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Rozdziat 2.

Mity wspotczesnej
przedsiebiorczosci

Z anim przejdziemy dalej, chciatbym opowiedzie¢ Ci o paru naj-
wiekszych mitach funkcjonujgcych w sferze wspétczesnej przed-
siebiorczosci.

Mity wspotczesnej przedsigbiorczosci

1. 05% firm bankrutuje w ciggu pierwszych pieciu lat dziatalnosci.

2. Aby sfinansowac nowo powstajgca firme trzeba dysponowac
kapitatem wysokiego ryzyka.

3. Jesli Twoj produkt lub ustuga jest dobra, odniesiesz sukces.

4. Aby odniesc sukces jako przedsiebiorca, musisz wynalezc
C0S Nowego i przetomowego.

9. WiekszoS¢ przedsiebiorcow to ryzykanci.

0. Wiekszos¢ przedsiebiorcow odnosi sukcesy finansowe.
7. Przedsiebiorcg trzeba sie urodzic.

8. Wszyscy przedsiebiorcy chcg byc bogaci.

9. Przedsigbiorcy nie majg zycia 0sobistego.
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Mit nr 1. 95% firm upada w ciggu pierwszych pigciu
lat dziatalnosci

Wspélpracowatem z tysigcami wtascicieli firm na catym Swiecie i raz
po raz uswiadamiatem sobie, ze kluczem do sukcesu sq przygotowa-
nia. Potrzeba czasu, aby zanim rozpoczniemy dziatalno$¢, doktad-
nie zbada¢ wszystkie szczeg6ty tego, czym zamierzamy sie zajac.

Przedsiebiorcy sa zwykle impulsywni i niecierpliwi — dlatego
wlasnie podejmuja ryzyko i zaktadajg firmy. Powinni sie jednak ha-
mowac, panowac nad emocjami. Powinni dziata¢ powoli, doktadnie
analizowac wszystkie aspekty dziatalnosci, o ktérej myslg, i przed
jej rozpoczeciem zadac sobie trzy pytania.

Trzy pytania, ktore nalezy sobie zadac
przed rozpoczeciem dziatalnosci:

1. Czy istnieje rynek dla mojego produktu lub ustugi?
2. Czy ten rynek jest wystarczajaco duzy?
3. Czy ten rynek jest wystarczajgco skoncentrowany?

1. By¢ moze rodzina i przyjaciele uwazaja, ze Twoj produkt lub
ustuga to $wietny pomyst, ale czy istnieje dla nich rynek? A moze
ten rynek jest maty? Moze to tylko jedna osoba? Czy inni faktycz-
nie zechca zaptaci¢ za Twéj produkt?

2. Czy ten rynek jest wystarczajgco duzy, czyli taki, jaki zagwa-
rantuje Ci dochodowg dziatalno$¢?

3. Czy Twéj rynek jest wystarczajaco skoncentrowany, aby$ mogt
stac sie jego istotnym uczestnikiem i nie tylko sprzedawac¢ swoje
produkty, ale takze pokrywa¢ koszty reklamy, promocji, dys-
trybucji i tak dalej?

Najwiekszym btedem, jaki popetnia wiele 0s6b rozpoczynajacych

dziatalno$¢ biznesowa, jest opracowywanie produktéw lub ustug,
dla ktérych brak znaczacego rynku zbytu. Gdy pomyst sie pojawia,
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wydaje sie dobry, ale nalezy sie przygotowac. Co jest dowodem na
to, ze rynek istnieje?

We wspéiczesnym biznesie funkcjonuje cos, co nazywamy do-
wodem stusznosci koncepcji. Koncepcja to po prostu pomyst, ktéry
moze okazac sie dobry lub nie. Jak udowodni¢, ze koncepcja jest
zgodna z realiami?

Na to, Ze istnieje rynek zbytu, jest tylko jeden dowod: pieniadze
od Kklientow. Ale jak ustali¢, ilu bedzie klientow, ktérzy faktycznie
zechca zaptaci¢ za Twoj produkt lub ustuge, skoro nie sg one jesz-
cze dostepne na rynku?

Ludzie, do ktérych bedziesz sie zwracat, mogg méwic: ,To Swiet-
ny pomyst. Zacznij wytwarzac ten produkt, wprowadz go na rynek,
a odniesiesz wielki sukces”.

,Swietnie. A dostane pieniadze z gory?”.

»,No wiec, hmm...”.

Czego zatem potrzebujesz? Odpowiedz brzmi: biznesplanu, ktory
zmusi Cie do przemyslenia wszystkich aspektéw tego, czym za-
mierzasz sie zajaé. Czy istnieje rynek zbytu? Czy jest wystarczajaco
duzy? Jak wej$¢ na ten rynek? Jaka bedzie rynkowa cena produktu?
Jaka jest konkurencja? Czym Twoja oferta rézni sie od produktéw
innych firm? I tak dale;.

Nastepnie trzeba stworzy¢ wycene produktu i kosztorys jego
dystrybucji. Musisz ustali¢, jakie beda koszty sprzedazy, ile powi-
niene$ produkowac i jak rozprowadza¢ produkty oraz ile ptacié
ludziom, ktérzy beda je sprzedawac.

Czasami pojawiajg sie problemy z produktami wadliwymi lub
uszkodzonymi, ktére trzeba wymienia¢ na pelnowartosciowe. Cza-
sami problemem bywajg koszty dostaw. Pracowatem kiedy$ w fir-
mie, ktdrej zatozyciele wpadli na Swietny pomyst. Ich produkt byt
tak dobry, ze klienci kupiliby go automatycznie, ale okazato sie, ze
catkowite koszty jego sprzedazy beda stanowi¢ niemal 40% obro-
tu. Tak wysokie koszty sprzedazy oznaczajg, ze nie mozna nawet
mys$le¢ o wprowadzaniu produktu na rynek.
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Pewnego razu podpisatem umowe inwestycyjng opiewajaca na
wiele milionéw dolaréw. Zachecit mnie do tego wspoélnik, ktory
brat udziat w opracowywaniu projektu deweloperskiego. Wszyst-
ko — od nabycia gruntu do zakonczenia budowy i rozpoczecia ge-
nerowania przychodéw — miato zaja¢ okoto dwdch lat. Projekt
wygladat $wietnie, wiec zainwestowatem duzg sume.

Okazato sie, ze moj przyjaciel byt albo niezbyt rozgarniety, albo
nieuczciwy. Nie uwzglednit kosztéw utrzymywania zapaséw i kosz-
tow odsetkowych, ktore tacznie wynosily w skali rocznej 6 czy nawet
8% wartos$ci inwestycji i dotyczyly zaréwno nieruchomosci, jak
i budowy. Méwiac krotko, byta to masa pieniedzy. Gdy realizacja
inwestycji nabrata rozpedu, nie majac zadnych przychodéw, wy-
dawali$my 50 tysiecy dolaréw miesiecznie i niemal zbankrutowa-
liSmy, bo nie uwzgledniliSmy tych kosztéw na etapie projektu.

Ile czasu mogto ming¢, zanim osiggnelibySmy prég rentownosci
i zaczeliby$my zarabia¢? Ile czasu mogto mingé, zanim odzyskaliby-
$my swoje pienigdze? Nikt nie pomy$lat ani o tym, ani o odsetkach.
Nie zostato to nawet uwzglednione w prognozach.

Pamietaj zatem, ze wszystko trzeba przemysle¢. Kiedy miatem
dwadziescia kilka lat, nauczytem sie czegos, co okazato sie dla mnie
zbawienne: przelewaj mysli na papier. Zapisuj wszystko. Zapisuj,
zeby dysponowa¢ materiatami, do ktérych bedziesz mégt siega¢, aby
moc odpowiadac na pytania dotyczace nawet najdrobniejszych ele-
mentéw Twoich koncepcji. Uruchamiajgc i rozwijajac firme, nigdy
niczego nie zaktadaj z gory. Wszystko sprawdzaj po dwa razy. Ustalaj
dane liczbowe i je zapisuj.

Gdy juz podpisatem te umowe, zebratem catg dokumentacje
i pokazatem jg znajomemu. Przejrzat papiery i stwierdzit: ,Nie
uwzglednite$ tych danych. Nie wzigte$s pod uwage tych kosztow.
Zapomniate$ o tych odsetkach. Gdybys ujat to wszystko, sytuacja
wygladataby tak”.

Oto zasada: wszystko trwa trzy razy dtuzej i kosztuje dwa razy
wiecej, niz pierwotnie zaktadamy. Tego takze dowiedziatem sie na
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poczatku kariery. Méwitem o tym tysigcom wiascicieli firm, przed-
siebiorcéw i zatozycieli startupéw, a mimo to ciagle styszalem:
,Myslatem, Ze mnie to nie dotyczy. Nienawidze tej zasady. W pew-
nym sensie jg ignorowatem, ale niezmiennie, rok po roku, okazy-
wato sie, ze tak wiasnie jest. Wszystko kosztuje dwa razy wiecej
i trwa trzy razy dtuzej”.

