,SLKLANY SUFIT” W (NIE TYLKO) MALYM

BIZNESIE

ez DLACZEGO SAM “NOS™ JUZ DZISIAJ NIE
WYSTARGZA.

Tysiace firm np. transportowych, internetowych, firm ,,drobnych ustug”.
Wiekszos¢ z nich to mate firemki, ktorych wiasciciele stawiaja czota
wyzwaniom dzisiejszej ekonomii. Ekonomii ,zimnej”, twardej, ktérej prawa
nie biorg pod uwage stéw: ,staram sie”, ,jestem pracowity(a)”, ,,robie dobra
robote”, ,zalezy mi” czy , przeciez mam dobre relacje z klientami” — a juz —
nie daj Boze — ,mam dobre ceny”. Kiedy jednak zapytamy tego wtasciciela
,»Czy wiesz, ze Twoje ustugi to produkt typu commodity?” najczesciej pojawia
sie zaktopotanie. Nie méwigc juz o sytuacji, gdy spytamy: ,,| co w zwiazku z
tym?”

A oto definicja pojecia “commodity product”: ,Grupa dobr, na ktore jest
zapotrzebowanie, jednak, ktére — dostarczone na rynek — nie
charakteryzujg sie zréznicowaniem jakosciowym.”

Konkurowanie na takim rynku wiec - jest wyzwaniem. W siedmiu
poprzednich artykutach dowiedzieliSmy sie, ze konkurowanie ceng
zaprowadzi nas ,donikad”. Wiemy juz, ze, adaptujgc filozofie Sprzedazy
Transformacyjnej, dystansujemy sie od codziennych ,dozynek
cenowych”. To kluczowy mechanizm konkurencyjnosci. Nie jedyny
jednak. Innym obszarem, dzieki ktéremu mozemy konkurowac
skutecznie, jest wydajne ZARZADZANIE FIRMA, jako ORGANIZMEM
BIZNESOWYM oraz jako ZESPOLEM LUDZI. Nastepne kilka artykutow
poswiecone bedzie wtasnie temu obszarowi. Poznamy miedzy innymi
takie pojecia, jak: socjo-spoteczng zmiane z kija i marchewki na
mechanizm MiKM (motywacja i konsekwencja menedzerska), krzywe
zmiany jako niezwykle praktyczne narzedzie w rozwijaniu firmy i jej
poszczegolnych obszarow (z super-prostg i ciekawg zasadg 20-60-20),
nowoczesne metody (i proste!!!) budowania efektywnego i wydajnego
zespotu, 4 konkretne narzedzia wptywajgce na motywacje
podopiecznych czy tez jedno z najbardziej przydatnych narzedzi
zarzgdzania — 6 poziomow delegowania.



Najpierw jednak, przyjrzyjmy sie pewnym brutalnym faktom,
dotyczacym barier wdrazalnosci nowoczesnej wiedzy zarzadczej, a
wlasciwie mechanizmom psychologicznym, ktére moga by¢
,»ukrytym” powodem sytuacji, gdzie — w pewnym momencie - ...
bedzie za p6zno.

Ogdlnie znanym jest fakt, iz — na rynkach dojrzatych, wysoce konkurencyjnych - wiecej niz potowa nowo
otwartych bizneséw po dwdch latach juz nie istnieje. Formy zakonczenia ich dziatalnosci sg rézne: od
Swiadomego zrezygnowania z dalszego prowadzenia dziatalnosci, po zmuszenie do rozwigzania firmy na skutek
niewyptacalnosci zobowiazan, czyli bankructwa. Wsrdd pozostatych ,przy zyciu” firm, ponownie, zdecydowana
wiekszos$¢ wegetuje, utrzymujac sie przez lata na granicy opfacalnosci, nie méwiac juz o dynamicznym rozwijaniu
sie. W rezultacie, co najwyzej kilka firm z ,,naszej” setki osiaga sukces i ich rozwdj jest kontrolowany.

Zmiana relacji popytu do podazy w Polsce zredefiniowata ,,nasza ekonomie”, wiekszos¢ wiedzy ,,marketingowo-
sprzedazowej” nadaje sie do lamusa, jest nieprzydatna (a wtasciwie wiedzy tylko sprzedazowej, bo w latach 1990
— 2010 bytoby naduzyciem stwierdzi¢, ze istniat marketing ,przez duze M”). llos¢ bankructw rosnie. W tym
bankructw firm, ktdre istniaty przez lata.

