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ZA NAPISANIE TEJ KSIAZKI
DZIEKUJE ZYCIU | BOGU

Tej, ktora uwierzyta,
ze mozna wygrat i zadziwic Swiat,
mojej siostrzenicy Monice.



Przestaniem tego programu, tak jak i catej Aka-
demii Sukcesu, jest to, by ludzie uwierzyli w swoje
sity. JesteSmy zdolni dokonat wszystkiego, w co
tylko pozwolimy saobie uwierzyc. Naprawde. Ten
program jest skierowany do wszystkich osob,
ktore chca zatozyc swoja wiasna firme. Przed-
stawia kroki, rozwiazania idaje narzedzia do
tego, by przez caly proces planowania i dziatania
czut sie w miare pewnie. Jest on wynikiem mojgj
praktyki. Miatem do czynienia z zakfadaniem, pro-
wadzeniem, uruchamianiem roznych przedsie-
wziet. Wspbtpracujac z roznymi ludzmi, analizujac
i weielajac w zycie wiele zagadnieh teoretycznych
miatem mozliwoSt sprawdzenia, co moze byt
skuteczne, a co nie. Ta wiedza dziele sie z Toba
w tym programie. Program Sukcesu Firmy jest
w takim samym stopniu skierowany do kobiet,
jak i do mezczyzn. Przewazajaca meska forma
w tekécie jest wynikiem wytacznie tego, ze sam
jestem mezczyzna. Darujcie wiec, drogie panie,
i pamigtajcie, ze w moich oczach wszyscy ludzie
sa rowni i kazdy z nas ma rowne szanse.






Czego sie boimy?

RozbDziat 1

Rozpoczgcie jakiejkolwiek dzialalnoSci zawsze wigze si¢
z mniejszg lub wigkszg iloScig stresu czy, jak kto woli,
strachu. Dlaczego tak jest? Czego si¢ boimy? Przeprowadzajac
uproszczone badanie rynku i rozmawiajgc z osobami, ktore sta-
nely przed decyzja, czy zaklada¢ wilasng firme, doszedlem do
wniosku, ze pytania, ktore powoduja wewnetrzne blokady,
brzmig najczesciej tak:

a) Czy sobie poradze?

b) Czy poradze sobie z formalnoSciami?

¢) Czy znajde wlasciwy lokal?

d) Czy zarobig¢ na koszty?

e) Czy znajde klientow?

f)  Czy znajd¢ odpowiedni personel?

g) Czy mam wystarczajgcg wiedz¢ w dziedzinie finansow?
h) Kiedy naprawde na tym zarobig?

1) Czy utrzymam si¢ na rynku?
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I uruchamiamy maszyne, ktora nakreca si¢ sama. Nie jeste-
$my w stanie znalez¢ odpowiedzi na te pytania, dlatego ze na-
sza wiedza czesto jest niewystarczajgca. Nasze obawy robig sie
coraz wigksze, poniewaz niewiele osOb z naszego otoczenia
podchodzi do naszego pomystu z entuzjazmem i z wiarg, a naj-
czesciej spotykamy sie z oceng czy krytyka, ktora nie dosc, ze
nie jest konstruktywna, to jeszcze utwierdza nas w przekona-
niu, ze mamy niewielkie szanse. I nic w tym dziwnego. Jak
powszechnie wiadomo, wiekszo$¢ ludzi to pracownicy, ktorzy
nie majg wlasnych firm, tylko sg u kogo$ zatrudnieni. I tutaj
pierwsza sugestia. Nie pytaj fryzjera, czy masz obcig¢ wlosy —
to powiedzenie jednego z najbogatszych ludzi na §wiecie War-
rena Buffeta. Co to oznacza? Nie pytaj tego, kto nigdy nie pro-
wadzit swojej firmy, czy to jest dobry pomyst!!! Nie moze Ci
odpowiedziec, ze tak, bo wtedy zaprzeczylby temu, co sobg i swo-
im zyciem reprezentuje! Oczywiscie, zdarzaja si¢ wyjatkii tego
Cizycze. Nie chee przez to powiedzied, ze ten, kKto pracuje u ko-
gos, wybral gorsza droge. Nie mnie to oceniac. Sg tacy, ktorzy
nigdy nie zalozg swojej firmy i nie jest im ona do niczego po-
trzebna. Poza tym sukces w zyciu zawodowym jest tak samo
mozliwy pracujgc u kogos, jak i w przypadku prowadzenia wla-
snej dzialalno$ci. Wszystko jest kwestig wyboru, osobistych
priorytetow, celow, marzen i pragnien. Ja sam do dwudzieste-
go siddmego roku zycia prezentowatem poglad, ze nigdy nie
bede mial swojej firmy. Catkowicie si¢ z tym utozsamialem,
gleboko w to wierzytem, tak wtasnie byto mi wygodnie. Na-
uczylo mnie to jednej waznej zasady: Nigdy nie mow nigdy.
I cho¢ dzisiaj nie wypowiadam si¢ tak drastycznie w kwestii
zatrudnienia si¢ u kogos, to szanse na taki rozwoj wydarzen
w moim zyciu sg bliskie zeru.
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A zatem boimy sie¢. I nie jest to wcale dziwne, poniewaz no-
szac si¢ z zamiarem zalozenia wlasnej firmy wkraczamy na
grunt, po ktorym wcze$niej nie chodziliSmy. Wychodzimy
z przystowiowe;j strefy komfortu, ale co najwazniejsze, musimy
wzigC na siebie odpowiedzialnos¢. Sami musimy podejmowac
decyzje 1 konsekwencje z nimi zwigzane b¢da uzaleznione wia-
snie od tych decyzji. Uswiadamiajgc sobie, ile pracy i trudu
trzeba wlozy¢ w to, by firma osiagnela sukces, zastanawiamy
sie, czy to wszystko jest warte naszego wysitku.