Jesli myslisz, ze osiggniesz prog rentownosci za trzy miesiace,
prawdopodobnie potrwa to sze$¢ miesiecy. Jesli uwazasz, ze co$ be-
dzie kosztowac X, to koszt tego czego$ na pewno wyniesie 2X, wiec
uwzgledniaj to w swoich wyliczeniach. Jesli bedzie inaczej, mozesz
sie uwazac za szcze$ciarza.

Profesjonalista powinien by¢ przygotowany na wszystko. Nigdy
nie przyjmuj niczego za pewnik. Nigdy niczego nie zaktadaj z géry.
Sprawdzaj dwukrotnie wszystkie dane i wszystkie fakty. Pozyskuj
dowody stusznosci koncepcji. Szukaj dowoddéw na zewnatrz — wiele
organizacji biznesowych zleca weryfikowanie wiasnych planéw
firmom zewnetrznym, ktére na podstawie kompletu danych okre-
$laja, czy zatozenia konkretnych projektéw sa zgodne z prawda. Pa-
mietaj, ze prawda to Twoj najlepszy przyjaciel.

Pracowatem kiedys$ ze znajomym, ktory zaczynat od zera, a teraz
jest bardzo bogaty. Postanowit on zosta¢ biznesmenem. Miat pie-
nigdze, bo odnidst wczesniej spore sukcesy zawodowe, a sytuacja
rynkowa wydawata sie dobra. Wobec tego wraz z dwoma kolegami
z biura zaczat badac¢ sprawe, wielokrotnie wszystko sprawdza¢, roz-
mawiac z ludZzmi z branzy i tak dalej. Poswiecili na to sze$¢ miesiecy.
W koncu usiedli razem i stwierdzili: ,Nie, to nie jest dobry interes”.

A oto historyjka, ktérej gldéwnym bohaterem jest zajmujacy
obecnie czwarte miejsce na liScie najbogatszych ludzi na $wiecie
Warren Buffett. Pewnego razu Buffett grat w golfa. Jego przeciwnik
zaproponowat zaktad: ,Warren, dam ci tysigc dolaréw, jezeli trafisz
pierwsza pitkg w green”. Buffett spojrzat na pole, potem na swojg
piteczke i powiedziat: ,Nie. Nie zamierzam tego robié. To nie jest
dobry zaktad”.
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Przeciwnik stwierdzit: ,No co ty, przeciez tysigc dolaréw to dla
ciebie nic”. A Buffett odpowiedzial: ,Gtupota nie zalezy od kwoty.
Jesli cos$ jest gtupie na matg skale, jest tez gtupie na duza. Nie za-
mierzam tego robié. To gtupi zaktad”.

Musisz postepowac tak samo. Jesli co$ jest gtupie na matg skale,
jest tez gtupie na duza. Je$li bedziesz robi¢ gtupoty, przeznaczajac
na nie niewielkie sumy, to nieuchronnie zaczniesz takze robi¢ ghu-
poty na wielkg skale, co bedzie kosztowa¢ Cie mnéstwo pieniedzy.

Jeden z moich mentoréw, ktéry zaczynajac od zera, zbil maja-
tek wart 900 milionéw dolaréw, powiedzial mi kiedys, co nastepuje:
,Brian, zawsze tatwiej jest w co$ wejs¢, niz sie z tego wydostad.
Inwestowanie pracy i pieniedzy musza poprzedza¢ nalezyta staran-
no$¢ i doktadne przemyslenia. Planujac rozpoczecie projektu, za-
pewne bedziesz musiat poswieci¢ na to swdj czas, to nieuniknione.
By¢ moze bedziesz musial takze zainwestowacé jakie$ niewielkie
kwoty, aby sprawdzi¢ swoje zatozenia i uzyska¢ dowdéd stusznosci
koncepcji, ale wszystkie te dziatania musisz podejmowac¢ na samym
poczatku, bo wydostac sie jest zawsze trudniej, niz w co$ wejs¢”.

Méj ulubiony termin biznesowy to nalezyta starannos¢. Spraw-
dzaj wszystko dwa razy. Najwieksze, najbardziej kosztowne btedy,
ktore popetniatem i ktére obracaty wniwecz lata mojej ciezkiej pracy
oraz pozbawiaty mnie pieniedzy, wynikaty z tego, Ze zdarzato mi
sie zapominac o nalezytej starannosci, kontroli, przygotowaniach.
To punkt wyjscia.

A oto kolejna kwestia: badz zawsze przygotowany na to, aby za-
stepowac kapitat finansowy kapitatem wtasnego wysitku. Innymi
stowy, badz przygotowany na to, ze prowadzenie analiz i zdobywa-
nie informacji bedzie kosztowa¢ Cie nie pieniadze, ale czas. A cza-
su, w przeciwienstwie do pieniedzy, nie da sie odzyska¢, zatem to,
co tak naprawde inwestujemy w biznes, to nie pienigdze, tylko na-
sze zycie. To czas, jaki zajmuje nam gromadzenie tych pieniedzy.

Czas i pienigdze tracimy, nie przeprowadzajac odpowiednich
analiz. Je$li zaczniesz to robi¢, unikniesz ponad 90% problemow,
jakie napotykaja poczatkujgcy przedsiebiorcy.

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke


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

MITY WSPOECZESNEJ PRZEDSIEBIORCZOSCI 47

Zapytania o to, czy nie zainwestowatbym w rézne przedsiewzie-
cia, otrzymuje co tydzien, a czasem nawet dwa, trzy razy w tygodniu.
To najczesciej opowiesci o pechu. ,Mam Swietny pomyst na biz-
nes, ale nikt nie chce da¢ mi pieniedzy na start. Mam $wietng kon-
cepcje biznesowa, ale nie moge znalez¢ nikogo, kto datby mi pie-
nigdze. Banki nie chcg udzieli¢ mi kredytu. Nikt nie chce pozyczy¢
mi pieniedzy”.

Staram sie by¢ mozliwie najbardziej delikatny, ale zaznaczam,
ze jesli kto$ jest dorosty i nie ma pieniedzy na to, aby zainwestowaé
we wilasny biznes, to inwestowanie w niego nie jest dobrym po-
mystem. Jesli masz dwadzie$cia czy trzydzieSci lat, jeste$ bez gro-
sza i musisz z pochylona gtowa prosi¢ innych o pienigdze na pro-
mocje swojej koncepcji biznesowej, to inwestowanie w Ciebie nie
jest bezpieczne. Jest wyjatkowo ryzykowne.

Wiekszos¢ ludzi, ktorzy pozyczaja innym pienigdze, robi to na
zasadzie ,reka w reke”: dam ci moje pienigdze, jezeli ty wylozysz
swoje. Gdy chcesz zaciggnac¢ kredyt w banku — co i mnie zdarzyto
sie raz przed laty — musisz wykazaé, ze potrzebujesz pieniedzy,
bo wszystkie wtasne oszczednosci i aktywa juz zainwestowates
w swoje przedsiewziecie.

Bytem bardzo zaskoczony, gdy okazato sie, ze nie tylko nowa,
ale takze juz funkcjonujgca na rynku firma, aby otrzymac¢ kredyt,
musi mie¢ zabezpieczenie w wysokos$ci pieciokrotnie przekracza-
jacej jego kwote. M6j doradca bankowy stwierdzit: ,Warto$¢ za-
bezpieczenia to 500% kwoty kredytu. Jesli chcesz pozyczy¢ od nas
10 tysiecy dolaréw, chcemy, aby$ udowodnit, Ze dysponujesz ak-
tywami o wartosSci co najmniej 50 tysiecy dolar6w — samocho-
dem, domem, rachunkiem oszczednosciowym czy polisg ubezpie-
czeniowg — ktore mozesz ewentualnie spieniezy¢, aby zwrdcié
nam diug”. 500% — nie mogtem w to uwierzy¢. Pocieszajace jest
jedynie to, ze jesli dziatalno$¢ po dwoch latach pozostaje rentow-
na, bank zwykle zaczyna delikatnie obniza¢ swoje wymagania do-
tyczace zabezpieczen.
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Banki istniejg nie po to, aby traci¢ pienigdze. Banki zajmujg sie
udzielaniem kredytéw nieobcigzonych ryzykiem, czyli takich, ktore
s sptacane niezaleznie od tego, co dzieje sie z firma czy zabezpiecze-
niem. Chcac pozyczy¢ pienigdze od banku, musisz przekona¢ oso-
by, ktére w nim pracuja, ze tak naprawde wcale ich nie potrzebu-
jesz, bo masz mndstwo wtasnych, a kredyt chcesz wzigé wytgcznie
po to, aby Twoja firma szybciej sie rozwijata.

Mit nr 2: aby sfinansowacC nowo powstajacg firme,
trzeba dysponowac kapitatem wysokiego ryzyka

Niektdérzy uwazaja, ze lekarstwem na braki finansowe sg inwestorzy
dostarczajacy kapitatu wysokiego ryzyka, ale prawda jest taka, ze
dziewiecdziesiat dziewie¢ na sto kierowanych do nich wnioskéw
trafia do kosza na $mieci. Dlatego musisz przygotowac sobie tak
zwang elevator speech, czyli krétka, ale konkretng prezentacje, pod-
sumowujacg zalety Twojej koncepcji biznesowej w czasie, jaki zaj-
muje windzie pokonanie wysoko$ci odpowiadajacej o$miu pietrom.

