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W wyniku prowadzonych w wielu krajach syste-
matycznych badan, dysponujemy bogatg wiedzg
o cechach i umiejetnosciach skutecznych przed-
siebiorcow. Ze wzgledu na wielowymiarowy cha-
rakter inicjatyw przedsiebiorczych, wspomniane
badania nie doprowadzity do opracowania cato-
sciowych konstrukgji teoretycznych, pozwalaja-
cych jednoznacznie okreslic wage poszczegdl-
nych czynnikdw w procesie uruchamiania i roz-
woju nowych przedsiewziec. W szczegdlnosci
nie mozna jednoznacznie przesgdzi¢, ktdre z cech
osobowych majg pozytywny wptyw na sukces
przedsiewziecia, a ktére nie. Jednakze uogdlnio-
na, dzieki licznym badaniom empirycznym, wie-
dza w tej dziedzinie moze by¢ cennym punktem
odniesienia do porownawczej oceny wiasnych
cech przez kandydatéw na biznesmendw.



1.

Kluczowa rola zatozycieli

Dlaczego cechy osobowe i umiejetnosci inicjatoréw sg tak wazne w fa-
zie uruchomienia, a nastepnie poprowadzenia z sukcesem wlasnego bizne-
su? Analizy przypadkow nie tylko spektakularnych sukceséw, ale i mniej
eksponowanych przyktadéw inicjatyw przedsiebiorczych, wskazuja jedno-
znacznie na kluczowa rolg ich lidera badz lideréw w osiagnieciu powodze-
nia. W tej kwestii panuje powszechna zgoda w gronie badaczy zajmuja-
cych sie problematyka przedsiebiorczosci.

Szczegolne znaczenie cech osobowych przedsigbiorcéw jest istotne
zwlaszcza w fazie uruchamiania przedsigwziecia. Jak wiadomo, wtedy
wlasnie dochodzi do wyjatkowej kumulacji trudnosci i zagrozen, ktérym
musi stawi¢ czolo lider badz cata grupa zatozycielska. Znaczenie cech
osobowych lideréw znajduje posrednie potwierdzenie w tym, ze najwie-
cej obiecujgcych inicjatyw ponosi porazke w tej fazie. W tym przypadku
sytuacja jest tu nieporéwnywalna z nowymi projektami uruchamianymi
w strukturze wielkich korporacji. Ich kierownicy odgrywaja tam istotna
role, ale o ostatecznym sukcesie decydujg kwalifikacje i umiejetnosci wielu
ludzi na kierowniczych stanowiskach w poszczegélnych pionach.

Wriasciciel (wlasciciele) nowej firmy jest natomiast jej wylaczna sitg na-
pedowa, odpowiedzialng za realizacje kluczowych dziatan w fazie urucho-
mienia, z ktérych najwazniejsze to:

» zidentyfikowanie, zweryfikowanie i opracowanie koncepcji biznesu
w formie nadajacej sie do wdrozenia

» zidentyfikowanie i uzyskanie dostepu do kluczowych zasobow,
niezbednych do uruchomienia przedsigwziecia (istotne w tym
przypadku jest, ze wiedza i do§wiadczenie lideréw niewatpliwie
sg takim kluczowym zasobem)

» podjecie dziatan organizacyjnych zwigzanych z zalozeniem firmy
i prowadzeniem jej w niezwykle na ogo! trudnej fazie rozruchu.
Na tym etapie inicjatorzy musza wykaza¢ si¢ umiejetnoscia
zarzadzania, ale takze bezposredniej realizacji dziatan operacyjnych.
Zakasanie rekawow i wspdlna praca wlascicieli wraz z nieliczng
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wtedy grupa pracownikéw nad rozwigzywaniem biezacych
probleméw sa nieuniknione.

Obecnie, w wyniku systematycznych badan prowadzonych w wielu
krajach, dysponujemy bogata wiedzg o cechach i umiejetnosciach skutecz-
nych przedsiebiorcow. Ze wzgledu na wielowymiarowy charakter inicjatyw
przedsigbiorczych, wspomniane badania nie doprowadzity do opracowania
calosciowych konstrukgji teoretycznych, pozwalajacych jednoznacznie okre-
§li¢ wage poszczegdlnych czynnikéw w procesie uruchamiania i rozwoju no-
wych przedsigwzig¢. W szczegdlnosci nie mozna jednoznacznie przesadzic,
ktére z cech osobowych majg pozytywny wplyw na sukces przedsiewzigcia,
a ktore nie. Jednakze uogdélniona dzieki licznym badaniom empirycznym
wiedza w tej dziedzinie moze by¢ cennym punktem odniesienia do poréw-
nawczej oceny wlasnych cech przez kandydatéw na biznesmenéw.

Pierwszy kierunek wykorzystania tej wiedzy jest oczywisty: nalezy kon-
centrowa¢ uwage na tych dziedzinach dzialalnosci gospodarczej, ktérych
cechy i umiejetnosci lideréw beda odgrywac kluczowa role, ewentualne
braki za$§ mogg nie by¢ az tak istotne. Z drugiej strony wazne jest, by za-
chowa¢ proaktywne podejscie - jesli samoocena wykaze, ze pewne cechy
i umiejetnosci sg niedostatecznie rozwinigte, nalezy podja¢ dziatania, by
ten stan rzeczy zmienic.

Istnieje do$¢ rozpowszechnione przekonanie, ze jest co$ tak wyjatko-
wego w osobowosci przedsigbiorcéw, ze natura obdarowuje pozadanymi
cechami tylko nielicznych. Niezaleznie od braku jednoznacznego potwier-
dzenia tej tezy w badaniach empirycznych, mozna jg podwazy¢, biorac
pod uwage skale zjawiska. Na podstawie wynikéw badan realizowanych
w ramach cytowanego wczesniej projektu GEM w 34 krajach objetych
badaniami, w 2004 roku wlasny biznes przygotowywalo badz prowadzito
w poczatkowej fazie ponad 73 mln 0séb (Acs et al., 2005: 12, s. 12). Jesli
ekstrapolowac te liczbe na wszystkie kraje $wiata, to w skali globu liczbe
poczatkujacych przedsiebiorcow mozna szacowa¢ na 500 mln (Reynolds,
2004, s. 3). Przypomnijmy tez, ze w Polsce po 1989 roku podjeto probe
uruchomienia ok. 3,5 mln nowych przedsigbiorstw, z czego okoto polowa
funkcjonuje nadal (por. rozdzial I).

Czy mozna zatem zmieni¢ i uksztaltowaé wlasng osobowos¢, a zwlasz-
cza te cechy, ktore decyduja o powodzeniu w dziatalnoéci gospodarcze;j?
W $wietle argumentoéw i faktéw przedstawionych w dalszej czeéci niniej-
szego rozdzialu odpowiedz na tak postawione pytanie jest zdecydowanie
pozytywna i jest to kluczowe zalozenie calej koncepcji niniejszej ksigzki.
Jesli chodzi o podstawowe umiejetnosci i do§wiadczenia niezbedne w uru-
chomieniu i prowadzeniu biznesu, to (zwlaszcza z perspektywy ludzi mto-
dych, bez doswiadczenia zawodowego), pewnych barier nie da si¢ przesko-
czy¢. Jednak i tu istnieja duze mozliwosci uzupetnienia brakujacej wiedzy
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w trakcie programéw szkoleniowych, samoksztalcenia, praktyk zawodo-
wych itp. Szczegblowe sugestie w tej dziedzinie przedstawimy w koncowej
czesci tego rozdziatu.

W dalszej cze$ci rozwazan przyjelismy kompleksowy (holistyczny)
sposob podejscia do problematyki cech osobowych i umiejetnosci przed-
siebiorcow. Przyjmujemy zatem, ze sktonno$¢ do inicjatyw przedsiebior-
czych i odnoszenia sukceséw w tej dziedzinie moze by¢ nie tylko efektem
naturalnych cech osobowych — moze takze wynika¢ z wptywu czynnikow
spoteczno-kulturowych i demograficznych lub tez by¢ pochodng przebytej
$ciezki edukacyjnej oraz kumulacji do§wiadczen praktycznych. Te z kolei
maja wplyw na konkretne motywy inicjatoréw podjecia decyzji o urucho-
mieniu przedsiewzigcia. Analizujagc motywy, szczegdlng wage przywigzu-
jemy do najbardziej istotnych dla uruchamiania przedsigwzig¢ dynamicz-
nych. W nastepnej kolejnosci analizujemy cechy i umiejetnosci przydatne
do skutecznego prowadzenia nowo uruchomionego przedsigwzigcia. Sg to
cechy zwigzane z tzw. przedsiebiorczym stylem zarzadzania, a takze cechy
operacyjne, pomocne w biezagcym dziataniu. Przyjety sposéb podejscia
obrazuje rysunek 1.

Na obecnym etapie analizy cech osobowych celowo abstrahujemy od
bardzo czestej sytuacji, w ktorej inicjatorem przedsiewzigcia nie jest jedna
osoba, ale zespol przywddczy, sktadajacy si¢ z kilku, a niekiedy nawet kil-
kunastu osob. Stworzenie zespolu przywddczego, w ktérym poszczegdlni

Rysunek 1. Uwarunkowania spoteczno-kulturowe, cechy i umiejetnosci oraz motywy
podejmowania inicjatyw przedsiebiorczych

Uwarunkowania
spoteczno-kulturowe
i demograficzne

Cechy osobowe Motywy uruchomienia biznesu

Wyksztatcenie
i doswiadczenie

Trodto: Opracowanie whasne.



Firma Grodno zaczynata 15 lat temu od matego sklepiku przy
warszawskiej ulicy Dobre;j.

— Otwierali go jeszcze rodzice, od lat zwigzani z branzg
— mowi Jarostaw Jurczak, wiceprezes zarzadu.

Dzi$, w 100 proc. polska, rodzinna firma Grodno, ktérej nazwa nawiazuje do ro-
dzinnych stron przodkéw, ma osiem oddziatéw, w tym wtasng hurtownie, zatrudnia
blisko 80 0sdb i sprzedaje osprzet elektryczny hurtowo i detalicznie, na caty kraj. Jak
sie do tego dochodzi?

— Postawilismy na rozwdj i podejscie do klienta — mowi Jarostaw Jurczak. Po
pierwszym oddziale powstat drugi, na Wolskiej, trzy lata pdZniej centrala logistyczna
i magazyn w miejscowosci Michatéw Grabina pod Nieporetem. Potem, co kilka lat,
kolejne oddziaty.

— Stosowalismy polityke przejmowania istniejacych punktéw sprzedazy, ktére
miaty juz jakas tradycje. Gdy prowadzaca je firma przenosita sie gdzie indziej, wcho-
dzilismy na ich miejsce. Nie robilismy tego nagle, bo zwalniat sie lokal, lecz w sposéb
Swiadomy, przemyslany, planowy.

Szukali punktéw przy trasach przelotowych, gdzie jest duzy ruch. Przygladali
sie, zbierali informacje, badali otoczenie, analizowali sytuacje, by mie¢ pewnos¢, ze
klienci nie odejda po zmianie szyldu. Czy to metoda do nasladowania?