Pozwolg sobie troch¢ odwroci¢ standardowy sposob mysle-
nia. Wedlug mnie, pytaniem kluczem do podj¢cia prawidlowej
decyzji nie jest lista pytan, ktorg zamieScitem na poczgtku tego
rozdziatu. Pytanie powinno brzmie¢: Czy wybiore¢ dla siebie
odpowiednie zajecie, zgodne z tym, czego pragne?

Wszystko, co osiggniesz lub co mozesz osiggnac, jest uzalez-
nione od tego niepozornego pytania. Pytania, na ktore odpo-
wiedZ musi, powtarzam, musi brzmie¢: tak. Jesli odpowiedz
ma by¢ przeczgca, to, prosze, nie zawracaj sobie glowy. Dlacze-
go? Jesli to, co chcesz robic, nie pasjonuje Cie, nie realizuje
w pelni Twojego potencjatu, nie jest spelnieniem wewnetrz-
nych pragnien, to nie bedziesz w stanie wlozy¢ w catos¢ zagad-
nienia, jakim jest wlasna firma, tego ,,czegos”. Mozemy to co$
nazywaé roznie. Zaangazowanie, moc, sita, serce, entuzjazm,
wiara, charyzma. Nie posiadajgc z kolei tego niezbednego ele-
mentu, nie bedziesz w stanie przetrwac, kiedy sprawy nie bedg
sie toczyly po Twojej mysli, kiedy powstang problemy i zajrzg
Ci gleboko w oczy. Nie strasze, ale z pewnoscig takie chwile
nadejda. Jesli kto§ powiedziat Ci, ze prowadzenie wilasnej fir-
my to tylko radosC i szczescie i ze jest tylko wspaniale, to z calg
stanowczo$cig dementuje to. Tak nie jest. Jednak warto to zro-

PROGRAM SUKCESU FIRMY - 11



bi¢. Ze wszech miar warto. Potezna satysfakcja, niezaleznos¢
1 wiara we wlasne sily to tylko niektore z ,,produktéw ubocz-
nych” posiadania wiasnej firmy. Zanim przejdziemy do kon-
kretnych dzialan irozwazan, zastanowmy si¢ jeszcze nad
przyczynami powstawania nowych firm. Nie omijaj tego roz-
dziatu. On bedzie stanowil fundament budowy Twojej firmy.

Zanim jednak do niego przejdziemy, chcialbym odpowie-
dzie¢ na nurtujace Ci¢ pytania. Odpowiem od razu na wszyst-
kie punkty od a do i wymienione na poczgtku tego rozdzialu
TAK - ze wszystkim sobie poradzisz, jesli sam odpowiesz TAK
na pytanie zadane przed chwilg. Czy to nie za proste? Moze
1 proste, ale proste rozwigzania sg najbardziej skuteczne. Pora-
dzisz sobie ze wszystkim, jesli tylko wybor zajecia czy profilu
bedzie zgodny z Twojg wewngtrzng potrzeba.

