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Drogi Przedsi¢biorco.

Stajesz u progu kolejnej z miliona decy-
zji, jakich wymaga od ciebie na co dzied
prowadzenie wtasnej dziatalnosci gospo-
darczej. Skoro nosisz sie z zamiarem sie-
gniecia po ten poradnik, to albo walczysz
juz na konkurencyjnym rynku, albo wta-
Snie zamierzasz sie w wir tej walki rzucié,
zaktadajac wtasng firme. Gratuluje!

Jedli stale jestes w biegu i nie lubisz czy-
taé — doskonale trafites.

Ten poradnik powstat w wyniku mo-
jej pracy jako doradca warketingowy
dla matych przedsigbiorstw. Kazdy dziea
[ kazde spotkanie przynosi mi kolejne do-
Swiadczenie | niespodzianki — nie moge
sie nadziwié, jak wielki potencjat i wola
przetrwania tkwi we wtascicielach ma-
tych firm.

Wiem, ze nie masz ani czasu ani ochoty
na studiowanie kolejnych, teoretycznych
porad i wielkich stéw. Potrzebujesz kon-
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kretnych | sprawdzonych wmetod, przy-
ktadow i narzedzi, ktére mogq pomdc ci
wyroznié sie [ zaczgé naprawde zarabial!

Dlatego nie zamierzam zameczaé cie
dtugimi wywodami, a tym bardziej nud -
nawym wstepem. Poradnik, nad ktérym
wtashie sig zastanawiasz to czysta prak-
tyka | konkret. Jesli zechcesz poswigcié
kilka chwil | przejrzeé jego zawartosé,
anastepniewyprobowaéprzynajmniejczesé
z proponowanych w nim chwytéw, to
twoje szanse na przetrwanie | wygrang
walke z konkurencjg na pewno wzrosng!

Za;omszam!

Gabriela Antczak



O CO WALCZE?

Czy kiedykolwiek zastanawiate$ sie po co chcesz
prowadzi¢ wtasng firme? Wszystkie fachowe stwier-
dzenia i terminy zostawiamy w tej chwili na kartach
powaznych (a moze i nieco nadetych) podrecznikow.
Czytajac ten poradnik odtdz to, co gdzies, kiedys sty-
szate$ o prowadzeniu wtasnej firmy. Zastanow sie ra-
czej dlaczego chcesz prowadzié dziatalnosé, czy jestes
na to gotowy i co cie po drodze czeka? Powiedz -
my sobie szczerze — twoja wiedza prak-
tyczna, zdobyta w codziennej .
walce podczas zaktadania (ub Q
prowadzenia firmy jest bez-
cenna! | zadne poradniki

nie wystarczg — mogg -=* )
Jjedynie jg uporzgdkowaé Q4 ‘ >
[ uzupetnic! —

Walka, do jakiej w tej chwili sie przygotowujesz
idzie o wysokg stawke. Masz przed sobg nie lada
wyzwanie. Zapytatam przedsiebiorcéw, z ktérymi
pracuje czy warto mie¢ wtasng firme — przyttaczaja-
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ca wiekszos$¢ z nich stwierdzita, ze mimo wszystkich
trudnosci — warto. Swoboda, niezaleznos¢, wieksze
pienigdze — to gtéwnie wymieniane argumenty ,,za”.
Jest jednak warunek — mozna zaobserwowac pewien
konkretny typ osobowosci ludzi, ktérzy pra i dgzg do
posiadania wtasnego biznesu. Przebojowos¢, cze-
sto niepokornos¢ i upodobanie do podniesionego
poziomu adrenaliny — sg niezbednymi sktadowymi
sukcesu, podobnie jak cierpliwos¢, konsekwencja
i determinacja. Cechy urodzonego przedsiebiorcy
skutecznie mozna okresli¢ analizujgc jego przeci-
wienstwo — czyli zadowolonego pracownika etato-
wego. To, co dla przedsiebiorcy jest atrakcyjne i dzia-
ta mobilizujaco, dla pracownika na etacie jawi sie jak
koszmar i odwrotnie. Stabilizacja, rutyna, powtarzal-
nos$é, bezpieczenstwo finansowe, mniejsza odpowie-
dzialnos$¢, itp. — doktadnie tych elementéw brakuje
w prowadzeniu wtasnej dziatalnosci — i to uwielbiajg
ryzykanci — przedsiebiorcy!