Dlaczego sie tak dzieje? Czyzby to brak szczescia? A moze gdzies tam w goérze istnieje jakas niewidoczna
gotym okiem przeszkoda, nie pozwalajaca przebic sie w gore? Czyzby SZKLANY SUFIT? Wydawad sie moze, iz
odpowiedzZ na to pytanie - gdyby byta znana - mogtaby ustrzec przed popetnieniem popularnych btedéw wielu
tych, ktorzy kroczg przez $wiat biznesu. Niestety, takie zatozenie, jak pokazuje praktyka, samo w sobie jest

btedne. Dlaczego? Otdz sama odpowiedz na pytanie: ,Dlaczego sie tak dzieje?” nikogo nie

ustrzeze przed powielaniem btedéw. Natomiast dopiero poznanie mechanizméw pozwalajgcych na
wprowadzenie tej wiedzy w zycie moze to uczynic.

W mojej pracy konsultingowej spotykam sie z setkami ,,poczatkujacych” i dziesigtkami tych ,, poczatkujacych
dtuzej”. Niezaleznie od typu biznesu czy tez nacji oséb prowadzacych biznes ich wiara we wiasne sity, w swoj
pomyst oraz w swoja kreatywnos¢ w wiekszosci przypadkéw przestania prawie zupetnie wymowe brutalnych
faktow i ostrzezenia tych, ktérzy z zewnatrz, dzieki swojemu doswiadczeniu, zauwazajg je i sygnalizuja. Co jest
jednak jeszcze ciekawsze, a raczej jeszcze smutniejsze, to fakt, ze w grupie ,wegetujacej” zdecydowana
wiekszo$¢ dalej UPARCIE BRNIE W TYM SAMYM KIERUNKU, ciaggle pozostajac w przekonaniu, ze argument sity
(przepchne to w koricu; juz jestem prawie tuz, tuz; albo: ten rok wreszcie musi by¢ lepszy!) jest lepszy niz sita
argumentu (wiedzy, analizy, umiejetnosci samokrytycznego spojrzenia na sytuacje i na swoje postepowanie).
Nie ukrywam tez, ze w poczatkowej fazie mojego zycia jako przedsiebiorcy, sam ,odczutem” te tendencje u
siebie. Na szczescie ktos-co$ mnie ,przebudzito”, dzieki czemu mogtem potem rozwing¢ swojg firme i obstuzy¢
w niej ponad 60 tysiecy klientéw.

Kazdy z nas przytakuje gtowg, kiedy styszy stowa Karola Darwina, iz ,Nie ten gatunek przetrwa, ktory jest
najsilniejszy czy tez najbardziej inteligentny, ale ten, ktéry potrafi sie przystosowac do zmian”. Jest to dla nas
oczywiste, gdyz logiczne i fatwe do zaobserwowania. Wniosek dla kazdego, w tym takze dla biznesmena, jest tez
logicznie prosty: jezeli chce sie rozwijac i rozwija¢ to co prowadze, to musze zmienia¢ przede wszystkim
siebie reagujac na zmiany w otoczeniu. Zeby efektywnie konkurowaé, musze nawet wyprzedzaé cze$é zmian
»,Mmojego” Swiata, aby by¢ w czotéwce peletonu.

Za logicznymi wnioskami jednak najczesciej nie podaza logiczne postepowanie. Dlaczego? Powoddw jest
kilka. Jednym z nich jest SILA PARADYGMATU, ktdra, chociaz czasami wzmacnia nasza konsekwencje, to jednak
- na DtUZSZA METE — OGRANICZA WYKORZYSTANIE NASZEGO POTENCJALU. Potencjatu naszych osobistych

mozliwosci jak i potencjatu organizmu, ktéry zbudowalismy dzieki naszej inicjalnej
kreatywnosci. Paradygmat to nasze, osobiste, indywidualne, ale przez to ograniczone widzenie
Swiata. Czasami ograniczone do tego stopnia, ze cztowiek przekonany jest, iz widzi wszystko, a w
rzeczywistosci prawie niczego nie widzi. Jakze czesto styszy sie takie oto reakcje: ,..jestem

w biznesie juz od 10 lat i wiem, Ze sie inaczej tego zrobi¢ nie da”. Stowa te s3 w rzeczywistosci jedynie tarcza



ochronng, ktéra jednak ani troche nie chroni przed narastajacy frustracjg, spowodowang swego rodzaju
bezsilnoscia.

