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Spojrz, jak zyja mali przedsigbiorcy. Nie majg chwili spokoju. Biezace sprawy firmy
spedzaja im sen z powiek. Giagle sa zabiegani i gubig sie w nattoku spraw. A wyniki
dziatalno$ci nie daja im satysfakcji. Jezeli tak postepujesz, to nie prowadzisz firmy
w zadnym kierunku, lecz dryfujesz wraz z nia.

Kto powiedziat, ze biznes musi tak wygladac¢? Twoja firma moze funkcjonowac bez
zacie6 nawet, gdy jeste$ nieobecny. Pomysl, ile swobody i czasu mozesz przez to
zyskac. Bedziesz mogt poswiecic czas na to, co lubisz, a takze na sprawy, ktére
tradycyjnie odktadate$ na pozniej: analize finanséw firmy, poszukiwanie atrakcyjnych
mozliwosci w otoczeniu czy zdobywanie informacji o rynku. Przestan niewolniczo
pracowac i tata¢ dziury, a zajmij sie tym, co jest rola przedsigbiorcy: zarzadzaniem

ZAMOW INFORMACJE i planowaniem dziatan firmy.
1S 96% matych firm upada w ciggu pierwszych 10 lat dziatalnoSci. Przerazajace,

6”"_

ale bardzo prawdziwe. Mozesz poprawic te statystyke. Jak? Przez lepsze zarzadzanie

finansami. To nie konkurencja ani sita wyzsza decyduje o tym, ze firma upada.

Problemem jest to, ze przedsiebiorcy czesto btednie pojmuja swoja role w firmie.

Fryzjerowi wydaje sig, ze skoro potrafi $cina¢ wtosy, to bez problemu poradzi sobie

z prowadzeniem salonu fryzjerskiego. A ktos, kto parzy dobra kawe, chce zatozy¢

L..J kawiarnie. Takie myslenie jest ztudne. Jako przedsigbiorca potrzebujesz wiedzy o tym,
' jak kierowaé cafg firma, a nie o tym, jak wykonywac w niej poszczeg6ine zadania.

w Autorka, Angie Mohr — do$wiadczony ekspert od zarzadzania finansami i rozwojem
przedsiebiorstwa — podpowie Ci, jak:
e zarzadzaé finansami (podstawy ksiggowosci i planowania finansowego);
* kierowac wzrostem firmy (poszerzanie rynku zbytu, planowanie dziatan
w dtugim okresie);
* organizowac czas pracy i przeznaczac¢ go na dziatania strategiczne;
e stworzy¢ system firmy: zamieni¢ przedsiebiorstwo w sprawna maszyne;
* analizowac otoczenie (klienci, konkurenci i dostawcy);
skutecznie inwestowa¢ w marketing i reklame;

prowadzi¢ polityke kadrowa (prawo pracy, zasady wynagradzania);
okre$lac wartos¢ firmy.

one
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Cyki

zZycia firmy

Nietatwe moze okaza¢ si¢ dla Ciebie myslenie o firmie, w szczegdlnosci
Twojej wlasnej, jak o przedsiewzieciu o okreslonej dlugosci zycia. Z pew-
noécig cheiatbys, zeby Twoja firma przezyta Twoje dzieci i wnuki — Zeby
istniata nawet za 500 lat. Ale to mato prawdopodobne.

Prawie niemozliwe jest okreslenie, jak dtugo bedzie dziata¢ Twoje przed-
sigbiorstwo. Niektdre firmy istnieja od pokolen, ale i one kiedy$ znikna.
Japonski Hotel Hoshi istnieje juz 718 lat i przetrwal prawie przez 50 poko-
lers rodziny Hoshi. Firma Barovier & Toso produkuje szkto w Wenecji
od 1295 roku. Najdluzej istniejgca firma rodzinna w Wielkiej Brytanii,
John Brook & Sons, Ltd., dziata od roku 1541. W Ameryce Pétnocne;j
firma the Hudson’s Bay Company rozpoczeta handel futrami w 1670 r.
Kazde z tych przedsiecbiorstw przeszto w swojej dlugiej historii okresy
wzlotéw i upadkéw, ale wszystkie one podlegaly temu samemu cyklowi
zycia, ktory teraz czeka i Twoja firme.

Trzy fazy zycia firmy

Kazda firma przechodzi w czasie swojego trwania naturalng ewolucje.
Jedyna réznica miedzy poszczegdlnymi przedsiebiorstwami tkwi w szyb-
kosci przechodzenia przez kolejne etapy procesu.

