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ZA NAPISANIE TEJ KSI¥¯KI
DZIÊKUJÊ ¯YCIU I BOGU

Tej, która uwierzy³a,
¿e mo¿na wygraæ i zadziwiæ  œwiat,

mojej siostrzenicy Monice.



Przes³aniem tego programu, tak jak i ca³ej Aka-
demii Sukcesu, jest to, by ludzie uwierzyli w swoje
si³y. Jesteœmy zdolni dokonaæ wszystkiego, w co
tylko pozwolimy sobie uwierzyæ. Naprawdê. Ten
program jest skierowany do wszystkich osób,
które chc¹ za³o¿yæ swoj¹ w³asn¹ firmê. Przed-
stawia kroki, rozwi¹zania i daje narzêdzia do
tego, by przez ca³y proces planowania i dzia³ania
czuæ siê w miarê pewnie. Jest on wynikiem mojej
praktyki. Mia³em do czynienia z zak³adaniem, pro-
wadzeniem, uruchamianiem ró¿nych przedsiê-
wziêæ. Wspó³pracuj¹c z ró¿nymi ludŸmi, analizuj¹c
i wcielaj¹c w ¿ycie wiele zagadnieñ teoretycznych
mia³em mo¿liwoœæ sprawdzenia, co mo¿e byæ
skuteczne, a co nie. T¹ wiedz¹ dzielê siê z Tob¹
w tym programie. Program Sukcesu Firmy jest
w takim samym stopniu skierowany do kobiet,
jak i do mê¿czyzn. Przewa¿aj¹ca mêska forma
w tekœcie jest wynikiem wy³¹cznie tego, ¿e sam
jestem mê¿czyzn¹. Darujcie wiêc, drogie panie,
i pamiêtajcie, ¿e w moich oczach wszyscy ludzie
s¹ równi i ka¿dy z nas ma równe szanse.
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Rozpoczêcie jakiejkolwiek dzia³alnoœci zawsze wi¹¿e siê
z mniejsz¹ lub wiêksz¹ iloœci¹ stresu czy, jak kto woli,

strachu. Dlaczego tak jest? Czego siê boimy? Przeprowadzaj¹c
uproszczone badanie rynku i rozmawiaj¹c z osobami, które sta-
nê³y przed decyzj¹, czy zak³adaæ w³asn¹ firmê, doszed³em do
wniosku, ¿e pytania, które powoduj¹ wewnêtrzne blokady,
brzmi¹ najczêœciej tak:

a) Czy sobie poradzê?
b) Czy poradzê sobie z formalnoœciami?
c) Czy znajdê w³aœciwy lokal?
d) Czy zarobiê na koszty?
e) Czy znajdê klientów?
f) Czy znajdê odpowiedni personel?
g) Czy mam wystarczaj¹c¹ wiedzê w dziedzinie finansów?
h) Kiedy naprawdê na tym zarobiê?
i) Czy utrzymam siê na rynku?

Czego siê boimy?zego siê boimy?zego siê boimy?zego siê boimy?zego siê boimy?
R O Z D Z I A £  1.
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I uruchamiamy maszynê, która nakrêca siê sama. Nie jeste-
œmy w stanie znaleŸæ odpowiedzi na te pytania, dlatego ¿e na-
sza wiedza czêsto jest niewystarczaj¹ca. Nasze obawy robi¹ siê
coraz wiêksze, poniewa¿ niewiele osób z naszego otoczenia
podchodzi do naszego pomys³u z entuzjazmem i z wiar¹, a naj-
czêœciej spotykamy siê z ocen¹ czy krytyk¹, która nie doœæ, ¿e
nie jest konstruktywna, to jeszcze utwierdza nas w przekona-
niu, ¿e mamy niewielkie szanse. I nic w tym dziwnego. Jak
powszechnie wiadomo, wiêkszoœæ ludzi to pracownicy, którzy
nie maj¹ w³asnych firm, tylko s¹ u kogoœ zatrudnieni. I tutaj
pierwsza sugestia. Nie pytaj fryzjera, czy masz obci¹æ w³osy –
to powiedzenie jednego z najbogatszych ludzi na œwiecie War-
rena Buffeta. Co to oznacza? Nie pytaj tego, kto nigdy nie pro-
wadzi³ swojej firmy, czy to jest dobry pomys³!!! Nie mo¿e Ci
odpowiedzieæ, ¿e tak, bo wtedy zaprzeczy³by temu, co sob¹ i swo-
im ¿yciem reprezentuje! Oczywiœcie, zdarzaj¹ siê wyj¹tki i tego
Ci ¿yczê. Nie chcê przez to powiedzieæ, ¿e ten, kto pracuje u ko-
goœ, wybra³ gorsz¹ drogê. Nie mnie to oceniaæ. S¹ tacy, którzy
nigdy nie za³o¿¹ swojej firmy i nie jest im ona do niczego po-
trzebna. Poza tym sukces w ¿yciu zawodowym jest tak samo
mo¿liwy pracuj¹c u kogoœ, jak i w przypadku prowadzenia w³a-
snej dzia³alnoœci. Wszystko jest kwesti¹ wyboru, osobistych
priorytetów, celów, marzeñ i pragnieñ. Ja sam do dwudzieste-
go siódmego roku ¿ycia prezentowa³em pogl¹d, ¿e nigdy nie
bêdê mia³ swojej firmy. Ca³kowicie siê z tym uto¿samia³em,
g³êboko w to wierzy³em, tak w³aœnie by³o mi wygodnie. Na-
uczy³o mnie to jednej wa¿nej zasady: Nigdy nie mów nigdy.
I choæ dzisiaj nie wypowiadam siê tak drastycznie w kwestii
zatrudnienia siê u kogoœ, to szanse na taki rozwój wydarzeñ
w moim ¿yciu s¹ bliskie zeru.
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A zatem boimy siê. I nie jest to wcale dziwne, poniewa¿ no-
sz¹c siê z zamiarem za³o¿enia w³asnej firmy wkraczamy na
grunt, po którym wczeœniej nie chodziliœmy. Wychodzimy
z przys³owiowej strefy komfortu, ale co najwa¿niejsze, musimy
wzi¹æ na siebie odpowiedzialnoœæ. Sami musimy podejmowaæ
decyzje i konsekwencje z nimi zwi¹zane bêd¹ uzale¿nione w³a-
œnie od tych decyzji. Uœwiadamiaj¹c sobie, ile pracy i trudu
trzeba w³o¿yæ w to, by firma osi¹gnê³a sukces, zastanawiamy
siê, czy to wszystko jest warte naszego wysi³ku.