Jesli ogladasz programy w rodzaju Dragon’s Den — jak zostac
milionerem, to zapewne wiesz, Ze zasadniczym powodem odrzu-
cania propozycji kandydatéw jest brak sprzedazy. Inwestorzy nie
wierzg, ze ich firmy osiggna wystarczajacy poziom sprzedazy, aby
odnies$¢ sukces. Obawiaja sie, ze sprzedazy nie bedzie w ogdle lub nie
bedzie ona wystarczajaco rentowna. Uczestnicy programu Dragon’s
Den prosza inwestoréw o ogromne kwoty, oferujac w zamian 10%
zyskow, ale zwykle nie sg w stanie ich przekonaé. I nie przekona-
liby takze nikogo innego, bo prowadza dziatalno$¢ od dwéch lub
trzech lat i dotad niemal nic nie sprzedali.

W obrocie jest bardzo duzo pieniedzy. Kapitat jest jednak do-
stepny tylko dla tych, ktérzy sa w stanie wykaza¢, ze zainwesto-
wanie w ich projekt bedzie optacalne, Ze nie tylko oddadza pozy-
czone pienigdze, ale takze osiggna istotne zyski. Dlatego Twoim
zadaniem nie powinno by¢ znajdowanie sprytnych argumentow
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przemawiajacych za tym, aby inni dali Ci pieniagdze, tylko udowad-
nianie im, Ze jeste$ w stanie generowac sprzedaz na poziomie znacz-
nie przekraczajacym poziom kosztéw. Powiniene$ by¢ w stanie
ich przekona¢, ze zainwestowanie w Twojg firme to doskonata
okazja biznesowa — taka, ktérg beda mogli szybko zdyskontowac,
jesli tylko wytoza na nig nieco pieniedzy.

Aby zatozy¢ firme i zacza¢ generowac zyski w Dolinie Krzemowej,
trzeba walczy¢ o kazdego centa — i zwykle nic z tego nie wycho-
dzi, a wiekszo$¢ pieniedzy i tak wyktadajg rodzina i znajomi. Gdy
zaczyna sie od zera, bywa tak, Ze osiagniecie pierwszych zyskow
zajmuje od pieciu do siedmiu lat ciezkiej pracy. A potem firma odnosi
sukces, mozna ja sprzeda¢ i zarobi¢ mnéstwo pieniedzy zar6wno
dla siebie, jak i dla ludzi, ktérzy nam zaufali. | wszyscy ustawiajg
sie w kolejce, aby da¢ nam pienigdze. Kapitat jest jak rzeka. Musisz
tylko udowodni¢, Ze zwrocisz zaciggniety dtug.

Biznesmeni nie zajmujg sie traceniem pieniedzy. Nie interesuje
ich takze podejmowanie ryzyka. Inni mysla, Ze tak jest, ale to nie-
prawda. Przedsiebiorcy starajg sie ogranicza¢ ryzyko, a nawet cal-
kowicie je eliminowac. Pienigdze s3 dostepne, jezeli potrafimy do-
wies¢, ze damy rade sprzedac wystarczajgco duzo jednostek swojego
produktu lub ustugi, aby nie tylko je zwrdci¢, ale takze osiagnac
znaczacy przychdd.

Wiekszos$¢ firm jest obecnie finansowana przez rodziny ludzi,
ktérzy je zaktadaja, ich przyjaciét i glupcow (to stynne trzy F —
ang. family, friends, fools). Nikt inny nie chce sie tego podja¢, gdyz
znaczna cze$¢ nowych firm z czasem bankrutuje.

W przypadku zupetnie nowych produktéw lub ustug ryzyko nie-
powodzenia jest zwykle bardzo duze. Powodem jest brak doswiad-
czenia przedsiebiorcéw, ktérzy tego rodzaju produkty lub ustugi
wprowadzajg na rynek po raz pierwszy.

Gdy zaczynatem, stosowatem bootstrapping, czyli finansowatem
firme z wiasnej kieszeni. Zaczynaja tak dziesigtki przedsiebiorcéw.
To naprawde bardzo prosta koncepcja. Wpadasz na pomyst stwo-
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rzenia jakiego$ produktu lub ustugi. Robisz to, zaczynasz sprze-
dawac¢ ten produkt lub ustuge i osiagasz zysk. A potem inwestu-
jesz ten zysk w swoja firme, wytwarzasz i sprzedajesz produkt lub
ustuge, znowu osiggasz zysk i tak dale;j.

Moze to trwac cate miesigce, a nawet lata, i naprawde znacznie
lepiej jest wpompowywaé w firme niewielkie, ale wtasne pieniadze,
niz pozyczac je od kogo$ innego lub bra¢ kredyty, bo nie dyspo-
nujac kapitatem zewnetrznym, juz od samego poczatku jesteSmy
zmuszeni do wykazywania sie kreatywno$cia. Juz od pierwszego
dnia dziatalno$ci musimy ciezko pracowac.

Jest taki zarcik: gdy zatozysz wtasng firme, musisz pracowac na
pot etatu i mozesz sobie wybra¢ tych dwanascie godzin w ciggu
doby, ktére bardziej Ci odpowiadajg. Musisz pracowal przez mini-
mum sze$¢, a zwykle siedem dni w tygodniu. Tydzien pracy prze-
cietnego przedsiebiorcy ma zazwyczaj od sze$édziesieciu do sie-
demdziesieciu godzin, czyli zajmuje sie on swoja firma przez mnie;j
wiecej dziesie¢ do dwunastu godzin dziennie i przez sze$¢ do siedmiu
dni w tygodniu. Jesli uwazasz, Ze da sie zatozy¢ nowa firme, pracujac
mniej, juz na poczatku spotka Cie duza niespodzianka.

Pewien moj przyjaciel zatozyt matg firme. Sprzedawat plakaty
i przez dwa czy nawet trzy lata spal w swoim niewielkim sklepie.
Konczyt prace p6Znym wieczorem i ktadt sie spa¢ na biurku. Rano
wstawat, zjadat co§ w McDonaldzie, ktéry byt za rogiem, i pracowat
przez caty dzien, a potem znowu ktadt sie spa¢ na biurku.

Dlaczego to robil? Bo nie mogt sobie pozwoli¢ na wyjscia ze
sklepu. Musial pracowac przez caty czas.

Na poczatku wszystko kosztuje znacznie wiecej, niz oczekiwa-
liSmy — dwa, trzy razy wiecej. Przypominam, Ze obowigzuje zasa-
da dwa razy wiecej, trzy razy diuzej. Cene, jakiej mozemy zazadac,
w znacznej mierze dyktuje to, ile klienci bedg sktonni zaptaci¢. Jedy-
nym sposobem na osiagganie coraz wyzszych zyskéw jest ciagte pod-
wyzszanie poziomu wtasnej efektywnoSci i wytwarzanie produktu
lub proponowanie ustugi po coraz nizszych kosztach. W ten spo-
s6b rosng nasze przychody.
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Miatem w zyciu trwajacy dwa czy nawet trzy lata okres, kiedy
wszystkie zarobione pienigdze wpompowywatem z powrotem
w firme, bo musiatem ptaci¢ swoim pracownikom. Musiatem takze
pozyskiwa¢ $rodki z innych Zrédet, wiec zaczalem pracowac na
etacie i wszystko, co zarabiatem, wptacatem do firmowej kasy. Wyj-
Scie na prostg zajeto mi sporo czasu, ale gdybym nie zrobit tego, co
zrobitem, gdybym nie przeznaczat wszystkich pieniedzy na utrzy-
manie firmy, nie przetrwatbym.

W konicu sie jednak udato. W koncu wyszedtem na prosta i za-
czatem zarabia¢ znacznie wiecej, niz wynosity koszty prowadzonej
przeze mnie dziatalno$ci. Zaczatem zarabia¢ i wszystko sie utozyto.

Czesto stysze: ,Miate$ szczescie”, ale tak naprawde nie o to
chodzi. Wielu przedsiebiorcéw musi przez trzy, cztery czy pie¢ lat
pracowac po dwanascie, szesnascie godzin na dobe, aby w konicu
moc wyj$¢ na prostg i zaczac zarabia¢ wiecej niz tylko tyle, aby méc
przetrwac.

Pare lat temu w magazynie ,Forbes” pojawit sie Swietny artykut.
Zawieratl on teze, Ze kazda poczatkujaca firma uczestniczy w wy-
$cigu z czasem. Kazda taka firma jest jak samolot nurkujacy w kie-
runku ziemi. Jesli zabraknie jej pieniedzy, dochodzi do katastrofy.
Czy zanim zabraknie pieniedzy, uda sie jej wypracowac formute
umozliwiajaca zarabianie wiecej, nizZ wynosza koszty jej dziatalnosci?
To jak wyprowadzanie samolotu z lotu nurkowego. Firma zaczyna
dziata¢. Wyglada na to, Ze koncepcja biznesowa jest $wietna, ale na-
gle wszystko zaczyna sie psu¢, samolot zaczyna nurkowac i uderza
w ziemie. A wcze$niej przedsiebiorca robi wszystko, aby wpom-
powywac w firme wiecej pieniedzy, niz kosztuje jej przetrwanie,
zanim mu tych pieniedzy zabraknie. Wiasnie dlatego inteligentni
inwestorzy nie inwestujg w nowo powstajace firmy — bo ryzyko,
Ze one nie przetrwajg, jest wyjgtkowo duze.

