Marek Szczepaniec
Przemystaw Kulawczuk
Tomasz Jurkiewicz

FINANSE BEHAWIORALNE
MIKRO, MALYCH | SREDNICH
PRZEDSIEBIORSTW

JAK UNIKAC BU;DOW W BIZNESIE
| PODEIJIMOWAC OPTYMALNE DECYZIJE

Whydawnictwo Uniwersytetu Gdanskiego



FINANSE BEHAWIORALNE
MIKRO, MALYCH | SREDNICH
PRZEDSIEBIORSTW



Marek Szczepaniec
Przemystaw Kulawczuk
Tomasz Jurkiewicz

FINANSE BEHAWIORALNE
MIKRO, MALYCH | SREDNICH
PRZEDSIEBIORSTW

JAK UNIKAC BLEDOW W BIZNESIE
| PODEIJIMOWAC OPTYMALNE DECYZJE

Wydawnictwo Uniwersytetu Gdanskiego
Gdansk 2021



Recenzent
prof. dr hab. Jan Komorowski

Redaktor Wydawnictwa
Malgorzata Tymorek

Projekt okladki i stron tytulowych
Filip Sendal

Sklad i lamanie
Mariusz Szewczyk

Publikacja sfinansowana
ze $Srodkow Prorektora ds. Badan Naukowych Uniwersytetu Gdanskiego
oraz Katedry Makroekonomii Wydzialu Ekonomicznego Uniwersytetu Gdanskiego

© Copyright by Uniwersytet Gdanski
Wydawnictwo Uniwersytetu Gdanskiego

ISBN 978-83-8206-241-0

Wydawnictwo Uniwersytetu Gdanskiego
ul. Armii Krajowej 119/121, 81-824 Sopot
tel.: 58 523 11 37; 725 991 206
e-mail: wydawnictwo@ug.edu.pl
www.wyd.ug.edu.pl

Ksiegarnia internetowa: www.kiw.ug.edu.pl

Druk i oprawa
Zaklad Poligrafii Uniwersytetu Gdanskiego
ul. Armii Krajowej 119/121, 81-824 Sopot
tel. 58 523 14 49



Spis tresci

Wstep

Rozdzial 1. Finanse mikro, malych i §rednich przedsi¢biorstw w $wietle
nauk behawioralnych — wprowadzenie do badan . .
1.1. Finanse behawioralne - rozszerzenie nauki finanséw
czy nowa nauka? . S
1.2. Behawioralne finanse przedsm;blorstw behaw1oryzm
czy zarzadzanie finansowe? .
1.3. Teoria perspektywy (prospect theory)
1.4. Psychologiczne aspekty podejmowania decyzji - heurystykl
1.5. Kadrowanie jako sposob wplywania na decyzje finansowe
przedsigbiorcéw . . e
1.6. Zachowania finansowe malego blznesu z perspektywy
behawioralnej . . .
1.7. Synteza badan i dosw1adczen Katedry Makroekonomu
Uniwersytetu Gdanskiego w zakresie finanséw
behawioralnych MSP

Rozdzial 2. Racjonalno$¢ przedsigbiorcéw .
2.1.Pojecie racjonalnosci
2.2.Homo oeconomicus . .o e .o
2.3.Racjonalno$¢ z punktu w1dzen1a procesu pode] mowania decyz]l
2.4. Szczegolowe i syntetyczne wskazniki racjonalnosci zachowan .
2.5. Behawioralny model podejmowania decyzji
przez przedsigbiorcow .

Rozdzial 3. Przedsigbiorcy i ich charakterystyka .
3.1. Ple¢ przedsigbiorcy .
3.2. Wiek przedsigbiorcy .
3.3. Wyksztalcenie przedsigbiorcy
3.4. Inne cechy behawioralne przedsi¢biorcéw .

19

19

24
27
29

32

34

37

47
47
52
53
55

68

73
73
79
85
91



Spis tresci

Rozdzial 4. Motywy podejmowania i prowadzenia dzialalno$ci
gospodarczej Ce e
4.1. Potrzeby przeds1¢b1orcow i potrzeby rozwojowe
przedsigbiorstw
4.2. Motywy podejmowania dmalalnosa przeds1¢b10rczej
w $wietle literatury . .. .
4.3. Motywy decydujace o utworzeniu wlasneJ ﬁrmy -
wyniki badan empirycznych .
4.4. Dlugookresowe motywy prowadzenia dz1a}alnosc1
przedsiebiorczej . .o
4.5. Weryfikacja znaczenia motywu bogactwa
dla polskich przedsiebiorcéw
4.6. Motywy przedsi¢biorcow w §wietle badan Global
Entrepreneurship Monitor 2019 .
4.7. Motywacja przedsigbiorcéw — wnioski w zakre51e klerunkow
dalszych badan

Rozdzial 5. Nastawienie do ryzyka i awersja do strat
5.1. Nastawienie do ryzyka w dzialalno$ci gospodarczej .
5.2. Ryzykowne zachowania firm .
5.3. Awersja do strat

Rozdzial 6. Osobowo$¢ a dzialalno$¢ gospodarcza .
6.1. Pojecie osobowosci . .
6.2. Osobowos¢ przedsigbiorcza .
6.3. Przedsig¢biorca w ujeciu modelu osobowosc1 NEOAC
(wielkiej piatki) . .
6.4. Optymizm i jego wplyw na dmalalnosc gospodarczq

Rozdzial 7. Nadmierna pewnos¢ siebie przedsiqbiorcéw .
7.1. Pewnos¢ siebie przedsigbiorcéw

7.2.Nadmierna pewno$¢ siebie przed51e;b10rcow pojecie, rodzaje .

7.3.Pomiar nadmiernej pewnosci
7.4. Determinanty nadmiernej pewnosci siebie . .
7.5. Konsekwencje nadmiernej pewnosci siebie przedsu;blorcow

Rozdzial 8. Emocje a dzialalno$¢ gospodarcza
8.1.Emocje i ich rodzaje .

