O strategii biznesu

Pamgtam dylemat przed jakim stgem wiele lat temu. \&féd partneréw handlowych firmy,
dla ktérej pracowatem, jeden stanowit prawdziwe wsmie. Sprzedawat bardzo zu
stolarki, tyleze robit to objedzajac lokalne targowiska i prezenggj nasze produkty nina
powiedzi€ ,z wozu’. Ktos zapyta, co w tym ztego? A jednak. W tym samym iezas
przedsgbiorstwo przygto strategs silnego wyré@nienia, nie szeglzac srodkdw na dziatania
reklamowe podkrgajace ekskluzywn& wyrobow i obstugi klienta. Czy w takim przypadku
nalezato zrezygnowa z tego pérednika, czy te machn¢ reka na zalgenia i pozwok mu
sprzedawa wedtug wlasnego uznania? Dla mnie sprawa bytaaja€td zawsze na biznes
staram si patrzé w diugim horyzoncie, paviccajgc dorane korzyci. Szkoda tylko,ze
urodzitem s ciut za péno, aby wiczy¢ si¢ do gry na poziomie kapitatowym.

Na pewno styszeli Ratwo o statystykach, ktére m&wize ponad 90% firm upada wagu
pierwszego roku, a wiele z nich nie przetrwa pieges 10 lat. Dlaczego takesidizieje? Ota
odpowied nie jest jednoznaczna. Wiele z tych podmiotéw pates wylacznie jako
odpowied na chwilovg szans, inne bezzadnego pomystu na rozwdj. Pozostate nie zrobity
tylko jednej prostej rzeczy, ktoragdizie przewijé sie przez ten tekst. Podejrzewarte
prowadac swoj biznes kady ma pewne poczucie stabilizacji albo nawet sukégsomimo
wszechobecnej biurokracji nie chcesz zrezygriomvprowadzenia firmy. Uwaga - naweslje
firma posiada state i pewrteddto dochodu, i nic nie wskazujge miatoby sj to zmieng, nie
oznacza toze nie czekaj problemy. Tak napravedmoéwic 0 najbliszej przysziéci wielu
dobrze prosperggych firm, ktore niéwiadomie podcinaj swoje rynkowe skrzydta. Bd w
prowadzeniu biznesu w Polsce polega ngjoej na tym,ze wiaciwie nie do kaca wiemy,
co tak naprawg chcemy osigna¢. Dlatego korzystamy z kdej nadarzacej st okazji do
zarobienia pieridzy. Nie wszystkie firmy tak pogtuja. Liderzy rynku, czyli najcgciej
dwie lub trzy wiodce firmy nie tapa okazji. Czyby nie chciaty zarol? Odpowied brzmi
nie. Liderzy po prostu planuswoje dochody. Firmy wiage dobrze wiedgjaki bedzie ich
zysk w przysztéci. Powiem wecej - czotdwka w rankingu danej begnnie tylko przewiduje
swoj wynik finansowy, ale potrafi rowniew por zareagowa na niekorzystne zmiany na
rynku. Takiej firmie nic nie jest gime. Nazywamy to strategicznym pogtegm do biznesu.
Mozna spokojnie przyg, ze 99% firm, ktore zostalty zamkie, nie posiadato strategii, czyli
planu dziatania swojego biznesu. Wielu konkurenpdaestato istni€ pomimo pocatkowych
sukcesow, daf powod do najbardzigmiatych lub groteskowych teorii na temat przyczyn.
Jak rozpoznafirme, ktéra nie ma strategii? Nie jest to przesadnigliie zadanie. Mma

chatby zapyté. Gdyby jednak nie bylo takiej szansy, przedsirstwa o kruchych



podstawach strategicznych sma rozpozné po kilku wyrazistych aspektach prowadzonego
przez nie biznesu. Pierwszym z takich czynnikow fgsczywaé¢, ktora objawia si tym, ze
taka firma chwyta sikazdej okazji do zarobienia piggzy, nawet j&li nie jest to zgodne z
profilem prowadzonej dziatalgoi. Liczy sk szybki zysk pod kala niemal postaai

Nieprzewidywalné¢ dochodow najogciej skutkuje w zbyt optymistycznym nastawieniu i

p&zniejszym rozczarowaniu podczas przeprowadzania eddpmowych. Innym czynnikiem
jest staba lulzadna kontrola prowadzonej dziataiod Taka firma nie mierzy skuteczéw
podejmowanych dziata bo najwaniejszym wskanikiem jest pozytywny wynik finansowy
albo ilos¢ nowych klientow. Cgsto tex firmy, ktére nie realizuj okreslonej strategii, wdaj
sic w wojny cenowe z konkurengjktore prowadz do raacego spadku przychoddéw. Nie
znap swojego klienta, wic kazdy jest klientem nowym i rzadko rozpatsigzy klient wraca,
czy nie. Mowigc na skroéty, biznes tak prowadzony jest po prélsioy z zataenia.