Gdybym zaproponowat: ,Wyt6z pienigdze na sto6t i rzu¢ kostka;
gwarantuje, ze prawdopodobienstwo przegranej wynosi 99%”, pew-
nie odpowiedziatbys: ,Chyba Zartujesz — 99%? Lepiej bedzie, jesli
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wptace pienigdze do banku”. Lepiej naprawde zatozy¢ lokate czy
kupi¢ jednostki jakiego$ funduszu inwestycyjnego, niz mie¢ 99%
pewnosci, ze stracimy pieniagdze. Dlatego tak trudno jest pozyskac
$rodki na zatozenie firmy, chyba Ze ma sie do§wiadczenie.

Doswiadczenie to dowod stusznosci koncepcji. Majac je, udo-
wadniasz, Ze przeszedte$ przez piekto zaktadania firmy i wyszedte$
z niego jako wtasciciel czego$, co przynosi dochody. A skoro udato
Ci sie to raz, mozesz tego dokonaé ponownie.

Rozmawiatem kiedy$ ze znanym tajwanskim przedsiebiorca,
ktérego poznatem na przyjeciu. Pisaty o nim wszystkie magazyny
biznesowe, bo byt kim§ w rodzaju Jeffa Bezosa na tamtejszym rynku
prasowym. Gdy przyjechat do Stanéw Zjednoczonych na studia i stat
sie Swiadkiem poczatku fenomenu Amazona, stwierdzil, Ze taka
koncepcja sprawdzitaby sie takze na Tajwanie.

Po powrocie na Tajwan zaczat sktada¢ wizyty wydawcom i pytat
ich, czy byliby zainteresowani sprzedaza za posrednictwem me-
diow internetowych. Wszyscy jak jeden maz stwierdzili: ,Nie, ab-
solutnie nie. To catkowicie obce chinskiej kulturze. Ksigzki kupuje sie
u nas osobiscie, chodzi o bezposredni kontakt kupujacego ze sprze-
dajacym, o spotkania twarzg w twarz i sprzedaz z reki do reki”.

Tajwanski przedsiebiorca rozmawiat z tysigcami wydawcéw
— pamietajmy, Ze w samej Azji jest 1,3 miliarda oséb czytajacych
po chinsku. W konicu znalazt jednego, ktéry zgodzit sie rozpoczaé
sprzedaz ksigzek, stosujac opracowang przez niego metode —
lekko zmodyfikowang kalke metody Amazona. Koncepcja okazata
sie stuszna. Sprzedaz ksigzek zaczeta rosna¢, co wzbudzato zainte-
resowanie coraz liczniejszych wydawnictw.

Chinscy wydawcy zaczeli zdawac¢ sobie sprawe, ze pojawil sie
nowy kanat sprzedazy i dystrybucji ksigzek, dzieki ktéremu zyski
coraz wiekszej ich grupy zaczety gwattownie rosna¢. A poniewaz
wszystkim biznesmenom na $wiecie najbardziej zalezy na wyso-
kim poziomie sprzedazy i zyskéw, liczba zainteresowanych rosta.
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Obecnie, po dwunastu czy pietnastu latach dziatalnosci, ten taj-
wanski przedsiebiorca jest wtascicielem ,chinskojezycznego Ama-
zona” z siedzibg w Tajpej. Rozmawiajac z nim, stwierdzitem:

— O rety, musiato by¢ ciezko. Pewnie wielu wydawcéw panu
odmawiato.

— Gdybym zrezygnowat po pieciu tysigcach odméw, dzi$ by
mnie tu nie byto. — Ustyszatem w odpowiedzi.

— Ale teraz ma pan $wietny biznes — zauwazytem. — Jest pan
na oktadkach czasopism, ma pan mnéstwo pieniedzy, jezdzi pan
pieknym samochodem prowadzonym przez szofera. Czy zatrzy-
mat pan calg firme?

— Nie — odpowiedzial méj rozméwca. — Zostawitem sobie
tylko 3% udziatéw. Musiatem sprzedawac ja po kawatku — 1% tu,
2% tam, miesigc po miesigcu, rok po roku — aby przetrwa¢, do-
poOki samolot nie wyjdzie z nurkowania.

Oto interesujgca analogia. Zgodnie z zasada 80/20 przedsie-
biorcy odnosza 80% sukceséw biznesowych w ramach ostatnich
20% czasu, jaki poswiecajg swoim firmom. 80% czasu wyglada za-
tem jak diugi i ptaski pas startowy, na ktérym samolot nabiera
rozpedu, ale sie nie wznosi. Dziatasz na pelnych obrotach, pracu-
jesz najciezej, jak potrafisz, ale nie robisz zadnych postepéw. A potem
wszystko wskakuje na swoje miejsca i zaczynasz zarabia¢: znaj-
dujesz formute.

Samolot startuje i przez ostatnie 20% czasu gwattownie nabiera
wysokosci. Ale tuz przed dotarciem do progu 80% wielu ludzi re-
zygnuje. Dtugo zmagaja sie z oporem materii, a potem nagle stwier-
dzajg, ze trzeba dac sobie spokoj i zrezygnowa¢ z dalszej walki.
I bardzo czesto dochodzi do tego tuz przed punktem startu, bo nie
wiedzg, gdzie sie on znajduje. Dlatego, jak wczesniej ustaliliSmy, nie
wolno sie poddawac.
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Mit nr 3: jesli Twoj produkt lub ustuga jest dobra,
odniesiesz sukces

Kiedy zaczatem zaktada¢ firmy, zaskoczyto mnie to, Ze klienci majg
nieograniczone mozliwosci wyboru. Przedsiebiorcy kochajg swoje
produkty, jakby byty ich dzie¢mi. Wszyscy rodzice uwazajg swoje
dzieci za wyjatkowe, ale dyrektorzy szk6t maja do czynienia z set-
kami uczniéw, ktérych ,wyjatkowos$¢” czesto bywa dyskusyjna.

Wprowadzajac swoje produkty na rynek, wszyscy przedsiebiorcy
niejako automatycznie zakladaja, Ze sg one lepsze od innych. Ale
klientom zalezy na wtasnych korzysciach — chcg jak najtaniej ku-
powac to, co uwazaja za najlepsze dla siebie.

Warto przy tym zauwazy¢, ze klienci zawsze zwracaja uwage
tylko na jedng ceche czy tez atrybut produktu. Produkt lub ustuga
moga miec trzy badZ trzydziesci zalet, ale klienci zawsze szukaja
jednej konkretnej cechy, ktdra jest dla nich najistotniejsza, a potem
poréwnuja te ceche z cechami innych produktéw. Dwa najwaz-
niejsze hasta w sferze marketingu to kontrast i relatywnosé¢. Nikt nie
robi niczego w proézni. Twoj produkt musi by¢ lepszy niz wszyst-
kie inne stuzace do tego samego celu.

Mam w domu ksigzke pod tytutem Jobs to Be Done. Wynika z niej,
ze wszystkie produkty i ustugi czemus$ stuza, pelnia okreslong funk-
cje, ale z punktu widzenia klientow warte uwagi s3a tylko te, ktére
pehig te funkcje lepiej niz wszystkie inne i mieszczg sie w tym
samym przedziale cenowym. Istnieje takze co$, co nazywamy pro-
blemem do rozwiqzania. Wszystkie produkty i ustugi musza stuzy¢
do rozwigzywania okreslonych problemdéw, z ktérymi borykajg sie
klienci. Klientom zalezy na znajdowaniu rozwiazan ich proble-
mow i dlatego sktonni sg ptaci¢ za konkretne produkty i ustugi.

Ja stworzytem inng koncepcje, ktérg nazywam zagadnieniem
celu do osiggniecia. Kazdy produkt stuzy do tego, aby klient mégt
osiggnac¢ jakis cel, ktérego jeszcze nie osiggnal, ale na ktorego osig-
gnieciu mu zalezy. Trzeba dowie$¢, ze nasz wybdr, nasz produkt
o cechach utatwiajacych rozwigzywanie okreslonych problemoéw
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jest lepszy niz to, co proponuje konkurencja, bo jesli tak nie be-
dzie, to nikt sie nim nie zainteresuje.

Klienci nie majg serca. W ich zytach ptynie lodowata woda. Je-
dynym, co ich interesuje, jest to, co chcg wiedzie¢ dzieci — co bede
miat z tego ja, ja i jeszcze raz ja. To co§ musi przewyzsza¢ wszyst-
ko, co jest dla mnie aktualnie dostepne, bo inaczej tego nie kupie.

[ nie chodzi o: ,Pomysle o tym”. Gdy klient méwi: ,Niech sie za-
stanowie”, to tak naprawde odpowiada: ,Nie, nie kupie tego czegos.
Nie zamierzam nawet o tym mys$le¢, bo nie uwazam, Zeby ten pro-
dukt byt w jakikolwiek sposéb lepszy od innych, biorac pod uwage
realizacje tego celu lub rozwiazanie tego problemu”.

