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Wstep

“Wybierz prace, ktorq kochasz, a nie bedziesz musiat pracowac nawet przez jeden
dzien w swoim Zyciu”.

Konfucjusz

Poczatki w biznesie sg zawsze trudne i dlatego jestes tutaj, Drogi Czytelniku — by jak
najbardziej utatwi¢ sobie zadanie. Wlasna firma musi by¢ zaplanowanym i dobrze
przygotowanym samozatrudnieniem. Jesli b¢dziesz konsekwentny w tym, CO chcesz robié, i z
pasja realizowat swoje plany, a podejmowane przez Ciebie decyzje beda przemyslane, to
ryzyko tak naprawde jest niewielkie. Pomysl, Zze bedziesz przedsigbiorca i swoim szefem.
Sam zdecydujesz, jak i kiedy chcesz pracowac. Przysztos¢ Twojej rodziny jest w Twoich
rekach. Jesli czytasz t¢ ksiazke, to oznacza, ze masz dalekosi¢zne plany i chcesz je z
sukcesem realizowa¢. Mamy nadzieje pomodc Ci rozwina¢ skrzydta i 0siagnaé to, co chcesz.

Pamigtaj, ze zycie jest chwilg i czas to wykorzystacé.

Pomysl, co chcesz i lubisz robi¢, co Cig¢ interesuje, w czym czujesz si¢ dobrze.
Nie réb nic bez zastanowienia. Zarowno na poczatku, jak i w czasie prowadzenia firmy
zawsze kieruj si¢ rozwagg i rozsagdkiem — podobnie jak inni, ktorzy osiagneli sukces. Wérod
najbogatszych Polakéw dominuja osoby prowadzace swoj wlasny biznes. Gdyby nie
podejmowali ryzyka, nigdy nie mieliby majatku. Prowadzenie swojej dziatalnosci jest dla
Ciebie szansg na wyzsze dochody, jednak nie sa one pewnikiem. Nikt nie jest w Stanie ich
zagwarantowa¢, gdyz nie jest to praca na umowe badz kontakt. Nie mniej jednak przy
odpowiednim podej$ciu do biznesu mozesz zy¢ w ponadprzeci¢tnym standardzie, czyli
zwigkszy¢ swoje dochody o duzo wyzsza kwote niz mozesz oczekiwaé na etacie. Nie musisz
zy¢ od pierwszego do pierwszego, prosi¢ szefa o podwyzke i wyczekiwaé premii. W tym
momencie stajesz si¢ niezalezny. OczywiScie druga strong medalu jest catkowita
odpowiedzialnos$¢ za podjete decyzje. Dobrze, gdy sg stuszne, gdyz porazka ma gorzki smak.
Sam decydujesz, o ktorej wstajesz, do ktorej pracujesz i czy masz wolny weekend. Nie musisz
si¢ ba¢ sprzeciwu. Kiedy$ zaciskales wigc zeby i dusites wszystko w sobie. Mozliwe, ze
musiate$ znosi¢ menadzera, ktory wcigz byt niezadowolony z Twoich wynikow. W firmie nic
si¢ nie zmieniato, a Twoje uwagi byly ignorowane. Przypomnij sobie, ile razy nie mogte$

wzigé urlopu w upragnionym terminie i zostawate§ po godzinach wbrew swojej woli lub
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miate$ zaplanowane popotudnie i niestety musiate$ zrezygnowaé na rzecz pracy. W swojej

firmie mozesz wprowadza¢ zmiany wedlug wtasnej woli i mie¢ czas dla rodziny.

Mozesz si¢ nagradzac, gdy tylko Ci budzet na to pozwoli. Poza tym zatrudnisz kogo
chcesz, z kim bedzie Ci si¢ dobrze pracowato. Nikt Cie juz nie bedzie z nikim poréwnywat i
nie bedziesz musiat znosi¢ ulubiencéw szefa. Mozesz tez stworzy¢ firm¢ rodzinng, daé
zatrudnienie bliskim i dalekim krewnym, ktorzy nie moga znalez¢ dla siebie odpowiedniej
pracy. Niezaleznos$¢ jest jak powiew wiatru. Jesli bedziesz dobrze zarzadzat budzetem firmy,
to staniesz si¢ inwestorem. W firmie konieczne jest utworzenie subkonta na wypadek
trudnego sezonu tzw. ogérkowego. Wiasny biznes to droga do wolno$ci. Sam decydujesz 0
sobie i swoich obowiazkach, zasadach, celach. Takie przedsiewzigcie jest przy tym
ogromnym wyzwaniem i ci¢zka praca. Biznes ma sens wtedy, kiedy wierzysz w to, co robisz.
Satysfakcja z wynikow daje naped do dziatania. Potrzebujesz planu, checi i zimnego,
trzezwego spojrzenia na rzeczywisto$¢. Opracuj strategi¢ dzialania, Zzeby unikna¢ zyciowej

porazki.

