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    Zamiast wstępu, czyli o czym myślę, kiedy mówię „sprytny biznes”


    Czemu sięgnąłeś po tę właśnie książkę? Nie sądzę, by był to przypadek. Być może zaintrygował Cię tytuł, być może spodobała Ci się okładka, ale przecież niewielkie są szanse, że dostrzegłbyś tę książkę wśród setek innych, gdyby słowo „biznes” nie działało na Ciebie jak magnes. Bez względu więc na to, czy od dawna prowadzisz udane interesy, czy jesteś etatowym pracownikiem, żyjesz z wykonywanych okazyjnie zleceń, czy może cierpisz z powodu braku pracy, jest w Tobie taka cząstka, która zachęca Cię, byś stał się bardziej przedsiębiorczy. Masz w sobie niewidzialnego spryciarza, który chciałby, byś żył łatwiej, miał więcej pieniędzy i był bardziej spełniony. To ów spryciarz właśnie skłonił Cię, byś nie przeoczył tej książki i zaczął czytać ten tekst.


    Jedni, gdy zdają sobie sprawę, jak bardzo chcieliby pracować „na swoim”, uznają to za mrzonki, porzucają marzenia i wracają do dotychczasowego, być może nudnego życia. Inni zaczynają myśleć: „Czemu nie? Może to właśnie coś dla mnie? Dlaczego nie miałbym spróbować czegoś nowego?”. Myślę, że jedni i drudzy powinni przeczytać Sprytny biznes.


    Ja sam pracowałem na etacie, wykonywałem zlecenia, a teraz (nie po raz pierwszy) prowadzę własną firmę. Nie zawsze odnosiłem sukcesy i w różnych momentach życia inna forma zarobkowania była dla mnie korzystniejsza. Na własnej skórze doświadczyłem jednak tego, jak to jest pracować na własny rachunek. Poznałem plusy i minusy bycia szefem dla innych i dla siebie samego. Nieustannie uczę się na własnych błędach i czerpię satysfakcję, kiedy okazuje się, że podjęte działania przynoszą pozytywne efekty. Jestem pewien, że także Tobie bycie przedsiębiorcą może dać niesamowicie przyjemne poczucie niezależności, gdy będziesz na fali wznoszącej. Niestety, może także wywołać uczucie osamotnienia i beznadziei, gdy interesy będą szły słabo. Wybierając życie przedsiębiorcy, musisz zgodzić się na jedno i na drugie.


    Jeśli podejmiesz decyzję, by stać się swoim szefem, życie przyniesie Ci jeszcze więcej przyjemności, ale i więcej zmartwień. Z pewnością jednak stanie się przez to bardziej intensywne i emocjonujące! Życie przedsiębiorcy to po prostu życie do kwadratu!


    Sprytny biznes to książka dla tych, którzy:


    
      	zastanawiają się nad własnym biznesem, ale nie są pewni, czy to dobry pomysł na życie;


      	są zdecydowani, by zostać przedsiębiorcami, ale przyda im się coś w rodzaju „instrukcji obsługi zakładania firmy w Polsce”.

    


    Jako autor nikogo nie namawiam, by zrezygnował ze swoich wątpliwości, rzucił dotychczasową pracę, poczuł w sobie moc rekina biznesu i w kilka minut założył firmę przez internet. Zamiast tego podpowiadam, jak wyciągnąć konstruktywne wnioski ze swoich obaw. Wyjaśniam, w jakich sytuacjach warto wziąć sprawy w swoje ręce, a w jakich lepiej się wstrzymać lub połączyć pracę na etacie z prowadzeniem własnej działalności gospodarczej. Pokazuję — krok po kroku — jak rozpocząć przygodę z własnym biznesem. Omawiam zarówno formalności, których trzeba dopełnić, by działać w zgodzie z polskim prawem, jak i uniwersalne narzędzia, dzięki którym od pomysłu można przejść do realizacji i odnosić sukcesy. Nie zapominam przy tym o psychologicznych aspektach prowadzenia własnej firmy, bo siła wewnętrznej motywacji, szczególnie w małym biznesie, jest nieoceniona.