Niezbedne jest zatem dopasowywanie produktu do rynku. Oto
doskonaty przyktad: paczki to bardzo popularna przekaska. Jakis
czas temu na rynku pojawita sie firma Krispy Kreme, ktérej paczki
mialy wyjatkowy smak, inny niz wyroby wszystkich pozostatych
producentéw. Chodzito o szczegélny rodzaj karmelowej polewy, kto6-
ra sprawiata, ze paczki Krispy Kreme smakowaty wrecz niebiansko.
Ich sprzedaz zaczeta lawinowo rosng¢. Ludzie ustawiali sie do nich
w dhugich kolejkach, liczacych czasem nawet po dwiescie, trzysta
0s6b. O Krispy Kreme zaczeto by¢ gtosno, firmg zainteresowaty sie
magazyny ,Fortune” i ,Forbes” oraz stacje telewizyjne. Nigdy wcze-
$niej nic podobnego sie nie zdarzyto: zwyczajne paczki staty sie
»,mrocznym przedmiotem pozadania”. Klienci nie kupowali po jed-
nym paczku; wchodzili do sklepéw i kupowali je catymi pudetka-
mi. A potem nie zanosili ich do domu i nie wktadali do lodéwki;
siadali na krawezniku i zjadali wszystkie.

Franczyzobiorcy zaczeli ptaci¢ firmie milion dolaréw za jedna
licencje. Zastawiali domy, samochody i firmy. A dwa lata p6Zniej
zostali bankrutami.

Co sie statlo? W ,New York Times” czy w ,Wall Street Journal”
pojawit sie pewien artykut, z ktérego wynikato, ze obwdd pasa
0s0b regularnie jedzacych paczki Krispy Kreme bardzo szybko sie
zwieksza o co najmniej pie¢ centymetréw. Paczki byty wrecz zabdéj-
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czo tuczace. | popyt sie skonczyt. Punkty sprzedazy paczkéw Krispy
Kreme w catym kraju zaczety $wieci¢ pustkami. Dlaczego? Za sprawg
jednej informacji. Ludzie oszaleli na punkcie paczkéw Krispy Kreme
z jednego powodu, a potem takze z jednego powodu przestali je
kupowac.

Mit nr 4: aby odniesc sukces jako przedsiebiorca,
musisz wynalez¢ cos nowego i przetomowego

Aby zacza¢ zbija¢ fortune, wystarczy réznic sie od innych o 10%, ale
to 10% musi by¢ czyms, czego ludzie chcg lub potrzebuja i za co sa
sktonni zaptacié.

Jednym ze sposobdéw znajdowania okazji biznesowych jest tak
zwany czynnik obcigzajgcy. Co nie podoba sie klientom w sposobie
sprzedazy okres$lonego produktu lub ustugi?

Jedna z moich ulubionych opowiesci jest historia studenta Toma
Monaghana. Tom byt sierotg, nie miat rodziny i pieniedzy, wiec po
zajeciach pracowat w pizzerii jako dostawca. NajczeSciej zaopa-
trywat innych studentéw, bo wiadomo — studenci lubig pizze.

Przy dostarczaniu wiekszo$ci zamoéwien Tom styszatl: ,Dlaczego
to tak dtugo trwato? Zamowitem te pizze godzine temu!”.

Odpowiadat: ,Bo musimy przyja¢ zamoéwienie, przygotowacé
pizze, upiec jg, pokroi¢, zapakowa¢ i dostarczy¢. Trwa to godzine,
a czasem nawet dtuzej”.

Tom rozwozit pizze przez rok. Byt uwazny i zapamietywat, jakie
byty zamawiane najcze$ciej. Zauwazyl, ze sprawdza sie zasada
80/20: 80% zamowien pizzerii — ktéra byta typowa firma rodzinna
— dotyczyto o$miu z czterdziestu czy piec¢dziesieciu oferowanych
rodzajow pizzy i w 80% przypadkéw chodzilo o pizze Sredniej
wielko$ci.

Tom podzielit sie swoimi spostrzezeniami z wtascicielami firmy,
Luigim i Rosita. ,,A moze mogliby$my przygotowywac takie pizze
wczesniej i oferowac natychmiastowa dostawe? Mowiliby$Smy, Ze
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tych osiem rodzajow pizzy dostarczamy w ciggu trzydziestu do
czterdziestu pieciu minut”.

Luigi i Rosita sie nie zgodzili: ,Nie, nie, nie. Nie tak przygoto-
wuje sie pizze. Nie tak dziata ten biznes. Nie tak pracowaliSmy przez
cate zycie”. Nie chcieli opusci¢ swojej strefy komfortu.

Wystuchujac utyskiwan zdenerwowanych studentéw, ktorzy
musieli dtugo czekaé na swoje zaméwienia, Tom doszedt do wniosku,
ze kto$, kto zamawia pizze, jest po prostu gtodny i nie chce czekac.
Chce ja zje$¢ natychmiast — burczy mu w brzuchu, wiec raczej nie
jest zrelaksowany. Gtodni ludzie szybko wpadaja w zto$¢.

Tom zdecydowat, Ze postawi wszystko na jedng karte. Dwie czy
trzy przecznice od miejsca, w ktérym pracowat, znalazt nieczynng
pizzerie i wynajat ja na dwa miesigce, wtascicielowi dajac w za-
mian swojego volkswagena — czyli wszystko, co mial. Potem po-
zyczyt troche pieniedzy od przyjaciét i brata, kupit sktadniki i zaczat
przygotowywac pizze, a oprécz tego w réznych miejscach uniwer-
syteckiego kampusu umieszczat ulotki o tresci: ,Dostarczamy pizze
w ciggu trzydziestu minut. Jesli sie sp6znimy, dostaniesz ja za dar-
mo”. Studentom bardzo sie to spodobato, bo wiadomo, Ze nie cier-
pia oni zazwyczaj na nadmiar gotéwki. To chwytliwe hasto: albo
szybko, albo bezptatnie.

[ ludzie zaczeli te pizze kupowa¢. Tom nazwat swojg firme Do-
mino’s. W mgnieniu oka na $wiecie powstato ponad osiem tysiecy
restauracji z szyldem Domino’s Pizza. Tom Monaghan, sierota, ktéry
to wszystko zaczat, ma dzi$ 2,3 miliarda dolaréw. Jest jednym z naj-
bogatszych ludzi na swiecie, bo zauwazyl co$ oczywistego: kiedy
ludzie zamawiaja pizze, sa gtodni.

Oto potrzeba. Oto problem. Oto cel. Ludzie chcg zje$¢ pizze juz
teraz, wiec trzeba dostarczy¢ ja szybko.

Niektdérzy narzekali, ze pizze z Domino’s sg wprawdzie tatwo
dostepne, ale nie tak dobre jak te, ktérych przygotowanie i dostar-
czenie zajmuje godzine czy péttorej. Inni ripostowali: , A kogo to
obchodzi? Sg wystarczajgco dobre, skoro mozna je mie¢ szybko”.
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Oto Tom, sierota bez grosza, rozwozacy pizze zdezelowanym
volkswagenem, ktéry wpada na pomyst, aby zmieni¢ tylko jedno:
dostarczac je klientom szybciej. A jak to zrobié¢? Ograniczajac asor-
tyment, przygotowujac pizze wczes$niej i wydajac je dostawcom po
dziesieciu minutach od otrzymania zamdwienia.

Jesli jeste$ poczatkujacym przedsiebiorcg, powiniene$ dziata¢
tak, jakby$ obserwowat ekran radaru. Szukaj odbi¢, drobnych sy-
gnatéw $wiadczacych o tym, ze wielu ludzi ma jaki$ problem, Ze co$
ich irytuje lub sprawia, Ze jako$¢ ich zycia nie jest taka, jaka mogtaby
by¢. A potem zadaj sobie pytanie, co mégtbys z tym zrobi¢. Jak roz-
wigzac problem tej grupy klientoéw? Jak sprawi¢, by byli szczesliwi?

Pamietaj przy tym, ze liczba klientéw musi by¢ odpowiednio
duza. Gdy ja inwestuje w jakas$ firme, zawsze sprawdzam, czy dany
produkt lub ustuge zechce kupi¢ co najmniej milion oséb. W Twoim
przypadku nie musi ich by¢ milion, catkiem nieztym wynikiem bedzie
dziesie¢ tysiecy zainteresowanych, bo jesli tyle oséb stale, w powta-
rzalny sposéb bedzie od Ciebie kupowac¢ i regularnie korzystaé
z Twojej oferty, to najprawdopodobniej odniesiesz wielki sukces.

Zastanow sie nad tym. Po pierwsze pomys$l o konkretnym dro-
biazgu, ktéry naprawde irytuje innych — stanowi dla nich pro-
blem, za ktérego rozwiazanie chetnie zaptaca. Po drugie postaraj
sie zosta¢ pierwszg osobg, ktora im to rozwigzanie zaproponuje.

Mit nr 5: wiekszosc¢ przedsigbiorcow to ryzykanci

Jak juz zauwazyliSmy, odnoszacy sukcesy przedsiebiorcy, dazac do
osiagania zyskow, unikaja ryzyka. Odnoszacy sukcesy przedsiebiorcy
to ludzie, ktérzy znajdujg sposoby na generowanie zysku, na do-
starczanie klientom produktu lub ustugi, wydajac mniej, niz klien-
ci sg sktonni zaptaci¢. I tyle. A poza tym robig wszystko, co sie da,
aby unika¢ ryzyka.

