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Nieprzespana noc

Madry:

Budzg¢ si¢ w nocy — EUREKA! Mam pomyst na biznes. Jestem taki zdolny,
ze wymyslitem co$, czego na rynku jeszcze nie ma — TO BEDZIE HIT!

Gtupi:

Zastanawiales sie, ile kosztuje wprowadzenie nowego, unikalnego produktu
na rynek? Czy opowiadajac o swoim ,hicie” znajomym i sasiadom (czytaj:
reklamujac go), naktonisz ich do zakupu, zarobisz na siebie, pracownikoéw,
oplaty, zobowigzania publicznoprawne? Jezeli tak, $pij spokojnie. Nie musisz
tez dalej czytac tej publikacji. Jezeli nie, poswiec jeszcze chwile i wez pod
uwage ponizsze sugestie i ostrzezenia.

Nisza rynkowa

Gtupi:

O sposobach poszukiwania pomystéw dowiesz si¢ w dalszej czesci publika-
cji. W tym miejscu chcialbym zwroci¢ uwage na naduzywane pojecie ,,niszy
rynkowej”. Nisza rynkowa to, najprosciej méwiac, pewne ,,miejsce” na rynku,
w ktorym czego$ brakuje — produktu, ustugi, ale o charakterze niszowym/
waskim/dookreslonym. Lub inaczej, wedtug nauk zarzadzania, to pewna wa-

ska grupa konsumentéw, ktérzy szukaja $cisle okreslonych korzysci. Nisze
cechuje brak badz mate zainteresowanie ze strony konkurentéw czy mocnych
graczy rynkowych. Natomiast przedsigbiorce niszowego cechowa¢ powinna
bardzo dobra znajomo$¢ klienta, jego gustéw i preferencji oraz zdolnosci
nabywczych). Totez zwr6¢ uwage na pewne sytuacje:

o jezeli zamierzasz pielegnowac tereny zielone na obszarze swojej gminy/
powiatu (zauwaz, ze przy malej liczebnosci pracownikéw dalej Ci si¢ nie
bedzie optacad)...

o jezeli zamierzasz otworzy¢ kolejny bar, pub, restauracje, klubokawiarnie
(zakladam, ze pracowale$ juz wczesniej w takim miejscu, potrafisz go-



towa¢, robi¢ drinki, ew. kontrolowa¢ pracownikéw, a moze masz dobry

smak, gust, wyczucie)...

o jezeli zamierzasz otworzy¢ malg drukarni¢ (bo dzisiaj tyle rzeczy znajdu-
jesz pod drzwiami i w skrzynce na listy, Ze to si¢ musi optaca¢; wiesz, co
oznacza DTP i CMYK)...

o jezeli zamierzasz otworzy¢ przedsigbiorstwo projektujgce i pozycjonujace
strony www, a takze prowadzace kampanie reklamowe (znane Ci s3 poje-
cia FLASH, HTML; wiesz, Ze brak fanpage’a na Facebooku to wstyd, ale jest
jeszcze gorzej, jesli masz za malo ,lajkow”). ..

o jesli zamierzasz otworzy¢ kolejna firme budowlang (wiesz, co to lewaro-
wanie dziatalnosci kredytem obrotowym, wiesz, jak mozna ,,bezbolesnie”
pozyska¢ srodki na wadium, znana Ci jest konstrukcja umowy konsor-
cjum itp.)...

...to czy jest to nisza rynkowa?

Nie! Podejmujesz r¢kawice, stajesz sie¢ nowym graczem, nowym konku-
rentem, ale nie wymyslifes niczego nowego, niczego unikalnego, nie zaspo-
koiles oczekiwan, tylko date$ klientom ,,nowy wybor”.

Odwaze si¢ powiedzie¢ wigcej — nie szukaj nisz rynkowych, bo spalisz
kazdy dobry pomyst, jaki masz. Na rynku jest dzi§ prawie wszystko, a jezeli
czego$ nie ma, to znaczy, ze nikt tego nie potrzebuje.

Ty wchodzisz na rynek ze swoim zasobem energii, umiejetnosci, wyksztat-
cenia i do$wiadczen, planem - mam nadzieje.

Wchodzisz na rynek ze $rodkami finansowymi:
 wlasnymi (najgorszy pomyst i najdrozszy kapitat);
 obcymi, np. z kredytem inwestycyjnym (bardzo dobra opcja, ale tylko dla

rozwaznych);

« dotacja bezzwrotng (to opcja-putapka — bardzo dobra, ale nie powinna
zwalnia¢ z mysélenia, jednak czgsto o tym zapominasz i nie szanujesz da-
rowanego; pozyskujesz $rodki INWESTYCYJNE, bez ryzyka, i zapominasz,
ze dziatalno$¢ na rynku to gra ryzyka i umiejetnosci; jesli wszedle$ nie-
przygotowany, zmarnowales§ darowane, drugiej szansy juz nie otrzymasz).

Madry:

Jakie nisze?! Nie wariujmy, gtowa do gory.