    Czas więc przejść do sedna. O czym myślę, kiedy mówię „sprytny biznes”? Nie myślę o kombinowaniu i nieuczciwych praktykach — taki biznes najczęściej okazuje się po prostu niedorzeczny i w najlepszym wypadku grozi wypracowaniem złego wizerunku w oczach klientów, pracowników i kontrahentów (w najgorszym — można skończyć w więzieniu). Sprytny biznes to taki, który wykorzystuje szanse i minimalizuje ryzyko. Spryciarz w biznesie nie musi dysponować wielkim kapitałem na starcie. Stara się natomiast osiągnąć jak najwięcej i ponieść przy tym jak najmniejsze koszty. Sprytny przedsiębiorca korzysta z elastycznych form zatrudnienia, chętnie sięga po niskooprocentowane pożyczki, nie zatrudnia pracowników do zrobienia tego, co potrafi dobrze wykonać sam, używa internetu, traktując wirtualną pajęczynę jako oczywiste narzędzie pracy, a przy tym wszystkim działa legalnie i etycznie.


    Trzymasz w ręku już drugie wydanie Sprytnego biznesu. Popularność, jaką cieszyło się pierwsze wydanie, sprawiła, że po kilku dodrukach książki wydawnictwo zaproponowało mi przygotowanie uaktualnionej i rozszerzonej wersji. Dlatego w tej książce znajdziesz aktualne (w 2014 roku) procedury rejestrowania firmy, nowe możliwości finansowania biznesu, a także nowe pomysły na wykorzystanie internetu (w tym portali społecznościowych) do promowania działalności.


    Jeśli chcesz wiedzieć, jak założyć i prowadzić sprytny biznes w Polsce, a także znaleźć odpowiedź na pytanie, czy masz zadatki na biznesowego spryciarza, ta książka jest właśnie dla Ciebie. Polecam także inne moje publikacje: Twój pierwszy pracownik. Zatrudniaj w małej firmie w Polsce oraz PRo-MOC-ja. Reklama i public relations w małej firmie. Te trzy pozycje razem tworzą kompendium, jakiego na polskim rynku jeszcze nie było.

  


  
    Rozdział 1. Zanim zaczniesz


    Joanna wróciła z pracy zdenerwowana. Wszedłszy do domu, zrzuciła energicznie płaszcz, a torbę z impetem cisnęła w kąt. Jej mąż, Daniel, widząc wściekłość żony, chwilę odczekał, aż Joanna odrobinę się uspokoi, po czym zadał kluczowe w takiej sytuacji pytanie:


    — Co się stało, kochanie?


    — Mam dość tej pracy! Od miesiąca pracuję nad projektem, wszystko już jest uzgodnione z klientem, po czym nagle wchodzi szef i proponuje, żebyśmy jednak przeprowadzili tę kampanię inaczej! — opowiada Joanna i zmęczona opada na kanapę.


    — Czy powiedziałaś mu, że klientowi projekt się podobał? — docieka mąż.


    — Oczywiście! Ale mój wspaniałomyślny szef stwierdził, że w takim razie on sam zadzwoni do klienta i przedstawi mu swoje pomysły. Jeśli klient się zgodzi, mój projekt pójdzie do kosza. Mam dość takiej pracy! Od lat pracuję w agencji reklamowej, nie jestem żółtodziobem, znam się na tym, a tymczasem traktowana jestem jak stażystka. Już chyba czas, żebym zastanowiła się nad założeniem własnej firmy. Wiesz, rozmawiałam nawet z Andrzejem, tym z Petronovy, powiedział mi, że gdybym miała swoją agencję, na pewno zamówiłby kampanię u mnie, a nie u tego…


    


