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Stereotypy z natury rzeczy opierajg sie na niedoktadnej wiedzy i powszechnych opiniach.
Takze utarte poglady na temat prowadzenia firmy mogg bardzo pomdc w jej. .. upadku.
Wiadomo, Ze na polityce, pitce noznej i prowadzeniu biznesu teoretycznie znajg sie wszyscy
— szczegdlnie ci, ktdrzy nie majq z tymi dziedzinami wiele wspdinego. Dlatego, by uniknac
strzelenia samobdjczej bramki, lepiej siegnij po rzetelng i praktyczng dawke informagji.

Schematy, wedtug ktdrych dziataja osoby otwierajace firmy, czesto s do siebie podobne.

Tak samo jak pytania, ktére sobie zadaja, i mity, w ktdre wierza. W tej ksigzce prawdziwe
odpowiedzi na realne pytania przedsiebiorcow zostaty zebrane w formie krétkich, konkretnych
porad. Wykorzystaj je. Po co masz powielac te same btedy, ktére popetnito przed Tobg juz
wiele osob?

Nie zaktadaj firmy, opierajac sie na, dobrych radach” wszechwiedzacych zyczliwych. Skorzystaj
z doswiadczenia eksperta! Marek Jankowski to praktyk biznesowy oraz wydawca czasopisma
branzowego. Byty reporter radiowy, wspdtpracowat réwniez z prasq i telewizja. Wspiera mate
firmy — takie jak Twoja — w ich codziennej dziatalnosci. Przytoczone w tej ksigzce sytuacje
s Z zycia wziete i maja oparcie w uznanych regutach, ktorym podlegaja firmy dziatajace

w gospodarce wolnorynkowej.

Dowiedz sie:

« (zy na genialnych pomystach da sie zarobic?

+Na czym mozna zaoszczedzi¢, uruchamiajac firme?

« Jak nie marnowac pieniedzy na reklame i efektywnie wykorzystac internet?
« Kiedy kryzys moze by¢ szansa na rozwé;?

«Jak sprawic, aby klient polecat nas swoim znajomym?
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Mit 38.: Umowy najmu sktadaja sie ze standardowych
zapisow; kazda jest taka sama

Rzeczywisto$¢: Brak precyzyjnych zapisow w umowie
najmu moze Cie duzo kosztowa¢

Kiedy podpisywalem umowe najmu mojego pierwszego biura w zy-
ciu, nie mialem w tej dziedzinie Zadnego doswiadczenia. Wynajmu-
jacy podkreslal m.in. bezpieczenstwo. Wejscie do budynku bylo stale
obserwowane przez portiera z firmy ochroniarskiej. Dodatkowo dwa
razy na dobe robit on obchdd po wszystkich pietrach. W umowie
z wynajmujgcym byl zapis, ze tego rodzaju ochrona jest wliczona
w cene najmu. Nie przyszto mi do glowy, by doprecyzowaé elemen-
ty tego dokumentu, a tym bardziej dodatkowo ubezpieczy¢ biuro
na wypadek kradziezy.

Dopiero kiedy podczas mojego urlopu ztodziej wytamat zamek
i wyniost z firmy komputer wraz ze wszystkimi danymi, zdalem so-
bie sprawe, Ze ta umowa nie dawata mi Zadnych gwarancji bezpie-
czefistwa.

Prébowatem dochodzi¢ swoich praw u whasciciela budynku, kto-
ry przeciez zapewnial, Ze obiekt jest chroniony. Wymiana korespon-
dencji byta krétka. Ja zwrdcitem sie do whasciciela posesji z pyta-
niem, w jakiej formie zamierza wyréwna¢ moje straty. On odpisal,
ze 0 zadnym wyréwnywaniu nie ma mowy. Ja zaproponowalem, by
wartos$¢ skradzionego komputera odliczyt mi od kolejnych czynszow.
On przystal wymoéwienie umowy ze skutkiem natychmiastowym (do
czego zgodnie z umowg mial prawo, ale nie zakladalem, Ze kiedy-
kolwiek z skorzysta z takiej mozliwosci).