Ustal codzienny grafik, okreslajac kiedy i co masz wykona¢. Musisz byé
zdyscyplinowany i realizowac to co zatozytes, bo inaczej nic z tego nie begdzie. Dziatalnos¢
wymaga kreatywnosci. Musisz wdraza¢ wcigz nowe pomysty. Przede wszystkim skup si¢ na
tym co potrafisz robié, a reszte zostaw specjalistom. W obecnych czasach nie musisz mie¢
kapitatu, zeby zatozy¢ firme. Po srodki finansowe mozesz wystgpi¢ do Urzedu Pracy, szukad
dofinansowan z Unii Europejskiej i innych instytucji lub siggna¢ po kredyt bankowy na
preferencyjnych warunkach. Pocieszajace jest, ze w wielu matych biznesach ludzie zarabiaja
niezle pienigdze. Obroty nie zawsze decyduja o dochodach witasciciela. W wielu firmach duze
koszty i mata marza na produkty lub ustugi wplywa na wielko§¢ wynagrodzenia wtasciciela.
Niekiedy szef wyptaca sobie wynagrodzenie rowne ptacy minimalnej. Kontroluj wigc koszty i
marze (narzut), zebys nie podzielit losu takiego przedsigbiorcy. WspomnieliSmy, ze wtasciciel
firmy ciezko pracuje. Nie rozwiniesz biznesu, jesli spoczniesz na laurach. Nie wierz w zaden
dochod pasywny. To modne stowo, ale wyolbrzymione. Tylko miliarderzy, artysci, pisarze,
tworcy opatentowanych produktow zyja z tantiem lub procentéw z lokat czy inwestycji. O
dochodzie pasywnym przewaznie mowig osoby zajmujace si¢ marketingiem sieciowym.
Niektorzy na poczatku to kupuja i fascynuja sig, ze zarabiaja kiedy $pia. Jak si¢ jednak
okazuje w praktyce sami muszg sprzedawa¢ produkty na okre§lonym poziomie, zeby

zarabia¢. Nie ma nic za darmo. Jako przedsigbiorca na samym poczatku zajmujesz si¢
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wszystkim w firmie: planujesz i realizujesz zamowienia, dostawy; zalatwiasz sprawy

urzedowe | kadrowe oraz zajmujesz si¢ poszukiwaniem klientow i sprzedazg.

To trudne zadanie, ale uczy biznesu. Jesli Ci¢ jednak przerosnie, zatrudnij
do pomocy stazystow. Pociesz si¢, ze na etacie ludzie tez ciezko pracujg (na przykiad
w marketach, dziatach sprzedazy, na produkcji). Nie majg niekiedy czasu chorowac, a wielu
przez lata nie wyjezdzato na urlop, bo nie bylo ich sta¢. W dodatku nikt nie ma pewnosci, czy
dlugo bedzie pracowat w danej firmie. Pewnie styszale$ historie ludzi, ktorzy dobrze
zarabiali, a potem bez szczegdlnej przyczyny zostali bez pracy. Nie przypuszczali, ze po kilku
latach oddanej pracy dla firmy zostana, tak naprawde, z niczym. Wielu z nich sadzac, ze maja
klarowna sytuacje siggneto po kredyt hipoteczny, a kiedy zrodto dochodow si¢ skonczyto,
mieli problem i obcigzong hipoteke. Na domiar ztego ich PESEL nie pozwalal na zatrudnienie
w dobrej firmie. Z Twojej firmy moze Ci¢ zwolni¢ jedynie klient. Zaczynajac dzialalnos¢
oszczedzaj na finansach, ktore masz do dyspozycji. Juz minely czasy, ze przedsigbiorca
otwierajac firme¢ kupowat najpierw drogi samochdd, wynajmowat biuro w lepszej dzielnicy i
siggal po wypasiong komodrkg. Wowczas przedsigbiorca chcial pokaza¢ si¢ przed
kontrahentami od jak najlepszej strony. Oczywiscie wizerunek wlasciciela jest wazny, ale
istotniejsze jest inwestowanie w firmg i jej rozwdj. Jesli Twoja dziatalnos¢ nie wymaga biura,

prowadz ja w domu, by zaoszczedzi¢ na kosztach.

Wcigz zmienia si¢ rynek i komunikacja z klientem. Marketing musi sprostaé
wymaganiom klientdéw. W naszej ksigzce przedstawiamy krok po kroku, co jest najwazniejsze
w biznesie i marketingu. Satysfakcja klienta gwarantuje Twoj sukces. Nasz poradnik pomaga
podja¢ decyzj¢ na temat profilu dziatalnoéci, zastosowania marketingu w praktyce,
wypromowania firmy, dotarcia do odpowiedniej grupy docelowej, stworzenia oferty, ktora
sprzedaje produkt lub ustuge; nagtowka i hasta przyciagajacego klienta. W tej ksiagzce osoba,
ktora decyduje si¢ na wiasny biznes, znajdzie odpowiedzi na pytania: jaka reklam¢ wybrac
dla swojej branzy, gdzie znalez¢ klientow i w jaki sposob, dzieki mediom spotecznosciowym,
przecisng¢ si¢ przez zattoczony rynek. Pamigtaj, Ze czasami wystarczy udoskonali¢
funkcjonujacy na rynku biznes, zeby Twoj wilasny stal si¢ konkurencyjny. Zmieniajac
godziny otwarcia sklepu czy agencji, rozszerzajac zakres produktow lub ustug albo utatwiajac
dostep do oferty, mozesz przeja¢ klientow od konkurencji. Poczatkujacy przedsigbiorca
potrafi wprowadzi¢ $wiezos¢ do istniejgcego juz biznesu i dostrzec to, czego nie widzi firma
prowadzaca go od lat. Ludowe porzekadto mowi ,,jak sobie poscielisz, tak sie¢ wySpisz” my

