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    Wprowadzenie


    Małe i średnie przedsiębiorstwa, określane powszechnie skrótem MSP, mają prawie 47% udziału w tworzeniu polskiego Produktu Krajowego Brutto (PKB). To zarazem najliczniejsza grupa podmiotów gospodarczych w strukturze polskich przedsiębiorstw[1].


    Sektor ten cechuje też największa dynamika zmian, jeśli chodzi o liczbę aktywnych podmiotów gospodarczych. Dość powiedzieć, że jedynie w latach 2003 – 2009 powstało w Polsce ponad 2,166 mln przedsiębiorstw, a równocześnie zlikwidowanych zostało ponad 1,788 mln funkcjonujących firm. Średnio w omawianym okresie powstawało w Polsce ponad 309 tys. firm rocznie[2]. Do tych ponad 300 tysięcy śmiałków rocznie, podejmujących odważną i niełatwą, ryzykowną, wymagającą niekiedy sporych wyrzeczeń decyzję o rozpoczęciu działalności gospodarczej na własny rachunek, a także do tych, którzy noszą się z zamiarem założenia swojej firmy, adresowana jest ta książka.


    Przeprowadzone niedawno badania potwierdzają, że spośród firm sektora MSP, które przetrwały najtrudniejszy, początkowy okres funkcjonowania, jedynie 36% ma strategię rynkową, 17% planuje budowę kultury organizacji i wizji przedsiębiorstwa, 20% zdefiniowało role i funkcje poszczególnych działów firmy, a aż 66% nie podejmuje działań zmierzających do podporządkowania procesów operacyjnych zdefiniowanym celom nadrzędnym[3]. Dlatego książka ta traktuje o kluczowych problemach i wyzwaniach stojących przed rzeszą ponad 3,6 mln właścicieli mikroprzedsiębiorstw, 170 tys. małych przedsiębiorstw, wreszcie ponad 31 tys. średnich firm[4]. Mowa jest też o działaniach, których podjęcie warunkuje nie tylko rozwój, ale i dalszą egzystencję, a czasami wręcz przetrwanie tych podmiotów gospodarczych.


    Ta publikacja porusza zagadnienia całego procesu podejmowania decyzji o rozpoczęciu i prowadzeniu działalności gospodarczej, poczynając od etapu koncepcyjnego: kryteriów wyboru rodzaju i branży potencjalnej działalności, poprzez charakterystykę etapów rozwoju firmy i towarzyszących im dylematów właścicielskich, na decyzji o sprzedaży podmiotu lub przejęciu firmy konkurencyjnej kończąc. Książka ma przede wszystkim wymiar praktyczny, odnosi się — dzięki wykorzystaniu własnych doświadczeń i wieloletnich obserwacji autora, analiz zachowań oraz jego decyzji jako przedsiębiorcy — do całokształtu działań oraz postaw właściciela i okoliczności rzutujących na kondycję i pozycję rynkową firmy. Analizie tej towarzyszy zarazem próba formułowania rekomendacji w odniesieniu do możliwości ograniczania ryzyka fiaska działalności biznesowej oraz zwiększania szans rynkowych przedsiębiorstwa.


    Ten tekst jest także w wielu aspektach świadomym, zamierzonym nawiązaniem do słynnego eseju filozoficznego Ericha Fromma Mieć czy być, wydanego w 1976 r.[5]. Status przedsiębiorcy, właściciela powoduje bowiem, że dylemat ten, wyrażający się w konieczności stałej odpowiedzi na pytanie o preferowane wartości, towarzyszy na co dzień każdemu zaangażowanemu w rozmaite formy i przejawy życia społecznego. W pewnym zakresie książka ta stanowi zatem próbę odpowiedzi na to fundamentalne pytanie, a przede wszystkim — w zamiarze autora — ma być źródłem inspiracji do przemyśleń nie tylko w odniesieniu do biznesowej, ale i społecznej misji, roli właściciela podmiotu gospodarczego, zwłaszcza w obecnych, dynamicznych, kryzysowych, a przez to trudnych do ekstrapolacji czasach.


    Jeżeli lektura tej książki zainspiruje Cię, Czytelniku — jeśli już jesteś przedsiębiorcą lub dopiero myślisz o tym, by zostać właścicielem podmiotu gospodarczego — do działań korygująco-optymalizacyjnych, do implementacji nowych rozwiązań, do ponownego przemyślenia swoich priorytetów, jeśli spowoduje, że adepci działalności gospodarczej, osoby dopiero zakładające firmę unikną kardynalnych błędów, jej podstawowy cel zostanie w pełni osiągnięty.


    Katowice, marzec 2012 r.

    


    
      
        [1] Dane za: A. Wilmańska [red.], Raport o stanie sektora małych i średnich przedsiębiorstw w Polsce w latach 2008 – 2009, Polska Agencja Rozwoju Przedsiębiorczości, Warszawa 2010, s. 28 – 29.

      


      
        [2] Tamże.

      


      
        [3] Dane za: M. Gieracz, Kondycja marketingu. 2 edycja. Raport Rubikon Strategy Consultants 2011, raport dostępny pod adresem internetowym: www.rubikom.pl.

      


      
        [4] Dane za: A. Wilmańska, dz.cyt., s. 32.

      


      
        [5] Pierwsze polskie wydanie: 1989 r. Najnowsze wydanie, z którego autor korzystał: E. Fromm, Mieć czy być, Rebis, Poznań 2011.

      

    

  


  
    Rozdział 1.

    Czy i kiedy oraz na jakich warunkach warto być właścicielem, a nie pracownikiem najemnym


    Optimusa założyłem w rozpaczy. Wyrzucono mnie z pracy, bo w socjalistycznym przedsiębiorstwie próbowałem wprowadzić rynkowe metody. Ale to, co powstało z tej rozpaczy, jest najwspanialszą przygodą w życiu.


    Roman Kluska, założyciel (1988 r.) i wieloletni prezes Optimus SA (do 2000 r.)


    Potoczne rozumienie biznesu, działalności gospodarczej prowadzonej na własny rachunek, przez dekady w Polsce utrwaliło stereotyp "prywaciarza — badylarza", człowieka notującego sukcesy w działalności gospodarczej, narażonego co prawda na szykany aparatu państwa — głównie z powodów ideologicznych — potrafiącego jednak ze znakomitym rezultatem funkcjonować w gospodarce niedoboru. W poprzednim ustroju atrybutami przedsiębiorcy w społecznym odbiorze były: prestiżowy samochód (najczęściej mercedes), wysoki poziom życia oraz szeroki dostęp do reglamentowanych natenczas dóbr i usług luksusowych.


