Sztuka biznesu — doswiadczenia kanadyjskie

Jestem biznesmenem, mam 61 lat. W Kanadzie zamieszkalem 39 lat temu.
W wieku 27 lat rozpoczalem swoj pierwszy biznes. Nie dysponowalem duza
sumg pieniedzy, ale bardzo pragnalem odnies¢ sukces. Nie bylem
przygotowany do wyzwan, ktorym mialem stawi¢ czola, i musialem szybko
nauczy¢ si¢ dziala¢ w warunkach wolego rynku, aby jako$ przetrwad.
Przez cale te lata bylem wlascicielem kilku dobrze prosperujacych firm,
oraz pomoglem wielu ludziom zalozy¢ wlasne przedsiebiorstwa. Chcialbym
teraz przekazaé¢ swoje doswiadczenia, aby ci, ktorzy zechcg iS¢ w moje
slady, mogli z nich skorzystac.

W sytuacji, gdy na calym Swiecie szaleje recesja, aby przetrwa¢ na rynku i
odnosi¢ sukcesy niezbe¢dne sa doskonale umiej¢tnosci biznesowe. Latwo jest
mie¢ dobre wyniki gdy czasy sa sprzyjajace , ale stabos¢ zawsze wyjdzie na
jaw gdy przyjdzie dziala¢ w trudnych warunkach ostrej konkurencji. W
biznesie, glownym celem jest zdobycie i utrzymanie klientow. JakoS$¢
towaru lub ushugi nie zalezy od wkladu wniesionego w ich produkcje, ale od
tego jaki produkt klient otrzymuje i za jaki gotowy jest zaplaci¢. Sam
towar nie jest wysokiej jakosci tylko dlatego, ze trudno go wyprodukowad, i
ze jest to kosztowne, jak zwykle uwazaja producenci. Taki poglad jest
wynikiem braku kompetencji. Klient placi jedynie za to, co jest dla niego
przydatne i oplacalne. Nie ma nic innego, co wplywaloby na ocen¢ jakosci.
Dlatego nalezy sprecyzowac co jest potrzebne do prowadzenia dobrze
prosperujacego biznesu.

Znane jest powiedzenie: “ryba psuje si¢ od glowy”. Uzylem go, aby
podkresli¢ wage sprawnego zarzadzania firmg. Skuteczne kierowanie nie
polega na wyglaszaniu przemowien, czy tez na zabieganiu o sympatie.
Miarg efektywnosci zarzadzania sa osiggane wyniki, a nie to, co, si¢ komus$
przypisuje. Wzorowy menedzer jest tez dobrym organizatorem oraz
szefem, ktory ma wizj¢ przyszlosci swojej firmy oraz umiejetnosci
potrzebne do sprawnego nig zarzadzania. Nie mam zamiaru umniejsza¢ roli
fachowcow, takich jak pracownicy administracyjni, prawnicy, ksiegowi,
ktorych moge porownac do historykow, nigdy nie patrzacych w przyszlos¢.
Z. kolei doradcy biznesowi nie maja sily przebicia, w przeciwnym razie
byliby menedzerami, a nie doradcami. Jedynie odwazny przywodca
biznesowy gotowy jest zaryzykowac i realizowaé¢ opracowang przez siebie
strategie¢ dzialania. Moze on oczywiscie stale modyfikowa¢ swoj biznes plan,
ale to wlasnie on ma odwage inwestowa¢ z mysla o przyszlosci firmy.
Wiadomo, ze wigkszos¢ z tych, ktorzy zakladaja firmy ponosi porazke juz w
pierwszym roku funkcjonowania. Latwo jest krytykowa¢, ale chwala tym,



ktorzy pomimo trudnos$ci probuja dalej i ryzykuja, aby zbudowaé lepsza
przysztos¢ dla siebie, swojej rodziny, wszystkich wokol, dla calego kraju.

Wiele lat temu, gdy rozpoczynalem karier¢ biznesmena, uczestniczylem w
trzydniowym seminarium, na ktorym porownywano marketing do
prowadzenia wojny. Caly czas uwazam, ze jest to dobre podejscie do
biznesu. Jest wiele strategii prowadzenia wojen : bitwy frontowe, okopowe,
walki partyzanckie, metody dyplomatyczne i szpiegostwo. Jakis$ czas temu
ezoteryczna ,Ksiegga Pigeciu Pierscieni”, ktora napisal doswiadczony
japonski samuraj Miyamoto Musashi byla ulubiong lektura amerykanskich
biznesmenow. Nie ulega watpliwosci, ze strategia, czyli wizja prowadzenia
biznesu, jest kluczem do sukcesu. Strategia powstaje przy udziale naszych
emocji, ktore zamieniaja si¢ w mysl i sg przelewane na papier. W ten
sposob tworzy si¢ biznes plan. Umiej¢tnos¢ przygotowania dobrego biznes
planu jest najistotniejsza, jest podstawa, wskazowka mowiacg ktoredy dalej
podazaé. Ten Swiety proces tworzenia jest nawet istotniejszy niz fundusze
na prowadzenie firmy. Jezeli pieniagdze bylyby najwazniejsze, to bankierzy
rzadziliby Swiatem. Ale bankierzy wolg zaufa¢ tym, ktorzy przygotowali
dobre biznes plany gwarantujace zyski.

