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lll. Wybér profilu dziatalnosci

Zacznijmy od poczatku. Masz ,.ciag na bramke”. Chcesz zatozy¢
wlasng firmg. Tylko jaka? Jaki ma by¢ jej profil, czym si¢ ma zajmo-
wac, komu $wiadczy¢ ustugi? Najpierw powiemy o tym, co decyduje
o pomyslnosci przedsigwzigcia.

1. Co decyduje o pomysinosci
przedsiewziecia?

Oczywiscie przedstawione tu aspekty nie wyczerpuja listy tego, co
decydowac bedzie o tym, czy Twoja firma odniesie sukces. Jesli je-
ste$ juz po lekturze kilku poczatkowych modutéw Osobistego Pro-
gramu Sukcesu, tatwiej bedzie Ci zrozumie¢ pewne aspekty. Ale jesli
nie, to nie szkodzi. Postaram si¢ przedstawi¢ te zagadnienia w przy-
stepny sposob.

Oprzyj sie na solidnych fundamentach

Kazda powstajaca budowla wymaga solidnych fundamentow. Jesli
fundamenty beda nietrwate, to jest duze prawdopodobienstwo, ze
przy niewielkim wstrzasie czy zalamaniu cata konstrukcja runie jak
domek zkart. Dlatego wlasnie na poczatku omawialiSmy temat
zwiazany z powodem, dla ktorego chcesz stana¢ w szeregach przed-
sigbiorcow. Powody moga by¢ rézne. Moga by¢ Twoje wilasne, mo-
zesz si¢ zasugerowac tymi, ktore wymienitem. Warunkiem dobrze
rozpoczegtej pracy jest to, by przyczyny, ktore Toba kieruja, byly ja-



sno 1iczytelnie zdefiniowane. Najprawdopodobniej bgdzie to mix
roznych przestanek. Wazne, by byly szczere i ptynace z Twojego
wnetrza. Program, ktory przerabiasz, ma kilka celow. Jednym z nich
jest to, by$ po jego zakonczeniu posiadal w miarg czytelnie zapisana
formule na stworzenie wilasnego biznesu. Dlatego wilasnie, oprocz
czytania przez Ciebie zdan, trzeba wykona¢ ¢wiczenia. I w tym mo-
mencie przystgpujemy do ¢wiczenia pierwszego. Od kazdego indy-
widualnie zalezy, ile czasu poswigci na ¢wiczenia. Jedna osoba zrobi
to w ciagu 3 minut, a inna w ciagu 3 miesi¢cy. Nie ma reguly. Szyb-
ko$¢ rzadko oznacza lepsza jako$¢. Nie spiesz si¢. To nie wyscigi.
Jesli na poczatku dobrze przemyslisz, co i dlaczego masz zrobié,
reszta bgdzie dosy¢ prosta.

Jeszcze zanim zaczniemy ¢wiczenia, wrocg na chwilg do tematu po-
mocy innym. Jak wspomniatem wczesniej, kazdy biznes jest stwo-
rzony po to, by zaspokaja¢ jakie$ potrzeby klienta. I tym klientem
jest czlowiek, ktoéremu chcesz pomdc. W jaki sposob to zrobié, po-
myslimy troszke po6zniej, a teraz przemysl, na ile w Twoim wyobra-
zeniu o przyczynie zatozenia biznesu kierujesz si¢ checia pomocy in-
nym. Moim zdaniem to jeden z najmocniejszych, jesli nie najmoc-
niejszy fundament. Dlatego pozwolilem sobie zasugerowac takie

wlasnie podejscie. A teraz juz ¢wiczenie.

Zapisz teraz powody, dla ktérych chcesz mie¢ swoja wymarzona fir-

me:
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Koncentracja na wybranym sektorze

