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Szanowni Panstwo,

mam przyjemnos¢ przekaza¢ w Panstwa rece drugie, zaktualizowane wydanie
publikacji poswieconej przedsiebiorczosci na obszarach wiejskich, ktéra okazata
sie niezwykle przydatna, uzyskujgc pozytywne opinie zarowno doradcow, jak
i mieszkancéw wsi rozpoczynajacych dziatalnos¢ gospodarczg na obszarach wiej-
skich. Mam nadzieje, ze informacje tu zawarte nadal przyczynia¢ sie beda do roz-
powszechniania idei przedsiebiorczosci wsréod mieszkancéw terenéw wiejskich.

Obszary wiejskie stoja obecnie przed koniecznoscig przemian strukturalnych
spowodowanych globalizacjg gospodarki. Jedng z proponowanych drég ich roz-
WOju, mocno zaznaczajacg sie w polityce Unii Europejskiej, jest wielofunkcyjnos¢,
ktora uznaje sie za giéwna metode aktywizacji obszaréw wiejskich. Oprocz tra-
dycyjnych funkgji rolniczych i zwigzanych z nimi proceséw produkgji i dystrybucgji
zywnosci, moga one petni¢ rowniez funkcje pozarolnicze, tym samym umozliwia-
jac rolnikom i cztonkom ich rodzin, a takze innym mieszkaricom wsi, korzystanie
z szerszego niz tylko powigzanego z rolnictwem spektrum mozliwosci dochodowych. To wtasnie one w duzej
mierze, jako funkcje gospodarcze, beda stymulowaty rozwéj obszaréw wiejskich.

Dziatalnos¢ gospodarcza to szansa, chociaz zwigzana z ryzykiem. Jej rozpoczecie jest wyzwaniem dla kazdego.
Wymaga odwagi, ale takze wiedzy, umiejetnosci i wytrwatosci. Ta wiasnie wiedza i odpowiedzi na kluczowe pyta-
nia w tym zakresie zawarte sg w przekazywanej Panstwu publikacji.

Jako poradnik przedsiebiorcy, niniejsza publikacja zaréwno podkresla istote predyspozycji osobowosciowych,
zawiera podstawowe informacje na temat uruchamiania i prowadzenia wtasnej firmy, jak réwniez dostarcza czy-
telnikom pomystéw i inspiracji na temat dziatalnosci pozarolniczej na terenach wiejskich. Ponadto znajda w niej
Panstwo wiele uzytecznych porad, ktére moga sie przydac¢ w prowadzeniu wtasnego biznesu.

Niniejsze opracowanie zostato przygotowane rowniez z mysla o wszystkich, ktérzy swiadcza ustugi w zakresie
doradztwa i szkolen na rzecz rozwoju przedsiebiorczosci wiejskiej, stanowigc swego rodzaju narzedzie do pracy
zaréwno z rolnikami poszukujacymi dodatkowych badz alternatywnych zrédet dochodoéw, jak rowniez z pozosta-
tymi mieszkancami wsi oraz mieszkancami miast, ktérzy coraz czesciej sq zainteresowani podejmowaniem i rozwi-
janiem dziatalnosci gospodarczej na obszarach wiejskich.

Wszystkim Panstwu zycze owocnej lektury, wiary we wtasne sity, ciekawych inspiracji oraz wielu sukceséw.

Tadeusz Nalewajk

Podsekretarz Stanu
w Ministerstwie Rolnictwa i Rozwoju Wsi
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M Rozdziat 1
Zrédta sukcesu - odkryj swoje NOWE cechy charakteru

Otwarcie firmy to powazna decyzja. Wiaze sie ona na pewno z duzymi zmianami zaréwno dla Ciebie, jak i dla
Twoich bliskich. Z drugiej strony — wszystko jest dla ludzi. Nie podejmuj jednak tej decyzji pochopnie. Trzeba jg prze-
myslec i dobrze zaplanowac. Najlepiej porozmawiac z kims, kto moze z innej perspektywy spojrze¢ na Twoj projekt.
Niekoniecznie z fachowcem — popytaj bliskich lub znajomych. Trzezwy osgd osoby, ktorej zdanie sie dla Ciebie liczy
spowoduje, iz dostrzezesz pewne pojawiajace sie ryzyko... w koncu, co dwie gtowy to nie jedna. Po zebraniu opinii,
przejdziesz pierwszy test. Sprawdzisz, czy naprawde wierzysz w swoj plan. Mozliwe, ze ktos wskaze Ci same negatyw-
ne strony Twojej dziatalnosci. Nie bron sie przed tymi opiniami. Dyskutuj, zapamietuj i analizuj, pytaj skad takie wnioski
—to wazne, moze ktos dostrzegt cos$, co Ty pominates. Nie denerwu;j sie, jezeli ustyszysz krytyke. Zauwaz, ze srodowisko
ma ogromny wptyw na podejmowane decyzje. Kazdg uwage przemysl, obron swoje zdanie, zatozenia, plany, marze-
nia. Pomimo réznych przeciwnosci musisz uwierzy¢ we wtasne sity. Zrob to réwniez na podstawie obserwacji sukcesow
osigganych przez rézne osoby — ,,innym sie udato — mnie tez moze”.

Jako wtasciciel firmy bedziesz czesto spotykat osoby o innych pogladach, zdaniach, zamiarach. Aby z nimi wspot-
pracowa¢, nie mozesz kierowac sie uczuciami (ztos¢, radosc) lub dobrymi/ztymi checiami. Pamietaj tez, ze przedsie-
biorca nie powinien zraza¢ sie matymi niepowodzeniami.

Skoro Twoj biznes wydaje sie optacalny, to znaczy, ze jestes juz blizej jego realizacji i masz dodatkowa motywacje
do dziatan. Przeciez wypadatoby teraz pokaza¢, ze i Tobie sie uda. Pamietaj jednak, ze z reguty najblizsze osoby zycza
Ci jak najlepiej i nawet jesli mylity sie co do Twoich zatozen, beda sie cieszy¢ z Twojego sukcesu. Niezmiernie wazne sg
tez: wsparcie, pomoc i zrozumienie, ktére prowadzacy firme otrzymuje ze strony rodziny. Zadbaj o to juz na poczatku.
Postaraj sie przekona¢ do swoich racji wszystkich domownikéw. Przedstaw korzysci i zagrozenia, jakie sa zwigzane
z prowadzeniem firmy.




v/ | Motywacia.

Przed przystapieniem do realizacji planu warto zdad sobie sprawe:

* jak silng masz motywacje do dziatania?

* jakie potrzeby pragniesz zaspokoi¢?

* czym kierujesz sie podejmujac decyzje o otwarciu wtasnej firmy?

Jest to istotne z punktu widzenia dfugofalowego rozwoju firmy, poniewaz, w poréwnaniu z pracg w gospodar-
stwie, pojawig sie nowe wyzwania, takie jak: zdobycie wiedzy w zakresie formalno-prawnych aspektow prowadzenia
firmy, stres zwigzany z podejmowaniem decyzji i wiele innych obcigzen, do ktérych przezwyciezenia musisz znalez¢
w sobie site. Zatem, jakie sg zalety Twojego pomystu? Niezaprzeczalnie sg to korzysci finansowe, dzieki ktérym mozesz
utrzymad rodzine. Dodatkowo, kazdy ma swoje osobiste ambicje i potrzeby, ktérych realizacja jest dla niego wazna
i dziata motywujaca. Jako gtéwne przyktady mozna przytoczy¢ tu:

* chec zarabiania wiekszych pieniedzy — prowadzac dziatalnos¢ gospodarczag mozesz osiagng¢ wieksze docho-
dy. W konsekwencji zapewnisz lepsze zycie sobie i swojej rodzinie. Wyzsza rentownos¢ dziatalnosci gospo-
darczej niz rolniczej stwarza nowe mozliwosci i pozwala podejmowaé nowe wyzwania, co z kolei jest impul-
sem do dalszego rozwoju. Nie bez znaczenia jest kwestia zaangazowania cztonkéw rodziny, zapewnienie im
zajecia zarébwno w gospodarstwie, jak i poprzez pomoc przy prowadzeniu dziatalnosci;

» zaspokojenie potrzeby uniezaleznienia sie i wyrdzniania sie w spofecznosci wiejskiej;

* uniezaleznienie sie od klesk zywiotowych, ryzyka choréb inwentarza itp. Oznacza to, ze dochéd z wiasnej
firmy, w przeciwienstwie do rolnictwa, nie jest zalezny w takim stopniu od czynnikéw losowych;

* znalezienie zatrudnienia w okresach o mniejszym natezeniu prac w gospodarstwie, np. podczas zimy.

Nalezy takze podkresli¢, ze czes¢ z istotnych umiejetnosci juz posiadasz. Bedac rolnikiem nabytes odpowiednie

kompetencje ku temu, by prowadzi¢ wiasng firme. Twoje atuty to:

* umiejetnos¢ decydowania o wiasnym losie (podobnie jak w pracy na roli);

* zdolnos¢ pracy na wtasny rachunek (bedac rolnikiem zapewniates juz dochody zaréwno dla siebie, jak
i cztonkéw swojej rodziny, tym razem bedzie tak samo);

* nienormowany czas pracy (dotychczas wyznaczany przez pory roku, w przypadku firmy uzaleznisz go od
wahan sezonowych i zapotrzebowan rynku);

* zaradnos¢ (do prowadzenia dziatalnosci mozesz wykorzystac to, co juz posiadasz, tj. ziemie, gospodarstwo,
warsztat itp.).

Uogodlniajac nieco teorie motywacji — che¢ zaspokojenia okreslonej potrzeby ukierunkowuje nasze zachowanie na
realizacje waznych dla nas celéw. Niezaleznie, czy jest to chec zysku, zapewnienia bytu rodzinie, czy chocby zwrécenie na
siebie uwagi. Decydujac sie na otwarcie firmy, dobrze jest rozpozna¢, jakie predyspozycje osobowe sprzyjajg rozwojowi
przedsiebiorstwa w danej branzy. Na to czy ,zawojujesz Swiat” ma wptyw wiele czynnikéw. Niestety nie o wszystkim
mozesz decydowac. Trafnie okreslajgc swoje mozliwosci i predyspozycje, mozesz zwiekszy¢ wtasne szanse na sukces.

10




/| Predyspozycie.

Whbrew powszechnej opinii nie ma doskonatego zespotu cech charakteru i osobowosci, ktére gwarantuja sukces

w interesach. Co wiecej, ich natezenie zalezne jest chociazby od grupy spotecznej, w jakiej zyjemy. Cechy te nie muszg
by¢ rozwiniete u kazdego. Kluczem do sukcesu jest ich rozwéj oraz umiejetnosé uczenia sie. Pamietaj przy tym, ze szef
firmy musi by¢ tez dobrym gospodarzem. Niezaleznie w jakiej branzy zamierzasz dziata¢, pewne cechy beda wspélne.
Oto gtéwne umiejetnosci, ktére utatwiag nam dziatanie na rynku:

umiejetnos$¢ organizacji pracy,

odwaga, zdolnos¢ kalkulowania ryzyka,

wydajnos¢ i efektywnos¢ wtasnej pracy, solidnos¢,

elastycznos¢ - cecha preferowana przez wymogi wspotczesnego rynku,

stanowczos$¢, zdecydowanie w dziataniach i determinacja w dazeniu do wyznaczonego celu.

Jak widzisz, niektore z tych cech nabytes prowadzac gospodarstwo rolne — nawet jezeli nie wiedziates, ze byty potrzebne.

Ponadto, przydadzg sie jeszcze inne, np.:

umiejetnos$¢ nawigzywania kontaktow z ludzmi, przebojowos¢,

asertywnosc — czyli wyrazanie wtasnych przekonan, bycie sobg niezaleznie od oczekiwan, co jest pomocne
w realizacji wiasnych potrzeb i osigganiu celow.

Jak zatem dowiedziec sie czym dysponuje, a nad czym musze pracowac?

Najprosciej i najszybciej jest przeanalizowad swoje doswiadczenia, tzn. nalezy sprawdzi¢, co z reguty sprawiato mi

trudnosci, a jakie zadania realizowane byty ,,od reki”. Kolejny sposéb to rozmowa z bliskimi. Zapytaj ich o swoje silne
i stabe strony. Sa tez inne metody — od wypetnienia kwestionariuszy w Internecie, przez wizyte u psychologa, az po
spotkanie z doradcg zawodowym (np. w urzedzie pracy).

Aby zbadac, czy przyszta praca bedzie dla nas wtasciwa mozna odpowiedzie¢ sobie na kilka pytan, typu:
Czy cieszysz sie na mysl o otwarciu firmy?

Czy to, co robisz sprawia, ze zyskujesz energie do pracy?

Czy czujesz, ze ktos docenia Twoje zaangazowanie?

Czy optymistycznie patrzysz w przysztosc?

Jezeli na wiekszos¢ pytan odpowiadasz ,tak”, to jestes odpowiednig osoba do wybranego zajecia. Jesli przewaza

odpowiedz negatywna — wiesz przynajmniej nad czym musisz jeszcze popracowac.
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Wazne jest, aby wybrac takie zajecie, ktére jest zgodne z naszymi predyspozycjami i zainteresowaniami. Firmy, na
ktére pomyst wyniknat z hobby wtasciciela, czesciej utrzymuja sie na rynku i szybciej rozwijajg. Pamietaj jednak, ze nie
jest to jedyne kryterium, ktérym nalezy sie kierowaé. Mozna zrezygnowac w poczatkowej fazie rozwoju firmy z czesci
zyskow, jednak przy podejmowaniu strategicznych decyzji nalezy pamieta¢, ze kluczowa sprawa jest rentownosé. Czyli
po prostu — cokolwiek bedziesz robit, powinienes wiecej zarobi¢ niz wydac.

Wazna jest sSwiadomos¢ istnienia wtasnych mozliwosci i ograniczen. Wiedza o samym sobie, wadach i zaletach,
pomoze Ci uwazniej postepowad w obszarach, w ktérych czujesz sie niekomfortowo. Stopniowo nabierzesz doswiad-
czenia. Dzieki temu zmniejszysz tez ryzyko swoich dziatan.

Jak poza wiasna obserwacja i opiniami otoczenia mozna doktadniej zbada¢ swoje
predyspozycje zawodowe i istotne cechy osobowe?

Na wstepie proponujemy spotkanie ze specjalistg, np. psychologiem i to najlepiej z doswiadczeniem w fachowej
interpretacji testow. Mozesz réwniez udac sie do doradcy zawodowego. Specjalistow najlepiej szukac¢ w urzedach pra-
cy lub centrach informacji i planowania kariery zawodowej. Jezeli jednak nie masz do nich fatwego dostepu, mozesz
wybrac¢ metode posrednia. Skorzystaj z fachowej literatury, poradnikéw czy tez specjalistycznych portali internetowych.

Wazne jest doktadne przeanalizowanie wiasnych mozliwosci zaré6wno na poziomie posiadanych kwalifikacji,
jak i predyspozyc;ji.

Dlaczego w planowaniu wlasnej dziatalnosci istotne jest, aby przeanalizowad samego
siebie?

Nawet najbardziej pewny biznes , nie wypali”, jezeli po dwdch miesigcach bedziesz znudzony pracg. Dostrzezesz,
ze mimo dobrego pomystu praca idzie Ci ,pod goérke” i masz problemy z realizacjqg podstawowych zlecen. W koncu
dojdziesz do etapu, ze Twoja efektywnosé, zamiast rosngé wraz z nabywanym doswiadczeniem, zacznie spadac. Prze-
analizujmy ponizszy przyktad wtasciciela zaktadu sprzatajacego z niewielkiej mazurskiej wsi.

6 ¢€lPrzyidad

Tomasz prowadzi od wielu lat gospodarstwo na Mazurach. Zna okolicznych wfascicieli pensjonatéw i dorabia
u nich, wykonujgc rézne prace gospodarcze. Wiasciciele czesto skarzyli sie na personel sprzatajacy Tomasz
postanowit rozszerzyc¢ zakres ustug i zatozyc zaktad sprzatajacy. Firma ruszytfa. Szybko pozyskata wielu klien-
tow. Niestety po miesigcu pracy Tomasz zauwazyt, ze wykonywanie tych prac jest dla niego niezwykle nuzace.
Nie byt tez dumny z tego zajecia. Niezrazony pomyslaf: , ja nie musze sprzatac, zatrudnie kogos i tylko bede
nadzorowaf jego prace”. Jednak efektywnosc¢ pracownika byfa niska. Za nadgodziny trzeba byto dopfacac,
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a i jakos¢ nie odpowiadata klientom. W ciagu dwdéch miesiecy Tomasz stracit kilku odbiorcéw. Z poczgtkiem se-
zonu przegrat rywalizacje z firma, jakg zatozyly dwie dziafajace jak , blyskawica” panie, ktére pracowaty przez
kilkanascie lat jako pokojowki w hotelu w najblizszym miescie.

Okazuje sie, ze osoba, ktora wykonuje nielubiang prace moze przegrac¢ z konkurencjg lub po prostu nie utrzyma sie
na rynku. Zawsze trzeba pamietac o swoich cechach i predyspozycjach. Robienie czego$ wbrew sobie nie wrézy
sukcesu, gdyz to wtasnie Ty masz najwiekszy wptyw na to, co i jak robisz.

Nie ma recepty na sukces w biznesie, ani ludzi stworzonych do prowadzenia firmy. Dobry szef musi umie¢ zapla-
nowac swdj biznes, opracowac oferte, przygotowac akcje promocyjno-reklamowa, wyprodukowac produkt, no i oczy-
wiscie znalez¢ oraz przekonac do siebie potencjalnych klientéw, a na koniec odpowiednio sprzeda¢ owoc swej pracy.
Przedsiebiorca powinien by¢ jednoczesnie finansista, kasjerem, zaopatrzeniowcem, kontrolerem jakosci, menedzerem,
planistg itd. Ponadto, kazda z tych cech jest zalezna od branzy, w jakiej zamierzamy dziatac.

Poréwnajmy sprzedawce uzywanych samochodéw do ksiegowego, rzemieslnika albo do osoby prowadzacej dzia-
talnos¢ agroturystyczng. Ciezko bedzie ze znalezieniem kogos posiadajgcego te same cechy osobowe i predyspozycje
do wszystkich wymienionych zawoddéw. Oczywiscie, niektore beda wspdlne, ale niemozliwe jest znalezienie osoby
idealnej do wszystkich wymienionych profes;ji.

Pamietaj, zawsze mozna skorzystac z innego rozwigzania i np. znajdz odpowiedniego wspdlnika, ktéry wniesie
do firmy to, czego nam w danej chwili brakuje. Moga to by¢ umiejetnosci techniczne, cechy osobowosci lub po
prostu srodki finansowe. Ponizszy przyktad obrazuje, jakie korzysci moga ptynac¢ z takiego rozwigzania.

6¢lPrzykdad

Piotr ze wsi na Podlasiu pomagaf rodzicom w prowadzeniu niewielkiego gospodarstwa. Odznaczat sie sprytem
i fatwoscig nawigzywania kontaktow. Byt zaradny i lubif wyzwania. Chciat zafozy¢ wiasny biznes. Marzyf o tym
przez lata. Nie miat jednak pomystu, co mégtby zaoferowac klientom. Pewnego dnia postanowif naprawic
podjazd i zlecit wymiane kostki brukowej przed garazem kuzynowi, ktéry pracowat jako pomocnik w firmie
brukarskiej. Efektem ich wspdtpracy stat sie podjazd do garazu. Wynik przerésf oczekiwania Piotra. Pojawita sie
mysl: ,,skoro mi sie podoba, wyszto tanio, to moze inni tez beda chcieli miec fadny, niedrogi podjazd”. Niestety,
kuzyn baf sie podjecia wtasnej inicjatywy. Szukat spokojnego etatu. Na szczescie ulegt namowom Piotra. Kilka
miesiecy pozniej firma dziatata juz peftng para. Piotr zarzadza sprawami firmy, a kuzyn jest odpowiedzialny za
techniczne aspekty dziafalnosci. Obecnie, po 2 latach dziatalnosci, posiadajg 3 brygady i zatrudniajg 10 osob.

Powyzszy przyktad udowadnia, ze poprzez potaczenie sit mozna wyeliminowac niepozadane cechy. Przy takiej wspot-
pracy warto zaproponowac wspélnikowi swoje zalety w zamian za uzupetnienie ich wiedzg czy tez doswiadczeniem. Dobor
takiej osoby nie jest fatwy. Moze warto popytac najblizszych, znajomych, zaprzyjaznionych sasiadéw i potaczy¢ sity. Uzupet-
niajac sie nawzajem, bedziecie w stanie lepiej swiadczy¢ bardziej skomplikowane ustugi niz w pojedynke.

Rolnicza zaradnos$¢ i wiasciwe podejscie do ciezkiej pracy daje duze mozliwosci rozwoju. Sprawdz, co jeszcze moze
stac sie Twoim atutem.
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“ Cwiczenie

Narysuj kétko z 20 kreskami (jak promienie storica). W srodku wpisz swoje imie. Wzdtuz kazdego promyka wymier wiasne
cechy, z ktérych jestes zadowolony. Napisz z czego jestes dumny. Wypisz swoje talenty, umiejetnosci, pozytywne strony.
Zastanéw sie, czym promieniuje Twoje storice.

Jesli chcesz, mozesz wypisac wiecej niz 20 pozytywnych rzeczy o samym sobie! Kiedy trudno Ci skompletowac nawet
podstawowa liste 20 cech, musisz sporo popracowac nad wiasng asertywnoscia. By¢ moze uwierzytes, ze:
e porzadny cztowiek sie nie chwali,

e czlowiek powinien by¢ skromny,
¢ to glupio dobrze méwic o samym sobie,
e to inni s3 madrzy, wazni, utalentowani, a ja... pyt, szara myszka...
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M Rozdziat 2
Co chce robi¢, by zarobi¢? - czyli co moge zaoferowac innym?

Przede wszystkim musisz zdecydowac, jakim rodzajem dziatalnosci bedziesz sie zajmowat. Cho¢ nie jest
mozliwe podanie przepisu na dochodowe przedsiewziecie, to w tym rozdziale postaramy sie przyblizy¢ jedynie pod-
stawowe zagadnienia, ktére pozwolg oceni¢, czy jako potencjalny przedsiebiorca bedziesz w stanie dziata¢ w sposéb
profesjonalny w danej dziedzinie.

Najwazniejszy jest ,zamiar”. Najlepsze pomysty nie s3 wymyslane na poczekaniu. Pamietaj, ze dobry i solidny plan
budowany jest systematycznie i konsekwentnie. Zdarzaja sie oczywiscie super pomysty, ktérych realizacja od razu przy-
nosi duze zyski. Sa to jednak dos¢ rzadkie przypadki.

Tylko co, jezeli nie pojawi sie zaden ,,punkt zaczepienia”, zadna okolicznos¢ sprzyjajaca otwarciu firmy? Nie zatamu;j
sie, prébuj dalej. Na poczatku wyciagnij wnioski z przeprowadzonej oceny wtasnej osoby, o ktérej pisalismy w pierw-
szym rozdziale. By¢ moze wypisanie Twoich mocnych cech pomoze od razu, jezeli nie — to p6jdzmy dalej. Pomysl, jaka
dziedzina (branza) jest Ci najblizsza. Nie musi by¢ zwigzana z Twoim wyksztatceniem, moze to by¢ hobby. Bytoby dla
Ciebie lepiej, gdybys mdgt zarabiac¢ na swoich zainteresowaniach chocby dlatego, ze praca bedzie sprawiata Ci przy-
jemnos¢. W przypadku braku hobby zainspiruj sie znanym pomystem i zaadaptuj go do warunkéw wtasnego otocze-
nia. Poszukaj czegos, co interesuje Cie na tyle, ze chciatbys sie tego podjac. Zacznij pracowac nad tym. Podobno kazdy
cztowiek ma przecietnie 4 talenty. Odkryj je i zacznij inwestowac w siebie.
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Staraj sie przebywac z ludZmi. Poznanie ciekawych oséb daje nowe perspektywy rozwoju, mozliwos¢ potencjalnej
wspotpracy oraz znalezienia dodatkowych klientow. Wytycz sobie jasne cele, ktérych spetnienie moze poméc w znale-
zieniu dobrego pomystu na biznes. Znajdz czas na prace nad sobga. Postaraj sie robi¢ kazdego dnia cos, co zblizy Cie do
upragnionego celu.

Po okresleniu predyspozycji, swoich mocnych i stabych stron, przeanalizuj firmy dziatajagce w interesujacej Cie branzy.
Wybierz taka, ktéra pasuje do Twoich zatozen i dziata w okolicznej wsi badz troche dalej. Pamietaj jednak, ze dany pomyst
moze sie sprawdzi¢ w konkretnych okolicznosciach (np. w okreslonym kraju czy w danym czasie), ale nie gwarantuje to,
ze potwierdzi sie w Twoim otoczeniu. Duzo zalezy od przedsiebiorcy realizujgcego pomyst. Moze on wywrzeé na poten-
cjalnych klientéw tak duzy wptyw, ze nawet mizerny i nierokujacy biznesplan z powodzeniem zostanie wcielony w zycie.
To dlatego dla wielu inwestoréw ocena kompetencji cztowieka, czy zespotu ludzi stojacych za pomystem jest czesto kluczo-
wa, wazniejsza niz perspektywy finansowe.

Pamietaj! Pomyst, do ktérego nie masz przekonania jest prawdopodobnie skazany na porazke.

Oceniajac zamiary, trzeba wzig¢ pod uwage szereg réznorodnych, mierzalnych i niemierzalnych czynnikéw. Mozna
zastosowac metode stawiania sobie pytan i udzielania odpowiedzi. Staraj sie patrze¢ obiektywnie. Rozwaz wszelkie watpli-
wosci. Jezeli trudno znalez¢ wyjscie z jakiejs sytuacji — zmodyfikuj swoj pomyst. Zmien go na tyle, aby rozwia¢ watpliwosci.
Musisz byc¢ elastyczny — to wazne.

Ponizej znajduja sie propozycje pytan, ktére mozesz uzy¢ we wtasnej analizie:

1. Czy pomyst jest wykonalny?
Zbadaj, czy nie istniejg przeszkody i ograniczenia? Czy poradzisz sobie z jego realizacjq? Czy znasz technologie?

2. Czy tatwo bedzie zastapic oferowany przez Ciebie produkt/ustuge?
Okresl jasno, jaka potrzebe chcesz zaspokoié. W jaki sposéb mozna osiggna¢ ten efekt? Pomysl, czy ewentualny koszt prze-
konania klientow do zmiany przyzwyczajen nie bedzie wyzszy niz potencjalne zyski ze sprzedazy.

3. Czy jestes w stanie okresli¢ grupe docelowa klientéw Twojej firmy?
Czyli, kto skorzysta z Twojej oferty? Czy koszt dotarcia do klientdw, np. za granice, nie bedzie zbyt wysoki?

4. Pomysl, czy wybrana grupa klientéw (Twéj rynek docelowy) jest dostatecznie duza?
Skierowanie oferty do konkretnej grupy docelowej ma wiele zalet, ale warto zastanowic sie, czy nie jest ona zbyt waska.
Zbyt maty rynek moze uniemozliwi¢ osiggnigcie sensownych zyskéw i ogranicza mozliwosci.

5. Czy produkt lub ustuga ma wartos¢ dla klienta?
Ma to szczegdlne znaczenie w przypadku catkiem nowych produktéow lub ustug. Nowa oferta musi dawac klientowi realne
korzysci — takie, ktore dostrzeze kazdy konsument.

6. Czy branza, w ktérej ma dziata¢ przedsiebiorstwo, jest atrakcyjna?

Warto przemysle¢, jaka jest sita konkurencji. Atrakcyjna branza to taka, w ktérej brak jest zdecydowanych lideréw, istniejg
rozne formy produktu badz sposoby swiadczenia ustugi. Najlepiej, jezeli w najblizszej okolicy, np. w Twojej wsi, nie ma
identycznej firmy. Idealnie bytoby, gdyby nie byto jej w promieniu kilku sgsiednich miejscowosci.
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7. Jak chcesz zarabiad?
Jak bedzie wygladat model przychodoéw, czyli jak kalkulujemy cene? Zwykle jest on tradycyjny (klient ptaci, cena zapewnia
pokrycie kosztow i zysk), ale nie jest to jedyny sposob. Istnieje wiele rozwigzan alternatywnych, takich jak: sprzedaz pro-
duktéw lub ustug powigzanych ze sobga (np. tusze i drukarki). W zaleznosci od tego, jaki model wybierzemy, inaczej bedzie
wygladat proces sprzedazy i obstugi klienta. Odmienna stanie sie tez strategia i sposdb organizacji Twojej firmy. Z tego
wtasnie wzgledu dobrze jest jak najwczesniej okresli¢ model przychodow.

Jezeli przebrnates przez pierwszy etap i odpowiedziates na powyzsze pytania, a co najwazniejsze nadal uwazasz, ze po-
myst jest dobry, wprowadz wymagane poprawki do planu i dopracuj go. Nastepnie mozesz wykona¢ kolejny krok. Oto
kolejne pytania, ktére przybliza Cie do celu:

Czy istniejq bariery i ograniczenia wejscia nowej konkurencji?
Jak ksztattuja sie marze i jakiej marzy mozna sie spodziewac?

Jak duzy kapitat jest potrzebny na poczatku?

Ocen, czy masz wystarczajagce mozliwosci finansowe, aby dziatac.