pokazemy, jak powinienes sobie poscielic.
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W ksigzce znajdziesz odpowiedz jak stworzy¢ zespot sprzedazowy i jakie narzedzia
dostarczy¢ pracownikom, zeby ich praca przynosita wymierne efekty. Poswigcamy
szczegdlng uwage promocji internetowej i zewnetrznej. Reklama dzwignig handlu, ale nie
kazda jest wlasciwa dla wybranego biznesu. Nie sztuka wyda¢ pieniadze na promocje, ale
otrzyma¢ szybki zwrot z inwestycji. Kazdy przedsiebiorca musi tak reklamowaé swoje
produkty lub ustugi, zeby klienci nie tylko o nich wiedzieli, ale ich pragngli. Zrozumie¢
klienta to motto sprzedazy. Wciagz ktos chce nam co$ sprzeda¢. Mamy tego do$¢, ale gdyby
nie nachalno$¢ reklamodawcow, nie wiedzielibySmy o nowych ofertach. Wybieramy te, ktore

sg nam potrzebne, ktore dotrg do naszej podswiadomosci.

Prostym 1 zrozumiatym jgzykiem przedstawiamy praktyczny marketing
sprzedazowy. Wazne jest nie tylko pozyskanie klienta, ale przede wszystkim utrzymanie go.
Dowiesz si¢, co zrobi¢, gdy klienci przechodza do konkurencji i jak odzyska¢ utraconego
kontrahenta. Pamigtaj, ze marketing obejmuje takze obstuge klienta. Wiemy, ze trudno jest
przeprowadzi¢ rozmowe z klientem, szczegélnie na poczatku dzialalnosci, zaréwno t¢ w
cztery oczy jak i telefoniczng. Z naszego poradnika dowiesz sig¢, jak si¢ do niej przygotowac,
skutecznie przeprowadzié, czego unikaé i jak walczy¢ z obiekcjami klienta. Zawsze miej
przygotowany plan B na nieprzewidziane sytuacje. Rynek to brutalne miejsce, tu nie ma
sentymentow. Stabi gracze wypadaja, a na ich miejsce wchodzg nastepni. Pokazujemy jak na
rynku by¢ wygranym.

Przedstawiamy ponad 30 pomystéw na firm¢. W$réd nich sa nowatorskie
propozycje. W standardowych biznesach poszerzyliSmy ofert¢ o takie produkty lub ushugi,
ktore gwarantujg sprzedaz. Doradzamy lokalizacjg, fundusze, sposob promocji. Jesli
zastanawiasz si¢ nad profilem firmy, przemysl nasze propozycje. Dowiesz si¢, dlaczego i jaki
zakres produktéw lub ustug powiniene$ wprowadzi¢ w ramach wybranej dziatalnosci.
Podpowiadamy, w jaki sposob mozesz wypromowaé swoja dziatalno$é, zaczynajac od
lokalizacji, przez promocje¢ firmy, a koniczac na dziatalnosci posprzedazowej. Jesli nie wiesz,
kiedy ulotka sprzedaje, a kiedy pozostaje jedynie kosztem i kawatkiem papieru, to wiasnie ta
pozycja jest dla Ciebie. Z nami stworzysz dobrze prosperujace przedsigbiorstwo, opierajac si¢
o realia panujgce na obecnym na rynku. Dzi§ najcenniejszym towarem jest informacja i

poszukuj jej we wszystkich dostepnych zrodtach.

Mamy nadziejg¢, ze dzigki naszym poradom poszybujesz wysoko z biznesem. Wiesz,
ze konkurencja nie $pi | wcigz stara si¢ by¢ na najwyzszej pozycji rynkowej. Jesli bedziesz

mial oczy i uszy szeroko otwarte, nie pozostaniesz w tyle. W XXI wieku wszystko si¢
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btyskawicznie rozwija. Czasami nie nadgzamy za zmianami. Jesli w biznesie nie b¢dziesz na
biezaco, t0 Wypadniesz z gry. Kazda nowa firma wprowadza pomysty, produkty i nadaje
rytm. Biznes to niezaleznos¢, ale i tworczo$é, dyscyplina, motywacja. Wiele oséb budowato
swoje firmy w garazu, piwnicy | szopie. Jesli kto$ nie potrafil poradzi¢ sobie z realizacja
pomystu, zatrudnial madrzejszych od siebie. To nie zadna ujma, ale sposob na sukces.
Wstydzil si¢ pewnie profesor, ktory w programie ,,czy jestes madrzejszy od pigtoklasisty”
polegl na pytaniu z podstawowki. Decydujac si¢ na wybrany profil dziatalno$ci, musisz miec¢
troche wiedzy takze praktycznej, bo nie uciggniesz firmy. Jesli nie masz talentu
komunikowania sig, jeste$ nieSmialy, a znasz si¢ na przyktad na reklamie, grafice, mediach
spoteczno$ciowych, pisaniu tekstow sprzedazowych, to na tym si¢ skup. Zatrudnij ludzi,
ktorzy majg takie predyspozycje, ktorych Tobie brakuje. Jeste§ znakomitym mechanikiem,
fryzjerem, masazysta, ale nie umiesz sprzedaé siebie, to zle¢ handlowcom lub agencjom

reklamowym szukanie i docieranie do klientow. Rob to, na czym si¢ dobrze znasz.

