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Rozwoj firmy, czyli uswiadomiona koniecznosc

Zdecydowalismy sie. ZatozyliSmy dziatalnos¢ gospodarczg. Mamy mogtoby sie wydawaé, ze tylko duze firmy musza

plerwszego klienta, drugiego i trzeciego. Zaptacilil Po raz pierwszy
zarobiliSmy w naszej firmie na czysto, po odjeciu kosztow - lokalu,
materiatow, telefonu. Co dalej? Nalezy nam sig¢ jakas .pensja”. Ale...
potrzebujemy tysigca rzeczy, od drobiazgéw na wyposazenie ,biura”
(czyli biurka w sypialni, kantorku lub garazul, przez oprogramowanie,
narzedzia, materiaty pismienne, zaleznie od branzy. Krotko méwiac,
bedziemy inwestowac, bo chcemy sie rozwijac.

PisaliSmy juz o tym, co zrobi¢ z pierwszymi
zarobionymi pieniedzmi - zapewne <z pracy
wakacyjnej - i sugerowali$my inwestycje w siebie,
zwtaszcza w edukacje. Statystyka potwierdza
potoczne obserwacje, ze im lepsze wyksztatcenie,
tym lepsze zarobki. Oczywiscie podobnie - im
wyzsze kwalifikacje, umiejetnosci, wieksza wiedza,
tym tatwiej osiggnac¢ sukces, prowadzac firme, choé
nigdy nie ma gwarancji. Obok wiedzy i kompetencji
w branzy, jakosci produktéw i ustug, potrzebna jest
znajomos¢ finanséw, marketingu, podstawowych
zasad zarzadzania czy pracy z ludzmi.

Jednak wiedza to nie wszystko, by firma przetrwata.
Mamy silng motywacje do rozwoju firmy, bo najgorsze
jest stanie w miejscu. Dla tych, ktdrzy nie lubig ryzyka,
juz rozpoczecie dziatalnosci  gospodarczej  jest
powaznym wyzwaniem. Im podsuwam metode kaizen
jako sposob podejécia do rozwoju. Jak pisza fani,
.kaizen to idea nieustannego rozwoju, krok po kroku,
bez rewolucji, lecz systematycznie. W tym systemie
myslenia o rozwoju najwazniejsze jest to, aby unikac
stresu zwigzanego z duzymi zmianami, wywotujgcymi
niepokdj, reakcje obronna, strach, a w rezultacie
frustracje z brakow efektow”.

Zresztg mate zmiany moga prowadzi¢ do duzych
efektow. Jak wiadomo, reguta Pareto twierdzi (i sprawdza
sie w przerdznych sytuacjach ), ze 80 procent efektow
otrzymujemy z 20 procent rozwigzan, naktadéw itd.
Wspomniatem o kaizen, bo pokazuje on wazna
kwestie. Mianowicie w rozwoju istotna jest nie tylko
strona finansowa czy organizacyjna, lecz takze
psychologiczna. Ale nie tylko ona. Wezmy strategie.

mie¢ wizje rozwoju i strategiczny plan. Jaka bowiem
wizje i strategie moze mie¢ opiekunka do dziecka
czy hydraulik? Ot6z nieprawda, nawet najmniejsze
mikro- czy jednoosobowe firmy tez powinny miec¢
wizje i strategie, i to zapisang chocby w kilku
zdaniach. Pomyslcie - jako ¢wiczenie domowe -
jaka moze byc strategia rozwoju dziatalnosci
gospodarczej hydraulika czy wtasciciela sklepiku
z warzywami. Prawda, ze to nie takie trudne?
Strategia pozwala na zaplanowanie dziatalnosci
i rozwoju oraz efektywniejsze uzycie posiadanych
érodkéw, ktérych w najmniejszych firmach jest
relatywnie najmniej. Strategia dyscyplinuje myslenie
o firmie i jej przewadze konkurencyjnej.

Wazne, by zdawac sobie sprawe , jakie sa fazy
dziatalnoéci kazdej firmy. Dr Aleksander Kisil
i Wojciech Dudziak z Uczelni tazarskiego stworzyli
ciekawy, autorski schemat rozwoju mikrofirmy
(http://biznesblog.lazarski.pl/?p=976).

