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Najlepsze firmy zatozono z sercem — niekoniecznie z pieniedzmi...

e Dlaczego brak gotéwki to nie problem?
* Jak pozyskaé fundusze od inwestora venture albo od... klienta?
* Jak ograniczac koszty inwestycji — wypozyczaj, zamiast kupowac!
Pizzeria w Rosji, schronisko gorskie, wydawnictwo, gietdowy serwis informacyjny —
to zaledwie kilka z dwudziestu firm zatozonych przez Terry’ego Allena, autora tej ksiazki.
Zaczynat z pustg kieszenia, bez fachowej wiedzy i bez dyplomu. Jak to zrobit?
Maowi, ze to proste — zaczat biec i zostat Forrestem Gumpem biznesu.

Rozpowszechnione jest przekonanie, ze biznes zaczyna sie od dobrego pomystu. Moz
i tak, ale wiesz co? Dobre pomysty ma kazdy, a jednak mato kto wprowadza je w zycie.
Przedsiebiorcy to ludzie, ktorych taczy jedno — w pewnym momencie zycia zdobyli sie
na odwage i zaczeli dziata¢ niezaleznie. Dotacz do ich grona. Zacznij robi¢ to, co lubisz.
Dziataj z pasja, a pieniadze pojawia sie z czasem. Dowiedz sie:
e jak rozstrzygnaC dylemat przedsigbiorcy: tatwo wytworzyc, trudno sprzedac,
* jakie bodzce sktaniajg ludzi do kupowania: pieniadze, ego, romantyzm, instynkt),
e jak najszybciej straci¢ kapitat: reklama masowa,
* co naprawde motywuje nas do dziatania: strach i koniecznos¢,
e jak sprzedawac produkty, ktorych jeszcze nie ma: nazwy potencjalnych produktow,
* jak zarabiaC za dawna ,zelazng kurtyng”: przygoda z rosyjska pizzeria i lodziarnia.

Zostan Forrestem Gumpem hiznesu — zacznij hiec, a dotrzesz daleko!



http://onepress.pl/page354U~/
http://onepress.pl/zamow_katalog.htm
http://onepress.pl/page354U~katalog.htm
http://onepress.pl/add354U~nocash
http://onepress.pl/page354U~emaile.cgi
http://onepress.pl/page354U~cennik.htm
http://onepress.pl/page354U~online.htm
mailto:onepress@onepress.pl
http://onepress.pl/view354U~nocash
http://www.amazon.com/exec/obidos/ASIN/0471415324/helion-20
http://www.amazon.com/exec/obidos/ASIN/0471415324/helion-20

SPIS TRESCI

Przedmowa 7
Podzigkowania 9
Wstep 11

1. Poczatki: robaki, zaby, zolwie i weze 17

Fak zaczqc dziatalnosc bez gotowki

2. Lata szkolne: probujac sie czegos nauczyC, nawet w szkole 31
Fak wykorzystac kolegow jako zZrodlo kapitatu

3. Schronisko narciarskie w Vermont: posiadanie wiasnej firmy
jako okazja do spotkan z kobietami 45
Fak sprawic, by szef sfinansowat Twoje przedsigwzigcie

4. Inwestycje w nieruchomosci: poznaje, co to zadtuzenie 59
Fak zbudowac imperium obrotu nieruchomosciami bez wplaty wstepnej

5. Wypozyczalnia sprzetu ,,Nie kupuj! Wypozycz!” 79
Fak sprawic, aby wtasciciel/sprzedawca sfinansowat calq transakcje

6. Sklep zabawkowy: pamie¢tne Swicta Bozego Narodzenia 89
Fak sprawic, aby bank otworzyt przed Tobq swe podwoje

7. Branza wydawnicza: moja pierwsza ksigzka 105
Fak sprzedac cos, zanim to powstanie

8. Rozprowadzanie bonow ,,Welcome Wagon”... poczta 113
Fak zdobyc pienigdze od aniolow biznesu
Fak wprowadzic firmg na gietde bez underwritera
Fak sfinansowac wilasny interes poprzez sprzedaz franczyzy