Nastgpnym bardzo waznym czynnikiem tego, co decyduje o pomysl-
nosci przedsigbiorstwa, jest koncentracja na wybranym sektorze. Po-
darujmy sobie jeszcze definiowanie branzy czy zakresu dziatalnosci,
ale rozwazmy sama istote koncentracji. Czym jest koncentracja? Sku-
pieniem uwagi, energii, dzialania na okreslonej czgsci czego$. Im
mniejsza, wegzsza, tatwiejsza do ogarnigcia jest ta czgS$¢, tym tatwiej
si¢ na niej skoncentrowac¢. Co to ma wspolnego z naszymi rozwaza-
niami o zaktadaniu firmy? Ot6z koncentracja na wybranym sektorze,
znalezienie niszy rynkowej, nierozpraszanie swojej uwagi na wielu
sprawach, z ktorych niewiele wynika, ale skupianie si¢ na jednej okre-
$lonej da nam najlepsze rezultaty. Zeby nie badzi¢ po omacku, podam
przyktad tego, jak chciatem kiedy$ zaczaé. Mialem w planach zatoze-
nie i uruchomienie firmy. Bylem wtedy po studiach, ekonomicznych
zreszta, i mowig o tym dlatego, zeby byla jasnos¢, jakie jest przygoto-
wanie miodych ludzi, mlodych przedsigbiorcow do tego, zeby poszli
w $wiat biznesu. Nie bede krytykowal procesu edukacji, bo oczywi-
scie moglem si¢ juz wezesniej uczy¢ na wiasna reke, ale jesli nie wie-
dziatem tak podstawowej rzeczy na temat prowadzenia biznesu, ze
trzeba si¢ skoncentrowac, zamiast rozpraszac, to mozesz si¢ domyslac,
co wiedziatem. Czego si¢ wigc uczytem przez 5 lat studidéw ekono-
micznych? Do dzisiaj nie bardzo moge sobie odpowiedzie¢ na to pyta-
nie. Ale do rzeczy. Wigc chcialem zatozy¢ firme, stworzylem bizne-
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splany, utworzytem koncepcje, strategie itd. Wiesz, czym chcialem si¢
zajmowac? Wszystkim. No, moze odrobing przesadzam, ale byto tam
tyle réznych rzeczy, ze gdy dzisiaj czytam te zapiski, to nie moge
dojs¢ do tego, skad mi si¢ to wzigto! No dobrze, wiem. Myslalem tak:
im wigcej zaoferuje jako potencjalng ustugeg czy produkt, tym wigksze
beda potencjalne zyski. Jak nie to, to co innego. Asekuracja, tak zeby
zostawi¢ sobie furtkg. Bog jednak czuwal nad moja skromng osoba
1 nie popetnitem tego ghupstwa. Upraszczajmy to, co by¢ moze zbytnio
skomplikowali§my. Jesli firma $§wiadczaca ustugi komputerowe, to:
komu, na bazie jakiego programu, dla jakiej grupy klientow, za jaka
ceng, do jakiego progu, jakimi narz¢dziami itd. Chodzi o §rubowanie
tego kryterium do momentu, az dojdziemy do wniosku, ze chcemy
produkowaé same ,,gtowki do szpilek”, a nie cate szpilki. To moze
drobna przesada, ale celowo zastosowana, aby lepiej zobrazowac za-
gadnienie. Inny przyktad. Firma reklamowa zajmujaca si¢ wszystkim,
co jest zwiazane zreklama, to mydlo ipowidto. Wszystko i nic.
I wszedzie miernota. Bo albo public relations, albo reklama zewngtrz-
na, albo gadzety firmowe, albo produkcja stron internetowych, albo
ich obstuga, albo marketing w sieci dla réznych podmiotow, albo mar-
keting w sieci tylko w portalu x, albo marketing w sieci tylko w porta-
lu x 1 tylko w dziale y. Rozumiesz? Im glebiej, tym mniejsza konku-
rencja, bo im wegzsza specjalizacja, tym wigksza koncentracja, tym
wigksza mozliwo$¢ zostania liderem. A co z klientem? Przyjdzie po
taka wasko wysrubowana ushuge? Przyjdzie. Skoncza si¢ kiedys$ czasy
bylejakosci, ktore charakteryzuja si¢ tym, ze okre$lona firma zajmuje
sie wszystkim nawet z zakresu swojej dziatalnosci. Bardzo wasko wy-
specjalizowane firmy beda kiedy$ na porzadku dziennym. Dzisiaj do-
piero powstaja. W niektorych branzach juz istnieja i bardzo preznie
dziataja. Znasz zapewne takie rodzynki, choéby z segmentu wykon-
czenia wngtrz czy poszczegolnych etapow budowy domu. Firmy spe-
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cjalizujace si¢ w kladzeniu ptytek, w szyciu firanek, w wykonywaniu
elewacji zewnetrznej itd. Mozna zleci¢ wszystko jednej firmie, ale naj-
czesciej na wiasng reke zatrudniamy fachowcéw z réznych branz, bo
chcemy, by robota byta realizowana przez zawodowcow.