Jednym z zapiséw, na ktore koniecznie powiniene$ zwrdci¢ uwa-
ge, jest ograniczenie nieuzasadnionych podwyzek czynszu. Zadbaj
o to, zeby w umowie znalazt sie np. taki zapis: ,,Czynsz moze by¢
waloryzowany nie czeSciej niz raz w roku, nie wiecej niz o wskaznik
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wzrostu cen towarow i ustug konsumpcyjnych ogloszony obwiesz-
czeniem prezesa GUS dla dwunastu poprzednich miesiecy”.

I jeszcze jedno ostrzezenie. Jezeli zbyt mocno zwigzesz sie z kon-
kretng lokalizacjg — np. oznakujesz trasy dojazdowe w calym mie-
$cie, umiescisz adres firmy w jej nazwie, wykupisz reklame na pla-
nie miasta itp. — bedziesz mial nie lada problem, gdy okaze sie, ze
whasciciel budynku postanowi wypowiedzie¢ Ci umowe najmu.

Mit 39.: Skoro ktos wynajmuje lokale biurowe, to sa one
gotowe do petnienia tej funkcji

Rzeczywisto$é: Zawsze przed wynajeciem biura sprawdz,
czy znajduje sie w nim to, czego potrzebujesz

Wynajmowanie lokali firmom to taki sam biznes jak kazdy inny.
Whasciciele pomieszczen czesto wyolbrzymiajg zalety swojej oferty
i skrzetnie ukrywajg jej wady. Doskonale wiedza, ze przeprowadzka
firmy to skomplikowane zadanie logistyczne. Jezeli wiec juz podpi-
szesz umowe najmu, raczej zrobisz wszystko, zeby dopasowac sie
do istniejacych warunkéw, niz zdecydujesz sie na szukanie innego
lokum. Dlatego zastanawiajac sie nad wyborem siedziby dla swojej
firmy, wez pod uwage ponizsze czynniki:

m Swoboda dostepu — czy bedziesz mdgt dostac sie do biura
pdéznym wieczorem albo w weekend.

m Bezpieczenstwo — czy w budynku jest ochrona i system
alarmowy, kto ponosi odpowiedzialnos¢ za straty w razie
kradziezy z wtamaniem.

m Oswietlenie — czy w pomieszczeniu sg duze okna, czy punkty
os$wietleniowe sg rozmieszczone tak, aby gwarantowac
komfort pracy.
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Temperatura — czy pomieszczenie jest klimatyzowane lub
wentylowane, kiedy dokladnie ogrzewanie jest uruchamiane
w sezonie jesiennym i wylgczane wiosng.

Hatas — czy okna sg szczelne, czy w poblizu nie ma ruchliwe;j
ulicy lub firmy prowadzacej dzialalnos¢, ktorej towarzyszy
ucigzliwy hatas.

Infrastruktura — z ustug jakich firm telekomunikacyjnych

i dostawcow internetu mozesz korzystaé¢ w budynku, czy
Twoja sie¢ komérkowa ma tam zasieg.

Serwis — jaki jest tryb zglaszania awarii i maksymalny czas
oczekiwania na ich usuniecie.

Toalety — czy jest w nich papier, mydlo, papierowe reczniki,
kogo powiadomic¢ w razie ich braku i jak szybko niedobory
sg uzupelniane.

Zaplecze socjalne — czy jest dostepne miejsce do
przygotowywania i spozywania positkdw.

Dodatkowe ustugi — czy w cenie najmu jest np. sprzgtanie
biura (jezeli tak, to w jakim zakresie).

Podjazd pod budynek i winda — czy jezeli trzeba bedzie
whies¢ do biura co$ ciezkiego, nie bedziesz skazany na
dzwiganie tego przez cale podworko, a p6zniej taszczenie
po schodach.