Pozwolê sobie trochê odwróciæ standardowy sposób myœle-
nia. Wed³ug mnie, pytaniem kluczem do podjêcia prawid³owej
decyzji nie jest lista pytañ, któr¹ zamieœci³em na pocz¹tku tego
rozdzia³u. Pytanie powinno brzmieæ: Czy wybiorê dla siebie
odpowiednie zajêcie, zgodne z tym, czego pragnê?

Wszystko, co osi¹gniesz lub co mo¿esz osi¹gn¹æ, jest uzale¿-
nione od tego niepozornego pytania. Pytania, na które odpo-
wiedŸ musi, powtarzam, musi brzmieæ: tak. Jeœli odpowiedŸ
ma byæ przecz¹ca, to, proszê, nie zawracaj sobie g³owy. Dlacze-
go? Jeœli to, co chcesz robiæ, nie pasjonuje Ciê, nie realizuje
w pe³ni Twojego potencja³u, nie jest spe³nieniem wewnêtrz-
nych pragnieñ, to nie bêdziesz w stanie w³o¿yæ w ca³oœæ zagad-
nienia, jakim jest w³asna firma, tego „czegoœ”. Mo¿emy to coœ
nazywaæ ró¿nie. Zaanga¿owanie, moc, si³a, serce, entuzjazm,
wiara, charyzma. Nie posiadaj¹c z kolei tego niezbêdnego ele-
mentu, nie bêdziesz w stanie przetrwaæ, kiedy sprawy nie bêd¹
siê toczy³y po Twojej myœli, kiedy powstan¹ problemy i zajrz¹
Ci g³êboko w oczy. Nie straszê, ale z pewnoœci¹ takie chwile
nadejd¹. Jeœli ktoœ powiedzia³ Ci, ¿e prowadzenie w³asnej fir-
my to tylko radoœæ i szczêœcie i ¿e jest tylko wspaniale, to z ca³¹
stanowczoœci¹ dementujê to. Tak nie jest. Jednak warto to zro-
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biæ. Ze wszech miar warto. Potê¿na satysfakcja, niezale¿noœæ
i wiara we w³asne si³y to tylko niektóre z „produktów ubocz-
nych” posiadania w³asnej firmy. Zanim przejdziemy do kon-
kretnych dzia³añ i rozwa¿añ, zastanówmy siê jeszcze nad
przyczynami powstawania nowych firm. Nie omijaj tego roz-
dzia³u. On bêdzie stanowi³ fundament budowy Twojej firmy.