— Moze tak, ale raczej nie na poczatku dziatalnosci. My mielismy doswiad-
czenie, firma Grodno byta znana. To, Ze przejete punkty zwykle funkcjonuja lepiej
niz poprzednie, jest na skutek przeniesienia tam naszych metod pracy i podejscia
do klienta. Nasi ludzie sa dobrze wyszkoleni, chcg sprzedawac, no i maja zaplecze
w postaci wiasnej hurtowni, czyli towar od reki. Bo firma to ludzie: jak pracuja, jak
sie prezentujg, jak potrafig przyciggnac klienta. Samo przejecie istniejacego punktu
niczego nie gwarantuje — twierdzi Jarostaw Jurczak.

Dzi$ Grodno nalezy do czotéwki branzy w Warszawie. Od 2000 r. przychody
wzrosty ponad dwukrotnie i w ubiegtym roku osiggnety 53 min zt. (..)

Bardzo dokuczajg problemy z ptatnosciami. Wsréd firm instalacyjnych wiele jest
takich, ktére nie dysponujg odpowiednim kapitatem.

— Jesli klient im nie zapfaci, one nie zaptacg nam, a my nie mozemy zaptaci¢
innym. To jest tancuszek — moéwi Andrzej Jurczak. — No i konkurencja — ogromna,
zwiaszcza w Warszawie. To najwiekszy rynek, duzo inwestycji, wiec kazda hurtownia
chce tu sprzedawac.

J.Domagata, Z lampq na giganta,
,Rzeczpospolita” 25 listopada 2005.
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cztonkowie uzupelniajg si¢ doswiadczeniem, umiejetnosciami i predys-
pozycjami, a jednoczesnie s3 podporzadkowani wspdlnej wizji i strategii
rozwoju, to niewatpliwie kluczowy czynnik sukcesu nowej firmy. Proble-
matyka tworzenia skutecznych zespoléw przywodczych bedziemy sie zaj-
mowac szerzej w rozdziale VIII.

Cechy osobowe

Czy istniejg pewne naturalne (wrodzone) cechy osobowe, ktore wy-
stepuja ze szczegolnym nasileniem u oséb angazujacych si¢ w inicjatywy
przedsiebiorcze i osiagajacych sukces na tym polu? Proby zidentyfikowa-
nia takich cech i predyspozycji podejmowane sg zaréwno na tamach po-
pularnych czasopism, jak i rozlicznych poradnikéw podajacych recepty na
sukces, a takze sg przedmiotem powaznych analiz naukowych, ktérych
wnioski formulowane s3 na podstawie kompleksowych badan empirycz-
nych. Ponizej podajemy najczesciej wymieniane cechy osobowe sprzyjaja-
ce postawom przedsigbiorczym.

Potrzeba osiggniecia czegos znaczacego

Tradycyjnie ta cecha jest uznawana za szczegélny przymiot, decydujacy
o powodzeniu w biznesie. Potrzeba dokonania czego$ wyjatkowego popycha
bowiem ludzi do szczegdlnego wysitku, a to w efekcie przynosi szczegdlne
osiggniecia. Pierwotna motywacja czesto nie dotyczy w ogdle dziatalnosci
gospodarczej jako takiej. Przykladowo wynalazca oferujacy przelomowe
w swoim mniemaniu rozwigzanie techniczne, gdy stwierdza brak zaintere-
sowania nim, decyduje si¢ na wdrozenie go we wlasnym zakresie, angazujac
si¢ w obcg mu sfere ekonomiczno-finansows i organizacyjna.

Na drugim biegunie potrzeba osiagniecia ponadprzecietnego sukcesu
znajduje wyraz w czysto pienieznym wymiarze ustalonego celu. Przedsta-
wiciele klasy $redniej zatrudnieni w duzych firmach nie kontentuja si¢ ty-
powym dla tej warstwy poziomem zarobkéw i szukajg duzych pieniedzy,
co z kolei jest silnym bodzcem do uruchomienia wlasnego biznesu. Jed-
nakze motywacje inicjatoréw przedsiewzie¢ majg na ogét szerszy wymiar:
chodzi im o stworzenie czego$ nowego od podstaw, pozostawienie trwale-
go, namacalnego efektu wlasnego wysitku i zaangazowania.

Zachowanie kontroli nad wtasnym losem

W przeciwienstwie do 0s6b uznajacych, ze ich los zalezy gléwnie od
czynnikéw zewnetrznych, splotu okolicznosci i generalnie - sit pozostaja-
cych poza kontrolg, ludzie o cechach przedsiebiorczych uwazajg, ze klucz
do przyszlosci i sukcesu zalezy w pierwszej kolejnosci od ich wtasnych de-
cyzji i dziatan. Co wigcej, tego rodzaju osoby wrecz daza do zachowania
kontroli nad kluczowymi etapami wlasnego zycia. Stad tylko krok od spet-
nienia sie dzieki kontroli nad wlasng firmg i zespotem pracownikow.
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Pewng odmiang wspomnianej cechy jest potrzeba zachowania nieza-
leznosci. Typowym przejawem sg tu postawy wlascicieli matych firm nale-
zacych do tradycyjnego sektora small businessu: preferuja oni samodzielne
podejmowanie decyzji, niechetnie deleguja uprawnienia, chcg zachowaé
pelna kontrole nad finansami firmy.

Dazenie do zachowania niezaleznosci znajduje szczegdlne odzwier-
ciedlenie w decyzjach wysoko kwalifikowanej i wysoko optacanej kadry
menedzerskiej wielkich korporacji o porzuceniu intratnej posady i uru-
chomieniu wlasnej dziatalnosci gospodarczej. To wtasnie brak autonomii
w poprzednim miejscu pracy popycha te osoby do podjecia nowych wyz-
wan. Nawet jesli ich dochody na poczatku sa nizsze, wtasciwg rekompensa-
ta jest szczegdlna satysfakcja wynikajaca z poczucia niezalezno$ci.

Sktonnos¢ do ryzyka

W $wiadomosci spotecznej przyjela sie opinia, ze osobnicy o cechach
przedsiebiorczych fatwo angazuja si¢ w decyzje i dzialania o wysokim po-
ziomie ryzyka. Zachowujac sie jak hazardzisci, graja o wysoka stawke, co
daje im mozliwos$¢ odniesienia spektakularnego sukcesu, lecz grozi tak-
ze rownie spektakularng porazka. Tymczasem badania empiryczne nie
potwierdzaja tego zjawiska. Wskazujg raczej na umiarkowana skfonno$é
do ryzyka inicjatoréw nowych przedsigwzig¢. Bardzo cz¢sto unikajg oni
angazowania wigkszych srodkéw az do momentu, gdy potwierdzg sie po-
zytywne rokowania dotyczace szans przetrwania nowego biznesu. Wazne
jest takze rozroznienie rodzajow podejmowanego ryzyka. Tam, gdzie do-
tyczy ono zdarzen o charakterze losowym, przedsi¢biorcy nie réznig si¢
w sposob istotny od innych grup spotecznych. Wykazuja natomiast wigk-
sza skfonnosé¢ do ryzyka tam, gdzie ostateczny rezultat dziatan dotyczy ich
wlasnej sprawnosci, co nalezy takze wigza¢ z omawiang nizej typowa dla
tej grupy wiarg we wlasne mozliwosci'.

Wiara we wiasne sity i mozliwosci realizacji okreslonego zadania (celu)

Teza o kluczowej roli wiary we wlasne sity w ksztaltowaniu skfonnosci
do podejmowania konkretnych dzialan, a w konsekwencji samych dzia-
tan, zostala zaczerpnieta z psychologii spolecznej do interpretacji zacho-
wan przedsiebiorczych (Boyd, Vozikis, 1994). Zgodnie z nig osoby o pozy-
tywnym przekonaniu o wlasnych mozIliwosciach maja wieksza sklonnos¢
do uruchomienia wlasnych przedsiewzie¢ i uzyskania sukcesu na tym
polu, gdyz:

» wiara we wlasne sily powoduje, ze takie osoby stosunkowo wczesniej
decyduja sie na wybor przedsiebiorczej Sciezki kariery zawodowej

' Omowienie literatury dotyczacej sklonnosci przedsiebiorcéw do ryzyka, jak réwniez wyniki ba-

dan przeprowadzonych przez autoréw, zawiera artykut M. Macko i T. Tyszki (Macko, Tyszka, 2005).
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M stosunkowo wczesnie angazuja si¢ w inicjowanie przedsiewziec
biznesowych

» uzyskane pozytywne doswiadczenia wzmacniajg ich przekonanie
o mozliwo$ci osiggania sukcesu w kolejnych przedsiewzieciach

» im wyzszy poziom wiary we wlasne sily, tym ambitniejsze sg cele
stawiane sobie przez przedsigbiorce i tym wieksze zaangazowanie przy
ich realizacji. Oznacza to, ze wspomniana cecha odgrywa szczegdlnie
istotna role w procesie uruchamiania przedsiewzig¢ zaplanowanych
na wieksza skale i osiggania wysokiej dynamiki wzrostu.

Uwarunkowania spoteczno-kulturowe i demograficzne

Ta grupa czynnikow, obok kwestii stricte demograficznych, obejmu-
je uwarunkowania rodzinne i szerzej — funkcjonowanie danej jednostki
w spoteczenstwie.

System spoteczno-polityczny

Uwaza si¢ powszechnie, ze system kapitalistyczny (zwlaszcza jego libe-
ralna odmiana), oparty na regutach wolnego rynku, potaczony z solidnymi
tradycjami demokratycznymi stwarza najkorzystniejsze warunki dla przed-
siebiorczych inicjatyw. Rzecz jasna, nalezy uwzgledniac szerszy kontekst
spoleczno-polityczny: systemy wartosci, religie, zwyczaje. W wielu krajach
moga one skutecznie blokowac¢ inicjatywy przedsiebiorcze obywateli, np.
system kastowy w Indiach czy tez uznawanie okreslonych praktyk gospo-
darczych za niezgodne z zasadami islamu (pobierania odsetek od udzielo-
nego kredytu).

System komunistyczny oparty na zasadach dominacji wlasnosci pan-
stwowej i biurokratycznego systemu zarzadzania gospodarka, ktéry pano-
wal w Polsce i innych krajach Europy Srodkowej i Wschodniej przed ro-
kiem 1989 zdecydowanie nie tworzyt klimatu dla rozwoju prywatnej przed-
siebiorczosci. Transformacja ustrojowa, ktéra dokonala si¢ po tym okresie,
spowodowata w krétkim czasie erupcje inicjatyw zmierzajacych do urucho-
mienia wlasnego biznesu (o czym wspominali$my w rozdziale I). Mamy tu
zatem szczeg6lng sytuacje inicjatyw w warunkach braku tradycji przedsie-
biorczych w tym regionie badz ich przerwania w sytuacji nieuksztattowa-
nych jeszcze mechanizméw rynkowych i rozwigzan instytucjonalnych.

