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Toma Petersa ,, B!znes od Nowa!”
Marek Skala

Tom Peters prowokuje. Kaze najpierw zniszczy¢ swoj biznes, by potem odbudowaé go w
sensowny sposob. | straszy — choc¢by tym, ze juz zarok najpopularniejszym jezykiem w sieci
bedzie chinski. | o ile nie postuchamy Toma Petersa— do Chin przeniesie si¢ wigkszosé
naszych migjsc pracy, zysku i $wiatowego biznesu. By wzmocni¢ swoj przekaz Peters
uswiadamia, ze co miesiac w Chinach powstagje miasto wielkosci Huston.

Swiat twojego ojca odszedt — tak zaczat warszawskie spotkanie Peters. Czy mowi ci co$ hasto
26 minut? A moze 43 godziny? A moze 35/70? Otz co 26 minut powstaje w Chinach dobra,
konkurencyjna dla swiata firma. To zdaniem Toma oznacza, ze nigdy juz nie zatozy
amerykanskiego symbolu — czapeczki baseballowej wyprodukowanej w Ameryce. Natomiast
co 43 godziny powstaje w Chinach centrum naukowo-badawcze. To zdaniem Toma oznacza,
ze juz niedlugo niemal kazdy nowoczesny lek bedzie miat licencje opracowana w Chinach.
Na 70 najlepszych i najbardziej konkurencyjnych korporacji w branzy informatycznej az 35
znajduje si¢ w Indiach, co oznacza ze w USA musi by¢ ich mnigj. Z drugiej strony, tylko w
tych dwoch krajach mieszka prawie potowa ludzkosci. Ich czas nadchodzi. | jesli nic nie
zrobimy, nie zauwazymy, ze swiat naszych ojcow minat, stracimy btyskawicznie miejsca
pracy i nasza przysztos¢. Co robi¢? Oto kilkarad Toma Petersajak zmieni¢ swoj biznes.

Tylko zmiana

Peters chetnie cytuje. Jak méwi Daniel Muzyka, dziekan z Univeristy of British Columbia—
jedyna rzecza gwarantujaca sukces w dtuzszym okresie jest ciagta zmiana, ciaglta innowacja.
Jesli nie lubisz zmian — jestes zbedny nawet wigcej - jestes niepotrzebny —to z kolei stowa
szefa personelu armii amerykanskiej. Jedna ze zmian waznych juz dzis, jest zrozumienie, ze
dzis nalezy bardziej zarzadza¢ marka i satysfakcja klientdéw niz zajmowaé si¢ zaspokajaniem
rozmaitych potrzeb wiascicieli. W swiecie szybkich zmian na rynku kapitatowym, ciagtych
rotacji akcjonariuszy, stabego zrozumienia przez nich ,,core” biznesu — koncentrujmy si¢ na
zarzadzaniu marka.

Walcz

W $wiecie Toma zawsze wazniejsza jest odwazna porazka niz miatki sukces. Uczy,
wzmachia, daje szanse nato, ze nastepna odwazna decyzja bedzie mocniejsza i da sukces
prawdziwy, nie byle jaki. Kiedy ustyszat, ze mamy w Europie problem z wolnym
przeptywem sity roboczej i blokowaniem Polakéw w dostepie do rynku pracy, pokazat slajd
sprzed 2 lat. Singapurczycy przestrzegali si¢ przed tym, ze ich sasiedzi sa tansi — mieszkancy
Indii sa az 18 razy mnigj kosztowni niz pracownicy w Singapurze. A decyzje o zmianie
lokalizacji sa nieodwracalne. | oznaczaja, ze znowu tracisz — miejsca pracy, zarobku,
zdolnosci popytowe —atwoj swiat i biznes umiera

Benchmarking do kosza

Zdaniem Nelsona, najlepszego z wodzow morskich, wygrywat on bitwy morskie, bo inni
admiratowie bardziej bali si¢ porazki, niz chcieli zwycig¢zac. Analiza Forbesa, listy
najwigkszych firm $wiata przynosi ciekawe wnioski. Przez 70 lat nate liscie przetrwaty 2 (1)
duze firmy (GE i Kodak) stale przewodzac w swoich biznesach. Co wigcej, od 40 lat, mimo
ze listarozszerzyta si¢ ze 100 do 500 firm nadal tylko 2,4 % jest w stanie przetrwat jako
liderzy w swoich obszarach. Na dodatek tylko 20% firm utrzymuje si¢ na , liscie gigantow” n,
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reszta po prostu pada, wypada. Tak zdaniem Toma Petersa skoncza ci, ktorzy nasladuja nawet
najlepsze wzorce, ale wzorce minione. Juz nigdy nie bedzie tak jak byto, wigc dlaczego
chcemy nasladowac strategie juz zastosowane w innych warunkach rynkowych i tak
naprawdg juz ,zuzyte’?

Kobiety rules!

