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Czego naprawde
(nie) potrzebujesz na start

W tym rozdziale skupimy sie gtdwnie na tematach zwigzanych
ze startem swojego biznesu. Bazujac na moim doswiadczeniu (za-
réwno osobistym, jak i pracy z klientami) przedstawie Ci mdj punkt
widzenia. Prawdopodobnie bedzie on troche odbiega¢ od klasycz-
nego podejscia do budowania firmy w poczatkowych fazach.

Mam $wiadomos¢ tego, ze ogromne projekty biznesowe wyma-
gaja duzych naktadéw finansowych. Przyktadowo: trudno wybudo-
wac hale produkcyjng bez zainwestowania milionéw. Skad wzigc
takie pienigdze? Prawdopodobnie konieczne bedzie wspieranie sie
kredytami lub funduszami inwestycyjnymi.

Tylko trzeba sobie zadac¢ jedno fundamentalne pytanie: czy takie
projekty sa przeznaczone dla poczatkujacych przedsiebiorcow? Moje
przekonanie graniczace z pewnos$cia podpowiada mi odpowiedz:
,<Jasne, ze nie”. | o tym wtasnie jest ta ksigzka — nie opowiem Ci,
jak pozyska¢ 100 milionéw na swoj start-up. Nie powiem Ci tez, jak
wybudowac hale produkcyjnga. Bo ja sie po prostu na tym nie znam.

Przedstawie Ci za to, jak zaczac dziata¢ z drobnym biznesem.
Prawdopodobnie siggajac po ten tytut, odpowiedzi na to pytanie szu-
kate$. Jak otworzy¢ swdj barbershop? Jak wypromowac swojg re-
stauracje? Jak zaczac¢ dziata¢ w e-commerce? Na takie pytania znam
odpowiedz i o tym pisze te ksiazke.

Pole¢ ksiazke
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1. Klienci zamiast logo — co naprawde
powinno by¢ priorytetem?

Zaczynajac przygode z przedsiebiorczoscia, wiekszos¢ ludzi ma kom-
pletnie odwrdcone priorytety. Serio, zamiast skupia¢ sie na tym, co
faktycznie kluczowe, traca czas, energie i (co najgorsze) ciezko zaro-
bione pienigdze na rzeczy, ktére w poczatkowej fazie sg zwyczajnie
zbedne.

Najwazniejsza sprawa, ktdrej potrzebujesz na start? To nie piekne
biuro, nie designerskie logo, nie wypasiona strona internetowa czy
wizytowki na papierze z recyklingu. To KLIENCI. Tak, po prostu
klienci.

Pamietasz, jak zaczynatem z kebabem? MieliSmy baze klientéw
juz od pierwszego dnia, bo mama przez lata pracy zbudowata swoja
marke osobista. Ludzie przychodzili do niej, nie do lokalu. To byt je-
den z gtéwnych powoddw, dla ktérych ten biznes w ogdle miat sens.

Widzisz, najwiekszy btad poczatkujacych przedsiebiorcéw polega
na zaktadaniu, ze jesli zbuduja biznes (logo, strona, biuro, materiaty
marketingowe), to klienci jako$ magicznie sie pojawia. Pojawia sie
znikad, przyciagnieci niewidzialng sitg Twojego biznesplanu. To kom-
pletna bzdura.

To tak, jakby$ otworzyt restauracje na bezludnej wyspie — mozesz
mie¢ najpiekniejsze wnetrze i najlepsze jedzenie na $wiecie, ale jesli
nikt nie wie, ze tam jestes, nikt do Ciebie nie przyjdzie. A Ty bedziesz
siedziat sam, obserwujac, jak Twoje oszczednosci zycia powoli wy-
parowuja.