    Impuls, by stworzyć własną firmę, pojawia się często niczym piorun. I to niemal dosłownie! Piorun to wyładowanie ładunków elektrycznych, które nagromadziły się na niewielkiej powierzchni. Czasem jest w nas tak wiele złości, żalu, pretensji, że w końcu wybuchamy i postanawiamy dokonać radykalnej zmiany w życiu. Tak właśnie było z Joanną. Przez lata pracowała w agencji reklamowej. Początkowo wykonywała swoją pracę z zapałem, potem jednak coś zaczęło się psuć. Miała coraz więcej pretensji do szefa, a ich spojrzenia na różne sprawy ciągle się rozmijały. Joanna miała zupełnie inną wizję firmy, a świadomość zdobytego doświadczenia sprawiała, że myślała bardziej samodzielnie i była coraz silniej przekonana do swoich pomysłów. Powoli rosła w niej pewność, że gdyby założyła swoją własną firmę reklamową, jej klienci byliby zadowoleni. Czy jednak fantazje o zostaniu właścicielką agencji kiedykolwiek potraktowałaby poważnie, gdyby nie konflikt z szefem? W tym wypadku to nagromadzenie złości doprowadziło do eksplozji, a w efekcie do poważnego potraktowania kiełkującej od dawna myśli. Jest więc impuls i jest pomysł — czy to znaczy, że Joanna powinna iść za głosem serca i czym prędzej założyć firmę? Wręcz przeciwnie! Joanna nie powinna zakładać własnej firmy, a przynajmniej nie w tym momencie, nie pod wpływem chwilowej ani nawet długotrwałej złości.


    Jeśli w Twojej głowie świta myśl, by zostać przedsiębiorcą, zastanów się, co jest tego przyczyną. Na poniższej liście zaznacz te opcje, które dotyczą Twojej sytuacji — choćby w minimalnym stopniu.


    Powody, dla których zacząłem myśleć o założeniu własnej firmy:


    • Jestem niezadowolony z obecnej pracy.


    • Od dłuższego czasu nie mogę znaleźć pracy.


    • Chcę pokazać sobie i innym, na co mnie stać.


    • Chcę być swoim szefem, nie lubię podległości służbowej.


    • Mam dużo wolnego czasu.


    • Mam łatwość w przekonywaniu innych do swoich pomysłów.


    • Nieraz udało mi się coś korzystnie sprzedać lub pozytywnie załatwić — czuję, że mam żyłkę do interesów.


    • Mam pasję, którą chciałbym przekuć na biznes.


    • Mam ciekawy pomysł na firmę.


    • Jestem spełniony w swojej pracy, wiele w niej osiągnąłem, ale chciałbym się dalej rozwijać.


    Wróćmy na chwilę do Joanny. Co sprawiło, że zaczęła myśleć o założeniu firmy? Przede wszystkim złość, niezadowolenie z własnej pracy. Co się jednak stanie, gdy emocje opadną? Czy nadal będzie miała dość energii, by założyć i prowadzić agencję reklamową? Czy starczy jej zapału na kolejne miesiące i lata?


    Jeśli będzie się kierowała jedynie negatywnymi emocjami, prawdopodobnie nie. Złość kiedyś minie, emocje opadną, a skoro myśl o firmie była ściśle związana z kumulacją negatywnych odczuć, istnieje ryzyko, że ulotni się wraz z nimi. Niezadowolenie, żal, złość, a nawet wysokie ambicje to raczej powody do szukania nowej pracy niż do zakładania własnej firmy.


    Możliwe jednak, że Joanna podpisałaby się nie tylko pod pierwszym zdaniem na powyższej liście. Jeśli skupi się na punktach zebranych w dolnej części, jeśli okaże się, że silniejsza od złości jest u Joanny wiara w jej zdolności biznesowe oraz przekonanie, że będzie mogła się rozwijać, tylko pracując „na swoim”, jej fantazje mogą nabrać realnych kształtów.


    Na liście znajduje się 10 powodów, dla których mógłbyś zdecydować się na własny biznes. Pomiędzy piątą a szóstą pozycją zaznacz poziomą linię — w ten sposób oddzielisz przyczyny negatywne (góra) od pozytywnych (dół). Następnie sprawdź, których pozycji wybrałeś więcej. Czy Twoje motywacje wypływają w większym stopniu z poczucia niezadowolenia z obecnej sytuacji, marazmu, nadmiaru czasu, czy może z pozytywnej energii, która pcha Cię do przodu?


