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Drodzy Czytelnicy!

Oddajac w wasze rece niniejsza publikacje licze, ze stanie si¢ ona inspiracja ciekawych pomystow
na wilasng firme¢, w przypadku oséb, ktore zdecyduja si¢ na ryzyko podjgcia wilasnej dziatalno$ci
gospodarczej. Mam réwniez nadziejg, ze ta publikacja okaze si¢ pomocna w pracy publicznych
stuzb zatrudnienia oraz instytucji promujacych rozwdj przedsigbiorczosci.

Publikacja wydana przez Ministerstwo Gospodarki i Pracy ma charakter edukacyjny z zakresu
zaktadania i prowadzenia wlasnej dzialalnosci gospodarczej. W vademecum tym zostaly opisane
zardbwno teoretyczne podstawy zarzadzania firma, jak i1 praktyczne porady dotyczace wybranych
zagadnien. Szczegolnie pomocne, z punktu widzenia promocji przedsigbiorczosci, moga si¢ okazac
porady dotyczace tworzenia profesjonalnego biznesplanu. Publikacja zawiera rowniez testy oraz
zadania do samodzielnego rozwiazania, ktére pozwalaja na utrwalenie i sprawdzenie zdobytych
wiadomosci.

Jednoczesnie chciatbym zachgci¢ wszystkich, ktorzy siggna po tg publikacje do wyrazania uwag
1 opinii na temat tresci oraz formy wydanego podrgcznika. Panstwa uwagi beda dla mnie cenna
inspiracja do uaktualnienia niniejszego wydania i stworzenia vademecum bardziej odpowiadajacego
potrzebom odbiorcow.

Zycze udanej lektury oraz owocnej pracy,

Jacek Mgcina, Podsekretarz Stanu w Ministerstwie Gospodarki i Pracy






WPROWADZENIE

Wilasna firma staje si¢ wspolcze$nie coraz atrakcyjniejsza forma realizacji kariery
zawodowej 1 zyciowej. W kategoriach indywidualnych daje szans¢ samodzielnos$ci dziatania oraz
samorealizacji planéw 1 marzen jednostki. Z perspektywy spotecznej jest droga do nowych
produktow 1 ustug, tworzenia nowych miejsc pracy oraz podnoszenia ogélnego dobrobytu.
Utworzenie przedsigbiorstwa, dla mtodych osob o przedsigbiorczych predyspozycjach, jest szansa
uniknigcia frustracji poszukiwania pracy najemnej oraz proba podjecia zyciowej przygody.
Rozpoczecie dziatalno$ci gospodarczej pociaga za soba ryzyko okre§lonych zobowiazan
i konsekwencji finansowych. Nie moze by¢ zatem dzialaniem nie przemys$lanym, bez
przygotowania merytorycznego i wiedzy na temat funkcjonowania rynku. Decyzja o zatozeniu
firmy jest uzalezniona od indywidualnych pragnien osiagnigcia sukcesu. Przyszty sukces wymaga
bowiem wiedzy dotyczacej przedmiotu oferty rynkowej (biznesowe know-how), pasji dziatania oraz
umiejetnosci zarzadzania biznesem 1 wiedzy ekonomiczno-prawnej. Jednocze$nie minimalizacja
ryzyka zatozycielskiego jest tak w interesie jednostki, jak i calego spoteczenstwa. Wigcej nowych
firm, to miejsca pracy, bardziej konkurencyjny rynek, wigksze dochody podatkowe sektora
publicznego oraz bogatsza oferta produktow i ustug, dzigki ktérym wszystkim zyje si¢ dostatnie;.

Prezentowany podrgcznik zostal przygotowany na zlecenie Departamentu Rynku Pracy
Ministerstwa Gospodarki 1 Pracy, w ramach Programu Pierwsza Praca — Postaw na Swoim.
Celem opracowania jest ujecie w formie przewodnika, podstawowych zagadnien dotyczacych tego,
jak zalozy¢ firme, poruszaé si¢ na rynku i zminimalizowaé ryzyko niepowodzenia. Podstawowym
zatozeniem powstania poradnika jest ukazanie kluczowych aspektow podejmowania i prowadzenia
dzialalnoéci gospodarczej przez osoby miode, z racji wieku nie posiadajace znaczacego
doswiadczenia zawodowego, a przede wszystkim zyciowego niezbednego w prowadzeniu takiej
dziatalnosci. W opracowaniu skierowanym do milodego przedsigbiorcy zawarto kluczowe
wskazowki 1 informacje o tym, jak skutecznie zrealizowaé swoj pomyst, czego efektem bedzie
rynkowy sukces. Pragniemy z jednej strony wskaza¢ na podstawowe problemy, z ktorymi musi
zmierzy¢ si¢ poczatkujacy przedsigbiorca, a z drugiej — wskaza¢ mozliwo$ci uzyskania pomocy
w procesie zatozycielskim w zakresie: doskonalenia wiedzy (szkolenia, doradztwo, informacja),
wsparcia finansowego (parabankowe fundusze pozyczkowe) oraz wsparcia lokalowego i opieki
(inkubatory przedsigbiorczos$ci).

Zawarto$¢ publikacji mozna podzieli¢ na dwie czeSci. W pierwszej odnajdujemy
zagadnienia dotyczace:

— oceny wiasnych predyspozycji;

— budowy pomystu biznesowego;

— oceny rynku i konfrontacji pomystu z klientami;
— regul zarzadzania i finansowania matego biznesu.

Ta czg$¢ poradnika ma charakter stricte instruktazowy, a zaznajomienie si¢ z zawartymi w niej
informacjami pozwoli unikna¢ bledow, szczego6lnie w pierwszej fazie dziatalnosci firmy.

W drugiej czg$ci poradnika zawarto informacje oraz wskazéwki dotyczace tego, gdzie 1 jak
mozna korzysta¢ ze wsparcia dziatan zatozycielskich:



— podstawowe zasady ubiegania si¢ o dotacje ze $rodkow publicznych, w tym funduszy
europejskich;

— oferta o§rodkéw szkoleniowo-doradczych;
— parabankowa dziatalno$¢ pozyczkowa i porgczeniowa;
— inkubatory przedsigbiorczos$ci (takze akademickie);

— wykaz podstawowych aktow prawnych, materialow i adresow internetowych dotyczacych
podejmowania i prowadzenia dzialalnosci gospodarczej.

Podrecznik ma petni¢ funkcje praktycznego przewodnika dla miodego przedsigbiorcy, ktéremu
utatwi osiagnigcie biznesowego sukcesu. Dlatego zawarto w nim nie tylko zagadnienia biznesowe
rozpatrywane jako predyspozycje, motywacje, kwalifikacje czy pomysty, ale takze charakterystyki
procedur administracyjno-prawnych czy rodzaje ofert dla rozpoczynajacych dziatalno$¢ oferowane
przez roznorodne instytucje wsparcia.

Autorzy tworzac podrgcznik wykorzystali swoje wieloletnie do$wiadczenia z zakresu
doradztwa biznesowego. Oczywiscie najlepsza publikacja nie zastapi indywidualnych pomystow,
zaangazowania i woli odniesienia sukcesu przysztych lideréw gospodarki. Nalezy pamigtac, ze
kazde nawet najwigksze migdzynarodowe przedsigbiorstwo miato kiedy$ swojego Johna, Henrego,
Johana czy Wacka, ktory szukal swojej szansy zyciowej, miat pomyst i postanowil zmierzy¢ sig z
rynkiem.



1. JA - PRZEDSIEBIORCA
1.1. Droga do wlasnej firmy

Gtowna droga materializacji przedsigbiorczego potencjatu jednostek jest zalozenie wlasnego
przedsigbiorstwa. Decyzja o podjeciu samodzielnej dzialalnosci gospodarczej wynika
z indywidualnego wyboru jednostki. Jednocze$nie proces tworzenia nowego przedsi¢biorstwa
jest wypadkowa cech psychologicznych przedsigbiorcy (np. kreatywno$¢) oraz charakterystyk
ekonomiczno-spotecznych otoczenia (np.: tradycje gospodarcze w regionie, dostgpnos$¢ zasobdw,
otwarto$¢ spoleczenstwa na nowe inicjatywy biznesowe, polityka gospodarcza, lokalny klimat
wokot dziatan biznesowych). W praktyce mozna wskaza¢ na wiele drég, ktérymi przedsigbiorca
dazy do posiadania i prowadzenia wilasnej firmy:

1) Moze na przyklad utworzy¢ przedsigbiorstwo bazujac na do$wiadczeniach zdobytych na
praktykach zawodowych, stazu lub w poprzednim miejscu pracy.

2) Moze takze wejs¢ na rynek z catkowicie nowym Ilub udoskonalonym produktem (ustuga),
budujac firm¢ w oparciu o wiedz¢ i umiejgtnosci zdobyte w szkole lub na uczelni (dobra
podstawa sa na przyktad doswiadczenia zwiazane z samodzielnym przygotowaniem pracy
magisterskiej, dyplomowej lub doktorskiej) czy w oparciu o hobby lub zainteresowania.

3) Kolejnym sposobem moze by¢ identyfikacja luki rynkowej, czyli wykorzystanie szansy
zidentyfikowane] przez uwazna obserwacje otoczenia oraz wstuchiwanie si¢ w potrzeby
i oczekiwania innych'.

4) Posiadanie i prowadzenie firmy moze réwniez nastapi¢, kiedy potencjalny przedsigbiorca
zakupi istniejaca firme lub przejmie biznes rodzinny.

Powyzsze przyktady pokazuja duze zrdéznicowane sytuacji, w ktorych jednostka staje sig
przedsigbiorca. Nalezy jednak pamigtac, ze weryfikacje rynkowa wytrzymuje tylko czg¢§¢ nowo
uruchomionych biznesow.” Z dzialalno$cia gospodarcza nieroztacznie zwiazane jest ryzyko
niepowodzenia 1 utraty wlasnych $rodkow zaangazowanych w przedsigwzigeie. Od lat
siedemdziesiatych prowadzone sa systematyczne badania procesu tworzenia nowych firm,
w ramach ktorych probuje si¢ rozwikla¢ kwestie dotyczace pochodzenia i charakteru postaw
przedsigbiorczych wsrod ludzi.

1) Czy kazdy moze by¢ przedsigbiorca? Czy przedsigbiorczos¢ jednostki jest cecha wrodzona
czy nabyta?

Mimo postgpu badan od lat trwaja spory dotyczace zrodet przedsigbiorczosci u jednostek.
Tradycyjnie, do lat siedemdziesiatych dominowal poglad, ze jest to cecha wrodzona, dziedziczny
talent drzemiacy w danej rodzinie. W toku wieloletnich badan na znaczeniu zyskal poglad
o edukacyjno-srodowiskowym pochodzeniu zdolnosci do projektowania i rozwijania biznesu.
Wedhlug propagatorow tego podej$cia przedsigbiorczo$¢ mozna w cztowieku wyksztalci¢
w wyniku odpowiedniego treningu i nauki.

Ta $ciezka przygotowania biznesu moze uzyskaé wsparcie w ramach systemow franchisingowych — szerzej zob.
punkt 2 niniejszego opracowania.

Na catym $wiecie ponad potowa nowych firm nie przezywa trzyletniego okresu zatozycielskiego.



Literatura zawiera wiele opisow przypadkow, testow 1 ankiet majacych ulatwi¢ oceng
(samooceng) cech przedsigbiorcy.’ Jednak zaden z tego typu sprawdzianéw nie moze staé sig
bezkrytycznie przyjmowanym werdyktem.

Nalezy watpi¢, czy kiedykolwiek uda si¢ okresli¢ profil ,,typowego przedsigbiorcy”, stanowiacy
wzorzec gwarantujacy powodzenie, skoro w toku wieloletnich badan nie udato si¢ $cisle
skwantyfikowa¢ cech decydujacych o biznesowym sukcesie.

2) W jakim zakresie dzialania przedsi¢biorcy maja charakter racjonalny i metodyczny,
a w jakim intuicyjny?

Wigkszo$¢ autorow zajmujacych si¢ modelowaniem procesu tworzenia nowej firmy wskazuje,
Ze ma on swoja wewnetrzng logike 1 opiera si¢ na sformalizowanej sekwencji dziatan. Punktem
wyjscia powinno by¢ poznanie samego siebie (atutow i stabosci), a w dalszej kolejnosci
poznanie rynku i dziedziny dziatalno$ci oraz przyswojenie sobie zasad marketingu i zarzadzania
finansami.* Podkresla si¢ 5 kluczowych elementéw niezbednych dla powodzenia procesu
zatozycielskiego:

— nabycie specjalistycznej wiedzy i doswiadczenia;

— posiadanie pomystu na produkt lub ustugg;

— kontakty osobiste;

— dostep do niezbednych zasobow (kapital, wykwalifikowana sita robocza);
— gwarancja zamowien od pierwszych klientow.

Poczatkujacy przedsigbiorca powinien odpowiedzie¢ sobie na szereg pytan umozliwiajacych
z jednej strony samooceng, a z drugiej — oceng planowanej koncepcji firmy. Poglebiona analiza
przedsigwzigcia powinna mie¢ jednocze$nie: charakter egzogeniczny, czyli zawiera¢ informacjg
o potencjalnym rynku i konkurencji oraz endogeniczny — dotyczacy rdéznych aspektow
funkcjonowania firmy: planu dziatania, lokalizacji, Zrédet zasilania kapitalowego, zarzadzania
finansami. Dziatanie przedsigbiorcy wymaga samokontroli i analizy przebiegu realizacji
przedsigwzigcia na kazdym jego etapie. Taka analiza nie wyeliminuje wszakze ryzyka
niepowodzenia, ale umozliwi funkcjonowanie specyficznego ,,systemu wczesnego ostrzegania”,
ktory pozwoli na identyfikacje tzw. przetlomowych momentéw (nieoczekiwanego zagrozenia lub
sukcesu) procesu zatozycielskiego.

W ostatnich latach na znaczeniu zyskuje koncepcja programowania procesow
zatozycielskich, ktora mozna okresli¢ jako metode¢ samoedukacji biznesu. Zaktada ona, Ze
procesu tworzenia nowego podmiotu gospodarujacego nie da si¢ wczesniej doktadnie okresli¢
przez zadne schematy. Bledy towarzysza bowiem kazdemu dziataniu w warunkach niepewnosci,
a niepowodzenie jest waznym elementem procesu uczenia si¢. Niejednokrotnie bankrucja,
czasami nawet dwu- lub trzykrotna, pozwala rozwina¢ umieje¢tnosci wlasciwej oceny
rzeczywistosci rynkowej. Osoby zaktadajace firmeg po raz kolejny, maja znacznie wigksze szanse
powodzenia w biznesie, niz zakladajacy ja po raz pierwszy. Prezentowane podejScie ma
umozliwia¢ przetamywanie u poczatkujacych przedsigbiorcow psychologicznej obawy przez
niepowodzeniem.

Utworzenie wlasnego przedsi¢gbiorstwa nie jest jednorazowym aktem potocznie
kojarzonym z momentem rejestracji firmy, lecz rozlozonym w czasie procesem, na ktory

Zob.:P.Korynski,M.C.Ashmore, K. L. Kramer, Elementarz przedsiebiorczosci, Fundacja Gospodarcza
NSZZ ,,Solidarno$¢”, Gdansk 1991, N 1-4 i N 1-9.

Zob.: T. D o m a n s k i, Uwarunkowania tworzenia malych przedsiebiorstw, Uniwersytet 1.odzki, £.6dz 1992,
s. 14-20.
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sklada si¢ szereg réznorodnych decyzji i dzialan natury technologicznej, ekonomicznej,
spolecznej, psychologicznej, prawnej i administracyjnej. Przyjmuje sig¢, ze tworzenie nowe;j
firmy trwa przecigtnie okoto trzech lat. Okres ten moze w indywidualnych przypadkach by¢
krotszy lub dluzszy w  zalezno$ci od: (1) indywidualnych zdolno$ci biznesowych
i organizacyjnych przedsigbiorcy; (2) rodzaju podejmowanej dziatalnosci (np. przygotowanie
i rozwinigcie dziatalno$ci handlowej trwa z reguly znacznie krdcej w poroéwnaniu z oparta na
nowych technologiach dziatalnoscia produkcyjna) oraz (3) ogodlnej sytuacji gospodarczej
1 klimatu przedsigbiorczo$ci w regionie.

Proces zalozycielski konczy si¢ osiagni¢eciem zdolnosci nowego bytu gospodarczego do
generowania trwalych zyskéow. Do tego momentu mamy do czynienia z ciaglym angazowaniem
srodkow finansowych w rozwijane przedsigwzigcie, a okresowe nadwyzki finansowe sa w catosci
reinwestowane w firm¢. Tworzenie nowej firmy mozemy zatem podzieli¢ na trzy fazy:

1) zalazkowa, w trakcie ktorej nastgpuje uksztattowanie przysztego przedsigbiorcy, inkubacja
pomystu 1 wstgpna ocena mozliwosci realizacji przedsigwzigcia;

2) rozruchu nastgpujaca w momencie rejestracji firmy oraz wypracowania podstaw
organizacyjnych, finansowych, technologicznych i prawnych;

3) urynkowienia (lub pierwsza faza rozwoju), stanowiaca probe weryfikacji rynkowej, na ile
oferta proponowana przez zatozona firme¢ odpowiada zapotrzebowaniu konsumentow.

Kazdy z etapow rézni si¢ od pozostalych odmiennymi dziataniami, rodzajami finansowania oraz
napotykanymi barierami i sposobami radzenia sobie z ich rozwigzaniem.

Tabela nr 1. Charakterystyka etapow procesu zalozycielskiego

Faza:
zalazkowa rozruchu urynkowienia
Rodzaj — narodziny i rozwoj — pozyskiwanie czynnikow — wejscie na rynek
aktywnosci koncepcji firmy wytworezych — powtarzalno$é
— przygotowanie prototypu doskonalenie prototypu produktu/ustugi
produktu/ustugi produktu/ustugi — budowa wiarygodnosci
wybor technologii firmy
— przedsigbiorca rejestracja firmy — zatrudnienie pracownikoéw
Dzialania — nieformalne powiazania wybor lokalizacji — budowa kanatoéw
organizacyjne i kontakty budowa struktury dystrybucji
organizacyjnej — formalizacja zarzadzania
formalizacja sieci kontaktow
— $rodki wlasne srodki wlasne — $rodki wlasne
Finansowanie pozyczki parabankowe — kredyty bankowe
i pomoc publiczna — fundusze ryzyka
— ocena mozliwosci koncepcja marketingowa — pozyskiwanie odpowiednich
Gléwne urynkowienia koncepcji pozyskiwanie zewnetrznych pracownikow
problemy srodkow finansowych — sprzedaz
znalezienie pierwszego — rozliczenia finansowe
klienta i podatkowe

Zrédto: Opracowanie wiasne.
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W procesie tworzenia firmy nalezy podkresli¢ tworczy charakter przedsigbiorcy przejawiajacy si¢
w: (1) tworzeniu lub odkrywaniu nowych mozliwosci, (2) podejmowaniu decyzji o
wykorzystywaniu dostepnych zasobow, (3) organizowaniu i kierowaniu przedsigwzigciem oraz (4)
ponoszeniu ryzyka zwiazanego z niepowodzeniem. Dzialanie przedsigbiorcze nastgpuje wediug
schematu:

inicjatywa () dzialanie D ryzyko () nagroda

1 w przypadku powodzenia prowadzi do nadwyzki ekonomicznej, czyli zysku (po optaceniu
kosztow wykorzystanych zasobow). Zysk traktowany jako nagroda, jest tym samym specyficzna
»renta przedsigbiorczo$ci” 1 osobie przedsigbiorcy przystuguje pelne prawo do dysponowania nia.
Mozemy méwic o specyficznym przedsigbiorczym procesie, ktory mimo, ze przyjmuje wiele form
1 postaci, zawsze zawiera: (1) inicjatywe 1 podjecie dziatania, (2) przygotowanie i rozwo6j nowych
produktow, technologii lub ustug, (3) takie zarzadzanie biznesem, aby mogt si¢ rozwijac i przynies¢
oczekiwane efekty.

Dziatanie przedsigbiorcze polega na zastosowaniu nowego pomystu w okreslonych
warunkach w sposob prowadzacy do zmiany. Skutki zmian sa z reguty trudne do przewidzenia,
a zastosowanie nowego pomyslu wiaze si¢ ze zréznicowanym ryzykiem i niepewno$cia oraz
ewentualnym oporem najblizszego otoczenia. Na przedsigbiorcze dzialanie skfada sie:’

— okreslenie przedsigwzigcia, ktdrego inicjatorem jest jednostka lub grupa osob;

— powotanie dla realizacji przedsigwzigcia organizacji nastawionej na osiagnigcie okreslonych
celow;

— bezposrednie zarzadzanie organizacja przez inicjatora lub inicjatorow przedsigwzigcia;
— zgromadzenie niezbgdnych zasobow kapitatowych, rzeczowych i ludzkich;

— podjecie przez inicjatora lub inicjatorow ryzyka, ktore doprowadzi do sukcesu lub
niepowodzenia przedsigwzigcia.

Przedsi¢biorczos¢ to polaczenie roznych talentow, umiejetnosci i energii z wyobraznia,
dobrym planowaniem i zdrowym rozsadkiem. Wizerunek przedsigbiorcy wyznaczaja
nastepujace cechy:’

— samodzielnie podejmuje decyzje; potrafi dostrzec nadarzajaca si¢ okazjg, oceni¢ co jest
nieosiagalna wizja, a co pomystem ,,nadajacym si¢” do realizacji;

— wpisuje w swoja dziatalno$¢ ryzyko i niepewnos$¢, jako immanentna cechg przedsigwzigé
gospodarczych;

— pragnie widzie¢ rezultaty swojej pracy; jest bardziej aktywny i zmotywowany w dazeniu do
sukcesu niz wickszos¢ ludzi;

— pragnie si¢ rozwija¢, ma sklonno§¢ do stosowania innowacji oraz chce osiaga¢ cele przez
innych uznawane za nieosiagalne; mysli strategicznie, potrafi uczy¢ si¢ na btedach, a porazki
traktuje jako nowe doswiadczenia, z ktorych mozna wyciagna¢ konstruktywne wnioski pod
katem przysztych dziatan;

— chce mie¢ mozliwo$¢ odgrywania aktywnej roli w przedsigbiorstwie, dlatego najlepiej czuje si¢
w matych strukturach i dynamicznym $rodowisku zorientowanym na dziatalno$¢ gospodarcza;

> Zob.. T.D o m a n s k i, Uwarunkowania tworzenia malych przedsiebiorstw, Uniwersytet £6dzki, £6dz 1992,

s. 13-14.

8 Zob.: B.K arlé f, Strategie biznesu. Koncepcje i modele — przewodnik, Warszawa 1992, s. 76.
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— wiele wymaga od siebie i swoich wspotpracownikéw; posiada cechy przywodcze oraz
umiejetnosci negocjacji i mediacji.

Do czynnikow ograniczajacych aktywno$¢ osob przedsigbiorczych nalezy zaliczy¢ przede

wszystkim: (1) stagnacjg 1 brak postgpu gospodarczego, (2) biurokracje i zawile procedury prawne,

(3) nazbyt szczegdlowe ,,roztrzasanie” problemow, taktyke i dyplomacje. Przedsigbiorczos¢ jest

czgsto okreslana jako specyficzny ,,stan umystu” obejmujacy:

— skupienie si¢ na jednym zadaniu bedacym sSrodkiem osiagnigcia catego zespotu celow
osobistych;

— zdolno$¢ planowania zaré6wno taktycznego, jak i strategicznego;
— ufno$¢ we wlasng intuicj¢ 1 umiejgtnosci;
— zdolno$¢ do dziatania w warunkach niepetnej informacji.

Przedsigbiorczo$¢ traktuje si¢ czgsto jako rodzaj menedzerskiego zachowania i podejscia do
zarzadzania okres$lony jako ,,pogon za okazjami bez uwzglednienia ograniczen stwarzanych przez
aktualnie kontrolowane zasoby”. Jednocze$nie nastapita demistyfikacja przedsigbiorczosci jako
procesu czysto intuicyjnego na rzecz efektywnego zarzadzania, ktdorego mozna si¢ nauczy¢. Bycie
przedsigbiorczym jest postrzegane jako zlozona forma zachowania wymagajaca przede wszystkim:
wiedzy, pasji, cigzkiej pracy i aktywnego uczenia si¢, popartych umiejg¢tnosciami podejmowania
decyzji strategicznych.’

Niejednokrotnie w racjonalnym mysleniu o biznesie przeszkadzaja potocznie funkcjonujace
mity i stereotypy. Siedem najczgsciej spotykanych, wraz z komentarzem, przedstawiono ponize;j.

Mit 1. Przedsiebiorcq nie mozna zostaé — trzeba si¢ nim urodzié.

Rzeczywistos¢: Niezaprzeczalnie istnieje pewien zestaw wrodzonych cech sprzyjajacych
samodzielnoéci gospodarczej®, ktore jednostka posiada lub nie. Jednak samo posiadanie tych cech
nie jest jedynym i wystarczajacym warunkiem, aby sta¢ si¢ przedsigbiorca. Dla ostatecznego
powodzenia jednostka musi, bowiem posiadac¢ szereg umiejgtnosci, ktore moze naby¢ przez nauke,
ciezka pracg i cierpliwos$¢. Nie trzeba by¢ geniuszem, aby odnie$¢ sukces na rynku, natomiast
kluczowa rolg odgrywa rozsadek oraz umiejgtnos¢ okreslenia i akceptacji wlasnych ograniczen. Ci,
ktorzy odniesli sukces z regulty szukaja porad u innych osob i wykorzystuja doswiadczenie przez
nich zdobyte. Nalezy pamigta¢ o tym, ze czerpanie z dos§wiadczen innych osob nie jest oznaka
stabosci charakteru, czy braku wiedzy, ale podejsciem pozwalajacym na uniknigcie niepowodzen,
ktérych inni doswiadczyli weze$niej.

Mit 2. Firma od razu zapewni utriymanie.

Rzeczywistos¢: Na poczatku, czyli przy uruchamianiu dziatalno$ci gospodarczej, zawsze jest wigcej
wydatkoéw, niz dochodéw. W praktyce pierwsze dochody pojawiaja si¢ najwczesniej po 6
miesigcach dziatalnosci. Do tego momentu trzeba zatozy¢ zycie z oszczg¢dnosci lub innych
dochodow (pot etatu, stypendium i in.) 1 dazy¢ do ograniczenia wydatkow; na przyklad poprzez
ulokowanie firmy w domu lub w inkubatorze przedsigbiorczosci.

Mit 3. Bede panem samego siebie.

Rzeczywistos¢: Przedsigbiorcy sa dalecy od niezalezno$ci i ,,posiadaja wielu szefow”. Nalezy do
nich zaliczy¢: klientow, dostawcow 1 kooperantow, kredytodawcow, pracownikow, inwestorow 1 in.

7 Zob.. M.Bratnick i, Przedsiebiorczos¢ i przedsiebiorcy wspélczesnych organizacji, Akademia Ekonomiczna

im. Karola Adamieckiego w Katowicach, Katowice 2000, s. 19-21.

¥ Por. zatacznik A niniejszego opracowania.
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Z kolei wypetnienie wszystkich obowiazkéw oraz zobowiazan jest bardzo czasochtonne i angazuje
w r6znego rodzaju dziatania ponad 60 godzin tygodniowo.

Mit 4. Zawsze da sie zwiqzaé koniec 7 koncem.

Rzeczywistos¢: Zbyt mala kwota zainwestowanych pieniedzy (niedokapitalizowanie) jest jedna
z najpowszechniejszych przyczyn porazek. Jedynie wlasciwa kalkulacja 1 przewidywanie
przeptywoéw finansowych pozwoli zminimalizowaé¢ ryzyko. Posiadanie rezerw gotowki pozwala
unikna¢ decyzji nieprzemyslanych i daje luksus spokojnego prowadzenia biznesu.

Mit 5. Aby zarobi¢ pieniqdze potrzeba pieniedzy.

Rzeczywistos¢: Dobre pomysty zawsze przyciagaja pieniadze. Niektore formy dziatalnosci
gospodarczej wymagaja duzych nakladow kapitalowych juz na wstepie (np.: dziatalnosé
produkcyjna). w innych — wymagane naklady finansowe sa znacznie mniejsze (ushugi, handel
detaliczny). Nalezy zatem pamigta¢ o tym, aby ,,mierzy¢ sily na zamiary”, gdyz $rodki jakimi
dysponuje poczatkujacy przedsigbiorca sa ograniczone. Warto pamigta¢ takze o tym, iz
przedsigbiorcy osiagaja fortuny w réznych obszarach dzialalnosci; zaréwno tych, w ktorych na
poczatku zainwestowano duze fundusze, jak 1 w tych, gdzie poczatkowe inwestycje byly znacznie
skromniejsze.

Mit 6. Biznes to hazard.

Rzeczywistos¢: Trzeba zaciaga¢ pozyczki 1 obraca¢ pienigdzmi innych — to czgste podejscie
poczatkujacych przedsigbiorcow. Wykorzystuja oni wszelkie mozliwosci pozyczek i1 kredytow
zaczynajac od rodziny czy znajomych, na bankach koficzac. Nie mozna zapomina¢ o tym, ze
wszystkie zaciagnigte zobowiazania nalezy regulowaé. A ich nadmiar moze sta¢ si¢ przyczyna nie
tylko bankrucji, ale takze utraty wiarygodnosci, przyjaciot i znajomych.

Mit 7. Natychmiast si¢ wzbogace.

Rzeczywistos¢: Whasny biznes to dlugofalowa strategia zyciowa. Istotna poprawa stanu posiadania
i standardu zycia, przychodzi czgsto dopiero po kilkunastu latach cigzkiej pracy. Przedsigbiorcy
nastawieni na szybki zysk 1 gratyfikacje w formie wysokiej pensji, osiagaja z reguly gorsze wyniki
od 0sob nastawionych na rozwdj biznesu i realizacj¢ wtasnych wizji i marzen.

1.2. Ocena wlasnych umiejetnosci

Decyzja jednostki o zalozeniu firmy powinna by¢ poprzedzona ocena silnych i stabych stron
pod katem specyficznej logiki dziatalnosci gospodarczej. Przyszly sukces w duzym zakresie
zalezy od predyspozycji psychoﬁzycznych,9 jak réwniez od poziomu motywacji do
samodzielnego prowadzenia firmy. Osobom otwartym, kreatywnym 1 elastycznym duzo tatwiej
jest zosta¢ przedsigbiorca, niz ludziom wstydliwym, majacym problemy z komunikacja z innymi.
Ale nawet ci drudzy maja szansg¢ sta¢ si¢ przedsigbiorcami i zrealizowa¢ marzenia o posiadaniu
i prowadzeniu wlasnej firmy. Musza jednak wiedzie¢, Zze odniesienie przez nich sukcesu bedzie
trudniejsze. Bowiem oprocz trudnosci zewngtrznych, z ktorymi borykaja si¢ wszyscy poczatkujacy
przedsigbiorcy, beda musieli podja¢ dodatkowy wysitek polegajacy na pracy nad samym soba.

Podstawowe cechy osob przedsigbiorczych, ktore maja wplyw na sukces w biznesie to:

zdecydowanie, konsekwencja, pracowitos¢, elastyczno$¢, komunikatywno$¢, umiejetnosé
wspotdziatania, pomystowo$¢, inicjatywa, spostrzegawczo$¢, zdolnos¢ przewidywania rozwoju

?  Zestawienie cech osobowos$ciowych sprzyjajacych i przeszkadzajacych w samozatrudnieniu zawiera zatacznik A

niniejszego opracowania.
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sytuacji, zdolno$¢ do podejmowania skalkulowanego ryzyka. Cechy te pozwalaja realizowac
dowolne przedsigwzigcie. Oprocz predyspozycji wazna jest takze wiara w to, Zze mozna odnies¢
sukces i konsekwentne dazenie do celu. Czynnikami mobilizujacymi do podjecia samodzielnej
dzialalnosci gospodarczej sa:

— poczucie niezaleznosci,

— che¢ stworzenia sobie miejsca pracy,
— zdobycie wigkszej ilosci pieniedzy,
— che¢ samorealizacji,

— kontynuacja tradycji rodzinnych.

Im silniejsze sa nasze motywacje, tym latwiej jest wyksztalci¢ w sobie brakujace umiejgtnosci do
efektywnego zarzadzania wlasna firma. Bywa tak, ze osoby o stosunkowo niewielkim ,,zacigciu”
biznesowym w okreslonej sytuacji zyciowej (np. posiadajac na utrzymaniu innych cztonkéw
rodziny), potrafia zmobilizowaé caly swoj potencjat dla stworzenia miejsca pracy dla siebie i
innych. Nie nalezy, wigc z gory przekresla¢ szans na efektywne prowadzenie dziatalnosci
gospodarczej, a raczej staraé si¢ wybrac taki jej rodzaj, aby maksymalnie wykorzysta¢ swoje mocne
strony i jednoczesnie zminimalizowaé wplyw stabych stron osobowosci na prowadzenie firmy. '

Podstawa rozwazan, zardwno na temat podejmowania dziatalnos$ci gospodarczej, jak i jej
rodzaju, zazwyczaj sa kwalifikacje; zarowno formalne (potwierdzone dyplomami, $wiadectwami
lub certyfikatami), jak i nieformalne (nabyte w toku zyciowej aktywno$ci, petnionych rél
w rodzinie, wolontariatu, uczestnictwa w organizacjach grupujacych osoby o podobnych
zainteresowaniach: PTTK, LOP, ZHP). Warto okresli¢ swoj potencjal, a takze zastanowi¢ si¢ nad
tym, ktore z nabytych umiejgtnosci sprawiaja najwigksza satysfakcjg. Taka analiza umiejetnosci,
talentow 1 preferencji moze by¢ poczatkiem do rozwazan dotyczacych wyboru okreslonego rodzaju
dzialalnosci gospodarczej. Podejscie ,,mam zamiar si¢ wzbogaci¢ robiac to, czego witasciwie nie
lubig” z gory skazuje jednostkg¢ na klgskeg. Natomiast szanse rosna wtedy, kiedy wybor rodzaju
dzialalno$ci odzwierciedla wiedzg, zainteresowania 1 osobiste cele.

Poza powyzej opisanymi elementami nie bez znaczenia jest rowniez stan zdrowia
potencjalnego przedsigbiorcy. Osoby stabe fizycznie powinny stara¢ si¢ dopasowac tak rodzaj, jak
1 zakres dzialalnosci do swoich mozliwosci zdrowotnych.

