ROZDZIAL 1

PRZYMIARKA
CZYLI JA,

JAKO WLASCICIEL
MAY.EJ] FIRMY

MOJA
FIRMA

" @
. &<
™~




-Czym si¢ zajmujesz?
-Prowadz¢ wlasna firme...

Brzmi niezle. W rozmowach z innymi ludZzmi takie stwierdzenie moze
dostarcza¢ nam poczucia, ze jesteSmy kim$ waznym. Jednak bycie wlascicielem
matej firmy, przynajmniej na poczatku, jest bardziej zwiazane z mrowcza praca
bez chwili wypoczynku, konieczno$cia rozwiazywania niezliczonej liczby
problemoéw, ograniczaniem swoich potrzeb osobistych do minimum. Diugo tak
nie da si¢ zy¢, ale dla tych, ktorzy dopiero startuja jest to czasami jedyna droga.
CZY JESTES NA TO GOTOW ? CZY JEST NA TO GOTOWA TWOIJA
RODZINA?

Mala firma — duzy ktopot.

Nagroda w postaci dobrze prosperujacej firmy za kilka lat to tez nic
pewnego. Ryzyko istnieje zawsze. Z drugiej jednak strony :
CZY MASZ INNE WYJSCIE ? CZY MASZ MOZLIWOSC ZARABIANIA
PIENIEDZY W INNY SPOSOB ?

Mozesz tez pomyS$le¢ o tym, czy zalozenie firmy nie mogloby daé¢ w
przysztosci pracy innym cztonkom Twojej rodziny. W warunkach wzrastajacej
grozby bezrobocia ten argument jest tez do rozwazenia.

Decyzja o podjeciu dziatalnosci ,,na wlasny rachunek™ jest niewatpliwie
bardzo trudna 1 wiaze si¢ z duzym ryzykiem. Jednak dla niektorych osob — 0sob
przedsigbiorczych — moze by¢ jednak decyzja bardzo racjonalna, bo
dopasowana do indywidualnych mozliwosci, predyspozycji, z ktorych te osoby
do tej pory nie korzystaty. Czesto dlatego, ze sytuacja zyciowa nie zmuszala ich
do tego, ze mieli po prostu inne, latwiejsze mozliwo$ci zarabiania pieniedzy.



CO TO ZNACZY BYC ,,0SOBA PRZEDSIEBIORCZA™?

OSOBY PRZEDSIEBIORCZE TO TAKIE, KTORE POTRAFIA SAMODZIE-
LNIE PODEIMOWAC DECYZJE, SKUTECZNIE WSPOLPRACOWAC Z
LUDZMI, DOBRZE RADZIC SOBIE Z PROBLEMAMI.

Jesli chcesz oceni¢ ,czy ,,drzemie w Tobie duch przedsigbiorczosci”
przeczytaj uwaznie ten rozdziat. Znajdziesz w nim kilka ¢wiczen, ktore utatwia
Ci oceng swoich predyspozycji do prowadzenia matego biznesu. Te ¢wiczenia
to zestawy roznych pytan , twierdzen, opisOw zachowan , ktore maja za zadanie
pomoc Ci w uporzadkowaniu przemys$len na swoj wlasny temat. Po kazdym
¢wiczeniu znajdziesz wskazowki, jak mozna poprawi¢ swoje umiejgtnosci w
danym obszarze.

Abys odnidst rzeczywista korzy$¢ z przeczytania tego rozdziatu nie
wystarczy tylko przejrze¢ ¢wiczenia. Trzeba zaopatrzy¢ si¢ w otowek 1 przed
zaznaczeniem odpowiedzi doktadnie przemys$le¢ kazde pytanie, stwierdzenie,
opini¢ zawarta w C¢wiczeniu. Co to znaczy ,dokladnie przemysle¢”?
Przypomnie¢ sobie swoje rézne zachowania w danej sytuacji i zastanowi¢ sig,
ktore z nich sa najczestsze 1 dlaczego. Staraj si¢ by¢ szczery sam ze soba.
Przeciez nie musisz nikomu pokazywac swoich odpowiedzi.

PAMIETAJ!

W CWICZENIACH CHODZI ZAWSZE O TO, CO NAPRAWDE
MYSLISZ I JAK SIE NAJCZESCIEJ ZACHOWUJESZ W PEWNYCH
SYTUACJACH, A NIE JAK POWINIENES MYSLEC I SIE ZACHO-
WYWAC.

SZCZEROSC WOBEC SIEBIE TO WARUNEK TRAFNEGO OKRE-
SLENIA SWOICH PREDYSPOZYCJI I MOZLIWOSCI.

Jesli nawet wnioski ,ktoére wyciagniesz z tych ¢wiczen beda wskazywac,
ze nie opanowales jeszcze w najwyzszym stopniu umiej¢tnosci przydatnych w
prowadzeniu matego biznesu ,to i tak osiagniesz korzys¢ z przeczytania tego
rozdzialu. Przynajmniej wiesz, gdzie sa Twoje trochg stabsze strony i mozesz
zacza¢ pracowa¢ nad tym. Tak si¢ sklada, Zze podstawowe umiejgtnosci
zwiazane z przedsigbiorczo$cia sa tez bardzo wazne w wielu innych sytuacjach
zyciowych.

Moze C¢wiczenia wydadza Ci si¢ w pierwszym momencie ghupie,
nienaturalne, niepotrzebne. Ale co masz do stracenia ? Zwykle gdy sami
zastanawiamy si¢ nad swoim zyciem, mys$li kigbia si¢ wokoét kilku, czgsto weale



nie najwazniejszych problemoéw, a my czujemy si¢ okropnie — zagubieni,
niepewni, bezradni.

Proponowane ¢wiczenia prowadza nasze mys$li w sposob uporzadkowany,
krok po kroku, do racjonalnych wnioskow :

DLACZEGO MYSLE O ZALOZENIU FIRMY?

CZY MAM UMIEJETNOSCI POTRZEBNE DO SKUTECZNEJ]
WSPOLPRACY Z LUDZMI ?

CZY UMIEM RADZIC SOBIE W TRUDNYCH SYTUACJACH ?
CZY UMIEM DZIALAC W SPOSOB PLANOWY ?

Poprzez wykonywanie ¢wiczen mozesz skoncentrowa¢ swoje mySli na
najwazniejszych sprawach i1 opanowac przykre emocje towarzyszace nam
zawsze, gdy w zyciu stajemy na rozdrozu.

PAMIETAJ!

NIE KAZDY MUSI BYC PRZEDSIEBIORCZY.
JEDNAK ZAWSZE WARTO STRACIC TROCHE CZASU NA
PRZEMYSLENIA, KTORE ULATWIA NAM PODJECIE WAZNYCH
DECYZJL

10



,PO CO 1 DLACZEGO”
CZYLI
DLACZEGO MYSLE O ZALOZENIU
FIRMY ?

Ve
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Po co Ci to? a

9P \
Prowadzenie wilasnej
firmy bedzie wymagac od
Ciebie duzej determinacji.
Czy jestes na to gotow? _——
V] g RS

Cwiczenie 1.
L, WAZNE CELE ZYCIOWE A PROWADZENIE FIRMY”

Aby oceni¢, czy drzemie w Tobie ,,duch przedsigbiorczosci” zastanow si¢
teraz na czym, tak naprawde, zalezy Ci w zyciu 1 jak to si¢ ma do pracy ,,na
wlasny rachunek”.

Ponizej wypisz pie¢ najwazniejszych celow, jakie chciatby$ osiagnaé¢ w
swoim zyciu. Przy kazdym z nich postaraj si¢ okresli¢, w jakim stopniu (oszacuj
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prawdopodobienstwo w procentach) zatozenie 1 prowadzenie firmy moze pomoc
Ci lub przeszkodzi¢ w realizacji kazdego celu.

WLASNA FIRMA POMOZE WEASNA FIRMA
OPIS CELU W OSIAGNIECIU CELU PRZESZKODZI W
(W%) OSIAGNIECIU CELU (w %)

Z pewnoscia w trakcie przemys$len nasungly Ci si¢ pewne wnioski
dotyczace gtownego pytania: ,,Po co jest mi potrzebna witasna firma?”. Wnioski

te zapisz ponizej.

Mamy nadziejg, ze wiesz juz po co potrzebujesz wlasnej firmy. Przemysl
teraz, czy waznych dla Ciebie celow nie moglby$ osiagna¢ w inny sposoéb,
tatwiej, szybciej, przyjemniej. Jesli nie przychodzi Ci nic do glowy, to znaczy,
ze pomyst zalozenia wiasnej dzialalnosSci gospodarczej wart jest dalszych
przemyslen. Je§li widzisz inne, lepsze mozliwosci osiagnigcia swoich celow,
skoncentruj swoja uwage 1 wysitki na nich. W obu przypadkach jednak
zachecamy Ci¢ do wykonania dalszych ¢wiczen. Pozwola Ci one lepiej
uswiadomi¢ sobie swoje zachowania i1 umiejgtnosci, jakimi dysponujesz.
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Cwiczenie I1
,,CO JEST DLA CIEBIE WAZNE W PRACY”

Ponizej sa wymienione rézne cele, ktére mozna realizowaé w pracy. Przeczytaj
je uwaznie 1 zastanow si¢ , ktore z nich Ty
chciatbys realizowac¢ w swojej pracy. Te wiasnie cele otocz kétkiem.

