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Stereotypy z natury rzeczy opierają się na niedokładnej wiedzy i powszechnych opiniach. 
Także utarte poglądy na temat prowadzenia firmy mogą bardzo pomóc w jej… upadku. 
Wiadomo, że na polityce, piłce nożnej i prowadzeniu biznesu teoretycznie znają się wszyscy 
— szczególnie ci, którzy nie mają z tymi dziedzinami wiele wspólnego. Dlatego, by uniknąć 
strzelenia samobójczej bramki, lepiej sięgnij po rzetelną i praktyczną dawkę informacji.

Schematy, według których działają osoby otwierające firmy, często są do siebie podobne. 
Tak samo jak pytania, które sobie zadają, i mity, w które wierzą. W tej książce prawdziwe 
odpowiedzi na realne pytania przedsiębiorców zostały zebrane w formie krótkich, konkretnych 
porad. Wykorzystaj je. Po co masz powielać te same błędy, które popełniło przed Tobą już 
wiele osób?

Nie zakładaj firmy, opierając się na „dobrych radach” wszechwiedzących życzliwych. Skorzystaj 
z doświadczenia eksperta! Marek Jankowski to praktyk biznesowy oraz wydawca czasopisma 
branżowego. Były reporter radiowy, współpracował również z prasą i telewizją. Wspiera małe 
firmy — takie jak Twoja — w ich codziennej działalności. Przytoczone w tej książce sytuacje 
są z życia wzięte i mają oparcie w uznanych regułach, którym podlegają firmy działające 
w gospodarce wolnorynkowej.

Dowiedz się:

• Czy na genialnych pomysłach da się zarobić?
• Na czym można zaoszczędzić, uruchamiając firmę?
• Jak nie marnować pieniędzy na reklamę i efektywnie wykorzystać internet?
• Kiedy kryzys może być szansą na rozwój?
• Jak sprawić, aby klient polecał nas swoim znajomym?
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Mit 38.: Umowy najmu sk�adaj� si� ze standardowych
zapisów; ka�da jest taka sama
Rzeczywisto��: Brak precyzyjnych zapisów w umowie
najmu mo�e Ci� du�o kosztowa�

Kiedy podpisywa�em umow� najmu mojego pierwszego biura w �y-
ciu, nie mia�em w tej dziedzinie �adnego do�wiadczenia. Wynajmu-
j�cy podkre�la� m.in. bezpiecze	stwo. Wej�cie do budynku by�o stale
obserwowane przez portiera z firmy ochroniarskiej. Dodatkowo dwa
razy na dob� robi� on obchód po wszystkich pi�trach. W umowie
z wynajmuj�cym by� zapis, �e tego rodzaju ochrona jest wliczona
w cen� najmu. Nie przysz�o mi do g�owy, by doprecyzowa� elemen-
ty tego dokumentu, a tym bardziej dodatkowo ubezpieczy� biuro
na wypadek kradzie�y.

Dopiero kiedy podczas mojego urlopu z�odziej wy�ama� zamek
i wyniós� z firmy komputer wraz ze wszystkimi danymi, zda�em so-
bie spraw�, �e ta umowa nie dawa�a mi �adnych gwarancji bezpie-
cze	stwa.

Próbowa�em dochodzi� swoich praw u w�a�ciciela budynku, któ-
ry przecie� zapewnia�, �e obiekt jest chroniony. Wymiana korespon-
dencji by�a krótka. Ja zwróci�em si� do w�a�ciciela posesji z pyta-
niem, w jakiej formie zamierza wyrówna� moje straty. On odpisa�,
�e o �adnym wyrównywaniu nie ma mowy. Ja zaproponowa�em, by
warto�� skradzionego komputera odliczy� mi od kolejnych czynszów.
On przys�a� wymówienie umowy ze skutkiem natychmiastowym (do
czego zgodnie z umow� mia� prawo, ale nie zak�ada�em, �e kiedy-
kolwiek z skorzysta z takiej mo�liwo�ci).