W naturze ludzkiej jest obawa przed zmianami. Pomimo tego wytrwale wymagamy zmian od naszych dzieci, od
partneréow czy tez od pracownikdw. Sami jednak udowadniamy swoim postepowaniem, ze nasza
podswiadomos¢ traktuje nas samych jak tych, ktérzy juz wiedza wystarczajaco duzo. Tak oto tkwimy w
PARADYGMACIE WYSTARCZALNOSCI... W ,towarzystwie” potrafimy sie czasami chetpi¢  wiasnym
samokrytycyzmem, a na co dziert szukamy powoddéw naszych porazek w postepowaniu innych. Kiedy firma od 5
lat nie powieksza ani swoich obrotéw ani zyskdw, mimo usilnych, stereotypowych staran, najczesciej
ttumaczymy to ekonomia, zbyt silng konkurencja, brakiem szczescia czy tez po prostu mamimy sie mrzonka o
»Na pewno lepszym” przysztym roku. Stres i frustracja narastajg, ale my ,,przyzwyczajamy sie” do niego, czasami
nawet przyjmujac komentarz innych, ze , potrafimy to wytrzymac”, jako komplement.

Dlaczego ten paradygmat jest w nas tak silny, mimo, ze fakty i logika codziennie podpowiadaja, ze to wtasnie
NAM czegos brakuje? Istniejg trzy zasadnicze powody tej sytuacji.

Po pierwsze, wielu tym, ktdrzy posiedli site charakteru i $miatos¢ by rozpocza¢ dziatalnosé na wtasng reke,
brakuje $wiadomosci o NIEBEZPIECZENSTWIE POZOSTAWANIA W PARADYGMACIE SAMOWYSTARCZALNOSCI, a
nawet Swiadomosci istnienia tego paradygmatu. Szukamy na zewnatrz.
Ta sytuacja jest szczegdlnie charakterystyczna w Polsce wtasnie teraz, gdyz przez ostatnie kilkanascie lat byto
relatywnie fatwo rozwing¢ biznes, gdyz rynek byt ciggle nienasycony, popyt byt wiekszy od podazy. Ta sytuacja
sie zmienita. Mimo, ze nie ma jeszcze jakosci konkurowania na najwyzszym $wiatowym poziomie, to jednak
nasycenie iloscia produktéw i ustug juz nastepuje. Sukcesy z przesztosci nie definiujg ich automatycznej
kontynuacji.

Drugi powdd tego, ze ich ,dziecko” nie rozwija sie, wegetuje i pozostaje w ciggtym stanie zagrozenia, to
BRAK REALNEJ WIEDZY NA TEMAT MECHANIZMOW TOWARZYSZACYCH ROZROSTOWI BIZNESU. Podstaw3 tej
wiedzy jest Swiadomos¢, ze te same cechy, ktére pozwolity na rozpoczecie i rozwiniecie dziatalnosci, na pewnym
etapie wzrostu SA NAJWIEKSZA BARIERA DALSZEGO ROZBUDOWYWANIA ORGANIZACII — co opisuje klarownie
tzw. Model Grainera (wystarczy wpisa¢ w wyszukiwarce internetowej to hasto, aby ujrze¢ przejrzyscie ten
mechanizm).

| wreszcie powdd trzeci to BRAK WYKSZTACENIA W SOBIE NAWYKOW EFEKTYWNEGO DZIAtANIA
I NIEZNAJOMOSC SYSTEMOW wzmacniajagcych konsekwentng koncentracje na priorytetach, czyli: brak
efektywnosci w zarzgdzaniu swoim czasem i energia lub - ujmujac krécej
— brak dziatan systemowych oraz brak korzystania z podstawowego narzedzia efektywnosci osobistej i grupowej:
Systemu Zarzgdzania Czasem (www.organizerpolska.pl).