Jaki jest prog rentownosci?
Czyli ile musisz sprzedac, aby osiggna¢ wystarczajacy poziom zysku niezbedny do utrzymania dziatalnosci.

Zaktadamy, ze odpowiedzi na powyzsze pytania sg rzetelne i wynika z nich, ze wszystko wyglada dobrze, zatem mozesz
zaczg¢ mysle¢ powaznie o Twoim biznesie. Pracujgc dalej nad pomystem — i opracowujac koncepcje biznesu, a w koncu
biznesplanu — pytania te beda wraca¢, a odpowiedzi na nie nabiera¢ coraz wyrazniejszych ksztattéw. W ostatecznym
rozrachunku jednak nie teoretyczne rozwazanie, a praktyczna realizacja bedzie finalnym egzaminem zasadnosci Twojego
pomystu na biznes.

H Cwiczenie

1) Opisz krétko swoja dziatalnos¢:
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2) Dlaczego chcesz otworzy¢ wtasna firme?

3) Ktore z ponizszych celéw chciatbys realizowaé, prowadzac wiasna firme? Zaznacz je krzyzykiem.

Realizowanie ambicji Tworzenie nowych rzeczy

Wiadza Urozmaicanie swojego zycia
Pieniadze Bycie wtasnym szefem

Szacunek ludzi Uczenie sie nowych rzeczy
Satysfakcja z pracy Praca z ludZmi

Samodzielne podejmowanie decyzji Sprawdzanie sie w nowych sytuacjach

Im wiecej celéw zakreslites, tym wieksze prawdopodobieristwo, ze zatozenie witasnej firmy pozwoli Ci na ich realizacje.
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M Rozdziat 3
Co stychac u sgsiada? - jak skutecznie na wtasna reke zbadad i rozpoznad rynek?

Zaktadam, ze masz juz pomyst, w ktory warto sie zaangazowac i realizowac przyjety plan. Czas przejs¢ do kolejnego
etapu, ktorego celem jest zaplanowanie strategii wobec konkurencji, czyli wybér, jaka pozycje na rynku ma zajaé
Twoja firma. Jak skutecznie bronic sie i walczy¢ z konkurencjg? W dzisiejszych warunkach rynkowych wytworzenie
produktu czy zaoferowanie ustugi jest stosunkowo proste. Nie lada wyzwaniem jest natomiast dotarcie do klienta
i sprzedanie mu swojego produktu. Duza konkurencja powoduje, ze nawet najlepszy produkt (towar lub ustuga) sam
sie nie sprzeda. Wymagany jest skuteczny system dotarcia do potencjalnego nabywcy i przekonanie go do zakupu,
czyli strategia rynkowa.

Z kazdym rynkiem zwigzana jest tzw. konkurencja, czyli wszystkie firmy, ktorych produkty lub ustugi zaspokajaja
te samg potrzebe i sq adresowane do tej samej grupy konsumentéw. Przy zaktadaniu wifasnej dziatalnosci gospodar-
czej niezbedna jest takze analiza konkurencji innych firm z branzy. Poznajesz wéwczas sytuacje jaka panuje w branzy,
w ktérej ma dziata¢ Twoje przedsiebiorstwo. Weryfikujgc mocne i stabe strony konkurencji, jej rozdrobnienie oraz
jakos¢ oferowanych przez nich ustug, nakreslisz plan rozwoju Twojej firmy.

Jak tego dokonac?

Nalezy przeprowadzi¢ badanie rynku. Prowadzac analize konkurencji, trzeba oczywiscie udac sie do wytypowa-
nych firm. Nalezy zdoby¢ jak najwiecej informacji o ich dziataniu i ofercie. Raczej nie bedziesz w stanie bezposrednio
konkurowa¢ z najwiekszymi na rynku, powinienes jednak wybra¢ grupe docelowga klientéw, do ktérej mozliwie najta-
twiej bedzie Ci dotrze¢, przynajmniej w poczatkowej fazie dziatalnosci przedsiebiorstwa. Po wizycie w siedzibie badz
biurze firmy wejdz na strone www, zadzwon z niestandardowymi pytaniami w celu zbadania elastycznosci, fachowosci
i rzetelnosci obstugi. Zapytaj znajomych o opinie na ich temat.

Zebrane w ten sposéb dane przeanalizuj i nakresl obraz kilku przedstawicieli branzy. Na podstawie dokonanego
opisu postaraj sie poréwnac wyniki i wnioski z wiasng ofertg oraz mozliwosciami. Zacznij od najwazniejszych in-
formacji, tj. okreslenia grupy docelowej, ceny produktoéw, lokalizacji. Szukaj pluséw i minuséw. Pomysl, jak mozesz
wykorzysta¢ swojq pozycje.
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“ Cwiczenie

Ponizej przeprowadz analize swojej konkurencji (wymiern 5 gtéwnych konkurentéw).

KONKURENCI

O CO KONKURUJEMY?

SILNE STRONY
KONKURENCYJNEJ OFERTY

SPOSOBY WALKI
Z KONKURENCJA
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Znajac swoich rynkowych przeciwnikéw tatwiej jest przygotowac strategie firmy i plan jej organizacji. Pamietaj,
ze podejmujac rézne decyzje na poczatku, mozesz nieSwiadomie wptynaé na spowolnienie rozwoju swojego przedsie-
biorstwa. Mozesz tez spowodowad, iz nie przetrwa ono na rynku. Niestety, rynek nie wybacza btedéw. Wazne jest za-
tem, aby dobrze zastanowic sie do kogo skierujesz oferte firmy. W tym celu nalezy wybra¢ odpowiednig grupe docelowa
klientow i tak dopasowac wymagania jakosciowe oraz poziom cenowy, aby mozliwie najpetniej trafi¢ w ich preferencje.

Kolejna z kluczowych spraw, jakie trzeba rozwazy¢ na wstepie, jest lokalizacja firmy. Pewne formy dziatalnosci nie
wymagdaja ani biura, ani wyjatkowej prezencji, ani dobrej lokalizacji. Sg to gtéwnie ustugi, np. cieszace sie popularno-
$cig roboty wykonczeniowe. Kolejng grupe stanowia dziatalnosci, ktére wykorzystaja potencjat, jaki posiadasz, tj. bu-
dynki gospodarcze, pole, podwdrze badz plac, usytuowanie, krajobraz, okolica itp. Jedni muszg podejs¢ do wyboru
lokalizacji firmy w sposéb profesjonalny, a u innych nie ma to wiekszego znaczenia. Czasami dobra lokalizacja utatwia
dotarcie do klienta, umozliwia pozyskiwanie wiekszej liczby nabywcow. Pamietaj zatem, ze wybierajac lokalizacje firmy
masz ogromny wptyw na potencjat rozwojowy swojej dziatalnosci gospodarczej.

6lprzyldad

Jerzy mieszka na uboczu swojej wsi, wiec lokalizacja nie sprzyjata otwarciu dziatalnosci, bo tu ,tylko faki, las
i staw”. Gdy prowadzit wytacznie gospodarstwo rolne, ciezko mu byfo zapewnic¢ godne zycie rodzinie, nieza-
leznie od naktadu pracy. Z pomocq przyszedt mu brat, ktéry podsunaf mu pomyst zafozenia firmy swiadczacej
ustugi agroturystyczne. Okolica piekna, cicha, sprzyjajgca wypoczynkowi na fonie przyrody. Stopniowo Jerzy
przeksztafcat kolejne pokoje pod wynajem i obecnie dysponuje juz 5 pomieszczeniami o dobrym standardzie
i nadal inwestuje. Potozenie z dala od centrum wsi okazafo sie atutem, a wzbogacenie gospodarstwa rolnego
o ustugi agroturystyczne idealnym pomystem na biznes.

6€lPrzykdad)

Jadwiga postanowita wykorzystac posiadany budynek gospodarczy na sklep spozywczy — jedyny we wsi. Szyb-
ko udafo sie zatatwic formalnosci. Otworzyfa sklep, ktéry dziata do dzis i rozwija sie w duzej mierze dzieki
dogodnej dla wszystkich mieszkancéw lokalizacji w centrum wsi, w poblizu kosciofa. Atutem jest takze dobrze
dobrany asortyment.

Plusem dla lokalizacji firmy na wsi jest mozliwos¢ dotarcia do potencjalnego klienta przez Internet. Pamietaj
jednak, ze aby oprze¢ dziatanie firmy o nowoczesne technologie, nalezy zna¢ obstuge komputera i mie¢ staty dostep
do Internetu.

Posiadajac juz konkretna lokalizacje trzeba przystapi¢ do ukifadania szczegdtowej oferty firmy. Bedzie ona oczy-
wiscie stale sie zmieniata, jednak wyjsciowa musi by¢ spdjna, elastyczna, dopasowana do klienta, zapewniajgca odpo-
wiedni zysk i mozliwa do realizacji dla Twojej firmy.
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B Rozdziat 4
Poznaj swojego klienta - wybdr grupy docelowej

Teraz przejdzmy do wytypowania swoich klientéw i okreslenia rynku, na ktérym mamy dziatac. Jak to zrobi¢, dla-
czego to wazne i co dzieki temu mozesz osiggnac¢?

Rynek wybrany przez Twoja firme jako rynek docelowy jest waznym elementem Twojego marketingu. Pamietaj,
ze jezeli popetnisz btad przy jego identyfikacji i wyborze, wszystkie kroki, ktére podejmiesz w celu zaspokojenia po-
trzeb klientéw moga nie przynies¢ zamierzonych efektéw.

Zastanow sie, czy Twoja wies lub okolica daje mozliwosci zaspokojenia potrzeb ludzi z miasta lub sasiednich wsi.
Sprawdz, co lubig mieszkancy w pobliskich miejscowosciach i zobacz, co mozesz im zaoferowad. A moze jest cos, co
zainteresuje obcokrajowcow? Sprawdz, jakie gatunki zwierzat wystepuja w Twojej okolicy. Moze sg to cenne okazy
ptakéw albo wilki, ktére tak wielu turystow chce podgladac i fotografowad? A moze jakies produkty znajda nabywce
za granicg? Moze okolica obfituje w grzyby lub posiada piekny krajobraz? Duzym zainteresowaniem cieszg sie réwniez
wyroby rzemiosta artystycznego.

Nie zatuj tez czasu na rozmowe z tymi, ktorzy sg zainteresowani kupowaniem ustug czy produktéw. llekro¢ jestes
w miescie wypytuj o to, czego ludziom brakuje, czego nie moga kupi¢ lub zrobic.

22



Zanim zaczniesz dziatalnos¢, zorientu; sie, w jakim wieku sa ludzie, ktérzy mieszkajg tam, gdzie chcesz dziatac. Przy-
ktadowo, wzrost liczby os6b w wieku emerytalnym spowoduje zwiekszenie zapotrzebowania na ustugi doméw opieki
spotecznej, lekarstwa, porcjowana zywnos¢, sprzet medyczny i opiekundw. Daje to zatem szanse na utworzenie domu
opieki spotecznej na wsi oraz zatrudnienie w zaopatrzeniu.

Jednym z najprostszych i najczesciej przyjmowanych rozwigzan jest wyboér bardzo szerokiego rynku. Zidentyfikuj
grupe docelowa bardzo ogdlnie jako odbiorcdw posiadajacych jakas potrzebe, ktérg mozesz zaspokoi¢. Nie ma oso-
by, ktéra spetni wymagania wszystkich ludzi. Jedni szukaja jakosci, inni najnizszej ceny, sg tez tacy, ktorzy potrzebuja
profesjonalnego serwisu. Nalezy pamietaé, ze obecny rynek preferuje specjalizacje. Nie oznacza to, ze trzeba swiadczy¢
tylko jedna ustuge. Powinno sie jednak wykonywac swoje zlecenia profesjonalnie. Warto posiadac jedng lub kilka pozyc;ji
w ofercie (w zaleznosci od mozliwosci), z ktorymi bedziemy budowali swoja przewage nad konkurencjg. Mozliwos¢ oso-
bistej kontroli sprzedazy na pewno ufatwi Ci zarzagdzanie jakoscig produktu i ustug na kazdym etapie obstugi klienta. Jest
to wazne, dopdki nie wypracujesz w swojej firmie pewnych standardéw zachowan wobec konsumentow.

Najlepsza metodg jest fachowa, profesjonalna obstuga oraz wysokiej jakosci produkt, wtedy klient bez waha-
nia poleci Twoja firme znajomemu. Nie bedzie sie bat, ze zachowasz sie nieprofesjonalnie badz go oszukasz. Pamie-
taj tez, ze ze wszystkich form reklamy najwazniejsze jest polecenie, czyli tzw. poczta pantoflowa. Musisz ciggle sie
rozwijac i podazac za innowacjami. Celem przedsiebiorstwa jest zaoferowanie takiego produktu, ktory w wiekszym
stopniu niz towar konkurencyjnych firm usatysfakcjonuje klienta nalezacego do wybranego przez Ciebie segmentu.

Aby dopasowac produkt do odbiorcy, nalezy dokonaé¢ wyboru obszaru rynku, na ktéorym bedziesz dziatat. Sprobuj-
my zrobi¢ segmentacje w okrojonym wydaniu, ktérg wykorzystamy do wifasnych potrzeb. Pierwszym krokiem bedzie
podziat rynku wedtug powszechnie dostepnych danych. Moga to by¢ czynniki demograficzne, finansowe (poznasz je
np. w urzedzie statystycznym) lub kazde inne, ktére uznasz za stosowne i wazne dla Twojej firmy.

Zatézmy, ze bedziesz oferowat ustugi z zakresu reklamy, z naciskiem na technologie internetowe, tj. strony, serwisy,
animacje reklamowe. Zbadaj jaki jest potencjat klientow. Zaktadamy, ze najbardziej zalezy Ci na odbiorcach srednioza-
moznych, najlepiej wiascicielach rozwijajacych sie firm. Sprawdz, czy w lokalizacji jakg wybrates jest wystarczajaco duzo
potencjalnych nabywcéw. Mozesz rozpatrywac inng grupe, jednak najlepiej wybrac preferowanych klientow, ktérych ob-
stuga jest bezproblemowa. To o ich wzgledy bedziesz zabiega¢. Na ich opinii zbudujesz swoja reputacje i na ich zlecenia
w gtdéwnej mierze liczysz.

Pamietaj, ze okreslajac grupe docelowa klientow wazny jest potencjat nabywczy uczestnikéw wybranego segmentu
rynku. Co to oznacza w praktyce? Nalezy kierowac swoje produkty do klientow, ktérzy sa w stanie zakupic¢ nasz
produkt. Nie opieraj sie na tych, ktérzy mogliby by¢ zainteresowani, a niekoniecznie potrzebuja Twojej oferty lub tez na
takich, ktorych nie stac na skorzystanie z Twoich ustug.

Tradycyjne podejscie gtosi, ze najpierw powiniene$ opracowac swoja oferte opartg na kluczowych umiejetnosciach,
a uwzgledniajac wysoka jakos¢ oferowanych przez Ciebie towardéw i ustug, , klienci sami przyjdg”. Jednak obecnie istnieje
zbyt duza mobilnos¢ i przekaz informacji, aby liczy¢ na samoistne wypromowanie naszej oferty.

Polecamy zatem sformufowanie oferty tylko dla wybranego segmentu. Jezeli chcesz zadowoli¢ wszystkich, mozesz
nikomu nie sprostac.

Zastanow sie teraz, co sprawi, ze klient wréci do Ciebie, a moze nawet bedzie w stanie zaptaci¢ zdecydowanie wiecej za
Twdj produkt niz za tanszy produkt konkurengji. Dla przykfadu zapytajmy, co sprawia, ze decydujesz sie na kupno samocho-
du. Czy to, ze bedzie jedynie srodkiem transportu? Nie. Patrzysz tez na marke, prestiz, bezpieczenstwo, funkcjonalnosc...
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To miedzy innymi one sprawiajg, ze samochdd podoba sie Tobie i innym. Tym wtasnie jest wartos¢ dodana. Ten sam
mechanizm dziata przy wszystkich innych produktach. Dzieje sie tak zazwyczaj, dzieki odczuciu, ze wybierajgc konkret-
ny towar czy ustuge, otrzymujesz wraz z nim pewien zestaw cech czy tez korzysci.

Zatem jak widzisz, wybor klienta oraz rynku, na jakim bedziesz dziafat, to nie taka prosta sprawa. Musisz znalez¢
segment z wystarczajacg liczba potencjalnych klientdw, ktérzy beda w stanie kupi¢ Twéj produkt niejednokrotnie.
Jezeli chcesz, aby firma mogfa sie rozwija¢, musisz mie¢ rynek zbytu, czyli klientéw, ktérzy kupuja i wracaja, badz po-
lecaja Twoje produkty dalej. Nie mozesz oprzec sie na opiniach kolegdéw i sasiadéw.

Nie sposob zapomnie¢ o mozliwosciach jakie daje Internet. Poprzez strone www lub sklep internetowy jestes w sta-
nie dotrze¢ do klientow z catego kraju, a nawet swiata. Nie swiadczy to, ze malarz pokojowy ma z przymusem korzystac
z dobrodziejstw sieci internetowej, jednak nie zaszkodzi, gdy zamiesci wzmianke o swojej firmie takze w Internecie.
Na razie skupmy sie na wykorzystaniu tego medium do rozpoznania rynku i potencjalnych klientéw. Ponadto, mozemy
oczywiscie uzy¢ go do rozszerzenia swojego rynku zbytu i zapewnienia sobie dodatkowego zrédta dochodu.

H Cwiczenie

Opisz i przeanalizuj swoja docelowa grupe klientéw:

GRUPY KLIENTOW | WYRAZANE PRZEZ NICH OPIS TWOICH DZIAtAN, KTORE BEDZIESZ
POTRZEBY DOKONYWAL, ABY TE SZCZEGOLNE POTRZEBY
ZOSTALY ZASPOKOJONE
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B Rozdziat 5
Czym dysponuje, czego potrzebuje? — analiza SWOT

Pamietaj, ze nie dziatasz na rynku sam, lecz w otoczeniu innych podmiotéw i uwarunkowan, ktére beda wywieraty
wplyw na Twoja firme. Wzajemnie na siebie oddziatujagc, mozna sobie pomagac lub utrudniac realizacje celdw, a nawet
by¢ przyczyng niepowodzen.

Aby zosta¢ dobrym menadzerem swojej firmy musisz zna¢ takze atuty srodowiska w jakim dziatasz. By¢ moze uda
Ci sie je wykorzystac i dzieki temu wzmocnisz swojg pozycje rynkowa. Nalezy tez zda¢ sobie sprawe z posiadanych atu-
tow, jakie mozesz zyskac otwierajgc firme, chocby na wsi:
¢ klimat i sSrodowisko najbardziej przyjazne naturze,

* mniejsza konkurencja,

* tansza sita robocza,

* nizsze koszty utrzymania,

* czesto wilasne tereny i zabudowania przeznaczone na dziatalnos¢,
* dostepnos¢ pomocy z UE,

e lepsze i tatwiejsze kontakty miedzyludzkie,

* mozliwosci prowadzenia rodzinnych bizneséw.

Przedsiebiorca musi zna¢ otoczenie w jakim przychodzi mu dziata¢, aby jak najlepiej funkcjonowac i zmniejszac ryzyko.

Zrédtem ryzyka moga by¢:
* nagte pogorszenie lub poprawa koniunktury gospodarczej,
* zmiany w prawie,
* zmiany w otoczeniu konkurencji, np. bankructwa dostawcéw i odbiorcéw,
* zmiany strategii konkurencji,
e szybko zmieniajace sie upodobania konsumentow itp.,
* nieprzewidziane i wazne zmiany na arenie miedzynarodowej.

Dla zmniejszenia ryzyka wazne jest state obserwowanie otoczenia: polityki gospodarczej rzadu, przepiséw prawnych
dotyczacych spraw podatkowych, stép procentowych, walutowych, celnych, prawa pracy, przepiséw branzowych itd.

Oto, jakie masz do wyboru zrédta informacji o otoczeniu:

* ustawy, uchwaty, rozporzadzeniaizarzadzenia, ktére sg publikowanew,,Dzienniku Ustaw" i,,Monitorze Polskim”,

¢ profesjonalne firmy i wydawnictwa zajmujace sie problematyka gospodarczo-prawna, wydajace szereg pism
i publikacji na ten temat,

* prasa codzienna, tygodniki i inne czasopisma,

¢ polskie rejestry gospodarcze prowadzone przez sady rejestrowe, gdzie istnieje mozliwos¢ sprawdzenia
wiarygodnosci partnera lub konkurenta poprzez zbadanie jego pozycji finansowej i prawnej (dostep do reje-
strow jest bezptatny, ale ograniczony),

¢ banki - posiadajg wtasng baze informacyjng o sektorach gospodarki, przygotowuja takze opracowania, ktére
publikuja i sprzedaja,
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* Gtéwny Urzad Statystyczny,

¢ katalog ofert, publikatory organizacji samorzadéw gospodarczych,
* wyspecjalizowane firmy doradcze,

* wtasne obserwacje otoczenia.

W jaki sposéb najprosciej zbadac otoczenie Twojej firmy?

Zréb to przy pomocy analizy SWOT, ktora polega na zidentyfikowaniu 4 grup czynnikow: wewnetrzne pozytywne
i negatywne, zewnetrzne pozytywne i negatywne, opisaniu ich wptywu na rozwdj firmy, a takze mozliwosci zorgani-
zowania ostabienia lub wzmocnienia sity ich oddziatywania. Analiza SWOT jest jedng z podstawowych metod analizy
strategicznej, ktérg mozesz wykorzysta¢ do oceny swojego pomystu juz na etapie koncepcji. Zatem, zanim zarejestrujesz
swojq dziatalnos¢, powinienes przetestowad swéj pomyst tg metoda.

Nazwa SWOT jest akronimem angielskich stow:
Strengths — mocne strony

Weaknesses — stabe strony

Opportunities — szanse w otoczeniu

Threats — zagrozenia w otoczeniu

Mocne strony (czynniki wewnetrzne pozytywne) to walory, atuty firmy, ktére w sposéb pozytywny wyrdzniajg
ja w otoczeniu i sposrod konkurencji.

Stabe strony (czynniki wewnetrzne negatywne) sg konsekwencjg ograniczen zasobdw i niedostatecznych kwalifi-
kacji.

Szanse (czynniki zewnetrzne pozytywne) to zjawiska i tendencje w otoczeniu przedsiebiorstwa, ktére odpowiednio
wykorzystane stang sie impulsem do rozwoju oraz ostabig zagrozenia.

Zagrozenia (czynniki zewnetrzne negatywne) to wszystkie czynniki zewnetrzne, ktore postrzegamy jako bariery dla
rozwoju firmy, utrudnienia, dodatkowe koszty dziatania.

Samo dostrzeganie stabych i mocnych stron firmy to za mato. Potrzebny jest jeszcze plan ich wykorzystania (jesli sa
to mocne) albo neutralizowania (jesli s to stabe strony). Dopiero wtedy cata ,,zabawa” w SWOT ma sens. Zadaniem
analizy wnetrza firmy jest przede wszystkim ocena i opis zasobow firmy ze strategicznego punktu widzenia. Po ustaleniu
mocnych i stabych stron bedzie wiadomo, w czym masz przewage konkurencyjna, a w czym jestes od konkurencji gorszy
i nad czym jeszcze musisz popracowac.

Analiza zasobow obejmuje caty przekroj przedsiebiorstwa, a wiec zasoby:
¢ finansowe (rentownos¢, zdolnos¢ kredytowa itp.),
e fizyczne (budynki, urzadzenia, maszyny itp.),
* ludzkie (osoba zarzadzajaca, wiasciciel, pracownicy itp.),
* organizacyjne (systemy informacyjne, istniejace struktury itp.),
¢ technologiczne (standard, jako$¢, marka itp.).
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Wsréd tych zasobow nalezy szuka¢ mocnych i stabych stron.

W prowadzeniu kazdego biznesu bardzo wazna jest takze umiejetnos¢ dostrzegania i wykorzystywania szans po-
jawiajacych sie na rynku. Firma powinna przygotowaé odpowiedni plan, ktory umozliwi jej wykorzystanie nowych moz-
liwosci. Szanse, ktdre zostang zauwazone, powinnismy ocenic i dopiero pdzniej wybrac jedynie te, ktére firma zamierza
wykorzystaé. Idealng sytuacjg jest wystepowanie wielu szans i niewielu zagrozen. Najtrudniej jest wtedy, gdy ze strony
otoczenia zamiast mozliwosci istniejg zagrozenia.

Postugujac sie pojeciem otoczenia, mamy tu na mysli m.in.:

* otoczenie makroekonomiczne, czyli takie zjawiska jak: bezrobocie, dobra lub zta koniunktura, znizkujace lub
zwyzkujace kursy walut itp.,

¢ otoczenie polityczno-prawne, czyli wszelkie regulacje prawne w zakresie branzy, w ktérej dziatasz, ptaconych
podatkow itp.,

* otoczenie technologiczne, czyli zmiany w nauce i technice czy pojawiajace sie nowe technologie,

* otoczenie kulturowe, czyli procesy demograficzne, przyjmowane w spofeczenstwie systemy wartosci, postawy
spoteczne itp.

Dotychczas byta mowa o dalszym otoczeniu. Tymczasem powinienes$ analizowa¢ takze swoje bliskie otoczenie, wow-
czas badane sg takie elementy, jak:

* Konkurenci
Zagrozenie ptynace ze strony nowych konkurencyjnych firm zalezy przede wszystkim od wysokosci tzw. barier rynkowych
(np. wysokos¢ kapitatu na rozpoczecie dziatalnosci).

* Dostawcy
Punktem wyjscia do analizy dostawcow jest okreslenie tzw. sity negocjacyjnej dostawcdw, ktéra zalezy m.in. od stopnia
koncentracji dostawcow (a wiec czy jest tylko jeden, czy tez mozemy wybiera¢ wirdd wielu dostawcow).

¢ Odbiorcy
Ich analiza jest analogiczna do analizy dostawcéw, ale z odwrotnego punktu widzenia.

* Produkty zastepcze lub ustugi

Chodzi tu o inne wyroby, ktére moga zaspokajac te same potrzeby, co oferowany przez Twoja firme wyréb, np. zamiast
oferowanych przez sklep butek klienci wolg kupic¢ ciepty chleb z pobliskiej piekarni, wowczas ta piekarnia moze byc¢ zagro-
zeniem.

* Konkurencja w sektorze

Jesli firma jest liderem w swojej branzy, to w zestawieniu z konkurencja wypada korzystnie, poniewaz jeszcze bardziej
podkreslone zostajq jej walory. Jezeli w stosunku do swoich konkurentdéw pozostaje w tyle, to takich poréwnan bedzie
z pewnoscig unika¢, gdyz sg dla niej zagrozeniem.

Przeprowadzajac analize SWOT, nie nalezy popada¢ w nadmierng szczegotowos¢. W tym przypadku wazniejsze od
wyodrebnienia i opisania wszystkich czynnikéw jest zidentyfikowanie punktéw kluczowych, ktére maja decydujgcy wptyw
na rozwdj firmy i powodzenie inwestycji. Zwienczeniem analizy SWOT jest konfrontacja najistotniejszych mocnych i sta-
bych stron firmy z najwiekszymi szansami i zagrozeniami w otoczeniu. Analiza SWOT pozwala na identyfikacje gtéwnych
problemoéw strategicznych, ktére powinny wyznaczac¢ kierunek dalszego dziatania firmy.
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Najlepiej przeprowadzi¢ jg w formie tabeli. W ponizszej zostaty zamieszczone przyktady mocnych i stabych stron oraz
szanse i zagrozenia wynikajace dla firmy z otoczenia. Nie jest to analiza konkretnej firmy, a jedynie wzory czynnikéw.

MOCNE STRONY

korzystna lokalizacja, bliska naturze,
konkurencyjne ceny,

dobre zaopatrzenie uwzgledniajace potrzeby
kazdego klienta,

darmowe doradztwo,

udzielanie gwarancji,

wysoki poziom swiadczonych ustug,
oferowanych produktow,
kompleksowa obstuga klientow,
elastyczny system wyceny,

nowoczesny park maszynowy,
doswiadczenie i posiadane kwalifikacje,
pasja, zaangazowanie,

wiasny teren i budynki gospodarcze.

SEABE STRONY

niewystarczajacy poziom wiasnych srodkéw
finansowych,

nieprowadzenie analizy rynku,

niski poziom skutecznosci reklamy,

brak wtasnego lokalu,

staba lokalizacja,

przestarzaty park maszynowy,

mato atrakcyjne opakowanie,

brak skutecznej dystrybucji,

brak systemu motywacyjnego,

niskie zdolnosci produkcyjne,

nieznajomosc¢ procedur urzedniczych

przy prowadzeniu firmy,

brak doswiadczenia w prowadzeniu dziatalnosci
gospodarczej.

SZANSE

wzrost poziomu zycia ludnosci,

tansza sita robocza na terenach wiejskich,
zwiekszajace sie zapotrzebowanie na dane
ustugi, produkty,

mata konkurencja,

elastycznos¢ na sygnaty ptynace z rynku,
cenowa/jakosciowa przewaga nad wyrobami
z importu,

rosnaca konkurencja wsréd dostawcédw,
udoskonalenie technologii produkgji,
dostepnos¢ pomocy z UE.

