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Same zyski w hilansie Twojego zycia

» Nastaw wewnetrzny termostat na przyjemne ciepto powodzenia
» Odkrywaj talenty, doceniaj je i naucz sie nimi zarzadzac
 Zajrzyj pod maske swoich decyzji i przygotuj sie na... turbodotadowanie

Badz jak przedsighiorstwo z peina odpowiedzialnoscia

Jaki jest dzisiaj dzien? Czy to deszczowy wtorek, czy piatek obiecujacy udany
weekend? Moze to czas, kiedy myslisz, ze przenoszenie gor jest proste niczym butka
z mastem? Albo - przeciwnie - czujesz, ze sita i duch wszelki uchodza z Ciebie, jak
powietrze z przebitej detki? Bez wzgledu na to, czy przypominasz teraz herosa, czy
trzcing na wietrze, dzi$ jest pierwszy dzien reszty Twojego zycia! Co z nim zrobisz,
zalezy tylko od Ciebie.

Istnieje tylko jeden rodzaj sukcesu - umiejetnos$¢ zycia na swoj wtasny sposob.
Christopher Morley

Pomysl o sobie jak o firmie. O przedsigbiorstwie posiadajacym lepiej i gorzej prosperujace
dziaty. Tworzacym wtasng misje, strategie, plany operacyjne i taktyczne. O firmie
nastawionej na rozwoj, bedacej organizacja samodoskonalaca sig. Wreszcie - o firmie,
ktorej celem jest zysk. Zaréwno finansowy, jak i w postaci satysfakciji z kazdego
podjetego dziatania. | zacznij tym interesem wreszcie profesjonalnie zarzadzaé.

* Jasno okresl swéj cel w zyciu i cel swojej pracy.

e Forsuj przeciwnosci jak automatyczne drzwi - to one musza ulec.

» Postaw na zorganizowanie i sprawdzone systemy.

* Miej oko do ludzi - przyjaciot i podwtadnych.

e Ucz sie na wiasnych btedach i sukcesach innych.

* Rozwijaj umiejetnosci marketingowe, biznesowe i interpersonalne.

» Zbuduj wspaniata firme bedaca czescia wspaniatego zycia.
John McGrath jest dyrektorem generalnym najszybciej rozwijajacej sie australijskiej
sp6tki w branzy handlu nieruchomosciami: McGrath Estate Agents. Zatozyt te firme
w wieku 24 lat. Dzi$ jej obroty siegaja 1,8 miliarda dolaréw. Jest tez autorem
bestsellera ,Nie musisz urodzi¢ sie geniuszem”.
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9.

Pie¢ najgorszych btedow
w interesach i jak ich unikna¢

Jednym ze sposob6w, dzieki ktéremu odnositem sukcesy, byto ana-
lizowanie sukceséw innych ludzi i firm. PéZniej dostosowywatem
ich metody do potrzeb wlasnego zycia i spétki. Inng metodg na suk-
ces jest analiza poczynan tych, ktérzy upadli, odkrycie przyczyn
upadkéw i unikanie ich bledéw. Przedstawie teraz kilka wnioskéw,
ktére wyciggnatem z lekcji o tym, czego nie nalezy robié.

Pig¢ najgorszych btedow w interesach

1. Brak przejrzystosci.

2. Walka z ogniem zamiast budowy zabezpieczef przeciwpozarowych.
3. Brak planu.

4. Brak odpowiedzialnosci.

5. Marne zarzadzanie czasem.

1. Brak przejrzystosci

Pewnie wydaje Ci sie, ze wszyscy wladciciele firm sg absolutnie
pewni dwoéch rzeczy — wiedza, dokad zmierzajg i jak zamierzaja sie
tam dostaé. Inaczej méwigc: maja pelna jasno$é swoich celéw i stra-
tegii. Jestem jednak zdumiony tym, jak niewielu ludzi interesu osigga
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calkowitg przejrzystosé¢ wizji tych dwoch podstawowych dla kazdej
firmy spraw.

