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Drogi Czytelniku!
Ksi ka, któr  trzymasz w r kach, jest kompleksowym poradnikiem
dotycz cym prowadzenia firmy, budowania strategii rozwoju, sprzeda y
oraz zarz dzania. Na ksi garnianych pó kach zazwyczaj widzisz tema-
tyczne opracowania, które mówi  o pojedynczych obszarach budowania
firmy. Ta ksi ka jest inna. Zale a o nam na tym, by  znalaz  w niej
wszystko: od motywacji przez umiej tno ci budowania zespo u, pozy-
skiwania finansowania, inwestowania nadwy ek pieni nych, na modelach
sprzeda owych lub franczyzowych ko cz c. Do wspó pracy zaprosili my
jedenastu Ekspertów i Specjalistów — ka dy z nich przygotowa  rozdzia ,
w którym dzieli si  swoj  wiedz  i do wiadczeniem. Mamy nadziej , e
du a dawka wiedzy — zarówno teoretycznej, jak i praktycznej — b dzie
dla Ciebie u yteczna.

W publikacji, któr  w a nie przegl dasz, opisali my szereg obszarów
tworz cych biznes „od rodka”. Warto jednak pami ta , e ka da firma
funkcjonuje w pewnym otoczeniu makroekonomicznym, które ma wp yw
na ca y rynek. To w a nie dlatego kluczowe jest przygotowanie solidnego
biznesplanu, przeanalizowanie dzia a  konkurencji oraz kondycji ca ej
gospodarki. Zanim zatem przejdziesz do tematycznych rozdzia ów tej
ksi ki, poruszymy kilka tematów, które dotycz  skali makroekono-
micznej.

11
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12 TO TWOJA FIRMA

Kiedy za o y  biznes? Dlaczego nie warto startowa  bez biznespla-
nu? Czym jest strategia „b kitnego oceanu”? Jak zarz dza  finansami
w firmie i co si  kryje pod poj ciem „trójk t przedsi biorcy”? Wresz-
cie: jak znale  w sobie motywacj  do ci kiej pracy i co determinuje
sukces przedsi biorcy?

Biznesplan na wag  z ota
Kiedy za o y  biznes? Wielu przedsi biorców zadaje sobie to pytanie.
Nowe firmy rosn  jak grzyby po deszczu. Z danych Centralnego O rodka
Informacji Gospodarczej wynika, e w ubieg ym roku powsta o ich po-
nad 300 tys. Ile przedsi biorstw upad o? Oficjalne dane mówi  o tysi cu,
wi c to niewielki odsetek. Warto jednak pami ta , e liczby tu przyta-
czane dotycz  firm, które og osi y upad o  (zanotowan  przez Monitor
S dowy i Gospodarczy), a nie „po cichu” znikn y z rynku. Gdy przed-
si biorcy pytaj  o to, kiedy startowa  z biznesem, lub t umacz , e
wstrzymuje ich „kryzys gospodarczy”, najcz ciej mówi , e analiza
otoczenia rynkowego oraz kondycji gospodarki maj  wielkie znaczenie,
ale ka dy biznes, który jest dobrze przygotowany i zaplanowany, ma
szans  rozwoju. Nie chodzi zatem o „wpasowanie si ” w gospodark
b d c  akurat na fali wzrostowej ani równie  o wyczekiwanie dobrego
momentu, poniewa  „jest kryzys”, ale o takie „zaplanowanie” biznesu,
eby przedsi biorstwo poradzi o sobie w ka dych czasach. Wa ne jest

u wiadomienie sobie, e firmy nie powinno si  zak ada  „przez przypa-
dek”. Ka dy biznes musi mie  biznesplan i d ugofalow  strategi  roz-
woju, w której okre li si  spodziewane wydatki, przychody oraz moment
pierwszego zysku.