ZAGROZENIA

mozliwos¢ powstania nowej konkurencji,
istnienie ,,szarej strefy”, czyli konkurencji niefi-
gurujgcej w Centralnej Ewidencji i Informacji

o Dziatalnosci Gospodarczej,

ryzyko niezaakceptowania przez rynek nowego
produktu, ustugi,

braki w dostawach surowcow,

ograniczenia w dziedzinie ochrony srodowiska,
wzrastajgce koszty utrzymania,

ubozenie ludnosci,

sita przetargowa konkurentow.
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H Cwiczenie

Ponizej przedstawiamy praktyczne ¢wiczenie, ktére pomoze lepiej poznac¢ analize SWOT. W celu jej opracowania
sprobuj udzieli¢ odpowiedzi na ponizsze pytania.

1. MOCNE STRONY:
e Co Cie wyréznia?
e Corobisz dobrze?

Rozwaz odpowiedzi na powyzsze pytania z Twojego punktu widzenia oraz z punktu widzenia Twoich konkurentéw.
Nie badz skromny. Jezeli bedziesz miat z tym trudnosci, wypisz najpierw swoje charakterystyczne cechy. Niektére
z cech na pewno beda silnymi stronami Twojej firmy.

2. SEABE STRONY:

e Co jest robione niedobrze?

e Czego powinno sie unikac?

¢ Czy konkurenci widza Twoje stabe strony, ktérych Ty nie spostrzegasz?
¢ Czy Twoi konkurenci robig cos lepiej od Ciebie?

Najlepiej zrobisz, gdy bedziesz starat sie byc rzetelny i zdasz sobie sprawe z istnienia swoich stabych stron. Im szyb-
ciej, tym lepie;j.

3. SZANSE:
¢ Jakie s3 pola Twojego rozwoju?
¢ Jakie s ciekawe trendy w Twoim otoczeniu?

Szanse, ktére mozesz wykorzysta¢, moga wiazac sie z szansami stwarzanymi przez technologie i rynek zaréwno
w skali mikro, jak i makro, polityke gospodarczg i finansowa rzadu, ktére dotycza dziedziny, w ktérej dziatasz, struk-
ture rynku pracy, strukture spoteczeristwa, zmian w stylu zycia spoteczeristwa, wzoréw spotecznych, lokalnych wy-
darzen itd.

4. ZAGROZENIA:

e Zjakimi przeszkodami staniesz twarza w twarz?

¢ Co robi Twoja konkurencja?

e Czy zmiany technologiczne zagrazaja Twojej pozyciji?

¢ Czy zmieniaja sie wymagania odnosnie Twojej pracy, produktu lub ustugi?

Teraz sprébuj uzupetnic ponizsze tabele. Kazdy z wymienionych czynnikéw ocen w skali od o do 10. Przyktadowo 10
punktéw otrzyma ta z silnych stron firmy, ktéra bedzie najwazniejsza. Wprowadzenie punktacji (ocen) pozwoli na
zhierarchizowanie czynnikéw wedtug ich waznosci dla Twojej firmy.
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a) Mocne i stabe strony:

MOCNE STRONY OCENA | SEABE STRONY OCENA

b) Szanse i zagrozenia tkwigce w otoczeniu:

SZANSE DLACZEGO MAJA SPRZYJAC INICJATYWIE? OCENA

ZAGROZENIA DLACZEGO MAJA STANOWIC NIEBEZPIECZENSTWO? | OCENA
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B Rozdziat 6
Jak nas widza... - marketing i reklama oraz mozliwosci Internetu

Nowo utworzona firma, chcac zarabiac i prosperowac przez dtuzszy czas, musi najpierw wejs¢ na rynek, utrzymad
sie na nim i co wiecej, stale poszerza¢ w nim swdj udziat. Nie bedzie to tatwe, poniewaz w prawie kazdym rodzaju
dziafalnosci znajdziesz dla siebie konkurencje.

Czy w takich warunkach nowa firma ma szanse wejs¢ na rynek konkurencyjny
i dziata¢ na nim?

Z pewnoscig tak, ale musi uruchomi¢ dobrze zorganizowany, technicznie niezawodny i trafny system zdobywania
klientéw na rynku lokalnym, regionalnym, krajowym, a niekiedy zagranicznym.
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Istotne sg dziatania marketingowe. Ideg marketingu jest zaspokojenie potrzeb konsumenta, ktéry dla firmy po-
winien by¢ najwazniejszy. Klient i jego oczekiwania to najwazniejszy element biznesu (jesli nie ma nabywcéw,
przedsiebiorstwo, w sensie ekonomicznym, traci racje bytu) oraz wynikajacy z tej Swiadomosci proces identyfikowania
i zaspokajania potrzeb odbiorcy — przy réwnoczesnym zapewnieniu zysku przedsiebiorstwa i ciggfosci jego funkcjo-
nowania. Do osiaggniecia tego celu stuza techniki wspomagajace ten proces: badania rynku, ksztattowania produktu,
oddziatywania na rynek, ustalania ceny, sprzedazy.

Marketing to dziatalnos¢, ktéra pozwala zaspokoi¢ potrzeby nabywcdw przez kierowanie przeptywem dobr i ustug
od producenta do konsumenta. Podstawa sukcesu w tej dziatalnosci jest wiec przyjecie punktu widzenia potencjalnego
nabywcy we wszystkich podejmowanych obszarach.

Myslenie marketingowe rozpoczyna sie w momencie uswiadomienia sobie istnienia ludzkich potrzeb i pra-
gnien. Ludzie do przezycia potrzebujg jedzenia, ubrania i schronienia, ale wazne jest dla nich takze bezpieczenstwo,
przynaleznos¢ do grupy, szacunek otoczenia itp. Nalezy tu zaznaczy¢, ze nie wszystkie potrzeby sg jednakowo wazne
dla wszystkich ludzi.

Ponizej przedstawiamy, w jaki sposdb mozna wykorzysta¢ zasoby i atuty firmy otwartej na terenach wiejskich.
Woczesniej jednak nalezy poznad potrzeby potencjalnych klientow, ktére ostatnio ulegty zmianie pod wptywem najnow-
szych swiatowych trendéw podnoszacych znaczenie terenow wiejskich. Wynika to z faktu, ze ludzie szukajg nowych
sposobow na zycie. Sg to miedzy innymi:

1. Chec odmiany

Ludzie, ktorzy zrobili juz kariere, porzucajg miasta i przenoszg sie do matych miejscowosci i wsi, gdzie szukaja spokoj-
nego zycia, czystego powietrza i przyjaznych, otwartych sasiadow. Bardzo popularne staty sie restauracje, oferujace
tzw. chiopskie jedzenie, czyli takie potrawy, jak: chleb ze smalcem, twardg ze szczypiorkiem, prazonke z ziemniakdw,
jajek, kietbasy i pieczarek. Sg to proste, wiejskie dania, ktére odrozniajg sie wyraznie od codziennych potraw, przyrza-
dzanych w pospiechu w kuchence mikrofalowej. Jak widzisz, panuje teraz moda i potrzeba powrotu do natury, czyli
takze do wsi. Zastandw sie, czy mozesz wykorzystac to zainteresowanie, proponujac typowo wiejskie produkty i ustugi.

2. Przezycie niezwyktych przygéd
Ludzie szukajg odmiany i mozliwosci zrobienia czegos$ niezwyktego, chca uciec od codziennych spraw i kiopotow. Dla
0s0b zamieszkujacych tereny wiejskie otwiera sie mozliwos¢ sprzedazy prostych, tradycyjnych ustug, takich jak: noclegi
w stodole, wydojenie krowy, upieczenie chleba w piecu czy konna przejazdzka. Tym samym zwykte, codzienne czynno-
$ci mieszkanca wsi moga przynosi¢ dochéd.

3. Inwestowanie w siebie

Ludzie dazg do rozwoju wtasnej osobowosci i chcg by¢ traktowani inaczej niz wszyscy. To, ze posiadajg unikatowy
przedmiot lub zaznajg doswiadczen niedostepnych dla innych, pomaga im odrézni¢ sie od otoczenia. Dlatego chetnie
kupuja rzeczy na specjalne zamowienie. Lokalnie takim produktem moze by¢ np. sekacz czy proste drewniane krzesta.
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4. Dbanie o zdrowie
Ludzie pragna zy¢ diuzej i lepiej. Zaczynaja unikac palenia tytoniu, niezdrowego odzywiania sie i zanieczyszczonego po-
wietrza. Wies moze zaoferowac zdrowg zywnos¢, czyste powietrze i przestrzen do uprawiania réoznorodnych sportow.

5. Odmtadzanie sie

Ludzie chca czud sie mtodsi. Farbuja wtosy i poddajg sie operacjom plastycznym. Zachowujg sie o wiele swobodniej
niz wynikatoby to z ich wieku. Chetnie wyjezdzaja na petne przygod wakacje, wymagajgce duzego wysitku, dostar-
czajagce mocnych wrazen, np. spedzane w prymitywnych warunkach. Organizatorzy takiego wypoczynku poszukuja
miejsc poza miastem, w najbardziej dzikich terenach. | to wtasnie wie$ moze zaoferowac najwiecej takich obszarow.
Dodatkowo mozna stworzy¢ kilka mozliwosci zarobkowania, dostarczajac ustugi organizacyjne i zywieniowe.

Wspodiczesna mentalnos¢ ludzi sprzyja otwieraniu dziatalnosci gospodarczej na wsi. Pozwala to jednoczesnie na
stworzenie czegos oryginalnego. Warto podkresli¢, ze musisz nie tylko przypuszcza¢, ale wiedzie¢, co Twdj klient na-
prawde chce kupié, a potem mu to sprzedac. Czesto jest to kombinacja kilku czynnikéw (cena, jakos¢, wygoda, moda
itp.). Musisz zadecydowac, ktore sg wazne, a ktore nie.

Oto kilka przyktadéw, ktére pokaza Ci, ze zaspokajanie potrzeb nie jest sprawg tatwa. Ta sama potrzeba moze
budzi¢ pragnienie posiadania catkiem réznych rzeczy. Ludzie potrzebuja i pragng wielu towaréw i ustug, ale ich sita
nabywcza jest ograniczona. Dlatego musisz mysle¢ nie tylko o tym, zeby wykorzysta¢ swoje umiejetnosci do zaofe-
rowania ustug czy towardw, ktorych ludzie potrzebuja i pragna je mie¢, ale takze, zeby wyrazili gotowos¢ ich kupna.

6¢lPrzykdad

Jan jest gfodny. Odczuwa potrzebe zjedzenia czegos, ale nie jest mu wszystko jedno, co zje. Posiada konkretne pra-
gnienie zjedzenia sera i to sera sprecyzowanego gatunku, podanego w okreslony sposob, a nie safaty czy kietbasy.

€€]Przykdad)

Mezczyzna kupuje samochéd konkretnej marki nie tylko dlatego, zeby nim jeZzdzi¢, ale takze zeby np. pokazac
jak dobrze mu sie powodzi.

Po zapoznaniu sie z powyzszymi przyktadami pamietaj, ze zaoferowanie towardw, ktére nie s odpowiedzig na
konkretne potrzeby i pragnienia klientow, moze sie skonczy¢ niepowodzeniem. Zatem pojecia wartosci, ceny i zado-
wolenia klienta powinny petni¢ wazng role w Twoim mysleniu marketingowym.

Wazne jest, aby dziatania marketingowe nie doprowadzaty jedynie do zawierania pojedynczych transakgji. Ich ce-
lem powinno by¢ budowanie dfugoterminowych, opierajacych sie na wzajemnym zaufaniu i korzysciach relacji
z klientami, dostawcami itd. Budowanie statych kontaktéw pozwala na zmniejszenie kosztow i czasu zawierania
pojedynczych transakcji. W budowaniu dobrych wiezi marketingowych swiadomie wykorzystuj swoje umiejetnosci
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zwigzane z planowaniem, asertywnoscia, prowadzeniem rozmow i rozwigzywaniem konfliktéw. Im wyzszym pozio-
mem tych umiejetnosci dysponujesz, tym tatwiej bedzie Ci wykorzystywaé marketing relacji.

Jezeli chcesz miec¢ wieksze szanse na rynku niz Twoi konkurenci, musisz umie¢ sam zrozumiec¢ i opisac istote swo-
jego biznesu. Podstawowy sens istnienia zawiera tzw. misja oraz wizja firmy, ktére odrézniajg Twojq dziatalnos¢ od in-
nych. Misja to cos, co chcesz zaoferowac swoim klientom. Stanowi precyzyjne wyrazanie jej dalekosieznych zamierzen
i aspiracji. Natomiast wizja to obraz przysztosci firmy, czyli miejsce docelowe, do ktérego dazy firma. Wyrazona jest
najczesciej pozycja lub udziatem w rynku. Inaczej méwiac, wizja jest zbiorem cech przedsiebiorstwa, ktére chce ono
osiggnac. Ustalenie wizji sprowadza sie do opisania wiasciwosci, dotyczacych takich obszaréw, jak np. organizacja,
marketing, produkgcja, finanse i technika. Cel stanowi wskazanie idealnej przysztosci.

PRZYKEAD ZWIEZLEGO FIRMA, KTORA POSLUGUJE SIE
DEFINIOWANIA MISJI FIRMY SFORMULOWANIEM
e . Naturalne soki” e Sok Maurera
e ,,Miodu w zyciu, miodu w pasiece” e Pasieka Bar¢
* ,Asortyment ijakos¢ dopasowana e Stolarnia na wsi produkujaca drewniane

do twoich potrzeb” opakowania

e ,,Nasza pasja gwarancja jakosci naszych

e Renowacja starych, zabytkowych mebli
ustug”

Po sformutowaniu misji i wizji firmy, mozesz przystapi¢ do budowy strategii marketingowej, ktéra pomoze nam
odpowiedzie¢ na pytanie: jak by¢ najlepszym? Aby wtasciwie okresli¢ pozycje produktu na rynku, wtasciwie go rekla-
mowac, ustali¢ odpowiednig cene, dobrze przewidzie¢ koszty zwigzane z wejSciem na rynek itd., nalezy zastosowac
szczegdtowe rozwigzania, ktérymi zajmuje sie marketing mix. Marketing mix (4P) jest wykorzystywany do opracowa-
nia taktycznych szczeg6téw strategii marketingowej dotyczacej koncepcji: produktu (product), ceny (price), dystrybucji
(place), promocji (promotion).
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MARKETING MIX (4P)

Produkt (Product)

Cena (Price)

Dystrybucja (Place)

Promocja (Promotion)

Jaka jest jakos¢ mojego
produktu?

Jakie cechy ma mdj
produkt?

Jaka mam marke?

Jak wyglada opakowa-
nie produktu?

Jaki serwis oferuje?

Jakie przewiduje
upusty?
Jaka jest moja marza?

Jaki termin ptatnosci
okreslitem?

Czy umozliwiam zakup
produktu na kredyt?

Jaka jest cena hurtowa

Jakie mam kanaty dys-
trybucji?

Jaki jest mdj asorty-
ment?

Gdzie sprzedawane s3
moje produkty?

Jakim transportem
dysponuje?

Jak wyglada promocja
sprzedazy?

Jakie dziatania rekla-
mowe prowadze?

Jak skuteczna jest
sprzedaz osobista?
Jakie dziatania PR
podejmuje?

Jakie dziatania marke-
tingu bezposredniego
prowadze?

e Jaka gwarancje posiada mojego produktu? .
maj produkt?

e Jakie zmiany przewidu-
je w produkcie?

Produkt

Jest rzeczg lub ustugq zaspokajajaca potrzeby nabywecy. To zbidr korzysci (uzytecznosci, przyjemnosci, prestizu) dla
klienta. W powyzszej tabeli zamieszczono przyktadowe pytania, na jakie powinienes odpowiedzie¢ budujac koncepcje
swojego produktu. Masz do wyboru réwniez nastepujace strategie wchodzenia na rynek. Pomysl, ktéra z nich odpo-
wiada Twoim mozliwosciom.

»Szybkie zbieranie smietanki”

Wprowadzasz produkt po stosunkowo wysokiej cenie, ale ponosisz tez wysokie koszty zwigzane z promocja. Ta strate-
gia sprawdza sie, gdy przy znacznej liczbie potencjalnych klientéw, duza ich czes¢ nie wie, ze moze skorzysta¢ z Two-
jego produktu. Wyzsza cena ma sugerowac klientom wysoka jakos¢ Twojego produktu.

»Powolne zbieranie smietanki”

Wprowadzasz na rynek produkt po stosunkowo wysokiej cenie przy niskich kosztach zwigzanych z promocja. Ta stra-
tegia sprawdza sie, gdy swoim produktem rzeczywiscie ,trafites w potrzebe”, nie ma produktéw konkurencyjnych.
Zamierzasz dziata¢ na bardzo ograniczonym rynku, gdzie wiekszos¢ potencjalnych klientow i tak szybko dowie sie
o Twoim produkcie.
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»Wejscie smoka”

Wprowadzasz na rynek produkt po niskiej cenie przy wysokich naktadach na promocje. Ta strategia sprawdza sie, gdy
rynek jest duzy, ale klienci nie wiedzg o istnieniu Twojego produktu. Istnieje silna konkurencja, a nabywcy zwracaja
uwage na cene konkurujacych ze soba produktow.

»Powolne wejscie na rynek”

Wprowadzasz produkt na rynek po niskiej cenie przy niewielkich naktadach na promocje. Przystepna cena powoduje,
ze klienci szybko akceptuja Twoj produkt. Te strategie warto wykorzystywac, gdy rynek jest duzy, wiekszos¢ potencjal-
nych klientéw wie o istnieniu produktu, rynek jest wrazliwy na cene, a potencjalna konkurencja jest niewielka.

Cena

Definiowana jako wartos¢ znajdujgca odzwierciedlenie w pienigdzu. Cena powinna by¢ zgodna z relacjg podaz-po-
pyt, pozycja firmy na rynku oraz uwzglednia¢ sytuacje konkurencyjng. Znajomosc ofert i cen konkurentéw powinna by¢
dla Ciebie punktem odniesienia dla Twoich wiasnych wyrobow.

Od poziomu ceny beda zaleze¢ w znacznym stopniu Twoje przychody. To element bardzo plastyczny. tatwiej
ja zmienic niz inne cechy produktu lub rozwigzania w zakresie dystrybucji. Jednak ustalanie ceny nie jest tak proste, jak
mogtoby sie wydawac na pierwszy rzut oka.

Najczestsze btedy popetniane przy ustalaniu cen to:
* cena nieaktualizowana i niedostosowana do zmian na rynku,
* cena ustalona bez zwigzku z ustalonymi sposobami dystrybucji i promocji,
* ceny niewystarczajaco zréznicowane w stosunku do réznych segmentéw rynku i okolicznosci zakupu.

Dystrybucja

Czyli sposoby dostarczenia produktu do koncowego nabywcy tak, aby dostepnos¢ towaru dla konsumenta lub
uzytkownika byta optymalna. Idealng sytuacjg bytaby stuprocentowa osiggalnos¢ oferowanych przez Twoja firme pro-
duktoéw i ustug, ale to pociagnefoby za sobg ogromne koszty. Przygotowujac oferte rynkowa swojej firmy, musisz za-
stanowic sie, jak w najbardziej opfacalny sposdb dostarcza¢ swoje towary na rynek. Koszty dystrybucji obejmuja: koszty
transportu, magazynowania, utraconego rynku (np. spowodowany spéznionym dotarciem do klienta).

Pierwszym krokiem w planowaniu najlepszego sposobu dystrybucji jest zrozumienie co, gdzie, dlaczego, kiedy
i w jaki sposéb jest nabywane przez odbiorcédw docelowych. Nie jest Twojg sprawg oceniac klienta, ktory chce kupi¢
Swieze buteczki o pigtej rano, przed pojsciem do pracy, ani tez klienta spedzajgcego czas w Twojej gospodzie do
po6tnocy. Twoje decyzje powinny dotyczy¢ tego, w jaki sposob najbardziej efektywnie docierac¢ ze swoimi towarami,
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ustugami do odbiorcéw. W znacznym stopniu od Twojej pomystowosci zalezy, jaki system sprzedazy swoich produk-
téw opracujesz.

Promocja

Czyli dziatania informacyjno-naktaniajace, ktére maja sie przyczyni¢ do wzrostu popytu na towary (ustugi) Twojej
firmy. Cel promocji jest $cisle zwigzany z grupa docelowa odbiorcéw. Srodki promocji i komunikacji marketingowej
(porozumiewania sie firmy z klientem) sg waznym instrumentem dotarcia do nabywcéw z informacjg o produkcie.
Stanowia forme zachety, przekonania o koniecznosci kupna, pokazuja korzysci, jakie otrzymuje klient wskutek zakupu
dobra czy ustugi.

System komunikacji marketingowej firmy z rynkiem docelowym sktada sie z pieciu podstawowych elementow:

1. Reklama - kazda ptatna forma nieosobowej prezentacji i promocji idei, dobra lub ustugi przez okreslonego
sponsora (Srodki masowego przekazu, plakaty, ulotki, tablice ogfoszen, szyldy, logo, symbole, wystawy w miejscu
sprzedazy). Reklama jest takim srodkiem komunikacji, ktory umozliwia Ci wielokrotne powtarzanie przekazu oraz
pozwala nabywcy na odbiér i poréwnanie komunikatéw konkurentéw.

2. Marketing bezpos’redni - to system komunikowania sie polegajacy na bezposrednim dotarciu do nabyw-
cdw i wywotaniu ich reakcji w postaci zakupu produktéw, zamdwienia towaru lub nawigzania kontaktu (katalogi,
listy, telemarketing, Internet).

3. Promocja sprzedaiy - krétkookresowe dziatanie, stosujace bodzce ekonomiczne, w celu pobudzenia sprze-
dazy produktu lub ustugi (konkursy, gry, premie, prezenty, probki, targi, pokazy, wystawy, prezentacje, rabaty,
kredyty, kupony). Narzedzia promocji sprzedazy mozesz wykorzysta¢, aby wywotac silniejszg i szybszg odpowiedz
klientow w postaci zakupu Twojego produktu. Niestety efekty promocji sprzedazy sq zwykle krétkotrwate.

4. Public relations - wszelkie dziatania majagce na celu promowanie i/lub ochrone wizerunku Twojej firmy lub
produktu (informacje dla prasy, przemoéwienia i seminaria, raporty, sponsoring, imprezy kulturalne). Public relations
powinno by¢ zawsze obliczone na wytworzenie sprzyjajacej atmosfery wokét Twojej firmy i jej produktow.

5. Sprzedai osobista - bezposrednia prezentacja oferty przez sprzedawce potencjalnemu nabywcy (prezenta-
cje, oferty, prébki, targi pokazy, spotkania handlowe, programy pobudzajace sprzedaz).

Pamietaj, ze nie musisz korzystac¢ ze wszystkich wymienionych porad. Mozesz zapytac o rade bardziej doswiadczo-

nego przedsiebiorce, jednak pamietaj — to Ty jestes szefem. W miare potrzeb wybierz to, co jest konieczne i stuszne do
osiggniecia sukcesu. Pamietaj, ze decyzje, szczegodlnie te dotyczace formy zastosowanej promocji, wiazg sie z kosztami.
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“ Cwiczenie

1. Sprébuj sformutowac misje swojej firmy. Napisz co, gdzie, kiedy i jak mozesz zaoferowac klientowi - jaka
klient ma korzysc z tego, ze to zaoferowates:

2. Wymien 3 potrzeby klientéw, ktére zaspokoisz oferujac swoje produkty oraz opisz swoje dziatania prowa-
dzace do zaspokojenia tych potrzeb.

POTRZEBY KLIENTOW TWOJE DZIAEANIE
1. 1.
2 2.
3 3
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3. Jakie formy promocji zamierzasz zastosowac?

RODZAJE PROMOCIJI WYMIEN PRZYKLADY SWOICH DZIAtAN

REKLAMA

MARKETING
BEZPOSREDNI

PROMOCJA SPRZEDAZY

PUBLIC RELATIONS

SPRZEDAZ OSOBISTA
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M Rozdziat 7
IdZ z duchem czasu - bqgdz biznesmenem / bizneswomen!

Zaktadamy, ze masz juz plan wifasnej dziatalnosci. Wszystkie elementy uktadaja sie w jedna catos¢. Na podstawie
pozyskanych w tej publikacji informacji opracowates strategie swojej przysztej firmy. Nie wstydz sie rozmawiac o tym
z najblizszymi. By¢ moze kto$ doda cos do Twojego planu. Pamietaj, nikt nie rodzi sie ,rekinem biznesu”. Do tego
dochodzi sie latami. Korzystaj z kazdej mozliwej pomocy. Obserwuj jak radzg sobie z problemami inni przedsiebiorcy,
nawet z odmiennych branz. Pamietaj, aby stac sie dobrym biznesmenem, musisz zna¢ swoje prawa i obowigzki. Pewne
czynnosci zwigzane z prowadzeniem wiasnej firmy mozesz zleci¢ innym, ale jednak to Ty musisz wszystko wnikliwie
nadzorowac.

Analizuj potrzeby klienta i weryfikuj oferte, podazaj za rozwojem technologicznym. Postaraj sie usprawniac prace
swojg i Twoich pracownikow. Miej na uwadze, ze pracujgc w odpowiednich warunkach kazdy jest wydajniejszy. Dbaj
o swoje stanowisko pracy i o swoich pracownikow.
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Pamietaj Przyszty Przedsiebiorco, ze waznym zagadnieniem, z ktérym powinienes sie zapoznac jest etyka biznesu.
Zgodnie z teoriag Thomasa Petersa oraz Roberta Watermana, ,,cztowiek wtedy bedzie postepowat moralnie, kiedy be-
dzie szanowat innych ludzi i nie beda oni dla niego tylko srodkiem do osiggniecia jakiegos celu”. Etyczne traktowanie
klientow przektada sie na lepsze traktowanie podwiadnych, dzieki czemu firma zyskuje wiekszy szacunek w miejscu
swojej dziatalnosci. Na wstepnym etapie bedzie mato pracownikéw, ale wiecej klientdw, ktérzy do kwestii uczciwosci
i etyki przywiazujg bardzo duze znaczenie.

Czy nie lepiej jest spojrze¢ w lustro i moc sie usmiechnaé? Nie przechodzi¢ na drugg strone ulicy mijajac swoich
klientéw. Lepiej w przysztosci zarzadzac¢ pracownikami, a nie nimi rzadzi¢? Wbrew pozorom, nie trzeba by¢ , wyzyski-
waczem”, zeby odniesc sukces. Z pewnoscig smakuje on lepiej, jezeli oprécz firmy i pieniedzy cieszymy sie tez szacun-
kiem wsréd ludzi i wdziecznoscig pracownikow.

Mimo to znaczna grupa spoteczenstwa uwaza, ze cos takiego jak etyka w biznesie nie istnieje. Wydawatoby sie,
ze etyka traci na znaczeniu. Jednak i w tej dziedzinie znajdg sie pozytywne przykfady. Nie mamy na mysli poswiecania
swoich zyskow na cele charytatywne lub tez pfacenie za towar bez negocjacji. Nalezy znalez¢ optymalne rozwigzania
dla sposobu dziatania. Etyka nie wyklucza zarabiania duzych pieniedzy. Nie zmusza do ciezkiej pracy i nie boli... To po
prostu cos w rodzaju gry ,fair play”.

Przeciez ,nie jest sztuka ciezko pracowad, tylko zarabiac ciezkie pieniadze i méc zawsze spojrzec klientowi
w oczy”. Idea ta w petni oddaje sukces rynkowy, jednak nie ma co ukrywac, ze wiekszos¢ matych firm musi przejsc etap
ciezkiego i mozolnego , wyrabiania” swojej pozycji rynkowej.

Pamietaj, ze niezaleznie jakg przyjmiesz strategie rozwoju, jak bedziesz sie reklamowat, nie przetrwasz stosujac
nieuczciwe metody. Wczesniej czy pdzniej i tak fuszerka powroci do Ciebie jak bumerang.

Na koniec jeszcze kilka praktycznych porad:

1. Pamietaj, ze wybierajac sie do urzedu bedziesz traktowany jak kazdy przedsiebiorca. Oczy-
wiscie nie ma tu miejsca na uwagi typu: ,,nie wiedziatem’’ lub tez ,,zapomniatem”. Ponadto,
nie wychodz z urzedu, jezeli nie masz jasnosci, co dalej masz zrobi¢ z dang sprawa. Nie oba-
wiaj sie zadawac pytan, nawet jezeli trudno Ci zrozumie¢ dana sprawe. Urzednik doktadnie
wszystko wyjasni, udzieli Ci informacji jak ewentualnie poprawic deklaracje czy druk.

2. Negocjuj ceny, gdy trafisz np. do notariusza, ksiegowej czy firmy reklamowej. Pamieta;j,
ze cennik jest mozliwy do zmiany - dotyczy to wszystkich ustug. Kazdy walczy o klienta. Zréb
rozeznanie na rynku (mozna najpierw w Internecie). Na wszelki wypadek wybierz dwa, trzy
biura i staraj sie wynegocjowac najnizsze ceny za ustuge. Powotaj sie na ewentualng wspoét-
prace. To moze zadziatac.
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Zawsze sprawdzaj ceny u dwéch dostawcéw, szczegélnie jezeli nie jestes zorientowany w ce-
nach za dany towar / ustuge (tu tez przyda sie Internet). Nie musisz kupowac najtaniej, jednak
nie przeptacaj.

. Pilnuj terminéw wymaganych przez urzedy - tu nie ma zartdéw, a ,,taryfikator mandatéow”

jest nieubtagany. Nie wynegocjujesz ceny, ale nie zaszkodzi poprosi¢ o najnizszy wymiar
kary.

5. Pamietaj, urzednik udzieli Ci wyczerpujacej informacji.

. Pamietaj o braniu zaliczek od nieznajomych przedsiebiorcow. Spisz umowe przedwstepna.