    Oczywiście nie ma nic złego w doświadczaniu przykrych emocji. Trudno jednak zbudować dynamicznie rozwijające się przedsiębiorstwo, bazując na frustracji i złości. Jeśli czujesz, że w Twoim życiu coś jest nie tak, postaraj się to zmienić. Nie musisz jednak zaczynać od zakładania firmy. Nie wierz, że własna działalność gospodarcza to antidotum na brak wiary w siebie lub na trudności w kontaktach z ludźmi. Poszukaj nowej pasji, spróbuj działalności w fundacji, zapisz się na nowy kurs, spróbuj znaleźć nową pracę… — możliwości jest wiele. Być może kierunek, jaki obierzesz, w przyszłości zaowocuje możliwością rozpoczęcia wspaniałego biznesu. Nie podejmuj jednak takiej decyzji, dopóki Twoją motywację najlepiej oddają zdania z pierwszej części listy.


    Nie lubię swojej pracy, ciągle kłócę się z szefem, ale nie udaje mi się znaleźć nowego zatrudnienia, przez co muszę tkwić w tej samej firmie. Mam jednak pomysł na sklep internetowy, którego w polskojęzycznej sieci jeszcze nie ma. Nie ukrywam, że więcej jest w tym motywacji negatywnych niż pozytywnych, ale jednak bardzo chciałbym spróbować pracy na swoim. Czy powinienem zdecydować się na założenie e-sklepu?


    ODPOWIEDŹ: Jeśli bardzo wierzysz w swój pomysł na biznes, nie rezygnuj z niego. Potraktuj jednak poważnie to, co napisałem wyżej. Postaraj się popracować nad swoimi relacjami z szefem i nie przerywaj poszukiwania nowej pracy. Dopóki powody pozytywne nie zaczną dominować nad negatywnymi, założenie własnej firmy uważam za ryzykowne. Jeśli jednak jesteś uparty i koniecznie chcesz zacząć przygodę z biznesem, spróbuj prowadzić swój sklep po pracy, nie rezygnując z etatu. Gdy okaże się, że pomysł był dobry i jesteś w stanie się z niego utrzymać, wtedy zrezygnuj z pracy. Jeśli pomysł nie wypali, nadal będziesz miał pracę na etacie, dzięki czemu Twoja sytuacja finansowa nie będzie zagrożona. W dalszej części tego rozdziału dokładniej omawiam motywacje biznesowe oraz podstawowe warunki, jakie trzeba spełnić, by rozpocząć żywot biznesmena. Warto się z nimi zapoznać przed podjęciem ostatecznej decyzji.


    Dobry moment na biznes


    Henryk zawsze miał artystyczną duszę, ale w sprawach finansowych był bardzo ostrożny. Dlatego pewnie przepracował 28 lat w banku na mało znaczącym stanowisku, a rzeźbieniu w drewnie poświęcał wieczory i dni wolne od pracy. Henryk nigdy nie myślał o sobie jako o kimś, kto ma żyłkę do interesów, a myśl o własnej firmie długo nawet nie przemknęła mu przez głowę. Po wielu latach wykonywania rzeźb dla siebie i przyjaciół Henryk odważył się zgłosić swoje prace na lokalne targi sztuki. Podszedł do tego z dużą nieśmiałością, sądząc, że jego styl wypadnie blado w zestawieniu z pracami innych, profesjonalnych artystów. Był bardzo zaskoczony, kiedy okazało się, że zwiedzający z wielkim zainteresowaniem oglądali jego prace, a kilka osób nawet kupiło rzeźby, choć Henryk wycenił je wysoko, licząc, że dzięki temu nikt ich nie kupi, a on nie będzie musiał się z nimi rozstawać. Na tym nie koniec: jedna z prac Henryka zajęła II miejsce w wystawowym konkursie! Nikomu nieznanym rzeźbiarzem zainteresował się dziennikarz relacjonujący imprezę. W wysokonakładowym dzienniku obok artykułu na temat wystawy ukazał się krótki wywiad z Henrykiem trzymającym w dłoniach dwie wykonane przez siebie figurki. Lawina ruszyła. Do Henryka i jego znajomych zaczęli dzwonić ludzie zainteresowani obejrzeniem i zakupem rzeźb. Pytali między innymi o stronę internetową ze zdjęciami. Henryk zwrócił się w tej sprawie do syna — studenta informatyki. Syn, uradowany sukcesem ojca, w kilka dni wykonał prostą stronę internetową, po czym wypromował ją w wyszukiwarkach. Okazało się, że zainteresowanie rzeźbami było tak duże, że Henryk nie mógł już dalej łączyć pracy zawodowej i swojej pasji. I tak pojawiła się myśl: „A może powinienem założyć firmę?”.