Najwazniejsza rzecz - rejestracja dziatalnosci

Madry:

Mam certyfikaty, ukonczylem cykl szkolen typu:
»Jak zarejestrowac wlasng dziatalno$¢”, ,,Jak zalozy¢ spoldzielnie socjalng’,
»Jak prowadzi¢ ksieggowo$¢ w malej firmie’, ,, Jak prowadzic¢ ksiggowo$¢ w spol-
dzielni socjalnej”...

Gtupi:
Zdecydowana wigkszo$¢ ,,nowych” przedsiebiorcow popetnia podstawowy
blad: zbyt wiele czasu po$wiecaja na sam proces zakladania dzialalnosci, tj.
rejestracje — formularze, PKD, pieczatki i inne rzeczy, ktére w ,,FAKTYCZNYM”
prowadzeniu dzialalnosci nie maja znaczenia po dacie rozpoczecia, albo to
znaczenie maja znikome.

Powiedz mi, do czego potrzebny Ci certyfikat z zaje¢ typu ,Jak zalozy¢
spotdzielni¢ socjalng’? Moze dostaje si¢ za to medal albo nagrody? Albo

zwieksza si¢ tym sprzedaz i obroty? Powiniene$ si¢ skupi¢ na nowych umie-
jetno$ciach sprzedazowych lub wizerunkowych. Nie twierdze, Ze nie warto
sie szkoli¢ - ale mdéwie: nie tra¢ czasu na szkolenia nieistotne w dalszej
dzialalnosci.

Popatrz: siedzisz kilkadziesigt godzin i uczysz si¢ wypelnia¢ formularz
KRS-W..., NIP-2..., przy czym prawnik lub ksiggowa za 100-200 zt zrobig to
i tak lepiej, dokladniej, sprawniej. Doradza Ci w sprawie szczegdtéw prawa
spoldzielczego, aspektéw podatkowych i ksiegowych. Te aspekty majg pomoc
w dzialalno$ci, a nie przeszkodzi¢. Przyktadowo - statut spéldzielni, wiele
znanych mi spéldzielni ma zapis typu ,Zarzad Spétdzielni Socjalnej «...»
zbiera si¢ co najmniej raz w miesigcu i wszystkie swoje spotkania protokotuje”.
Czy wiesz, co to oznacza po 3, 4, 5 latach dzialalnosci? 36, 48, 60 protokotow
z comiesiecznych spotkan Zarzadu - BRawo! - przydaly Ci si¢ certyfikaty!

Madry:
No tak, ale Internet mi nie wystarcza, chciatbym o co$ dopytac, wyjasni¢, nie
mam funduszy, no i skad mam wiedzie¢, ktdre szkolenie jest dobre?



Gtupi:

W kazdym regionie kraju, w wiekszych i mniejszych o$rodkach miejskich
funkcjonuja podmioty doradcze, udzielajace bezplatnych porad (prawnych,
dotyczacych ksiegowosci, inwestycyjnych, marketingowych, psychologicz-
nych i innych), takie jak:

1. Regionalne Os$rodki Europejskiego Funduszu Spotecznego;

Osrodki wspierania ekonomii spotecznej;

Inkubatory przedsiebiorczosci (w tym akademickie);

Osrodki doradztwa gospodarczego (w tym rolniczego);

Organizacje pozarzadowe prowadzace projekty doradcze, szkoleniowe,
przekwalifikujace - zawodowe;

6. Urzedy gmin, w ktérych uzyskasz informacje, co wpisa¢ w konkretne pole
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formularza rejestracyjnego;

7. KRS, w ktéorym dowiesz si¢, jakie formularze nalezy ztozy¢ np. w przy-
padku zakladania spétdzielni socjalnej;

8. Ogolnopolski Zwigzek Rewizyjny Spoétdzielni Socjalnych;

9. Inne instytucje, w ktérych mozesz spyta¢, jak zaczac.

Nie wierzysz? Otworz dowolng wyszukiwarke internetows, wpisz jeden
z powyzszych podmiotéw i nazwe Twojej miejscowosci/powiatu lub tres¢
typu ,darmowe porady prawne/ksiegowe” i nazwe Twojej miejscowosci/po-
wiatu. Na pewno co$ znajdziesz.

Jako przedsi¢biorca dopasowujesz forme prowadzenia dzialalnosci do
tego, co, gdzie i komu chcesz sprzedawac lub gdzie, komu i jakie ustugi
chcesz $wiadczy¢.

Spoldzielnia socjalna, jednoosobowa dzialalnos¢, spétka z o.0., spétka
komandytowo-akcyjna w $wietle realiow rynkowych to tylko formy prowa-
dzenia dziatalnosci (ktére maja swoje wady i zalety), czyli narzedzia prowa-
dzenia dzialalnosci, a nie cel sam w sobie; nie tra¢ wigc czasu na rzeczy, ktore
sg tylko etapem, nie celem.



Zbytnie przywigzanie do pomyslu
i trwanie przy nim zbyt dtugo

Madry:

Najwazniejsze to trzymac sie zalozen — to moj pomysl, kazdy mi zazdrodci,
z nikim nic nie konsultuje, bo jeszcze mi go ukradna.

