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Spdjrz, jak zyja mali przedsigbiorcy. Nie maja chwili spokoju. Biezace sprawy firmy spedzaja
im sen z powiek. Ciagle sa zabiegani i gubia si¢ w natloku spraw. A wyniki dzialalnos$ci nie
daja im satysfakcji. Jezeli tak postepujesz, to nie prowadzisz firmy w zadnym kierunku, lecz
dryfujesz wraz z nia.

Kto powiedzial, ze biznes musi tak wyglada¢? Twoja firma moze funkcjonowac bez zacigc
nawet, gdy jeste$ nicobecny. Pomysl, ile swobody i czasu mozesz przez to zyska¢. Bedziesz
mogt poswigcic czas na to, co lubisz, a takze na sprawy, ktore tradycyjnie odktadates na
p6zniej: analiz¢ finansow firmy, poszukiwanie atrakcyjnych mozliwosci w otoczeniu czy
zdobywanie informacji o rynku. Przestan niewolniczo pracowac i tata¢ dziury, a zajmij si¢
tym, co jest rola przedsigbiorcy: zarzadzaniem i planowaniem dziatan firmy.

96% matych firm upada w ciagu pierwszych 10 lat dziatalnosci. Przerazajace, ale bardzo
prawdziwe. Mozesz poprawi¢ te statystyke. Jak? Przez lepsze zarzadzanie finansami. To nie
konkurencja ani sita wyzsza decyduje o tym, ze firma upada. Problemem jest to, ze
przedsigbiorcy czgsto blednie pojmuja swoja role w firmie. Fryzjerowi wydaje sig, ze skoro
potrafi §cina¢ wtosy, to bez problemu poradzi sobie z prowadzeniem salonu fryzjerskiego. A
kto$, kto parzy dobra kawe, chce zatozy¢ kawiarnig. Takie myslenie jest ztudne. Jako
przedsigbiorca potrzebujesz wiedzy o tym, jak kierowac calg firma, a nie o tym, jak
wykonywac w niej poszczegolne zadania.

Autorka, Angie Mohr -- doswiadczony ekspert od zarzadzania finansami i rozwojem
przedsigbiorstwa -- podpowie Ci, jak:

e zarzadza¢ finansami (podstawy ksiggowosci i planowania finansowego);

o kierowaé¢ wzrostem firmy (poszerzanie rynku zbytu, planowanie dziatan w dtugim
okresie);

e organizowac czas pracy 1 przeznacza¢ go na dziatania strategiczne;

e stworzy¢ system firmy: zamieni¢ przedsigbiorstwo w sprawng maszyne;

e analizowa¢ otoczenie (klienci, konkurenci i dostawcy);

o skutecznie inwestowa¢ w marketing i1 reklamg;

o prowadzi¢ polityke kadrowa (prawo pracy, zasady wynagradzania);

o okresla¢ warto$¢ firmy.
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