9. Handel informacja: sprzedajesz, a zapasy si¢ nie wyczerpuja 139
Fak naktonic klientow do catkowitego sfinansowania
Twojego przedsigwzigcia

E5m



10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

® Spis tresci =

Elektroniczne gry wideo
Fak zatozyc interes, majgc 2000 dolarow, i zarobic 15 000 dolarow
w pierwszym tygodniu

Publikacje uswiadamiajace mlodziez
Fak sprawic, aby Twoja ksiqgzka zostala zakazana,
i sprzedac milion egzemplarzy bez reklamy

Obracanie opcjami na akcje na Gieldzie Obrotu Opcjami
w Chicago
Fak namowic kogos, by powierzyt Ci milion dolarow
i podarowat rolls-royce’a

Produkcja promocyjnych gier planszowych
Fak zaczqc dziatalnosc z debetem na karcie kredytowej
i w ciggu roku zarobic na firmie 350 000 dolarow

Déja vu — przemyst informacyjny
Fak przetrwac bankructwo i ponownie miec si¢ doskonale

Sprzedaz nazw nowo zakladanych firm
Jak wykorzystac dojng krowe do sfinansowania nowej firmy
Dziewigcdziesigt procent tego, co powinienes wiedzieC o sprzedazy
przy wykorzystaniu bezposredniej reklamy pocztowej

Przygody w Rosji: pizzeria i lodziarnia marki Ben & Jerry
Fak zarobic za dawng zelazng kurtyng

Fundacja charytatywna: rozdawanie 1000 dolarow dziennie
przez reszte zycia
Fak wszystko rozdac jeszcze przed smiercig

Patrzac wstecz...
Dziesigc prostych krokow, jak zamienic 10 dolarow
w 10 milionow dolarow

Bibliografia

Skorowidz

mEoHN

159

171

181

201

233

253

281

293

303

317
319



Rozdziat 5.

Wypozyczalnia sprzetu
»Nie kupuj! Wypozycz!”

Jak sprawic, aby wlasciciel/sprzedawca
sfinansowaf calg transakcje

Wypoiyczalnia The Taylor w Rutland w stanie Vermont byla
eksperymentem firmy Dealer Supply, hurtowni artykutow zela-
znych w Springfield w stanie Massachusetts. Cecil Goodheart,
przedstawiciel handlowy Dealer Supply na Vermont, wpadl na po-
myst zalozenia wypozyczalni sprzegtu jako sposobu na zmonopoli-
zowanie rynku. Rutland stalo si¢ wigc krolikiem doswiadczalnym.
Cecil byl wiascicielem wypozyczalni i oczekiwano od niego, ze
bedzie zaopatrywal si¢ wylgcznie w Dealer Supply. Nie byl jednak,
jak to zwykle bywa w przypadku innych wypozyczalni dziatajgcych
na zasadach franczyzy, zobowigzany do uiszczania zadnych optat.

KUPNO BEZ KONIECZNOSCI WPIATY ZALICZKI WCALE
NIE OZNACZA, ZE NIE PONIESIESZ STRAT FINANSOWYCH

Na zakup wypozyczalni The Taylor zdecydowalem si¢ z dwoch

powodow: po pierwsze, Cecil nie zgdal wplaty zaliczki, a po drugie,
wypozyczalnia miala na stanie mnostwo narze¢dzi, ktére mogtem
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® Firma z glowa. Jak rozkrecic biznes, gdy nie masz gotowki =

wykorzysta¢ podczas prac remontowych przy moich nieruchomo-
sciach. Mowiac szczerze, nie miatem zielonego pojecia, czy to dobry
interes.

Poczatkowo moim jedynym zmartwieniem bylo to, czy bede
w stanie splaci¢ jedng trzecig kwoty moich zobowigzan wobec Ce-
cila — jak to ustaliliSmy wczeSniej — 1 czy zostanie mi wystarcza-
jaco duzo gotdéwki, aby optaci¢ pomocnika 1 pokry¢ inne wydatki.
W zwigzku z tym bylem mile zaskoczony obrotem sprawy (oczywi-
Scie nie pobieralem wynagrodzenia).