Warto pami ta  o tzw. „trójk cie przedsi biorcy”, czyli sprawnym
i zgodnym funkcjonowaniu trzech podstawowych obszarów dzia alno ci
ka dego przedsi biorstwa: produkcie, administracji i sprzeda y. Co to
oznacza w praktyce? B d, który przedsi biorcy pope niaj  na starcie,
to faworyzowanie jednego obszaru kosztem pozosta ych. Bywa, e zaj ci
udoskonalaniem produktu zapominamy, e kiedy  powinni my zacz  go
sprzedawa , bo to przecie  sprzeda  determinuje nasz wzrost i decy-
duje o zarobkach. Zdarza si  równie , e poch oni ci pracami admini-
stracyjnymi nie pami tamy o samym produkcie, który jest cz sto odbiciem
naszego pomys u i idei, ale zupe nie nie trafia w gusty i potrzeby klientów.
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  Drogi Czytelniku      13

Jak to zmieni ? Jak sprawi , by „trójk t przedsi biorcy” pracowa  na
nasz  korzy ? Pami tajmy o dwóch zasadach: po pierwsze — pro my
o pomoc i zlecajmy na zewn trz (outsourcujmy) dzia ania. Po drugie —
nie pono my, przynajmniej na pocz tku, nadmiernych wydatków, które nie
maj  bezpo redniego prze o enia na sprzeda  i rozwój firmy. Przyk ady?

 Dzisiejszy przedsi biorca jest wielofunkcyjny. W swojej firmie
robi wszystko, od ksi gowo ci, poprzez kadry, administracj ,
logistyk , produkcj , na marketingu sko czywszy. Je li zsumujemy
te dzia ania i czas, który nam poch aniaj , atwo odkryjemy,
e robienie wszystkiego samodzielnie zabiera nam tzw. „moce

przerobowe”, które mogliby my przeznaczy  na generowanie
przychodu. Mo e zatem warto zleci  na zewn trz niektóre
projekty? Nietrudno policzy , e je li na wszystkie sprawy
zwi zane chocia by z ksi gowo ci  po wi camy miesi cznie
ok. 2 dni (które to dni mogliby my przeznaczy  na promocj
i sprzeda  swojego produktu), to tak naprawd  ponosimy strat .
Nast pne 2 dni mogliby my „zaoszcz dzi ”, zlecaj c na zewn trz
administracj  i logistyk , kolejne 2 dni, je li znale liby my
wykonawc  dzia a  informatycznych itd.

 Omówili my przyk ad zwi zany z outsourcingiem, wi c chcia bym
wróci  do „nadmiernych wydatków”, które przypadaj  w udziale
pocz tkuj cym biznesmenom. Warto pami ta , by planowa
wydatki i ogranicza  je. To cz  dobrze skonstruowanego
biznesplanu. Przyk adowo: decyzja o produkcji kalendarzy,
notesów lub innych gad etów reklamowych powinna by  dobrze
przemy lana, zw aszcza je li maj  by  rozdane przyjacio om
i znajomym, a wi c nie b d  s u y  efektywnej sprzeda y,
o której napisa em powy ej. Raczej wp yn  na wizerunek,
a to — w krótkiej perspektywie czasu — nie przyniesie Ci
realnych zysków.

Znajd  swój b kitny ocean
Znasz strategi  „b kitnego oceanu”, któr  W. Chan Kim i Renee Maub-
orgne przedstawili w swojej ksi ce Blue Ocean Strategy? Mówi ona, e
czasem nie warto walczy  o pozycj  na „czerwonym oceanie”, czyli rynku,
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14 TO TWOJA FIRMA

który jest ju  zagospodarowany i charakteryzuje si  du  konkurencj .
Strategia b kitnego oceanu mówi o tym, by by  innowacyjnym, by zna-
le  nisz  rynkow , w której nikt jeszcze nie dzia a. Funkcjonowanie
w wolnej i niezagospodarowanej przestrzeni mo e by  du o prostsze,
zw aszcza e wtedy zamiast walczy , mo esz skoncentrowa  si  na klien-
tach i w asnej firmie. Jasne, e trudno by  wizjonerem, takim jak Henry
Ford czy Steve Jobs, twórca Apple. Nie ka dego sta  na innowacyjny
produkt lub us ug , który oka e si  strza em w dziesi tk . Mam jednak
wra enie, e mieliby my wi cej wizjonerów, gdyby nie strach przed po-
ra k . Henry Ford, który wprowadzi  samochody do masowej produkcji,
zosta  pono  zapytany o to, czy s ucha opinii konsumentów. Odpowie-
dzia : „Gdybym pyta  ludzi, czego chc , poprosiliby o lepszego konia”.
Wtóruje mu Steve Jobs, który twierdzi : „Nie mo na po prostu pyta
konsumentów o to, czego chc , a potem próbowa  im to da . Zanim to
zbudujesz, b d  ju  chcieli czego  nowego”.