Zanim jednak do niego przejdziemy, chcia³bym odpowie-
dzieæ na nurtuj¹ce Ciê pytania. Odpowiem od razu na wszyst-
kie punkty od a do i wymienione na pocz¹tku tego rozdzia³u
TAK – ze wszystkim sobie poradzisz, jeœli sam odpowiesz TAK
na pytanie zadane przed chwil¹. Czy to nie za proste? Mo¿e
i proste, ale proste rozwi¹zania s¹ najbardziej skuteczne. Pora-
dzisz sobie ze wszystkim, jeœli tylko wybór zajêcia czy profilu
bêdzie zgodny z Twoj¹ wewnêtrzn¹ potrzeb¹.
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• Spójrz w przysz³oœæ

Poruszyliœmy ju¿ temat wizji tego, jak ma wygl¹daæ Twoja
firma za jakiœ czas. A jak ma wygl¹daæ Twoje ¿ycie? Popatrz
w przysz³oœæ i zastanów siê, jak ma wygl¹daæ Twoje ¿ycie. Po
co? Z wielu ró¿nych powodów, ale ten dotycz¹cy firmy zobra-
zujê znowu na przyk³adzie. Za³ó¿my, ¿e w wieku czterdziestu
lat chcesz przejœæ na emeryturê, i chcesz, aby Twój biznes dalej
zarabia³ i dostarcza³ Ci œrodków na utrzymanie i dostatnie ¿ycie.
W zwi¹zku z tym, ¿e tak siê potoczy³o, zdoby³eœ zawód stoma-
tologa. Ca³y czas zawodowy zosta³ poœwiêcany na leczenie pa-
cjentów i pobieranie za to nale¿ytego wynagrodzenia. Mija
czterdziesty rok ¿ycia i okazuje siê, ¿e nie bardzo mo¿esz zrezy-
gnowaæ z pracy i przejœæ na emeryturê, bo jeœli osobiœcie prze-
staniesz pracowaæ, to Ÿród³o Twoich przychodów zwi¹zanych
z prac¹ zniknie. To czêsty przypadek osób samozatrudnionych,
które zak³adaj¹c firmê musz¹ wci¹¿ wykonywaæ pracê, ¿eby,
mówi¹c krótko, by³y pieni¹¿ki. Nie ma w tym niczego z³ego,
jeœli ktoœ tak zdecydowa³ sam, ale jeœli niby ¿ycie tak zdecydo-
wa³o, to mo¿e byæ to niekoniecznie zgodne z naszymi oczeki-
waniami. I tak, nawiasem mówi¹c, to zawsze sami decydujemy
o naszej przysz³oœci, przypadki nie istniej¹, a to, co siê dzisiaj
dzieje, jest tylko wynikiem tego, co zrobiliœmy w przesz³oœci.
Jak sobie poœcielisz, tak siê wyœpisz.

¯eby wiêc nie by³o póŸniej przykrych niespodzianek, mu-
sisz wiedzieæ, gdzie i dok¹d idziesz zarówno w ¿yciu zawodo-
wym, jak i prywatnym.
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• Rozwijaj swoje talenty

Hobby, zainteresowania, pasje to jedno. Nabyte umiejêtno-
œci to drugie, a talenty i predyspozycje to trzecie. Rozwijaj w so-
bie to, co przychodzi Ci naturalnie i ³atwo. Czêsto talenty id¹
w parze z hobby, ale jeœli nie, to zdefiniuj, w czym jesteœ lepszy
ni¿ inni. Czy s¹ takie elementy, uzdolnienia, zdolnoœci, pre-
dyspozycje, sytuacje, z którymi inni mieli problemy, a Ty nie?
Szukaj w przesz³oœci. Mog¹ to byæ rozwi¹zane problemy, za¿e-
gnane spory, wykopane do³y, zorganizowane wyjazdy, wymy-
œlone rozwi¹zania. Szukaj, dopóki nie znajdziesz. Jeœli niczego
nie mo¿esz znaleŸæ, to znaczy, ¿e nie szuka³eœ zbyt dok³adnie.
Ka¿dy z nas jest na swój sposób wyj¹tkowy, mamy ró¿ne uzdol-
nienia, ró¿ne predyspozycje. Nie musia³eœ byæ mistrzem szko-
³y w skoku do wody, ale mog³eœ sobie doskonale radziæ
z krzy¿ówkami. Mo¿e podejœcie do zwierz¹t, mo¿e ³atwoœæ za-
pamiêtywania dat, faktów, a mo¿e zwyk³y spokój i odpornoœæ
na znêcanie siê. Jak spokój i odpornoœæ na znêcanie siê mo¿e tu
byæ zalet¹? Mo¿e byæ ogromn¹ zalet¹, jeœli za³o¿ysz poradniê
dla dzieci, które pad³y ofiar¹ przemocy. Niczego nie chcê suge-
rowaæ, bo to ma byæ Twój wybór. Ale jest z ca³¹ pewnoœci¹
bardzo wiele elementów, które mo¿esz wykorzystaæ. Ka¿dy cz³o-
wiek ma w sobie jakiœ talent, tylko niektórym potrzeba du¿o
czasu, by go wydobyæ ze swojego wnêtrza.