    Powyższy przykład dobrze ilustruje to, o czym myślę, kiedy mówię: „dobry moment na biznes”.


    Dobry moment na założenie firmy jest wtedy, gdy spełnione są jednocześnie trzy warunki:


    
      	Twoja sytuacja finansowa jest stabilna (masz oszczędności lub regularny dochód i brak kredytów, których spłata mogłaby zostać zagrożona);


      	Twoja sytuacja osobista jest stabilna (przewlekła choroba, narodziny dziecka, przeprowadzka, rozwód — to nie jest dobry czas na podejmowanie nowych, absorbujących inicjatyw);


      	wiesz, co chcesz robić, i wiesz, że jesteś w tym dobry (bo na przykład robiłeś to już w pracy lub wiąże się to z Twoją pasją).

    


    Dwa pierwsze punkty dotyczą uwarunkowań zewnętrznych. Niezależnie od tego, jak świetnie czujesz się przygotowany do prowadzenia własnego biznesu, powinieneś mieć zagwarantowany spokój i bezpieczeństwo, by stres, który jest nieodzowną częścią prowadzenia własnej firmy, nie pożarł Cię bez reszty. Jeśli będziesz miał oparcie w rodzinie, przyjaciołach, a do tego będziesz wiedział, że od powodzenia interesów nie zależy cały Twój los, będzie Ci znacznie łatwiej niż wtedy, gdy będziesz miał wrażenie stąpania po cienkiej linie. Prowadzenie działalności gospodarczej zajmuje mnóstwo czasu i wysysa dużo energii, nie zakładaj więc firmy w chwili, gdy będziesz całkowicie zajęty innymi sprawami. Lepiej nie rozpoczynać działalności na pół roku przed ślubem czy też w kilka tygodni po śmierci ukochanej osoby. Otwarcie nowego rozdziału w życiu właśnie poprzez założenie firmy jest kuszące i może być silnym motywatorem, ale jeśli masz taką możliwość, zaczekaj na taki czas, kiedy będziesz mógł skupić się przede wszystkim na biznesie.


    Trzeci punkt dotyczy motywacji wewnętrznej. Im więcej masz pewności co do tego, czym chcesz się zajmować w życiu, i im lepszy jesteś w wybranej dziedzinie, tym większe masz szanse na sukces. Najlepsze interesy robią pasjonaci-profesjonaliści. Bill Gates (założyciel Microsoftu) kochał komputery, a Lars Larsen (założyciel sieci sklepów Jysk) pracę w sklepie meblowym zaczął jako nastolatek, a już wcześniej miał smykałkę do handlu1. Jeśli więc dotychczas zajmowałeś się dekorowaniem wnętrz, pewnie słabym pomysłem będzie otwarcie biura rachunkowego. Nawet jeśli ukończysz świetny kurs księgowości, trudno będzie Ci doścignąć księgowych z wieloletnim stażem. Możesz natomiast pomyśleć o przygotowywaniu sal na wesela i śluby. Jako dekorator pasjonat masz szansę szybko i skutecznie pokonać konkurencję w postaci dorabiających sobie po godzinach księgowych.