Jednym z zapisów, na które koniecznie powiniene� zwróci� uwa-
g�, jest ograniczenie nieuzasadnionych podwy�ek czynszu. Zadbaj
o to, �eby w umowie znalaz� si� np. taki zapis: „Czynsz mo�e by�
waloryzowany nie cz��ciej ni� raz w roku, nie wi�cej ni� o wska�nik



58 PU�APK I  SMALL  B I ZNESU

wzrostu cen towarów i us�ug konsumpcyjnych og�oszony obwiesz-
czeniem prezesa GUS dla dwunastu poprzednich miesi�cy”.

I jeszcze jedno ostrze�enie. Je�eli zbyt mocno zwi��esz si� z kon-
kretn� lokalizacj� — np. oznakujesz trasy dojazdowe w ca�ym mie-
�cie, umie�cisz adres firmy w jej nazwie, wykupisz reklam� na pla-
nie miasta itp. — b�dziesz mia� nie lada problem, gdy oka�e si�, �e
w�a�ciciel budynku postanowi wypowiedzie� Ci umow� najmu.

Mit 39.: Skoro kto� wynajmuje lokale biurowe, to s� one
gotowe do pe�nienia tej funkcji
Rzeczywisto��: Zawsze przed wynaj�ciem biura sprawd�,
czy znajduje si� w nim to, czego potrzebujesz

Wynajmowanie lokali firmom to taki sam biznes jak ka�dy inny.
W�a�ciciele pomieszcze	 cz�sto wyolbrzymiaj� zalety swojej oferty
i skrz�tnie ukrywaj� jej wady. Doskonale wiedz�, �e przeprowadzka
firmy to skomplikowane zadanie logistyczne. Je�eli wi�c ju� podpi-
szesz umow� najmu, raczej zrobisz wszystko, �eby dopasowa� si�
do istniej�cych warunków, ni� zdecydujesz si� na szukanie innego
lokum. Dlatego zastanawiaj�c si� nad wyborem siedziby dla swojej
firmy, we� pod uwag� poni�sze czynniki:
� Swoboda dost�pu — czy b�dziesz móg� dosta� si� do biura

pó�nym wieczorem albo w weekend.
� Bezpiecze	stwo — czy w budynku jest ochrona i system

alarmowy, kto ponosi odpowiedzialno�� za straty w razie
kradzie�y z w�amaniem.

� O�wietlenie — czy w pomieszczeniu s� du�e okna, czy punkty
o�wietleniowe s� rozmieszczone tak, aby gwarantowa�
komfort pracy.
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� Temperatura — czy pomieszczenie jest klimatyzowane lub
wentylowane, kiedy dok�adnie ogrzewanie jest uruchamiane
w sezonie jesiennym i wy��czane wiosn�.

� Ha�as — czy okna s� szczelne, czy w pobli�u nie ma ruchliwej
ulicy lub firmy prowadz�cej dzia�alno��, której towarzyszy
uci��liwy ha�as.

� Infrastruktura — z us�ug jakich firm telekomunikacyjnych
i dostawców internetu mo�esz korzysta� w budynku, czy
Twoja sie� komórkowa ma tam zasi�g.

� Serwis — jaki jest tryb zg�aszania awarii i maksymalny czas
oczekiwania na ich usuni�cie.

� Toalety — czy jest w nich papier, myd�o, papierowe r�czniki,
kogo powiadomi� w razie ich braku i jak szybko niedobory
s� uzupe�niane.

� Zaplecze socjalne — czy jest dost�pne miejsce do
przygotowywania i spo�ywania posi�ków.

� Dodatkowe us�ugi — czy w cenie najmu jest np. sprz�tanie
biura (je�eli tak, to w jakim zakresie).

� Podjazd pod budynek i winda — czy je�eli trzeba b�dzie
wnie�� do biura co� ci��kiego, nie b�dziesz skazany na
d�wiganie tego przez ca�e podwórko, a pó�niej taszczenie
po schodach.