Po szeSciu miesigcach dodatniego rachunku przeplywéw pieni¢z-
nych Dealer Supply zaoferowal mi 100-procentowe sfinansowanie
otwarcia drugiej wypozyczalni w Barre w stanie Vermont. Spodo-
balo mi si¢ to nieznane mi dotad uczucie towarzyszace nadwyzce
gotowkowej, wigc chetnie si¢ na to zgodzitem.

Kroétko po otwarciu wypozyczalni w Barre pojechatem na targi
wypozyczalni sprz¢tu. Tam szybko zdatem sobie sprawe z tego, jak
malo wiem o tym interesie. Dowiedzialem si¢ m.in., ze wigkszo$¢
sprzetu moge zakupi¢ bezposrednio od producenta o dwadzie$cia
procent taniej niz od Dealer Supply.

Firmie Dealer Supply nie spodobat si¢ fakt, ze zakupitem troche¢
sprzetu bezposrednio od producenta. Zostalem wig¢c poinformo-
wany, ze skoro nie zaopatruj¢ si¢ wylgcznie u nich, nie moge uzy-
wac nazwy firmowej The Taylor.

Dopoki nie zaczalem rozszerza¢ swej dzialalnoSci (tzn. nie kupo-
watem duzych ilosci nowego sprzgtu), mogtem dobrze sobie radzié,
utrzymujac wspolprace z Dealer Supply. Jednak w tym czasie bylem
owladniety marzeniami o stworzeniu wlasnego imperium. Zrezy-
gnowalem wigc z nazwy The Taylor Rental Center 1 stworzylem
Greek Mountain Rentals, Inc.

WDOWCY W ZAtOBIE NIE POWINNI WYRUSZAC W REJS

W branzowym magazynie znalazlem ofert¢ sprzedazy wypozyczalni
w North Haven w stanie Connenticut. Wskoczylem wiec do samo-
chodu i skierowalem si¢ na potudnie. Na miejscu bytem $wiadkiem
do$¢ dziwnej sytuacji. Wtascicielem wypozyczalni byt Leo Kornic-
ker, mily starszy pan, ktory cale swoje zycie mieszkal w Nowym
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= Wypozyczalnia sprzetu ,Nie kupuj! Wypozycz!” =

Jorku. Kilka tygodni po odejsciu na emerytureg ze stanowiska Sred-
niego szczebla w firmie chemicznej zmaria nagle jego czterdzie-
stopigcioletnia zona. Aby przestac¢ rozmyslac o tragedii, starszy pan
wybral si¢ w rejs dookota Swiata. Na statku spotkal samotng, pi¢é-
dziesiecioletnig i1 niezame¢zng kobiet¢ z Connecticut. Zakochali
si¢ w sobie 1 jeszcze na pokladzie statku wzigli Slub w obecnosci
kapitana.

Zanim doplyngli do portu, kobieta przekonata go, aby zainwe-
stowal czeS¢ swoich oszczednosci 1 zatozyl firme dla jej siostrzenca.
Chlopak byl, jak zapewniala, ,,dobrym dzieckiem”, ale miat ,,pro-
blemy z utrzymaniem pracy”. Starszy pan za 80 000 dolaréw (row-
nowartoS$¢ zeszlorocznej sprzedazy firmy) kupit wiec wypozyczalni¢
North Haven.

Tak wiec siostrzeniec dostal dobrze ptatng prac¢ — objal stano-
wisko menedzera! Jego pierwszg kierowniczg decyzja bylo zam-
kniecie wypozyczalni na czas lunchu tak, aby moégt p6j$¢ do domu
1 wypi¢ z zong piwko. Jego drugg decyzja bylo pozbycie si¢ z przy-
czep firmy U-Haul, poniewaz zbyt trudno bylo je przypina¢ w czasie
chiodow.

Nic wiec dziwnego, ze interesy zaczgly iS¢ gorzej. Sprzedaz za
pierwszy rok spadia do 60 000 dolaréw. Kiedy przyjechatem w czer-
wcu, Leo Kornicker probowal sam prowadzi¢ wypozyczalnig, po-
niewaz siostrzeniec wzigl kilka tygodni urlopu wypoczynkowego
(byt wykonczony stresem zwigzanym z prowadzeniem firmy).

