SPRZEDAJEMY FIRME

Zadane w tytule pytanie: czy zwiekszac zyski sprzedawanej
piekarni, moze wydawac sie niepowazne. Kto by nie chciat do-
stawaé miesiecznie wickszych pieniedzy na swoje konto? Wigk-
sz0§¢ piekarni rodzinnych w Polsce powstala po roku 1970,
dtugo przed upadkiem komunizmu. Minelo wiec prawie pot
wieku i obecnie jeste$my $wiadkami procesu, ktory potocznie
zwany jest wymiang pokoleniowg. Piekarnie sg sprzedawane
lub przekazywane dzieciom. Niezaleznie od tego co sie stanie,
bedzie to moment zwrotny w zyciu wlaéciciela i jego firmy. Mo-
ment ten wymaga przygotowania. Najwazniejszym wyktadni-
kiem wartosci piekarni lub cukierni jest jej zdolnos¢ do osig-
gania dlugotrwalego zysku. Zeby dobrze sprzeda¢ piekarnie
trzeba zwiekszac jej zyski, posrednio réwniez przychody.

Jezeli whasciciel piekarni nie chce po prostu zlikwidowa¢
swojej dzialalnoéci, w duzym uproszczeniu moze wybrac jed-
ng z trzech drég:

~ jezeli chce przekaza¢ piekarnie dziecku, jej finanse mu-
sz by¢ na tyle silne, aby splaci¢ pozostate dzieci oraz wypta-
ca¢ mu regularng godziwa rente;

- jezeli zdecyduje sie sprzeda¢ cukiernie, cena sprzedazy
powinna by¢ na tyle duza, aby odsetki z lokaty utworzonej po
jej sprzedazy pozwalaly na godne zycie;

~ jest jeszcze trzecia droga. Piekarnia moze by¢ oddana
pod opieke nowego zarzadu, ktéry bedzie zwiekszat jej zyski.
Ale, zeby zatrudni¢ nowy zarzad trzeba mie¢ odpowiednie
pienigdze teraz, czyli trzeba teraz zwiekszy¢ zyski. Wszystkie
drogi prowadzg do Rzymu.

Wszystkie drogi prowadzg wiec do koniecznosci zwigkszenia
strumieni pienieznych. Aby wtasciciel mogt opusci¢ piekarnie,
musi szukaé sposobdw na biezace zwiekszenie jej przychodéw.

Moze wydawad si¢ banalne i niepowazne, aby namawiaé
do tego whascicieli cukierni i piekarni. Przeciez gdyby to bylo
takie proste, kazdy by tak zrobit i mieliby$émy spoteczenstwo
milioneréw.

Dojrzata piekarnia osigga pewne okreslone i ugruntowane
obroty, poniewaz weszta w okreélone dla siebie tory prowa-
dzenia dziatalnosci. Cukiernia lub piekarnia zatrzymuje sie na
pewnym poziomie i nie osiaga wigkszych obrotéw, poniewaz to
wymagaloby wyrwania si¢ ze stabilnego schematu prowadze-
nia dzialalnosci. To tez oznaczaloby konieczno$¢ dodatkowych
inwestycji, zatrudnienia nowych ludzi i zaciggania nowych kre-
dytéw. Wszystko to rodzi ryzyko zwigzane z nowymi nieznany-
mi sytuacjami i nowg klopotliwg skala dziatalnosci. Rozsadni
przedsiebiorcy unikaja szybkiego, ryzykownego rozwoju, na
rzecz rozwoju zréwnowazonego. To oficjalna, czesto spotykana
wersja, wyjasniajaca, dlaczego nie nalezy podejmowac ryzyka
zwiekszania zyskéw. Czy ta popularna opinia jest prawdziwa?

A moze prawdziwg bariera w przebiciu szklanego sufitu
przychodéw jest mentalno$¢ wiasciciela piekarni. Pracowa-
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tem nad poprawg wartoéci wielu prywatnych przed-
siebiorstw, w ktdrych wystarczylo zrobi¢ jeden maly
krok, aby podwoi¢ przychody, aby firmy w ciggu roku
podwoity lub potroity swoje zyski. Wlasciciele dosko-
nale zdawali sobie sprawe z tego potencjatu, lecz nie
chcieli nacisngé czerwonego guzika, windujacego ich
firmy na wyzszy poziom ekonomicznej dominacji.

W psychologii zarzadzania istnieje co$ takie-
go jak ,Teoria termostatu finansowego”. Termostat
to urzadzenie, ktdre utrzymuje staly temperature
w pomieszczeniu. Jezell temperatura spada termo-
stat wlacza ogrzewanie. Jezeli temperatura jest za
wysoka, termostat wylgcza ogrzewanie. Teoria ter-
mostatu finansowego méwi, ze kazdy ma swdéj po-
ziom zarobkéw, w ktérym czuje sie komfortowo.
Ludzie podéwiadomie unikajg zarabiania zbyt wy-
sokich kwot pieniedzy. Gdy zarobki spadng ponizej
granicy indywidualnego przedziatu, ludzie czujg sie
7le, mobilizujg sity i podnosza swoje zarobki. Taki
termostat finansowy ma w sobie kazdy. Ja réwniez
zaobserwowalem u siebie takg zalezno$¢. Zarabiaé
mniej, ale w spokoju, bez wychodzenia ze strefy
komfortu, bez ryzyka.

Stynny makler gieldowy Jordan Belfort powie-
dziat kiedys, ze czuje si¢ przegrany i rozgoryczony,
gdy w ciggu roku zarobi tylko 7 mln dolaréw. Bel-
fort czuje sie Zle, gdy zarobi na reke ponad 580 tys.
dolaréw miesiecznie. Poczgtkowo mySlalem, ze jest
to wypowiedz celebryty, obliczona na wywolanie
popularnoéci i podziwu spotecznego. Okazalo sie
jednak, ze to nieprawda. On naprawde czuje si¢ Zle,
gdy zarabia za malo. Jego termostat finansowy jest
rozkrecony do tak niebotycznych sum zarobkéw.

Kazdy wtasciciel firmy moze sprawdzi¢ jaki jest

zakres jego termostatu finansowego. Wystarczy za-
da¢ sobie kilka prostych pytan:
@ Co by sie stato, gdybym wystat kilku nowych
handlowcéw na nowe sasiadujace rynki zbytu?
Wszyscy wiemy jak wzrastaja przychody, gdy piekar-
nia otwiera si¢ na nowe rynki zbytu.

@ Czy cheialbym, zeby nagle konkurencyjna cu-
kiernia stata si¢ moja wlasnos$cia?

@ Co by bylo, gdybym dodatkowo otworzyt kilka
nowych punktdw sprzedazy pieczywa?

@ (Czy chcialbym, aby moja firma nagle stata sie
dwa razy wieksza?

Co czujesz po zadaniu sobie tych pytan? Domi-
nujg u Ciebie strach i szukanie przeszkéd? A moze
odwrotnie, moze pojawily sie nadzieje i sposoby na
realizacje tych przedsiewziec?
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