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Czy warto zaktada¢ wtasng firme w otoczeniu polskiego
piekietka biurokratyczno—fiskalnego? Majgc pordwnanie do
innych krajoéw musze z przykroscig stwierdzi¢, iz Polska jest
jednym z krajow wyjgtkowo nieprzyjaznym dla przedsiebiorcoéw.

Nie zmienia to faktu, ze ponad 80% moich czytelnikéw mieszka w
Polsce. Co wiecej, wielu z Was prowadzi wtasne firmy z
wiekszym lub mniejszym sukcesem. Prowadzenie wtasnej firmy to
jednak spore wyzwanie. Z drugiej strony, jest to absolutnie
najlepsza metoda aby staé¢ sie catkowicie niezaleznym
finansowo.

Aby troche Wam poméc podziele sie kilkoma uwagami odnos$nie
tego, w jaki sposéb ja dziatatem i dzieki czemu dzis moge zy¢
duzo spokojniej.

SEKTOR

Sektor czy branza, w ktérej dziatacie jest w zasadzie kluczowa
dla sukcesu. S3 branze z niskim progiem wejs$cia, ale i z
niskim potencjatem. Jezeli planujecie operowa¢ w danym
sektorze wybierajcie go bardzo ostroznie. Decydujcie sie na
dziatania tylko jezelli potencjat branzy nie jest bardzo
ograniczony. Sg branze, w ktérych rynek jest w zasadzie
nielimitowany. Z dobrym produktem lub wysokiej klasy ustuga
jestescie w stanie zwiekszad¢ rynek w tempie 30-40% rocznie.
Nie jest to przesada, ale fakt.

Dla odmiany, bedac nawet najlepszym mechanikiem zawsze
bedziecie ograniczeni skalg do najblizszego otoczenia.
Wybierajcie zatem dziedziny, w ktdérych nie ma naturalnych
barier dla rozwoju firmy.

MARZE
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Wybierajcie sektory o naturalnie wysokich marzach. Sg rynki, w
ktérych marze na poziomach 10-15% naleza do wyjatkowo
wysokich.

Na innych z kolei firmy bez wiekszych probleméw znajduja
nabywcéw sprzedajac swéj produkt w cenie 4- czy 5-krotnie
wyzszej niz koszt produkcji. Kto$ stwierdzi, iz jest to
niemozliwe na wolnym rynku. Nic bardziej mylnego.

Podam przyktad mojego dobrego znajomego, ktdéry wyspecjalizowat
sie w produkcji uszczelek dla przemysitu. Najwazniejszym
kryterium, na jakie postawit jest jako$¢. Jezeli godzina
przestoju linii produkcyjnej kosztuje kilka do kilkunastu
tysiecy ztotych, to w interesie zleceniodawcy jest kupic taki
produkt, by przerw spowodowanych awariami by*to jak najmniej.
Dobry produkt moze by¢ i 10 razy drozszy niz konkurenta z
Chin. Najwazniejsza jest bezawaryjnos¢ i btyskawiczny serwis.
Cena nie ma duzego znaczenia.

Innym dobrym przyktadem wysokomarzowego produktu jest polski
producent materiatu, z ktdorego powstajg dobrej jakosci kurtki.
Produkt ma by¢ po prostu dobry. Jezeli koszt materiatu stanowi
kilkanascie procent ceny wyrobu finalnego a jednoczesnie
decyduje o wygodzie i komforcie uzytkowania, to producent z
duzym prawdopodobienstwem wybierze produkt wysokiej jakosci i
jednoczesnie kilka razy drozszy od chinskiego konkurenta.

Wybierajac branze zwrédécie uwage, by Wasza przewage mozna by*o
oprze¢ na doskonatym produkcie i serwisie, tak aby cena nie
byta najwazniejsza. W przeciwnym razie polegniecie na marzach
walczgc z tanAszymi pracownikami z Bangladeszu czy Chin.

ZNAJDZCIE SWOJA NISZE LUB SAMI WYKREUJCIE POPYT

Najtrudniej operuje sie w branzach, w ktérej nasycenie
konkurencji jest wysokie. Klienci wiedzg doskonale ile powinni
zaptaci¢ za nasz produkt i jezeli nasza oferta okaze sie zbyt
droga, to bez wiekszych probleméw przeniosg sie do naszej
konkurencji.