Bardzo wazna jest swiadomo$¢ faktu, iz w momencie, kiedy jednostka staje si¢ szefem
firmy jest zdana wytacznie na wlasne sity. Nie tylko nikt nie méwi jej co i jak ma robi¢, ale wtasnie
od niej wspotpracownicy oczekuja polecen i instrukcji dziatania. Pracujac we wtasnej firmie nie
robimy tylko tego, na co mamy ochotg, ale oprocz czynnosci, ktdre sprawiaja nam przyjemnosc sa
zadania, ktorych wykonanie jest niezbyt interesujace lub po prostu trudne. Podstawowe pytanie
brzmi zatem, czy potencjalny przedsigbiorca chce i1 potrafi stawi¢ czoto zasygnalizowanym
problemom?

Mozliwosci podjgcia dziatalnosci gospodarczej sa rowniez zalezne od sytuacji rodzinnej.
Warto pamigtac¢ o tym, ze fakt prowadzenia firmy w wigkszym lub mniejszym stopniu modyfikuje
stosunki rodzinne. Jesli dotad poswigcali§my czlonkom rodziny duzo naszego czasu, tym bardziej
powinnisSmy rozwazy¢, czy sa oni dostatecznie samodzielni, abySmy mogli ograniczy¢ poswigcany
im czas.

Waznym elementem jest tez mozliwo$¢ zapewnienia okreslonego poziomu statych
dochodow, na pokrycie biezacych kosztow utrzymania przedsigbiorcy i jego rodziny. Takie

' Wiasne predyspozycje mozna sprawdzi¢ przy pomocy ,Testu przedsigbiorcy” — zalacznik B niniejszego
opracowania.
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rozwazania i rozmowy z rodzing najlepiej przeprowadzi¢ zanim podejmiemy decyzj¢ o zatozeniu
firmy. W trudnych chwilach wsparcie z jej strony, lub chociazby zrozumienie przez nia okazane,
moga si¢ okaza¢ szalenie cenna pomoca. I na odwrot — brak wsparcia bedzie poglgbial problemy
bezposrednio zwiazane z prowadzeniem dziatalno$ci.

Kazdy startujacy przedsigbiorca posiada spory kapitat optymizmu niezbedny do uruchomienia
firmy, nalezy jednak bra¢ pod uwage fakt, Ze nie wszystko bedzie si¢ ukladato po naszej mysli.
Najczes$ciej poczatkujacy przedsigbiorcy skarza si¢ na duzy stres, spowodowany wzigciem na swoje
barki odpowiedzialno$ci nie tylko za samego siebie, ale rowniez za pracownikéw i rodzing.
Powodem frustracji jest tez czgsto nizszy poziom wplywow z dziatalnosci, niz pierwotnie zaktadali.
Rowniez wczesniej zaktadane poczucie dysponowania wlasnym czasem, moze si¢ sprowadzi¢ do
koniecznosci cigzkiej, wielogodzinnej pracy bez wypoczynku przez dtuzszy okres czasu.

Jak w kazdej pracy, rowniez w prowadzeniu firmy, trzeba naby¢ praktykg. Tak wigc na
poczatku, wigkszos$¢ zadan jakie przed nami stoja moze okazac si¢ trudna. Jezeli jednak wykazemy
si¢ duza doza konsekwencji w dziataniu i nie bedziemy ulega¢ chwilowym zniechg¢ceniom,
z czasem wigkszo$¢ poczatkowych problemow okaze si¢ mniej dokuczliwa.
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2. INKUBACJA POMYSLOW BIZNESOWYCH

Dla kazdego podejmujacego dziatalno$¢ gospodarcza najwazniejsze, a zarazem
najtrudniejsze, jest znalezienie luki na rynku i ocena realnosci pomystu na biznes. Poszukujac
pomystu na dziatalno$¢ mozna sprobowac zastosowaé dwa podejscia.

Pierwsze oparte jest na wlasnym potencjale materialnym (obiekty, urzadzenia,
wyposazenie) i niematerialnym (wiedza, kwalifikacje, umiejgtnosci, talenty, hobby). Mozna
rowniez uwzgledni¢ zasoby jakie maja inni ludzie lub firmy, ktére mozna wykorzysta¢ przy
realizacji wlasnego biznesu. Po przeanalizowaniu zasobow, jakie posiadamy lub mozemy
zorganizowac, nalezy znalez¢ odpowiedz na pytanie: gdzie i w jaki sposdb mozna znalez¢ klientow
na dany towar lub ustugeg, ktére w oparciu o dany potencjat chcemy zaoferowa¢ na rynku.
Wybierajac rodzaj dziatalno$ci, w oparciu o posiadane wyksztalcenie 1 do$wiadczenie, juz na
poczatku wiemy wigcej na temat samego produktu czy ustugi, a takze dysponujemy wiedza
potrzebna do wlasciwego rozpoznania rynku.

Druga metoda polega na zdiagnozowaniu potrzeb istniejacych na rynku i analizie
mozliwosci ich zaspokojenia. Taka analiz¢ mozna przeprowadzi¢ na przyktad przy pomocy
uzyskania odpowiedzi na nastgpujace pytania:

— jakie sa potrzeby poszczegdlnych grup do ktérych nalez¢ (np. inzynierowie, ekonomisci,
nauczyciele, lekarze, mtode matki, wtasciciele sklepoéw i in.)?

— jakie sa potrzeby innych grup do ktorych nie nalezg (np. sympatycy futbolu, ludzie z dzie¢mi,
inwalidzi, chudzi ludzie, rowerzys$ci i in.)?

— czy w okolicy ktora zamieszkuje znajduja si¢ jakie§ szczegdlne zasoby (np. atrakcyjne
turystycznie miejsca, ludzie o szczegdlnych umiejetnosciach i in.)?

— jakie sa gtowne kierunki rozwoju lokalnego, regionalnego lub krajowego?

Jesli w wyniku odpowiedzi na powyzsze pytania pomyst na biznes nie pojawit sig, inspiracja
moga by¢ mozliwosci, jakie tworzy rynek:

— wymyslenie i zaprojektowanie nowego produktu lub ustugi,

— wykreowanie popytu na nowy produkt,

— zaspokojenie potrzeb specyficznych segmentow rynku,

— znalezienie ludzi o niewykorzystanych umiejetnosciach,

— wykorzystanie okazji rynkowej (np. nowe preferencje konsumentow),

— wykorzystanie gwattownego rozwoju niektérych branz,

— wykorzystanie nowych trendéw w modzie,

— przeniesienie produktu cieszacego si¢ popularnoscia do innego segmentu rynku.

Im doktadniejsza i wnikliwsza begdzie analiza przeprowadzona przed uruchomieniem
dziatalnosci, tym wigksze sa szanse na powodzenie przedsigwzig¢cia. Jednym z najczgstszych
btedow popetianych przez poczatkujacych przedsigbiorcéw jest opieranie swojej dzialalnosci na
wiasnych, niezaspokojonych potrzebach. Tylko w przypadku, kiedy na rynku jest dostatecznie duza
ilo§¢ potencjalnych klientéw o niezaspokojonych potrzebach podobnych do naszych, warto
zastanowi¢ si¢ nad uruchomieniem dziatalno$ci w danym zakresie.
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Nie ma jednoznacznej odpowiedzi na pytanie, jaka firme¢ warto otworzy¢ lub jaki rodzaj
dzialalnosci bedzie optacalny. Dla kazdego z nas hierarchia wartos$ci jest inna. Tak, wigc niektorzy
sa zainteresowani duzymi zyskami przy duzym wktadzie pracy, inni za$§ woleliby robi¢ to co lubia,
nie przemegczajac si¢ 1 potrafia zadowoli€ sig stosunkowo niewielkim przychodem.

Aby ustrzec si¢ porazki na poczatku funkcjonowania firmy, nalezy kolejno przeanalizowac
1 podja¢ kroki wyszczegdlnione w ponizszym schemacie.

Schemat nr 1. Etapy procesu zalozycielskiego

POMYSL

l

analiza rynku

A 4

bilans nakladow,
ustalenie lokalizacji, >

brak $rodkow

zasobow 1 potrzeb wiasnych
\ 4 \ 4 A 4
wystarczajace szukanie szukanie
srodki wlasne finansowania partnera
v
wybor formy prawnej |
v
analiza finansowa dziatalno$ci .| brak optacalnosci
A A
dziatalnos¢ jest |, weryfikacja
oplacalna zalozen
A 4

legalizacja firmy w odpowiedniej formie prawne;j

Zrodto: opracowanie wilasne.

Przedstawiona kolejno$¢ dziatan pozwala na upewnienie sig, czy nie popetniamy bledu
podejmujac decyzje o wyborze wilasnie takiego, a nie innego rodzaju dziatalnosci i czy bedziemy
mieli wystarczajace zasoby potrzebne nie tylko do jej uruchomienia, ale réwniez prowadzenia przez
dtuzszy czas.

W  praktyce biznesu identyfikujemy specyficzne formy wsparcia wejScia matego
przedsigbiorstwa na rynek. Jednym z wariantow jest rozpoczecie dzialalnoSci w oparciu o umowe
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franchisingowa. Franchising jest to udostgpnienie przez licencjodawcg, za okreslonym
wynagrodzeniem, licencji innym podmiotom, ktére prowadza dziatalno§¢ gospodarcza we wlasnym
imieniu i na wlasny rachunek. Licencja obejmuje nastgpujace elementy:

— pakiet praw wlasno$ci przemystowej i intelektualnej (znaki towarowe, nazwy handlowe, szyldy
sklepowe, wzory uzytkowe i1 zdobnicze, prawa autorskie, know-how, patenty, reguly
postgpowania, wiedza techniczna);

— podreeznik operacyjny, opisujacy zasady prowadzenia dziatalno$ci przez biorce w ramach
systemu,

— ushugi $wiadczone na rzecz biorcy (szkolenie i1 biezace wsparcie, pomoc handlowo-techniczna,
dzialania reklamowe, public relations, kwestie zwiazane z zaopatrzeniem 1 obstuga
administracyjno-finansowa sieci).

Taka forma dziatalno$ci gospodarczej ma ogromna zalet¢ w postaci rozpoczynania
dzialalnosci na rynku ,pod skrzydtami” doswiadczonego przedsigbiorcy, ktory sam jest
zainteresowany tym, aby przedsigwzigcie realizowane bylo z powodzeniem. Jednak, aby staé si¢
takim klientem, nalezy na poczatek dysponowac kapitatem od kilkunastu do nawet kilkuset tysigcy
USD, w zalezno$ci od formy i zakresu umowy. Koszty uczestnictwa w takim systemie obejmuja
réwniez oplaty za korzystanie z licencji w postaci:

— Jednorazowej oplaty wstepnej w wysokosci od 10 tys. do 30 tys. USD, a czasem nawet
powyzej 100 tys. USD, przy dochodowej koncepcji dzialalnosci gospodarczej lub rozleglym
terytorium objetym koncesja przyznana franchisobiorcy. Jej wysoko$¢ zalezy od charakteru
izakresu ustlug oferowanych przez franchisodawcg, rozmiaru jego witasnych s$rodkow
finansowych, prognozowanych obrotéw i zyskow sieci, optat pobieranych przez konkurencjg,
wartosci znaku towarowego 1 know-how franchisodawcy, jakosci koncepcji dziatalnosci,
wielko$ci obszaru objgtego umowa oraz okresu jej obowiazywania.

— Oplat biezacych — $rednio od 3 do 6% wartosci sprzedazy za: prawo rozwijania sieci na danym
terenie, honorarium za prawo korzystania z licencji oraz odnowienie umowy.

— Whplaty na wspélny fundusz marketingowy w wysokosci od 1 do 3% wartosci sprzedazy
przeznaczanych na finansowanie dziatan promocyjno-reklamowych oraz public relations catego
systemu.

Obecnie z uwagi na potencjal finansowy, do$wiadczenie oraz dopracowane procedury
postgpowania, taki system zdominowaty w Polsce duze korporacje zagraniczne. Pojawiaja sig
jednak pierwsi inwestorzy krajowi, zainteresowani ta forma aktywnos$ci gospodarczej, np. firmy:
,Dr Irena Eris”, ,, Kolporter” czy ,,Pozegnanie z Afryka”.

Przedsigbiorca jest nonkonformista decydujacym si¢ na niezalezno$¢ 1 zwiazane z tym
ryzyko. Wspotczesni przedsigbiorcy w poréwnaniu ze swoimi poprzednikami musza by¢ duzo
bardziej aktywni w nawiazywaniu kontaktow. Sieciowo$¢ postindustrialnego biznesu zwigksza
znaczenie stosunkoéw migdzyludzkich oraz kontaktow ze spoteczenstwem. Poza wiasna wizja
biznesu musi on respektowa¢ warunki otoczenia oraz wspotdziata¢ z innymi przedsigbiorcami,
klientami czy urz¢dnikami. Dla przyszlego sukcesu istotna jest réwniez otwarto$¢ na
wspolprace z innymi lokalnymi przedsi¢biorstwami, udzial w lokalnych imprezach
biznesowych organizowanych przez wladze samorzadowe, fundacje i stowarzyszenia
gospodarcze. KorzySci moze przynies¢ takze czlonkostwo w organizacjach samorzadu
gospodarczego (izby przemyslowo-handlowe, cechy rzemie$lnicze, organizacje pracodawcow itp.)
przede wszystkim w zakresie:
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— poznania lokalnego $rodowiska biznesu 1 mozliwo$¢ pozyskania dodatkowych zamowien;
— dostepu do sieci informacji gospodarczej;

— szybkiego wzrostu wiarygodnosci rynkowej firmy;

— wymiany do$wiadczen i budowy sieci kooperacyjnych z innymi firmami;

— dostegpu do instrumentdw wsparcia biznesu w zakresie doradztwa, szkolen czy pomocy
finansowe;.
Szansa dla poczatkujacego przedsigbiorcy jest rowniez wudzial w inkubatorze
przedsigbiorczos$ci lub innym programie wsparcia przedsigbiorczosci. Roznego typu korzysci
moga obejmowac:

— ograniczenie kosztow zalozycielskich;

dostep do informacji, programow doradztwa i funduszy wsparcia;

wzajemna pomoc 1 wymiang doswiadczen;

uwiarygodnienie przedsigbiorstwa na rynku.
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3. BADANIE RYNKU I MARKETING

Kazdy indywidualny biznes jest ostatecznie weryfikowany przez rynek, to znaczy o losie
firmy decyduja konsumenci ,,swoim” portfelem; podejmujac decyzje o zakupie oferowanych przez
firmg produktéw i ustlug. Powodzenie dziatalno$ci zalezy od umiejgtnoscei trafienia w potrzeby
rynku na warunkach akceptowanych przez konsumentéw. Minimalizacj¢ ryzyka niepowodzenia
umozliwiaja techniki analizy rynku i marketingu. Marketingiem nazywa si¢ nauke zajmujacag si¢
powigzaniami pomiedzy produktami oferowanymi przez przedsi¢gbiorstwa z ich rynkami
zbytu. Marketing zatem, jest procesem, w ktorym osoby i grupy osob otrzymuja to, czego
potrzebuja 1 pragna poprzez tworzenie, oferowanie 1 wymiang z innymi jednostkami produktow
posiadajacych warto$¢. Mozna wyrozni¢ dwa rodzaje marketingu — bierny 1 aktywny.

Marketing bierny sprowadza si¢ do analizy rynku, ktéra ma przynies¢ odpowiedzi na
pytania: kim sa klienci kupujacy dany produkt? i dlaczego sa oni tym produktem zainteresowani?
Do podstawowych Zrédet informacji o rynku i potencjalnych klientach firmy zalicza sig:

1. Dane statystyczne — liczba ludnosci ogotem i wedtug podziatu na rézne kryteria (np. pracujacy,
uczniowie, emeryci), struktura demograficzna, zarobki, wyksztatcenie itp.

2. Srodki masowego przekazu — analiza informacji zawartych w artykutach, zestawieniach
gospodarczych publikowanych w gazetach, magazynach z punktu widzenia okreslenia
ekonomicznego potencjatu i zachowan potencjalnych klientéw, strategii lokalnego
i regionalnego rozwoju, tendencji w krajowej i zagranicznej ekonomice.

3. Lokalng administracj¢ — strategie rozwoju lokalnego, plany zagospodarowania
przestrzennego, rodzaje dziatalno$ci w interesujacych nas sektorach, ich liczebnos$¢, lokalizacja.

4. Izby przemystowo-handlowe, organizacje przedsigbiorcéw, zwiazki zawodowe, organizacje
pozarzadowe.

5. Spotkania biznesowe, targi, seminaria, rozmowy ze wspoOlpracownikami.
6. Konkurentow i innych uczestnikéw rynku.
7. Zachowania i oczekiwania prezentowane przez klientow firmy.

Tak wigc przy wykorzystaniu powyzszych zrddet informacji, analiza marketingowa
sprowadzi si¢ do:

— analizy klientéw firmy 1 ich zachowan rynkowych,

— analizy mozliwo$ci rynkowych firmy,

— oceny jakosci towarow lub ustug i mozliwosci ich rozwoju,
— analizy stosowanych metod ksztaltowania ceny,

— analizy systemu promocji produktéw lub ustug na rynku,

— analizy konkurencji,

— wyboru najkorzystniejszych dla firmy segmentéw rynku.

Badania marketingowe odnosza si¢ do rdéznych sfer aktywno$ci zwiazanej
z funkcjonowaniem firmy. W zaleznosci od potrzeb firmy wybiera si¢ kierunki badan
marketingowych, ktore w danym momencie sa dla nas najwazniejsze. Tym niemniej nie nalezy
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zapominaé, ze kompleksowe badania marketingowe (szczegolnie przy rozpoczynaniu dziatalno$ci
gospodarczej), powinny by¢ przeprowadzone w nastgpujacych obszarach:

1) Analiza otoczenia firmy (analiza zewng¢trzna):

— zbadanie makrosrodowiska (ograniczenia prawne, normy ekologiczne itp.);

— badanie rynku (potencjalne mozliwosci, tendencje rozwoju);

— badanie konkurencji (silne i stabe strony, mozliwo$¢ kooperacji i wspolpracy).
2) Analiza wnetrza firmy:

— zbadanie warunkow wewngtrznych (technologia produkcji, organizacja zbytu, silne i stabe
strony firmy);

— charakterystyka produktéw (technologiczna i uzytkowa);
— analiza cen;
— badanie potencjalnych kanaléw dystrybucji towarow;
— analiza form i metod promocji produktow.
3) Analiza klientow:

— badanie potrzeb klientéw, ich potencjatu nabywczego i motywacji w dokonywaniu zakupu.

Glownym instrumentem marketingu biernego jest prowadzenie badan ankietowych wsrod
reprezentatywnej probki klientéw kupujacych dany produkt lub przeprowadzenie eksperymentu.
Stosuje si¢ rowniez obserwacje bezposrednia, analiz¢ danych statystycznych, udziat w targach,
wystawach specjalistycznych oraz analizy strategii rozwoju danego obszaru.

Przeprowadzone badanie rynku pozwala wyodregbni¢ segmenty rynku, w ktorych firma
bedzie dziatata. Segmentacja rynku to technika marketingowa polegajaca na wyodrgbnieniu
sposrod wszystkich nabywcow mniejszych ich grup (segmentéw) o podobnych potrzebach
1 wymaganiach oraz na dopasowaniu do nich odrgbnych ofert. Natomiast segment rynku, to taka
grupa odbiorcoOw posiadajacych podobne potrzeby, ktéra mozna wyodrebni¢ z calosci rynku, i do
ktorej mozliwe jest dotarcie z jednolita oferta.

Rynkiem docelowym jest segment wybrany jako cel dzialan marketingowych
przedsigbiorstwa. Nalezy wskaza¢ nastepujace podstawowe zasady doboru kryteriow segmentacji:

— kryteria w sposob istotny powinny oddawaé rdznicg pomigdzy grupami klientow;
— nie bierze si¢ pod uwagg cech, ktore moga by¢ jednakowe we wszystkich segmentach;

— 1ilo$¢ wybranych kryteriow nie moze by¢ zbyt duza, gdyz utrudnia to analiz¢ i planowanie
marketingowe.
Wiasciwy dobor kryteriow segmentacji jest niezwykle istotny i moze mie¢ duzy wplyw na
podejmowane w firmie decyzje.
Skuteczny marketing polega nie tylko na sprzedazy okreslonych towaréw i ustug, ale przede
wszystkim na zaspokojeniu potrzeb i osiagnigciu zadowolenia klienta. Klient zadowolony prawie na

pewno wrdci do firmy i kupi jej produkt lub usluge ponownie. Klient niezadowolony o swoim
do$wiadczeniu opowie co najmniej dziesigciu innym osobom.
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Schemat nr 2. Kryteria segmentacji rynku

Kryteria zwiazane z reakcja Kryteria charakteryzujace cechy
klienta klienta
— oczekiwane korzysci (jako$¢ obstugi — demograficzne (wiek, pte¢, zawdd,
itp.) wyksztalcenie, dochody, sprawnos¢
— czestotliwos$¢ uzytkowania fizyczna)
(intensywna, mata) — geograficzne (klimat, wielko$¢
— postawa wobec marki miasta)
(entuzjastyczna, obojetna, — psychologiczne (styl zycia,
negatywna) charakter zainteresowan,
— gotowo$¢ do zakupu (nie§wiadomy $wiatopoglad)
oferty, zainteresowany,
zdecydowany)

Zrbdlo: opracowanie wlasne.

Marketing aktywny, zwany tez marketingiem mix, obejmuje cztery podstawowe elementy
oddziatujace na relacje pomigdzy firma a jej klientami: produkt, lokalizacj¢ (dystrybucje), ceng,
promocje.

Schemat nr 3. Elementy marketingu mix

PRODUCT PLACE
PRODUKT MIEJSCE, DYSTRYBUCJA
MARKETING MIX
PRICE PROMOTION
CENA PROMOCIJA

Zrodto: opracowanie wilasne.

Aby skutecznie zafunkcjonowa¢ na rynku nalezy przeanalizowa¢ doktadnie wszystkie
elementy marketingu mix, celem uchwycenia powiazan migdzy nimi i1 skutecznie je poOzniej
wykorzysta¢t w swojej dziatalno$ci. Chcac sprzeda¢ produkt lub ushuge powinniSmy
odpowiedzie¢ na pytanie: dla kogo jest on przeznaczony? Produkty i uslugi mozemy dzieli¢ na
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grupy wedlug przyjetych przez siebie kryteridow; na przyklad wedlug sposobu wykorzystania
(codziennego uzytku, luksusowe, specjalistyczne, naglej potrzeby); rodzaju (spozywcze i
przemystowe); czy tez kategorii odbiorcow (indywidualni, zbiorowi, instytucjonalni, prywatni,
firmy, sektor publiczny). Doprecyzowanie, dla kogo przeznaczony jest produkt lub ustuga, pozwoli
dopasowa¢ oferte¢ firmy do potrzeb klientdow i dotrze¢ do grup rzeczywiscie zainteresowanych
naszymi produktami.

Charakteryzujac produkty lub uslugi nalezy réwniez odpowiedzie¢ na pytania dotyczace m.in.:
funkcji uzytkowych, parametréw technicznych, cech fizycznych (ksztatt, waga, kolory itp.), rodzaju
i sposobu opakowania. Nie bez znaczenia dla klientéw sa rowniez elementy uzupeiniajace do
oferowanych produktow, takie jak: wyposazenie dodatkowe, instrukcje obstugi, znak towarowy,
ustlugi przed- i posprzedazne oraz gwarancje i serwis. Specyfika produktu wskazuje na mozliwo$¢
zaspokajania przezen roznorodnych potrzeb potencjalnych klientow. Im lepiej przyjrzymy si¢
produktom czy ustugom, tym tratniej bedziemy mogli okresli¢, jakie potrzeby moga one
zaspokaja¢. To z kolei ulatwi przygotowanie oferty, jak rdéwniez opracowanie strategii
marketingowej firmy.

Wykres nr 1. Cykl zycia produktu
sprzedaz

A

rozwoj wzrost nasycenie spadek

Czas
Zrodto: R. Cieszko, Poradnik Menedzera — elementy marketingu, Fundacja Gospodarcza NSZZ ,,Solidarno$¢”, Radom
1991.

Podczas cyklu zycia kazdego produktu mozna wyrdznié cztery fazy:

1) Wprowadzenie na rynek, ktoremu towarzyszy niezbyt szybko rosnaca sprzedaz, natomiast
producent ponosi duze naklady na promocje produktu, rozwoj sieci handlowej, zwigkszanie
produkcji poprzez inwestycje.

2) Wzrost — na tym etapie nastepuje bardzo szybki przyrost sprzedazy.
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3) Stabilizacje, kiedy poziom sprzedazy ustala si¢ na okreslonym putapie.
4) Schylek, kiedy wielko$¢ sprzedazy produktu zaczyna systematycznie male¢.

Firmy zazwyczaj dysponuja kilkoma lub kilkunastoma produktami, albowiem cykl zycia
produktéw wymusza na nich poszukiwania coraz to nowych sposobow zaspokojenia potrzeb
klientow. Czasem tez stosuje si¢ metody podtrzymywania (wydtuzania) cyklu zycia produktu
poprzez wprowadzanie ulepszen tak technologicznych, jak i estetycznych (np. wprowadzanie na
rynek nowych modeli samochodow czy telewizordéw).

Zadaniem przedsigbiorcy jest stala obserwacja pozycji jego produktéw w cyklu ich zycia
i odpowiednie reagowanie na wielko$¢ posiadanych zapaséw. Jest to szczeg6lnie wazne przy
produktach sezonowych, podlegajacych silnie wptywom mody.

Przeprowadzenie analizy produktu i gruntowne zapoznanie si¢ z jego potencjalem
uzytkowym jest warunkiem koniecznym do sprecyzowania systemu sprzedazy oferowanych przez
nas towarow lub uslug. System sprzedazy (dystrybucji) oznacza sposdb rozprzestrzenienia
towardw na rynku.

Schemat nr 5. Funkcje kanalow dystrybucji

Badawcza — zbieranie i analiza informacji rynkowej

Stymulacyjna — stworzenie i rozprzestrzenienie
informacji o towarze, ktora sktoni klientow do zakupu

Nawigzanie kontaktéw — stworzenie i utrzymanie
wiezi z klientami

Przedsprzedazne przygotowanie towaru
uwzgledniajace potrzeby klientow

Prowadzenie negocjacji — uzgodnienie cen
i warunkow sprzedazy

Transport i magazynowanie

Finansowanie — pozyskanie i wykorzystanie srodkow
do pokrycia kosztoéw utrzymania kanatow dystrybucji

AAAAA AR
JUUUUUL

Zrbdto: opracowanie wlasne.
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Schemat nr 6. Poziomy kanaléw dystrybucji

detalista (artykuly spozywcze)

jednopoziomowy >
™ | agent (artykuly przemyslowe)

hurtownik detalista
/ Artykuty spozywcze

dwupoziomowy >
\ dystrybutor dealer,
—|_ hurtownik lub

detalista

Artykuty przemystowe

tréjpoziomowy > _yl | wylaczny _|_ hurtownik _|_ detalista

dystrybutor

Zrédlo: Materialy szkoleniowe Ukrainskiego Stowarzyszenia Inkubatoréw Przedsigbiorczosci, modut dla doradcow
przedsigbiorczos$ci, Kijow 2002.

Obecnie kontakt bezposredni klienta z producentem nalezy do rzadkosci, wyksztalcila sig
jednak grupa zawodowo trudniaca si¢ handlem w imieniu producenta. Handlowcy ci coraz czg$ciej
starajq si¢ dziata¢ jako doradcy klienta, dopasowujac swoje oferty do ich potrzeb.

Dla firmy najkorzystniejszym rozwigzaniem problemu dystrybucji jest nie wybdr, ktérego$
z wyzej przedstawionych modeli zbytu, ale wybor najlepszej kombinacji kilku kanatéw zbytu.

Lokalizacja dzialalno$ci jest jedna z wazniejszych decyzji dotyczacych funkcjonowania
firmy. W przypadku dziatalnosci skierowanej na klientow indywidualnych konieczne jest wybranie
takiego miejsca, ktore bedzie dla nich tatwo dostgpne lub tez znajdujacego si¢ w poblizu innych
podmiotdéw, dziatajacych na rzecz tego samego segmentu rynku. W przypadku firm produkcyjnych,
wskazanie lokalizacyjne moze by¢ zalezne na przyktad od zrodia surowcéw potrzebnych do
produkcji, taniej lub wykwalifikowanej w okreslonym kierunku sity roboczej czy odpowiednio
rozwinigtej sieci komunikacyjne;.
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Wybdr lokalizacji firmy powinien by¢ takze dostosowany do specyfiki jej funkcjonowania.
Wybierajac lokalizacj¢ nalezy wzia¢ pod uwage warunki korzystania z gruntow i obiektéw (czas
trwania umowy, mozliwos$¢ naglej zmiany warunkow finansowych), szczeg6lnie, gdy korzystanie z
obiektéw lub gruntow wiaze si¢ z nakladami na budoweg, przebudowe lub adaptacjg. W takim
przypadku, poza walorami uzytecznosci nalezy kierowaé si¢ rachunkiem ekonomicznym, tak by
ustrzec si¢ ponoszenia naktadow, ktére moga nigdy si¢ nie zwrdcic.

Zanim dzialalno$¢ rozpocznie sklep, biuro, zaklad produkcyjny lub ustugowy, trzeba
przebrna¢ przez liczne formalno$ci (wynikajace przede wszystkim z przepisOw prawa
budowlanego) dotyczacych wymogoéw sanitarnych, przeciwpozarowych czy bezpieczenstwa
1 higieny pracy. Poniewaz przepisy sa rozproszone w bardzo wielu aktach prawnych, warto
skonsultowa¢ si¢ z prawnikiem lub architektem celem ustalenia czy projektowana dziatalno$¢ nie
wymaga specjalnych zezwolen zwiazanych z dana lokalizacja. Czgsto taka pomoc jest wrgcz
niezbgdna, bowiem projekt lub opini¢ obowiazkowo musi wykonaé specjalista z uprawnieniami.
Lepiej wczesniej zorientowac si¢ co do wymogoéw formalnych, aby uniknaé zdenerwowania, gdy
urzednik wyda negatywna decyzje, albo po raz kolejny kaze uzupetni¢ dokumenty. Kupno lub
wynajem lokalu na cele firmy czgsto oznacza konieczno$¢ zmiany sposobu uzytkowania danej
czgéci budynku i pociaga za soba konieczno$¢ decyzji administracyjnej. Przed wystapieniem z
wnioskiem trzeba uzyska¢ wymagane przepisami prawa budowlanego pozwolenia 1 opinie. Bez
tych dokumentéw podjete dzialania moga zostaé potraktowane jako samowola budowlana. Remont,
przebudowa czy rozbudowa na ogdt wymaga wizyty w starostwie 1 uzyskania stosownego
pozwolenia. Aby zminimalizowa¢ formalno$ci warto poszuka¢ lokalu, w ktérym prowadzona byta
podobna dziatalno$¢ gospodarcza. Z reguly nie unikniemy tez opinii sanepidu, inspekcji pracy i
strazy pozarnej. Stosowne przepisy okreslaja wielko$¢ pomieszczen, o$wietlenie, dopuszczalny
poziom hatasu itp. W wielu przypadkach wymagane sa opinie rzeczoznawcow, o ktdrych najlepiej
pyta¢ architekta lub urzednika w starostwie. Zasadne jest rowniez zaczerpnigcie opinii 0sob, ktore
w danej lokalizacji przebrngly juz przez $ciezke biurokratyczna. Nie wszystkie, bowiem urzedy w
kraju tak samo interpretuja obowiazujace przepisy.

Wiasciwe przepisy okreslaja rowniez, jakie warunki higieniczne i lokalowe musi spetnié
przedsigbiorca, aby mogt zatrudni¢ pracownikdéw najemnych:

— temperatura w pomieszczeniach, gdzie wykonywana jest praca nie moze by¢ nizsza niz 14°C,
aw pomieszczeniach biurowych 18°C, odstgpstwa sa mozliwe jedynie przy procesach
technologicznych uniemozliwiajacych zachowanie takiej temperatury;

— W miejscu pracy musi by¢ zapewnione odpowiednie o$wietlenie (naturalne 1 sztuczne)
i wentylacja, je§li w pomieszczeniu wykonuje si¢ stala pracg (ponad dwie godziny w ciagu
jednej zmiany) powinno tam by¢ o$wietlenie naturalne;

— miejsce pracy musi by¢ zabezpieczone przed wilgocia, promieniowaniem, pylami, gazami
1 innymi szkodliwymi wyziewami, a takze ucigzliwymi dzwigkami 1 drganiami;

— wysoko$¢ pomieszczenia, w ktorym odbywa si¢ stata praca powinna wynosi¢ 3 m.,
a w przypadku wystgpowania szkodliwych czynnikow dla zdrowia 3,3 m., wysoko$¢ moze by¢
mniejsza, jesli zastosuje si¢ klimatyzacjg, ale na to trzeba uzyskaé zgode wojewddzkiego
inspektora sanitarnego;

— na jednego pracownika w pomieszczeniach pracy stalej powinno przypadaé¢ 1,3 m’ wolnej
obje¢tosci pomieszczenia (chodzi o przestrzen nie zajgta przez biurka, maszyny, szafy) oraz
przynajmniej 2 m* podlogi nie zajetej przez zadne urzadzenia i sprzety.

Znajomos$¢ przewag rynkowych naszych towarow i1 ustug, w potaczeniu z wyborem
lokalizacji 1 systemu dystrybucji, pozwala na przejscie do ksztaltowania cen na produkty firmy.
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Cena produktu zalezy od trzech czynnikow: popytu, rentownosci i cen praktykowanych
przez konkurencj¢. Mozliwosci ksztaltowania ceny, uwarunkowane tymi czynnikami, zmuszaja
czgsto przedsigbiorcow do weryfikacji swoich zatozen dotyczacych skali sprzedazy i wielkos$ci
zysku. Dlatego tez kalkulujac ceny produktow zaczynamy od okre$lenia poziomu optacalnos$ci
sprzedazy, sumujac wszystkie koszty zwiazane z prowadzona dzialalnoscia i powigkszajac je
o planowana (czy tez oczekiwana) stopg zysku.