Ptec

Badania populacji przedsiebiorcow przeprowadzone podczas realizacji
projektu GEM pokazuja generalny $§wiatowy trend, zgodnie z ktérym rela-
cja przedsiewzie¢ uruchamianych przez me¢zczyzn i przez kobiety ksztattuje
sie jak 2:1 (w przypadku Polski te proporcje sg bardzo zblizone; Acs et al.,
2005:12). Udziat kobiet jest znacznie wyzszy w krajach o niskim poziomie
rozwoju, co wynika z konieczno$ci zapewnienia podstaw bytu rodzinie.
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Dzialalno$¢ biznesowa kobiet wykazuje wiele cech swoistych, innych niz
meskie, i jest przedmiotem oddzielnych studiow’. Réwniez z tego wzgle-
du w wielu krajach organizowane sg specjalistyczne programy wspierania
przedsiebiorczosci kobiet. Powszechnie uwaza sig, ze nizsza aktywnos¢ ko-
biet w tworzeniu nowych przedsiewzi¢¢ nie musi oznacza¢ ich stabszych
predyspozycji przedsigbiorczych, lecz przede wszystkim odzwierciedla wcigz
tradycyjny podzial rol w spoleczenstwie, co nadal ma swoje odbicie w wielu
sferach zycia (polityka, gospodarka, nauka itp.).

Tradycje przedsiebiorcze w rodzinie

Badania statystyczne prowadzone w Stanach Zjednoczonych potwier-
dzily, ze osoby o rodzinnych tradycjach biznesowych wykazuja wigksza
inicjatywe i majg wiekszg szanse na powodzenie niz osoby o braku tego ro-
dzaju tradycji (Coulter, 2003, s. 18). Wsréd psychologéw tocza sie dyskusje,
czy decyduja tu czynniki genetyczne czy tez wazniejszy wplyw ma w tym
przypadku przebywanie od najmlodszych lat w otoczeniu biznesowym. Ta
prawidlowo$¢ nie wydaje si¢ jednak znajdowac potwierdzenia w warun-
kach radykalnej transformacji ustrojowej, ktéra miata miejsce w Polsce po
1989 roku. Jak wskazywalismy w rozdziale I, mozna bylo wtedy oczekiwac,
ze osoby prowadzace dzialalno$¢ prywatng na wiele lat przed 1989 rokiem
beda liderami i odniosg najwieksze sukcesy, dyskontujac wczesniejsze do-
$wiadczenia w fazie transformacji. Tak si¢ na ogo! nie dzialo, a inicjatorami
wielu przebojowych firm byly osoby bez tradycji rodzinnych w samodziel-
nym prowadzeniu biznesu.

Status materialny

Ograniczona sktonno$¢ bankéw do kredytowania nowych przedsie-
wzie¢ biznesowych stawia w korzystniejszej sytuacji tych, ktoérzy majg do
dyspozycji wlasne srodki badz moga liczy¢ na pomoc rodziny. Takie osoby
maja tez wieksza swobode w podejmowaniu ryzykownych decyzji bizneso-
wych, jesli ewentualna porazka nie zagraza podstawom bytu rodziny.

Sie¢ kontaktéw i wiezi spofecznych

Tradycje i kontakty rodzinne moga by¢ pomocne nie tylko wtedy, gdy
opieraja sie na doswiadczeniach w prowadzeniu biznesu. Mlodzi ludzie
wywodzacy sie z rodzin wyksztalconych, zamoznych i mocno zakorze-
nionych w spotecznosci lokalnej maja niewatpliwie fatwiejszy start w do-
stepie do $rodkéw finansowych, ulg, zezwolen udzielanych przez lokalne
wladze itp. Nie chodzi tu wylacznie o zalatwianie spraw po znajomosci,
ale o pozytywne nastawienie decydentow, dla ktérych tradycje rodzinne s
w pewnej mierze rekojmia solidnosci inicjatoréw przedsigwziecia.

> Na przyklad specjalny raport projektu GEM poéwigcony aktywnoséci przedsigbiorczej kobiet
(Minniti et al., 2004).
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Niesatysfakcjonujaca pozycja w Srodowisku i w spofeczeristwie

Rézne wzgledy powoduja, ze ludzie znajduja si¢ nieoczekiwanie poza
strukturami spotecznymi, rodzinnymi i towarzyskimi, co z kolei stwarza
poczucie silnego dyskomfortu. Przykladem moze by¢ sytuacja osoby, ktéra
stracila prace, badz osoby rozwiedzionej czy tez majacej status imigranta.
Takie osoby sg bardziej sklonne wybra¢ ryzykowng droge wlasnego biz-
nesu. Jest to przejaw prawidtowosci wskazujacej, ze negatywne zdarzenia
i okoliczno$ci sg bodzcem do podjecia radykalnych decyzji zyciowych, kto-
re moga zaowocowa¢ odniesieniem sukcesu.

Sytuacja ,na rozdrozu”

Sytuacja ,na rozdrozu” wystepuje, gdy w sposob naturalny konczy sie
jakis etap w zyciu czlowieka i trzeba podja¢ decyzje o wyborze dalszej dro-
gi. Jest to naturalny impuls do rozpoczecia czego$ zupelnie nowego, w tym
do zalozenia wlasnego biznesu. Przyktady takich okolicznosci to zakon-
czenie stuzby wojskowej czy tez uzyskanie dyplomu ukonczenie studiow
wyzszych.

Wyksztatcenie, doswiadczenie praktyczne,
udziat w specjalistycznych szkoleniach

Korelacja migdzy formalnym wyksztatceniem a postawami przedsigbiorczymi

Badania przeprowadzone w Stanach Zjednoczonych wykazaly, ze ab-
solwenci szkdt srednich mieli wigksza sktonno$¢ do uruchamiania wtas-
nego biznesu niz osoby bez wyksztalcenia sredniego (Reynolds, 1997).
Natomiast badania zrealizowane w ostatnich latach w krajach skandynaw-
skich wskazujg na pojawienie si¢ interesujacej tendencji do podejmowa-
nia inicjatyw przedsigbiorczych przez osoby z wyzszym wyksztalceniem.
W 1998 roku F. Delmar i P. Davidsson przeprowadzili kompleksowe ba-
dania statystyczne w Szwecji, poréwnujac populacje 0séb przygotowuja-
cych si¢ do uruchomienia dzialalnosci gospodarczej z grupa oséb bez ta-
kich planéw. W pierwszej grupie udziat osob z wyksztalceniem wyzszym’
wynosil 41,2% wobec 26,4% w grupie bez aspiracji przedsiebiorczych. Po-
twierdza to tendencj¢ do angazowania si¢ w dzialalno$¢ gospodarcza lu-
dzi stosunkowo dobrze wyksztatconych. Kontrastuje to ze stereotypem,
obowiazujacym jeszcze w polowie ubieglego wieku, zgodnie z ktérym naj-
lepsi studenci planowali kariere w wielkich korporacjach badz w wolnych
zawodach (prawnicy, lekarze, architekci), natomiast sit w small busines-
sie probowali ci mniej zdolni. Wspomniane badania potwierdzity réwno-
cze$nie istnienie tendencji angazowania si¢ w dziatalnos$¢ gospodarcza lu-
dzi mlodych. W badanej populacji 0s6b uruchamiajacych wlasny biznes

P w poréwnaniu uwzgledniono w obu grupach zaréwno osoby, ktére uzyskaty dyplom ukornczenia
szkoly wyzszej, jak i osoby bez dyplomu.
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Historie wiekszosci polskich firm [T, prosperujacych na Zachodzie,
zaczynaja sie od poszukiwan pracy badz inwestora za granica.

Waldemar Waligdra, analityk systemow informatycznych
z Politechniki Warszawskiej, 16 lat temu wyjechat do USA, bo
w kraju nie mogt znalez¢ pracy w swoim zawodzie. Przez péttora roku pracowat w fir-
mie IT jako programista i analityk. W roku 1989 poznat tam cztowieka z Soft Compu-
ter Consultants, koncernu zajmujacego sie sprzedaza oprogramowania gtownie dla
branzy medycznej. Amerykanskie szpitale i laboratoria poszukiwaty dobrego systemu
archiwizacji wynikéw badan pacjentow, fatwego w obstudze dla lekarzy i pielegnia-
rek. Waligéra przygotowat go ekspresowo. Zachwyceni Amerykanie zamaowili u niego
nastepny — dla stacji krwiodawstwa pod Nowym Jorkiem.

Sam Waligéra pracowatby nad nim kilka lat, dlatego wrécit do Polski i zatrudnit
szesciu informatykdw. Zamodwiony przez Amerykandw program napisali w kilkanascie
miesiecy, w wynajetej willi w Zalesiu pod Warszawa. Tak powstat Softsystem, firma,
w ktdrg Waligdra wiozyt wszystkie oszczednosci — kilka tysiecy dolarow. Kolejne kil-
kadziesiat tysiecy dolaréw pozyczyt znajomy z SCC. Pienigdze z pierwszego kontraktu
wystarczyty na wynajem nowej siedziby w Warszawie, nowe komputery, nowych
zdolnych ludzi. Juz w roku 1992 przystapili oni do pisania kolejnych programaéw dla
laboratoriow medycznych.

Kiedy w potowie lat 90. Federalna Agencja Lekow wprowadzita w USA standa-
ryzacje ustug informatycznych, produkt Softsystemu jako jeden z pierwszych otrzy-
mat branzowy certyfikat jakosci. Kupowato go coraz wiecej szpitali, przychody firmy,
podobnie jak zatrudnienie, rosty o 20-30 procent rocznie. W roku 2002 wyniosty
11 min ztotych.

Jednak co zdolniejsi informatycy wyjezdzali z Zalesia do Standw robi¢ kariere.
W ciggu 14 lat firme opuscito prawie 50 0séb. Ale jej wiasciciel znalazt rade na od-
ptyw pracownikéw. Namowit przyjaciela, rektora Politechniki Rzeszowskiej, by uczyt
studentéw jezykow oprogramowania, ktérymi postugiwat sie Softsystem. Waligora
przeniodst siedzibe firmy do Rzeszowa, gdzie w 1998 r. dla 200 informatykéw wybu-
dowat przeszklony biurowiec o powierzchni 1600 m?.

— Udato nam sie w Stanach, bo stworzylismy niezawodny produkt, a tamtejszy
rynek byt na poczatku lat 90. bardzo rozdrobniony, i majac dobrego dystrybutora
tatwo byto sie wybi¢ — mowi Waligora.

Teraz SCC plasuje sie w pierwszej trojce informatycznych dostawcéw dla branzy
medycznej w USA. Koncern wyrecza Softsystem w kontaktach z klientami i w mar-
ketingu.

. Kokoszka, Eksportowa elita polskiego IT,
,Profit” 2004, nr 5.
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43,2% nalezalo do grupy wiekowej 25-34 lata, podczas gdy w grupie oséb
bez ambicji biznesowych w tej grupie wiekowej 33,8% (Delmar, Davids-
son, 2000, s. 12-13).

Rola spedjalistycznych kurséw i programow szkoleniowych

dotyczacych uruchomienia nowego biznesu

Rosnaca popularnos¢ pogladu, ze przedsiebiorczo$¢ moze by¢ przed-
miotem szkolenia, doprowadzita do powstania rozmaitych inicjatyw edu-
kacyjnych, programéw i kurséw. W wielu krajach (takze w Polsce) szkole-
nie kandydatéw na przedsiebiorcow traktowane jest jako najskuteczniejsza
forma walki z bezrobociem. Tego rodzaju programy s3 na ogét wspierane
przez agendy rzadowe odpowiedzialne za walke z bezrobociem i promocje
aktywnosci gospodarczej malych i srednich przedsigbiorstw. Odrebnym
nurtem s3 réznorodne programy z dziedziny przedsiebiorczoéci oferowa-
ne studentom szkoét biznesu, a takze w coraz szerszym zakresie na uczel-
niach nieekonomicznych.