SATYSFAKCJA
Z PRACY SZACUNEK LUDZI
REALIZOWANIE AMBICJI
PIENIADZE WLADZA

SAMODZIELNEPODEIMOWANIE
DECYZJI

BYCIE WLASNYM UCZENIE SIE NOWYCH

SZEFEM RZECZY
TWORZENIE NOWYCH .
RZECZY PRACA Z LUDZMI
UROZMAICENIE SPRAWDZANIE SIE W

NOWYCH SYTUACJACH

Im wigcej celow zakreslites, tym wigksze prawdopodobienstwo , ze
zatozenie wtlasnej firmy pozwoli Ci na ich realizacjg.

Jesli natomiast wigkszo$¢ celoéw wydaje Ci si¢ obca , w pracy raczej
poszukujesz spokoju, bezpieczenstwa, stabilizacji, to dzialalno$¢ ,na wilasny
rachunek™ nie utatwi Ci osiagnigcia tych zamierzen.

Zastanawiajac si¢ nad opisanymi w ¢wiczeniu celami z pewnos$cia
odczuwates, ze jedne cele sa dla Ciebie wazniejsze, inne nieco mniej wazne.
Przepisz teraz zaznaczone przez Ciebie cele w kolejnosci od najwazniejszego do
najmniej waznego.
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Potraktuj te¢ hierarchi¢ wlasnych celow jako wazny wniosek, ktory pdzniej
bedziesz mogt wykorzysta¢ przy szukaniu pomystu na to, co Twoja firma
mogtaby zaoferowa¢ klientom, czym moglaby si¢ ro6zni¢ od firm
konkurencyjnych.

Cwiczenie III
,TRZY POWODY, ABY ZALOZYC FIRME”

Prowadzenie
wlasnej firmy

to dobry pomyst
zwlaszcza dla
kogos,

kto chce by¢ sam
sobie panem.

L1

Aby odpowiedzie¢ sobie na pytanie, czy jeste§ osoba przedsigbiorcza,
powiniene$ tez zastanowic si¢ nad nastgpujaca kwestia:
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DLACZEGO MYSL O ZALOZENIU FIRMY CHODZI MI PO GLOWIE ?

Ponizej opisane sa trzy najczgstsze przyczyny, dla ktorych ludzie
podejmuja decyzje o rozpoczeciu pracy ,,na wlasny rachunek”.

Zaznacz, ktora z nizej opisanych mozliwosci najbardziej do Ciebie
pasuje (zatocz kotkiem literg A, B lub C).Stara;j si¢ zdecydowac tylko na jedna z
mozliwosci.

A.KONIECZNOSC  musze zdoby¢ $rodki na utrzymanie siebie i rodziny,
a nie mogg znalez¢ odpowiedniej pracy u kogo$

B. CHCE BYC wolg pracowac dla siebie samego, nawet jesli to
WLASNYM oznacza wigkszy stres, dtuzsze godziny pracy, nizsze
SZEFEM wynagrodzenie

C. OKAZJA dostrzegam pewna wyjatkowa sytuacje, ktora moge

wykorzysta¢ tylko w jeden sposéb — prowadzac wlasng
firme.

Jesli zaznaczyte§ A :

Twoja firma bedzie dziata¢, jesli poswigcisz jej dlugie godziny cigzkiej pracy,
bedziesz szybko reagowa¢ na nowe sytuacje i bgdziesz staraé si¢ osiagnac
maksymalny zysk z kazdej zainwestowanej ztotowki 1 minuty. Dlatego wazne,
abys$ juz teraz sprobowatl odpowiedzie¢ sobie na nastgpujace pytania :

-Jak dlugo jestem w stanie wytrwac?

Firma w poczatkowej fazie rozwoju wymaga od wilasciciela ogromnych
poswigcen. Nie mozna tak zy¢ przez zbyt dtugi czas. Dlatego musisz oceni¢, czy
starczy Ci energii, sit, wytrwatos$ci.

-Czy potrafi¢ zacisnaé pasa?

Z pienigdzmi zwykle jest krucho na poczatku. Nie wystarcza ani na wszystkie
wydatki firmy, ani na wszystkie wydatki wilasciciela 1 jego rodziny.
Inwestowanie w firm¢ oznacza osobiste poswigcenie. Czy jestes na to gotowy?
Czy jest na to gotowa Twoja rodzina?
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Jesli zaznaczyle§ B :

Ludzie tacy jak Ty dobrze czuja si¢ w biznesie. Che¢¢ walki, gotowos¢
ponoszenia ryzyka zwigzanego =z prowadzeniem wlasnej dzialalnosci
gospodarczej sa cenne 1 czesto prowadza do sukcesu. Lecz juz teraz warto,
zeby$ zastanowit si¢ nad nastgpujacymi pytaniami :

-Czy masz pomysl, jak najszybciej przeprowadzi¢ firme przez kolejne etapy
rozwoju, jak umozliwi¢ jej najwigkszy rozwoj ?

Abys za kilka lat nie czul si¢ sfrustrowany prowadzac mata nisko dochodowa
firme, juz dzi$§ musisz nauczy¢ si¢ mysle¢ strategicznie, stawia¢ dalekosigzne
cele, stara¢ si¢ przewidziec to, co jest prawie nieprzewidywalne.

-Czy potrafisz prowadzi¢ Scista kontrolg finansow?

Bycie wilascicielem rozwijajacej si¢ firmy oznacza konieczno$¢ ciaglego
zdobywania $rodkdw na nowe inwestycje. Nagroda jest rozwoj firmy, a nie
szybkie konsumowanie zyskow, jakie ona przynosi. Czy to Ci odpowiada ?

-Czy potrafisz dobrze wspotpracowa¢ z ludzmi, ktérzy sa energiczni,
pomystowi, ale niekoniecznie zawsze si¢ z Toba zgadzaja?

Rozwoj firmy pociaga za soba konieczno$¢ zatrudniania pracownikow. Jak
sadzisz, czy przy doborze pracownikow potrafitby§ zaakceptowaé osoby,
ktérych nie lubisz, ale ktdre maja potrzebne firmie kwalifikacje?

Jesli zaznaczytes C

Kieruje Toba che¢é¢ wykorzystania nadarzajacej si¢ okazji. Twoim celem jest
osiagniecie mozliwie wysokiego dochodu, zanim konkurencja stanie si¢ zbyt
silna. Zdajesz sobie sprawe, ze rynek nie zostal jeszcze opanowany przez
wigksze firmy, a moze nawet jeszcze nikt przed Toba nie wpadt na pomyst tej
dzialalnosci. Jedno jest pewne. ,Rekiny rzadko ucztuja samotnie”. Jesli
rzeczywiscie wypatrzyle$§ okazje¢ na dobry interes wiedz, ze tylko przez krotki
okres bedziesz cieszyt si¢ z wylacznosci do zysku. Badz czujny 1 dzialaj tak
szybko, jak to mozliwe. Zastanow si¢ nad nastgpujacymi pytaniami ?

-Dlaczego inni nie dostrzegaja nadarzajacej si¢ okazji ?

Sprobuj bardzo doktadnie jeszcze raz dokonaé analizy nadarzajacej si¢ okazji.
Czy jestes pewien, ze Twoje przemyslenia sa oparte na realnych podstawach?
Czy nie jest to tylko myslenie zyczeniowe?

-W jaki sposob najlepiej mozna wykorzysta¢ nadarzajaca si¢ okazj¢?
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Pamigtaj, ze tempo swoich dzialan musisz dostosowaé do tempa rozwoju rynku.
Moze to oznacza¢ ogromny wysitek z Twojej strony, ktory powinien przynies¢
Ci szybko mozliwie najwigkszy dochdd. Nie inwestuj jednak nadmiernie w
firme. Dbaj tez o swdj dochod osobisty. Koniunktura moze szybko si¢ skonczy¢
(moda minie, zwigkszy si¢ konkurencja itp.).W ten sposéb minimalizujesz
ryzyko uwigzienia swoich pieniedzy w firmie, ktéra dziala na coraz mniej
atrakcyjnym rynku.

L, WSPOLDZIALANIE”
CZYLI
CZY DOBRZE SOBIE RADZE W KONTAKTACH
Z LUDZMI ?

PAMIETAIJ!
W BIZNESIE NIGDY NIE DZIALAMY SAMOTNIE.

Zawsze wokot nas sg ludzie, z interesami ktérych musimy si¢ liczy¢. Sposob,
w jaki kontaktujesz si¢ z innymi, bedzie utatwial lub utrudniat osiaganie
Twoich celow, celow Twojej firmy.

Czgsto mamy dobre intencje, a pomimo to nasze stosunki z innymi osobami
nie sa najlepsze. Skuteczne  wspotdzialanie z ludzmi wymaga wielu
umiej¢tnosci, ktorych niestety zwykle nas nikt nie uczy. Najczesciej metoda
prob 1 bledow
dochodzimy do swojej prywatnej wiedzy o tym, jak postgpowaé z innymi.
Kiedy juz dopracujemy si¢ jaki§ sposobow, bardzo niechetnie je zmieniamy.
Gdy nasze zachowania okazuja si¢ nieskuteczne, cala wing jesteSmy sktonni
przypisywac¢ naszym partnerom, a nie sobie samym. Ludzie zaczynaja nam si¢
jawi¢ jako ztosliwi, ghupi, wrodzy. Przyjmujemy postawg obronna i czgsto sami
wyprzedzamy atak. Nic dziwnego, ze po pewnym czasie mamy przekonanie, ze
mozemy liczy¢ tylko na siebie. A tak biznesu prowadzi¢ si¢ nie da.
Niewatpliwie umiejetnos¢ skutecznego kontaktowania si¢ z ludzmi jest jedna z
podstawowych cech, ktore powinny charakteryzowa¢ cztowieka myslacego o
zatozeniu wiasnej firmy.