� Parking — czy s� miejsca parkingowe dost�pne tylko
dla najemców lub najemców i klientów, czy trzeba za nie
dodatkowo p�aci�, a je�eli nie ma takich miejsc, czy mo�liwe
jest parkowanie w innych miejscach w pobli�u budynku.

Porozmawiaj nie tylko z w�a�cicielem, lecz tak�e z innymi najem-
cami, je�eli chcesz mie� pewno��, �e dokonujesz trafnego wyboru.
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Mit 40.: W biurze musisz mie� faks, zszywacz, dziurkacz
i spinacze biurowe
Rzeczywisto��: Im mniej papierowych dokumentów,
tym lepiej

Papier odchodzi w przesz�o��. Coraz wi�cej dokumentów przesy�a
si� i przechowuje w formie elektronicznej. To oznacza, �e niektóre
elementy wyposa�enia biura, które w XX wieku by�y nieodzowne,
dzi� staj� si� nieprzydatne.

Faks coraz cz��ciej zast�powany jest e-mailem. Nie ma sensu
kupowa� urz�dzenia za kilkaset z�otych, a ju� z pewno�ci� nie przed
rozpocz�ciem dzia�alno�ci. Je�eli ju� zaczniesz prowadzi� biznes
i oka�e si�, �e kontrahenci wymagaj� do Ciebie wysy�ania lub od-
bierania faksów, wybierz raczej faks wirtualny ni� tradycyjne urz�-
dzenie, które zajmuje miejsce na biurku.

Zasada dzia�ania wirtualnego faksu jest bardzo prosta. Wykupu-
jesz numer — nieró�ni�cy si� niczym od zwyk�ego numeru telefo-
nicznego — na który inni mog� wysy�a� do Ciebie tradycyjne faksy.
Ró�nica jest tylko taka, �e zamiast za ka�dym razem zadrukowywa�
kolejne arkusze papieru, otrzymujesz na swoj� skrzynk� e-mailow�
plik PDF z tre�ci� dokumentu. Mo�esz j� przejrze�, wydrukowa�
na papierze, zachowa� w formie elektronicznej albo usun��, nie do-
daj�c przy tym pracy s�u�bom oczyszczania miasta.

Wysy�anie faksu jest równie �atwe. Wystarczy to, co chcesz wy-
s�a�, doda� jako za��cznik do e-maila i wys�a� na podany przez ope-
ratora adres.

Im mniej masz niepotrzebnych papierków, tym taniej wyposa-
�ysz biuro w meble i akcesoria typu zszywacz czy dziurkacz; tym
�atwiej odszukasz potrzebne dokumenty; tym mniejsze ryzyko, �e
kto� znajdzie w Twoich �mieciach jakie� dane osobowe i zrobi afe-
r� na ca�� Polsk�. Wreszcie — tym wi�ksza szansa, �e umówi si�
z Tob� mi�o�niczka ekologii, której zaimponowa�e� trosk� o natu-
ralny drzewostan Rzeczpospolitej.
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Mit 41.: Naj�atwiej wygra� z konkurencj�
poprzez oferowanie ni�szej ceny
Rzeczywisto��: Zawsze znajdzie si� kto�,
kto zaoferuje to samo 10 groszy taniej

Wydaje si� to oczywiste: klienci szukaj� najta	szych ofert. Ale nie
zajdziesz daleko, je�li b�dziesz walczy� z konkurencj� wy��cznie t�
broni�.

Zastanów si�. Gdyby rzeczywi�cie zawsze decydowa�a cena, wszy-
scy myliby�my z�by past� marki Tesco, je�dzili 20-letnimi samocho-
dami i ogl�dali wy��cznie te kana�y telewizyjne, które s� dost�pne
za darmo z anten naziemnych. A jak nietrudno zauwa�y�, tylko nie-
wielka cz��� konsumentów post�puje w ten sposób. I robi� to raczej
z konieczno�ci ni� z wyboru.