• Pisz i myœl, pisz i myœl, pisz i myœl

Teoria teori¹, a dzia³anie dzia³aniem. Co teraz? Trzeba po-
myœleæ. Proponujê æwiczenie, które podsumuje wszystkie te
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punkty. Jedn¹ z nieocenionych umiejêtnoœci, która mo¿e staæ
siê nawykiem, czego Ci serdecznie ¿yczê, jest umiejêtnoœæ pra-
cy z kartk¹ i o³ówkiem. Pisz jak najwiêcej, a pisz¹c myœl nad
tym, co piszesz. Musia³em d³ugo dojrzewaæ, ¿eby poj¹æ, jak
przydatna to metoda. Nie wszystko jest jasne, kiedy przepro-
wadzamy tylko proces myœlowy. Trzeba pisaæ, bo wtedy ca³oœæ
rozpracowywanego zagadnienia jest klarowniejsza i bardziej
oczywista. Pisz¹c wychwytujemy ewentualne sprzecznoœci i nie-
logicznoœci, które mog¹ siê wkradaæ w proces analizy i deduk-
cji. Tak wiêc ostatnim zaleceniem tego punktu jest w³aœnie to,
¿eby pisaæ i myœleæ. Jeszcze jedna uwaga. Nie martw siê o to, ¿e
napiszesz zbyt du¿o albo coœ, czego nie chcesz. Sugerujê, aby
wykonywaæ æwiczenia na bie¿¹co, a po zakoñczeniu ca³ego pro-
cesu jeszcze raz do nich wróciæ i ju¿ z ca³oœci¹ zdobytej wiedzy
skorygowaæ plan. To uœwiadomi Ci, jak zmieniaj¹ siê nasze
wyobra¿enia na podstawie nowo poznanych faktów i zmienia-
j¹cych siê za³o¿eñ.

Wypisz teraz, co jest Twoim hobby, jakie masz pasje, co
uwielbiasz robiæ?
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
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Opisz w³asnymi s³owami w³asny typ osobowoœci. Nie suge-
ruj siê fachowymi s³owami i okreœleniami. Pisz tak, ¿eby rozu-
mieæ, co piszesz.
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................

Zapisz teraz, na czym siê znasz. Skoñczone szko³y, doœwiad-
czenia zawodowe.
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
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Twoje talenty i uzdolnienia.
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................

|| Podejmij ostateczn¹ decyzjêPodejmij ostateczn¹ decyzjêPodejmij ostateczn¹ decyzjêPodejmij ostateczn¹ decyzjêPodejmij ostateczn¹ decyzjê

Czas na wnioski. Analizowanie na tym etapie dobieg³o koñ-
ca. Nawet, jeœli jeszcze nie jest ca³kowicie jasne, czym masz siê
zaj¹æ uruchamiaj¹c swoj¹ firmê, to pewnie jest coraz jaœniej.
W ka¿dym razie jest ju¿ baza do tego, by „wyspaæ siê” z tym
dylematem. Jeœli ju¿ wiesz, co bêdzie przedmiotem zak³adanej
przez Ciebie dzia³alnoœci gospodarczej, czas na deklaracje, jeœli
nie, wstrzymaj siê z jej wype³nieniem i wróæ do tego punktu
w odpowiednim dla Ciebie momencie. Nie bêdê siê rozwodzi³
teraz na temat zasadnoœci wype³niania tego typu deklaracji, bo
omówi³em to w OPS. Robimy teraz dwie rzeczy. Podejmujemy
deklaracjê, czym mamy siê zaj¹æ, i podejmujemy decyzjê, ¿e
nigdy siê nie poddamy, dopóki nie zrealizujemy tego, co zapla-
nowaliœmy. Decyzja o tym, ¿e nie spoczniemy, nim nie zreali-
zujemy naszego przedsiêwziêcia, ma spaliæ za nami mentalne
mosty, gdyby przysz³o myœleæ o odwrocie. Nie ma odwrotu,
albo zak³adamy firmê, albo nie.
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D E K L A R A C J AD E K L A R A C J AD E K L A R A C J AD E K L A R A C J AD E K L A R A C J A

Ja (tu wpisujesz w³asne imiê i nazwisko) ……………………
…………………… deklarujê siê za³o¿yæ firmê (i tu wpisujesz,
czym firma bêdzie siê zajmowa³a) ……………………………..
……………………………………………………………….....
……………………………………………………………….....
……………………………………………………………….....
oraz deklarujê, ¿e nie poddam siê, zanim moja firma nie stanie
siê rzeczywistoœci¹.

