SKRITS - ZA DARMO

Rdzen firmy: co zostaje, co sie zmienia
MODEL
Rdzen firmy

NA CZYM STOI
Built to Last (J. Collins, J. Porras) - Start with Why (S. Sinek)

Cel. Ten szablon pomaga zapisac, po co isthieje Twoja firma i co ma w niej zostaé, nawet gdy zmienisz
oferte, ceny albo nazwe. Oddziela rdzen od rzeczy, ktére mozesz zmieniaé bez zalu. Konczy sie trzema
zasadami, wedtug ktorych moéwisz ,nie” zmianom, zleceniom i ludziom, ktérzy nie pasuja.

W 15 minut. Po tym kroku masz szkic na jednej kartce i jedng zasade, nie podpisany dokument. Czas
to nasz szacunek, nie zmierzyliSmy tego. Potrzebujesz kartki i dtugopisu. Kolejnos¢ to trzy kregi Sinka:

dlaczego, jak, co.

1. Dlaczego (pole 2), 4 minuty. Napisz ,Robimy ... dla ... Zapytaj pie¢ razy ,dlaczego to wazne?" i
dokoncz: ,Zeby .." Cel to przekonanie albo sprawa, nie zarabianie pieniedzy.

2. Jak (pole 3), 3 minuty. Wpisz najwyzej dwie wartosci jako czynnosci (,Moéwimy wprost, kiedy ..”).
Przy kazdej odpowiedz: czy zostanie, jesli bedzie Was kosztowadé klienta albo pienigdze? Jesli nie,
skresl.

3. Co (pole 5), 3 minuty. Wypisz, co dzis$ sprzedajecie. Podziel kartke na dwie kolumny: lewa ,zostaje”
(cel i wartosci z krokdéw 1i 2), prawa ,moze sie zmieni¢" (oferta, ceny, nazwa, narzedzia). To, co
sprzedajecie, jest dowodem celu, nie samym celem.

4. Jedna zasada (pole 6), 3 minuty. Dokoncz jedno zdanie: ,Kazdg zmiane sprawdzamy jednym
pytaniem: czy rusza cos$ z lewej kolumny?” albo ,Nie bierzemy zlecen, ktére .."

5. Decyzja, 2 minuty. Zapisz jedng linie: ,Decyduje, ze ... Kto ... Do kiedy ... Sprawdzam ..". Na przyktad:
.Decyduje, ze zostaje nasz cel, a oferta moze sie zmienié. Kto: ja, przy kazdej zmianie oferty. Do
kiedy: od dzis. Sprawdzam: za 30 dni, ile zmian przeszto przez to pytanie!

Petna wersja nizej dodaje droge, wielki cel na 10 lat i podpis po 30 dniach.

Instrukcja (wersja petna) (60 do 90 minut pracy, potem 30 dni namystu i 15 minut na podpis; to nasz
szacunek)

1. Zacznij od faktow, nie od haset. Wpisz swojg droge i trzy decyzje z ostatnich 12 miesiecy, ktére cos
Was kosztowaty (pole 1).

2. Napisz, co robicie i dla kogo, i zapytaj pie¢ razy ,dlaczego to wazne?". Jesli dojdziesz do ,ratujemy
Swiat” cofnij sie o krok (pole 2).

3. Wpisz najwyzej trzy wartosci. Przy kazdej odpowiedz: czy zostanie, jesli bedzie Was kosztowac
klienta albo pienigdze? Jesli nie, to strategia, nie wartos¢ (pole 3).

4. Zapisz wielki cel na 10 lat (pole 4). Potem rozdziel sprawy na dwie kolumny: lewa ,zostaje” prawa
.moze sie zmieni¢" (pole 5). Na koniec napisz trzy zasady (pole G).

5. Daj dokument do przeczytania jednej osobie spoza firmy, odtdz go na 30 dni i dopiero wtedy
podpisz (pole 7).
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Pola szablonu (cato$¢ miesci sie na kartce A4)

Pole

1. Skad to sie wzieto

2. Po co istniejemy

3. Wartosci (najwyzej trzy, jako czynnosci)

4. Wielki cel na 10 lat

5. Co zostaje, co sie zmienia

6. Trzy zasady

7. Podpis

Pole 5 w dwdch kolumnach

Lewa kolumna: ZOSTAJE

Co wpisujesz

Trzy doswiadczenia z mojej drogi i co dzigki nim
widze. Trzy decyzje z ostatnich 12 miesiecy, ktore
nas co$ kosztowaty: co, ile, dlaczego.