Schemat nr 7. Czynniki ksztaltowania ceny produktu

|| Algorytm ksztaltowania cen ||

Jakosé Cykl zycia produktu Image firmy
(faza cyklu)

h 4

Cena
(wysoka, niska)

Zrodto: opracowanie wilasne.

Drugim elementem analizy jest cena szacunkowa (wynikajaca z badan rynku), okreslajaca
ile potencjalni klienci sa gotowi zaptaci¢ za produkt oferowany w okreslonych warunkach.
Wreszcie, rownie waznym elementem ksztattowania ceny, jest konkurencja i ksztattowany przez
nia poziom ceny.

Schemat nr 8. Czynniki ksztaltujace ceng

— wartos$¢ produkcji

ceny u konkurentéw lub ceny ,,towarow
= — odpowiednikow”

unikalno$¢ i jako$¢ towaru

ceny okreslane przez poziom popytu na
dany towar

Ksztaltowanie ceny opiera si¢ na
nastepujacych przestankach:

Zrbdto: opracowanie wlasne.
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Cena sprzedazy produktéw bedzie wigc wynikowa rozwazenia co najmniej tych trzech
elementéw, ktore sa podstawa do okreslenia ceny sprzedazy. Ukierunkowana polityka cenowa
polega na tym, aby ceng towaru okresli¢ na takim poziomie i tak ja zmienia¢ w zaleznos$ci od
sytuacji na rynku, aby opanowac okreslona czg$¢ rynku lub uzyska¢ zatozony zysk.

Zwienczeniem analizy 1 ustalen zwiazanych z produktem, lokalizacja, dystrybucja i cena
towarow 1 ustug, sa podejmowane przez firme¢ dziatania promocyjne. Bez kompleksowej wiedzy we
wszystkich omoéwionych obszarach nie mozna zaplanowac, ani przeprowadzi¢ skutecznej akcji
promocyjnej nawet podstawowych produktow 1 ustug. Kazdy element uktadanki musi do siebie
pasowac tak, aby jak najskuteczniej i przy wykorzystaniu dostgpnych §rodkoéw finansowych dotrze¢
z oferta do klientow.

Promocja jest kombinacja dzialan i1 sposobdéw komunikacji firmy z otoczeniem,
ukierunkowana na maksymalizacj¢ zbytu oferowanych towarow lub ustug. Podstawowe cele
promocji to przede wszystkim:

— przyciagnigcie uwagi klienta (Attention),

— wzbudzenie zainteresowania (Interest),

— pobudzenie pragnienia (Desire),

— naktonienie do dziatania — zakupu (Action).

Kazde dzialanie promocyjne powinno wigc by¢ skonstruowane w taki sposob, aby osiagnac
maksymalna skuteczno$¢ w realizacji tych celow.

Do prowadzenia dziatalno$ci promocyjnej mozemy wykorzystywaé rézne formy promocji
taczac je w kampanie promocyjne. Utarl si¢ poglad, iz promocja to przede wszystkim reklama, ale
w rzeczywistosci rola samej reklamy nie jest wiodaca w osiaganiu sukcesOw w sprzedazy towarow
iushug. O ile reklama moze by¢ bardzo pomocna w osiaganiu dwoch pierwszych celow promocji,
o tyle w zakresie pobudzenia pragnienia i naktonienia do dziatania skuteczniejsze sa inne formy
promocji.

Schemat nr 9. Cele i zadania reklamy

CELE I ZADANIA REKLAMY
INFORMACJA ¢ .
POROWNAWNANIE
PRZYPOMINIENIE
v v
DAJACA WYBOR WZMACNIAJACY

Zrodto: opracowanie wilasne.

Do s$rodkéw reklamy mozemy zaliczy¢ przede wszystkim: ogloszenia i spoty reklamowe
w prasie, radio i telewizji, informatory, prospekty, katalogi, Direct Mail (wysytka listowna),
plakaty, plansze, transparenty, reklamy na opakowaniach, reklamy w punktach sprzedazy itp.
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Schemat nr 10. Przygotowanie reklamy

Proces przygotowania reklamy

— T

Okreslenie struktury Opracowanie reklamy
reklamy (tezy, formy) (stworzenie tekstu, dobor stow,
ilustracji, kolorystyki)

-

Zasady reklamy

—> zwrdcenie uwagi
— odpowiedni dobodr do danego $rodka przekazu
— zastosowanie prostego i zrozumiatego jezyka

wykorzystanie stéw i grafiki znanych 1 bliskich dla potencjalnych

klientow

5 odpowiednie opracowanie graficzne (rownie istotne jak sama tres¢
reklamy)

L podkreslenie waznych, wewngtrznych (ukrytych) cech/jakosci

produktu/ustugi, ktére moga by¢ sprawdzone 1 ocenione

Zrédto: Materiaty szkoleniowe Ukrainskiego Stowarzyszenia Inkubatoréw Przedsigbiorczosci, modut dla doradcow
przedsigbiorczosci, Kijow 2002.

Wsparciem reklamy moze by¢ propaganda handlowa, realizowana w formie artykutow
sponsorowanych, wywiadow w §rodkach masowego przekazu, organizacji konferencji prasowych,
publikacji raportow i sprawozdan biznesowych.

W zalezno$ci od wielkosci 1 skali przedsigwzigcia nalezy dobra¢, odpowiednie dla
wybranego segmentu rynku, formy promocji dziatalnosci firmy tak, aby mozliwie najskuteczniej
dotrze¢ do potencjalnych odbiorcow.

W dziatalno$ci promocyjnej firmy kluczowe znaczenie posiada promocja osobista.
Osobami promujacymi dzialalno$¢ firmy sa zardwno jej wiasciciel, jak 1 pracownicy. Oczywiscie
najwazniejszymi elementami w procesie promocji sa osoby bezposrednio stykajace si¢ z klientem;
to od ich zachowania 1 reakcji na oczekiwania klienta bgdzie przede wszystkim zaleze¢ wielko$¢
sprzedazy. Warto zatem pamigta¢, ze dobry handlowiec powinien wypekniaé trzy podstawowe
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zadania: dokonywa¢ akwizycji (sprzedazy), utrzymywac staty kontakt z klientami i zbiera¢
informacje o potrzebach rynku i dziatajacej na nim konkurenc;ji.

Schemat nr 11. Metody stymulowania sprzedazy

|  STYMULOWANIE sPRZEDAZY |

KLIENCI HURTOWNICY SPRZEDAWCY
— bezptatne probki — premie za zakup powyzej — premie za wzrost
— kupony rabatowe okreslonej kwoty sprzedazy
—  podarunki — wydawanie towaru — konkursy na
—  zwroty pieniedzy za nieodplatnie po zakupie najlepszego sprzedawce
zakup dokonany okreslonej jego ilosci — doksztafcanie
w okre$lonym czasie — ekspozycje towaru sprzedawcow
— wymiany z bonifikata ~— handlowe konkursy dla

starego sprzg¢tu na
nowy -
— loterie

dealeréw, hurtownikow
upusty dla hurtownikéw

Zrédlo: Materiaty szkoleniowe Ukrainskiego Stowarzyszenia Inkubatoréw Przedsigbiorczosci, modut dla doradcow

przedsigbiorczosci, Kijow 2002.

W trakcie procesu kupna-sprzedazy ma miejsce negocjacja handlowa, sktadajaca si¢ z pigciu

podstawowych faz:

— nawigzania Kkontaktu, ktorego celem jest stworzenie przyjaznej atmosfery pomigdzy
partnerami negocjacji — rozmowa nie musi dotyczy¢ bezposrednio procesu kupna-sprzedazy;

— analizy klienta i jego potrzeb (w tej fazie handlowiec obserwuje klienta, wystuchuje jakie sa

jego potrzeby 1 oczekiwania);

— sprecyzowania oferty produktu (maksymalnie odpowiadajacej potrzebom i oczekiwaniom

klienta);

— argumentacji (kiedy klient zglasza swoje watpliwosci, a sprzedawca stara si¢ je rozwia¢ na

korzys$¢ oferowanego produktu);

— konkluzji (w sprzyjajacych okoliczno$ciach prowadzacej do finalizacji zakupu lub tez
odtozenia takiej decyzji w czasie).

To czy klient dokona zakupu czy nie uzaleznione jest od wielu czynnikoéw, czgsto zupetnie
niezaleznych od sprzedawcy. Jednak podstawowym zadaniem sprzedawcy w trakcie kazdej
negocjacji handlowej jest to, aby klient wyszedl z firmy z poczuciem zadowolenia z obshugi.
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Badania rynkowe wykazuja, ze zadowolony klient dzieli si¢ swym zadowoleniem z 2 innymi
osobami, natomiast niezadowolony $rednio z 8-10 osobami.

Prowadzac dziatalno$¢ promocyjna nalezy mie¢ na uwadze to, iz:
przy ciaglym stosowaniu promocji image firmy obniza sig;
przy ciagtych upustach tworzy si¢ wrazenie obnizenia jako$ci towarow;

przy ciaglym stosowaniu kupondéw i upustow, klienci moga przesta¢ kupowaé towar za
normalng ceng.

Wiasciwie przygotowany program kampanii promocyjnej powinien:
informowac potencjalnych klientoéw o celach dziatalno$ci firmy i jej produktach/ustugach;
przekona¢ klientow do korzystania z towarow/ustug;
wskazywac na korzysci pltynace z dokonania zakupu;
akcentowa¢ wyjatkowos¢ i profesjonalizm oferowanych towaréw/ustug;
tworzy¢ image i1 podkreslac prestiz zwigzany z zakupem towarow/ustug.

Aby skutecznie przeprowadzi¢ kampani¢ promocyjna trzeba zakresli¢ jej ramy czasowe

i organizacyjne, co pozwala na jej rzetelne przygotowanie i zgromadzenie odpowiednich zasoboéw
finansowych. Przy konstruowaniu zalozen organizacyjnych i finansowych nalezy uwzglednié
nastgpujace elementy:

1.

wok

cel promocji (co chcemy osiagnac?);

adresatow dziatan promocyjnych (kto jest odbiorca naszych dziatan?);
formy promoc;ji i czgstotliwos¢ ich wykorzystania;

czas realizacji (okres czasu na jaki planuje si¢ dziatania promocyjne);
koszty.

Schemat nr 12. Elementy planu marketingowego

Cele i strategia
marketingu

Ksztaltowanie opinii o firmie
i jej produktach/ushugach

Ksztaltowanie cen \ T /

Reklama
System dystrybucji A/

G’lan marketingOWD
T~

| |

Metody stymulowania Organizacja posprzedaznej
sprzedazy obstugi klienta

Zrodto: opracowanie wilasne.
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Wszystkie elementy marketingu mix, w koncowej fazie planowania przedsigwzigcia, powinny
znalez¢ odzwierciedlenie w planie marketingowym firmy. Bedzie on precyzowatl cele, jakie firma
chce osiagna¢ w okreslonym czasie oraz metody ich realizacji. Elementy planu marketingowego,
czyli najwazniejsze aspekty polityki marketingowej, niezbgdne do efektywnego funkcjonowania
firmy przedstawiono na schemacie nr 12.

Tak wigc proces zarzadzania marketingowego, to podejmowanie dziatan polegajace na
planowaniu, ksztattowaniu cen, promocji oraz dystrybucji towaréw i ustug, prowadzacych do
wymiany spetniajacej oczekiwania okreslonych (docelowych) grup klientow i organizacji.

Schemat nr 13. Fazy procesu zarzadzania marketingowego

Analiza mozliwo$ci marketingowych

l

Badania i wybor docelowych rynkow dziatania

i

Projektowanie strategii marketingowych

l

Przygotowanie programow marketingowych

i

Organizacja, wdrazanie i kontrola dziatalnosci
marketingowe;j

Zrédlo: Materiaty szkoleniowe Ukrainskiego Stowarzyszenia Inkubatoréw Przedsigbiorczosci, modut dla doradcow
przedsigbiorczosci, Kijow 2002.

Niejednokrotnie poczatkujacy przedsigbiorcy pomijaja dziatania marketingowe, szczegdlnie
w aspekcie okreslenia grup potencjalnych klientow 1 metod dotarcia do nich. Takie niefrasobliwe
podejscie czgsto prowadzi do bankructwa. Nalezy pamigta¢, ze marketing to zesp6t réznorodnych
metod 1 dzialan, ktore beda skuteczne tylko wtedy, kiedy zostana wlasciwie dobrane
i charakteryzowac si¢ beda odpowiednim poziomem jakoS$ci.

W tym kontekécie warto przytoczy¢ najczesciej popetniane bledy w marketingu: "’
— kierowanie si¢ bardziej wlasnymi potrzebami i gustami, niz potrzebami i gustami klientow;

— nierzetelng oceng rynku ze wzgledu na liczbg potencjalnych klientow;

"' Zob.:R.R.Gallagher, Mala Firma to takie proste, Signum, Krakéw 1992, s. 121.
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brak rozméw z klientami przed zamdowieniem wigkszych ilosci towaréw na sprzedaz;

zta oceng rzeczywistosci rynku docelowego, czyli grupy osob rzeczywiscie potrzebujacych
produktu;

niedocenianie konkurencji;

zaniedbywanie prob sprzedazy nowego produktu w okresie intensywnej sprzedazy produktu juz
wprowadzonego na rynek;

zaniechanie wprowadzenia nowej techniki marketingu w czasie, gdy poziom sprzedazy jest
zadowalajacy;

przeoczenie tendencji wystgpujacych na rynku i wpltywajacych na zmniejszenie popytu na
produkt lub ustugg firmy;

brak analizy mozliwosci innych zastosowan produktu.



4. ORGANIZACJA 1 ZARZADZANIE BIZNESEM

Zarzadzanie to ponoszenie odpowiedzialnosci za: (1) planowanie, (2) organizacjg, (3)
zatrudnienie, (4) motywowanie i (5) kontrolg w firmie.

(1) Planowanie dzialalno$ci jest podstawowa funkcja wilasciciela/zarzadzajacego. Obejmuje
ono zar6wno planowanie dtugoterminowe, kreujace wizjg przysztosci firmy i etapy jej rozwoju, jak
rowniez planowanie krotkoterminowe wynikajace z planéw dlugoterminowych, a zawierajace
w sobie cele posrednie, ktore maja stuzy¢ osiagnigciu celow dlugofalowych. Fakt, ze wszystko co
nas otacza podlega bardzo szybkim zmianom nie oznacza, ze mozna zaprzesta¢ planowania
w firmie. Porazka w planowaniu oznacza po prostu zaplanowanie swojego niepowodzenia
w biznesie. Warto wigc zacza¢ od nabycia umiejetnosci planistycznych. Z plandw wynikaja
okreslone dziatania i konieczne wydatki na ich realizacjg¢. Planowanie jest wigc stala czynnos$cia
wykonywana przez przedsigbiorcg. Warto pamigta¢, ze zaré6wno plany dlugoterminowe, jak
1 krotkoterminowe podlegaja statej weryfikacji w zaleznos$ci od zmian zachodzacych w otoczeniu
firmy i decyzji podejmowanych przez wtasciciela.

(2) Organizacja funkcjonowania firmy obejmuje takie dziedziny jak: dobdr wiasciwej
lokalizacji uwzgledniajacej specyfike prowadzonej dzialalnosci, system dostaw towarow/
surowcow, opracowanie i wdrozenie technologii produkcji towarow lub §wiadczenia ustug, wybor
techniki sprzedazy i systemu obstugi klientow, ustalenie godzin pracy i systemu wynagradzania
oraz motywowania pracownikow. Zorganizowanie funkcjonowania firmy w taki sposob, ktory
zapewnia realizacj¢ zatozonych celéw dlugo- 1 krotkoterminowych.

(3) Zatrudnienie pracownikdw, szczegélnie w matych firmach, jest zawsze
problematyczne, gtownie ze wzgledu na ustalenie momentu, kiedy jest to bezwzglednie konieczne.
Zatrudnienie pracownika pociaga za soba wypelnienie obowiazkow, zardwno w zakresie
zabezpieczenia okre$lonych przepisami warunkéw pracy 1 wynagrodzenia, jak réwniez
obowiazkow natury administracyjnej (sktadanie deklaracji podatkowych, odprowadzanie sktadek
1 zaliczek podatkowych, pokrywanie kosztéw urlopow itd.). W matych firmach czg¢sto korzysta sig
z pomocy cztonkow rodziny, ktorzy pomagaja nieodptatnie, a tym samym nie posiadaja takiej
motywacji jak pracownicy opfacani, co moze by¢ zrodtem konfliktéw rodzinnych. Aby tego
unikna¢ nalezy zatrudnia¢ cztonkoéw rodziny na takich samych zasadach jak osoby z zewnatrz —
réwniez z uwzglednieniem ich przygotowania i kwalifikacji do wykonywania okre§lonych
czynnosci. Zatrudniajac pracownikoéw powinni§my z gory ustali¢, jakie obowiazki zamierzamy im
powierzy¢, co pomoze dokona¢ odpowiedniego wyboru.

(4) Motywowanie i przewodzenie jest jednym z trudniejszych zadan dla
wlasdciciela/zarzadzajacego. Gtownie z powodu koniecznosci pogodzenia wrodzonych cech
charakteru i zatozonych celow wilasciciela z celami, jakie zaktadaja sobie jego pracownicy. Po to,
aby dobra¢ wilasciwa metode zarzadzania personelem, nalezy mozliwie dobrze pozna¢ cele, jakie
sobie w pracy wyznaczaja nasi pracownicy i stara¢ si¢ im pomoc je zrealizowac.

Zarzadzajac firma nalezy pamigtaé, ze obok formalnych powiazan pomig¢dzy wilascicielem
a pracownikami wynikajacym ze schematu organizacyjnego firmy, tworza si¢ réwniez nieformalne
powiazania pomigdzy czlonkami personelu na bazie ich wspdlnych zainteresowan lub interesow.
Warto zastanowi¢ si¢ rowniez nad trybem podejmowania decyzji 1 jednos$cia kierowania, kiedy
oprécz wiasciciela w firmie pracuje jego wspolmatzonek. Jezeli decyzje sa catkowicie
scentralizowane, ogranicza to inicjatywe pracownikow w przypadku nieobecno$ci szefa. Natomiast
fakt wydawania rozbieznych polecen o réwnym stopniu wazno$ci przez wilasciciela
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1 wspotmatzonka, moze spowodowa¢ szum informacyjny i dezorientacje personelu. Kazdy
wiasciciel powinien dazy¢ do tego, aby budowa¢ wigz miedzy parownikami a firma. Im bedzie ona
silniejsza, tym bardziej efektywna bedzie ich praca. Z badan socjologicznych prowadzonych przez
rézne osrodki badawcze wynika, ze do podstawowych czynnikow wplywajacych na powstawanie
wigzi personelu z firma naleza:

— wynagrodzenie odpowiednie do wlozonego wysitku i kwalifikacji;

— mozliwos¢ podnoszenia kwalifikacji i rozwoju;

— odpowiednie wyposazenie stanowiska pracy;

— poczucie stabilizacji zawodowej;

— perspektywa awansu;

— poczucie zadowolenia z tego, ze reprezentuje si¢ okreslona firme;

— atmosfera w pracy, czyli pozytywne relacje migdzy pracownikami a przetlozonymi.

Do najskuteczniejszych sposobow kreowania postaw utozsamiania si¢ pracownikéw z firma,
naleza dziatania ukierunkowane na stworzenie klarownego i1 dla wszystkich jednakowego systemu
wynagradzania, motywujacego do efektywnej pracy. Waznym elementem wzajemnych stosunkéw
jest zaréwno state podkreslanie dzialan zespotowych i wpltywu jednostkowych zachowan na
powodzenie firmy, jak rdwniez upewnianie pracownikow w tym, jak bardzo sa firmie potrzebni.
Aby to osiagnaé podejmuje si¢ takie dziatania jak: organizowanie spotkan, szkolen, wyjazdéw
integrujacych zesp6t oraz tworzy warunki do podejmowania inicjatyw w zakresie rozwoju firmy.

Dla stworzenia skutecznego systemu wynagradzania firmy wykorzystuja zaréwno
»instrumenty” pienigzne, jak i elementy wynagrodzenia w formie niepieni¢znej. Skuteczny system
wynagradzania przyciaga, zatrzymuje i motywuje pracownikéw do lepszej pracy. Nowoczesne
systemy wynagradzania powoduja z jednej strony dopasowanie struktury i wielko$ci ptac do zadan
stawianych pracownikom, z drugiej strony wlasciwie motywuja samego pracownika.
Wprowadzanie wynagrodzen pozaptacowych zwigksza atrakcyjnos$¢ firmy na rynku pracy. Oferujac
Swiadczenia niepienigzne, firma moze okaza¢ si¢ bardziej atrakcyjna dla potencjalnych
pracobiorcow, niz firma konkurencyjna oferujaca wyzsze zarobki.

Schemat nr 14. Wplyw zadowolenia pracownikow na poziom satysfakcji klientéw

Jako$¢ ushug Satysfakcja, Jako$¢ ushug
wewnetrznych zadowolenie Zaangazowanie $wiadczonych
Swiadczonych » zatrudnionych » pracownikow > klientom —>
pracownikom zewnetrznym

Zachowanie
SatYSfaija > Klienta > ZYSK FIRMY
klienta (lojalnos¢)

Zrédto: W. I. Glynn, J. G. Barens, Understanding Services Management, John Wiley&Sons, Chichester 1995 [za:]
A. Sty$ (red.), Marketing ustug, PWE, Warszawa 2003, s. 102.
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(5) Kontrola jest rownie waznym elementem zarzadzania, jak planowanie. Kazdy plan ma
swoje etapy, ktorych realizacje nalezy kontrolowaé. W ramach funkcji kontrolnych nalezy
wymieni¢: ustalanie standardéw wykonania okre§lonych czynnos$ci, oceng jakosci ich wykonania
przy uwzglednieniu przyjetych standardow, dokonywanie korekt podnoszacych wydajno$¢ i1 jakos¢
realizowanych dziatan. W firmach jednoosobowych nie jest fatwo kontrolowac ich dziatalnos¢;
przede wszystkim, dlatego ze wilasciciel kontrolujac funkcjonowanie firmy, tak naprawdeg
kontroluje sam siebie. Potrzeba zatem duzo dobrej woli i obiektywizmu, aby zalecenia pokontrolne
rzeczywiscie zostaty zrealizowane.

Dziatalno$¢ gospodarcza zazwyczaj rozpoczyna si¢ od niewielkiej, jednoosobowej firmy.
Powoduje to, ze wilasciciel staje si¢ jednoczesnie szefem firmy, dostawca, sprzedajacym
i administratorem. Fakt ten naklada na niego szereg obowiazkéw, jak rowniez konieczno$é
rozwijania réznorodnych umiejetno$ci — organizacji wlasnej pracy, samokontroli, komunikacji
z dostawcami i odbiorcami, negocjacji.

Duze obciazenie ré6znorodnymi obowiazkami warunkuje potrzebg pomocy ze strony innej
osoby lub o0so6b, ktore moglyby zastapi¢ wiasciciela podczas jego nieobecnosci. Sporzadzajac liste
obowiazkow spoczywajacych na osobie samodzielnie prowadzacej firm¢, mozna dokona¢ selekcji
zadan, ktore musi wykonaé¢ osobiscie i tych, ktore moze zleci¢ innym osobom. Taka wiedza
pozwoli nie tylko efektywnie organizowaé prace w firmie, ale takze bgdzie uzyteczna w przypadku
dhuzszej nieobecnosci (np. choroby) wiasciciela.

Wiasciciel-zarzadzajacy jest najwazniejszym ,elementem” firmy 1 jej glownym
reprezentantem. Zatem bedac wlascicielem firmy, warto pamigtaé o tym, ze:

— Opinia o Tobie jest jednoczesnie opinig o Twojej firmie.

— Twdj sukces zalezy od Twoich zdolnos$ci 1 umiejetnosci porozumiewania si¢ z ludzmi oraz ich
poparcia i wspotpracy.

— Wiasciciel/zarzadzajacy bierze odpowiedzialno§¢ za decyzje podjgte przez swoich
podwtadnych.

— Wiasciciel/zarzadzajacy podejmuje decyzje o tym: co ma by¢ zrobione? jak ma by¢ wykonane?
przez kogo? z kim? w jakim czasie? za ile? przy jakich kosztach?

Poniewaz wlasciciel jest najcenniejszym elementem firmy, to réwniez jego czas mierzy si¢
specjalna miara. Dlatego dla jak najbardziej efektywnego wykorzystania czasu, warto wdrozy¢
kilka podstawowych zasad:

1) Planuj swoj dzien i tydzien pracy.

2) Zawsze miej przed soba listg¢ zadan —,,Co JA mam DZISIAJ zrobi¢?”
3) Naucz si¢ odmawiac.

4) Uzywaj telefonu w wyznaczonym czasie dnia.

5) Koncentruj si¢ na wykonywaniu jednego zadania.

6) PAMIETAJ, ZE NIE WSZYSTKIE ZADANIA, KTORE BYLY WAZNE WCZORAJ SA
WAZNE TAKZE DZISIAJ.

Zarzadzanie kazdym biznesem, a takze samym soba nie jest latwym zadaniem. Towarzysza
mu bowiem rézne trudnos$ci i ograniczenia — brak gotowki, srodkéw materialnych, odpowiedniego
miejsca pracy, niezdrowa konkurencja miedzy wspdtpracownikami itd.
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Najwigksze trudnosci  wynikaja

7
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jednak z BRAKU CZASU. Przepracowani

1 niezorganizowani menedzerowie maja zbyt mato czasu na wykonanie wszystkich zadan, o ktorych
uwazaja, ze powinni je wykona¢ osobi$cie. Warto w tym kontekscie przytoczy¢ stwierdzenie:
CZASU ALBO SIE UZYWA, ALBO SIE GO TRACI.

Zestawienie nr 1. Najczestsze przyczyny straty czasu

Zewngtrzne

Wewngtrzne

— niedostateczna ilo$¢ informacji

chec¢ zrobienia wszystkiego naraz

— podwtadni, ktérzy prosza o rozwiazanie
ich problemow

nieumiejetnos¢ okreslenia czasu potrzebnego na
wykonanie okre§lonego zadania

— rozmowy telefoniczne

odktadanie wykonania zadan na kolejny dzien

— rutynowe czynnoS$ci

nieumiejgtnos¢ shuchania

— przerwy na positki

dazenie do wykonania wszystkiego samemu

— niezaplanowane zdarzenia

nieumiejgtnos¢ odmawiania

— spotkania, narady

nieumiej¢tnos¢ delegowania zadan

— sytuacje kryzysowe

usitowanie wlaczenia w swoja pracg innych

— koniecznos$¢ sprawowania nadzoru

niewykonywanie polecen

— nieoczekiwane decyzje

usitowanie obwinienia innych za swoje niepowodzenia

— Zle zorganizowane spotkania

nieumiej¢tnosé ustalenia waznosci zadan

— pomyiki

aktywnos$¢ osobista, nie zwiazana z praca

Zrodto: opracowanie wilasne.

Menedzerowie sa zazwyczaj ostrozni i odpowiedzialni przy uzywaniu innych $rodkoéw np.
pieniedzy, ludzi, maszyn, ale rzadko czasu — a szkoda. Wtasciwe wykorzystanie czasu, zarowno
wiasciciela firmy, jak i1 jego pracownikdéw, moze mie¢ bezposredni wpltyw na powodzenie

planowanego przedsigwzigcia.

Nie mozna zapomina¢ o tym, zZe starty pieni¢zne mozna nadrobié, natomiast straconego

czasu nadrobi¢ si¢ nie da.
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5. PLANOWANIE FINANSOWE

Przy uruchamianiu i prowadzeniu dziatalno$ci gospodarczej planowanie finansowe, obok
dzialan marketingowych, ma najwazniejsze znaczenie. Nie sposob skutecznie zafunkcjonowac na
rynku bez weczedniejszego zaplanowania $rodkow finansowych na dzialalno§¢. W nowo
powstajacych firmach planowanie finansowe mozna podzieli¢ na dwa etapy:

1) etap inwestycyjny (od pomystu do uzyskania pierwszej sprzedazy) oraz
2) etap biezacej dziatalnosci firmy.

Opracowanie planu inwestycyjnego, wraz z prognoza przysztej sprzedazy i kosztow jej
uzyskania, stanowia podstawg do podjecia decyzji o uruchomieniu dziatalno$ci. Kompleksowa
analiza dochodowosci przedsigwzigcia moze uchroni¢ nas przed niepowodzeniem jeszcze na
poziomie planistycznym, co znaczaco moze ograniczy¢ straty spowodowane nietraftha decyzja
inwestycyjna.

Przed uruchomieniem firmy (w znaczeniu dokonania pierwszej sprzedazy), przedsigbiorca
musi ponies¢ szereg naktadow rzeczowych i finansowych zwiazanych z prowadzeniem dziatalnos$ci
gospodarczej. W uproszczeniu mozna je przedstawi¢ nastgpujaco:

1) budowa, przebudowa lub adaptacja pomieszczen;

2) wyposazenie w urzadzenia i wyposazenie biura;

3) zakup Srodka transportu dla firmy i/lub kalkulacja kosztéw transportu;
4) zgromadzenie zapasow surowcow/towarows;

5) przygotowanie reklamy — szyld, ulotki, wizytowki, ogloszenia itp.

6) koszty startu — place pracownikow, koszty utrzymania lokalu, ubezpieczenia, zakup
materialow itp.

Przygotowanie bilansu naktadow i zrédel finansowania pozwala z jednej strony wyliczy¢
wszystkie potencjalne koszty przygotowania do uruchomienia dzialalno$ci gospodarczej, z drugiej
za§ — wskazuje zrodta ich finansowania i okres§la wielko$¢ niezbgdnego kapitatu zewngtrznego (jesli
okaze si¢ konieczny).

Istotnym elementem planowania finansowego jest uwzglednienie sezonowosci w sprzedazy
produktu/ustugi. Praktycznie kazda dziatalno$¢ ma swoja sezonowo$¢, ktora moze odnosi¢ si¢ do:
por roku, miesiecy lub nawet dni tygodnia. Handlowcy zgodnie twierdza, ze w handlu spozywczym
,»hajtrudniejsze” miesiace w roku to: luty, lipiec i listopad. Dobrze jest wigc zasiggna¢ informacji o
specyfice danej dziatalnosci, bo pozwala to urealni¢ faktyczne zyski oraz wptywy 1 wydatki.

Na podstawie zebranych wcze$niej informacji o potencjalnej wielko$ci sprzedazy, cenach
towarOw 1 surowcoéOw oraz szacunkowych kosztach biezacej dziatalnosci (czynsz, transport,
opakowania, ustugi obce itp.), sporzadza si¢ szacunkowy rachunek wynikéw planowanej
dzialalnoSci.

Z takim zasobem wiedzy o mozliwos$ciach realizacji pomystu, mozna przystapi¢ do bardziej
szczegotowych obliczen dotyczacych dochodowosci 1 wyptacalnosci firmy.

Rachunek wynikow pozwala okresli¢ czy firma w badanym okresie generuje zysk czy stratg
ze swojej dziatalno$ci. Przychody w rachunku wynikéw obejmuja wszystkie wptywy ze sprzedazy
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towarow 1 ustug, sprzedazy czg$ci majatku firmy oraz inne przychody, np. finansowe w postaci
odsetek od rachunku bankowego. W sporzadzeniu rachunku wynikéw pomoze wykorzystanie
przedstawionej ponizej tabeli nr 2.

Tabela nr 2. Rachunek wynikow

WYSZCZEGOLNIENIE Sredni miesigc Sredni rok

PRZYCHODY Netto

01. z dzialalnosci handlowe;j

02. z dziatalnos$ci produkcyjne;j

03. z dziatalnosci uslugowej

04. inne

1. RAZEM PRZYCHODY (01:04)

KOSZTY Netto

01. zakupy towarow

02. zuzycie surowcOw/materialow

03. wynagrodzenia pracownikow

04. narzuty na wynagrodzenia

05. czynsz

06. transport

07. energia, co, gaz, woda

08. ustugi obce (np. remonty)

09. podatki lokalne (od nieruchomosci)

10. reklama

11. ubezpieczenia majatkowe

12. koszty administracyjne i telekomunikacyjne

13. leasing

14. inne koszty

15. odsetki od kredytéw

16. amortyzacja

2. KOSZTY UZYSKANIA PRZYCHODOW (01:16)

3. ZUS wlasciciela

4. ZYSK BRUTTO (1-2-3)

5. PODATEK DOCHODOWY

6. ZYSK NETTO (4-5)

Zysk netto z dzialalno$ci firmy obliczamy odejmujac od zysku brutto nalezny podatek
dochodowy. Zysk netto, po sptacie ewentualnych rat kredytow, moze w catosci zosta¢ zatrzymany
w firmie 1 wtedy dopisujemy go po stronie pasywoOw w rocznym bilansie firmy. Mozna réwniez
wyplaci¢ z niego dywidendy wiascicielom i wtedy oczywiscie ulegnie on zmniejszeniu o kwotg
dokonanych wyptat.

Opracowujac rachunek wynikéw warto pamigta¢ o tym, iz moze zaistnie¢ sytuacja, ze firma
ktéra wykazuje zysk netto nie generuje gotowki. Zapis w rachunku wynikdéw jest zapisem
ksiggowym, a nie gotowka w kasie firmy.
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Koszty w dziatalno$ci gospodarczej] mozemy podzieli¢ na koszty stale i zmienne. Do
kosztoéw stalych zaliczamy te, ktére firma ponosi niezaleznie od tego, czy zmienia si¢ wartos¢ jej
produkcji lub sprzedazy. Zaliczamy do nich m.in.: koszty zarzadu firma, obstugi ksiggowej
1 prawnej, najmu powierzchni biurowych i1 produkcyjnych, dozoér, ubezpieczenia itp. Natomiast
koszty zmienne to takie koszty, ktorych poziom zalezy od wielkosci produkcji lub sprzedazy
towarow 1 ustug. Zaliczy¢ do nich mozna miedzy innymi: zuzycie surowcoOw i materiatow,
potprodukty, ptace pracownikow produkcyjnych, wynagrodzenia prowizyjne sprzedawcow.

To czy dany rodzaj kosztu jest kosztem stalym czy zmiennym zalezy od profilu dziatania
firmy. W biurze rachunkowym zuzycie wody i energii elektrycznej bgdzie kosztem stalym,
natomiast w masarni — kosztem zmiennym. Kazdy przedsigbiorca musi sam okresli¢, ktore koszty
zalicza do statych, a ktore do zmiennych.

