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Biznes jest wojna

Jak tworzy(C przewage strategiczng?
Jak ksztattowac charakter przywddcy?

Jak jednoczy¢ ludzi i mobilizowac ich do wspdlnego dziatania?

W $wiecie biznesu to informacja jest narzedziem, za pomoca ktérego wygrywa sie bitwy.

Zwycigza ten, kto potrafi na czas zdoby¢ wtasciwe informacje, a nastgpnie spozytkowac je
szybciej i lepiej niz przeciwnik. Madro$¢ Sun Tzu, niegdy$ stuzaca starozytnym wtadcom,

dzi$ pozwala wygrywac wojny w biznesie.

Sun Tzu zyt w potnocno-wschodnich Chinach 2500 lat temu, mniej wiecej w tym samym

czasie co stynny chinski filozof Konfucjusz. Sukcesy odnoszone w bitwach dzieki stosowaniu
metod Sun Tzu doprowadzity ostatecznie do zjednoczenia catych Chin. Na przestrzeni wiekow
wielu zwycigskich wodzéw — w tym Mao Tse-tung — przyznawato, ze swoje sukcesy

zawdzieczaja doskonatej strategii wojennej Sun Tzu.

Teraz madro$¢ Sztuki wojny Sun Tzu — doceniona przez konsultantow i szkoty biznesu na
catym Swiecie - otwiera sie przed wspotczesnym czytelnikiem. Sztuka wojny dla rzadzacych
biznesem to przystepna interpretacja klasycznego chifiskiego dzieta, poruszajaca

problematyke:
* przywddztwa,
e strategii,
e organizaciji,
* wspotzawodnictwa,
* wspotpracy.

Ta ksigzka nauczy Cie zwycieza¢ na wspotczesnym biznesowym polu bitwy.

Donald G. Krause jest prezesem znanej firmy konsultingowej. Wcze$niej wyktadat

na Uniwersytecie Michigan.
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I

Planowanie

Dla kierujgcych wspétzawodnictwo jest sprawg zyciowej wagi.
Wspoétzawodnictwo decyduje, kto idzie do przodu, a kto si¢ cofa,
kto odnosi sukcesy, a kto porazki, kto zyskuje, a kto traci, kto zy-
je i kto umiera. W biznesie prawdziwa walka toczy sie w umystach
tych, ktorzy go tworzg, stanowia jego elementy. Kazdy kierujacy
zna elementy, jakim musi stuzy¢ — ludzi, ktérym stuzy bezpo-
$rednio, jak swoim zwierzchnikom i osobistym klientom, oraz
tych, ktérym stuzy posrednio przez produkty i ustugi swojej or-
ganizacji. Skumulowany wplyw dzialari konkurencyjnych wzmac-
nia lub ostabia Twoja moc i wplywy. Wazne jest, aby Twoje kon-
kurencyjne dziatania byly starannie zaplanowane i whasciwie
wykonane.

1-2

Ocen Twoje plany wsp6tzawodnictwa za pomocy pieciu podsta-
wowych czynnikéw. Aby wybraé najlepszy sposéb dziatania, osza-
cuj i poréwnaj siebie i przeciwnikéw. Zwaz wszystko.

1-3
Te pie¢ czynnikéw to charakter, klimat, struktura, przywéddztwo
i informacja.
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1-4

Charakter to sprawa zasadnicza — duch — osoby lub organiza-
¢ji. Od charakteru zalezy, jak poszczeg6lne elementy biznesu bedg
oddzialywa¢ na Ciebie i Twoje produkty. Charakter zdecyduje,
czy uznaja Twoje cele za zgodne z wlasnymi. Jezeli podzielg Twoje
przekonania, pdjda za Toba. Beda kupowa¢ Twoje produkty. Po-
moga osiggnac cele.

1-5

Klimat okresla wpltyw ogélnych warunkéw biznesowych i kultury
politycznej na sytuacje wspotzawodnictwa. Aby dziatania byly sku-
teczne, musza by¢ przeprowadzane w odpowiednim klimacie.