99

99

102

107

113

120

122

123

127
127
136
140

143
143
144

150
154

161
161
164
166
174
176

181
181



Spis tresci

8.2. Pozytywne i negatywne emocje przy prowadzeniu dzialalnosci
gospodarczej Coe e .. .

8.3. Zarzadzanie emocjami - wizualizacja sukcesow i trudnosc1
w biznesie

Rozdzial 9. Heurystyki uzywane przy podejmowaniu decyzji
9.1. Heurystyki i ich rodzaje
9.2. Heurystyki uzywane przy wyborze rachunku blezacego
9.3. Heurystyki uzywane przy wyborze kredytu .
9.4. Heurystyki uzywane przy wyborze lokat .
9.5. Heurystyka (efekt) zakotwiczenia .
9.6. Efekt status quo .
9.7. Przyczyny stosowania heurystyk

Rozdzial 10. Mentalne ksiegowanie
10.1. Pojecie mentalnego ksiggowania ..
10.2. Konstrukcja kont mentalnych - metkowame pieniagdza
10.3. Mentalne ksiggowanie wsrdd przedsigbiorcéw —
wyniki eksperymentéw behawioralnych .
10.4. Efekt utopionych kosztéw

Rozdzial 11. Nagladownictwo w biznesie

11.1. Znaczenie nasladownictwa w biznesie .

11.2. Nasladownictwo malych i Srednich przedsu;blorstw A zakre51e
decyzji finansowych . .o . o

11.3. Morfologia proceséw nasladownictwa w blznesw na podstawie
badan syndykatowych wérdd polskich MSP

11.4. Model proceséw zachowan nasladownictwa w biznesie i 1ch
rezultatéw finansowych

Rozdzial 12. Bledy w biznesie oraz decyzje optymalne .
12.1. Bledy decyzyjne - jak ich unikna¢ .
12.2. Decyzje optymalne - jak je podejmowac .

Zakonczenie
Bibliografia .
Spis tabel

Spis rysunkéw .

183

191

195
195
197
201
205
207
211
212

217
217
220

223

233

235

235

243

248

258

263
269
272

279
287
305
313



Rozdzial 12
Bledy w biznesie oraz decyzje optymalne

Ogédlnie rzecz ujmujac, przedsigbiorcy w Polsce podejmujg dobre decyzje bizne-
sowe, o czym $wiadczy lepsza sytuacja finansowa gospodarstw domowych oséb
samozatrudnionych (niz gospodarstw domowych pracownikéw etatowych),
charakteryzujaca si¢ wyzszym $rednim dochodem dyspozycyjnym i wyzszymi
Srednimi wydatkami przypadajacymi na jedng osobe oraz wigksza zdolnoS$cia
do oszczgdzania. Liczone razem mikro, male i Srednie przedsiebiorstwa tworza
wiecej miejsc pracy niz duze korporacje, wykazuja si¢ znacznie wyzszym zyskiem
brutto niz duze firmy i skladaja znacznie wiecej wnioskdéw patentowych niz duze
podmioty gospodarcze (szczeglly we wstepie do publikacji).

Jednak réwniez w tej grupie nie zawsze i nie wszystko idzie zgodnie z oczekiwa-
niami. Tylko w 2019 r. wyrejestrowano prawie 227 tys. podmiotéw gospodarczych,
awe wezesniejszych latach wskazniki te byly jeszcze wyzsze®”3. Sposréd powstalych
w 2019 1. przedsiebiorstw niefinansowych az 85,5 tys. (30,7%) nie przezylo nawet
jednego roku®’4. Wiele przedsiebiorstw ma tez problemy z plynnoscig i splatg
kredytéw. Wedlug danych Narodowego Banku Polskiego laczna kwota kredytéw
z utratg warto$ci w sektorze MSP wyniosla w pazdzierniku 2020 r. prawie 24 mld z1,
co stanowilo 11,9% ogoéhu kredytéw udzielonych przez banki w tym segmencie
przedsigbiorstw®7>.

Z obserwacji i badan autoréw publikacji wynika, Ze cz¢$¢ przedsigbiorcow
majacych duzy potencjal rozwojowy, moze podejmowac¢ decyzje suboptymalne,
zadowalajgc sie przetrwaniem i nie prébujac skalowania (powiekszania) biznesu,

373 G. Tarnowska, U. Popielewicz, R. Wieliczuk, Zmiany strukturalne grup podmiotéw gospodarki
narodowej w rejestrze REGON, 2019 r., Gléwny Urzad Statystyczny, Warszawa 2020, s. 1-189.

374 Gléwny Urzad Statystyczny, Przedsigbiorstwa niefinansowe..., s. 1-6.

375 Narodowy Bank Polski, Dane finansowe sektora bankowego, https://www.nbp.pl/home.aspx?f=/
statystyka/pieniezna_i_bankowa/naleznosci.html [dostep: 7.12.2020].
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12. Bledy w biznesie oraz decyzje optymalne

a cz¢$¢ moze popelniaé bledy, ktére przyczyniaja sie do upadku projektéw
biznesowych.

W Polsce w latach 2014-2018 zwigkszyla si¢ liczba aktywnych mikroprzed-
siebiorstw (z 1764,6 tys. do 2078,7 tys.), ale liczba malych i srednich firm nie
tylko nie wzrosla, lecz nawet sie zmniejszyla (w grupie malych firm z 59,2 tys. do
52,7 tys., aw grupie $rednich firm z 15,5 tys. do 15,2 tys.)37°.

Po rozwazeniu wielu aspektédw osobowosci przedsigbiorczej i jej wplywu na
jakos¢ dzialalno$ci biznesowej, przyszia pora odpowiedzie¢ na pytanie zawarte
w podtytule monografii - jak unika¢ bledéw w biznesie i podejmowa¢ optymalne
decyzje? W dalszych rozwazaniach blad decyzyjny bedziemy traktowac jako dziala-
nie (lub jego sposéb), ktére przyczynilo sie (ktdry przyczynil sie) do pogorszenia
sytuacji ekonomicznej przedsi¢biorstwa, na przyklad do: spadku zyskéw, zlej lub
bardzo zlej sytuacji finansowej, probleméw z plynnoscia, a takze do braku realizacji
celéw biznesowych. Dodatkowo beda przywolywane (z wcze$niejszych analiz)
cechy podmiotu decyzyjnego, ktére zwigkszaja prawdopodobienstwo wystapienia
réznych probleméw. Z kolei za decyzje optymalne (maksymalizujace uzyteczno$cé)
bedziemy uznawad te dzialania, ktére przyczynily si¢ do wzrostu zyskéw, dobrej lub
bardzo dobrej sytuacji finansowej, a takze do realizacji celéw biznesowych. Beda
réwniez przywolywane (z wezesniejszych analiz) cechy podmiotu decyzyjnego,
ktére zwigkszajg prawdopodobienstwo osiagniecia sukceséw.

Analizujac kwestie bledéw biznesowych, mozna zauwazy¢ ogromna cz¢sé
literatury skierowana do przedsigbiorcéw, a dotyczaca tego, jak unikac¢ bledéw
w biznesie.

W niniejszym rozdziale, w pierwszej kolejnosci, zostang oméwione wyniki
ogolnych badan dotyczacych bledéw decyzyjnych, a nastgpnie artykuly prezen-
tujace perspektywe behawioralna.