Gtupi:
Nie nalezy zbytnio przywiazywac sie do wlasnych pomystéw. Ciagle rozwa-
zanie, co nalezy zrobi¢, moze zniszczy¢ najlepszy nawet pomyst. Wymyslanie
nowych rzeczy, kanaléw sprzedazy, produktéw uzupelniajacych to kapital
przedsigbiorcy. Im wiecej pomystéw i dziatania, tym wigksza szansa na suk-
ces. Pielegnowanie jednego pomystu moze sta¢ si¢ pielegnowaniem porazki.
Nie zrozum mnie zle - jezeli masz dobry pomyst i jego realizacja sie spraw-
dza, dajac Ci zatrudnienie i wyplate, to staraj si¢ ten pomyst rozwija¢. Natomiast
jezeli masz dobry pomysl, ale nie masz réwnie dobrego sposobu, zeby na tym
zarabiac - to oznacza, Ze to jednak zty pomyst pod wzgledem biznesowym.

Brak planu marketingowego

Madry

Hmm... w formularzu zgloszeniowym do projektu dotacyjnego 7.2.2/6.2
POKL mam pytanie o marketing — np. ,,przedstaw sposoby promocji i reklamy
wlasnych produktéw i/lub ustug...”, ,,przedstaw kluczowe formy promocji
wlasnych ustug i/lub towaréw”. Znowu chcg, bym pisatl jakies bzdety pro-
jektowe. Mam pomyst i to si¢ liczy, ludzie sami mnie znajda. Napisze to co
wszyscy, ulotki, informacje umieszczone w lokalnej prasie, telewizji i radiu.

Gtupi:

Pieknie, pieknie! Wybrate$ najdrozsze formy promocji. Twoje ,,narzedzia
marketingowe”, te ulotki, plakaty, billboardy, ogloszenia, filmiki, strony www,
fanpage maja KrRzyCZEC, wola¢ klienta, zaprasza¢ do zakupu, wyrdznia¢ Cig
sposrdd innych!



Zeby tak byto, MUSZA BYC WIDOCZNE I DOPASOWANE DO KLIENTA — UWa-
zaj: MUSZA BYC BARDZIE] WIDOCZNE NiZ LADNE, FAJNE, ESTETYCZNE! Co
z tego, ze beda fajne, drogie i estetyczne, jak nikt ich nie zobaczy, bo nie
pomyslales$, JAK, KOMU i GDZIE je pokazac!

Czy zastanawiale$ si¢, na jakiej podstawie duze firmy wydajg pienigdze
na marketing, jakim wskaznikiem si¢ postuguja? Ten wskaznik to EFEKTYW-
NOSC, czyli:

wydatki na marketing w zl.
liczba odbiorcéw dziatan

Czyli jesli wydasz 2000 zt np. na ulotki, a dzigki temu po np. trzech mie-
sigcach zglosi si¢ dwustu nowych klientéw, to kazdy klient kosztuje Cie 10 z1!

Uwaga - jesli wydale$ te pienigdze, a klientéw nie wida¢ albo przyszlto
tylko dwoch czy trzech nowych, co to oznacza? Na przyklad to, Ze rozdajesz
ulotki pod marketem, wktadasz za wycieraczki w samochodach lub dajesz
ludziom idacym gdzie§ w pospiechu, ktdrzy WYRZUCILI TWOJE PIENIADZE
DO SMIETNIKA.

SKUP SIE!

Przygotowanie planu marketingowego wymaga po$wigcenia uwagi klien-
tom i konkurencji, zastanowienia sig¢, co ludzi moze przyciagna¢ do Twojego
pomystu. Prawdopodobnie istnieje sporo sposobéw wprowadzania pomystu
na rynek bez ponoszenia zbyt wysokich kosztéw. Dobrze przygotowany plan
marketingowy realizowany w odpowiedni i przemyslany sposdb skutecznie
i konsekwentnie pozwala na wyeliminowanie przypadkowosci w prowadze-
niu firmy.

Nieznajomos¢ klientow

Maqdry

Liczy si¢ pomyst - nie klient!

Gtupi
BLAD! Zmiany w upodobaniach klientéw oraz w asortymencie i dzialaniach

konkurentéw to jeden z gléwnych probleméw w przedsigbiorstwie. Tylko
dobra znajomos¢ klientéw, a wiec ich zachowan, gustéw, sposobéw doko-



nywania zakupdw, a takze umiejetnos¢ przewidywania zmian w ich zacho-
waniach moze pomdc w reagowaniu w odpowiednim momencie na zmiang
zainteresowan i w wyprzedzaniu konkurentow.

Na starcie dziatalnosci nie licz na to, ze WYKREUJESZ nowa potrzebe.
Bedziesz zazwyczaj robil to co inni - jako kolejny. Istotne jest, jak zrobi¢ to
lepiej, jesli nie wiadomo, czy klienci chca wigcej, a przede wszystkim: czego
w ogole chca?