Ll gl




* Spojrz w przyszlos¢

PoruszyliSmy juz temat wizji tego, jak ma wyglada¢ Twoja
firma za jakis czas. A jak ma wyglada¢ Twoje zycie? Popatrz
w przyszlosc i zastanow sie¢, jak ma wygladaé Twoje zycie. Po
co? Z wielu r6znych powodow, ale ten dotyczacy firmy zobra-
zuj¢ znowu na przykladzie. Zat6zmy, ze w wieku czterdziestu
lat chcesz przej$¢ na emeryture, i chcesz, aby Twoj biznes dale;j
zarabial 1 dostarczal Ci srodkow na utrzymanie i dostatnie zycie.
W zwigzku z tym, ze tak si¢ potoczyto, zdobyles zawod stoma-
tologa. Caly czas zawodowy zostal poswiecany na leczenie pa-
cjentdéw 1 pobieranie za to nalezytego wynagrodzenia. Mija
czterdziesty rok zycia i okazuje si¢, ze nie bardzo mozesz zrezy-
gnowac z pracy i przej$¢ na emeryture, bo jesli osobiscie prze-
staniesz pracowac, to zrodto Twoich przychodoéw zwigzanych
z pracg zniknie. To czesty przypadek osob samozatrudnionych,
ktore zakladajac firme muszg wcigz wykonywac prace, zeby,
mowiac krotko, byly pienigzki. Nie ma w tym niczego ztego,
jesli ktos tak zdecydowat sam, ale jesli niby zycie tak zdecydo-
walo, to moze by¢ to niekoniecznie zgodne z naszymi oczeki-
waniami. I tak, nawiasem mowigc, to zawsze sami decydujemy
o naszej przyszlosci, przypadki nie istnieja, a to, co si¢ dzisiaj
dzieje, jest tylko wynikiem tego, co zrobiliSmy w przesziosci.
Jak sobie poscielisz, tak si¢ wySpisz.

Zeby wiec nie byto pézniej przykrych niespodzianek, mu-
sisz wiedzie¢, gdzie i dokad idziesz zaréwno w zyciu zawodo-
wym, jak i prywatnym.

PROGRAM SUKCESU FIRMY - 37



* Rozwijaj swoje talenty

Hobby, zainteresowania, pasje to jedno. Nabyte umiejetno-
Sci to drugie, a talenty i predyspozycje to trzecie. Rozwijaj w so-
bie to, co przychodzi Ci naturalnie i tatwo. Czesto talenty idg
w parze z hobby, ale jesli nie, to zdefiniuj, w czym jestes lepszy
niz inni. Czy s3 takie elementy, uzdolnienia, zdolnosci, pre-
dyspozycje, sytuacje, z ktéorymi inni mieli problemy, a Ty nie?
Szukaj w przesziosci. Mogg to by¢ rozwigzane problemy, zaze-
gnane spory, wykopane doly, zorganizowane wyjazdy, wymy-
slone rozwigzania. Szukaj, dopoki nie znajdziesz. Jesli niczego
nie mozesz znalez¢, to znaczy, ze nie szukale$ zbyt dokladnie.
Kazdy z nas jest na swoj sposob wyjatkowy, mamy rozne uzdol-
nienia, rézne predyspozycje. Nie musiale§ by¢ mistrzem szko-
ly wskoku do wody, ale mogles sobie doskonale radzié
z krzyzowkami. Moze podejscie do zwierzat, moze tatwosc¢ za-
pamietywania dat, faktow, a moze zwykly spokoj i odpornos¢
na znecanie si¢. Jak spokoj 1 odpornos¢ na zng¢canie si¢ moze tu
by¢ zaletg? Moze by¢ ogromng zaleta, jesli zalozysz poradnie
dla dzieci, ktore padly ofiarg przemocy. Niczego nie chce suge-
rowac, bo to ma by¢ Twoj wybor. Ale jest z calg pewnoscig
bardzo wiele elementow, ktore mozesz wykorzystac. Kazdy czto-
wiek ma w sobie jaki$ talent, tylko niektorym potrzeba duzo
czasu, by go wydoby¢ ze swojego wnetrza.

