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Milionom drobnych przedsiebiorcow
bedgcych anonimowymi bohaterami
gospodarki naszego kraju.
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Wstep

Twoje obroty spadly. Koszty operacyjne wymknely sie spod
kontroli. Przeptyw srodkéw pienieznych zmalal prawie do zera.
Bank odmawia udzielenia kredytu. Oczywiscie obwiniasz za
to koniunkture. Wszyscy cierpig, wiec nic dziwnego, ze i twoje
przedsiebiorstwo jest w tarapatach, prawda?

NIEPRAWDA!

Nie zastaniaj sie koniunktura. Bez wzgledu na to, czy jest
recesja, czy jej nie ma, jesli twoja mata firma podupada, to tylko
twoja wina!

Oczywiscie, tendencje znizkowe wszystkim nam daja sie we
znaki. Jednak jesli, cho¢ bardzo sie starasz, nijak nie osiggasz
zyskéw; jesli, cho¢ obnizasz sobie pensje, i tak czeka cie egze-
kucja mienia, to dlatego, ze od samego poczatku popelniates ja-
kies bledy. Jesli dobrze sie przyjrzysz, dostrzezesz, ze wiekszosé
probleméw twojej firmy pochodzi z niej samej. Ale wiesz co? To
dobra wiadomo$¢! Bo oznacza, ze mozesz opanowac te sytuacje.
Mozesz ja naprawic! A ja pokaze ci, jak tego dokonad.

Nie bedzie tatwo. Zamierzam wali¢ ci prawde prosto w oczy.
Przygotuj sie na to. Moje porady sg kontrowersyjne i bezkompro-
misowe. Nie bede ci pochlebial ani drapat za uchem, lecz raczej
przeciagne po tytku. Ta ksiazka. Ksigzka, ktéra jest jak mocno

juz sp6zniony sygnat ostrzegawczy.



Moja firma — American Management Services — juz od pra-
wie trzech dekad wyprowadza na prostg przedsiebiorstwa prze-
cietnych Amerykanéw, ktére niczym nie réznia sie od twojej fir-
my. Widzielismy juz wszystko i bardzo rzadko napotykaliémy na
sytuacje, ktérych nie bylismy w stanie rozwigza¢, zakasujac reka-
wy i siegajac do sedna problemu. Ta pozycja da ci dostep do na-
szej uzyskanej w ten sposéb wiedzy i doswiadczenia. Ale przede
wszystkim jedna wazna zasada: koniec z wyméwkami!

Jesli siegnates po te ksigzke, prawdopodobnie juz prowa-
dzisz swoje male czy $rednie przedsiebiorstwo lub zamierzasz
to robi¢. By¢ moze twoja firma sie rozrasta i zastanawiasz sie,
jakie kolejne kroki podjaé. Moze catkiem dobrze sobie radzisz,
ale konkurenci radza sobie lepiej, wiec kombinujesz, jak bardziej
sie postara¢, zeby zwiekszy¢ obroty. A moze, podobnie do setek
moich klientéw, nagle zorientowales sie, wraz ze wszystkimi in-
nymi, ze zmienil sie wiatr i statek latwych zyskéw pozeglowat
w drugg strone. Ukryte problemy w twoim przedsiebiorstwie juz
nie sa takie ukryte. Wszystkie trudne decyzje, ktdére spychales na
sam koniec listy zadan, teraz zaktuja cie prosto w oczy w oczeki-
waniu na ich podjecie.

Jakkolwiek niepowtarzalna jest sytuacja, w ktérej sie znala-
zte$, kolejne kroki, ktére powinienes podja¢, zostaly opisane na
stronach niniejszej ksigzki. Jednak zanim zaczniesz dalej czytad,
musisz podjaé pewng decyzje. Musisz zada¢ sobie pytania: ,Dla-
czego prowadze wlasny interes? Jaki jest méj cel?”.

Jedyna prawidtowa odpowiedz brzmi: ,,Zeby ZAROBIC”.

Po cow ogole zaktadaé firme, jesli nie po to? Gdybys$ pragnat
jedynie wygodnego zycia, zawsze mozesz znalez¢ sobie bezpiecz-
na posadke, gdzie bedziesz podpisywat liste obecnosci, odbierat

wyplate i liczyt na godziwa emeryture. Jezeli chcesz zrobi¢ co$
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na rzecz spoleczenstwa, zaléz organizacje non profit. Jesli jed-
nak masz we krwi przedsiebiorczo$é¢, czemu nie wyciggaé z tego
interesu jak najwiecej?