Znajdz luke, zapotrzebowanie w waskim sektorze branzowym, wy-
specjalizuj si¢ i stan si¢ liderem. Klienci wola wspotpracowaé z fa-
chowcami w branzy niz z firmami, ktore ogoélnie zajmuja si¢ wszyst-
kim.

Zaczynaj z wizja konca

Czasem zdajemy sobie sprawe z tego, na jakich fundamentach opiera-
my nasz biznes, o koncentracji myslimy niezmiernie rzadko, czesciej
dywersyfikujemy i rozpraszamy nasze dziatania, ale naprawde wlasci-
wie skonstruowana wizj¢ tego, dokad ma nas to wszystko zaprowa-
dzi¢, ma tylko garstka. Trzeci, ale najwazniejszy punkt tego rozdziatu,
ma Ci uzmystowi¢, ze nie wolno zaczyna¢ zadnego przedsigwzigcia,
zanim nie bedziesz wiedzial, gdzie chcesz z nim doj$¢, kim chcesz sig
sta¢ w wyniku tego procesu, jak to ma wyglada¢ w chwili, kiedy be-
dziesz odchodzit, przekazujac biznes swoim wnukom czy dzieciom.
Dlaczego masz si¢ zastanawia¢ dzisiaj nad tym, co bgdzie za 50 czy
70 lat?

Czy kiedy$ tworzyte$ wizje tego, jak powinno wyglada¢ Twoje zycie
za 5, 10, 20, 30 lat? Jesli tak, to jestes w gronie nielicznych tych, kto-
rzy wiedza, dokad zmierzaja. Wlasciciel firmy, ktéry planuje, stawia
cele zarowno przed soba, jak i przed organizacja, ktora tworzy, be-
dzie o wiele bardziej skuteczny niz ten, ktéry decyduje si¢ na polity-
ke ,,robimy i zobaczymy dalej, co ztego bedzie”. Ile osob bedzie
skupiata wokot siebie Twoja firma za 5, 10 lat? Jaki planujesz przy-
chadd, zysk ze sprzedazy w kolejnych latach dziatalno$ci? Jak bedzie
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si¢ rozwijalo przedsigbiorstwo, ktorego bedziesz liderem? Jesli masz
dosy¢ jasng wizje, wszystko, co trzeba bedzie robié, to szuka¢ metod
1 narzedzi, aby te wizj¢ zrealizowaé. Podejmowanie decyzji zardwno
tych strategicznych, jak i operacyjnych, bedzie o wiele prostsze, bo
bedzie jasnos¢ kierunku, w ktérym podazasz. Znalezienie wlasci-
wych rozwigzan bedzie tym latwiejsze, im bardziej klarowna bedzie
Twoja wizja dotyczaca przysztosci firmy. Zaczynaj z wizja konca.

2. Jak trafi¢ w dziesiagtke?

OmowilisSmy 3 czynniki, ktore maja decydujace znaczenie we wstep-
nej fazie planowania wlasnej dziatalno$ci. Teraz przejdziemy do
spraw bardziej konkretnych. Czym dokladnie masz sig zajac, jaka
wybra¢ dziedzing, ktora branze? Dowiesz si¢ nie tylko, jak pokiero-
wacé procesem myslowym, aby trafi¢ w dziesiatke, ale réwniez dla-
czego tak, anie inaczej, trzeba zrobi¢, aby osiagnaé sukces. Nie
wiem, kim jeste$, co do tej pory wpojono Ci na temat biznesu
i przedsigbiorczo$ci. Prosz¢ jednak, niezaleznie od tego, jakie sa
Twoje poglady, aby$ podszedt do przedstawionych koncepcji
z ,,otwarta gtowa”, przeanalizowal to wszystko i wyciagnat wlasne
wnioski co do dalszego dziatania.

ROb to, co kochasz

R6b to, co kochasz! Do czego Cig zawsze ciagnelo? Co jest Twoja
pasja? Jakie zajecie sprawia Ci najwigcej przyjemnosci? Jakie jest
Twoje hobby? Co przynosi Ci najwigce] satysfakcji? Modelarstwo,
muzyka, taniec, komputery, samochody, uprawianie sportu, naucza-
nie, konstruowanie, budowa, projektowanie, rysowanie, malowanie,
granie, wgdkowanie, akwarystyka, filatelistyka, rzezba. Ta lista nie