* Pisz i myS$l, pisz i mys$l, pisz i mysl

Teoria teoria, a dziatanie dzialaniem. Co teraz? Trzeba po-
mysle¢. Proponuj¢ ¢wiczenie, ktore podsumuje wszystkie te
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punkty. Jedng z nieocenionych umiejetnosci, ktéra moze stac
si¢ nawykiem, czego Ci serdecznie zycze, jest umiejetnos¢ pra-
cy z kartkg 1 otowkiem. Pisz jak najwiecej, a piszagc mysl nad
tym, co piszesz. Musialem dlugo dojrzewal, zeby pojaé, jak
przydatna to metoda. Nie wszystko jest jasne, kiedy przepro-
wadzamy tylko proces myslowy. Trzeba pisaé, bo wtedy catos¢
rozpracowywanego zagadnienia jest klarowniejsza i bardziej
oczywista. Piszac wychwytujemy ewentualne sprzeczno$ci i nie-
logicznosci, ktore mogg si¢ wkrada¢ w proces analizy i deduk-
cji. Tak wigc ostatnim zaleceniem tego punktu jest wiasnie to,
zeby pisac i myslec. Jeszcze jedna uwaga. Nie martw si¢ o to, ze
napiszesz zbyt duzo albo cos, czego nie chcesz. Sugerujg, aby
wykonywac ¢wiczenia na biezgco, a po zakonczeniu catego pro-
cesu jeszcze raz do nich wroécic i juz z caloScig zdobytej wiedzy
skorygowaé plan. To uswiadomi Ci, jak zmieniajg si¢ nasze
wyobrazenia na podstawie nowo poznanych faktow i zmienia-
jacych si¢ zalozen.

Wypisz teraz, co jest Twoim hobby, jakie masz pasje, co
uwielbiasz robic?

......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................

PROGRAM SUKCESU FIRMY - 39



Opisz wlasnymi stowami wiasny typ osobowosci. Nie suge-
ruj si¢ fachowymi stowami i okreSleniami. Pisz tak, zeby rozu-
miec, CO piszesz.

Zapisz teraz, na czym si¢ znasz. Skonczone szkotly, doswiad-
czenia zawodowe.
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Twoje talenty i uzdolnienia.

Podejmij ostateczna decyzje

Czas na wnioski. Analizowanie na tym etapie dobieglo kon-
ca. Nawet, jesli jeszcze nie jest catkowicie jasne, czym masz si¢
zajaC uruchamiajgc swojg firme, to pewnie jest coraz jasniej.
W kazdym razie jest juz baza do tego, by ,wyspac si¢” z tym
dylematem. Je$li juz wiesz, co bedzie przedmiotem zakladane;j
przez Ciebie dziatalnoSci gospodarczej, czas na deklaracje, jesli
nie, wstrzymaj si¢ z jej wypelnieniem i wro¢ do tego punktu
w odpowiednim dla Ciebie momencie. Nie bede si¢ rozwodzit
teraz na temat zasadnoS$ci wypelniania tego typu deklaracji, bo
omoéwitem to w OPS. Robimy teraz dwie rzeczy. Podejmujemy
deklaracj¢, czym mamy si¢ zajac, i podejmujemy decyzje, ze
nigdy sie nie poddamy, dopoki nie zrealizujemy tego, co zapla-
nowaliSmy. Decyzja o tym, ze nie spoczniemy, nim nie zreali-
zujemy naszego przedsigwzigcia, ma spali¢ za nami mentalne
mosty, gdyby przyszio mysle¢ o odwrocie. Nie ma odwrotu,
albo zaktadamy firme, albo nie.
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DEKLARACUJA

Ja (tu wpisujesz wiasne imi¢ i nazwisko) .........cccceuennennnn..
........................ deklaruje sie zatozy¢ firme (i tu wpisujesz,
czym firma bedzie si¢ zajmowala) ............cooeveiiiiiiiiiin

-----------------------------------------------------------------------------

oraz deklaruje, ze nie poddam si¢, zanim moja firma nie stanie
sie rzeczywistoscig.