.Robimy ... dla .." Pie¢ razy ,dlaczego to wazne?".
Cel jednym zdaniem: ,Zeby .." Sprawdzenie
(tak/nie): nie da sie go odhaczyc - to nie obietnica
dla Klienta (,szybko”, ,tanio”, ,na czas”) - zostanie
po zmianie produktu - wynika z pola 1.

Wartosc - Zostaje, gdy kosztuje klienta albo
pieniadze? (tak/nie) - Przyktad z pola 1. Szczegdty
(kogo zatrudniamy, z kim sie rozstajemy) robisz w
Wartosciach z zebami”.

Celirok (Collins i Porras mdéwig o celu na 10 do 30
lat; dla matej firmy bierz 10). Po czym poznhamy, ze
jest osiggniety. Twoja ocena na oko: ile procent
szans, ze sie uda. Collins i Porras piszg, ze taki cel
nie powinien by¢ pewniakiem, ,byé moze” 50 do
70 procent szans, a Wy musicie wierzyc, ze i tak
dacie rade. Jak to wyglada, gdy sie uda (3 do 5
zdan).

Dwie kolumny, jak nizej. Lewa: zostaje bez
wzgledu na wszystko (cel, wartosci). Prawa: moze
sie zmieni¢ bez pytania (produkty, ceny, kanaty,
nazwa, harzedzia).

Zmiany: ,Kazdg zmiane sprawdzamy jednym
pytaniem: czy rusza cos z lewej kolumny?”. Klienci
i zlecenia: ,Nie bierzemy zlecen, ktére ..". Ludzie:
Wspdlnika, inwestora albo kluczowg osobe
przyjmujemy tylko, gdy ..". Opcjonalnie: ,Nigdy nie
zrobimy ..., nawet gdy to kosztuje.”

Data szkKicu - kto spoza firmy przeczytat - data

podpisu (co najmniej 30 dni pozniej) - data
przegladu (raz w roku).

Prawa kolumna: MOZE SIE ZMIENIC

Przyktad fikcyjny (firma i liczby sa fikcyjne, na potrzeby szablonu) Hurtownia farb, 14 osob.
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* 1.Skad to sie wzieto. Wtasciciel przez 8 lat malowat mieszkania i wie, ile kosztuje poprawka. Przez
3 lata byt przedstawicielem producenta, wiec zna podtoza. Wspolniczka prowadzita ksiggowos¢ w
firmie budowlanej i wie, jak ptacg ekipy. Decyzje: odmowiliSmy deweloperowi, ktory chciat
hajtanszego zamiennika do 40 mieszkan (okoto GO tys. zt obrotu mniej). WycofaliSmy tani lakier po
trzech reklamacjach. Statym ekipom dalismy 30 dni na ptatnosc.

e 2.Po coistniejemy. Sprzedajemy farby, lakiery i doboér koloru ekipom remontowym. Dlaczego to
wazne: zty materiat to poprawki. Poprawki zjadajg zarobek ekipy. Mata ekipa zyje z polecen.
Polecenie dostaje sie za dobrg robote. Fachowiec chce byé dumny z tego, co zostawia. Cel: ,Zeby
fachowiec moégt by¢ dumny z kazdej $ciany, ktorg zostawia.” Sprawdzenie: nie da sie go odhaczyé
(tak), obietnicg jest dostawa nastepnego dnia, a nie ten cel (tak), zostanie po zmianie asortymentu
(tak), wynika z drogi wtasciciela (tak).

e 3. Wartosci. ,Mowimy wprost, kiedy farba nie nada sie do podtoza™: zostaje (przyktad: deweloper).
.Dowozimy, co obiecalismy, albo dzwonimy dzieh wczesniej” zostaje. ,Najnizsze ceny w miescie™
nie zostaje, to strategia, skreslone.

e 4. Wielkicel na10 lat. Do 2036 roku 300 ekip w wojewddztwie kupuje u nas, bo robig mniej
poprawek (dzis 110). Poznamy to po 300 ekipach z co najmniej dwoma zakupami w Kwartale. Moja
ocena na oko: okoto 60 procent szans. Jak to wyglada: ekipy dzwonig do nas przed wyceng, nie po
hiej. W soboty prowadzimy krotkie szkolenia z podtozy. Malarz poleca nas malarzowi.