Kup ksigzke

Praktyczna rada: Zanim ztozysz wniosek w CEIDG, by
zarejestrowac firme, znajdz swoich pierwszych 5-10
potencjalnych klientéw. Dostownie — porozmawiaj
z ludZzmi, zapytaj, czy sa zainteresowani Twoim pro-
duktem/ustuga. Zapytaj, czy zaptaciliby za to tyle, ile
planujesz zadac. Lepiej ustysze¢ ,nie" teraz niz po
zainwestowaniu 50000 zt w biznes, ktéry nikogo nie
interesuje.
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Zreszta, najlepsza metoda walidacji pomystu jest przedsprzedaz.
Tak, dobrze czytasz — sprzedaz produktu lub ustugi, ktérych jeszcze
nie masz. Jesli ludzie sa gotowi zaptacic zaliczke na co$, co dopiero
tworzysz, masz najlepszy dowod, ze Twoj pomyst ma sens.

Tak wtasnie dziatajag kampanie na Kickstarterze czy innych plat-
formach crowdfundingowych. Pokazujesz $wiatu: ,Hej, mam taki po-
myst, chcecie to kupi¢?”. | jesli wystarczajaca liczba ludzi powie ,tak”
swoim portfelem, wiesz, ze warto inwestowac dalej.

2. Problem zamiast rozwigzania —
nhajpierw diagnoza, potem recepta

Drugim kluczowym elementem, bez ktérego nie powiniene$ zaczynac
biznesu, jest dogtebne zrozumienie problemu, ktéry rozwigzujesz.
Mnéstwo ludzi zakochuje sie w swoich pomystach i rozwigzaniach,
nie weryfikujac, czy ktokolwiek ma problem, na ktéry te rozwigzania
odpowiadaja.

W przypadku Royal Kebaba problem byt prosty i oczywisty — lu-
dzie byli gtodni i chcieli zje$¢ co$ szybkiego, smacznego i przystep-
nego cenowo. W przypadku ,Biznesu w dresach” problem byt inny —
ludzie mieli do$¢ wyidealizowanego obrazu przedsiebiorczosci jako
Swiata garnituréw, skomplikowanej terminologii i inspiracyjnych hi-
storii sukcesu bez pokazywania ciemnych stron.

Widziatem dziesigtki przypadkéw, gdy zdolni ludzie z duzymi bu-
dzetami tworzyli rozwiazania, ktérych nikt nie potrzebowat. Znasz
moze aplikacje, ktora pozwala wystac¢ wirtualnego bobra z pozdro-
wieniami do znajomych? Ja tez nie. Ale prawdopodobnie kto$ wydat
mnostwo pieniedzy na to, zeby jg stworzyc. | zgadnij co? Nikogo to
nie obchodzito. Bo jaki realny problem to rozwigzuje?

Praktyczna rada: SpedZ czas na rozmowach z potencjal-
nymi klientami. Ale uwaga, wazna rzecz — nie pytaj ich,
czy podoba im sie Twoj pomyst! Wiekszos¢ ludzi nie chce
by¢ niemita i powie: ,Tak, super, na pewno bym z tego
skorzystat”, a potem nigdy tego nie zrobi.

Pole¢ ksiazke
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Zamiast tego pytaj o ich problemy, frustracje, o to, co sprawia im
trudnos¢ w obszarze, w ktorym chcesz dziatac. Na przyktad zamiast
pytac: ,Czy podobataby ci sie aplikacja do medytacji z elementami
gamifikacji?”, zapytaj: ,,Jakie masz trudnosci z utrzymaniem regular-
nej praktyki medytacji?”. Dopiero gdy zrozumiesz problem, mozesz
zaczac¢ myslec o rozwigzaniu.

Pamietaj: ludzie nie kupuja produktéw, kupuja rozwigzania swoich
problemdw. Nikt nie chce wiertarki — ludzie chca dziury w Scianie.

3. Przychéd zamiast produktu —
nie boéj sie niedoskonatosci

Trzecia kluczowa rzecz, o ktérej musisz pamietac, to koncentracja na
przychodzie, a nie na idealnym produkcie. Obserwuje mnoéstwo po-
czatkujacych przedsiebiorcow, ktdrzy miesigcami (a czasem latamil)
dopracowuja swoj produkt czy ustuge do perfekcji, zanim pokaza
go $wiatu. A potem doznaja szoku, gdy okazuje sie, ze nikt nie chce
za nie ptacic.