Parking — czy s miejsca parkingowe dostepne tylko

dla najemcéw lub najemcédw i klientéw, czy trzeba za nie
dodatkowo placié, a jezeli nie ma takich miejsc, czy mozliwe
jest parkowanie w innych miejscach w poblizu budynku.

Porozmawiaj nie tylko z wlascicielem, lecz takze z innymi najem-

cami, jezeli chcesz mie¢ pewno$é, ze dokonujesz trafnego wyboru.
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Mit 40.: W biurze musisz miec faks, zszywacz, dziurkacz
i spinacze biurowe

Rzeczywisto$é: Im mniej papierowych dokumentow,
tym lepiej

Papier odchodzi w przeszlo$¢. Coraz wiecej dokumentdéw przesyta
sie i przechowuje w formie elektronicznej. To oznacza, ze niektére
elementy wyposazenia biura, ktére w XX wieku byly nieodzowne,
dzis stajg sie nieprzydatne.

Faks coraz czesciej zastepowany jest e-mailem. Nie ma sensu
kupowa¢ urzadzenia za kilkaset ztotych, a juz z pewnoscig nie przed
rozpoczeciem dziatalnosci. Jezeli juz zaczniesz prowadzi¢ biznes
i okaze sie, ze kontrahenci wymagaja do Ciebie wysytania lub od-
bierania faksow, wybierz raczej faks wirtualny niz tradycyjne urza-
dzenie, ktore zajmuje miejsce na biurku.

Zasada dziatania wirtualnego faksu jest bardzo prosta. Wykupu-
jesz numer — nierdznigcy sie niczym od zwyktego numeru telefo-
nicznego — na ktory inni mogg wysyta¢ do Ciebie tradycyjne faksy.
Roznica jest tylko taka, ze zamiast za kazdym razem zadrukowywaé
kolejne arkusze papieru, otrzymujesz na swojg skrzynke e-mailowsg
plik PDF z trescig dokumentu. Mozesz ja przejrze¢, wydrukowaé
na papierze, zachowa¢ w formie elektronicznej albo usungé, nie do-
dajgc przy tym pracy stuzbom oczyszczania miasta.

Wysylanie faksu jest rownie tatwe. Wystarczy to, co chcesz wy-
sta¢, dodac jako zatgcznik do e-maila i wystaé na podany przez ope-
ratora adres.

Im mniej masz niepotrzebnych papierkdw, tym taniej wyposa-
zysz biuro w meble i akcesoria typu zszywacz czy dziurkacz; tym
tatwiej odszukasz potrzebne dokumenty; tym mniejsze ryzyko, ze
kto$ znajdzie w Twoich $mieciach jakie§ dane osobowe i zrobi afe-
re na calg Polske. Wreszcie — tym wieksza szansa, ze umowi sie
z Tobg milosniczka ekologii, ktorej zaimponowales troskg o natu-
ralny drzewostan Rzeczpospolite;.
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Mit 41.: Najtatwiej wygrac z konkurencja
poprzez oferowanie nizszej ceny
Rzeczywisto$é: Zawsze znajdzie sie ktos,
kto zaoferuje to samo 10 groszy taniej

Wydaje sie to oczywiste: klienci szukajg najtanszych ofert. Ale nie
zajdziesz daleko, jesli bedziesz walczy¢ z konkurencja wylacznie ta
bronig.

Zastanow sie. Gdyby rzeczywiscie zawsze decydowala cena, wszy-
scy myliby$my zeby pasta marki Tesco, jezdzili 20-letnimi samocho-
dami i ogladali wylgcznie te kanaly telewizyjne, ktore sa dostepne
za darmo z anten naziemnych. A jak nietrudno zauwazy¢, tylko nie-
wielka cze$¢ konsumentéw postepuje w ten sposob. I robig to raczej
z konieczno$ci niz z wyboru.