Tu wtasnie przydaje sie specjalizacja i skoncentrowanie na
niszy a czasem wrecz stworzenie rynku. Przy matej liczbie
konkurentéw stworzenie oligopolu nie jest trudne.

Majgc dwéch czy trzech Kkonkurentéw istnieje duze
prawdopodobienstwo, Zze porozumiemy sie z nimi co do
minimalnych cen lub po prostu bedziemy miedzy soba decydowac
kto przedstawi lepszg oferte a kto da ceny zaporowe. Dzieki
takiej wspdéipracy jestedmy w stanie utrzymywa¢ marze na bardzo
wysokich poziomach.

Przyktadéw znalezienia niszy czy wrecz wykreowania rynku jest
wiele. M6j kolejny znajomy przeistoczyt mata szwalnie
produkujgcg parasole w istng maszynke do zarabiania pieniedzy.
Zamiast walczy¢ ze zmasowang konkurencjg skoncentrowat sie na
produkcji wielkogabarytowych reklam wypetnionych powietrzem
pod ci$nieniem. Mowa nie tyle o masowo produkowanych zamkach
na place zabaw (te importuje sie z Chin), lecz o produktach na
potrzeby konkretnych kampanii reklamowych. Ze wzgledu na
krétki czas realizacji zlecenia (zazwyczaj 2-3 tygodnie)
konkurencja z Azji praktycznie nie zagraza jego firmie.

NA DROBNICY JESZCZE NIKT SIE NIE DOROBIL

Te kwestie omdéwie na przyktadzie dobrze znanej mi wyspy.
Miejsce to rocznie odwiedza oko*o 9 milionéw turystéw. Hotele
sg wszedzie. Takze te drogie 1 fantastycznie wyposazone.
Wymieniajg one meble co 4-6 lat. Tak sie sktada, ze Polska
jest Swiatowym liderem w produkcji mebli (tani surowiec,
relatywnie tania sita robocza, wysoka jakos$¢ i jednoczes$nie
brak wyrobionej marki).

Az sie prosi o sprowadzanie na wyspe mebli, ktére u lokalnych
producentéw sg 60% drozsze niz w Polsce. Tu stajecie przed
dylematem w jaki sposob je sprzedawac?

Otworzy¢ salon? OczywisScie, ze nie. Czemu pcha¢ sie w duze
koszty state oraz samoczynnie ogranicza¢ sie do detalu. W
zadnym wypadku.



Optymalnym rozwigzaniem jest nawigzanie wspdéipracy z sieciami
hoteli, dzieki czemu w tatwy sposéb mozna pozyska¢ zlecenia na
kompletne wyposazenie tysigca pokoi czy wiecej. Poza tym,
tysigc pokoi to tak naprawde nic. To mniej niz 1 % bazy
noclegowej 1 z kilku wysp. To jest wtasnie efekt skali. Nie
pchajcie sie w sektory, ktdére majg naturalne bariery. Nie
stawiajcie sami sobie ograniczen.

5. Najwiekszy sukces przynosi zmiana modelu biznesowego.

Nie jest zadng tajemnicg, 1z nowe rozwigzania zapewniajg nam
przewage nad konkurentami czasami siegajacg dwéch lat. Tyle
zazwyczaj potrzebuja nasladowcy aby nasza innowacyjna ustuga
stata sie standardem.

Przez zmiane modelu biznesowego mozemy rozumiel wiele rzeczy:

— catkowicie nowe podejscie do systemu sktadania zlecen
(platforma dla klientdéw utatwiajgca zamawianie produktow),

— wyreczenie klientdéw z czesSci pracy, ktéora do tej pory byka
po ich stronie (zamiast opracowywa¢ caty plan komunikacji z
mediami, wyslij mi brief a ja przygotuje cate opracowanie.
Bedzie Twoje pod warunkiem, ze realizacje zlecisz naszej
firmie),

— catkowita przebudowa Zrdédta generowania przychodu
(automatyczne programy afiliacyjne w miejsce ptatnego dostepu
do bloga).

UWAGA NA KOSZTY STALE

Wysoki poziom kosztow statych w stosunku do ogétu kosztéw jest
bardzo niebezpieczny. W przypadku firm, ktdérych koszty state
znajduja sie ponizej 40% o0gdétu kosztéw nawet drastyczne
zmniejszenie poziomu zlecen nie bedzie tragedig. Spadnie nam
przychdéd, to ograniczymy koszty zmienne (zlecenia do
podwykonawcow) i bez wiekszych przeszkdéd przetrwamy
trudniejszy okres.