Mata Ideologia i Mata Misja

Kolejnym krokiem, ktory proponuj¢ wykonac, aby firma byta
ukierunkowana na odpowiedni cel, jest stworzenie Matej Ide-
ologii i Malej Misji. Kilka stow wyjasnien. Najpierw, dlaczego
uzywam slowa ,,maly” i ,,mata”. Ot6z zar6wno ideologia firmy,
jak 1 jej misja, mogg ulec zmianie w pdzniejszym okresie dzia-
talnosci, kiedy juz zorientujesz si¢ tak naprawde w zagadnie-
niach biznesowych i bedziesz juz praktykiem, a nie tylko
teoretykiem. Dlatego wlasnie ten etap ustalania celu, do ktore-
go ma dazy¢ firma, jest wstepnym i dlatego zyskal przydomek
»maly”. Kolejna sprawa, to po co w ogole robic takie rzeczy. Po
co pisa¢ i mysle¢ na temat ideologii i misji firmy. Szerzej ten
temat zostanie omowiony w drugiej czgSci Programu Sukcesu
Firmy. Tu powiemy tylko tyle, ze wiasnie zapisanie tych ele-
mentow jest wyznaczeniem celu firmy. Jesli nie mamy jasno
okreslonego celu, nie wiemy, dokad zmierzamy. Wiasciwie caly
Osobisty Program Sukcesu prezentowany na stronach Akade-
mii Sukcesu ma na celu nauczy¢ Ci¢ wlasnie, jak ustalaé, zapi-
sywac i realizowac wlasne cele.

* Mata Ideologia — co, komu i dlaczego?

Teraz zastanowimy si¢, co powinno si¢ znalez¢ w Matej Ide-
ologii naszej firmy. Ma to by¢ jedno, maksymalnie dwa zdania,
co chcemy sprzedac, komu chcemy sprzedac i dlaczego?

Zapis powinien by¢ tak stworzony, ze gdy na niego popa-
trzysz albo przypomnisz sobie, po co to wszystko robisz, on
powinien utwierdza¢ Ci¢ w przekonaniu, ze to, co robisz, ma
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sens. Jesli nie bedziesz w stanie za pomocg dwoch zdan powie-
dziec, czym si¢ zajmujesz 1 dlaczego, to jest duza szansa, ze klien-
ci nie beda Ci ufali, dlatego ze nie bedziesz zbyt wiarygodny.
Ma by¢ krétko 1 na temat.

Zapisz teraz tre$¢ swojej Matej Ideologii.

......................................................................................................
------------------------------------------------------------------------------------------------------
......................................................................................................

* Mata Misja — po co istnieje firma?

Drugim elementem jest zapisanie Matej Misji, w ktorej na-
lezy ujaé, po co firma istnieje. To duza sztuka skonstruowac te
zapisy, by nie powtarzala sie treS¢ z Matej Ideologii. Ale po-
dejdz do tego zadania jak do sprawdzianu. Na ile jestes juz
gotowy? Zapis dotyczgcy tego, po co istnieje firma, to klucz do
jej sukcesu. Jesli nie bedzie wiadomo, po co zostata stworzona,
to nikt, wlgcznie z Tobg, nie bedzie traktowal jej powaznie.
Najwieksze firmy w dziejach gospodarki Swiatowej sg dlatego
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wlasnie potezne i rosng ciagle w sile, bo wiedzg doktadnie, po
co istniejg i dokad zmierzajg. Majg zapisane te formuly jak
Swiete cytaty i wszyscy pracownicy tych firm muszg znac ich
tresC. Zapisanie misji firmy jest jedng z podstawowych czyn-
nosci podczas wdrazania do firmy Systemow Zarzgdzania Ja-
koscia. Zeby zrozumieC lepiej zagadnienie, przeczytaj misje
roznych firm. Korzystajac z narzedzia takiego jak Internet, nie
powinno byc¢ to zbyt trudne. Jednak ostrzegam Cig¢ przed jedng
rzeczg. Ogromna wigkszos$C tego, co ujrzysz i odczytasz jako
misje firm, to tylko puste, pi¢kne i bezuzyteczne stowa. Dzieje
si¢ tak, dlatego ze nie sg ani przekazywane, ani dobrze rozu-
miane, ani nawet szanowane w wiekszosci organizacji. Robi si¢
je po to, by byty. I tylko po to. I od tego momentu rozpoczyna
sie bylejakos¢. Po co wykonywac jakiekolwiek dzialania, ktore
nie przynoszg pozytku i zabierajg tylko czas tym, ktorzy muszg
je wykonac? Zrob to z sercem, a pdzniej nie pozwol sobie na
zmiang kursu. To, ze na razie robimy te ,,male” podstawy, nie
oznacza, ze mozna je zlekcewazy¢. One beda podstawg do tego,
by kiedys, w przyszlosci, stworzy¢ te Wielkie. A wiec teraz pro-
sze, abys zapisal Matg Misje Twojej firmy. Ma to by¢ jedno zda-
nie, w ktorym ujmiesz, po co istnieje Twoja firma. Moze by¢
w niej ujety ogolny zakres dziatalnosci. Proszg tylko, by nie wy-
pisywac czegos, co bedzie dobrze brzmiato, i nic poza tym.