W gruncie rzeczy ludzie czesto rozpoczynajg wlasng dzia-
talnoé¢, poniewaz s niezadowoleni z miejsca, w ktérym sie zna-
lezli. Niewielu twierdzi, ze zatozyli sklep z narzedziami czy salon
fryzjerski, gdyz chcieli zosta¢ miliarderami. Po prostu uwazali,
ze beda potrafili robi¢ to lepiej niz ich dotychczasowi szefowie
i zyskaja lepsze samopoczucie. Ale uwaga - jesli nie bedziesz do
tego odpowiednio przygotowany, wezmiesz sobie tylko na barki
dodatkowy ciezar. Nie tylko nie zyskasz wiekszej kontroli nad
swoim zyciem, lecz wprost przeciwnie — stracisz ja i zostaniesz
niewolnikiem personelu i dostawcéw, ktérym bedziesz musiat
placi¢, zeby utrzymywac firme przy zyciu. Jest jednak na to rada
i sposéb na odzyskanie kontroli: pamietaj o Pierwszenstwie dla
Zyskéw, zawsze!

Nie bede cie oktamywal. Wypracowanie prawdziwego zysku
wymaga absolutnego poswiecenia sie firmie. Gdy podrézujac po
calym kraju, prowadze seminaria sponsorowane przez Partner
America - strategiczny sojusz, ktéry zawartem wspdlnie z U.S.
Conference of Mayors, zeby promowac i rozwija¢ drobng przed-
siebiorczo$¢ — daje kazdemu ze stuchaczy ankiete do wypelnie-
nia. Najwazniejsze pytanie w niej zawarte brzmi: ,Jak ciezko
pracujesz w skali od 1 do 10?”. Wiele 0séb ocenia siebie na 81 9.
Zawsze jestem zdumiony, jak malo z nich zakreéla 10. Méwie im
wtedy, ze jesli nie zaznaczyli 10, nie pracujg wystarczajaco ciez-
ko. To jest wlasnie przyczyna, z powodu ktérej nie zarabiaja.

Rzu¢ sobie wyzwanie i zawie$ wyzej poprzeczke. Nawet jesli
oznaczac to bedzie prace w soboty i niedziele. Na ryby mozesz

wybral sie w ktérykolwiek weekend. Ale czas na zarabianie to
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zawsze TEN czas. Prowadzenie firmy nie jest takie skompliko-
wane. Wszystko sprowadza sie do tego, jak ciezko pracujesz i jak
wykorzystujesz w pracy swéj spryt — zaréwno w tych lepszych,
jak i gorszych czasach. R6b zatem wiecej. Zarabiaj wiecej. I badz
bezlitosny w pogoni za zyskami.

Wiem, ze jest ciezko. W ostatnich danych Small Business
Association prognozuje sie, ze ponad milion przedsiebiorstw oglo-
si niebawem upadloé¢. Bardzo prawdopodobne, Ze jestesmy w sa-
mym $rodku najgorszej recesji, jakiej w ogéle mozna doswiadczyd,
i nikt nie wie, jak dlugo ona potrwa lub co jeszcze nam szykuje.

Pamietam, jak w maju 2008 roku - pie¢ miesiecy przed
oficjalnym poczatkiem recesji — Edward Lazear, przewodni-
czacy Rady Doradcéw Ekonomicznych (Council of Economic
Advisors), powiedzial: ,Dane wskazuja wyraznie, Zze nie prze-
chodzimy recesji”. No patrzcie. Chyba sie pomylil. Ekonomisci
czesto sie mylg w sprawach naprawde waznych dla gospodarki
kraju. Wielu z nich nie ma zielonego pojecia o realiach, w jakich
funkcjonujg drobne przedsiebiorstwa, pomimo ze w USA 23
miliony takowych s3 fundamentem regionalnej i lokalnej eko-
nomii, zatrudniajac ponad 60 milionéw ludzi, tworzac kazdego
roku 70 procent nowych miejsc pracy i generujac okolo potowy
amerykanskiego PKB.