Wezesniejsze doswiadczenia biznesowe

Wezesniejsze doswiadczenia biznesowe niewatpliwie pomagaja w uru-
chomieniu wlasnego biznesu nawet wtedy, gdy poprzednie proby zakon-
czyly sie porazkami. Interesujace wyniki przyniosta préba zmierzenia
tacznego oddzialywania wyksztalcenia i wcze$niejszego doswiadczenia
biznesowego na inicjatywy uruchomienia nowych przedsiewzig¢, przepro-
wadzona w latach 1996-1997 w Norwegii przez B. Rotefoss i L. Kolvereida.
Wyzsze wyksztalcenie okazalo sie by¢ istotnym czynnikiem w osiggnieciu
etapu przygotowania do uruchomienia biznesu, nie mialo natomiast istot-
nego znaczenia dla przejscia do nastepnego etapu, czyli faktycznego uru-
chomienia biznesu. Wczesniejsze doswiadczenia biznesowe wplywajg na-
tomiast pozytywnie na zaangazowanie biznesowe we wszystkich etapach,
a zwlaszcza podczas faktycznego uruchomienia biznesu (Rotefoss, Kolve-
reid, 2005, s. 120). Powyzsze wyniki mozna zinterpretowaé w ten sposob,
ze zainteresowane wlasnym biznesem osoby z wyzszym wyksztalceniem
tatwiej niz ich odpowiednicy bez takowego wyksztalcenia podejmujg pro-
by rozpoczecia dzialalnoéci wlasnej firmy. Jeéli w parze z wyksztalceniem
nie idzie wczesniejsze doswiadczenie biznesowe, to faza przygotowan
moze sie wydtuzacd, a cze$¢ inicjatyw zostanie zaniechana, zanim dojdzie
do uruchomienia.

Bardzo istotne s3 tez doswiadczenia zawodowe wyniesione z pracy
etatowej. Wynika to z mozliwosci akumulacji doswiadczen dotyczacych
praktycznych aspektow funkcjonowania konkretnej branzy, a takze na-
wigzania cennych kontaktéw, ktore beda mogly by¢ wykorzystane w przy-
szto$ci. Wczedniejsze doswiadczenie w konkretnej branzy jest kluczowym
zrédlem inspiracji w procesie identyfikacji atrakcyjnych pomystéw bizne-
sowych, o czym bedziemy szerzej mowic¢ w rozdziale III.
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Motywy uruchamiania nowych przedsiewzie¢ biznesowych

Co motywuje jednostki do podjecia proby rozpoczecia wlasnej dzialal-
nosci gospodarczej, a co za tym idzie, do wyboru okreslonej drogi zycio-
wej? Pomimo licznych badan i préb systematyzacji nie udalo si¢ uzyskac
jednoznacznej odpowiedzi na to pytanie. Z pewnoscig konkretna decyzja
przedsigbiorcy jest pochodng wielu czynnikéw. Sg wérdd nich dyskuto-
wane wcze$niej cechy osobowe, warunki spoteczno-kulturowe oraz zgro-
madzona wiedza i doswiadczenia. Z perspektywy jednostki podejmujacej
decyzje mamy na ogét do czynienia z calg wigzka motywow. Dla potrzeb
niniejszej pracy bedziemy wyrdznia¢ nastepujace grupy motywow skia-
niajacych do inicjowania dzialalnosci gospodarczej, zaznaczajac, ze linie
podzialu migdzy tymi grupami nie sa sztywno zakreslone:

» Koniecznos¢ zabezpieczenia bytu sobie i rodzinie. W skrajnej postaci
moze ona wystapi¢ przy braku alternatywnych zrédet dochodow
(zwolnienie z pracy w warunkach wysokiego bezrobocia) badz tez
sytuacji, w ktorej nie grozi bezrobocie, lecz uzyskiwane dochody
z pracy sg zbyt niskie, by utrzymac rodzine. Z taka przymusowa
sytuacja mamy do czynienia réwniez wtedy, gdy rezygnacja z pracy
etatowej wynika z czynnikéw pozaekonomicznych - ztych stosunkow
w pracy, konfliktu z przetozonym itp.

» Dgzenie do niezaleznosci (autonomii) na niwie zawodowej,
bez wzgledu na to, czy warunki pracy etatowej sg korzystne czy nie.
Jest to jeden z gléwnych motywow zaktadania wlasnej firmy
przez ludzi, ktorzy nie maja klopotéw w pracy i osiagaja
satysfakcjonujace dochody w wielkich korporacjach. Jednakze silna
potrzeba bycia niezaleznym powoduje negatywne reakcje na typowe
przejawy funkcjonowania duzych organizacji i postrzeganie ich
jako bezsensowne.

» Che¢ osiagniecia sukcesu stricte materialnego (zarobienie ,,duzych
pieniedzy”).

» Zamiar spelnienia wlasnych marzen i idealdw, osiagniecia znaczacego
efektu, uznawanego powszechnie za sukces, dzieki czemu mozna
zyskac¢ uznanie spoleczne.

» Dazenie do zaspokojenia zidentyfikowanej potrzeby na rynku.

Ten motyw moze by¢ traktowany jako swoisty integrator
czynnikéw niewynikajacych z przymusowej sytuacji. Przyktadowo
wynalazca zdecydowany wdrozy¢ wlasne oryginalne rozwigzanie
do produkecji moze by¢ zainteresowany sukcesem ekonomicznym,
a takze dazy¢ do zyskania uznania otoczenia. Moze on takze
wystepowaé samoistnie: samo zidentyfikowanie niezaspokojonej
potrzeby rynkowej jest bodzcem do podjecia dziatalnosci
gospodarczej.
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W cytowanym wczesniej globalnym programie badawczym GEM (ko-
lejna edycja z 2004 roku objeta 34 kraje) respondenci sg proszeni o okre-
$lenie motywéw w dychotomicznym ukltadzie, jako wyniku przymusowej
sytuacji z powodu braku satysfakcjonujacych, alternatywnych mozliwosci
zarobkowych badz wykorzystanie zidentyfikowanej szansy biznesowe;j.
Jakkolwiek wystepuje tu spore zréznicowanie miedzy poszczegdlnymi
krajami, przecigtnie % ankietowanych okresla poszukiwanie szansy bi-
znesowej jako gléwna motywacje (Acs et al., 2005, s. 13). Poniewaz mamy
tu do czynienia z subiektywna oceng ankietowanych, mozna sadzi¢, ze
kategoria wykorzystania szansy biznesowej rozumiana jest przez respon-
dentéw jako agregat, obejmujacy sytuacje, w ktérych mamy do czynienia
z grupg motywow, wérod ktérych czes¢ ma charakter stricte ekonomiczny,
ale wigze si¢ z innymi (np. zyskanie uznania w lokalnej spolecznosci).

Czy i w jakim zakresie motywy przedsiebiorcéw dzialajacych w krajach
postkomunistycznych przechodzacych transformacje ustrojowa réznia sig
od tych wystepujacych w krajach o uksztaltowanych systemach gospodar-
ki rynkowej? W rozdziale I wskazywalismy na skutki transformacyjnego
szoku, ktory stworzyl szczegdlny klimat do podejmowania radykalnych
decyzji o zmianie drogi zZyciowej i zajecia si¢ prywatnym biznesem.
W krajach bardziej rozwinietych, takich jak Czechy, Polska czy Wegry,
mozemy mowic o stopniowym wygaszeniu efektu transformacji, oczekujac
tym samym, ze motywy podejmowania dzialalno$ci gospodarczej przez
kolejne pokolenia adeptéw biznesu bedg zblizone do tych, ktére kieruja
ich zachodnimi odpowiednikami. Zmienia si¢ takze na korzys¢ spolecz-
ny wizerunek przedsi¢biorcéw, takze w odniesieniu do ich motywoéw.
W cytowanych wczeéniej badaniach przeprowadzonych w 2003 roku na
zlecenie Instytutu Spraw Publicznych respondenci jako motywy do uru-
chomienia wlasnego biznesu wymieniali najczesciej: che¢ dorobienia sig
(60%), chec bycia niezaleznym (58%) i sytuacje¢ przymusowa wynikajaca
z braku pracy (43%) (Swiadomos¢ ekonomiczna..., 2004, s. 146). Natomiast
ci respondenci, ktorzy mieli kontakt z przedsigbiorcami i znali realia ich
funkcjonowania, podawali inng kolejno$¢ motywoéw: che¢ bycia nieza-
leznym (60%), che¢ dorobienia si¢ (58%) i przymus zwigzany z brakiem
pracy (45%).

W tych krajach postkomunistycznych, ktore s3 mniej zaawanso-
wane niz wymieniona wyzej czoléwka, mozemy obserwowac zjawiska
i prawidlowosci charakterystyczne dla Polski pierwszej polowy lat 90.
Poczatkujacy przedsiebiorcy z Ukrainy, Biatorusi i Motdawii, objeci bada-
niami przeprowadzonymi przez D. Smallbone’a i F. Welter, jako motywy
wyboru $ciezki biznesowej wskazywali najczesciej che¢ powigkszenia
dochodéw (73%), niezalezno$¢ (71%) i uzyskanie osobistej satysfakeji
(61%). Bardziej szczegbélowa analiza wskazywatla duze znaczenie takich
czynnikéw, jak che¢ skorzystania z wolnoéci ekonomicznej, jaka pojawita
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si¢ po kilkudziesieciu latach®, czy zerwanie z funkcjonowaniem w ramach
biurokratycznych mechanizméw (Smallbone, Welter, 2003).

Jakie motywy kieruja przedsigbiorcami, by juz na etapie planowania my-
$le¢ w kategoriach dynamicznego biznesu? Po pierwsze trzeba zaznaczy¢,
ze w wieloplaszczyznowej palecie zachowan przedsigbiorczych uruchomie-
nie dynamicznego biznesu moze by¢ catkowicie niezamierzone. Ktos, kto
zdecydowatl si¢ na otworzenie lokalnej restauracyjki, by realizowac ukryta
wczedniej pasje kucharska, moze w wyniku pozytywnego splotu okolicz-
nosci wyladowac jako wilasciciel dobrze prosperujacej sieci, podbijajacej
takze rynki zagraniczne. Réwniez rodzaj dziatalnosci i konkretny pro-
jekt moze w sposdb naturalny wymuszaé duzg skale. W przypadku wielu
przedsiewziec¢ opartych na zaawansowanych technologiach, wymagajacych
duzych nakladéw inwestycyjnych, uzyskanie wysokiej rentownosci mozli-
we jest jedynie przy uruchomieniu produkeji na duza skale - i inna $ciezka
prowadzenia biznesu po prostu nie wystepuje.

Dla oséb o naturalnym dazeniu do osiggniecia czegos znaczacego i zy-
skania spolecznego uznania myslenie w kategoriach duzego, dynamicz-
nego biznesu jest naturalng konsekwencja tych dazen. Motyw finansowy
(che¢ zrobienia duzych pienigdzy) w sposdb oczywisty kieruje uwage ku
wiekszym przedsiewzigciom. Takze taka cecha, jak wiara we wlasne sily
(naturalna badz wyksztalcona w wyniku wcze$niejszych doswiadczen),
sprzyja angazowaniu si¢ w ambitniejsze przedsiewziecia.