Whpierw opracuj swoje cele. WyobraZ sobie ksztalt Twojej firmy,
gdyby byta doktadnie tym, czym chcesz. WyobraZ sobie, ze w ciggu
trzech lat zrobisz ze swoja firmg doktadnie to, co zamierzasz. Co
mozesz mi powiedzie¢ o wygladzie swojej firmy w tym momencie?

[lu ludzi zatrudniasz? Jakie sa Twoje obroty, a jakie zyski? Jakie sg
Twoje gltéwne Zrodta dochodéw? W jakich obszarach sie poruszasz?

Odpowiedzi na te pytania stanowig podstawe Twoich celow. Teraz
musisz obmysli¢ konkretne dzialania, ktére postuza do osiggniecia
tych celéw. Te dzialania za$ sa podstawg Twoich strategii.

Dlaczego nie wszyscy wlasciciele firm sa pewni swoich celéw i stra-
tegii? Podejrzewam, ze wielu z nich popetnito btad w przeszlosci,
podczas procesu ustalania celéw. Zaprojektowali swojg liste, lecz
z jakiego$ powodu poniesli porazke podczas jej realizacji. Jednak
zamiast konstruktywnie wykorzystaé¢ to do§wiadczenie i udoskonalié
strategie lub powtérnie przemysle¢ cele, zupelnie zrezygnowali
z techniki ustalania celéw. To pierwszy biad.

2. Walka z ogniem zamiast budowy
zabezpieczen przeciwpozarowych

Jedna z najwazniejszych ksigzek o interesach, jakie kiedykolwiek prze-
czytalem, jest The E-Myth Michaela Gerbera. Nauczylem sie z niej,
ze jednym z najwazniejszych kluczy do sukcesu w interesach jest
umiejetno$¢ ustanowienia efektywnego systemu prowadzenia firmy,
poZniej za$ spedzanie wiekszo$ci czasu na pracy nad firma, a nie
w firmie. Przestan byé pracownikiem, a zacznij by¢ wlascicielem.

Jako ze wiekszo$¢ ludzi nie pojmuje tej prostej zasady, rzadko maja
czas na prace nad podstawami dziatalno$ci firmy, takimi jak bizne-
splan, strategia marketingowa, poszukiwanie talentéw i rozwdj sys-
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temow. Wlasnie to nazywam ,budowg zabezpieczen przeciwpoza-
rowych”. To praca o szerokim zasiegu, ktéra lezy u podstaw przyszlego
sukcesu.

Wielu wiadcicieli firm spedza zbyt duzo czasu na pracy nad konkret-
nymi szczegdétami operacji biznesowych, czyli na ,walce z ogniem”.
Wyglada to na bardziej pociagajacy sposéb spedzania czasu. Zadania,
takie jak dopelnianie umoéw, wyjasnienie skarg czy motywowanie
pracownikéw, jawig sie tez jako bardziej bohaterskie. Zazwyczaj
pozwalajg odnie$¢ natychmiastowe zwyciestwo i dostarczajg adre-
naliny, a te sg natychmiastowymi Zrédtami satysfakcji.

Zwalczanie ognia jest tez latwiejsze, gdyz wymaga reakcji na wyda-
rzenia zewnetrzne, a nie ciezszej pracy nad dzialaniami zapobie-
gawczymi, ktére w przysztosci doprowadzg do powodzenia. Oczywi-
Scie wazne jest, aby jaki§ czas poswieci¢ na zwalczanie ognia, jedna-
kze znaczaca cze$é czasu (a w przysziosci jego zdecydowang wiek-
szo$¢) powinna tez zajaé budowa zabezpieczen. W przeciwnym wypa-
dku skonczysz, walczgc z ogniem przez reszte zycia.