To, co sie dzieje na Wall Street, doprowadza mnie do szew-
skiej pasji. Gdy zobaczytem, jak wielkie banki i AIG zarabialy na
was i przyznawaly wielomilionowe premie swym kierownictwom
za czystg niekompetencje, mialem ochote sie poderwaé i wrza-

snaé: ,Dlaczego nie zwolniliscie tych typow?!”.

*  AIG-American International Group, Inc. - jedno z najwiekszych na $wiecie

przedsiebiorstw ubezpieczeniowych
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Chetnie zorganizowalbym Marsz Miliona Drobnych Przed-
siebiorcéw na Waszyngton i zazadal postawienia w stan oskar-
zenia niekompetentnych biurokratéw, ktérych wszak zadaniem
bylo nadzorowanie naszego systemu finansowego. To, co zda-
rzyto sie na Wall Street i w amerykanskim rzadzie, to czysta
haniba! Waszyngton mial psi obowigzek kontrolowac miliardy
wydawane na ratunek finansowy dla firm, ktére tak razaco nad-
uzyly naszego zaufania. A rzad powinien zapewni¢ drobnym
przedsiebiorcom dostep do kredytéw o takim samym oprocen-
towaniu, jakiego udzielil duzym domom finansowym, a miano-
wicie 2,26 procent. Amerykaniscy drobni przedsiebiorcy tworza
74 procent wszystkich miejsc pracy w USA. To wlasnie ich inwe-
stycje, haréwka i oddanie postawia ten kraj z powrotem na nogi.
Wiec chyba jasne, ze nalezy sie im wieksza pomoc!

Zabrzmi to niefajnie, ale jednym z najwiekszych niebezpie-
czenstw tendencdji znizkowej w gospodarce jest pretekst, jaki daje
ona kierownikom malych firm, by siedzie¢ z zalozonymi rekami
i nic nie robi¢. Mozesz sobie powiedzie¢: ,Wszyscy inni maja ten
sam problem, wiec czemu nie miatbym i$¢ do domu o siedemnastej
i zaliczy¢ dziewie¢ dotkéw w golfa przed kolacja?”. Lub mozesz za-
da¢ sobie pytanie: ,Czy ja naprawde chce z tymi nieudacznikami bia-
doli¢ o kryzysie nad dziewigtym dotkiem... czy chce osigga¢ zyski?”.

Zacznij od podstaw. Nikt nie zna lepiej twojej sytuacji
finansowej niz ty. To ty kontrolujesz bilans. Ty wiesz najlepiej,
jak obchodzi¢ sie z wlasnymi pieniedzmi, jesli, rzecz jasna, wiesz,
jak to czynié. A pierwsza rzecza, ktérg powiniene$ zrobi¢, jest
zestawienie wplywéw kasowych i wydatkéw w zywej gotéwece.
Musisz wiedzie¢, na czym stoisz.

Druga rzecz, jaka winienes uczyni¢, to skupienie sie na tym,

co mam ci do powiedzenia w tej ksigzce. Spokojnie, bedziemy
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siedzie¢ w tym samym okopie. Pracowatem dla moich klientéw
w dokach, liczac gléwki salaty, by mie¢ pewnos¢, ze zadna po-
zycja z listu przewozowego nie zostala skradziona. Czuwalem
na nocnych zmianach w zajazdach dla tiréw, pilnujac, aby czyjes
lepkie paluchy nie znalazly drogi do kasy. Nie ma dla mnie za-
dania zbyt drobnego czy zbyt nieprzyjemnego. W mojej firmie
dokladamy wszelkich staran, aby nasi klienci wyszli na prosta.

Wszystko, czego nauczam, stosuje w praktyce w moim
przedsiebiorstwie. Codziennie popelnialem te same btedy, co
ty. Jestem prezesem zarzadu firmy o wielomilionowych rocz-
nych obrotach, zatrudniajacej 150 pracownikéw i znam putapki
zwigzane z kierowaniem podwladnymi, podtrzymywaniem prze-
plywu $rodkéw pienieznych i zarzadzaniem przedsiebiorstwem
w skali mikro. To nie jest tatwe. Moja firma plasuje si¢ w gérnym
kwartylu mojej branzy. Przez wiekszosc¢ lat osiggaliémy 20-pro-
centowy wzrost zyskéw, ale wcigz daleko nam do doskonalosci.