Interesujaca probe wyjasnienia motywoéw wzrostu malych firm podjeli
D.A. Shepherd i J. Wiklund, ktérzy zaadaptowali do tego celu stworzona
na gruncie psychologii spolecznej teorie I. Ajzena’ o planowanym zacho-
waniu (Wiklund, Shepherd, 2003)°. Rysunek 2 ilustruje kluczowe elemen-
ty tej koncepcji.

Planowana dynamika wzrostu (aspiracje wzrostowe) jest w tym modelu
pochodng wiary we wlasne sity (wiara w mozliwo$¢ osiggniecia zalozonego
celu) oraz oceny rezultatéw przedsiewzigcia z uwzglednieniem preferencji

* Warto pamietaé, ze na znacznej czesci kraju, takiego jak Ukraina, nie istniala praktycznie mozli-

wo$¢ prowadzenia prywatnego biznesu od lat 20. ubiegtego stulecia. Warunki takie powstaly dopie-
ro w 1992 roku. Jest to sytuacja nieporéwnywalna z sytuacja polska, gdzie prywatny sektor rozwijat
sie w okresie miedzywojennym, funkcjonowal w ograniczonym zakresie po 1945 roku, a Ustawa
o prowadzeniu dziatalnosci gospodarczej weszta w zycie w 1989 roku.

®  SzczegSlowa prezentacja teorii planowanego zachowania wykracza poza ramy niniejszej pracy.
Zainteresowanych odsylamy do oryginalnego sformulowania tej teorii przez jej tworce I. Ajzena
(Ajzen, 1991).

Wezeéniejszg probe wykorzystania teorii planowanego zachowania w odniesieniu do podejmo-
wania inicjatyw przedsigbiorczych podjeli N.F. Krueger i D.V. Brazeal (Krueger, Brazeal, 1994).
Koncepcja D.A. Shepherda i J. Wiklunda odnosi sie do szerszej problematyki wzrostu matych firm.
Rysunek 2 prezentuje zmodyfikowang koncepcje odnoszaca si¢ do procesu inicjowania nowych dy-
namicznych biznesow.
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Rysunek 2. Uruchamianie dynamicznych przedsiewzie¢ biznesowych

Ocena
potencjalnych
rezultatow
przedsiewzigcia Aspiracje
wzrostowe

Uruchomienie
dynamicznego
biznesu

Wiara
we wilasne sity
i mozliwosci

Trodto: Opracowanie whasne bedace propozycja potaczenia modelu N.F. Kruegera i D.V. Brazeal (Krueger, Brazeal, 1994) oraz ). Wiklunda i D.A. Shepherda
(Wiklund, Shepherd, 2003).

decydentéw. Czynnikiem korygujacym aspiracje wzrostowe jest postrze-
gana kontrola nad realizacjg przedsiewziecia oraz dostep do kluczowych
zasobow, niezbednych do uruchomienia przedsigwzigcia: zasobow ludz-
kich i Zzrédet finansowania. Istnienie dostepnosci (kontroli) tych zasobow
wzmacnia poczucie inicjatora, ze przedsiewzigcie si¢ powiedzie, badz dzia-
ta moderujaco, jesli dostepnos¢ ta jest niedostateczna. Jesli chodzi o zasoby
ludzkie, na tym etapie kluczowa role odgrywa wyksztalcenie ogélne oraz
wczesniejsze doswiadczenia biznesowe zalozycieli, dotyczace uruchamia-
nia biznesu oraz zarzadzania dynamicznymi organizacjami.

J. Wiklund i D.A. Shepherd podjeli probe statystycznej weryfikacji mo-
delu na prébie 326 malych szwedzkich przedsigbiorstw (Wiklund, Shep-
herd, 2003). Kluczowe wnioski z tych badan sg nastgpujace:

» Istnieje korelacja migedzy wyzszymi aspiracjami wzrostowymi
a faktycznie osiggnieta dynamika. Innymi stowy zalozenie ambitnych
celow w fazie planowania sprzyja realizacji wyzszej dynamiki wzrostu.

» Dynamika wzrostu jest bardziej zblizona do faktycznie osiagnietej
w przypadku lideréw, ktorzy sa lepiej wyksztalceni i majg wigksze
doswiadczenie w zaktadaniu firm i zarzadzaniu dynamicznymi
organizacjami.

» Brak jest wyraznego wplywu dostepnosci do srodkéw finansowych
na relacje miedzy planowang a osiggnieta dynamika wzrostu.

Warto podkresli¢, ze teza o kluczowym znaczeniu poziomu wyksztat-
cenia dla sktonnosci do inicjowania dynamicznych bizneséw znajduje po-
twierdzenie takze w warunkach polskich. Badania empiryczne prowadzone



Zatozony w 1992 r. Astor to jeden z lideréw rynku automatyza-
¢jii zarzadzania produkcja. Zajmuje sie sprzedaza sterownikow,
systemow automatyzacji i zarzadzania produkcja, a ostatnio
takze robotow.

— Kiedy zaczynatem, o zarzadzaniu nie wiedziatem nic poza tym, ze firma kaz-
dego roku powinna zarabiac¢ wiecej niz w poprzednim — opowiada Stefan Zycz-
kowski, absolwent Politechniki Krakowskiej, prezes Astor. Brat, znany fachowiec
w finansach, przekazywat mu wiedze o tej dziedzinie przez telefon. A on upart sie,
ze nie bedzie ,handlowat cukrem” — jak nazywa branze, w ktérych sukces zalezy od
duzego obrotu towarem po niskich cenach. Postawit na zasade, ze towar musi nies¢
ze sobg wartos¢ dodana.

— Na pierwszego klienta czekalismy dziewie¢ miesiecy. Ale to dobrze. Uwa-
zatem, ze jesli nam byto trudno go zdoby¢, konkurencji bedzie jeszcze trudniej
— wspomina Stefan Zyczkowski.

Sprzedat wtedy system sterujacy zmiang swiatet drogowych w catym Rzeszowie.

— Nie jeste$my tani, ale nie chcemy konkurowac cena. Mamy dobre produkty
— mowi. A po namysle dodaje:

— | jeszcze jeden atut, ktérego do tej pory nie podrobit nikt na naszym rynku.
Otéz na poczatku firma proponowata klientom 24-godzinny serwis. Ale przeciez
w razie awarii nikt nie chce czekac¢ na fachowca. Nikt nie chce tez ptacic¢ za serwis,
kiedy nic sie nie dzieje.

— W tej sytuadji, jako jedyni na rynku, sprzedajac produkt, szkolimy pracowni-
kow klienta tak, zeby sami potrafili usuna¢ problem. Dzielimy sie catg wiedza, jaka
mamy. Ba, nieustannie jg aktualizujemy! — zapewnia prezes. To podejscie przyniosto
sukces. Od 1993 r. obroty firmy co roku rosng o 20-30 procent, powstato juz osiem
oddziatow w catej Polsce, a od 2000 r. Astor nie wspotpracuje z nikim, kto nie zdecy-
duje sie na podpisanie umowy dystrybucji na wytacznos¢ na terenie Polski.

— Jeszcze kilka lat temu $rednia wieku w firmie wynosita 27 lat — wspomina
Stefan Zyczkowski. Teraz sie podniosta, bo mato kto odchodzi. Ale pracownikow
prezes i tak wyszukuje juz na studiach. Méwi, Zze jego inzynierowie ,naleza do $wia-
towej czotdwki’, ale nie lubi gwiazdorstwa. Sukces to praca ,zespotu zespotéw”, jak
nazywa Astor. Stara sie zarzgdzac tak, by w firmie panowata atmosfera wspodtpracy,
a nie rywalizacji. Zarzadzanie wspomaga program napisany specjalnie na potrzeby
firmy. Pozwala kazdemu pracownikowi dowolnego oddziatu korzystac z catej zgro-
madzonej w firmie wiedzy na temat danego klienta.

A. Wiecka, Robota z robotami,
,Puls Biznesu” 17 sierpnia 2005.
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w latach 90. ubieglego stulecia wykazaly, ze wéréd wiascicieli firm wzrasta-
jacych znacznie wiecej byto 0sob z wyzszym wyksztalceniem niz wsrdd po-
zostalych wladcicieli (Przetrwanie i rozwdj..., 2004, s. 130).

Zaprezentowana wyzej koncepcja ma istotne znaczenie dla wyjasnie-
nia mechanizmu inicjowania dynamicznych przedsiewzig¢ biznesowych.
Z jednej strony potwierdza, przy zastosowaniu metod naukowych, zdro-
worozsagdkowy regule ,,Think big — mysl o rzeczach wielkich, jesli chcesz
osiggnac sukces”. Po drugie jest kolejnym potwierdzeniem tezy o kluczo-
wym znaczeniu ogoélnego wyksztalcenia i do§wiadczen biznesowych zato-
zycieli w uruchamianiu dynamicznych przedsiewzig¢.

Przedsiebiorczy styl zarzadzania

Liderzy nowych przedsiewzig¢ odgrywaja rézne role na etapie urucho-
mienia i prowadzenia biznesu, w tym takze menedzeréw. Wystepuje tu
jednak wyrazna specyfika przedsiebiorczego stylu zarzadzania, odroznia-
jacego sie od stylu charakterystycznego dla duzych korporacji. Interesujaca
probe usystematyzowania kluczowych cech przedsigbiorczego stylu zarza-
dzania przedstawil P.A. Wickham (Wickham, 2004, s. 19-20).

Ciagte poszukiwanie nowych mozliwosci biznesowych

» Ciagle poszukiwanie nowych pomystéw. Przedsi¢biorczy
menedzerowie stale poszukuja mozliwosci, by zrobi¢ cos lepiej
i/lub w inny sposéb. Ujawnia si¢ to w kreatywnym nastawieniu
i postawie cigglego poszukiwacza, ktory postrzega otaczajacy
go $wiat, myslac o znalezieniu kolejnej okazji.

» Identyfikacja atrakcyjnych, nosnych biznesowo pomystow.

W wyniku ciaglego poszukiwania dochodzi do identyfikacji

pomystéw nadajacych si¢ na przeksztalcenie w rentowny projekt
biznesowy. Na tym etapie bierze si¢ pod uwage bardzo wiele

pomystow i koncepcji. Bardzo istotne znaczenie ma w tym przypadku
specyficzna umiejetno$¢, okreslana jako ,,czujnos¢ przedsiebiorcza”,
polegajaca na dostrzezeniu bez nadmiernego wysitku poszukiwawczego,
mozliwosci biznesowych przeoczonych przez innych’.

» Dazenie do wykorzystania pomystéw. To co, wyrdznia
przedsiebiorczego menedzera od innych 0s6b, majacych niekiedy
bardzo interesujace pomysty biznesowe, to postawa proaktywna:
najciekawsze zidentyfikowane pomysty sg natychmiast
rozpracowywane w formie mniej lub bardziej rozwinietych
koncepcji, po ostatecznym potwierdzeniu wykonalnosci
- przeznaczane do wdrozenia.

7 Szerzej na temat czujnosci przedsigbiorczej patrz: Gaglio, Katz, 2001.
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— Chciatem produkowac¢ bombki z najwyzszej potki — mowi
Tomasz Lis. — W kazdym mozliwym ksztatcie: samochoduy,
zamku, t6dki, ryby, psa.