14



ma konca. Mozna tak dlugo wymienia¢ rézne dziedziny. Czy aby na
pewno kazda z nich nadaje si¢ do tego, zeby zrobi¢ z niej biznes?
Kazda bez wyjatku. Jesli nie wierzysz, zréb eksperyment. Wybierz
dowolna dziedzing i wklep ja w wyszukiwarke internetowa. Przeko-
nasz sig¢, ze nie ma takiej, na ktorej juz ktos nie zrobil pienigdzy.
Moze nie by¢ tak Scistych specjalizacji, o jakich mowitem wcze$niej,
ale na kazdej z dziedzin w taki czy inny sposob ktos juz zarabia. Dla-
czego takie podejScie uwazam za najbardziej skuteczne? Po pierw-
sze, jesli oprzesz swoja firm¢ na tym, co Ci¢ pasjonuje, wlozysz
w nia swoje ,,serce”. A jest to klucz do pomyslnos$ci przedsigwzigcia.
Po drugie, zajmiesz si¢ zawodowo tym, na czym si¢ znasz, bo jesli
co$ Cig pasjonuje, to prawdopodobnie Twoja wiedza na ten temat
jest dosy¢ obszerna. Po trzecie, jesli robisz to, co lubisz i co sprawia
Ci przyjemnos$¢, emanujesz radoscig i entuzjazmem, ktéry jest bar-
dzo wazny chocby po to, by przekona¢ do swoich koncepcji wspot-
pracownikow, ktorych zbierzesz wokot siebie. Ludzie pdjda za lide-
rem, ktory emanuje sila i moca wewngtrzna. A ta moc bierze si¢
z tego, ze wierzy wto, co robi. Po czwarte, dlaczego masz si¢
unieszczgsliwiaé 1 zajmowac si¢ czyms, czego nie lubisz? Dla pie-
nigedzy? Pytam, jak dtugo i do czego Cig¢ to doprowadzi? Do stresu,
rozzalenia, smutku, ktérym bedziesz dzielit si¢ ze swoimi bliskimi?
No pytam, po co? Po piate, czy chcesz by¢ szczesliwy? Jesli tak, to
rob to, co kochasz. Mozna by dalej ciagna¢ t¢ wyliczanke, ale poda-
ruj¢ sobie. Zasada, o ktorej mowig, wyglada tak: znajdz to, co Cig
pasjonuje, a pdzniej zastanow sig, jak na tym mozna zarobié. Parg
przyktadow. Wedkarz zaktada sklep z akcesoriami wedkarskimi. Ko-
larz handluje rowerami. Mistrz Polski w karate zaklada szkole
Wschodnich Sztuk Walki. Muzyk nagrywa i wydaje swoje ptyty. Po-
wiesz, ze to banalne. To nie jest banalne, to jest proste. Dla scepty-
koéw rozpedze sig i powiem, co moze zrobi¢ taka pani, ktora uwielbia
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wedkowac¢. Po pierwsze juz sama w sobie jest ewenementem, bo
wedkujaca kobieta to rzadkos¢. Juz sig wyrdznia. Do swojego sklepu
sprowadza najnowsze produkty finskiej firmy x, §wiatowego lidera
w dziedzinie sprz¢tu wedkarskiego. Dodatkowo zaktada witryng in-
ternetowa 1 sprzedaje swoje produkty przez sie¢. Pisze poradnik na
temat tego, jak ikiedy najlepiej zaczai¢ si¢ na jesiotra. Wydaje te
przemyslenia w swoim branzowym biuletynie. Nawiazuje wspotpra-
ce z doskonatym amerykanskim producentem sprzetu i staje sig dys-
trybutorem jego towarow na calg Polske. Uruchamia produkcje wta-
snych akcesoridéw wedkarskich i rozprowadza je juz po sieci swoich
punktow, ktorych w tym momencie jest powiedzmy 33. Chcesz da-
lej? Fantazje? Popatrz na to, jak swoje firmy rozwijali ci, ktorzy dzi-
siaj juz nie musza pracowac, zeby zy¢. Kreatywno$¢, szukanie roz-
wiazan i doskonalenie procesow, ale przede wszystkim oparcie biz-
nesu na tym, co uwielbiamy robi¢.