Zdarzalo mi sie tez popelnia¢ btedy i o niektérych z nich
opowiem w tej ksigzce.

Tyle ze w American Management Services, gdy przytrafia
sie nam potkniecie, szybko wstajemy i sie otrzepujemy, ponie-
waz nigdy nie unikamy trudnych pytan. Ty zacznij juz teraz. Za-
daj sobie nastepujace pytania:

Czy jestes odpowiedzialny za kazdy aspekt swojego przedsie-
biorstwa?

Nie wini pracownikéw, gdy co$ idzie zle. To ty jeste$ szefem. Ty
musisz dopilnowa¢, zeby wszystko chodzilo jak w zegarku. Jesli
co$ idzie Zle, to twoja wina. Przyjmij taka postawe, a zaczniesz
zauwazaé coraz mniej bltedéw. A jesli kto$ bedzie popetniat ich
zbyt duzo lub obijal sie w pracy, wywal go!
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Czy kochasz przedsiebiorstwo réwnie mocno jak rodzine?
Powiniene$. Gdyby twoja zona lub twoje dziecko przechodzili

kryzys, czy nie zrobilbys wszystkiego, co mozliwe, by im pomdc?

Czy grasz w golfa?
Tak? To przestan. Ten czas mdgltbys poswiecic przedsiebiorstwu.

Czy pracujesz w niedziele?

Jesli nie, to czemu? Wiem, ze wiekszo$¢ ludzi ma wolne niedzie-
le, ale ty méglbys w tym czasie sprzatac okazje tym, ktdrzy sie-
dza w domach i sie obijajg. Wykorzystaj ten dzien na telefony
zwigzane ze sprzedazg. Spotykaj sie z potencjalnymi klientami.

Rozwijaj swoja firme.

Czy twoi pracownicy cie szanuja?
Nie powiedzialem ,LUBIA”. Powiedziatem ,,SZANUJA”. Bowiem
jesli ty zarabiasz, to i oni zarabiajg, a pienigdze zdobywaja sza-

cunek wszystkich.

Czy jestes swiadom potrzeb swoich klientéw?

Jako dyrektor wykonawczy chce wiedzie¢, kto dzwonit i kiedy,
czego chcial, co kupil, jak mu pomoglisémy, a czego nie zrobili-
$my, z czego byl zadowolony, a z czego nie. Masz obowiazek caly
czas, a potem jeszcze troche, zarzadzac¢ w skali mikro. W matej

firmie musisz przez caly czas wiedzie¢, co sie w niej dzieje.

Czy twoje ego naprawde ci stuzy?
Nigdy nie popadaj w samozadowolenie z powodu wysokosci wczo-
rajszych obrotéw. Dzi§ musisz sie postara¢ bardziej niz wczoraj,

a jutro jeszcze bardziej. Niech twoje ego cie nie spowalnia.
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Czy twoje polecenia s3a jasne?
Gdy co$ méwisz, réb to z przekonaniem i trzymaj sie tego. To TY

jestes szefem.

Czy placisz za dobre wyniki?

Pienigdz méwi wlasnym glosem! Pracownicy bardziej sie
staraja, gdy wiedzg, ze zostana za to wynagrodzeni. Gdy ktos
robi dobra robote, docen to. Jesli pracuje marnie, ukarz go. Od-
siej tych, ktérzy nie przyktadajg sie do jak najwiekszego sukcesu

twojego przedsiebiorstwa.

Czy dobrze sobie ptacisz?
Zawsze pla¢ najpierw sobie. Jesli nie zadowala cie twoja
pensja, wiedz, ze czeka cie wiecej pracy. Nie martw sie dostaw-

cami. Moga poczekac na swoje pieniagdze. Nigdzie ci nie uciekna.

Czy jestes defetysta?

Nigdy, PRZENIGDY nie pozwalaj sobie na negatywne myslenie.
Latwo jest méwié: ,Och, gospodarka lezy”, ,Wszystkim zle sie
wiedzie” albo ,,Potrzebuje odpoczynku”. Jesli kiedykolwiek przy-
tapiesz sie na takich wykretach, bedzie to znak, ze pora zaczaé
tyral jeszcze ciezej. Bedziesz zaskoczony przyplywem energii,
ktérego doswiadczysz, gdy twoja haréwka zacznie przynosi¢
efekty.

