


Obecnym i przyszłym przedsiębiorcom, 
którzy codziennie walczą o lepszy byt dla siebie i rodziny,  

i o lepszy świat.
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1. Wstęp

Większość tego, co słyszysz na temat przedsiębiorczości, 

jest nieprawdą. To nie jest magia; nie ma w tym żadnych tajemnic; 

geny także nie mają z tym nic wspólnego. To dyscyplina wiedzy 

i jak każdej innej dyscypliny można się jej nauczyć.

Peter D. Drucker

Wiek XXI to czas, kiedy w biznesie i na stanowisku pracy naj-
większe nagrody zbierać się będzie za potęgę umysłu, spostrze-
gawczość, kreatywność, innowacyjność i umiejętność budowy 
sieci kontaktów. To czasy szybkich zmian, kiedy zmiana staje się 
jedynym stałym elementem otoczenia i naszej codzienności. Oso-
by nieprzygotowane do zmian będą ofiarami tych zachodzących 
unikatowych procesów. Ale czasy wielkich przemian to także 
czasy wielkich szans i możliwości. Ci, którzy są spostrzegawczy, 
mają odpowiednie umiejętności i są zdolni do uchwycenia tych 
ważnych chwil i nadarzających się wyjątkowych okazji, będą naj-
większymi beneficjentami.

Wielkim wyzwaniem jest zawsze zmiana ludzkiej mentalno-
ści. Widzimy rzeczy takimi, jakimi nasze umysły każą naszym 
oczom je widzieć. A dziś w naszym otoczeniu zachodzą zupeł-
nie nowe zjawiska. Nowe segmenty rynku, nowe technologie, 
produkty i usługi, o których jeszcze kilka lat temu trudno było 
marzyć, pojawiają się jak grzyby po deszczu i stają się elementami 
codziennego krajobrazu. Na rynku definiowane są nowe zasady, 
jeżeli jeszcze obowiązują jakiekolwiek ogólne kanony. Biznes nie 
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musi już dziś być wielki, aby przynosić znaczące efekty i silnie 
oddziaływać na otoczenie. Dziś klawiatura komputera, tablet czy 
telefon komórkowy stają się ważniejsze niż sala konferencyjna 
posiedzeń zarządu.

Coraz większe zainteresowanie przedsiębiorczością wynika 
z kilku przyczyn. Utrzymanie miejsca pracy przez długi czas w tej 
samej firmie jest dziś rzeczą niepewną, a praca przez całe życie dla 
jednego pracodawcy, jak to bywało dawniej, przeszła do historii. 
Firmy ukierunkowane są na zmniejszanie zatrudnienia i outsour-
cing. Praca dla korporacji, która wyznaje inną skalę wartości albo 
która nie ceni pomysłów i zaangażowania swoich pracowników, 
powoduje często frustracje. Także rozwój nowych technologii i go-
spodarki opartej na wiedzy stwarza zupełnie nowe możliwości 
i jak magnes przyciąga odważnych do samodzielnej działalności.

Małe i średnie przedsiębiorstwa to 99,8% wszystkich istnie-
jących firm w krajach Unii Europejskiej. Kreują one prawie 67% 
miejsc pracy w sektorze prywatnym, tworzą prawie 60% wartości 
dodanej przemysłu i są bardzo ważnym ogniwem gospodarki. 
Mikroprzedsiębiorstwa, zatrudniające do 9 osób, stanowią aż 
92,1% funkcjonujących w Europie biznesów1. Ich podstawą jest 
przedsiębiorcze myślenie i działalność. Ty także możesz taką fir-
mę stworzyć, dla siebie, realizując swoje aspiracje i marzenia, 
i dla innych, dając im pracę i szanse realizacji kariery zawodowej.

Pierwszymi adresatami książki są osoby młode, często stojące 
przed wyzwaniem tworzenia w niedalekiej perspektywie swojego 

1 Zob. Putting Small Business First. Europe Is Good for SMEs, SMEs Are Good 
for Europe, Komisja Europejska, Bruksela 2008.