Prog rentownosci w dzialalnoSci gospodarczej to punkt, w ktorym koszty sa rowne
przychodom z dziatalnos$ci. Znaczy to, ze powyzej tego punktu firma osiaga zyski, ponizej za$ —
przynosi straty. Dla wyliczenia progu rentownosci nalezy najpierw ustali¢ i podliczy¢ koszty stale i
zmienne prowadzenia dzialalnosci przez firmg. Nastepnie nalezy okresli¢ ceng jednostkowa towaru
lub ustugi — jezeli oferujemy zrdéznicowane produkty lub ustugi, wtedy nalezy usredni¢ ceng
jednostkowa lub policzy¢ prog rentownosci dla kazdego produktu osobno.

Prog rentownosci ze wzgledu na ilo$¢ sprzedawanych jednostek towaru:

Suma kosztow statych

Prog rentownosci =

(jedn. cena sprzedazy — jedn. koszt zmienny)

Prog rentownosci ze wzgledu na wielko$¢ sprzedazy:

Koszty state

Prog rentownosci =

1 — (koszty zmienne / sprzedaz)

Sama dochodowos$¢ firmy nie jest wystarczajaca do osiagnigcia sukcesu w biznesie. Wiele
polskich, matych firm zaprzestalo swojej dziatalno$ci nie ze wzgledu na brak dochodowosci, ale ze
wzgledu na niewyptacalnos¢ wobec swoich partnerow.

To czy firma posiada ptynno$¢ finansowa pokaze nam dopiero przygotowanie rachunku
przeplywow gotéwkowych odzwierciedlajacych faktyczny ruch pienigdzy w firmie. Z niego
dowiemy si¢ czy firma jest wyplacalna wobec swoich dostawcéw 1 czy ma Srodki finansowe na
prowadzenie biezacej dzialalnosci.
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Tabela nr 3. Rachunek przeplywow gotowkowych

, m-C m-¢ m-C m-cC m-C m-C m-¢ m-C m-C m-¢ m-C m-C
WYSZCZEGOLNIENIE 01 | 02 {03 o4 | 05 | 06 | 07 [ 08 | 09 | 10 | 11 | 12

1. Gotéwka poczatkowa

2. WPLYWY z: handlu, produkcji, ustug, sptaty
naleznosci, inne wptywy

3. WYDATKI (wraz z podatkiem dochodowym)

4. Gotoéwka operacyjna (1+2-3)

5. INNE WYDATKI: zakupy inwestycyjne,
splata kredytow, zmniejszenie kapitatu,
dywidendy wtasciciela

6. INNE WPLYWY: sprzedaz majatku trwatego,
zwigkszenie kapitatu, kredyt

7. Gotéwka koncowa (4-5+6)

Zrodto: opracowanie wilasne.

Rachunek przeptywoéw gotowkowych (cash flow) pozwala ocenié ile pienigdzy do firmy
trzeba ,,wlozy¢” 1 ile uzyskamy z powrotem. Ze znakiem ,,plus” ujmuje si¢: wniesiony kapital,
zaciagnigte kredyty i pozyczki oraz wszelkie przychody i zyski nadzwyczajne. Natomiast ze
znakiem ,,minus” ujmuje si¢: wyptaty dla wiascicieli zmniejszajace kapital, sptaty kredytow i
pozyczek, wszelkie wydatki zwiazane z dziatalno$cia. Poziom gotowki w firmie zalezy przede
wszystkim od wptywoéw 1 wydatkow, jakie w danym okresie mialy miejsce.

Rachunek przeptywow gotoéwkowych pozwala prowadzi¢ symulacje réznych wariantow
dziatania firmy i decyzji podejmowanych przez jej kierownictwo. Sledzac poziom gotowki, ktora
pozostaje na koniec miesiaca, przy zalozonych niezbgdnych wydatkach, mozna zaplanowaé
pozyskanie kapitatu obcego na konkretny okres duzo wczesniej. Dla potrzeb biezacego zarzadzania
firma powinno sig je robi¢ nawet co tydzien.

Bilans firmy sklada si¢ z aktywow 1 pasywow. Aktywa to majatek firmy, natomiast pasywa
to zrédla jego finansowania. Obie strony bilansu wyrazone sa w ujeciu wartosciowym. Bilans
sporzadza si¢ przynajmniej raz w roku oraz na rozpoczecie 1 zakonczenie dziatalno$ci firmy.

Struktura bilansu ma taka wilasciwos¢, ze aktywa ulozone sa w kolejnosci od najtrudniej
zbywalnych (nieruchomos$ci, budynki, urzadzenia), do najbardziej ptynnych sktadnikéow firmy
(pieniadze w kasie i1 na biezacym rachunku bankowym). Natomiast pasywa pogrupowane sa wedtug
wiascicieli kapitatu, z ktorego firma finansuje swoj majatek.

Zasada jest, ze aktywa musza rownaé si¢ pasywom firmy. Struktura bilansu pokazuje, w
jakim stopniu majatek firmy jest finansowany ze $rodkéw wiasnych, a w jakim z innych Zrddet.
Zbyt duze obciazenie kredytami Iub finansowanie majatku firmy zobowiazaniami wobec
dostawcow, moze w przysztosci okazac sig ryzykowne dla firmy.

Analiza wskaznikowa pozwala w miar¢ szybko dostrzega¢ nickorzystne tendencje
wystepujace w firmach. Ma jednak i t¢ wadg, Zze czasami trudno okresli¢, czy poziom danego
wskaznika jest prawidtowy, czy nie. Dlatego tez najlepiej jest analizowa¢ zmiang poszczegolnych
wskaznikow w czasie 1 poréwnywac z tym, co ,,dzieje si¢” w branzy.

W praktyce najczgsciej wykorzystuje si¢ ponizej opisane wskazniki oceny finansowe;j
przedsigwzigcia gospodarczego.
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Tabela nr 4. Bilans firmy

AKTYWA PASYWA
I. Majatek trwaly I. Kapitaly wlasne
1. Grunty i tereny 1. Kapitaly wspdlnikow
2. Budynki i budowle II. Kredyty i pozyczki (1:3)
3. Maszyny i urzadzenia 1. Kredyty i pozyczki dlugoterminowe
4. Srodki transportu 2. Pozostale kredyty i pozyczki (krétkoterminowe)
5. Wyposazenie 3. Dotacje, granty
6. Inwestycje 4. Kredyty i pozyczki przeterminowane
7. Wartosci niematerialne i prawne I11. Zobowiazania
8. Finansowe sktadniki majatku 1. Zobowiazania wobec dostawcow
I1. Majatek obrotowy 2. Zobowiazania wobec pracownikow
1. Towary 3. Zobowiazania wobec budzetu i ZUS
2. Surowce/materiaty 4. Zobowiazania wekslowe
3. Wyroby gotowe IV. Zysk zatrzymany/strata
4. Produkcja nie zakonczona
5. Naleznosci do odbioru
6. Srodki pieniezne (kasa+bank)
Razem Razem

Zrbdto: opracowanie wlasne.

Wskaznik biezacej plynnosci okresla stopien pokrycia zobowiazah krotkoterminowych
majatkiem obrotowym. Majatek obrotowy powinien z nadwyzka pokrywaé zobowiazania
krotkoterminowe. Wynika to z faktu, ze czg$¢ majatku obrotowego jest nieplynna, badz tez jego
ptynno$¢ jest bardzo niska. Pokrycie zobowiazan krétkoterminowych w 200% catymi aktywami
obrotowymi ma zapewni¢ wyptacalnos¢ biezaca. Jednak prawidtowy poziom wskaznika jest $cisle
zwiazany z branza w jakiej dziala firma. Warto§¢ tego wskaznika jest mato stabilna, co wynika z
faktu, ze $rodki pienigzne i papiery wartosciowe przeznaczone do obrotu, naleza do tej kategorii
aktywow, ktore charakteryzuja si¢ bardzo duza zmiennoscia.

majatek obrotowy

Wskaznik biezacej plynnosci =

zobowigzania krotkoterminowe

Zdolno$¢ przedsigbiorstwa do utrzymania biezacej ptynnosci finansowej zalezy przede wszystkim
od umiejgtnosci synchronizowania wptywow 1 wydatkow gotowkowych. Jezeli firma potrafi z duza
doktadnos$cia zaplanowac przyszite wydatki, jak réwniez przewidzie¢ poziom przysztych wptywow,
to wtedy mozna podjac probe synchronizacji przeplywow. Zbyt niska, jak i zbyt wysoka ptynnos¢
jest dla firmy mato korzystna. Zbyt wysoka ptynnos$¢ oznacza, ze firma dziata nieefektywnie, ze jest
zbyt duzo niezainwestowanych S$rodkow pienigznych albo tez, ze w firmie jest zbyt duzo
nalezno$ci. Natomiast zbyt niski poziom wskaznika $wiadczy o trudno$ciach ptatniczych juz
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istniejacych, badz tez mogacych wystapi¢ w najblizszej przysztosci, wynikajacych z braku srodkéw
obrotowych (nie tylko §rodkow pienigznych) na pokrycie zobowiazan biezacych.

Pod pojeciem zadluzenia firmy rozumie si¢ finansowanie dziatalnosci ze zrddet
zewngetrznych to znaczy z kredytow lub pozyczek. Kazdy kredytodawca traktuje kapitat wiasny
firmy jako pewnego rodzaju zabezpieczenie dla udzielanego kredytu. Jesli tego kapitatu jest
niewiele w stosunku do kapitalu obcego, to przyjmuje sig, ze ryzyko prowadzenia przez firme
dziatalnos$ci w duzej mierze spada na inwestorow zewngtrznych.

zobowigzania krotkoterminowe

Wskaznik struktury kapitatlu =

kapital wlasny

Wskaznik ten pokazuje, ile razy dtug dlugoterminowy przewyzsza kapitalty wlasne. W zaleznosci
od potrzeby mozna obliczy¢ takze udziat dlugu ogoétem (czyli i1 krotkoterminowego,
i dlugoterminowego) w kapitatach wtasnych. Im wyzsze sa wskazniki, tym ryzyko prowadzonej
dzialalnosci gospodarczej jest wigksze.

zobowigzania ogotem

Wskaznik zadluzenia = x 100

aktywa

Na jego podstawie okreslamy, jaka czg$¢ catego majatku firmy finansowana jest kapitalem obcym.
Zazwyczaj nie pozycza si¢ tym, u ktoérych poziom tego wskaznika przekracza 50%, co znaczy, ze
ponad polowa posiadanych aktywow jest juz finansowana kapitalem obcym.

Kazdy dlug trzeba sptaci¢. Do okreslenia zdolnosci do sptaty kredytu stluzy wskaznik
zwiazany z obstuga dtugu, czyli jego sptata:

zysk brutto + odsetki

Wskaznik pokrycia odsetek zyskiem =
odsetki

Wskaznik ten obrazuje, do jakiego poziomu moga obnizy¢ si¢ zyski przedsigbiorstwa, aby nadal
byto w stanie sptaca¢ odsetki od swoich zobowiazan.

Wskazniki zwigzane z rentownoscia informuja o tym, jak szybko zwraca si¢
zaangazowany w firmie kapital. Stluza one réwniez do oceny perspektyw rozwojowych firmy,
poniewaz wyrazaja zdolno$¢ do generowania zysku w przysziosci. Im wyzsza warto$¢ maja
wskazniki, tym rentownos¢ jest wigksza. Strata w dzialalnosci znajduje swoje odzwierciedlenie w
postaci ujemnych wskaznikdéw rentownosci.
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wynik finansowy netto

Wskaznik rentownos$ci = x 100%

przychody ze sprzedazy netto

Wskaznik pokazuje ile zlotowek zysku wypracowuje jedna ztotowka sprzedazy — im jest wyzszy,
tym lepiej. Analizujac dynamik¢ omawianego wskaznika, zwro¢my uwage na to, czy ma on
tendencje rosnaca czy malejaca. Malejacy wskaznik rentownosci ,,nie wrdézy” firmie niczego
dobrego.

wynik finansowy netto

Wskaznik rentownosci majatku = x 100%

aktywa

Wskaznik rentowno$ci majatku pokazuje na ile efektywnie firma gospodaruje posiadanym
majatkiem. Na jego podstawie mozna oceni¢ zdolno$¢ firmy do generowania zysku z posiadanego
majatku. Niski poziom wskaznika moze swiadczy¢ o stabym zarzadzaniu majatkiem.

wynik finansowy netto

Wskaznik rentownosci kapitalow wlasnych = x 100%

kapitaly wlasne

Wskaznik informuje o tym, ile zlotowek zysku daje jedna zlotowka kapitatu wiasnego, czyli jaki
procentowo jest zarobek wtlascicieli z zainwestowanego kapitatu. Im wyzszy jest poziom
wskaznika, tym wigksze sa mozliwo$ci rozwojowe firmy. W dtugim okresie stopa zwrotu z kapitatu
wlasnego powinna by¢ wyzsza od inflacji. Wzrost omawianego wskaznika nalezy zawsze odbieraé
pozytywnie. Natomiast pogarszajacy si¢ wskaznik rentowno$ci kapitaléw wlasnych moze
sygnalizowaé nawet problemy platnicze w regulowaniu zobowigzan.

Korzystaniem z dZwigni finansowej nazywa si¢ zaciaganie przez firm¢ kredytow na swoja
dziatalnos¢. Jesli firma korzysta z pozyczek i kredytow, to oczywiscie musi za to zaptaci¢ odsetki.
Im wyzszy jest udzial zadluzenia w strukturze kapitatu firm, tym wyzsze sa koszty obstugi tego
dhugu. Pojawia si¢ wigc wigksze, niz w przypadku nieskorzystania z kapitatow obcych, ryzyko
niewyplacalnosci firmy. Jednak nagroda za to ryzyko moga by¢ wysokie zyski, wynikajace wtasnie
z wykorzystania tego obcego kapitatu.

kapitaly obce

Wskaznik dzwigni finansowej =

kapitaly wlasne
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Wskaznik ten informuje o tym, jaki jest udzial kapitatow wilasnych w kapitatach obcych firmy.
Dobrze jest tego rodzaju wskazniki oblicza¢ w ciagu okresow analizowanych w biznesplanie
1 poréwnywac je.

Jesli omawiany wskaznik ulega z okresu na okres zmniejszeniu, oznacza to, ze rosnie udzial
kapitalow witasnych w strukturze kapitalow catkowitych. Rozpatrujac to w aspekcie wyptacalnosci,
mozna stwierdzi¢, Ze umacnia si¢ pozycja finansowa takiej firmy.

Wskazniki sprawnosci.

przychody ze sprzedazy

Wskaznik rotacji naleznosci =

przecigtny stan naleznoS$ci

Wskaznik rotacji naleznos$ci okresla efektywno$¢ wykorzystania naleznos$ci poprzez okreslenie
liczby cykli obrotowych. Im wyzszy jest ten wskaznik, tym lepiej. Jego wzrost nalezy odczytac¢ jako
wigksza liczbg obrotdw w ciagu danego okresu. Z kolei jego spadek moze niekorzystnie wptynac na
ptynno$¢ finansowa firmy, czyli na mozliwo$¢ terminowego regulowania zobowiazan.

przeci¢tny stan naleznosci x liczba dni w okresie

Wskaznik cyklu naleznosci =

przychody ze sprzedazy netto

Wskaznik ten okre$la, ile razy w ciagu roku firma potrafi odtwarza¢ stan swoich nalezno$ci.
Wzorcowo przyjmuje si¢, ze wskaznik ten powinien oscylowa¢ w przedziale od 7 do 10. Jesli
wskaznik jest zbyt wysoki, oznacza to, ze przedsigbiorstwo zbyt krotko kredytuje swoich
odbiorcéw, co moze doprowadzi¢ nawet do utraty czesci klientow. Zbyt niski wskaznik sygnalizuje
z kolei za dhugie kredytowanie odbiorcéw przez przedsigbiorstwo. Ta sytuacja moze prowadzi¢ do
nadmiernego zamrazania $rodkéw. Zbyt wolny obieg naleznos$ci przyczynia si¢ do narastania
nalezno$ci wynikajacych ze sprzedazy kredytowej. Popadanie w skrajnosci nie jest wigc wyjsciem
z sytuacji. Prawidlowa ocena poziomu omawianego wskaznika nie jest mozliwa bez znajomosci
warunkow platnosci, jakie firma oferuje swoim kontrahentom. Cykl ten informuje przeciez o tym,
w ciagu ilu dni klienci sptacaja swoje zobowiazania.

Najkorzystniej dla firmy jest, kiedy potrafi ona tak manipulowa¢ warunkami platnos$ci
(zar6wno tymi oferowanymi dla swoich klientéw, jak i otrzymywanymi od swoich dostawcow), aby
cykl naleznosci byt krétszy od cyklu zobowigzan.

przychody ze sprzedazy

Wskaznik szybkosci obrotu zobowigzan =

zobowiazania krotkoterminowe

Wskaznik ten informuje o tym, jak czgsto w ciagu roku nastgpuje odnowienie zobowigzan
krétkoterminowych. Za pomoca tego wskaznika bada si¢ w firmach stopien sfinansowania wzrostu
sprzedazy przy wykorzystaniu dtugu krétkoterminowego.
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6. BIZNESPLAN

Pojecie ,,biznesplan” pochodzi z jezyka angielskiego (business plan) i ogdlnie oznacza plan,
projekt interesu, przedsigwzigcia. Biznesplan mozemy rozumie¢ tez jako ,plan dziatania
przedsigbiorstwa”. Moze on réwniez by¢ dlugoterminowym ,,planem inwestycyjnym” lub ,,planem
rozwoju firmy”.

Istota biznesplanu sprowadza si¢ do wiedzy i sztuki robienia ,,dobrych” intereséw oraz
przekonania innych o swoich mozliwosciach. Biznesplan sporzadzaja zarowno firmy, ktore
rozpoczynaja dzialalno$¢, jak i juz istniejace, ktére planuja nowe przedsigwzigcia. W obu
przypadkach chodzi o to by z jednej strony lepiej przygotowac si¢ do dalszej dziatalnosci, z drugiej
za$ — uzyska¢ pieniadze potrzebne na inwestycje. Inwestorzy bowiem, zanim zdecyduja si¢
powierzy¢ komus$ swoje pieniadze, musza by¢ przekonani o zyskownosci przedsigwzigcia — chca
by¢ pewni, ze ich nie straca.

Biznesplan to zarys zamierzen, czyli plan na blizszq i dalsza przyszlos¢ firmy,
z ustaleniem Srodkéw i sposobow dzialania dla osiagniecia zalozonych celéw. Jednak jeszcze
przed jego opracowaniem trzeba doktadnie przeanalizowaé te elementy, ktore beda decydowac
o mozliwosci jego zrealizowania. Biznesplan jest wigc rowniez wstepna weryfikacja pomyshu.

Biznesplan jest konieczny, gdy firma stara si¢ o kredyt lub dotacj¢. Pomaga bowiem
przekonac¢ instytucj¢ finansujaca o realnosci i dochodowosci planowanego przedsigwzigcia.

Jednak samo opracowanie biznesplanu nie gwarantuje sukcesu. Jesli okaze sig, Ze nie
uzyska on ostatecznej akceptacji banku, to zawsze nalezy zapyta¢ o powody takiej decyzji. Moze
si¢ bowiem okaza¢, ze nie udzielajac firmie kredytu na dane przedsigwzigcia, bank uchronit ja
przed strata, a niewykluczone, ze rowniez przed bankructwem.

Mate firmy w wigkszo$ci przypadkéw opracowuja biznesplan tylko wtedy, gdy zmusza je
do tego procedura bankowa zwiazana z przyznaniem kredytu. Okazuje sig jednak, Zze biznesplan jest
bardzo pomocny przy kontrolowaniu i1 sterowaniu rozwojem firmy.

Przygotowanie i1 sporzadzanie biznesplanu moze da¢ obiektywna informacje na temat
rzeczywistej pozycji firmy na rynku. Zdarza sig, ze dopiero po jego sporzadzeniu, zarzadzajacy
uwazniej przygladaja si¢ klientom, gromadzac rézne dane na ich temat. To samo dotyczy
konkurentow. Czasami okazuje si¢, ze niektore pomysty i1 zalozenia, na ktérych firma buduje
przyszto$¢, nie byly prawidlowe. Albo odwrotnie — odkrywaja si¢ niedostrzegane wcze$niej,
potencjalne obszary dziatalnosci.

Biznesplan traktowany jest jako podstawowe narzgdzie pozyskiwania $rodkéw na
finansowanie przedsigwzi¢¢. Musi by¢ wigc napisany tak, aby potencjalni inwestorzy byli pewni, ze
autorzy dokladnie przemysleli przedstawiony plan dziatan i dysponuja odpowiednimi obliczeniami
oraz analizami potwierdzajacymi powodzenie projektu. Biznesplan powinien zaprezentowac
przysztym inwestorom oceng¢ szans i zagrozen oraz ryzyko zwiazane z udostgpnieniem kapitatu,
przy czym ocena ta powinna by¢ w pelni realistyczna.

Dobrze przygotowany biznesplan to potowa sukcesu przedsigbiorcy rozpoczynajacego
dziatalno$¢ lub planujacego uruchomienie nowego przedsigwzigcia. Rozpoczynajac dziatalnosc,
nalezy wyposazy¢ firm¢ we wszystko, co jest niezbedne do jej prowadzenia. Nie nalezy w tym
wzgledzie kierowac si¢ tylko swoim majatkiem — biznesplan nie stuzy do jego inwentaryzacji, ale
do okreslenia rzeczywistych potrzeb biznesu.
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Dobry biznesplan powinien by¢:
— obiektywny — ocena przedstawionych zatozen nalezy do adresatéw biznesplanu;
— celowy — wszystko musi mie¢ swoj cel;

— konkretny — zatozenia i cele powinny by¢ konkretne, a tam gdzie jest to mozliwe wyrazone
w liczbach;

— elastyczny — powinien by¢ skonstruowany tak, aby istniala mozliwo$¢ wprowadzenia zmian
w przypadku pojawienia si¢ nowych danych;

— uzyteczny — musi by¢ przydatny rowniez do zarzadzania firma;
— zwiezly i przejrzysty — powinien by¢ precyzyjnie sformutowany;

— kompleksowy — poszczegdlne elementy musza zawiera¢ wszystkie informacje niezbedne dla
oceny planowanego przedsigwzigcia.

Zasiadajac do pisania biznesplanu nalezy odpowiedzie¢ na pytanie, dla kogo jest
przygotowywany; dzigki czemu wiadomo, na ktore rozdziaty nalezy zwroci¢ szczegdlna uwagg.
Opracowujac zatozenia biznesplanu nalezy pamigta¢ o tym zeby zaktadane cele byty realne. Tresé¢
projektu nie powinna zawiera¢ sprzecznosci, a zatozenia powinny by¢ ze soba logicznie powiazane
1 wzajemnie si¢ uzupelniaé. Wazna jest rowniez estetyka; zasadne jest umieszczanie danych w
tabelach lub przedstawianie ich w formie wykresow.

Na strukture standardowego biznesplanu sktadaja si¢ nast¢pujace elementy:
1) opis przedsigwzigcia,
2) dane o firmie,
3) analiza SWOT,
4) plan techniczno-organizacyjny,
5) plan marketingowy,
6) plan finansowy,
7) analiza wskaznikowa,
8) podsumowanie,
9) zalaczniki.

(1) Opis przedsiewzigcia powinien by¢ krotki (nie wigcej niz dwie strony) 1 ma stanowic
swego rodzaju wprowadzenie do biznesplanu (pisze si¢ go zwykle na koncu). W tym miejscu
nalezy wyjasni¢, dlaczego zdecydowano si¢ na podjgcie tej, a nie innej dziatalnosci. Nalezy
zaprezentowaé swoja misj¢ i cele dziatalnosci. Cele formutuje si¢ zwykle w postaci liczb np. jako
okreslony poziom sprzedazy czy udzial w rynku. Majac sprecyzowane cele, mozna dalej ustanawiac
zadania dla ich realizacji.

Nalezy wspomnie¢ o korzys$ciach, ktoérych si¢ spodziewamy w wyniku realizacji
przedsigwzigcia, a takze napisa¢ krotko o naktadach, ktére musza by¢ poniesione dla zrealizowania
zalozonych celéw. Nalezy takze krotko scharakteryzowac produkt (lub ustuge), ktory zamierzamy
sprzedawac¢ oraz rynek, na ktérym firma bedzie dziata¢. Wazne sa rdwniez informacje dotyczace
finanséw — planowana sprzedaz i przewidywane zyski.

(2) W punkcie dane o firmie zamieszcza si¢ podstawowe informacje dotyczace:
— formy prawnej — dziatalno$¢ indywidualna, spétka cywilna, spotka prawa handlowego itp.;

— rodzaju dziatalnosci;
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— historii firmy — kiedy powstata, przez kogo zostala zatozona, jak si¢ rozwijata (warto podac
zmiany wielkoS$ci sprzedazy w ciagu tego okresu, najwigksze osiagnigcia firmy), mozna takze
opisa¢ genezg pomystu na taka wiasnie dzialalno$¢ gospodarcza;

— oferowanych produktow lub ustug — co 1 gdzie firma wytwarza, do kogo skierowana jest oferta;
— atutow firmy — kontaktow handlowych, do§wiadczenia w branzy itp.

W tej czeséci biznesplanu nalezy zamie$ci¢ charakterystyke branzy, w jakiej dziata firma oraz
informacje dotyczace gléwnych konkurentow dziatajacych na tym rynku. Takie informacje
pozwalaja oceni¢ poziom wiedzy rozpoczynajacego dzialalnos¢ na temat branzy, w ktorej planuje
dziatac.

(3) Analiza SWOT jest jedna z podstawowych analiz dotyczacych firmy i1 stanowi
nieodlaczny element biznesplanu, dotyczacy obecnej i przysziej sytuacji firmy. Zwrot SWOT
pochodzi z jgzyka angielskiego od pierwszych liter wyrazéw: Strenght (silne strony), Weeakness
(stabe strony), Opportunities (szanse, okazje) i Treats (zagrozenia). Analiza SWOT jest metoda
identyfikacji stabych i silnych stron firmy oraz badania szans i zagrozen, jakie przed nia stoja.
Analize t¢ mozna zastosowaé do kazdego przedsigwzigcia.

Analiza SWOT opiera si¢ na podziale wszystkich czynnikéw majacych wptyw na biezaca
i przyszta pozycje firmy, na czynniki zewngtrzne i wewngtrzne w stosunku do firmy. Zaréwno
jedne, jak i drugie moga oddzialywa¢ pozytywnie, jak i negatywnie.

»S” to silne strony firmy w pozytywny sposéb wyrdzniajace ja wsrdéd konkurencji. Mocna strona
moze by¢ na przyktad wielkos$¢ firmy czy niskie koszty jednostkowe, jakos¢ produke;ji itd.

»W?” to stabe strony dziatania firmy — moga dotyczy¢ calej firmy, jak i jej czesci.

Samo dostrzeganie stabych i mocnych stron firmy to jeszcze nie wszystko. Potrzebny jest jeszcze
plan ich wykorzystania — w przypadku silnych stron, albo neutralizowania — w przypadku stabych
stron.

Dzigki analizie wnetrza firmy powinno si¢ dokonaé¢ oceny zasobow firmy. Po ustaleniu
mocnych i stabych stron firmy wiadomo, w czym ma ona przewage konkurencyjna, a w czym jest
od konkurencji gorsza.

»0” to szanse (mozliwosci) rozwoju dla firmy tkwiace w jej otoczeniu. Sa to zjawiska 1 tendencje,
ktére odpowiednio wykorzystane, stang si¢ nie tylko impulsem rozwoju, ale i sposobem na
ostabienie zagrozenia.

» " to trudnosci 1 bariery (zagrozenia) dla dziatania i rozwoju firmy. Zagrozeniem jest to wszystko,
co postrzegane jest jako bariera dla rozwoju firmy, utrudnienie, dodatkowe koszty dziatania.

Nie wszystkie szanse bierze si¢ pod uwage. Ze wszystkich wyszczego6lnionych szans
wybiera si¢ jedynie te, ktore firma zamierza wykorzystac. Idealng sytuacja jest wystepowanie duzej
ilosci szans na rynku przy malej ilosci zagrozen. Natomiast najtrudniej jest, kiedy szans jest
niewiele, a liczba zagrozen ze strony otoczenia jest duza.

Analizy SWOT nie nalezy sporzadza¢ zbyt szczegdélowo. Mniej wazne jest wyodrgbnienie
1opisanie wszystkich czynnikow, natomiast wazniejsze jest zidentyfikowanie czynnikéw
kluczowych, ktoére maja decydujacy wpltyw na rozwdj firmy, albo na powodzenie inwestycji.
Uwienczeniem analizy jest konfrontacja najistotniejszych sit i stabosci firmy z najwigkszymi
szansami 1 zagrozeniami w otoczeniu. Analiza SWOT pozwala na identyfikacje gléwnych
problemow strategicznych, ktére powinny wyznacza¢ kierunek dalszego dziatania firmy.
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(4) Plan techniczno-organizacyjny dotyczy sposobu zorganizowania przedsigwzigcia.
W tej cze$ci nalezy wykaza¢ zdolno$¢ firmy do wyprodukowania danego wyrobu lub $wiadczenia
ustug na odpowiednim poziomie. Plan ten powinien zawierac:

— opis technologii produkcji lub procesu §wiadczenia ustug;

— wyszczegolnienie majatku niezbednego do produkcji tego wyrobu;
— plan produkcji/§wiadczenia ustug;

— koszty produkcji/§éwiadczenia ushug.

W planie produkcji mozna przyja¢ wariant ostrozno$ciowy 1 nie zmienia¢ na przyktad wielkos$ci
produkcji z roku na rok; chociaz w praktyce wielko$¢ ta powinna si¢ zwigkszac.

Podstawa sukcesu kazdego przedsigwzigcia sa ludzie. Dlatego pokazanie sposobu
gromadzenia i1 wykorzystania zasobdéw ludzkich jest jednym 2z wazniejszych elementéw
biznesplanu. Przygotowujac plan techniczno-organizacyjny, dla uzyskania wigkszej przejrzystosci
informacji, mozna zaprezentowa¢ zatrudnienie (takze jego zmian¢ w ciagu analizowanego okresu)
w formie tabeli. Jesli projekt jest wigkszym lub specyficznym przedsigwzigciem, mozna dodatkowo
pokaza¢ strukture zatrudnienia wedtug wieku, stazu pracy, ptci i zawodu.

W tej czgsci nalezy tez przedstawi¢ strukture organizacyjna firmy. W przypadku matych
firm mozna opisa¢ funkcje oraz stosunki podleglosci i nadzoru w miejscu pracy wszystkich
pracownikow. W przypadku wigkszych firm, zazwyczaj wymienia si¢ najwazniejszych cztonkow
zespolu zarzadzajacego, opisuje ich przygotowanie zawodowe i wyksztalcenie oraz funkcje, jakie
petnia w firmie.

Kolejna czescia planu jest przedstawienie harmonogramu realizacji poszczegoélnych etapow
przedsigwzigcia, wraz z uwzglednieniem planowanych dat rozpoczgcia i zakonczenia tych
czynno$ci. Szczegdtowos¢ harmonogramu zalezy od rodzaju 1 zakresu planowanego
przedsigwzigcia.

(5) Plan marketingowy. Konstrukcja planu marketingowego zalezy od rodzaju
przedsigwzigcia. Najpierw nalezy dokona¢ analizy rynku, ktéra powinna obejmowac: jego wielko$¢
(rowniez w wymiarze terytorialnym) i specyfikg, docelowe segmenty odbiorcow, proponowane
ceny. Mozna takze przedstawi¢ obraz danej gatezi 1 oceni¢ mozliwosci jej rozwoju w przysztosci.

Warto podkresli¢ zalety dotyczace ceny, jakosci, unikalno$ci technologicznej, serwisu
1 dystrybucji towaru lub ustugi oraz jego przewage nad innymi dostgpnymi na rynku. Korzystnie
jest wykaza¢, ze popyt na dany produkt, w odniesieniu do planowanej sprzedazy, jest
wystarczajacy. Plan marketingowy powinien zawierac:

1) Oceng zagrozenia konkurencja juz istniejaca i oceng zagrozenia wynikajaca z pojawienia sig
nowych konkurentéw. Na to powinny by¢ szczegdlnie uczulone firmy male i rozpoczynajace
dziatalno$¢. Nalezy uzasadni¢, dlaczego ludzie beda nabywaé produkt tej firmy, a nie innych firm.
Konkurentéw nalezy dobrze poznaé i nigdy nie nalezy ich lekcewazyé. Sledzenie prasy
specjalistycznej jest doskonatym zrodiem wiedzy o rynku, na ktérym dziata, badz zamierza dziata¢
dana firma konkurencyjna.

2) Ceny oferowanych produktéow lub ushug i koncepcje polityki cenowej firmy, polegajaca
miedzy innymi na manipulowaniu cena w zaleznosci od sytuacji rynkowej 1 postawionych celow.
W biznesplanie powinien si¢ znalez¢ opis: metod ksztaltowania ceny, planowanych zmian cen
w ciagu analizowanego okresu, wplywu zmian cen na udzial firmy w rynku oraz oceny
planowanego poziomu cen w kontek$cie konkurencyjnosci.

3) Opis dzialan zwigzanych z promocjg i reklamg. Informacje, ktore powinny znalez¢ si¢ przy
prezentowaniu tych dziatan dotycza:
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— form promoc;ji jakie firma zamierza wykorzystac;

— sposobdw prowadzenia kampanii reklamowej;

— rodzaju mediow, w ktérych firma bedzie reklamowata swoje produkty lub ustugi;
— rodzaju materialow promocyjnych, jakie firma chce wykorzystac;

— kosztow reklamy i promocji.

Plan marketingowy powinien sklada¢ si¢ z konkretnych przedsigwzigé, doprecyzowanych co do:
celu, zakresu 1 czasu ich realizacji, np.: dotarcie z nowym produktem do konsumentéw poprzez:

— promocj¢ nowych produktéw na pokazach, wystawach;
— kampanig reklamowa w dobranej dla danego segmentu rynku stacji radiowej;
— wydanie ulotek informacyjnych.

O kosztach zwiazanych z dziataniami marketingowymi warto pamigta¢ przygotowujac zatozenia do
analizy finansowe;.

4) Charakterystyke wybranych przez firme¢ kanalow dystrybucji z uwzglednieniem kosztow
1 korzySci wynikajacych z tego wyboru — detali$ci, hurtownicy, dystrybutorzy, przedstawiciele
producentdw.

