STRATEGIA-1

Strategicky plan

Zo stopercentnou istotou vam vieme povedat, ze ak mate nejaky plan, tak je zly. Klasické
podnikatelské plany su chybné. Ak sa budete dbsledne pridrziavat chybného planu, vysledkom
bude neuspech. To je dévod, preCo sa rizikovy kapitalista vzdy bude drzat' zasady, ze investuje do
timu, nie do planu. Kedze plan je zly, spravni musia byt [udia. Uspe$ni ludia si v&imna chyby vo
svojom plane a napravia ich.

Ako teda mbZe nové podnikanie prilakat k sebe skvelych ludi a dalSie veci, ak nema plan?

V skutoCnosti je dobré mat plan, ale s napredovanim a objavovanim novych skuto€nosti tykajucich
sa produktov atrhu, bude treba upravovat aj plan. Pre uspech je délezité neustale rychle
opakovanie, rovnako aj zasady, na ktorych je plan vystavany. Plan je premenlivy, zasady stabilné.
Zamestnanci sa vrhnd na plan, ktory je vystavany na spravnych zasadach, hoci neponuka na
vSetko odpovede. Strategicky plan nemusi byt napisany. Zdokumentovana musia byt zasady, na
ktorych je plan postaveny. Na zvySok pridu ludia sami. Stavte na technické poznatky, ktoré
pomdzu novym spdsobom vyrieSit velky problém, optimalizujte v zaujme Skalovania, nie trzieb
a umoznite, aby skvelé produkty vytvorili trh dostupny pre kazdého.

Skalovanie

Ak sa pokusate urobit’ nieCo velké, nestaci rast, musite Skalovat. Znamena to rychlo a globalne
rast. V storoéi internetu ma kazdy na dosah globalny rast. Mdme domokratizacaciu v3etkého-
informacii, pripojenia, vypoctového vykonu, vyroby, distribucie, talentu-takze uz nie su potrebné
Siky zamestnancov a celosvetova siet pobociek, aby mohla vzniknut firma s globalnym dosahom
a vplyvom. Skalovanie musi byt zékladom vasej stratégie. Konkurencia je ovela intenzivnejSia
a konkurenéné vyhody nevydrzia dlho, je preto potrebné mat stratégiu, ako rychlo vyrast do
velkosti.

Konkurencia
Zda sa, Ze konkurencia je pre manazérov rovnako délezita, ako vysledky vlastnej firmy. Na
najvyssich prieCkach az prili§ ¢asto vladne paranoja. Takato fixacia vedie k nekonecnej Spirale
priemernosti.

Ak sa zameriate na konkurenciu, nikdy nepridete s nie€im naozaj inovativnym. Zatial o sa budete
s konkurenciou bit’ o percentualny podiel na trhu, pride niekto, kto sa tym nebude trapit a vytvori
novu platformu, ktora uplne zmeni pravidla hry.

To neznamena, Ze konkurenciu ignorujete. Konkurencia vas robi lepSimi. Udrziava vas v pozore.
Budte hrdi na svojich konkurentov. Len sa ich nesnazte nasledovat.
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