0d technika do przedsiebiorcy

Najwazniejsze jest przej$cie od technika do przedsiebiorcy. Od sprze-
dawcy do wtasciciela firmy. Po tym, jak pierwszy raz przeczytalem
The E-Myth, spotkatem sie z moim trenerem biznesowym i stwier-
dziliSmy, ze zdecydowanie zbyt duzo czasu spedzam w firmie. Uwiel-
biatem sprzedawacé i lubilem tez dzialania operacyjne czy walke
z ogniem. Jednak zdatem sobie sprawe z tego, ze jesli chce przeniesé
swoja firme na wyzszy poziom, musze zaczaé budowe zabezpieczen
przeciwpozarowych.

MG¢j trener spytal: ,Dlaczego obawiasz sie porzucenia sprzedazy, aby
mieé¢ wiecej czasu na prace nad planowaniem strategii?”. Balem
sie miedzy innymi tego, ze firma upadnie, jesli przestane sprzedawac.
W tamtym okresie spora cze$¢ dochodéw firmy pochodzita z moich
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wlasnych sprzedazy. Trener zasugerowal, ze zyski moga chwilowo nie-
co spas¢, ale nie moge pozwoli¢, aby to mnie powstrzymato.

Ustalilem zatem pewne zasady, ktére mialy da¢ mi wiecej czasu na
prace nad firmg. Po pierwsze, podczas inaugurujacego wspétprace
spotkania z kazdym klientem towarzyszyt mi jeden z moich agen-
téw. Po drugie, umoéwiliSmy sie, ze jesli klienci spytaja, czy osobi-
$cie zajme sie sprzedaniem jego domu, odpowiem wprost, iz moja
rola polega gléwnie na ustaleniu z nimi strategii. Méwitem: , P6z-
niej Jamie, ktéra jest ekspertka w tych sprawach, zajmie sie wszy-
stkim. Poprosilem jg, zeby przyszta ze mng na to spotkanie, gdyz
zna wiecej ode mnie nabywcéw w tej klasie cenowej. Wierze jednak,
7e moge pomoc na wstepie — tu i teraz — i zawsze bede uchwytny
pod telefonem, jesli zechcecie dodatkowej opinii”.

Ostatecznie ustalitem szereg moich oczekiwan wobec agentéw i ich
zadan: mieli robi¢ badania i instruowaé¢ mnie przed spotkaniem
z klientem. PéZniej oczekiwalem, ze przygotuja prezentacje i doku-
mentacje, ktéra przejrze. Dzieki temu wszyscy mieli jasnosé doty-
czacy swoich zadan.

Moje najczarniejsze podejrzenia nie okazaly sie prawdziwe, mato
tego, stwierdzilem, ze nie zanotowaliSmy zadnego spadku. Co wie-
cej, w ciagu roku nasze zyski wzrosly o 50%. To samo stalo sie, kiedy
zaprzestalem prowadzenia aukcji. Zawsze wydawalo mi sie, ze bede
musial zajmowa¢ sie aukcjami do dnia mej $mierci, poniewaz jesli
przestane, stracimy klientéw. Kiedy jednak zrezygnowatem z ich pro-
wadzenia, obroty wzrosty dwukrotnie!

Pracowalem pieé¢ dni w tygodniu w biurze, po czym przez weekend
prowadzitem aukcje. Po porzuceniu tego zajecia moglem wiecej czasu
poswieci¢ koncentrowaniu sie na firmie. Zauwazyltem tez, ze na naj-
lepsze pomysly wpadam podczas dni wolnych!

Dzieki redukgcji czasu, ktéry poswiecalem na zwalczanie ognia, udato
mi sie znalez¢ wiecej réwnowagi w zyciu. Na osiggnieciu harmonii
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i réwnowagi zyskalo nie tylko moje zycie prywatne, majac mozliwosé
spojrzenia na ma firme z lotu ptaka (w przeciwienstwie do widoku
z okopow), statem sie tez lepszym biznesmenem.