    Henryk zaczął myśleć o zarejestrowaniu działalności jako o naturalnym etapie w artystycznej karierze, która niespodziewanie nabrała tempa. Nie był zły na swoich przełożonych, nie przeżywał rozczarowania światem, nie chciał się na nikim odegrać za jakiekolwiek niepowodzenia. Po prostu robił swoje, znalazł niszę i sprawdził, że na jego prace jest zapotrzebowanie. Choć rzeźby nie są dziś chodliwym towarem, nie oznacza to, że nie można wypracować takiego stylu, który trafi w gusta potencjalnych klientów. Gdy mamy talent lub pomysł (możliwość podaży usług lub towarów), gdy nasze dzieła (produkty, usługi) spotykają się z zainteresowaniem i gdy jednocześnie potencjalni klienci są chętni, by płacić nam za to, że realizujemy swoją pasję (jest więc popyt), oznacza to idealne warunki do rozpoczęcia pracy na swoim.


    Oczywiście, jest to sytuacja bliska ideału, w życiu najczęściej nie jest tak łatwo. Sytuacja Henryka to położenie szczęściarza, które zaprzecza utartym schematom, według których trzeba mieć „łeb do interesów”, by prowadzić własny biznes. Szczęście Henryka wypływa stąd, że pozwolił, by inni go zauważyli, a inni rzeczywiście dostrzegli jego talent. On jednak również będzie musiał odkryć w sobie żyłkę handlowca, jeśli zdecyduje się żyć z owoców swojej twórczości. Będzie musiał utrzymać sprzedaż swoich prac na określonym poziomie nawet wtedy, gdy boom na jego rzeźby minie. Będzie musiał nauczyć się szukać zleceń, zabiegać o wystawy, nawiązywać kontakty z galeriami. Jeśli sam się w tym nie odnajdzie, może zbankrutować. Chyba że będzie mógł liczyć na czyjąś pomoc, na przykład syna.


    To bardzo ważne! Wiele małych, rodzinnych lub przyjacielskich firm może świetnie funkcjonować dzięki temu, że role poszczególnych wspólników się uzupełniają. Ktoś może być doskonałym programistą, ale ma trudność z wypromowaniem swoich genialnych programów. Tymczasem jego przyjaciel może być dobry w marketingu, choć z programowaniem radzi sobie słabo. Mimo najlepszych chęci w pojedynkę zbyt wiele nie osiągną. Razem mogą jednak stworzyć profesjonalny tandem, znacznie skuteczniejszy niż na przykład firma prowadzona przez dwóch dobrych programistów bez smykałki do handlu.


    Poniżej wymieniam cechy, które powinien mieć skuteczny przedsiębiorca. Pamiętaj jednak, że nie oznacza to wcale, że musisz być alfą i omegą. Jeśli czujesz, że brakuje Ci czegoś, co jest niezbędne do prowadzenia skutecznego biznesu, rozejrzyj się wokół — być może ktoś chętnie poda Ci pomocną dłoń. Bardziej ryzykowne, ale również możliwe rozwiązanie to poszukiwanie współpracowników przez internet. W tym wypadku szczególnie warto zajrzeć do portali społecznościowych zrzeszających specjalistów, na przykład GoldenLine2 lub LinkedIn3. Możesz tam poznać osoby o podobnych do Twoich zainteresowaniach. Pamiętaj jednak, że warto dobrze poznać te osoby, ich cechy charakteru i dotychczasowe osiągnięcia, zanim zdecydujesz się na wspólne działania biznesowe. Nawet jeśli potencjalnego współpracownika poznasz przez internet, dąż do spotkania w rzeczywistości, by przedyskutować Wasze pomysły podczas osobistej rozmowy.


    Być przedsiębiorcą — co to właściwie znaczy?


    Możemy się spierać, czy „przedsiębiorca” to nazwa zawodu. Jeśli trzymać się ściśle definicji: zawód jest zespołem czynności wykonywanych w celach zarobkowych przeważnie w rutynowy sposób i wymagających odpowiednich kwalifikacji4.