Czy jestes usatysfakcjonowany?

Nie powinienes. Zawsze jest jaki$ sposdb, zeby sprawy szty le-
piej. Na tym polega réznica miedzy kolejnym przedsiebiorstwem
walczacym o przetrwanie a firma odnoszaca spektakularne suk-

cesy. Nawet nie mys$l o porazce. Zr6b wszystko, zeby jej unikna¢.
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Zdecyduj, jakiego rzedu zyski chcesz osiggac. Skup sie na tym.
Nie marz o tym ani nie wyobrazaj sobie, jak by to byto. Przekuj
to w rzeczywisto$¢. Walcz o kazda transakcje. Naucz sie kocha¢

zwyciezac.

Juz dzisiaj musisz zrobi¢ to, czego inni nie robia, zebys ju-
tro mégt osiagnad to, czego inni nie maja. Zréb wszystko, co tylko
mozliwe, zeby zadba¢ o swoja firme, a wszystko inne samo zadba
o siebie. Pracuj dziesiec razy ciezej, szybciej i sprytniej niz konku-
rencja. Wtedy i tylko wtedy, gdy wszyscy inni bedg grali w golfa
i narzekali na kryzys, ty bedziesz mégl zdalnie kierowa¢ firmg ze
swojego jachtu, posiadlosci lub z tylnego siedzenia rollsa.

Sukces jest stodki. Ale jego rozmiar zalezy wylacznie
od ciebie.

17






ZASADA ZYSKU nr 1
Zysk jest najwazniejszy!

Kilka lat temu wspétpracowalismy z wykonawca rob6t murar-
skich z Karoliny Pélnocnej, ktéremu brakowalto srodkéw pie-
nieznych. Wlasciciel przedsiebiorstwa byt facetem przyzwoitym,
bogobojnym i ciezko pracujacym, ale tak bardzo przypartym do
muruy, ze nie miat nawet na uregulowanie podatku czy tez na wy-
placenie pensji sobie samemu.

Przydzielitem do tej sprawy Lou Mosce — naszego starszego
wiceprezesa ds. obstugi klientéw. Lou - go$¢ bardzo praktyczny
- przejrzal liste wierzytelnosci klienta i doliczyt sie setek tysiecy
dolaréw w zaleglych niezaptaconych fakturach. Zwlaszcza jeden
dlug swa wysokoscia wyrdznial sie na tle innych. Nasz klient
wykonal zlecenie w lokalnym kosciele, do ktérego uczeszczat,
a pastor nie regulowal naleznosci juz od miesiecy. Dlug kosciota
wobec wykonawcy wynosit 50 tysiecy dolaréw.

Gdy Lou zapytal przedsiebiorce, dlaczego nie odebrat jesz-
cze tych pieniedzy, ten sie zdumial:

— To przeciez méj kosciél, co moge zrobi¢?

- Pokaze ci, co mozesz zrobié¢. Wskakuj do wozu — rozka-
zal Lou.

I pojechali do kosciota. Przedsiebiorca siadt jak trusia w tawie
ko$cielnej, a Lou wziat sie za pastora z takim skutkiem, ze z marszu
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odebral 50 tysiecy dolaréw, przy czym swietobliwy maz jeszcze
przeprosit za zaistnialg sytuacje. Od tego momentu pracownicy fir-
my spogladali na nas z pelnym szacunku podziwem. Odebralismy
dtug od duchownego i nie porazit nas grom z jasnego nieba. Plyn-
no$¢ finansowa reanimowana uregulowaniem wierzytelnosdi,
wpompowata nowe zycie w przedsiebiorstwo, ktére po dzi§ dzien
$wietnie prosperuje. Gdy wlasciciel nam dziekowal, Lou skwitowat
sprawe stowami godnymi przedsiebiorczego chrzescijanina: ,,Z rak
boskich do twej kiesy. Z Boza pomoca dlug musi by¢ odebrany”.

Przedsiebiorca popelnil jeden z najwiekszych grzechéw
przeciwko wlasnej firmie - zaniechal odbioru dlugu. Na szcze-
$cie odnalazt w konicu droge do odkupienia i zyskéw.

Amen!