Woczesniej wspominatem o bootstrappingu. Przedsiebiorca finan-
sujacy sie wlasnymi srodkami nie moze sobie pozwoli¢ na popetnia-
nie btedéw, bo nie ma pieniedzy. Jesli zdarzy mu sie popetnié btad,
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wypada z obiegu. Traci dom, samochdd, pienigdze na rachunku
bankowym i wszystko inne. Bootstrapping zmusza zatem z jednej
strony do unikania ryzyka, a z drugiej do uwaznych przemyslen
w kontekscie kazdej decyzji dotyczacej zaspokajania potrzeb klientow.

Nie spekuluj. Praktykuj postugiwanie sie dowodami stusznosci
koncepcji. Przygotowujac nowe dziatania, testuj je na mata skale
— jesli okaza sie btedne, jesli z jakiegokolwiek powodu sie nie
sprawdzg, Twoje straty beda niewielkie i bedziesz je mdgt szybko
ograniczy¢.

Kilka lat temu pojawita sie interesujaca ksigzka pod tytutem
The Zurich Axioms, poSwiecona tematyce bogacenia sie. Jakie tajem-
nice majg mieszkancy Zurychu, ktérzy podobno kontrolujg poto-
we Srodkéw finansowych bedacych w obiegu na catym $wiecie?

Przede wszystkim ograniczajg straty. Postepuja bardzo ostroz-
nie. Gdy zaczynaja mie¢ wrazenie, Ze popelnili btad, szybko sie
wycofuja. A zatem takze Ty powiniene$ ograniczac straty.

Mam dobrego znajomego, ktéry zawodowo grywa w pokera
w wersji Texas Hold’em. To bardzo madry go$¢. Pewnego razu usty-
szatem od niego co$, co uznatem za naprawde wartoSciowa rade.
Chodezi o to, aby obstawiajac czy dobierajac karty, zawsze traktowaé
partie tak, jakby zaczynata sie od poczatku. Trzeba zapomnie¢ o tym,
ile juz postawiliSmy, i o tym, ile dobraliSmy kart. To przesztos¢,
a przesztosci nie da sie zmieni¢. Nalezy stale oceniaé partie od no-
wa i podejmowac kolejne decyzje na podstawie tego, jak wyglada
ona teraz. Jesli sytuacja jest niekorzystna, jesli uktad rozdania sie
zmienil, jesli jest jasne, Ze kto§ inny ma najprawdopodobniej lepsze
karty niz my, nalezy ograniczy¢ straty, czyli natychmiast wyjs¢ z gry.

To zadziwiajace, jak wielu ludzi uwaza, Ze zasilanie pieniedzmi
przedsiewzie¢ przynoszacych straty moze przynosi¢ pozytywne
skutki. Oferowanych przez nich produktéw lub ustug nikt nie
chce, wiec aby zmienic¢ sytuacje, stuchajg specéw od reklamy i po-
dwajajg budzet przeznaczony na te sfere swojej dziatalnos$ci. Prze-
ciez wedtug tychze specéw to absolutnie wystarczy. Beznadziejny
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produkt, ktérego nikt nie chce, nagle ulegnie przemianie jak Kop-
ciuszek i ludzie zaczna go kupowac. Otdz nie.

Mam przyjaciela, ktory jest wlascicielem restauracji. Odnidst
wielki sukces i jest bardzo bogaty. A zaczynat jako imigrant z Wtoch,
cztowiek bez Zadnych atutéw. Pracowat w restauracji na zmywa-
ku, a potem jako kelner. Spotkatem go wkrétce po tym, jak przybyt
do Stanow Zjednoczonych. Rozmawiali$my, zadawatem mu pyta-
nia i doszedtem do wniosku, ze ma talent. Wida¢ byto, jak sie stara,
jak sprawnie obstuguje klientéw, jak o wszystko dba. Ten czto-
wiek bardzo powaznie traktowatl swéj fach.

Po jakim$ czasie kupit tanig restauracje i co wieczor zagladat
na zapleczu do pojemnikéw na Smieci, sprawdzajac, jakie dania klien-
tom nie smakujg. Rozmawiat takze z go$émi: ,Bardzo dziekuje, Ze
przyszli panstwo do mojej restauracji. Mam wrazenie, Ze nie sma-
kuje panstwu to danie. Czy moégtbym sie dowiedzie¢ dlaczego?”.
Klienci odpowiadali: ,OczywisScie”. Ludzie sa wyjatkowo otwarci
w kwestii informowania innych o swoim niezadowoleniu.

Gdy co$ klientom nie smakowato, méj przyjaciel usuwat to z me-
nu. Jego celem byto doprowadzenie do tego, aby nic nie trafiato do
pojemnika na $mieci. Gdy po mniej wiecej trzech latach przestat to
robi¢, byt multimilionerem, wtascicielem czterech restauracji, jed-
ng z najbardziej szanowanych os6b w miescie i kims$, o kim pisano
w gazetach. Gdy szedt ulica, wszyscy go pozdrawiali.

Ten cztowiek po prostu wpadt na pomyst, jak szybko ograni-
czac¢ straty. Jesli klienci czego$ nie kupuja lub to wyrzucaja, dajac
Ci w ten sposdb do zrozumienia, zZe im to nie odpowiada, natychmiast
wycofaj to z oferty. Nie zastanawiaj sie: ,,A moZe po prostu zaczne
oferowac¢ wieksze porcje tego dania, ktérego nikt nie chce jes¢?”.
To odpowiednik zwiekszania budzetu reklamowego czy wydawa-
nia pieniedzy na ozdobne opakowania.

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke


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

MITY WSPOECZESNEJ PRZEDSIEBIORCZOSCI 01

Mit nr 6: wiekszos¢ przedsiebiorcow
odnosi sukcesy finansowe

Oto bardzo prosta formuta, ktérg opracowatem i zastosowatem
w tysiagcach firm na calym $wiecie. Zadaje po prostu pytanie: ,Dla-
czego niektére firmy odnosza wieksze sukcesy niz inne?”.

W trakcie moich seminariéw Zartobliwie oznajmiam uczestni-
kom: ,Przed tym seminarium przeprowadzitem ankiete wsrod wa-
szych klientow i odkrytem co$ niezwyktego. Wszyscy wasi klienci
pragna jednego. Wszyscy chca, zebyscie byli bogaci. Nie mogtem w to
uwierzy¢. Wszyscy chcg, Zzebyscie mieli mase pieniedzy. Przez caty
czas mys$la tylko o tym, Zebyscie sie za ich sprawa wzbogacili”.

Stuchacze reaguja oczywiscie zdumieniem i pytaja: ,Jak to?”.
Odpowiadam: ,Wtasnie tak, klienci chcg, abyscie ich uszczesliwiali,
a skoro gdy uzywaja waszego produktu lub korzystaja z waszej ustu-
gi, tak wtasnie sie czujg, to chca takze, abyscie sprawiali im wiecej
rado$ci niz konkurencja. Chcg, abyscie ich uszczesliwiali, sprze-
dajac im coraz wiecej i zarabiajgc mndéstwo pieniedzy. Chcg, Zeby-
Scie byli bogaci”.

A jak sie dowiedzieé¢, czego chca klienci? Co sprawi, Ze beda
szczesSliwi? Trzeba ich o to zapytaé. Chetnie odpowiedza. Wspét-
pracowatem z najwiekszymi i najlepszymi firmami z catego $wiata.
Przeprowadzitlem wiele réznorodnych badan dotyczacych stoso-
wanych przez nie metod planowania, zarzadzania projektami czy
tworzenia strategii i stwierdzitem, ze pracujacy w nich wszystkich
ludzie maja szczeg6lng obsesje na punkcie zwracania sie do klientow
w nastepujacy sposob: ,Drogi kliencie, bardzo dziekujmy za to, Ze
kupite$ nasz produkt. Co mozemy zrobi¢, aby nastepnym razem
uszczesliwi¢ cie jeszcze bardziej? Czego powinni$my robi¢ wiecej,
a czego mniej? Co mozemy zaczac robic, a co przesta¢? Odpowiedz,
bo naprawde zalezy nam na tym, zeby$ byt szczesliwy”.

Takie dziatania bardzo pozytywnie wptywaja na klientéw, ktérzy
chetnie udzielajg szczegétowych informacji zwrotnych. Czasami
bywa tak, ze uwaga jednego klienta dotyczaca czegos, co jego kon-
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kretnie mogtoby uszczesliwié, zaczyna sie upowszechnia¢, rozprze-
strzenia¢ w catej bazie klientéw i powodowa¢, ze poziom sprzeda-
zy i zyskéw ros$nie w postepie wyktadniczym.

Wiekszo$¢ firm, mniej wiecej 80%, funkcjonuje na granicy ren-
townosci (O rety, co za rewelacyjne odkrycie!). Takie firmy przez
cate swoje zycie walczg o przetrwanie. Jezeli nie chcesz znalez¢ sie
ws$rdd nich, tylko w pierwszej dwudziestce, ustal, w jaki sposéb to,
co oferuje klientom 20% najlepszych firm, rézni sie od propozycji
pozostatych 80%. Co to takiego? A potem zacznij robi¢ to samo.