    Zmiana ustrojowa w Polsce w 1989 r. — zwłaszcza w początkowej fazie — jeszcze umocniła ten stereotyp. Załamanie gospodarcze, konieczność stworzenia nowego systemu dystrybucji, przede wszystkim w sektorze handlu detalicznego, wysoka inflacja — to sprzyjało w naturalny sposób prowadzeniu działalności gospodarczej, szczególnie faworyzując działalność w segmencie handlu.


    Stosunek do prywatnego biznesu, jego społeczną percepcję i siłę oddziaływania stereotypów, potwierdziła popularność emitowanego w Polsce między lipcem 1990 r. a grudniem 1993 r. amerykańskiego serialu telewizyjnego Dynastia. Ta skądinąd idylliczna, choć nierealna saga rodziny Carringtonów lansowała tezę, że w życiu gospodarczym co prawda wszystko jest możliwe, jednak dramatyczne zwroty akcji, a w ich rezultacie — zmiany statusu społecznego — mają jedynie przejściowy charakter, z zachowaniem wysokiego poziomu życia przedsiębiorców[1].


    Ewolucja sytuacji gospodarczej Polski, zmiana realiów rynkowych, masowe wejście kapitału zagranicznego skutkujące dramatycznym wzrostem konkurencji, kryzysy gospodarcze, spektakularne bankructwa, niedobór środków inwestycyjnych i obrotowych w przedsiębiorstwach, zatory płatnicze, stopniowe zamienianie orientacji produkcyjnej na marketingową, wreszcie prymat klienta i ograniczony popyt w warunkach nadpodaży dóbr i usług — wszystko to zburzyło nieco sielankowy dotąd obraz prywatnego przedsiębiorcy, zmuszając jego samego do głębokich zmian i wieloaspektowej adaptacji do nowych warunków. Nie wszyscy rzecz jasna podołali tym nowym wyzwaniom, nie wszystkim właścicielom biznesów — niezależnie od ich skali — wystarczyło kompetencji, doświadczenia, umiejętności strategicznego myślenia, a i środków finansowych, aby pozostać na rynku. W rezultacie przemian gospodarczych prowadzenie prywatnego biznesu jest dziś zajęciem o wiele bardziej skomplikowanym, zdecydowanie bardziej wymagającym oraz mniej dochodowym, a zarazem bardziej ryzykownym niż w przeszłości, szczególnie w odniesieniu do małych i średnich przedsiębiorstw.


    Dziś działalność gospodarcza wiąże się ze znacznie większym niż niegdyś ryzykiem, wykonywana być musi w znacznie trudniejszych warunkach makrootoczenia, wymaga zasadniczo innego podejścia i przygotowania ze strony aspirującego do statusu prywatnego przedsiębiorcy[2].


    Czas zatem omówić okoliczności, w których warto rozważyć przejście ze statusu pracownika najemnego do prywatnego przedsiębiorcy oraz określić parametry brzegowe uzasadniające podjęcie tak radykalnej w istocie decyzji, potwierdzające jej wielowymiarową racjonalność.


    1.1. Własny biznes — świadomy wybór czy ekonomiczny determinizm?


    Mówiąc o motywacjach, o dojrzewaniu do decyzji o rozpoczęciu działalności gospodarczej na własny rachunek, najczęściej wskazuje się na czynniki pozytywne, które sprzyjają i stymulują takie zachowanie. Do najważniejszych wśród tych czynników należą:


    
      	dążenie do niezależności, rozwój osobisty, tradycje rodzinne;


      	przekonanie o możliwości wykorzystania szansy rynkowej;


      	swoboda kształtowania czasu pracy i łączenia pracy z życiem osobistym;


      	przeświadczenie o większych korzyściach finansowych;


      	założenie o zdolności do łączenia pasji życiowych z pracą, uczynienia z dotychczasowego hobby źródła utrzymania.

    


    Czynniki te — niezależnie od wewnętrznej gradacji — na drodze konsensusu wskazywane są powszechnie jako źródła inspiracji do tworzenia własnego podmiotu gospodarczego, co znajduje potwierdzenie zarówno w praktyce gospodarczej[3], jak i w przeprowadzonych badaniach opinii i preferencji społecznych[4].


    Jeżeli istotnie u podstaw decyzji o zostaniu przedsiębiorcą leży rzetelna wariantowa ocena sytuacji, oparta przede wszystkim na obiektywnej analizie szans i możliwości, wielokrotnie przybliża to i uprawdopodabnia sukces biznesowy, choć rzecz jasna jeszcze tego sukcesu nie gwarantuje. Zwłaszcza w ostatnich latach — choć nie tylko w Polsce — w zachwytach o publicystycznym, ale także marketingowo-politycznym podłożu nad kreatywnością, zdolnością Polaków do aktywności biznesowej, przejawiającej się m.in. w liczbie nowo powstałych firm i strukturze podmiotów gospodarczych[5], umyka uwadze jeden istotny aspekt zagadnienia: w Polsce istotną rolę w procesie podejmowania decyzji o otwarciu działalności gospodarczej odgrywają także motywacje negatywne oraz dążenie do optymalizacji podatkowej. Wspomniane motywacje negatywne — zjawisko powszechnie znane od lat — leżące u podstaw powstania bez mała co piątej firmy, uległy wydatnemu nasileniu po 2007 r., na skutek globalnego kryzysu ekonomicznego; wśród tych motywacji najistotniejszą rolę odgrywają:


    
      	bezrobocie,


      	utrata pracy,


      	konflikty z poprzednim pracodawcą,


      	niska satysfakcja z dotychczasowego zatrudnienia,


      	brak alternatyw dla aktywności zawodowej,


      	konieczność zmiany miejsca zamieszkania[6].

    


    To właśnie bezrobocie strukturalne na znacznych obszarach naszego kraju, brak perspektyw zawodowych i zatrudnienia, wymusza na wielu Polakach podjęcie decyzji o rozpoczęciu działalności gospodarczej, szczególnie w obszarze szeroko pojętego handlu i usług. Tu leży źródło i przyczyna oraz tajemnica rozkwitu w Polsce drobnego handlu, funkcjonowania tysięcy sklepów detalicznych, głównie na obszarach wiejskich i małomiasteczkowych. W wielu rejonach działalność handlowa i drobne usługi — sektory aktywności gospodarczej ze stosunkowo niską barierą wejścia, prowadzone przy relatywnie niskich kosztach (zlokalizowane najczęściej w domach właścicieli), stanowią — z braku perspektyw i alternatyw — po prostu jedyną motywację skłaniającą do rozpoczęcia działalności gospodarczej.