Data..........................               Podpis..........................
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|||||||||| Ma³a Ideologia iMa³a Ideologia iMa³a Ideologia iMa³a Ideologia iMa³a Ideologia i Ma³a MisjaMa³a MisjaMa³a MisjaMa³a MisjaMa³a Misja

Kolejnym krokiem, który proponujê wykonaæ, aby firma by³a
ukierunkowana na odpowiedni cel, jest stworzenie Ma³ej Ide-
ologii i Ma³ej Misji. Kilka s³ów wyjaœnieñ. Najpierw, dlaczego
u¿ywam s³owa „ma³y” i „ma³a”. Otó¿ zarówno ideologia firmy,
jak i jej misja, mog¹ ulec zmianie w póŸniejszym okresie dzia-
³alnoœci, kiedy ju¿ zorientujesz siê tak naprawdê w zagadnie-
niach biznesowych i bêdziesz ju¿ praktykiem, a nie tylko
teoretykiem. Dlatego w³aœnie ten etap ustalania celu, do które-
go ma d¹¿yæ firma, jest wstêpnym i dlatego zyska³ przydomek
„ma³y”. Kolejna sprawa, to po co w ogóle robiæ takie rzeczy. Po
co pisaæ i myœleæ na temat ideologii i misji firmy. Szerzej ten
temat zostanie omówiony w drugiej czêœci Programu Sukcesu
Firmy. Tu powiemy tylko tyle, ¿e w³aœnie zapisanie tych ele-
mentów jest wyznaczeniem celu firmy. Jeœli nie mamy jasno
okreœlonego celu, nie wiemy, dok¹d zmierzamy. W³aœciwie ca³y
Osobisty Program Sukcesu prezentowany na stronach Akade-
mii Sukcesu ma na celu nauczyæ Ciê w³aœnie, jak ustalaæ, zapi-
sywaæ i realizowaæ w³asne cele.

• Ma³a Ideologia – co, komu i dlaczego?

Teraz zastanowimy siê, co powinno siê znaleŸæ w Ma³ej Ide-
ologii naszej firmy. Ma to byæ jedno, maksymalnie dwa zdania,
co chcemy sprzedaæ, komu chcemy sprzedaæ i dlaczego?

Zapis powinien byæ tak stworzony, ¿e gdy na niego popa-
trzysz albo przypomnisz sobie, po co to wszystko robisz, on
powinien utwierdzaæ Ciê w przekonaniu, ¿e to, co robisz, ma
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sens. Jeœli nie bêdziesz w stanie za pomoc¹ dwóch zdañ powie-
dzieæ, czym siê zajmujesz i dlaczego, to jest du¿a szansa, ¿e klien-
ci nie bêd¹ Ci ufali, dlatego ¿e nie bêdziesz zbyt wiarygodny.
Ma byæ krótko i na temat.

Zapisz teraz treœæ swojej Ma³ej Ideologii.
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• Ma³a Misja – po co istnieje firma?

Drugim elementem jest zapisanie Ma³ej Misji, w której na-
le¿y uj¹æ, po co firma istnieje. To du¿a sztuka skonstruowaæ te
zapisy, by nie powtarza³a siê treœæ z Ma³ej Ideologii. Ale po-
dejdŸ do tego zadania jak do sprawdzianu. Na ile jesteœ ju¿
gotowy? Zapis dotycz¹cy tego, po co istnieje firma, to klucz do
jej sukcesu. Jeœli nie bêdzie wiadomo, po co zosta³a stworzona,
to nikt, w³¹cznie z Tob¹, nie bêdzie traktowa³ jej powa¿nie.
Najwiêksze firmy w dziejach gospodarki œwiatowej s¹ dlatego
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w³aœnie potê¿ne i rosn¹ ci¹gle w si³ê, bo wiedz¹ dok³adnie, po
co istniej¹ i dok¹d zmierzaj¹. Maj¹ zapisane te formu³y jak
œwiête cytaty i wszyscy pracownicy tych firm musz¹ znaæ ich
treœæ. Zapisanie misji firmy jest jedn¹ z podstawowych czyn-
noœci podczas wdra¿ania do firmy Systemów Zarz¹dzania Ja-
koœci¹. ¯eby zrozumieæ lepiej zagadnienie, przeczytaj misje
ró¿nych firm. Korzystaj¹c z narzêdzia takiego jak Internet, nie
powinno byæ to zbyt trudne. Jednak ostrzegam Ciê przed jedn¹
rzecz¹. Ogromna wiêkszoœæ tego, co ujrzysz i odczytasz jako
misje firm, to tylko puste, piêkne i bezu¿yteczne s³owa. Dzieje
siê tak, dlatego ¿e nie s¹ ani przekazywane, ani dobrze rozu-
miane, ani nawet szanowane w wiêkszoœci organizacji. Robi siê
je po to, by by³y. I tylko po to. I od tego momentu rozpoczyna
siê bylejakoœæ. Po co wykonywaæ jakiekolwiek dzia³ania, które
nie przynosz¹ po¿ytku i zabieraj¹ tylko czas tym, którzy musz¹
je wykonaæ? Zrób to z sercem, a póŸniej nie pozwól sobie na
zmianê kursu. To, ¿e na razie robimy te „ma³e” podstawy, nie
oznacza, ¿e mo¿na je zlekcewa¿yæ. One bêd¹ podstaw¹ do tego,
by kiedyœ, w przysz³oœci, stworzyæ te Wielkie. A wiêc teraz pro-
szê, abyœ zapisa³ Ma³¹ Misjê Twojej firmy. Ma to byæ jedno zda-
nie, w którym ujmiesz, po co istnieje Twoja firma. Mo¿e byæ
w niej ujêty ogólny zakres dzia³alnoœci. Proszê tylko, by nie wy-
pisywaæ czegoœ, co bêdzie dobrze brzmia³o, i nic poza tym.