Pierwsza perspektywa analizy to bledy zarzadcze, ktére Dubrovski®”” dzieli
na trzy grupy:

1. ,odmienne postgpowanie kierownictwa, ktére okazuje si¢ nieodpowiednie

lub mniej odpowiednie w odniesieniu do postrzeganego problemu (bledne
lub zle decyzje biznesowe, zle zarzadzanie);

376 p. Chaber i in., Raport o stanie sektora..., s. 1-75, https://www.parp.gov.pl/storage/publications/
pdf/ROSS-2020_30_06.pdf [dostep: 7.12.2020].

377 D. Dubrovski, Management Mistakes In Contemporary Corporate Decision-Making, ,,Revista
Economica” 2009, Vol. 46(3), s. 97-115.
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12. Bledy w biznesie oraz decyzje optymalne

2. zaniechanie prawidlowego i terminowego dzialania w przypadku, kiedy
juz podjeto decyzje (nieuwzglednienie negatywnych czynnikéw, utracone
szanse itp.);

3. niemoralne zachowanie (nieetyczne decyzje, naduzycia, oszustwa, skandale
ksiegowe, przestepstwa”>’8,

Dubrovski®”” analizowal réwniez zagadnienie bledéw menedzerskich, ktére
prowadza do kryzysu w przedsi¢biorstwie. Do gléwnych zZrdédel kryzysu zaliczyl
miedzy innymi: niewla$ciwe kompetencje kierownictwa, strukture organizacyjna
nieodpowiednig w stosunku do potrzeb przedsigbiorstwa, niekonkurencyjna
pozycje rynkows, problemy w domenie zarzadzania personelem, zbyt kosztowna
produkcje, zaniedbang funkcje finansows i nieefektywny system informacyjny>®°.
Oczywiscie tego typu problemy moga zaistnie¢ w kazdym przedsigbiorstwie,
lecz gléwnym bledem menedzerdw jest niereagowanie w pore i zaniedbywanie
problemow, ktére badacz nazywa zaniechaniami zarzadzania. Dubrovski zwery-
fikowal wystepowanie tego typu zaniechan menedzerskich w przedsigbiorstwach
slowenskich podczas okresu transformacji systemowej do gospodarki rynkowej
i stwierdzil, ze obok powaznych czynnikéw otoczenia zewngtrznego (zwlaszcza
wystawienia na konkurencje zagraniczng) byly one jednymi z najwazniejszych
przyczyn upadloéci przedsi¢biorstw w Slowenii.

Bednar i Tariskova®! przeprowadzili z kolei analize przyczyn niepowodzen biz-
nesowych pigédziesieciu jeden startupéw i zaobserwowali, Ze byly one projektami
niskobudzetowymi, tworzonymi gléwnie przez ludzi, ktérzy chcg stworzy¢ cos
wyjatkowego i przy okazji duzo zarabia¢. Udalo im si¢ zidentyfikowaé pieé¢ pro-
blemdw, ktére najczesciej przyczynialy si¢ do niepowodzen, trzy z nich dotyczyly
finanséw, byly to: wadliwa polityka cenowa, nadmierne koszty lub brak kapitalu na
dalszy rozwdj. Czwartym zidentyfikowanym problemem byl niedostateczny popyt,
a piatym slaby zespol, ktéry nie byl w stanie rozwigza¢ probleméw i opracowac
wiadciwego modelu biznesowego. Sposrdd czynnikéw finansowych co najmniej
dwa byly zwigzane z popelnianiem bledéw - przyjmowaniem cen, ktére nie pokry-
waja kosztéw oraz niedoszacowaniem kosztéw w preliminarzach budzetowych.
W przypadku niemoznosci pozyskania Srodkéw na rozwdj sprawdzala si¢ zasada,

378 Ibidem.

379 D. Dubrovski, Management Mistakes as Causes of Corporate Crises: Gountries in Transition,
»,Managing Global Transitions” 2007, No. 5(4), s. 333-354.

380 Ihidem.

381 R, Bednar, N. Tariskova, Indicators of Startup Failure, ,International Scientific Journal. Indu-
stry 4.0” 2017, Year II, Issue 5, s. 238-240.
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12. Bledy w biznesie oraz decyzje optymalne

ktéra mowi, ze jezeli potencjal przychodowy jest znacznie mniejszy niz obiecywany
inwestorom (np. venture kapitalistom), to szybko traca oni zainteresowanie
projektem. Niedostateczny popyt mogl wynikac z braku uprzedniego zbadania
zapotrzebowania na produkt, a wadliwy dobdr zespolu byl powaznym bledem
w zakresie niedostosowania kapitalu ludzkiego do potrzeb przedsigbiorstwa.

Titus®2, konsultant akredytowany przy Instytucie Niezaleznych Przedsiebior-
céw w USA, na podstawie swojego bogatego doswiadczenia wyszczegolnil szereg
praktycznych bledéw przedsigbiorcow, ktére czesto prowadza do upadiosci firm.
Jego zdaniem s3 to:

- podjecie dzialalnosci pomimo braku doswiadczenia branzowego;

- slabe planowanie biznesowe;

- bledne decyzje wynikajace z braku kompetencji menedzerskich;

- ignorowanie konkurencji;

- formulowanie nierealnych celéw;

- dopuszczenie do niekontrolowanego wzrostu firmy;

- wybdr niewlasciwej lokalizacji;

- niesprawowanie nalezytej kontroli nad biznesem;

- rozpoczecie biznesu pomimo braku umiejetnos$ci przedsi¢biorczych.

Lista ta z pewno$cia nie jest kompletna, ale pokazuje, ze najkosztowniejsze
i czesto spotykane bledy przedsi¢biorcéw nie wynikaja z przyczyn czysto psy-
chologicznych, w wigkszosci sg to bledy bedace konsekwencja braku wiedzy
i umiejetnosci w zakresie prowadzenia biznesu.

W literaturze miedzynarodowej przytacza si¢ zartobliwy podzial przyczyn
upadloéei przedsiebiorstw (réwniez bledéw menedzerdw), jaki zaproponowali
Richardson, Nwankwo i Richardson3®3. Wykorzystali oni zabe jako metafore
upadlego przedsi¢biorstwa. Przyklad ten jest interesujaco opisany miedzy innymi
przez Tokarskiego®®* i na podstawie jego tekstu opracowano zaprezentowang tutaj
krétka synteze tego podejscia. Pierwszy wyrézniony przez badaczy typ przyczyn
upadlosci to ,,ugotowana zaba”, a gléwny blad to samozadowolenie przedsig¢biorcy
i menedzeréw oraz tolerowanie powaznych bledéw. W tym przypadku metafora
wskazuje na niezdolno$¢ do szybkich zmian, zwlaszcza w obliczu niekorzystnych

3823, Titus, Key Reasons Why Small Businesses Fail, https://www.summitbusinesssolutions.ws/docs/
reasons_biz_fail.pdf [dostep: 7.12.2020].