Je li zatem masz innowacyjny pomys , uwierz w niego. Nie ogl daj si
na innych, nie pytaj, czy Ci „wolno” lub czy „powiniene ”. Poka  im, co
masz do zaoferowania. Wyt umacz, a zrozumiej . „Rób to, co robisz, naj-
lepiej jak potrafisz”.

Zadbaj o finansowanie
Sk d wzi  pieni dze na biznes? Przedsi biorcy zazwyczaj pozyskuj
rodki z dwóch róde . Po pierwsze: od bliskich, rodziny, przyjació . Po

drugie: korzystaj c z systemu bankowego. Warto jednak pami ta , e ok.
70% mikroprzedsi biorców nigdy nie bra o kredytów ani po yczek ban-
kowych. Przyczyn  mo e by  to, e sektor bankowy nie rozumie specyfiki
dzia ania tzw. ma ego biznesu. Niewielu startuj cych przedsi biorców
mo e liczy  na kredyt bez historii kredytowej lub bez konkretnych
przychodów. Pami tajmy, e rozmawiamy przede wszystkim o indywi-
dualnej dzia alno ci gospodarczej. Same koszty za o enia firmy nie s
du e. Niektórym do prowadzenia biznesu wystarczy laptop i biurko usta-
wione w domowym pokoju. Gotówka jest potrzebna przede wszystkim
na rozwój, nabranie wiatru w agle.

Warto pami ta , e po yczki i kredyty to nie wszystko. Mo na si
ubiega  o rodki z Unii Europejskiej. Trzeba te  wiedzie  o leasingu,
który jest jednym z najbardziej dost pnych rozwi za  dla ma ych firm.
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W leasing mo na wzi  nie tylko samochód, ale równie  maszyny czy
urz dzenia, takie jak: komputery, drukarki, aparaty fotograficzne, rzadziej
nieruchomo ci. Niez ym rozwi zaniem jest faktoring. Kiedy  by  nie-
dost pny dla ma ych przedsi biorców, teraz to si  zmieni o.

Zmie  my lenie i sta  si  kapitanem
Wyobra  sobie, e ka da firma to statek. Mo liwe, e do tej chwili p ywa-
e  na du ym frachtowcu — by e  cz ci  korporacji. Mo liwe, e pra-

cowa e  w ma ej firmie, ale nie podejmowa e  samodzielnie decyzji —
mia e  nad sob  kapitana.

Je li zak adasz biznes, Twoja pozycja na statku w a nie si  diame-
tralnie zmieni a. To Twoja firma i jeste  za ni  odpowiedzialny. Nie jeste
ju  jednym z marynarzy, którzy wspólnie prowadz  ód  do portu. Teraz
kapitan to Ty. Widzia e  kiedy  statek, którego kapitan nie wie, dok d
p ynie? Ja nie. Je li chcesz odnie  sukces w biznesie, musisz stan  za
sterem. Musisz okre li , dok d p yniesz. Nie b dzie Ci atwo, bo kon-
kurencja na rynku jest du a, zawsze znajdzie si  kto , kto b dzie chcia
Ci  wyprzedzi  lub pos a  na dno. Najwa niejsze jest jednak zaanga o-
wanie, odwa ne, ale m dre podejmowanie decyzji.

Wierz  w Twój sukces, je li Ty w siebie wierzysz. A to ju  wietny
pocz tek.

Adam G os, Tax Care
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