Zapisz teraz treœæ swojej Ma³ej Misji.
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
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|||||||||| Dobierz odpowiednich partnerów iDobierz odpowiednich partnerów iDobierz odpowiednich partnerów iDobierz odpowiednich partnerów iDobierz odpowiednich partnerów i poddostawcówpoddostawcówpoddostawcówpoddostawcówpoddostawców

Przechodzimy teraz do bardzo wa¿nej kwestii. Tak w³aœci-
wie to wszystko siê liczy i jest wa¿ne, ale spraw¹ absolutnie
istotn¹ jest dobór odpowiednich partnerów do wspó³pracy.
Ludzie, którymi siê otaczamy i z którymi wspó³pracujemy, maj¹
na nas potê¿ny wp³yw. Dlatego trzeba zadbaæ nie tylko o to, by
wspierali nas podczas prowadzenia interesu, ale równie¿, by
by³o z nimi weso³o i by przebywanie w ich towarzystwie by³o
dla nas przyjemnoœci¹.

• Biuro rachunkowe

Najwa¿niejszym Twoim partnerem bêdzie biuro rachunko-
we. Odpowiednia ksiêgowa czy ksiêgowy to podstawa tego, by
nie tylko spokojnie spaæ, ale równie¿, by otrzymaæ wsparcie w mo-
mentach, kiedy sprawy nie id¹ zbyt dobrze. A wiêc czym siê kie-
rowaæ podczas wybierania biura rachunkowego i na co zwróciæ
uwagê. Po pierwsze, z ca³¹ pewnoœci¹ cena nie powinna byæ je-
dynym i najwa¿niejszym kryterium przy podejmowaniu decy-
zji. Dlaczego? Zaoszczêdzone pieni¹dze mog¹ byæ znikom¹
czêœci¹ strat, je¿eli w odpowiednim momencie nie wykonamy
ruchów zwi¹zanych z odpowiednim zagospodarowaniem i prze-
kierowaniem naszych œrodków. Odpowiednie zainwestowanie
w odpowiednim czasie zgromadzonych œrodków, umiejêtnoœæ
niep³acenia zbyt wiele w formie podatków (wszystko ma siê ro-
zumieæ w literze prawa i zgodnie z obowi¹zuj¹cymi przepisami).
To wszystko dobrze zorganizowane biuro rachunkowe jest w sta-
nie doradziæ Ci w odpowiednim momencie, jeœli tylko jego kom-
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petencje bêd¹ na odpowiednim poziomie. Miesiêczne kwoty netto
za us³ugi biur rachunkowych zaczynaj¹ siê od 100 z³. Czasem
jednak warto p³aciæ wiêcej, by mieæ pewnoœæ, ¿e masz do pomo-
cy fachowców i osoby kompetentne. Kolejna podpowiedŸ. Za-
wsze staraj siê wybraæ spomiêdzy. Trochê dziwne zdanie. Ale
oznacza ono tyle, by odwiedziæ tyle firm œwiadcz¹cych us³ugi
ksiêgowe, by mieæ z czego wybieraæ. I tu zasada te¿ jest bardzo
prosta. IdŸ do biura, przedstaw siê, powiedz, ¿e chcesz zorgani-
zowaæ okreœlone przedsiêwziêcie i zapytaj, czy dana osoba jest
zainteresowana wspó³prac¹ w zakresie œwiadczenia us³ug zwi¹-
zanych z rachunkami Twojej firmy. Obserwuj, jak zachowuje
siê potencjalny partner, czy zale¿y mu na wspó³pracy z Tob¹,
czy jest sympatyczny i ¿yczliwy, czy traktuje powa¿nie to, co
mówisz. Jeœli tak, to jest to potencjalny kandydat. Nie decyduj
siê od razu, powiedz, ¿e sprawê przemyœlisz i zg³osisz siê, jeœli
przedstawione warunki bêd¹ Ci odpowiada³y. OdwiedŸ kilka biur
i wtedy bêdziesz mia³ przekrój firm, które dzia³aj¹ na rynku.
Istotn¹, choæ nie podstawow¹ spraw¹ jest to, czy biuro rachun-
kowe, na które siê zdecydujesz, prowadzi ju¿ firmy o podobnym
do Twojego profilu dzia³alnoœci. Podczas rozmowy w biurze ra-
chunkowym pytaj, jakie rozwi¹zania by³yby dla tego, co chcesz
zrobiæ, najkorzystniejsze. Jaka ma byæ forma opodatkowania, jaka
forma prawna, jakie rozwi¹zania mo¿e zasugerowaæ Ci partner,
z którym rozmawiasz?