 Paul Wymenga i in., Are EU SMEs Recovering from Crisis? Annual Report on EU 
Small and Medium Sized Enterprises, 2010/2011, Ecorys for European Commis-
sion, Rotterdam, Cambridge 2011.
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pierwszego przedsięwzięcia2. Jako ludzie młodzi macie specjal-
ne predyspozycje do przedsiębiorczości. Macie otwarte umysły, 
kochacie niezależność, lubicie podejmować wyzwania i jesteście 
innowacyjni. Sprzyja temu rewolucja cyfrowa, która jest dla was 
rzeczą naturalną. A ta spłaszcza hierarchie, zmniejsza dystans 
i pozwala pojedynczym osobom na podejmowanie wyzwań, które 
wcześniej były zastrzeżone jedynie dla dużych organizacji. Fru-
struje was ciągłe wysłuchiwanie mądrości i wskazówek starszych, 
kwestionujecie status quo, chcecie być samodzielni i kreować 
własną rzeczywistość, a to cechy dla przedsiębiorczości niezwy-
kle cenne.

Książka przeznaczona jest także dla wszystkich innych osób, 
w różnym wieku, które zawsze pozostają mentalnie młode, peł-
ne pasji, energii, ciekawości świata i chętne do podejmowania 
nowych wyzwań. Na własne przedsięwzięcie jest czas i miejsce 
w każdym wieku. Dobitną tego ilustracją jest postać Raya Kro-
ca, który założył firmę McDonald’s, mając 53 lata i chorując na 
cukrzycę. Z pojedynczej jadłodajni zbudował światową firmę, 
zawsze wierząc, że najlepsze jest jeszcze przed nim.

Książka skierowana jest zarówno do osób stojących przed 
wyzwaniem rozpoczęcia swojej kariery zawodowej przez budo-
wę własnego przedsięwzięcia biznesowego, jak i do tych, które 
chcą przejść od pracy dla kogoś do pracy dla siebie i swojej firmy. 
Pozwoli ci odkryć, jak z pasją i radością można realizować swoje 
marzenia, stać się samodzielnym, mieć pracę, która jest przyjem-
nością, zarabiać pieniądze i stawać się bogatym, a jednocześnie 
tworzyć dobro, dostarczać innym potrzebnych produktów i usług 

2	 Zob.	Christine	Volkmann	i	in.,	Eduacating the Next Wave of Entrepreneurs. Unlocking 
Entrepreneurial Capabilities to Meet the Global Challenges of the 21st Century,	World	
Economic	Forum,	Cologny/Geneva	2009.
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i zaspokajać ich potrzeby. To może być także droga do lepszego 
zrozumienia samego siebie i droga do osobistego szczęścia. I choć 
to droga trudna, wymagająca samodyscypliny, wytrwałości, cią-
głego uczenia się i ogromnej pracy, to także wielka przygoda, 
radość tworzenia i nagroda, której rozmiary mogą przekraczać 
nasze najśmielsze oczekiwania.

Przedstawione w książce zagadnienia i interpretacje to nie 
jedyny sposób widzenia przedsiębiorczości. To moja własna per-
spektywa, która opiera się na osobistych doświadczeniach bycia 
przedsiębiorcą, to zbiór podstawowych spraw, o których chciał-
bym przeczytać lub o jakich sam chciałbym od kogoś usłyszeć, 
kiedy rozpoczynałem swoją podróż jako przedsiębiorca. Tak się 
jednak nie stało i własną drogę od naukowca do przedsiębiorcy 
wykuwałem w codziennym uczeniu się przez praktykę, czytanie 
inspirujących książek, dodatkowe studia biznesowe i rozmowy 
z wieloma osobami, które, każda z osobna w jakimś obszarze, 
były dla mnie mimowolnymi mentorami.

Możesz oczywiście już na tym etapie zrezygnować z czytania 
tej książki i odłożyć ją uznając, że nie jest to temat dla ciebie 
istotny. Nie poznając jednak poruszanych w niej zagadnień, nigdy 
nie będziesz w stanie ocenić, co mogłeś zyskać. Kim mogłeś się 
stać, co w życiu stworzyć i czego dokonać, jakiej dozy radości, 
szczęścia i zasobności finansowej pozbawiłeś się już na samym 
początku. Być może wrócisz do tematu kiedyś w przyszłości, ale 
tym razem pewne szanse zniknęły i już się nie powtórzą. Trud 
więc niewielki, a potencjalne korzyści ogromne. Może zatem nie 
warto już na początku rezygnować z szans, które stwarza nam 
życie.

Książka nie ma na celu zachęcania do przedsiębiorczości czy 
zniechęcania do podjęcia wyzwania bycia przedsiębiorcą. Jej ce-
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rzy mózgów, kreatywnego myślenia i odkrywania rozwiązań 
bardziej zorientowanych na potrzeby klientów, innowacyjnych 
i wyjątkowych.