Jest réwniez grupa ludzi, ktérzy po prostu majg nietu-
zinkowe umiejetnosci i nie mogg ich realizowacé w przy-
padku tradycyjnego zatrudnienia. Jedli jestes, np. ksie-
gowa z boskim talentem do uktadania kwiatéw, to
zdecydowanie warto, aby ta umiejetnos¢ pozostawa-
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fa w cieniu kolumn, tyle zeby nie byly to kolumny cyfr,
a raczej wilasnej pracowni florystycznej. Z calg pew-
noscig warto zatozy¢ dziatalnos¢, jesli bedzie ona
w stanie spetni¢ oczekiwania, marzenia i uczyni¢ nas
szcze$liwszymi. Zycie petne jest przyktadéw pozornych
desperatéw, ktorzy pozostawili prestizowe stanowiska
w korporacjach i zatozyli wtasng firme, realizujgcg kom-
pletnie, na pierwszy rzut oka, szalony pomyst, a te-
raz sg zadowolonymi i dumnymi z siebie, spetnionymi
ludZzmi interesu. Wtasna firma zapewnia niezalezno$¢
i swobode. Jednoczesnie pamietaj, ze jest tez jak przy-
bysz z innej planety — opanowuje mdzg absolutnie; nie
ma mowy o trzasnieciu drzwiami i zapomnieniu o pro-
blemach zawodowych zaraz po przekroczeniu progu
domu — bo praca jest w ...domu! Mysli o kolejnych kro-
kach, zleceniach i obowigzkach przesladuja w kazdej
chwili i czajg sie zaréwno w szafie, jak i lodéwce. Praca
na wiasny rachunek jest o prostu bardziej absorbuja-
ca — i to réwniez nalezy wzig¢ po uwage. Przedsiebior-
ca sukcesu okazje widzi wszedzie, a tam, gdzie ktos in-
ny nawet by nie przystanat, analizuje przyszte przycho-
dy, wiedzac, ze znalazt kolejng szanse.

Walczysz o poprawe i unorimowanie swo -
jej sytuacji finansowej. Bedzie cig to niestety
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(paradoksalnie) sporo kosztowato, bowiem nieter-
minowe i przedtuzane wrecz w nieskoriczonos¢ ptat-
nosci sg dzisiaj rzeczywiscie zmorg wszystkich firm.
To przerazajace, jak wiele przedsiebiorstw staje na
skraju przepasci z tego powodu! | co najgorsze, nie
widac na takie praktyki prawdziwie skutecznego roz-
wigzania! Krgzg wielorakie mity na temat windykaciji,
wyrokéw sgdowych, komornikéw i wreszcie Krajo-
wego Rejestru Dtugdéw. Oto pokrdétce najwazniejsze
i najczesciej stosowane metody walki z powszech-
nym brakiem ptatnosci.

1. Windykacja w wydaniu wtasnym —mo-
zesz prowadzic jg samodzielnie (niezwykle uciazliwe,
ale niezbedne i dos¢ skuteczne zajecie). Po prostu na-
lezy cierpliwie i monotonnie przypominac sie dtuzni-
kom, aby przypadkiem nie zapomnieli, ze majg zobo-
wigzania. A musze przyznad, ze w takich przypadkach
pamiec jest bardzo ulotna! Telefonicznie, mailowo,
listownie — wszelkie metody dozwolone prawem, sg
dopuszczalne. Z moich doswiadczen wynika, ze jest
to typowa metoda ,,na zmeczenie” — dtuznik bedzie
sie w koncu liczyt z tym, ze nie podarujesz mu nalez-
nego zobowigzania. Metoda skuteczna, ale bardzo
czasochtonna i meczaca, zwtaszcza, jesli masz wiecej
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kandydatéw do zatatwienia... Ale z czasem, jak sta-
niesz sie liczagcym sie partnerem, ptatnosci tez beda
sptywaty w ustalonych terminach.