Nie kieruj sie tylko checia zysku

Jesli juz kogo$ zaczynam denerwowac tym gadaniem, ze nie nalezy
robi¢ biznesu tylko dla kasy, to przepraszam. Ale nic na to nie pora-
dze, ze jesli oprzesz swoja koncepcje na tym, w czym jeste$ dobry,
co kochasz i zaangazujesz si¢ w ten proces catym soba, to pieniadze
beda naturalna, powtarzam, naturalna konsekwencja i efektem Two-
jej pracy. Jak to zadziata? Dotrzesz ze swoja wiedza, produktem,
ustuga, zaangazowaniem, fachowoscia do tych, ktorzy tego potrze-
buja, a oni zaptaca Ci za to wszystko o wiele wigcej, niz mozna by
si¢ spodziewaé. Dlaczego wige tak si¢ powszechnie nie dzieje? Ile
znasz firm? Z ustug ilu korzystasz? Ile z nich podchodzi do tematu
profesjonalnie? Ze 100 wyrdznilibyscie 10? Moze tak, a moze nawet
nie. Wigc juz wiesz, nad czym trzeba pracowac i na czym si¢ skon-
centrowac, aby kto$ kiedy$ mogt Cig zakwalifikowaé do grona tych
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dobrych firm. To, ile zarobisz w efekcie swojej pracy, bedzie zwiaza-
ne z tym, ile dasz klientom. Cena za produkt czy ustuge jest ksztatto-
wana na podstawie tego, ile sktonny jest za nia zaptaci¢ potencjalny
klient. A klient zaptaci odpowiednio wysoka ceng, jesli Twoja oferta
da mu to, czego on potrzebuje.

Dostosuj dziatalnos¢ do typu swojej osobowosci

Nastepna sprawa: dostosuj dziatalno$¢ swojej firmy do typu osobo-
wosci, jaka posiadasz. Nie cheg tu szczegdélowo omawiac typoOw 0so-
bowosci. Upraszczajmy, co tylko si¢ da, bo zycie samo w sobie i tak
jest skomplikowane. Oprzyjmy si¢ na najczgsciej stosowanym roz-
roznieniu, jesli chodzi o typy osobowosci. Sa to sangwinik, choleryk,
melancholik, flegmatyk.

Wedhug Florence Littauer, doskonatej pisarki, ktéra dosy¢ szczegodto-
wo omawia to zagadnienie w swojej ksiazce Nadaj site swojej oso-
bowosci', sangwinik jest popularny, choleryk silny, melancholik per-
fekcyjny, a flegmatyk spokojny. Rzadko jest tak, aby kto$ posiadat
tylko jeden typ osobowosci, ale w naszym charakterze najczesciej
przewaza jeden z wymienionych profili. Zaden z nich nie jest lepszy
ani gorszy od pozostalych. Kazdy ma swoje plusy i minusy. Wazne
jest to, by wiedzie¢, jaki typ osobowosci przewaza u Ciebie i dosto-
sowac¢ go do wybranego przez Ciebie zajgcia. Proszg nie wyciagac
zbyt daleko idacych wnioskow, bo nie jestem w stanie powiedzie¢
doktadnie, czy dla choleryka bedzie odpowiednie spokojne zajecie,
czy nie. Chciatbym natomiast, zebys$ przed podjeciem decyzji o tym,
co bedziesz robit 1 czym si¢ zajmowat, odpowiedzial sobie na pyta-
nie: czy takie wtasnie zajgcie jest dla mnie? Czy dobrze bedg si¢
czul, robiac wlasnie to? Czy w takim $rodowisku najlepiej sig zreali-

! F. Littauer, Nadaj site swojej osobowosci, Warszawa 1997.
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zuj¢? Zainteresowanych odsytam do zglgbienia literatury.

RO6b to, na czym sie znasz

Ten podpunkt nawiazuje do szukania zajecia zwigzanego z tym, co
lubisz robi¢. Dlaczego wigc zostal osobno przedstawiony? Sytuacja
moze wyglada¢ tak: hobby to hobby, ulubione zajgcie tez, a wiedza,
ktora nabyle§ w trakcie swojego zycia, moze by¢ uzupetnieniem
tego, co sprawia Ci przyjemno$¢. Znowu podajmy przyklad. Uwiel-
biasz sktada¢ modele samolotow, czyli ogdlnie rzecz ujmujac, Twoje
hobby to modelarstwo. Mozesz przy tym spedza¢ cate godziny. Do-
tychczasowe szkoty, ktore ukonczyles, byly z obszaru ekonomii.
Pierwsza praca, ktora podjate$, dotyczyta logistyki komputerowe;
w sieciowe]j firmie posiadajacej 20 punktéw zwanych marketami.
Druga praca porzucona przez Ciebie bylo sktadanie przy linii monta-
zowej podzespotéw do obrabiarek. Teraz chcesz zatozy¢ wilasna fir-
me. Jak mozna wykorzysta¢ zdobyte doswiadczenie do tego, co
chcesz robi¢ teraz?