• Bank

Kolejn¹ instytucj¹, bez której nie mo¿e zaistnieæ ¿adna dzia-
³alnoœæ gospodarcza, jest bank. Tak samo jak w przypadku biu-



110 P R O G R A M  S U K C E S U  F I R M Y•

ra rachunkowego, trzeba siê udaæ do kilku banków i spraw-
dziæ, co ka¿dy z nich oferuje. Jakie s¹ koszty prowadzenia ra-
chunku, jakie op³aty i prowizje s¹ pobierane za dokonywane
przelewy, jakie s¹ mo¿liwoœci ewentualnych przysz³ych kredy-
tów udzielanym firmom itd. Nasz rynek jest w miarê ustabili-
zowany pod tym wzglêdem, dlatego rozbie¿noœci pomiêdzy
proponowanymi op³atami za us³ugi bêd¹ niewielkie. I tutaj te¿
proponujê zachowaæ spokój i nie rzucaæ siê od razu na ofertê,
która jest ni¿sza cenowo, bo najwa¿niejsz¹ spraw¹ jest mobil-
noœæ, stabilnoœæ i szerokoœæ oferty banku, a nie op³ata za pro-
wadzenie konta bankowego. Jacy s¹ ludzie, którzy zajmuj¹ siê
obs³ug¹ klienta, jak d³ugo trwa za³atwianie transakcji, jakie
mo¿liwoœci zwi¹zane z elektroniczn¹ obs³ug¹ konta daje po-
szczególna jednostka? Mo¿emy zapytaæ, dlaczego istotn¹ spraw¹
jest atmosfera w banku i nastawienie personelu? Otó¿, dlatego
¿e bêdziesz tam czêstym goœciem i szkoda by by³o traciæ swoje
cenne zdrowie denerwuj¹c siê na jakiœ aspekt obs³ugi klienta.
Mo¿na naprawdê wybraæ takie miejsce, gdzie pójdziesz z przy-
jemnoœci¹ i potraktuj¹ Ciê jak kogoœ, kto rzeczywiœcie zostawia
w tym miejscu pieni¹dze, a nie jak intruza. I uwierz mi, warto
za to zap³aciæ parê z³otych wiêcej.

• Sieæ telefonii stacjonarnej i komórkowej

Nastêpnym zadaniem do rozpoznania jest zbadanie us³ug
rynku telefonii. Czy potrzebny Ci bêdzie telefon stacjonarny
czy komórkowy? Ile numerów, ile linii, czy mo¿e jest potrzeba
posiadania centralki telefonicznej? Wszystko zale¿y od rozmia-
ru firmy i od jej charakteru. Nie bêdê tutaj rozpisywa³ siê na
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temat telefonów, taryf i ró¿nic pomiêdzy firmami œwiadcz¹cy-
mi us³ugi telefoniczne. Ka¿dy z ca³¹ pewnoœci¹ mia³ do czynie-
nia z tymi sprawami, natomiast warto jest poznaæ bli¿ej to
zagadnienie, ¿eby póŸniej nie traciæ czasu.