Uczciwi przedsiebiorcy nie beda mieli nic przeciwko. Pamietaj, ze czasem zmieniajace sie
warunki rynkowe moga wplynaé na decyzje zleceniobiorcy, nawet jezeli pierwotnie nie
miat ztych zamiaréw.

7. Obserwuj rynek. Staraj sie, o ile to mozliwe, przewidywac zdarzenia.
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. Nie zniechecaj sie, jesli jakies Twoje préoby uruchomienia dziatalnosci gospodarczej nie po-

wiod3 sie. Prawdziwa przedsiebiorczos¢ polega na podejmowaniu wielu wyzwan, z ktérych
dopiero jakies kolejne moze okazac sie sukcesem. Przedsiebiorczos¢ zawsze zwigzana jest
zryzykiem, ale i szans3 uzyskania duzej nagrody!
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B Rozdziat 1
Analiza optacalnosci przedsiewziecia

Jezeli juz zdecydowates co chcesz robi¢, skutecznie rozpoznates$ rynek Twojego dziatania i grupe docelows, to nad-
szedt czas na podjecie decyzji dotyczacych kwestii finansowych. Zbadaj, czy Twoja dziatalnos¢ bedzie optacalna, czyli
inaczej moéwiac, czy bedzie generowac dochdéd. W tym rozdziale dowiesz sie, jak w najprostszy sposob obliczy¢, czy
Twoje przedsiebiorstwo bedzie rentowne.

Dochdd jest to nadwyzka sumy przychodéw (wplywy pieniezne ze sprzedazy)
nad kosztami ich uzyskania (wydatki zwigzane z produkcja/ustugami
i prowadzeniem dziatalnosci).

Dochéd = Przychdd - Koszty

Generowanie dochodu to konieczny element dla zagwarantowania istnienia i dalszego rozwoju firmy. Dochéd
inaczej zwany jest tez zyskiem brutto (zysk przed potragceniem podatku dochodowego).

Niestety sama sprzedaz nie spowoduje, ze Twoja dziatalnos¢ przyniesie okreslony dochdd. Musi by¢ ona bowiem na
tyle efektywna, aby wptywy z jej tytutu (przychéd) nie tylko pokryty wszystkie powstate koszty, ale takze je przekroczyty,
tworzac nadwyzke, zwanga wtasnie dochodem.

Dla powodzenia Twojego przedsiebiorstwa niezbedne jest przeprowadzenie analizy i okreslenie progu rentow-
nosci. Prég okresla poziom sprzedazy, wyrazony wartosciowo lub ilosciowo, przy osiggnieciu ktérego nasza firma
L~Wyjdzie na zero”, tj. nie odnotuje ani zysku, ani straty. Stad analize progu rentownosci nalezy zacza¢ od zapoznania
sie ze strukturg kosztéw firmy. Z punktu widzenia zaleznosci kosztéw od rozmiaru dziatalnosci mozna je podzieli¢ na
koszty state (KS) i koszty zmienne (K2).

Koszty state (KS) — s to koszty, ktdre nie zmieniajg sie wraz ze zmiang wielkosci sprzedazy. Muszg zostac¢ pokryte
nawet w przypadku braku jakiejkolwiek sprzedazy.
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W matych firmach do podstawowych kosztéw statych zaliczamy m.in.:

N

Czynsz za wynajem lokalu,

Sktadki ZUS,

Koszty ustugi ksiegowej,

Energia elektryczna, ogrzewanie, telefon,

Koszty wynagrodzer pracownikdw zatrudnionych na umowe o prace,

o s W N

Koszty ubezpieczenia majatku.

Koszty zmienne (KZ) - sg to koszty, ktére zmieniajg sie wraz ze zmiang wielkosci produkcji. W przypadku zerowej
wielkosci produkcji, przedsiebiorstwo nie ponosi kosztow zmiennych.

W matych firmach do podstawowych kosztéw zmiennych zaliczamy m.in.:
1. Koszt surowcdw i materiatdw,

2. Koszty opakowan,

3. Transport (paliwo, opony).

Postaraj sie teraz na podstawie ponizszego, uproszczonego przyktadu przesledzi¢ metode wyliczenia progu rentownosci.

m Przyktad firmy ,Ptasi Raj”

Janusz jest wtascicielem lasu. Co roku uzgadnia z lesniczym zakres wycinki i pozyskane drewno wykorzystuje
do produkcji elementéw drewnianych w gospodarstwie. Bardzo lubi majsterkowac. Ostatnio wykonat kilka
budek legowych, ktére spodobaly sie lesniczemu i ten naméwit go do dziafalnosci na szerszg skale. Odbiorcami
jego wyrobéw moge by¢ okoliczne nadlesnictwa i gospodarstwa rolne. Czes¢ swoich wyrobéw Janusz moze
sprzedawac réwniez na specjalnych targach ornitologicznych, a takze do sklepdéw zoologicznych. Janusz posta-
nowif, ze bedzie sie ubiegaf o dotacje w ramach PROW (Program Rozwoju Obszaréw Wiejskich realizowanych
w latach 2007-2013. Dziatanie 312 — Tworzenie i rozwdj mikroprzedsiebiorstw) na zakup maszyn stolarskich
i rozpocznie dziatalnos¢ gospodarcza pod nazwe ,,Ptasi Raj”. Aby przekonac sie, czy dziatalnos¢ bedzie opfa-
calna, Janusz przeprowadzit uproszczone obliczenia.

Niezaleznie od wielkosci produkgcji, Janusz musi co miesigc ponies¢ tzw. koszty state w wysokosci 1300 zt mie-

siecznie, tj. ZUS — ok. 1000 zt, czynsz za wynajem lokalu produkcyjnego — 100,00 zt, optaty za energie, ogrzewanie
itp. — 100 zt, ustugi ksiegowe — 100 zt.
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Janusz obliczyt, ze koszt materiatéw i surowcédw, ktére zuzyje na produkcje jednej budki legowej wyniesie 20 zt.
Jest to tzw. koszt zmienny na jednostke wyrobu (KZ)J).

Na podstawie rozméw z odbiorcami ocenit, ze cena za jakg moze sprzedawac budki legowe bedzie wynosic¢
30 zt/szt. Marza, jaka osiagnie Janusz na jednej sztuce wyniesie wiec:

Marza = Cena - KZJ 30zt -20 2zt = 10 zt

Ile budek legowych musi sprzedac Janusz, aby pokry¢ wszystkie koszty i nie ponosic straty?

Jaki powinien by¢ prég rentownosci?

3 . Koszty state (1300 zt)
Prég rentownosci = = 130 szt.

Marza jednostkowa (10 zt)

Oznacza to, ze jezeli Janusz sprzeda co najmniej 130 budek legowych w miesigcu, to przychéd ze sprzedazy po-
kryje wszystkie koszty ich produkgji i prowadzenia dziatalnosci (koszty state i zmienne). Marza osiggnieta na kazdej
nastepnej sprzedanej budce legowej bedzie stanowita zysk Janusza.
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H Cwiczenie

Na podstawie powyzej podanego przykfadu, ale wykorzystujac Twoje zatozenia, oblicz prég rentownosci dla Twojej
firmy. Wykorzystaj ponizszy wzér:

Koszty state

Prég rentownosci =
Cena sprzedazy produktu — Koszt zmienny jednostkowy
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Janusz uznat, ze chociaz jest w stanie wyprodukowac 200 budek legowych miesiecznie, to niestety na poczatku
bedzie miat zamoéwienia Srednio tylko na 90 budek w ciggu jednego miesigca. Dlatego zdecydowat, ze oprécz budek
legowych bedzie produkowat jeszcze dwa rodzaje karmnikow: duze i mate.

Jak obliczy¢ prég rentownosci, gdy firma produkuje wiecej niz jeden produkt?

To nie takie trudne, pod warunkiem, ze wiemy jaka jest cena sprzedazy poszczegdlnych produktéw, ich koszt
zmienny na jednostke produktu i udziat poszczegdlnych produktéw w wielkosci sprzedazy, np.:

Budka legowa (A): cena sprzedazy 30 zt, koszt zmienny na jednostke 20 zt, struktura sprzedazy 50%
Karmnik maty (B): cena sprzedazy 35 zt, koszt zmienny na jednostke 25 zt, struktura sprzedazy 30%
Karmnik duzy (C): cena sprzedazy 40 zt, koszt zmienny na jednostke 25 zt, struktura sprzedazy 20%

Koszty state — dla uproszczenia zaktadamy, ze pozostajg niezmienne i wynoszg — 1300 zi.
W przypadku produkgji wieloasortymentowej procedura ustalania jest nastepujaca:

1. Obliczamy $rednia marza jednostkowa wazong wspoétczynnikami struktury produkgji
Srednia marza jednostkowa: 50% x (30 — 20 zt) + 30% x (35 — 25 z) + 20% x (40 — 25 zt) = 11 zt.

2. Obliczamy prog rentownosci dla sredniej marzy jednostkowej ustalonej w pkt 1
1300 zt/11 zt = 118,18 szt., dla naszych obliczen przyjmijmy ze jest to w zaokragleniu 119 sztuk.

3. Nastepnie znajdujemy prég rentownosci dla poszczegdlnych produktéw, jako iloczyn wspoétczynnikéw
struktury i progu rentownosci, obliczonego w pkt 2.

Prég rentownosci (ilosciowy) dla poszczegélnych produktéw wynosi:

A -50% x 119 szt. = 60 sztuk
B —30% x 119 szt. = 36 sztuki
C-20% x 119 szt. = 23 sztuk

Jak widzisz, analiza progu rentownosci jest bardzo pomocnym narzedziem do uzyskania podstawowych
informacji co do dalszych loséw naszego przedsiebiorstwa.

Uwaga! Tak obliczony ilosciowy prég rentownosci oznacza, ze dziatalnos¢ firmy Janusza umozliwi petne sfinansowanie
kosztow przy sprzedazy co najmniej 119 sztuk produktéw miesiecznie, w tym: 60 budek legowych, 36 karmnikéw matych
i 23 karmnikéw duzych.
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Pamietaj, ze zanim podejmiesz ostateczng decyzje o rozpoczeciu dziatalnosci, koniecznie musisz przeprowadzi¢
taka analiza progu rentownosci.

Uwaga! Musisz pamietac, ze najwazniejszg rzeczg jest ustalenie miesiecznych kosztéw statych funkcjonowania
przedsiebiorstwa. Trzeba je okresli¢ rzetelnie, gdyz sg to koszty, ktére ponosi firma bez wzgledu na to, czy produkuje
(lub Swiadczy ustugi), czy tez nie.

H Cwiczenie

Postaraj sie na podstawie powyzej podanego przyktadu, ale wykorzystujagc Twoje zatozenia i moze inne pozycje
kosztéw statych, obliczy¢ prég rentownosci dla Twojej firmy, idac krok po kroku zgodnie z podanymi wskazéwkami.
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Bl Rozdziat 2

Formy dziatalnosci gospodarczej a formy ksiegowosci i opodatkowania

Wiedzac, ze Twoja firma bedzie rentowna, musisz podja¢ decyzje co do formy dziatalnosci, a nastepnie formy

prowadzonej ksiegowosci i opodatkowania. Decyzje te sq od siebie zalezne. Zdecyduj sie na to, co bedzie dla Ciebie
odpowiednie.

Decyzje o wyborze formy obcigzenia podatkiem dochodowym najlepiej jest podjgé wczesniej. Do wyboru sg naste-
pujace mozliwosci:
* karta podatkowa,
* ryczatt od przychodéw ewidencjonowanych,
* podatkowa ksigzka przychodéw i rozchodoéw,
* ksiega rachunkowa (handlowa).
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/| Karta podatkowa

Karta podatkowa to najprostsza forma rozliczen. Nie wymaga prowadzenia ksigg, sktadania zeznan podatkowych,
deklaracji o wysokosci uzyskanego dochodu oraz wptacania zaliczek na podatek dochodowy. Stosujac karte podatko-
wa przedsiebiorca pfaci zryczattowana miesieczng kwote podatku.

Podatek dochodowy w formie karty podatkowej moga ptaci¢ osoby fizyczne prowadzace dziatalnos¢ wymieniong
w tabeli stanowigcej zatgcznik nr 3 do ustawy z dnia 20 listopada 1998 r. o zryczattowanym podatku dochodowym od
niektorych przychodéw osigganych przez osoby fizyczne, w zakresie wymienionym w zataczniku nr 4 do ustawy — przy
zatrudnieniu nie przekraczajgcym stanu okreslonego w tabeli.

Wybierajac taka forme rozliczen, musisz pamietaé, ze nie bedziesz miat mozliwosci odliczenia zadnych kosztéw
i ustalong kwote podatku zaptacisz niezaleznie od tego, czy osiggniesz dochdd czy strate. Nie bedziesz mégt sie rozli-
czy¢ rébwniez wspodlnie z matzonkiem. Stawki karty podatkowej okreslone sg kwotowo i podlegaja corocznie weryfika-
¢ji. Ich wysokos¢ uzalezniona jest m.in. od:

* rodzaju i zakresu prowadzonej dziatalnosci,

* liczby zatrudnionych pracownikéw,

* liczby mieszkancéw miejscowosci, w ktdrej prowadzona jest dziatalnos¢ gospodarcza.

6¢lPrzydad

Krzysztof prowadzi ustugi slusarskie we wsi, miejscowosci do 5 tys. mieszkaricow. Nie zatrudnia nikogo, a jego
klientami sg odbiorcy indywidualni. Spetnia warunki, aby rozliczac¢ sie w formie karty podatkowej. Poniewaz
nie zatrudnia zadnego pracownika jego kategoria wyniesie ,,0”, a poniewaz wykonuje swojg dziaftalnos¢ na
wsi, to jego stawka miesieczna w 2013 r. wyniesie 362,00 zf. Od podatku nalezy odliczy¢ optacong skfadke
na ubezpieczenie zdrowotne 225,38 zt i wtedy ostateczna kwota podatku do zaptaty co miesigc wyniesie
137,00 zf (kwote podatku zaokraglamy do petnych ztotych).

/| Ryczatt od przychodéw ewidencjonowanych

To réwniez jedna z prostszych form rozliczen. Wybierajac ryczatt zobowigzujesz sie do powadzenia ewidencji
przychodéw. Podatek optacany jest jako procent od przychodu ze sprzedazy towaréw lub ustug. Podstawe opo-
datkowania stanowi przychéd bez pomniejszania o koszty jego uzyskania.

Podejmujac decyzje o takiej formie rozliczenia nie mozesz jej zmieni¢ w trakcie roku podatkowego. Podobnie jak
w przypadku karty podatkowej, nie mozesz tez dokonac rocznego rozliczenia wspélnie z matzonkiem.

W 2013 roku ryczatt od przychodéw ewidencjonowanych moga ptaci¢ podatnicy, ktérzy w 2012 roku uzyska-
li przychody z pozarolniczej dziatalnosci gospodarczej prowadzonej samodzielnie w wysokosci nieprzekraczajacej
150000 euro (tj. 615300 zt) albo w formie spotki cywilnej osdb fizycznych, jezeli suma przychoddw wszystkich wspol-
nikéw nie przekroczy kwoty 150000 euro (tj. 615300 zt).
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Ponadto prawo do kwartalnego optacania ryczattu w 2013 r. majg podatnicy, ktérzy w 2012 r. osiggneli przycho-
dy z pozarolniczej dziatalnosci gospodarczej prowadzonej samodzielnie, w wysokosci nieprzekraczajgcej 25000 euro
(tj. 102550 zt), a w formie spofki, jezeli przychody spotki nie przekroczg kwoty 25000 euro (tj. 102550 zt).

Przedsiebiorcy, ktorzy dopiero rozpoczna wykonywanie dziatalnosci w danym roku podatkowym i nie korzy-
staja z opodatkowania w formie karty podatkowej - moga ptacic ryczatt bez wzgledu na wysokos¢ przychodow
do konca tego roku (nawet jezeli w tym roku przekrocza 150000 euro obrotu).

Ryczatt od przychodéw ewidencjonowanych wynosi: 20%, 17%, 8,5%, 5,5% i 3%, w zaleznosci od przedmiotu
dziatalnosci.

6 lPrzykdad)

Janusz rozszerzyl dziafalnosc o produkcje wyrobow tartacznych i uzyskuje przychéd miesieczny 5000,00 zt. Ry-
czaft wyniesie 5,5% przychoddw (dziatalnos¢ wytwdrcza). Ostatecznie zaptaci: 5000,00 zf (przychéd miesieczny)
- 710,67 zt (skfadki na ZUS, rentowa, emerytalna, zdrowotna i chorobowa) = 4289,00 zf (podstawa do opodatko-
wania) x 5,5% = 235,90 zf (liczymy podatek) - 225,38 zt (ubezpieczenie zdrowotne wg stawek ZUS — ptacimy 9%,
a odliczamy 7,75%) = 11,00 zt (kwota podatku do zaptaty zaokraglona do pefnych ztotych, pfatna co miesigc).

/| Podatkowa ksiega przychodéw i rozchodéw

Gdy podatnik nie ma prawa do opodatkowania w formie karty podatkowej badz ryczattu ewidencjonowanego
z przychodéw z dziatalnosci gospodarczej, rozlicza¢ sie moze na zasadach okreslonych w ustawie o PIT (ustawa o po-
datku dochodowym od o0séb fizycznych). Wymagane jest wtedy prowadzenie podatkowej ksiegi przychodoéw i roz-
chodéw, wedtug okreslonego wzoru. Podatkowa ksiega przychodéw i rozchodéw umozliwia wybér miedzy opodat-
kowaniem wg skali podatkowej i stawka liniowg. Opodatkowaniu podlega dochéd, czyli ré6znica pomiedzy
przychodem a faktycznie poniesionymi kosztami. Konieczne jest jednak prowadzenie ewidencji wszystkich transak-
cji w formie ksiegi przychoddw i rozchoddw, ewidencji srodkéw trwatych i innych dokumentéw.

Ptacac podatek od rzeczywistego dochodu mozemy rozlicza¢ sie wg skali podatkowej (na zasadach ogdlnych):

SKALA PODATKOWA 2013 r.

PODSTAWA
PONAD DO

PODATEK

85528 PLN | 18% minus kwota zmniejszajgca podatek 556 zt 02 gr
85528 PLN 14839 zt 02 gr plus 32% nadwyzki ponad 85528 zt

lub skorzysta¢ z mozliwosci ptacenia podatku liniowego wedtug stawki wynoszacej 19%.
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Zaleta tej formy rozliczenia to ograniczenie wysokosci podatku do 19% — nie stosuje sie w tym przypadku skali
podatkowej. Ta forma rozliczenia jest korzystna dla os6b o wysokich dochodach. Wadg jest niemoznos¢ skorzystania
z ulg, utrata prawa do odliczenia kwoty wolnej oraz utrata prawa rozliczania sie ze wspo6tmatzonkiem.

6 ¢lPrzykdad

Wybierajac w 2013 roku rozliczanie podatku na zasadach ogdlnych, Janusz zaptaci: 85000,00 zt (przychod
roczny) — 35400,00 zf (roczne koszty uzyskania przychodu) = 49600,00 zt (dochdd) — 7962,24 zt (skfadki na
ZUS: rentowa, emerytalna, chorobowa, wypadkowa) = 41638,00 zf (podstawa obliczenia podatku zaokraglo-
na do pefnych zfotych) x 18% (stawka podatku) = 7494,84 zt (podatek brutto) — 556,02 zf (kwota zmniejsza-
jaca podatek) = 6938,82 zt (podatek netto) — 2620,67 zt (ubezpieczenie zdrowotne 7,75%) = 4318 zt (kwota
podatku do zapfaty zaokraglona do petnych ztotych).

€€ Przykdad

Wybierajac w 2013 roku rozliczenie podatkiem liniowym, Janusz zapfaci: 85000,00 zt (przychéd roczny) —
35400,00 zt (roczne koszty uzyskania przychodu) = 49600,00 zt (dochéd) — 7962,24 zt (sktadki na ZUS: rento-
wa, emerytalna, chorobowa, wypadkowa) = 41638,00 zt (podstawa obliczenia podatku zaokraglona do pet-
nych ztotych) x 19% (stawka podatku) = 7911,22 zt (podatek) — 2620,67 zt (ubezpieczenie zdrowotne 7,75%)=
5291,00 zt (kwota podatku do zaptaty zaokraglona do pefnych ztotych).

/| Ksiegi rachunkowe (handlowe)

Ksiegi rachunkowe (handlowe) musza prowadzi¢ spotki kapitatowe oraz spoétki osobowe prawa handlowego. Obo-
wigzek ten dotyczy spotek jawnych osdb fizycznych oraz spétek partnerskich, jezeli ich przychody netto ze sprzedazy
towaroéw, produktéw i operacji finansowych za poprzedni rok obrotowy wyniosty co najmniej réwnowartos¢ w wa-
lucie polskiej 1200000 euro (limit przychoddw, ktérego osiggniecie w 2012 roku zobowigzuje do prowadzenia ksiag
rachunkowych w 2013 roku wynosi 4 936 560 zt).

o/ |Podk VAT |

Podatek dochodowy nie jest jedynym podatkiem jaki nas dotyczy. Musimy tez zdecydowac, czy bedziemy rozlicza¢
sie z podatku VAT, czy tez nie.
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Podatek VAT dzielimy na:

VAT nalezny - to podatek ktory dotyczy naszej sprzedazy towardw czy ustug (podatek ten nalezy sie urzedowi skarbo-
wemu),

VAT naliczony — podatek zwigzany z zakupem towardéw czy ustug (zostat naliczony przez tego od kogo kupujemy).

Na podstawie przepiséw ustawy mamy prawo odliczy¢ od podatku, ktéry mamy odprowadzi¢ do urzedu skarbo-
wego, podatek zawarty w cenie towardw i ustug, ktére musimy zakupic.

A wiec:
Podatek do zaptacenia = VAT nalezny — VAT naliczony

Opodatkowaniu podatkiem od towaréw i ustug podlegaja:

* odpfatna dostawa towaréw i odptatne swiadczenie ustug na terytorium kraju,

e eksport towardéw,

* import towarow,

* wewnatrzwspoélnotowe nabycie towaréw za wynagrodzeniem na terytorium kraju,
* wewnatrzwspoélnotowa dostawa towaréw.

Od 1 stycznia 2011 r. podstawowa stawkg VAT jest 23%. Jednoczesnie na niektére grupy towardéw i ustug obo-
wigzuja tzw. stawki obnizone w wysokosci 8%, 7%, 4%, 5%, 0% lub zwolnienie przedmiotowe. Aby ustali¢ wtasciwag
stawke VAT, nalezy okresli¢ towar lub ustuge wg obowigzujacej klasyfikacji statystycznej (PKWiU — Polska Klasyfikacja
Wyrobdéw i Ustug — 2008) i odszuka¢ odpowiadajaca jej stawke w zatacznikach do Ustawy o podatku od towaréw
i ustug. W przypadku gdy danego towaru czy ustugi nie odnajdziemy w wykazach wymieniajacych produkty (ustugi),
do ktérych majg zastosowanie stawki obnizone lub zwolnienie z VAT, wdwczas stosuje sie stawke podstawowa 23%.

Przypomnie¢ nalezy, iz stawki podatku VAT w wysokosci 23% i 8% zostaty wprowadzone na okres przejsciowy,
tj. od 1 stycznia 2011 do 31 grudnia 2013 roku, zastepujac obowiazujace stawki 22% i 7%.

W kazdej sytuacji mozemy zadeklarowad, ze chcemy by¢ ptatnikiem VAT — wypetniamy wéwczas formularz VAT-R
i z pierwszym dniem miesigca po ztozeniu formularza staniemy sie tzw. vatowcem.

Podatnicy, ktorzy rozpoczynajq dziatalno$¢ gospodarcza w danym roku podatkowym sa zwolnieni od podatku
VAT z mocy prawa, jezeli przewidywana przez nich wartos¢ sprzedazy nie przekroczy, w proporcji do okresu pro-
wadzonej sprzedazy, kwoty uprawniajacej do zwolnienia, czyli 150000 zf. Aby skorzysta¢ ze zwolnienia nie trzeba
zgtaszac tego w urzedzie skarbowym.

Ze zwolnienia mozna korzysta¢ dopdki w danym roku podatkowym nie nastapi przekroczenie kwoty uprawniajacej
do zwolnienia. Obowigzek podatkowy powstaje w momencie przekroczenia tej kwoty, a opodatkowaniu podlega nad-
wyzka sprzedazy ponad te kwote. Wtedy chcac nie chcac stajemy sie ,,vatowcem”.
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Zwolnien, o ktérych mowa, nie stosuje sie do importu towardéw i ustug, wewnatrzwspolnotowego nabycia towa-
réw, dostawy towardw, dla ktorych podatnikiem jest ich nabywca oraz podatnikéw:

1. dokonujacych dostaw:
* wyrobdéw z metali szlachetnych lub z udziatem tych metali,
e towaréow opodatkowanych podatkiem akcyzowym, z wyjatkiem energii elektrycznej oraz wyrobow tytoniowych,
* nowych srodkow transportu,
¢ terendéw budowlanych oraz przeznaczonych pod zabudowe.

2. sSwiadczacych ustugi prawnicze oraz ustugi w zakresie doradztwa oraz ustugi jubilerskie,
3. nie majacych siedziby lub miejsca zamieszkania na terytorium kraju.

o/ Kosa fiskahna |

Kasy fiskalne ewidencjonujq tzw. obrét fiskalny, czyli sprzedaz na rzecz oséb fizycznych nieprowadzacych dziatal-
nosci gospodarczej oraz na rzecz rolnikdw ryczattowych. Obrotéw na rzecz podatnikdéw VAT nie ewidencjonujemy na
kasie fiskalnej (mozna, ale nie jest to konieczne).

Od 1 stycznia 2013 r. obowiazuje jeden limit obrotéw uprawniajacy do zwolnienia z obowigzku ewidencjono-
wania w wysokosci 20000 zt zaréwno dla podatnikéw kontynuujacych, jak i rozpoczynajacych dziatalnos¢. Natomiast
w przypadku podatnikéw rozpoczynajacych dziatalno$¢ w trakcie roku podatkowego, limit uprawniajgcy do zwolnienia
okreslany bedzie w proporcji do okresu jej prowadzenia.

6€lPrzykdad

Jan prowadzi wiejski sklep i 29 wrzesnia 2012 roku przekroczy limit fiskalny 20000,00 z{, wiec ma obowigzek
zafozy¢ kase fiskalng najpdzniej przed 1 grudnia 2012 roku.

€¢]Przyidad

Stefan zatozyt firme 20 marca 2012 r. Okolicznym rolnikom sprzedaje nawozy i srodki ochrony roslin. 11 maja
osiggnie limit obrotu fiskalnego 19940,00 zf. Nastepna transakcja na kwote 120,00 zf powinna zostac zaewi-
dencjonowana na kasie fiskalnej w kwocie nadwyzki powyzej 20000 z1, tj. 60,00 zf.
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B Rozdziat 1

W jakiej formie? — wady i zalety poszczegdlnych form prawnych przedsiebiorstwa

Wiesz juz, co Twoja firma moze zaoferowad na rynku i czy Twoja dziatalnos¢ bedzie sie optacac. Zapoznaj sie teraz
z formalnosciami, ktore towarzyszg zaktadaniu firmy. Na samym poczatku musisz sobie zada¢ pytanie, jakg forme
prawng dziatalnosci gospodarczej wybra¢. Kazda konkretna sytuacja wymaga indywidualnego rozwazenia wszystkich
za i przeciw. Zastandw sie, czy potrzebujesz dodatkowych oséb do prowadzenia firmy. Moze nie masz dos¢ srodkdw,
by zacza¢ dziatalnos¢? Wtedy moga przydac sie wspolnicy, ale tylko gdy masz dobrych kandydatéw. W tej czesci posta-
ramy sie przyblizy¢ rézne formy prawne, co utatwi podjecie decyzji o formie prowadzonej dziatalnosci.
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Za podstawowe kryteria, ktore powinienes uwzgledni¢ przy wyborze formy prawno-organizacyjnej prowadze-
nia dziatalnosci gospodarczej, uwaza sie:
1. wymagania zatozycielskie, wsrdd ktorych nalezy wymienié¢ m.in.:
* przymus prawny (badz jego brak) zawarcia umowy notarialnej,
* uwidocznienie przedsiebiorstwa jedynie w Centralnej Ewidencji i Informacji o Dziatalno$ci Gospodarczej
badz tez w rejestrze przedsiebiorstw - rejestrze handlowym, co wiaze sie z wysokoscig kosztéow zatozy-
cielskich,

* konieczno$¢ (badz jej brak) ujawnienia w nazwie przedsiebiorstwa nazwiska przedsiebiorcy;
2. zakres odpowiedzialnosci majatkowej i ryzyka kapitatowego:

* nieograniczony zakres odpowiedzialnosci, rozciagajacy sie takze na majatek osobisty przedsiebior-
cy/-6w, oznacza réwnoczesnie nieograniczone ryzyko kapitatowe lub

* odpowiedzialnos¢ tylko do wysokosci majatku przedsiebiorstwa, zatem ryzyko kapitatowe uczestnika
przedsiewziecia jest ograniczone do wysokosci jego wkiadu kapitatowego;
3. mozliwos¢ finansowania dziatalnosci, ktéra wynika z faktu istnienia zatozycielskich rygoréw kapitatowych oraz
zakresu mozliwosci pozyskiwania kapitatu;
4. zakres kierowania i kontroli firmy:
* istnienie rownowagi miedzy wtadzg a odpowiedzialnoscia lub
* oddzielenie udziatu kapitatowego od kompetencji zarzadczych, a kierowanie przedsiebiorstwem jest
powierzane menadzerom;

5. obcigzenia podatkowe sg jedynym kryterium o charakterze mierzalnym. Podstawowe znaczenie ma tu fakt poje-
dynczego (dochdd przedsiebiorcy) lub podwdjnego opodatkowania dochodéw (dochdd przedsiebiorstwa i dochdd
przedsiebiorcy w postaci dywidendy).