Prowadzenie = wtlasnej  dziatalnosci  oznacza  konieczno$¢  stalego
kontaktowania sig z klientami, dostawcami, urzgdnikami itp. Bez umiejgtnosci
przekazywania i1 odbierania informacji, przekonywania innych do swoich
propozycji, radzenia sobie z konfliktami nie da si¢ dziata¢ w biznesie.
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Dlatego wtasnie proponujemy Ci teraz wykonanie kolejnych ¢wiczen :

,LUDZIE JUZ TACY SA” czyli
co mysle o naturze ludzkiej ?

»NASTAW USZY” czyli
czy jestem dobrym stuchaczem ?

,,CHCE POWIEDZIEC” czyli
czy potrafi¢ mowi¢ tak, aby inni mnie stuchali ?

»SZTUKA ROZMOWY” czyli
czy wiem po co rozmawiam z ludzmi ?

LASERTYWNOSC” czyli
czy umiem broni¢ swoich praw nie depczac praw innych ?

»KONFLIKTY” czyli
czego szukam : wojen czy kompromiséw ?

Wykonujac ¢wiczenia pracuj w nastepujacy sposob :

1) zastandéw si¢ nad swoim zachowaniem w roznych sytuacjach i podkresl
odpowiedzi, ktore najlepiej opisuja Twodj sposob myslenia i dzialania,

2) wyciagnij wnioski 1 zapisz je pod ¢wiczeniem korzystajac z ,,KLUCZA DO
ODPOWIEDZI”,

3) porbwnaj swd@] sposob myslenia 1 zachowania z komentarzami
umieszczonymi pod ¢wiczeniami; moze po ich przeczytaniu stwierdzisz, ze
niektore swoje przekonania, zachowania warto bytoby zmienic.

Mamy nadziejg, ze poprzez wykonanie ¢wiczen lepiej zrozumiesz swoje

zachowania wobec innych ludzi i trafnie ocenisz swdj poziom umiejetnosci w
tym zakresie.

PAMIETAJ, CZLOWIEK PRZEDSIEBIORCZY MUSI SKUTECZNIE
WSPOLPRACOWAC Z LUDZMI.
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Cwiczenie IV
,LUDZIE JUZ TACY SA”

Ponizej masz 12  stwierdzen. Podkresl TAK  jesli si¢ zgadzasz ze
stwierdzeniem lub NIE | jesli si¢ z nim nie zgadzasz.

Nawet jesli nie potrafisz w sposéb zdecydowany okresli¢, czy zgadzasz si¢ z
kolejnymi stwierdzeniami czy tez nie , to wybierz t¢ odpowiedz (TAK lub

NIE}, ktora jest blizsza Twoim przekonaniom.

1.Ludzie pracuja tylko dlatego, ze musza. Gdyby nie musieli,
to by nie pracowali.

TAK NIE

2.Nie ma osob, ktorym praca sprawia przyjemnosc.
Przyjemnosci to mozna mie¢ po pracy.

TAK NIE

3.Ludzie lepiej pracuja, jak si¢ boja. Jak si¢ nie boja, to staraja si¢ nic nie robic.
TAK NIE

4.Kazdy chce innego wykorzysta¢, dlatego nie wolno ludziom wierzy¢.
TAK NIE

5.Na to, jak si¢ cztowiekowi powodzi, nie ma on wptywu.
Po prostu kazdy powinien si¢ pogodzi¢ ze swoim losem.

TAK NIE

6.Ludzie sa falszywi. Nie warto ich stucha¢, bo 1 tak si¢ nie zrozumie,
0 co im chodzi.

TAK NIE

7.Jesli cztowiek ma problem, to moze liczy¢ tylko na siebie.
Inni mu nie pomoga.

TAK NIE
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8.Ludzi trzeba trzymac na dystans. Nie nalezy si¢ spoufalac.
TAK NIE

9.W biznesie jest zasada : albo ty kogo$ oszukasz, albo kto$ ciebie.
TAK NIE

10.Ludzie potrafia tylko narzekaé. Ciagle co$ im sig nie po-
doba. Nie da si¢ im dogodzi¢.

TAK NIE

11.Jesli cztowiek nie ma pieni¢dzy, to powinien jej si¢ 0stro
domagac¢ pomocy ..Po to jest rzad, zeby dobrze rzadzit ludZzmi.
Sami ludzie nic nie wymysla.

TAK NIE
12.Rzadko kiedy mozna wsrod ludzi spotkaé ,,przyjazng dusze¢”.

TAK NIE

KLUCZ DO TWOICH ODPOWIEDZI

Jesli wigkszos¢ zakreslonych przez Ciebie odpowiedzi brzmi TAK, oznacza to
ze nie najlepiej myslisz o ludziach. Jesli wigkszos¢ zakreslonych przez Ciebie
odpowiedzi brzmi NIE,

oznacza to ze masz pozytywne nastawienie do ludzi.

Teraz zastanéw sig nad przyczynami swojego nastawienia do ludzi, a rezultaty
swoich przemyslen zapisz ponize;.

WNIOSKI Z CWICZENIA

.................................................................................................................................
.................................................................................................................................
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Psycholodzy czgsto opisuja interesujace zjawisko :

SAMOSPELNIAJACA SIE PRZEPOWIEDNIE.

Samo spelniajaca si¢ przepowiednia oznacza, ze swoim zachowaniem
prowokujemy podswiadomie =zdarzenia, ktorych oczekujemy. Jesli wigc
oczekujesz, ze inni sa Twoimi wrogami, to istnieje duze prawdopodobienstwo,
ze zachowujesz si¢ w sposob, ktory wywotuje t¢ wrogos¢. I wtedy mowisz :
,Czyz nie mialem racji? Spodziewatem sig tego.”

Jesli za§ nastawiony jeste§ dobrze do ludzi, to Twoje zachowania zwykle
wywotuja podobne reakcje u innych.

Jesli myslisz, ze ludzkie zycie zalezy tylko od przypadku,

dobrej lub ztej woli innych to zwykle wkladasz zbyt mato wysitku, energii, zbyt
mato si¢ angazujesz w przebieg zdarzen i rzeczywiscie masz maty wpltyw na to,
co si¢ dzieje z Twoim zyciem, czujesz si¢ bezradny wobec tego, co Ci niesie los.
I znowu wtedy stwierdzasz : ,,Mialem racje. Nic nie moge zrobi¢ w swojej
sprawie.”

Stad rada :

Pamigtajac o ,,samo spetniajacej si¢ przepowiedni” postaraj si¢ zmieni¢ swoje

nastawienie do ludzi na bardziej pozytywne. Nie da si¢ przyciagnaé klientow
tylko tym, ze towary 1 ustugi zaoferowane przez Ciebie bgda dobrej jakosci.
Ogromnie wazne jest tez kontakt z klientem, mita obstuga. Trudno by¢
uprzejmym, wrazliwym na potrzeby klientéw, jezeli w glebi duszy nie lubi si¢
ludzi. Pewnie powiesz: ,,mozna nie lubi¢ klientéw, ale lubi¢ pieniadze, ktore
nam przynosza. To wystarczy”.
Nic bardziej mylnego. Ludzie szybko wyczuwaja takie nastawienie. Nie chca
by¢ traktowani tak instrumentalnie. Kazdy czlowiek chce si¢ czu¢ wazny, chce
by¢ traktowany z szacunkiem. Dlatego, cho¢ moze Ci si¢ to na pierwszy rzut
oka wydawaé dziwne, ogoélne nastawienie do ludzi moze mie¢ zasadnicze
znaczenie dla Twojego sukcesu na rynku. Pozytywne nastawienie do ludzi ma
roOwniez ogromne znaczenie w kontaktach z dostawcami czy urzednikami, z
ktorymi bedziesz musiat kontaktowaé si¢ prowadzac swoj biznes. Czesto od
tego zalezy, czy beda spostrzegali Ci¢ oni jako osobg¢ godna zaufania i
skuteczna.

,,Nie najezaj sie”. Miej pozytywne
nastawienie do ludzi.
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Cwiczenie V
,NASTAW USZY”

Ponizej zostaty opisane rozne sposoby zachowania w sytuacjach, gdy kto$
do nas méwi. Przeczytaj uwaznie kazdy opis 1 zastanow si¢ czy Ty zachowujesz
si¢ podobnie (wtedy zaznacz TAK) czy tez nie (wtedy zaznacz NIE).Je$li nawet
nie potrafisz w sposob zdecydowany stwierdzi¢, czy dany opis pasuje do
Twojego zachowania czy tez nie, to wybierz t¢ odpowiedz (TAK Ilub NIE),
ktora jest blizsza Twojej opinii.

1. Umiem czyta¢ migdzy wierszami. Stuchajac kogo$ staram sig tez ustysze¢ to,
co nie jest gtosno powiedziane.

TAK NIE
2.Nie przerywam osobie, ktora mowi.

TAK NIE

3. Zawsze patrzeg na osob¢ mowiaca.
TAK NIE

4.Potrafi¢ stucha¢ kogo$, kto méwi z trudnoscia,
powtarza sig.

TAK NIE

5.Staram si¢ zrozumie¢, co druga osoba ma na mysli.
Nie oceniam, zanim ona nie skonczy.

TAK NIE

6.Staram si¢ dobrze zrozumie¢ o czym mowi druga osoba.
Jak mam watpliwos$ci pytania.