Naturalny cykl zycia firmy mozna podzieli¢ na trzy fazy: wzrost, dojrza-
tos¢ 1 spadek (patrz rysunek 2.1). Kazda faza ma swoje charakterystyczne
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Przychody e

Wazrost Dojrzatos¢ Spadek

Czas
Rysunek 2.1. Gyk! Zycia firmy

cechy. Firma bedaca w fazie wzrostu charakteryzuje si¢ zupelnie odmienng
dynamikg dziatania oraz trendami od firmy znajdujacej sie w fazie spadku.

Przyjrzyjmy sie dokladniej poszczegélnym fazom.

Wzrost

To czas, kiedy firma wchodzi na rynek. Faze wzrostu cechuje nisk lub
zerowa plynnos¢ finansowa, gwattowny wzrost i op6znienia w produkgji.

Firmy dopiero rozpoczynajace swoja dziatalnos¢ czesto uswiadamiaja
sobie, ze ich wydatki s3 wicksze niz wplywy. Jesli zaczynasz swéj biznes
od zera, najpierw musisz stworzy¢ baze klientéw firmy, a dopiero potem
mysle¢ o przychodach. Ale stale koszty, takie jak czynsz, wynagrodzenia
dla pracownikéw, ubezpieczenie, musisz ptaci¢ bez wzgledu na to, czy
masz 1000 klientéw czy tez nie masz ich w ogole. Klopoty z plynnoscig fi-
nansowg na tym etapie mozna chwilowo rozwigza¢ za pomocg wlasnych
inwestycji badz kredytu bankowego.

Generalnie te przedsiewziecia, ktére wymagajg duzych naktadéw inwe-
stycyjnych (np. zakupu specjalistycznego sprzetu), w fazie poczatkowej
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charakteryzuja sie duzymi problemami z ptynnoscig finansows. Zyski
pojawiaja sie wtedy, kiedy poziom przychodéw jest wystarczajaco wysoki,
aby pokry¢ koszty bezposrednie zwigzane z produktem badz ustuga
oraz koszty administracyjne.

Firmy w fazie wzrostu odnotowuja gwalttowny przyrost przychodéw, co
jest oczywiste w sytuacji, kiedy zdobycie pierwszego klienta oznacza naj-
wiekszy marginalny przychéd. Jesli firma wypelnita jaka$ nisze rynkows, to
jej klientami stajg si¢ dotychczasowi klienci innych firm albo ci, ktérzy do-
piero uswiadomili sobie zapotrzebowanie na ten produkt lub ustuge. Baza
klientéw bedzie rosng¢ do momentu zaspokojenia potrzeb rynku (tj. do
czasu zdobycia wszystkich mozliwych klientéw). Wéwcezas Twoja firma
przechodzi w faze dojrzatosci.

Kolejng charakterystyczng cecha fazy wzrostu jest maksymalne wyko-
rzystywanie zdolnosci wytwérczych firmy. Na przyktad wiasciciel zaktadu
produkeyjnego bedzie wykorzystywal maksimum mozliwoéci sprzeto-
wych, zanim zakupi nowe maszyny. Wlasciciel firmy ustlugowej kaze
swoim pracownikom pracowaé po godzinach, nim zdecyduje sie zatrud-
ni¢ kogo$ nowego.

Wynika to w gtéwnej mierze z ograniczonych $rodkéw finansowych
oraz ujemnej plynnoéci finansowej, o ktérej méwilismy juz wezesnie;j. Je-
$li nie masz pieniedzy na zakup nowego sprzetu, starasz si¢ wykorzysty-
waé dotychczasowy sprzet tak dlugo jak to mozliwe. Inny powdd, ktory
wplywa na dochodzenie do maksimum zdolnosci wytwérezych firmy,
zwigzany jest z umiejetnoscia (badz jej brakiem) przewidywania popytu
na oferowany produkt badz ustuge. Jesli okazat si¢ wiekszy niz wezesniej
zakladano, firma pracuje na maksymalnych obrotach, aby zrealizowa¢
zamdéwienia na czas. Dopiero po dtuzszym okresie istnienia firmy przed-
siebiorca zaczyna lepiej rozumie¢ rynek oraz pojawiajace sie na nim
trendy i wtedy kwestie produkgji nie s3 juz tak absorbujace.

Gdy firma poznala juz dobrze rynek, swoich klientéw i wchioneta wigk-
szo$¢ nadwyzki popytu rynkowego, zaczyna wchodzi¢ w faze dojrzatosci.

Dojrzatosé¢

W fazie dojrzatosci firma ma juz okre$lona pozycje rynkows i potrafi
doktadnej prognozowa¢ swoje przychody i koszty.
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Faze dojrzalosci cechuje stabilny wzrost przychodéw (prawdopodobnie
5 — 10% rocznie) oraz wysoka plynno$¢ finansowa. Dojrzate firmy zapew-
niaja inwestorom stale zyski, a dyrektorom stabilne wynagrodzenia.