Przy planowaniu przedsiewziecia na niewielka skale, o ile tylko mozliwe jest zgromadzenie niezbednych srodkéw,
najlepiej zdecydowac sie na prowadzenie dziatalnosci gospodarczej jako osoba fizyczna wpisana do Central-
nej Ewidencji i Informacji o Dziatalnosci Gospodarczej (CEIDG). Bedziemy ,,meczy¢ sie” sami, ale tez mozemy
o wszystkim decydowad. Ponosimy ryzyko, ale i samodzielnie korzystamy z owocéw naszej pracy.

60




Oto schemat form prawno-organizacyjnych przedsiebiorstw. Dwie z nich scharakteryzujemy ponizej, kieru-
jac sie dostepnoscia i popularnoscig wsréd oséb otwierajacych dziatalnosé.

FORMY PRAWNO-ORGANIZACYJNE
PRZEDSIEBIORSTW

Osoba fizyczna prowadzaca dziatalnosé spotki
gospodarcza na podstawie wpisu
do Centralnej Ewidencji i Informacji
o Dziatalnosci Gospodarczej (CEIDG)
Spétki prawa handlowego Spétki cywilne
Kapitatowe Osobowe
Z ograniczong odpowiedzialnoscia — Jawne
Akcyjne — Komandytowe

— Komandytowo-akcyjne

— Partnerskie
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Osoba fizyczna prowadzaca dziatalnos¢ gospodarcza na podstawie wpisu do CEIDG - forma zwyczajowo
nazywana indywidualng dziatalnoscig gospodarcza, oznacza prowadzenie dziatalnosci gospodarczej we wtasnym
imieniu i na wtasny rachunek. Jest to najprostsza forma prowadzenia wiasnej firmy, nie trzeba przy niej tworzy¢ zadnej
zorganizowanej struktury.

Zalety i wady indywidualnej dziatalnosci gospodarczej

ZALETY WADY
* nie posiada osobowosci prawnej, ¢ odpowiedzialnos¢ catym swoim majatkiem,
* nie wymaga sporzadzenia umowy, e ograniczonos$¢ srodkéw finansowych,
e proste zatozenie, e brak mozliwosci pozyskania kapitatu
¢ uproszczone formy opodatkowania, poprzez przyjecie wspdlnika
e brak wymagan kapitatowych przy zatozeniu, e uzaleznienie rozwoju od 1 osoby
¢ niskie koszty zatozenia firmy, e praca 24 godziny na dobe
¢ silna motywacja wtasna, ¢ niskie korzysci socjalne
e praca,,naswoim”, e firma tzw. rodzinna
e proste zarzadzanie,
e fatwosd likwidacji.

Indywidualna dziatalnos¢ gospodarcza jest najpopularniejszg forma prawna wsréd przedsiebiorcoéw rozpoczynaja-
cych swojg przygode z biznesem. Forma ta wybierana jest najczesciej, gdyz jest stosunkowo prosta i nie wymaga od
zatozycieli duzego kapitatu poczatkowego.

Bycie dla siebie samego szefem jest stanem pozadanym przez wiele oséb. Tym bardziej przez osobe taka jak Ty,
ktéra dotychczas prowadzita gospodarstwo rolne i sama decydowata o jego losie. Ludzie, ktorzy lubia i potrafig wyko-
nywac prace na wiasny rachunek i nie bojg sie ponoszenia za nig odpowiedzialnosci, powinni wybra¢ wfasng jedno-
osobowa firme jako forme prowadzenia dziatalnosci. Warto podkresli¢, ze jej rozmiar nie jest w zaden wyrazny sposéb
ograniczony, dlatego tez fatwo jg rozszerzy¢, a w razie kfopotow — po prostu zlikwidowac.

Indywidualna dziatalno$¢ gospodarcza moze by¢ prowadzona w przeréznych branzach, w zaleznosci od posiada-
nych przez danego przedsiebiorce kwalifikacji. Stosunkowo fatwo jest uzyskac koncesje i zezwolenia, jakie niekiedy
niezbedne sg do prowadzenia dziatalnosci. Minusem takiego biznesu jest petna odpowiedzialnos¢ catym majatkiem
osobistym za zobowigzania powstate w wyniku prowadzenia dziatalnosci.
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Przy tej formie dziatalnosci wystepuje przejrzysty podziat praw i obowigzkow. Jestes sam sobie sterem i okretem,
podobnie jak przy dotychczasowej pracy we wtasnym gospodarstwie rolnym, gdzie sam decydowates$ o zakresie obo-
wigzkow swoich, jak i pozostatych cztonkéw rodziny.

Kierujac samodzielnie swojg matg firma, niemal z dnia na dzien mozesz wprowadza¢ w zycie nawet najbardziej
rewolucyjne pomysty. Pamietaj, ze prowadzac swojg firme nic nikomu nie musisz udowadnia¢, no chyba, ze odezwie
sie urzad skarbowy.

W przypadku dziatalnosci indywidualnej dominujg proste formy ksiegowosci. Co wazne, znacznie tatwiej w przy-
padku oso6b fizycznych, w poréwnaniu ze spétkami, dokonywac zmian w kapitale firmy — doktada¢ i ujmowac go. Tak
naprawde jest to raczej nieograniczone. Mozesz wnosi¢ swoje srodki do firmy i kupowac za nie rzeczy do domu. Oczy-
wiscie prywatnych przedmiotéw nie mozna rozlicza¢ jako firmowe i nie przystuguje od nich zwrot VAT-u.

Jezeli tylko spetnisz odpowiednie warunki, bedziesz mdgt skorzystac ze znaczenie prostszych i w niektérych przy-
padkach bardziej optacalnych, form ryczattowego opodatkowania — karty podatkowej i ryczattu od przychodéw ewi-
dencjonowanych. Jezeli wybierzesz opodatkowanie na zasadach ogélnych, bedziesz mégt , wrzuci¢ w koszty” dziatal-
nosci wiele wydatkow.

Niestety w biznesie nie zawsze wszystko idzie dobrze. Kiedy Twoja firma bedzie mie¢ zobowigzania, ktérych nie
mozna zaspokoic¢ z jej dziatalnosci, bedziesz musiat je pokry¢ z wiasnej kieszeni. Jezeli nie spisate$ umowy matzenskiej
(intercyzy), za Twoje niepowodzenia odpowiedza takze Twoi najblizsi. Co gorsza, dtugi musisz ptaci¢ do skutku — zaréwno
z gospodarstwa i majatku, ktory posiadasz w momencie bankructwa firmy, jak i z tego, ktérego dorobisz sie pdzniej.

Dziatajgc w pojedynke, trudno jest podotaé¢ wyzwaniom duzej organizacji. Staje sie to nawet niebezpieczne, trudno
bowiem ogarna¢ wszystko samemu, odpowiedzialnos¢ obejmuje coraz wieksze zobowigzania itd. Ponadto wystepuje
uzaleznienie prawie wszystkich proceséw w firmie od jednej osoby, jej kompetencji i dyspozycyjnosci. Ta wada nie jest
tak oczywista, kiedy wszystko idzie dobrze: firma sie rozwija, udanie konkuruje na rynku, wprowadza korzystne inno-
wacje, woéwczas nawet lepiegj, ze sprawy sg we wtasciwych i niezbyt licznych rekach. Ale jednoosobowa firma moze sie
tylko tak rozwingg, jak jej jedyny wtasciciel i szef, dlatego tez tak wiele od niego zalezy.

Inng forma dziatalnosci jest spétka. Z ekonomicznego punktu widzenia jest ona zrzeszeniem oséb lub kapitatu
celem prowadzenia dziatalnosci gospodarczej. W sensie prawnym jest to natomiast umowa zawierana przez wspol-
nikdw celem prowadzenia wspdlnego przedsiebiorstwa zarobkowego lub osiggniecia w innej formie wspdlnego celu
gospodarczego.

Spotki mozna podzieli¢ na spotki osobowe i kapitatfowe. Najczesciej rejestrowana jest spétka cywilna. Spotka
cywilna jest forma zorganizowanego wspétdziatania dwéch lub wiecej osdb w celu osiggniecia wspolnych zamierzen
gospodarczych. Wspdlnicy okreslaja zasady wspofpracy w umowie spofki, ktdra nie wymaga formy aktu notarialnego,
ale musi zostac zarejestrowana w urzedzie skarbowym. Wspdlnicy muszg wnies¢ okreslony w umowie wktad w postaci
wiasnosci rzeczy lub praw. Prowadzenie spraw spétki cywilnej nalezy do wszystkich wspdlnikow (chyba, ze umowa
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stanowi inaczej). Za prace w spo6tce wspdlnicy nie moga otrzymywad wynagrodzenia, uczestniczg za to w podziale
zyskéw, ktéry odbywa sie wedtug zasad okreslonych w umowie spotki (zwykle proporcjonalnie do wktadéw), a jezeli
umowa tego nie precyzuje to w rownych czesciach. Za zobowigzania spétki wspdlnicy odpowiadajg solidarnie do
petnej ich wysokosci catym swoim majatkiem. Spétka cywilna nie jest ptatnikiem podatku dochodowego. Wspolnicy
indywidualnie optacaja podatek dochodowy od oséb fizycznych. Nazwa spotki cywilnej (firma) musi zawierac nazwiska
wszystkich wspolnikow.

Zalety i wady prowadzenia dziatalnosci w formie spétki cywilnej oséb fizycznych

ZALETY WADY

¢ nie posiada osobowosci prawne;j, ¢ rejestracja dziatalnosci przez kazdego wspdlnika,
e tatwosc tworzenia i prowadzenia, ¢ odpowiedzialnos¢ catym swoim majatkiem
¢ mozliwo$¢ wniesienia aportu (wkfad niepie- solidarnie,

niezny), e przyjecie nowego wspdlnika tylko za zgoda
e proste formy ksiegowe, wszystkich wspdlnikdw,
e brak wymagan kapitatowych, ¢ koniecznos¢ podania nazwisk wszystkich
 dowolnos¢ podziatu obowigzkéw, wspolnikow.
¢ niskie koszty rejestracji,
¢ fatwos¢ rozwigzania (umowa, prawo),
¢ niskie koszty likwidaciji.

Reasumujac, zanim rozpoczniesz dziatalnos¢ gospodarcza musisz dokonac¢ wyboru formy prawnej, pod ktorg
Twoja firma bedzie dziatac. Jak zauwazytes, poszczegdlne formy réznia sie od siebie i wyboér kazdej z nich ma wady
i zalety. Decyzje o wyborze formy dziatalnosci musisz wiec doktadnie przemyslec. Przeanalizuj, ktory wariant bedzie
dla Ciebie najlepszy.
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Bl Rozdziat 2

Whpis do Centralnej Ewidencji i Informacji o Dziatalnosci Gospodarczej (CEIDG),
koncesje i zezwolenia

Przyjrzymy sie teraz formalnosciom, ktore wigzga sie z zaktadaniem Twojej firmy. Chcemy pokaza¢, ze tzw. papiero-
logia, chodzenie po urzedach nie musi by¢ procesem zmudnym, wbrew wielu opiniom. Wystarczg wypetnione zgodnie
z zamieszczonymi wskazoéwkami dokumenty, troche dobrych checi, a okaze sie, ze nie taki diabet straszny, jak go ma-
lujg. Urzednik powinien Ci pomdc i poinformowac o procedurze zatatwienia sprawy. A teraz przyjrzyj sie, co po kolei
powinienes zrobic.

Juz wczesniej okredlites, co chcesz robi¢. Teraz musisz zdecydowa¢, co wpiszesz do Centralnej Ewidencji i Infor-
macji o Dziatalnosci Gospodarczej (CEIDG).

Centralna Ewidencja i Informacja o Dziatalnosci Gospodarczej (CEIDG) zostata utworzona na podstawie ustawy
z dnia 2 lipca 2004 r. o swobodzie dziatalnosci gospodarczej, zastepujac od 1 stycznia 2012 r. Ewidencje Dziatalnosci
Gospodarczej prowadzong przez urzad gminy, wtasciwy dla miejsca statego zameldowania przedsiebiorcy.

Dzieki temu rejestracja prowadzgcych dziatalnos¢ gospodarczg odbywa sie wytacznie za posrednictwem
elektronicznego rejestru dostepnego przez Internet. Oznacza to, iz osoba chcaca rozpocza¢ dziatalnos¢ gospo-
darcza powinna ztozy¢ wniosek o wpis do CEIDG, wypetniajgc elektroniczny formularz dostepny na domenach
www.ceidg.gov.pl lub BIP Ministerstwa Gospodarki.
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Po ztoZeniu wniosku system generuje potwierdzenie ztoZzenia wniosku lub informacje o btedach, ktére nalezy
poprawi¢, wysytane automatycznie do wnioskodawcy na adres poczty elektronicznej wskazany w formularzu.

Formularz wniosku o wpis do CEIDG musi zosta¢ podpisany. Rozwigzania sg dwa:
e opatrzenie elektronicznym podpisem badz
e skorzystanie z instytucji bezptatnego zaufanego profilu.

Pierwsze rozwigzanie nie jest najczesciej wybieranym, poniewaz opatrzenie podpisem elektronicznym jest odptat-
ne, a jego rozpowszechnienie stosunkowo niewielkie. Obecnie podmiotéw oferujacych tg ustuge, wedtug rejestru
prowadzonego przez Ministerstwo Gospodarki, jest zaledwie pie¢. Sa to: Krajowa Izba RzemiesInicza, Polska Wytwér-
nia Papieréw Wartosciowych, Unizeto Technologies, MobiCert i Enigma S.O.I.

Drugie rozwigzanie polega na tym, iz przyszty przedsiebiorca chcgcy skorzystac z bezptatnego zaufanego profily,
musi udac sie osobiscie do punktu potwierdzajgcego profil - urzad gminy — celem potwierdzenia tozsamosci. Wizyte
nalezy poprzedzi¢ zalogowaniem na platformie ePUAP (elektroniczna platforma ustug administracji publicznej) i wy-
petnieniem wniosku o zatozenie profilu.

Poza mozliwoscig ztozenia wniosku on-line, mozna réwniez wydrukowa¢ wypetniony wniosek i ztozy¢ go osobi-
$cie w urzedzie gminy. Dopuszczalne jest réwniez pobranie i wypetienie wniosku w tradycyjnej papierowej formie
i — analogicznie — ztozenie go w urzedzie gminy. Wystanie wypetnionego wniosku do urzedu gminy droga pocztowa
—listem poleconym - réwniez jest jedng z mozliwosci, jednakze w tej sytuacji podpis wnioskodawcy musi by¢ potwier-
dzony notarialnie. W takich sytuacjach urzad gminy dokonuje wprowadzenia danych do systemu elektronicznego.

Whiosek jest zwolniony od optat.

Uwagal! Przed przystapieniem do wypetniania wniosku o wpis do CEIDG zapoznaj sie uwaznie z jego zawartosciag
oraz instrukcjg wypetnienia i przygotuj niezbedne dane, takie jak: PESEL, NIP, adresy i rodzaje planowanej dziatal-
nosci gospodarczej.
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Wraz z wnioskiem o wpis do CEIDG sktada sie oswiadczenie o braku zakazéw orzeczonych wobec osoby, ktdrej
wpis dotyczy, pod rygorem odpowiedzialnosci karnej za ztozenie fatszywego oswiadczenia.

Whiosek o wpis do CEIDG stanowi jednoczesnie zgloszenie do Zaktadu Ubezpieczeri Spotecznych
(ZUs)/Kasy Rolniczego Ubezpieczenia Spotecznego (KRUS), Gléwnego Urzedu Statystycznego
(GUS) oraz naczelnika urzedu skarbowego.

Przedsiebiorca ma prawo we wniosku o wpis do CEIDG okresli¢ pdZniejszy dzieri podjecia dziatalnosci gospodar-
czej niz dzierl ztozenia wniosku. Data rozpoczecia dziatalnosci gospodarczej nie moze by¢ wczesniejsza niz dzieri
ztozenia wniosku o wpis do CEIDG.

Dokonanie wpisu do CEIDG nastepuje z chwilg zamieszczenia danych w CEIDG, nie pdzniej niz nastepnego dnia
roboczego po dniu wptywu do CEIDG wniosku.

Przy rejestracji warto pomyslec o rozszerzeniu zakresu dziatania, musisz bowiem przewidzie¢, ze mozesz otrzy-
ma¢ dodatkowe zlecenia. Czesto bedg one powigzane z tym, co ma by¢ Twojg gtéwna dziatalnoscig. Pomysl wiec,
jakie dziatania wigza sie z Twoja dziatalnoscia i dopisz je sobie we wniosku o wpis do CEIDG.

Ztozenie wniosku o wpis do CEIDG nie zwalnia od koniecznosci wizyty w ZUS, jezeli zamierzasz zatrudniac pra-
cownika/-6w (jako pracodawca jestesmy zobowiazani zgtosi¢ kazdego pracownika do ubezpieczenia spotecznego).
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Twoje pierwsze kroki:

Ztozenie wniosku o wpis do CEIDG on-line/wizyta Uzyskanie prawem
rzedzie gminy lub miast | wymaganych
w urzedzie gminy lub miasta w celu koncesji lub zezwoler
rejestracji dziatalnosci gospodarczej (jesli Cie obowiazuja)
A 4 \ 4

Wizyta w agencji reklamowej — wyrobienie pieczatki

Wizyta w banku - otwarcie rachunku bankowego

Wizyta w ZUS, jesli zamierzasz zatrudni¢ pracownika/-éw

v

Pozostate urzedy zwiazane z rejestracja firmy
(Sanepid, Inspektorat Weterynarii, inspekcja pracy itp.)

68




Rejestracja firmy w CEIDG wymaga podania nastepujacych danych:

1. Nazwa firmy: imie i nazwisko przedsiebiorcy, nazwa wtasna firmy, numer PESEL (o ile taki posiada), data
urodzenia przedsiebiorcy, numer identyfikacyjny REGON (o ile taki posiada), numer identyfikacji podat-
kowej - NIP (o ile taki posiada), informacja o obywatelstwie polskim przedsiebiorcy (o ile takie posiada)
i innych obywatelstwach przedsiebiorcy.

Nazwa firmy powinna dobrze sie kojarzy¢, wzbudza¢ zaufanie klienta. Nie moze wywotywac ztych skojarzen.
Sprawdz, czy ktos juz jej nie uzywa. Stosowanie nazwy zastrzezonej w urzedzie patentowym przez kogos innego gro-
zi konsekwencjami prawnymi. Bez problemu mozesz uzywac stéw, ktdre sg w stowniku jezyka polskiego np. ,,Meble
Marcina”. Ale jezeli tworzysz nowe stowa np. Drevex itp., to powiniene$ sprawdzi¢, czy nie istnieja juz takie firmy.
Sprawd? tez adresy internetowe, czy bedziesz mégt wykupi¢ domene z nazwg firmy. Jezeli ktos to juz zrobit, moze
by¢ problem. Pomysl, czy nie mozna czegos zmienic.

2. Miejsce zamieszkania przedsiebiorcy, adres do doreczen przedsiebiorcy, miejsce siedziby, miejsce prowa-

dzenia dziatalnosci, wskazanie adresu gtéwnego oddziatu i pozostatych adreséw (jezeli jest kilka), adres
poczty elektronicznej przedsiebiorcy oraz jego strony internetowej (o ile przedsiebiorca taki posiada).

Miejscem prowadzenia dziatalnosci moze by¢ miejsce statego pobytu (w tym przypadku trzeba posiadaé prawny
tytut wiasnosci lub wspdtwiasnosci i podaé powierzchnie przeznaczong na dziatalnos¢). Jezeli dziatalnosci nie jest
prowadzona w siedzibie, nalezy poda¢ drugi adres lub kilka w przypadku sieci/ oddziatéw (umowa najmu).

3. Datarozpoczecia dziatalnosci gospodarczej

Nalezy pamietac, ze data rozpoczecia dziatalnosci to data pierwszej czynnosci zwigzanej z prowadzeniem firmy i po-
winna uwzglednia¢ czas niezbedny na zatatwienie wszystkich formalnosci zwigzanych z zatozeniem firmy (moze
to potrwac okoto 3-4 tygodni).

4. Okreslenie przedmiotu dziatalnosci (PKD)

Aktem prawnym, ktdry pozwoli wybra¢ wiasciwy rodzaj dziatalnosci jest ,,Rozporzadzenie Rady Ministréw w sprawie
Polskiej Klasyfikacji Dziatalnosci”. Jest to zbidr wszystkich rodzajéw dziatalnosci z przypisanymi im okreslonymi kodami.
Dobrze wczesniej zapoznac sie z tym dokumentem i wybra¢ wtasciwe kody PKD (mozna podac wiekszg liczbe rodza-
jow dziatalnosci niz przewiduje wolne miejsce na wniosku - to, co sie nie zmiesci nalezy wyszczegdlni¢ w zatgczniku).

5. Informacja o istnieniu lub ustaniu matzenskiej wspélnosci majatkowe;j

6. Numer ldentyfikacji Podatkowej (NIP) oraz numer identyfikacyjny REGON spoétek cywilnych, jezeli przed-
siebiorca zawart umowy takich spétek

7. Imienne wskazanie petnomocnika - opcjonalnie

Dobrze jest okresli¢ petnomocnika (np. matzonek lub inny cztonek rodziny), czyli osobe, ktérg upowaznisz do dzia-
tania w Twoim imieniu. Przydaje sie on w sytuacjach awaryjnych. Czasem nie mozesz zatatwic jakiejs sprawy w urze-
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dzie, wtedy moze tam pdjs¢ Twdj petnomocnik. W formularzu zgtoszeniowym ustalasz zakres petnomocnictwa, czyli
wpisujesz, w jakich sprawach petnomocnik bedzie Cie reprezentowat. Jestes wtedy pewien, ze osoba ta nie bedzie
dziata¢ poza zakresem jaki okreslites.

Jezeli dziatalnos¢ ma by¢ prowadzona w formie spétki cywilnej, kazdy ze wspdlnikdw musi samodzielnie uzyskac
wpis do CEIDG.

8. Informacja o zawieszeniu i wznowieniu wykonywania dziatalnosci gospodarczej

9. Informacja o ograniczeniu lub utracie zdolnosci do czynnosci prawnych oraz ustanowieniu kurateli lub
opieki

10. Informacja o ogtoszeniu upadtosci z mozliwoscia zawarcia ukfadu, o ogloszeniu upadtosci obejmujacej
likwidacje majatku dtuznika, zmianie postanowienia o ogtoszeniu upadtosci z mozliwoscig zawarcia ukta-
du na postanowienie o ogloszeniu upadtosci obejmujacej likwidacje majatku dtuznika i zakoriczeniu tego
postepowania

11. Informacja o wszczeciu postepowania naprawczego
12. Informacja o zakazie prowadzenia dziatalnosci gospodarczej

13. Informacja o zakazie wykonywania okreslonego zawodu, ktérego wykonywanie przez przedsiebiorce pod-
lega wpisowi do CEIDG

14. Informacja o zakazie prowadzenia dziatalnosci zwigzanej z wychowywaniem, leczeniem, edukacja matolet-
nich lub z opieka nad nimi

15. Informacja o wykresleniu wpisu w CEIDG.

Niektdre rodzaje dziatalnosci wymagajg posiadania odpowiednich kwalifikacji zawodowych. Zazwyczaj nie musza
posiadac tych kwalifikacji sami wtasciciele, a wystarczy, gdy zatrudnig osoby z niezbednymi kwalifikacjami do wykony-
wania okreslonych czynnosci. Wyjatkiem s3 tylko pewne zawody (gtéwnie medyczne i prawnicze), w ktdrych wymaga
sie, aby kwalifikacje zawodowe posiadat sam przedsiebiorca.

Dla okreslonych typéw dziatalnosci oprécz dokonania wpisu do CEIDG wymagane jest uzyskanie odpowiednich li-
cencji, certyfikatéw badz koncesji. Okoto 80 réznych rodzajéw dziatalnosci podlega obowigzkowi uzyskania koncesji,
zezwolenia albo wpisu w rejestrze dziatalnosci regulowanej. Oznacza to, Zze nie mozna podjg¢ dziatalnosci, jezeli nie
spetnia sie przewidzianych prawem warunkdw szczegdlnych. Z wnioskiem o udzielenie koncesji i zezwolenia nalezy
wystgpi¢ do wiasciwego organu, w zaleznosci od rodzaju prowadzonej dziatalnosci. W przypadku dziatalnosci regulo-
wanej wystarczy ztozenie oswiadczenia o spetnianiu tych warunkdw. Dopiero po uzyskaniu koncesji, zezwolenia albo
zaswiadczenia o wpisie do rejestru dziatalnosci regulowanej, mozna rozpoczg¢ dziatalnos¢ i o tym fakcie powiadomic
na pismie odpowiedni organ.
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M Rozdziat 3
Pieczatka firmowa i konto bankowe

Cho¢ polskie prawo nie naktada obowiazku posiadania pieczeci firmowej, to procedury urzedu skarbowego i ban-
kdéw zazwyczaj wymagaja pieczeci juz na etapie rejestracji firmy.

Na pieczatce muszg znajdowac sie nastepujace informacje:
¢ peina nazwa firmy,
¢ siedziba (adres),
¢ numer REGON,
¢ numer NIP (jesli juz go masz).
Czesto na pieczatce firmowej znajduja sie réwniez: nr telefonu, faxu, adres poczty elektronicznej (e-mail), adres
serwisu internetowego (strony www) itp.

Cze$¢ rozliczert moze by¢ dokonywana wyfgcznie za posrednictwem konta bankowego (przekazanie sktadek do
ZUS, rozliczenia podatkowe z urzedem skarbowym, gdy druga strona transakcji jest inny przedsiebiorca, a wartos¢
transakcji przekracza 15 000 euro), dlatego numer rachunku podajemy do urzedu skarbowego oraz ZUS-u, a w przy-
padku jego zmiany konieczne jest bezzwtoczne powiadomienie tych instytucji w terminie 10 dni.

Zatozenie konta firmowego trwa przewaznie jeden dzierl. Potrzebne dokumenty to m.in.:
¢ dowdd osobisty,
¢ elektroniczne potwierdzenie wpisu do CEIDG,
¢ zaswiadczenie o nadaniu numeru REGON (oryginat do wgladu i kopia),
e pieczatka.

Natomiast otwarcie konta przez Internet trwa nieco dtuzej i sktada sie ono z 3 etapdw:
¢ wypelnienie wniosku o otwarcie konta,
¢ podpisanie umowy - umowa oraz dokumenty aktywacyjne zostang nam przestane poczta lub kurierem,
¢ aktywacja konta - dokonanie aktywacji (ustanowienia haset) dostepu do konta (np. przez Internet).

Jaki bank wybra¢? Warto zwrdcié¢ szczegdlng uwage na koszty state zwigzane z prowadzeniem rachunku firmowe-
go, przelewdw do urzedu skarbowego, ZUS, mozliwos¢ obstugi konta przez Internet oraz dostepnos¢ bankomatdéw.
Nalezy wzig¢ pod uwage, ile i jakiego rodzaju operacji bedziemy dokonywali w najblizszej przysztosci. W przypadku
firmy opartej na sprzedazy detalicznej zwrd¢ uwage na prowizje od dokonywanych wptat gotéwkowych. Czy bedac
klientem banku bedziesz mégt skorzystac z innych instrumentdw finansowych, tj. leasingu, kredytu obrotowego czy
inwestycyjnego na specjalnych warunkach? Czy dany bank posiada oferte kredytowa dla firm dopiero rozpoczynajs-
cych dziatalnos¢? Pamietaj, ze dla banku tatwiejsza jest ocena ryzyka, jezeli ma staty wglad w rachunek klienta. Warto
zwrdci¢ uwage na wszelkie limity, karty ptatnicze, a takze czy w tabelach optat i prowizji nie ma ukrytych niemitych
niespodzianek. Nie zawsze jedynym wyznacznikiem muszg by¢ koszty utrzymania i obstugi konta.
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B Rozdziat 4

PIT-y, CIT-y, VAT-y... — czyli wszystko, co powinienes wiedzie¢ o urzedzie skarbowym
na etapie zaktadania dziatalnosci

Przed rozpoczeciem dziatalnosci gospodarczej (zaistnieniu pierwszej czynnosci podlegajacej opodatkowaniu), nale-
zy w urzedzie skarbowym ztozy¢ druk NIP-1. Numer Identyfikacji Podatkowej (NIP) stuzy do identyfikacji podmiotow
pfacacych podatki w Polsce. W przypadku dziatalnosci prowadzonej przez osobe fizyczng prywatny numer NIP staje sie
numerem NIP firmy. Jezeli nie posiada sie Numeru Identyfikacji Podatkowej, do sktadanej dokumentacji nalezy dotaczy¢
wypetniony druk NIP-4. Naczelnik urzedu skarbowego wydaje decyzje o nadaniu NIP nie pdzniej niz w terminie 1 mie-
sigca od daty zfozenia wniosku. Obecnie zgtoszenie do urzedu skarbowego nastepuje w oparciu o wniosek o wpis do
CEIDG, sktadany przez przysztego przedsiebiorce on-line, indywidualnie badz za posrednictwem urzedu gminy.