Mierz sity na zamiary - ignorowanie
mozliwosci finansowych

Gtupi:
Wiekszos¢ whascicieli firm nie rozumie, dlaczego ich ,,doskonaly” produkt nie
znajduje nabywcow. Zbyt czesto zakladaja, ze klienci beda cos kupowac, bo
po prostu jest w sprzedazy. Nie doceniajg istnienia innych, konkurencyjnych
wyrobow, ktére moga zastepowac te oferowane przez nich. Nie rozumieja, ze
sezonowos¢ sprzedazy dotyczy wszystkich produktéw i ze na okresy spadku
zainteresowania klientéw musza by¢ przygotowani finansowo.

Dzisiaj znaczna czg$¢ przedsigbiorcow upada poprzez BRAK PLYNNOSCI
FINANSOWE].

Maqdry

Mnie to nie grozi, mam malg dziatalno$¢, nie potrzebuje ,,kokosow”

Gtupi

A czy pozwalasz klientom przesung¢ termin platnosci za towary? Wystawiasz
faktury czy rachunki z odroczonym terminem?

Madry

Jasne! Kazdy tak robi, zwlaszcza, jesli jest duze zlecenie.

Gtupi
To wiasnie moze spowodowac, ze stracisz ptynno$¢. Bo gdy masz duze zlece-
nie, poswigcasz na jego realizacje duzo czasu lub nawet caly. W sytuacji, gdy
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twdj kontrahent z jakiego$ powodu nie zaptaci Ci w terminie, a Ty nie masz
w tym czasie innych klientéw, oznacza to, ze nie masz réwniez przychodu.
Jezeli w takiej sytuacji nie ratuje Cie np. linia kredytowa lub oszczgdnosci -
utrata ptynnosci staje si¢ faktem.

Lekcewazenie roli pracownikow

Madry:
Jestem szefem i trzeba mnie stuchaé. Méj pomyst, moje pienigdze, moja odpo-
wiedzialno$¢, moja sprawa, nie potrzebuje porad, bo to ja jestem od myslenia.

Gtupi:
Motywowanie, szkolenie i zarzadzanie pracownikami to jedno z najwigkszych
wyzwan wszystkich przedsiebiorcéw. Bez cierpliwosci, stalosci i wytrwatosci
w doskonaleniu umieje¢tnosci pracownikéw trudno zbudowac zespdt, ktory
bedzie skutecznie dziatal na rzecz firmy. Klienci zauwazajg pracownikow
o niskiej motywacji lub zmeczonych i zniech¢conych. Malo co zniecheca
bardziej niz zmeczony, nieprzygotowany pracownik, a co za tym idzie, zlte
ustugi badz niezadowalajacy produkt.

W przypadku dzialalnoséci w formie spétdzielni gléwna ideg jest, ze kazdy
z cztonkéw wspoldecyduje, wspotodpowiada za to, co sie dzieje z miejscem
pracy jego i pozostatych.

W formach kapitalowych to kapitat decyduje o tym, kto, jak, za ile i jak
dlugo pracuje.

Mylenie prawdopodobienstwa z rzeczywistoscia

Gtupi:

Dobry przedsiebiorca zyje w $wiecie prawdopodobnych zdarzen i pomysiow,
ale dziala i wydaje pienigdze w rzeczywistym $wiecie. Wchodzisz na rynek,
otwierasz sklep spozywczy, bo masz dostgp do tanich warzyw i owocéw, masz
tylko ,,maly” problem - obok miejsca twojej dzialalnosci zostal wybudowany
kolejny dyskont, powiedzmy, ze o nazwie ,,Stonka”. Czy jeste$ w stanie prze-

11



widzie¢, co si¢ najprawdopodobniej stanie? Mysle, ze tak. Jesli nie zareagu-
jesz, zginiesz marnie. Ale poczekaj, jest szansa! To, ze ludzie kupuja warzywa
i owoce, to fakt. To, ze ludzie coraz bardziej dbajg o zdrowie, to fakt. To, ze
zmieniajg si¢ tendencje w nawykach zywieniowych (zdrowe odzywianie, po-
szukiwanie nowych smakdw), to fakt. To, ze miejsca ,,swojskie” i ,domowe”
budza pozytywne emocje, to fakt. Moze wiec warto co$ zmienic:

» postaw na pozytywne okreslenia, typu ,,u nas zawsze $wieze owoce’, ,wa-
rzywa z upraw ekologicznych’, ,,0od gospodarza’, ,,polskie”, ,,regionalne’,
»lokalne” itp.;

o przejdz si¢ po marketach i sklepach sieciowych - zobacz, jak ukltadaja
produkty na pétkach (merchandising), ucz si¢ od nich, poniewaz dobrze
wiedza np. na jakiej wysoko$ci powinna by¢ okreslona ,,popularna” marka,
zeby przecigtny Kowalski nie musial si¢ schyla¢ po ulubiony produkt,
a mial go na wysokosci wzroku;

 zmien wystrdj na ,swojski’, wiacz delikatng muzyke, nie pozwdl, by co$
zakltécato dobre wrazenie;

» wystaw tablice kredowa z odrecznie wypisywanymi ,,produktami dnia”
i promocjami;

« badz uprzejmy dla klientéw, dziekuj za przybycie, rozmawiaj z nimi, by
poczuli si¢ u Ciebie swobodnie; zawsze zaproponuj im to, co masz w da-
nym dniu $wieze, dobre, pachnace, tadnie wygladajace - niezaleznie od
tego, co kupuja.