W Royal Kebabie zaczeliSmy natychmiast generowac przychody,
bo przejelismy dziatajacy biznes. W przypadku ,Biznesu w dresach”
zamienitem zasiegi w ptatne wspotprace bez czekania na ,idealny mo-
ment” czy ,dopracowanie koncepcji”. Pamietasz mdj pierwszy film na
TikToku? Byt technicznie beznadziejny — napisy sie rozjezdzaty, poja-
wiaty sie btedy montazowe — a mimo to zebrat 200000 wyswietleni!

Wiekszos¢ ludzi cierpi na to, co nazywam ,perfekcjonistycznym
paralizem”. Czekaja, az wszystko bedzie idealne, zanim zaczna. Ale
wiesz co? Nigdy nie bedzie. Nawet najwieksze firmy $wiata ciagle
udoskonalajg swoje produkty. Gdyby Apple czekato, az pierwszy
iPhone bedzie idealny (z dzisiejszej perspektywy pierwszy model byt
bardzo ograniczony), nigdy by go nie wypuscito.

Kup ksigzke

Praktyczna rada: Wystartuj z MVP (ang. Minimum Viable
Product) — najprostsza wersja swojej ustugi lub produktu,
za ktéra ktos jest gotdéw zaptaci¢. Lepiej mie¢ niedosko-
naty produkt, ktory generuje przychod, niz idealny pro-
dukt, ktory istnieje tylko w Twojej gtowie.
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A jak okresli¢ MVP? To prosty test — zadaj sobie pytanie: ,Czy kto$
zaptacitby za to juz teraz?”. Jesli odpowiedz brzmi ,tak” — wypusc¢ pro-
dukt. Jesli ,nie” — ogranicz funkcje do minimum, ktére ma wartosc.

| pamietaj o zasadzie 80/20 — zazwyczaj 80% wartoséci produktu
jest dostarczane przez 20% jego funkcji. Skup sie na poczatek na tych
20% funkcji.

4. Tanie narzedzia
zamiast rozwigzan premium —
oszczedzaj tam, gdzie mozesz

Dla wielu poczatkujacych przedsiebiorcow wydawanie pieniedzy na
biznes to jaki$ dziwny fetysz. Jakby to, ile wydali, okreslato ich jako
»powaznych biznesmendéw”. ,Kupitem najdrozszy pakiet CRM, wyna-
jatem biuro w centrum, mam MacBooka Pro i iPhone’a na firmeg” —
super, ale czy to przektada sig na przychody?

Nie potrzebujesz na start drogich narzedzi ani systemdw. Na-
prawde. Zaczynajac ,Biznes w dresach”, nagrywatem filmy zwyktym
telefonem, montowatem je w darmowej aplikacji, a zapleczem stu-
dia nagraniowego byta zielona $ciana w kebabowni. Zero inwesty-
cji, a efekty? Miliony wys$wietlen i wspdtprace reklamowe z duzymi
markami.

Praktyczna rada: Zacznij od bezptatnych lub tanich na-
rzedzi:

* zamiast ptatnych systemdéw CRM — Arkusze Google;
* zamiast ptatnych narzedzi do social mediow —
darmowe wersje lub natywne aplikacje;
* zamiast drogiego biura — praca z domu lub kawiarni;
* zamiast zatrudniania pracownikéw na etat —
zlecanie pojedynczych zadan freelancerom;
* zamiast profesjonalnego studia — nagrywanie
tam, gdzie masz dostep za darmo (nawet
jesli to zaplecze lokalu z kebabem!).

Pole¢ ksiazke
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Oczywiscie z czasem zainwestujesz w lepsze narzedzia, ale do-
piero wtedy, gdy biznes zacznie generowac przychody i bedziesz wi-
dziat, ze konkretna inwestycja sie zwroci.