(6) Plan finansowy. Obejmuje on przede wszystkim informacje dotyczace: wielkosci
przychodéw ze sprzedazy, kosztow, ptynnosci finansowej i zapotrzebowania na gotowke. Nalezy
poda¢ takze calkowity koszt realizacji przedsigwzigcia i zrodta jego finansowania. Plan finansowy
powinien zawieraé: zatozenia (dane wejsSciowe), ktore musza znalez¢ si¢ we wstepie do planu
finansowego, rachunek wynikéw, bilans, przeplywy §rodkow pienigznych.

Analize¢ finansowa projektu sporzadzamy na caly okres jego realizacji. Jezeli na przyktad
biznesplan obejmuje trzy lata, to prognozy finansowe sporzadzamy na kazdy rok, a w razie
potrzeby, na kazdy kwartat.

Zalozenia finansowe sporzadzane do kazdej pozycji przychoddéw i kosztéw powinny
uwzglednia¢ zmiany wynikajace z sezonowosci, jak rowniez zatozenia z planu techniczno-
-organizacyjnego i marketingowego, w calym analizowanym okresie.

Rachunek wynikow jest wykorzystywany do obliczania dochodu netto albo straty w danym
roku. Prognozy musza by¢ sporzadzane dla catego okresu planowanego przedsigwzigcia. Rachunek
wynikow pokazuje koszty i przychody w danym okresie, zgodnie z koncepcja ich powstawania
nakazujaca zestawianie przychodoéw z dziatalnos$ci z kosztami, ktore musialy by¢ poniesione, aby
uzyska¢ przychdd w danym okresie. Dla uproszczenia obliczen, czgsto przyjmuje si¢
w biznesplanach, ze zapasy surowcoéw 1 materiatéw, produkeji w toku 1 wyrobow gotowych sa takie
same na poczatku i koncu kazdego okresu ksiggowego (zazwyczaj roku kalendarzowego).
Rachunek wynikow jest powiazany z bilansem przedsigbiorstwa, gdyz roczny zysk (albo strata)
wykazany w rachunku wynikow, zwigksza (albo zmniejsza) $rodki wiasne przedsigbiorstwa
wykazywane w bilansie. Roczne zyski, jesli nie zostana rozdzielone, zwigkszaja rezerwy
kapitatowe.

Bilans nalezy sporzadza¢ na wszystkie kolejno planowane lata, a nawet z podziatem na
miesiace lub kwartaly w zaleznosci od potrzeby. Trudno jest o uniwersalna recepte dotyczaca
wielkosci kapitatu wlasnego 1 obcego. Struktura pasywow zalezy nie tyle od charakteru samej
dziatalno$ci, ile od polityki finansowej firmy. Niestety, korzystanie z kapitatéw obcych kosztuje.
Dlatego tez duzy udziat kredytéw 1 pozyczek oraz zle obliczona planowana zdolno$¢ do sptacania
tych dlugdbw, moze sta¢ si¢ powodem trudnosci platniczych i1 doprowadzi¢ nawet do
niewyplacalnosci przedsigbiorstwa.
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Zestawienie przeplywéw pienieznych stuzy do planowania $rodkéw finansowych w
firmie. Pomaga w odpowiednim czasie dostrzec ewentualne problemy z przeptywem tych srodkéw
— w odpowiednim czasie, czyli zanim faktycznie wystapia. To z kolei, stwarza szans¢ na uniknigcie
ktopotéw poprzez zgromadzenie potrzebnego kapitatu lub zaciagnigcie kredytow. Firma moze
przez krétki czas dziata¢ z ujemnym wynikiem finansowym, ale bez gotéwki — nawet jesli osiaga
zyski — nie bedzie w stanie prowadzi¢ interesow. Dlatego duza wage nalezy przywiazywaé do
rachunku przeptywdéw pienig¢znych, szczegoélnie w przypadku projektowania nowych przedsigwzigc.
Sledzac poziom gotowki, ktéra pozostaje na koniec miesiaca przy zatozonych niezbednych
wydatkach, mozemy wczesniej zaplanowac pozyskanie kapitatu obcego na konkretny okres.

(7) Analiza wskaznikowa umozliwia szybka identyfikacje niekorzystnych tendencji
wystepujacych w firmie. Ma jednak i t¢ wadeg, ze czasami trudno okresli¢, czy poziom danego
wskaznika jest prawidlowy, czy nie. Dlatego najlepiej jest analizowa¢ ich zmiany w czasie i
poréwnywac ze zmianami zachodzacymi w branzy. Dla potrzeb biznesplanu analizg¢ wskaznikowa
przeprowadza si¢ dla calego prognozowanego okresu, wybierajac te wskazniki, ktére sa
najistotniejsze z punktu widzenia planowanej dziatalnosci. W ponizej zamieszczonym zestawieniu
zaprezentowano podstawowe wskazniki analityczne — wyboru wilasciwych wskaznikow dokonuja
autorzy biznesplanu, adekwatnie do rodzaju planowanego przedsigwzigcia.

Zestawienie nr 2. Podstawowe wskazniki do analizy przedsiewzigcia

WSKAZNIKI PLYNNOSCI FINANSOWEJ

Wskaznik plynnosci biezacej Majatek obrotowy
Zobowigzania krétkoterminowe

Majatek obrotowy powinien z nadwyzka pokrywac¢ zobowiazania krotkoterminowe. Zaleca sig, aby wartos¢ tego
wskaznika oscylowala wokol wartosci 2,0. Prawidtowy poziom wskaznika jest $cisle zwiazany z branza, w jakiej dziata
firma; np.: w branzy detalicznej typowe sg bardzo niskie wartosci tego wskaznika, nawet ponizej 1,0.

Wskaznik plynnosci szybkiej Majatek obrotowy - zapasy

Zobowiazania krotkoterminowe

Zdolnos$¢ do szybkiego uregulowania zobowiazan najbardziej ptynnymi aktywami, powinna by¢ wigksza od 1.
WSKAZNIKI ZADLUZENIA

Wskaznik zadluzenia aktywow Zobowiazania ogéltem x 100%

Aktywa

Wskaznik okres$la, jaka czg$¢ catego majatku firmy finansowana jest kapitalem obcym (,,nie pozycza sig” tym, u
ktérych ponad potowa posiadanych aktywow jest finansowana kapitatem obcym).

Wskaznik zadluzenia dlugoterminowego Zobowiazania dlugoterminowe x 100%

(wskaznik struktury kapitatu) Kapitaly wlasne
Wskaznik pokrycia odsetek zyskiem Zysk brutto + odsetki
Odsetki

Wskaznik ten obrazuje, do jakiego poziomu moga obnizy¢ si¢ zyski przedsigbiorstwa, aby nadal bylo w stanie sptacaé
odsetki od swoich zobowigzan.

WSKAZNIKI RENTOWNOSCI (ZYSKOWNOSCI)
Wskaznik rentownosci (sprzedazy) brutto |Zysk brutto x 100%

Przychody ze sprzedazy netto

Wskaznik rentownos$ci informuje ile ztotdwek zysku wypracowuje jedna ztotowka sprzedazy.

Wskaznik rentownosci netto Zysk netto x 100%
Przychody ze sprzedazy netto
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Wskazniki np. z dwdch lat beda poréwnywalne, o ile obowiazywata ta sama stawka podatkowa. Wskaznik rentownosci
informuje ile ztotowek zysku wypracowuje jedna zlotoéwka sprzedazy. Im wyzszy jest ten wskaznik, tym lepie;j.
Tendencja rosnaca oznacza wzrost efektywnosci sprzedazy i przyrost zysku na jedna ztotdwke sprzedazy. Tendencja
malejaca to spadek efektywnosci sprzedazy, a wigc i spadek zysku w przeliczeniu na jedng ztotowke sprzedazy.

Wskaznik rentownosci majatku (aktywow) | Zysk netto x 100%
Aktywa

Wskaznik wskazuje, jaka jest zdolno$¢ firmy do generowania zysku z posiadanego majatku. Niski poziom wskaznika
moze $wiadczy¢ o stabym zarzadzaniu przez firmg¢ swoim majatkiem. Rosnacy wskaznik rentownosci majatku moze
wskazywac¢ rozwazenie ewentualnego dalszego powigkszania majatku. Jesli jednak w $lad za powigkszeniem majatku
nie bedzie szedt wzrost zysku co najmniej proporcjonalny, to wskaznik zyskownosci obnizy sig.

Wskaznik rentownosci kapitalu wlasnego |Zysk netto x 100%
Kapital wlasny

Wskaznik informuje, ile ztotowek zysku daje jedna zlotdwka kapitatu wlasnego. Innymi stowy, jaki procentowo jest
zarobek wiascicieli z wylozonego kapitatu. Im wyzszy jest poziom wskaznika, tym wigksze sa mozliwos$ci rozwojowe
firmy. W dlugim okresie stopa zwrotu z kapitatu wlasnego powinna by¢ wyzsza od inflacji.

WSKAZNIKI SPRAWNOSCI DZIALANIA

Wskaznik rotacji naleznoSci Przychody ze sprzedazy netto
Przecigtny stan naleznosSci

Wskaznik okresla efektywno$¢ wykorzystania naleznosci poprzez okreslenie liczby cykli obrotowych. Im jest wyzszy,
tym lepiej. Jego wzrost nalezy odczytac jako wigksza liczbg obrotow w ciagu danego okresu. Z kolei jego spadek moze
niekorzystnie wplyna¢ na ptynno$¢ finansowa firmy, czyli na mozliwo$¢ terminowego regulowania zobowigzan.

Wskaznik cyklu nalezno$ci Przecietny stan nalezno$ci x liczba dni

Przychody ze sprzedazy netto

(uwaga! jesli badanym okresem jest miesiac, to liczba dni = 30, jesli
rok = 365).

Wskaznik okresla, ile razy w ciagu roku firma potrafi odtwarza¢ stan swoich naleznosci. Wzorcowo przyjmuje sig, ze
wskaznik powinien oscylowa¢ w przedziale od 7 do 10. Jesli jest zbyt wysoki, oznacza to, ze przedsigbiorstwo zbyt
krotko kredytuje swoich odbiorcow, co moze doprowadzi¢ nawet do utraty czesci klientow. Zbyt niski wskaznik
sygnalizuje z kolei za dlugie kredytowanie odbiorcoOw przez przedsigbiorstwo. Ta sytuacja moze prowadzi¢ do
nadmiernego zamrazania srodkow.

Okres placenia zobowiazan w dniach Przecietne zobowigzania x 360 dni
Przychody ze sprzedazy netto

Wskaznik szybkosci obrotu zobowigzan Przychody ze sprzedazy
Zobowiazania krotkoterminowe

Wskaznik informuje o tym, jak czgsto w ciagu roku nastgpuje odnowienie zobowiazan krotkoterminowych. Za pomoca
wskaznika bada si¢ w firmach stopien sfinansowania wzrostu sprzedazy przy wykorzystaniu dtugu krétkoterminowego.

Wskaznik rotacji zapasow Przychody ze sprzedazy

Zapas przecigtny

Wskazuje ile razy w badanym okresie sprzedano zapas przecigtny. Zapas przecietny Y2 Z1+72+73+74+"> 7k
n-1

gdzie, n — liczba standw w liczniku, Z — zapasy z poszczegolnych okresow.

Zrbdlo: opracowanie wlasne.

(8) Podsumowanie jest ostatnim, ale bardzo istotnym elementem biznesplanu. Nie powinno
by¢ zbyt obszerne, powinno natomiast zawiera¢ syntetyczna informacj¢ na temat atrakcyjnos$ci
irealno$ci planowanego przedsigwzigcia. Podsumowanie jest tym elementem biznesplanu,
w ktorym  potencjalnego, wahajacego si¢ inwestora, mozna ostatecznie przekona¢ do
proponowanego przedsigwzigcia.
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(9) Zalaczniki. Kazdy Dbiznesplan uzupelniony jest szeregiem zalacznikow
dokumentujacych lub uzupehiajacych informacje w nim zawarte. Osoby rozpoczynajace
dziatalno$¢ gospodarcza niejednokrotnie o nich zapominaja Iub niedoceniaja ich roli.
Skompletowanie zatacznikdéw do biznesplanu pelni rowniez funkcje informacyjna, gdyz
potencjalnym instytucjom finansujacym, prezentuje poziom przygotowania przedsigbiorcy do
podjecia dzialalnosci gospodarczej i jego predyspozycje do samodzielnego zarzadzania firma.
Samemu przedsigbiorcy zgromadzenie zatacznikéw pomaga w ustaleniu ewentualnych brakow
biznesplanu lub zdiagnozowaniu aspektow pominig¢tych przy jego opracowywaniu. W pewnym
sensie spis zatacznikow mozna potraktowac jako listg kontrolna przy sporzadzaniu biznesplanu. Dla
kazdego przedsigwzigcia taka lista bedzie inna, ale niewatpliwie powinny si¢ na niej znalezé
nastepujace dokumenty:

1) Wpis do ewidencji dziatalno$ci gospodarczej wydany przez wiasciwy organ administracji —
osoby fizyczne i spoltki cywilne.

2) Akt notarialny umowy spoiki z o.0., statut spotki akcyjnej, umowa spotki cywilnej itp.

3) Aktualny wypis z KRS — spotki osobowe i kapitatowe.

4) Zezwolenie, koncesja w przypadku dziatalno$ci wymagajacej zezwolenia.

5) Regon, NIP.

6) Dokumenty okreslajace prawa do lokalu (nieruchomosci), w ktérym prowadzona jest (bgdzie)
dziatalno$¢ gospodarcza.

7) Zezwolenia i uzgodnienia zwiazane z planowana adaptacja lub modernizacja siedziby firmy.
8) Przydziat mocy.

9) Dokumentacja techniczna, technologiczna produktu/ustugi.

10) Opis procedur $wiadczenia ustug.

11) Posiadane patenty, znaki firmowe.

12) Dokumentacja techniczna dotyczaca maszyn i urzadzen.

13) Plan sytuacyjny (mapka).

14) Opracowania i analizy marketingowe.

15) Potwierdzenie kwalifikacji wtascicieli, pracownikow.

16) Posiadane certyfikaty jakosci.

17) Umowy z dostawcami, odbiorcami.

18) Umowy kredytowe, dotacyjne.

19) Zaswiadczenie o niezaleganiu z daninami budzetowymi (ZUS, US).

20) Sprawozdania finansowe za ostatnie dwa lata dzialalno$ci oraz sprawozdania F-01 i F-02 za
ostatni rok.

21) Opinie bankéw prowadzacych rachunki firmy zawierajace informacje o:

a) aktualnych =zadluzeniach kredytowych Iub z tytulu porgczenia oraz zastosowane
zabezpieczenia;

b) terminowosci splaty dotychczas udzielonych kredytow;
c) obciazeniach rachunkow tytutami egzekucyjnymi.
22) Inne, adekwatne do specyfiki przedsigwzigcia.
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7. FORMALNO-PRAWNE ASPEKTY PODEJMOWANIA I PROWADZENIA
DZIALALNOSCI GOSPODARCZEJ

7.1. Pojecie przedsigbiorcy i dzialalnosci gospodarczej

Sferg dziatalnosci gospodarczej w Polsce, przy uwzglednieniu podstawowych zasad prawa

Unii Europejskiej, reguluje Ustawa o swobodzie dziatalnosci gospodarczej.'? Zgodnie z jej zapisem
przez dziatalno$¢ gospodarcza i pojgcie przedsigbiorcy rozumiemy:

1)

2)

Dzialalno$cia gospodarcza w rozumieniu Ustawy jest zarobkowa dzialalno§¢ wytworcza,
handlowa, budowlana, ustugowa oraz poszukiwanie, rozpoznawanie i eksploatacja zasobow
naturalnych, wykonywana w sposob zorganizowany i ciagly. Z powyzszej definicji wynika, ze
dzialalno$¢ przedsigbiorcy musi mie¢ charakter zarobkowy, a wigc jej celem powinno by¢
osiaganie zyskoéw. Spod przepiséw Ustawy wylaczona jest dziatalno$¢ wytworcza w rolnictwie
w zakresie upraw rolnych oraz chowu i hodowli zwierzat, ogrodnictwa, warzywnictwa,
lesnictwa i rybactwa $rodladowego, a takze wynajmu przez rolnikow pokoi, sprzedazy positkow
domowych i $wiadczenia w gospodarstwach rolnych innych uslug zwiazanych z pobytem
turystow.

Przedsigbiorca w rozumieniu Ustawy jest osoba fizyczna, osoba prawna i jednostka
organizacyjna, nie bedaca osoba prawna, ktérej oddzielna ustawa przyznaje zdolno$¢ prawna —
wykonujaca we wlasnym imieniu dziatalno$¢ gospodarcza. Za przedsigbiorcow uznaje si¢ takze
wspolnikow spotki cywilnej w zakresie wykonywanej przez nich dziatalnosci gospodarczej (art.
4). Prowadzenie dziatalno$ci we wilasnym imieniu oznacza wykonywanie jej na wiasny
rachunek oraz wiasne ryzyko.

Przedsigbiorca moze podja¢ dzialalno$¢ gospodarcza po uzyskaniu wpisu do rejestru

przedsigbiorcOw z zastrzezeniem, iz:

przedsigbiorca bedacy osoba fizyczna moze podjac dziatalno$¢ gospodarcza po uzyskaniu wpisu
do gminnej ewidencji dziatalno$ci gospodarczej;

spotka kapitatowa w organizacji moze podjac¢ dziatalno$¢ gospodarcza przed uzyskaniem wpisu
do rejestru przedsigbiorcow (KRS - Krajowy Rejestr Sadowy).

Mikroprzedsigbiorcg (od 1 stycznia 2005 r.) jest ten przedsigbiorca, ktéry w co najmniej

jednym z dwoch ostatnich lat obrotowych:

zatrudnial §redniorocznie mniej niz 10 pracownikow oraz

osiagnat roczny obrot netto ze sprzedazy towardw, wyrobdw i ushug oraz operacji finansowych
nie przekraczajacy roOwnowartosci w ztotych 2 min euro, lub sumy aktywow jego bilansu
sporzadzonego na koniec jednego z tych lat nie przekroczyly réwnowartosci w ztotych 2 min
euro (art. 104, pkt 112).

Maty przedsigbiorca moze zatrudnia¢ sredniorocznie nie wigeej niz 50 pracownikéw, a $redni — nie
wigcej niz 250.

Wyrazone w euro wielkosci przelicza si¢ na zlote wedtug $redniego kursu oglaszanego

przez NBP w ostatnim dniu roku obrotowego wybranego do okreslenia statusu przedsigbiorcy.

12" Ustawa z 2 lipca 2004 r. 0 swobodzie dziatalnosci gospodarczej, Dziennik Ustaw 2004, nr 173, poz. 1807 z p6zn. zm.
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Przedsigbiorca wykonuje dziatalno$¢ gospodarcza na zasadach uczciwej konkurencji
1 poszanowania dobrych obyczajow oraz stusznych interesow konsumentéw. Jest on obowiazany
spetnia¢  okreslone przepisami prawa warunki wykonywania dziatalno$ci gospodarczej,
w szczegblnosci dotyczace ochrony przed zagrozeniem zycia, zdrowia ludzkiego i moralno$ci
publicznej, a takze ochrony §rodowiska.

Jezeli przepisy szczegolne nakladaja obowiazek posiadania odpowiednich uprawnien,
zawodowych przy wykonywaniu okreslonego rodzaju dziatalnos$ci gospodarczej, przedsigbiorca jest
obowiazany zapewni¢, aby dziatalno$¢ gospodarcza byla wykonywana bezposrednio przez osobe
legitymujaca si¢ posiadaniem takich uprawnien zawodowych.

Zaklad glowny, oddzial oraz inne stale miejsce wykonywania przez przedsigbiorcg
dziatalnos$ci gospodarczej, powinny by¢ oznaczone na zewnatrz. Zewnetrzne oznaczenie powinno
zawieraé: (1) oznaczenie przedsigbiorcy, (2) zwigzle okre$lenie przedmiotu wykonywanej
dziatalnosci gospodarcze;j.

Jezeli przedsigbiorca oferuje towary lub ustugi w sprzedazy bezposredniej lub wysytkowe;j
za posrednictwem $rodkéw masowego przekazu, sieci informatycznych lub drukéw
bezadresowych, jest obowiazany do podania w ofercie nastepujacych danych:

1) oznaczenia przedsigbiorcy;

2) numeru, pod ktorym przedsigbiorca wpisany jest do rejestru przedsigbiorcow lub ewidencji
dziatalnosci gospodarczej, wraz z oznaczeniem sadu rejestrowego lub organu ewidencyjnego;

3) siedziby i adresu przedsigbiorcy.

Przedsigbiorca jest obowiazany do zamieszczania na towarach lub na ich opakowaniach
wprowadzanych do obrotu informacji w jgzyku polskim zawierajacych:

1) oznaczenie przedsigbiorcy — producenta towaru i jego adres,
2) nazwe towaru,

3) inne oznaczenia i informacje wymagane na podstawie odrgbnych przepisow.

Niektore rodzaje dziatalno$ci gospodarczej wymagaja uzyskania koncesji, czyli specjalnego
zezwolenia na prowadzenie tego rodzaju dzialalnosci. Koncesje sa udzielane na czas oznaczony, nie
krotszy niz 2 lata i nie dtuzszy niz 50 lat. Wniosek o udzielenie koncesji powinien zawierac:

— oznaczenie przedsigbiorcy, jego siedziby i adres,
— numer w rejestrze przedsigbiorcow,

— okreslenie rodzaju i zakresu wykonywania dziatalnos$ci gospodarczej, na ktéra ma by¢ udzielona
koncesja,

— informacje okreslone w przepisach ustaw regulujacych w sposob szczegotowy dany rodzaj
dziatalnosci.

Organy wiasciwe do wydania decyzji w sprawie udzielenia koncesji okreslaja przepisy naktadajace
obowiazek uzyskania koncesji na dany rodzaj dziatalno$ci. Zazwyczaj jest to minister wiasciwy dla
danego rodzaju dziatalnosci.

Do dziatalnos$ci koncesjonowanych naleza:

1) poszukiwanie lub rozpoznawanie z16z kopalin, wydobywania kopalin ze z16z, bezzbiornikowe
magazynowanie substancji oraz sktadowanie odpadéw w gérotworze, w tym w podziemnych
wyrobiskach gérniczych;
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2) wytwarzanie i obrot materiatami wybuchowymi, bronia i amunicja oraz wyrobami i technologia
o przeznaczeniu wojskowym lub policyjnym;

3) wytwarzanie, przetwarzanie, magazynowanie, przesylanie, dystrybucja i obréot paliwami
1 energia;

4) ochrona os6b i mienia;
5) przewozy lotnicze;

6) budowa 1 eksploatacja, albo wytacznie eksploatacja, autostrad platnych oraz drog
ekspresowych, do ktorych stosuje si¢ przepisy o autostradach ptatnych;

7) rozpowszechnianie programoéw radiowych i telewizyjnych.

Zakres 1 warunki wykonywania dziatalno$ci gospodarczej podlegajacej koncesjonowaniu okreslaja
przepisy odrgbnych ustaw.

Ponadto szereg rodzajow dzialalnosci gospodarczej jest zwigzanych wymogiem uzyskania
zezwolenia na jej prowadzenie. Zezwolen udzielaja organy administracji publicznej réznych
szczebli. Zwykle decyzja organu zezwalajacego na prowadzenie takich form dziatalno$ci
gospodarczej, wiaze si¢ z koniecznoscia spetnienia przez przedsigbiorcg dodatkowych wymogow.
Najczesciej sa to dokumenty i §wiadectwa potwierdzajace posiadanie szczegoélnych kwalifikacji
1 umiejetnosci oraz do§wiadczenie (np. staz pracy w zawodzie). Wydanie zezwolenia oraz promesy
zezwolenia wiaze si¢ z wydatkiem na optate skarbowa w wysokos$ci okreslonej w Ustawie o oplacie
skarbowej lub w wysoko$ci okreslonej w odrgbnych ustawach (por. zatacznik G niniejszego
opracowania).

7.2. Formy prawne prowadzenia dzialalnosci gospodarczej

Prawo gospodarcze dopuszcza kilka form organizacyjno-prawnych prowadzenia biznesu.
Wybdr formy prawnej dziatalno$ci gospodarczej nie powinien by¢ przypadkowy, w tym konteks$cie
nalezy uwzgledni¢ nastgpujace elementy:

— czy przedsigwzigcie podejmuje jedna osoba czy grupa osob (skala zaufania partnerow);
— wielko$¢ 1 rodzaj planowanej dziatalnosci;

— wysoko$¢ posiadanych zasobow finansowych;

— wysoko$¢ obciazen podatkowych i zasady rozliczen z budzetem,;

— 0sobowos¢ przedsigbiorcy.

W zaleznosci od indywidualnych preferencji przysztego wilasciciela, firma stanie si¢ spotka lub nie.
Decyzja w tej sprawie uzalezniona jest od wielkosci planowanego docelowo przedsigbiorstwa. Jesli
firma wymaga duzego zaangazowania kapitalowego, to konieczne stanie si¢ poszukiwanie
dodatkowych (poza $rodkami wiasnymi) zrodel zasilania finansowego. Moga nim by¢ kapitaty
wspoOlnikow, ale rownie dobrze (jesli wiasciciel nie chce by¢ wspdlnikiem), inne zrodia
finansowania np.: kredyt czy dotacja na okreslony rodzaj dzialalnosci lub wdrozenie nowych
technologii.
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Schemat nr 15. Formy prawne przedsi¢biorstw

! !

indywidualna spotka

dzialalno$¢ pod wlasnym
nazwiskiem
r handlowa ‘ cywilna

osobowa kapitalowa
jawna Z ograniczona
odpowiedzialno$cia
komandytowa .
akcyjna

komandytowo-akcyjna

partnerska

Zrodto: opracowanie wilasne.

Przedsigbiorca posiada prawo swobodnego wyboru formy prawnej. Jednak w niektorych
sferach dziatalno$ci gospodarczej ustawodawca narzuca form¢ prawna. Wynika to z koniecznosci
ochrony interesow panstwa i obywateli, czy specyficznych dziedzin uslug wymagajacych
wyjatkowej skali profesjonalizmu. Do takich obszarow naleza na przyktad bankowos$¢
i ubezpieczenia.

Na decyzje o tym, czy podejmowana dzialalno$¢ bedzie prowadzona indywidualnie, czy tez
wspolnie z innymi osobami wptywaja takze warunkowania rynkowe; np. w postaci wigkszej
wiarygodnosci spotek kapitatowych w okreslonych dziedzinach dziatania lub tez zwigkszenia szans
na rynku poprzez zjednoczenie sit i sSrodkow kilku osob, dziatajacych w podobnej sferze np. spotka
partnerska lekarzy czy architektow. Zasadniczo wybrana forma prawna moze w toku prowadzenia
dziatalnos$ci gospodarczej ulega¢ zmianom, ale jest to procedura klopotliwa i kosztowna.

(1) Dzialalno$¢ indywidualng osob fizycznych prowadzi si¢ pod wlasnym nazwiskiem
1 na wlasny rachunek, zawsze jednoosobowo, a majatek firmy jest jednoczesnie majatkiem
wiasciciela. W ramach dziatalno$ci indywidualnej istnieje mozliwos¢ wspotdziatania w firmie
0sOb spokrewnionych z wlascicielem (zona, dzieci, rodzenstwo itp.) w charakterze osob
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wspotpracujacych, ktore otrzymuja (lub nie) za swoja prace wynagrodzenia, a utrzymuja si¢
z dochodu wlasdciciela firmy. Wtlasdciciel firmy za zobowiazania zaciagnigte w jej imieniu
odpowiada calym swoim majatkiem.

(2) Spolka cywilna (podstawa prawna — Kodeks Cywilny) charakteryzuje si¢ brakiem
osobowos$ci prawnej, a celem jej dziatalnos$ci jest osiaganie wspolnego celu gospodarczego.
Podstawa dzialania jest pisemna umowa migdzy minimum 2 wspolnikami (chociaz umowa moze
by¢ ustna).

Wysokos¢ wnoszonego kapitatu jest stosowana do mozliwosci wspolnikow 1 potrzeb
wynikajacych z charakteru i rozmiaréw dziatalno$ci. Spotke moze reprezentowaé kazdy ze
wspOlnikow, a odpowiedzialno$¢ za jej zobowiazania ponosza solidarnie, wszyscy wspoOlnicy,
calym swoim majatkiem. Kazdy wspdlnik indywidualnie jest opodatkowany podatkiem
dochodowym. Natomiast spétka cywilna moze by¢ opodatkowana w formie: karty podatkowej,
zryczattowanego podatku dochodowego od przychodéw oséb fizycznych (ewidencja sprzedazy),
ksiggi przychodow irozchoddéw, ksiag handlowych — w zalezno$ci od rodzaju dziatalno$ci
i specyfiki funkcjonowania firmy.

Rejestracji spotki cywilnej dokonuje si¢ w urzedzie gminy; kazdy wspolnik rejestruje si¢
osobno, w urzedzie tej gminy, w ktorej jest zameldowany. Zasady rejestracji sa takie same, jak przy
dzialalnosci indywidualnej, wspolnicy otrzymuja wpisy do ewidencji na swoje nazwisko. Natomiast
numer Regon otrzymuje spétka cywilna jako taka, a nie kazdy wspdlnik z osobna.

Rejestracja w sadzie objete sa wszystkie spolki prawa handlowego. Powstaja one
z chwila wpisu do Krajowego Rejestru Sadowego (KRS). Jedynie spotka z o.0. 1 spotka akcyjna
moga dziatla¢ przez pewien czas bez wpisu, na podstawie samej tylko umowy lub statutu.
W Krajowym Sadzie Rejestrowym nalezy ztozy¢ wypetnione formularze rejestracyjne, zawierajace
wszystkie informacje niezbgdne do rejestracji podmiotu wraz z wymaganymi zalacznikami i wnies$¢
odpowiednie optaty za dokonanie rejestracji. Bardzo wazna jest dbato$¢ o wypekianie drukéw do
KRS zgodnie z objasnieniami.

Sad rejestrowy wydaje postanowienie o wpisie spotki do rejestru. Zgodnie z prawem ma na
to najwyzej 14 dni od daty zlozenia wniosku. Jednak, gdy wniosek ma wady lub zaistnieja inne
przeszkody w rejestracji, sad wzywa wspolnikéw do usunigcia zaistniatej przeszkody. Dopiero, gdy
tak si¢ stanie, sad w ciagu 7 dni rozpozna ponownie wniosek o rejestracj¢ spotki. Koszty
zawiazania spotki, czyli wpisanie spoitki do rejestru i ogloszenie w Monitorze Sadowym
1 Gospodarczym, wynosza 1500 zt. W sadzie mozna réwniez skorzysta¢ z tacznego ztozenia
dokumentow rejestracyjnych do urzedow statystycznego 1 skarbowego. W takim przypadku nalezy
do wniosku o wpis dolaczy¢ dodatkowy odpis umowy spotki oraz dokument potwierdzajacy prawa
spotki do lokalu, w ktorym ma si¢ znajdowac jej siedziba. Procedura postgpowania przed urzedami
statystycznym i skarbowym jest podobna jak w przypadku ewidencji dziatalno$ci gospodarcze;.

(3) Spotka jawna (podstawa prawna — Kodeks Handlowy) jest spotka osobowa. Umowa
spotki musi by¢ sporzadzona na piSmie pod rygorem niewazno$ci. Kazdy wspdlnik ma prawo
1 obowiazek prowadzenia spraw spotki. Majatek spotki stanowi wszelkie mienie wniesione jako
wktad lub nabyte przez spotke w czasie jej istnienia. Kazdy wspolnik odpowiada za zobowigzania
solidarnie, calym swoim majatkiem.

(4) Spolka partnerska to szczegdlny typ spotki osobowej. Partnerzy odpowiadaja za jej
zobowiazania, moga jednak zwolni¢ si¢ z odpowiedzialnosci, jesli powstaly one na skutek
zawodowej dziatalno$ci ich wspolnikow. W spolce partnerskiej partner nie odpowiada za te
zobowiazania spotki, ktore powstaly w zwiazku z zawodowa dziatalnoscia innych partnerow, albo
podlegtych im pracownikow. W interesie wspdlnikow jest zatem precyzyjne utozenie stosunkow
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pracy. Jesli bowiem spoéitka stanie si¢ dtuznikiem z winy pracownika, a nie bedzie jasne, komu 6w
pracownik podlega, partnerom trudno bedzie zwolni¢ si¢ z odpowiedzialnosci.

Wspélnikiem w spolce partnerskiej moze by¢: adwokat, aptekarz, architekt, inzynier
budownictwa, biegly rewident, broker ubezpieczeniowy, doradca podatkowy, ksiggowy, lekarz,
lekarz stomatolog, lekarz weterynarii, notariusz, pielggniarka, polozna, radca prawny, rzecznik
patentowy. Opodatkowaniu podatkiem dochodowym podlega spotka i wspolnik od swojej czgsci
zysku. Spotka partnerska prowadzi pelna ksiggowos¢ (ksiggi handlowe). Spotka partnerska to
jedyna spotka osobowa, w ktérej mozna powotaé zarzad. Partnerzy sa wowczas pozbawieni prawa
reprezentowania spotki (art. 97 k.s.h.).

Umowa spotki partnerskiej musi by¢ sporzadzona przez notariusza (art. 92 k.s.h.). Podobnie jak
sama umowa, rowniez wszystkie jej zmiany wymagaja formy aktu notarialnego. Wysoko$¢ optat
notarialnych 1 podatku od czynnosci cywilnoprawnych zaleza od wartosci wnoszonych do spotki
wkiadow.

(5) Spoélka z ograniczona odpowiedzialnoscia (podstawa prawna — Kodeks Handlowy) ma
osobowos$¢ prawna i moze podejmowac wszelki cel gospodarczy. Podstawa dziatania jest notarialna
umowa spotki lub akt zatozycielski (spotka jednoosobowa). Spotka wymaga rejestracji
w Krajowym Rejestrze Sadowym. Wielko§¢ minimalna kapitatu to 50000 zt (1 udzial min. 500 zt).
Spotke reprezentuja zarzad 1 prokurent. Odpowiedzialno$¢ za zobowiazania spotki ponosi spotka do
wysokosci swego kapitalu. Opodatkowana jest podatkiem dochodowym, a wspolnik od swojej
czesci zysku. Rachunkowos$¢ spoiki, to ksiggi handlowe.