2. Windykacja profesjonalna - prowadzona
przez wyspecjalizowane w tej dziedzinie firmy. Nie-
stety, czesto opierajaca sie jedynie na powtarzaniu
wezwan i kontakcie telefonicznym. Wielu dtuznikéw
uodpornitosiejuznateforme.Powiedzmysobieszcze-
rze — firma windykacyjna nie ma mocy wykonawczej
i nic poza upominaniem i przesytaniem wezwan zro-
bi¢ nie moze. Sg jednak reprezentanci branzy, bardzo
konsekwentni w swoim dziataniu i profesjonalnie
przygotowani. Stuzg pomocg w przygotowywaniu
pozwow do sgdu i generalnie opiekg prawng lub wy-
stepujg do sgdu w imieniu klienta. Dzieki temu ich
dziatania sg dos¢ skuteczne. Windykator musi mieé
upowaznienie do kontaktéw z dtuznikiem i wystepu-
je w twoim imieniu. Co wazne, a czesto mylone — nie
ma uprawnien podobnych do komornika. Moze tyl-
ko negocjowacd i upominac — na tym jego mozliwosci
sie koncza. Wiekszos¢ firm pobiera optate tylko od
faktycznie $ciggnietych kwot, po otrzymaniu przez
ciebie przelewu.
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3. \/\/grok sqdowy — najczesciej opcja ostatecz-
na, po wykorzystaniu wszystkich narzedzi polubow-
nego zatatwienia sprawy. Wyrok otrzymuje sie dos¢
szybko. Upowaznia on do dziatan komorniczych.
Warto pamietaé, ze poczatkowe koszty sgdowe (kil-
ka procent od wartosci dtugu) to ty musisz uiscic¢
sktadajgc pozew. W przypadku przegranej dtuznika,
otrzyma on nakaz do ich zwrotu, wraz ze zobowia-
zaniem. Zaleznie od wartosci dtugu, te poczatkowe
obcigzenia mogg by¢ niestety do$¢ znaczne.

4. Krajowy Rejestr Dfugéw. System, o kto-
rym krazy chyba najwiecej mitéw i plotek. Nie jest
prawda, ze aby dopisaé¢ do niego diuznika, trzeba
mieé wyrok sgdowy — wystarczg dokumenty potwier-
dzajgce naleznosc¢ (czyli najczesciej po prostu faktu-
ry). Nie jest tez prawda, ze raz dodany wpis, zostaje
w systemie na zawsze — zostanie usuniety (przez cie-
bie) po uregulowaniu zobowigzania. Jaka jest sku-
tecznos¢ KRD? W moim odczuciu znaczna. Nadal
jeszcze nierzetelni ptatnicy obawiajg sie konsekwen-
cji w postaci powaznych utrudnied w otrzymaniu
kredytu, czy podpisaniu umowy telekomunikacyjnej.
Niestety sg rowniez tacy, ktérzy jako ,recydywisci”
nic sobie nie robig z kolejnych wpiséw. Jesli jednak
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miatabym porownywac skutecznos¢ przekazu i od-
dziatywania informacji o korzystaniu np. z ustug firmy
windykacyjnej, a o mozliwosci dodania dtuznika do
KRD — to ta druga opcja jest znacznie skuteczniejsza.
Mozliwos¢ korzystania z systemu generuje dodat-
kowe koszty miesieczne, ale w dzisiejszych czasach,
noszacych wyrazne znamie niewyptacalnosci, sg to
koszty stosunkowo nieznaczne i warte rozwazenia.

Zajrzyj na www.krd.pl.