TAK NIE
7.Lubig stucha¢ innych. Interesuje mnie, co inni maja do
powiedzenia.
TAK NIE
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8.W trakcie stluchania nie osadzam. Staram si¢ zrozumie¢ druga osobg.
TAK NIE
9. Zwracam uwagg na to, co czuje druga osoba.
TAK NIE
10. Chgtnie uczg si¢ od innych.
TAK NIE
11.Ludzie czgsto dziela si¢ ze mna swoimi opiniami.
TAK NIE
12. Lubig stucha¢ cudzych historii.

TAK NIE

KLUCZ DO TWOICH ODPOWIEDZI

Jesli wigkszos¢ Twoich odpowiedzi brzmi TAK to oznacza, ze potrafisz stuchac
ludzi 1 traktujesz ich jako wazne zrodto informacji.

Jesli wigkszos¢ Twoich odpowiedzi brzmi NIE to oznacza, Ze nie jeste$
najlepszym stuchaczem.

Teraz zastandéw si¢ dlaczego stuchasz ludzi w ten wtasnie sposob.

Whioski ze swoich przemyslen zapisz ponize;j.

WNIOSKI Z CWICZENIA

.................................................................................................................................
.................................................................................................................................
.................................................................................................................................
.................................................................................................................................
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Posiadanie umiejgtnosci stuchania ludzi jest w przypadku osoéb prowadzacych
mate firmy bardzo wazne. Matych przedsigbiorcow nie sta¢ na zlecanie
fachowcom badan, na podstawie ktorych mozna okre$li¢ jaka dziatalno$¢ ma
szans¢ powodzenia na rynku. Dlatego mali przedsigbiorcy wystuchuja uwaznie
roznych opinii w swoich codziennych kontaktach z klientami, dostawcami i
innymi osobami 1 w ten sposob dostosowuja si¢ do mozliwosci, jakie stwarza im
rynek.

A oto rady, ktére moga udoskonali¢ Twoje umiejgtnosci stuchania :

GDY KTOS MOWI DO CIEBIE, STARAJ SIE ODERWAC OD SWOJEGO
SPOSOBU MYSLENIA I STARAC SIE DOKLADNIE ZROZUMIEC
INTENCJE MOWIACEGO.

NIE STARAJ SIE ZBYC OSOBY, KTOREJ WYGLAD, GLOS LUB INNE
CECHY CIE DRAZNIA. SKONCENTRUJ SIE NA TYM, CO ONA MOWTI.
BADZ OTWARTY NA POCHODZACE OD NIEGO INFORMACIE.
WYGLAD ZEWNETRZNY BARDZO CZESTO JEST MYLACY.

NIE REAGUJ NADMIERNIE EMOCJONALNIE NA St OWA I POGLADY
MOWIACEGO, SZCZEGOLNIE, GDY SA ONE NIEZGODNE Z TWOIMI.
STARAJ SIE ZROZUMIEC JEGO PUNKT WIDZENIA.

ZANIM WYCIAGNIESZ WNIOSKI POZWOL MOWIACEMU
DOKONCZYC MYSL.NASTEPNIE PRZEMYSL CO USLYSZALES
ODDZIELAJAC FAKTY OD EMOCII.

ZWRACAJ UWAGE NIE TYLKO NA SLOWA MOWIACEGO,
ALE TAKZE NA JEGO GESTY, MIMIKE, TON GLOSU, SPOSOB,
W JAKI STOI LUB SIEDZI.

Cwiczenie VI
,,CHCE POWIEDZIEC”

[~ cHunt BYN
POUEDEC 2E...

Bez umiejetnosci przekonywania
innych 0sob do swoich racji
prowadzenie biznesu moze by¢
trudne.
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Ponize; znajduje si¢ 12 opisow zachowan zwiazanych z sytuacja
mowienia do kogo$. Odpowiadajac, zaznacz jedna z mozliwosci. Jesli dany opis
pasuje do Ciebie zaznacz TAK, jesli nie odpowiada Twoim zachowaniom
zaznacz NIE. Pomimo watpliwosci staraj si¢ jednak zdecydowac tylko na jedna
z podanych mozliwos$ci (nie zaznaczaj odpowiedzi typu: 1 tak i nie ).
1.Czgsto nie wiem, co chce powiedzied.

TAK NIE
2.Trudno jest mi kontrolowa¢ swoje emocje w czasie mowienia.

TAK NIE

3.Muszg¢ wypowiedzie¢ si¢ do konca, nawet jesli inni niezbyt
uwaznie mnie stuchaja.

TAK NIE
4. Mowiac staram sig nie patrze¢ na stuchaczy.
TAK NIE
5.Czgsto zdarza mi sig, Ze moje intencje sa zle zrozumiane.
TAK NIE

6.Staram si¢ uzywac¢ trudnych stow, bo wiem ze to robi wrazenie na
stuchaczach.

TAK NIE
7. Czegsto odbiegam od tematu.

TAK NIE

8.Mowig szybko 1 nie zawsze wyraznie, bo boje¢ si¢, ze zapomng, co miatem
powiedzieC.

TAK NIE
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9.Lubig czesto zmienia¢ temat.
TAK NIE

10.Mam pewne nawyki np. uzywam czesto okreslonych stow, gestow.
TAK NIE

11.Zarty to nie dla mnie. Nie lubie si¢ wygtupiag.
TAK NIE

12.Znam si¢ na ludziach, wigc chetnie oceniam zachowanie innych o0sob.

TAK NIE

KLUCZ DO TWOICH ODPOWIEDZI

Jesli wigkszo§¢ Twoich odpowiedzi brzmiala NIE to znaczy, ze potrafisz

unika¢ wigkszosci putapek, jakie czyhaja na osobg moéwiaca. Dysponujesz wigc
dobrymi umiej¢tno$ciami wypowiadania sig.
Jesli wigkszos¢ Twoich odpowiedzi brzmiata TAK warto, aby$ szczegdlnie
uwaznie przeczytat komentarz zamieszczony przy tym ¢wiczeniu. Jednak zanim
do tego przystapisz, zastanow si¢ najpierw skad bierze si¢ Twoj styl méwienia.
Whioski ze swoich przemyslen zapisz ponizej.

WNIOSKI Z CWICZENIA

.................................................................................................................................

.................................................................................................................................

Prowadzac biznes musisz stale zwraca¢ si¢ do innych osob z informacja,
prosba, propozycja itp. Dlatego umiejg¢tnos¢ mowienia w taki sposob, aby inni
chcieli nas stuchac jest tak wazna.

Dla wilasciciela matej firmy w szczegdlnosci. Z jednej strony jego pozycja
nie jest na tyle silna, aby inni zwracali uwage na jego stowa w sposob
samorzutny.
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Dopiero startujacy w biznesie musi umie¢ zwroci¢ uwage
na siebie 1 na to co méwi. W przeciwnym wypadku ludzie nie zwroca
uwagi na jego istnienie.

Matej firmy nie sta¢ tez na zatrudnienie fachowcow od reklamy 1 public
relations czyli komunikacji, a bez tego nie da si¢ osiagna¢ powodzenia na rynku.
Aby firma mogla wystartowac¢ trzeba w umiej¢tny sposéb mowié, informowac
potencjalnych klientow o firmie.

Tak wigc umiejetnosci  wlasciciela zwiazane z przekazywaniem
informacji stanowig istotne wsparcie dla dziatania firmy.

Dlatego, gdy chcesz, by inni stuchali tego, co masz im do powiedzenia
staraj si¢ przestrzegac nastepujacych zasad :

NIE KRYTYKUJ.

NIE OBRAZALJ.

NIE OSADZAJ CUDZYCH ZACHOWAN.

NIE ROZKAZUJ.

NIE PROBUJ GROZIC.

NIE POUCZAI.

NIE WYPYTUJ NADMIERNIE.

NIE ZMIENIAJ] TEMATU, GDY TWOJ SLUCHACZ ZADAIJE
CI PYTANIA.
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Cwiczenie VII
.SZTUKA ROZMOWY.”

Z klientami, dostawcami,
urzednikami musisz sie
Jjakos dogadaé. Dlatego
umiejetnos¢ prowadzenia
rozmow ma duze
znaczenie w biznesie.

Ponizej opisane zostaty ré6zne zachowania uczestnikéw rozmowy. Twoim
zadaniem jest oceni¢, w jakim stopniu stwierdzenia te opisuja Twoje
zachowanie w rozmowie z innymi ludzmi.

Jesli to stwierdzenie odnosi si¢ do Ciebie bez zadnych watpliwosci —
zakresl cyfre 3.

Jesli tylko w pewnym stopniu odpowiada Twoim zachowaniom —
zakresl cyfre 2.

Jesli dane stwierdzenie raczej nie pasuje do Ciebie —

zakresl 1.

A jesli opisane zachowanie jest Ci catkowicie obce-

zakresl 0.

Tak wigc przy zaznaczaniu odpowiedzi stosuj nastepujaca skalg :

zdecydowanie TAK : 3
raczej TAK : 2
raczej NIE : 1
zdecydowanie NIE : 0
1.To zwykle ja zaczynam 1 konczg rozmowg.

3 2 1 0

2.Gdy chce cos powiedzie¢, przerywam innej osobie.
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3 2 1 0
3.Rozmawiam tylko na te tematy, ktore mnie interesuja.

3 2 1 0
4.Tak dlugo z kim§ rozmawiam, az go przekonam do swoich racji.

3 2 1 0

5.Czgsto nie jestem pewien, czy moj rozmowca rozumiat to,
co do niego moéwitem. Ale to jest juz jego problem.

3 2 1 0
6.Rzadko daje si¢ przekonac. Potrafie trwac przy swoim zdaniu bez wzgledu na
argumenty.