(6) Spoétka akcyjna (podstawa prawna — Kodeks Handlowy) ma osobowo$¢ prawna i moze
podejmowac kazda dziatalno$¢ prawnie dozwolona. Podstawa dziatania jest statut spotki w formie
aktu notarialnego. Spotka wymaga rejestracji w Krajowym Rejestrze Sadowym. Minimalna
wielko$¢ kapitalu to 500000 zt (1 akcja 1 =zl). Spotke reprezentuja zarzad 1 prokurent.
Odpowiedzialno$¢ za zobowiazania spotki ponosi spotka do wysokosci swego kapitatu
zakladowego (posrednio akcjonariusze do wysoko$ci posiadanych akcji). Opodatkowana jest
podatkiem dochodowym, a wspolnik od wyptaconej dywidendy. Rachunkowos$¢ spotki, to ksiggi
handlowe.

7.3. Podatki w przedsi¢biorstwie

Kazdy przedsi¢gbiorca podejmujacy dzialalnoS¢ gospodarcza, jeszcze przed jej
uruchomieniem, musi zlozy¢ w Urzedzie Skarbowym zgloszenie obowiazku podatkowego
wraz ze wskazaniem formy opodatkowania podatkiem dochodowym. Jest kilka mozliwosci
rozliczenia si¢ z podatku dochodowego. Nie zawsze jednak sa one dla firmy dostgpne, gtéwnie ze
wzgledu na szereg ograniczen i wyjatkoOw przewidzianych przez ustawodawcg.

Sposob opodatkowania firmy czgsto uwarunkowany jest jej forma organizacyjno-prawna;
w zaleznos$ci od tego, czy jest to firma jednoosobowa, czy tez dziatalno$¢ prowadzona w spotce
(cywilnej, osobowej spotce handlowej lub w spolce kapitalowej). W podejmowaniu decyzji
o wyborze formy opodatkowania duze znaczenie ma rowniez skala i rodzaj podejmowanej
dziatalnosci.

Przedsi¢biorca indywidualny moze wybra¢ jedna z trzech form opodatkowania:
— kartg podatkowa,
— ryczatt od przychodow ewidencjonowanych,

— zasady ogolne.
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Dwie pierwsze formy opodatkowania moga by¢ korzystne dla tych, ktorym zalezy na tym, aby ich
rozliczenie bylo jak najprostsze i spodziewaja si¢ jednoczesnie, ze koszty zwiazane z dziatalno$cia
beda stosunkowo niewielkie. Jednak formy te maja rowniez swoje mankamenty. W przypadku karty
podatkowej podatek trzeba ptlaci¢ réwniez wtedy, gdy dziatalno$¢ nie przyniesie zadnych
przychodéw w danym miesiacu (chyba, ze czasowo zaprzestano jej prowadzenia, wowczas istnieje
mozliwo$¢ nieptacenia podatku za okres przerwy).

Natomiast ryczalt ewidencjonowany ptaci si¢ tylko od wartosci uzyskanych przychodow, ale bez
wzgledu na poziom kosztow; czyli nawet wtedy, gdy dzialalno$¢ przynosi straty. Ponadto,
opodatkowanie ryczattem lub karta skutkuje brakiem prawa do wspodlnego rozliczania sig
z malzonkiem. Ten sam mankament ma opodatkowanie na zasadach ogdlnych, ale wedtug liniowej
19-proc. stawki.

Rozliczajac si¢ z podatku na zasadzie karty podatkowej wplaca si¢ co miesiac kwotg
podatku ustalona zgodnie z zasadami karty, bez wzgledu na wielko$¢ przychodu czy dochodowo$¢
przedsigwzigcia. Wysoko$¢ zobowiazania podatkowego nie zalezy od wysoko$ci uzyskanych
dochodéw z dziatalno$ci, ale od:

— jej rodzaju,

— liczby mieszkancdéw gminy, na terenie ktorej jest ona prowadzona,
— liczby zatrudnionych pracownikow,

— liczby przepracowanych godzin (przy wolnych zawodach).

Oznacza, to, Ze im mniejsza miejscowos¢ 1 mniej pracownikow, tym nizsza jest stawka podatku; raz
w roku ustala ja urzad skarbowy w formie decyzji. Jednak nie kazdy moze rozlicza¢ si¢ w ten
sposob. Karta jest dostgpna dla prowadzacych drobna dziatalno§¢ handlowa, ustugowa (w tym
rzemie$lnikow), gastronomiczna, dla os6b fizycznych i zatrudniajacych niewielu pracownikow.

Jesli przedsigbiorca chee rozlicza¢ si¢ w takiej formie, musi ztozy¢ w urzedzie skarbowym wniosek
o opodatkowanie w tej formie jeszcze przed rozpoczeciem dziatalnosci. Urzad po rozpatrzeniu
wniosku wyda decyzj¢ ustalajaca wysoko$¢ karty na dany rok.

W zakresie ewidencji obowiazuje tylko wystawianie, na zadanie klienta faktury lub rachunku,
dokumentujace sprzedaz towarow 1 uslug oraz przechowywanie ich kopii. Nie ma natomiast
obowiazku prowadzenia ewidencji podatkowej, sktadania deklaracji i zeznan podatkowych,
gromadzenia dowodow zakupu towarow i ustug.

Ryczalt od przychodéw ewidencjonowanych, to podatek w wysokosci: 20, 17, 8,5, 5,5 lub
3 proc. (w zaleznos$ci od rodzaju prowadzonej dziatalnosci), ktory ptlaci si¢ od przychodow, czyli
wpltywow z dzialalnosci gospodarczej, ktorych nie pomniejsza si¢ o zadne koszty. Wydatki
ponoszone w zwiazku z prowadzeniem dzialalno$ci nie maja zadnego znaczenia przy ustalaniu
wysokos$ci podatku. Mozna placi¢ ryczalt wedlug jednej z podanych stawek, albo wedtug kilku —
jesli dziatalnos¢ jest roznorodna.

Przy tej formie opodatkowania trzeba prowadzi¢ ksiggowo$¢ (uproszczona) w postaci ewidencji
przychodéw. Wykazuje si¢ w niej wszystkie naleznosci z prowadzonej dziatalnosci. Nie trzeba
natomiast ksiggowa¢ wydatkow, ale nalezy gromadzi¢ i przechowywaé dowody zakupu towarow
1 materiatow. Ryczatt nalezy obliczy¢ samodzielnie.

W trakcie roku nie ma obowiazku wypehiania Zzadnych deklaracji. Po zakoficzeniu roku nalezy
jedynie ztozy¢ zeznanie o wysokos$ci uzyskanego przychodu i naleznego ryczattu. Nie kazdy jednak
ma do tego prawo. Ryczaltowcami nie moga zosta¢ m.in. przedsigbiorcy prowadzacy: apteki,
lombardy, kantory i wykonujacy niektore wolne zawody.
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Podatek na zasadach ogélnych. Przy dziatalnos$ci na szersza skalg, ktora bedzie si¢ wiazata
z duzymi kosztami uzyskania przychodu nalezy wybra¢ zasady ogdlne i zaprowadzi¢ podatkowa
ksigge przychodow i rozchodow. Jest to podstawowa forma opodatkowania. Jes§li przed
rozpoczgeiem dziatalnosci przedsigbiorca nie ztozy wniosku o opodatkowanie karta podatkowa,
badz oswiadczenia o wyborze ryczattu, musi rozlicza¢ si¢ wtasnie w ten sposob.
Podatek ptaci si¢ w tym wypadku od faktycznie uzyskanego dochodu. Aby ustali¢ dochdd, trzeba
od przychodow z dziatalnosci odjac koszty jej prowadzenia (czyli wszelkie wydatki z nia zwiazane,
pod warunkiem ze ustawa podatkowa nie wyklucza ich z kategorii kosztow). Dlatego wszystkie
przychody i koszty nalezy wykazywa¢ w specjalnej ewidencji — podatkowej ksigdze przychodow
irozchodoéw. Przy dziatalno$ci o wigkszych rozmiarach, jesli przychody osiagna co najmniej
rownowartos¢ 800 tys. euro, konieczne jest prowadzenie ksiag rachunkowych.

W zaleznosci od wielkosci osiagnigtego dochodu stawka podatku wynosi: 19, 30 Iub
40 proc. Rozliczajacy si¢ na zasadach ogdlnych musi samodzielnie oblicza¢ miesigczna zaliczke na
podatek 1 wplaca¢ ja do urzedu skarbowego. Musi tez sktada¢ deklaracj¢ na zaliczkg¢ miesigczna na
formularzu PIT-5. Obowiazek wptacania zaliczki powstaje jednak dopiero od miesiaca, w ktérym
dochdod z dziatalno$ci pomniejszony o niektére odliczenia (m.in. sktadki ZUS, darowizny),
przekroczyt kwotg powodujaca obowiazek zaptacenia podatku.

Ta forma opodatkowania zobowigzuje do dokumentowania wszystkich zdarzen
gospodarczych w firmie, poprzez wystawianie faktur lub rachunkéw dokumentujacych sprzedaz
towarow 1 ustug (oraz przechowywania ich kopii) oraz do gromadzenia i przechowywania
dowodow zakupu towardéw oraz innych dowodow, na podstawie ktorych dokonano zapiséw
w ksigdze przychodéw i rozchodow.

Jesli przedsigbiorca spodziewa sig¢ w miar¢ wysokich dochodow z dziatalnos$ci i gotow jest
zrezygnowac ze wspolnego rozliczania z matzonkiem i korzystania z ulg podatkowych, najlepie;j
jesli zadeklaruje che¢ placenia podatku nie wedlug skali podatkowej, ale podatku liniowego
wedlug stawki 19 proc. W tym celu wystarczy, przed rozpoczgciem dzialalnos$ci, zlozy¢ stosowne
o$wiadczenie w urzgdzie skarbowym.

Przy tej formie rozliczania roéwniez trzeba prowadzi¢ ksigge przychodow i1 rozchodéw (lub ksiggi
rachunkowe), a przychody z dziatalno$ci pomniejszane sa o koszty jej prowadzenia. Trzeba tez
wptaca¢ zaliczki na podatek i sktada¢ miesigczne deklaracje. Przy tej formie opodatkowania placi
si¢ podatek od pierwszej zarobionej ztotowki (nie ma w tym wypadku kwoty wolnej od podatku).

W ten sposdb moga si¢ rozlicza¢ zarowno kontynuujacy dziatalnos$¢, jak 1 osoby dopiero ja
rozpoczynajace. Jednak z wyjatkiem tych osob, ktore w ramach swej dziatalnosci gospodarczej
chca $wiadczy¢ ustugi na rzecz bytego lub obecnego pracodawcy, jakie w ostatnim czasie (w roku
podatkowym lub w roku poprzednim) wykonywaty w ramach stosunku pracy. Im pozostaje jedynie
opodatkowanie wedtug skali podatkowe;.

W przypadku osobowych spélek handlowych przedsigbiorca jest spétka, chociaz
obowiazek zaplaty podatku dochodowego tez ciazy na wspdlnikach, a nie na spotce. Wspolnicy
takich spotek — podobnie jak prowadzacy dziatalno$¢ gospodarcza indywidualnie, moga wybra¢
zasady ogolne (podatek wedlug skali lub liniowy) lub formy zryczaltowane. Jednak z pewnymi
wyjatkami:

— ryczatt od przychodow ewidencjonowanych moga optaca¢ jedynie wspolnicy spotki cywilnej
oraz jawnej (ale tylko, gdy wspolnikami tych spotek sa wylacznie osoby fizyczne),

— z karty podatkowe] moga korzysta¢ tylko wspolnicy spotki cywilnej bedacy osobami
fizycznymi.

Ci wspolnicy, ktérzy wybrali opodatkowanie wedlug zasad ogolnych, ustalaja swdj dochod
w specyficzny sposob. Przychody z udzialu w spolce nie bedacej osoba prawna u kazdego
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podatnika okres$la si¢ proporcjonalnie do jego prawa w udziale w zysku. To samo dotyczy kosztow
uzyskania przychodow oraz wydatkow, ktore takimi kosztami nie sa. W praktyce przyjmuje sig, ze
cho¢ podatnikami sa wspoélnicy, to najpierw nalezy ustali¢ dochdd spoiki tak, jakby to ona byta
podatnikiem. Dopiero w drugiej fazie ustala si¢ doch6d wspolnika — proporcjonalnie do jego prawa
udzialu w zysku spotki. Udziat ten okresla si¢ na podstawie umowy spotki (a jesli umowa nie
reguluje tej kwestii — na podstawie przepiséw kodeksu cywilnego lub kodeksu spotek handlowych).

W spolce kapitalowej ptatnikiem podatku dochodowego jest spotka. Od uzyskanych
dochoddéw placi podatek od oséb prawnych, wedtug stawki 19 proc. Identycznie opodatkowane sa
jednoosobowe spotki z o.0., ktorych jedynym wtiascicielem (udzialowcem) jest osoba fizyczna.
Dywidendy z zysku spotki wyptacane wspolnikom sa dodatkowo opodatkowane zryczattowanym
podatkiem dochodowym od 0s6b fizycznych w wysokosci 19 proc.

Oprocz podatku dochodowego przedsi¢biorca ma obowiazek placié¢ takze inne podatki:

1) VAT i akcyza. Dostawa towardow i §wiadczenie ustug sa opodatkowane podatkiem od towardéw
1 ushug (VAT). Kazdy, kto we wlasnym imieniu i na wlasny rachunek rozpocznie dziatalno$¢
gospodarcza, powinien co do zasady nalicza¢ ten podatek. Podatnikami sa przedsigbiorcy —
osoby fizyczne oraz spoitki (takze spotka cywilna). Jednak dopdki firma ma niewielkie obroty,
(nie przekraczajace 10 tys. euro), dopdty mozna skorzysta¢ ze zwolnienia od VAT (wystarczy
nie rejestrowac si¢ jako czynny podatnik VAT).

Innym podatkiem od obrotu jest akcyza — ta jednak obcigza przede wszystkim producentow
1 sprzedawcoéw wyrobow akcyzowych (m.in. alkoholu, papierosoéw, samochodéw osobowych,
niektorych kosmetykow).

2) Podatek od czynno$ci cywilnoprawnych obciaza wspdlnikow spotek handlowych
1 osobowych. Podstawa opodatkowania jest warto$¢ wniesionych do nich wktadéw (zaréwno w
gotowce, jak 1 w postaci rzeczowej). Stawka tego podatku wynosi 0,5 proc. Podatek od
czynnos$ci cywilnoprawnych (w wysokos$ci 2 proc.) ptaci si¢ takze od umowy pozyczki. Jednak
pozyczki zaciagnigte na dziatalno§¢ firmy sa z niego zwolnione, pod warunkiem, ze
przedsigbiorca jest w stanie udokumentowaé, ze pieniadze bgdace przedmiotem pozyczki
przeznaczyt na pokrycie wydatkéw poniesionych na rozpoczecie lub prowadzenie dziatalnosci
gospodarczej w ciagu 12 miesi¢cy od dnia zawarcia umowy.

3) Podatek od nieruchomosci i oplata targowa. Przedsigbiorcy wykorzystujacy do celow
dzialalnoséci gospodarczej wilasne nieruchomosci (grunty, budynki, lokale), ptaca podatek od
nieruchomosci wedtug duzo wyzszych stawek. Sa one rézne w réznych gminach, cho¢ nie moga
przekroczy¢ ustalonych przez ministra limitow. Podatek jest naliczany wedtug stawki za metr
kwadratowy w stosunku rocznym.

Innym podatkiem lokalnym jest oplata targowa, ktéra musza zaptaci¢ osoby handlujace na
targowiskach — jej stawki samodzielnie ustalaja gminy.

4) Podatkowi od srodkéw transportu podlegaja:
— samochody ci¢zarowe o dopuszczalnej masie catkowitej (DMC) od 3,5 tony;

— ciagniki siodlowe i balastowe przystosowane do uzywania tacznie z naczepa lub przyczepa
o DMC zespotu pojazdéw od 3,5 tony;

— przyczepy i naczepy, ktdre facznie z pojazdem silnikowym maja DMC od 7 ton;
— autobusy.

Ptatnikami tego podatku sa przedsigbiorcy posiadajacy samochody cigzarowe. Podatek uiszcza si¢
na rachunek gminy w wysokosci przez nia ustalone;.
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7.4. Ubezpieczenia spoleczne

Wszystkie osoby zatrudnione, bez wzgledu na miejsce =zatrudnienia, podlegaja
obowiazkowym ubezpieczeniom spotecznym (z wyjatkiem uczniéw i studentow do 26 roku zycia).
Obowiazek odprowadzania skiadek na ubezpieczenie spoleczne i1 zdrowotne pracownikow
spoczywa na podmiotach ich zatrudniajacych. Osoby, ktére prowadza samodzielnie dziatalnosé
gospodarcza same optacaja za siebie sktadki na ubezpieczenie.

Podstawy, wymiar i sposodb obliczenia sktadek na ubezpieczenie spoteczne sa zrdéznicowane
zarowno w zaleznosci od formy zatrudnienia, jak 1 wielko$ci uzyskiwanego wynagrodzenia. System
jest skomplikowany i wymaga sporej wnikliwosci ze strony ptatnikow sktadek przy ustalaniu, kiedy
obowiazkowo nalezy obciazy¢ wynagrodzenie okreslonym rodzajem sktadki, a kiedy na zasadach
dobrowolnosci.

Osoby prowadzace pozarolnicza dzialalno$¢ gospodarcza sktadki emerytalne i rentowe
ptaca od kwoty zadeklarowanej, nie nizszej jednak od 60 proc. przecigtnego miesigcznego
wynagrodzenia w poprzednim kwartale. Roczna podstawa wymiaru tych skladek nie moze
przekroczy¢ 30-krotno$ci prognozowanego przecigtnego wynagrodzenia. Jezeli dziatalno$¢
rozpoczgto lub zakonczono podczas miesigca, a przedsigbiorca placi sktadki od kwoty minimalnej,
kwotg t¢ zmniejsza si¢ proporcjonalnie.

Zleceniobiorca majacy wilasna firme¢ powinien optaca¢ obowiazkowe sktadki z tego tytutu,
ktéry powstal najwczesniej. Moze jednak wybraé, z ktérego tytulu te obowiazkowe sktadki
odprowadza¢. Gdy dokona wyboru, z drugiego tytutlu podlega dobrowolnym ubezpieczeniom
spotecznym. Z obu zrodet jest natomiast objety ubezpieczeniem zdrowotnym. Dla zleceniobiorcy
prowadzacego biznes, majacego ustalone prawo do emerytury lub renty, obowiazkowe sa
ubezpieczenia spoleczne ze zlecenia; mozliwos$ci wyboru wowczas nie ma.

Skladka zdrowotna. Podstawe wymiaru sktadki na ubezpieczenie zdrowotne stanowi
kwota zadeklarowana, nie nizsza jednak od 75 proc. przecigtnego miesi¢gcznego wynagrodzenia w
sektorze przedsigbiorstw, tacznie z wyptatami z zysku. Sktadke zdrowotna nalezy optaca¢ od peinej
podstawy takze za miesiac, w ktérym dziatalno$¢ rozpoczeto lub zakonczono podczas miesiaca lub
gdy przez jego cze$¢ prowadzacy dziatalno$¢ byl chory i1 pobierat zasitek chorobowy. Nawet
wowczas, gdy niezdolno$¢ do pracy trwata caly miesiac. Sktadke zdrowotna optaca si¢ osobno od
kazdego zrédta przychodow. Oznacza to, ze odrebny tytut do ubezpieczenia zdrowotnego stanowia:

— pozarolnicza dziatalno$¢ gospodarcza prowadzona na podstawie prawa o dziatalno$ci
gospodarczej;

— pozarolnicza dziatalno$¢ gospodarcza prowadzona na podstawie przepisow szczegoélnych, do
ktorych nie stosuje si¢ ustawy o dziatalnosci gospodarczej (np. zgodnie z ustawa o systemie
o$wiaty);

— status wspolnika spotki cywilnej;
— status tworcy i artysty;

— status osoby prowadzace] dzialalno$¢ w zakresie wolnego zawodu w rozumieniu przepisOw
o zryczaltowanym podatku dochodowym od 0s6b fizycznych;

— status osoby prowadzacej dziatalno$¢ w zakresie wolnego zawodu, z ktorej przychody sa
przychodami z dziatalno$ci gospodarczej w rozumieniu przepisoOw o podatku dochodowym od
0s0b fizycznych;

— status wspolnika jednoosobowej spotki z 0.0.;
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— status wspodlnika spotki jawnej;
— status wspolnika spotki komandytowej;
— status wspolnika spotki partnerskie;.

Sktadke nalezy odprowadza¢ oddzielnie od kazdej z wymienionych form organizacyjno-
prawnych. Jezeli zatem prowadzacy dzialalno$¢ gospodarcza jest jednocze$nie wspolnikiem
w kilku spotkach cywilnych, optaca jedna sktadke zdrowotna. Gdy jest wspolnikiem w spolce
cywilnej i rownoczes$nie wspdlnikiem w spotce jawnej, skladke zdrowotna odprowadza od
podwojnej podstawy wymiaru.

Dla Systemu Ubezpieczen Spotecznych osoba prowadzaca pozarolnicza dziatalno$é, oprocz
0sOb prowadzacych pozarolnicza dziatalno$¢ na podstawie wpisu do ewidencji, tworcoOw 1 artystow
oraz przedstawicieli wolnych zawodow, jest rowniez:

— wspdlnik jednoosobowej spotki z o.0.,
— wspdlnicy spotki jawnej,

— komandytowej,

— partnerskiej.

Wspdlnicy ci podlegaja ubezpieczeniom na zasadach przewidzianych dla oso6b prowadzacych
pozarolnicza dziatalno$¢, czyli obowiazkowo ubezpieczeniom emerytalnemu, rentowym,
wypadkowemu, zdrowotnemu oraz dobrowolnie — chorobowemu. Podstawa wymiaru sktadki na
dobrowolne ubezpieczenie chorobowe nie moze by¢é wyzsza niz 250 proc. przecigtnego
miesigcznego wynagrodzenia na miesiagc. Od tak ustalonej podstawy wymiaru prowadzacy
dzialalno$¢ nalicza skladki na ubezpieczenia bez wzgledu na wysokos¢ przychodu osiaganego
z dzialalnosci. Takze wtedy, gdy dziatalno$¢ przynosi nizsze dochody.

Obowiazek ubezpieczen istnieje od dnia rozpoczecia dzialalnosci do dnia zaprzestania
jej wykonywania.

Osoba wspolpracujgca. Zgodnie z art. 8§ ust. 11 Ustawy o systemie ubezpieczen
spotecznych (Dz. U.nr 137, poz. 887 ze zm.), za osobg wspOlpracujaca z osoba prowadzaca
pozarolnicza dziatalno$¢ gospodarcza uwaza si¢ matzonka, dzieci wlasne, dzieci drugiego
matzonka, dzieci przysposobione, rodzicéw, macoche, ojczyma, osoby przysposabiajace, jezeli
pozostaja z nia we wspolnym gospodarstwie domowym 1 wspolpracuja przy prowadzeniu tej
dzialalnosci. Wsrod osob wspélpracujacych wyrozniamy dwie kategorie osob, ktore podlegaja
ubezpieczeniom spolecznym:

1) osoby zatrudnione na podstawie umowy o pracg, ktoére pozostaja z osoba prowadzaca
dziatalno$¢ (pracodawca) we wspoOlnym gospodarstwie domowym 1 wspolpracuja przy
prowadzeniu tej dziatalnos$ci;

2) osoby, ktére bez zawierania umowy wspoipracuja przy prowadzeniu tej dziatalno$ci i pozostaja
z prowadzacym we wspdlnym gospodarstwie domowym.

Gdy prowadzacy dzialalno$¢ zatrudni na podstawie umowy-zlecenia swoja zong lub inng
osob¢ wymieniong w art. 8 ust. 11 Ustawy o systemie ubezpieczen spotecznych, zatrudniona osoba
bedzie podlegala ubezpieczeniom spolecznym 1 ubezpieczeniu zdrowotnemu na zasadach
przewidzianych dla  zleceniobiorcow. Osoba  wspodlpracujaca podlega  obowiazkowo
ubezpieczeniom: emerytalnemu, rentowym, wypadkowemu. Obowiazek ten istnieje od dnia
rozpoczecia wspotpracy do dnia jej zakonczenia.

Podstawe wymiaru sktadek na ubezpieczenia emerytalne 1 rentowe 0sob wspotpracujacych
z osobami prowadzacymi dziatalno$¢ gospodarcza, stanowi zadeklarowana kwota; nie nizsza, niz
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60 proc. przecigtnego miesi¢gcznego wynagrodzenia w poprzednim kwartale. Skladka w nowe;j
wysokosci obowiazuje zawsze od trzeciego miesigca nastgpnego kwartatu (tj. od marca, czerwca,
wrzesnia i grudnia).

Natomiast ubezpieczenie chorobowe osoby wspolpracujacej jest dobrowolne. Osoba ta
zostaje objeta dobrowolnym ubezpieczeniem chorobowym od dnia wskazanego we wniosku (nie
wczesniej jednak niz od dnia, w ktérym wniosek zostal ztozony). Warunek jest jednak taki, by
osoba ta byla zgltoszona do ubezpieczen emerytalnego i rentowych w ciagu 7 dni od dnia, kiedy
powstat obowiazek ubezpieczen.

Jezeli sktadki na ubezpieczenie chorobowe zostana oplacone po terminie, ubezpieczenie
chorobowe ustaje:

- od pierwszego dnia miesiaca kalendarzowego, za ktéry nie optacono w terminie sktadki
naleznej na ubezpieczenie chorobowe;

— od dnia nastgpnego po dniu, za ktdry przystugiwat zasilek (jezeli za cze$¢ miesigca zostal
pobrany zasitek).

Jezeli osoba wspodlpracujaca ma ustalone prawo do emerytury lub renty, to z tytutu wspolpracy
podlega dobrowolnym ubezpieczeniom emerytalnemu i rentowym. Obowiazkowa jest wowczas
wylacznie sktadka na ubezpieczenie zdrowotne.

Osoba wspotpracujaca, ktdra rownoczesnie jest pracownikiem i otrzymuje wynagrodzenie,
réwne co najmniej minimalnemu wynagrodzeniu, podlega z tytutu wspotpracy dobrowolnym
ubezpieczeniom spotecznym. Obowiazkowa jest tylko sktadka na ubezpieczenie zdrowotne.

Skladka na ubezpieczenie zdrowotne jest naliczana od zadeklarowanej kwoty nie nizszej
niz 75 proc. przecigtnego miesigcznego wynagrodzenia. Od tej podstawy prowadzacy dzialalnos¢
musi naliczy¢ i odprowadzi¢ za osobg wspoélpracujaca sktadke na ubezpieczenie zdrowotne
w wysokosci 8,25 proc.

Za osobg¢ wspolpracujaca, ktora podlega obowiazkowo ubezpieczeniom emerytalnemu
i rentowym, nalezy rowniez optaca¢ skladk¢ na Fundusz Pracy. Podstawe wymiaru tej sktadki
stanowi podstawa wymiaru sktadek na ubezpieczenia emerytalne i rentowe.

Obowiazkowi ubezpieczen spolecznych podlegaja wszystkie osoby zatrudnione
w firmie. Dla systemu ubezpieczen spolecznych pracownik to nie tylko ten, kto podpisal umoweg
o prace, spotdzielcza umowe o prace, zostal powotany, mianowany czy wybrany. Jest nim takze
osoba, ktora z wlasnym pracodawca zawarla umowe:

— zlecenie lub inna o $wiadczenie ustug, do ktoérej zgodnie z art. 750 kodeksu cywilnego stosuje
si¢ przepisy o zleceniu,

— agencyjna,
— o dzieto.

Kazdy pracownik podlega obowiazkowo ubezpieczeniom spotecznym 1 zdrowotnemu, jezeli
umowy mig¢dzynarodowe nie stanowia inaczej. Nie ma przy tym znaczenia, czy ma jeszcze inne
tytuty do ubezpieczen, np. wlasny biznes, jest osoba wspotpracujaca, ma umowe-zlecenie na rzecz
innej firmy itd. Podobnie nie ma znaczenia, ze pracownik jest uczniem, studentem czy tez ma
ustalone prawo do emerytury lub renty.

Podstawe wymiaru skladek na ubezpieczenia emerytalne i rentowe pracownikow
stanowi przychod w rozumieniu przepisow o podatku dochodowym od o0so6b fizycznych,
otrzymywany ze stosunku pracy. Do podstawy wymiaru sktadek naleznych od pracownika za dany
miesiac przyjmuje si¢ wszystkie wyptacone mu przychody. Od kwot stanowiacych podstawe
wymiaru skladek na ubezpieczenia emerytalne i rentowe pracownika, optaca si¢ réwniez
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obowiazkowo sktadki na ubezpieczenie chorobowe i wypadkowe. Podstawa wymiaru sktadek na
ubezpieczenia emerytalne i rentowe w danym roku nie moze jednak przekracza¢ 30-krotnos$ci
prognozowanego przecigtnego miesi¢cznego wynagrodzenia. Ograniczenia podstawy wymiaru nie
stosuje si¢ przy naliczaniu sktadek na ubezpieczenie chorobowe i wypadkowe.

Przy zatrudnieniu etatowym obowiazek ubezpieczen emerytalnego i rentowych pracownika
z posiadanych réwnoczes$nie innych tytutow (np. zlecenia, prowadzonej dziatalno$ci), zalezy od
wysokosci pensji wynikajacej z umowy o pracg. Gdy jest ona nizsza od minimalnego
wynagrodzenia w przeliczeniu na miesiac, z dodatkowego tytulu zatrudniony podlega
obowiazkowo ubezpieczeniom emerytalnemu i rentowym. Gdy przychdéd z umowy o prace jest
rowny lub wyzszy od minimalnego wynagrodzenia z innych tytuléw ubezpieczenia spoleczne sa
dobrowolne. Emeryt lub rencista zatrudniony na podstawie umowy o pracg, ktory dodatkowo
dorabia (np. prowadzi dzialalno$¢ gospodarcza), jest objety obowiazkowymi ubezpieczeniami
Zumowy o pracg, a z innych tytuldw — dobrowolnymi; bez wzgledu na wysokos¢ przychodu
osiagganego ze stosunku pracy.

Tabela nr 5. Struktura skladek na ubezpieczenie spoleczne

ubezpieczenie emerytalne |19,52% wynagrodzenia brutto ptatne po potowie przez pracownika
i pracodawce

ubezpieczenie rentowe 13% wynagrodzenia brutto platne po potowie przez pracownika
i pracodawce

ubezpieczenie chorobowe |2,45% wynagrodzenia brutto platne w catosci przez pracownika

ubezpieczenie wypadkowe |1,62% wynagrodzenia brutto platne w catosci przez pracodawce

Fundusz pracy 2,45% wynagrodzenia brutto ptatne w catosci przez pracodawce

ubezpieczenie zdrowotne | 8,25% (7,5% w ramach podatku dochodowego) reszta z wynagrodzenia
pracownika

W przypadku, kiedy pracownik podpisal z wlasnym pracodawca umowe-zlecenie (lub
inng umowe o §wiadczenie ustug, do ktorej stosuje si¢ przepisy dotyczace zlecenia), agencyjna lub
o dzieto, umowy te traktuje si¢ jak stosunek pracy, a wszystkie sktadki optaca od zsumowanych
przychodéw z obydwu zrodet (tzn. z pracy i np. umowy o dzieto).

Zleceniobiorca podlega obowiazkowo ubezpieczeniom emerytalnemu 1 rentowym od dnia
oznaczonego w umowie jako dzien rozpoczgcia jej wykonywania, do dnia jej rozwigzania lub
wygasnigcia. Sktadke wypadkowa placi si¢ za tych zleceniobiorcow, ktorzy prace wykonuja w
miejscu lub siedzibie prowadzenia dziatalno$ci przez zleceniodawce. Gdy praca jest §wiadczona
gdzie indziej, w ogdle nie odprowadza si¢ sktadek wypadkowych. Ubezpieczenie chorobowe ma
dla zleceniobiorcow charakter dobrowolny. Moga do niego przystapi¢ jedynie ci, ktorzy ze zlecenia
podlegaja obowiazkowo ubezpieczeniom emerytalnemu 1 rentowym. Za zleceniobiorce
zatrudnionego jednoczes$nie na kilku zleceniach oplaca si¢ obowiazkowo skladki emerytalna
1 rentowe z tej umowy, ktora zawarl najwczesniej. Z pozostatych ubezpieczenia te maja charakter
dobrowolny. Ubezpieczenie zdrowotne ma charakter obowiazkowy, zatem sktadke na nie optaca si¢
od kazdej umowy (tj. tej stanowiacej tytut do obowiazkowych ubezpieczen i1 pozostatych, z ktorych
ubezpieczenia spoteczne maja charakter dobrowolny).

Pracownik, ktory podpisal umowe-zlecenie w innej firmie, obowiazkowo podlega
ubezpieczeniom emerytalnemu i rentowym z tytulu umowy o pracg, a ze zlecenia — dobrowolnie.
Dotyczy to jednak tylko tych, ktérych podstawa wymiaru sktadek ze stosunku pracy w przeliczeniu
na miesigc osiaga przynajmniej poziom minimalnego wynagrodzenia. Jezeli taka osoba wykonuje
rownoczesnie kilka umoéw-zlecen dla innych firm, moze dobrowolnie przystapi¢ do ubezpieczen
z tytutu jednej umowy, wybranych lub ze wszystkich. Jezeli wykonujacy zlecenie w siedzibie lub
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miejscu prowadzenia dzialalnosci zleceniodawcy przystapi do dobrowolnych ubezpieczen
emerytalnego i rentowych, podlega rowniez ubezpieczeniu wypadkowemu. Inaczej jest, gdy
w takiej sytuacji podstawa wymiaru sktadek z tytutlu umowy o prace jest nizsza od minimalnego
wynagrodzenia. Wowczas sktadki trzeba zaptaci¢ zarowno z umowy od umowy o prace, jak i od
umowy-zlecenia. Bez wzgledu na charakter ubezpieczen spotecznych, obowiazkowo nalezy optaci¢
sktadke zdrowotna z wszystkich wykonywanych umow.