    Warto o tym pamiętać, kiedy się analizuje zasadność podjęcia działalności biznesowej, konstatując nasycenie rynku substytutywnymi wobec naszych planów, egzystującymi już formami aktywności. Wiele polskich biznesów powstało, wiele nadal funkcjonuje z braku innych perspektyw. Niejednokrotnie decyzja o rozpoczęciu działalności gospodarczej jest co prawda świadomym wyborem, ale i wyborem mniejszego zła, jest nieuchronnością dramatycznego w istocie wyboru między biedą a nadzieją na zarobek, jest wyrazem dążenia do zapewnienia sobie i rodzinie minimum warunków egzystencji.


    Inne źródła, choć analogiczne w istocie konsekwencje, ma masowe do niedawna na polskim rynku zjawisko przechodzenia dotychczas zatrudnionych na zasadach umowy o pracę na działalność gospodarczą, zwłaszcza w formie samozatrudnienia[7]. Jeżeli była to i pozostaje konsekwencja świadomego dążenia do optymalizacji opodatkowania dochodów osobistych z tytułu pracy najemnej, wybór ten jest jak najbardziej zrozumiały i racjonalny. Gorzej, jeżeli decyzja o podjęciu działalności gospodarczej była wynikiem presji, wymuszenia ze strony dotychczasowego pracodawcy, którego zamiarem było jedynie obniżenie kosztów pracy. Kiedy się stoi przed takim dylematem — jakże często w warunkach braku innych możliwości — oraz pozostaje się w gorszej niż dotychczasowy pracodawca pozycji negocjacyjnej, warto zadbać minimum o rzetelną ekwiwalentność między dotychczasowym poziomem płacy z tytułu umowy o pracę a przyszłym dochodem ze świadczenia pracy lub usług w formule aktywności firmy zewnętrznej. Trzeba mieć świadomość złożoności parametrów nowej jakościowo sytuacji, osiąganych wymiernych korzyści, ale i utraty niektórych składników dochodów i przywilejów — także w odniesieniu do wymiaru czasu pracy, urlopu wypoczynkowego, świadczeń socjalnych, bezpieczeństwa zatrudnienia — oraz powstania nowych obciążeń z tytułu prowadzenia działalności gospodarczej, których całościowe skutki powinny być wkalkulowane w koszt usługi zewnętrznej[8].


    1.2. Działalność gospodarcza — początek czy zwieńczenie kariery zawodowej?


    Równie częstym dylematem jest kwestia optymalnego czasu podjęcia decyzji o rozpoczęciu działalności gospodarczej, w rozumieniu etapu rozwoju zawodowego decydenta. Jedni optują za radykalnym rozwiązaniem rozpoczynania pracy na własny rachunek tak wcześnie, jak to tylko jest możliwe. Drudzy argumentują, że najbardziej racjonalnym rozwiązaniem jest podejmowanie decyzji o takim charakterze po zdobyciu niezbędnej wiedzy praktycznej i doświadczenia zawodowego. Który punkt widzenia uznać należy za bliższy prawdzie?


    Trzeba stwierdzić — i nie jest to tylko salomonowe czy politycznie poprawne rozwiązanie — że brakuje podstaw do przeciwstawiania obu stanowisk, każde z nich — zależnie od konkretnych uwarunkowań i okoliczności — może być prawdziwe i uzasadnione. Ów relatywizm jest nie tylko strategicznie wygodnym wyborem, to także adekwatne odzwierciedlenie prawideł występujących w realnym życiu gospodarczym. Prawdą jest bowiem, że brak doświadczenia, brak świadomości skali trudności, uniknięcie rutyny zawodowej, swoistego "skrzywienia" do konieczności dokonywania i akceptacji kompromisów, pracy wedle reguł zespołu, może być zarówno okolicznością sprzyjającą, jak i minimalizującą szanse na osiągnięcie sukcesu w biznesie. Podobnie: doświadczenie zawodowe może być w niektórych sytuacjach warunkiem powodzenia, w innych zaś projektach i przedsięwzięciach może okazać się istotną okolicznością obciążającą, utrudniającą powodzenie w działalności biznesowej (np. doświadczenie rozumiane jako złe nawyki biznesowe, rutyna w podejściu do pracowników czy klientów etc.). W każdym przypadku jest to raczej wysoce zindywidualizowana, uzależniona od wielu parametrów, konkretna sytuacja biznesowa i życiowa niż uniwersalna, warta rekomendacji, ponadczasowa reguła.


    Niewątpliwie prawdziwe jest stwierdzenie, że decyzje o rozpoczynaniu działalności gospodarczej na własny rachunek podejmują coraz młodsze generacje Polaków. Wedle dostępnych badań aż 78% studentów chce być przedsiębiorcami, a 4% z nich jest właścicielami biznesów jeszcze na etapie nauki w szkole wyższej[9]. Równocześnie aż 1/3 studentów deklaruje zamiar podjęcia działalności w biznesie na własne konto, w ciągu 2 – 3 lat po zakończeniu edukacji, a lata tuż po studiach chce poświęcić na zdobycie elementarnego doświadczenia zawodowego[10].


    Działaniem w pełni uzasadnionym wydaje się zarazem odniesienie do dwóch mitów i stereotypów towarzyszących dyskusjom o zasadności aspiracji biznesowych, rzutujących nie tylko na wspomniane dyskusje, ale przede wszystkim na kształt, przebieg i zasięg procesów decyzyjnych. Pierwszym eksploatowanym powszechnie stereotypem jest stwierdzenie, że decyzje o podejmowaniu działalności gospodarczej limituje przekonanie o daleko posuniętej patologii życia społeczno-gospodarczego w Polsce jako okoliczności wpływającej negatywnie na dążenie do realizacji aspiracji zawodowych młodych. Tymczasem — co potwierdzają przywołane już badania[11] — jedynie dla 22% młodych Polaków układy, koneksje i protekcja stanowią istotny hamulec na drodze do realizacji marzeń o własnym przedsiębiorstwie. O wiele poważniejszą barierą jest brak kapitału na uruchomienie firmy i jej rozwój, wysokie ryzyko, biurokracja oraz niedostatki doświadczenia.