    Nie mam wątpliwości, że prowadzić biznes trzeba umieć i że większość przedsiębiorców zajmuje się nim w nadziei, że płynące z tego korzyści finansowe zrekompensują czas poświęcony firmie. Z drugiej strony zastanawiać może rutynowe wykonywanie zadań, typowe dla większości zawodów. Sprzątaczka sprząta, nauczycielka uczy, projektantka projektuje — każda z nich ma określony zakres obowiązków, które wykonywane regularnie w wyznaczonych ramach czasowych przekładają się na zarobek. Biznesmenka tymczasem musi być gotowa do niestandardowych działań niemal w każdym momencie. Kiedy inni wrócą już z pracy do swoich domów i zajmą się rodziną lub oglądaniem telewizji, ona być może odbierze kilka ważnych telefonów, ba, możliwe, że umówi się jeszcze na ten sam wieczór na biznesowe spotkanie, jeśli nadarzy się nagła okazja, by posunąć interesy naprzód.


    Jaka jest więc ta zasadnicza różnica pomiędzy wykonywaniem zawodu a prowadzeniem biznesu?


    Zawód się wykonuje. Przedsiębiorcą się jest.


    Tak, wiem, że to uproszczenie. Lekarz też powinien być zawsze lekarzem, policjant powinien interweniować zawsze, gdy ktoś jest w niebezpieczeństwie itd. To uproszczenie pozwala jednak na uchwycenie subtelnej różnicy między typowym, statystycznym pracownikiem, który wykonuje swoją pracę przez 8 godzin dziennie, 5 dni w tygodniu, a przedsiębiorcą, który bez względu na czas i miejsce jest właścicielem swojej firmy i ponosi za nią odpowiedzialność.


    W jednym z kolejnych rozdziałów piszę o tym, jak rozdzielić pracę od życia osobistego — zwracam na to uwagę właśnie dlatego, że przy prowadzeniu małego biznesu jest to szczególnie trudne i wielu osobom się po prostu nie udaje. W każdym razie własna firma absorbuje na ogół bardziej niż typowa praca na etacie i zakładając własną działalność, musisz to uwzględnić.


    Tak specyficzne zajęcie, jakim jest prowadzenie biznesu, wymaga specyficznych predyspozycji. I znów — uniwersalna definicja nigdy nie będzie odnosiła się do wszystkich sytuacji. Inne cechy potrzebne są do prowadzenia sklepu z pasmanterią, inne do prowadzenia marketu budowlanego, a jeszcze inne do tego, by skutecznie sprzedawać ubezpieczenia. I nie chodzi tylko o to, że w każdym wypadku trzeba znać się na innej dziedzinie, ale przede wszystkim o sposób, w jaki w danej branży pozyskuje się klientów i kontrahentów. Czasem wystarczy wynająć lokal, zamówić towar w hurtowni i czekać, aż przechodnie dostrzegą nasz sklepik w centrum miasta. Innym razem jednak bez aktywnych starań o kontakty handlowe niczego nie wskóramy. W dodatku im mniej mamy środków finansowych na rozkręcenie swojej firmy, tym więcej będzie zależało od naszych indywidualnych zdolności i cech charakteru.


    Choć każdy biznes wymaga nieco innego podejścia, spróbuję wyodrębnić pewne cechy potrzebne do prowadzenia większości typów działalności gospodarczej. Zanim je wymienię, przedstawię Ci dwoje bohaterów: Maćka i Renatę.


