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JAK UTWORZYC FIRME I PRZETRWAC NA RYNKU?

Streszczenie

Codziennie w Polsce powstaje ok. 1400 nowych firm, z czego 90% rejestrowa-
nych jest jako dziatalno$¢ gospodarcza. Statystyczny polski przedsigbiorca to han-
dlowiec, rzadziej oferent ustug. Firmy zakladajg specjalisci, bezrobotni i osoby
otwierajace dziatalno$¢ pod presja pracodawcdéw. Z nowo powstalych przedsie-
biorstw tylko 30% przezywa 5 lat. W artykule oméwiono podstawowe btedy popet-
niane przez wlascicieli mikroprzedsigbiorstw, ktore najczesciej doprowadzajg do ich
upadku. Autor probuje wskazaé, jakie kroki musi podjaé przedsigbiorca, aby prze-
trwa¢ na wspoétczesnym rynku.

Stowa Kkluczowe: biznes, przedsigbiorcy, zaktadanie firm, kapitat poczatkowy, sa-
mozatrudnienie

Wprowadzenie

W potocznej opinii posiadanie firmy jest podstawa do optywania we wszelkie
dostatki 1 zapewnienia sobie pomyslnej przysztosci. Powyzsza teza jest o tyle praw-
dziwa, ze posiadanie firmy stanowi warunek konieczny do uzyskiwania przychodow
z dzialalnos$ci gospodarczej, lecz daleko niewystarczajacy, by odnosi¢ sukcesy,
zarabia¢ pienigdze, a w konsekwencji osigga¢ zyski i satysfakcje w biznesie.

W niniejszym artykule pragne podzieli¢ si¢ swoim do§wiadczeniem ponad 30-letniej
pracy menedzera, obserwacji rynku oraz rozméw i kontaktow z przedsiebiorcami
zrzeszonymi w réoznych organizacjach biznesowych.

1. Mikroprzedsi¢biorstwa oraz ich wlasciciele

Wedtug danych GUS w rejestrze REGON zarejestrowanych jest ok. 4,1 min
podmiotéw gospodarczych. W tej liczbie aktywnie dziata ok. 1,7 min. Codziennie
w Polsce powstaje ok. 1400 nowych firm, z czego ponad 90% to przedsigbiorstwa



110 Wojciech Pokora

zarejestrowane jako dziatalno§é gospodarcza osob fizycznych®. Sposrod nowo po-
wstatych firm tylko 30% przezywa 5 lat.

Statystycznie mikroprzedsigbiorstwo okreslane jest jako zatrudniajgce mniej
niz dziesigciu pracownikow i osiagajace roczny obrot nieprzekraczajacy 2 min eu-
ro”. Dla wielu polskich przedsiebiorcow wskazane wartoéci stanowia nieosiagalny
prog. W polskich warunkach mikroprzedsi¢biorstwa zapewniaja miejsce pracy dla
ich wlascicieli oraz co najwyzej dla cztonkéw najblizszej rodziny. Sporadycznie
zdarza si¢, ze zatrudniani sg pracownicy najemni. Przecigtna liczba pracujacych
przypadajaca na jedno przedsigbiorstwo w latach 2008-2013 stanowita 2,1 osoby,
przy czym wartos$¢ t¢ zawyzyly osoby prawne, dla ktorych wskaznik ten byt pigcio-
krotnie wyzszy®.

Przewazajaca liczba mikrofirm w Polsce dziata w sektorze handlu, gdy nato-
miast w Unii Europejskiej przewazaja ustugi. Tylko ok. 15% polskich matych
przedsigbiorstw funkcjonuje w budownictwie i ok. 10% w przemysle. Dane zapre-
zentowano na rysunku 1.

Polska UE

¥ handel ¥ handel

B ystugi B ystugi
budownictwo budownictwo

® przemyst B przemyst

Rysunek 1. Poréwnanie struktury mikrofirm w Polsce i UE wedtug obszardéw dziatalno$ci

Zrédlo: opracowanie whasne na podstawie danych PARP.

Mozna wiec w uproszeniu przyjaé, ze polski maly przedsiebiorca to w wiek-
szosci handlowiec, prowadzacy wlasne stoisko lub sklepik. Nieco mniejsza grupe
stanowig oferenci ustug np.: transportowych, wiasciciele warsztatdw mechanicznych
lub innych ustug masowych. Wbrew obiegowym opiniom rzadziej zdarzajg si¢
przedsigbiorcy budowlani. Najmniejsza grupe stanowia osoby prowadzace dziatal-
nos$¢ wytworcza.