Przez wiele lat sam postepowatem tak, jak te 80% firm, ktére
ledwo sobie radza. To zadziwiajgce, ale czesto mozna ustysze¢ naste-
pujace stwierdzenie: , Tak, wiem, co uszcze$liwitoby moich klien-
tow, ale nie chce tego robi¢, bo musiatbym opuscic¢ strefe komfortu.
Musiatbym zaczaé robi¢ co$ innego niz to, do czego jestem przy-
zZwyczajony”.

Jesli chcesz sie bawi¢ z duzymi chtopcami, traktuj swoich klien-
tow tak, jak robig to oni. Nie przestawaj ich uszczesliwiac i stale
pytaj o to, co jeszcze mogtby$ dla nich zrobic.

Jedna z firm, z ktéra pracuje i ktérg naprawde podziwiam, jest
Hewlett-Packard — firma, ktéra rozpoczeta dziatalnos¢ w garazu,
a teraz jest jedng z ikon Doliny Krzemowej. Hewlett i Packard od
samego poczatku zadawali kazdemu klientowi rézne pytania: ,Czy
jest pan zadowolony? Jak podoba sie panu ten produkt? Czy nasz
produkt jest dobry? Czy chciatby pan kupi¢ go ponownie? Jak mo-
zemy go udoskonali¢?”.

Specjalisci z HP dzwonig do klientéw, odwiedzajg ich osobiscie,
pisza do nich i wysytaja im ankiety, stale pytajac: ,Co mozemy zrobi¢,
aby nastepnym razem uszcze$liwi¢ pana jeszcze bardziej?”.

Nie popeniaj btedu i nie pytaj: ,Jak byto?”, bo odpowiedz na takie
pytanie brzmi: ,Wszystko byto w porzadku, ale nic juz od was nie
kupie”. Klienci nie wypowiadaja drugiej czesci tego zdania, ale ba-
dania dowodza, Ze kiedy kto$ stwierdza: ,Wszystko OK, nie mam
zadnych zastrzezen”, to zamierza znikna¢, zabrac ze sobg wszyst-
kich znajomych i nie wracac.
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Nigdy nie pytaj: ,Jak byto?”, wiasciwe pytanie powinno brzmie¢:
,Jak mozemy sprawi¢, aby nastepnym razem byt pan jeszcze bardziej
zadowolony?”. To magiczne stowa, efekt badan, ktére pochtonety
22 miliony dolaréw. Jesli chcesz rozwija¢ swojg firme i odnosi¢ suk-
cesy, zawsze pytaj: ,W jaki sposéb moglibySmy sprawi¢, aby na-
stepnym razem nasza oferta byta jeszcze lepsza?”.

Mit nr 7: przedsigbiorcg trzeba sie urodzic

Przedsiebiorczo$¢ to naturalna i spontaniczna emanacja ludzkiej
osobowosci. Niemal wszyscy juz od dziecka jesteSmy przedsiebior-
cami. Kiedy moje dzieci byty mate, siadywaty na skraju pola gol-
fowego i wyciggaty z krzakéw pitki, ktére tam wpadaty, a potem
mowity grajacym: ,ZnalezliSmy w krzakach panska piteczke. Od-
damy jg za piecdziesiat centéw”. W odpowiedzi styszaly zwykle:
W porzadku. Samemu nie chciatloby mi sie jej szuka¢, a w koncu
taka piteczka kosztuje trzy dolary”. Moja zona ma podobne wspo-
mnienia — w mlodo$ci sprzedawata po dwa centy butelki po Co-
ca-Coli i innych napojach.

JesteSmy z natury przedsiebiorczy, bo kazdy z nas ma instynkt
przetrwania i dgzy do zapewnienia sobie powodzenia w zyciu. Je-
steSmy takze oportunistami. Niemal wszyscy szukamy sposobow
na poprawe swojej sytuacji, praktycznych rozwigzan, ktoére utatwia
nam zycie. To jakby odwrdcenie zasady 80/20. Zmyst przedsie-
biorczosci ma co najmniej 80% ludzi, czyli tylko 20% ludzi z r6z-
nych, nie zawsze znanych powodéw, go nie ma.

Przedsiebiorcg moze zatem by¢ niemal kazdy. Istota przedsie-
biorczosci jest poszukiwanie sposobdw zapewniania korzysci so-
bie poprzez zapewnianie korzysci innym. Co zrobié, aby zapewnié¢
korzy$¢ innym ludziom i nieco tej korzysci zachowa¢ dla siebie?
Naprawde zdolni przedsiebiorcy to potrafia. I robig tak raz za razem.

Firma McDonald’s zaczela od jednej restauracji szybkiej obstugi,
w ktorej sprzedawano hamburgery, frytki i lody, a teraz ma 36 ty-
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siecy punktow. Dlaczego? Bo kazdy z nich koncentruje sie na tym,
aby uszczesliwiac¢ klientow i robic¢ to lepiej niz konkurencja.

Kazdy moze zosta¢ przedsiebiorcg, tak samo jak kazdy moze
jezdzi¢ na rowerze, prowadzi¢ samochdd czy nawet lata¢ samolotem,
ale nie sg to umiejetnosci automatyczne. Dysponujemy nimi, ale
musimy je rozwija¢, tak jak osoby uprawiajace okreslone sporty,
ktére trenujg po to, aby osiggac¢ coraz wyzszy poziom.

W toku moich badan zdatem sobie sprawe z pewnej fundamen-
talnej kwestii: uczac sie zasad przedsiebiorczosci, sprzedazy i marke-
tingu, starajac sie coraz lepiej rozumie¢ klientéw, zadajac im pytania
iich stuchajac, z jednej strony coraz skuteczniej ich uszczesliwia-
my, a z drugiej poSwiecamy na to coraz mniej czasu i pieniedzy. Co
w ten spos6b osiggamy? Czysty zysk.

Mit nr 8: wszyscy przedsigbiorcy chca byc bogaci

Kazdy chce mie¢ dobra sytuacje finansowa. Kazdy chce by¢ nieza-
lezny. Chcemy odwiedzac restauracje i zamawia¢ potrawy, nie zwra-
cajac uwagi na ich ceny. To normalne i naturalne, ale ludzie, kt6-
rzy zaktadaja firmy, robia to z zupeinie innego powodu.

Firmy czesto rodza sie z marzen. Poczatkujacy przedsiebiorcy
naturalnie licza na to, Ze zarobig mnéstwo pieniedzy, ale przede
wszystkim chca by¢ wolni. Nie chcg pracowa¢ pod kontrola kogo$
innego, nie chcg, aby kto$ inny méwit im, co majg robi¢, zwlaszcza
gdy tym kims$ jest wredny szef, ktéry nie zapewnia im zadnego
wsparcia. Nie odpowiada im potulne wypetnianie polecen przeto-
zonych tylko dlatego, Ze musza ptaci¢ rachunki.

My, ludzie, uwielbiamy wolno$¢, zwtaszcza finansowa. To ideat,
do ktérego wszyscy dazymy. Niedawno zapoznatem sie z obser-
wacjami mojego przyjaciela Wayne’a Dyera dotyczacymi sukcesu.
Wayne stwierdzit, Ze sukces to umiejetno$¢ zycia po swojemu, ro-
bienia tego, co chcemy robi¢, z ludzmi, z ktérymi chcemy to robic,
bez wzgledu na koszty.

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke


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

MITY WSPOECZESNEJ PRZEDSIEBIORCZOSCI 09

Innymi stowy, szczesScie to bycie wolnym, a che¢ bycia wolnym
to zasadniczy rodzaj motywacji. Zamoznymi ludZmi stajg sie tylko
nieliczni przedsiebiorcy — ci, ktérzy maja absolutng pewnos¢, ze
chca sie wzbogacit.

0d kilku lat na kazdym z moich seminariéw moéwie o tym, ze
nikt nie staje sie bogaty przez przypadek. Musisz postanowi¢, ze
w toku kariery zawodowej zarobisz duzo pieniedzy. A skoro zamie-
rzasz zarobi¢ duzo pieniedzy, musisz zada¢ sobie magiczne pyta-
nie: ,Jak to zrobi¢?”. Jezeli nie wiesz, powiniene$ zapyta¢ o to innych
ludzi, ktérzy zaczynali od zera, a teraz odnoszg sukcesy. Nie jestes
pewien? Pytaj!

Mam znajomego, ktory wiele lat temu przyjechat z Anglii i za-
trudnit sie w dziale reklamy pewnego specjalistycznego czasopi-
sma zeglarskiego. Kiedy$ zadzwonit z ofertg do znanego biznes-
mena. Spotkat sie z odmowg, ale znacznie starszy od niego, bardzo
doswiadczony i bardzo bogaty biznesmen go polubit i postanowit
udzieli¢ mu kilku rad dotyczacych rodzajéw ofert i sposobow ich
prezentowania.