Kilka stow o strategii w ujciu teoretycznym. Jest ona powszechnie rozumigka pawien
plan dziatania organizacji, zgaany z jej obecni przyszh pozycp w otoczeniu oraz pewien
wzglednie trwaly i spéjny sposéb dziatania . 8lu za& realizacji zasadniczych,
dilugookresowych celow organizacji przy zadaiu jej funkcjonowania w oks®nym
srodowisku. Strategi przedsgbiorstwa mana opisa w prosty sposob za pompczterech
elementow: celdéw strategicznych, domeny dziatansposobu zdobywania przewagi
konkurencyjnej i strategii funkcjonalnych. Celeaségiczne wskazgijkierunek, w ktérym
firma zmierza, okrdaja ramy planow strategicznych, ustalagposéb motywowania
pracownikOw oraz sposoby kontroli wykonywania tygthnow. Pisgc o strategii, nie mma
nie wspomnié pruskiego generata z czaséw napatdich, Carla von Clausewitza. Ten
wiasnie cztowiek, czsto wskazywany jako ojciec rélgnia strategicznego, w swojej kite
,O wojnie” zawart tezy, ktére do dnia dzisiejszegowykorzystywane nie tylko w zakresie
sztuki wojennej, ale rowniebiznesowej. On to wkaie zaproponowat prawdopodobnie
najbardziej syntetycandefinicje pojecia, o ktérym mowa w tym artykule — ,Strategia ckae
miejsce, czas i sity, to znaczy gdzie, kiedy i cayalczy¢”. Kwintesencja tematu.

Zawsze otwartym pozostaje pytanie, jak zabs® do opracowania strategii, a przede
wszystkim, jak 3 wdrozy¢. Pierwszy krok to diagnoza. Po pierwsze - sprapiga& swop
obecn sytuacg. Mozna to zrohi na co najmniej dwa sposoby. Standardowo przeproavad
si¢ tzw. analiz SWOT. Jest to krotki opis mocnych i stabych stlbmnesu oraz szans i
zagraen dla rozwoju firmy zaréwno wewttrznych, jak i pochodgych z otoczenia — rynku i
konkurencji. Przy tym uwaga zasadnicza — analibéora nie po to, aby zapis&artke, ale

aby zrozumié faktycznie sytuagj w jakiej st znajdujemy. Drugim i niezwykle skutecznym



sposobem na okikenie obecnej sytuacji firmy jest zapytanie wlagnitientow. Jéli istnieje
mozliwos$¢ uzyskania informacji od klienta, warto go zagytato, jak postrzega produkt lub
ustug, jakie widzi korzyci, czy jest cé, co klient chciatby zmiekiw ofercie, a mge jest
jakas rzecz, ktdra mu nie odpowiada. Warto réwnweedzie jak klient postrzega firgy z
czym kojarzy nazw - zarowno pozytywnie jak i negatywnie. Wywiadrad klientow jest
swietnym uzupetnieniem analizy SWOT. Bki temu zyskuje si poréwnanie wyobrgen o
stanie firmy z tym, co mya klienci. Pamgta¢ nalezy przy tym, ze transakcja zachodzi w
umystach klientow. Warto skorygowanniemanie jakie powstato wewtnz firmy o to, co
powie klient. Ja wskpne poznanie obecnej sytuacji rynkowej firmy dajecej niz godziny
spedzone na analizie wynikéw finansowych. Jedna uwagasli juz decydujemy s na
pytanie klientbw o zdanie na temat oferty, staragi@ypowtarzé ten proces co jakiczas.
Wprowadzanie zmiany na podstawie wypowiedzi klienteoncentracja na tym, powinna
bezwzgédnie Bczye sie decyzp by matymi kroczkami dawamu coraz wgksz wartasé.
Nastpna kwestia to misja przegbiorstwa. Element wyikowy niedoceniany, a przede
wszystkimzle przygotowywany i wdraany. Misg nalezy budowd i stale przypomin&ao niej
klientom i pracownikom. Zapewne nie raz#lg z Pastwa widziat komunikat na wizytéwce,
stronie WWW albo wywieszony w siedzibie firmy napig/gladajacy jak motto w stylu:
"Jestémy tacy to a tacy, poniewa...". Najprawdopodobniej to misja przegsprstwa.
Niestety wiele firm wciz nie rozumie do czego sty misja i w jaki sposéb mi@ przyczynt
sic do wzrostu firmy. Najogciej misg pojmujemy jako zdanie lub dwa m&ee o tym
dlaczego jesteny wspaniali, warto u nas kupibo jestémy i tego typu podobne. Tak
skonstruowanej misji daleko do doskortaio Jedyna korz¢ z tego "powiedzonka", to
motywacja dla kierownictwa i ezci pracownikow. W najgorszym wypadku misja nie jest
zgodna z prawgd i staje s¢ tematem nr 1 dla niezadowolonych Kklientow. Praoud
skonstruowana misja jest mocno osadzonawecie potrzeb klienta - trzeba mawo tym,
czego pragnie klient, a nie o sobie. Jest réwnimigegranig w postpowaniu z kadym
klientem. Misja powinna rozstrzygaw jaki sposob zatatwiane snteresy klienta podczas
sprzeday, obstugi, reklamacji i innych form kontaktu. Pkiadowo stwierdzenie typu: "Nasz
Klient nasz Pan" przedza zachowanie obstugi w #dej, nawet bardzo problematycznej
sytuacji na korz§¢ klienta. Wbrew pozorom jest to bardzo pmhaa, chdé skrajnie pro-
kliencka misja. Otwartym jest pytanie, czy jakgamizacja jesteny w stanie jej sprosta

O elemencie strategii, o ktorej von Clausewitz lpisee on zeczne doprowadzenie
przewaajgcych sit do punktu decydagego opowiem przy okazji kolejnego artykutu, gdy

temat strategii to wieloaspektowa opo$eiePiotr Lutek