Modelarstwo, ekonomia, logistyka sieci sprzedazy, produkcja —
wiesz, jak powinna wyglada¢ dobrze zorganizowana sie¢, napatrzy-
le$ sig na procesy produkcyjne, masz podstawowa wiedzg ekono-
miczna iuwielbiasz modelarstwo. Podaruje¢ juz sobie wyciaganie
wnioskow, co mozna by ztego stworzy¢. Pomy$l sam. Rob to, na
czym si¢ znasz, bo zdobyte przez Ciebie doswiadczenia zawodowe
to nie jest przypadek.

Wykorzystaj swoje uczucia

W podjeciu jakiejkolwiek decyzji zawsze pomoga wlasne uczucia.
Procedura jest bardzo prosta. Po prostu zadajac pytanie: ,,Czy takie
rozwiazanie bedzie dla mnie dobre?”, wstuchujesz si¢ w siebie i szu-
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kasz uczu¢, ktore si¢ pojawia po podaniu rozwiazania. Nasza intuicja
jest doskonatym narzedziem, tylko trzeba z nig pracowaé. Jak kazdy
narzad, jesli jest uzywany, rozwija si¢, jesli nie — zanika. Jesli na
przyktad zastanawiasz si¢ nad jakim$ biznesem, analizujac, czy byl-
by dla Ciebie odpowiedni, z cala pewnoscia zaczniesz wizualizowaé
jakie$ sceny. Ze na przyktad obstugujesz klienta, ustalasz co$, podej-
mujesz jaka$ decyzjg, wezuwajac si¢ w rolg przyszlego wilasciciela.
Zwrdo¢ wtedy uwage, jak si¢ z tym czujesz. Albo bedzie fajnie i przy-
jemnie, albo obojetnie, albo co§ w §rodku bedzie $ciskato zotadek,
albo pojawi si¢ taki nieduzy strach. Reakcje moga by¢ rozne. To do-
bre wskazowki, bo ptynace z Twojego wnetrza. Jesli co§ mowi Ci, ze
to nie jest to, na co czekale$, szukaj dalej. Podczas podejmowania
decyzji czy podczas procesu poszukiwania stuchaj swojego we-
wnetrznego glosu.

Spojrz w przyszfosé¢

Poruszylismy juz temat wizji tego, jak ma wyglada¢ Twoja firma za
jaki$ czas. A jak ma wyglada¢ Twoje zycie? Popatrz w przysztos§¢
1 zastanow si¢ nad tym. Po co? Z wielu réznych powodow, ale ten
dotyczacy firmy zobrazuje znowu na przykladzie. Zatozmy, ze
w wieku 40 lat chcesz przej$¢ na emeryturg i chcesz, aby Twoj biz-
nes dalej zarabial i dostarczat Ci §rodkéw na utrzymanie i dostatnie
zycie. W zwiazku z tym, ze tak si¢ potoczyto, zdobyle§ zawdd sto-
matologa. Caly czas zawodowy zostal poswigcany na leczenie pa-
cjentdw i pobieraniu za to nalezytego wynagrodzenia. Mija 40. rok
zycia iokazuje si¢, ze nie bardzo mozesz zrezygnowac z pracy
iprzej$¢ na emeryturg, bo je§li przestaniesz pracowaé, to zrodto
Twoich przychodow zwiazanych z praca zniknie. To czgsty przypa-
dek osob samozatrudnionych, ktore zaktadajac firme, musza wciaz
pracowac, zeby, mowiac krotko, byly pieniazki. Nie ma w tym nic
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ztego, jesli kto$ tak zdecydowat sam, ale jesli niby zycie tak zdecy-
dowato, to moze by¢ to niekoniecznie zgodne z naszymi oczekiwa-
niami. I tak, nawiasem moéwiac, to zawsze sami decydujemy o naszej
przysztosci, przypadki nie istnieja, a to, co jest dzisiaj, jest tylko wy-
nikiem tego, co zrobiliSmy w przesztosci. Jak sobie poscielisz, tak
sig wySpisz.

Zeby wiec nie bylo pozniej przykrych niespodzianek, musisz wie-
dzie¢, dokad idziesz, zarowno w zyciu zawodowym, jak i prywat-
nym.