Przedsiebiorstwa znajdujg sie w fazie dojrzatosci tak dtugo, az nie zaczna
odnotowywa¢ spadku, ktéry moze wynika¢ z kurczenia sie rynku lub
zmian zachodzacych w otoczeniu zewnetrznym firmy.

To w tej fazie firma musi zacza¢ planowac swoje znikniecie (mniej wiecej
tak samo jak cztowiek, ktéry musi zadba¢ o swoja przyszla emeryture,
zanim wejdzie w wiek emerytalny). W rozdziale 15. zajmiemy si¢ strate-
giami wyjécia z rynku dla firm znajdujacych si¢ w fazie dojrzatosci.

Spadek

Kazde przedsi¢biorstwo w ktérym$ momencie zaczyna zwalnia¢ tempo
wzrostu. Przychody zaczynaja spada¢ i ponownie pojawiajg sie problemy
z plynnoscia finansowa.

Dlaczego niegdys$ zdrowe firmy umieraja? Najczesciej dzieje sie tak, dlatego
ze nie ma juz zapotrzebowania na dany produkt czy ustuge. Zmieniaja
si¢ upodobania konsumentéw lub rozwija si¢ nowa technologia i popyt
przenosi si¢ na nowe, substytucyjne produkty. Firmy, ktére mysla per-
spektywicznie, mogg, przynajmniej na krétki czas, oddali¢ od siebie
niebezpieczenstwo spadku poprzez umiejetne dopasowywanie sie do za-
chodzacych zmian i zaoferowanie nowych produktéw lub ustug. Nie-
mniej jednak kiedy$ pojawia sie¢ nowe konkurencyjne firmy i przejma
cze$¢ klientéw.

Zachowanie firm w fazie ,,ztotych lat” jest r6zne. Jesli przedsiebiorstwo
nie planuje ani nie dziala strategicznie, moze nawet nie zdawaé sobie
sprawy z tego, ze znajduje sie w fazie spadkowej. Taka firma moze tkwi¢ na
tym etapie przez wiele lat (przynajmniej tak dtugo, dopoki bedzie mie¢
srodki finansowe) i zastanawiac sie, dlaczego przychody malejg a plyn-
no$¢ finansowa jest coraz bardziej zagrozona.

Inne firmy wystawiaja sie na sprzedaz, poniewaz s3 $wiadome tego, ze
wciaz dysponujg solidnymi zasobami, ktére mogg okaza¢ sie atrakcyjne
dla nowych firm. Z kolei jeszcze inne postanawiaja rozszerzy¢ swoje
dziatania i znalez¢ nowe $ciezki inwestycyjne.



CVYKL ZYCIA FIRMY 27

W jakiej fazie cyklu zycia znajduje sie
Twoja firma?

Dzigki wskazéwkom opisanym powyzej powiniene$ umie¢ zdefiniowaé
faze, w ktérej znajduje sie Twoja firma. Czy jest to nowa firma, czy Two-
je przychody rosng szybko, ale przeplyw gotéwki jest znikomy? Czy
moze sytuacja Twojej firmy jest bardziej stabilna, a popyt rynkowy
przewidywalny?

To wazne, aby wiedzie¢, na jakim etapie cyklu Zycia znajduje sie firma,
poniewaz ta informacja moze by¢ Ci pomocna na wiele sposob6w, w szcze-
gblnosci w planowaniu i dziataniach strategicznych.

Przykltadem firmy, ktéra jest §wiadoma zachodzacych zmian, jest the
Minnesota Mining & Manufacturing Company. Nazwa firmy moze nie
by¢ Ci znana, ale na pewno slyszates o nazwie 3M, kt6ra firma zaadap-
towala wraz ze zmiana swoich produktéw na przestrzeni lat.

3M powstata w 1902 roku w Two Harbors w stanie Minnesota. Pieciu
inwestoréw zatozylo firme, aby wydobywa¢ osady mineralne, ktére mialy
by¢ wykorzystywane w przemysle szlifierskim. Pomyst nie wypalil, ponie-
waz okazalo sie, ze ztoza mialy malg warto$¢. Firma zajeta sie produkcja
papieréw $ciernych. Pierwsze lata byly trudne, dopiero potem firma
znalazta kolejnych inwestoréw i rozwineta nowe produkty.