Leo nigdy nie posiadal wiasnego samochodu, nie mial prawa
jazdy, nie méwigc o podejmowaniu si¢ naprawy silnika. Wiekszos¢
sprzetu nie nadawatla si¢ do uzytku i wszystko wskazywato na to, ze
w biezgcym roku sprzedaz bedzie wynosic¢ jakie$ 40 000 dolarow.

Po pracy zawioztem Leo do domu i razem z jego zong usiedliSmy
w salonie. Pomyslatem, ze 40 000 dolar6w to uczciwa cena, ponie-
waz tyle wilasnie wyniesie sprzedaz w tym roku (wigkszo$¢ wypo-
zyczalni sprzedawano za rOwnowarto$¢ zeszlorocznej sprzedazy).
Obliczylem, ze po naprawie sprzetu i zatrudnieniu dobrego mene-
dzera z tatwoScig powinienem zwigkszy¢ obroty do 60 000 dolarow.

Kiedy rozmawialiSmy o interesach, powiedzialem im, ze jestem
wlascicielem dwodch rentownych wypozyczalni. ZgodziliSmy sig,
ze sprzet byt w kiepskim stanie, a firma potrzebowata duzego
zastrzyku gotowki, ktory pozwolilby pokry¢ koszty zakupu nowego
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® Firma z glowa. Jak rozkrecic biznes, gdy nie masz gotowki =

1 naprawy istniejgcego sprzgtu, a takze sfinansowac niezbedne dzia-
fania marketingowe. Spodziewajac si¢ negocjacji, zaproponowalem
cene 30 000 dolaréw. Leo z zong przeszli do innego pokoju, aby
przedyskutowac mojg oferte.

CZASAMI PRAWDZIWA SPRZEDAZ ZACZYNA SIE,
KIEDY KLIENT MOWI , TAK”

Matzonkowie wrocili 1 od razu przyjeli mojg propozycje — widac,
jak bardzo byli zdesperowani. Czekajac na ich powr6t, mialem czas
na zaplanowanie dalszej cze¢Sci negocjacji. Gdybym dobrze to roze-
gral, mogtbym zakupic nie tylko t¢ wypozyczalnig, ale jeszcze jednq,
nie wplacajgc zadnej zaliczki. Przynajmniej taki sobie ustalitem cel,
siedzgc tego dnia w ich salonie.

»Jestem gotow zaptaci¢ 10 000 dolaréw w gotoéwce oraz wysta-
wic weksel na pozostate 20 000 — powiedzialem, jak gdyby konczac
zdanie, ktore rozpoczalem przed ich wyjsciem. —Zaptace 30 000
dolaréw”. Znowu udali si¢ na narade. Po powrocie przyjeli moje
warunki. ,,Ufamy panu — wierzymy, ze moze pan odnie$¢ sukces”
— powiedzieli. Odetchneli z ulgg, myslac, ze juz po negocjacjach.

Natomiast dla mnie sprzedaz dopiero si¢ zaczynata. Najwazniejsza
sprawa nie zostala jeszcze poruszona. Ciggnalem wigc dalej: ,,Chcial-
bym, aby pan zatrzymat ten weksel i zrezygnowal z pozostalej na-
leznosSci. Niech zabezpieczeniem bedzie kwota, jaka zamierzam wy-
da¢ na zakup nowego sprz¢tu. Panskim zabezpieczeniem begdzie
pelna wartos$¢ netto mojej firmy wraz z mojg osobistg gwarancjg.
ZgodziliSmy si¢, ze wypozyczalnia wymaga zakupu duzej iloSci
nowego sprzetu, a bank nie pozyczy mi pieniedzy, jezeli kto§ inny
bedzie mial prawo retencji wszystkiego, co si¢ w niej znajduje”.

CZASAMI WRAZENIE JEST WAZNIEJSZE NIZ FAKTY

Panstwo Kornicker widocznie zaufali stowom pefna wartosc netto
mojej firmy oraz osobista gwarancja 1 przystali na moje warunki.
W rzeczywistoSci jednak ani moja firma, ani ja nie mieliSmy w tym
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= Wypozyczalnia sprzetu ,Nie kupuj! Wypozycz!” =

czasie dodatniej wartosci netto. W tych sprawach wrazenie jest
zawsze wazniejsze niz fakty. I tylko kiedy wszystko idzie Zle, fakty
zaczynajg wychodzi¢ na wierzch.