Madry:
No tak, jak sie nagimnastykuje, a ,Stonka” i tak jest tansza.

Gtupi:
Na to nie masz wplywu, cenowo z dyskontami nie wygrasz. Musisz si¢ stara¢,
ZEBY KLIENCI ZAAKCEPTOWALI TWOJE WYZSZE CENY, poniewaz otrzymuja
co$ wiecej niz tylko produkt. Otrzymuja pewnos¢, ze ten produkt jest taki,
jak im moéwisz.

wAZNE! Twoje produkty powinny by¢ naprawde dobrej jakosci — inaczej
powyzsze dziatania beda skuteczne tylko na krétka mete, bo klienci nigdy nie
lubig sie czu¢ oszukani.
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Brak planu sprzedazy

Gtupi:

Sprzedaz w kazdej firmie to najwazniejszy proces, ktory trzeba uwaznie ob-
serwowac i dobrze poznac. Dobry przedsigbiorca wie, skad ptyna pieniadze,
od kogo i z jakiego rynku. Bez planu sprzedazy trudno zaplanowa¢ rozwoj
firmy i okresli¢ jej potencjal finansowy.

Faktem jest, ze planowanie czego$ w dzisiejszej zmieniajacej sie rzeczy-
wisto$ci czgsto przypomina wrozenie z fusdw, ale pamigtaj: KAZDY PLAN to
pewnego rodzaju wizja, w ktdrej analizujesz - ,,co, komu, w jakich ilosciach,
na jakich rynkach, przy jakich zalozeniach, przy jakiej konkurencji, w jakich
dodatkowych okolicznos$ciach” itp.

Czyli co robisz? Zastanawiasz si¢, rozwazasz rézne mozliwosci, warianty,
analizujesz ryzyko — myslisz, a NIE IDZIESZ SLEPO za klientem. Jesli ktoregos
dnia nie przyjdzie, to co wtedy? Moze by¢ za p6zno!

Rozumiem, ze pracownika niekoniecznie musza obchodzi¢ Twoje plany
i zalozenia, ale jest on ich wykonawcy i wspolrealizatorem. Jak méwilem
wczesniej, zapytaj go o opinie — docenisz go w ten sposéb. Powie Ci o Twojej
firmie wigcej, niz sobie wyobrazasz, bo to on ma cze¢stszy kontakt z klientami.

Poleganie tylko na sobie i brak konsultacji

Gtupi:
Wiekszos¢ przedsiebiorcéw uwaza si¢ za niezastgpionych i najlepszych w fir-
mie. Niestety, nie ma ludzi niezastgpionych, a jedna osoba nie moze znac¢ sie¢
najlepiej na wszystkim. Mozliwe, ze przedsigbiorca potrafi zrobi¢ czego$ duzo
i zrobi¢ to dobrze, ale jest mato prawdopodobne, aby mogt zrobi¢ wszystko
naraz. Potrzebni sg inni pracownicy do wykonywania drobniejszych i mniej
waznych zadan, zeby przedsigbiorca maégt si¢ skupi¢ na tym, co najwazniejsze.
Nawet najlepsze pomysly dobrze jest podda¢ konsultacji lub krytyce.
Poleganie tylko na wiasnym instynkcie gospodarczym jest ztudne. Inna osoba
moze zwrdci¢ uwage na sprawy lub warunki, ktérych skupiony na pomysle
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przedsigbiorca nie widzi — niemniej jednak pamietajmy, ze ludzie (w tym
bliscy) bezwiednie (np. z zazdro$ci) moga krytykowa¢ nasze pomysty.

Warto stuchac opinii innych i prosi¢ ich o pomoc nawet wtedy, kiedy po-
myst jest pewny, a przedsigbiorca przekonany do swoich racji.

Jezeli boisz si¢ kradziezy pomystu lub wstydzisz si¢ zapyta¢ kogos o opi-
nie, spytaj przypadkowego przechodnia na ulicy: Prosz¢ Pani/Pana, zamie-
rzam wprowadzi¢ produkt/ustuge ,,...” na rynek lokalny, czy wydaje si¢ to
Pani/Panu potrzebne, czy brakuje tego na rynku? Mysli Pani/Pan, ze to dobry
pomysi?

To jest twdj potencjalny klient, nie zna Cie, jezeli zechce odpowiedziec,
zrobi to spontanicznie - a to znaczy, ze powie Ci, co naprawde mysli.

Zastanow sig, co by byto, gdybys spytat 100/200/1000 takich przypadko-
wych ludzi? Domyslasz sie?

Maqdry:

Zrobilbym badanie, analize, rozeznanie rynku? Poznalbym oczekiwania
klientdéw, a jesli zadatbym trzy-cztery krétkie pytania, np. o wady produktéw,
z ktérych korzystajg respondenci, lub np. spytalbym, ile ,,mojego produktu”
kupiliby w tygodniu, miesigcu, roku, to moze moje plany nie bytyby takie
niepewne?

