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W serii ,Recepta na biznes”

Jeffrey J. Fox napisat nastepujace ksiazki:

1.

Jak zostac¢ mistrzem marketingu,
czyli o zasadach, dzigki ktorym dzwoni kasa

. Jak zarobié¢ duZe pienigdze w swojej firmie,

czyli o swietych zasadach ludzi biznesu

. Jak byc¢ wielkim szefem,

czyli jak znaleZc najlepszych pracownikéw

. Jak zostaé szamanem sprzedazy,

czyli jak sprowadzic do firmy deszcz pieniedzy

. Nie wysylaj CV,

czyli jak sig dostac do dobrej firmy

. Jak zostaé CEO,

czyli o zasadach dochodzenia na szczyty

. Sekrety wielkich handlowcow,

czyli jak dokonywac tego, czego inni nie mogq
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Ksiazke te dedykuje

Wtascicielom, pracownikom i sprzedawcom w firmach Foxy
Fast Lube LLC., Loondance LLC., Willimantic Car Wash
Inc., Foxy Franks LLC, Fox & Co. Inc. oraz w innych fir-
mach, kupowanych i sprzedawanych.

Szczegblne podzieckowania sktadam Michaelowi Davit-
towi Foxowi, urodzonemu w 1885 roku w hrabstwie Clare
w Irlandii. Jako jedno z trzynasciorga dzieci zostalt wychowa-
ny w dwupokojowym domku w Miltown Malbay, miescie
wowczas nietatwym do zycia. Pé7Zniej, jako Kurator Oswiaty
w Hartford w Connecticut, Michael Fox dal si¢ poznac jako
wytrwaty propagator edukacji i promotor niezaleznego my-
Slenia i przedsigbiorczosci. To witasnie on zainspirowal mnie
do napisania rozdziatlu széstego. Michael zmart w 1946 roku.



Przyjaciotom i klientom, ktérych niezalezne opinie i su-
gestie redakcyjne przyjatem z wdzigcznoscia.

Mary Ellen O’Neill, szefowej Hyperion Books, ktéra po-
nownie zmobilizowata mnie do tego, abym puste kartki moje-
go notesu zmienit w ksigzke, 1 Donnie M. Ellis, szefowej
produkcji w Hyperion Books. Doris Michaels i Benowi
Salmonowi z nowojorskiej DSM Literary Agency, ktérych
niegasnacy zapal i profesjonalizm doprowadzily do tego, ze
cykl moich ksigzek o biznesie jest publikowany na catym
Swiecie.
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Wprowadzenie.
Dlaczego powinienes
przeczytac te ksigzke

Jesli chcesz mie¢ wlasng firme albo juz ja masz, ta ksigzka
jest dla ciebie.

Na calym swiecie pienigdze rodzg si¢ w matych firmach.
Czy wiesz, ze 5 procent amerykariskich podatnikéw placi
51 procent catosci podatku dochodowego w Stanach Zjedno-
czonych? Garstka ludzi, a takie grube pienigdze! Sposréd
tych 5 procent gtéwnych podatnikéw 65 procent to wlascicie-
le matych firm. Ich przecigtny dochéd wynosi ponad 400 ty-
sigcy dolaréw rocznie. Kupa forsy!

Wedlug statystyk rzadowych, w USA funkcjonuje co naj-
mniej 25 milionéw matych firm. W rzeczywistosci tych firm
jest prawdopodobnie o wiele wigcej. Firmy nielegalne nie re-
jestruja si¢ w urzgdach skarbowych. Kelnerzy, takséwkarze,
uliczni sprzedawcy lemoniady i gazeciarze to tez male firmy.
Chlopcy myjacy samochody, nianie, wodzireje i agenci han-
dlowi to réwniez male firmy.



Sposréd 25 milionéw amerykariskich matych firm okoto
20 milionéw zatrudnia ponizej pieédziesieciu oséb, okoto
17 milionéw — tylko jednego lub dwéch pracownikéw, z wia-
Scicielem wtiacznie.

Whasciciel matej firmy niejedno moze mie¢ imig: agent,
przedsigbiorca, kapitalista, konsultant, inwestor, franczyzo-
biorca', kupiec, wspdlnik, organizator, operator, krggarz,
prawnik, artysta, architekt, bankowiec, ciesla, inzynier, skle-
pikarz, fryzjer, malarz, hydraulik, restaurator itd.