Dzigki nam dowiesz si¢ nie tylko tego, w co warto zainwestowac pienigdze I czas,
ale rbwniez o Czym nalezy pamigtac, czego unikaé oraz co mie¢ pod kontrola, by biznes,
ktorego si¢ podejmiesz, dobrze prosperowat. Nigdy nie dowiesz si¢ czy odniesiesz sukces,
dopoki nie sprobujesz. To tak jak z dobrg piosenkag — nie wiadomo, ktora bedzie przebojem.
Czy farmaceuta J. Pemberton z Atlanty w 1886 roku przewidziat, ze wymyslony przez niego
syrop, po dodaniu wody gazowanej, bedzie dzis hitem na rynku napojow? Nawet A.G.
Candler, ktory odkupit od niego recepture nie przypuszczal, ze stwOrzy pot¢zne konsorcjum.
Wielkie biznesy tworzyty si¢ powoli i rozwijaty przez wiele lat. Przedsi¢biorca H. Ford, ktory
zatozyt Ford Motor w Detroit w 1903 roku nie sadzit, ze jego zaktad, ktory wypuszczat tylko
kilka samochodow dziennie (a 2-3 osobowa zatoga sktadata je z czg¢$ci wyprodukowanych na
zamOwienie w innych fabrykach), bedzie po latach wielkim koncernem. Marzenie H. Forda
spetnito si¢. Chciat bowiem ,,da¢ $wiatu kota” i produkowac dostgpne cenowo auta dla

szerokiej rzeszy odbiorcow.

Tworcy wierzyli w swoj pomyst, mieli pasj¢ | uparcie dazyli do celu. W swoim zyciu
T. Edison wykonal ogromng ilo$¢ prob, zanim zaréwka zaswiecita. Ludzie, ktorzy stworzyli
swoje koncerny nie zawsze byli mtodymi ludzmi. Wszyscy znamy sie¢ gastronomiczng KFC.
Mozna powiedzie¢, ze swoja popularnos¢ zawdzigcza H. Sandersowi, 62-letniemu
bezrobotnemu, zyjacemu z pomocy socjalnej. Poszukujac sposobu na zarobienie pienigdzy,
wymyslil przepis na panierk¢ do kurczaka, ktory opatentowat. To nie wszystko — musial go

najpierw sprzeda¢. Jezdzit wigc po USA 1 oferowal receptur¢ na swojego kurczaka w
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restauracjach i barach szybkiej obstugi. Za kazda sprzedang przez restauratorOw porcje
otrzymywat ¢wier¢ dolara. Po 12 latach, jego kurczaki podawano w 600 amerykanskich i
kanadyjskich restauracjach. Pan H. Sanders odsprzedat swoj patent za dwa miliony dolaréw
firmie gastronomicznej KFC. W wieku 74 lat przeszedt na =zasluzong emeryturg.
Przedsiebiorstwo KFC do dzi$ uzywa logo z podobizng generata Sandersa. Zaczynajac od
jednego komputera L. Foltyn stworzyt popularny komunikator Gadu-Gadu, a nastgpnie

odsprzedat swoje udziaty w firmie z ogromnym zyskiem.

Na osiggni¢cie sukcesu szanse¢ ma kazdy, bez wzgledu na wiek, histori¢ swojego
zycia, wyksztalcenie i zasoby finansowe. Jesli kto§ opatentuje swoj pomyst, moze zyskac
zabezpieczenie finansowe do konca swych dni. Takze i Ty uwierz, ze masz mozliwos¢
siegnigcia ,,po trofeum”, zdobycie nagrody biznesmena bez wzgledu na to, w ktérym miejscu

dzi$ si¢ znajdujesz. Podejmij wyzwanie i wykorzystaj nasze podpowiedzi.
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Rozdzial I Dzialania przed rejestracjg firmy

., Sekretem biznesu jest wiedziec to, czego nie wiedzq inni."”

Arystoteles Onassis

Zatozenie wlasnego biznesu jest marzeniem wielu ludzi, ale tez nie lada wyzwaniem.
Podstawa jest trafienie z produktami lub ustugami w rynek i utrzymanie sprzedazy na
wysokim poziomie. Duza konkurencja i nadmiar towaru zmusza kazda firm¢ do opracowania
niestandardowej strategii marketingowej. Na rynku przetrwajg tylko te firmy, ktorych
wlasciciele odwaznie | madrze podejmujg decyzje, sa konsekwentni w tym, co robig, potrafig

przewidywacé | maja zatrudniony odpowiedni zespot ludzi.