Odkad skoriczyt 20 lat, robit mnéstwo rzeczy: prowadzit
sklep spozywczy, handlowat srodkami czystosci, byt jednym z zatozycieli serwisu
Grono.net. Jednak prawdziwg mitoscig Tomasza Lisa s bombki choinkowe. Tomasz
Lis ma 29 lat. Z TYM Lisem faczy go kilka rzeczy. Réwniez jest przystojny i pewny
siebie. Nosi niebieskie koszule. Ma podobne brzmienie gtosu.

Lis o robieniu bombek zaczat myslec cztery lata temu, kiedy przenidst sie z matej
wioski spod Leszna do Warszawy.

— Spotkatem sie razem z moimi trzema przysztymi wspélnikami na imprezie
— wspomina. — Kombinowalismy, w jaki sposéb zarobi¢ pierwsze 10 min dol. Rzu-
citem pomyst — bombki.

Poniewaz interes od samego poczatku miat by¢ nastawiony na eksport, Tomasz
Lis zdecydowat sie otworzyc sklep internetowy.

— Sprzedaz przez sie¢ nie jest w Polsce jeszcze popularna — opowiada. — Ro-
dzimi przedsiebiorcy bojg sie nowoczesnych technologii. W USA, gdzie znajduje sie
wiekszos¢ moich kontrahentdw, jest na odwrét.

Lis wykorzystat réwniez to, ze spora czesc jego konkurencji ma problemy z bie-
gtym postugiwaniem sie angielskim w mowie i pismie. Firme razem ze wspdlnikami
nazwat Luxorna od angielskiego ,luxurious ornaments” — luksusowe ozdoby. Lis (naj-
wiekszy udziatowiec) zostat jej prezesem. Caty team siadt i zrobit strone internetowsa,
bo jak wspomina Lis, ,na tym sie najlepiej znalismy".

Ogtoszenie o nowej firmie i jej dziatalnosci Lis umiescit w kilkuset miedzynaro-
dowych internetowych bazach danych typu business to business. Pierwsze zamo-
wienie pojawito sie juz po trzech tygodniach. Ztozyta je amerykarska firma z branzy
turystycznej. Zamowita tysigc bombek.

Lis na poczatku byt posrednikiem. Kupowat bombki od producentéw i sprzeda-
wat dalej. Po dwoch latach dziatalnosci Luxorna z firmy czysto handlowej przeksztat-
cita sie w zaktad produkcyjno-handlowy.

— Doszedfem do wniosku, ze nie ma sensu ptaci¢ innym za to, co moge zrobic¢
sam — wyjasnia krotko Lis.

Na poczatek zatrudnit trzy osoby. Do pracy u dwudziestoparolatka przekonat ich,
jak twierdzi, urokiem osobistym. Luxorna obecnie zatrudnia juz dziewiec 0séb, przy
wiekszych zamowieniach liczba ta rosnie do kilkunastu. Aby zwiekszy¢ liczbe zamé-
wien w przysztym roku, w styczniu chce jednak wysta¢ kogo$ z firmy na spedjalistycz-
ne targi ozdéb swigtecznych we Frankfurcie. To najwazniejsza impreza dla tej branzy,
ale udziat jest w niej potwornie drogi — kosztuje kilkadziesiat tysiecy ztotych.

P. Migczyniski, Bombki? Dla mnie bomba,
,Gazeta Wyborcza” 5 listopada 2005.
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Umiejetno$¢ dziatania w warunkach szybkich zmian w otoczeniu

» Brak obawy przed zmiang. Na og6l ludzie boja sie radykalnych
zmian w swojej firmie, branzy czy tez w calej gospodarce.

Tak nie jest w przypadku osobnikéw zdradzajacych inklinacje
przedsigbiorcze, ktdrzy czujg si¢ w takich warunkach, jak
przystowiowe ryby w wodzie. Z tym wiaze si¢ umiejetnos¢ i naturalna
tatwosé¢ funkcjonowania w warunkach niezdefiniowanych struktur.
Struktura organizacyjna biznesu w fazie inicjalnej ulega cigglym
przeobrazeniom, co znajduje takze odzwierciedlenie w braku
ustalonych procedur i regut postepowania. Przedsi¢biorca-menedzer
musi czu¢ si¢ dobrze w takim otoczeniu, mimo jego negatywnej
oceny przez pracownikow.

» Dazenie do zmian w celu osiagniecia przewagi konkurencyjnej.
Przedsigbiorcy na ogo6t daza do osiagniecia sukcesu poprzez
tworzenie nowych podmiotéw i struktur lub wprowadzanie
radykalnych zmian w istniejacych organizacjach. Postrzegaja zatem
zmiany jako co$ normalnego i wrecz koniecznego do uzyskania
trwalej przewagi konkurencyjnej.

Podejscie holistyczne (catosciowe)

» Spojrzenie na caly biznes, a nie poszczegélne dzialy. Przedsiebiorczy
menedzer zarzadza swojg firma, majac na wzgledzie funkcjonowanie
organizacji jako caloéci. Zainteresowanie funkcjonowaniem
poszczegolnych dziatéw zawsze wynika z ich miejsca i roli
w strukturze calego biznesu.

» ,Skanowanie” otoczenia w celu uchwycenia caloksztaltu zjawisk.
Przedsiebiorczy menedzerowie w szczegdlny sposdb postrzegaja
otoczenie wlasnej firmy — niejako skanuja je w celu uchwycenia
caloksztattu zjawisk. W rezultacie postrzegaja rzeczywistos¢
w sposdb kompleksowy, podczas gdy inni koncentruja si¢
na wybranych aspektach. Taka umiejetno$c¢ jest szczegdlnie
przydatna do analizy dtugofalowych trendéw i oceny pozycji
konkurencyjnej firmy w danej branzy.

Cechy operacyjne skutecznych liderow nowego biznesu

Analiza zachowan skutecznych lideréw nowo uruchamianych przed-
siewzie¢ — zaréwno dokonywana na podstawie prostej obserwacji indywi-
dualnych przypadkéw, jak i bedaca wynikiem kompleksowych badan em-
pirycznych, pozwolila na sporzadzenie listy typowych cech, predyspozycji
i umiejetnosci przydatnych w biezacym dziataniu. Nalezy pamigta¢, ze na
etapie przygotowania i rozruchu zalozyciele sg nie tylko wtascicielami czy
menedzerami, ale takze wykonawcami podstawowych czynnosci o cha-
rakterze operacyjnym. Ponizej prezentujemy najwazniejsze z nich.
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Zaczat od pracy w szkole, ale z pensji nauczyciela nie dato sie
utrzymac rodziny. Dwanascie lat temu postanowit to zmienic.
Grzegorz Jarzynski, wiasciciel Elpigazu, zaczynat od warsztatu
w garazu, a dzi$ jego firma jest w pierwszej trojce branzy w kra-
ju. Ma certyfikat jakosci ISO 9001 i roczne obroty na kilkanascie milionéw euro.

— Przyjaciel opowiedziat mi o firmie przerabiajacej samochody w naped na gaz.
Byta w Poznaniu. Pojechatem, zobaczytem, a po powrocie przebudowatem garaz na
warsztat — opowiada.

W tym czasie w Trojmiescie mozna byto zatankowac LPG tylko w jednym miej-
scu, a w Polske nalezato jechac z wykazem gazowych stacji. Mimo to coraz wiecej
ludzi chciato jeZdzi¢ taniej. Pierwszy samochdd wjechat do warsztatu zaraz po przy-
kreceniu szyldu. Na przerdbke leciwego fiata 125p konieczne byty trzy dni. Dopiero
przy piatym aucie montaz instalacji gazowej udato sie zrobi¢ w jedno popotudnie.
Szybko pojawit sie problem. W kraju dostepne byty jedynie proste instalacje do
samochodéw z gaznikiem. Rozwigzan do nowoczesnych aut brakowato. Dylemat
— odsyfac klientow z kwitkiem czy postarac sie o odpowiedni towar?

Jarzynski pojechat do Wtoch, do jednego z potentatdw w produkgji instalagji
gazowych.

— Najgorzej byto ze znalezieniem pieniedzy na hurtowy zakup — wspomina.
— Producent nie chciat rozmawia¢ o mniejszej ilosci niz 100 instalacji. Zaryzykowa-
tem. Sprzedatem wszystko, co sie dato, facznie z nowym ,maluchem’, wéwczas moja
dumg i dorobkiem catego zycia. Ale interes byt uratowany.

W 1997 roku Elpigaz pojawit sie na Miedzynarodowych Targach Poznarskich,
a cztery lata pdZniej zdobyt tam ztoty medal za prezentowany po raz pierwszy
w Polsce sekwencyjny wtrysk gazu. Potem przyszta pora na rozbudowe sieci dileréow.
Jarzynski kupit poloneza i przemierzat nim wszystkie zakatki Polski w poszukiwaniu
partneréw handlowych. Zaczat wydawac bezpfatng gazetke ttumaczaca przecietne-
mu zmotoryzowanemu korzysci i problemy zwigzane z autogazem. Z czasem ilos¢
partneréw handlowych rozrosta sie do ponad 500 warsztatow.

A wiec pasmo sukcesow? Nie tylko. Byta smier¢ wspdlnika i zmiany kolejnych
dostawcow instalacji. Podziat firmy, majatku, pracownikéw. Byt tez moment, gdy przy
najwiekszym poziomie sprzedazy rozeszta sie po kraju plotka o akcyzie na gaz. Na
kilka miesiecy wszystko staneto. Elpigaz przetrwat dtugie miesigce z petnymi po sufit
magazynami. Trudne do$wiadczenia z dostawcami spowodowaty, ze Jarzyniski sam
zaczat projektowac elementy, a z czasem cate instalacje gazowe.

— Stwierdzilismy, ze wiele rzeczy mozna zrobic lepiej. Projektowalismy, popra-
wialismy i wdrazalismy jako swoje konstrukcje — wspomina. — Dzi$ wiekszos¢ ele-
mentow poza elektronika to nasz produkt.

B. Gondek, Nauczyciel instalatorem,
,Gazeta Wyborcza” 15 lutego 2005.
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Pasja w dziataniu

Skuteczni przedsigbiorcy sg na ogot w pelni zaangazowani w to, co ro-
big. Wida¢ to po sposobie, w jaki opowiadajg o swoich pomystach, planach
i oczekiwanych rezultatach. To, ze maja entuzjazm w dzialaniu, pomaga
im pokonywac¢ rozmaite przeszkody po drodze. Réwnocze$nie zarazajg
tym entuzjazmem pracownikéw i w pewnym stopniu klientéw i partnerow
biznesowych.

Bez zaangazowania i pelnego po$wiecenia dla wlasnego projektu w po-
czatkowej fazie sukces jest w zasadzie niemozliwy. To istotna bariera dla
ludzi, ktérzy swe emocje i pasje chcieliby zarezerwowa¢ wylacznie dla sfery
zycia rodzinnego, hobby, sportu itp.