Zatkalo cie? I bardzo dobrze! Wielu z was potrzebuje
takiego osobistego gromu z jasnego nieba, zeby sie wresz-
cie ruszy¢. Niniejsza ksigzka traktuje o poprawieniu wlasnej
postawy i potrzebie determinacji w eliminowaniu kazdego
i wszystkiego, co stanie twojej firmie na przeszkodzie w osia-
ganiu zyskow, ktore sg celem priorytetowym. Tylko na tym
powinno ci zalezeé. A jesli nie zalezy ci na znalezieniu sie na
topie swojej branzy, jesli wolisz tapla¢ sie w przecietnosci, to
lepiej, zebys juz teraz odlozyt te ksigzke.

Jeszcze jestes? Dobra! To oznacza, ze jeste$ gotéw zrobi,
co konieczne, aby zmaksymalizowa¢ swoje zyski. I tak trzymaj.
Badz bezwzgledny w dazeniu do tego celu. Jesli bedzie to wyma-
galto zwolnienia cztonkéw rodziny, to powiedz ,sorry” i daj im
kopa. Juz najwyzszy czas przestaé narzekac na malejacy popyt,
niewydajnych pracownikéw czy banki, ktére nie chca przedtuzy¢
ci kredytu, poniewaz tracisz pienigdze. Jeste$ w stanie zmaksy-

malizowa¢ zyski, rozwigzaé problemy i zy¢ na wysokiej stopie.
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Musisz zdecydowaé, czy chcesz by¢ filarem swojej spolecznosci
dzieki silnemu i dobrze zarzadzanemu przedsiebiorstwu, czy
wolisz traci¢ czas na oklamywanie samego siebie, ze dobrze ci sie
powodzi. Wszystko jest teraz w twoich rekach.

Nie tam sie — dasz rade. Zasady Zysku opisane w tej
ksigzce, szlifowane przez ponad trzydziedci lat bezposrednie-
go doswiadczania, analiz i wdrozen, dadza ci do ragk narzedzie,
ktére przeistoczy twoja firme w maszynke do zarabiania pie-
niedzy. Nasze do$wiadczenie z 6 tysigcami drobnych przed-
siebiorstw w ponad 300 branzach pozwolito mi namacalnie sie
przekonad, jakie metody dzialaja i od czego musisz zaczaé juz
dzi$. Nasi konsultanci spedzili prawie milion godzin, pracujac
z przecietnymi Amerykanami od Bangor w Maine po Oakland
w Kalifornii. Zdotalismy uzyska¢ ponad miliard dolaréw w po-
staci dodatkowych zyskéw dla naszych klientéw. Udowodni-
lisémy, ze prawdziwe zyski mozna osiagna¢ w kazdej mozliwej
branzy, poczynajac od centréw odnowy biologicznej, poprzez
sprzedawcéw samochodéw i firmy budowlane, a koniczac na
producentach koszulek i silnikéw. Wspétpracowalisémy nawet
z producentem smalcu, co okazalo sie by¢ ,sliska sprawa”. Po-
magalismy firmom réznej wielkosci — od jednoosobowych do
zatrudniajacych nawet 500 pracownikéw. Ramie w ramie pra-
cowalismy z wlascicielami, ktérych przedsiebiorstwa znalazty
sie na skraju katastrofy lub ledwie zipaly z powodu miernych
dochodéw. Tysigce firm przeksztalciliémy w rentowne, stabil-
ne i trwate przedsiebiorstwa.

Niewazne, jak zle sprawy sie maja. Kazde przedsiebiorstwo
moze przynosi¢ zyski, jesli jego wlasciciele maja odpowiednie

nastawienie i determinacje.
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Odbieraj dlugi!

Prawdopodobnie juz w tej chwili wiele rozwigzan masz tuz przed
nosem. Znalezienie ich jest kwestig przeorganizowania prioryte-
téw i stawienia czola prawdzie o wlasnych finansach.

Badz szczery ze soba. Istnieje wiele prostych sposobéw na
zdobycie gotéwki, a ja wiem, ze ich nie stosujesz. Drobne przed-
siebiorstwa zawsze maja zbyt wielu klient6éw, ktdrzy jeszcze nie
splacili dltugéw, co konczy sie nadmierng iloécig zaleglych ra-
chunkéw w ksiegach. Zawsze bardzo mnie dziwi, ze biznesmeni
maja tak duze opory przed poproszeniem klientéw o zaplacenie
naleznosci, cho¢ przeciez to najprostszy sposéb na przywrdcenie
plynnosci finansowej. Ta historia z poboznym wykonawca na-
zbyt czesto sie powtarza. Dlaczego ludzie wstydzg sie odbiera¢
dtugi? Inkasuj, inkasuj, inkasuj!