Jeden z moich mentoréw mawiat: , Nie wydawaj ztotéwki na biznes,
dopoki ta ztotdwka nie przyniesie ci co najmniej dwdch z powrotem”.
To brutalne uproszczenie, ale jest w tym duzo prawdy, szczegélnie
na poczatku dziatalnosci.

5. Gotowos$¢ na zmiany — nie zakochu;j sie
W swoim pierwszym pomysle

To, co naprawde odrdznia skutecznych przedsiebiorcéw od tych, kté-
rym sie nie udaje, to elastycznosc. Zdolnos¢ do szybkiego reagowa-
nia na feedback i zmieniania kierunku, gdy okazuje sie, ze pierwotny
pomyst nie dziata tak, jak zaktadalismy.

W Royal Kebabie mielismy jasno okreslony biznes, ale i tam mu-
sieliSmy sie dostosowywacé — pamietasz, jak pandemia zmusita nas
do wprowadzenia dowozdéw? Wczesniej upieraliSmy sie, ze kebab to
danie, ktére w czasie transportu traci na jakosci, ale rzeczywistosc
zmusita nas do zmiany.

Z kolei w przypadku ,Biznesu w dresach” zaczynatem z kompletnie
innym pomystem na treéci na Instagramie (@oczami_nihata). Przez
osiem miesiecy nic nie dziatato, zasiegi byty minimalne. Gdy przesko-
czytem na TikToka i zmienitem format, nagle trafitem w dziesigtke!

Kup ksigzke

Praktyczna rada: Nie przywigzuj sie zbyt mocno do pier-
wotnej wizji swojego biznesu. BadZ gotowy na pivoty
(zmiany kierunku) na podstawie feedbacku rynku. To nie
0znacza rezygnacji z wartosci czy misji, ale gotowos¢ do
zmiany sposobu, w jaki je realizujesz.

Ustal sobie ,punkty kontrolne” — np. co 3 miesiace oceniaj,
czy Twoja strategia dziata. Jesli nie widzisz postepdw, nie
brnij dalej w to samo — zmien podejscie.
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6. Minimum formalnos$ci — zacznij
bez rejestrowania dziatalnosci

Wiesz, co jest fantastyczne w dzisiejszych czasach? Mozesz prze-
testowac swdj biznes, zanim oficjalnie go zarejestrujesz. Wiekszo$¢
ludzi robi na odwrét — najpierw rejestruja firme, a potem sie zasta-
nawiajg, czy ktokolwiek chce ich produkt.

W Polsce mamy limit przychodu, ponizej ktérego nie musisz re-
jestrowac dziatalno$ci gospodarczej (dziatalno$é¢ nierejestrowana —
do 75% minimalnego wynagrodzenia miesiecznie). Mozesz tez sko-
rzystac z platform typu Useme do wystawiania faktur bez wtasnej
dziatalnosci.

Oczywiscie, kiedy juz wiesz, ze biznes dziata, warto przej$¢ na
zarejestrowang dziatalnos¢ gospodarcza, ale na poczatku? Testuj
z minimalnym obcigzeniem formalnym.

Praktyczna rada: Zacznij sprzedawa¢ swoj produkt/
ustuge w ramach dziatalnosci nierejestrowanej. Za-
rejestruj petna dziatalnos¢ gospodarcza, dopiero gdy
dojdziesz do limitu przychoddéw lub zobaczysz, ze biznes
sie kreci. To oszczedzi Ci kosztow sktadek ZUS i formal-
nsci, gdy dopiero testujesz swoj pomyst.

7. Wiedza branzowa — znaj sie ha tym, co robisz

Wydaje sie to oczywiste, ale zaskakujgco wielu przedsiebiorcow
startuje w branzach, o ktérych maja minimalna lub nawet zerowa
wiedze. Kupuja franczyze kawiarni, nie majac pojecia o kawie, otwie-
raja sklep internetowy z produktami, ktérych nigdy nie uzywali.