Dzięki kwestionowaniu status quo i poszukiwaniu nowych 
rozwiązań powstało wiele nowych produktów i usług. Pytanie: 
„Czy może to być większe?” doprowadziło do produkcji nowego 
typu rakiet tenisowych Prince. Pytanie: „Czy można to lepiej 
zapakować?” dało w rezultacie czipsy Pringles pakowane w taki 
sposób, aby nie kruszyły się w opakowaniu. „Czy można to zrobić 
szybciej?” pozwoliło Federal Express na dostarczanie przesyłek 
w ciągu jednej nocy. „Czy może to być zrobione wygodniej?” 
pozwoliło Amazon.com na sprzedaż książek przez Internet, 
w sklepie działającym 24 godziny na dobę 365 dni w roku. I tak 
dalej. I ty także masz szanse na swój biznesowy sukces, jeżeli 
uwierzysz, że tobie też może się powieść.

Myślenie na wielką skalę pomaga w myśleniu  
bez wewnętrznych ograniczeń

Podejście takie zachęca przedsiębiorców do marzenia, myślenia 
na wielką skalę na temat problemów i rozwiązań bez jakich-
kolwiek ograniczeń, bez stawiania sobie barier koncepcyjnych, 
technicznych czy finansowych. Podobnie jak w burzy mózgów 
wszystkie, nawet najbardziej bezsensownie wyglądające pomysły 
powinny być zapisane i dopiero później oceniane, kiedy dokona-
na zostanie ich profesjonalna analiza. Podejście takie pomaga 
w śmiałym, szerokim i odważnym patrzeniu na świat, wymyśla-
niu i tworzeniu czegoś, co wydawałoby się niemożliwe.
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Wolne skojarzenia i zestawienie par

Wolne skojarzenia i zestawienie par mogą dać zupełnie nowe 
spojrzenie na możliwości. Obie metody pozwalają widzieć rzeczy 
w zupełnie innym świetle. Wolne skojarzenia zachęcają do wy-
rażenia błyskawicznie tego, co przychodzi na myśl, kiedy wypo-
wiedziane jest jakieś słowo. Może ono dotyczyć produktu, usługi, 
potrzeby, sytuacji rynkowej itd. Pierwsza myśl bywa często naj-
lepsza, najdobitniej oddaje sytuację, może pomóc w identyfikacji 
luk rynkowych i proponowaniu znaczących zmian oraz nowych 
rozwiązań.

Zestawienie par to metoda łączenia produktu lub usługi 
z dowolnym, niezwiązanym z nim słowem. Chodzi o kreowanie 
nowych pomysłów, które łączą dwie rzeczy, naprowadzanie na 
pozornie mało sensowne skojarzenia, prowadzące jednak często 
do zupełnie nowego spojrzenia na produkt lub usługę, przed-
stawienie ich w zupełnie nowym świetle, nadanie im nowego 
wymiaru. Zestawienie obiektu z owocem o innej barwie może 
przywieść do wykreowania produktu o nowej kolorystyce. Choć 
wydaje się to banalne, warto sobie przypomnieć, ile lat minęło 
od czasów Henry’ego Forda i jego czarnych samochodów, zanim 
pojawiły się pojazdy w tak różnorodnej kolorystyce, jaką mamy 
dzisiaj. To samo dotyczy obudów telefonów komórkowych czy 
aparatów fotograficznych. Te ostatnie były zwykle produkowane 
w kolorze czarnym, a dziś możemy je znaleźć w różnej kolorysty-
ce, czerwieniach, granatach (np. kompaktowe aparaty fotograficz-
ne firmy Sony). Można ze sobą zestawiać także dowolne słowa 
(np. ze słownika), co pozwala na jeszcze szersze spojrzenie na 
różnorodne możliwości kreowania nowych przedsięwzięć.
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Analiza nasycenia rynku

Analiza nasycenia rynku pozwala na identyfikowanie luk rynko-
wych w pewnych rodzajach biznesów na danym obszarze geogra-
ficznym przez porównanie danej sytuacji do sytuacji na innych 
podobnych obszarach. To odpowiedź na pytanie: „Co powinno 
się znaleźć w mieście takim jak to?”. Jeżeli w danej miejscowo-
ści o określonej liczbie mieszkańców jest zdecydowanie mniej 
restauracji, punktów obsługi itp., to może to oznaczać szanse 
na tego rodzaju przedsięwzięcie. Należy jednak takie pomysły 
uzupełnić dodatkową analizą tego, jak silne są istniejące biznesy, 
na przykład jaki jest poziom zamożności i edukacji mieszkań-
ców, jaki wpływ na sytuację mają zakupy przez Internet, gdyż 
początkowe wrażenia mogą nie odzwierciedlać prawdziwego 
obrazu sytuacji.