W czasie jazdy powrotnej do Vermont moje mysli krazyty wokot
wypozyczalni numer 3 i 4. Moje imperium szybko si¢ rozrastato.
Teraz musialem tylko znalez¢ bankiera, ktory sfinansuje wypozy-
czalni¢ w North Haven.

Dzialajac na rynku obrotu nieruchomos$ciami, zdgzylem si¢ juz
przekonaé, jak wazne jest podtrzymywanie dobrych stosunkow
z bankierami. Istotnym elementem w budowaniu tych relacji jest
dokltadne poinformowanie bankiera o swych planach. Zabratem si¢
wiec do pracy i napisalem dwudziestostronicowy raport na temat
specyfiki rynku wypozyczalni sprzetu. Dotaczajgc statystyki 1 wykre-
sy, podkreslitem pie¢ zasadniczych faktow na temat tej branzy:

1. Wypozyczalnie zwykle co roku osiggajg zysk brutto rowny po-
niesionym kosztom zakupu sprzetu.

2. Wypozyczalnie sta¢ na przekazanie jednej trzeciej zysku na
splate zadluzenia (dowiodlem tego w wypozyczalni w Rutland).

3. Aktualna cena wypozyczalni réwna jest wysokosci zeszlorocz-
nej sprzedazy brutto.

4. W Kalifornii przypada 10 dolaréw z rocznej sprzedazy na kazdg
osobe¢ zamieszkujgcg w rejonie.

5. Wypozyczalnie w Nowej Anglii osiagajg jedng dziesigtg tych
wynikow, co sugeruje, ze na Wschodnim Wybrzezu branza ta
jest dopiero w powijakach, a moj plan jest skazany na sukces.

Z tymi argumentami zaprezentowanymi w atrakcyjny sposob
w moim raporcie ruszylem na poszukiwanie bankiera w Connecticut.
Najpierw udalem si¢ do Izby Handlowe;j. ,,Gdzie mégibym znalezé
patrzacego w przyszios¢ i odwaznego bankiera?” — zapytatem.

»Nie mozemy zarekomendowac jednego banku, poniewaz
wszystkie banki sg cztonkami Izby” — ustyszatem w odpowiedzi.
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CZYTA) MIEDZY WIERSZAMI

Z doswiadczenia wiedzialem, ze czlonkowie Izby Handlowej zaw-
sze udzielajg takiej odpowiedzi. Sztukg jest wciggngé ich w roz-
mowe, a w jej trakcie duzo wigcej niz stowa powie Ci ich jezyk ciata
1 ton glosu. Wiedzialem, ze przewodniczacy Izby w North Haven
byl bankierem. A poniewaz sam bylem przewodniczacym Izby,
stwierdzitem, ze jest on czlowiekiem, jakiego szukalem. Poprositem
wiec o dokonanie prezentacji.

Gdy juz sobie ponarzekaliSmy na temat problemoéw dreczacych
przewodniczacych Izby (niekonczace si¢ spotkania i wewngtrzne
politykierstwo), pokazalem rozméwcy raport i poprositem o 50 000
dolaréw pozyczki zabezpieczonej sprz¢tem o wartosci 80 000 dola-
row. Wyjasnitem, ze chce kupi¢ wypozyczalni¢ za 60 000 dolarow
(wysokos$¢ zeszlorocznej sprzedazy) i zainwestowac 20 000 w nowy
sprz¢t. Razem dawato to wartos¢ 80 000 dolarow, ktore stanowilyby
jego gwarancj¢. Wspominanie o fakcie, ze ptacitem 30 000 dolarow
za sprzet wartoSci 60 000 dolaréw wydato mi si¢ rzeczg zupelnie
nieistotng.

ZAWSZE WARTO ODROBIC PRACE DOMOWA

Przewodniczacy udzielil mi 50 000 dolaréw pozyczki, wspominajac,
ze w ciagu calej jego kariery nikt mu nie przedstawit tak gruntow-
nie przygotowanego wniosku o kredyt. Odrobilem prac¢ domows
1 zwycigzylem.