Przedsigbiorcy, ktérzy odniesli sukces, wywodza si¢
z najrozmaitszych srodowisk i majg najrozmaitsze kwalifika-
cje. Czasami bez matury albo z dyplomem Harvardu, mtodzi
i starzy, me¢zczyzni i kobiety, ledwo potrafigcy skleci¢ zdanie
albo z arystokratycznymi manierami. Pracujg cigzko. Tworza
wartos¢. Wystawiajag mndstwo czekéw, zeby optaci¢ mné-

! Franchising to system sprzedazy towaréw, ustug lub
technologii, oparty na Scistej i ciggtej wspotpracy po-
miedzy prawnie i finansowo odrgbnymi i niezalezny-
mi przedsiebiorstwami, franczyzodawcy i jego indy-
widualnymi franczyzobiorcami. Istota tego systemu
polega na tym, ze franczyzodawca nadaje swoim po-
szczegdlnym franczyzobiorcom prawo oraz naktada
na nich obowiazek prowadzenia dziatalnosci zgodnie
z jego koncepcija. W ramach i na okres sporzadzonej
na pi$mie umowy franchisingowej oraz w zamian za
bezposrednie lub posrednie $wiadczenia finansowe
uprawnienie to upowaznia indywidualnego franczy-
zobiorce do korzystania z nazwy handlowej franczy-
zodawcy, jego znaku towarowego lub ustugowego,
know-how, metod prowadzenia dziatalnosci gospo-
darczej, wiedzy technicznej, systemu postepowania
i innych praw wiasnosci intelektualnej lub przemysto-
wej, a takze do korzystania ze statej pomocy handlo-
wej i technicznej franczyzodawcy (za: www.franchi-
sing.info.pl).
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stwo czynszéw i niejedno czesne. Raz na wozie, raz pod wo-
zem, ale to oni sg kapitanami wlasnych okretéw.

Mala firma — tu sg pienigdze. Tu jest réwniez sita intelek-
tu. Small business tworzy caty roczny przyrost nowych miejsc
pracy w USA. Male firmy rejestruja czternascie razy wiecej
patentéw na jednego pracownika niz ogromne korporacje z li-
sty tysigca najwigkszych, wyposazonych w potezne budzety
finansujace badania i rozwo;.

Mala firma — tam si¢ wszystko dzieje. Wtasciciel matej
firmy wykonuje w ciggu dnia wigcej rozmaitych rzeczy niz
jakikolwiek CEO? w firmie z listy Fortune 500 w ciggu mie-
sigca. W odrdznieniu od najwyzszego kierownictwa pot¢znej
korporacji wtasciciel matej firmy sprzedaje, kupuje, pozycza,
wystawia faktury, odzyskuje pienigdze, placi, wymysla
i wprowadza innowacje, zmienia, zgaduje, decyduje, ryzyku-
je... I tak codziennie.

Kompetentny witasciciel malej firmy co wieczér ktadzie
si¢ spaé, zachodzac w glowe, jak zaptaci¢ pracownikom, do-
stawcom 1 bankom, jak rozwigza¢ problemy, zwigkszy¢ przy-
chody, robi¢ to, co trzeba, i w dodatku robi¢ to nalezycie. I co
rano wstaje, znajdujac jakis sposéb na to, zeby firma prospe-
rowata.

Wielkie pienigdze. Maty biznes. Sparafrazujmy stowa
Calvina Coolidge’a — bezwstydnie, bez ogrédek i dzigkujac
Bogu: ,,Wielkie pienigdze i maly biznes — oto biznes Ame-

299

ryki”.

2 Chief Executive Officer — osoba sprawujgca najwyz-
szga witadze wykonawczg w firmie lub organizaciji.
(przyp. red.)
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Jest mnéstwo nowego
pod stoncem

Zdumiewajaco czgsto styszymy stare powiedzonko: ,,Nie ma
niczego pod storicem, czego by ludzie juz nie wymyslili”.
Jeszcze bardziej zdumiewajace jest to, jak czesto ludzie zga-
dzajq si¢ z tym niemadrym powiedzeniem. Ten slogan bez-
wstydnie usprawiedliwia brak myslenia. Naklada kaganiec na
wynalazki, wynalazczos¢ i wynalazce. I w tym wszystkim
jest absolutnie biedny! Nie daj si¢ mu ogranicza¢. Na swiecie
dzieje si¢ tak wiele nowego, a na rynku codziennie pojawia
sig mnéstwo nowych, swiezych pomystow i produktow.

Céz to za szczgscie, ze doktor Jonas Salk uwierzyt w no-
we mozliwosci walki z chorobami i wynalazt szczepionke
przeciwko polio. Jakie to cudowne, zZe naukowcy pracujg nad
sposobami pokonania innych choréb i nad unieszkodliwie-
niem groZnych bakterii, na przyktad gronkowca. Dlaczego
Thomas Jefferson i John Adams nie przesytali sobie e-mailem
swoich btyskotliwych listéw? Dlaczego Tom nie chwycit za
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