1-6

Struktura to sposob, w jaki praca jest zorganizowana i zarzadzana.
To co$ innego niz spos6b kierowania ludzmi. Do rozwazan o struk-
turze nalezy ocena, jak Ty i Twoja organizacja sa finansowane; jak
Ty i Twoi pracownicy jestescie przeszkoleni; jak udoskonalasz swo-
je umiejetnosci, jak organizacja udoskonala swoje produkty i ustu-
gi; jak elastyczne badz nieelastyczne, wrazliwe badz niewrazliwe
i efektywne badz nieefektywne sa Twoje procedury. Struktura okre-
$la podstawowe mozliwoéci 0s6b i organizacji.

Struktura to takze moda, technologia, praca i materialy, ba-
riery do przekroczenia, kluczowy personel, struktura finansowa
oraz inne czynniki zewnetrzne wplywajace na wydajno$c¢ i rynek.
Oddzialywanie tych czynnikéw decyduje jak tatwo badZ trudno
bedzie Ci wej$¢ na rynek i go zdominowac.

1-7

Przywédztwo pochodzi z wnetrza, wynika z indywidualnych skton-
nosci i zdolnosci. Przywédztwo organizacji jest zbiorowoscia skton-
noéci i zdolnosci kluczowego personelu. Oceniajac przywodztwo,
nalezy rozwazy¢ siedem czynnikéw: szacunek dla samego siebie,
cel, dokonania, odpowiedzialnos¢, wiedze, ,,pozycje na drabinie”
i dawanie przyktadu.
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Informacja to otrzymywanie faktéw — na czas i doktadnie — o rze-
czywistosci, warunkach i okoliczno$ciach dotyczgcych konkuren-
cyjnosci. W konkurengji i wspétzawodnictwie nic nie jest tak wazne,
jak fakty! Informacja to takze srodki karmiace percepcje innych.
Odpowiednie postrzeganie faktéw i fikcji powoduje, ze konkuren-
ci i wspétuczestnicy wykonaja pozadane przez Ciebie dziatania.

1-9

Kazdy rzadzacy organizacjg sltyszat o tych pieciu czynnikach. Ci,
ktérzy panuja nad nimi, zwycieza, inni zostang pokonani.

Rozwazajac konkurencyjna strategie, starannie oceniaj plany i zbie-
raj informacje majace stanowi¢ odpowiedz na dalej postawione
pytania.

Kto z rzadzacych pobudza entuzjazm i che¢ wspétpracy wsrod
pracownikéw i wspolnikéw? Ktéra organizacja wzbudza entuzjazm
i che¢ wspoétpracy wsrod klientéw, kierownictwa, pracownikéw,
dostawcéw i udziatoweow? Kto z rzadzacych stosuje przywodztwo
zgodne z siedmioma zasadami? Kto z rzadzacych jest faworyzo-
wany w biezacym klimacie politycznym? Ktéra firma jest fawory-
zowana w biezacych warunkach i klimacie politycznym? Czyja
strategia jest w stanie silniej wplyna¢ na czynniki znaczace dla ryn-
ku? Czyi pracownicy sa lepiej zorganizowani? Gdzie rzeczywiécie
wspiera si¢ innowacje?

Kto z rzadzacych jest lepiej wyszkolony? Ktéra organizacja ma
lepiej wyszkolone kierownictwo, pracownikéw, klientéw i do-
stawcow?
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1-13

Kto z rzadzacych ksztaltuje i rozwija ludzi? Ktéra organizacja na-
prawde wynagradza zastugi i wspiera osobisty rozwo;?

1-14

Znajac odpowiedzi na te pytania, mozesz przewidzieé, czyje plany
maja wigksza szanse na sukces?

1-15

Rzadzacy, ktéry pilnie baczy na te rady, jest pewien sukcesu. Ten,
kto nimi wzgardzi, poniesie porazke. Trzeba go zwolnic.