W przypadku Royal Kebaba mieliSmy przewage — mama miata
20 lat doswiadczenia w przygotowywaniu doktadnie tego samego je-
dzenia. Znata wszystkie receptury, wiedziata, gdzie kupowac sktad-
niki, jakie sa standardy. Ja z kolei, zanim zaczatem promowac firmy
i osoby w social mediach, najpierw sam zbudowatem swoje zasiegi.

Pole¢ ksiazke
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Praktyczna rada: Zanim rzucisz sie z nowym biznesem
na gteboka wode, zdobadZ praktyczne doswiadczenie
w branzy. Mozesz:

» popracowac jako pracownik
w podobnym biznesie;

 zatrudni¢ eksperta branzowego
jako konsultanta lub wspodlnika;

+ zaczad na matg skale i uczy¢ sie na biezaco (ale
ze $wiadomoscia, ze popetnisz btedy).

Jesli masz pasje do jakiej$ branzy, ale brak Ci doswiadczenia, badz
wobec siebie szczery i zaplanuj dtuzszy okres nauki.

8. Plan awaryjny — zawsze miej ,plan B”

To moze by¢ kontrowersyjne, ale uwazam, ze kazdy poczatkujacy
przedsiebiorca powinien mie¢ plan awaryjny. Co zrobisz, jesli po sze-
$ciu miesigcach okaze sie, ze biznes nie dziata? Czy bedziesz mogt
wraci¢ do poprzedniej pracy? Czy masz inne umiejetnosci, ktére mo-
zesz monetyzowac?

Posiadanie planu B nie oznacza, ze nie wierzysz w swdj biz-
nes. To oznacza, ze jeste$ odpowiedzialny i myslisz realistycznie.
Paradoksalnie $wiadomo$¢, ze masz na co spas¢, daje Ci wiecej od-
wagi do podejmowania ryzykownych decyzji.

Kup ksigzke

Praktyczna rada: Zanim rzucisz wszystko dla biznesu:

» zachowaj dobre relacje w poprzedniej
pracy (moze bedziesz magt wrécic?);

 rozwijaj umiejetnosci, ktére maja wartosc¢
na rynku pracy (na wszelki wypadek);

+ okresl jasno moment, kiedy zdecydujesz,
ze biznes nie dziata i pora zmieni¢ kurs.

Pamietaj — porazka biznesu nie oznacza Twojej porazki jako czto-
wieka. Odniesienie sukcesu to przede wszystkim kwestia wytrwa-
tosci i zdolnosci uczenia sie na btedach.
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ROZDZIAE 2 Biznesowy survival kit

9. Modne, ale niepraktyczne rady biznesowe

Internet jest peten ,guru biznesu”, ktorzy nigdy nie prowadzili zad-
nej realnej firmy. Radza: ,Musisz miec¢ perfekcyjnie dopracowany biz-
nesplan na 50 stron”, ,Musisz stworzyc¢ idealng strategie na 5 lat”,
,Musisz przeanalizowac¢ kazdy aspekt konkurencji”.
Serio? A moze po prostu warto zaczac¢ dziatac i uczyc sie na biezaco?
,Biznes w dresach” zaczatem bez jakiegokolwiek planu — po pro-
stu nagratem pierwszy film na TikToka, bo chciatem zobaczy¢, co sie
stanie.

Praktyczna rada: Zamiast stucha¢ modnych wskazdwek:

+ skup sie na minimum viable product (MVP)
i zbieraniu feedbacku;
« stworz prosty, jedno- lub dwustronicowy biznesplan
skupiony na pierwszych 3 -6 miesigcach;
* nie analizuj konkurencji, lecz porozmawiaj
z potencjalnymi klientami;
 nie planuj dziatalnosci na b lat, lecz zaplanuj ja
na 3 miesiace i badZ gotowy na zmiany.

Biznes to nie studia — tu nie ma egzamindw z teorii. Licza sie prak-
tyka i wyniki.

10. Granty i dofinansowania jako podstawa biznesu

W Polsce panuje dziwne przekonanie, ze dobrym pomystem jest bu-
dowanie biznesu na dotacjach, grantach i dofinansowaniach. To mit
prowadzacy do powstawania firm, ktére sa ,ekspertami od wyciaga-
nia pieniedzy z Unii”, a nie od tworzenia rzeczywistej wartosci dla
klientow.