! Glowny Urzad Statystyczny, Warunki powstania i dzialania oraz perspektywy rozwojowe
polskich przedsigbiorstw powstalych w latach 2008-2012, Warszawa 2014. s. 33, http://stat.
gov.pl/obszary-tematyczne/podmioty-gospodarcze-wyniki-finansowe.

2 The European Commission, Commission Recommendation 2003/361/EC of 6 May 2003
concerning the definition of micro, small and medium-sized enterprises (OJ L 124 of
20.5.2003).

% Polska Agencja Rozwoju Przedsicbiorczosci, Raport o stanie malych i Srednich przedsie-
biorstw w Polsce, Warszawa 2011. s. 18, www.parp.gov.pl.


http://eur-lex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do?uri=CELEX:32003H0361:PL:NOT
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2. Motywy zakladania przedsiebiorstwa

Wielu pracownikéw zatrudnionych na etatach marzy o tym, by pracowac ,,na
swoim”. Gdy opanuja realizacj¢ okre§lonych procedur, poznaja klientow i gdy nie
muszg juz pyta¢ szefa, jak wykona¢ te lub inng czynnos¢, zastanawiajg si¢ czy nie
rozpocza¢ prowadzenia tego biznesu na wilasny rachunek. Majg przede wszystkim
na wzgledzie dwa aspekty — uniezaleznienie si¢ od wymagajacych i czasem trud-
nych przetozonych oraz to, ze zysk z wlasnej pracy trafialby bezposrednio do ich
kieszeni. Obecnie czgstym dodatkowym argumentem zalozenia wlasnego przedsig-
biorstwa jest che¢ porzucenia pracy w korporacji i uwolnienia sie od wszystkich jej
negatywnych aspektow.

To jedna z najczgstszych przyczyn powstawania nowych firm. Z zaktadu od-
chodzi inzynier, informatyk lub prawnik i bazujac na zdobytej wiedzy oraz do-
$wiadczeniu rozpoczyna samodzielng dziatalno$¢. Jest przekonany, ze specjalistycz-
na wiedza z branzy wystarczy mu, aby stworzy¢ i z powodzeniem rozwija¢ wlasne
przedsigbiorstwo. Dlatego wlasnie wigkszo$¢ matych firm zaktadajg tak zwani spe-
cjalisci, ludzie ktorzy przepracowali w danej branzy na tyle dlugo, ze uwazaja, iz
wiedza o niej wszystko.

Druga grupa zakladajaca przedsigbiorstwa sa bezrobotni. Stajac si¢ ofiarami
tzw. restrukturyzacji zatrudnienia u poprzednich pracodawcéw, podejmuja ryzyko
uruchomienia wiasnej dzialalno$ci gospodarczej. Do podjgcia tej decyzji czgsto
naktaniani sg w przez lokalne Urzedy Pracy. Pomoc Urzgdéw Pracy ogranicza sig
jednak do podstawowych szkolen i tylko czasami dotacji finansowej.

Niezaleznie od wymienionych, nalezy pamigtac jeszcze o grupie przedsigbior-
cow, ktorzy dziatalno$¢ gospodarcza otwierajg pod presja swoich pracodawcow. Ci
ostatni zdejmujac z siebie czg$¢ obciazen i odpowiedzialnosci, zamieniajg dotych-
czasowym pracownikom umowy o prace na umowy cywilno-prawne i tym samym
wymuszajga ich samozatrudnienie.

3. Rzeczywisto$¢ mikroprzedsiebiorcy

Z kazdym kolejnym dniem funkcjonowania nowej firmy wizja mikroprzedsig-
biorcy o duzych zyskach, jezdzie nowoczesnym samochodem i urlopach w cieptych
krajach oddala si¢, a zastepowana jest przez zwykta codzienno$¢. Wiasciciele ma-
tych salonéw fryzjerskich, warsztatow mechanicznych, drobnych sklepikow, biur
podrézy, przedstawicielstw ubezpieczeniowych, bankowych, agencji pocztowych,
kioskéw z gazetami i wielu innych prywatnych bizneséw kazdego dnia zderzajg si¢
z cala gamg probleméw do rozwigzania, o ktorych jako pracownicy etatowi nawet
nie mieli pojecia. Kontakty z lokalnymi urzgdami, odpowiadanie na korespondencje,
wypehianie plikow formularzy, sprawozdan, przestrzeganie terminow platnosci
podatkow, sktadek ZUS, optata zobowigzan, zaewidencjonowanie towaru, wprowa-
dzenie faktur, wptata pienigdzy do banku, to tylko niektoére z wielu czynno$ci do
wykonania przez wtasciciela matej firmy. Nie zwalnia go to jednak od wykonania
pracy specjalisty, ktora jest przeciez jedynym zroédtem przychodéw. Na chorowanie,
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urlop nie ma czasu, bo dzien pracy i tak jest za krotki, a ponadto, gdy sklep, warsztat
lub salon sa zamknigte to nie ma utargu.