Gtupi

Dokladnie! Jak myslisz, jak dzialaja firmy consultingowe prowadzace analizy
rynku, jak i firmy, ktore robig sondaze wyborcze? Pytaja potencjalnych wy-
borcéw, wezesniej ich analizujac, dzielac na grupy, np. wiekowe, ze wzgledu
na miejsce zamieszkania, wyksztalcenie... i pYTAJA!

Ty, zamiast pyta¢ klientéw, co chcg kupi¢, nauczyles/nauczylas sie by¢
moze wypelnia¢ formularze do kRS, zus i Us - od tego sa ludzie, ktorzy uczyli
sie dtuzej niz na szkoleniach, nawet jesli byty z noclegiem, cateringiem i grami
integracyjnymi! Wypowiedzi ludzi dostarczg Ci wiedzy, dzigki ktérej mozesz
pomoc swojemu przedsigwzigciu i prawdopodobnie zarobié.
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Poddawanie sie

Gtupi:

Sparzytes si¢, upadles? Wielu przedsiebiorcéw poddaje sie, gdy powodzenie
jest juz w zasiegu reki. Ogladate$ film ,,Chlopaki nie ptaczg”? A ,,Poranek
Kojota”? Wiesz, jaki tekst warto zapamigtac?
»KAZDA PORAZKA JEST NAWOZEM SUKCESU
Zadaj sobie pytanie, czy zrobile$ wszystko, co mogles, czy zapukate$ do kaz-
dych drzwi, ktére moga si¢ otworzy¢? Czy juz nie masz sit, by i$¢ do kolejnego
potencjalnego klienta i zaproponowa¢ swéj produkt, ustuge? Czy, startujac
w przetargach, naprawde odnalazte$ wszystkie ogtoszenia? Czy we wszystkich
portalach ogloszeniowych, forach i ogélnodostepnych miejscach rozmiesciles

»
!

informacje o swoich produktach lub ustugach? Czy sprébowales jeszcze raz
przemysle¢, dlaczego si¢ nie udaje? Czy nie da si¢ naprawic¢ tych bledow?

Jezeli nie — sprobuj wstad! Jeszcze raz ,postaw wszystko na jedng karte”,
rozmawiaj, dzwon, pytaj, zapraszaj... Warto, bo naprawde moze si¢ udac.

Jezeli odpuscisz — czasem trzeba si¢ poddac, jesli jest tak w Twoim
przypadku, zréb to szybko, nie zadreczaj si¢, przemysl wszystko i wyciagnij
wnioski, zastanéw sie, jak w przysztosci unikna¢ podobnego niepowodzenia.
Prawdopodobnie i tak sprobujesz jeszcze raz, bo jesli juz raz si¢ zdecydowales,
to znaczy, ze masz potencjal i energie. Moze tylko to nie ten czas.

Skad czerpac¢ pomysty?

« Doswiadczenie i wiedza zdobyte w poprzednim miejscu pracy
Niemal co drugi przedsiebiorca zaklada wlasng firme, wykorzystujac
wiedze i doswiadczenie zdobyte u poprzednich pracodawcéw. Nie zawsze
prowadzi identyczny rodzaj dziatalnosci, ale bardzo czg¢sto w tej samej lub
wspotpracujacej branzy.
« Zainteresowania
Niemal co sidédma osoba wykorzystuje swoje zdolno$ci i umiejetnosci
zdobyte w czasie rozwijania swoich zainteresowan i zajmowania si¢ hobby.
U co dziesigtej osoby o tym, czym bedzie si¢ zajmowa¢ w swojej firmie,
decyduje przypadek.
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Tradycje rodzinne

Réwniez u co dziesigtej osoby o dziatalnosci decydujg tradycje ro-
dzinne i zdobyte wyksztalcenie.
Wyksztalcenie

Zdobyta wiedza, ukonczony kurs, zdobyte kwalifikacje umozliwiaja
stworzenie firmy, w ktorej okreslona wiedza, licencje, uprawnienia sa
wymagane.

Sugestie i obserwacje

Czesto pomyslty podsuwa przedsigbiorcom rodzina, znajomi, ktérzy
potrafig opisac istniejace gdzie$ i dzialajace przedsigbiorstwo, podajac je
za sprawdzony wzdr. Niektére pomysly powstaja nieoczekiwanie podczas
obserwacji w nowym otoczeniu. Wiele pomystéw przedsigbiorcy przy-
woz3 z podrézy, wyjazdow, odwiedzin w innym regionie lub kraju.
Tworcze kopiowanie (przenoszenie pomystow na biznes i dopasowanie
ich do wymagan najblizszego rynku)

Obserwowanie odmiennosci charakterystycznej dla obcego kraju,
regionu, wsi lub miasta moze poméc w znalezieniu pomystu na wlasna
firme. Dzigki temu mozna tez podpatrze¢, jak obce firmy organizuja swoja
dzialalnos¢, jak si¢ promuja, jakie ustalaja ceny.