Rozmawiaj ze swoim Przerazaczem,

aby przetama¢ leki

Jeden ze swoich wewngtrznych gtoséw, odpowiedzialnych za lek i nie-
pewnos$¢, nazwatem Przerazaczem. Pewnie go znasz, to ten, ktdry przed-
stawia same katastrofalne wizje: ,Spdjrz John — jesli przestaniesz
by¢ sprzedawca, twoja firma upadnie!”. Nie pozwdl Przerazaczowi sie
powstrzymaé. W zamian rozmawiaj z nim i méw: ,Dobra, Przerazaczu, co
moze pojs$c nie tak?”. Spisz wszystkie rzeczy, ktére Przerazacz mogtby Ci
powiedzie6 i przygotuj strategie radzenia sobie z kazdym problemem.

3. Brak planu

Bardzo niewiele firm startuje bez biznesplanu. Prawie zadna. Jed-
nakze bardzo niewiele firm ma od poczatku dobry plan. Praktycznie
rzecz biorgc — prawie zadna. Stad tez ciggla ewolucja Twoich stra-
tegii biznesplanu jest duzo wazniejsza niz plan wyjsciowy. Rzadko
spotykam sie z firmg lub sprzedawca, ktérzy mogg przedstawi¢ swa
strategie lub dostarczy¢ pisemny opis celéw, strategii, kluczowych
elementéw rozwoju, taktyk oraz spodziewanych przeszkéd i wyzwan.
Ich znajomos$¢ oraz ciagle poprawki sa podstawowym czynnikiem
kreujacym sukces w interesach.

Powodzenie biznesplanu jest odwrotnie
proporcjonalne do jego dfugosci

W ciggu 15 lat dziatalnosci mojej firmy stworzyliSmy dziesiatki bizne-
splanéw. Moje pierwsze projekty byly diugie i pelne szczegétéw. Pézniej
odkrylem, ze powodzenie biznesplanu jest odwrotnie proporcjonalne
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do jego ditugosci. Kluczem do sukcesu takiego planu jest jego zwie-
71o$¢. Wiekszos$é ludzi czuje naturalng niecheé¢ do dokumentéw dtuz-
szych niz jedna strona. Zwykle konicza one w jakiej$ szufladzie. Zbyt
trudno sie je czyta i pochtaniajg za duzo czasu.

Stad tez, nasza firma posluguje sie planem, w ktérym nie wiecej
niz jedna strona przypada na kazda jednostke sp6tki. Aby utatwié
wykorzystanie, nasz plan skonstruowany jest w formie samych punk-
téw i nieustannie poprawiamy go, w zalezno$ci od wahan rynku,
nowych kierunkéw rozwoju ustalonych przez kierownictwo, pomy-
stow plynacych od pracownikéw oraz czystej intuicji.

Dobry plan strategiczny to taki, ktéry miesci sie na jednym slajdzie
prezentacji PowerPoint i mozna go obja¢ jednym spojrzeniem. Pra-
cownicy nie maja problemu ze zrozumieniem go, a menadzerowie
znaja na pamiec. Najlepsza ilo§¢ punktéw miesci sie w zakresie
od 5 do 7. Nie znaczy to, ze w innym dokumencie nie mozesz za-
wrze¢ dodatkowych szczegétow. Jednak wpierw musisz mieé tatwy
w uzyciu dokument, ktéry Twoi pracownicy mogg czyta¢ codziennie,
jesli tylko maja ochote.

O swoich planowanych osiggnieciach mysl realistycznie. Nie potrze-
bujesz pieciuset celéw, wystarczy Ci sze§¢. Sam poswiecitem jedna,
strone na oczekiwane rezultaty i drugg na strategie. Jedna zawiera
wiec korzysci, ktére zamierzam osiggnaé w ciggu najblizszego roku,
druga za$ sklada sie z najwazniejszych rzeczy, jakie musze zrobic,
aby tego dokonad.