Przyzwyczajenie do cigzkiej pracy

Jak wykazywali$my wczeéniej, lider nowej firmy musi by¢ przygotowany
na kilkunastogodzinny dzien pracy, czgsto zarywajac wieczory i noce. Za-
zwyczaj okres uruchamiania nowego biznesu jest powaznym obcigzeniem
dla zycia rodzinnego i z tego wzgledu wskazane jest wcze$niejsze przedy-
skutowanie skutkéw nowej sytuacji z cztonkami rodziny, by uzyska¢ ich
akceptacje izrozumienie.

Umiejetno$¢ budowania zespotéw i pracy w zespole

Poniewaz o powodzeniu inicjatyw przedsigbiorczych w coraz wigk-
szym stopniu decyduja silne zespoty przywoddcze, skuteczni przedsiebiorcy
to tacy, ktérzy umiejetnie buduja zespoly i sprawnie w nich funkcjonuja.
Silna osobowos¢ i predyspozycje przywddcze sa niewatpliwie potrzebne,
ale dopiero w polgczeniu z umiejetnoscia pracy zespotowej nabierajg szcze-
gblnego znaczenia.

Umiejetnosci negocjacyjne, postawa asertywna

W praktyce prowadzenia biznesu z negocjacjami bedziemy mieli do
czynienia praktycznie na kazdym kroku - z klientami, kontrahentami,
z bankiem, pracownikami, a takze odbywajacymi si¢ w gronie wspolnikow.
W kontaktach zewnetrznych szczegdlng umiejetnoscia jest negocjowanie
z pozycji stabszego, a z taka sytuacja mamy do czynienia na starcie. Bardzo
czesto bedziemy sie stykac z bezwzglednym wykorzystywaniem tej sytuacji
przez kontrahentéw w celu wymuszenia znaczacych ustepstw®. Jak w tak
trudnych warunkach zachowa¢ postawe asertywna? Ta trudna sztuka
stusznie kojarzona jest z sukcesem w biznesie, i nie tylko. Sprawdzonym
sposobem dzialania jest cierpliwe budowanie relacji z partnerami i stop-
niowe odchodzenie od stosunkéw opartych na konfrontacji w kierunku

8 W skrajnym przypadku mozemy si¢ zetkna¢ z sytuacja, ze kupujacy dazy do uzyskania zna-
czacych upustéw cenowych nie po to, by dokona¢ zakupu, lecz by szantazowa¢ obecnego dostawce
i wymusi¢ na nim obnizke ceny.
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powigzan o charakterze kooperacyjnym. To nie wygrana konkretnej batalii
negocjacyjnej, ale nawigzanie trwalej wspotpracy z silniejszym partnerem,
majacym ustabilizowana pozycje na rynku, powinno by¢ gtéwnym wy-
znacznikiem sukcesu w prowadzonych negocjacjach’.

Updr w dazeniu do celu mimo porazek

Znaczenie tej postawy w znacznej mierze wynika z obiektywnej sytua-
cji, a mianowicie czgstego zalamywania si¢ na starcie nowych przedsiewzie¢
biznesowych. Jednoczesnie typowe jest rowniez i to, ze wielu biznesmenéw
odnoszacych znaczace sukcesy mialo na swym koncie kilka wezesniejszych
porazek. To wlasnie te przyklady dobitnie pokazuja znaczenie uporczywe-
go dazenia do celu, mimo porazek po drodze. Istotna jest tez umiejetnos¢
dyskontowania wczesniejszych niepowodzen dla przysztych sukcesow, co za-
wiera sie w stwierdzeniu, Ze skuteczni biznesmeni nie ponosza porazek, maja
tylko kolejne do$wiadczenia poznawcze w drodze do ostatecznego sukcesu.

Brak tej istotnej cechy moze by¢ powaznym ograniczeniem dla oséb
o silnym ego. Tacy ludzie odczuwaja silny stres z powodu potencjalnej ne-
gatywnej reakcji sSrodowiska na porazke danej osoby. W efekcie blokuje to
che¢ podejmowania kolejnych préb, moze takze prowadzi¢ do zatamania
nerwowego.

Poczucie szybko mijajacego czasu

Skuteczny przedsigbiorca ma §wiadomos$¢ szybko uptywajacego czasu
i tego, ze konkretny pomyst moze prowadzi¢ do sukcesu tylko wtedy, gdy
okreslone dzialania zostang podjete we wlasciwym momencie. Stad czesta
wsrod ludzi biznesu postawa pewnej niecierpliwosci.

Perfekcjonizm i przywiazanie do szczeg6tu

Pasja w dzialaniu i zaufanie do wlasnych pomystéw znajduje zazwyczaj
wyraz w przywigzaniu do detalu i w swoistym perfekcjonizmie. Moze to by¢
dodatkowym zrédlem przewagi konkurencyjnej, gdy dbalos¢ o szczegoly
pozytywnie wyrdznia towary i ustugi danego oferenta na tle konkurencji.

Odpowiedzialnos¢

Na zakonczenie warto wspomnie¢ o jednej z kluczowych cech skutecz-
nych przedsiebiorcow, a wigc o pelnej odpowiedzialnosci wlasciciela za caty
biznes i jego zaloge. To warunek niezbedny do budowania dlugofalowych
zwigzkow z klientami, dostawcami i bankami. Tak samo wazna jest odpo-
wiedzialna postawa w stosunkach z pracownikami. Nalezy jednak zachowaé
ostrozno$¢, by asertywne i proaktywne dzialania wlasciciela-menedzera nie
kojarzyly sie z zachowaniem egoistycznym.

°  Oredownikami tej strategii negocjacyjnej s R. Fisher i W. Ury, ktorzy spopularyzowali ja w pub-
likacjach ksigzkowych przettumaczonych takze na jezyk polski (Fisher, Ury, 1994 oraz Ury, 1995).
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8.  Sytuacja mtodych kandydatow na przedsiebiorcow

Ludzie mtodzi, rozpoczynajacy kariere w prywatnym biznesie maja nie-
watpliwie szereg atutéw: s3 otwarci na ryzyko oraz zmiany, latwiej przy-
swajaja sobie nowe idee i koncepcje. Wobec braku doswiadczenia zawodo-
wego nie mieli okazji, by popas¢ w rutyne, i tatwiej znosza funkcjonowanie
w niestabilnych ramach organizacyjnych.

Przywilejem miodego wieku jest energia, dynamizm i optymistyczne
spojrzenie w przyszlos¢. To niewatpliwie cechy bardzo przydatne w bie-
z3cej operacyjnej dziatalnosci biznesowej. Jednoczesnie absolwenci szkot
wyzszych, ktdrzy wlasnie ukonczyli studia, sa typowym przykladem ,ludzi
na rozdrozu”, a to stanowi bodziec do uruchomienia wlasnego biznesu.

Zwigzana z mfodym wiekiem fizyczna wytrzymalos¢ i odpornos¢ na
stres bardzo si¢ przydaje, zwlaszcza w pierwszym, najtrudniejszym okre-
sie, gdy trzeba pracowac po kilkanascie godzin na dobe i umie¢ radzi¢ so-
bie z kumulacja niekorzystnych zdarzen i szybko regenerowac sity po ko-
lejnych porazkach.

Po stronie czynnikéw niekorzystnie wplywajacych na mozliwo$¢ reali-
zacji kariery biznesowej przez ludzi mlodych wymieni¢ nalezy w pierwszej
kolejnosci brak doswiadczenia zaréwno zawodowego, jak i (szeroko poj-
mowanego) zyciowego. Trudno ocenia¢ ich cechy osobowe i predyspozycje
biznesowe, gdy wczesniej nie bylo mozliwosci ich weryfikacji w dziataniu.
Chodzi przykiadowo o takie cechy operacyjne, jak odpowiedzialno$¢, upor
w dazeniu do celu czy umiejetno$¢ pracy w zespole.

Dodatkowym ograniczeniem moze by¢ takze, uwarunkowana kultu-
rowo i wynikajaca z tradycji, negatywna percepcja mlodych kandydatéw
na biznesmendéw wsréd potencjalnych klientéw, kontrahentéw i instytucji
finansowych. Tego rodzaju uprzedzenia moga by¢ zréznicowane w zalez-
nosci od branzy. Przykladowo odbiorcy pewnych kategorii towaréw i ustug
moga preferowaé dostawcow dojrzatych wiekowo, niezaleznie od jakosci
i innych parametréw oferty. Podobnie jest w przypadku instytucji finanso-
wych, ktére z natury nieufnie postrzegaja mlodych kredytobiorcéw, uzna-
jac mlody wiek za element podwyzszonego ryzyka, zanim zostanie prze-
prowadzona analiza projektu.

Wspomniane wyzej braki doswiadczenia i umiejetnosci, wynikajace
z mlodego wieku i samego faktu rozpoczynania kariery zawodowej, sta-
nowig powazne ograniczenia w podejmowaniu samodzielnej dziatalnosci
biznesowej i z pewnoscig nie mozna ich lekcewazy¢. Czy mozna co$ zrobic,
by juz na starcie poprawi¢ bilans atutéw i brakéw, konkretnie odnoszacych
sie do mozliwo$ci rozwiniecia biznesu na wilasna reke? Odpowiedz na to
pytanie jest zdecydowanie pozytywna. A wiec co mozna zrobi¢? Przed
podjeciem konkretnych krokéw na rzecz uruchomienia wlasnego biznesu
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mozna znacznie zwigkszy¢ szanse jego powodzenia, siggajac w sfere cech
i predyspozycji osobowych, a takze wzbogacajac zaséb wiedzy i doswiad-
czen. Oto kierunkowe propozycje i sugestie w tej dziedzinie:

Poczucie uptywajacego czasu

Paradoksalnie punktem wyjscia do efektywnego programu, o ktérym
mowa wyzej, jest swiadomos¢ przemijania drogocennego czasu, jakim dys-
ponujemy. W realiach zycia studenckiego namacalnym przejawem tej $wia-
domodci jest podjecie osobistej decyzji o wyborze przedsigbiorczej Sciezki
kariery juz na poczatkowym etapie, tak by maksymalnie wykorzysta¢ okres
studiow do podjecia diugofalowych dziatan przygotowawczych.

Samoocena

Kolejnym krokiem jest dokonanie kompleksowej oceny indywidualnych
cech i predyspozycji, jak tez poziomu wiedzy i do§wiadczenia, ktére s nie-
zbedne do uruchomienia i prowadzenia biznesu. By unikna¢ nieporozumien
- nie chodzi tu o to, by odkry¢ w sobie jakie$ szczegdlne zadatki badz zu-
pelny brak dyspozycji przedsiebiorczych. Stuzg temu rozmaite testy zawar-
te w popularnych poradnikach czy publikacjach. Ich wynik nalezy ocenia¢
z bardzo duza dozg ostroznosci. Samoocena stuzy przede wszystkim identy-
fikacji sfer i dziedzin, ktére wymagaja poprawy. Na podstawie obiektywne;j
diagnozy bedziemy w stanie opracowac konkretny program naprawczy.