    Drugim mitem jest powszechne przeświadczenie, że istotną rolę w osiąganiu biznesowego sukcesu odgrywa wykształcenie na poziomie wyższym, choć zarazem aż 54% studentów podkreśla, że uczelnia słabo przygotowuje do samodzielności w gospodarce[12]. Zgłoszone obiekcje co do merytorycznego przygotowania absolwenta do roli i potencjalnych zadań prywatnego właściciela podmiotu gospodarczego przez szkoły wyższe są niewątpliwie w sporej części uzasadnione, co wynika nie tylko z przeładowania programu studiów elementami teoretycznymi. Problem — jak się wydaje — ma o wiele głębsze podłoże. U jego podstaw leży kwestia szczątkowego charakteru relacji uczelni z praktyką gospodarczą, braku akceptowanego i atrakcyjnego miejsca dla praktyków zarządzania w realizowanym procesie dydaktycznym na poziomie wyższym.


    Dyplom szkoły wyższej — zwłaszcza renomowanej — niewątpliwie sprzyja osiągnięciu sukcesu w działalności gospodarczej, także na własny rachunek, jednak zasadniczym błędem jest absolutyzowanie tego czynnika. Nie tylko dlatego, że dla dobrego rzemieślnika, sprzedawcy wyznacznikiem sukcesu zawodowego, wyników przedsiębiorstwa, którego jest właścicielem, jest nie dyplom uczelni, ale jakość i perfekcja wykonanej pracy czy usługi, poziom zadowolenia potencjalnego klienta, wartości budujące reputację rynkową jego firmy i kreujące nowy popyt. Fetyszyzowanie roli edukacji na poziomie wyższym w sukcesach gospodarczych jest skądinąd nie tylko polską przypadłością. Tymczasem nawet pobieżna analiza realiów gospodarczych Polski, ale także innych krajów Europy i USA, prowadzi do zaskakujących wniosków w tej materii. By poprzestać jedynie na USA: aż 6,76% amerykańskich miliarderów nie ma dyplomu uczelni, a ostatnie dekady wręcz szokują ekspansywnością, innowacyjnością i przebojowością prywatnych właścicieli, którzy zakończyli edukację na poziomie średnim[13].


    Zatem nie ma podstaw i uzasadnienia postawa oraz przekonanie, że studia są istotnym cenzusem w drodze do założenia i prowadzenia z powodzeniem działalności gospodarczej. To czynnik sprzyjający, ale nie determinujący powodzenie w biznesie. Brak wyższego wykształcenia nie jest ułomnością, nie jest powodem do kompleksów i poczucia niższości, tak jak dyplom uczelni nie jest papierkiem lakmusowym zdolności i kompetencji. Pozostaje co najwyżej szansą oraz przepustką, aż tyle i nic więcej.


    1.3. Ułańska fantazja — romantyczny element naszej historii, ale niekoniecznie wartość własnej firmy


    Kiedy się rozważa — nawet jedynie teoretycznie — podjęcie działalności gospodarczej, trzeba mieć wyobraźnię, ale nie warto, a nawet nie wolno fantazjować. Dotyczy to przede wszystkim konieczności absolutnie realistycznego, pragmatycznego podejścia do kwestii założeń i projekcji finansowych potencjalnej działalności.


    Już na etapie wstępnym należy przestrzegać konsekwentnie i bez mała dogmatycznie kardynalnej zasady ostrożności biznesowej, której podstawowe założenie mieści się w mającym charakter imperatywu założeniu: w odniesieniu do kosztów bądź zawsze realistą, twardo stąpającym po ziemi, nieufnym co do wstępnych założeń, w stosunku do przychodów zaś bądź bezwzględnym pesymistą, przyjmij postawę nacechowaną sporą rezerwą.


    Od samego początku, w okresie wstępnych projekcji, kiedy się weryfikuje założenia biznesowe, odnosząc się do strony kosztowej, należy ujmować wszystkie pozycje wydatków, nawet o potencjalnym, hipotetycznym jedynie charakterze. Wyraża się to w szacunku pełnych kosztów, uwzględnianiu wszystkich obciążeń i tzw. sztywnych wydatków (koszty ubezpieczeń i składek społecznych, wynajmu, pełnego utrzymania samochodu, energii, ogrzewania etc.). Ale nawet jeśli się prezentuje nad wyraz powściągliwe podejście, trzeba mieć na uwadze konieczną rezerwę na wydatki o nieprzewidzianym charakterze. Samochód przecież może się zepsuć, może wzrosnąć stawka jego ubezpieczenia, a i koszty paliwa oraz serwisu będą zapewne niższe na początku niż na końcu roku. Kiedy się projektuje biznes i myśli się o zabezpieczeniu wystarczających środków na jego funkcjonowanie, warto także brać pod uwagę konsekwencje bardzo częstych zapisów w umowach o wynajmie i dzierżawie, dotyczących automatycznej indeksacji stawek, np. w cyklach kwartalnych, półrocznych, najdalej rocznych, o oficjalną, ogłaszaną przez GUS wartość wskaźnika inflacji.


    Częstym błędem popełnianym w szacunkach wymiaru strony kosztowej projektowanego przedsięwzięcia jest założenie, że w pierwszym okresie właściciel istotnie ogranicza swoje potrzeby, nie wypłacając sobie wynagrodzenia. Jeżeli potencjalny właściciel faktycznie może pozwolić sobie na takie zachowanie, czyli może reinwestować — choćby na jakiś czas — całość zarabianych środków w rozwój firmy, to świetnie, to wymarzona wręcz sytuacja, przy czym w projekcjach finansowych należałoby zawsze uwzględniać to obciążenie z co najmniej kilku powodów, z których dwa wydają się najważniejsze. Po pierwsze, dla uzyskania pełnego, rzeczywistego obrazu kosztów. Po drugie, ponieważ niestety mogą się zdarzyć nieprzewidziane okoliczności, które zmuszą nas do rewizji dotychczasowego podejścia i założeń.


    W odniesieniu do kosztów: kiedy projektuje się biznes, a w przyszłości buduje się budżet firmy, warto prezentować konserwatywne podejście do wielkości kosztów i ich struktury. Zabiegiem w pełni uprawnionym i racjonalnym, dowodem odpowiedzialnego podejścia jest nawet przeszacowanie kosztów i zanotowanie przyszłych oszczędności, ich w praktyce faktyczna optymalizacja w stosunku do pierwotnych założeń niż zbyt optymistyczne przyjmowanie ich na niższym poziomie od tego, na jakim wygenerowane zostaną w przyszłości. Stosunek do kosztów, ich odpowiedzialne, poważne, szczegółowe planowanie, z uwzględnieniem możliwie wszystkich okoliczności, to dowód przygotowania, profesjonalizmu, ale i odpowiedzialności właściciela oraz osoby potencjalnie zainteresowanej prowadzeniem działalności gospodarczej.