4. Brak odpowiedzialno$ci

Brak odpowiedzialnoéci jest jednym z gtéwnych powodéw, dla ktérego
ludzie i firmy rzadko podnosza swéj potencjal. Kiedy ludzie ustalajg
swoje cele, zazwyczaj nie pozwalaja, aby kto$ inny sprawdzatl ich
postepy. Wladciciele firm ustalajg oczekiwane rezultaty ze swoimi
menadzerami i pracownikami, jednak prawie nigdy nie monitoruja
ich osiagnie¢ i nie pociagaja ich do odpowiedzialno$ci za wyniki.
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Zazwyczaj wyglada to tak. Menadzer sprzedazy rozmawia z jednym
ze swoich sprzedawcéw: ,Oméwmy nasze cele na najblizsze 90 dni.
Jak myslisz, co mozemy osiggnaé?”. Po czym nastepuje dyskusja,
a nastepnie porozumienie dotyczace celéw na dany kwartal. Wszystko
wydaje sie proste, co wiec moze sie nie udacé?

Pierwszy problem polega na tym, ze menadzerowie rzadko prowadza
szczere rozmowy na temat oczekiwan, odpowiedzialno$ci i obowigz-
kéw. Dobry menadzer po$wiecilby nieco czasu na oméwienie prze-
widywanych wyzwan i przeszkdd, stajacych na drodze do celu i okre-
§litby jasno, co sie stanie, jesli zalozenia nie zostang spelnione.

Mogtby na przykitad powiedzie¢: ,W przypadku jakichkolwiek ktopo-
tow z utrzymaniem obranego kursu, oczekuje od ciebie, ze...”. Me-
nadzer nie powinien pozostawia¢ zadnych watpliwosci dotyczacych
tego, kto jest odpowiedzialny za powodzenie projektu i co nalezy
zrobi¢ w razie jakichkolwiek probleméw. Taka szczera wymiana
pogladéw zdecydowanie zwieksza szanse na realizacje planéw.

Kolejny problem polega na tym, ze nastepna powazna dyskusja mena-
dzera z pracownikiem na temat efektéw dzialari ma miejsce dopiero
pod koniec kwartatu. Duzo wydajniejsze jest oméwienie kolejnych
kluczowych krokéw na drodze do ostatecznego celu i jednoczesne
ustalenie programu kontroli, sprawdzajacych postepy. Daje to pew-
nos¢, ze wszelkie problemy lub zmiany w pierwotnym planie zostang
odpowiednio wczeénie wykryte.

Przygotowanie planu

Wyzwaniem, ktéremu musisz sprostac, jest pokonanie przepasci mig-
dzy tym, gdzie sig obecnie znajdujesz, a celami, ktdre zamierzasz 0sia-
gna6. Rozwijanie planu polega konkretnie na opisaniu struktury zda-
rzef, ktére muszg zaj$¢, aby$ osiagnat kazdy z celéw. Podziel swdj
plan na serig tatwych do wykonania posunig¢. Jesli zawiedziesz, doko-
naj kolejnego podziatu.
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9. Zte zarzadzanie czasem

Dobre zarzadzanie czasem jest podstawowym sktadnikiem sukcesu,
za$ zle zarzadzanie czasem jest jednym z gléwnych powodéw porazki.
Wiekszos$¢ firm opiera sie na motywacji, talencie i mozliwosciach,
jednak marnuja one zbyt wiele czasu na rzeczy niewazne. Musisz
zatem odkry¢, ktére zadania sg dla Ciebie najwazniejsze, a p6Zniej
upewnic sie, ze masz do$¢ czasu na ich realizacje.

Kazdy z nas ma do dyspozycji 24 godziny dziennie, a to, co robimy
w tym czasie, moze uczyni¢ nas wyjatkowymi. Kazdy dzieh mozesz
po prostu wypelnié zajeciami — tymi waznymi i tymi niewaznymi —
lub tez w pelni skoncentrowaé sie na pieciu najwazniejszych rze-
czach, ktére posung Twaojg firme do przodu. Wybér nalezy do Ciebie.

Co zatem robie z listg 100 czynnosci, ktére musze wykonaé? Decy-
duje, ktéra pigtka sposréd nich jest najwazniejsza — pie¢ zadan,
ktérych wykonanie wywrze dzi§ najwiekszy wplyw na rozwdj firmy
(i zazwyczaj nie bedg to te najtatwiejsze) — i od niej zaczynam.
Kiedy tylko skoncze prace nad tg grupa, wybieram kolejng, pigtke
najwazniejszych zadan itd.