W 1925 roku jeden z pracownikéw laboratoryjnych wynalazl tasme samo-
przylepng i tak powstala nowa linia produktéw. 3M stworzyta tasme
Scotch, folie odbijajace §wiatto wykorzystywane na autostradach i magne-
tyczna tasme do zapisu dzwigku. Stworzyla dziesigtki produktéw, bez
ktérych trudno by nam byto teraz funkcjonowad, tacznie z tymi, ktére
pierwotnie mialy by¢ wykorzystywane w czasie wojny. W latach 70. oraz
80. 3M rozszerzyla asortyment o produkty farmaceutyczne, urzagdzenia
wykorzystywane w radiologii, w pomiarze energii, a takze biurowe (gtéw-
ny wynalazek biurowy to z6tte karteczki samoprzylepne Post-it).

3M jest teraz wielonarodowg korporagja, ktérej roczne przychody wynoszg
15 miliardéw dolaréw. Wedtug raportéw firmy 30% sprzedazy stanowia
produkty stworzone w ciggu ostatnich czterech lat. Firma 3M zrozumiata,
ze jej mocng strong bylo tworzenie nowych produktéw z przeznacze-
niam na nowe rynki przy wykorzystaniu posiadanej technologii. Gdyby
pozostala przy swoim pierwotnym asortymencie, nie przetrwalaby do
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dzi$. 3M wciaz nie weszla w faze spadku, a to dzigki temu, ze zawsze po-
trafita dostosowac sie do zmieniajacych sie warunkéw rynkowych. Twoja
firma tez musi to umie¢, jesli ma przetrwac.

Jak Twoja firma moze wykorzystaé
te informacje?

Wiedzac, w jakiej fazie cyklu zycia znajduje sie Twoja firma, wiesz, czego
mozesz sie spodziewaé w nadchodzacych latach.

Na przyktad, jesli Twoja firma istnieje od 3 lat, i w pierwszym roku wzrost
przychodéw wynosit 92%, w drugim 76%, a w trzecim 14%, moze to ozna-
czaé, ze Twoja firma wchodzi w faze dojrzalosci. Z tego powodu niedo-
rzeczne bytoby oczekiwanie w kolejnym roku wzrostu przychodéw o 75%.
Jak pokazuje rysunek 2.1, w fazie dojrzaloéci wzrost przychodéw maleje
w miare zblizania sie do szczytowego punktu na krzywej. Prawdopo-
dobnie sensowne byloby przewidywanie w czwartym roku dzialania
wzrostu przychodéw na poziomie 8 — 10%.

Jesli zauwazyles spadek przychodéw, coraz wigksze problemy z plynnoscia
finansowa, Twoja firma moze wchodzi¢ w faze spadku. Wazne jest, aby
zdefiniowa¢ podstawowe przyczyny tego faktu. Czy na rynku pojawity
sie jakie§ nowe produkty? Czy obstuga serwisowa klientéw jest sprawna
(tj. czy istnieje jaka$ inna firma, ktéra dziata szybciej od Ciebie, daje lepsza
gwarancje lub jest bardziej przyjazna klientom)? Naprawi¢ sytuacje mozesz
tylko wtedy, gdy znasz przyczyne probleméw.

Podsumowanie rozdziatu
== Nawet najlepsze firmy majg skoriczong diugos¢ zycia.

== Cykl zycia kazdej firmy sktada sie z trzech faz: wzrostu, dojrzatosci,
i spadku.

== \\Vazne jest, aby wiedzie¢, w ktérej fazie znajduje sie Twoja firma,
bo dzieki temu mozesz efektywnie planowac i dziata¢ strategicznie.

m=) |stniejg rozne sposoby radzenia sobie ze spadkiem firmy. Dlatego
wazne jest rozpoznanie i zrozumienie sygnatow charakterystycznych
dla tej fazy.
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. Wiem, w ktorej fazie cyklu zycia znajduje sie moja firma.

. Okreslitem przyszty poziom wzrostu przychodéw na podstawie
analizy cyklu zycia firmy.

. Ustalitem plan dziatania, ktéry przedtuzy faze dojrzatosci
mojej firmy.

. Przeanalizowatem wielko$¢ popytu na produkty lub ustugi
mojej firmy i potrafie zrealizowa¢ oczekiwania klientéw.

. Przeanalizowatem czynniki zewnetrzne wptywajgce na moja
firme oraz trendy, ktore bedgq warunkowaty poziom przysztych
przychoddw.

. Rozwazytem mozliwos¢ oferowania nowych produktéw
lub ustug, ktére zapewnityby wzrost firmie.

. Przeanalizowatem szanse zakupu i wigczenia innej firmy
do swojego biznesu w celu wzmocnienia popytu rynkowego.

U0 Jddodd