1-16

Biorac pod uwage ocene juz oméwiona, rzadzacy musi stworzy¢
plany dziataii konkurencyjnych, ktére pozwolg mu wzmocni¢ swe
sity wewnatrz organizacji i sily organizacji na rynku. Przez dzia-
tania konkurencyjne rozumiem takie, ktére prowadza do konflik-
tu osoby lub organizacji z innymi osobami lub organizacjami.
Wzmacnianie Twoich sit daje Ci konkurencyjng przewage.

1-17

Wszelka konkurencyjna przewaga opiera si¢ na efektywnej reali-
zacji planéw. Marne wykonanie moze zrujnowaé najdoskonalsze
plany. Doskonate wykonanie moze uratowa¢ plany mierne. Za-
skocz swoich konkurentéw checig zmian i zdolnoscia adaptacji.

Zatem wciaz szukaj nowego podejécia i metod, nowych segmentéw
rynku i nowych klientéw. Nawet dla produktéw popularnych na-
lezy szuka¢ nowych zastosowan wérdd starych klientéw oraz no-
wych klientéw wérédd tych, ktérzy wezesniej nie byli rozwazani.
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1-19

Pilnuj dobrego imienia i dobrej reputacji wéréd tych, ktérzy de-
cyduja o Twojej przysztosci. Wiréd klientéw utrzymuj dobrg ja-
kos¢ 1 wartos¢ Twoich produktéw. Niech potrzeby klientéw po-
zostajg dla Ciebie najwazniejsze.

1-20

Ekscytujacymi obietnicami lepszych ustug i wigkszych zyskéw przy-
ciggaj do siebie wszystkich zainteresowanych Twoimi produktami.
Doskonatoscig zdobywaj rynek.

1-21

Gdy Twéj konkurent jest silny, tworz i rozwijaj innowacyjne pro-
dukty i ustugi. Zwazaj na wszelkie oznaki nieusatysfakcjonowania.
Szybko wychodz naprzeciw potrzebom. Jesli konkurent jest staby,
podkreslaj przewage Twoich produktéw. Szukaj lepszych drog stu-
zenia klientom.

1-22

Wprawiaj Twoich konkurentéw w zazenowanie cigglymi innowa-
¢jami i doskonatoscig ustug. Innowacyjnoé¢ to jedyna bron, przed
ktérg nie ma obrony.

1-23

Jezeli Twéj konkurent jest arogancki, badz pokorny i skromny. Do-
wiedz sie, dlaczego jest faworyzowany przez zainteresowanych.
Postepuj prosto. Pytaj o rade. Uwaznie zadawane pytania odkryja
jego stabosci.

1-24

Wyczerpuj Twojego konkurenta nieustannym zainteresowaniem
potrzebami jego kontrahentéw.
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1-25

Jezeli Twéj konkurent tylko w jeden sposdb zaspokaja potrzeby
klientéw, znajdz dwa lub trzy inne. Podziel rynek na mniejsze,
bardziej dochodowe segmenty. Wysilaj umyst nad sposobami przy-
noszenia wiekszego pozytku tym, ktérym stuzysz!

1-26

Wiecej mysl o tych, ktérzy uzywaja Twoich produktéw. Szukaj lep-
szych zrédel informacji. Twérz nowe produkty i ustugi spelniaja-
ce wezesniej nieodkryte potrzeby. Dzialaj szybko, by ubiec kon-
kurentéw.

1-27

To klucze do doskonatosci rzadzacych. Uzywaj ich, gdy sytuacja
temu sprzyja.

Rzadzacy, ktéry najpierw w swym biurze starannie planuje, zanim
wda si¢ w konkurencyjne zmagania, rozumie, jak wzmocni¢ swe
sily i sily swej organizacji. Starannie planujac, mozesz przewidzie¢
dzialania alternatywne, ktére dajg wigksze mozliwosci. Doskonata
realizacja pozwoli zamieni¢ te mozliwoéci w ostateczne zwyciestwo.