Podstawe wymiaru skladek emerytalnej i rentowych zleceniobiorcy stanowi przychod.
Podstawg wymiaru skladek na ubezpieczenie wypadkowe zleceniobiorcéw stanowi podstawa
wymiaru skladek emerytalnych i1 rentowych, bez stosowania limitu 30-krotnosci. Natomiast
podstawg¢ wymiaru skladek chorobowych stanowi podstawa wymiaru skladek emerytalnych
irentowych, nie wyzsza w danym miesiacu od 250 proc. przecigtnego miesigcznego
wynagrodzenia.

Emeryt lub rencista, ktéry zawiera umowe-zlecenie, podlega obowiazkowo
ubezpieczeniom emerytalnemu i rentowym oraz dobrowolnie — chorobowemu. Ubezpieczeniem
wypadkowym jest objety, jezeli ustugi wykonuje w miejscu lub siedzibie prowadzenia dziatalno$ci
przez zleceniodawcg. Sktadka zdrowotna jest obowiazkowa.

Student lub uczen szkoly ponadpodstawowej, gimnazjalnej i ponadgimnazjalnej do
ukonczenia 26 lat, wykonujacy prace na podstawie umowy-zlecenia, w ogoéle nie podlega
ubezpieczeniom spotecznym. Zleceniodawca zatrudniajacy na zlecenie studenta, ktory podczas
wykonywania umowy ukonczy 26 lat, powinien go zgtosi¢ do obowiazkowych ubezpieczen.
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8. REJESTRACJA DZIALALNOSCI GOSPODARCZEJ

Ewidencje dzialalnosci gospodarczej prowadzi urzad gminy wlasciwy dla miejsca
zamieszkania przedsigbiorcy. Miejscem zamieszkania jest miejscowosé, w ktorej przebywa
przedsigbiorca z zamiarem statego pobytu. Na potwierdzenie miejsca pobytu nie wymaga si¢
ztozenia dokumentu.

Rysunek nr 1. Zarejestruj swoja firme
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Zrbdlo: opracowanie wlasne.
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Zgloszenie o dokonanie wpisu do ewidencji dziatalno$ci gospodarczej powinno zawierac:

1) Oznaczenie przedsi¢biorcy oraz jego numer ewidencyjny PESEL, o ile taki posiada. Pod
pojeciem oznaczenia przedsigbiorcy rozumiemy, w przypadku osoby fizycznej jej imig i nazwisko
oraz nazwe, pod ktora wykonuje dziatalno$¢. Przedsigbiorca bedacy osoba fizyczna nie moze
wystgpowaé pod sama nazwa. Moze natomiast wystegpowaé pod samym imieniem i nazwiskiem.
Zgodnie z art. 43 ze zn. 4 k.c. firma osoby fizycznej bedacej przedsigbiorca jest jej imi¢ i nazwisko.
Przedsigbiorca moze jednak wprowadzi¢ do nazwy firmy pseudonim lub okreslenie wskazujace na
przedmiot dziatalno$ci, miejsce jej prowadzenia oraz inne okre$lenia dowolnie obrane.

2) Oznaczenie miejsca zamieszkania i adresu przedsigbiorcy. Przedsigbiorca w zgloszeniu nie
podaje adresu, a jedynie wskazuje miejsce zamieszkania. W przypadku, gdy wykonuje dziatalno$§¢
poza miejscem zamieszkania, wskazuje réwniez miejsce i adres zaktadu gtéwnego, oddziatu lub
innego, statego miejsca wykonywania dziatalnosci.

3) Okre$lenie przedmiotu wykonywanej dzialalnosci gospodarczej zgodnie z Polska
Klasyfikacja Dziatalnosci (PKD). Przy wypetnianiu zgloszenia najlepiej jest postugiwac si¢ jak
najogolniejszymi pojgciami, chyba ze jest istotna przyczyna dla uszczegélowienia przedmiotu
dzialalnosci. I tak na przyklad, jezeli przedsigbiorca stwierdzi, ze jego gtowna dziatalno$¢ stanowié
bedzie produkcja sokow i1 przetworstwo warzyw, to najlepiej przyja¢ przedmiot dzialalno$ci
zgodnie z PKD 15.3 Przetwdrstwo owocoéw 1 warzyw (okreslenie na poziomie grupy). Nie ma
potrzeby okre$lania PKD na poziomie podklasy, gdyz uniemozliwi to przedsigbiorcy podjgcie
zblizonej dziatalno$ci bez zmiany wpisu.

4) Wskazanie daty rozpoczecia dzialalnos$ci gospodarczej. Przedsigbiorca powinien podaé
w zgloszeniu przyblizona datg rozpoczgcia dzialalno$ci. Okreslenie daty rozpoczgcia dziatalno$ci
moze okazac¢ si¢ wazne, gdy w biznesplanie zalozono, ze zanim pojawi si¢ pierwsza sprzedaz trzeba
dokona¢ np. adaptacji pomieszczen lub uzupeli¢ kwalifikacje. Wtedy jako datg¢ rozpoczgcia
dziatalno$ci podaje si¢ przypuszczalny termin, kiedy firma bedzie gotowa do faktycznego, a nie
formalnego podjecia dziatalno$ci. Przepisy prawne zezwalaja na dokonanie rejestracji firmy
z jednoczesnym odroczeniem terminu rozpoczgcia dziatalno$ci. Zapis ten ma charakter informacji
dla innych rejestrow 1 urzedow.

Jednoczesnie ze zgloszeniem dziatalnos$ci gospodarczej w urzedzie gminy, mozna zlozy¢
formularze o nadanie numeru statystycznego REGON oraz nadanie lub aktualizacj¢ NIP.
Zgloszenie o dokonanie wpisu do ewidencji dziatalnos$ci gospodarczej podlega optacie w kwocie
100 zt, a jezeli zgloszenie dotyczy zmiany wpisu, optata wynosi 50 zi.

Organ ewidencyjny z urzedu dorgcza przedsigbiorcy zaswiadczenie o wpisie do ewidencji
dziatalnos$ci gospodarczej, nie pdzniej niz w terminie 14 dni od dnia zgloszenia. Dokument ten
otrzymuja takze: Urzad Skarbowy, ZUS 1 Urzad Statystyczny. Przedsigbiorca jest obowiazany
zgtasza¢ organowi ewidencyjnemu zmiany stanu faktycznego i1 prawnego odnoszace si¢ do
przedsigbiorcy i wykonywanej przez niego dziatalno$ci gospodarczej, w zakresie danych zawartych
w zgloszeniu, powstate po dniu dokonania wpisu do ewidencji dziatalno$ci gospodarcze;,
w terminie 14 dni od dnia powstania tych zmian, a takze informacj¢ o zaprzestaniu wykonywania
dziatalnosci gospodarcze;.

Jawnos$¢ ewidencji oznacza, ze dane zawarte w ewidencji sa dostgpne dla wszystkich
zainteresowanych. Oznacza réwniez, ze kazdy ma prawo dostepu do danych zawartych w ewidencji
i do przegladania akt ewidencyjnych przedsigbiorcy wpisanego do ewidencji. Kazdy ma prawo
otrzymac¢ zaswiadczenie o dokonaniu wpisu, a wglad do ewidencji jest bezptatny.

Kazdy przedsigbiorca ma obowiazek zarejestrowania si¢ w urzedzie statystycznym
1 uzyskania tam numeru REGON. Stowo REGON wystgpuje w praktyce w dwoch znaczeniach:
jako rejestr 1 jako numer, ktory zostat przedsigbiorcy w tym rejestrze nadany. Wiasciwy w sprawie
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jest urzad wojewddzki miejsca zamieszkania przedsigbiorcy. Wpis do rejestru jest bezplatny.
Urzad ma na wydanie zaswiadczenia 7 dni od momentu otrzymania wniosku. Czg§¢ urzedow
wydaje je jednak od razu.

Do zatatwiania formalnosci w urzedach, zaktadania rachunku bankowego, a takze do
wystawiania rachunkow i faktur potrzebna jest pieczatka przedsi¢biorstwa, na ktérej musi
znajdowac sig:

— pelna nazwa przedsigbiorstwa oraz imi¢ i nazwisko;

— adres, pod ktérym prowadzona jest (lub bedzie) dziatalno$¢ gospodarcza;

- numer identyfikacji REGON;

— dodatkowo mozna umieséci¢ numer NIP oraz numer telefonu kontaktowego.

Ustawa o swobodzie dzialalnosci gospodarczej naktada na przedsigbiorcoéw obowiazek
posiadania rachunku bankowego. Nie mozna uzywac¢ na potrzeby firmy osobistego rachunku
rozliczeniowego. Przez rachunek bankowy powinny przechodzi¢ transakcje, gdy jednorazowa ich
warto$¢ przekracza 15000 euro (przeliczone na ztote wedlug kursu kupna NBP z ostatniego dnia
miesiaca poprzedzajacego miesiac, w ktorym dokonywane sa operacje). W rozliczeniach
podatkowych z urzegdem skarbowym czy z ZUS, limit ten nie ma zastosowania. Bez wzgl¢du na
kwotg, wszystkie rozliczenia musza by¢ bezgotowkowe i1 dokonywane za posrednictwem
firmowego rachunku. Limity nie maja znaczenia réwniez w przypadku wyptat wynagrodzenia
pracownikom. Mozna ich dokonywac¢ bezgotowkowo, albo wyptaci¢ wynagrodzenie gotdéwka.
Przedsigbiorca moze wybra¢ dowolny bank, posiada¢ kilka rachunkow, a takze swobodnie
dysponowaé zgromadzonymi tam $rodkami. Z ustawy wynika jednak obowiazek poinformowania
wiasciwego urzedu skarbowego o kazdym posiadanym przez przedsigbiorce rachunku bankowym
1 jego numerze.

W przypadku matych przedsigbiorstw wazny jest koszt prowadzenia konta. Oplata jest
zréznicowana 1 waha si¢ od 35 zt kwartalnie do 100 z} miesigcznie. Nalezy takze wzia¢ pod uwage
wysokos$¢ optat za przelewy, prowizje od wyplat gotowkowych, mozliwo$¢ korzystania z czekow,
kart, obstugi telefonicznej konta czy odleglo$¢ banku. Ostatnio na polskim rynku ustug bankowych
pojawiaja si¢ nowe banki. Warto zastanowi¢ si¢ nad proponowana przez nie oferta, gdyz
niejednokrotnie jest konkurencyjna w stosunku do oferty bankéw juz funkcjonujacych.

W banku wypeia si¢ dokumenty zwiazane z zatozeniem konta: wniosek o zatozenie konta,
karty ze wzorem podpisu, wniosek o wyrobienie karty lub/i czekdéw. Z reguly zatozenie konta trwa
kilka dni.

Zgloszenie do ewidencji podatnikéw oraz platnikéw podatkéw. Przedsigbiorca jest
obowiazany uzyska¢ numer identyfikacji podatkowej NIP. Podstawa nadania takiego numeru jest
dokonanie zgloszenia identyfikacyjnego lub aktualizacyjnego. Zgloszenia mozna dokonaé
jednoczesnie ze ztozeniem wniosku o dokonanie wpisu do ewidencji dziatalnosci gospodarcze;.
Zgloszenia dokonuje si¢ jednokrotnie, bez wzgledu na rodzaj oraz liczbe oplacanych przez
podatnika podatkéw, forme opodatkowania, liczbe oraz rodzaje prowadzonej dziatalnosSci, liczbe
przedsigbiorstw. Przedsigbiorca sktada zgtoszenie NIP-1.

Kazdy przedsigbiorca jest zobowiazany w ciagu 7 dni od momentu rozpoczegcia dziatalnosci
zglosi¢ ten fakt w urzgdzie skarbowym. W tym celu osoby fizyczne musza ztozy¢ we wlasciwym
dla siedziby firmy urzedzie wypetiony formularz NIP-1. Reszta dokumentéw (zaswiadczenie
o wpisie do ewidencji dzialalno$ci gospodarczej wystane przez Urzad Gminy oraz numer REGON
wystany przez Urzad Statystyczny) dotrze do urzedu bez udziatu przedsigbiorcy.
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Prywatny numer NIP osoby fizycznej staje si¢ w momencie prowadzenia dziatalnosci
numerem NIP firmy. Jezeli nie mieliSmy nadanego przez urzad skarbowy Numeru Identyfikacji
Podatkowej, do sktadanej dokumentacji powinnismy dotaczy¢ wypetniony druk NIP-4.

Niekiedy urzedy skarbowe zadaja umowy o prowadzenie rachunku bankowego. Jej zawarcie
moze by¢ jednak nie mozliwe, poniewaz jeszcze czgSciej bank wymaga do zawarcia umowy
dotyczacej prowadzenia rachunku, numeru NIP. Stawia to przedsigbiorcg w trudnej sytuacji. Jednak
dopdki przedsigbiorca nie prowadzi dzialalnosci, jego obrot (sprzedaz, zakupy) wynosi
0,00 ztotych, nie ma on obowiazku posiadania rachunku bankowego i1 urzad skarbowy nie moze
naktada¢ na niego obowiazku dostarczenia umowy o prowadzenie takiego rachunku.

Ztozenie formularza jest nieodplatne. Formularz NIP-1 sklada si¢ we wilasciwym urzgdzie
skarbowym, do ktorego rejonowo przypisany jest adres, pod ktérym bedzie prowadzona dziatalnosé
gospodarcza. Jezeli bgdzie to miejsce zamieszkania (zameldowania), wowczas wlasciwym urzedem
skarbowym jest ten, w ktorym do tej pory dokonywano corocznych rozliczen z podatku
dochodowego od 0s6b fizycznych.

Kolejnym etapem jest zgloszenie siebie do ubezpieczen spotecznych i ubezpieczenia
zdrowotnego w Zakladzie Ubezpieczen Spolecznych. Ewentualnych pracownikow i1 osoby
wspotpracujace nalezy zglosi¢ do ubezpieczenia w ciaggu 7 dni od przyjecia do pracy lub
rozpoczgeia wspoOtpracy. Wazny jest dla przedsigbiorcy termin, w jakim powinien dokonad
zgloszenia:

— 7 dni od daty powstania obowiazku ubezpieczen dla kazdej osoby objetej obowiazkowo
ubezpieczeniami emerytalnymi i rentowymi;

— 7 dni dla ptatnikow sktadek od daty zatrudnienia pierwszego pracownika.

Platnik sktadek ma obowiazek dokonania zgloszenia do ZUS siebie, jako platnika, w terminie 7 dni
od daty powstania obowiazku ubezpieczen emerytalnego i rentowego osoOb prowadzacych
dziatalnos¢ (czyli od daty rozpoczecia dziatalnos$ci, ktéra podat w formularzu NIP-1).

Zgloszen do ubezpieczenia, skladania wszystkich obowigzujacych deklaracji i raportow
oraz pobierania i odprowadzania do ZUS skladek dokonuje zawsze platnik, czyli w wypadku
dzialalnosci gospodarczej, osoba ja prowadzaca.

Dokonujac zgloszenia mozna korzysta¢ wylacznie z oryginalnych formularzy dostgpnych
w placowkach ZUS lub wypeti¢ elektroniczne formularze dostgpne w aktualnej wersji programu
Platnik.

W Zaktadzie Ubezpieczen Spolecznych nalezy co miesiac optaca¢ sktadki na ubezpieczenia
emerytalne, rentowe, chorobowe (opcjonalnie), wypadkowe oraz zdrowotne. Kwoty sktadek
stanowia procent dochoddéw, ale deklarowany dochdd nie moze by¢ mniejszy, niz 60 proc.
sredniego wynagrodzenia w kraju (t¢ kwot¢ podaje GUS). Ustawa o systemie ubezpieczen
spolecznych zobowiazuje przedsigbiorc¢ do korzystania z dwoch form przekazywania
dokumentow:

— elektronicznej, obowiazkowej dla ptatnikow zatrudniajacych wigcej niz 5 oséb (tacznie z soba);
— papierowej, z ktdrej moga korzystac ptatnicy zatrudniajacy mniej niz 5 osob.

Jezeli firma zatrudnia pracownikdéw nalezy pamigta¢, aby w ciagu 14 dni od rozpoczecia
dziatalnosci powiadomi¢ o tym Panstwowy Inspektorat Pracy.

W przypadku, gdy planowana dziatalno$¢ to gabinet kosmetyczny lub sklep spozywczy,
odbioru siedziby firmy musi dokona¢ Sanepid. W tym celu nalezy ztozy¢ wniosek zawierajacy
inwentaryzacj¢ z opisem technologicznym oraz architektoniczne plany pomieszczenia i jego dane
(powierzchnia, wysokos$¢, liczba okien, dostgp do wody itd.). Na rozpatrzenie wniosku inspektor
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ma 14 dni. Po tym czasie mozna spodziewa¢ si¢ odbioru lokalu i wydania postanowienia lub
decyzji odbioru. Optata za odbior uzalezniona jest od czasu trwania oglgdzin obiektu.

Zgodnie z art. 11 ust. 1 Prawa dziatalnosci gospodarczej gtowny zaktad, oddziat oraz inne
stale miejsce wykonywania przez przedsigbiorce dzialalnosci gospodarczej, powinny by¢
oznaczone na zewnatrz. To oznaczenie, czyli szyld, powinno zawierac:

— oznaczenie przedsigbiorcy, czyli w przypadku osoby fizycznej imi¢ i nazwisko przedsigbiorcy
oraz nazwe, pod ktora wykonuje dziatalno$¢ gospodarcza;

— zwigzte okreslenie przedmiotu wykonywanej dziatalno$ci gospodarcze;.

Za niedopelnienie tego obowiazku mozna zosta¢ ukaranym grzywna. Jednoczesnie nalezy pamigtac,
ze umieszczenie szyldu, tablicy informacyjnej lub reklamowej na terenie posesji lub nieruchomosci,
ktéra nie jest wylaczna wlasno$cia przedsigbiorcy (np. budynek komunalny lub klatka schodowa
w budynku spétdzielczym), wymaga pisemnej zgody zarzadcy nieruchomos$ci. Wiaze si¢ to zwykle
z koniecznoscia wnoszenia stosownych optat.
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9. PODSTAWOWE ZASADY UBIEGANIA SIE O DOTACJE ZE SRODKOW
PUBLICZNYCH I FUNDUSZY EUROPEJSKICH

9.1. Dotacje z Funduszu Pracy na uruchomienie dzialalnosci gospodarczej przez osoby
bezrobotne

Bezrobotny zamierzajacy podja¢ dziatalno$¢ gospodarcza, moze ztozy¢ u wilasciwego (ze
wzgledu na miejsce zamieszkania lub pobytu) starosty, wniosek o przyznanie z Funduszu Pracy
jednorazowo $rodkow na jej podjgcie. Wniosek powinien zawiera¢ informacje dotyczace:

— kwoty wnioskowanych $rodkow;
— rodzaju dziatalno$ci gospodarczej, ktora bezrobotny zamierza podjac;
— kalkulacji kosztow zwiazanych z podjeciem dziatalno$ci i wskazanie Zrodet ich finansowania;

— opisu dziatan podjetych na rzecz rozpoczgcia dziatalnosci, dotyczacych w szczegdlnosci
pozyskania lokalu, uzyskania niezbednych pozwolen oraz odbycia szkolen;

— szczegoOlowej specyfikacji i harmonogramu zakupéw w ramach wnioskowanych srodkow;
— przewidywanych efektow ekonomicznych prowadzenia dziatalno$ci gospodarczej;
— kosztéw pomocy prawnej, konsultacji i doradztwa dotyczacych tej dziatalnos$ci.

Do wniosku bezrobotny dotacza oswiadczenie o:

— niekorzystaniu dotychczas ze §rodkow Funduszu Pracy lub innych funduszy publicznych na
podjecie dziatalnosci gospodarczej lub rolnicze;j;

— spetianiu warunkéw okreslonych w rozporzadzeniu do otrzymania $rodkéw na podjgcie
dziatalno$ci gospodarczej oraz refundacje kosztow pomocy prawnej, konsultacji i doradztwa
dotyczacych tej dziatalnosci.

Bezrobotny moze otrzymaé wsparcie finansowe na podjecie dziatalno$ci gospodarczej
jezeli:

1) W ciagu 12 miesiecy poprzedzajacych ztozenie wniosku nie odmowil, bez uzasadnionej
przyczyny, przyjecia propozycji odpowiedniego zatrudnienia, innej pracy zarobkowej,
szkolenia, przygotowania zawodowego w miejscu pracy, wykonywania prac interwencyjnych
lub robd6t publicznych.

2) Nie korzystat dotychczas z pozyczki z Funduszu Pracy lub z innych funduszy publicznych na
podjecie dziatalnosci gospodarczej lub rolnicze;.

3) Spelia warunki, o ktorych mowa w rozporzadzeniu Komisji (WE) nr 69/2001 z dnia
12 stycznia 2001 r. w sprawie zastosowania art. 87 i 88 Traktatu WE w odniesieniu do pomocy
w ramach zasady de minimis.

Decyzje¢ w sprawie przyznania (lub nie) dotacji podejmuje starosta w ciagu 30 dni od dnia
zlozenia wniosku 1 innych niezbednych do jego rozpatrzenia dokumentéw. W przypadku
pozytywnej decyzji zostaje zawarta pisemna umowa pomig¢dzy bezrobotnym a starosta, okreslajaca
warunki korzystania z dotacji. Umowa ta zobowiazuje bezrobotnego przede wszystkim do:

— wydatkowania zgodnie z przeznaczeniem otrzymanych srodkéw,

74



— udokumentowania i rozliczenia dotacji w terminie okreslonym w umowie,

— w przypadku wykorzystania srodkéw niezgodnego z przeznaczeniem, zaprzestania dziatalno$ci
gospodarczej przed uplywem 12 miesiecy lub w przypadku naruszenia innych warunkow
umowy — zwrotu otrzymanych §rodkow wraz z odsetkami ustawowymi w ciagu 30 dni od dnia
otrzymania wezwania starosty.

Rozliczenie wykorzystania jest konieczne réwniez dla celow podatkowych. Otrzymane $rodki beda
bowiem zwolnione od podatku dochodowego, natomiast wydatki podatnika pokryte dotacja nie
beda kosztem uzyskania przychodéw. W przypadku, gdy wydatek na zakup $rodka trwatego zostat
pokryty dotacja, odpisy amortyzacyjne nie moga by¢ kosztem uzyskania przychodow. Jezeli
natomiast Srodek ten zostal kupiony czg§ciowo z wlasnych $rodkéw, amortyzacje bedaca kosztem
mozna naliczy¢ tylko od tej jego wartosci, ktora nie zostata zrefundowana. Kosztem nie bgda tez
wydatki na nabycie towaré6w handlowych za otrzymane pieniadze. Towary te powinny by¢ jednak
ujete w remanencie sporzadzanym na dzien rozpoczecia dziatalnosci.

Bezrobotnemu moga by¢ przyznawane S$rodki na podjgcie dziatalno$ci gospodarczej,
w wysokosci okreslonej w umowie, nie przekraczajacej jednak 500% przecigtnego wynagrodzenia.
Umowa ta moze rdwniez zawieraC zapisy regulujace korzystanie przez wnioskodawce
(bezrobotnego) z refundacji ze $rodkow Funduszu Pracy w wysokosci do 80% udokumentowanych
kosztéw pomocy prawnej, konsultacji 1 doradztwa dotyczacych podejmowanej dziatalno$ci
gospodarczej, nie wyzszych jednak niz w wysokos$ci przecigtnego wynagrodzenia, poniesionych
w okresie od dnia zawarcia umowy do dnia rozpoczgcia dzialalno$ci. Dotacja udzielona
bezrobotnemu na podjecie dziatalnosci gospodarczej nie wymaga zabezpieczenia z jego strony. '

Srodki z Funduszu Pracy przyznane bezrobotnemu jednorazowo na podjecie dziatalnosci
gospodarczej sa pomoca publiczng na tworzenie stanowisk pracy lub rekrutacje pracownikéw
znajdujacych si¢ w szczegdlnie niekorzystnej sytuacji, o ktérych mowa w art. 5 rozporzadzenia
Komisji (WE) nr 2204/2002 z dnia 5 grudnia 2002 r. w sprawie stosowania art. 87 i 88 Traktatu WE
w odniesieniu do pomocy panstwa w zakresie zatrudnienia.'*

Przyznane bezrobotnemu $rodki z Funduszu Pracy na podjgcie dziatalnosci gospodarczej
oraz na refundacje kosztow pomocy prawnej, konsultacji i doradztwa dotyczacych tej dziatalnosci,
stanowia pomoc de minimis w rozumieniu art. 2 rozporzadzenia Komisji (WE) nr 69/2001 z dnia 12
stycznia 2001 r. w sprawie zastosowania art. 87 1 88 Traktatu WE w odniesieniu do pomocy
w ramach zasady de minimis 1 sa udzielane zgodnie z przepisami tego rozporzadzenia.

9.2. Wsparcie rozwoju MSP i tworzenia nowych miejsc pracy

Pracodawcy moga ubiega¢ si¢ o refundacj¢ kosztow poniesionych w zwiazku
z zatrudnieniem nowych pracownikéw lub tworzeniem nowych stanowisk pracy. Wsrdd form
wsparcia mozna wymieni¢ jako podstawowe:

1) refundacje kosztow wyposazenia 1 doposazenia stanowiska pracy dla skierowanego
bezrobotnego;

Szczegdtowo warunki tego rodzaju pomocy reguluje Rozporzadzenie Ministra Gospodarki i Pracy z dnia 31 sierpnia
2004 r. w sprawie warunkow i trybu refundacji ze $§rodkéw Funduszu Pracy kosztéw wyposazenia i doposazenia
stanowiska pracy dla skierowanego bezrobotnego, przyznawania bezrobotnemu srodkow na podjgcie dziatalnosci
gospodarczej i refundowania kosztow pomocy prawnej, konsultacji i doradztwa oraz wymiaru dopuszczalnej
pomocy (Dz.U. 196 poz. 2018).

4 Dz Urz. WE L 337 z 13. 12. 2002.
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2) jednorazowe refundowanie poniesionych kosztow z tytutu optaconych sktadek na ubezpieczenia
spoteczne w zwiazku z zatrudnieniem skierowanego bezrobotnego;

3) zwrot czesci kosztow poniesionych na wynagrodzenia, nagrody oraz sktadki na ubezpieczenia
spoteczne skierowanych bezrobotnych do prac interwencyjnych w wysoko$ci uprzednio
uzgodnionej;

4) zwrot organizatorowi robot publicznych czg$ci kosztow poniesionych na wynagrodzenia,
nagrody dla skierowanych bezrobotnych bedacych w szczegolnej sytuacji na rynku pracy oraz
sktadek na ich ubezpieczenia spoteczne w wysokosci uprzednio uzgodnione;.

Pracodawca, ktory chce wyposazy¢ nowe stanowisko pracy dla bezrobotnego, moze
zlozy¢ do starosty wniosek o refundacj¢ poniesionych kosztow. Starosta powiadamia
pracodawce o podjetej decyzji w ciagu 30 dni. Podstawa do dokonania refundacji jest umowa
zawarta w formie pisemnej pod rygorem niewaznos$ci pomigdzy pracodawca a starosta.

Dla pracodawcy, ktéry ponidst koszty wyposazenia lub doposazenia stanowiska pracy dla
skierowanego bezrobotnego, pod warunkiem jego zatrudnienia przez okres co najmniej 12 miesigcy
w pelnym wymiarze czasu pracy, moze by¢ dokonana refundacja tych kosztow w wysokos$ci
okreslonej w umowie, nie wyzszej jednak niz 300% przecigtnego wynagrodzenia. Refundacja
dokonywana jest przez starostg, na wniosek pracodawcy po przedlozeniu rozliczenia poniesionych
kosztoéw, zatrudnieniu na tych stanowiskach skierowanych bezrobotnych oraz spelieniu warunkéw
okreslonych w zawartej umowie.

Ponadto starosta moze zawrze¢ z pracodawca umowe przewidujaca jednorazowe
refundowanie poniesionych kosztéw z tytutu optaconych sktadek na ubezpieczenia spoteczne w
zwiazku z zatrudnieniem skierowanego bezrobotnego. Jezeli pracodawca zatrudniat go w petnym
wymiarze czasu pracy przez okres co najmniej 12 miesigcy oraz po uplywie tego czasu jest on nadal
zatrudniony. Kwota refundowanych sktadek na ubezpieczenia spoteczne nie moze przekroczy¢
300% wysoko$ci minimalnego wynagrodzenia za prace obowiazujacego w dniu spelnienia w/w
warunkow.

Prace interwencyjne maja na celu aktywizacj¢ osob bezrobotnych poprzez dotowanie ich
zatrudnienia u pracodawcow. Sa one skierowane do wszystkich 0sob bedacych w szczegolnej
sytuacji na rynku pracy (art. 49 Ustawy). Do prac interwencyjnych bezrobotnych kieruje starosta
biorac pod uwagg ich wiek, stan zdrowia i1 dotychczas wykonywana prace.

Generalnie prace interwencyjne moga by¢ organizowane przez okres nie dluzszy niz
12 miesigcy. Okres prac interwencyjnych zalezy od umowy podpisanej migdzy pracodawca
a starosta na ich realizacj¢. Jedynie w odniesieniu do oséb bezrobotnych po 50 roku zycia okres ten
moze by¢ wydtuzony nawet do 4 lat.

Prace interwencyjne moga by¢ organizowane przez pracodawcg, jezeli innym podmiotom
gospodarczym, realizujacym takie same zadania, jak wykonywane u tego pracodawcy przez
skierowanych bezrobotnych w ramach prac interwencyjnych lub robdt publicznych, nie zagraza
z tego powodu likwidacja lub upadtosc.

Zgodnie z art. 51.1 Ustawy pracodawca, ktory zatrudnit w ramach prac interwencyjnych na
okres do 6 miesiecy skierowanych bezrobotnych otrzymuje zwrot czgsci kosztow poniesionych na
wynagrodzenia, nagrody oraz skladki na ubezpieczenia spoleczne skierowanych bezrobotnych
w wysokosci uprzednio uzgodnionej, nie przekraczajacej jednak kwoty ustalonej jako iloczyn
liczby zatrudnionych w miesiacu w przeliczeniu na petny wymiar czasu pracy oraz kwoty zasitku,
obowiazujacej w ostatnim dniu zatrudnienia kazdego rozliczanego miesiaca 1 skladek na
ubezpieczenia spoteczne od refundowanego wynagrodzenia.
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Starosta moze réowniez, na podobnych zasadach, dokonywaé zwrotu poniesionych przez
pracodawce kosztéw z tytutu zatrudnienia na okres do 12 miesigcy skierowanych bezrobotnych
w wysokosci uprzednio uzgodnionej, nie przekraczajacej jednak minimalnego wynagrodzenia za
prace¢ 1 skltadek na ubezpieczenia spoteczne od refundowanego wynagrodzenia za kazdego
bezrobotnego, jezeli refundacja obejmuje koszty poniesione za co drugi miesiac ich zatrudnienia.

Jezeli pracodawca zatrudnil w ramach prac interwencyjnych, co najmniej w polowie
wymiaru czasu pracy na okres do 6 miesigcy, skierowanych bezrobotnych bedacych osobami
w szczegblnej sytuacji na rynku pracy, to moze uzyska¢ czg$¢ kosztow poniesionych na
wynagrodzenia, nagrody oraz sktadki na ubezpieczenia spoleczne skierowanych bezrobotnych w
wysokosci uprzednio uzgodnionej, nie przekraczajacej jednak kwoty polowy minimalnego
wynagrodzenia za pracg 1 sktadek na ubezpieczenia spoteczne od refundowanego wynagrodzenia za
kazda osobg bezrobotna.

Jezeli pracodawca bezposrednio po zakonczeniu prac interwencyjnych, trwajacych co
najmniej 6 miesigey, zatrudniat skierowanego bezrobotnego przez okres dalszych 6 miesigcy i po
uplywie tego okresu dalej go zatrudnia w pelnym wymiarze czasu pracy, starosta moze przyznaé
pracodawcy jednorazowa refundacj¢ wynagrodzenia w wysokosci uprzednio uzgodnionej, nie
wyzszej jednak niz 150% przecigtnego wynagrodzenia obowiazujacego w dniu spelnienia tego
warunku.

Starosta moze dokonywaé (z Funduszu Pracy przez okres do 12 miesigcy) zwrotu
poniesionych przez pracodawce z tytulu zatrudnienia w ramach prac interwencyjnych w petnym
wymiarze czasu pracy skierowanego dlugotrwale bezrobotnego, w wieku do 25 roku zycia lub
niepelnosprawnego, kosztow wyptaconego mu wynagrodzenia, nagrod oraz optaconych sktadek na
ubezpieczenia spoleczne w wysokosci uprzednio uzgodnionej, nie przekraczajacej jednak kwoty
zasitku obowiazujacej w ostatnim dniu kazdego rozliczanego miesiaca i sktadek na ubezpieczenia
spoteczne od refundowanego wynagrodzenia. Jezeli zwrot obejmuje koszty poniesione za co drugi
miesiac, starosta moze dokonywac zwrotu tych kosztow przez okres do 18 miesigcy.

Fundusz szkoleniowy moze by¢ tworzony przez jednego pracodawce lub kilku na zasadzie
porozumienia (art. 67. 1-4 Ustawy). Jest on przeznaczony na finansowanie lub wspotfinansowanie
kosztow ksztatcenia ustawicznego pracownikow i pracodawcow. Jego utworzenie, funkcjonowanie
1 likwidacjg reguluje uktad zbiorowy pracy lub regulamin funduszu szkoleniowego.

Dochody sktadajace si¢ na fundusz to:

— wptlaty pracodawcéw, zgodnie z postanowieniami uktadu zbiorowego pracy lub regulaminu
funduszu szkoleniowego, w wysokosci nie nizszej niz 0,25% funduszu ptac;

— inne wpltywy.

Wydatkowanie $rodkéw funduszu szkoleniowego nastgpuje na podstawie planu szkolen
uzgadnianego przez pracodawce z zakltadowa organizacja zwiazkowa, a w przypadku jej braku po
uzgodnieniu z pracownikiem wybranym przez zatoge do reprezentowania jej interesOw. Plan
szkolen powinien zawierac:

1) diagnozg potrzeb szkoleniowych;

2) liczbg 0sob przewidzianych do szkolenia;
3) zakres szkolen;

4) sposob monitorowania efektow szkolen;

5) naktady przewidziane na realizacj¢ szkolen.
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Pracodawca, ktory utworzyt fundusz szkoleniowy, moze wystapi¢ do starosty o refundacj¢
z Funduszu Pracy kosztéw szkolenia specjalistycznego pracownikdéw zagrozonych zwolnieniem
z przyczyn dotyczacych zaktadu pracy, w wysokosci do 50%, nie wigkszej jednak niz do wysokosci
przecig¢tnego wynagrodzenia obowiazujacego w dniu zawarcia umowy, na jedna osobg. Refundacje
mozna uzyska¢ pod warunkiem zatrudnienia przeszkolonych pracownikow zgodnie z kierunkiem
odbytego szkolenia, przez tegoz pracodawcg, na innych stanowiskach pracy co najmniej przez okres
12 miesigcy.