Oferowanie atrakcyjnych cen na poczatku dziatalnosci moze by¢
konieczne. Nie masz przeciez jeszcze grona stalych klientow, kto-
rzy zapewniajg Ci regularne przychody. Nie mozesz poszczyci¢ sie
dobrg reputacjg, bo nikt nie zna Twojej firmy. Przekonanie rynku
o wysokiej jakosci Twoich produktéw nie bedzie tatwe, skoro jesz-
cze nikt nie mial okazji ich wyprébowad.

Utrzymywanie najnizszych cen w dhuzszej perspektywie jest jed-
nak ryzykowne.

m Niska cena kojarzy sie ze zl3 jakoscia. Klienci majacy
wieksze wymagania i skfonni dodatkowo za nie zaptaci¢
bedg omija¢ Twojg firme.

m Niska cena nie sprzyja budowaniu lojalnosci. Klient
,hiskobudzetowy” jest lojalny wobec ceny, a nie firmy,
ktéra jg oferuje. Jezeli kto§ zaproponuje mu to samo kilka
groszy taniej, bez wahania Cie zostawi.

m Niska cena zagraza rentownosci przedsiebiorstwa.

Jezeli nie bedziesz w stanie utrzymaé w ryzach kosztow,
marze mogg nie zaspokaja¢ Twoich potrzeb.
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»Najbiedniejsi i najbogatsi to stosunkowo waskie grupy” — po-
wiedzial mi kiedy$ doswiadczony handlowiec z Warszawy. — , Naj-
wiecej jest przecietnych, takich, ktérych wprawdzie nie sta¢ na luk-
sus, ale nie chcg tez kupowaé byle czego. Najbezpieczniej buduje
sie biznes wlasnie na nich”.

Mit 42.: To konkurencja powinna sie mnie ba¢
Rzeczywistos¢é: Lekcewazenie konkurencji to kiepski pomyst

To prawda, ze nowy gracz wchodzacy na rynek moze wywotaé spo-
ro zamieszania. Oczywiscie, konkurencja moze by¢ rozleniwiona
iz op6znieniem reagowac na nowe wyzwania. Ale to nie znaczy, ze
powinienes lekcewazy¢ tych, ktorzy byli w branzy przed Toba.

Konkurencja ma doswiadczenie, ktérego Tobie brakuje. Zdo-
byta juz stalych klientdw, ktorzy niekoniecznie beds sklonni przejsé
do Ciebie, cho¢by z powodu przyzwyczajenia. Nierzadko utrzymu-
je z nimi osobiste kontakty, ktére w biznesie bardzo duzo znacza.
Zna oferty poszczegolnych dostawcow i wie, jakich klientow lepiej
unikaé, bo ociagajg sie z ptaceniem.

Gdy wchodzisz na rynek, na ktorym dzialajg inni, sitg rzeczy je-
stes do nich poréwnywany. Nie wystarczy, ze zaoferujesz tyle samo
co oni. Musisz mie¢ albo co$ innego (zeby unikac¢ bezposredniej
konfrontacji), albo wszystko, co majg oni, i jeszcze wiecej (zeby udo-
wodni¢ swojg przewage). Ani w jednym, ani w drugim przypadku
nie masz gwarancji, ze konkurencja podda sie bez walki. Powiem
wiecej: mozesz by¢ pewien, ze bedzie broni¢ swojego terytorium.

Przygotuj sie na walke cenows, do ktorej tamci sg prawdopodob-
nie lepiej przygotowani od Ciebie. Nie zdziw sie, jezeli niektore drzwi
pozostang dla Ciebie zamkniete bez zadnych racjonalnych powo-
dow. Wiedz, ze inni mogg Cie oczerniaé, wySmiewac i kwestionowac
Twojg wiarygodnos¢. A Ty — przynajmniej na poczatku — nie be-
dziesz dysponowat silnymi argumentami, zeby sobie z tym radzi¢.
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