Pomyst na biznes to jedynie poczatek. Potrzebujesz ponadto umiejetnosei, srodkow
finansowych, kreatywnosci, nieszablonowych dziatan i odpowiedniej organizacji. Tak jak
kazdy przedsigbiorca bedziesz podejmowat ryzyko, ktore nie zawsze bedzie optacalne.
Zmierzysz si¢ z réznymi trudnosciami. Zostaniesz swoim szefem i nikt Ci¢ nie poprowadzi za
reke. Twoje wynagrodzenie uzaleznione bedzie od kondycji firmy. Musisz si¢ motywowac,
kara¢ i nagradza¢. Jak dobrze zorganizujesz swoj biznes, nie bg¢dziesz musial pracowac
wieczorami i zarywa¢ nocy. Cho¢ to trudne zadanie, wiele osob pracujacych na wilasny
rachunek twierdzi, ze to najlepsza decyzja jaka podjeli w zyciu. O powodzeniu biznesu
decyduje innowacyjno$¢, organizacja, pracowito$¢ | wytrwato$é. To cigzka praca, ale daje
mozliwosci rozwinigcia skrzydet, samorealizacji i spetnienia si¢ zawodowo. Na Tobie bedzie
spoczywata odpowiedzialno$¢ za decyzje nie tylko swoje, ale i pracownikéw. Dlatego tak
wazne jest wyszkolenie zalogi i wlasciwe zarzadzanie nig. Jesli planujesz zatrudnienie
rodziny i znajomych, uprzedz wczesniej, ze bedziesz wymagajacy i konsekwentny. Oddziel

zycie zawodowe od prywatnego, bo inaczej beda Cig¢ traktowac po przyjacielsku.

Wdrazanie ciekawych rozwigzan, nieograniczone dochody, opatentowanie pomystu,
brak szefa i realizowanie swojej pasji to zalety wlasnego biznesu. Wadami natomiast sg:
odpowiedzialno$¢, ogrom obowigzkow, sprawy urzedowe i finansowe; stres przy
podejmowaniu decyzji, porazki i zarzadzanie pracownikami. Jak wezmiesz pod uwage plusy i
minusy to przygotujesz odpowiednig strategi¢ dziatania, dzigki ktorej przetrwasz trudne
sytuacje, ktorych nie sposob unikngé. Warto podejmowac¢ wyzwania, zeby w przysztosci nie

zatowac, ze czegos$ sie nie zrobito. Zacznij wigc dziata¢ i mysle¢ jak cztowiek sukcesu. Mamy
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nadzieje, ze po przeczytaniu tej ksigzki staniesz si¢ ekspertem, a zyski jakie osiggniesz
prowadzac swoja dziatalnos¢, pozwolg Ci spetni¢ Twoje zyciowe plany. Marzenia muszg by¢
realne i mozliwe do zrealizowania. Dobrze, gdy beda rosty wraz z osiaganym zyskiem. Badz
ambitny, konsekwentny i stgpaj twardo po ziemi. Stawianie sobie zbyt wysokich celéow bez
mozliwo$ci ich zrealizowania prowadzi do frustracji. Prowadzenia biznesu musisz si¢
nauczy¢ 1 do konca juz, a podzniej szlifowaé, bo w zyciu nie ma nic stalego. My

przeprowadzimy Cig¢ przez trudny poczatek.

1.1. Podstawowe pytania przed zalozeniem firmy

Zanim zatozysz swoja firm¢, powiniene$ przemysle¢ kilka kluczowych kwestii. Nie
nalezy bowiem porywac¢ si¢ z motyka na stonce. Wiasciwym sposobem bedzie rozpisanie

biznesplanu, ktéry zasadniczo odpowie na ponizsze pytania:
e jaki masz plan dziatania;,
e czy biznes bedzie optacalny;
e W jaki sposob pozyskasz pienigdze na dziatalnos¢;
e czy jest popyt na Twoje produkty lub ustugi;
e jaka jest konkurencja;
e kto bgdzie Twoim odbiorcg — na ilu klientow mozesz liczy¢,;

e jaka bedzie cena sprzedazy i czy klienci sa gotowi ja zaptaci¢;

czy dziatalno$¢ ma by¢ oparta o sprawdzone pomysty, a moze nisz¢ rynkowa.

1.2. Jak zbadac¢ rynek?

Profesjonalne badanie rynku pochtania duzo pienigdzy. Mozesz je przeprowadzié
wlasnym sposobem, nie inwestujac zadnych $rodkow. Nie mniej jednak zrob to rzetelnie,
poniewaz zaowocuje to wynikami w przysztosci. Ponizej przedstawiamy kilka propozycji na

sprawdzenie rynku:
e sprawdz, co irytuje Ciebie i znajomych;

e jakich produktow lub ustug brakuje i dlaczego nikt ich do tej pory nie wprowadzit;
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e czy proponowana cena bylaby odpowiednia dla odbiorcow;
e zbadaj konkurencje, ich metody dziatania i ceny;

e zapytaj znajomych oraz przypadkowych ludzi, co mysla o Twoim pomysle,

czy kupiliby produkt lub skorzystali z proponowanej ustugi;
e przeprowadz ankiete wsrod grupy, do ktorej kierujesz swoje produkty lub ustugi.

Badanie rynku jest pracochtonne, ale konieczne, by unikngé¢ kosztownych btedow.
Musi by¢ bardzo doktadne. Uwazaj tez, co i do kogo mowisz, zeby nikt nie skorzystal z
Twojego pomystu, zanim wprowadzisz go w zycie. Takie sytuacje zdarzaja si¢ niestety dos¢
czesto. Sprawdz, czy rynek na ktorym planujesz dziatac jest przygotowany na odbior Twoich
produktow lub ustug i czy jest na nim miejsce dla takze Ciebie. Jesli chcesz uruchomi¢ punkt
handlowy, gastronomiczny czy ustlugowy w swojej miejscow0sci, sprawdz, czy jest duza
konkurencja. Zastandw si¢, czy nie byloby bardziej optacalne prowadzenie biznesu w
sgsiedniej miejscowosci. Jesli masz pomyst na dziatalno$é, ktorej brakuje na lokalnym rynku,
sprawdz wszystkimi mozliwymi kanatami, dlaczego do tej pory nie funkcjonuje. Nawet jak
biznes dobrze prosperuje w kilku miejscowosciach, to nie jest powiedziane, ze w SWojej

lokalizacji znajdziesz klientow. Kazdy rynek jest inny.