    O ile w stosunku do kosztów pożądaną postawą i podejściem jest ich właściwe szacowanie, z tendencją do bezpiecznego w istocie zawyżania, o tyle w kwestii estymowania przychodów firmy potrzebne jest diametralnie odmienne zachowanie, nacechowane realizmem i powściągliwością. Przychody firmy trzeba planować konserwatywnie, nie ulegając naturalnym tendencjom do nadmiernego optymizmu. Zabiegiem koniecznym jest właściwe oznaczenie przychodów z podziałem na pewne — potwierdzone (czyli te, co do których zachodzi prawdopodobieństwo ich wystąpienia, np. umowy wstępne, umowy przyrzeczenia, uzgodnienia handlowe), prawdopodobne — jeszcze niepotwierdzone, planowane — bez wskazania źródeł ich wygenerowania (np. z tytułu pozyskania nowych klientów, rynków zbytu — eksport, wdrożenia do sprzedaży nowych mutacji produktów i usług bądź nowych kategorii produktowych). Dopiero konfrontacja kosztów z przychodami, a precyzyjnie marżami rozumianymi jako nadwyżka przychodów nad kosztami, daje pełny obraz o atrakcyjności i realności potencjalnego biznesu. Do sprawy tej wrócimy szerzej w jednym z kolejnych rozdziałów. Na tym etapie istotna jest oczywista, zdawałoby się, konstatacja: jeżeli ze wstępnych wyliczeń wynika, że nadwyżka marży nad kosztami jest iluzoryczna, należy raz jeszcze bardzo poważnie przemyśleć zasadność rozpoczynania działalności gospodarczej. Sytuacja taka to prawdziwy sygnał ostrzegawczy, który nie powinien zostać zignorowany, lecz musi skłaniać do minimum poważnego przepracowania koncepcji modelu biznesu.


    Nie wolno ulegać — pod rygorem bardzo poważnych konsekwencji i perturbacji w przyszłości — wyobrażeniu o pozornej atrakcyjności biznesu, najbardziej nawet innowacyjnego, niszowego czy prestiżowego, jeżeli prosty rachunek ekonomiczny nie potwierdza atrakcyjności przedsięwzięcia. Działalność gospodarcza z istoty swojej bowiem służy generowaniu zysków — bez względu na ostateczną decyzję co do ich spożytkowania. Jeżeli podjęte ryzyko działalności gospodarczej na własny rachunek, włożony wysiłek, zaangażowany kapitał mają zapewnić zwrot niższy niż zysk z zakupu bezpiecznych instrumentów finansowych — przede wszystkim obligacji i lokat bankowych — to jeżeli nie decydują o tym omówione już motywacje negatywne, po co rozpoczynać działalność biznesową?


    W tym właśnie aspekcie, już na etapie podejmowania kierunkowych decyzji, potrzebna jest chłodna kalkulacja, a nie podbudowany romantyzmem, nieuzasadniony, nadmierny optymizm w odpowiedzi na kluczowe pytanie: czy, w jakim zakresie, pod jakimi warunkami warto zakładać własny biznes? Lekceważąc te kwestie, podejmując emocjonalne w istocie, a nie racjonalne decyzje, sporo ryzykujemy. Dodać trzeba: zupełnie niepotrzebnie[14].


    1.4. Czy naprawdę zawsze pierwszy milion trzeba ukraść? — czyli o etyce w biznesie


    Sytuacje, w których dotychczasowy szeregowy pracownik najemny, kierownik średniego szczebla, a tym bardziej zarządzający, decyduje się na podjęcie samodzielnej działalności gospodarczej, nie należą do rzadkich. Prowokuje to szereg nieporozumień i konfliktów. Nadrzędną zasadą, którą winien się kierować potencjalny przedsiębiorca jest działanie transparentne, w zgodzie ze stosowanymi przepisami prawa i zasadami etyki, z zastosowaniem rozszerzającej formuły rozumienia i interpretacji etyki.


    Powszechnym niestety na dziś zjawiskiem, o jednoznacznie negatywnej wymowie, jest firmanctwo — wykorzystywanie wiedzy, posiadanych uprawnień decyzyjnych (np. w zakresie zakupów produkcyjnych i sprzedaży wyrobów gotowych), szeroko pojętych możliwości do stworzenia i prowadzenia działalności gospodarczej, najczęściej w tej samej branży, jeszcze w okresie zatrudnienia u dotychczasowego pracodawcy, działalności zarejestrowanej czasowo na fikcyjne osoby. Działania o zarysowanym charakterze podejmowane są niekiedy przez najemne kierownictwa podmiotów gospodarczych. Szczytem patologii w takim przypadku — wyjąwszy ewidentne przykłady zaboru mienia — są: negocjowanie zarówno warunków dostaw z kluczowymi dostawcami, jak i sprzedaży produktów z oferty nowego podmiotu, jeszcze w okresie trwania zatrudnienia w "starej" firmie, podejmowanie prób destabilizacji kadrowej przez propozycje zmiany miejsca zatrudnienia kierowane do kluczowych, najbardziej wartościowych pracowników dotychczasowego pracodawcy, przejmowanie bazy handlowej, wreszcie "przerzucenie" na firmę dającą dotychczas zatrudnienie części kosztów powstania i funkcjonowania nowego, niezależnego już podmiotu.


    Zabiegi te byłyby wielokrotnie skazane na niepowodzenie, gdyby nie zachowanie i podejście niektórych dostawców i ich przedstawicieli wszystkich szczebli, którzy w pogoni za sprzedażą, własną gratyfikacją uzależnioną od realizacji celów handlowych firmy gotowi są przystać, akceptować, efektywnie wspierać, a incydentalnie nawet inspirować takie praktyki. Co istotne, proceder ten dotyczy w równej mierze polskich dostawców, co i niektórych zagranicznych koncernów publicznie afirmujących zasady ładu korporacyjnego i dobrych praktyk w biznesie. Mechanizm działania jest prosty, a wachlarz potencjalnych działań niezmiernie szeroki: od wsparcia marketingowego, urządzania salonów sprzedaży nowej firmy na koszt przedsiębiorstwa dającego dotychczas zatrudnienie, po rozliczanie dodatkowych upustów i bonusów należnych "starej" firmie w nowym podmiocie. Proceder ten ograniczają, choć nie eliminują go, zawarte z zarządzającymi i kierownikami, rzadziej z szeregowymi pracownikami, umowy o zakazie konkurencji, które jednak dla części zarządzających nie stanowią niestety żadnej przeszkody i ograniczenia. Co prawda coraz częściej — dodajmy: słusznie — polskie sądy powszechne i gospodarcze orzekają w tych sprawach, stosując wobec naruszających postanowienia wyżej wymienionych umów dotkliwe sankcje. Niestety droga do wyroku i czas postępowania stanowią poważny problem, a zarazem dają sprawcom opisanych wyżej czynów złudne poczucie bezkarności.