3 2 1 0

7.Rozmowe czesto wykorzystuje do pouczenia mojego rozmédwcey, jak ma
postepowac.

3 2 1 0
8.Czgsto nie pamigtam, o czym moéwit mdj rozmowca.
3 2 1 0
9.Zwykle to ja narzucam temat rozmowy.
3 2 1 0
10.Wazniejsze jest dla mnie to, co ja méwig, niz to co mowia inni
3 2 1 0
11.Jesli kto$ nie potrafi méwic jasno, przerywam mu bez wahania.

3 2 1 0

KLUCZ DO TWOICH WYPOWIEDZI

Policz sume zakre§lonych punktow. Mogtes$ ich zdoby¢ od 0 do 33.
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Jesli zdobytes$ ich prawie maksymalna liczbe oznacza to, ze w rozmowie
pozostawiasz partnerom niewiele mozliwosci. Dlatego jestes
najprawdopodobniej spostrzegany jako osoba, z ktora trudno
si¢ rozmawia. Zaznaczasz w rozmowie swoja silna pozycje, jednak
tracisz szans¢ na nawigzanie satysfakcjonujacego dla obu rozméowcow
kontaktu. Nie masz tez mozliwosci glebszego poznania opinii, oczekiwan,
przekonan Twego rozmowcy.
Jesli zgromadzilte§ w ¢wiczeniu mata liczbe punktow to znaczy,
znaczy, ze starasz sig traktowa¢ rozmowce jak partnera,
a dzigki temu atmosfera rozmowy jest lepsza, sprzyja porozumieniu
1 pozwala Ci na zapoznanie si¢ z cudzymi opiniami.

Teraz zastanow si¢ dlaczego preferujesz taki wtasnie styl rozmowy.
Whioski ze swoich przemyslen wpisz ponize;j.

WNIOSKI Z CWICZENIA

.................................................................................................................................

.................................................................................................................................

Prowadzac biznes nieustannie musimy dogadywaé si¢ z innymi. Te
rozmowy wymagaja nieco innych umiejetnosci niz zwykle rozmowy
towarzyskie. Oprocz nawiazania kontaktu, stworzenia przyjemnej atmosfery
rozmowa sluzy czesto uzgodnieniu wspolnych celéw 1 dzialan z partnerami.
Stad warto, aby$ przeczytal uwaznie podane wskazowki.

DOBRZE PRZEMYSL, JAKI CEL MA ROZMOWA.

ZWRACAJ UWAGE NIE TYLKO NA SLOWA, ALE TAKZE NA
SPOSOB ZACHOWANIA ROZMOWCY.

PAMIETAJ, ZE NASZA UWAGA JEST CHWIEJNA.JESLI SADZISZ, ZE
ROZMOWCA ZLE CIE ZROZUMIAL PO PROSTU POWTORZ KROTKO
GLOWNA TRESC.

W ROZMOWIE NIE SPIESZ SIE Z OCENIANIEM. SKONCENTRUJ SIE NA
INFORMACJACH, KTORYCH DOSTARCZA CI ROZMOWCA. OCENISZ
JE POZNIE].
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ROZNICA ZDAN MOZE BYC KORZYSTNA — MASZ SZANSE
ZOBACZYC ROZNE SPRAWY POD INNYM KATEM NIZ ZWYKLE.

ZWRACAJUWAGE NA INTENCJE ROZMOWCY.
NIE CZEPIAJ SIE SZCZEGOLOW.

LICZ SIE Z UCZUCIAMI DRUGIEJ STRONY. ATMOSFERA, W JAKIEJ
ROZMOWA PRZEBIEGA MA BARDZO DUZE ZNACZENIE.

JESLI MUSISZ ODMOWIC SWEMU ROZMOWCY, CZYN TO BARDZO
TAKTOWNIE. SPOTKANIE SIE Z ODMOWA NIE JEST PRZYJEMNE.

Cwiczenie VIII
LASERTYWNOSC”

Sprawdz teraz, czy potrafisz bronisz swoich praw nie depczac praw innych,
czyli czy jeste$ osoba asertywna.

Postawa asertywna pozwoli Ci na
zachowanie pogody ducha nawet w
trudnych sytuaciach.
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Ponizej znajduje sig¢ szereg opisOw zachowan ludzi w r6znych sytuacjach.
Jesli dany opis zachowania pasuje do Ciebie zakresl cyfre 1, jesli nie pasuje
zakres$l 0.Pomimo watpliwos$ci zdecydu;j si¢ tylko na jedna mozliwo$¢ (zaznacz
1 jesli myslisz raczej podobnie, a 0 jesli raczej podane stwierdzenie nie pasuje
do Ciebie ).
1.Czuje si¢ niezrecznie, jesli musze zwrocic si¢ do kogos z prosba o pomoc.

1 0

2.Gdy kto$ mnie krytykuje, bardzo si¢ tym przejmuje, nie potrafi¢ przyja¢ uwag
spokoijnie.

1 0

3.Nie umiem powiedzie¢, ze czego$ potrzebuje od kogos. Czekam az ta osoba
sama si¢ domysli.

1 0
4 Nie mam cierpliwo$ci do ludzi. Denerwuje mnie, gdy czego$ ode mnie chca.
1 0
5.W wielu sytuacjach czuje si¢ niepewnie.
1 0
6. Latwo mi przychodzi wytknigcie kogo$ palcem.
1 0
7.Kiedy kto$ mnie prosi o co$, nie potrafie odmowic.
1 0

8.Jesli musze broni¢ swojego zdania, bez problemu potrafi¢ wykpi¢ pomysty
mnych.
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9.Nie lubi¢ konfliktow, dlatego czgsto zgadzam sig na cos, co mi nie pasuje.
1 0
10.Potrafi¢ wywalczy¢ to, co mi si¢ stusznie nalezy.

1 0

11.Wazniejsze dla mnie jest zdobycie tego, co chce, niz sympatii
innych osob.

1 0

KLUCZ DO TWOICH ODPOWIEDZI

Podlicz punkty uzyskane przy odpowiedziach. Im mniej punktéw zdobytes,
tym wigksze prawdopodobienstwo, ze w wielu sytuacjach zachowujesz si¢ w
sposob asertywny. Asertywnos$¢ to nabyta umiej¢tnos¢ nawigzywania kontaktu z
ludZzmi, ktorej — jak kazdej innej umiejgtno$ci - mozna si¢ nauczy¢. Nie ma
ludzi stuprocentowo asertywnych.

Aby stac si¢ osoba asertywna trzeba przede wszystkim opanowa¢ umiejgtnosé
wyrazania swoich mysli, uczué, pogladow 1
bronienia swoich praw w sposob otwarty, rzeczowy, nie naruszajacy uczué i
praw innych oséb. Osoby asertywne mowia wprost, co mysla i czuja, ale w
sposoOb stosowny do okolicznosci, nie obrazajac 1 nie ranigc drugiej strony.
Teraz wro¢ jeszcze raz do ¢wiczenia 1 zastanoOw si¢ dlaczego przy opisach
niektorych zachowan podkreslites 1.Co musiatbys zrobié, aby przesta¢ mysle¢ 1
zachowywac si¢ w ten sposob. Wnioski swoich przemyslen zapisz ponize;.

WNIOSKI Z CWICZENIA

.................................................................................................................................
.................................................................................................................................
.................................................................................................................................
.................................................................................................................................

.................................................................................................................................

Zaktadajac firm¢ kontaktujemy si¢ z wieloma osobami. Cz¢sto musimy
prezentowac swoje opinie, broni¢ swojego zdania, przekonywa¢ innych, prosi¢ o

33



informacje, wyjasnienia. Czgsto czujemy si¢ w tych sytuacjach niezbyt dobrze 1
przez to nie wykorzystujemy dobrze tkwiacych w nich mozliwosci.

Na przyktad, odchodzimy od okienka, chociaz nie uzyskaliSmy potrzebne;j

informacji tylko dlatego, ze urzednik byt nieuprzejmy.
Przedtozylismy ,,Swiety spokoj” urzednika nad nasze prawo do informacji.
Zachowalismy si¢ ulegle. Pomysleli§my : ,,Moje pytanie nie bylo takie wazne.
Pewnie on dobrze odpowiedzial, tylko ja nie zrozumiatem.” Nie potrafiliSmy
spokojnie poprosi¢ jeszcze raz o udzielenie wyjasnien otwarcie mowiac, ze nie
zrozumieliSmy. Czemu osoby ulegle nie zachowuja si¢ w ten sposob? Poniewaz
u podtoza ulegtosci lezy najczesciej przekonanie o swojej mniejszej wartosci.
Osoby ulegte mysla, ze inni sa od nich wazniejsi (np. urzednik) i dlatego
ustepuja.

Innym przyktadem moze by¢ osoba, ktéra od razu atakuje urze¢dnika, ze
niejasno tlumaczy i nie powinien w zwiazku z tym tu pracowac. Taka osoba
zachowuje si¢ w sposOb agresywny, a u podstaw jej mySlenia lezy
najprawdopodobniej przekonanie, ze jej prawa sq zawsze wazniejsze niz prawa
osob, z ktérymi si¢ kontaktuje (np. prawo urzednika do zmeczenia po wielu
godzinach pracy).

Osigganie w kontaktach z ludZzmi pozadanych rezultatow utatwia nam
zdecydowanie postawa asertywna. Asertywnos¢ jest to jakby ,,ztoty srodek”, co$
pomiedzy ulegloscia a agresja.