Dla odmiany, jezeli koszty state zdominowaty nam koszty w
firmie, to w przypadku nawet matego spadku przychoddéw nasza
firma moze zaczg¢ generowal straty.

Moéwigc wprost, czasami lepiej jest podzlecad¢ czesc¢ zadan
podwykonawcom. Dzielimy sie naszg marzg z innymi, za to bardzo
podnosimy poziom bezpieczenstwa finansowego.

SPRZEDAZ, SPRZEDAZ I JESZCZE RAZ SPRZEDAZ

W mojej historii wielokrotnie zetknagtem sie z firmami, ktodre
wytozyty ogromny kapitat na inwestycje, miaty Swietny produkt,
a mimo to nie byty w stanie zaistnie¢ na rynku. Powdd: kiepscy
handlowcy lub szef, ktéry byt fantastycznym znawcg produktu,
ale brakowa*o mu przebojowosci.

Handlowiec musi umieé¢ czarowac¢. Spore grono klientéw B2B
(biznes — biznes) kupi Wasze ustugi nie dlatego, ze jestescie
najlepsi czy najtansi. Dostaniecie zlecenie dlatego, ze
wzbudzacie zaufanie, szacunek oraz klient zwyczajnie Was
polubit. MysSle, Ze nie przesadze jezeli powiem, Ze naprawde
lubitem co najmniej 70% moich klientdw.

MA WAS BYC WSZEDZIE PELNO

Nie wazne jak duzg firmg jestescie. Wasi kliencie maja o Was
stysze¢. Kupno reklamy w magazynie branzowym to przezytek.
Skoncentrujcie sie na czyms bardziej subtelnym. Wasz klient ma
sie nie zorientowaé, ze dziatacie na jego podswiadomosc.

Tu wtasnie z pomocg przychodza agencje PR. Wypowiadajac sie w
mediach na dany temat Wasza ranga znacznie ros$nie. Jezeli jest
z tym problem lub dziat*acie w specjalistycznej branzy
zadbajcie, aby co jakis czas pojawiaty sie artykuty w ktdérych
petnicie role eksperta. Nikt oczywidcie nie bedzie robi¢ nic
za darmo, ale wynagrodzenie za artykut sponsorowany czy
wykupienie ogtoszenia, ktdére nie zostanie opublikowane zatatwi
kwestie odptatnos$ci za bezstronnos¢ medidw.



Ostatecznie mozecie takze pomysled o wspéipracy z firmg, ktéra
zadba aby Wasza oferta byt doskonale pozycjonowana w
internecie. Méwigc wprost klienci maja o Was styszec non stop.

RELACJE Z KLIENTAMI

Klient jest Swiety. Klienci lubig by¢ rozpieszczani. Prezenty
na $wieta. Zyczenia telefoniczne z okazji urodzin. Bilety na
mecze czy otwarte wejscidéwki do kina powinny by¢ standardem.
To sg drobiazgi, ale sprawiajg, ze klienci czujg sie wazni.
Poza tym, nic tak nie buduje relacji z kluczowymi klientami
jak wieczorne wyjscie na impreze.

PREZENTY

Nie przywyktem do Sciemniania, wiec i kwestie *tapéwek w
relacjach B2B nalezy poruszy¢. Klient wydajacy nie swoje
pienigdze czesto chce mie¢ co$S z tego. Ostatecznie kilku
dostawcow walczy o swoja pozycje.

W polskich realiach ,wyrazy wdziecznos$ci” w postaci np. 5% od
wartosci zlecenia sg standardem. Nic nie kupuje lepie]j
lojalnosci klientéw. W takim zyjemy otoczeniu i tak to dziaia.
Wiem, niektérzy powiedzay, ze jest to niemoralne, ale artykut
jest o tym jak prowadzi¢ i rozwijac¢ firme a nie o moralnos$ci.
Przez wiele lat zetknatem sie tylko z jedng firmg, w ktdrej
tego typu rozliczenia byty kategorycznie zakazane. Jeden
przypadek.

UWAGA: Nigdy, absolutnie nigdy tego typu relacje nie mogg mie¢
miejsca w przypadku, gdy ktdérgkolwiek strong jest instytucja
publiczna lub firma, w ktérej skarb panstwa ma chodby
szczatkowy udziat.