Nie majac zadnego pomyshu przejrzyj oferty franczyzy. Nie musisz z nich korzystac,
ale zobaczysz, na czym zarabiajg sieci. Jesli funkcjonujg dluzszy czas, to znaczy, ze biznes
dobrze prosperuje. To jeszcze nie oznacza, ze przyjmie si¢ w Twoim regionie, ale otrzymasz
podpowiedz do rozwazenia. Bez wzgledu na branze, poczatki sg zawsze trudne. Dobrym
pomystem jest zaktadanie firmy pracujac jeszcze na etacie, bo masz stalte zrodto dochodow i
dostep do klientow. Mozesz spokojnie rozwija¢ dziatalno$é, kierujac kontrahentow do swojej
firmy. Nie staniesz si¢ konkurencja dla pracodawcy, jesli zmienisz ofertg. Gdy juz
zdobedziesz odbiorcow i poczujesz mocny grunt pod nogami, mozesz zrezygnowac z etatu.

Nie rob jednak nic pochopnie, bo musisz mie¢ $rodki na zycie.

1.3. Grupa docelowa

To nic innego, niz Twoi odbiorcy. Wielkos¢ grupy docelowej zalezy od branzy w
jakiej dziatasz. Podziel ja na podgrupy — ze wzgledu na potrzeby i $rodki finansowe. Chcgc

ulatwic¢ sobie pracg skorzystaj z arkusza kalkulacyjnego, na przyktad programu Excel.
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W tabeli wpisz nazwe firmy, kontakt, osobe z ktorg rozmawiale$, problem z jakim
boryka si¢ klient, poczatkowe ustalenia, dat¢ kolejnego kontaktu, czy jest szansa na
podpisanie umowy itp. Opisz swoich odbiorcow: czy sa to osoby prywatne, mate, $rednie
firmy, korporacje; w jakiej dziatajg branzy; jakiej sg pici, w jakim sg wieku, czy majg dzieci,
jaki jest ich stan cywilny; jaki osiggaja dochdd (powyzej czy ponizej Sredniej krajowej); jaki
jest ich zawdd | wyksztatcenie; w jakich regionach, krajach mieszkaja Twol odbiorcy oraz

dlaczego kupuja dane produkty lub korzystaja z okreslonych ustug.

1.4. Wlasciwe podejsScie do biznesu gwarancja sukcesu

Kluczem do sukcesu jest skoncentrowanie umystu na tym, czego pragniemy, nie na

tym, czego si¢ boimy”.

Brian Tracy

Pomyst na biznes, plan jego realizacji i wiedza na temat konkurencji, cen, rynku, na
ktorym chcesz dziata¢ to podstawa funkcjonowania firmy. Pomysl, na czym znasz si¢
najlepiej. Otwierajac bar czy restauracj¢, musisz umie¢ gotowaé; prowadzac agencj¢
reklamowa, zna¢ si¢ na grafice, mediach i kampaniach reklamowych; sprzedajac sprzet
elektroniczny, niezbgdna jest znajomos$¢ branzy; zaklad fryzjerski, kosmetyczny, krawiecki —
powiniene$ mie¢ wyksztalcenie kierunkowe. Mozna tak wymienia¢ w nieskonczonos¢, ale
jesli nie bedziesz miat wiedzy i umiejetnosci, trudno Ci bedzie prowadzi¢ firme. Stracisz duzo
Cczasu, zanim si¢ nauczysz i zaczniesz zarabia¢. Pomysl, jak sprawdzisz czy pracownik dobrze
wykonal swoja prace, jesli nie bedziesz si¢ naniczym znal? To Ty odpowiadasz przed
klientem. Jesli nie jestes fachowcem w zadnej dziedzinie, otworz dziatalno$é¢, ktora nie
wymaga specjalizacji i szczegdlnych umiejetnosci. Mozesz zostaé posrednikiem w sprzedazy,
dystrybutorem, wlascicielem sklepu lub prowadzi¢ firm¢ w oparciu o franczyze. Dziatajac
zarowno on-line jak i off-line, szybciej rozwiniesz biznes. Zawsze jednak mysl o sobie jak o
sprzedawcy, a nie wiascicielu firmy. Bedziesz przeciez poszukiwal klientow takze jako
przedsigbiorca. Jesli nie wiesz, na co byloby zapotrzebowanie, poczytaj fora internetowe i
zasiggnij opinii znajomych. Ucz si¢ na btedach innych. Zanim zostaniesz ekspertem, zaliczysz

wiele porazek, podobnie jak osoby, ktore odniosty sukces. Mlody przedsigbiorca jest jak
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dziecko — najpierw uczy si¢ siada¢, pdzniej raczkuje, robi pierwsze kroki, wielokrotnie

upadajac i podnoszac si¢... w koncu samo biega.