Z otrzymanej kwoty 10 000 dolaréw przeznaczylem na zaliczke
dla Leo Kornickera, 20 000 na zakup nowego sprz¢tu. Zostalo mi
jeszcze 20 000 dolaréw na otwarcie nowej wypozyczalni. Po zatrud-
nieniu nowego menedzera i ulokowaniu si¢ w Connecticut zdepo-
nowalem pozostalg kwote na rachunku oszczednosciowym w Glens
Falls w stanie Nowym Jork.

Dwa miesigce pdzniej ponownie spotkatem si¢ z bankierem
w Glens Falls. Powiedzialem mu, ze w jego banku mam 20 000
dolar6w na rachunku oszczednosciowym i ze chcialbym pozyczy¢
kolejne 40 000 dolaréw na otwarcie w mie§cie wypozyczalni sprzetu.
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= Wypozyczalnia sprzetu ,Nie kupuj! Wypozycz!” =

Przerobilem swoj poprzedni raport na temat wypozyczalni sprzg¢tu
1 dostalem kredyt.

W ciggu dwoch nastepnych lat kupitem dwie istniejgce juz wypo-
zyczalnie, wykorzystujac kredyt na splate zaliczki i skianiajac sprze-
dawce do finansowania mojego interesu. Wypozyczalnia w West
Hartford w stanie Connecticut byta dwa razy wicksza niz moje
pozostale punkty i specjalizowala si¢ w wypozyczaniu sprzgtu do
organizacji przyjec. Dzigki naszej pomocy klient mogt urzadzic¢
wesele na 2000 os6b. MieliSmy przynajmniej tyle krzesel, nakry¢
z chinskiej porcelany, srebrnych nakry¢, Inianych serwetek, kie-
liszkéw do szampana (oraz do czterech innych napojow), setki
okraglych stotow, Inianych obruséw, srebrnych pétmiskow itd. Za-
mierzalem udostgpnic to wyposazenie takze w innych moich wypo-
zyczalniach.

Moj szosty punkt byt jedyng wypozyczalniag w Manchester w sta-
nie New Hampshire, szybko rozwijajacym si¢ miescie znajdujacym
si¢ dwie godziny drogi na wschéd od Rutland.

Szybko okazalo si¢, ze kupowanie wypozyczalni bylo znacznie
przyjemniejsze niz ich prowadzenie (podobnie zresztg jak w przy-
padku moich inwestycji w nieruchomosci). Na poczgtku bytem wita-
Scicielem jedynych wypozyczalni w okolicy (z wyjatkiem West
Hartford). Jednak pozniej konkurencja pojawila si¢ wszedzie.
W przypadku wypozyczalni nietrudno bylo wejs¢ na rynek. Banki
przegladaly statystyki bardzo podobne do tych z mojego raportu,
a nast¢pnie chetnie udzielaly kredytéow na pokrycie 80 lub 90 pro-
cent kosztow rozpoczecia dziatalnosci. Sprzet kupowany byt hur-
towo 1 w najgorszym wypadku mogt by¢ sprzedany prawie po ko-
sztach wilasnych (aukcja w przypadku bankructwa). Banki byty
bardzo chetne do pomocy kazdemu, kto chciat zatozy¢ swoja wypo-
zyczalnig.

Na rynku pojawilo si¢ kilka ogdlnokrajowych wypozyczalni
sprzetu. Firma Dealer Supply zalozyta oddzielne Centrum Wypozy-
czalni The Taylor, zadebiutowata na gieldzie i zatozyta sie¢ wy-
pozyczalni opartych na umowach franchisingowych (w tym jedng
w Rutland). W ciggu jednego roku wypozyczalnia A-Z bedaca kali-
fornijskg firmg podpisywata jedng umowe franchisingowsg co 72
godziny.
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WYSTRZEGA] SIE GLUPIE) KONKURENC]I

Wiekszos¢ z tych przedsigbiorcow stala si¢ tym, co nazywam giu-
pig konkurencjg. W ogole nie cenili wlasnego czasu. Jesli dostawali
jakiekolwiek zlecenie — absolutnie jakiekolwiek — przyjmowali je,
jesli tylko pokryto koszty wiasne. Nasz cennik szybko stat sie¢ listg
poboznych zyczen. Nasi giowni klienci, przedsi¢biorcy budowlani,
szybko zrozumieli, ze dzwonigc do wszystkich miejscowych wypo-
zyczalni, mogg wynegocjowac coraz nizsze ceny.