Zapisz teraz tre$¢ swojej Matej Misji.
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Dobierz odpowiednich partnerow i poddostawcow

Przechodzimy teraz do bardzo waznej kwestii. Tak wtasci-
wie to wszystko sie liczy i jest wazne, ale sprawg absolutnie
istotng jest dobor odpowiednich partneréw do wspoipracy.
Ludzie, ktorymi si¢ otaczamy i z ktérymi wspotpracujemy, majg
na nas potezny wplyw. Dlatego trzeba zadbac nie tylko o to, by
wspierali nas podczas prowadzenia interesu, ale rOwniez, by
bylo z nimi wesolo i by przebywanie w ich towarzystwie bylo
dla nas przyjemnoscig.

¢ Biuro rachunkowe

Najwazniejszym Twoim partnerem bedzie biuro rachunko-
we. Odpowiednia ksiggowa czy ksiggowy to podstawa tego, by
nie tylko spokojnie spa¢, ale rowniez, by otrzymac wsparcie w mo-
mentach, kiedy sprawy nie idg zbyt dobrze. A wiec czym si¢ kie-
rowac podczas wybierania biura rachunkowego i na co zwrocié
uwage. Po pierwsze, z calag pewnoscig cena nie powinna byc¢ je-
dynym i najwazniejszym Kryterium przy podejmowaniu decy-
zji. Dlaczego? Zaoszczgdzone pienigdze moga by¢ znikomg
czeScig strat, jezeli w odpowiednim momencie nie wykonamy
ruchow zwigzanych z odpowiednim zagospodarowaniem i prze-
kierowaniem naszych srodkow. Odpowiednie zainwestowanie
w odpowiednim czasie zgromadzonych §rodkow, umiejetnosc
nieplacenia zbyt wiele w formie podatkow (wszystko ma si¢ ro-
zumieC w literze prawai zgodnie z obowigzujacymi przepisami).
To wszystko dobrze zorganizowane biuro rachunkowe jest w sta-
nie doradzi¢ Ci w odpowiednim momencie, jesli tylko jego kom-
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petencje bedg na odpowiednim poziomie. Miesi¢czne kwoty netto
za ustugi biur rachunkowych zaczynajg si¢ od 100 zl. Czasem
jednak warto placi¢ wiecej, by mie¢ pewnosc, ze masz do pomo-
cy fachowcow 1 osoby kompetentne. Kolejna podpowiedz. Za-
wsze staraj si¢ wybra¢ spomiedzy. Troche dziwne zdanie. Ale
oznacza ono tyle, by odwiedzi¢ tyle firm Swiadczacych ustugi
ksiegowe, by miec z czego wybierac. I tu zasada tez jest bardzo
prosta. Idz do biura, przedstaw si¢, powiedz, ze chcesz zorgani-
zowac okreslone przedsiewzigcie i zapytaj, czy dana osoba jest
zainteresowana wspOlpracg w zakresie §wiadczenia ustug zwig-
zanych z rachunkami Twojej firmy. Obserwuj, jak zachowuje
si¢ potencjalny partner, czy zalezy mu na wspotpracy z Toba,
czy jest sympatyczny i zyczliwy, czy traktuje powaznie to, co
mowisz. Jesli tak, to jest to potencjalny kandydat. Nie decyduj
sie od razu, powiedz, ze sprawe przemyslisz i zglosisz sig, jesli
przedstawione warunki bedg Ci odpowiadaty. Odwiedz kilka biur
1 wtedy bedziesz mial przekrdj firm, ktoére dzialajg na rynku.
Istotna, cho¢ nie podstawowg sprawg jest to, czy biuro rachun-
kowe, na ktore si¢ zdecydujesz, prowadzi juz firmy o podobnym
do Twojego profilu dziatalnosci. Podczas rozmowy w biurze ra-
chunkowym pytaj, jakie rozwigzania bylyby dla tego, co chcesz
zrobic, najkorzystniejsze. Jaka ma by¢ forma opodatkowania, jaka
forma prawna, jakie rozwigzania moze zasugerowac Ci partner,
z ktérym rozmawiasz?