1.5. Produkty lub ustugi zagraniczne

Zanim wprowadzisz je na polski rynek, odpowiedz sobie na pytanie: co jest
powodem, ze do tej pory nikt nie zajat si¢ ich sprzedazg. Mozliwe, ze kto$ juz probowat i nie
byto zainteresowania danymi produktami. Jes$li minglo sporo czasu, to catkiem
prawdopodobne, ze Tobie si¢ uda. Moda i potrzeby konsumentow zmieniajg si¢, wiec nie
rezygnuj przedwczesnie. Wszystkie produkty oraz ustugi dostgpne na rynku byly kiedys
niszowe. Kto$§ jako pierwszy otworzyt kawiarni¢, wyprodukowat samochdd, pampersy,
komputer, telefon, wynalazt druk, radio, telewizor itd. Na poczatek zamoéw partie probna, a
jesli beda cieszyly si¢ popytem, trafites w dziesigtk¢. Nigdy tez z gory nie zakladaj, ze
zarobisz krocie, bo w kazdej chwili ktos moze skopiowaé Twdj pomyst, obnizy¢ ceng, by staé

si¢ konkurencyjnym. Wyjatkiem jest opatentowany produkt trudny do podrobienia.

1.6. Kopia istniejacego biznesu

Nie musisz wywazac¢ otwartych drzwi. Powielaj sprawdzony biznes, ale nie kopiuj
go dostownie. Wprowadz elementy, ktore Ci¢ wyrdznig na tle konkurencji. Prowadzac na
przyktad zaktad fryzjerski, mozesz sprzedawac¢ kosmetyki, artykuty fryzjerskie, sprzeti
wygospodarowac kacik do pastowania butéw, ktory sprawdzi si¢ w deszczowe i zimowe dni.
Decydujac si¢ na prowadzenie sklepu lub baru, wprowadz inng oferte i poszukaj lokalu z dala
od konkurencji. Nie przetrwaja na rynku dwa punkty obok siebie oferujagce podobny
asortyment. To nie bedzie optacalne, bo chcac przyciagna¢ klientow, bedziesz musiat obnizy¢
ceny. Rozejrzyj si¢ za wolnym lokalem w innej dzielnicy, gdzie nie ma konkurencji, a s3
klienci. Jesli widzisz, ze w Twoim miescie jest juz kilka pizzerii, zmien menu. Wprowadz

dania, ktorych brakuje u konkurencji.

1.7. Odpowiednia lokalizacja firmy

Zanim zdecydujesz si¢ na podpisanie umowy na wynajem lokalu to zastanow sie, na
jakich klientow mozesz liczy¢. Zawsze najwazniejsi sg odbiorcy, bo to oni bedg utrzymywac

Twoja firme¢. Ponizej przedstawiamy kilka przyktadowych propozycji:
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e sklep ze zdrowa zywno$cig — dobrym miejscem jest centrum. Jesli myslisz o osiedlu,
sprawdz, czy mieszkancow sta¢ na Twoje produkty. Wynajmujac lokal przy markecie,

zobacz jacy klienci odwiedzaja sklep;

e sklep z ciekawymi upominkami — w centrum lub przy markecie. Wszystko zalezy od

asortymentu, cen i kosztoéw wynajmu lokalu;

e zaklad fryzjerski — w centrum lub na duzym osiedlu, na ktéorym brakuje ustug

fryzjerskich. Wiele zaktadéw powstaje przy salonach kosmetycznych;

e zaklad elektroniczny, w tym naprawa RTV, AGD, komputeréw, zaktad szewski itp. —
w centrum lub na duzym osiedlu, gdzie jest wigkszy ruch. Otwierajac na obrzezach

miasta lub matych osiedlach, musisz zainwestowac¢ w reklame;

e Dbar szybkiej obstugi lub pizzeria — przy uczelni, galerii handlowej lub w centrum. Jesli

zdecydujesz si¢ na catering, lokalizacja nie bedzie miata wigkszego znaczenia;

e sklep z o$wietleniem, dywanami, firanami — blizej centrum, przy sklepach
meblowych, budowlano-remontowych. Wynajmujac lokal pomysl, na ilu klientow

mozesz liczy¢;

e kwiaciarnia — w centrum lub na duzym osiedlu. Dostarczaj tez kwiaty na zamowienie.
Mozesz wprowadzi¢ do sprzedazy upominki, kartki okolicznosciowe i akcesoria do

kwiatow podobny asortyment;

e sklep z markowa odzieza — przy gldwnej ulicy, na pasazu czy starowce. Nie kieru;j si¢
wylacznie wysokos$cig czynszu za lokal, bo w dzielnicy o stabym natgzeniu ruchu nie

bedziesz miat odbiorcoéw;

e sklep z odzieza uzywang — w centrum lub na duzym osiedlu. Lokal musi by¢

przestronny, z wejsciem od ulicy. Powinien by¢ dobrze zaopatrzony w towar;

e dekoracje pogrzebowe — przy zaktadzie pogrzebowym (jesli ten nie prowadzi takiej

sprzedazy);

e posrednictwo finansowe, ksiggowe, pracy, handlowe, eksportowe itd. — w biurowcu,

gdzie jest wiele innych firm.