• Obs³uga prawna

Dosyæ istotn¹, choæ czêsto zaniedbywan¹, spraw¹ jest kwe-
stia obs³ugi prawnej. Dobrze jest utrzymywaæ kontakt z praw-
nikiem po to, by, jeœli zajdzie taka koniecznoœæ, skorzystaæ z jego
us³ug. Na podstawowym poziomie kwestie prawne mog¹ byæ
konsultowane z biurem rachunkowym. I tak, jak w uk³adzie
poprzednich rozwi¹zañ, wszystko zale¿y do charakteru i roz-
miaru prowadzonej dzia³alnoœci. Najbardziej popularn¹ rad¹
prawnicz¹ jest kwestia dotycz¹ca umów. Masz umowê, której
do koñca nie rozumiesz, s¹ paragrafy tak zakrêcone jak domek
œlimaka i nie bardzo wiadomo, co oznaczaj¹ lub do czego siê
odwo³uj¹. Mamy tendencje, by nie czytaæ tego, co mamy pod-
pisaæ. To skutek, a przyczyna le¿y w tym, ¿e albo nie mamy
czasu, albo nie umiemy czytaæ umów czêsto napisanych nie-
zrozumia³ym prawniczym ¿argonem. Tak na dobr¹ sprawê za-
równo jedna, jak i druga przyczyna, to tylko wymówka. Boimy
siê umów! A tak naprawdê, nie ma czego. Podam Ci najprost-
szy na œwiecie sposób, jak czytaæ wszelkie umowy i regulami-
ny, i powiem trywialnie, ¿e ca³y sekret polega na spokojnym
czytaniu. I albo rozumiesz, albo nie. Jeœli tak, to wszystko gra,
a jeœli nie, to podkreœlasz niezrozumia³e dla Ciebie stwierdze-
nia, punkty, s³owa. Czytasz je po raz drugi i trzeci, staraj¹c siê
zrozumieæ, co autor mia³ na myœli. 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 wyjaœniasz, co oznaczaj¹ niezrozumia³e punkty.
To taki domowy sposób na umowy. Ale czasem niezbêdny jest
ogl¹d prawnika, aby wskaza³ Ci niebezpieczeñstwa i potencjal-
ne skutki podpisania umowy. Oczywiœcie, nie chcê sprowadzaæ
zawodu prawnika tylko do czytania umów, ale pamiêtaj, ¿e warto
czasem korzystaæ z jego us³ug, p³ac¹c 50 z³ za analizê umowy,
ni¿ póŸniej ponosiæ konsekwencje o wiele bardziej dramatycz-
ne w skutkach ni¿ te wydane pieni¹¿ki.

• Inne specjalistyczne us³ugi, inni poddostawcy

To punkt maj¹cy zwróciæ Twoj¹ uwagê, czy mo¿e jest jeszcze
jakieœ zagadnienie, jakaœ grupa czynnoœci, które warto zleciæ
na zewn¹trz. Jeœli tak jest, to ju¿ teraz odwiedŸ takie firmy,
które bêd¹ pomocne przy realizacji Twojego planu.

|||||||||| Miejsce prowadzenia dzia³alnoœciMiejsce prowadzenia dzia³alnoœciMiejsce prowadzenia dzia³alnoœciMiejsce prowadzenia dzia³alnoœciMiejsce prowadzenia dzia³alnoœci
gospodarczejgospodarczejgospodarczejgospodarczejgospodarczej

W rozdziale 4. zastanawialiœmy siê, jak ma wygl¹daæ miejsce
wykonywania dzia³alnoœci gospodarczej. Teraz przechodzimy
do bardziej konkretnych ustaleñ i do dzia³ania. Jeœli wykona-
³eœ æwiczenie z wymienionego wczeœniej punktu, wiesz ju¿,
czego szukasz.

I teraz sprawa mo¿e mieæ nastêpuj¹cy przebieg. Albo ju¿ masz
lokal, albo wydaje Ci siê, ¿e masz, albo nic nie masz. Trochê



113P R O G R A M  S U K C E S U  F I R M Y •

humoru nam nie zaszkodzi, bo proszê pamiêtaæ, ¿e ca³a ta im-
preza ma te¿ byæ zabaw¹. Jeœli ju¿ masz to, czego szuka³eœ, to
bomba. A jeœli nie, to do roboty. Wsiadasz na rower, do samo-
chodu albo idziesz na piechotê, by zwiedziæ miasto i popatrzeæ,
gdzie jest Twoje wymarzone miejsce. Ju¿ nie ma czasu na ana-
lizy, to czas dzia³ania.

• Dokonaj w³aœciwego wyboru

Nie bêdê dwa razy tego samego powtarza³. Wczeœniej po-
wiedzieliœmy sobie, w jaki sposób dobraæ lokal do naszych
potrzeb. Reszta musi powstaæ w Twojej g³owie. Uruchom
wyobraŸniê. Teraz tylko pozostaje kwestia, by dokonaæ w³a-
œciwego wyboru.

I mamy lokal. Wiemy, czego chcemy i gdzie to ma byæ zro-
bione. Gratulacje! I co dalej? Najpierw trzeba sprawdziæ, czy
dalej sprawa jest aktualna i jeœli nie masz ju¿ w¹tpliwoœci, to
trzeba „zaklepaæ” wymarzone miejsce.

• Podpisz umowê przedwstêpn¹

Co zatem zrobiæ? Podpisaæ umowê przedwstêpn¹. Mo¿na to
zrobiæ na papierze (pamiêtaj o sprawdzeniu warunków umo-
wy) albo po prostu poprosiæ o deklaracjê, ¿e lokal bêdzie w³a-
œnie Tobie wynajêty. To z regu³y wystarczy. Ludziom trzeba
ufaæ. Ale z drugiej strony, warto siê te¿ zabezpieczyæ. Najlep-
szym zabezpieczeniem bêdzie zabranie siê ostro do roboty, bo
czas nie stanie w miejscu.