    Księgarnia Maćka


    Maciek otworzył księgarnię. Kiedy wpadł na ten pomysł, był bardzo podekscytowany. Najpierw wynajął niewielki lokal w swoim miasteczku. Potem zamówił szyld i regały. Kosztowało go to więcej, niż się spodziewał, ale cóż, ceny są wysokie. Potem pojechał do najbliższej hurtowni i kupił książki. Minęło kilka tygodni, a Maciek już sprzedawał! A właściwie siedział w swojej księgarni i czekał na klientów. Ludzie, nawet jeśli przychodzili, jedynie oglądali książki. W końcu któryś z „oglądaczy” powiedział Maćkowi: „Wie pan, kupuję dużo książek, ale ceny w pana sklepie są strasznie wysokie. Jakieś sześćdziesiąt procent mieszkańców naszego miasteczka dojeżdża do pracy do Wrocławia, a tam te same książki można kupić znacznie taniej. Pewnie dlatego za każdym razem, gdy tu zaglądam, prawie nigdy nie spotykam innych klientów”. Słowa te bardzo zasmuciły Maćka. Zdał sobie sprawę, że jeśli nie dokona jakiejś radykalnej zmiany, jego wymarzona księgarnia okaże się niewypałem.


    Księgarnia Renaty


    Kiedy Maciek zamykał swoją księgarnię, zainteresowała się nią Renata. Powiedziała, że kupi całe wyposażenie sklepu i książki, pod warunkiem że Maciek udzieli jej dużej zniżki. Dzięki temu Renata przejęła towar, regały, i komputer z oprogramowaniem za grosze. Zaoszczędzonych pieniędzy nie przejadła — postanowiła, że zamiast tradycyjnej księgarni stworzy klubokawiarnię. Będzie to fajne miejsce, w którym przy kawie będzie można poczytać (i kupić) książki, posłuchać muzyki, podyskutować z autorami w czasie spotkań autorskich... Renaty nie było stać na wyposażenie z modnych katalogów, ale zauważyła, że popularne są obecnie stare meble znalezione w piwnicach i na strychach. Odwiedziła więc dawno niewidziane ciocie, popytała wśród znajomych i tak zebrała cały zestaw komódek, kredensów i stołów, które przy niewielkiej pomocy swojego przyjaciela poddała amatorskim przeróbkom i renowacji. Tanim kosztem pozyskała więc oryginalne meble. Profesjonalny ekspres do kawy kupiła z ogłoszenia od zamykającej się kawiarni. Pomysłowość Renaty szybko zaczęła przynosić efekty. Właścicielka skontaktowała się z jazzowymi muzykami, którzy w piątkowe wieczory zgodzili się grywać w jej lokalu, dotarła też do autorów — czasem przez ich strony internetowe, czasem przez wydawnictwa. Dzięki temu w każdą sobotę w klubokawiarni odbywały się spotkania autorskie. Każdą imprezę zapowiadały rozwieszone na mieście plakaty oraz ogłoszenia w lokalnej prasie. Stworzyła także profil na Facebooku, który stał się tablicą ogłoszeniową dla fanów księgarni. Gdy przyjeżdżał naprawdę znany autor, Renata zawiadamiała również szkoły. Czasem w jej małym lokalu ledwie mieściły się grupki uczniów, a innym razem rzesze studentów miejscowego uniwersytetu trzeciego wieku. W każdym przypadku goście interesowali się publikacjami prezentowanego autora i prawie każdy uczestnik spotkania wychodził z przynajmniej jedną kupioną książką. A ceny? Te nadal pozostawały stosunkowo wysokie, mimo że Renata nie kupowała książek — jak Maciek — w hurtowni, która była blisko, ale w hurtowni, która była tania. Choć książki przywoził jej kurier (oszczędzała w ten sposób paliwo i własny czas), Renacie nadal trudno było konkurować cenami z wrocławskimi sieciówkami. Mimo to radziła sobie, bo miejsce prowadzone z pomysłem stawało się coraz bardziej modne i ludzie po prostu lubili je odwiedzać. A zakupy robili przy okazji, często pod wpływem impulsu.


    A jak Ty poradziłbyś sobie z podobnym pomysłem na biznes? Czy bliżej Ci do Maćka, który siedzi i czeka, aż szczęście się do niego uśmiechnie, czy może niczym Renata bierzesz sprawy w swoje ręce i nie boisz się odważnych pomysłów? Zobaczmy jeszcze raz, czym różniły się postawy Maćka i Renaty.
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    Nie każdy sklep musi być prowadzony w twórczy sposób. Istnieje wiele małych punktów handlowych, które 
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