¢ Bank

Kolejng instytucja, bez ktorej nie moze zaistnie¢ zadna dzia-
talnos¢ gospodarcza, jest bank. Tak samo jak w przypadku biu-
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ra rachunkowego, trzeba si¢ udac¢ do kilku bankow i spraw-
dzi¢, co kazdy z nich oferuje. Jakie sg koszty prowadzenia ra-
chunku, jakie oplaty i prowizje sg pobierane za dokonywane
przelewy, jakie s3g mozliwosci ewentualnych przysztych kredy-
tow udzielanym firmom itd. Nasz rynek jest w miarg¢ ustabili-
zowany pod tym wzgledem, dlatego rozbieznosci pomig¢dzy
proponowanymi oplatami za ustugi bedg niewielkie. I tutaj tez
proponuj¢ zachowac spokoj i nie rzucac si¢ od razu na oferte,
ktora jest nizsza cenowo, bo najwazniejszg sprawg jest mobil-
nos¢, stabilnos¢ i szeroko$¢ oferty banku, a nie optata za pro-
wadzenie konta bankowego. Jacy sg ludzie, ktorzy zajmujg sie
obstuga Kklienta, jak dlugo trwa zalatwianie transakcji, jakie
mozliwosci zwigzane z elektroniczng obstugg konta daje po-
szczegolna jednostka? Mozemy zapytac, dlaczego istotng sprawg
jest atmosfera w banku i nastawienie personelu? Otdz, dlatego
ze bedziesz tam czgstym gosciem i szkoda by bylo traci¢ swoje
cenne zdrowie denerwujgc si¢ na jakis aspekt obstugi klienta.
Mozna naprawde wybrac takie miejsce, gdzie pojdziesz z przy-
jemnoscig i potraktujg Cie jak kogos, kto rzeczywiscie zostawia
w tym miejscu pienigdze, a nie jak intruza. I uwierz mi, warto
za to zaplaci¢ parg¢ zlotych wigce;.

* Siec¢ telefonii stacjonarnej i komorkowe;j

Nastepnym zadaniem do rozpoznania jest zbadanie ustug
rynku telefonii. Czy potrzebny Ci bedzie telefon stacjonarny
czy komoérkowy? Ile numerow, ile linii, czy moze jest potrzeba
posiadania centralki telefonicznej? Wszystko zalezy od rozmia-
ru firmy i od jej charakteru. Nie bede¢ tutaj rozpisywatl si¢ na
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temat telefonow, taryf i r6znic pomiedzy firmami Swiadczacy-
mi ustugi telefoniczne. Kazdy z calg pewnoScig mial do czynie-
nia z tymi sprawami, natomiast warto jest poznac blizej to
zagadnienie, zeby p6zniej nie traci¢ czasu.