Czy to jest trudne? Na poczgtku tak. Kiedy jednak stajesz sie w tym
dobry, daje Ci site, wyzwala i niesamowicie zwieksza Twoja efek-

tywnos¢.

Czy mozesz zdenerwowaé kogos$, realizujac proces podtrzymywania
skupienia i koncentracji uwagi? Owszem, kto§ zapewne zostanie od-
suniety. Musisz jednak ustali¢ wlasne priorytety. Chcesz, aby wszy-
scy dookota byli szczesliwi i lubili Cie, czy chcesz stworzy¢ firme
Swiatowej klasy? Decyzja nalezy do Ciebie.
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Stosowane przez projektantow
techniki zarzadzania czasem

Techniki zarzadzania czasem, stosowane przez dwéch wielkich pro-
jektantéw mody, zainspirowaly mnie. Giorgio Armani robi tylko osiem
rzeczy dziennie. Pracuje kazdego dnia przez osiem godzin, a do-
datkowo jedng godzine przeznacza na lunch. Za$ do zrobienia ma
tylko osiem rzeczy. Jesli nie wykona jakiego$ zadania w ciggu jed-
nej godziny, przenosi je na kolejny dzien. Pracuje jednoczeénie nad
o$mioma projektami, ale nie wiecej niz o§mioma. WyobraZ sobie, ile
mogtbys zrobi¢, gdybys stosowal te metode.

Jesli spojrzysz na liste zadan wiekszosci ludzi, zobaczysz, Ze majg na
niej jakies 74 pozycje. Kiedy spojrzysz na nig pod koniec tygodnia,
stwierdzisz, ze pozycji jest juz 84, a wiekszosé z tych 74 nadal sie
na niej znajduje. Zatem bardzo rozsadnie jest nada¢ tym zadaniom
priorytety. Jesli pomieécisz wszystkie rozmowy telefoniczne i e-maile
do wystania w ciagu jednej godziny na poczatku dnia i jednej pod
koniec, a jedng godzine przeznaczysz na przerwe $niadaniows, zosta-
nie Ci jeszcze sze$é godzin. Jaki uzytek mozesz zrobié¢ z tymi sze-
Scioma czy o§mioma godzinami, z najwiekszym zyskiem dla Ciebie
i Twaojej firmy?

W biurze znanego projektanta Philipe’a Starcka praca zaczyna sie
0 9:00 rano, jednak nikt nie odbiera zadnych telefonéw az do 13:00.
Wiadomos¢, nagrana na automatycznej sekretarce, brzmi: ,,Pora-
nek przeznaczony jest na myslenie, popotudnie na dziatanie. Obecnie
myslimy, prosze wiec zostawi¢ wiadomo$é¢”. Pracownicy doskonale
rozumieja, ze ranki to czas projektowania, myslenia oraz wspélpracy
i nie chca, aby im przeszkadzano.

Wielu biznesmenéw byltoby zdziwionych, gdyby wiedzieli, jak wiele
mogliby zrobi¢, gdyby tylko ustalili tak prosty jak ten system zarza-
dzania czasem. Wszystkie spotkania, zgodnie z moim obecnym pla-
nem, odbywam w poniedziatki. Tego dnia urzgdzam wszystkie spo-
tkania wewnetrzne, rozmowy z klientami i inne uméwione wizyty.
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Spotykam sie z grupa dowodzaca, przegladam ich poczynania, postepy
i wyniki oraz sprawdzam strategie.

Reszte tygodnia spedzam na kluczowych projektach, odwiedzinach
w innych biurach mojej firmy, spotkaniach z rada nadzorcza, ustala-
niu strategii itp. Zazwyczaj przybywam do biura miedzy 6:30 a 7:00
rano, co daje mi jakie§ cztery do pieciu godzin na przygotowania
i kontynuacje wczorajszych zadan.