Praca mikroprzedsigbiorcy nie zaczyna si¢ o 7 i nie konczy o 15. Trwa czgsto
po kilkanascie godzin dziennie. Nawet gdy wraca on do domu, caty czas nie przesta-
je mysle¢ o firmie i swoim biznesie. Przy skali obrotow mikrofirmy, kazda decyzja
moze mie¢ istotne wptyw na przetrwanie lub upadek przedsigbiorstwa. Nie ma do
kogo si¢ odwotaé, nie ma czasu protestowac.

Drobny przedsigbiorca, a przede wszystkim ten na poczatku swojej drogi, nie
optywa w dostatek, nie gromadzi kapitatu 1 nie inwestuje zarobionych pieni¢dzy.
Wydaje je na biezaca konsumpcjg¢ 1 przetrwanie. Wigkszos¢ wiascicieli matych firm
nie moze tez liczy¢ na spektakularny sukces. To wynika z charakteru prowadzonego
przez nich biznesu. Nie wymaga on wysokich kwalifikacji i w zwiazku z tym war-
to$¢ dodana wnoszona przez tych ludzi nie moze by¢ duza. W najlepszym razie,
o ile wiascicielom firm uda si¢ przetrwaé i znajda swoja nisz¢ rynkows, moga co
najwyzej liczy¢ na powolny, organiczny wzrost i ewolucyjny rozwdj swoich firm.

Liberalowie czgsto mowia o ,,niewidzialnej rece rynku” i podkreslaja, ze wolny
rynek eliminuje stabe, a pozostawia silne firmy. To rzeczywiscie wazny weryfikator
mikroprzedsigbiorcy. Poza rynkiem jednak istnieja jeszcze lokalne urzedy, ktore nie
dajg o sobie zapomnie¢. Wszedzie tam, gdzie wymagane sa koncesje, decyzje lub
pozwolenia urzednicy udowadniajg swoja przydatnos¢. W najlepszym razie wydanie
decyzji wymaga czasu, a w gorszym — dostarczenia wielu zaswiadczen, projektow,
mapek i opinii innych urzedéw, a wtedy mitrega rozpoczyna si¢ od poczatku.

Niestety urz¢dnicy nie utatwiajg przedsi¢biorcom rozwoju ich dziatalnoéci, nie
bedac zupetie $Swiadomi faktu, ze ci wspoétfinansujg ich miejsca pracy. Decyzje
administracyjne podejmujg asekuracyjnie, interpretujgc przepisy w taki sposob, by
odmownie zalatwi¢ sprawg. W dziataniach przedsigbiorcow czgsto doszukuja sie
nieuczciwych motywow i checi wzbogacenia si¢ kosztem innych. Nie dostrzegaja
zwiazku pomiedzy sukcesem biznesowym przedsigbiorcy, a wptywami do budzetu
miasta lub gminy.

Statystyki wskazuja, ze w ciggu pigciu lat od rozpoczgcia dziatalnosci siedmiu
na kazdych dziesigciu przedsigbiorcow zakladajacych firmy ponosi porazke. Za
kazdg taka porazka stoi indywidualny dramat czlowieka, wynikajacy z utraty zain-
westowanych pienigdzy, czg¢sto pozostajacych do sptacenia kredytow, a prawie
zawsze rozczarowanie i niechg¢ do dalszego podejmowania ryzyka. Na szczescie
powstajaca luke wypetniaja nowi przedsigbiorcy wierzacy w to, ze w ich konkret-
nym przypadku biznes si¢ powiedzie i w odroznieniu do poprzednikéw odniosa
sukces.

4. Najwieksze bledy popelniane przez nowych przedsiebiorcow
Dlaczego przedsigbiorcy ponosza porazke? Co takiego zrobili, lub moze czego

nie zrobili, ze im si¢ nie udato? Istnieje kilka typowych powoddw, ktére najczesciej
powtarzajg si¢ u poczatkujacych biznesmandéw. Ponizej niektore z nich:
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4.2.

4.3.
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45,

Firmy zakladaja osoby, ktore nastawione sa na duzy i szybki zysk
Rzeczywistos¢ jednak szybko koryguje takie nastawienia. Rozpoczecie dzia-
falnosci to w pierwszej kolejnosci inwestycje: w lokal, w sprzet i niezbgdne
urzadzenia, Gdy dzialalno$¢ rusza, pojawia si¢ niepewnos¢ czy znajda si¢
klienci, ktorzy kupiag oferowany produkt lub ustuge. Poczatkowy okres, to wy-
datki, ciagle oszczednosci, nieregularne przychody oraz obawa, czy w kolej-
nym miesigcu uda si¢ pokry¢ koszty z przychodéw, czy moze znowu trzeba
bedzie dotozy¢ z wlasnej kieszeni. Niewielu to wytrzymuje i rezygnuja, szcze-
golnie jezeli wezesniej odbierali regularng pensj¢. Nie biora pod uwage, ze
sukces w biznesie, w tym rowniez finansowy, przychodzi tylko w wyniku mo-
zolnej, systematycznej i dtugotrwatej pracy.