Najczesciej wtasciciel firmy budowlanej jest specjalistg od przebudéwek i budowania domdw, ale nie zdaje
sobie sprawy, ze jego rolg jest praca nad firma a nie w firmie. Dlatego duzo czasu spedza ,,na budowie”, a nie na
budowie swojego biznesu. Wtasciciel firmy spedycyjnej wie, ile kosztuja ustugi, ktére sprzedaje. Nie ma jednak
czesto pojecia, jak motywowac zespot ludzi, ktdrzy te transakcje w jego firmie przeprowadzajg — aby uzyskiwali
nie tylko wolumen, ale i marze. Nie zdaje sobie sprawy, ze klienci przynosza pieniagdze do firmy, ale zysk
wypracowujg pracownicy. “Ja im ptace” — mdwi z oburzeniem — a przeciez juz w ,Sredniowiecznej wiedzy” o
biznesie wiadomo byto, ze pienigdz jest jednym z najstabszych motywatoréw i dziata tylko na krétkg mete. Szef
“ledwo powtdczacej nogami” firmy transportowej twierdzi, ze jego serwis jest wspaniaty, ale po prostu niedobra
konkurencja psuje rynek, a poza tym to klienci nie wiedzg, co jest dobre. Sam jednak nie ma pojecia na temat
pozycjonowania marketingowego, a stowo marketing kojarzy jedynie z reklama, co bardzo czesto jest
wystarczajacg przyczyng stagnacji. Mija miesigc, dwa, a potem dwa lata. Firma nie przynosi zyskow. Tak,
oczywiscie, edukacja jest wazna, ale ,,...ja jestem zbyt zajety”. A przeciez brzmi to tak, jakby kierowca powiedziat:
»Jestem zbyt zajety trasg i na tyle mi sie spieszy, ze nie mam mozliwosci zatankowac”. Brzmi Smiesznie?

Niestety, nie jest Smieszne, gdy okrojone wakacje okupione sg zwariowanga pracg przed nimi i po nich (jezeli
w ogodle sg wakacje), kiedy jedynym powodem do kupienia sobie lepszego samochodu jest wewnetrzna cheé
zabicia frustracji wynikajacej z braku zyskéw, kiedy nagle zauwazam, ze ZAMIAST PROWADZIC BIZNES, ABY 2YC
— ZYJE, ABY PROWADZIC BIZNES. A mimo to wierzymy w nasz wtasny “nos”. Bo przeciez enigmatyczna, ale
istniejgca w naszej podswiadomosci gwiazda powodzenia, pojawi sie niedtugo w naszej
rzeczywistosci i wskaze nam droge do sukcesu.

Rzeczywistos¢ jednak mowi ,NIE”. Dane statystyczne  wskazuja, e  przyttaczajaca
wiekszo$¢ bizneséw nigdy nie zobaczy zadnej »Ewiazdy powodzenia”. Prawo wielkich liczb jest w
tym wypadku okrutne udowadniajac, ze nie ma szybkich zwyciestw. ,,Zarobit milion w jeden dzien” — méwimy.



Ale pomijamy fakt, ze przygotowywat sie do tego przez 10 lat. To, co jest najwazniejsze w tym powiedzeniu,
to nie stowo ,milion” ale zwrot ,,PRZYGOTOWYWAL SIE”. Rozwijat sie, pracowat nad sobga, uczyt sie,
poszukiwat, wspétpracowat, nauczyt sie stucha¢ empatycznie, byt pokorny, byt cierpliwy ale dociekliwy, byt
samokrytyczny i wyciggat wnioski, czasami wykorzystywat okazje, ale jednoczesnie zawsze starat sie
wypracowac lepszg sytuacje. Nie byt tylko zajety praca, ale starat sie pracowa¢ efektywnie. Zycie uczyto go
ostroznosci, w szkole nauczyt sie przewidywania. Codziennos$¢ dostarczata mu wyzwan, a na kursie
biznesowym nauczyt sie planowania. Klienci wymagali od niego gietkosci zachowan a na warsztatach poznat
sposoby kontrolowania emocji, fundamentu rozwoju jakiegokolwiek biznesu. Doswiadczenie budowato w nim
charakter, a szkota dawata mu narzedzia.

A inni przebi¢ w gére sie nie moga.

Tam w gorze, zaraz nad nimi, istnieje niewidoczny sufit i do tego bardzo twardy. Tak twardy, jak twarda jest
sita ,paradygmatu samowystarczalnosci”, w ktérym tkwit. Gdyby nie ten szklany sufit nad nimi i nad ich
biznesem... | wciaz kofatajaca sie mysl, ze przeciez tak niewiele brakuje, a bytoby wspaniale... Majg racje!
Niewiele brakuje. Trzeba jedynie ten brak uzupetni¢. Nie teorig, ale praktyczng i konkretng wiedzg,
wykorzystywang przez tych, ktérym zazdroscimy ciggtego rozwijania swoich firm. Opfaci sie. Ale, zeby ten fakt
zaakceptowad, trzeba rozpoczac od zdania sobie sprawy, ze niezbedng w biznesie, fundamentalng cecha osoby
zarzadzajacej, powinna by¢ pokora. To ona pozwala zwrdci¢ wzrok na siebie samego i na odwage spojrzenia
przez inny, urealniajacy pryzmat.