Jezeli przedsiebiorca jest osobga fizyczng majaca miejsce zamieszkania na obszarze dziatania innego urzedu skarbo-
wego niz ten, na obszarze ktérego prowadzona bedzie dziatalno$¢ gospodarcza, informacja o podjeciu takiej dziatal-
nosci zostanie przekazana do obu urzedodw.

W urzedzie skarbowym miejsca zamieszkania rozlicza sie z podatku dochodowego od oséb fizycznych, w urzedzie
skarbowym miejsca prowadzenia dziatalnosci reguluje podatek VAT. Druk NIP-3 skfadajg z kolei spotki cywilne.

Formy opodatkowania zostaty oméwione w czesci Il.

72



Ponadto w urzedzie skarbowym nalezy zadeklarowac, czy firma bedzie VAT-owcem (pfatnikiem podatku VAT), czy
tez nie. Aby firma mogta stac sie podatnikiem podatku VAT, nalezy ztozy¢ w urzedzie skarbowym druk rejestracyjny
VAT-R (zgtoszenie rejestracyjne w zakresie podatku od towardw i ustug). Opfata skarbowa za rejestracje w pierwszym
kwartale 2013 r. wynosi 170 zt. Urzad skarbowy potwierdza zgfoszenie, wydajac w tej sprawie decyzje administracyjng
(VAT-5). Jesli dane objete tym zgtoszeniem sie zmienig, trzeba je zaktualizowaé w terminie 7 dni.

Jesli planujesz prowadzenie transakcji handlowych z kontrahentami z innych panstw Unii Europejskiej, powinie-
ne$ dodatkowo zarejestrowacd sie w urzedzie skarbowym jako podatnik VAT-UE. Nalezy w tym celu wypetni¢ druk
VAT-R/UE. Zgtoszenie to jest bezptatne. Urzad potwierdza rejestracje na druku VAT-SUE, a podatnik otrzymuje tzw. nu-
mer NIP-UE (ten sam NIP, tylko poprzedzony kodem PL). Formularze VAT-R i VAT-R/UE nalezy sktadac tacznie.

Jezeli dziatalnos¢ firmy jest zwigzana z akcyzg (produkcja, import lub sprzedaz wyrobow akcyzowych), rejestracja
firmy wymaga wizyty w urzedzie celnym i ztozenia odpowiednich dokumentéw. Rozliczenia akcyzy dokonuje urzad
celny wtasciwy dla danego miejsca wykonywania czynnosci podlegajacych opodatkowaniu tym podatkiem. Zgtoszenie
tego rodzaju sktada sie przed wykonaniem pierwszej czynnosci podlegajgcej opodatkowaniu akcyzag na druku AKC-R.
Rejestracja firmy do celéw akcyzy objeta jest opfatg skarbowa (okoto 160,00 zi) i zostaje potwierdzona decyzjg AKC-5.

Rejestrujac firme w urzedzie skarbowym powinienes wiedzied, czy bedziesz prowadzi¢ ksiegowos¢ samodzielnie,
czy tez zlecisz to zadanie firmie zewnetrznej (wydatek od 100 do 600 zt miesiecznie, w zaleznosci od ilosci ksiego-
wanych dokumentéw). Prowadzenie ksiegowosci samodzielnie nie jest trudne, ale wymaga pewnej wiedzy na ten
temat. Nalezy pamieta¢, iz nieznajomos¢ przepisow nie zwalnia od odpowiedzialnosci. Nawet gdy ksiegowos¢ firmy
prowadzona jest przez zewnetrzne biuro rachunkowe, dokumenty zatwierdza wtasnym podpisem i odpowiada za nie
wiasciciel przedsiebiorstwa lub uprawniona przez niego osoba. Dokumentacja podatkowa powinna znajdowac sie
w siedzibie firmy lub we wskazanym w urzedzie skarbowym biurze rachunkowym, ktére zawodowo, w ramach prowa-
dzonej dziatalnosci gospodarczej, zobowigzane jest posiadac stosowne uprawnienia.

Wiecej na temat deklaracji podatkowych, w przypadku juz prowadzonej dziatalnosci, znajdziesz
w czesci IV.
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M Rozdziat 5
Ubezpiecz sie! - czyli zgtos sie do ZUS-u albo pozostari w KRUS

Przy rejestracji dziatalnosci gospodarczej jako osoba fizyczna wpisana do CEIDG nalezy rozwazyc¢ kwestie zwigzane
z obowigzkiem ubezpieczenia spotecznego. Wedle obowigzujacych przepiséw prawa, nie ma znaczenia, czy dziatalnos¢
ma charakter okresowy czy ciggty. Co ciekawe, sktadki do ZUS nalezy odprowadza¢ nawet wtedy, gdy wystgpita strata
lub nie istniejg przychody z dziatalnosci. Jedynie wyrejestrowanie powoduje ustanie obowigzku ubezpieczeniowego.

Pamietaj, ze rolnik lub domownik ubezpieczony w KRUS, rozpoczynajacy dziatalnos¢ gospo-
darcza nie musi rejestrowac sie w ZUS, jezeli spelni ponizsze warunki:

* przez co najmniej 3 lata przed rozpoczeciem prowadzenia pozarolniczej dziatalnosci gospodarczej podlega
nieprzerwanie ubezpieczeniu spotecznemu rolnikéw z mocy ustawy, w terminie 14 dni od dnia rozpoczecia
wykonywania pozarolniczej dziatalnosci gospodarczej ztozy w KRUS oswiadczenie o checi dalszego podle-
gania ubezpieczeniu spotecznemu rolnikéw (obecnie przedmiotowe oswiadczenie jest sktadane za pomoca
formularza CEIDG-1 i nie ma potrzeby dodatkowego osobistego sktadania tego oswiadczenia w KRUS);

¢ réwnolegle nadal prowadzi dziatalnos¢ rolnicza lub stale pracuje w gospodarstwie rolnym, obejmujacym
obszar uzytkéw rolnych powyzej 1 ha przeliczeniowego, lub w dziale specjalnym,

* nie jest pracownikiem, emerytem albo rencistg i nie ma ustalonego prawa do zasitku chorobowego i swiad-
czenia rehabilitacyjnego, do ktérych przystuguje prawo z tytutu ubezpieczenia chorobowego na podstawie
przepiséw o $wiadczeniach pienieznych z ubezpieczenia spotecznego w razie choroby i macierzynstwa.

Sktadki rolnika lub domownika, ktory prowadzi dziatalnos¢ gospodarczg i jest ubezpieczony w KRUS, naliczane s3
w podwadjnej wysokosci. Np. dla rolnika posiadajacego gospodarstwo ponizej 50 ha lub domownika sktadka na KRUS
w IV kwartale 2012 r. i w | kwartale 2013 r. wyniesie 606,00 zi.

Rolnik prowadzacy dziatalnos¢ pozarolnicza moze podlegac ubezpieczeniu spotecznemu rolnikéw do dnia 31 maja
nastepnego roku, jezeli w danym roku podatkowym przekroczyt granice podatku naleznego. Aby dalej pozostac
w KRUS, nalezy ustali¢ kwote podatku dochodowego za poprzedni rok podatkowy od przychodéw z pozarolniczej
dziatalnosci gospodarczej. Za rok 2012 kwota graniczna wynosita 3011 zt. Przekroczenie tej kwoty obliguje rolnika do
ubezpieczenia w ZUS.

Jezeli nie mozesz kontynuowad ubezpieczenia w KRUS, fakt rozpoczecia dziatalnosci gospodarczej musisz zgtosic
w terminie 7 dni do ZUS. Termin ten nie jest liczony od daty rejestracji podanej w CEIDG, w urzedzie statystycznym czy
skarbowym, ale od daty rozpoczecia dziafalnosci. Ewentualnych pracownikéw i osoby wspétpracujgce zgtasza sie do
ubezpieczenia w terminie 7 dni od przyjecia do pracy.
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W ZUS wypetnia sie formularz ZFA (zgtoszenie ptatnika skfadek — osoby fizycznej). W przypadku, gdy prowadzenie
firmy jest jedynym zajeciem przedsiebiorcy, dodatkowo musi wypetni¢ on formularz ZUA (zgtoszenie do ubezpieczen
spotecznych i ubezpieczenia zdrowotnego). Petny ZUS w 2013 roku to co miesieczny wydatek 1026,98 zt (z dobrowol-
nym ubezpieczeniem chorobowym). Natomiast w przypadku, gdy indywidualna dziatalnos¢ gospodarcza jest zajeciem
dodatkowym i dana osoba uzyskuje dochody z tytutu pracy, a wynagrodzenie tam otrzymywane jest réwne co najmniej
wynagrodzeniu minimalnemu, woéwczas obowigzek ubezpieczeniowy z tytutu prowadzenia pozarolniczej dziatalnosci
gospodarczej ogranicza sie do sktadki na ubezpieczenie zdrowotne (nalezy wypetni¢ druk ZZA zamiast ZUA). Nie jest
to duzym obcigzeniem (261,73 zt w 2013 r.), dlatego tez taka forma prowadzenia dziatalnosci ma wiele zalet.

Co wiecej, osoby rozpoczynajgce po raz pierwszy dziatalnos¢ gospodarczg lub podejmujace jg po co najmniej
5 latach przerwy, maja mozliwosc¢ optacania ulgowych sktadek na ubezpieczenie spoteczne, ktérych podstawa nalicza-
nia jest 30% wysokosci minimalnego wynagrodzenia. Najwieksze oszczednosci mozna uzyskaé w przypadku sktadki
na ubezpieczenie emerytalne i rentowe. Obecnie ta preferencyjna stawka dla nowych przedsiebiorcow obowigzuje
w okresie pierwszych dwoch lat prowadzenia dziatalnosci (w 2013 r. wysokos¢ sktadek ZUS dla nowych firm z dobro-
wolnym ubezpieczeniem chorobowym wynosi 414,85 zt).

Sktada¢ mozna tylko oryginalne formularze pobrane w placéwce ZUS.

Potrzebne dokumenty:
* dowdd osobisty,
* elektroniczne potwierdzenie wpisu do CEIDG,
* zaswiadczenie o nadaniu numeru REGON (oryginat do wgladu i kopia).

W przypadku spoétek cywilnych nalezy zgtosi¢ w powyzszy sposdb kazdego wspdlnika oddzielnie. Natomiast
spotka musi by¢ zgtoszona jako ptatnik (ZPA) jedynie wowczas, gdy kogos zatrudni (oraz oczywiscie formularze ZUA
albo ZZA dla zatrudnionych). Jezeli spotka cywilna nie zgtasza nikogo do ubezpieczenia, nie nalezy jej zgtasza¢ jako
ptatnika w ZUS.

Wiecej informacji na temat rozliczen z ZUS w trakcie prowadzenia dziatalnosci indywidualnej znaj-
dziesz w czesci IV.
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B Rozdziat 6
Co dalej? - pozostate formalnosci

WSsrod urzedow i instytucji, ktére bedziesz musiat odwiedzié, w zaleznosci od charakteru i rozmiaréw dziatalnosci,
uzyskania zezwolen, atestow i innych czynnikéw, wyrézniamy:

* Panstwowg Inspekcje Sanitarna, zwyczajowo zwang Sanepidem — w przypadku, gdy planujesz otworzy¢
np. gabinet kosmetyczny lub sklep spozywczy, odbioru miejsca wykonywania dziatalnosci musi dokonad réowniez
Sanepid. Taka procedura dotyczy wielu rodzajow dziatalnosci, dlatego poswiecimy jej wiecej uwagi. Instytucja
ta wydaje opinie, ktora stuzy potem do wydania decyzji stwierdzajacej spefnienie wymagan sanitarnych, koniecz-
nych do zapewnienia higieny przy prowadzeniu dziatalnosci. Pozwolenie Sanepidu potrzebne jest, gdy lokal jest
nowy lub przy jakiejkolwiek zmianie wewnatrz lokalu badz procesu technologicznego. Do Sanepidu nalezy zwréci¢
sie na pisSmie z prosba o dokonanie odbioru sanitarnego po urzadzeniu lokalu, minimum na 2 tygodnie przed prze-
widzianym terminem rozpoczecia dziatalnosci. Wymagana dokumentacja do odbioru Sanepidu to:

v w przypadku nowego lokalu:

2

< decyzja gminy o warunkach zabudowy (pozwolenie na budowe),

2%

% plan lokalizacji zaakceptowany przez gmine i uzgodniony z Sanepidem;

v w przypadku adaptacji, przebudowy lokalu:

2

% pozwolenie gminy/dzielnicy — wydziatu architektury na zmiane sposobu uzytkowania,

< pozwolenie gminy/dzielnicy — wydziatu architektury na przebudowe (jezeli narusza sie strukture budynku,
nalezy dotgczy¢ wszystkie projekty). Jesli jest to tylko adaptacja (Scianki dziatowe, urzadzenia), zatacza sie
tylko projekty technologiczne i wentylacji;

v w obydwu przypadkach:
< projekt budowlany, projekty branzowe (wentylacja, wodno-kanalizacyjny, budowlany, elektryczny) oraz

technologiczne — powinny by¢ uzgodnione przez rzeczoznawcow (lista w Sanepidzie) lub bezposrednio

przez Sanepid;
dokumentacja dziatalnosci gospodarczej,
badanie wody (wykonuje Sanepid),
umowa na wywoz nieczystosci statych i pokonsumpcyjnych,
umowa na czyszczenie separatora tfuszczu,

N N N NN

inne (np. zgoda zarzadcy budynku na prowadzenie takiej dziatalnosci).

Po dokonaniu odbioru lokalu przez wszystkie stuzby Powiatowy Inspektor Nadzoru wydaje Pozwolenie na uzyt-
kowanie lokalu i przesyta decyzje do urzedu gminy/dzielnicy (dokumentacje sktadamy w Powiatowym Inspektoracie
Nadzoru Budowlanego).
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Po otrzymaniu tego pozwolenia (lub po ztozeniu zgtoszenia o zakonczeniu prac adaptacyjnych, przebudowy lub

zmiany sposobu uzytkowania), wystepuje sie do Sanepidu o wydanie decyzji stwierdzajgcej Spetnienie wymagan sa-
nitarnych koniecznych do zapewnienia higieny przy prowadzeniu dziatalnosci (np. gastronomicznej).

Te dwa pozwolenia wienczg dzieto legalizacji naszej dziatalnosci i otwierajg droge do sukcesu. Ponadto wyrézniamy

jeszcze:

Panstwowa Inspekcje Handlowa - do jej zadan nalezy m.in. kontrola legalnosci i rzetelnosci dziatania przed-
siebiorcéw prowadzacych dziatalnos¢ gospodarczg; kontrola wyrobéw wprowadzonych do obrotu w zakresie
zgodnosci z wymaganiami okreslonymi w przepisach; kontrola produktéw w zakresie spefniania ogélnych wyma-
gan dotyczacych bezpieczenstwa; kontrola substancji chemicznych, preparatéw chemicznych, wyrobéw i deter-
gentéw przeznaczonych dla konsumentow.

Panstwowag Straz Pozarng - gdy swiadczysz ustugi dla ludnosci lub prowadzisz produkcje, powiniene$ uzgod-
ni¢, czy Twoj obiekt spetnia wymogi ochrony przeciwpozarowe;j.

Zaktad Energetyczny - musi wyrazi¢ zgode na przydzielenie odpowiedniej wielko$ci mocy potrzebnej do Twojej
dziatalnosci.

Inspektorat Ochrony Srodowiska - jesli prowadzisz dziatalno$¢ majaca wptyw na stan srodowiska naturalnego.

Powiatowego Lekarza Weterynarii - jesli Twéj rodzaj dziatalnosci wystepuje w wykazie dziatalnosci, ktére
muszg by¢ zgtoszone do Powiatowego Lekarza Weterynarii wymienionym w Ustawie o ochronie zwierzat, bedziesz
musiaf to zrobi¢ 30 dni przed zatozeniem firmy.

Panstwowg Inspekcje Pracy - zatrudniajac pierwszego pracownika nalezy w ciggu 14 dni powiadomi¢ Pan-
stwowg Inspekcje Pracy.

Jesli masz watpliwosci, czy powinienes swoja dziatalnos¢ zgtosi¢ do tych instytucji, najlepiej zapytaj. Kazda z nich

ma obowigzek udzieli¢ porad i wyjasnien.

Ponadto zanim zfozysz w urzedzie druki i dokumenty, zréb ich kopie i popros urzednika o piecze¢ potwierdzajaca

ich ztozenie.

Procedura rejestracji jednoosobowej firmy na pierwszy rzut oka wydaje sie skomplikowana. Panuje
powszechne przekonanie o ogromie biurokracji, z jaka trzeba sie zmierzy¢, by zatozy¢ firme. Jednak
osoby, ktére majg za sobg zaktadanie dziatalnosci méwia, ze nie taki diabet straszny. Sprébowaty
one swoich sit i okazato sie, ze mimo poczatkowych obaw, rejestracja firmy nie przysporzyta im
wiekszych probleméw.
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PIONOWO

Wyrazone w jednostkach pienieznych celowe
naktady poniesione przez przedsiebiorstwo.

Kompozycja marketingowa, czyli takie elementy
(instrumenty), za pomocg ktérych mozemy
oddziatywac na rynek, inaczej 4P.

Efektywna metoda znajdywania mocnych

i stabych stron, a tym samym przekonywania
sie o okazjach i zagrozeniach, jakie czekajg na
przedsiebiorce.

Wszelkie dobra (bogactwa) pieniezne,
ktére w szczegdlnosci stuzg podjeciu badz
kontynuowaniu wykonywania dziatalnosci
gospodarczej.

Dokument opisujacy biznes, jego produkt
lub ustuge oraz sposéb wejscia na rynek
i finansowanie catej operacji.

Przedsiebiorstwo ustugowe, ktérego dziatalnos¢
polega na udzielaniu kredytéw i zdobywaniu
srodkéw potrzebnych do sfinansowania
kredytow.

Ujemny wynik finansowy przedsiebiorstwa.

Z ekonomicznego punktu widzenia jest
zrzeszeniem osob lub kapitatu celem prowadzenia
dziatalnosci gospodarczej, a w sensie prawnym
jest to natomiast umowa zawierana przez
wspolnikéw celem prowadzenia wspdlnego
przedsiebiorstwa zarobkowego lub osiggniecia

w innej formie wspdlnego celu gospodarczego.

Rozwigzanie krzyzowki znajduje sie na stronie 117.

POZIOMO

10.

Rozpowszechnianie informacji o towarach, ich
zaletach, wartosciach i mozliwosciach nabycia,
chwalenie kogos, zalecanie czegos przez prase,
radio, telewizje.

Ten, kto korzysta z oferty, ustug firm, zaktaddw,
bankow itp.

Numer identyfikacji statystycznej.

Dodatni wynik finansowy przedsiebiorstwa.

Sposdb uzyskania finansowania udzielany
wytacznie przez banki.

Precyzyjne wyrazanie, w jezyku zrozumiatym dla
cztonkdéw firmy i jej otoczenia, dalekosieznych
zamierzen i aspiracji.

Numer Identyfikacji Podatkowe;.
...na firme — dobrze, aby byt oryginalny.

Przemyslana, ogdlna koncepcja dziatania, ktérej
realizacja zapewnia organizacji przewage na
rynku, mimo inteligentnego przeciwdziatania
konkurencji.

Przymusowe, bezzwrotne i nieodptatne
Swiadczenie pieniezne o charakterze
powszechnym, naktadane z mocy prawa przez
panstwo lub inne organy wtadzy publiczne;j.
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B Rozdziat 1

Jak to ugryz¢? - czyli dokumentacja w firmie i obowiazki przedsiebiorcy

Skoro sprawy urzedowe dopiete sg juz na ostatni guzik i firma powotana jest ,na papierze”, nalezy zaplanowac jej
codzienng dziatalnos¢. Przede wszystkim zastanow sie, czy dokumentacje i rozliczenia firmy bedziesz prowadzit sam,
czy zlecisz to profesjonalnej firmie zewnetrznej.

Wystawianie dokumentow poswiadczajacych sprzedaz towardw lub ustug mozesz robi¢ na dwa sposoby. Jesli

jestes podatnikiem VAT — musisz wystawia¢ faktury VAT. Jesli nie jestes ,vatowcem” — musisz wystawi¢ rachunek
(bez VAT).
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Faktura VAT jest potwierdzeniem zawarcia transakcji handlowej, jaka jest sprzedaz towaréw czy ustug. Mozesz
ja wystawi¢ nie tylko w formie papierowej, ale takze elektronicznej (pod warunkiem wyrazenia zgody przez odbiorce
na otrzymanie takiej faktury). Wystawiana jest ona przez podatnikéw, ktérzy ptacg podatek VAT i posiadaja Numer
Identyfikacji Podatkowej (NIP).

Niemniej jednak musisz pamietac, ze w przypadku, kiedy zostaniesz podatnikiem VAT, a cze$¢ Twojej dziatalnosci
bedzie zwolniona z VAT, to i tak bedziesz musiat wystawi¢ fakture, réwniez na udokumentowanie transakgcji zwolnio-
nych z VAT. Nie musisz natomiast wystawia¢ faktur osobom fizycznym nieprowadzacym dziatalnosci gospodarczej,
chyba zZe tego zazadaja.

Faktura VAT powinna zawiera¢ nastepujgce niezbedne elementy:
¢ dane sprzedajacego i kupujgcego oraz ich adresy,
¢ date jej wystawienia,
¢ date sprzedazy,
¢ symbol PKWiU (Polskiej Klasyfikacji Wyrobow i Ustug) w przypadku sprzedazy towaréw

lub ustug o obnizonej stawce VAT,
¢ kolejny numer,

* dokfadng nazwe towaru czy ustugi,

* cene i jednostke miary,

* 09g06lng wartos¢ sprzedanych towaréw czy wykonanych ustug,
* kwote podatku naliczonego,

* sposéb zaptaty,

* termin zaptaty.

Uwaga! Od 1 lipca 2013 r. do ustawy o VAT zostang dodane szczeg6towe przepisy regulujace zasady wystawiania
faktur (do tego czasu podobnie jak ma to miejsce obecnie, te szczegdtowe kwestie okresla¢ bedzie rozporzadzenie
fakturowe).

Jezeli faktura dotyczy sprzedazy zarejestrowanej za pomoca kasy rejestrujacej, do kopii faktury nalezy dotaczy¢
paragon dokumentujacy te sprzedaz.

Wystawiajgc fakture musisz pamieta¢, aby byta sporzadzona w co najmniej dwdch egzemplarzach. Zawsze jeden
egzemplarz otrzymuje kupujacy (oryginat), a drugi zostaje u sprzedajacego (kopia), gdyz faktura to nie tylko dokument
ksiegowy, ale takze dokument handlowy.

Faktury wystawia sie w ciggu 7 dni od dnia sprzedazy towaru lub wykonania ustugi. W sytuacji sprzedazy o cha-
rakterze ciggtym, dla ktérej na fakturze wpisalismy miesigc i rok wykonania czynnosci, fakture wystawia sie w ciggu
7 dni od zakonczenia miesigca. Podpisy wystawcy na fakturach VAT wymagane sa w dwoch przypadkach: na fakturze
VAT RR (rolnik ryczattowy); na fakturze korygujacej — podpis akceptujacy z data.

Uwagal! Oryginaty i kopie faktur (réwniez faktur korygujacych) nalezy przechowywac do czasu uptywu terminu
przedawnienia zobowigzania podatkowego.
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Rachunkiem dokumentujg swojg sprzedaz osoby prowadzace dziatalnos¢ gospodarcza, ktdre nie sg podatnikami
VAT. Rachunek powinien zawiera¢ nastepujgce elementy:
* imiona i nazwiska sprzedajacego i kupujacego,
* ich adresy, date i numer kolejny rachunku,
* wyraz ,oryginat” lub ,kopia”,
* okreslenie rodzaju i ilosci towaréw czy wykonanych ustug oraz ich cene jednostkowa,
* 09g06lng sume naleznosci wyrazong liczbowo i stownie,
e czytelny podpis i piecze¢.

Uwaga! Rachunki nie moga w swojej tresci zawiera¢ oznaczenia ,Faktura VAT" oraz kwot podatku.

Rachunki wystawia sie w terminie: do 7 dni od dnia sprzedazy, jezeli kupujacy zazadat rachunku przed wykona-
niem ustugi lub sprzedaza towaru oraz do 7 dni od dnia zgtoszenia przez klienta zadania rachunku, pod warunkiem,
ze zgtoszenie zostato dokonane po wykonaniu sprzedazy. Jezeli zadanie wystawienia rachunku nastgpifo po uptywie
3 miesiecy od dnia wydania towaru lub wykonania ustugi, nie masz obowiazku wystawienia rachunku.

n Rozliczenie z Zakladem Ubezpieczen Spotecznych

Jako przedsiebiorca prowadzacy dziatalnos¢ gospodarcza musisz pamietac o rozliczeniach z ZUS, tzn. o sktadaniu
deklaracji i ptaceniu sktadek za siebie, osoby wspotpracujace i pracownikdw.

Przedsiebiorcy, ktorzy nie zatrudniajg pracownikéw i opfacaja sktadki jedynie za siebie, nie musza sktada¢ deklarac;ji
rozliczeniowych czy raportéow imiennych, jezeli w stosunku do okresu poprzedniego nic sie nie zmienito.

Osoby prowadzace pozarolnicza dziatalnos¢, dla ktorych w 2013 r. minimalng podstawe wymiary sktadki stanowi
kwota 2227,80 zt (60% prognozowanego przecietnego wynagrodzenia miesiecznego, przyjetego do ustalenia kwoty
ograniczenia rocznej podstawy wymiaru sktadek na rok 2013) przez caty 2013 rok obowigzuja jednakowe kwoty skta-
dek miesiecznych:

Z DOBROWOLNYM BEZ DOBROWOLNEGO

RODZAJ SKEADEK UBEZPIECZENIEM CHOROBOWYM | UBEZPIECZENIA CHOROBOWEGO

Ubezpieczenia spoteczne 710,67 zt 656,09 zt
Ubezpieczenia zdrowotne 261,73 zt 261,73 zt
Fundusz Pracy 54,58 zt 54,58 zt
Razem 1026,98 zt 972,40 zt
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Sktadki nalezy rozliczac i ptaci¢ w nastepujacych terminach:
v Przedsiebiorcy nie zatrudniajacy pracownikéw: do 10. dnia nastepnego miesigca za miesiac poprzedni,
v Przedsiebiorcy zatrudniajacy pracownikéw: do 15. dnia nastepnego miesigca za miesigc poprzedni.

Kopie wszystkich deklaracji przedsiebiorca zobowigzany jest przechowywa¢ przez okres 10 lat.

| Rozliczenie z Kasg Rolniczego Ubezpieczenia Spotecznego

Jako przedsiebiorca prowadzacy dziatalnos¢ gospodarczg ubezpieczony w KRUS, jezeli chcesz nadal podlegac temu
ubezpieczeniu (a nie ubezpieczeniu w ZUS) i nie przekroczytes kwoty granicznej podatku, o ktérym mowa w rozdz. V
czesci 3, musisz zfozy¢ oswiadczenie lub zaswiadczenie z urzedu skarbowego o nieprzekroczeniu kwoty granicznej
podatku kwoty podatku dochodowego.

Sktadke nalezy optaci¢ najpézniej w ostatnim dniu pierwszego miesigca danego kwartatu, tj.: 31 stycznia za
I kwartat, 30 kwietnia za Il kwartat, 31 lipca za Il kwartat, 31 pazdziernika za IV kwartaf.

n Rozliczenie z urzedem skarbowym

Zaliczki na podatek dochodowy wptacasz miesieczne za okres od stycznia do listopada do 20. dnia kazdego
miesigca za miesigc poprzedni. Zaliczke za grudzien uiszczasz w terminie do 20 stycznia nastepnego roku po-
datkowego, chyba ze przed uptywem tego terminu ztozysz zeznanie podatkowe i dokonasz zaptaty podatku.

Mali podatnicy oraz podatnicy rozpoczynajacy dziatalnos¢ gospodarczg moga wybrac optacanie zaliczek na poda-
tek dochodowy za okresy kwartalne. W tym celu muszg ztozy¢ naczelnikowi urzedu skarbowego stosowne oswiadcze-
nie na pismie w terminie do 20 lutego danego roku podatkowego, a jezeli firma zostanie zatozona w trakcie roku — do
dnia poprzedzajacego dzien rozpoczecia dziatalnosci, nie pézniej jednak niz w dniu uzyskania pierwszego przychodu.
Tak ztozone oswiadczenie jest wazne réwniez w latach nastepnych, chyba ze przedsiebiorca zawiadomi urzad o rezy-
gnacji z tej formy wptacania zaliczek. Zaliczki kwartalne nalezy wptacasz do 20. dnia kazdego miesigca nastepujacego
po kwartale, za ktéry wptacana jest zaliczka.

Kazdy przedsiebiorca i ksiegowy w firmie ma do czynienia z co najmniej kilkoma obowigzujagcymi formularzami
podatkowymi. Ponizej przedstawimy najistotniejsze z nich.

Deklaracje miesieczne:

* VAT-7 - deklaracja miesieczna, w ktérej przedsiebiorca i podatnik VAT wykazuje podatek nalezny i naliczony,
a w konsekwencji wysokos¢ kwoty do zapfaty lub podlegajacej przeniesieniu na kolejne miesigce, sktadana do
25. dnia miesigca za miesigc poprzedni,
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VAT-7K - cze$¢ podatnikdéw VAT, ktdrzy maja niskie obroty, korzystaja z kwartalnego rozliczania podatku VAT, uzy-
wajac do tego celu deklaracji VAT-7K sktadanej do 25. dnia miesigca po zakonczeniu kwartatu.