Im skuteczniej potrafisz domagac si¢ swoich praw bez naruszania praw
innych, tym wigksza oszczedno$¢ czasu i1 energii przy zatatwianiu réznych
spraw. Dla osob, ktore mys$la o prowadzeniu wtasnej firmy ma to niewatpliwie
bardzo duze znaczenie. Dlatego uwaznie przemys$l nasze wskazoéwki.

ZNAJ SWOJE PRAWA 1 DO NICH SIE ODWOLUJ ARGUMENTUJAC
SWOJE RACIJE.

NIE WAHAJ SIE 1 NIE KLUCZ WOKOL TEMATU. PO PROSTU
POWIEDZ, CO CHCESZ POWIEDZIEC.

POWIEDZ DOKLADNIE NA CZYM CI ZALEZY, A CZEGO CHCESZ
UNIKNAC.

NIE ZALATWIAJ SPRAW, JESLI JESTES WZBURZONY. POCZEKAJ AZ
SIE USPOKOISZ.

PATRZ NA OSOBE, DO KTOREJ MOWISZ. LUDZIE CZUJA SIE
BEZPIECZNIEJ, GDY PATRZYSZ IM W OCZY.
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WYGLADAJ NA SPOKOJNEGO, ZROWNOWAZONEGO. MOW GLOSNO,
WYRAZNIE, NIE GESTYKUJ NADMIERNIE I NIE PRZESTEPUJ Z NOGI
NA NOGE.

Myslisz, ze zmiana swojego zachowania jest niemozliwa, ze to inni
powinni by¢ bardziej wyrozumiali, chetni do wspotpracy, zainteresowani
Twoim losem ? Niestety, to jest niemozliwe.

NIGDY NIE JESTESMY W STANIE ZMIENIC DRUGIEJ OSOBY.
JEDYNA OSOBA, KTORA MOZEMY ZMIENIC JESTESMY MY
SAMI !

Zmiana wlasnego zachowania, uwzglednienie w swoim mys$leniu wskazowek,
jakich dostarcza Ci Poradnik, nie jest z pewnos$cia tatwym procesem.

NAJBARDZIE] WYMAGAJACYM PRZECIWNIKIEM, KTOREMU
MUSIMY STAWIC CZOLO JESTESMY MY SAMI. TO NIE KTO INNY,
ALE MY SAMI RZUCAMY SOBIE NAJWIEKSZE KEODY POD NOGI.

Wydaje nam si¢, ze chcemy co$ zmieni¢, a tymczasem co$ w giebi nas,
jakby wbrew naszej woli, zazarcie zmianie si¢ opiera. Ten wewngtrzny konflikt
prowadzi najczgsciej do rezygnacji. Wiedzac o tym powinniSmy bardziej
swiadomie i konsekwentnie kierowa¢ wlasnym zachowaniem.

Ludzie zmieniaja swoje zachowanie w réznych sytuacjach. Osoba
agresywna moze zachowywac si¢ ulegle w obliczu jeszcze wigkszej agresji.
Osoba ulegta moze za$ zareagowac agresja, jesli jej prawa sa famane zbyt dlugo
1 dotkliwie. Zachowania takie sa zwykle impulsywne, niekontrolowane,
nieprzemyslane. Czlowiek  asertywny tez zmienia swoje zachowanie w
zaleznos$ci od okolicznosci, ale robi to Sswiadomie. Po zastanowieniu si¢ : CO
ZYSKUIJE, A CO TRACE ZACHOWUJAC SIE W OKRESLONY SPOSOB ?

Zachowywanie si¢ w sytuacjach trudnych w sposéb asertywny przynosi
wiele waznych korzysci :

Po pierwsze, ,,zarazamy” swoja postawa innych ( pokazujemy pewien sposob
zachowania, ktory rowniez dla innych o0s6b przynosi korzysci — przeciez
zachowujemy si¢ w sposob szanujacy godno$¢ i interes wilasny i1 naszego
partnera )

Po drugie, jasne okreslenie wtasnych celéw z uwzglednieniem interesu drugiej
strony nadaje naszym kontaktom rzeczowy charakter.
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Po trzecie, doktadne przemyslenia, wysoka §wiadomos¢ wlasnych zachowan
powoduja, ze zdarzenia zewnetrzne czy wlasne emocje nie moga tak tatwo
przejac kontroli nad naszym zachowaniem

Po czwarte, dzialtamy szybciej 1 skuteczniej, bo nie tracimy energii na
niepotrzebne rozmyslenia : Czy aby nie urazamy kogos$? ( w przypadku osob
ulegltych ), ,,Musze pokazaé, ktéry z nas jest lepszy” (w przypadku osob
agresywnych).

Po piate, dziatajac w sposdb asertywny nabieramy wigkszego zaufania do siebie,
zaczynamy wierzy¢, ze potrafimy odnosi¢ sukcesy, a wiara w siebie jest
niewatpliwie jednym z warunkéw powodzenia w biznesie.

Cwiczenie IX
»KONFLIKTY” czyli czego szukam: wojen czy kompromisoéw ?

Konflikt intereséw jest nieodlacznie zwigzany z prowadzeniem biznesu.
Sprawdz, w jaki sposob Ty radzisz sobie z konfliktami.
Przy kazdym kolejnym stwierdzeniu zaznacz cyfr¢ 1,2,3 lub 4, kierujac si¢

nastgpujaca zasada :

1- zdecydowanie nie
2- raczej nie

3- raczej tak

4- zdecydowanie tak

1.Konflikt powoduje, ze stanowczo walczg o osiagnigcie swoich celow.
1 2 3 4

2.Zawsze daz¢ do postawienia na swoim.
1 2 3 4

3.Jesli inni ustepuja, to ja tez ustepuje.
1 2 3 4

4 Nic nie mozna zrobi¢, jesli ludzie maja rozne zdania na ten sam temat. Trzeba
si¢ z tym pogodzic.

1 2 3 4
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5.Staram si¢ zawsze znalez¢ rozwiazanie, ktore daje korzy$¢ nie tylko mnie, ale
1 drugiej stronie.

1 2 3 4
6.Jesli tylko mogg staram si¢ zawsze uwzgledniac tez zyczenia innych osob.
1 2 3 4
7.Zawsze broni¢ swojego zdania do konca. Nigdy si¢ nie poddaje.
1 2 3 4
8.Zawsze jestem gotow do rozmowy, jesli jest jakis problem.
1 2 3 4

9.Zawsze prébuje znalez¢ takie wyjscie z sytuacji, zeby korzysci 1 straty obu
stron byly mniej wigcej rdwno roztozone.

1 2 3 4

10.Nie czekam az konflikt si¢ zaogni, lecz staram si¢ od razu doprowadzi¢ do
spokojnego wyjasnienia sobie nawzajem swojego punktu widzenia.

1 2 3 4

11. Za wszelka ceng staram si¢ nie uczestniczy¢ w nieprzyjemnych sytuacjach.
Konfliktow trzeba unikac.

1 2 3 4

12.Staram si¢ bez potrzeby nie denerwowac drugiej osoby.

1 2 3 4

13.W dyskusji staram si¢ wzia¢ pod uwage wszystkie mozliwosci, rowniez
propozycje mojego przeciwnika.

1 2 3 4
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14.Wolg unika¢ zabierania gtosu w sprawach, ktore budza duze emocje.
1 2 3 4
15.Bardzo dbam o to, by kogos$ nie urazi¢.

1 2 3 4

KLUCZ DO TWOICH ODPOWIEDZI
Dodaj liczbg zaznaczonych punktow w nastgpujacy sposob:

RYWALIZACJA

Najpierw dodaj do siebie liczbg punktéw zakreslona w pytaniu 1,2 1 7.

Razem jest........ punktow.

To jest Twoj] wynik wskazujacy na to, jak silna masz tendencje do
rywalizowania, prowadzenia walki ,na $mier¢ 1 zycie” w sytuacjach
konfliktowych.

WSPOLDZIALANIE

Teraz dodaj do siebie punkty zakre§lone w pozycjach 8,101 13.

Razem jest......... punktow.

To jest wynik, ktére okresla, w jakim stopniu Twoje zachowanie w sytuacjach
konfliktowych jest wyrazem chgci wspdlnego znalezienia rozwiazania.

KOMPROMIS
Dodaj do siebie punkty zakre§lone w pozycjach 3,519.
Razem jest............ punktow.

To jest wynik, ktéry okresla Twoje umiejetnosci znajdowania rozwiazan, ktore
godza interesy obu stron konfliktéw.

UNIKANIE
Dodaj do siebie punkty zakreslone w pozycjach 4,11 1 14.
Razem jest......... punktow.

To jest wynik, ktory wskazuje, na ile boisz si¢ sytuacji konfliktowych i starasz
si¢ ich unika¢. Wolisz ustapic i straci¢ niz podja¢ bardziej aktywne zachowania
wobec konfliktu.

DOSTOSOWANIE
Dodaj punkty zakreslone w pozycjach 6,2 1 15.
Razem jest.......... punktow.

38



To jest wynik, ktory pokazuje Twoje umiejetnosci dostosowywania si¢ do
okolicznosci 1 sposobu zachowania drugiej strony

A teraz poréwnaj uzyskane sumy punktow w zakresie :

RYWALIZACIT punktow
WSPOLDZIALANIA e punktow
KOMPROMISU punktow
UNIKANIA punktow
DOSTOSOWANIA ... punktow

Wynik z ktérego zakresu okazal si¢ najwyzszy ? W ktérych jeszcze
zakresach zdobyte$ stosunkowo duza liczbe punktéw? Na tej podstawie mozesz
wyciagna¢ wniosek, jakie zachowania dominuja u ciebie w sytuacjach
konfliktowych. Zapisz ten wniosek ponize;j :

WNIOSKI Z CWICZENIA

.................................................................................................................................
.................................................................................................................................
.................................................................................................................................