Walczysz o niezaleznosé, swobode { moz-
liwosé decydowania o wtasnym rozwoju.
Ale walczysz nie tylko ,0”, ale réwniez ,Z". Przedsie-
biorcy, ktérych zapytatam o to co jest dla nich obec-
nie najbardziej ucigzliwe, odpowiedzieli ze: urzedy
i urzednicy (75%), a takze brak dostepu do precyzyj-
nej informacji, skomplikowane procedury, podatki
i wysokie koszty funkcjonowania. No i batagan — wta-
z3cy wszedzie, zagarniajgcy dokumenty, opdzniajgcy
realizacje zadan, skutecznie skracajgcy dobe. Bata-
gan jest wszechobecny i tak jak zielsko w ogrodzie
— najtatwiej zdobywa swojg pozycje, nie wymagajac
pielegnacji. No oczywiscie sg tez tacy, ktérzy mu po-
magajg (Swiadomie, lub nie —to inna sprawa), dostar-
czajg mu nawozu, kolekcjonujgc, np. tony makulatury
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i dziwigc sie po czasie jak sie pieknie i skutecznie roz-
rosta... Walka z bataganem stanowi jeden z podsta-
wowych probleméw codziennosci. Trzeba by¢ troche
pedantem, ale bardzo niewielu z nas jest. Batagan
wida¢ wszedzie — nie tylko w dokumentacji, lecz
rowniez w realizacji poczgtkowych zatozen, dbatosci
o klienta, pomystach na dalszy rozwdj. Nie pozwdl
sie przyttoczy¢ bataganowi, bo skutecznie i szybko
cie zdominuje tak bardzo, ze nie bedziesz mogt od-
dychaé. A w firmie trudniej jest o generalne porzadki
,raz na jakis czas” — tutaj potrzebne jest ogarniecie
spraw codziennych, aby

kurz nie przykryt catosci
i nie spowodowat, ze % Z/
wraz z nim catos¢ przed-

siewziecia pojdzie w nie- />

pamied. gj

Wielka plagg sg rowniez plotki i mity. lle ja juz
styszatam opowiesci nie majacych nic wspdlnego
z rzeczywistoScig! Niekiedy mysle sobie, ze to ich
autorzy powinni zdecydowanie pisac¢ ksigzki... ale
science fiction! Mity rosng, przechodzac z ust do ust.
Kazdy lubi delikatnie je ubarwi¢. Wszyscy doskona-
le wiemy, jak dziata plotka. No i teraz na ten prosty
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i sprawdzony doktadnie mechanizm natdz sobie in-
formacje przydatne w prowadzeniu firmy. Spotykasz
sie ze znajomym, ktéry z absolutnym przekona-
niem ttumaczy ci jakis$ mechanizm, czy sposdéb pra-
cy pewnej firmy, instytucji, itd. Jest tak stanowczy
i pewny swego, ze ulegasz magii i nawet nie przyjdzie

ci do gtowy, aby te in- -
formacje sprawdzié. No Q
ituzaczynasie problem!
Nie jesteSmy w stanie // 3 %\\
dowiedzieé sie samodziel-

nie i sprawdzi¢ absolutnie /\[/) /
wszystko. Wtaénie po to L
korzystamy z profesjonalnych porad, ale réwniez
konsultujemy sie z innymi, ktérzy w danej dziedzi-
nie majg cos do powiedzenia. Tyle tylko, ze styniemy
z powiedzenia: , Polak potrafi”, ktére w tym kontek-
Scie nie jest akurat najszczesliwsze, bo nawet jesli nie
»potrafi”, to zmysli, ale sprawi wrazenie, ze doskona-

le wie co méwi. Generalnie wielu zna sie na wszyst-
kim i skutecznie wprowadza innych w btad.

Uwazaj, bo z tym zjawiskiem réwniez bedziesz wal-
czyt kazdego dnia!
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A ze dana sytuacja stwarza okazje do rozwoju mi-
téw, to zaleznie od okolicznosci, pewne historie roz-
wijaja sie silniej, niz inne. To, Ze nie jesteSmy w sta-
nie zweryfikowaé wszystkich, przedstawianych nam
faktow, to czesto spory problem. Kwestie dostepu
do wiarygodne] informacji spréobujemy czesciowo
rozwigza¢ wspodlnie. W tresci poradnika znajdziesz
sugestie i pomysty, wraz z namiarami na firmy, ludzi
i instytucje, ktére bedg w stanie udzieli¢ ci fachowej
porady, lub zapewni¢ profesjonalne ustugi. Oszcze-
dzisz czas i zyskasz dodatkowg wiedze.