Milode firmy ponosza nieprzemyslane wydatki. Przedsigbiorcy bez wcze-
$niejszego doswiadczenia wpadaja czesto w pulapke nadmiernych zakupow
urzadzen i ustug. Gdy na poczatku budowania nowej firmy, przedsigbiorstwo
niczego jeszcze nie ma, wszystko wydaje si¢ potrzebne. Z pomoca przychodza
inne firmy oferujac pakiety ustug w ramach outsourcingu, ciekawe rozwigzania
technologiczne i urzadzenia optymalizujace prace. Wiele z tych ofert stanowi
wylaczne koszty biezacej dziatalnosci, na ktore firmy, na obecnym etapie jego
rozwoju, nie sta¢. Zle wydane w ten sposob pieniagdze obnizaja mozliwosci
wlasciciela inwestowania w przyszte zyski. Druga pulapka, w ktora czesto
wpadaja drobni przedsi¢biorcy, jest sklonno$é do nadmiernych wydatkow, gdy
pojawig sie pierwsze zyski. Pokusa nowego samochodu, wigkszego mieszkania
lub innego atrakcyjnego zakupu czgsto bierze gore nad rozsgdnym kontynu-
owaniem zaciskania pasa i reinwestowania zarobionych pieniedzy w rozwdj
firmy. Brak odpowiedniego zabezpieczenia finansowego sprawia, ze w sytuacji
naglego zatamania koniunktury mloda firma moze wpas¢ w powazne tarapaty.
Firmy zakladaja najczesSciej specjalisci, ktérzy wczesniej pracowali na
etatach. Panuje wérod nich potoczne przekonanie, ze specjalistyczna wiedza
np. w informatyce czy mechanice pojazdowej oraz znajomo$¢ branzy, w ktorej
sa zaangazowani w zupelno$ci wystarczg do prowadzenia firmy. Czgsto takze
wnosza do firmy dawne przyzwyczajenia i sposob pracy. Nie uzupetniaja wie-
dzy, np. z zakresu ekonomii i finansow, zarzadzania, reklamy, technik sprzeda-
zy 1 budowania relacji z klientami. Szybko jednak okazuje sig, ze prowadzenie
firmy wymaga zupehie innej wiedzy i umiej¢tnosci niz piastowanie w niej sta-
nowiska. Otrzezwienie nastgpuje, gdy nowy przedsicbiorca zderzy si¢ z tzw.
biezgca rzeczywistoscia, np. z nieprzyjaznym urzgdnikiem bankowym, op6z-
nieniem ptatnosci, zgltoszeniem si¢ niezadowolonego klienta lub pojawieniem
problemu w relacjach z pracownikami. Wtedy konieczne jest podejmowanie
niekonwencjonalnych dziatan, do ktorych nie byt przygotowany. Wiekszosc¢
nowych przedsigbiorcéw nie jest merytorycznie przygotowana do swojej roli
i podejmujac si¢ prowadzenia firmy nawet nie zdaja sobie sprawy z jakimi
problemami przyjdzie im si¢ zetknac.

Przedsiebiorcy rozpoczynaja dzialalno$¢ bez planu i sformulowanego celu.
Dla wielu z nich celem samym w sobie staje si¢ posiadanie firmy, bez okresle-
nia, czym ona bedzie si¢ zajmowac. Najwazniejsze to ,,zlapanie” pierwszego
klienta, potem drugiego, zapominajgc o pierwszym, itd. Powstawanie tzw. firm
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4.6.

4.7.

4.38.

od wszystkiego powoduje rozdrobnienie zasobow i rozkojarzenie uwagi.
Przedsigbiorca zamiast skupi¢ si¢ na konkretnej grupie klientow, by poznaé ich
oczekiwania, musi podzieli¢ swojg uwage na kilka r6znych grup klientow oraz
obszarow dzialalnos$ci, niepowigzanych ze sobg. Dzialania firmy sa chaotycz-
ne, a wlasciciel wyznaje zasadg, ze ,,jako$ to bedzie”. Wigkszos¢ drobnych
przedsigbiorcow nie zastanawiato si¢ nad sformutowaniem strategii rynkowej,
okresleniem grup klientéw, do ktorych kieruja swoja ofertg. Nie sprecyzowali
wizji firmy oraz tego, jak firma powinna wyglada¢ za np. 5 lat. Najcze$ciej
nigdy tez samodzielnie nie tworzyli biznesplanow bedac przekonanymi, ze nie
prezentuja one zadnej praktycznej wartosci dla firmy, a sa potrzebne wylacznie
wtedy, gdy ubiega si¢ o uzyskanie dotacji lub kredytu.