383 B. Richardson, S. Nwankwo, S. Richardson, Understanding the causes of business failure crises,
»Management Decision Journal” 1994, Vol. 32, No. 4, s. 9-22.

384 A. Tokarski, Charakterystyka podstawowych rodzajéw upadlosci firm w edukacji przedsigbiorczosci,
,»Przedsiebiorczos¢ — Edukacja” 2012, nr 8, s. 169-182.
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zjawisk. Z kolei ,,utopiona zaba” to metafora nadmiernego optymizmu i pewno$ci
siebie, ktore prowadza do nadmiernej ekspansji i utraty kontroli nad kosztami
oraz do pochopnej polityki cenowej, ktorych konsekwencja jest zwykle zalama-
nie sytuacji finansowej oraz upadlo$¢. Dotyczy to zwlaszcza bardzo ambitnych
menedzeréw i przedsigbiorcéw. Utopiona zaba to réwniez metafora przerostu
formy nad tre$cia i niepopartej realnymi mozliwo$ciami ekspansji. Trzeci typ
przyczyn upadlo$ci reprezentuje ,kijanka”, czyli startup, ktéry nie przeobrazil
si¢ w realne przedsigbiorstwo. Firma w wyniku niemoznosci pelnego rozwoju
stale tkwi w fazie kijanki i w rezultacie upadnie, zanim rozpocznie dzialalno$¢ na
pelna skale. ,Kijanka” to takze metafora przedwczesnego startu, niedojrzalego
iniepotrzebnego dzialania biznesowego. Ostatni, czwarty typ przyczyn upadiosci
to ,ropucha”, czyli osiagniecie stanu takiej ekspansji biznesu, przy ktérym powstaje
przekonanie, Ze jestesmy tacy wielcy, ze nie mozemy zbankrutowacé, co prowadzi
do megalomanii i niecheci do zmian. ,,Ropucha” to metafora niepotrzebnego
poszerzania dzialalno$ci we wszystkich mozliwych kierunkach oraz nadmiernego
rozrostu organizacji, ktéra nie da si¢ kierowac.

Artinger i Powell*® przeprowadzili eksperymenty majace na celu wyjasnienie
przyczyn niepowodzen w zakresie rozpoczynania biznesu. Przyczyny te podzielili
na dwie grupy - statystyczne i psychologiczne. W ramach perspektywy statystycz-
nej badacze wyjasnili, ze niepowodzenia wynikajg z bledéw nie do uniknigcia,
aw szczegdlnosci z przeinwestowania lub niedoinwestowania. W ramach drugiej
perspektywy - psychologicznej, udowodnili z kolei, Ze bledy moga wynikac z prze-
inwestowania, bedacego konsekwencja nadmiernej pewnosci siebie. Ostatecznie
okazalo sig, Ze przeinwestowanie bylo gléwna przyczyna niepowodzen.

Stokes i Blackburn zaobserwowali*® natomiast, ze o upadloéci przedsigbiorstw
decyduja trzy gléwne obszary przyczyn, ktére wynikaja z:

- osobowych charakterystyk przedsi¢biorcéw;
- blednych strategii i sposobéw zarzadzania;
- otoczenia.

Badacze zauwazyli takze, ze przedsi¢biorcy, pomimo doznawania porazek i upa-
dlosci, czgsto zamierzali wrdci¢ do biznesu, twierdzac, ze upadlosé¢ przedsigbior-
stwa wiele ich nauczyla, co pokazuje duzy potencjal uczenia si¢ na bigedach.

385 8. Artinger, T. Powell, Entrepreneurial failure: Statistical and psychological explanations, ,,Strategic

Management Journal” 2016, Vol. 37(6), s. 1047-1064.
386 D. Stokes, R. Blackburn, Learning the hard way: The lessons of owner-managers who have closed
their businesses, ,,Journal of Small Business and Enterprise Development” 2002, No. 9(1), s. 1-25.
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Interesujace badanie w zakresie kultury rozwigzywania bledéw menedzerskich
w organizacjach przeprowadzili Van Dyck, Frese, Baer i Sonnentag®®’. Autorzy na
podstawie wynikéw dwoch badan stwierdzili, Ze kultura zarzadzania bledami orga-
nizacyjnymi, oparta na systemowym podejéciu do ich rozwiazywania (np. infor-
mowanie o bledach, wykrywanie, analizowanie i szybkie korygowanie bledéw),
ma duze znaczenie dla ograniczenia ich konsekwencji w przyszlosci. Wykazali
réwniez, ze posiadanie takiej kultury sprzyja lepszym wynikom ekonomicznym
w przedsiebiorstwach3®.

Nieco innym zagadnieniem zajela sie Nikolic®®, ktéra w swoim artykule na
temat bledéw psychologicznych w podejmowaniu decyzji biznesowych zapropono-
wala remedia, ktére moga poméc w uniknigciu tych bledéw w przyszlodci. Autorka,
ktéra w niewielkim stopniu wykorzystala literature przedmiotu, nieszczegélnie
obfitujaca w naukowo uzasadnione wnioski, zaproponowala w zakresie kadrowania
ocene sytuacji decyzyjnej z roznych perspektyw. W przypadku heurystyki dostep-
nosci autorka zasugerowala okreslenie prawdopodobienistwa wystapienia zdarzen
na podstawie obiektywnej analizy, a nie na podstawie do$wiadczenia z podobnych
proceséw. Analogiczng sugesti¢ obiektywnej analizy sformulowala dla uniknigcia
bledéw wynikajacych z heurystyki dostgpnosci, sugerujac odejscie od subiektywi-
zmu. Natomiast dla uniknigcia efektu zakotwiczenia zaproponowala zastosowanie
alternatyw decyzyjnych. Identyczna propozycja dotyczyla bledéw wynikajacych
z efektu status quo. Jednym z najtrafniejszych biznesowo pomysléw autorki na
uniknigcie bledéw byla propozycja dotyczaca efektu utopionych kosztéw, w ramach
ktérej zasugerowala zaangazowanie do procesu decyzyjnego osob, ktdre nie braly
udzialu w poprzednich rundach podejmowania decyzji. Dla przezwyci¢zenia
bledu nadmiernej pewnosci siebie badaczka zaproponowala ponawianie procesu
decyzyjnego i zastosowanie racjonalnego podejécia do przewidywania i oceny
prawdopodobienstwa zdarzen. W celu pokonania iluzji kontroli autorka zalecila
ponowne rozwazenie osobistych umiejetnosci i zakresu wladzy decydentéw.