* Obstuga prawna

Dosy¢ istotng, cho¢ czgsto zaniedbywana, sprawg jest kwe-
stia obstugi prawnej. Dobrze jest utrzymywac kontakt z praw-
nikiem po to, by, jesli zajdzie taka koniecznosc, skorzystac z jego
ustug. Na podstawowym poziomie kwestie prawne mogg by¢
konsultowane z biurem rachunkowym. I tak, jak w ukladzie
poprzednich rozwigzan, wszystko zalezy do charakteru i roz-
miaru prowadzonej dzialalnos$ci. Najbardziej popularng rada
prawniczg jest kwestia dotyczaca umow. Masz umowe, ktorej
do konca nie rozumiesz, sg paragrafy tak zakrecone jak domek
$limaka i nie bardzo wiadomo, co oznaczaja lub do czego si¢
odwoluja. Mamy tendencje, by nie czytac tego, co mamy pod-
pisaC. To skutek, a przyczyna lezy w tym, ze albo nie mamy
czasu, albo nie umiemy czyta¢c umow czesto napisanych nie-
zrozumialym prawniczym zargonem. Tak na dobrg sprawe za-
rowno jedna, jak i druga przyczyna, to tylko wymowka. Boimy
sic umow! A tak naprawde, nie ma czego. Podam Ci najprost-
szy na Swiecie sposob, jak czyta¢ wszelkie umowy i regulami-
ny, i powiem trywialnie, ze caly sekret polega na spokojnym
czytaniu. I albo rozumiesz, albo nie. Jesli tak, to wszystko gra,
a jeSli nie, to podkreslasz niezrozumiate dla Ciebie stwierdze-
nia, punkty, stowa. Czytasz je po raz drugi i trzeci, starajac si¢
zrozumieé, co autor mial na mysli. I po takim trzykrotnym
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przeczytaniu zostanie niewiele spraw niejasnych. Natomiast
z tymi niejasnymi idziesz do tego, kto proponuje Ci podpisa-
nie umowy i wyjasniasz, co oznaczajg niezrozumiate punkty.
To taki domowy sposob na umowy. Ale czasem niezbgdny jest
oglad prawnika, aby wskazal Ci niebezpieczenstwa i potencjal-
ne skutki podpisania umowy. Oczywiscie, nie chce sprowadzaé
zawodu prawnika tylko do czytania umow, ale pamietaj, ze warto
czasem korzystac z jego ustug, ptacac 50 zt za analiz¢ umowy,
niz p6zniej ponosi¢ konsekwencje o wiele bardziej dramatycz-
ne w skutkach niz te wydane pienigzki.

* Inne specjalistyczne ustugi, inni poddostawcy

To punkt majacy zwrocic Twojg uwage, czy moze jest jeszcze
jakie$§ zagadnienie, jaka$ grupa czynnosci, ktore warto zlecié¢
na zewnatrz. JeSli tak jest, to juz teraz odwiedz takie firmy,
ktore beda pomocne przy realizacji Twojego planu.

Miejsce prowadzenia dziatalno&ci
gospodarczej

W rozdziale 4. zastanawialiSmy si¢, jak ma wygladac¢ miejsce
wykonywania dzialalnoSci gospodarczej. Teraz przechodzimy
do bardziej konkretnych ustalen i do dziatania. Jesli wykona-
fes ¢wiczenie z wymienionego wczeSniej punktu, wiesz juz,
czego szukasz.

I teraz sprawa moze mieC nastepujacy przebieg. Albo juz masz
lokal, albo wydaje Ci si¢, ze masz, albo nic nie masz. Troche
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humoru nam nie zaszkodzi, bo prosze pamietac, ze cala ta im-
preza ma tez by¢ zabawa. Jesli juz masz to, czego szukates, to
bomba. A jesli nie, to do roboty. Wsiadasz na rower, do samo-
chodu albo idziesz na piechote, by zwiedzi¢ miasto i popatrzec,
gdzie jest Twoje wymarzone miejsce. Juz nie ma czasu na ana-
lizy, to czas dzialania.

* Dokonaj wiasciwego wyboru

Nie bede dwa razy tego samego powtarzal. WczeSniej po-
wiedzieliSmy sobie, w jaki sposob dobrac¢ lokal do naszych
potrzeb. Reszta musi powstaé w Twojej glowie. Uruchom
wyobrazni¢. Teraz tylko pozostaje kwestia, by dokona¢ wia-
Sciwego wyboru.

I mamy lokal. Wiemy, czego chcemy i gdzie to ma by¢ zro-
bione. Gratulacje! I co dalej? Najpierw trzeba sprawdzic, czy
dalej sprawa jest aktualna i jeSli nie masz juz watpliwoSci, to
trzeba ,,zaklepa¢” wymarzone miejsce.

* Podpisz umowe przedwstepna

Co zatem zrobi¢? Podpisa¢ umowe przedwstepng. Mozna to
zrobi¢ na papierze (pami¢taj o sprawdzeniu warunkow umo-
wy) albo po prostu poprosi¢ o deklaracje, ze lokal bedzie wia-
snie Tobie wynajety. To z reguly wystarczy. Ludziom trzeba
ufaé. Ale z drugiej strony, warto si¢ tez zabezpieczy¢. Najlep-
szym zabezpieczeniem bedzie zabranie si¢ ostro do roboty, bo
czas nie stanie w miejscu.
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Zakotwicz swe marzenia w realnych podstawach
i weciel je w tycie realizujac indywidualny program subicesul
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