.................................................................................................................................

Sytuacji konfliktowych w biznesie nie da si¢ unikna¢. Naturalnie
sprzeczne interesy powoduja, ze musimy umie¢ rozwigzywac konflikty dbajac o
to, zeby interesy wszystkich stron byly w mozliwie najpetniejszym stopniu
uwzglednione. Nastawienie silnie rywalizacyjne, state proby zagarniania
»calego tortu dla siebie” zwykle, by¢ moze po krotkotrwatych sukcesach,
przynosza pogorszenie funkcjonowania 1 spadek skutecznos$ci. Niezbyt dobrym
sposobem radzenia sobie z konfliktami jest tez unikanie ich za wszelka ceng, bo
predzej czy pozniej zwykle 1 tak dojdzie do jakiej§ konfrontacji. Unikanie jest
wigc najczesciej tylko odtozeniem problemu w czasie. Jesli ten czas chcemy
uzyskac¢ swiadomie po to, by wzmocni¢ swoja pozycje, to wszystko w porzadku.
Jesli jednak unikamy rozwiazania konfliktu tylko ze strachu, to nasze szanse na
obrong swojego interesu beda jedynie malaty.

Lepiej sprawdzaja si¢ inne style dziatan w sytuacjach konfliktu interesu:
szukanie kompromiséw, mozliwosci wspotdziatania, plastyczne
dostosowywanie si¢ do okolicznosci 1 stylu dziatania przeciwnika.

A oto kilka dobrych rad, ktére pomagaja w sposob satysfakcjonujacy dla
wszystkich stron rozwiazywac zaistniale konflikty.
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UNIKAJ FORSOWANIA WELASNEGO ZDANIA ZA WSZELKA CENE.
Przedstaw swoje poglady w sposob jak najbardziej logiczny i przejrzysty.

Caly czas zwracaj uwagge, jak inni reaguja na Twoje kolejne argumenty. Zwrd¢

uwage, ktore z nich szczegdlnie budza sprzeciw, a ktore nie budza takiego

oporu. Sprobuj odkry¢ dlaczego.

Propozycje, ktore budza najmniejszy sprzeciw traktuj jako punkt wyjscia do

dalszych uzgodnien.

NIE DOPROWADZAJ ROZMOW DO ,MARTWEGO PUNKTU”.

Nie powinno by¢ tak, ze jeden ,bierze wszystko”, a drugi ponosi
catkowita kleske. Takie postgpowanie moze dawaé dobre rezultaty zwykle na
krotka mete. Lepiej szuka¢ takich rozwiazan, gdzie jedna i druga strona co$
zyskuje, a z czego$ musi zrezygnowac.

mema.m

NIE UNIKAJ KONFLIKTOW ZA WSZELKA CENE.

Konflikty zawsze beda towarzyszy¢ naszym dzialaniom, bo interesy ludzi
sa czesto sprzeczne. Pogodz si¢ z tym faktem i nie boj si¢ konfliktoéw. Zamiast
traci¢ energi¢ na niepotrzebne obawy wykorzystaj swdj czas 1 sity na
przemyslenie, w jaki sposob przekonujaco przedstawi¢ swoje racje. Unikaj
natychmiastowe] kapitulacji. Traktuj rdéznicg zdan jako znak, zZe nie
wystarczajaco dobrze dopasowate$§ swoje argumenty do sposobu mys$lenia
swoich przeciwnikow. Traktuj konflikt nie jako niepotrzebna przeszkodg, ale
wyzwanie, ktére moze przynie$¢ lepsze rozwiazania, niz obowiazywaty do tej
pory. Konflikty traktowane w ten sposdb moga istotnie przyczynia¢ si¢ do
rozwoju Twojej firmy.

Z catym spokojem stosuj te zasady nawet wobec tak trudnych partnerow,
jak :

40



MEFLMIALA SRRLR
.
KtOTLINY Pigs

Wszystkiego sie boi. Podjecie

Ciggle szuka zwady. Jest agresywny. Jjakiejkolwiek decyzji to dla niej
Nie potrafi spokojnie wystuchac meka. Najchetniej uchylitaby sie od
Twoich argumentow. wszelkiej odpowiedzialnosci.

PR'LEW{WZHH HRtPA GRUBOBEORA Y Nisosomany
Zawsze wszystko wie Nic go nie wzrusza. Nic go nie
lepiej. Zaden argument obchodzi. Trudno go czymkol-
Jjej nie przekonuje. wiek zainteresowac.

Jest przekonana o swojej wyzszosci.
Mysli, ze jest mqdrzejsza niz wszyscy
dookota. Dlatego nie spoufala sie z
nikim. Wyniosle trzyma sie z boku.

2YRRERN - (LTGLEKTURLISTA
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Uwielbia mowi¢ duzo, najczesciej
nie na temat. Trudno jej

przerwac.
Uwielbia dyskusje, ale nic R
pozytywnego do nich nie wnosi.
-
PDATLLL Fpga
—
Mysli tylko, jak przechytrzyc¢ &>
innych w interesach. Miej si¢
na bacznosci! Nie mozna mu PAYTRY 45
ufac.

Rozmawiajqc z nim, masz

wrazenie, ze Cie w ogole nie !

stucha. Trudno tez wyciqgnaqc¢ od U
@

niego, co on mysli.

MEEOMUNIKATYUNY 3537

Spokojnie i pewnie przedstawiaj
swoje racje. Uwaznie stuchaj
argumentow innych. Uporczywie
poszukuj kompromisowych
rozwiqzan.

?0600LY kowu

BADZ POZYTYWNIE MYSLACYM KONIEM.
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,CZY POTRAFIE RADZIC SOBIE W TRUDNYCH
SYTUACJACH?”

Cwiczenie X
- MAM PROBLEM”

Najpierw pomys$l o konkretnym problemie lub sytuacji stresowej, ktorej
do$wiadczyte§ w ostatnim roku (np. problemy finansowe, ktopoty z rodzina,
wypadek ).

Opisz krotko ten problem.

.................................................................................................................................

A teraz odpowiedz na ponizsze pytania zwiazane z opisang przez Ciebie
sytuacja. Podkre$l za kazdym razem jedna z odpowiedzi TAK 1lub NIE.
Pomimo watpliwosci decyduj si¢ zawsze tylko na jedna odpowiedz. Unikaj
podkreslania obu.
1.Czy kiedy ten problem si¢ pojawit myslate$ o nim jak o czym$ groznym ?

TAK NIE
2.Czy probowates o wszystkim zapomniec€ ?
TAK NIE
3.Czules, ze czas wszystko zmieni i1 jedyne, co mozesz zrobic¢ to czekac ?
TAK NIE
4. Wytadowales$ swoja ztos¢, przygnebienie na innych ?
TAK NIE

5.Starates$ si¢ w ogodle nie mysle¢ o problemie ?

TAK NIE
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6.Myslates, ze o wyniku i tak zadecyduje los ?
TAK NIE
7.Trzymates si¢ z dala od ludzi ?
TAK NIE

8.Pragnate§ aby problem sam zniknal lub w jakikolwiek sposob sam si¢
zakonczyt ?

TAK NIE
9.Stracite$ nadziejg, Zze problem mozna rozwiazac ?

TAK NIE

KLUCZ DO TWOICH ODPOWIEDZI

Jesli czgsciej zaznaczale§ odpowiedz TAK to oznacza, ze problemy,
stresy kosztuja Cig bardzo wiele. Przeanalizuj jeszcze raz swoje odpowiedzi i
zastanow sig, czy nie moglby§ zmieni¢ przynajmniej czg¢SCiowo Swojego
nastawienia do problemow, traktujac trudne sytuacje jako wyzwania, a nie
zagrozenia. Wnioski ze swoich przemyslen zapisz ponizej.

WNIOSKI Z CWICZENIA

.................................................................................................................................

.................................................................................................................................

Przeczytaj ponizsze stwierdzenia i porownaj ze swoim podejsciem do
sytuacji problemowych. Moze zgodzisz si¢ z niektorymi stwierdzeniami i
zmienisz przynajmniej cz¢§ciowo swoj sposob radzenia sobie z trudno$ciami.

CZAS ,LECZY RANY”, ALE NIE ROZWIAZUJE PROBLEMOW.
MY SAMI MUSIMY IM STAWIC CZOLA.
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NIEROZWIAZANE PROBLEMY [ TAK PRZYPOMNA O SOBIE.
NIE DADZA O SOBIE ZAPOMNIEC.

ZE0SC, PRZYGNEBIENIE MUSISZ ROZEADOWAC, ALE NIGDY NIE
NA INNYCH OSOBACH. STARAJ SIE POLEPSZYC NASTROJ W INNY
SPOSOB.

INNI LUDZIE MOGA CI POMOC W ROZWIAZANIU PROBLEMU
CHOCIAZBY POKAZUJAC CI TE STRONY, KTORE TY POMIJASZ W
SWOIM MYSLENIU.

TO, ZE STARASZ SIE NIE MYSLEC O PROBLEMIE NIE ZNACZY, ZE ON
PRZESTAL ISTNIEC.

TO PRAWDA, ZE PRZYPADEK CZASAMI NAM MOZE POMOC. NIE
MOZNA JEDNAK ZDAC SIE TYLKO NA SLEPY LOS. WARTO SAMEMU
STARAC SIE KONTROLOWAC PRZEBIEG ZDARZEN.
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CZY POTRAFIE DZIALAC PLANOWO?