Jak wida¢ z przytoczonych propozycji, Nikolic w wiekszosci przypadkéw zapro-
ponowala znaczne skomplikowanie i wydtuZenie procesu podejmowania decyzji,
co prawdopodobnie nie spotkaloby si¢ z aprobata przedsigbiorcéw. Nalezy jednak

387 C.Van Dyck, M. Frese, M. Baer, S. Sonnentag, Organizational Error Management Culture and Its
Impact on Performance: A Two-Study Replication, ,,Journal of Applied Psychology” 2005, Vol. 90, No. 6,
s. 1228-1240.

388 Thidem.

389 J. Nikolic, Biases in the Decision-Making Process and Possibilities of Overcoming Them, ,Economic
Horizons” 2018, Vol. 20, No. 1, s. 43-57.
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zaznaczyé¢, ze jest to pierwsze kompleksowe podejscie do zagadnienia unikania
psychologicznych bledéw decyzyjnych w przedsiebiorstwach, ktére moze stanowi¢
warto$ciowy glos w dyskusji. Warto réwniez podkresli¢, ze nie nalezy za wszelka
cen¢ probowac¢ unikna¢ wszystkich bledéw, dotyczy to tylko tych, ktérych koszty
sq znaczace. W tym zakresie potrzeba wiecej sprytnego (smart) i praktycznego
podejscia, a nie tylko teoretycznych analiz.

12.1. Bledy decyzyjne - jak ich unikng¢

Gimeno, Cooper, Folta i Yoo sugeruja, ze przyczyna upadku nowych firm najczesciej

jest brak odpowiednich zasobdw ludzkich i finansowych?®*°. Z badan przeprowa-

dzonych przez autoréw niniejszej publikacji wlatach 2010-2015 wynika, ze bledy

decyzyjne najczesciej popekniali przedsiebiorcy, ktérzy (zob. tabela 12.1):

- dopuscili do spadku obrotéw3?!, inwestycji i zatrudnienia;

— zbyt czgsto korzystali z kredytow;

- nie wprowadzali innowacji;

— ograniczali swoja dzialalno$¢ do rynku krajowego;

- w nadmiernym stopniu kierowali si¢ intuicja;

- wazne decyzje podejmowali bez szczegdlowych badan rynkowych, bazujac
tylko na ogdlnej orientacji;

- wiedze o procesach rynkowych wywodzili wylacznie z wlasnych do$wiad-
czet (metodg préb i bledéw);

- stosowali silne heurystyki przy podejmowaniu decyzji finansowych;

— stosowali mentalne ksiggowanie, metkowali pienigdz (latwiej wydawali
pieniadze z kredytu niz z dzialalno$ci gospodarczej);

- kontynuowali pewne dzialania tylko dlatego, Ze firma poniosla wcze$niej
juz jakie$ koszty zwigzane z danym projektem (przypadek utopionych
kosztéw — sunk cost);

- nasladowali posuniecia bezposrednich konkurentéw oraz lideréw z branzy,
nie szukajac wlasnej, unikalnej $ciezki rozwoju;

- podejmowali nadmierne ryzyko (zwigzane z potencjalnymi wysokimi
stratami).

390 A. Cooper, T. Folta, J. Gimeno, C. Yoo, Survival of the Fittest..., s. 750-783.

391 Zmiana obrotéw w calej pracy traktowana jest jako zmienna wynikowa. W tym miejscu zostala
przywolana w innym kontekscie, poniewaz za spadkiem obrotéw na ogél kryja si¢ konkretne dzialania
lub zaniechania, np. rezygnacja ze wspélpracy z partnerami biznesowymi, utrata waznych klientéw
lub pogorszenie relacji z klientami prowadzace do spadku zaméwien, obnizenie jakosci produktow
iustug, ograniczenie dzialan promocyjnych itp.
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Tabela 12.1. Zachowania gospodarcze przedsiebiorcéw a zmiany zyskéw (2011 r.)

Zachowania gospodarcze - Zmiany zysku (w %) v

grupa przedsigbiorstw deklarujacych... | spadek bez zmian wzrost P

Spadek obrotow (2014) 90,1 9,2 0,7 0,813 | 0,000
Spadek obrotéw (2011) 782 19,5 2,4 0,661 | 0,000
Spadek inwestycji (2014) 77,6 11,9 10,4 0,329 0,000
Spadek inwestycji (2011) 74,1 17,0 8,9 0,417 0,000
Spadek zatrudnienia (2014) 60,2 22,9 16,9 0,185 0,000
Spadek zatrudnienia (2011) 41,9 50,8 73 0,209 0,000
Korzystanie z kredytéw (2014) 37,4 33,2 29,4 0,210 0,000
Brak innowacji (2011) 242 63,6 12,2 0226 | 0,000
Brak eksportu/importu (2011) 23,8 60,5 15,7 0,101 0,001
Brak kredytow (2011) 232 63,7 13,0 0,183 | 0,000

V - warto$¢ wspdlezynnika V-Cramera; p — warto$é poziomu krytycznego (ang. p-value) testu
niezalezno$ci chi-kwadrat.

Zrédlo: opracowanie wlasne na podstawie badari ankietowych (n=1469).

Co mozna zrobi¢, zeby unikna¢ tych bledéw w przyszlosci? Nalezy wyelimi-
nowac wszelkie slabosci przedsi¢biorstwa zwigzane z:

- malg aktywnos$cia w zakresie zwigkszania obrotéw, inwestycji i zatrudnienia;

- ograniczong wiedzg wlascicieli i menedzerdw;

- brakiem informacji;

- nadmiernym upraszczaniem sytuacji decyzyjnych;

- mentalnym ksiegowaniem;

- drogami na skréty;

- podejmowaniem nadmiernego (nieuzasadnionego) ryzyka.

Moze w tym pomoc migdzy innymi:

- nieustanne uzupelnianie wiedzy o otoczeniu gospodarczym i przedsie-
biorczosci;

- prowadzenie badari (nawet uproszczonych);

- korzystanie z zewnetrznego doradztwa (poniewaz nikt nie jest w stanie
samodzielnie poznaé na poziomie eksperckim wszystkich sfer funkcjono-
wania biznesu);

- tworzenie map ryzyka i odpowiednie nim zarzadzanie.