    Odchodząc z dotychczasowego miejsca zatrudnienia do nowo powstałej, własnej firmy lub podmiotu, którego jest się współwłaścicielem, zwłaszcza o tożsamym lub zbliżonym profilu działania, warto otwarcie komunikować swoje zamiary, nawet jeżeli powodować to będzie przejściową nerwowość i podejrzliwość. Należy bezwzględnie zachować się uczciwie, dbając zarówno o zasady formalne, jak i klasę — formę rozstania. Sytuacja jest najczęściej trudna, wymaga sporej dozy taktu, ale warto profesjonalnie doprowadzić wszystkie sprawy do końca. Poza wymiarem prawnym i etyczno-moralnym sprawa ma jeszcze jeden aspekt: nie sposób wykluczyć bliżej nieokreślonej formy współpracy ze "starą firmą" w przyszłości, więc warto zachować poprawne relacje, możliwość otwartej komunikacji, wskazane jest, by nie palić za sobą wszystkich mostów. W końcu warto postępować uczciwie i etycznie także ze względów reputacyjnych, w trosce o rynkową opinię własną oraz posiadanego podmiotu.


    Formy i okoliczności powstania nowego podmiotu gospodarczego nie wyczerpują rzecz jasna jeszcze zobowiązań przedsiębiorcy o etyczno-moralnym charakterze. Wbrew obiegowym opiniom, znajdującym swoje źródło w łacińskiej maksymie Primum deciem centenum milium depere necesse est (pierwszy milion trzeba ukraść), warto od samego początku działania w biznesie postępować etycznie oraz legalnie. Należy prowadzić działalność zgodnie z obowiązującymi przepisami prawa, nie zasilać i tak już wystarczająco licznej w Polsce "szarej strefy"[15], mimo wielu pokus w aspekcie optymalizacji kosztowej i nierzadko uzasadnionego poczucia mniejszej konkurencyjności. Zwłaszcza dwa aspekty zagadnienia zasługują na podniesienie: warunki pracy i płacy zatrudnionych pracowników oraz sprzedaż bez ewidencji.


    Mimo powszechnie występującej w Polsce praktyki zaniżania kosztów pracy za pomocą nielegalnego, a tym bardziej fikcyjnego zatrudnienia w niepełnym wymiarze czasu pracy lub na warunkach płacy minimalnej, a faktycznie wypłacania wynagrodzeń w pełnej wysokości, bez należnych obciążeń fiskalnych i z tytułu ubezpieczenia społecznego (ZUS) — metoda ta zwana jest potocznie rozliczeniem "pod stołem", "kopertówką" lub "wypłatą z kamizelki"[16] — nie jest zasadne uleganie pokusie takiej optymalizacji.


    Na dziś przekonują o tym boleśnie wszelkie przypadki nadzwyczajne (przede wszystkim wypadki przy pracy, zwłaszcza zakończone śmiercią lub kalectwem zatrudnionego), a w ich konsekwencji spory, także o sądowym charakterze. Przyszłościowo o wiele większe konflikty i animozje wystąpią przy okazji obliczania świadczeń emerytalnych, kiedy pracownicy zaczną masowo kierować pozwy sądowe przeciwko byłym pracodawcom o fałszowanie dokumentacji zatrudnienia. Świadomość tego wcale niehipotetycznego zagrożenia, nieuchronności konfliktu z prawem, winna budować naturalną rezerwę wobec tego typu praktyk.


    Także sprzedaż poza ewidencją jedynie z pozoru jest bardzo atrakcyjna. Generując dodatkowe korzyści dla właściciela — zwłaszcza w krótkim horyzoncie czasowym — jest nie tylko wyrazem obywatelskiej niedojrzałości, ale nade wszystko stanowi zagrożone bardzo poważnymi sankcjami naruszenia prawa. Unikając płacenia należnych podatków, ryzykujemy w razie ujawnienia tego procederu poważnymi dolegliwościami, powstaje zatem podstawowe pytanie, czy naprawdę warto?


    Zmiana statusu z pracownika najemnego na właściciela — bez względu na skalę prowadzonego i projektowanego biznesu — wymaga świadomych, odpowiedzialnych, wyważonych, rozważnych decyzji, z kalkulatorem w ręku. Wymaga także czegoś więcej: świadomości praw i obowiązków oraz posiadania przez potencjalnego przedsiębiorcę jasnej hierarchii wartości, działania w zgodzie z szeroko pojętymi, a zarazem powszechnie uznawanymi, uniwersalnymi zasadami moralno-etycznymi.

    


    
      
        [1] O ewolucji postaw i zmianie nastawień społecznych w Polsce w tym względzie świadczy m.in. fakt, że oparty na zbliżonej fabule serial naszej rodzimej produkcji, emitowany w TVP od września 2011 r. pod tytułem Rezydencja, traktujący o losach rodziny Podhoreckich, nie gromadzi już tak masowej widowni jak Dynastia i jego produkcja zakończy się z uwagi na niską oglądalność — wedle deklaracji producenta — już po liczącej 58 odcinków I części.

      


      
        [2] Prywatny przedsiębiorca wciąż cieszy się w Polsce umiarkowanym, by nie powiedzieć: niskim, prestiżem społecznym. Największym zaufaniem i społeczną estymą niezmiennie od lat cieszą się: profesor uniwersytetu i strażak (po 84% wskazań), następnie górnik (74%), pielęgniarka (73%), lekarz (73%), robotnik wykwalifikowany (69%), rolnik w średnim gospodarstwie (61%), a dopiero potem właściciel dużej firmy (54%) i małego sklepu spożywczego (48%). Dane za: Sedlak & Sedlak, W pogoni za prestiżem, czyli najbardziej poważane zawody w Polsce, wersja internetowa dostępna pod adresem: www.rynekpracy.pl​/?artykul.php​/?wpis.107, dostęp: 07.04.2009. Porównaj także: A. Fandrejewska, Powoli poprawia się społeczna ocena przedsiębiorców, [w:] "Rzeczpospolita", 05.03.2012.

      


      
        [3] Jeszcze w połowie pierwszej dekady XXI w. aż 75% nowych podmiotów powstawało z przekonania o możliwym wykorzystaniu szansy, na skutek sprzyjającej oceny i wymowy motywów pozytywnych dla rozpoczęcia działalności gospodarczej. Szerzej na ten temat: M. Szarucki, Motywacje pozytywne w procesie tworzenia przedsiębiorstwa, wersja internetowa dostępna pod adresem: naukaigospodarka.pl, dostęp: 30.11.2010.