No [ wreszcie pamietaj! Zawsze walczysz
0 najlepsze miejsce w Swiadomosci klienta!
Tylko ono gwarantuje ci sukces i mozli-
wos¢ dalszego rozwoju. Twéj klient chce wie-
dzie¢ jaka korzys¢ przyniesie mu wspodtpraca z toba.
Oprécz wyjatkowych przypad-

kow indywidualnych i %
prywatnych, przy- ﬂ/«&“’
chodzi do twojej ' 3\

firmy, ponie- w’?o

waz chce sko- :
rzystaé z jej ustug i zaktada, /\[)

ze bedzie z nich zadowolony. Z L =
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Dlatego do klienta méwisz pokazujgc mu
korzysei, a nie sam produkt czy ustuge.

Przyjmijmy, Ze to ty kupujesz nowy samochdd do
swojej firmy. Wybierasz sposrdd wielu propozycji. Co
tobq kieruje? Czy zdajesz sobie sprawe, ze mndstwo
réznych marek posiada te same komponenty od tych
samych dostawcow, Ze wiele modeli jest niemalze
identycznych, a ich zasadniczq roznicq sq znaczki na
masce? Kupujesz korzysci i skojarzenia! Kon-
kretne auta wzbudzajq u ciebie konkretne odczucia.
Do tego dochodzq umiejetnosci sprzedawcy — ktory
prezentuje ci plusy, jakie uzyskasz kupujgc samochdéd
akurat od niego. W efekcie nabywasz wizerunek da-
nej marki i korzysci, jakie konkretnie tobie daje. Nie
kupujesz fizycznie tylko czterech kotek i kilku metrow
blachy — bo wtedy mogtaby to by¢ blacha ,,bezmar-
kowa” © — ale caty wizerunek, jaki za sobg pociq-
gajg. To o taki wizerunek w swiadomosci
wtasnych klientéw bedziesz walczyt.

Albo inaczej:

Do kawiarni mfodego biznesmena, ktory podzieli
sie z nami swoimi doswiadczeniami przychodzg bar-
dzo rézni ludzie. Czy zaglgdajq tam, Zzeby po prostu
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usigs¢ i wypi¢ kawe (co mogq z powodzeniem zrobi¢
w domu albo w pierwszej lepszej knajpce), czy raczej
szukajqg innych, podobnych do siebie ludzi; chcq od-
sapng¢ od obowigzkéw w klimatycznym wnetrzu;
chcg sie poczuc dobrze i spokojnie w zgietku codzien-
nosci? Zapraszajgc ich do nastrojowej kawiarni, nie
podasz im po prostu ,,atrakcyjnych” cen ciastek — bo
te mogq dostac w milionie innych miejsc. Powiesz im,
jak wspaniale sie poczujqg i doskonale odpoczng. Po-
dasz im jakie korzysci osiggng tylko dlatego, ze zajrzg
do srodka.

No i najprosciej:

Dlaczego kupujesz pralke? Czy dlatego, Ze ma silnik,
beben i miejsce do wsypywania proszku,; oraz dlate-
go, ze tadnie wyglgda? Czy moze po prostu dlatego,
Ze piorqgc oszczedza twdj czas i sity? No wtasnie...

Najtrudniejsza walka jakg stoczysz, wymagajgca
najwiekszej konsekwencji, cierpliwosci i systematycz-
nosci — to walka o miejsce w Swiadomosci
klienta! Naprawde moiesz jg skutecznie wygrac,
musisz sie tylko troche postarac.

No to zaczynamy!
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Z entuzjazmem i prawdziwym
przekonaniem polecam ten po-
radnik wszystkim ambiitnym
i cenigcym profesjonalizm, przy-
sztym [ terazniejszym przedsie-
biorcom! Potrzebujesz madreqgo
przewodnika na poczatku swojej
przygody z przwatnywx bizne-
sem?... Ta ksigzka to wiarygodne
kompendium wiedzy
dla Ciebie!...

Karolina Grabowska
Witascicielka SJO Open Mind