Z badan empirycznych wynika, Ze prawdopodobienstwo popelnienia bledéw
zwicksza si¢ poprzez wystepowanie u przedsigbiorcy:

- wyksztalcenia tylko na poziomie podstawowym lub zawodowym;

- przyjmowania w biznesie roli rzemieslnika;
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- akceptowania nowych technologii i produktéw jako jedna z ostatnich oséb
lub w ogole ich nieakceptowania;

- wykazywania nadmiernego (nieuzasadnionego) optymizmu.

Do popelniania bledéw przyczynial si¢ tez niedobdr niektérych cech osobowosci
przedsiebiorczej (w poréwnaniu do przedsiebiorcdw, ktérzy osiagneli sukcesy),
a w szczegolnosci:

— optymizmu;

- orientacji na wzrost/rozwoj firmy;

- myslenia dlugookresowego;

potrzeby zmian;

- orientacji na ludzi;

- pewnosci siebie.

Pojawia si¢ wigc pytanie, czy mozna wplywaé na cechy podmiotu decyzyjnego,
zeby unikna¢ bledéw w przyszloséci? Oczywiscie, ze tak, oto kilka wskazéwek.

- Wyksztalcenie mozna uzupelnia¢ zaréwno w systemie formalnego ksztal-
cenia, na kursach i szkoleniach, jak i w ramach samoksztalcenia. Najlepiej
jest przyja¢ podejscie lifelong learning, czyli uczenie si¢ przez cale zycie.

- Pelnienie roli rzemie$lnika w niektérych branzach moze by¢ uzasadnione,
lecz na ogé! znacznie bardziej oplacalne jest przyjmowanie rél odkrywey
okazji i innowatora. Prébujac wigc osiagnaé mistrzostwo w rzemioéle,
nalezy caly czas mysle¢ o nowinkach i udoskonalaniu swojej dzialalnosci.

- Przedsigbiorcy majacy problem z akceptacja nowych technologii, powinny
zrobi¢ wszystko, by si¢ do nich przekona¢ i nauczy¢ si¢ z nich korzystaé lub
tez skorzystac z doradztwa technologicznego, ewentualnie zatrudnic¢ osoby
majace latwo$¢ absorpcji nowych technologii i produktéw.

- Wazng kwestig jest tez praca nad soba, nad charakterem, emocjami,
motywacja, co ma wplyw na tworzenie tak zwanej osobowosci przed-
sigbiorczej. Chociaz wiele cech moze by¢ wrodzonych, a co za tym idzie
trudno urodzonego pesymist¢ zmieni¢ w optymiste, czy introwertyka
w ekstrawertyka, to jednak nalezy pamietac, ze badania nad osobowo$cia
i inteligencja emocjonalng sugeruja, ze pewne cechy mozna przynajmniej
cze$ciowo zmodyfikowaé. Warto w tym przypadku skorzysta¢ z pomocy
psychologéw, coachéw, mentoréw czy chociazby przyjaciél i znajomych.
W ostateczno$ci pozostaje zatrudnienie os6b majacych wysoki poziom cech
osobowosci przedsigbiorczej i skoncentrowanie si¢ tylko na wybranych
aspektach dzialalno$ci gospodarczej.
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12.2. Decyzje optymalne - jak je podejmowac

Z badan i analiz takich badaczy jak Unger, Rauch, Frese i Rosenbusch*? oraz
Laguna, Wiechetek i Talik?*® wynika, ze wiedza i kompetencje biznesowe (czyli
kapital ludzki) decyduja o sukcesie przedsiebiorstwa. Zgodnie z wynikami badai
autoréw niniejszej publikacji (przeprowadzonych w latach 2010-2015), optymalne
decyzje prowadzace do wzrostu zyskéw oraz dobrej lub bardzo dobrej sytuacji finan-
sowej, najczesciej podejmowali przedsiebiorey, ktdrzy (zob. tabela 12.2):
- zwiekszyli skale obrotéw3*4, inwestycji i zatrudnienia;
- wprowadzali innowacje;
- wyznaczali cele finansowe w takich kategoriach, jak: sprzedaz, zysk, ren-
townos¢ itp.;
- wazne decyzje podejmowali na bazie pogle¢bionych badan oraz analiz ryn-
kowych (wykorzystywali duzo informacji);
- dysponowali solidng wiedza formalna (teoretyczna) o mechanizmach ryn-
kowych; a w razie potrzeby korzystali z doradztwa wyspecjalizowanych firm;
~ decyzje biznesowe opierali na chtodnej kalkulacji (nie kierowali si¢ emo-
cjami);
- korzystali z modeli matematycznych (zaawansowanych narzedzi wspoma-
gajacych proces podejmowania decyzji);
- posiadali projekty rozwojowe;
- wprowadzali innowacje;
- korzystali z kredytow;
- nie nasladowali posuni¢¢ bezposrednich konkurentéw oraz lideréw z branzy,
tylko szli wlasna $ciezka rozwojowa;
- w mniejszym stopniu stosowali heurystyki, przy wyborze rachunkéw,
kredytow i lokat, wykraczajac z analizami opcji decyzyjnych poza swdj
bank podstawowy.

392 M. Laguna, M. Wiechetek, W. Talik, The Competencies of Managers and Their Business Success,
,»Central European Business Review” 2012, No. 1(3), s. 7-13.

393 J. Unger, A. Rauch, M. Frese, N. Rosenbusch, Human Capital and Entrepreneurial Success:
a Meta-Analytical Review, ,Journal of Business Venturing” 2011, No. 26(3), s. 341-358.

394 Za wzrostem obrot6éw kryja sie na ogél pewne dzialania - rozwijanie sieci dystrybucji, intensywna
promocja produktéw i uslug, stosowanie programéw lojalnosciowych, inwestowanie w relacje z klien-
tami, ktorzy zaczynaja kupowaé wigcej oraz kupuja drozsze wersje dotychczasowych produktéw.
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Tabela 12.2. Zachowania gospodarcze przedsiebiorcéw a zmiany zyskéw (2011 r.)

Zachowania gospodarcze - Zmiany zysku (w %) v
grupa przedsigbiorstw deklarujacych... spadek bez zmian wzrost r
Wzrost obrotéw (2014 1.) 2,4 13,3 84,3 0,813 0,000
Wzrost obrotéw (2011 1.) 53 21,4 73,3 0,661 0,000
Wzrost inwestycji (2011 1.) 15,8 19,9 64,3 0,417 0,000
Wzrost inwestycji (2014 1.) 22,6 20,6 56,8 0,329 0,000
Wzrost zatrudnienia (2011 r.) 14,3 36,1 49,6 0,209 0,000
Wzrost zatrudnienia (2014 r.) 13,8 448 41,4 0,185 0,000
Wprowadzanie innowacji (2011 r.) 249 43,5 31,5 0,226 0,000

V - warto$¢ wspdlczynnika V-Cramera; p — warto$¢ poziomu krytycznego (ang. p-value) testu
niezaleznoéci chi-kwadrat.