* 5.Co zostaje, co sie zmienia. Lewa kolumna (zostaje): cel i dwie wartosci. Prawa kolumna (moze
sie zmienic¢): marki, asortyment, ceny, sklep internetowy, godziny, magazyn, nazwa.

e 6.Trzy zasady. Zmiany: sklep internetowy dla klientow indywidualnych nie rusza lewej kolumny,
wiec wchodzimy, ale ekipy maja pierwszenstwo w obstudze. Klienci: nie bierzemy przetargéw ha
najnizsza cene, w ktérych mamy daé zamiennik powodujacy poprawki. Ludzie: kierownika
sprzedazy i kazdego wspodlnika przyjmujemy tylko, jesli chce celu na 10 lat dla ekip, a nie sieci
marketow. Nigdy: nie sprzedajemy partii po terminie jako petnowartosciowych.

o 7.Podpis. Szkic 3 marca. Przeczytat wtasciciel hurtowni z innego wojewodztwa. Podpis 3 kwietnia.
Przeglad w marcu przysztego roku.

Od nas. Pomyst rdzenia pochodzi z ksigzek: Jim Collins i Jerry Porras (Built to Last, rozdz. 11) rozdzielajg
cel i wartosci, ktére zostajg, od reszty, ktérg wolno zmieniacé (,jesli to nie rdzen, mozna to zmienic”), a
Simon Sinek (Start with Why, rozdz. 3) uktada to w trzy kregi: dlaczego, jak, co. My dodali$my dla matej
firmy limit trzech wartosci (Collins i Porras ostrzegajg przed listg dtuzszg niz pie¢ lub szesdé), dwie
kolumny ,zostaje” i ,moze sie zmieni¢” oraz trzy zasady, wedtug ktorych moéwisz ,nie”.

Kiedy zadzwonié¢ do nas. Zadzwon, gdy:

e po 15 minutach masz w polu 2 dwie rézne odpowiedzi i nie umiesz wybrac jednej (albo Ty i
wspolnik macie dwie rézne);

e W ciggu trzech miesiecy zmieniasz nazwe lub oferte, bierzesz wspdlnika albo inwestora, a rdzen
ma by¢ podstawg tej decyzji;

e potrzebujesz kogos spoza firmy, kto przeczyta kartke i powie ,nie” zanim jg podpiszesz.

Pierwsza rozmowa z nami trwa 30 minut i jest bezptatna. Przynie$ swojg kartke.

Prompt dla Twojego Al. Ten prompt dziata na Twoim wtasnym koncie ChatGPT, Claude albo Gemini i

zna tylko to, co mu napiszesz; naszag metode na wiedzy Twojej firmy stosujemy w Diagnozie.
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Jeste§ spokojnym coachem. PoprowadZ mnie przez karte ,Rdzeh firmy”,
wersje na 15 minut.

Zasady:

1. Zadawaj jedno pytanie naraz i czekaj na mojg odpowiedz.

2. Gdy odpowiedZz jest ogdlnikowa, popro$S o liczbe albo przykiad z mojej
firmy.

3. Niczego nie wymySlaj o mojej firmie. Czego nie wiesz, o to pytaj.

4. Nie pisz za mnie celu ani zasady. Mozesz poda¢ dwa warianty,
wybieram ja.

Na poczatku powiedz mi: ,Nie wklejaj hasel, numerdéw kont ani danych
osobowych.”

Kolejnos¢é pytan: (1) co robimy i dla kogo, potem pieé¢ razy ,dlaczego to
wazne?”, az dojdziemy do celu ,Zeby ..”; (2) dwie wartosci jako
czynnoSci i test: czy zostang, gdy kosztuja klienta albo pieniadze; (3)
co dzis§ sprzedajemy, co zostaje, a co moze sie zmienié; (4) Jjedna
zasada, wediug ktdérej méwie ,nie”.

Na koncu napisz jednag linie: ,Decyduje, ze .. Kto .. Do kiedy .. Sprawdzam

"
o

Chcesz zrobi¢ to z nami?

Budujesz firme od zera? Dla startupow: model biznesowy, marka, produkt
i Al w jednym zespole.

Przejdziemy przez Twoj szablon na 30-minutowej rozmowie. Bezptatnie.

aic-site.chmura-mac.workers.dev/pl/kontakt/

Przyktady w szablonach sg fikcyjne. Czasy podane przy instrukcjach to nasze
szacunki, nie pomiary.
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