Przedsi¢biorcy rozpoczynaja dzialalno$¢ nie majac wystarczajacego za-
bezpieczenia finansowego. Zbyt skromie okreélaja swoje potrzeby inwesty-
cyjne i operacyjne. Zgromadzony kapitat wystarcza na sfinansowanie wytacz-
nie zakupu poczatkowego wyposazenia salonu, warsztatu czy biura. Nie
uwzgledniaja tego, ze zanim firma zacznie zarabia¢ na siebie, konieczne sg za-
soby finansowe na utrzymanie biezacej dziatalnosci. W wielu sytuacjach nie
chodzi o zwykla oszczednosé, lecz brak wystarczajacej kwoty $rodkéw na sfi-
nansowanie ww. pozycji. Konsekwencja takiego stanu rzeczy jest to, ze nawet
jezeli przedsicbiorca pozyska klienta, to nie ma mozliwos$ci jego obstuzenia,
sprzedazy ustugi, a wigc rowniez uzyskania przychodéw. W ten sposob petla
na szyi przedsigbiorcy zaciska sig, traci ptynnos¢ i zmuszony jest zamknaé
swoja dziatalnosc.

Male firmy nie doceniaja roli marketingu. Poczatkujacy przedsigbiorcy
dysponujac $cisle okreslonymi umiejetnosciami przewaznie skupiajg swoja
uwage na tym, co moga zaoferowac klientom, a nie na tym, jakie produkty lub
ustugi przez rynek sa oczekiwane. Trudno bowiem zaktadaé, by ksiegowa, hy-
draulik Iub dentysta mogli podja¢ inna dziatalno$¢, niz wynika to z ich wy-
uczonego zawodu. Bywa jednak, ze poczatkujacy przedsigbiorcy ulegaja tzw.
owczemu pedowi i otwierajg dziatalnos¢, ktéra w najblizszym otoczeniu repre-
zentowana jest w nadmiarze. Uruchomienie na tej samej ulicy kolejnego wa-
rzywniaka, salonu fryzjerskiego lub kiosku z gazetami z pewnoscia nie przy-
niesie sukcesu. Kierowanie si¢ tym, co robig inni, §lepe podazanie za thumem
w nadziei, ze skoro innym si¢ powodzi, to i dla mnie miejsce si¢ znajdzie, do-
prowadzi wylacznie do zaostrzenia konkurencji, w ktorej zwycigzcami okaza
si¢ silniejsi, tzn. ci, ktorzy sg mocniej ugruntowani na rynku.

Podpatrywanie firm konkurencyjnych, jest pozytywnym zjawiskiem, o ile pro-
wadzi do badan marketingowych i stworzenia oryginalnej oferty wyrdzniajacej
nowa firme si¢ na rynku. Nawet bardzo proste badania rynku przed rozpocze-
ciem dziatalno$ci pozwola zorientowa¢ si¢ przysztemu przedsigbiorcy 0 skali
zapotrzebowania na potencjalne ustugi lub produkty, ktére zamierza zaofero-
wac.

Przedsi¢biorcy nie prowadza aktywnych dzialan sprzedazowych i rekla-
mowych. Pasywno$¢ w zakresie sprzedazy produktow i ustug jest najcze-
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sciej popetnianym bigdem przez poczatkujacych przedsigbiorcow. Wielu
z nich jednak nie dysponuje okre$lonymi predyspozycjami psychospotecznymi.
Czesto obawiajg si¢ kontaktu z klientem, nie méwigc juz o umiejetnos$ciach
przekonania go do zalet swojej oferty. W momencie rozpoczecia dziatalno$ci
brak osobistego zaangazowania wlasciciela w sprzedaz jest najczestszg przy-
czyna jego porazki rynkowej. Mato ktory poczatkujacy przedsigbiorca decydu-
je sie na przeprowadzenie kampanii reklamowej swoich ushugi, a jezeli juz to
czyni, to nie potrafi dostosowa¢ jej rodzaju i zasiggu do rozmiaru i charakteru
wilasnej dziatalno$ci. W rezultacie wydaje jedynie srodki finansowe, a klientow
nie przybywa.