      


      
        [4] Porównaj dla przykładu: J. Targalski, M. Kosała, A. Pichur, Postawy przedsiębiorcze wśród studentów kierunku ekonomia Akademii Ekonomicznej w Krakowie. Analiza wyników badań. Co motywuje planujących działalność gospodarczą?, s. 5, wersja internetowa dostępna pod adresem: www.fundacja.edu.pl?​/przedsiebiorczosc?​/_referaty​/sesja_IIa?​/6.pdf, 2008.

      


      
        [5] W strukturze polskich przedsiębiorstw 99% to firmy mikro (zatrudnienie do 9 pracowników) i małe (zatrudnienie w przedziale 10 – 49 pracowników). Podmiotów mikro, zatrudniających tylko właściciela, jest w Polsce aż 1,3 mln. Dla porównania: liczba pozostałych podmiotów sięga 856 tys. Szerzej na ten temat: Keralla Research. Instytut Badań i Rozwiązań B2B, Skaner mikro, małych i średnich przedsiębiorstw (MŚP). Wyniki badania Keralla Research. Opinie i prognozy przedsiębiorców 4 kwartał 2011, wersja internetowa dostępna pod adresem: www.keralla.pl​/?files​/?Raport%20Skaner%20MSP​_?%20KR%204Q11v1.pdf, dostęp: listopad 2011.

      


      
        [6] Dane za: M. Szarucki, Motywacje negatywne w procesie tworzenia przedsiębiorstwa, wersja internetowa dostępna pod adresem: www.naukaigospodarka.pl​/?index.php?option​=com_?content&​view=?article&​id=321%3Amotywacje​-?negatywne-w-procesie​-?tworzenia-przedsibiorstwa​&catid=39%3?Aartykuly&​Itemid=108&​lang=pl, dostęp: 30.11.2010. Ważną konstatacją jest także prawidłowość, że motywacje negatywne przy rozpoczynaniu działalności na własny rachunek dotyczą w najmniejszym stopniu osób z wyższym wykształceniem, a rola omawianych motywacji rośnie wraz ze spadkiem poziomu wykształcenia oraz że w o wiele większym stopniu determinują zachowania i wybory kobiet niż mężczyzn.

      


      
        [7] Szerzej na ten temat np.: E. Sapkowska-Fijas, Dla kogo opłacalne jest samozatrudnienie?, wersja internetowa dostępna pod adresem: www.msportal.pl​/??strona=artykuly​&kat=59&id=281, dostęp: 30.12.2010.

      


      
        [8] Mnogość i dostępność informatorów w tym względzie, uzasadnia pominięcie w naszych rozważaniach skutków przejścia/podjęcia działalności gospodarczej w aspekcie kosztów funkcjonowania, zobowiązań podatkowych, analogicznych zobowiązań wobec ZUS, podatków i opłat lokalnych, wreszcie rygorów sprawozdawczości. Najbardziej popularne i dostępne w omawianym aspekcie wydają się być dwa portale internetowe: bankier.pl oraz money.pl.

      


      
        [9] Szerzej na ten temat: Fundacja Initium, Jak wspierać rozwój przedsiębiorczości. Badania mechanizmów wsparcia rozwoju przedsiębiorczości w Polsce, wersja internetowa dostępna pod adresem: fundacjainitium.pl​/?uploads/file​/?Badanie_mechanizmow​_wsparcia_?rozwoju_przedsiebiorczosci​?_w_Polsce_final.pdf, Warszawa, 13.10.2011.

      


      
        [10] J. Targalski, M. Kosała, dz.cyt., s. 5.

      


      
        [11] Fundacja Initium, Jak wspierać rozwój przedsiębiorczości, dz.cyt.

      


      
        [12] Tamże.

      


      
        [13] Dla potwierdzenia tej tezy wystarczy przywołać takie postacie, jak: 1. Biza Stone'a i Evana Williamsa — współtwórców Twittera, 2. Michaela Della — twórcy firmy Dell Inc., 3. Larry Ellisona — twórcy firmy Oracle, 4. Ortegę Amamcio — właściciela firmy Inditex, 5. Billa Gatesa — twórcy Microsoft Inc. (po pierwszym roku zrezygnował ze studiów na Harvardzie), a w Europie: 6. Michela Ferrero — właściciela Ferrero, 7. Kamprada Ingvara — właściciela Ikei, 8. Karla Albrechta — współwłaściciela Aldi, 9. Romana Abramowicza — rosyjskiego miliardera, właściciela m.in. znanego klubu piłkarskiego Chelsea London, 10. Liliane Bettencourt — właścicielki 25% akcji holdingu kosmetycznego L'Oréal, 11. Richarda Bransona — właściciela wytwórni płytowej Virgin Records. Szerzej na ten temat: Z. Papiński, Poznaj 15 miliarderów, którzy nie ukończyli studiów, wersja internetowa dostępna pod adresem: www.notowany.pl/artykul/?17006/poznaj_15-,?iliarderow_ktorzy_nie_ukonczyli_studiow, dostęp: 30.11.2010, oraz portal Na Harvard, Nie skończyli studiów, zrobili fortuny, wersja internetowa dostępna pod adresem: www.naharvard.pl​/?aktualnosci​/?10-slawnych​-i-bogatych-ktorzy-nie​-?ukonczyli-studiow.html, dostęp: 29.01.2011.

      


      
        [14] Szerzej na ten temat: R.T. Kiyosaki, Zanim rzucisz pracę. Jak stworzyć biznes wart wiele milionów. 10 praktycznych lekcji, które powinien znać przedsiębiorca, Instytut Praktycznej Edukacji, Osielsko 2009; E. Kryńska [red.], Praca na własny rachunek — determinanty i implikacje, IPiSS, Warszawa 2007; H. Czemiel-Grzybowska, Zarządzanie przedsiębiorstwem. Szanse i zagrożenia otwierania działalności gospodarczej, Difin, Warszawa 2011.

      


      
        [15] Szara strefa w Polsce — wedle oficjalnych szacunków — stanowi minimum prawie 30% PKB. To prawdopodobnie zarazem jedna z przyczyn "odporności" kryzysowej polskiej gospodarki i wysokiego popytu wewnętrznego. Szerzej na ten temat: B. Bielicka, Szara strefa w Polsce to 29,1% PKB, wersja internetowa dostępna pod adresem: bankier.pl​/wiadomosc/​?Szara-strefa-w​-Polsce-to-29-1​-PKB-2202017.html, dostęp: 01.09.2010. Porównaj także: G. Gołębiowski, Zjawisko szarej strefy z uwzględnieniem gospodarki polskiej, wersja internetowa dostępna pod adresem: www.golebiowski.stansat.pl​/?publikacje_g​/szara.pdf, 2007; J. Krawczyński, Szara strefa w Polsce, wersja internetowa dostępna pod adresem: konferencje.kmbase.pl​/?downloads​/KrawczynskiPL.pdf, dostęp: 29.09.2009.