Méj znajomy zaczat jada¢ z nim lunche. Spotykali sie raz w mie-
sigcu, biznesmen moéwil, a on pilnie notowat. Dzi$ jest wtascicie-
lem trzydziestu jeden czasopism, z ktorych kazde od trzydziestu
lat co miesigc przynosi zysk, co w tej branzy nalezy uznac za nie-
spotykane. Jest tak dlatego, ze moj znajomy wystuchat porad star-
szego, bardziej doSwiadczonego cztowieka i wziat je sobie do serca.

A potem napisat o tym ksigzke. Dostalem jg od niego. To bardzo
inteligentny, szanowany przez wszystkich, dobry cztowiek. I nie-
prawdopodobnie bogaty. Dlaczego? Bo wiele lat temu poprosit
Raya o rade i zaczat stucha¢ o tym, jak odnie$¢ sukces w biznesie
i jak rozwiazywac problemy.

Kiedy z nim ostatnio rozmawiatem, zatrudnial w swoich pismach
trzystu menedzer6w i niezliczone rzesze dziennikarzy, specjali-
stéw od reklamy i redaktoréw. Zaczynat w tej branzy jako szere-
gowy pracownik, a potem odniést sukces, bo stuchat rad.
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Jesli Twoim diugofalowym celem jest odniesienie sukcesu, mu-
sisz prosi¢ innych o porady. Méj znajomy marzyt o tym, aby pewnego
dnia zosta¢ wtascicielem czasopisma i méc robi¢ wszystko poza
pisaniem artykutéw. Chciat sprzedawac reklamy, zajmowa¢ sie fi-
nansami i wieloma innymi rzeczami. Zaczat poznawa¢ zasady funk-
cjonowania branzy wydawniczej. Na poczatku nic o niej nie wiedziat,
a dzis jest niezwykle bogaty i twierdzi, ze wszystko, co osiaggnat,
zawdziecza radom takich ludzi jak Ray — ludzi, ktérych wiedza
i doswiadczenie utatwity mu odniesienie sukcesu.

W ciggu trzydziestu lat znajomosci Ray nigdy nic od mojego zna-
jomego nie kupil, ale udzielit mu wielu bezcennych porad, dzieki
ktérym ten cztowiek odnidst sukces.

Mit nr 9: przedsigbiorcy nie majg zycia osobistego

Co roku jezdze z rodzing do pewnego kurortu na Hawajach. Zaczeli-
$my jezdzi¢ tam trzydziesci lat temu. Na poczatku wszyscy gniezdzi-
liSmy sie w mikroskopijnym pokoiku. Z biegiem czasu zaczeliSmy
sie zatrzymywac w coraz lepszych miejscach, a teraz wynajmuje-
my caty ogromny dom.

Podczas wakacji poznawaliémy innych ludzi, ktérzy takze przy-
jezdzali do tego kurortu. Zauwazyliémy, ze 80% z nich to przedsie-
biorcy, ludzie, ktérzy zaczynali od zera i stopniowo osiggali w bizne-
sie coraz wiecej. Czesto bywa tam na przyktad jeden z najbogatszych
ludzi na $wiecie, ktory kupit trzy czy cztery ogromne domy na sa-
mym brzegu oceanu i przyjezdza z cata blizsza i dalsza rodzina.

Gdybys$ zapytat tych ludzi o to, co jest dla nich najwazniejsze
w zyciu, ustyszatbys, ze najbardziej liczy sie rodzina. Gdyby mieli
wybiera¢ miedzy rodzing a czymkolwiek innym — biznesem, pie-
niedzmi, wtadza i tak dalej — rodzina znalazlaby sie na pierw-
szym miejscu. Rodzina to podstawa.

W byciu bogatym nie chodzi o upajanie sie stosami ztotych
monet, jak robit to Scrooge McDuck. Zamozno$¢ umozliwia po prostu
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roztaczanie dobrej opieki nad rodzing i zapewnianie jej cztonkom
wspaniatego zycia. Spogladajac wstecz na wtasne zZycie, przeko-
nujemy sie, ze najwazniejsze byto w nim to, co robiliSmy z rodzi-
ng, z ludZmi, ktérych kochamy i ktérzy kochaja nas.

Aby utrzymac¢ swoje rodziny, przedsiebiorcy pracuja po szes¢-
dziesigt godzin tygodniowo. Chodzi im o to, aby cztonkom ich rodzin
niczego nie brakowato, aby mogli robi¢ to, co chca. Aby mogli by¢
wolni. Wiem o tym, bo mnie takZe motywuje organizowanie zycia
moich bliskich w taki sposéb, aby mieli wyb6r i mogli robi¢ to, na
czym im zalezy.

Podstawowym Zrédiem motywacji jest dla poczatkujacych
przedsiebiorcow — i w ogdle dla wiekszosci ludzi — che¢ zdoby-
cia niezaleznosci finansowej. Chodzi o dorobienie sie wystarczaja-
cej ilosci pieniedzy, aby przestac sie o nie martwi¢ i nie zrywac sie
juz z krzykiem w $rodku nocy. Gdy dysponujemy $rodkami, ktore
umozliwiajg nam przetrwanie i wygodne Zycie, pienigdze stajg sie
kwestig drugorzedna.

Pienigdze s dla przedsiebiorcéw odpowiednikiem sportowych
zapiséw punktacji. Muszg wiedzie¢, ile ich majg, aby mie¢ kontrole
nad tym, na ile dobrze sobie radza. Czy prawidtowo wykorzystujg
swdj czas? Czy powinni robi¢ wiasnie to, czy moze co$ innego? Nigdy
nie zapominajg jednak o tym, Ze to tylko zapis punktacji.

Milionerzy i multimilionerzy, ktérzy zaczynali od zera, najcze-
$ciej moéwig o swoich dzieciach i rodzinach. Opowiadaja takze, jak
ciezko musieli pracowa¢, aby osiggna¢ to, co osiagneli, o powaznych
btedach, jakie popekniali, i o tym, ile stracili, ale raczej nie chwalg sie
tym, ile maja pieniedzy. Nie opowiadaja o swoich sukcesach, o do-
mach, samochodach czy todziach.

Ich oczkiem w gltowie jest dbatos¢ o tych, na ktérych im naj-
bardziej zalezy. Bycie odnoszacym sukcesy przedsiebiorcg ozna-
cza zatem niemozliwg do przecenienia swobode robienia tego, co
chcemy robi¢, i zajmowania sie tym w towarzystwie najwazniejszych
0s6b w naszym zyciu.
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TAJEMNICA SUKCESU ZAWODOWEGD:
ROB TO, CO SPRAWIA CI PRZYJEMNOSC:!

W ciggu miesigca w Polsce powstaje ponad dwadziescia tysiecy przedsiebiorstw.
Czesc z nich odnosi sukces, inne jakos prosperuja, ale duzy odsetek przedsiebiorcow
predzej czy péiniej podejmuje decyzje o zamknieciu dziatalnosci. Zaktadaniu firmy
zwykle towarzyszy entuzjazm i poczucie spetnienia marzer o wlasnym biznesie i wolnosci.
Niestety, rzeczywisto$c bolesnie weryfikuje nadmiar optymizmu i nierealistyczne zatozenia.
Jak sie wiec przygotowac do prowadzenia wlasnej dziatalnoscii o czym nalezy
pamietac przy zaktadaniu przedsiebiorstwa? Czy sg jakies$ sposoby, ktére
gwarantuja odniesienie sukcesu w biznesie?

To znakomity podrecznik dla poczatkujacych przedsiebiorcéw. Opisano w nim

nie tylko najwazniejsze kwalifikacje kazdego biznesmena, ale takze szereg istotnych
kwestii, ktore bardzo czesto zostajg niedostatecznie przeanalizowane na etapie planowa-
nia dziatalnosci. Przedstawiono tu koncepcje, zasady i strategie, ktére sprawdzajg sie od
setek lat. Dotycza zaréwno finansowania nowej firmy, technik prowadzenia dziatalnosci,
zatrudniania pracownikoéw, jak i strategii sprzedazy czy marketingu. Ta wyjatkowo
aktualna ksigzka uczy, jak wykorzystywac wszystkie pojawiajace sie mozliwosci i unikng¢
putapek, w ktére czesto wpadajg poczatkujacy biznesmeni. Dzieki niej zatozysz i poprowa-
dzisz firme, ktéra odniesie sukces, a Tobie przyniesie mnéstwo satysfakgji.

W TEJ — przedsiebiorczosé: mity i fakty
— jak wybra¢ rodzaj dziatalnosci i zapewnic jej finansowanie

— jak zaczac myslec¢ w sposéb typowy dla przedsiebiorcy
KS IAZ [:E — realistyczny biznesplan

« — tajniki skutecznej rekrutacji
m Inu — sprzedaz i marketing a zarzadzanie rozwojem firmy

Brian Tracy — znany na catym $wiecie konsultant biznesowy, niekwestionowany autorytet

w dziedzinie budowania sukcesu oraz wykorzystywania indywidualnego potencjatu kazdego
cztowieka. Pierwsze sukcesy odnosit jako sprzedawca polis na zycie, by wkrétce zostac swiatowej
klasy trenerem. Jest autorem kilkudziesieciu ksiazek, w tym wielu bestselleréw, ktére weszty

do kanonu literatury przedmiotu. Mieszka w San Diego w Kalifornii wraz z zong i czwérka dzieci.
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