Wynajmujgc lokal od Urzedu Miasta mozesz skorzysta¢ z ulgi czynszowej. Zanim

podpiszesz umowe, dowiedz sie, ile bedg wynosilty optaty za ogrzewanie w okresie jesienno—
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zimowym. Dobrym pomystem jest wynaj¢cie lokalu w biurowcu, je$li Twodj profil

dziatalnosci na to pozwala. Poza optacaniem czynszu nic Ci¢ wigcej nie interesuje.

1.8. Sens i zyskownosc¢ biznesu

,,Jedyne co trzeba zrobi¢ to zajgé miejsce w kolejce sukcesu | nie da¢ sig z niej
Wypchngcé ™.

Brian Tracy

Kopiujac pomyst z zagranicy dostosuj go do polskich realiow. Nie wszystkie
produkty przyjma si¢ w na naszym rynku — O Kraj, to obyczaj. Biznes musi mie¢ sens. Zadaj
sobie pytanie: czy Ty, rodzina, znajomi i przypadkowe osoby kupilibyscie produkt lub
skorzystali z ustugi, ktorg chcesz wprowadzi¢ na rynek. Jesli otrzymasz odpowiedz ,,tak”, to
przystap do dziatania. Przydatna jest informacja, jaki kawalek tortu mozesz wykroi¢ z branzy,
ktorg bedziesz si¢ zajmowal. Poczytaj informacje ze $§wiata biznesu w Internecie i prasie.
Produkt czy ustluga musi rozwigzywa¢ problem konsumenta. Przypomnij sobie, co Zle
funkcjonowato i na co narzekali klienci firmy w ktorej pracowates. Moze Twoj pracodawca
nie chcial wprowadza¢ zmian, bo byl przekonany o swojej racji. Teraz mozesz wykorzystac¢
swoje pomysty. Od$wiez kontakty do klientow, ktorzy uskarzali si¢ na firm¢, w ktorej
pracowates. Poinformuj ich, Ze jesteS na rynku ipopro§ o polecenia. Jesli nie masz
doswiadczenia, porozmawiaj z osobami z branzy i podpytaj ich, co zmieniliby czy udoskonali

w firmie, w ktorej pracuja.

Badz otwarty na zmiany, bo w Zyciu nie ma nic stalego. Musisz by¢ elastyczny i
czujny. Widzac, ze rynek jest nasycony, przemingta moda, pojawily si¢ nowosci lub prostsze
rozwigzania, zmien kierunek dziatalnosci. 1dZ z duchem czasu i dostosuj ofert¢ do potrzeb
rynku, zeby$ nie generowat strat. Biznes wtedy ma sens, kiedy to, co oferujesz jest ludziom
potrzebne. Wiele znakomitych produktéw wylgdowato w koszu na $émieci — nikt ich nie kupit,
bo byly nieprzydatne. Zacznij od problemu, nie od produktu. Tak wymyslono samochdd,
rower, telefon, komputer, internet, drukarke, gazete, kalke do kopiowania, itd. Znajdz
odpowiedz na pytanie: komu i dlaczego ma stuzy¢ to, co oferujesz. Mozesz sam stworzy¢
markowy produkt i opatentowac go. Jesli Twdj biznes bedzie glownym zroédtem dochodéw, to
na produkty lub ustugi musi by¢ popyt przez caty rok.
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Co jest wazne w biznesie?
e zaufanie klientow;
e oferta uwzgledniajgca potrzeby nabywcow;
e sprawdzenie kondycji finansowej odbiorcow, czy sa wyplacalni;
e dobrze przygotowany grunt przed podjeciem jakichkolwiek dziatan;
e pytanie do klientow: jakby chcieli by¢ obstugiwani i ile zaptaciliby za produkt;
e strona internetowa, blog i sklep www — jeszcze przed zatozeniem firmy;
e zdobycie zaufania;

e wiedza na temat konkurencji.

1.9. Dekalog prowadzenia biznesu
1. Biznes musi pokrywac si¢ z oczekiwaniami klientow. Nie tworzysz go dla siebie.

Za wszystko ptaci konsument.

2. Zro6b ankiete 1 popytaj ludzi, czy Twoj produkt odpowiada ich potrzebom, ile by za

niego zapfacili.

3. Sprawdz, kto moze by¢ Twoim klientem. Przy niewielkiej grupie odbiorcow

biznes moze stac¢ si¢ jedynie hobby. Dopasuj biznes do grupy docelowe;.

4. Zastanow si¢, w jaki sposob pozyskasz klientow. Wykorzystaj rady znajomych,

ktorzy maja pomysty i metody na przekonanie klientow do zakupu.
5. Badz samokrytyczny, bo klienci bywaja trudni i wymagajacy.

6. Zdobadz nabywcow jeszcze przed rejestracja firmy. Pochwal si¢ znajomym, czym

bedziesz si¢ zajmowac.
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7. Zanim zainwestujesz jakiekolwiek pienigdze, najpierw zrob rozeznanie rynku.
Moze sig¢ okazac, ze produkt jest malo przydatny lub catkowicie bezuzyteczny. Najpierw
mysl, pézniej dziataj.

8. Sprawdz konkurencj¢ wszelkimi mozliwymi sposobami.

9. Przemysl forme reklamy dla swojego biznesu. To bardzo wazne, bo nie kazda

sprawdzi si¢ w Twojej branzy.

10. Mozesz wymysli¢ produkt/ustuge i opatentowac. Wczesniej jednak sprawdz czy jest

zapotrzebowanie rynku.
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