NIE BEDE OWIJAL W BAWELNE: OBOJETNE, Z JAKIE-
GO POWODU ZALOZYLES SWOJA FIRME, I TAK ZAWSZE
CHODZI O PIENIADZE.

llo$¢ pracownikéw, wysokosé datkéw na lokalny kosciét,
wielko$¢ todzi czy nawet wysoko$¢ obrotéw nie sa miarami suk-
cesu. Nie bierz ich pod uwage, jesli naprawde chcesz ustali¢ kon-
dycje swojego przedsiebiorstwa. Moja firma zatrudnia 150 pra-
cownikéw. I co z tego? Pokaz mi, ile srodkéw zostaje ci na koniec

miesigca. Moze to zrobi na mnie wrazenie.

Zysk to gotowka
Zysk na papierze, za ktérym nie stoi zywa gotéwka, jest zwod-
niczy i nie ma znaczenia dla matego przedsiebiorstwa. Drobni

przedsiebiorcy nie moga sobie pozwoli¢ na zatory w przeplywie
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pieniedzy. Musisz prowadzi¢ interesy w oparciu o rzeczywiste
liczby. Nie ma tu miejsca na inne rozwigzanie. W drobnej przed-
siebiorczosci to podstawa. Nie ma innej opcji. Musisz wyptacac
pensje, w przeciwnym wypadku grupa rozwscieczonych pracow-
nikéw gotowa bedzie podac cie do sadu.

Kazdego tygodnia sporzadzaj szacunkowy rachunek zy-
skéw i strat w oparciu o posiadang gotéwke. Powinienes$ zna¢
swoje polozenie finansowe i stosowac sie do niego odpowiednio
i bezkompromisowo. Tnij, tnij i jeszcze raz tnij koszty. Skup sie
na przeplywie $rodkéw pienieznych i wydatkach juz teraz. Jesli
krucho u ciebie z pieniedzmi albo przewidujesz problemy z nimi,
badz bezlitosny w redukcji wydatkéw bez wzgledu na to, czy
chodzi o wynagrodzenia, czynsz czy koszty podrézy. Jesli masz
trzech bezuzytecznych pracownikéw, pozbadz sie ich. Jesli zas
rachunek wydatkéw wymyka ci sie spod kontroli, ustal jego $ci-
ste granice. Zawsze mozna bardziej zacisna¢ pasa.

Musisz sobie narzuci¢ restrykcyjna dyscypline fiskalna.
W szczegblnosci podczas tendencji spadkowej, ale nawet kiedy
gospodarka jest silna, drobni przedsiebiorcy zawsze i wszedzie
powinni zna¢ swoje polozenie finansowe. Bo gdy juz zaczna pod-
upadad, ich statek idzie na dno w zawrotnym tempie (wiecej na

ten temat opowiem pézniej).

Nie toleruj wymoéwek;

pokonuj wszystkie przeszkody

Kilka lat temu dostaliémy zlecenie od wlascicieli huty w Wy-
oming, ktérej roczne obroty wynosily 10 milionéw dolardéw,
a zyski 800 tysiecy. Jednak przedsiebiorstwo, nalezgce do pew-

nego malzenstwa, bylo zrujnowane. Pewnego dnia zona, ktéra
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zajmowala sie ksiegowoscia, poprosita Lou do swojego gabinetu
i oznajmila, ze ich kasa $wieci pustkami.

- Dlaczego? - spytal Lou. — Jak to mozliwe?

— Panie Mosca, panuje tu straszny batagan. Mam 3,5 mi-
liona dolaréw w nieuregulowanych naleznosciach - odparta. -
Niech pan sam spojrzy.

Ustapita miejsca Lou i pokazata mu arkusz kalkulacyjny na
monitorze komputera. Panowal w nim okropny nieporzadek.
Byta przyparta do muru w zwigzku z umowga opiewajgca na 4 mi-
liony dolaréw. Musiata sie boryka¢ z poleceniami zmian, przecie-
kami pienieznymi i sp6znionymi dostawami. Byta doszczetnie
bez grosza i nie zanosilo sie na to, by w najblizszym czasie zacze-
ta odbiera¢ naleznosci z tytutu niezaptaconych faktur.