Zrédlo: opracowanie wlasne na podstawie badari ankietowych (n=1469).

Kolejne wazne pytanie powinno wigc dotyczy tego, co mozna zrobi¢, aby
podejmowane decyzje, jak najczesciej prowadzily do maksymalizacji uzytecznosci,
czyli zeby korzysci przewyzszaly koszty? Wyniki badan pokazuja, ze nalezy:

- wykazywac si¢ aktywnoscia w zakresie zwigkszania obrotow;

- bazowa¢ na wiedzy i informacjach rynkowych;

— doskonali¢ procesy zarzadcze;

- nieustannie mysle¢ o rozwoju biznesu za pomoca inwestycji i innowacj,
nie bojac si¢ przy tym korzystac z zewnetrznego finansowania.

Uruchomienie i prowadzenie dzialalno$ci gospodarczej oraz osiaganie
w niej sukceséw wzmacnia ogélne poczucie wlasnej skutecznosci (self-
-efficacy). Twierdza tak w swoich publikacjach miedzy innymi Townsend,
Busenitz i Arthurs®> oraz Khan, Tang i Joshi®*°. Wedlug wielu badaczy czyn-
niki psychologiczne (na przyklad potrzeba osiggnie¢) maja duzy wplyw
na wyniki ekonomiczne przedsiebiorstw (zob. Davidsson3?’, Roper3%8,

395 D. Townsend, L. Busenitz, J. Arthurs, To Start or Not to Start: Outcome and Ability Expectations
in the Decision to Start a New Venture, ,,Journal of Business Venturing” 2010, No. 25(2), s. 192-202.

3% S. Khan, J. Tang, K. Joshi, Disengagement of Nascent Entrepreneurs from the Start-up Process,
,Journal of Small Business Management” 2014, No. 52(1), s. 39-58.

397 p. Davidsson, Entrepreneurship — and after? A study of growth willingness in small firms, ,,Journal
of Business Venturing” 1989, No. 4, s. 211-226.

398 S. Roper, Entrepreneurial characteristics, strategic choice and small business performance, ,,Small
Business Economics” 1998, No. 11, s. 11-24.
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Schutjens i Wever®”?, Beugelsdijk i Noorderhaven®?). Teze te w swoich badaniach
potwierdzili réwniez Covin i Covin**! oraz Frese, Brantjes i Hoorn**?, dodajac
do grupy czynnikéw psychologicznych, majacych wplyw na pozytywne wyniki
przedsigbiorstwa: potrzebe niezaleznosci, kreatywnos¢ i akceptacje ryzyka. Suk-
cesy osiagaja réwniez ci przedsigbiorcy, ktérzy potrafig budowac sieci spoleczne
(sprawdz: Gartner, Mitchell i Vesper*®®, Zhao i Aram*®* oraz Lee i Tsang*®®), do
tworzenia ktérych bardzo przydaja si¢: ekstrawersja, orientacja na ludzi i latwo$¢é
nawigzywania kontaktow.

Zgodnie z wynikami badan autoréw niniejszej publikacji, na zwigkszenie praw-
dopodobieristwa podjecia optymalnych decyzji (maksymalizujacych uzytecznosé
mialo wplyw wystepowanie u przedsigbiorcy takich cech, jak:

- wyzsze wyksztalcenie;

- rola odkrywcy okazji i innowatora;

- szybka akceptacja i absorpcja nowych produktéw i technologii;

- posiadanie wczesniejszego doswiadczenia biznesowego (praca w innej
firmie z danej branzy, prowadzenie innej wlasnej firmy, pomoc w biznesie
rodzinnym);

- wysokie nate¢zenie cech przedsigbiorczych — optymizmu, orientacji na
wzrost/rozwdj firmy, myslenia dlugookresowego, potrzeby zmian, orientacji
na ludzi, poczucia kontroli nad biznesem, motywacji osiagnig¢, stabilnosci
emocjonalnej, pewnosci siebie, innowacyjnosci/kreatywnosci, energii/checi
dzialania, latwo$ci nawigzywania kontaktéw, potrzeby niezalezno$ci;

- raczej wysoka (ale nie nadmierna) sklonnoéé do podejmowania ryzyka;

399 V. Schutjens, E. Wever, Determinants of new firm success, ,Paper in Regional Science” 2000,
No. 79(2), s. 135-153.

400 S, Beugelsdijk, N. Noorderhaven, Personality characteristics of self-employed: An empirical study,
»,Small Business Economics” 2005, No. 24, s. 159-167.

401 J. Covin, T. Covin, Competitive aggressiveness, environmental context and small firm performance,
»Entrepreneurship Theory and Practice” 1990, Vol. 14(4), s. 35-50.

402 M. Frese, A. Brantjes, R. Hoorn, Psychological success factors of small scale businesses in Namibia:
The roles of strategy, process, entrepreneurial orientation and the environment, ,,Journal of Developmental
Entrepreneurship” 2002, No. 7(3), s. 259-282.

403 W. Gartner, T. Mitchell, K. Vesper, A taxonomy of new business venture, ,Journal of Business
Venturing” 1989, No. 4(3), s. 169-186.

404 1. Zhao, J. Aram, Networking and growth of young technology-intensive ventures in China, ,,Journal
of Business Venturing” 1995, No. 10, s. 349-370.

405 D. Lee, E. Tsang, The effects of entrepreneurial personality, background and network activities
on venture growth, ,,Journal of Management Studies” 2001, No. 38(4), s. 583-602.
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- odczuwanie pozytywnych emocji (satysfakcji, podekscytowania, euforii)
przy prowadzeniu dzialalnosci gospodarczej.

Cze$¢ z uzyskanych wynikéw moze wydac si¢ troche kontrowersyjna, na przy-
klad odnotowany pozytywny wplyw iluzji kontroli oraz zdarzajacych si¢ w niektod-
rych sytuacjach negatywnych emocji. Pytanie, jak mozna to wytlumaczy¢?

Iuzja kontroli, stanowigca element nadmiernej pewnosci siebie, w literaturze
jest traktowana jako blad poznawczy, ale nalezy pamigtad, ze moze chronié¢ (przy-
najmniej niektérych przedsiebiorcéw) przed rezygnacja z prowadzania biznesu
lub przed porzuceniem obiecujacych projektéw. Gdyby przedsigbiorcy wiedzieli,
ile ich czeka przeciwnosci losu, jaki wplyw na ich dzialalno$¢ bedg mialy czynniki
od nich niezalezne, to w wielu przypadkach zadowoliliby si¢ praca etatowa i nawet
nie pomysleliby o otwarciu wlasnego biznesu.