Tom przypomniat stary dowcip o kupowaniu spodni. M¢zczyznie zajeto to 8 minut i
kosztowato 333, kobiecie ponad 3 godziny i kosztowato ponad 800%$. Jednak nie radzi si¢ z
tego smiac, tylko zrozumiec co si¢ stato. Kobieta po prostu przypomniata sobie o szeregu
sprawach, prezentach dla bliskich i innych rzeczach. Facet wrdci do tego sklepu jeszcze kilka
razy, za kazdym razem po jedna z rzeczy, awielu nie kupi, zepsuje sobie relacje przez
zapomnienie i nie zrobi tych interesdw, ktére mogtby, bo zepsuje relacje. Ponadto
zapominamy, jak czesto to wiasnie kobiety podejmuja decyzje. W sferze wakacji, zmiany
mebli, remontéw w domu - nawet 90% ! Réwniez decyzje 0 zmianie samochodu (68%) czy
zakupie elektroniki domowej (51%) czy sprawach zdrowia (80%) podejmuja kobiety! Skad
wiec reklamowe pomysty o blondynkach z duzym biustem? Ze $wiata naszych ojcow, ktory
juz nie istnigje. Dzisigjszy swiat to swiat po EVEolution. Kobiety rules!

Seniorzy (1?) rules!

Naszym wyzwaniem nie jest rozszerzanie udziatdw w rynku — my kreujemy nowe rynki —
powiedziat Peter Job, CEO Reutersa. Ludzie dojrzali to kolejny segment, ktéry obok
segmentu kobiet daje nam nowa szanse na sukces. Jak wynika z badan, w dekadzie 2000 —
2001 poziom nabywczy pokolenia 20-40 utrzyma si¢, natomiast najefektowniej zapowiada si¢
wzrost popytu w segmencie 55+. Spodziewany przyrost to az 21%. Przy czym klasyczny
wiek przedemerytalny (55-65 lat) przyniesie 47% wzrost popytu. Tak wigc to pokolenie dzis
niedocenianych dziadkow bedzie najlepiej ptacacym segmentem rynkowym w najblizszych
latach. Szef Harleya opowiadatl Tomowi, jak przez 8 lat starat si¢ 0 przyjecie strategii, dajacej
w efekcie przy 2% kosztéw w poréwnaniu do kosztow GM zysk wielkosci potowy zysku
GM. Jego celem byto spowodowanie, by 43 letni ksiegowy ubrat sie w skore i gnat przez
miastai miasteczkatak, by wszyscy si¢ go bali. Dawniej Harley produkowat motocykle. Dzis
oferuje styl zycia, a po zdjeciu kaskow okazuje si¢, ze wigkszos¢ motocyklistow to
»Stateczni” 40-sto latkowie. Ich sta¢ na Harleya.

Spelnij marzenia.

Do opisu strategii Peters uzywa dosé nietypowych okreslen. Nie idz tropem matych zmian —
tworz wielkie zmiany i osiaga) wielkie sukcesy — mowi Roger Enrico, byty szef PepsiCo. Stad
tez Tom Peters nawotuje - nie szukaj przewagi konkurencyjnej w starym stylu! Spetniaj
marzenia swojego klienta, oferuj mu rozwiazania, stworz atmosfere sukcesu, uwiedz go!
Poprostu stan si¢ jego LOVEMARK.

Czego chce klient?

To podstawowe pytanie biznesu. Strategie podnoszenia satysfakcji klientéw przyjmowane
przez zarzady, to w wigkszosci wypadkow dziatania utrudnigjace samym pracownikom
osiaganie zysku. Peters zaktada, ze pracownicy sami szybcigj i efektywnigj, bez tych
»Strategii” potrafia efektywnie reagowac na biezace, rzeczywiste potrzeby klientow. Pracuj na
sukces klienta, nie na jego satysfakcje — mowi Bob Nardelli, szef jednej ze spotek GE. Czy
sadzisz, ze klient szuka dobrego hotelu albo chee bra¢ udziat w programie szczesliwy gosc? A
moze woli raczej mie¢ swietne wakacje, udana i ciekawa konferencje. Zapewnij mu sukces.
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Kilka szokujgcych rad Toma na koniec

Gotow, pal, cel —to bardziej sensowne w dzisiejszych czasach, niz najczestsze gotow, celuj,
celuj, celuj, analizuj, kontroluj, celuj —i tak bez konca. Zadawa] gtupie pytania. Wyrzué¢
nudnych manageréw — moderatorow. Przyjmij, ze strategia to jest to, co wiasnie robimy —to
wystarczy, zamiast wielostronicowych opisdéw. Kochaj wariatéw, to oni sa zrodtem sity,
pomystow, najwiekszych sukcesow i kontraktéw w twoje firmie. Pamietaj, ze 2-3% twoich
najbardziej szalonych klientéw co prawda nie przynosi ci obecnie prawie zadnych zyskow,
niemnigj stanowi najbardziej obiecujaca grupeg. To wiasnie oni pokazuja ci twoje najwigksze
szanse W przysztosci. Pomysl co odpowie twoje dziecko, kiedy zapytaja je w szkole co robi
jego ojciec? Stanowi ,,centrum kosztow” ? Ma mentalnos¢ typu ,,overhead” ? Sprawdz na
stronie Toma co to znaczy i jak mozesz zmieni¢ swdj biznes, by wiasne dziecko patrzyto na
ciebie z uznaniem — www.tompeters.com.
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