Cwiczenie XI
,PLANOWANIE”

DBk 50BIE POSCIEL/SZ,
FOK SIf wWysPist!

Dobry plan dzialania to potowa - \\ \ Ny

sukcesu. Jesli bedziesz wiedzial,

co robié, bedziesz spat ,
spokojnie. //

Sprawdz, czy potrafisz odpowiedzie¢ na nastepujace pytania.

1. Czy potrafisz oszacowac swoje osobiste wydatki 1 wydatki swojej rodziny na
najblizszy rok?

2. Jak si¢ one maja do pieniedzy, jakie planujesz uzyska¢ z prowadzonej
dziatalno$ci gospodarczej?

3. W jakim stopniu Twoje plany pokrywaja si¢ z przewidywaniami Twoje]
zony (megza)?

Jesli udzielenie odpowiedzi na te pytania nie sprawito Ci klopotu, to z
pewnoscia przekonales si¢ juz, ze planowanie bardzo utatwia nam zycie 1 masz
wprawe¢ w sporzadzaniu réznych planow.

Wielu ludzi jednak trudno jest przekona¢ do planowania Uwazaja oni, ze
planowanie to marnowanie czasu, ze zycie 1 tak przyniesie to co ma przyniesc.
Ci, ktorzy tak mysla wcale nie sa dzigki temu szczesliwsi. Zwykle zastepuja oni
planowanie zamartwianiem si¢ problemami, ktore dotykaja ich w momentach
trudnych do przewidzenia, co sprawia, ze sa one odbierane tym bardziej jako
bolesne 1 niezastuzone.
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Masz do wyboru :
PLANOWAC albo ZDAC SIE NA LOS
Jesli ZDAJESZ SIE NA LOS kolejno$¢ zdarzen jest nastgpujaca :

KEOPOTY - ZAMARTWIANIE SIE - ROZNE (czesto przypadkowe)
REAKCIJE

Czego mozna oczekiwac ?

PRZYPADKOWE PORAZKI I SUKCESY POWODUIJA ZE CZUJEMY SIE
CORAZ BARDZIEJ ZAGUBIENI, TRACIMY KONTROLE NAD
WELASNYM ZYCIEM i POCZUCIE BEZPIECZENSTWA.

Jesli starasz sic PLANOWAC SWOJA PRZYSZLOSC twoje korzysci sa
nastepujace :

PLANOWANIE POZWALA NA ROBIENIE BLEDOW NA PAPIERZE A
NIE W ZYCIU. (co jest mniej bolesne)

PLANOWANIE ZMUSZA DO MYSLENIA STRATEGICZNEGO. (czujesz,
ze masz wigksza kontrolg, sytuacje rzadziej Ci¢ zaskakuja)

PLANOWANIE POMAGA USTALIC NASTEPNY KROK. ( masz
poczucie, ze wiesz co masz robic )

Nigdy nie zatuj czasu na
dobre zaplanowanie
swoich dziatan.
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PLANOWANIE POWODUIE,ZE LEPIE] KONTROLUJESZ SWOJE
DZIALANIA . (czgsto zdarza sig, ze chcemy dobrze, ale wychodzi Zle; dzigki
planowaniu wiesz, czego si¢ trzymac 1 Twoje dziatania sa spojne 1
konsekwentne, co powoduje, ze sukces staje si¢ bardziej prawdopodobny).

PLANOWANIE MOZE UCHRONIC CIE PRZED KATASTROFA. (jesli
podejmujesz dziatania dopiero, gdy jest naprawdg zle, mozesz juz nie mie¢
wystarczajaco duzo czasu na obrong ; planowanie pozwala przewidzie¢
nadchodzace ktopoty 1 daje potrzebny Ci czas).

PLANOWANIE ULATWIA CI POROZUMIEWANIE SIE W
SPRAWACH DOTYCZACYCH FIRMY ( tatwiej Ci opisa¢ planowane
przedsigwzigcie, gdy starasz sig o kredyt, wiesz, jak informowac klientoéw o
ofercie swojej firmy itd.)

PAMIETAIJ!
PLANOWANIE POZWOLI CI LEPIEJ] ZROZUMIEC WELASNA FIRME.

Lepiej marnowac papier
niz pienigdze.

Musisz pamigtac tez, ze:
MALA FIRMA TO NIE DUZA FIRMA.

Wriasciciele matych firm sa silnie zaangazowani w codzienna dziatalno$¢, maja
mniej czasu na zastanawianie si¢ nad przysztoscia.

Duze firmy maja wigcej pienigdzy 1 wigksze doswiadczenie. Bledna decyzja

moze oznacza¢ tylko pogorszenie reputacji menedzera. W matej firmie ten sam
btad moze oznacza¢ bankructwo.
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Mate firmy maja mato srodkoéw. Podejmowanie przemyslanych decyzji oznacza
zwykle, ktora z wielu waznych rzeczy nalezy zrobi¢ najpierw. Inne musza
czekac na swoja kolej.

Matle firmy maja mniej stabilne otoczenie. Mate firmy daja sobie rade
dlatego, ze sa elastyczne 1 szybko wychwytuja nowe okazje. Tym bardziej
nalezy przyklada¢ w nich wage do planowania, bo inaczej begda jedynie
dryfowac, a nie rozwijac sig .

Jednak w matej ,jak 1 duzej firmie w planowanie warto oprze¢ na nastgpujacych
pytaniach :

CZYM BEDZIE ZAJMOWAC SIE TWOJA FIRMA? PO CO BEDZIE
ISTNIEC? CZY COS SIE ZMIENI ZA ROK? PIEC LAT?

DO JAKIEJ GALEZI GOSPODARKI BEDZIE NALEZEC TWOJA FIRMA ?
CZY BARDZIE] WNIKLIWE PRZEMYSLENIE DEFINICJI BRANZY
MOZE POMOC FIRMIE?

JAKI ZASIEG DZIALANIA BEDZIE MIALA FIRMA NA POCZATKU, A
JAK TO MOZE WYGLADAC W PRZYSZEOSCI?

W CZYM TWOJA FIRMA BEDZIE LEPSZA OD INNYCH?
JAKIE KROKI POWINIENES PODEJMOWAC, ABY ZWIEKSZYC
KONKURENCYJNOSC FIRMY?

Pamigtaj tez, ze aby dobrze planowa¢ swoja dziatalno$¢ musisz nauczy¢
si¢ wykorzystywa¢ wszystkie sposoby, ktére moga udoskonali¢ Twoje plany.
Postuguyj sie:

o OPISEM SELOWNYM
o LICZBAMI (SPRAWOZDANIA FINANSOWE)

o DANYMI EKONOMICZNYMI (np. liczba klientow, wielko§¢ powierzchni
handlowej itp.)

o WSKAZNIKAMI EKONOMICZNYMI (np. wielko$¢ sprzedazy w danym
punkcie sprzedazy, cena jednostkowa produktu lub ustugi itp.)
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PODSUMOWANIE

Wiesz juz, czy 1 w jakim stopniu dysponujesz umiejetnosciami decydujacymi o
przedsigbiorczosci .

Jesli zastanawiajac si¢ nad soba doszedles do wniosku, ze do rozpoczecia
dziatalno$ci na wilasny rachunek skfania Ci¢ tylko konieczno$¢, probleméw i
konfliktow starasz si¢ unika¢, a z ludzmi trudno jest Ci si¢ porozumie¢, to moze
pomyst zatozenia wlasnej firmy nie jest najlepszy. By¢ moze powiniene$ raczej
szuka¢ innych mniej stresujacych, prostszych sposobéw  na zarabianie
pienigdzy.

Jesli jednak stwierdziles, ze problemy traktujesz jak wyzwania, nie boisz
si¢ konfliktow, potrafisz asertywnie walczy¢ o swoje prawa, a porozumiewanie
si¢ z ludzmi nie nastrecza Ci trudnosci, wrecz przeciwnie, lubisz ludzi 1 chetnie
wstuchujesz si¢ w ich potrzeby, to istnieje duze prawdopodobienstwo, ze
prowadzac wilasna firme¢ bedziesz mogt nie tylko zdoby¢ pieniadze na
utrzymanie, ale takze bedziesz mial poczucie satysfakcji 1 zadowolenia z
prowadzonej przez siebie dziatalnos$ci.

Moze ten rozdziat wydat Ci si¢ troche dziwny w poradniku ,,Jak zalozy¢
mata firm¢ ?” Pewnie spodziewates sig, ze na pierwszych stronach znajdziesz od
razu informacje, co i w jakim urze¢dzie si¢ zalatwia. Bez obaw. Te informacje tez
znajdziesz w poradniku.

Jednak nasze doswiadczenia wskazuja, ze gtdéwna trudnos¢ lezy zwykle
nie w mozliwosciach zrozumienia procedury prawnej czy analizach optacalnosci
przedsigwzigcia, ale trafnym rozpoznaniu predyspozycji  wiasciciela,
rozpoznania jego mocnych 1 stabych stron, bo to wlasnie osobowos¢ wiasciciela,
jego przedsigbiorczos¢ decyduje przede wszystkim o powodzeniu
przedsiewzigcia.

Nawet jesli jest $wietny pomyst na firmeg, ale wiasciciel nie jest
nastawiony na klientéw, nie radzi z problemami dnia codziennego, nie potrafi
dziata¢ planowo, to szanse na sukces sa niewielkie. Natomiast ludzie
przedsigbiorczy zwykle predzej czy podzniej wpadaja na jaki§ pomyst, ktory
przeradza si¢ w dobrze prosperujaca mniejsza lub wicksza firme.
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