My, ludzie biznesu, dzi¢ki naszej wyobrazni, mozemy pokonaé¢ wszelkie
bariery, aby osiagna¢ sukces finansowy. Wiele firm dzialajacych obecnie z
powodzeniem na rynku, takich, jak: Microsoft, Yahoo, Google i Facebook,
zaczynalo od stworzenia kreatywnego biznes planu, i to bylo podstawa.
Kazdy biznesmen powinien przede wszystkim umie¢ przygotowac¢ dobry
praktyczny biznes plan. Ale w §lad za planami musi iS¢ ci¢zka praca.
Niezaleznie od tego czy jest to mala, czy duza firma, ludzie w niej pracujacy
maja podobne cechy. Jedno z chinskich przystlow mowi: ,,ten, kto si¢ nie
usmiecha, nie powinien otwiera¢ sklepu”. Wszyscy biznesmeni powinni
lubi¢ pracowac¢ z ludzmi, gdyz wspolpraca jest niezb¢edna do osiagnigcia
sukcesu.

Menedzer malej firmy jedynie zleca prace innym ludziom, a zarzadzajacy
wielkim przedsigbiorstwem zatrudnia wlasnych pracownikow. Obaj oni
musza wykazywaé si¢ umiejetnosciami spolecznymi. Dzi¢ki temu moga
stworzy¢ zespol wysokokwalifikowanych fachowcow, ktorzy odnosza
sukcesy 1 nie rywalizujg ze soba. Budowanie zespolu pracownikow
wspoldzialajacych ze soba oraz stale ich motywowanie sa zawsze
wyzwaniem dla menedzera. Zarzadzanie na ogol kojarzy nam si¢ z
utrudnianiem ludziom pracy. Cze¢sto zdarza si¢, ze dobry inzynier zostaje
kierownikiem i nie sprawdza si¢ w tej roli, poniewaz nie posiada
umiejetnosci spolecznych oraz mylnie zaklada, ze dobrej jakoSci produkt
sprzeda si¢ sam. W prowadzeniu nowoczesnego biznesu potrzebna jest



takze rozlegla wiedza i umiejetnosci z zakresu marketingu, psychologii i
sprzedazy. Wykwalifikowani sprzedawcy razem ze specjalistami
marketingu moga  duzo zrobi¢ dla firmy jesli s3  odpowiednio
przygotowani i posiadaja silng motywacj¢. Towary i ushugi maja wartos¢
tylko wtedy, gdy mozna je sprzedac. Niestety, cz¢sto pracownicy dzialow
marketingu i sprzedazy nie sa odpowiednio wynagradzani, otrzymujg tez
niedostateczng prowizj¢ od sprzedazy, ogranicza si¢ im takze obszar zbytu.
Wszystko po to, aby pracownicy administracyjni, ktorzy sa blisko szefa
mogli otrzymaé¢ wyzsze pobory. Ciagle powtarzam, ze najpierw nalezy
wynagradza¢ tych, ktorzy przynoszg firmie zyski, zache¢cac ich do dzialania.
Chciwos¢ jest najwigksza motywacjg do tego, aby ,,poluzowac”, zastosowad
elastyczne zasady wynagradzania, pozwoli¢ pracownikom swobodnie
»polowa¢ na zyski”. Wysoko wykwalifikowani pracownicy dzialow
marketingu i sprzedazy, ktorzy maja silng motywacj¢ mogg sprzedad
prawie wszystko, pod warunkiem, ze sa dobrze wynagradzani. Ponadto,
moga przystuzy¢ si¢ firmie przekazujgc opinie klientow oraz informacje
dotyczace konkurencji. Dzi¢gki temu menedzer jest w stanie szybko
zmodyfikowa¢ swoj biznes plan przystosowujac go do nowych warunkow
rynkowych. Bez tego latwo zamknaé¢ si¢ w biurze jak w wiezy z kosSci
sloniowej i holdowa¢ przestarzalej wizji.