Rozwijaj swoje talenty

Hobby, zainteresowania, pasje to jedno. Nabyte umiejetnosci to dru-
gie, atalenty ipredyspozycje to trzecie. Rozwijaj w sobie to, co
przychodzi Ci naturalnie i tatwo. Czgsto talenty ida w parze z hobby,
ale jesli nie, to zdefiniuj, w czym jeste$ lepszy niz inni. Czy sa takie
elementy, uzdolnienia, predyspozycje, sytuacje, z ktérymi inni mieli
ktopot, a Ty nie? Szukaj w przesztosci. Moga to by¢ rozwiazane pro-
blemy, zazegnane spory, wykopane doty, zorganizowane wyjazdy,
wymys$lone rozwiazania. Szukaj, dopoki nie znajdziesz. Jesli niczego
nie mozesz znalez¢, to znaczy, ze nie szukate$ zbyt doktadnie. Kazdy
z nas jest na swoj sposob wyjatkowy, mamy rozne uzdolnienia, rézne
predyspozycje. Nie musiate$ by¢ mistrzem szkoly w skoku do wody,
ale mogte$ sobie doskonale radzi¢ z krzyzéwkami. Moze podejscie
do zwierzat, moze tatwos$¢ zapamigtywania dat, faktow, a moze zwy-
kty spokoéj i1 odporno$¢ na zngcanie sig. Jak spokoj i odpornos¢ na
zngcanie si¢ moze tu by¢ zaleta? Moze by¢ ogromna, jesli zatozysz
poradni¢ dla dzieci, ktore padly ofiara przemocy. Niczego nie chce
sugerowac, bo to ma by¢ Twdj wybor. Ale jest z cata pewnoscia bar-
dzo wiele elementow, ktore mozesz wykorzysta¢. Kazdy cztowiek
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ma w sobie jaki$ talent, tylko niektorym potrzeba duzo czasu, by go
wydoby¢ ze swojego wnetrza.

Pisz i mysl, pisz i mysl, pisz i mysl

Teoria teoria, a dziatanie dziataniem. Co teraz? Trzeba pomyslec.
Proponuje ¢wiczenie, ktore podsumuje wszystkie te punkty. Jedna
z nieocenionych umiejgtnosci, ktéra moze sta¢ si¢ nawykiem, czego
Ci serdecznie zycze, jest umiejetnos$¢ pracy z kartka i otéwkiem. Pisz
jak najwigcej, a piszac, mys$l nad tym, co piszesz. Musialem dlugo
dojrzewaé, zeby pojaé, jak przydatna to metoda. Nie wszystko jest
jasne, kiedy przeprowadzamy tylko proces myslowy. Trzeba pisac,
bo wtedy calo$¢ rozpracowywanego zagadnienia jest klarowniejsza
1 bardziej oczywista. Piszac, wychwytujemy ewentualne sprzeczno-
$ci 1 nielogicznos$ci, ktéore moga si¢ wkrada¢ w proces analizy i de-
dukcji. Tak wigc ostatnim zaleceniem tego podrozdziatu jest wiasnie
to, zeby pisa¢ i mysle¢. Jeszcze jedna uwaga: nie martw si¢ o to, ze
napiszesz zbyt duzo, albo co$, czego nie chcesz. Sugerujg, aby wy-
konywaé ¢wiczenia na biezaco, a po zakonczeniu catego procesu
jeszcze raz do nich wroci€ i juz z catoscia zdobytej wiedzy skorygo-
wac¢ plan. To u§wiadomi Ci, jak zmieniaja si¢ nasze wyobrazenia pod
wplywem nowo poznanych faktow i coraz to innych zatozen.

Wypisz teraz, co jest Twoim hobby, jakie masz pasje, co uwielbiasz
robic.
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Opisz wlasnymi stowami swdj typ osobowosci. Nie sugeruj si¢ fa-
chowymi slowami i okresleniami. Pisz tak, zeby rozumie¢, co pi-
SZesz.
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Zapisz teraz, na czym si¢ znasz. Skonczone szkoty, doswiadczenia
zawodowe.
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3. Podejmij ostateczng decyzje