Poczatkujacy przedsiebiorcy cala prace wykonuja samodzielnie. Czgscio-
wo jest to uzasadnione niechgcig do ponoszenia kosztow zatrudnienie dodat-
kowego pracownika. Wiasciciel dzwiga na sobie wszystkie obowiazki, by za-
oszczedzié, ale rowniez z przekonania, Ze nikt inny nie wykona pracy lepiej od
niego. Realizowanie jednak wszystkich funkcji: zarowno przedsiebiorcy, jak
i wykonawcy powoduje, ze dzienna aktywnosci wzrasta do kilkunastu godzin.
O ile poczatkujacy przedsigbiorca wytrzyma fizycznie ten wysitek, to w dhuz-
szym okresie odczuje, ze stat si¢ zakladnikiem swojej pracy. Pojawi si¢ fru-
stracja i zniechgcenie. Ponadto ciezka fizyczna praca catkowicie wypelni jego
czas 1 negatywnie odbije si¢ na firmie. Jezeli firma rozwija si¢, to w naturalny
sposob pracy przybywa. Gdy wszystkim zajmuje si¢ wlasciciel, zaczynajg po-
jawia¢ si¢ btedy, na ktorych naprawienie brakuje czasu. Obnizenie jakosci po-
woduje z kolei powstanie dodatkowych kosztow, nie liczac utraty renomy,
a czasami klientow. Rosngce zaangazowanie w dziatalno$¢ operacyjng sprawia,
ze coraz mniej pozostaje mozliwosci konstruktywnego myslenia nad rozwojem
przedsigbiorstwa. Praca w firmie niebezpiecznie zastgpuje prace dla firmy.
Tkwienie w takim stanie przez dtuzszy okres staje si¢ niebezpieczne dla same-
go przedsigbiorstwa®.

O czym przedsiebiorca nie moze zapomnie¢ zakladajac firme

Nie istnieje uniwersalna recepta gwarantujaca sukces w biznesie. Czasami

mozna zaobserwowaé spektakularng porazke doswiadczonego menedzera, gdy
w tym samym czasie mniej doswiadczona osoba, z powodzeniem rozwija swoja
firme i osigga finansowe profity. Istnieje jednak kilka podstawowych krokow, ktore
poczatkujacy przedsigbiorca musi zrealizowac, aby mogt mysle¢ o sukcesie. Oto
niektore z nich:

5.1.

Najwazniejsze to pomysl. Zalozenie firmy jest procesem prostym, pomijajac
konieczno$¢ wykonania niezbgdnych czynnosci administracyjnych. Problemem
zaczyna by¢ spowodowanie, by nowy podmiot gospodarczy zaczal przynosi¢
przychody. Do tego potrzebny jest pomyst na biznes. Wbrew pozorom nie jest
to tatwe. Wydaje si¢, ze wszystkie oryginalne pomysty zostaly juz odkryte

* M.E. Gerber, Mit przedsiebiorczosci. Dlaczego wickszo$¢ malych firm upada i jak temu
zaradzi¢, Wyd. MT Biznes, Warszawa 2010. s. 33.
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5.2.

5.3.