Zdobywanie w czasie studiow wiedzy szczegdlnie przydatnej

do prowadzenia biznesu

Mamy tu na mys$li zaréwno wybor przedmiotéw specjalizacyjnych do-
tyczacych problematyki uruchomienia i prowadzenia biznesu, jak réwniez
zwrocenie uwagi na te przedmioty ogdélne, ktére moga by¢ szczegélnie
przydatne w pozniejszej karierze biznesowej. Jako przykltad przedmiotéow
niezbyt lubianych przez studentéw zaréwno szkdt ekonomicznych, jak i po-
zostalych, mozna wymieni¢ rachunkowos$¢ i analize finansowa". Klopot
w tym, Ze solidne podstawy w obydwu tych dziedzinach s niezbedne w sa-
modzielnym prowadzeniu biznesu. Szefowie i wlasciciele firm muszg zna¢
jezyk liczb, ktérymi postuguja si¢ ksiggowi i finansiéci, by méc prowadzi¢
z nimi skuteczny dialog. Oczywiscie w rozwigzywaniu kwestii szczegéto-
wych bedziemy postugiwac si¢ fachowcami. Trudno jednak wyobrazi¢ sobie,
by na spotkaniu z przedstawicielami banku czy potencjalnymi inwestorami
wlasciciel wykazywal niewiedze na temat podstawowych parametréw finan-
sowych wlasnego biznesu. Paradoksalnie to, jak solidnie i konsekwentnie
podejdziemy do zdobywania wiedzy szczegdlnie przydatnej w prowadzeniu

' Rachunkowo$¢ i finanse budzg niewyttumaczalng obawe wéréd nieekonomistéw. Tymczasem s3
to dziedziny oparte na klarownych regutach i zwlaszcza przedstawiciele nauk $cistych nie powinni
mie¢ zadnego problemu z ich opanowaniem.
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biznesu, bedzie pierwszym testem dla decyzji o wyborze przedsiebiorczej
opcji kariery zawodowej. Musimy bowiem odej$¢ od charakterystycznego
dla oséb mlodych i zyciowo niedojrzatych myslenia w kategoriach tego, co
lubi¢ badz nie, do podejmowania decyzji wyboru specjalizacji i koncentracji
na tych dziedzinach wiedzy, ktére moga by¢ szczegdlnie przydatne w przy-
sztej karierze zawodowej. Jakkolwiek uruchomienie i rozwijanie wlasnego
biznesu przynosi ich inicjatorom wiele satysfakeji w codziennym dziataniu,
beda oni angazowac si¢ w dzialanie niekoniecznie przez nich lubiane, ale po
prostu niezbedne do osiggnigcia sukcesu.

Doskonalenie podstawowych umiejetnosci przydatnych
dla przedsiebiorczego stylu zarzadzania

Czy mozna ksztaltowa¢ cechy przydatne w przedsiebiorczym stylu za-
rzadzania, nie prowadzac wlasnego biznesu? W pewnym zakresie trening
»ha sucho” jest mozliwy. Po pierwsze mozna i trzeba ksztalttowa¢ nawyki
ciaglego poszukiwania i polowania na okazje, zachowujac pewna czujnos¢
i umiejetno$¢ obserwowania otaczajacego nas $wiata biznesu. Przykta-
dowo, spotykajac w kregu rodziny badz znajomych osoby, ktére odnio-
sty autentyczny sukces w prywatnym biznesie, mozna zainteresowac sie¢
nie tylko parametrami technicznymi ich samochodu czy wyposazeniem
i urzadzeniem domu, ale tez prébowac poznaé gléwne czynniki sukcesu
oraz uzyska¢ podstawowe informacje organizacyjne i na tej podstawie
mie¢ calosciowy obraz biznesu, ktéry prowadza.

Po wstepnym okresleniu branzy, w ktérej zamierzamy funkcjonowac,
powinni$my na biezaco $ledzi¢ najnowsze tendencje i trendy w niej panu-
jace, ze szczegdlnym uwzglednieniem jakosciowych zmian otwierajacych
szanse dla nowych graczy na rynku. Dobrym zrédlem praktycznej wiedzy
moga by¢ dostepne w fachowej literaturze studia przypadkéw opisujace
konkretne przedsiewzigcia, pod warunkiem, ze zostaly one przygotowane
w sposdb profesjonalny.

Niewatpliwie podstawg do efektywnego obserwowania otaczajacej
rzeczywistosci biznesowej jest opanowanie umiejetnosci poszukiwania
i sprawnego zdobywania informacji. Dotyczy to w pierwszej kolejnosci ko-
rzystania z zasobow informacyjnych internetu oraz pewnej intuicji w szyb-
kim dotarciu do wartosciowych zrédel, wlasciwego kojarzenia czastkowych
informacji z réznych zrédet w spojng catos$¢ czy weryfikacji jakosci zbiera-
nych informacji. Ta swoista intuicja i ogélna sprawnos¢ w postugiwaniu sie
informacja jest przede wszystkim wynikiem naturalnych predyspozyciji.

Ksztattowanie cech operacyjnych skutecznych przedsiebiorcow

Co zrobi¢, jesli w wyniku samooceny okaze sie, ze pewne istotne cechy
operacyjne skutecznych biznesmenéw wystepuja w niedostatecznym nate-
zeniu? Po pierwsze trzeba mie¢ §wiadomos¢, ze w mtodym wieku jest to sy-
tuacja catkowicie naturalna. Po drugie pozadane cechy mozna ksztaltowaé
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i niejako wzmacniac jeszcze przed podjeciem dzialalnoéci biznesowej w roz-
nych przejawach aktywnoéci akademickiej, rodzinnej, sportowej itp.

Oprocz $wiadomosci wlasnych niedostatkéw wazna jest tez proaktyw-
na postawa i przekonanie o mozliwosci i potrzebie dokonania zmian. Je-
$li fatwo zrazamy si¢ do konkretnej inicjatywy przy pierwszej porazce, to
przy kolejnej sytuacji zyciowej trzeba wykaza¢ wigkszy upor i determinacje
w przetrzymaniu trudnego etapu. Jesli w zZyciu codziennym jestesmy bata-
ganiarzami i brak nam perfekcji w biezacych czynnosciach, to po prostu
trzeba to zmieni¢! Dobre nawyki zycia codziennego z pewnoscig przydadza
sie w kierowaniu ludZmi i wymaganiu od nich podobnych zachowan.

Niektore cechy mozna ksztattowa¢ takze w wyniku specjalistycznych
programéw szkoleniowych. Przyktadem moga by¢ szkolenia doskonalace
umiejetnosci negocjacyjne, ktorych znaczenie omawialiémy wczesniej. Je-
§li analizujemy tendencje rozwojowe dynamicznych firm, ktdre osiagnely
sukces, bardzo czesto pojawia sie efekt pierwszego duzego kontraktu, po
ktérym nastapily dalsze zamdwienia. Na ogot nie jest to przypadek, lecz
wynik dobrego przygotowania i szczegdlnych umiejetnosci negocjacyjnych,
do ktdrych zaliczy¢ nalezy dar przekonywania.

Zdobywanie praktycznych doswiadczen, przydatnych w biznesie

Jak podkreslalismy, wczeéniejsze doswiadczenie zawodowe ma fun-
damentalne znaczenie dla osiggniecia sukcesu w prowadzeniu wlasnego
biznesu i fakt ten zostal potwierdzony empirycznie. Chodzi tu nie tylko
o znajomos¢ technik réznorodnych operacji, ale takze o wiedze na temat
specyfiki funkcjonowania danej branzy czy rynku, dostepu do informacji,
kontaktow itp.

Co mozna zrobi¢, by usuna¢ badz zniwelowac te oczywistg bariere
w uruchamianiu wlasnego biznesu przez ludzi mlodych? W przypadku stu-
dentéw niezbedne dziatania mozna realizowac na réznych poziomach zaan-
gazowania w praktyczne aspekty funkcjonowania biznesu.

Pierwszy poziom dotyczy omawianej wczesniej aktywnosci
w zdobywaniu informacji, czyli gromadzenia informacji o interesujacych
przedsiewzigciach, biezacej analizy trendéw w konkretnych branzach, bez-
posrednich kontaktow z wlascicielami przedsiebiorstw. Nie jest to bezpo-
$rednie zderzenie z realiami biznesu, ale w pewnym zakresie umozliwia
asymilacje niezbednych doswiadczen.

Drugi poziom odnosisi¢ do programu praktyk zawodowych re-
alizowanych w trakcie studiow. Zakladajac, ze praktyka:

» bedzie trwala co najmniej kilka miesiecy

P realizowana jest w firmie dobranej specjalnie pod katem zainteresowan
przyszlego przedsigbiorcy (branza, wlasciciel, historia firmy)

M jej program jest zorientowany na przekazanie wiedzy i doswiadczenia
niezbednego w prowadzeniu wlasnego biznesu,
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mozna oczekiwa¢ znaczacego efektu z punktu widzenia praktykanta -
mlodego adepta w biznesie. Jednakze kluczem jest dobre przygotowanie
programu, zgodnie z kryteriami okre§lonymi wyzej. Bez tego praktyka
moze si¢ sprowadzi¢ do typowego rozgladania si¢ po firmie, a tym samym
do minimalnego pozytku, jesli chodzi o asymilacje¢ praktycznej wiedzy
i doswiadczenia.

Kolejny poziom dotyczy zalozenia wlasnej firmy juz w czasie studiéw. To
niewatpliwie radykalny sposéb zderzenia si¢ z realiami prowadzenia biz-
nesu. Nawet jesli przedsiewziecie z konieczno$ci uruchamiane jest na nie-
wielka skale, zdobyte doswiadczenia mogg by¢ bezcenne dla uruchomienia
czego$ wiekszego i bardziej ambitnego juz po zakonczeniu studiow.

Na podstawie analizy szeregu przypadkéw studenckich inicjatyw biz-
nesowych warto zwroci¢ uwage na ich mankamenty. W pewnym zakresie
sa one podobne do sytuacji taczenia pierwszego etapu prowadzenia bizne-
su z pracg na etacie: nie mozna pos$wieci¢ calego czasu na rozruch firmy,
gdyz przeszkadzaja w tym obowiazki studenckie. Istnieje tez obawa, ze
podjecie dziatalnosci na niewielkg skale i przy ograniczonym zaangazo-
waniu czasowym moze doprowadzi¢ do petryfikacji przedsiewzigcia na
poziomie small biznessu.

Dotychczas prezentowane kierunki dziatan dotyczyly okresu studiow.
Najbardziej dtugofalowa koncepcja zdobycia doswiadczenia niezbednego
do samodzielnego prowadzenia biznesu opiera si¢ na ,strategii dlugiego
marszu”. Po skonczeniu studiow absolwent zatrudnia sie w firmie funkcjo-
nujacej w branzy, ktora si¢ interesuje. Zdobywajac praktyczne doswiadcze-
nie branzowe, jednocze$nie interesuje si¢ kwestiami prowadzenia biznesu,
uczestniczy w szkoleniach itp. Po kilku latach rezygnuje z pracy i zaklada
wlasng firme. Jak kazde rozwigzanie i to nie jest bez wad. Dostep do spe-
cjalistycznej wiedzy branzowej (w tym wiedzy technicznej) mozna uzy-
ska¢, pracujagc w duzych korporacjach. Funkcjonujac w ramach sformali-
zowanych struktur, mozna stopniowo utraci¢ ducha przedsiebiorczosci na
rzecz wygodnego zycia cztonka kadry kierowniczej duzej organizacji. M6-
wimy o wadach w cudzystowie, gdyz w tym przypadku rezygnacja z opcji
przedsigbiorczej, mimo wcze$niejszych planéw i przygotowan, pozwala na
realizacj¢ innej, takze atrakcyjnej drogi kariery zawodowe;j.
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