Czas na wnioski. Analizowanie na tym etapie dobiegto konca. Nawet
jesli jeszcze nie jest caltkowicie jasne, czym masz si¢ zajaé, urucha-
miajac swoja firme, to pewnie jest coraz lepiej. W kazdym razie jest
juz baza do tego, by ,,przespac si¢” z tym dylematem. Jesli juz wiesz,
co bedzie przedmiotem zaktadanej przez Ciebie dziatalno$ci gospo-
darczej, czas na deklaracje, jesli nie — wstrzymaj si¢ z jej wypetnie-
niem i wro¢ do tego punktu w odpowiednim dla Ciebie momencie.
Nie bedg si¢ teraz rozwodzit na temat zasadnos$ci wypelniania tego
typu deklaracji, bo omowitem to w OPS. Robimy teraz dwie rzeczy.
Sktadamy deklaracjg, czym mamy si¢ zajaé, i podejmujemy decyzje,
ze nigdy si¢ nie poddamy, dopoki nie zrealizujemy tego, co zaplano-
walismy. Decyzja o tym, ze nie spoczniemy, nim nie zrealizujemy
naszego przedsigwzigcia, ma spali¢ za nami mentalne mosty, gdyby
przyszto mysle¢ o odwrocie. Nie ma odwrotu — albo zaktadamy fir-
mg, albo nie.

Deklaracja

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

..............................................................................................
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wpisujesz, czym firma bedzie sie zajmowala) oraz ze nie
poddam sie, zanim moja firma nie stanie sie rzeczywisto$cia.
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Dlaczego warto mie¢ petng wersje?

W Polsce rozpoczyna dziatalnos¢ kilkadziesiat
tysiecy firm rocznie. Problem w tym, ze
jedynie cze$¢ z nich powstaje na
fundamentach rzetelnej wiedzy biznesowej i
solidnego przygotowania ich wtascicieli. ,Jak
wygra¢ w biznesie” to praktyczny poradnik na
temat nie tyle zakladania firmy, co catego

Jak wugl‘ﬂ[: procesu obejmujacego: - przygotowanie
pomystu na biznes do wcielenia w zycie, -
? zatozenie dziatalnoéci gospodarczej oraz
W IZHHSIB pierwsze kroki na rynku, - studium ,inkubaciji”
firmy w warunkach biznesowych az do

Fachowa instrukcja od A do Z

dla planujacych whasna pierwszej sprzedazy. Ksigzka ,Jak wygra¢ w
s hesc apspodaiczy biznesie?” moze réwniez okazaé sie pomocna
B D =+ dla osob, ktore juz postawity swoje pierwsze

kroki w biznesie. Bedzie ona doskonatg okazjg
do zweryfikowania wczesniejszych dziatan i upewnienia sie co do wtasciwego
kierunku rozwoju. Zostata ona napisana prostym i przystepnym jezykiem,
zrozumiatym dla os6b niemajgcych doswiadczenia w biznesie. Jednoczesnie
obszerny i bardzo konkretny zas6b wiedzy zawarty w publikacji pozwala
pozby¢ sie obaw, jakie czesto towarzyszg poczatkujgcym przedsiebiorcom.
Jesli masz pomyst na biznes lub chcesz zatozy¢ wtasng firme, ale nie wiesz, od
czego zaczag, z tej publikaciji dowiesz sie: - Jak odpowiednio przygotowac sie
do prowadzenia firmy? Znajdziesz tu doktadny plan dziatania, opisujacy
szczegbtowo wszystkie etapy poczawszy od wyboru pomystu na biznes, po
doprecyzowanie najistotniejszych warunkéw powodzenia i analize rynku. - Jak
zatozy¢ firme, znalez¢ i wyposazy¢ biuro, zatrudni¢ pracownikéw? ,Jak wygrac
w biznesie?” jest zarazem bardzo praktycznym ,poradnikiem operacyjnym”,
przeprowadzajgcym krok po kroku przez wybér najodpowiedniejszej formy
prawnej, formalno$ci zwigzane 1z rejestracjg firmy oraz pozostate
przygotowania do startu w warunkach rynkowych. - Jak skutecznie zaczaé
dziatalnos$é, by odnie$¢ sukces? Najistotniejszy etap w budowie firmy
nastepuje tuz po jej zarejestrowaniu, gdy juz bedzie gotowa do pracy. W tym
momencie bowiem stajesz przed najwazniejszym zadaniem: przekonaniem do
siebie klientow! Jest to pozycja obowigzkowa dla wszystkich przysztych,
aktualnych i niedosztych biznesmenéw, ktérzy po prostu chca wiedzie¢ ,jak
wygrywac w biznesie”.