Natomiast zlo$¢, bedaca na przyklad konsekwencjg uzyskania odmowy kredytu,
chociaz zasadniczo jest umieszczana wsréd negatywnych emocji, moze by¢ tez
silnym bodZcem do dzialania. Nalezy ona do grupy pierwotnych emocji sklania-
jacych do walki, konkurowania, podejmowania wysilku, zeby pokaza¢ innym, na
co mnie stac.

W grupie przedsi¢biorstw, ktore notowaly wzrost zyskéw w ciggu ostatnich
dwunastu miesiecy (w poréwnaniu do pozostalych firm, a szczegdlnie tych,
ktére wykazywaly spadek zyskéw), odnotowano wyzsze natezenie zdecydo-
wanej wigkszosci analizowanych cech przedsigbiorczych (zob. tabela 12.3).
W przypadku korzystnych zmian (wzrostu zyskéw) istotne statystycznie rdznice
wykryto w zakresie: motywacji osiggnie¢, poczucia kontroli nad biznesem, potrzeby
niezalezno$ci, pewnosci siebie, innowacyjnosci/kreatywnosci, potrzeby zmian,
stabilnosci emocjonalnej, orientacji na wzrost/rozwdj firmy, orientacji na ludzi,
optymizmu, my$lenia dlugookresowego oraz energii/checi dzialania.

W grupie przedsigbiorstw, ktére nie notowaly probleméw z plynnoscia
(w poréwnaniu do grupy firm, ktdre takie problemy wykazywaly), odnotowano
wyzsze natezenie zdecydowanej wigkszosci analizowanych cech przedsigbiorczych
(zob. tabela 12.4). Istotne statystycznie réznice wykryto w zakresie: motywacji
osiagnigé, poczucia kontroli nad biznesem, potrzeby niezaleznosci, pewnosci siebie,
innowacyjnosci/kreatywnosci, stabilno$ci emocjonalnej, orientacji na wzrost/roz-
woj firmy, orientacji na ludzi, latwosci nawigzywania kontaktéw, optymizmu,
myslenia dlugookresowego oraz energii/checi dzialania.
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12. Bledy w biznesie oraz decyzje optymalne

Tabela 12.3. Cechy osobowosci a zmiany zyskéw — analiza punktowa (2011 r.)

L. Zmiany zyskow
Cechy osobowosci -
spadek bez zmian wzrost
Motywacja osiagnie¢ 8,42 8,75 8,89
Poczucie kontroli nad biznesem 8,25 8,57 8,74
Potrzeba niezalezno$ci 8,70 8,77 8,88
Pewnos¢ siebie 8,31 8,67 8,76
Innowacyjnos¢/kreatywnosé 8,06 8,46 8,51
Potrzeba zmian 7,65 8,06 8,17
Stabilno$¢ emocjonalna (spokdj, opanowanie) 8,04 8,57 8,51
Orientacja na wzrost/rozwdj firmy 8,21 8,56 8,86
Orientacja na ludzi 8,21 8,65 8,71
Latwo$¢ nawigzywania kontaktow 8,77 8,92 8,99
Optymizm 8,33 8,85 9,00
Myslenie dlugookresowe 8,22 8,71 8,87
Energia/che¢ dzialania 8,65 8,97 9,08

Zrodlo: opracowanie wlasne na podstawie badan ankietowych (n=1469).

Tabela 12.4. Cechy osobowosci a problemy z plynno$cig - analiza punktowa (2011 r.)

Cechy osobowosci Problemy z p}ynnos'ci?

tak nie
Motywacja osiagnie¢ 8,46 8,80
Poczucie kontroli nad biznesem 8,36 8,61
Potrzeba niezalezno$ci 8,58 8,89
Pewnos¢ siebie 8,40 8,72
Innowacyjnos¢/kreatywnos¢ 8,16 8,48
Potrzeba zmian 7,89 8,04
Stabilno$¢ emocjonalna (spokéj, opanowanie) 8,24 8,54
Orientacja na wzrost/rozwdj firmy 8,33 8,61
Orientacja na ludzi 8,38 8,65
Latwo$¢ nawigzywania kontaktow 8,76 8,97
Optymizm 8,53 8,87
Myslenie dlugookresowe 8,41 8,71
Energia/che¢ dzialania 8,69 9,02

Zrédlo: opracowanie wlasne na podstawie badan ankietowych (n=1469).
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12.2. Decyzje optymalne - jak je podejmowac

Czy mozna wplywaé w konkretny sposéb na cechy podmiotu decyzyjnego, zeby
w przysziosci podejmowal optymalne decyzje? Jak juz wezeéniej powiedziano,
wszystko to, co powieksza kapital ludzki (uciele$niony w osobie przedsiebiorcy)
jest dobre dla biznesu. Od czaséw Schumpetera wiemy, ze procesy rozwojowe
opieraja si¢ na innowacjach, dlatego firmy powinny budowa¢ kulture innowacyjna,
polegajaca na ciaglym poszukiwaniu udoskonalen proceséw oraz wprowadzaniu
nowych produktéw i uslug. Przedsigbiorca, okreslany w niniejszej publikacji
jako innowator lub odkrywca okazji, zawsze ma wigksze szanse na spektaku-
larny sukces niz rzemieslnik lub sprzedawca. Swiadcza o tym przyklady Elona
Muska, Steva Jobsa, czy Jeffa Bezosa oraz tysi¢cy innych wlascicieli firm wysokich
technologii.

Badania pokazaly réwniez, ze przy podejmowaniu decyzji inwestycyjnych
(rozbudowa firmy, zakup $rodkéw trwalych itp.) mozna, za pomoca pozytywnych
wizualizacji, to jest wyobrazania sobie maksymalnych mozliwych korzysci (wzrostu
sprzedazy, zyskéw itp.), wzmacniaé motywacje i cheé dzialania. Co ciekawe,
przydatne moga by¢ réwniez wizualizacje negatywne, jezeli oczywiScie nie s3 one
zjawiskiem ciaglym, polegajace na przyklad na tym, Ze przy podejmowaniu decyzji
inwestycyjnych (rozbudowa firmy, zakup $rodkéw trwalych itp.) przedsigbiorca
wyobraza sobie wszystkie mozliwe trudnosci i negatywne scenariusze. Takie
podejscie moze da¢ wiele korzysci. Pozwala oswoi¢ si¢ z ryzykiem, prowadzi do
bardziej przemyslanych i rozwaznych decyzji, a takze chroni przed nadmiernym
optymizmem, przeinwestowaniem czy tez nadmiernym zadluzeniem.
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