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ZACZNIJ TAM, GDZIE JESTEŚ
Rób, co możesz, z tym, co masz, tam, gdzie jesteś.

— THEODORE ROOSEVELT

PUNKTEM WYJŚCIA STRATEGICZNEGO PLANOWANIA jest uzyskanie absolutnej 
jasności co do bieżącej sytuacji. Przyjrzyj się całemu swojemu 
biznesowi i zapytaj: „Co się sprawdza?” i „Co się nie sprawdza?” 
w każdym obszarze.
Jaki jest obecny poziom sprzedaży? Podziel go według pro-

duktów, linii produktów, usługi, rynku i kanału dystrybucji. Co 
dokładnie sprzedajesz, jakim klientom, po jakich cenach i z jakim 
poziomem rentowności?
Porównaj bieżącą sprzedaż z założeniami, oczekiwaniami i pro-

gnozami. Czy jesteś na dobrej drodze? Porównaj swój poziom 
sprzedaży z rokiem ubiegłym. Jakie są trendy? Czy idą one w górę, 
czy w dół? Czy są one tymczasowe, czy stałe? Co te trendy sugerują 
dla przyszłości Twojej firmy? Co można zrobić, żeby reagować na 
nie skuteczniej?

Poleć książkęKup książkę

https://onepress.pl/rf/turbos
https://onepress.pl/rt/turbos


18 | TurboStrategia

Przepływy pieniężne są najważniejsze

Przyjrzyj się swoim przepływom pieniężnym i poziomom ren-
towności dla każdego produktu, usługi oraz obszaru działalności. 
Czy Twoje zyski rosną, czy maleją? Czy mieszczą się w budżecie, 
czy wychodzą poza jego ramy? Spójrz na wartości procentowe. 
Przeanalizuj zwrot z kapitału własnego, zwrot z inwestycji i zwrot 
ze sprzedaży. Czy ich liczba rośnie, czy maleje?
Jim Collins w książce Od dobrego do wielkiego. Czynniki trwałego 

rozwoju i zwycięstwa firm stwierdził, że jeśli chcesz rozwiązać swoje 
problemy i osiągnąć cele, musisz być gotowy do zadawania „bru-
talnych pytań” na temat swojej firmy. Jeśli Twoim celem jest zbu-
dowanie świetnej firmy, dlaczego Twoja firma już nie jest świetna?
Które z Twoich produktów lub usług sprzedają się obecnie 

dobrze? Które z Twoich produktów i usług są najbardziej docho-
dowe? Które z nich radzą sobie słabo? Na których z nich tracisz 
pieniądze?
Czy obecna sytuacja biznesowa, pozytywna lub negatywna, 

w jakimkolwiek obszarze, jest tymczasowa, czy też jest częścią 
długofalowego trendu? Skąd możesz mieć pewność? Jak można 
się tego dowiedzieć? Co powinieneś zrobić w następnym kroku?

Jasność jest kluczem

Być może najważniejszym słowem w planowaniu strategicznym 
jest „jasność”. Musisz mieć absolutną jasność co do odpowiedzi na 
każde z tych pytań. Niejasność lub mglistość w jakimkolwiek ob-
szarze może prowadzić do problemów, trudności, a nawet katastrof.
Dlaczego Twoja firma odniosła sukces w przeszłości? Co zro-

biłeś dobrze w przeszłości, co było odpowiedzialne za Twój do-
tychczasowy sukces? Jakie są najważniejsze umiejętności i kom-
petencje posiadane obecnie przez Twoją firmę? Jakie są najlepsze 
produkty i usługi, które obecnie oferujesz?
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Spójrz na ludzi wokół siebie. Kim są najbardziej wartościowi 
ludzie? Kto nie jest już tak wartościowy jak wcześniej? Kto repre-
zentuje stratę netto lub wręcz szkodę dla Twojej firmy? Bądź przy-
gotowany na zadawanie brutalnych pytań i odpowiadanie na nie.