Początkiem nowego przedsięwzięcia mogą być także alianse, 
joint ventures, franczyza czy zakup istniejącego biznesu i wpro-
wadzenie takich modyfikacji i modernizacji, że kreuje to nową 
jakość i dostarcza na rynek to, czego klienci potrzebują i ocze-
kują i za co gotowi są zapłacić tyle, aby zysk uzasadniał podjęcie 
wyzwania.

Ważną umiejętnością we wszystkich przypadkach poszukiwania 
pomysłów na biznes jest uważne słuchanie i zadawanie trafnych 
pytań. Im mniej mówisz, tym więcej mówią inni, a ty się od nich 
uczysz. Zbędna gadatliwość może więc być tutaj istotną prze-
szkodą. Należy też wziąć pod uwagę to, że ludzie pytani zwykle 
ustosunkowują się do rzeczy i spraw bieżących, co wprawdzie po-
zwala na odkrywanie możliwości niewielkich poprawek i zmian, 
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ale nie prowadzi do przełomowych innowacji. Innowacyjność wy-
maga przewidywania, antycypowania tego, co nastąpi. Znany ka-
nadyjski profesjonalny hokeista NHL Wayne Gretzky, zdobywca 
wielu bramek i Pucharu Stanleya z zespołem Edmonton Oilers, 
kawaler Orderu Kanady, noszący przydomek „Wspaniały” (The 
Great One), zapytany o przyczyny swojego sukcesu odpowiedział: 
„Większość zawodników jedzie tam, gdzie jest krążek. Ja podą-
żam tam, gdzie przewiduję, że za chwilę się znajdzie”.

Czasem może ci się wydawać, że miałeś dobry pomysł, nawet 
chciałeś coś zrobić, zacząć działać, aby z tego powstał biznes, ale 
długo się zastanawiałeś i żadnego działania nie podjąłeś. Dziś 
masz wrażenie straconej szansy. Może nawet tak być, ale Richard 
Branson ma tu trafny komentarz: „Szanse i możliwości bizneso-
we są jak autobusy, zawsze jakiś kolejny za chwilę nadjedzie”. 
Nie trać więc czasu na żałowanie tego, co się nie stało. Spójrz 
z optymizmem do przodu i zacznij działać.

Patrz z wiarą w przyszłość nawet wtedy, kiedy spotkasz mal-
kontentów, którzy będą ci mówić, że to, o czym myślisz, nie jest 
możliwe albo nie ma sensu. Wielu znanych i niezwykłych ludzi 
nie potrafiło przewidzieć przyszłości. W 1895 r. wielki matematyk 
i fizyk Lord Kelvin stwierdził: „Nie mogą istnieć maszyny lata-
jące cięższe od powietrza”. Harry M. Warner z Warner Brothers 
Pictures zadawał w 1927 r. pytanie: „Kto do cholery chce oglą-
dać aktorów mówiących?”. Thomas Watson, prezes firmy IBM, 
wygłosił w 1943 r. opinię: „Myślę, że na rynku światowym jest 
miejsce dla około pięciu komputerów”. Kiedy zespół The Beatles 
zgłosił się w 1962 r. do wytwórni płytowej Decca Recording, 
osoba z kierownictwa firmy stwierdziła: „Nie podoba nam się 
brzmienie. Grupy z gitarami wychodzą z mody”, odrzucając tym 
samym ofertę nagrania zespołu. Firma bardzo później tej decyzji 
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żałowała. Ken Olson, prezes znanej firmy komputerowej Digital 
Equipment, stwierdził w 1977 r.: „Nie ma żadnego powodu, aby 
ludzie mieli w swoich domach komputery”. A my mamy je dzisiaj 
nie tylko w domach, ale także w telefonach komórkowych i no-
simy je w kieszeniach. Widzisz więc, że rozwój świata poszedł 
zupełnie inną drogą, niż przewidywali wielcy. Tym razem to ty 
możesz mieć rację.