Wprowadzanie wlasnych pomystow zycie

Niektorzy przedsiebiorcy potrafia samodzielnie opracowac sposéb wy-
twarzania produktu lub wykonywania ustugi. Jesli dobrze si¢ do wlasnej
dzialalnosci przygotuja, moga liczy¢ na powodzenie. Najoryginalniejsze
pomysly majg szanse¢ na dobre przyjecie przez klientow.

Sprawdz sie! Czy jeste$ przedsiebiorca?

Ponizej podatem Ci kilkadziesiat pytan, skonstruowanych tak, by zweryfiko-
wac cechy Twojego charakteru, sklonnosci, przyzwyczajenia. Nie po to, by Ci

wskazaé, ze nie masz cech przedsiebiorcy, ale po to, zeby zbada¢, jaAkim TY-

PEM PRZEDSIEBIORCY JESTES. Pewnych postaw i zachowan, ktére na gruncie

dzialalno$ci sg konieczne, mozna si¢ nauczy¢.

Test sktada sie z pytan i stwierdzen. Przy pytaniach i stwierdzeniach, z ktd-

rymi si¢ zgadzasz, napisz T dla ,tak” i N dla ,,nie”. Postaraj si¢ odpowiadac

spontanicznie i zaznaczaj te odpowiedzi, ktére przychodza Ci do glowy jako
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pierwsze po przeczytaniu pytania. Nie zastanawiaj si¢ dlugo, tu nie ma do-

brych lub zltych odpowiedzi.

1. Lepsze jest zycie w spokoju niz ciggte poszukiwanie i realizowanie nowych
celow.

2. Odpowiadalaby mi sytuacja, gdybym byl/byta sam/sama dla siebie szefem/
szefowq.

3. Jestem osobg, ktora szybko si¢ irytuje.

4. Zawsze podchodze do moich przelozonych ostroznie i z respektem.

5. Gdy rozmawiam z przedstawicielami wtadz lub przetozonymi, czuje¢ si¢
odprezony/odprezona i pewny/pewna.

6. Czesto martwie sie drobnymi sprawami.

7. Wole pracowac z osoba trudng i dobrze znajaca si¢ na zagadnieniu niz
zgodnay, ale niezbyt kompetentng.

8. Mam tendencje¢ do pesymizmu i jestem osobg zbyt ostrozng w trudnych
sytuacjach.

9. Dobrze si¢ czuje w towarzystwie, w ktérym wszyscy sobie zartujg i robig
nawzajem kawaty.

10. Nie chcialbym/chcialabym wyjecha¢ do malo atrakcyjnej czgéci kraju, na-
wet gdyby to byta forma promocji, awansu.

11.Potrafi¢ wykonywac prace monotonng i powtarzajaca si¢ bez uczucia
znudzenia.

12. Méglbym/moglabym osiagna¢ wiecej, gdyby bardziej doceniano moje
wysitki.

13. Denerwuje mnie marnotrawstwo (wlaczone niepotrzebnie $wiatlo, wy-
rzucona zywnosc).

14. Potrafie si¢ zupelnie zrelaksowa¢ na urlopie.

15.Za duzo jest praw i zasad w dzisiejszych czasach.

16. Staram si¢ pracowac cigzko, aby by¢ wérdd najlepszych w swojej dziedzinie.

17. Denerwuje si¢, kiedy mdj zegarek Zle dziata.

18. Toleruj¢ catkowicie odmienne od moich poglady i szanuje opinie innych
0s6b.

19. Ograniczam swoje Zycie towarzyskie lub rekreacje, aby pracowac bardziej
efektywnie.

20.Mam opory przed traktowaniem nazbyt uprzejmie oséb, ktore kiedy$
moga si¢ przyda¢ w mojej karierze.
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21.Jest wazne, aby osiggaé wigkszy sukces od 0séb plci przeciwne;j.

22.Jestem zty/zta, gdy ludzie sa niepunktualni.

23.Wazniejsze jest bycie sobg niz poprawianie, ulepszanie siebie.

24.Lubie poprawia¢ swoj humor alkoholem.

25.Czuje si¢ zle i niespokojnie, gdy mysle, ze marnuje swdj czas.

26.Lubie gry hazardowe (Totolotek, zaktady piltkarskie, ruletke, loterie).

27.Lubie wprowadza¢ zmiany i ulepszenia w organizacji i sposobie dziatania.

28.Z trudem zapominam o pracy.

29.Denerwuje mnie mafa wydajnos¢.

30.Denerwuje mnie, gdy przetozony méwi, co mam robié.

31.Lubig zartowac z innych.

32.Cierpie na bezsennos¢.

33.Denerwuje mnie, kiedy zwierzchnik méwi, jak moge lepiej wykonywa¢
dang prace.

34.Potrafi¢ wybaczy¢ kolezance/koledze ich brak wiedzy lub umiejetnosci tak
diugo, jak dlugo sa dla mnie mili.

35.Kto$, kto wstepuje w zwigzek matzenski gléwnie z powoddéw finansowych
lub dla wplywow, jest glupi.

36.Po wykonaniu dobrej pracy czesto mam uczucie, Ze moge to zrobi¢
jeszcze lepiej.