Z powodu spadku cen w okolicy 1 koniecznosci dzielenia rynku
z konkurencjg sptacanie zaciggnigtych kredytow stawato si¢ coraz
trudniejsze. Wiedzialem, jak generowac gotowke poprzez kupowanie
wypozyczalni i negocjowanie korzystnych warunkow finansowania,
ale teraz zaczaglem zadawac sobie pytania na temat dlugoterminowe;j
rentownosci tego biznesu. JeSli przestane kupowac¢ wypozyczalnie,
skad wezmge gotowke na pokrycie kosztow poprzednich zakupow?

Historia zacze¢la si¢ powtarzac i ujemny rachunek przeptywow
pienigznych stawal si¢ coraz bardziej ucigzliwy. Jednak zanim si¢
poddatem, postanowilem wyprobowac kilka tworczych pomystow
marketingowych, aby sprawdzié, czy da si¢ zwigkszy¢ przychody.
W koncu bytem specjalistg od marketingu, a nie od zarzgdzania.

Praca nad wymyslaniem chwytow marketingowych skionita mnie
do napisania ksigzki 1 podsune¢ta mi pomyst na nowy interes, ale to
juz temat na inny rozdzial.

Dwa lata po stworzeniu minisieci szeSciu wypozyczalni sprzetu
postanowilem wszystko sprzedac. Rywalizacja z rosngcg konkuren-
cjg stawala si¢ coraz trudniejsza, a poza tym moje zdolnosci i zain-
teresowania nie mialy nic wspdlnego z tym, co bylo potrzebne do
odniesienia sukcesu. (Przede wszystkim powinienem by¢ dobrym
mechanikiem potrafigcym utrzymac wszystkie maszyny w stanie
uzywalnosci).

LATWIEJ KUPIC NIZ SPRZEDAC
Kiedy bytem nastolatkiem, moja babcia, Louise Sanford, wielka
przedsigbiorczyni, udzielila mi madrej rady — latwiej jest co§ ku-
pié, niz pozniej to sprzedac. Po latach wielokrotnie przekonatem
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= Wypozyczalnia sprzetu ,Nie kupuj! Wypozycz!” =

si¢ 0 prawdziwosci tych stow — zaréwno w przypadku samocho-
déw, domow, jak 1 interesow. (Niektorzy twierdzg, ze t¢ zasade mo-
zna odnie$¢ takze do malzenstw, ale nie chciatbym si¢ zapedzac az
tak daleko).

Tak naprawde kupno szeSciu wypozyczalni rozsianych po Nowej
Anglii bylo bardzo proste. Sprzedanie ich okazalo si¢ znacznie trud-
niejsze, szczegolnie biorgc pod uwage fakt, ze zadna z nich nie
przynosila zysku. Jak mogibym sprzedac kiepski interes w sytuacji,
gdy co miesigc na rynku pojawia si¢ coraz to nowa konkurencja?
Jedyng rzeczg przemawiajgcg na mojg korzys¢ bylo to, ze nasza
centrala mieScita si¢ w Vermont. Moze kto$§ podjalby si¢ wyzwania
w zamian za mozliwo$¢ zamieszkania w tym spokojnym miejscu?
Zamiescilem reklame w Newark (New Jersey) Star Ledger, liczac na
to, ze w tym rejonie znajdzie si¢ kto$, kto chciatby uciec od prze-
stepczosci 1 korkow ulicznych.

Na moje ogloszenie odpowiedzialo okoto 10 osob, ktore zaprosi-
tem tego samego dnia do mojego nowego biura w Natick w stanie
Massachusetts. Przybylo tylko dwoch potencjalnych nabywcéw,
ale umiescilem ich w oddzielnych pokojach 1 urzadzitem matg licy-
tacje. Przechodzitem z pokoju do pokoju, zache¢cajac obu do podbi-
cia ceny. ,,Zwyci¢zca” zgodzit si¢ zaptaci¢ 50 000 dolaréw w gotowce
oraz przejaC wszystkie moje kredyty na zakup czterech wypozy-
czalni zlokalizowanych na p6inocy kraju.