Deklaracje roczne:

PIT-36 - dla oséb rozliczajacych sie wedtug skali podatkowej,
PIT-36L - dla rozliczajgcych sie podatkiem liniowym (termin ztozenia rozliczenia rocznego do konca kwietnia),

PIT-28 - dla oséb optacajacych podatek w formie ryczattu od przychodow ewidencjonowanych, sktadane
do 31 stycznia nastepnego roku podatkowego,

PIT-16A - dla oséb optacajacych podatek w formie karty podatkowej — deklaracja dotyczy zaptaconych i odliczo-
nych sktadek na ubezpieczenie zdrowotne i sktadana jest do 31 stycznia nastepnego roku podatkowego,

PIT-11 - deklaracje dla pracownika i urzedu skarbowego informujace o dochodach podlegajacych opodatkowaniu
i odprowadzonych zaliczkach na podatek dochodowy od oséb fizycznych,

PIT-4R - deklaracja sktadana przez ptatnika do urzedu skarbowego, informujaca o kwotach pobranych zaliczek na
podatek dochodowy od o0séb fizycznych w poszczegdlnych miesigcach. Sktadana do 31 stycznia roku nastepnego.

Uwaga! Jezeli planujesz rozpoczac¢ dziatalnos¢ na niewielky skale, jestes sumienny i dobrze potrafisz
zaplanowac swoj czas, mozesz zajac sie wszystkim formalnosciami na wtasng reke. Jezeli zas Twoja dzia-
falnos¢ bedzie prowadzona na wiekszg skale i nie chcesz przyjmowac na siebie dodatkowych obowigzkéw
zwigzanych z rozliczeniami z urzedem skarbowym i ZUS, warto pomysle¢ o pomocy fachowcéw, np. biur
rachunkowych, ktére za miesieczng optatg wypetnia za Ciebie szereg obowigzkéw.
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H Rozdziat 2
Dotacje na lepszy start — czyli jak efektywnie starac sie o dofinansowanie?

Najwieksza barierg dla przedsiebiorcéw planujgcych wtasng dziatalnos¢ jest zazwyczaj brak kapitatu. Czasami trud-
niej pozyskac srodki finansowe z bankéw. Na szczescie jest kilka instytucji, ktére moga wesprze¢ Cie w tym zakresie.

Wsparcie w ramach Powiatowych Urzedéw Pracy (PUP)

Srodki na rozpoczecie wiasnej dziatalnosci gospodarczej mozesz uzyska¢ w ramach dotacji przyznawanych przez
Powiatowe Urzedy Pracy, w ramach funduszy na aktywizacje oséb bezrobotnych planujacych zatozy¢ wtasng firme.

Dotacja dla przysztych przedsiebiorcow w wysokosci nie wyzszej niz 6-krotna wysokos¢ przecietnego
wynagrodzenia (w okresie od grudnia 2012 do lutego 2013 roku maksymalnie 21 061,32 zi).
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Aby otrzymad wsparcie finansowe z PUP, powinienes spetni¢ kilka warunkéw:
* musisz by¢ zarejestrowany jako bezrobotny w Urzedzie Pracy,
* Twoja przyszta dziatalno$¢ gospodarcza powinna byc¢ zarejestrowana na terenie powiatu podlegajacego
pod dany Urzad Pracy,
* nie mozesz prowadzi¢ dziatalnosci gospodarczej w okresie 12 miesiecy poprzedzajacych ztozenie wniosku,
*  musisz w odpowiednim czasie ztozy¢ wniosek o dotacje oraz biznesplan swojej dziatalnosci.

Jednoczesnie osoba ubiegajgca sie o dotacje na zatozenie firmy, ma mozliwos¢ skorzystania z organizowanych
przez urzad szkolen i warsztatow z zakresu podstaw przedsiebiorczosci i zarzadzania. Wnioski o dotacje sktada sie
wytgcznie w formie pisemnej na obowigzujagcym w danym PUP druku. Jego wzér mozna pobrac ze strony internetowej
urzedu albo uzyskac w jego siedzibie.

PUP nie wspiera popularnych branz handlu obnosnego i obwozZnego oraz dziatalnosci handlowo-ustugowej pole-
gajacej na akwizydji.

Przyznane srodki finansowe nalezy wykorzysta¢ w ciaggu 30 dni od dnia rozpoczecia dziatalnosci gospodarczej.
Zabezpieczeniem przyznanych srodkéw jest zazwyczaj weksel z poreczeniem wekslowym.

Wsparcie w ramach programéw wspétfinansowanych ze srodkéw Unii Europejskiej

Program Operacyjny Kapitat Ludzki (POKL) Dziatanie 6.2 Wsparcie oraz promocja przedsiebiorczosci i samo-
zatrudnienia jest przeznaczone dla oséb planujacych zatozenie wtasnej dziatalnosci gospodarczej.

Dotacja do 40000 zt na osobe na pokrycie zakupu srodkéw o charakterze inwestycyjnym i cze$ciowo
obrotowym.

Wsparcie pomostowe na pokrycie kosztéw statych (takich jak np. czynsz, sktadki ZUS) wyptacane
przez pierwsze 6 miesiecy istnienia firmy, z mozliwoscig przedtuzenia go o kolejne 6 miesiecy, wsparcie
szkoleniowe i doradcze.

Kryteria obowigzkowe, jakie musisz spetnic¢, aby przystapi¢ do projektu:

* mieszkac na terenie powiatu/gminy objetej projektem,

* zamierza¢ rozpocza¢ prowadzenie dziatalnosci gospodarczej na terenie powiatu/gminy/wojewddztwa
objetego projektem,

* nie mie¢ zarejestrowanej dziatalnosci gospodarczej w okresie 12 kolejnych miesiecy przed przystgpieniem
do projektu,

* dostarczy¢ dokumenty rekrutacyjne, wymagane przez instytucje realizujaca projekt.

Instytucje realizujace tego typu projekty na obszarze Twojego zamieszkania mozesz znalez¢ na stronie Urzedu
Marszatkowskiego lub Wojewddzkiego Urzedu Pracy.

8¢9




Wszyscy kandydaci muszg ztozy¢ formularz rekrutacyjny, a takze przejs¢ przez rozmowy i testy kwalifikacyjne
oraz psychologiczne, ktére majg na celu oceni¢ zaréwno realnos¢ Twojego pomystu na nowg dziatalnos¢, ale row-
niez Twoje predyspozycje do bycia przedsiebiorca. Suma ocen uzyskanych w procesie rekrutacji zdecyduje o Twoim
udziale w projekcie.

We whniosku o dotacje powiniene$ opisa¢ pomyst na swojg firme, kierunki rozwoju, strategie marketingowa oraz
uzasadni¢ poszczegolne wydatki finansowane z dotacji.

Uzyskanie wsparcia ze srodkow publicznych naktada na Ciebie koniecznos¢ wypetnienia okreslonych zobowigzan:
* musisz rozliczy¢ sie z catej kwoty otrzymanej dotacji, przedstawiajac faktury zakupu srodkéw trwatych lub
obrotowych,
* jestes zobowigzany do utrzymania przedsiebiorstwa przez co najmniej 12 miesiecy od daty jego rejestracji.

Przygotuj sie na to, ze czas zdobywania dotacji wynosi srednio ok. 6 miesiecy. Zanim napiszesz biznesplan, na
podstawie ktorego przyznawane sg dotacje, musisz przejs¢ cykl szkolen, co moze trwac nawet 3 miesigce. W praktyce
czesto zdarza sie, ze ostatecznie otrzymana dotacja moze by¢ nizsza niz 40000 zi.

Program Rozwoju Obszaréw Wiejskich (PROW) 2007-2013

Program Rozwoju Obszaréw Wiejskich na lata 2007-2013 to najwiekszy program pomocowy dla sektora rolno-
-spozywczego w historii naszego kraju, wdrazany przez Agencje Restrukturyzacji i Modernizacji Rolnictwa. Budzet pro-
gramu (ponad 17,4 mld euro) jest tworzony z unijnych srodkéw z Europejskiego Funduszu Rolnego na rzecz Rozwoju
Obszaréw Wiejskich (13,4 mld euro) i wspoétfinansowany z budzetu krajowego (okoto 4 mld euro). Na pomoc z PROW
2007-2013 moggq liczy¢ zaréwno rolnicy, jak i przedsiebiorcy. Wsparcie jest udzielane réwniez tym, ktérzy promuja
rozwoj kultury i tradycji polskiej wsi, jak réwniez podnoszg jako$¢ zycia mieszkancow wsi, mobilizujgc ich do podejmo-
wania inicjatyw pozarolniczych.

Pomoc finansowa udzielana w ramach PROW 2007-2013 skupia sie na:

* przyspieszaniu modernizacji gospodarstw rolnych,

¢ podwyzszaniu konkurencyjnosci przetworstwa spozywczego i jakosci zywnosci,

* ozywieniu przemian w rolnictwie i rynku ziemi przez przyznawaniu rent strukturalnych oraz premii ufa-
twiajacych star zawodowy miodym rolnikom i finansowaniu scalania gruntéw,

¢ zachecaniu rolnikéw do gospodarowania w sposob przyjazny srodowisku oraz do zachowania rodzimych
ras i cennych przyrodniczo siedlisk roslin,

* wspieraniu doptatami ONW dziatalnosci rolniczej na terenach gorskich i innych obszarach o niekorzystnych
warunkach gospodarowania,

* polepszaniu lesistosci kraju przez udzielanie pomocy finansowej na zalesianie gruntéw o matej przydatnosci
rolniczej,

* pobudzaniu przedsiebiorczosci i tworzeniu nowych miejsc pacy na terenach wiejskich,
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* odnowie wsi, rozbudzaniu aktywnosci jej mieszkancow i budowie kapitatu spotecznego na wsi,

* podwyzszaniu kwalifikacji rolnikow i wtascicieli lasow oraz utatwianie im dostepu do ptatnych ustug
doradczych,

* polepszaniu jakosci zycia na terenach wiejskich.

Wiecej informacji: Ustawa z dnia 7 marca 2007 r. o wspieraniu rozwoju obszaréw wiejskich z udziatem srodkéw Europej-
skiego Funduszu Rolnego na rzecz Rozwoju Obszaréw Wiejskich.

Dziatanie 311 - R6znicowanie w kierunku dziatalnosci nierolniczej

Dotacja w wysokosci do 100000 zt przeznaczona wyfacznie na inwestycje zwigzane z podjeciem lub prowadze-
niem dziafalnosci nierolniczej. Dotacja refunduje te inwestycje do wysokosci 50% kosztow.

Dotacja w ramach Dziatania 311 jest dedykowana rolnikom, ich domownikom lub matzonkom rolnikéw:

* ktorzy podlegali nieprzerwanie ubezpieczeniu spotecznemu rolnikéw w petnym zakresie (ubezpieczenie
emerytalno-rentowe i ubezpieczenie wypadkowe, chorobowe i macierzynskie), przez co najmniej 12 mie-
siecy poprzedzajacych ztozenie wniosku,

* ktorym w roku poprzedzajacym rok ztozenia wniosku o przyznanie pomocy, przyznano ptatnosc od gruntéw
rolnych wchodzacych w skiad gospodarstwa rolnego posiadanego przez tego rolnika.

Pozostate warunki ubiegania sie o dotacje:
* posiadanie obywatelstwa panstwa cztonkowskiego Unii Europejskiej,
* ukonczone 18 lat i nie ukonczenie 60 roku zycia,
* miejsce zamieszkania i realizacji inwestycji w miejscowosci nalezacej do:
< gminy wiejskiej,
< gminy miejsko-wiejskiej, z wytagczeniem miast liczacych powyzej 5 tys. mieszkancow,
< gminy miejskiej, z wytagczeniem miejscowosci powyzej 5 tys. mieszkancow.
* niepodleganie wykluczeniu z tytutu ubiegania sie o przyznanie pomocy,
* niewystgpienie o przyznanie lub nieprzyznanie renty strukturalnej,
* nierealizowanie inwestycji jako wspdlnik spotki cywilnej.

Whioski w ramach tego dziatania nalezy sktada¢ w Oddziatach Regionalnych (OR) Agencji Restrukturyzacji i Mo-
dernizacji Rolnictwa (ARIMR) wiasciwych ze wzgledu na miejsce realizacji operacji na terenie catego kraju (sg to nie-
ktére miasta wojewddzkie i niektore byte miasta wojewddzkie).

Wiecej informacji: Rozporzadzenie Ministra Rolnictwa i Rozwoju Wsi z dnia 17 pazdziernika 2007 r. w sprawie szczegotowych
warunkow i trybu przyznawania pomocy finansowej w ramach dziatania ,,R6znicowanie w kierunku dziatalnosci nierolniczej”
objetego Programem Rozwoju Obszaréw Wiejskich na lata 2007-2013.
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Dziatanie 312 — Tworzenie i rozwdj mikroprzedsiebiorstw

O wsparcie w ramach Dziatania 312 mogg sie stara¢ potencjalni beneficjenci, ktérzy nie podlegaja przepisom
o ubezpieczeniu spotecznym rolnikéw w petnym zakresie. Warunkiem jest stworzenie przynajmniej jednego nowe-
go miejsca pracy w nowej lub rozwijajacej sie firmie.

Wysokos¢ dotacji zalezy od liczby zadeklarowanych do utworzenia przez przedsiebiorce miejsc pracy (w przeliczeniu
na petne etaty Srednioroczne) i wynosi od 100 do 300 tys. zt. Samozatrudnienie réwniez liczone jest jako powstanie
nowego miejsca pracy. Nie ma jednak mozliwosci finansowania miejsc pracy dla oséb bedacych cztonkami rodziny.

O dotacje moga ubiegac sie:

e osoby fizyczne,

¢ osoby prawne - podejmujace lub prowadzace dziatalno$¢ gospodarcza,

* spotki prawa handlowego nieposiadajace osobowosci prawnej,

* wspollnicy spotek cywilnych — prowadzacy dziatalnos¢ gospodarcza, ktéorym zostat nadany numer iden-
tyfikacyjny w trybie przepiséw o krajowym systemie ewidencji producentéw, ewidencji gospodarstw rol-
nych i ewidencji wnioskéw o przyznanie pfatnosci.

Osoba fizyczna ubiegajaca sie o pomoc musi spetniac¢ warunek, iz w okresie 2 lat poprzedzajgcych ztozenie wniosku
0 przyznanie pomocy nie korzystata ze srodkdéw w ramach dziatania 6.2 POKL, o ktérym mowa wczesniej.

O pomoc mogq ubiegac sie podmioty, ktorych miejsce zamieszkania i miejsce realizacji inwestycji znajduje sie
W miejscowosci nalezgcej do:
e gminy wiejskiej lub
* gminy miejsko-wiejskiej, z wytaczeniem miast liczacych powyzej 5 tys. mieszkancow, lub
* gminy miejskiej, z wylaczeniem miejscowosci powyzej 5 tys. mieszkancow

A w przypadku podmiotéw, ktére swiadczg ustugi dla gospodarstw rolnych lub lesnictwa, miejsce zamieszkania
i miejsce realizacji znajduje sie w miejscowosci nalezacej do:
* gminy wiejskiej lub
* gminy miejsko-wiejskiej, z wytgczeniem miast liczacych powyzej 20 tys. mieszkancéw, lub
* gminy miejskiej, z wylgczeniem miejscowosci powyzej 5 tys. mieszkancéw.

Whioski w ramach tego dziatania, podobnie jak poprzedniego, nalezy sktada¢ w OR ARMIR.

Wiecej informacji: Rozporzadzenie Ministra Rolnictwa i Rozwoju Wsi z dnia 17 lipca 2008 r. w sprawie szczegdtowych warun-
kow i trybu przyznawania oraz wyptaty pomocy finansowej w ramach dziatania ,, Tworzenie i rozwdj mikroprzedsiebiorstw"”
objetego Programem Rozwoju Obszaréw Wiejskich na lata 2007-2013.
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Lokalne Grupy Dziatania i podejscie Leader

O srodki na Dziatania 311 i 312 mozna ubiegac sie réwniez w ramach tzw. osi 4 PROW Leader. Leader jest od-
dolnym partnerskim podejsciem do rozwoju obszarow wiejskich, realizowanym przez Lokalne Grupy Dziatania (LGD).
LGD tworzg przedstawiciele trzech sektoréw: publicznego, gospodarczego i spotecznego, ktorzy dla obszaru, na jakim
dziata LGD przyjeli tzw. Lokalng Strategie Rozwoju (LSR). Obszar, dla ktérego opracowano LSR musi znajdowac sie
w granicach administracyjnych:

* gmin wiejskich,
* gmin miejsko-wiejskich, z wytaczeniem miast liczacych powyzej 20 tys. mieszkancéw,
* gmin miejskich, z wytaczeniem miejscowosci liczacych powyzej 5 tys. mieszkancow.

Strategia wskazuje planowane kierunki rozwoju regionu w oparciu o istniejace zasoby ludzkie, naturalne, kulturo-
we, historyczne, a takze wiedze i umiejetnosci mieszkancow. Lokalna grupa dziatania dysponuje budzetem i wybiera
projekty, ktorych realizacja przyczyni sie do osiggniecia celdéw wspodlnie opracowanej lokalnej strategii rozwoju.

Zastanawiajac sie nad wfasnym pomystem na dziatalnos¢ gospodarczg warto zapoznac sie z LSR, na ile nasza
dziafalnos¢ bedzie zbiezna z kierunkami rozwoju gospodarczego regionu i jakie beda w zwigzku z tym mozliwosci
skorzystania ze srodkéw finansowych na rozpoczecie naszej dziatalnosci. W ramach Leadera mozemy skfada¢ wnio-
ski zaréwno na Dziatanie 311, jak i 312, przy czym wnioski sktadane sg do wtasciwej LGD. W tym przypadku
whniosek musi spefniac nie tylko wszystkie wymienione wczesniej kryteria, ale rowniez wpisywac sie w lokalng
strategie rozwoju. Zaakceptowane przez LGD whnioski trafiaja jeszcze do oceny do OR ARIMR.

Lokalne Grupy Rybackie nie tylko nad morzem...

Podobnie do Lokalnych Grup Dziatania funkcjonujg Lokalne Grupy Rybackie (LGR), ktdre powstaty jako instrument
pomocny we wdrazaniu Programu Operacyjnego Zréwnowazony rozwdj sektora rybotéwstwa i nadbrzeznych
obszaréw rybackich 2007-2013, ktérego celem jest rozwoj obszaréw zaleznych od rybactwa. Nie dotyczy to wytacz-
nie wojewddztw nadmorskich, ale rowniez takich, gdzie prowadzone jest rybactwo srédlagdowe, chéw i hodowla ryb
czy turystyka rybacka. LGR zobowigzane sg rowniez do opracowania Lokalnej Strategii Rozwoju Obszaréw Rybackich,
a w ramach tzw. osi 4 mozna ubiegac sie o dofinansowanie:

* inwestycji na restrukturyzacje i reorientacje dziatalnosci gospodarczej na danym obszarze,

* propagowanie ekoturystyki,

* tworzenia dodatkowych miejsc pracy poza sektorem rybactwa,

* inwestycje zmierzajgce do podniesienia wartosci produktéw rybactwa,

* wspieranie infrastruktury turystycznej i zwigzanej z drobnym rybactwem oraz ustug na rzecz matych
spotecznosci rybackich.
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O srodki z tego programu moga ubiegac sie wszyscy mieszkancy obszaru objetego strategia, w szczegolnosci
przedstawiciele szeroko pojetego sektora rybackiego — hodowcy i przetworcy ryb, armatorzy, rybacy srédlagdowi oraz
osoby zatrudnione przez te podmioty, jak rowniez podmioty zajmujace sie tzw. dziatalnoscig okofo rybacka, tj. zwia-
zang z obstuga dziatalnosci rybackiej (naprawa sprzetu do potfowu ryb itp.). Beda oni mogli liczy¢ na dofinansowanie
operacji zwigzanych z restrukturyzacja dziatalnosci gospodarczej i tworzeniem dodatkowych miejsc pracy poza tym
sektorem. Finansowanie odbywa sie na zasadzie zwrotu kosztéw do wysokosci 100% tych kosztéw.

Wiecej informacji: Rozporzadzanie Ministra Rolnictwa i Rozwoju Wsi z dnia 15 pazdziernika 2009 r. w sprawie
szczegotowych warunkow i trybu przyznawania, wyptaty i zwracania pomocy finansowej na realizacje srodkow
objetych osia priorytetowg 4 — Zréwnowazony rozwdj obszaréw zaleznych od rybactwa, zawarta w programie
operacyjnym ,, Zrownowazony rozwdj sektora rybotéwstwa i nadbrzeznych obszaréw rybackich 2007-2013".
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M Rozdziat 3
Pozyczka czy leasing?

Decydujac sie na rozpoczecie dziatalnosci, nie musisz dysponowac catg niezbedna kwotg od razu. Mozesz otrzymad
dotacje albo skorzysta¢ z innych zewnetrznych zrédet finansowania dziatalnosci.

Najbardziej powszechnym jest kredyt bankowy, czyli pozyczka pieniezna zaciggnieta w banku na okreslony cel,
czas i procent. Pamietaj, aby uzyskac kredyt, musisz mie¢ tzw. zdolnos¢ kredytowa, a wiec mozliwos¢ sptaty zaciggnie-
tego zobowigzania w terminach i wysokosciach okreslonych w umowie. Banki zazadajqa tez zabezpieczenia pozyczonej
kwoty oraz czesto biznesplanu. Nie wszystkie banki udzielajg kredytow na rozpoczecie dziatalnosci. Nie przejmuj sie,
sg tez inne formy finansowania zewnetrznego.
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Co jest lepsze dla firmy - pozyczka czy leasing?

Pozyczka jest to udzielenie przez osobe fizyczng albo instytucje finansowa okreslonej kwoty
srodkéw pienieznych na oznaczony czas i procent. W przeciwienstwie do kredytu bankowego
nie zawsze jest konieczne podanie celu, na jaki pienigdze zostang wydatkowane.

Z pozyczki mozesz sfinansowac zarowno naktady inwestycyjne, jak i tzw. srodki obrotowe (zakup towaréw, mate-
riatéw, surowcéw). Zakupione srodki trwate stanowia wtasnos¢ firmy, a ich amortyzacja jest kosztem uzyskania przy-
chodu, podobnie jak odsetki od sptacanej pozyczki.

Jest wiele instytucji, ktore udzielajag pozyczek. Zanim skorzystasz z ich oferty, doktadnie zapoznaj sie z regu-
laminem udzielenia pozyczki i umowa! Zwr6¢ uwage na wysokos¢ oprocentowania, prowizji i optat dodatko-
wych! Zobacz jaka jest procedura i wysokos¢ optat w przypadku, kiedy spdznisz sie ze sptatg! Sprawdz instytu-
cje, ktéra pozycza Ci pienigdze!

Zanim podejmiesz decyzje o zaciggnieciu pozyczki, sprawdz kilka instytucji finansowych. Poznaj opinie oséb, kto-
re skorzystaty z ich oferty. Sprawdzonymi instytucjami sg Fundusze Pozyczkowe, zrzeszone w Polskim Stowarzyszeniu
Funduszy Pozyczkowych, ktdre zostaty dofinansowane ze srodkéw publicznych lub srodkédw Unii Europejskiej i ktérych
misjg jest wspieranie mikro i matych przedsiebiorstw.

W odroéznieniu od bankéw, w funduszu pozyczkowym o pozyczke mogg starac sie zarowno osoby bezrobotne,
ktére chcag rozpoczac wiasng dziatalnos¢, jak i przedsiebiorcy juz dziatajacy. Pozyczka moze by¢ przeznaczona na two-
rzenie nowych miejsc pracy, finansowanie dziatalnosci biezacej lub inwestycyjnej.

Fundusze stosujg zazwyczaj uproszczong procedure — nie wymagajg biznesplanéw, pomagajg w przygotowaniu
analizy finansowej przedsiewziecia. Jako zabezpieczenie udzielanych pozyczek przyjmujg poreczenia wekslowe oséb
trzecich, a po uzgodnieniu z pozyczkobiorcg — wszelkie inne dostepne formy zabezpieczenia.

Prosta i szybka formga finansowania inwestycji jest leasing.

Leasing jest taka forma finansowania inwestycji, gdzie na mocy umowy leasingodawca (finan-
sujacy) przekazuje leasingobiorcy dobra inwestycyjne w uzytkowanie w zamian za okreslone
ptatnosci (raty leasingowe).
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Z punktu widzenia relacji miedzy leasingobiorca i leasingodawca wyrézniamy leasing operacyjny i finansowy.

Leasing operacyjny to rodzaj finansowania, w ktérym przedmiot leasingu (np. samochod, maszyna) nalezy do
leasingodawcy. W zwigzku z tym, przedsiebiorca nie ma mozliwosci dokonywania odpisdw amortyzacyjnych. Korzyscig
dla przedsiebiorcy jest natomiast to, ze ptacone przez niego raty leasingowe, wraz z optatg wstepna, stanowiag koszt
uzyskania przychodu. Do kazdej raty doliczany jest podatek VAT. Na zakonczenie leasingu operacyjnego leasingobiorca
ma prawo odkupi¢ przedmiot leasingu.

Leasing finansowy to taki rodzaj finansowania, w ktérym kosztem przedsiebiorcy jest tylko czesé¢ odsetkowa
raty leasingowej. Wraz z podpisaniem umowy przedsiebiorca moze dokonywac odpiséw amortyzacyjnych zakupione-
go srodka trwatego. Ponadto VAT pfatny jest w catosci z géry, przy pierwszej racie leasingowej, po dokonaniu odbioru
przedmiotu leasingu. W leasingu finansowym nie istnieje opcja wykupu — przedmiot leasingu przechodzi na wtasnos¢
przedsiebiorcy wraz z zaptaceniem ostatniej raty leasingowe;.

Jak zauwazyte$ obie formy finansowania majg wiele zalet i korzysci. Ktére zroédto finansowania
jest lepsze? Zalezy to od wielu czynnikéw i charakteru planowanej czy prowadzonej dziatalnosci,
jak réwniez od jej skali i potrzeb finansowych.
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M Rozdziat 4
Kolejny krok w przéd - czyli jak zatrudnié pracownika?

Podejmujac decyzje o zatrudnienia pracownika/-éw, musisz by¢ niezwykle ostrozny. Angazuj pracownikéw tylko
wtedy, gdy zwiekszy to rentownos¢ firmy. Zastanow sie, czy dane stanowisko jest naprawde niezbedne. Pamietaj,
Zze wynagrodzenie pracownika etatowego rozpatrywane w kréotkim okresie to koszt staty i musisz sie upewnic,
Ze jego poniesienie jest naprawde nieuniknione.

Jezeli juz podjates decyzje, to dotdz staran, aby wybra¢ odpowiednig osobe, a ze wszystkimi formalnosciami zwrdé
sie do biura rachunkowego. Pamietaj, ze kazda osoba przyjmowana do pracy powinna poddac sie wstepnym bada-
niom lekarskim, by¢ zgtoszong do ZUS i mie¢ podpisang umowe o prace.

Prawo pracy przewiduje kilka rodzajéw umoéw o prace: umowa na czas okreslony, umowa na

okres prébny, umowa na zastepstwo, umowa na czas nieokreslony.

Umowe o prace zawiera sie na pismie, co najmniej w dwoch jednobrzmigcych egzemplarzach, z ktérych jeden jest
dla pracownika, a drugi wiacza sie do jego akt osobowych.

Inng formg zatrudnienia s3 umowy cywilnoprawne, ktére nie podlegajg uregulowaniom kodeksu pracy. Do
najpopularniejszych nalezg: umowa zlecenie i umowa o dzieto.
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Na potwierdzenie tego, ze na wsi réwniez mozna z sukcesem zarejestrowac i prowadzi¢ wiasng firme, zatrudnia¢
innych i robic to, co sie lubi, ponizej prezentujemy kilka przyktadéw z zycia wzietych. Sa to historie ludzi, ktérzy dzieki
swojej pasji, zaangazowaniu, ale takze solidnej pracy odniesli zawodowy sukces, realizujac sie w pracy na wtasny ra-
chunek. Ambitni przedsiebiorcy z obszarow wiejskich to beneficjenci Fundacji na rzecz Rozwoju Polskiego Rolnictwa.
Dotacje i pozyczki pozwolity im nie tylko rozpocza¢ wiasng dziatalnos¢, ale i z powodzeniem jg rozwija¢ (Team Solu-
tions, Sianoploty, Andrzejéwka). Wsrod zaprezentowanych przykfadéw znajduja sie takze laureaci ogdélnopolskiego
konkursu ,,Sposéb na sukces” (Tradycyjna Wedzarnia Warminska, Zaktad Ustug Lesnych ,,Drzewko”), organizowanego
przez Centrum Doradztwa Rolniczego w Brwinowie. Chcielibysmy podkresli¢, ze wszystkie firmy istniejg i wcigz preznie
dziatajg na obszarach wiejskich.
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Pan Krzysztof Guzik to mtody ambitny przedsiebiorca z powiatu limanowskiego, ktéry taczy swojg pasje z karierg
zawodowa. Fakt, ze pochodzi z matej podbeskidzkiej wioski nie przeszkodzit mu w realizacji wtasnych marzen. Dzielgc
czas na obowigzki szkolne i pomoc rodzicom przy gospodarstwie rolnym, starat sie rozwija¢ wtasne zainteresowania
komputerowe. Nie opuscit wsi w poszukiwaniu pracy, jak wiekszos¢ jego rowiesnikdw. Wprost przeciwnie, od zawsze
zwigzany ze wsig postanowit znalez¢ taki rodzaj pracy, aby méc ja wykonywac nawet z domu. Uznat natomiast, ze nie
posiada perspektyw jako rolnik i postanowit ksztatci¢ sie w innej dziedzinie.