Etap 1 to wykluwanie sie firmy - piszg autorzy.
Przedsiebiorca lub wspélnicy (czesto znajomi z
pracy lub matzonkowie] ustalaja, co beda robi¢, na
czym ma polega¢ nowy biznes. Powstajg pewne
wizje przedsiebiorstwa w przysztosci, ale przede
wszystkim okreslane s konkretne dziatania .na
teraz”. Podczas pierwszego etapu motywacja
przedsiebiorcow jest bardzo wysoka, licza sie prawie
wytacznie pierwsze zaméwienia i pierwsi klienci.
Etap 2 to zbudowanie podstaw. Po zrealizowaniu
pierwszych zaméwien od klientédw i potwierdzeniu
profilu firmy, a nawet sposobu jej dziatania,
nastepuje sformalizowanie dziatalnosci. Zazwyczaj
na tym etapie zarysowuje sie trwalszy podziat
pracy i struktura organizacyjna.

Etap 3 to pierwszy okres spontanicznego rozwoju.
Pierwsze zamodwienia .poszty dobrze”, zreby
organizacyjne juz sg, zatem mozna brac sie ostro za
biznes. Rozrost grupy klientéw widoczny jest gotym
okiem. Motywacja przedsiebiorcow jest wciaz duza,
ale funkcjonowanie firmy wymaga od nich
ogromnego wysitku. Jest to ciezka orka od rana do
wieczora, tym bardziej ze wtasciciele sa
zaangazowani podwdjnie - sami pracuja przy

realizacji zamowien oraz zarzadzajg firmg - trzeba
ptaci¢  rachunki i wynagrodzenia, ogarniac¢
ksiegowosc, logistyke, korespondencije, wyjazdy itd.
Etap 4 to .zadyszka i korekta”. W koncu przychodzi
moment, w ktorym firma tapie zadyszke, wtasciciele
zaczynajg odczuwal zmeczenie. Pojawiajg sie
pierwsze problemy z realizacjg zamoéwien: jakos¢
jest nie taka, jak miata by¢, pracownicy nie mieszcza
sie w terminach, koszty eksploduja. Nadchodzi
opamietanie. Jak to dalej poprowadzic? Czy nie
przebralismy miary? Czy damy rade?

To prosta, ale ciekawa analiza (etapow jest wiece],
ale nas interesujg te cztery pierwsze). Pokazuje, ze
nietrudno popetnic¢ btedy juz na poczatku, a majac
w  pamieci zdefiniowany cykl rozwoju, tatwiej
podejmowac trafne decyzje dotyczace sposobu
pracy czy inwestycji.

W ksiegarniach mozna znalez¢ sporo ksigzek
o inwestycjach, marketingu i finansach firm. Warto
czytac, ale najpierw w dobrej ksiegarni przejrzyjmy,
co jest dostepne na rynku, bo w wielu przypadkach
sq to albo akademickie cegty, albo matowartosciowe
zbiory ..ztotych mysli” réznych guru od zarzadzania,
ktorzy dorobili sie majatku na pisaniu ksigzek
o dorabianiu sie majatku, ale sami niczego nie
zatozyli i nie rozwineli.

Tym bardziej, ze do analizy, czy kupi¢ urzadzenie
lub maszyne, wystarczy pare stron informacji
z internetu na temat aktualnej wartosci netto
(NPV) i wewnetrznej stopy zwrotu. Reszte mozna
policzy¢ samemu korzystajac z kalkulatora
i ewentualnie tablic zmiennosci wartoéci pieniadza
w czasie. A potem i tak wynik nalezy przepuscic¢
przez wtasna gtowe i zdrowy rozsadek, na przyktad
po to, by oceni¢ ryzyko danej operacji.

Skupilismy sie na inwestycjach w firme i jej rozwoj,
bo to naturalna odpowiedZ na pytanie , co zrobi¢
z pierwszym zyskiem firmy. Na koniec jednak
jeszcze jedna kwestia tylko pozornie drobna: przy
decydowaniu, co zrobi¢ z pierwszymi pieniedzmi
zarobionymi w  firmie pomyslmy, ile czasu
poswiecimy na podijecie decyzji. Przy wiekszych
wydatkach - oczywiscie nie nalezy sie spieszy¢, bo
btedy sg kosztowne. Ale nie trzeba trawic¢ pét dnia na
sprawdzenie, gdzie sg najtansze w miescie karteczki
samoprzylepne. Pamigtajmy bowiem: nasz czas ma
wartos¢.  Z  kazdym  dniem, z  kazdym
doswiadczeniem - coraz wieksza.
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