i mozna je jedynie powiela¢: np. otworzy¢ kawiarni¢, salon kosmetyczny,
punkt gastronomiczny lub firm¢ remontowo-budowlana. Osoby o wyzszych
kwalifikacjach mogg uruchomi¢ firm¢ informatyczna, gabinet dentystyczny lub
np. przedszkole. Propozycji jest duzo i mimo réznych branz maja one jedng
wspolng ceche: rynek oferuje setki firm o podobnym profilu dziatalnosci.
W warunkach duzej konkurencji trudno liczy¢ na odniesienie sukcesu. Gdy
nowy przedsigbiorca nie jest w stanie zaoferowac oryginalnego produktu lub
ustugi, sposobem na biznes moze okazaé si¢ luka rynkowa, ktora pozwoli wy-
r6zni¢ si¢ na tle podobnych, lecz juz nie takich samych firm. Znany jest przy-
ktad polskiej firmy transportowej specjalizujacej si¢ w odwozeniu gosci restau-
racji do domu ich wlasnymi samochodami. Ustuga obejmuje rowniez wstawie-
nie samochodu do garazu klienta. Inna firma dzialajaca w branzy e-commerce
oferuje pracownikom korporacji sprzedaz skarpet w abonamencie. Raz w tygo-
dniu Klient otrzymuje pare uniwersalnych czarnych skarpet wystang listem na
domowy adres. Przyktady ilustruja, jak w oryginalny sposob mozna stworzy¢
wlasng nisz¢ biznesowa na wydawatoby si¢ nasyconym rynku.
Pomyst na biznes powinien spetnia¢ nastgpujace warunki:
— oferowa¢ produkt lub ushuge, za ktora klient jest sktonny zaptacic,
— rynek nie moze by¢ nasycony firmami o podobnym profilu,
— Dby¢ przemyslany przed rozpocz¢ciem dziatalno$ci i zaplanowany na dtuz-
sza perspektywe,
— okresla¢ krag potencjalnych klientow zainteresowanych zakupem.
Bez pomystu na biznes nowy przedsigbiorca nie powinien podejmowaé si¢
dziatalnosci.
Przedsi¢biorca powinien mie¢ predyspozycje do prowadzenia biznesu.
W wypadku nieudanych bizneséw wiasciciele doszukujg si¢ przyczyn porazki
w braku pieniedzy, warunkach rynkowych, przeszkodach administracyjnych
lub po prostu pechu. Tymczasem problem tkwi w nich samych®. Przedsigbiorcy
muszg przede wszystkim wykazywac si¢ cechami menedzerskimi: szukac
szans biznesowych i wykorzystywac je, dostrzega¢ mozliwo$ci tam, gdzie inni
ich nie dostrzegaja, koncentrowac si¢ na przysztosci. Jednoczesnie powinni
by¢ pragmatyczni, twardo stagpaé po ziemi, planowac, dbaé¢ o efektywnosc,
a takze przewodzi¢ wspotpracownikom i motywowa¢ ich do wysitku®. Na eta-
pie tworzenia firmy przedsigbiorcy musza jednak petnié¢ role specjalistow
i wlasnorecznie realizowaé ustugi lub produkty. Te dwie sprzeczne role musza
realizowa¢ dla dobra firmy spojnie — obecnie oraz w imig¢ jej przysztosci. Tym
co musi wyroznia¢ przedsigbiorce od specjalisty na posadzie to pasja. Pozwala
ona wytrwa¢ w sytuacjach trudnych, zapobiec zniechgceniu i rezygnacji.
Przedsigbiorca sam musi ocenié, czy ma niezbedne predyspozycje lub nie ry-
zykowac¢ porazki.
Zgromadzi¢ wystarczajace Srodki finansowe na rozpoczecie dzialalnosci.
To warunek konieczny dla zatozenia firmy. Musza one wystarczy¢ zarowno

5 L. Czarnecki, Biznes po prostu, Wyd. Studio Emka, Warszawa 2011, s. 58.
® P.F. Drucker, Menedzer skuteczny, Wyd. Nowoczesno$é, Warszawa 1994, s. 86.
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54.

5.5.

na pierwsze wyposazenie np. w sprzet, narzedzia, maszyny, jak i zabezpieczy¢
pokrycie kosztow biezacego funkcjonowania firmy, dopoki nie zacznie ona za-
rabia¢ na swoje utrzymanie. Zaklada si¢, ze okres ten powinien trwaé nie dtu-
zej niz 12 miesigcy. Niestety $rodki, o ktérych mowa przedsigbiorca musi za-
pewni¢ z wlasnych zasobow. Najczesciej sg to oszczednosci, odprawy uzyska-
ne od pracodawcy, pozyczka od rodziny, linia kredytowa w rachunku banko-
wym lub kartach kredytowych. Przedsigbiorca bedacy wczesniej zarejestrowa-
ny jako bezrobotny moze w sprzyjajacych okoliczno$ciach uzyska¢ dofinan-
sowanie z Urzedu Pracy na rozpoczecie dziatalno$ci gospodarczej. Jest to jed-
nak kwota ograniczona do szes$ciokrotno$ci $redniej pensji, a ponadto zarowno
suma dofinansowania, jak i liczba przedsigbiorcow objetych programem sg li-
mitowane. Na etapie tworzenia firmy jej wlasciciel nie moze liczy¢ na instytu-
cjonalne wsparcie swojej nowo zaktadanej dziatalnoéci. Banki nie udzielaja
kredytow na podstawie wirtualnych zyskow wynikajacych z biznesplanu. Wy-
magaja ,.twardego” zabezpieczenia, o ktore trudno w przypadku poczatkujace-
go przedsighiorcy.