Jak sam przyznaje, do zatozenia wtasnej dziatalnosci gospodarczej sktonit go brak perspektyw w rodzinnym gospo-
darstwie. Zatrudnienie w innych firmach nie dawato mu mozliwosci rozwoju. Zdaniem pana Krzysztofa, kazdy klient
potrzebuje indywidualnego podejscia i niestandardowych rozwigzan.

Postanowit zatem sprébowac pracowac na wtasny rachunek w branzy informatycznej. Aby sie dobrze przygoto-
wac do rozpoczecia wtasnej dziafalnosci, uczestniczyt w szkoleniach z przedsiebiorczosci oraz tworzenia biznesplanu.
Korzystat tez ze wsparcia finansowego w formie dotacji, co umozliwito mu zakup sprzetu i oprogramowania niezbed-
nego do rozpoczecia dziatalnosci. W trakcie szkolen nauczyt sie, jak wazne jest zbadanie potrzeb klientéw i zapropo-
nowanie im wiasciwie dobranego produktu.

Firma pana Krzysztofa taczy w sobie trzy dziedziny nowoczesnej promocji. Team Solution zajmuje sie tworzeniem
stron internetowych, poligrafig oraz reklama. Wedtug mtodego i utalentowanego przedsiebiorcy, kompleksowe pota-
czenie ustug daje mu przewage nad konkurencja. Pan Krzysztof skupia sie przede wszystkim na zamoéwieniach lokalnych
klientéw, ale potrafi tez sprosta¢ zleceniom ogdlnopolskim. Wychodzgc naprzeciw oczekiwaniom odbiorcow, przygoto-
wat wszechstronny plan rozwoju firmy. Zamierza z czasem zatrudni¢ pracownikéw i zwiekszy¢ oferte ustugowa.




FIRMA: Sianoploty
Wiasciciel: Zuzanna Sikora
Lokalizacja: Stawno (woj. zachodniopomorskie)

Pani Zuzanna Sikora mieszka we wsi Stawno. Zawsze byta
osobg bardzo aktywna. Oprocz tego, ze uprawia role i piele-
gnuje rosliny w przydomowym ogrodzie, petni funkcje sottysa,
to jeszcze od 15 lat zajmuje sie rekodzietem ludowym. Poczat-
kowo traktowata to wytacznie jako hobby, ktére pozwalato jej
na odpoczynek od rolniczych obowigzkéw. Pomyst na zatozenie
wtasnej dziatalnosci gospodarczej zrodzit sie z potrzeb finanso-
wych, a takze wymagan rynku. Panig Zuzanne przekonato bo-
wiem rosngce zainteresowanie wykonanymi recznie ozdobami
na festynach i jarmarkach.

Utalentowana, ale i przedsiebiorcza kobieta podkresla,
ze oprécz mozliwosci zapewnienia dochodu, zatozenie firmy
zintegrowato rodzine, angazujac do pracy wszystkich jej czton-
kow. Mieszkanka Stawna, nie liczac talentu, posiada takze po-
tencjat przedsiebiorcy.

Poza prowadzeniem firmy i petnieniem funkgji softysa, ak-
tywna kobieta od lat kieruje Stowarzyszeniem ,,Szansa”, wspie-
rajacym rozwoj wsi Stawno poprzez promocje tradycji i kultury
ludowej. Przyktadem jest chociazby zorganizowane wiejskie
wesele, podczas ktérego mieszkancy wsi i turysci byli swiad-
kami staropolskich zrekowin i brali udziat w hucznej biesiadzie.

W swej pracy Pani Zuzanna wykorzystuje takze potencjat
wsi, kultywujac jej kulture lokalng oraz dziedzictwo pokolen.
Podstawowymi produktami jej dziatalnosci sg wyroby z siana,
stomy oraz owocdw lasu: szyszek, zotedzi, kasztanow, kory. Jak sama przyznaje, wiele tych materiatéw pozyskiwa-
nych jest podczas plenerowych wycieczek rodzinnych. Inne oferowane artykuty to galanteria drewniana oraz wyroby
z ceramiki glinianej. Wystarczy odrobina wyobrazni, aby juz za chwile spod palcow artystki wyszty stomiane anioty,
wiklinowe kosze, gliniane dzbany badz zrobione z drewna karmniki.

Szkolenie z przedsiebiorczosci pozwolito pani Zuzannie na zapoznanie sie z zasadami funkcjonowania firmy, a do-
tacja umozliwita zakup niezbednych maszyn do uruchomienia warsztatu. Jej zdaniem, sprzedaz produktéw ulega
niewielkim wahaniom sezonowym, ale réznorodnos¢ prac i ustug stwarza mozliwos¢ przystosowania dziatalnosci do
potrzeb klientéw. Nabywcow znajduje wsrod turystow, firm i instytucji, a takze za posrednictwem Internetu. Wspot-
pracuje réwniez z urzedami gminy i starostwem.
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FIRMA: Andrzejéwka
Wriasciciel: Andrzej Modzelewski
Lokalizacja: Wola Zambrowska (woj. podlaskie)

Pan Andrzej Modzelewski, podobnie jak inni rolnicy z podlaskich wsi, wiodt spokojne zycie, prowadzac niewielkie
gospodarstwo w okolicy Biebrzanskiego i Narwianskiego Parku Narodowego. Poza uprawg roli szukat dodatkowych
zrédet utrzymania. Chciat przy tym wykorzystaé swoje dotychczasowe umiejetnosci i fachowa wiedze rolniczg. Posta-
nowit zatozy¢ wtasng firme produkujacg wyroby z produktéw z wiasnego gospodarstwa.

Pan Andrzej jest przyktadem przedsiebiorczego rolnika, ktory wykorzystat potencjat swojego regionu. Dzieki po-
zyczce mogt zrealizowac swoéj pomyst i zakupi¢ niezbedne narzedzia, umozliwiajace np. tradycyjny wypiek chleba.
Skupit sie na wyrobie i sprzedazy produktéw lokalnych, ktére nie zawierajg srodkéw chemicznych. Otrzymat certyfikat
gospodarstwa ekologicznego. Poprzez swojg dziatalnos¢ promuje lokalng sztuke kulinarng oraz witasng wies. Jego
kumpie wieprzowe z komina, chleb pytlowy na zakwasie czy mirabelkowa sliwowica btyskawicznie zdobyty podziw
wsréd mitosnikow regionalnych specjatow z catej Polski. Dzieki swej pracy zyskat tez uznanie w oczach koneserow
kuchni, otrzymujac wiele prestizowych nagrod.

Pan Andrzej, zmotywowany sukcesem swej firmy, nie zamierza spoczac¢ na laurach. Chciatby poszerzy¢ dziatalnos¢
o serwujaca lokalne potrawy , Karczme Zubréw”, ktéra wyrdzniataby sie posrdd innych lokali gastronomicznych tra-
dycyjna kuchnia, opartg na staropolskich recepturach z Podlasia. Ponadto pan Andrzej planuje stworzenie warsztatu
szynkarskiego. Chciatby tez zajac sie organizacjg warsztatow, zapewniajgc mitosnikom kultury regionalnej mozliwos¢
nauki wypieku chleba, wyrobu miesa, kowalstwa, a nawet darcia pierza i dojenia krow.
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FIRMA: Zaktad Ustug Lesnych ,,Drzewko”
Wiasciciel: Katarzyna Lubera
Lokalizacja: Srokowo (woj. warminisko-mazurskie)

Pani Katarzyna Lubera rozpoczeta swoja dziatalnos¢ gospodarcza w 2000 roku jako Zaktad Ustug Lesnych ,,Drzew-
ko”, Swiadczacy ustugi z zakresu gospodarki lesnej dla Nadlesnictwa Srokowo. Poczatkowo przedsiebiorcza bizneswo-
man dysponowata tylko jednym ciggnikiem i ptugiem rolniczym, a stan zatrudnienia wynosit 6 os6b. Pomyst na firme
polegat na oferowaniu ustug z zakresu gospodarki lesnej w lasach prywatnych oraz dostawie drewna opatowego
i kominkowego do gospodarstw domowych na terenie powiatu ketrzynskiego.

Obecnie w firmie pani Katarzyny zatrudnienie na umowe o prace znalazto 25 wykwalifikowanych specjalistow.
Ponadto , Drzewko” posiada takze dwie firmy lesne w charakterze podwykonawcéw. Dzi$ Zaktad Ustug Lesnych dyspo-
nuje bogatym wyposazeniem maszynowym i oferuje ustugi z zakresu hodowli i ochrony lasu, zalesiania oraz ochrony
przeciwpozarowej. taczna powierzchnia gruntéw lesnych, na ktdérych firma pani Katarzyny swiadczy swoje ustugi
wynosi prawie 3 tys. hektaréw.

Pani Katarzyna udowadnia, ze jest przedsiebiorcza kobietg nie bojaca sie wyzwan. Zaktad Ustug Lesnych wspot-
pracuje z Uniwersytetem Przyrodniczym w Poznaniu, Stowarzyszeniem Lesnictwa i Drzewnictwa w Olsztynie oraz Po-
wiatowym Urzedem Pracy. Planowane jest podjecie wspdfpracy z Lokalng Grupg Dziatania, funkcjonujgcg w ramach
programu Leader.

Na prowadzenie dziatalnosci mieszkanka Srokowa przeznaczyta w znacznej czesci srodki wtasne. Nie bata sie jed-
nak skorzystac takze z kredytu obrotowego i inwestycyjnego, zaciggnietego na zakup sprzetu, dzieki czemu jej Zaktad
Ustug Lesnych stanowi przyktad dobrych praktyk dla innych rolnikéw.
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FIRMA: Tradycyjna Wedzarnia Warminska
Wriasciciel: Jarostaw Parol

Lokalizacja: Kaborno (woj. warmirisko-mazurskie)
Strona internetowa: www.parolryby.pl

Gospodarstwo rolno-rybackie, ktére pan Jarostaw Parol prowadzit wraz ze swoja matzonka w jednej z podmazur-
skich wsi, nie pozwalato na utrzymanie rodziny. Chcac zapewni¢ byt najblizszym, postanowit wykorzysta¢ potencjat
i wieloletnie doswiadczenie i rozpoczac¢ dziatalnos¢ gospodarczg opartg na tradycyjnym wedzeniu ryb.

Poczatkowo w zaktadzie pracowata tylko jedna osoba. Potem zaangazowata sie cata rodzina. Obecnie Tradycyjna
Wedzarnia Warminska jest cztonkiem Europejskiej Sieci Regionalnego Dziedzictwa Kulinarnego Warmia, Mazury, Powi-
Sle. Zlokalizowana jest 15 km od Olsztyna, w malowniczej miejscowosci Kaborno, na terenie gospodarstwa rybackiego
zajmujacego sie hodowla ryb, gtéwnie pstraga teczowego i potokowego oraz karpia i jesiotra. Ryby sg wedzone w pie-
cu wykonanym z czerwonej cegly, zwigzanej glinka szamotowa. Sekretem ich niepowtarzalnego smaku jest sposéb
przygotowania. Kazda ryba po wypatroszeniu jest recznie nacierana sola, przechowywana przez 10 do 24 godzin
w chtodnym i zaciemnionym miejscu. Nastepnie jest ptukana i starg warminska metoda zawieszana na haczykach,
dzieki czemu zachowuje swoj pierwotny ksztaft w czasie wedzenia.

Pan Jarostaw jest jedynym producentem na rynku lokalnym, ktéry kultywuje tradycyjne wedzenie ryb, stanowigce
element dziedzictwa kulturowego regionu. Pielegnacja kulinarnych zwyczajéw mazurskich rybakéw pozwala na edu-
kowanie i tworzenie tozsamosci lokalnej spotecznosci, przy wykorzystaniu naturalnych waloréw regionu.

Firma stale sie rozwija. W najblizszym czasie planowane jest poszerzenie asortymentu o marynaty i konserwy
rybne. Pan Jarostaw zamierza tez uruchomic¢ drugi modut wedzarniczy, ktéry pozwoli na podwojenie mocy produk-
cyjnych zaktadu.
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Informacje prawne, dokumenty, rozporzadzenia:
B Sejm Rzeczypospolitej Polskiej
www.sejm.gov.pl
B Dziennik Urzedowy Rzeczypospolitej Polskiej Monitor Polski
www.monitorpolski.gov.pl

Portale informacyjne:

B Agencja Restrukturyzacji i Modernizacji Rolnictwa — dotacje w ramach PROW
www.arimr.gov.pl

B Portal Funduszy Europejskich Program Kapitat Ludzki
www.efs.gov.pl

B Program Rozwoju Obszaréw Wiejskich (PROW)
www.minrol.gov.pl/pol/Wsparcie-rolnictwa-i-rybolowstwa/PROW-2007-2013

B Unia dla Przedsiebiorczych — Program Konkurencyjnos¢
www.konkurencyjnosc.gov.pl

B Fundusze Strukturalne — Serwis Informacyjny Ministerstwa Rozwoju Regionalnego
www.funduszestrukturalne.gov.pl

B Portal Innowacji
www.pi.gov.pl

B Portal e-deklaracje Ministerstwa Finanséw
www.e-deklaracje.mf.gov.pl

B Krajowy System Ustug Matych i Srednich Przedsiebiorstw
www.ksu.parp.gov.pl

Instytucje wspierajace przedsiebiorczosc:

B Agencja Restrukturyzacji i Modernizacji Rolnictwa
www.arimr.gov.pl

B Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci (PARP)
www.parp.gov.pl

B Centrum Doradztwa Rolniczego w Brwinowie
www.cdr.gov.pl

B Wojewddzkie Osrodki Doradztwa Rolniczego | Fundacja na rzecz Rozwoju Polskiego Rolnictwa
www.fdpa.org.pl

B Fundacja Wspomagania Wsi
www.fww.org.pl

B Osrodek Promowania i Wspierania Przedsiebiorczosci Rolnej
www.opiwpr.org.pl
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Ministerstwa, urzedy i instytucje:

Ministerstwo Rolnictwa i Rozwoju Wsi
www.minrol.gov.pl

Ministerstwo Finanséw

www.mf.gov.pl

Ministerstwo Gospodarki

www.mg.gov.pl

Ministerstwo Pracy i Polityki Spotecznej
www.mpips.gov.pl

Zaktad Ubezpieczen Spotecznych
www.zus.pl

Kasa Rolniczego Ubezpieczenia Spotecznego
www.krus.gov.pl

Panstwowa Inspekcja Pracy

www.pip.gov.pl

Gtowny Urzad Statystyczny
www.stat.gov.pl/GUS

Publiczne Stuzby Zatrudnienia i Wojewddzkie Urzedy Pracy
www.psz.praca.gov.pl

Pozyczki i poreczenia:

Fundacja na rzecz Rozwoju Polskiego Rolnictwa
www.fdpa.org.pl

Polskie Stowarzyszenie Funduszy Pozyczkowych
www.psfp.org.pl

Krajowe Stowarzyszenie Funduszy Poreczeniowych
www.ksfp.org.pl
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Jak myslisz, dlaczego ludzie podejmuja dziatalnos$¢ gospodarcza na wtasny rachunek?
Wybierz jednga z ponizszych odpowiedzi i sprawdz co z tego wynika (s. 112).

Z KONIECZNOSCI

Nie moge zdobyc pracy u kogos, a musze zdoby¢
i posiadac srodki na utrzymanie siebie i rodziny.

I} cHcA BYC,PANEM” SAMEGO SIEBIE

Nawet jesli przyjdzie mi dtuzej pracowac za nizsze wynagrodzenie,
przy wiekszym stresie, wole pracowac dla siebie.

Z OKAZJI

Pojawia sie pewna wyjatkowa i niepowtarzalna sytuacja,
ktérg musze wykorzystac prowadzac wtasng firmg.
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Jesli wybrates mozliwos¢ A:

Osiagniesz sukces i Twoja firma bedzie dziatata, jesli poswiecisz jej dtugie godziny ciezkiej
pracy, bedziesz szybko reagowat na nowe pojawiajace sie sytuacje, bedziesz starat sie
osiggac jak najwyzszy zysk z kazdej zainwestowanej ztotowki w kazdej chwili.

Jesli wybrates mozliwos¢ B:

Gotowos¢ ponoszenia ryzyka, che¢ zmagania sie z przeciwnosciami losu i walki sg cenne
i prowadzg do sukcesu. Ludzie tacy jak Ty sg wytrwali, dobrze czujq sie w biznesie i do-
brze im to wychodzi.

Jesli wybrates mozliwos¢ C:

Twoim celem jest osiggniecie wysokiego zysku, zanim konkurencja sie ,,obudzi” i stanie
sie silna. Kieruje Tobg che¢ wykorzystania nadarzajacej sie okazji. Jesli rzeczywiscie wypa-
trzytes okazje na dobry interes, wiedz, ze tylko przez krotki okres czasu bedziesz cieszyt
sie z efektow. Musisz dziatac tak szybko jak to mozliwe i elastycznie reagowac na poja-
wiajgce sie nowosci.
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TEST PRZEDSIEBIORCZOSCI

W ocenie poziomu przedsiebiorczosci moze poméc rozwigzanie krotkiego testu. Sktada sie on z pytan i stwierdzen.
Przy tych z ktérymi sie zgadzamy, nalezy napisa¢ T (dla tak) lub N (dla nie). Wazne jest, aby na pytania odpowiadad
spontanicznie i zaznaczac¢ te odpowiedzi, ktore przychodza jako pierwsze na mysl po przeczytaniu pytania.
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PYTANIE ODPOWIEDZ

TAK /NIE

Wazniejsze jest zycie w spokoju od ciagtego poszukiwania i dgzania do nowych
celow.

VAl Odpowiadataby Ci sytuacja, gdybys byt sam dla siebie szefem.

EMl Jestes osobg, ktora szybko sie irytuje.

Zawsze traktujesz osobe bedaca twoim przetozonym lub majacg nad Tobg wiadze
z ostroznoscia i respektem.

Gdy rozmawiasz z osobami z wtadz lub Twoimi przetozonymi, czujesz sie
rozluzniony i pewny.

(Ml Czesto martwisz sie drobnymi sprawami.

Wolisz pracowac¢ z osobg trudng i dobrze znajaca sie na zagadnieniu niz zgodna,
ale niezbyt kompetentna.

Sl Masz tendencje do bycia pesymistg i osoba zbyt ostrozng w sytuacjach trudnych.

Dobrze sie czujesz w towarzystwie, gdzie wszyscy sobie zartujg i robig nawzajem
kawaty?

Miatbys cos$ przeciwko, aby wyjecha¢ do mato atrakcyjnej czesci kraju, gdyby

10. to byta forma promocji, awansu?

IR Potrafisz wykonywad prace monotonng i powtarzajaca sie bez uczucia znudzenia.

IPA Mogtbys osiagnac wiecej, gdyby bardziej doceniano Twoje wysitki.
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13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.

25.

26.
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PYTANIE

Denerwuje Cie marnotrawstwo (wtaczone niepotrzebnie $wiatfo, wyrzucona
zywnos¢).

ODPOWIEDZ

TAK/NIE

Czujesz sie zrelaksowany wyjezdzajgc na wakacje?

Za duzo jest praw i zasad obowigzujacych w dzisiejszych czasach.

Starates sie pracowac ciezko, aby by¢ wsrod najlepszych w swojej dziedzinie.

Denerwujesz sie, kiedy Twoj zegarek Zle dziata.

Tolerujesz catkowicie odmienne od Twoich poglady i szanujesz opinie innych oséb.

Ograniczasz swoje zycie towarzyskie lub rekreacje, aby pracowac efektywnie.

Masz opory przed traktowaniem nazbyt uprzejmie oséb, z ktérymi kontakt
mogtby sie przydac¢ w Twojej karierze.

Jest wazne, aby osiagna¢ wiekszy sukces niz osoby pici przeciwnej.

Jestes zty, gdy ludzie sa niepunktualni.

Wazniejsze jest dla Ciebie, aby by¢ sobg niz poprawianie swojego wizerunku.

Lubisz poprawiac sobie humor poprzez stosowanie uzywek (alkohol).

Czujesz sie zle i niespokojnie, gdy marnujesz swoj czas.

Lubisz gry hazardowe (toto-lotek, zaktady pitkarskie, ruletke, losy).




27.

28.

29.

30.

31.

32.

33.

34.

35.

36.

PYTANIE

Lubisz wprowadzac¢ zmiany i ulepszenia w firmie i jej sposobie dziatania.

ODPOWIEDZ

TAK/NIE

Z trudem zapominasz o pacy po jej zakonczeniu.

Denerwuje Cie brak wydajnosci.

Denerwuje Cie, gdy przetfozony moéwi ci co masz robic.

Lubisz zartowac sobie z innych.

Cierpisz na bezsennosc¢.

Denerwuje Cie, kiedy Twéj zwierzchnik méwi ci, jak lepiej wykonywac
Twoja prace.

Potrafisz wybaczy¢ kolezance, koledze ich brak wiedzy lub umiejetnosci
tak dfugo, jak dfugo sg dla Ciebie mili.

Ktos, kto wstepuje w zwigzek matzenski gtéwnie z powodoéw finansowych
lub wptywow jest nierozsadny.

Po wykonaniu dobrej pacy czesto masz poczucie, ze mégtbys to zrobic
jeszcze lepiej.

ODPOWIEDZI:

Za odpowiedz TAK na pytanianr: 2, 3,5, 6, 12, 13, 15, 16, 17, 18, 19, 20, 21, 22, 25, 27, 29, 30, 31,
32, 33, 36 zapisz sobie po 1 punkcie.

Za odpowiedz NIE na pytania nr: 1, 4, 7, 8, 9, 10, 11, 14, 23, 24, 26, 28, 34, 35 zapisz sobie
po 1 punkcie.
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ZSUMUJ WYNIKI | SPRAWDZ JAKIM TYPEM PRZEDSIEBIORCY JESTES

0-10 PUNKTOW - TYPOWI PODWLADNI

Osoby, u ktorych brak jakichkolwiek cech do prowadzenia dziatalnosci na wtasny rachunek.

11-19 PUNKTOW - RZETELNI BANKIERZY

Nie lubisz podejmowac ryzyka. Masz nature osoby rozwaznej i doktadnej. Wolisz obserwowac dziatania innych oséb
niz by¢ przywddcy. Nie musisz miec statego kontaktu z ludzmi. Odpowiada ci spokojna praca i ograniczona odpowie-
dzialnos¢. Wolisz wypetni¢ polecenia niz je wydawac. Sprawdzisz sie w tych dziataniach, gdzie potrzebne jest myslenie
analityczne i precyzja. Mozna Ci powierzy¢ pienigdze bez obawy, ze zrobisz z nimi co$ ryzykownego. Sprawdzisz sie
we wszystkich dziataniach wymagajacych doktadnosci.

20-24 PUNKTOW - KIEROWNICY Z CECHAMI PRZEDSIEBIORCZOSCI

Lubisz by¢ z ludzmi, organizowac im prace, planowaé nieduze przedsiewziecia i kontrolowa¢ biezace dziatania. Po-
dejmowanie ryzyka w Twoim przypadku ma duzo wspdlnego z chtodng kalkulacja. Nadmiar fantazji i zbytnie ryzyko
w dziataniach u innych ludzi cie drazni. Wspétpraca z innymi nie stanowi dla Ciebie zadnego problemu, umiesz dosto-
sowac sie do grupy. Obowigzki wypetniasz zgodnie z poleceniami. Lubisz wiedzie¢, co konkretnego wynika z Twoich
dziafan. Poszukujesz rozwigzan pewnych, sprawdzonych i juz wczesniej wykorzystanych. Sprawdzisz sie jako przedsie-
biorca nieduzego przedsiebiorstwa, kierownik grupy ludzi uporzadkowanych.

25-30 PUNKTOW - PRZEDSIEBIORCY Z SILNYMI TENDENCJAMI DO PROWADZENIA
WLASNEJ DZIALALNOSCI

Lubisz podejmowac ryzyko, lubisz niepewne sytuacje i dreszczyk emocji, gdy oczekujesz na rezultat swojej decyzji.
Masz umiejetnos¢ oddawania spraw wiasnemu biegowi wydarzen, gdy jest to konieczne. Meczg Cie uporzadkowanie
i rutyna. Przetamywanie barier i tamanie zasad sprawia Ci przyjemnos¢. Skupiasz sie na tym, co w danej chwili Cie
interesuje. Nie masz zwyczaju kontrolowania innych oséb, wolisz pobudzac ich do myslenia i dziatania. Sprawdzisz sie
jako prawdziwy przedsiebiorca lub kreatywny kierownik aktywnego zespotu ludzi.

31-36 PUNKTOW - PRZEDSIEBIORCY NEUROTYCZNI

Twoja che¢ podejmowania ryzyka jest bardzo duza. Masz wyjatkowa sktonnos¢ do ryzyka i chec ciagtego wygrywania.
Przezywasz, gdy cos Ci sie nie powiedzie. Nie umiesz przegrywac. Wspodtpraca z Tobg moze by¢ fascynujaca, ale rowno-
czesnie bardzo ucigzliwa. Lubisz dziata¢ spontanicznie i silnie emocjonalnie. Nie chcesz robi¢ planéw ani zastanawiac
sie, co moze stac sie, gdy podejmiesz niewtasciwg decyzje. Wspodtpraca z innymi jest mozliwa tylko wtedy, gdy podda-
dz3 sie Twojej woli. Kontrola dziatan innych ludzi Cie nudzi. Sprawdzisz sie na niezaleznym i samodzielnym stanowisku.
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ROZWIAZANIE KRZYZOWKI

PIONOWO

1. KOSZTY

2. MARKETING MIX

3. ANALIZA SWOT

4. KAPITAL

5. BIZNES PLAN

6. BANK
7. STRATA
8. SPOLKA
Hasto

WLASNY BIZNES

Rozwigzanie krzyzowki ze strony 78-79.

POZIOMO
1. REKLAMA
2. KLIENT
3. REGON
4. ZYSK
5. KREDYT
6. MISJA
7. NIP
8. POMYStL
9. STRATEGIA
10. PODATEK
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ABC

przedsigbiorczosci
na obszarach

wigjskich

Zaczne od stwierdzenia, ze jest to publikacja bardzo po-
trzebna. Najwazniejszym problemem rozwoju obszaréw
wiejskich w Polsce jest niedostateczny dostep ludnosci
fam mieszkajgcej do miejsc pracy i dochodu. Zmniej-
szajgce sie znaczenie rolnictwa w zyciu wsi, co jest zjawi-
skiem powszechnym we wszystkich krajach europejskich,
wymusza tworzenie miejsc pracy poza rolnictwem, o ile
wie§ ma pozostac zywotnym ekonomicznie i spotecznie
organizmem. Takze dla wiekszosci osdb utrzymujgcych
sie dotychczas z rolnictwa szansg poprawy swojej sytu-
acji materialnej jest rozwdj przedsiebiorczosci wiejskiej.
Zjawisko to nazywa sie dywersyfikacjg ekonomiczng gos-
podarstwa i dywersyfikacjg ekonomiczng wsi. W jednym
i drugim przypadku warunkiem tej dywersyfikacji jest
przedsiebiorczo$¢. Przedsiebiorczos¢ jest przede wszyst-
kim postawqg cztowieka wobec swego ofoczenia. Jest
to postawa aktywna, angazujgca umiejetnosci, talenty,
mozliwosci, a takze pasje cztowieka. Dzieki tej postawie
cztowiek moze zy¢ lepiej, mie¢ wyzsze dochody, lepiej
wykorzystywaé mozliwosci swego ofoczenia, a takze re-
alizowa¢ swoje ambicje. Przedsiebiorczos$¢ jest warun-
kiem rozwoju — jednostek i catych spoteczenstw. Zache-
cajmy wiec do przedsiebiorczosci, uczmy jak jg realizo-
wac i stwarzajmy dla niej jak najlepsze warunkil
Omawiana publikacja moze bardzo dobrze stuzyé upow-
szechnianiu przedsiebiorczosci na wsi. Jest ona napisana
prostym, zrozumiatym, ale i precyzyjnym jezykiem. Méwi
o potrzebie, warunkach i mozliwosciach rozpoczecia
i utrzymania dziatalnosci gospodarczej na wsi. Podkresla
kluczowe dla przedsiebiorczosci znaczenie silnej motywa-
cji i wiary we wtasne sity. Wyjasnia wiele poje¢ zwigza-
nych ze wspdtczesnymi formami przedsiebiorczosci i wa-
runkami instytucjonalnymi, w tym prawnymi, w jakich ona
przebiega.

Praca ABC przedsiebiorczosci na obszarach wiejskich ma
przede wszystkim charakter poradnika, koncentruje sie
wiec na sprawach praktycznych. Dostarcza wielu przy-
ktaddéw, prostych ¢wiczen, a takze zrédet uzytecznej
informacji. Co wazne réwniez — mobilizuje i zacheca do
przedsiebiorczosci. Mam nadzieje, ze trafi ona ,pod strze-
chy” w catym kraju!

Prof. dr hab. Jerzy Wilkin

ISBN 978-83-924319-6-1