PRACOWNICY — NAJWAZNIEJSZE AKTYWO FIRMY

Wielu pracodawcéw niestety zapomina, ze na pewnym etapie
pracownicy stajg sie najwazniejsi. Nie wazne, jak inteligentna
osobe zatrudnimy, zawsze, ale to zawsze musimy ja szkolic oraz



stopniowo wprowadza¢ w pewne sprawdzone wzorce zachowah czy
modele pracy z klientami. Wyszkolenie pracownika w mojej
firmie zajmowato okoto 9 miesiecy. Az tyle byto potrzebne od
momentu rekrutacji do czasu, gdy kto$ stawal sie zupeinie
autonomiczny.

Przytézcie sie zatem do rekrutacji, abyscie nie marnowali
kilku miesiecy na walke z kim$, kogo nie da sie odpowiednio
uksztattowaé¢. Jezeli po miesigcu od zatrudnienia stwierdzicie,
ze osoba, ktdra zatrudnilisScie sie nie sprawdza, zwolnijcie ja
jak najszybciej. Nie ma sensu, bysScie meczyli sie ze sobag w
pdéZzniejsze fazie.

Zawsze szanujcie pracownikéw. Nie popetnia b*eddéw wytgcznie
ten, kto nic nie robi. Szkolcie ich, pokazujcie gdzie robig
btedy oraz wskazujcie, w jaki sposob mozna zrobic¢ coS bardziej
efektywnie. Nigdy, ale to przenigdy nie podnosnie gtosu na
kogos w obecnosci innych pracownikéw. Nie wazne, co dany
pracownik zepsut, kazdemu nalezy sie szacunek. Wystarczy
zaprosi¢ kogo$ do swojego biura z dala od oczu ciekawskich i
tam oméwic problematyczne kwestie.

Jezeli zwalniacie kogo$, wyptadcie mu od razu cate nalezne
wynagrodzenie + nalezne dodatki i niech dana osoba idzie do
domu. Nic tak nie demotywuje pozostatej zatogi, jak kto$ kto
sie obija, bo wie, ze za dwa tygodnie i tak go tu nie bedzie.

Na koniec najwazniejsza rzecz. Wyptata rzecz sSwieta. Jezeli
ustaliliscie, ze pracownicy otrzymuja wynagrodzenie ostatniego
dnia miesigca, to wynagrodzenie musi sie znalez¢ na ich
koncie. Mozecie nie zaptacic¢ kontrahentom (zrozumieja, jezeli
porozmawiacie z nimi), mozecie spdéznié¢ sie z podatkami, ale
pracownicy muszg dosta¢ nalezne im wynagrodzenie na czas.

DELEGUJCIE UPRAWNIENIA

,5am zrobie to najlepiej”. MysSle, ze 90% szefow ma takie
zdanie na temat wiekszosci spraw. Jest to normalne. Musicie
zda¢ sobie jednak sprawe z kilku ograniczen.



Sami zrobicie tyle, co 2-3 pracownikéw i to jest Wasz limit.
Jezeli zbudujecie zespét dobrze wyszkolonych i odpowiednio
zmotywowanych ludzi, to okaze sie, ze sg oni w stanie przejgc
tyle obowigzkoéw, ze wreszcie macie czas odpocza¢ lub po prostu
zastanowi¢ sie jakie dziatania podja¢ by przyspieszy¢ tempo
rozwoju.

Poza tym, nowe obowigzki i mozliwo$¢ rozwoju fantastycznie
motywujg ludzi do ciezkiej i efektywnej pracy.

PODSUMOWANIE

Tego typu ,ztotych mysli” sa oczywiscie dziesigtki. Kazda
firma czy branza jest inna i rzadzi sie wtasnymi prawami.
Prowadzgc jednak firme warto czasami stang¢ z boku i
zastanowi¢ sie: co robie zle? Co moge usprawnic¢? Najgorsze,
moim zdaniem co mozemy zrobié¢, to zapedzi¢ sie w wir pracy,
skoncentrowa¢ sie na tym, co jest tu i teraz. W takim
otoczeniu szybko sie wypalimy lub po prostu na wtasne zyczenie
uniemozliwimy naszej firmie dalszy rozwdj.

Na koniec chce pogratulowa¢ wszystkim przedsiebiorcom, ktérzy
pomimo tak nieprzyjaznego otoczenia (Polska) skutecznie
rozwijajg firmy tworzac lokalny kapitat, jak 1 miejsca pracy.
Powodzenia i wytrwatosci.
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