Nie ma nic bardziej bezuzytecznego niz zajmowanie si¢ pracg, ktora nie
powinna by¢ w ogole wykonywana. Jedyna pewng rzecza w biznesie jest
stala zmiana. Jest to zmiana technologii, zmiana przepisow i podatkow,
zmiana sytuacji biznesowej oraz zmiany narzucone przez konkurencje.
PrzekonaliSmy si¢ , Zze przez cale zycie musimy nadgza¢ za zmianami,
dlatego najpilniejszym zadaniem jest uczy¢ uczenia sig.

Ludzie, niezaleznie od tego, gdzie pracuja, zawsze przywigzuja si¢ do
tradycyjnych, skostnialych metod pracy, do rzeczy, ktore powinny si¢
sprawdzaé, a nie sprawdzajg si¢, do tego, co kiedyS przynosilo efekty, a
teraz juz nie. Menedzerowie dobrze prosperujacych firm sg wyczuleni na
sygnaly o zmianach na rynku oraz na sygnaly plynace od pracownikow.
Chca oni stale doksztalca¢ si¢ oraz dziala¢ elastycznie, czyli szybko
adaptowac, aby mac sterowa¢ statkiem, jakim jest ich firma, nawet w czasie
wielkich sztormow. Posiadaja oni umiej¢tnosci budowania zespolow,
motywowania swoich pracownikow, dbania o nich. Dzi¢ki temu zyskuja
uznanie na rynku, oraz cieszg si¢ szacunkiem podwladnych.

Mingly czasy niewydolnej, zbiurokratyzowanej administracji. Aby dobrze
wykonywa¢ swoja prace, menedzer nowoczesnej firmy powinien mieé
umiejetnosci graniczace z umiejetnosciami czarodzieja lub czarnoksig¢znika



i posiada¢ siodmy zmysl. Jakis czas temu w Nowym Yorku przeprowadzono
badania dotyczace kompetencji menedzerow i okazalo si¢, ze ci z nich,
ktorzy odnosili najwi¢ksze sukcesy charakteryzowali si¢ duzg intuicja,
zblizong do telepatii. Ale Zadna instytucja nie utrzyma si¢ na rynku, jesli
maja nig zarzadza¢ geniusze czy supermeni. Firma powinna by¢ tak
zorganizowana, aby mogla sobie radzié¢ bedac zarzadzana przez
zwyczajnych Smiertelnikow. Oczywiscie im wigksze kwalifikacje, tym lepiej,
ale nic nie zastapi przemoznej potrzeby odniesienia sukcesu, czy tez strachu
przed porazka, ktore sa niezbedne w wytrwalej, ci¢zkiej pracy, przy
pokonywaniu wielu nieoczekiwanych przeszkod. W biznesie nie ma
wytlumaczenia dla porazki. Ci, ktorzy przegrali wynajdujg tysiace
przyczyn swego niepowodzenia. Wytwarzanie zysku jest glownym
powodem motywujgcym do prowadzenia biznesu. Umiej¢tnos¢
generowania zysku to nasza zdolno$¢ wychodzenia naprzeciw potrzebom
klientow. Sprobuj napisa¢ odpowiedz na pytanie: dlaczego klient powinien
kupowa¢ towary i ustugi mojej firmy, a nie innej, konkurencyjnej.

Obecnie ludzie biznesu jak nigdy dotad maja dost¢ep do wielu nowych
technologii, narzedzi, technik i pieni¢dzy, ale we wspolczesnym, globalnym
i konkurencyjnym Srodowisku biznesowym tylko najlepsi z nich odniosa
sukces. Dlatego ci, ktorzy poswiecaja sie¢ biznesowi, chcac poradzi¢ sobie z
tym wyzwaniem powinni staraé si¢ by¢ znakomitymi wojownikami. Tak,
jak wiele wspanialych wynalazkow powstalo dzi¢ki ogromnej pracowitosci,
tak wspolczesni biznesmeni muszg stale szlifowa¢ swoje umiejetnosci dazac
do perfekcji. A kiedy przyjdzie co do czego w dniu ,, sadu ostatecznego”,
czyli w dniu w ktorym szef firmy dostanie zestawienie roczne, to ci ktorzy
poswigcili si¢ biznesowi mogg siebie chwali¢ lub wini¢. Tylko oni powinni
mie¢ Swiadomos¢, ile wysitku trzeba wlozy¢, aby mie¢ doskonale wyniki.
Jesli przyznaja si¢ do porazek oraz uznaja swe niedoskonalosci i nauczg si¢
na wlasnych bledach, to jest szansa ze w dalszym ciagu beda dazy¢ do
podniesienia swoich kwalifikacji, ze beda wizjonerami, budzacymi szacunek
i uznanie.

Mam szczerg nadziej¢, ze ten krotki tekst bedzie przydatny i zacheci
czytelnikow do dalszych rozwazan na temat sztuki prowadzenia biznesu.
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