Odpowiedzi

Za odpowiedz ,,tak” na pytania nr: 2, 3, 5, 6, 12, 13, 15, 16, 17, 18, 19, 20, 21,
22,25,27,29, 30, 31, 32, 33, 36 zapisz sobie po 1 punkcie.

Za odpowiedz ,nie” na pytanianr: 1,4, 7, 8,9, 10, 11, 14, 23, 24, 26, 28, 34,
35 zapisz sobie po 1 punkcie.

Zsumuj wyniki i sprawdz, jakim typem przedsigbiorcy jestes.
0-10 punktéw — TYPOWY PODWLADNY
11-19 punktéw — RZETELNY BANKIER
20-24 punktéw — PRZEDSIEBIORCZY KIEROWNIK
25-30 punktéw — PRZEDSIEBIORCA PREDYSPONOWANY DO PROWADZENIA
WLASNE] DZIALALNOSCI
31-36 punktow — NEUROTYCZNY PRZEDSIEBIORCA
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TYPOWY PODWLADNY
Jeste$ osobg, ktora nie jest stworzona do biznesu lub po prostu nie chce pro-
wadzi¢ wlasnej dziatalnosci.

RZETELNY BANKIER

Nie lubisz podejmowac ryzyka. Masz nature osoby rozwaznej i doktadnej.
Wolisz obserwowa¢ dziatania innych osoéb, niz by¢ przywddca. Nie musisz
mie¢ stalego kontaktu z ludzmi. Odpowiada Ci spokojna praca i ograniczona
odpowiedzialno$¢. Wolisz wypelnia¢ polecenia, niz je wydawac. Sprawdzasz
sie w tych dziataniach, w ktérych potrzebne jest analityczne myslenie i precy-
zja. Mozna Ci powierza¢ pienigdze bez obawy, Ze zrobisz z nimi co$ ryzykow-
nego. Sprawdzisz si¢ w ksiegowosci, dziale kontroli jakosci oraz we wszelkich
dziataniach wymagajacych dokladnosci.

PRZEDSIEBIORCZY KIEROWNIK

Lubisz przebywa¢ z ludzmi, organizowa¢ im prace, planowac nieduze przed-
siewziecia i kontrolowac biezace dzialania. Podejmowanie ryzyka w Twoim
przypadku ma duzo wspoélnego z chtodng kalkulacjg. Nadmiar fantazji i zbyt-
nia niepewno$¢ dzialan niektérych ludzi Ci¢ drazni. Wspdtpraca z innymi
nie stanowi dla Ciebie zadnego problemu, umiesz si¢ dostosowa¢ do grupy.
Obowiazki wypelniasz zgodnie z poleceniami. Lubisz wiedzie¢, co konkret-
nego wynika z Twoich dzialan. Poszukujesz rozwigzan pewnych, sprawdzo-
nych i juz wczes$niej wykorzystanych. Sprawdzisz si¢ jako przedsigbiorca nie-
duzego przedsiebiorstwa, kierownik grupy ludzi uporzadkowanych.

PRZEDSIEBIORCA PREDYSPONOWANY DO PROWADZENIA

WLASNE] DZIALALNOSCI

Lubisz podejmowac ryzyko, lubisz niepewne sytuacje i dreszcz emocji, gdy
czekasz na rezultat swojej decyzji. Masz umiejetno$¢ oddawania spraw bie-
gowi wydarzen, gdy jest to konieczne. Uporzadkowanie i rutyna Cie mecza.
Przetamywanie barier i famanie zasad sprawia Ci przyjemnos¢. Skupiasz sie
na tym, co w danej chwili Cig¢ interesuje. Nie masz zwyczaju kontrolowania
innych oso6b, wolisz pobudza¢ je do myslenia i dzialania. Sprawdzisz si¢ jako
prawdziwy przedsigbiorca lub kreatywny kierownik aktywnego zespotu ludzi.
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NEUROTYCZNY PRZEDSIEBIORCA

Twoja che¢¢ podejmowania ryzyka jest bardzo duza. Masz wyjatkowe sklon-
nosci do hazardu i pragnienie cigglego wygrywania. Silnie przezywasz, gdy
co$ Ci si¢ nie powiedzie. Nie umiesz przegrywa¢. Wspdtpraca z Toba moze
by¢ fascynujaca, ale réwnoczesnie bardzo ucigzliwa. Lubisz dziatania sponta-
niczne i silne emocje. Nie chcesz robi¢ planéw ani zastanawiac¢ si¢, co moze
stac sie, gdy podejmiesz niewtasciwa decyzje. Wspolpraca z innymi jest moz-
liwa tylko wtedy, gdy poddadza si¢ Twojej woli. Nudzi Ci¢ kontrola dziatan
innych nudzi. Sprawdzisz si¢ w wolnych zawodach lub na niezaleznym i sa-
modzielnym stanowisku.

Zrodta
1. Materialy z wykladu: Podstawy Marketingu, prof. dr hab. Marianna

Daszkowska, Politechnika Gdanska.
2. Test przedsigbiorczosci ze strony www.malafirma.pl.
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