      


      
        [16] Zyskiem pracownika jest niezapłacony podatek dochodowy, analogicznym pracodawcy niższe obciążenie kosztów pracy, niższe koszty potencjalnego wynagrodzenia za czas choroby pracownika, wreszcie niższe wynagrodzenie za czas urlopu. Wielu pracodawców uprawiających ten proceder zwraca uwagę na dyscyplinująco-profilaktyczną funkcję tego systemu: pracownikom "nie opłaca się" absencja chorobowa, są oni bardziej ulegli, wreszcie tańsze i relatywnie łatwiejsze jest ich zwolnienie.

      

    

  


  
    Rozdział 2.

    Między marzeniami a rzeczywistością — przesłanki wyboru rodzaju działalności gospodarczej


    Jeżeli potrafisz o czymś marzyć, to potrafisz także tego dokonać.


    Walt Disney


    Kiedy decydujemy się na rozpoczęcie działalności gospodarczej, musimy mieć nie tylko silną motywację, określone predyspozycje, odpowiednie zasoby i środki bądź względnie łatwy dostęp do nich, pozwalające na uruchomienie biznesu — niezbędna będzie także jasna wizja działania. Motywowane przede wszystkim względami pragmatycznymi — unikaniem zbędnej biurokracji i minimalizacją kosztów — maksymalnie szerokie określanie przedmiotu działalności we wpisie do ewidencji działalności gospodarczej czy umowie (opcjonalnie statucie spółki, co znajduje potwierdzenie w stosownych zapisach w Krajowym Rejestrze Sądowym — KRS) jest jak najbardziej racjonalnym, zasadnym działaniem, dającym duże pole manewru w przyszłości. Nie uchroni ono jednak potencjalnego przedsiębiorcy przed koniecznością wyboru faktycznego obszaru swojej aktywności biznesowej. Wedle jakich zatem kryteriów, z zachowaniem jakich prawideł dokonywać należy wyboru prowadzonej działalności gospodarczej?


    2.1. Czy warto startować, jeżeli nie jesteś Steve'em Jobsem — czyli od rzemieślniczej solidności do wyróżniającej innowacyjności


    Kiedy się rozważa ewentualność podjęcia działalności gospodarczej jako jedną z możliwych opcji, a tym bardziej kiedy już decyduje się na jej rozpoczęcie, bardzo ważne jest zachowanie zdrowego rozsądku, co wyraża się nie tyle w skrajnym realizmie, w którym brakuje miejsca na marzenia, co raczej w zachowaniu bezpiecznych proporcji między marzeniami a rzeczywistością. Jak już zostało wyżej wspomniane, prowadzenie biznesu na własny rachunek wymaga determinizmu, odwagi i określenia wizji rozwoju, co nie upoważnia jednak, i w żadnym razie nie może tego usprawiedliwiać, do nieliczenia się z realiami i własnymi możliwościami.


    Bardzo często początkujący przedsiębiorcy tak dalece dają się zauroczyć koncepcją pracy na własny rachunek, że tracą poczucie rzeczywistości. Oczywiste obiektywne bariery rozwojowe postrzegane są jako ledwie łatwe do pokonania przejściowe trudności. Taka postawa jest fundamentalnym błędem. Nie mniej negatywną wymowę i równie wysokie niebezpieczeństwo niesie inne nastawienie: przekonanie o swoim geniuszu, wyjątkowości i nieomylności, podbudowane swoistą wiarą w przeznaczenie do sukcesu.


    Prawda niestety — czego dowodzi praktyka — w przeważającej liczbie przypadków jest prozaiczna i leży pośrodku: realizacja własnych marzeń jest jak najbardziej możliwa i pożądana, z zachowaniem wszakże zdrowego rozsądku, zdolnością do właściwej oceny sytuacji oraz priorytetem dla działań zmierzających do ograniczania ryzyka. Ów arystotelesowski złoty środek między marzeniami i wyznaczanymi sobie przez przedsiębiorcę do realizacji celami a rzeczywistością i otwierającymi się możliwościami winien być jedyną, naturalną i akceptowalną granicą ryzyka każdej działalności gospodarczej, bez względu na jej skalę.


    Naiwnością i zwykłą nieodpowiedzialnością byłoby zakładać, że każdy koncept biznesowy po jego wdrożeniu do praktyki gospodarczej okaże się wielkim sukcesem, nowatorskim przedsięwzięciem. To byłoby nie tylko zbyt piękne, ale i nader optymistyczne. To jest po prostu nierealne. Statystyka dowodzi, że do rzadkich należą biznesy, które w krótkim czasie osiągnęły znaczne rozmiary, wysoką efektywność, w sposób zauważalny zaistniały na rynku, które wysoką barierę wejścia i naśladownictwa dla konkurencji osiągnęły na bazie autentycznej oryginalności i innowacyjności. W tym zakresie działalność biznesowa jest bardzo podobna do zasad panujących w profesjonalnym futbolu.


    Piłka nożna jest sportem niezmiernie popularnym, uprawianym przez miliony ludzi na całym świecie. Proces selekcji najlepszych rozpoczyna się już na etapie wychowania przedszkolnego. To tam są wyławiane prawdziwe talenty, które następnie przez lata, w czasie żmudnych treningów i dalszej permanentnej selekcji, kształtowane są na rasowych piłkarzy. Mimo to niewielu sportowców dochodzi na szczyt, stając się idolami kibiców. Liczni odpadają z różnych przyczyn po drodze, równie wielu przez całą karierę zawodową gra w klubach pierwszej i drugiej ligi, nigdy nie dostępując zaszczytu gry w reprezentacji czy czołowym klubie świata. To, że nie jest się piłkarzem pokroju Lionela Messiego czy Cristiana Ronaldo, że nie jest się zawodnikiem FC Barcelony czy Realu Madryt, nie oznacza jednak, że nie jest się dobrym piłkarzem. Status piłkarza czołowych klubów zawodowych w wielu krajach zapewnia dostatnie życie i apanaże, które racjonalnie zagospodarowywane, zapewniają spokojną egzystencję, także już po zakończeniu kariery.
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