Istota biznesu jest sprzedaz. Bez niej dziatalno$¢ gospodarcza traci sens.
Najlepszym rozwigzaniem byloby rozpoczgcie funkcjonowania firmy majac na
poczatek przynajmniej kilku klientéw. Pozwoliloby to na czg¢sciowe pokrycie
biezacych kosztow, ale takze doskonalenie wlasnej oferty pod katem potrzeb
rynku. Kazdy przedsigbiorca powinien zapewnié¢ firmie przynajmniej jeden ka-
nat sprzedazy jej ustug lub produktéw. Najbardziej jednak skutecznym sposo-
bem sprzedazy jest bezposredni kontakt z klientem. Na poczatkowym etapie
rozwoju firmy role sprzedawcy musi petni¢ wilasciciel. To bardzo duze wy-
zwanie. Wymaga od przedsi¢gbiorcy wykazania si¢ umiejetnosciami psychospo-
lecznymi. Dziatania sprzedazowe nie moga by¢ w firmie spychane na drugi
plan. To absolutny priorytet. Jezeli wiascicielowi nie wystarcza czasu na zaj-
mowanie si¢ sprzedaza, musi ponie$¢ koszty i zatrudni¢ sprzedawce. Ten koszt
szybko si¢ zwraca. Pewien wiasciciel restauracji w duzym europejskim miescie
zatrudnit sprzedawce-naganiacza, ktory przechadzajac si¢ przed lokalem ,,za-
praszal” gosci. Efekt byt nadspodziewany — w restauracji wszystkie miejsca
byly stale zajete, w odrdznieniu od sasiedniej, chociaz obie miaty podobne
oferty, zblizone ceny i znajdowatly si¢ w atrakcyjnym punkcie. Przedsigbiorca
musi wigc pamietac, ze warunkiem sukcesu w biznesie jest sprzedaz.

Reklama musi zwréci¢ uwage potencjalnego klienta. Dla nowej firmy jest to
niezwykle wazne. Klienci muszg dowiedzie¢ si¢ o jej istnieniu oraz ofercie.
Wspotczesny rynek jest przesycony reklamami. Poczawszy od ulotek na ulicy,
poprzez migajace neony, bilbordy, az po agresywna reklam¢ w telewizji. By¢
moze za kilka lat np. wilasciciel firmy remontowo-budowlanej, majac portfel
zamoOwien na pot roku do przodu, nie bedzie musiat si¢ reklamowac, lecz na
poczatku dziatalnosci reklama okaze si¢ niezbgdna. Nie na kazda reklame no-
wego przedsigbiorce bedzie stac i nie kazda bedzie odpowiadata profilowi jego
dziatalnosci. Przydatne okazujg sie dlatego badania marketingowe, okreslajgce
krag potencjalnych klientéw. To pozwoli na zastosowanie reklamy kierowanej
i zaoszczedzi koszty. Obecnie do najpopularniejszych form reklamy nalezy re-
klama internetowa. Strony firmowe, witryny produktowe, marketing szeptany,
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remarketing, pozycjonowanie stron, Google AdWords, portale spotecznoscio-
we, aukcyjne, to dzisiaj podstawowe formy reklamy elektronicznej. Na rynku
istnieje wiele firm oferujacych ustugi reklamowe. Wigkszo$¢ z nich zajmuje
si¢ zwykla sprzedaza gadzetow reklamowych: ulotek, sprzedazy powierzchni
reklamowej, wykonania strony internetowej, itp. To moze okazaé si¢ niewy-
starczajace. Nowy przedsigbiorca potrzebuje spojnej kampanii reklamowe;j,
promujacej nie firme lecz sprzedaz konkretnych ushug lub produktéw. I za taka
reklame¢ warto zaptacic.

Podsumowanie

Przedsigbiorcy, kiedy tworza swoje firmy, maja przede wszystkim wizj¢ uzy-
skiwania zyskow. Niewielu z nich jednak osigga sukces. Wigkszo$¢ wykrusza si¢
przed uptywem pieciu lat. Przyczyn porazek moze by¢ wiele, lecz najwazniejsze
leza po stronie samych przedsigbiorcow. Nie kazdy nadaje si¢ na przedsigbiorce. Do
tego potrzebne sa odpowiednie predyspozycje i pomyst na biznes. Warunek ko-
nieczny stanowi posiadanie odpowiedniego kapitatu na rozruch oraz przetrwanie
poczatkowego stadium firmy. W trakcie rozwoju przedsiebiorstwa priorytetem musi
by¢ sprzedaz przynoszaca przychody i reklama, przyciagajaca nowych klientow.
A potem pozostaje juz tylko cigzka wielogodzinna i wieloletnia pelna wyrzeczen
praca, prowadzaca do celu.
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HOW TO CREATE A BUSINESS AND SURVIVE ON THE MARKET?

Summary

Every day in Poland approx. 1,400 new companies appear, of which 90% are registered
as business activities of private people. Statistical Polish entrepreneur is a trader, less a ser-
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vice provider. Companies are established by professionals, unemployed and opening activities
under the pressure of employers. Only 30% of the new companies, survive 5 years. The lec-
ture describes the basic mistakes made by the owners of micro-enterprises, which most often
lead to their breakdown. The author tries to indicate what steps an entrepreneur must take to
survive in today's market.
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