Znaczace zyski na papierze (kiedy jedynym prawdziwym zy-
skiem jest zywa gotéwka) zamaskowaly cate zastepy probleméw.
Przedsiebiorstwu brakowalo wewnetrznej kontroli. Mieli pro-
blemy z realizacja projektéw i dotrzymywaniem termindéw. Waz-
ni klienci kwestionowali jako$¢ ich pracy. Maz skladatl oferty na
zlecenia, ktérych nie byt w stanie zrealizowa¢. Zona natomiast
winilta go za nierealne szacunki, wadliwg procedure zakupowa
oraz zbyt wysokie dodatki za nadgodziny dla pracownikéw.

Zajelismy sie tym wszystkim. Pomogliémy im przy okazji
zaoszczedzi¢ 75 tysiecy dolaréw na kosztach ubezpieczenia. Pro-
jekt zostal zakonczony, ale maz nie byl sktonny zastosowac sie
do wszystkich naszych zaleceni. Trzymat sie kurczowo zestawie-
nia bilansowego.

— Nie wiem, o co wam chodzi. Spéjrzcie na te zyski! — upie-
ral sie. — Co$ jednak musimy robi¢ dobrze!

Malujgce sie w r6zowych kolorach sprawozdanie finansowe

pozwalato mu na wyméwki i trwanie w szczesliwym stanie uni-
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kania spojrzenia prawdzie w oczy az do samej rozprawy w sadzie
upadlosciowym. (W nastepnym rozdziale znajdziesz wiecej na
temat $miertelnie zgubnych dla twojej firmy skutkéw chowania
glowy w piasek).

Zysk zaksiegowany ma znaczenie tylko wtedy, gdy umiejet-
nie nim zarzadzasz i przeksztalcasz go w gotéwke. Ale tak czy
owak, musisz odprowadza¢ od niego podatek. Gdy nadejdzie
31 grudnia, twoje obroty wyniosg 10 milionéw dolaréw, a zysk
1 milion dolaréw, 15 kwietnia wcigz bedziesz musial zaptaci¢
fiskusowi 35 do 40 centéw z kazdego dolara, czyli od 350 do
400 tysiecy dolaréw. Z tego powodu jesli bedziesz dysponowat
zyskiem jedynie na papierze a nie zywa gotéwka, to niestety, be-
dziesz musial pozyczy¢ 400 tysiecy dolaréw, zeby zaplaci¢ skar-
béwece. Innymi stowy, masz przechlapane.

Powinienes uzyskiwac przychody przez caly rok i znaczaca
cze$¢ zysku netto zawsze lokowac na rachunku biezacym. Jesli
twdj interes jest naprawde rentowny, nie powiniene$ mie¢ zad-
nych probleméw z plynnoscia finansowa. Nie obchodzi mnie, jak
zla jest sytuacja gospodarcza kraju. Jesli kontrolujesz swéj bilans
i tatasz przecieki pieniezne, bedziesz w stanie spac spokojnie,
wiedzac, ze w banku zawsze masz wystarczajaca ilo$¢ pieniedzy,
by zapewni¢ sobie miekkie lagdowanie. Ukoronowaniem calego
cyklu biznesowego musi by¢ okragla suma pieniedzy w gotéwce,
ktéra bedziesz mdglt wykorzysta¢ na wyplacenie sobie rozsadnej
pensji i reinwestowanie w trwaly sukces i rozwéj twojego przed-
siebiorstwa.

Czysty zysk jest jedyng nagroda w grze zwanej biznesem.
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PODSUMOWANIE nr 1

Zysk jest najwazniejszy!

Kieruj firma w oparciu o liczby. Zyski i gotéwka

sg jedynymi miarami kondycji twojego przedsiebiorstwa.

Co tydzien sporzadzaj rachunek zyskéw i strat.

JUZ TERAZ skup sie na przeptywie srodkéw pienigznych
i wydatkach. Jesli krucho u ciebie z pieniedzmi, tnij koszty

bezlitosnie. A potem tnij jeszcze bardziej.

Odbieraj zalegle naleznosci.
Dopilnuj, aby zysk zaksiegowany przekladat sie

na gotéwke w banku.