Nie twierdze, ze granty sg zte — moga by¢ $wietnym wsparciem
juz dziatajacego biznesu. Ale jesli Twdj biznes wymaga dofinanso-
wania, zeby w ogole wystartowac i przetrwaé, to jest to ogromna
czerwona flaga.

69

Kup ksigzke Pole¢ ksiazke


https://onepress.pl/rf/bizhac
https://onepress.pl/rt/bizhac

70

Pamietasz, jak rozwazatem wziecie dofinansowania na ,Biznes
w dresach”? Ostatecznie zdecydowatem sie zacza¢ bez tego — po pro-
stu wzigtem pierwsza wspotprace reklamowa za 850 zt i ruszytem.
| okazato sie to lepszym rozwigzaniem, bo miatem petng kontrole
nad kierunkiem rozwoju.

Kup ksigzke

Praktyczna rada: Zamiast opierac¢ swoj biznes na dofinan-
sowaniu:

» zaprojektuj go tak, aby byt rentowny
bez zewnetrznego wsparcia;

+ traktuj je ewentualnie — jesli sie o nie starasz —
jak dodatek, a nie podstawe;

* pamietaj, ze kazda dotacja wiaze sie
Z ograniczeniami, raportowaniem i czesto
koniecznoscia utrzymania dziatalnosci
przez okreslony czas.

Biznes, ktéry przetrwa bez dotacji, przetrwa wszystko. Biznes
zbudowany na dotacjach czesto upada, gdy te sie konicza.

11. ,Profesjonalne” social media
od pierwszego dnia

Kolejny mit: musisz mie¢ idealne konta w social mediach, content
zaplanowany na miesigce do przodu i profesjonalne sesje zdjeciowe,
zanim w ogole zaczniesz.

Social media to narzedzie, a nie cel sam w sobie. Na poczatku
potrzebujesz minimalnej obecnosci — wystarczy, zeby potencjalni
klienci mogli Cie znalez¢ i sprawdzi¢, ze istniejesz. Cata reszta moze
poczekac.
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Zmier swoja strone WWW w dziatajacy bankomat!

Dowiedz sie wiece] i dotacz juz dzisiaj! % -
http:/program-partnerski.helion.pl
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Sukces nie wymaga perfekciji,
lecz autentycznosci — to najlepsza
droga do osiggania celow

By¢ moze wtasnie zaczynasz swoja biznesowa dziatal-
nos$é. A moze masz juz firme, ale czujesz, ze cos$ poszto
nietak —gdzies$ po drodze zgubiles sens, pasjei siebie.
Autor tej ksigzki, strateg i specjalista do spraw social
mediéw, pokaze Ciinng $ciezke prowadzaca do rozwoju
Twojego biznesu.

Sam zaczynat od prowadzenialokalu gastronomiczne-
go, dzisuczy w mediach spotecznosciowych, jak budo-
wadé silng marke osobista i zasiegowe profile. Inspiruje
i edukuje innych przedsigbiorcow — teraz zaprasza do
skorzystania z jego doswiadczer réwniez Ciebie.

To nie poradnik o tym, jak szybko zarobi¢. To przewodnik
po prawdziwym biznesie. Z porazkamiiwatpliwosciami.
Ale tez z lekcjami, ktore ucza, jak przetrwac trudne
momenty, by wyjs¢ z nich silniejszym.

Dowiesz sie:

= jak budowaé biznes w zgodzie ze soba i swoimi
wartosciami

= jak uniknaé btedow, ktére popetnia wigkszosé
poczatkujaeych przedsiebiorcéw

= jak tworzy¢ marke, ktéra przyciagga
autentycznoscia

= jak negocjowac i budowac relacje z klientami

= jak ogarnaé¢ finanse i skalowaé swoje przychody

= jak rozwijaé firme bez tracenia sensu, dla ktérego
wszystko sie zaczelto
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