Klient jest królem

Kim są obecnie Twoi najlepsi klienci? Jakie i gdzie są najlepsze 
rynki? Co podoba się klientom najbardziej w tym, co dla nich 
robisz? Co najbardziej komplementują z tego, co im oferujesz? 
Jaki jest główny obszar zadowolenia klientów?
Co podoba się klientom najmniej w tym, co robisz? Na co 

najbardziej narzekają? Co takiego sprzedajesz, że Twoi klienci 
i potencjalni klienci wolą kupować to gdzie indziej niż u Ciebie?

Zidentyfikuj swoje mocne strony

Spójrz na siebie uczciwie. Jakie są Twoje najlepsze umiejętności, 
cechy i zdolności? Jakie są najważniejsze rzeczy, które robisz 
w pracy i dla swojej firmy? Jaki jest Twój najcenniejszy osobisty 
wkład w rozwój firmy?
Wyobraź sobie, że jesteś lekarzem przeprowadzającym pełne 

badanie kontrolne Twojego stanu zdrowia. Traktuj swoją firmę 
tak, jakby była Twoim ciałem. Uzyskaj dokładne informacje na 
temat każdego krytycznego szczegółu swojej firmy i wykorzystaj 
je jako punkt odniesienia do określenia przyszłych działań. Bądź 
uczciwy i obiektywny na każdym kroku.
Harold Geneen, który przekształcił ITT w duży konglomerat, 

zawsze powtarzał: „Poznaj fakty. Poznaj rzeczywiste fakty. Nie 
fakty pozorne, fakty, na które mamy nadzieję, czy oczywiste fakty. 
Poznaj rzeczywiste fakty oparte na analizie. Fakty nie kłamią”.
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Kwestionuj swoje założenia

Ekspert ds. zarządzania czasem, Alec Mackenzie, napisał kiedyś: 
„Błędne założenia leżą u podstaw każdej porażki”. Wszystko, co 
robisz w swojej firmie, opiera się na pewnych założeniach. Nie-
które z nich mogą być błędne. Odpowiedzi mogły ulec zmianie, 
a to, co było poprawne w przeszłości, może nie być poprawne 
dzisiaj. Sprawdź każde założenie i zapytaj: „Co by było, gdyby to 
założenie nie było prawdziwe?”.
Jeśli się okaże, że działasz w oparciu o fałszywe założenia, jakie 

musiałbyś wprowadzić zmiany — szczególnie w odniesieniu do 
kluczowych osób, kluczowych klientów, kluczowych produktów 
i usług oraz kluczowych prognoz?
Planowanie strategiczne wymaga rozpoczęcia od realistycznej 

i uczciwej oceny tego, gdzie dokładnie się znajdujesz i kim dzisiaj 
jesteś. Staje się to punktem wyjścia do strategicznego planowania 
i strategicznego myślenia. Staje się fundamentem, na którym 
podejmowane są wszystkie przyszłe decyzje.

Zacznij tam, gdzie jesteś

1. Co obecnie najlepiej sprawdza się w Twojej firmie? Które 
elementy Twojej działalności sprawiają Ci największą ra-
dość?

2. Co nie działa w Twojej firmie? Co powoduje u Ciebie naj-
większą irytację i frustrację?

3. Jakie są najważniejsze produkty i rynki? Co stanowi naj-
większą część Twoich przychodów?

4. Kim są najważniejsze dla Ciebie osoby? Kim są ludzie, któ-
rzy odpowiadają za większość Twoich wyników?
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5. Jakie są Twoje szczególne talenty i umiejętności? Co takiego 
robisz, kiedy osiągasz największe sukcesy?

6. Jakie są główne zmiany zachodzące na Twoim rynku? Jakie 
zmiany należy wprowadzić, aby je zrekompensować?

7. Jakie są Twoje najważniejsze założenia dotyczące Twoich lu-
dzi, klientów, rynków, produktów, usług i Ciebie samego? Co, 
jeśli jedno z nich nie jest prawdziwe? Co byś wtedy zrobił?
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