Facet nie tylko chcial przenies¢ si¢ do Vermont, ale poszukiwat
takze pracy dla swojej zony i syna. Cala rodzina osiaggnela wigc swoj
cel, ale czekat jg nie lada wysilek w nowej firmie.

Dwa lata pézniej me¢zczyzna z Newark przyjechat do Massachu-
setts 1 poprosil mnie o odkupienie od niego wypozyczalni, mowiac,
ze byl prawdziwym durniem, kupujac je. Skonczylo si¢ na tym, ze
w ciggu nastgpnych trzech lat sprzedawal wypozyczalni¢ po wypo-
zyczalni, wszystkie ze stratg.

Potaczytem dwie wypozyczalnie w Connecticut i sprzedatem je
w oddzielnej transakcji. Ostatecznie wszystkie banki oraz ludzie,
ktorzy sprzedali mi wypozyczalnie, odzyskali swoje pienigdze wraz
z naleznymi odsetkami. Niektorzy jednak musieli czeka¢ na swoj
czek znacznie diuzej, niz si¢ spodziewali.
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® Firma z glowa. Jak rozkrecic biznes, gdy nie masz gotowki =

Z perspektywy czasu prowadzenie wypozyczalni stanowilo wspa-
niale doswiadczenie. Otrzymalem cenng lekcj¢ na temat prowadze-
nia matlej firmy majgcej oddzialy w odleglych od siebie miejscach.
W koncu zrozumiatem, ze prowadzenie wypozyczalni nie pasowalo
do mnie. A zdobyte doswiadczenia pomogly mi rozpocza¢ nowy in-
teres, ktory znacznie bardziej odpowiadal moim zdolno$ciom i za-
interesowaniom.

NAUCZYLEM SIE:

B Zamim poprosisz bankiera o pienigdze, odrob prace domowq. Wazng
czeScig zabiegania o kredyt w banku jest udzielenie bankierowi
szczeg6towych informacji na temat Twoich planow. Musi on
wiedzie¢ wystarczajaco duzo, aby bez obaw pozyczy¢ Ci pie-
nigdze. Nie masz zadnych szans na otrzymanie gotowki, jesli
bankier nie zrozumie Twych zamiarow.

B Mozliwosc otrsymania stuprocentowego finansowania lub kupna
czegos bez koniecznosct wplacenia zaliczki weale nie oznacza, ze
powinienes to zrobic. Interes powinien by¢ sensowny zar6wno
teraz, jak 1 w dajgcej si¢ przewidzie¢ przysztosci.

B Wystrzegaj sig interesow, ktore tatwo zalozyc. Jesli wejScie na
rynek nie sprawi trudnos$ci Tobie, dla innych tez nie bedzie
problemem. Amerykanski sen wcigz zyje 1 ma si¢ dobrze. Nowi
wyznawcy rodzg si¢ kazdego dnia. Inni osiggajg wiek emery-
talny 1 rozgladaja si¢ za jakim$ biznesem. Interesy, ktore fatwo
zalozy¢, przyciagajg tzw. glupig konkurencje i tylko nieliczni
osiaggng sukces. (Najwazniejszy powod, dla ktérego tak wiele
restauracji bankrutuje, to fakt, ze bardzo tatwo je zatozy¢. Caly
potrzebny sprz¢t mozna tanio kupi¢ od wiascicieli upadtych
restauracji).

B Upewnij sig, ze Twoje zdolnosci 1 zainteresowania sq dostosowane
do specyfiki danej branzy. Jesli w firmie potrzebny jest dobry me-
chanik, a Ty jeste$ specjalistg od marketingu, nie angazuj si¢
w nig. To jest z gory skazane na porazke.

B Zawsze latwie) kupic mig sprzedac. Pamigtaj o tym, gdy planu-
jesz nowy zakup. Czy naprawdg tego potrzebujesz?
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