Oferowanie atrakcyjnych cen na pocz�tku dzia�alno�ci mo�e by�
konieczne. Nie masz przecie� jeszcze grona sta�ych klientów, któ-
rzy zapewniaj� Ci regularne przychody. Nie mo�esz poszczyci� si�
dobr� reputacj�, bo nikt nie zna Twojej firmy. Przekonanie rynku
o wysokiej jako�ci Twoich produktów nie b�dzie �atwe, skoro jesz-
cze nikt nie mia� okazji ich wypróbowa�.

Utrzymywanie najni�szych cen w d�u�szej perspektywie jest jed-
nak ryzykowne.
� Niska cena kojarzy si� ze z�� jako�ci�. Klienci maj�cy

wi�ksze wymagania i sk�onni dodatkowo za nie zap�aci�
b�d� omija� Twoj� firm�.

� Niska cena nie sprzyja budowaniu lojalno�ci. Klient
„niskobud�etowy” jest lojalny wobec ceny, a nie firmy,
która j� oferuje. Je�eli kto� zaproponuje mu to samo kilka
groszy taniej, bez wahania Ci� zostawi.

� Niska cena zagra�a rentowno�ci przedsi�biorstwa.
Je�eli nie b�dziesz w stanie utrzyma� w ryzach kosztów,
mar�e mog� nie zaspokaja� Twoich potrzeb.
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„Najbiedniejsi i najbogatsi to stosunkowo w�skie grupy” — po-
wiedzia� mi kiedy� do�wiadczony handlowiec z Warszawy. — „Naj-
wi�cej jest przeci�tnych, takich, których wprawdzie nie sta� na luk-
sus, ale nie chc� te� kupowa� byle czego. Najbezpieczniej buduje
si� biznes w�a�nie na nich”.

Mit 42.: To konkurencja powinna si� mnie ba�
Rzeczywisto��: Lekcewa�enie konkurencji to kiepski pomys�

To prawda, �e nowy gracz wchodz�cy na rynek mo�e wywo�a� spo-
ro zamieszania. Oczywi�cie, konkurencja mo�e by� rozleniwiona
i z opó�nieniem reagowa� na nowe wyzwania. Ale to nie znaczy, �e
powiniene� lekcewa�y� tych, którzy byli w bran�y przed Tob�.

Konkurencja ma do�wiadczenie, którego Tobie brakuje. Zdo-
by�a ju� sta�ych klientów, którzy niekoniecznie b�d� sk�onni przej��
do Ciebie, cho�by z powodu przyzwyczajenia. Nierzadko utrzymu-
je z nimi osobiste kontakty, które w biznesie bardzo du�o znacz�.
Zna oferty poszczególnych dostawców i wie, jakich klientów lepiej
unika�, bo oci�gaj� si� z p�aceniem.

Gdy wchodzisz na rynek, na którym dzia�aj� inni, si�� rzeczy je-
ste� do nich porównywany. Nie wystarczy, �e zaoferujesz tyle samo
co oni. Musisz mie� albo co� innego (�eby unika� bezpo�redniej
konfrontacji), albo wszystko, co maj� oni, i jeszcze wi�cej (�eby udo-
wodni� swoj� przewag�). Ani w jednym, ani w drugim przypadku
nie masz gwarancji, �e konkurencja podda si� bez walki. Powiem
wi�cej: mo�esz by� pewien, �e b�dzie broni� swojego terytorium.

Przygotuj si� na walk� cenow�, do której tamci s� prawdopodob-
nie lepiej przygotowani od Ciebie. Nie zdziw si�, je�eli niektóre drzwi
pozostan� dla Ciebie zamkni�te bez �adnych racjonalnych powo-
dów. Wiedz, �e inni mog� Ci� oczernia�, wy�miewa� i kwestionowa�
Twoj� wiarygodno��. A Ty — przynajmniej na pocz�tku — nie b�-
dziesz dysponowa� silnymi argumentami, �eby sobie z tym radzi�.