W przypadku gdy pracodawca skieruje pracownika na trwajace co najmniej 22 dni robocze
szkolenie w wymiarze rownym czasowi pracy pracownika i udzieli mu na ten okres platnego urlopu
szkoleniowego, a na ten okres zatrudni bezrobotnego skierowanego przez powiatowy urzad pracy,
starosta moze zrefundowac¢ z Funduszu Pracy:

— koszty szkolenia w wysokosci do 80% przecigtnego wynagrodzenia obowiazujacego w dniu
rozpoczgceia szkolenia, na jednego pracownika;

— wynagrodzenie, wraz ze skladkami na ubezpieczenia spoleczne, w wysokoSci nie
przekraczajacej 40% przecigtnego wynagrodzenia obowiazujacego w dniu rozpoczecia
szkolenia, za kazdego skierowanego bezrobotnego.

Zasady wspotfinansowania z budzetu panstwa ksztalcenia ustawicznego pracownikow
1 pracodawcow, w oparciu o zaktadowe plany szkolen, sa regulowane w odrgbnych przepisach.

9.3. Reguly pomocy publicznej

Pomoc publiczna skierowana jest przede wszystkim do matych i $rednich firm. Cheac sig
o nia ubiega¢ nalezy sprawdzi¢ czy firma spetnia warunki niezbedne do uzyskania tego statusu. Za
malego przedsigbiorc¢ uwaza si¢ przedsigbiorcg, ktory w poprzednim roku obrotowym zatrudniat
sredniorocznie mniej niz 50 pracownikow oraz osiagnal przychdod netto ze sprzedazy towardw,
wyrobow 1 ustug oraz operacji finansowych nie przekraczajacy réwnowartosci w zlotych
7 mln euro lub suma aktywéw jego bilansu sporzadzonego na koniec poprzedniego roku
obrotowego nie przekroczyta réwnowartosci w ztotych 5 min euro. Jednak nie uwaza si¢ za mate
lub $rednie przedsigbiorstwo, w ktérym przedsigbiorcy inni niz mali i $redni posiadaja:

1) wigcej niz 25% wktadow, udziatow lub akcji,
2) prawa do ponad 25% udziatu w zysku,
3) wigcej niz 25% gloséw w zgromadzeniu wspolnikéw (akcjonariuszy).

Za sredniego przedsigbiorcg uwaza si¢ przedsigbiorcg, nie bedacego malym przedsigbiorca,
ktéry w poprzednim roku obrotowym zatrudniat §redniorocznie mniej niz 250 pracownikéw oraz
osiagnal przychod netto ze sprzedazy towaréw, wyrobow 1 ustug oraz operacji finansowych, nie
przekraczajacy rownowartosci w ztotych 40 min euro lub suma aktywoéw jego bilansu
sporzadzonego na koniec poprzedniego roku obrotowego, nie przekroczyla réwnowartosci
w ztotych 27 mln euro.

Zgodnie z zapisem ustawowym (art. 2.1 Ustawy o pomocy publicznej) za pomoc publiczng
dla przedsigbiorcow, uwaza si¢ przysporzenie korzysci finansowych okreslonemu przedsigbiorcy
w zakresie prowadzonej przez niego dziatalnosci gospodarczej. Przysporzenie takie stanowi pomoc,
jezeli:

1) jest realizowane bezposrednio z krajowych $§rodkéw publicznych lub z takich S$rodkéw
przekazanych innym podmiotom albo pomniejsza lub moze pomniejszy¢ te srodki oraz
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2) narusza lub grozi naruszeniem konkurencji przez uprzywilejowanie niektorych przedsigbiorcéw
lub produkcji niektorych towardw.

Pomoc publiczna moze by¢ udzielona w formie:
— dotacji oraz ulg i zwolnien podatkowych;
— dekapitalizowania przedsigbiorcéw na warunkach korzystniejszych od oferowanych na rynku;
— pozyczek lub kredytow udzielanych na warunkach korzystniejszych od oferowanych na rynku;

— porgczen lub gwarancji udzielanych przedsigbiorcom lub za zobowiazania przedsigbiorcéw - na
warunkach korzystniejszych od oferowanych na rynku;

— zaniechania poboru, odroczenia ptatnosci lub roztozenia na raty platnosci podatku, badz
zaleglo$ci podatkowej oraz umorzenia zalegtosci podatkowej, badz odsetek za zwtoke;

— umorzenia badz zaniechania ustalania lub poboru naleznych od przedsigbiorcy $wiadczen
pienigznych, stanowiacych $rodki publiczne w rozumieniu przepiséw o finansach publicznych,
innych niz podatki, albo odraczania lub rozktadania na raty ptatnosci takich §wiadczen;

— zbycia lub oddania do korzystania mienia bedacego wtasnoscia Skarbu Panstwa, panstwowych
0sob prawnych albo jednostek samorzadu terytorialnego lub ich zwiazkéw — na warunkach
korzystniejszych od oferowanych na rynku, z wyjatkiem zbycia lub oddania do korzystania
mienia bg¢dacego wlasnoscia Skarbu Panstwa, przejetego w celu zabezpieczenia roszczen
wynikajacych z udzielonych porgczen lub gwarancji Skarbu Panstwa.

Pomoc moze by¢ udzielana, jezeli rownoczes$nie:

— stanowi, w przypadkach inwestowania lub tworzenia nowych miejsc pracy, uzupeknienie
srodkoéw innych niz §rodki publiczne, angazowanych przez przedsigbiorcow;

— jej wielkos$¢, czas trwania oraz zakres sa proporcjonalne do rangi rozwiazywanego problemu
oraz, o ile nie pozostaje to w sprzecznosci z zasada, o ktorej mowa w pkt 4, jest udzielana
w czesciach;

— przynosi korzysci spoleczne — po uwzglednieniu kosztow zwiazanych z jej udzieleniem —
wigksze, niz korzysci mozliwe do osiagnigcia bez jej udzielenia, przy uwzglednieniu
zwigzanych z tym kosztow;

— stuzy wspieraniu projektow w stopniu niezbednym 1 wystarczajacym do osiagni¢cia celu
pomocy;

— charakteryzuje si¢ przejrzystoscia utatwiajaca jej nadzorowanie.

Zgodnie z regulacjami Traktatu Wspdlnoty Europejskiej wyrézniamy dwa rodzaje pomocy
publicznej ze wzgledu na jej wptyw na konkurencyjnos$¢ firmy bedacej beneficjentem pomocy. Jest
to pomoc notyfikowana i pomoc de minimis. Pomoc notyfikowana to pomoc, na ktérej udzielenie
musi wyrazi¢ zgode Wspdlnota Europejska ze wzgledu na zaktocenie lub grozbeg zakidcenia
konkurencji.

Ogo6lna kwota pomocy de minimis przyznana jakiemukolwiek przedsigbiorstwu nie moze
przekracza¢ 100000 euro w jakimkolwiek okresie trzech lat. Pulap ten stosuje si¢ bez wzgledu na
forme pomocy 1 jej cel. Putap 100000 euro wyrazony jest jako dotacja pienigzna. Wszystkie uzyte
warto$ci sa wartosciami brutto, to znaczy nie uwzgledniajacymi potracen ztytulu podatkéw
bezposrednich. W przypadku, gdy pomoc udzielana jest w formie innej niz dotacja, kwota pomocy
stanowi subwencyjny ekwiwalent pomocy brutto.

Warto$¢ udzielonej pomocy podlega sumowaniu niezaleznie od jej przeznaczenia i form.
Wlicza si¢ do niej uzyskane przez przedsigbiorcg przysporzenie finansowe ze Srodkow
przedakcesyjnych pochodzacych ze Wspolnot Europejskich.
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Przy ustalaniu warto$ci pomocy udzielonej:

1) spotce cywilnej, jawnej, partnerskiej, komandytowej albo komandytowo-akcyjnej — sumuje si¢
wylacznie warto$ci pomocy udzielanej tej spotce;

2) przedsigbiorcy bgdacemu wspdlnikiem spétki cywilnej, jawnej, partnerskiej, komandytowej
albo komandytowo-akcyjnej — sumuje si¢ warto§¢ pomocy udzielanej temu przedsigbiorcy
z warto$cig pomocy udzielanej spotce lub spotkom, w ktorych posiada on lub posiadat udziaty,
obliczonej proporcjonalnie do wielko$ci jego udzialu w zyskach spoiki;

3) malzonkom prowadzacym wspdlnie dziatalno$¢ gospodarcza — sumuje si¢ warto$ci pomocy
udzielanej kazdemu z nich;

4) malzonkom wspolnie wystgpujacym o pomoc, rozliczajacym si¢ wspolnie z osiagnigtego
dochodu albo poniesionej straty w roku podatkowym, w przypadku gdy dziatalno$¢
gospodarcza prowadzi jedno z nich albo kazde z nich oddzielnie — sumuje si¢ warto$ci pomocy
udzielanej kazdemu z matzonkéw prowadzacemu dziatalnos¢ gospodarcza.

Warto$¢ pomocy powinna zosta¢ wyrazona w euro wedtug kursu $redniego walut obcych,
ogloszonego przez Narodowy Bank Polski, obowiazujacego w dniu udzielenia pomocy. Bez
wzgledu na swoja posta¢, pomoc (rzeczowa, finansowa) jest wyrazana w kwocie pieni¢znej, po
przeliczeniu jej w sposob pozwalajacy na ustalenie kwoty, jaka otrzymalby przedsigbiorca, gdyby
pomoc zostata udzielona w formie dotacji.

Przyznanie pomocy publicznej przedsigbiorcom jest dopuszczalne tylko w sytuacjach, ktore
okresla Ustawa o pomocy publiczne;.

Pomoc regionalna ma na celu dtugookresowe pobudzenie rozwoju obszarow o niskim
poziomie produktu krajowego brutto na jednego mieszkanca; nizszym niz 75% S$redniego poziomu
produktu krajowego brutto na jednego mieszkanca we Wspolnotach Europejskich jako catosci.

Pomoc regionalna jest dopuszczalna, jezeli rGwnoczes$nie:
1) stanowi element polityki regionalnej;

2) jest zroznicowana co do form, wielkosci oraz okresu stosowania w zaleznosci od rodzaju i skali
probleméw wystgpujacych na danym obszarze;

3) nie przekracza dopuszczalnych, maksymalnych wielkosci pomocy wyrazonych w kategoriach
kosztow inwestycji lub utworzonych nowych miejsc pracy;

4) uwzglednia przewidywany lub faktyczny udzial poszczegdlnych sektorow gospodarczych
W przyznawanej pomocy.

Maksymalna wielko$¢ pomocy regionalnej, liczona jako stosunek wielkosci dotacji netto do
kosztow kwalifikujacych si¢ do objgcia pomoca, wynosi dla Poznania i Warszawy 30% kosztow
kwalifikujacych si¢ do objgcia pomoca, a dla okolic Wroctawia, Krakowa oraz Gdanska, Gdyni
i Sopotu 40%. W pozostatych podregionach przystuguje pomoc w wysokosci 50%. Dla matych
1 $rednich firm wsparcie moze by¢ wigksze o 15% brutto, pod warunkiem, ze catkowita pomoc nie
przekroczy 75%.

Ze wsparcia w postaci pomocy regionalnej wytaczone sa podmioty prowadzace dziatalnos¢
gospodarcza w sektorze hutnictwa Zelaza i stali, widkien syntetycznych, gornictwa wegla oraz
rybotowstwa, jak rowniez dziatalno$¢ zwiazana z produkcja, przetwarzaniem i wprowadzeniem do
obrotu produktow, o ktorych mowa w Zataczniku 1 do Traktatu ustanawiajacego Wspodlnote
Europejska.
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Pomoc horyzontalna moze by¢ udzielona wylacznie przedsigbiorcy znajdujacemu sig
w trudnej sytuacji ekonomicznej, w celu przywrdcenia dlugookresowej zdolnosci konkurowania na
rynku. Pomoc tego typu jest udzielana na:

— restrukturyzacje¢ przedsigbiorstw oraz pomoc dorazna;

— prace badawczo-rozwojowe;

— utrzymanie poziomu zatrudnienia lub tworzenie nowych miejsc pracy w przedsigbiorstwach;
— rozwdj matych i §rednich przedsigbiorcow;

— ochrong srodowiska;

— szkolenia dla przedsigbiorcow zwiazane bezposrednio z rozwojem ich przedsigbiorstw.

Przedsigbiorca w trudnej sytuacji ekonomicznej jest przedsigbiorca, ktory traci zdolnos¢ do
konkurowania na rynku, co wyraza si¢ w szczegolnosci zmniejszeniem obrotow przedsigbiorstwa,
nadmierng zdolno$cia produkcyjna, wzrostem zapasoéw, spadkiem zyskownosci lub strata, wzrostem
zadluzenia lub niemozno$cia uzyskania bankowych kredytow, porgczen lub gwarancji.

Badania objgte pomoca horyzontalna to:

1) podstawowe, obejmujace dzialalno$¢ badawcza, eksperymentalna lub teoretyczna,
podejmowana w celu zdobycia nowej wiedzy o zjawiskach i faktach, nie ukierunkowana na
bezposrednie zastosowanie w praktyce;

2) przemyslowe, obejmujace planowe badania majace na celu pozyskanie nowej wiedzy, ktora
moze by¢ bezposrednio przydatna do opracowywania nowych albo znaczacego udoskonalenia
istniejacych produktow, procesow lub ustug;

3) przedkonkurencyjne, obejmujace przeksztatcenie wynikéw badan przemystowych na plany,
zatozenia lub projekty nowych, zmodyfikowanych lub udoskonalonych produktow, wiaczajac
w to wykonanie prototypu nieprzydatnego komercyjnie.

Pomoc na utrzymanie poziomu zatrudnienia lub utworzenie nowych miejsc pracy
w przedsigbiorstwach jest dopuszczalna, jezeli:

— jest udzielana na obszarach charakteryzujacych si¢ poziomem produktu krajowego brutto na
jednego mieszkanca nizszym niz 75% $redniego poziomu produktu krajowego brutto na
jednego mieszkanca w granicach maksymalnych wielkosci pomocy okreslonych dla tych
obszarow;

— jestudzielana na czas okreslony;

— istnieje uzasadnione przypuszczenie koniecznos$ci likwidacji miejsc pracy przez przedsigbiorce
— w celu utrzymania poziomu zatrudnienia;

— jest uzalezniona od zachowania przez okreslony czas utworzonych, rowniez w celu zatrudnienia
pracownikow w niepelnym wymiarze czasu pracy, nowych miejsc pracy — w celu utworzenia
nowych miejsc pracy.

W ramach pomocy horyzontalnej mozliwe jest réwniez finansowanie uslug doradczych do
wysokosci 50% kosztow tych ustug, czesci kosztow uzyskania certyfikatu, w tym z zakresu
systemu zarzadzania jakos$cia, $rodowiskiem lub bezpieczenstwem pracy, lub inny sposob
wspierania matych lub $rednich przedsigbiorcow.

Pomoc horyzontalna moze by¢ udzielona, jezeli nie przekracza dopuszczalnych,
maksymalnych wielkos$ci pomocy 1 jest przeznaczona na:
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— inwestycje majace na celu ograniczenie emisji zanieczyszczen, oszcz¢dno$¢ energii lub
rekultywacj¢ powierzchni ziemd;

— rekompensat¢ wzrostu kosztow zwiazanych z gospodarka odpadami, produkcja energii ze
zrédet odnawialnych oraz produkcja energii elektrycznej wytwarzanej w skojarzeniu
z wytwarzaniem ciepla;

— ustugi doradcze dla matych i §rednich przedsigbiorcows;
— inne dzialania w dziedzinie ochrony §rodowiska.

Pomoc horyzontalna jest dopuszczalna, jezeli jest przeznaczona na szkolenia specjalistyczne
lub ogdlne, jezeli:

1) Szkolenia specjalistyczne obejmuja szkolenia teoretyczne 1 praktyczne, dotyczace bezposrednio
1 wylacznie obecnego lub przyszlego stanowiska danego pracownika u wspieranego
przedsigbiorcy oraz zwiazane ze specyfika dzialania tego przedsigbiorcy, przez co mozliwosci
wykorzystania zdobytych kwalifikacji u innych przedsigbiorcow albo w innych obszarach
dzialalnosci sa ograniczone.

2) Szkolenia ogolne obejmuja szkolenia prowadzace do nabycia kwalifikacji, ktére moga by¢
wykorzystane nie tylko u wspieranego przedsigbiorcy, ale takze u innych przedsigbiorcow lub
w innych obszarach dziatalno$ci. Obejmuja one takze zatrudnienie mtodocianych w celu
praktycznej nauki zawodu.

Wielko$¢ pomocy horyzontalnej moze wynosi¢ maksymalnie:
—  25% kosztow szkolenia — w przypadku szkolen specjalistycznych,
—  50% kosztow szkolenia — w przypadku szkolen ogdlnych.

Maksymalna wielko$¢ pomocy moze zosta¢ podwyzszona w przypadku udzielenia pomocy matemu
lub $redniemu przedsigbiorcy.

Bez wzgledu na to, jaki charakter ma pomoc publiczna, podstawa korzystania z niej
jest respektowanie warunkéw jej pozyskania i zasad wykorzystania pomocy. Obowiazkiem
przedsigbiorcy jest kazdorazowo szczegOlowe zapoznanie si¢ z zasadami udzielania pomocy
i korzystania z niej, a w szczegdlno$ci z zapisami umowy dotacyjnej, zardwno jej tresci
zasadniczej, jak 1 wszelkiego rodzaju zalacznikow. Szczegélnie nalezy zwrdci¢ uwage na okres
wykorzystania pomocy i1 koszty, ktéore mozna pokry¢ w firmie. Rownie wazny jest proces
sprawozdawczos$ci z wykorzystania pomocy, co czgsto umyka wtascicielom MSP.

Kazda firma ubiegajaca si¢ o pomoc publiczna musi przygotowac aplikacje wedtug
standardow instytucji udzielajacej pomoc. Moze to by¢ aplikacja o dotacje do Polskiej Agencji
Rozwoju Przedsigbiorczo$ci, jak rowniez wniosek o refundacj¢ kosztow stworzenia stanowiska
pracy dla bezrobotnego lub zwrotu kosztéw z tytutu organizacji prac interwencyjnych. Warunkiem
uzyskania pomocy publicznej sa przede wszystkim:

— zasadnos$¢ kosztoOw poniesionych na realizacj¢ planowanego zadania (inwestycji);
— nie zaleganie z optata danin publicznych w postaci podatkow i sktadek ZUS;

— brak zalegtych zobowiazan cywilnoprawnych;

— nieprzekroczenie limitu pomocy de minimis.

Przedsigbiorcy ubiegajacy si¢ o pomoc sa zobowiazani do przedstawienia organowi
udzielajacemu pomocy, informacji o pomocy im udzielonej w okresie 3 kolejnych lat,
poprzedzajacych dzien ztozenia wniosku o udzielenie pomocy, niezaleznie od jej wartosci, podajac
w szczegblnosci informacje dotyczace wartosci otrzymanej pomocy, obliczonej zgodnie z art. 5
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ust. | oraz jej formach i przeznaczeniu. Do czasu przekazania przez przedsigbiorcg tych informacji,
nie wszczyna si¢ postgpowania w sprawie udzielenia pomocy.

Przedsigbiorcy korzystajacy z pomocy sa zobowiazani do przekazywania organowi
nadzorujacemu lub organowi udzielajacemu pomocy, informacji dotyczacych otrzymanej pomocy —
na ich zadanie, w zakresie i1 terminach okre$lonych przez te organy. Ponadto sa oni zobowiazani do
sktadania organowi nadzorujacemu lub organowi udzielajacemu pomocy okresowych sprawozdan
dotyczacych otrzymanej pomocy.

Zgodnie z zasada de minimis kazdy przedsigbiorca moze dosta¢ w ciagu 3 lat pomoc
publiczna w maksymalnej wysokosci 100000 euro. Pomoc ta nie podlega opiniowaniu przez
Komisje Europejska (czyli notyfikowaniu), bo uznano ja za nie zagrazajaca konkurencji. Aby
obliczy¢, ile pomocy de minimis dany przedsigbiorca uzyskal dotychczas, bierze si¢ pod uwage
pomoc indywidualng przyznana mu w ciagu 3 ostatnich lat (liczonych do dnia zlozenia wniosku
o pomoc de minimis). Ponadto do pomocy de minimis wlicza si¢ takze dotacje i inne rodzaje
wsparcia, ktore zapewnit sobie z programow uruchomionych po 1 maja 2004 r., a ktérych charakter
pomocy de minimis zostal potwierdzony odpowiednim zaswiadczeniem. Jezeli okaze sig, ze
w sumie przez 3 ostatnie lata, firma otrzymata pomoc w wymiarze 55000 euro, woéwczas bedzie
mogla wnioskowac o nie wigcej niz 45000 euro.

Do pomocy de minimis nie wlicza si¢ natomiast innych rodzajow pomocy publicznej, na
przyktad udzielanych w ramach programéw pomocowych.

Przyznanie przedsigbiorstwu pomocy de minimis, powinno by¢ potwierdzone przez
instytucj¢ udzielajaca wsparcia zaswiadczeniem zawierajacym:

— datg wydania;

— pieczgé podmiotu udzielajacego pomocy;

— nazwg, NIP i siedzibe podmiotu udzielajacego pomocy;

— okreslenie beneficjenta pomocy de minimis;

— warto$¢ pomocy brutto w ztotych i w euro;

— stwierdzenie, ze udzielona pomoc publiczna jest pomoca de minimis;
— wskazanie podstawy prawnej udzielenia pomocy;

— dane osoby upowaznionej do wydania za§wiadczenia.

Zaswiadczenie o pomocy de minimis wydaje si¢ w dniu jej udzielenia.

Dystrybutorami pomocy publicznej moga by¢:
— agencje rzadowe np. Polska Agencja Rozwoju Przedsigbiorczosci,
— wiladze wojewddzkie (urzad marszatkowski);
— wladze powiatowe (starosta);
— wiladze miejskie lub gminne (prezydent, burmistrz, wojt).

Aby skorzysta¢ z pomocy przedsigbiorca musi faktycznie stworzy¢é nowe miejsca pracy
(w poréwnaniu ze $rednig z ostatnich 12 miesigcy), a nowy etat trzeba utrzymac przez co najmniej
3 lata (mate i $rednie firmy — 2 lata). Dofinansowanie ze $rodkdéw publicznych na tworzenie
nowych miejsc pracy jest mozliwe, przy wktadzie wlasnym na poziomie minimum 25%. Zgodnie
z regulacjami zawartymi w rozporzadzeniu za wklad wlasny nie uznaje si¢ Srodkéw w postaci
wczesniej otrzymanej pomocy publicznej. W szczegolnosci nie moga to by¢ kredyty preferencyjne,
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doptaty do oprocentowania kredytéw oraz gwarancje lub porgczenia udzielone na warunkach
korzystniejszych niz oferowane na rynku.

Jezeli pomoc przyznana danemu przedsigbiorcy lub zaktadowi, zgodnie z rozporzadzeniem,
przekroczy w dowolnym okresie trzyletnim 15 mln euro brutto, istnieje konieczno$¢ wystapienia
o indywidualna notyfikacj¢ pomocy.

9.4. Warunki udzielania przedsi¢hiorcom pomocy w formie bezzwrotnego wsparcia
finansowego przez Polska Agencj¢ Rozwoju Przedsigbiorczosci

Agencja moze udzieli¢ matemu lub $redniemu przedsigbiorcy, posiadajacemu siedzibg na
terytorium Rzeczypospolitej Polskiej, pomocy finansowej w formie bezzwrotnego wsparcia
finansowego, zwanego dalej ,,wsparciem” w zakresie:

1) doradztwa dotyczacego: podnoszenia jako$ci, wdrazania przez przedsigbiorcg zaawansowanych
rozwigzan technologicznych stuzacych poprawie produktywno$ci oraz jakosci produktow
iustug, pozyskiwania przez przedsigbiorce zewngtrznego finansowania dziatalno$ci
gospodarczej, wdrazania strategii rozwoju przedsigbiorstwa Ww oparciu 0 nowoczesne
technologie, maszyny 1 urzadzenia, podejmowania przez przedsigbiorcg dzialalnosci
innowacyjnej;

2) inwestycji.

Wielko$¢ wsparcia w zakresie doradztwa nie moze przekroczy¢ 50% wydatkow kwalifikowanych.

Kwota wsparcia w zakresie doradztwa dotyczacego podnoszenia jakosci nie moze by¢ nizsza niz

1000 euro, ani nie moze przekroczy¢ 13500 euro. Wydatkami kwalifikujacymi si¢ do objecia

wsparciem w zakresie doradztwa dotyczacego podnoszenia jakosci sa wydatki na zakup ushug
w zakresie:

— uzyskiwania i odnawiania certyfikatow systemow zarzadzania jako$cia, Srodowiskiem lub
bezpieczenstwem i higieng pracy;

— uzyskiwania i odnawiania certyfikatow zgodnos$ci, w tym deklaracji zgodnosci producenta, dla
wyrobow, ustug, surowcdéw, maszyn 1 urzadzen, aparatury kontrolno-pomiarowej lub
kwalifikacji personelu.

Kwota wsparcia w zakresie doradztwa dotyczacego wdrazania przez przedsigbiorce
zaawansowanych rozwigzan technologicznych stuzacych poprawie produktywnos$ci oraz jakos$ci
produktéw 1 ustug nie moze by¢ nizsza niz 1500 euro, ani nie moze przekroczy¢ 15000 euro.
Wydatkami kwalifikujacymi si¢ do objgcia wsparciem w zakresie doradztwa dotyczacego
wdrazania przez przedsigbiorc¢ zaawansowanych rozwigzan technologicznych sa wydatki na zakup
ustug w zakresie:

— automatyzacji i optymalizacji proceséw projektowania 1 wykonywania prototypow;

— zmian jako$ciowych procesoOw 1 oprzyrzadowania wynikajacych z zastosowania metod
modelowania komputerowego;

— testowania i diagnostyki;
— rozwiazan technicznych 1 technologicznych stosowanych w prototypach i seriach probnych;
— parametryzacji i kontroli rozwigzan stosowanych przez przedsigbiorcg w procesie produkc;ji;

— podnoszenia produktywnosci 1 jakosci produktéw i1 ustug.
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Wsparcie w zakresie doradztwa jest przeznaczone na pokrycie czesci wydatkow
kwalifikujacych si¢ do objgcia wsparciem. Kwota wsparcia w zakresie doradztwa dotyczacego
pozyskiwania przez przedsigbiorcg zewngtrznego finansowania dziatalno$ci gospodarczej nie moze
przekroczy¢ 15000 euro. Wsparciem moga by¢ objgte wydatki na pozyskanie przez przedsigbiorce
zewngetrznego finansowania dziatalnos$ci gospodarczej. Sa to wydatki na zakup ustug doradczych
w zakresie:

— emisji i wprowadzania do obrotu akcji badz obligacji;

uzyskiwania finansowania z funduszu kapitatu wysokiego ryzyka;

— pozyskiwania inwestora strategicznego;

pozyskiwania finansowania z innych zrédet zewngtrznych.

Kwota wsparcia w zakresie doradztwa dotyczacego wdrazania strategii rozwoju przedsigbiorstwa
w oparciu o nowoczesne technologie, maszyny i urzadzenia, nie moze by¢ nizsza niz 1500 euro, ani
nie moze przekroczy¢ 10000 euro.

Wydatkami kwalifikujacymi si¢ do objecia wsparciem w zakresie doradztwa dotyczacego
wdrazania strategii rozwoju przedsigbiorstwa w oparciu o nowoczesne technologie, maszyny
1 urzadzenia, sa wydatki na zakup ustug doradczych w zakresie:

— audytu technologicznego;
— opracowania i realizacji planu rozwoju technologicznego przedsigbiorstwa;

— wdrozenia pozyskanych technologii oraz wlasnych rozwiazan innowacyjnych z wylaczeniem
ustug zwigzanych z wdrazaniem systeméw informatycznych wspomagajacych zarzadzanie
przedsigbiorstwem.

Kwota wsparcia w zakresie doradztwa dotyczacego podejmowania przez przedsigbiorcg
dziatalno$ci innowacyjnej nie moze by¢ nizsza niz 3000 euro, ani nie moze przekroczy¢
30000 euro. Wydatkami kwalifikujacymi si¢ do objgcia wsparciem w zakresie doradztwa
dotyczacego podejmowania przez przedsigbiorce dziatalno$ci innowacyjnej sa wydatki na zakup
ustug doradczych w zakresie:

— prowadzenia przedsigbiorstwa;

— oceny potencjatu rynkowego;

— budowania strategii przedsigbiorstwa;

— poszukiwania zewngtrznych zrodet finansowania;
— poszukiwania partnerow handlowych;

— praw wilasnosci przemystowej;

— doradztwa specjalistycznego w takich dziedzinach jak: technologia materiatlowa, metody
wytwarzania 1 innych $cisle zwiazanych z zarzadzaniem innowacyjnym przedsi¢biorstwem.

Wsparcie w zakresie inwestycji jest udzielane pod warunkiem, ze przedsigbiorca
zobowiaze sie do:

— utrzymania inwestycji w powiecie, w ktorym zostata zrealizowana, przez okres co najmniej 5 lat
od dnia zakonczenia inwestycji;

— zapewnienia finansowania inwestycji w czg$ci nie objgtej wsparciem, ze srodkéw wtérnie nie
pochodzacych z pomocy publicznej, przy czym co najmniej 20% wydatkoéw kwalifikujacych si¢

do objgcia wsparciem, powinno by¢ pokrytych srodkami, ktoére nie pochodza z zewngtrznych
zrodet finansowania.
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Wsparcie w zakresie inwestycji jest przeznaczone na pokrycie czgsci wydatkow kwalifikujacych sig
do objecia wsparciem, zwigzanych z inwestycja polegajaca na utworzeniu nowego
przedsigbiorstwa, rozbudowie istniejacego przedsigbiorstwa lub realizacji w istniejacym
przedsigbiorstwie dziatan, polegajacych na dokonywaniu zasadniczych zmian produktow lub
procesu produkcyjnego, w szczegdlnosci poprzez racjonalizacje, dywersyfikacje lub modernizacje,
lub inwestycja w warto$ci niematerialne i prawne zwiazang z transferem technologii, droga nabycia
praw patentowych, licencji, know-how, w tym nie opatentowanej wiedzy techniczne;.

Warto$¢ nabywanych érodkéw trwalych w ramach jednego rodzaju Klasyfikacji Srodkéw
Trwatych, bez uwzglednienia podatku od towaréw i uslug, nie moze przekroczy¢ 30000 euro.
Ograniczenie to dotyczy rdwniez tacznej wartoSci nabywanych wartosci niematerialnych
i prawnych. Kwota wsparcia w zakresie inwestycji nie moze by¢ nizsza niz 2000 euro, ani nie moze
przekroczy¢ 100000 euro.

Wielko$¢ wsparcia w zakresie inwestycji nie moze przekroczy¢:

— 30% wydatkéw kwalifikujacych si¢ do objgcia wsparciem — jezeli przedsigwzigcie objgte
wsparciem jest realizowane w powiecie miasta Warszawa lub miasta Poznan;

— 40% wydatkéw kwalifikujacych si¢ do objgcia wsparciem — jezeli przedsigwzigcie objgte
wsparciem jest realizowane w powiecie miasta Wroctaw, Krakéw, Gdansk, Gdynia lub Sopot;

— 50% wydatkéw kwalifikujacych si¢ do objgcia wsparciem — jezeli przedsigwzigcie objgte
wsparciem jest realizowane w innym powiecie.

Agencja moze udzieli¢ matemu lub $redniemu przedsigbiorcy, posiadajacemu siedzibg na
terytorium RP pomocy finansowej w formie pozyczki na realizacj¢ inwestycji o charakterze
innowacyjnym. Pozyczka na realizacj¢ inwestycji o charakterze innowacyjnym nie moze byc¢
udzielona przedsigbiorcy znajdujacemu si¢ w trudnej sytuacji, w rozumieniu rozdzialu 2.1
Wytycznych Wspolnoty, dotyczacych pomocy panstwa w celu ratowania i restrukturyzacji
przedsigbiorstw w trudnej sytuacji.'”” Pozyczka na realizacje inwestycji o charakterze
innowacyjnym jest udzielana pod warunkiem, ze przedsigbiorca zapewni finansowanie inwestycji
Ww czegsci nie objetej pozyczka.

Wielko$¢ pozyczki na realizacj¢ inwestycji o charakterze innowacyjnym nie moze
przekroczy¢ 75% wydatkow kwalifikujacych si¢ do objgcia pozyczka. Kwota pozyczki na realizacjg
inwestycji o charakterze innowacyjnym nie moze przekroczy¢ réwnowartosci 500000 euro.
Pozyczka na realizacj¢ inwestycji o charakterze innowacyjnym jest udzielana na okres nie
przekraczajacy 6 lat.

Pozyczka na realizacjg¢ inwestycji o charakterze innowacyjnym jest oprocentowana wedtug
stopy referencyjnej, okreSlonej przez Komisj¢ FEuropejska, opublikowanej w Dzienniku
Urzedowym Unii Europejskiej, obowiazujacej w dniu zawarcia umowy o udzieleniu pozyczki.

Pozyczka na realizacj¢ inwestycji jest udzielana po przeprowadzeniu analizy ryzyka jej
niesplacenia i po ustanowieniu nalezytego zabezpieczenia. Umowa o udzieleniu pozyczki na
realizacj¢ inwestycji o charakterze innowacyjnym, moze przewidywac karencj¢ w jej splacie, ktorej
okres nie moze wykracza¢ poza okres planowanego wdrozenia przedsigwzigcia, ani przekraczaé
2 lat. W okresie karencji odsetki nie sa kapitalizowane.

Agencja moze udzieli¢ matemu przedsigbiorcy, posiadajacemu siedzib¢ na terenie
wojewodztwa objetego, zgodnie z postanowieniami umowy o wykorzystaniu srodkow pomocy
przedakcesyjnej Unii Europejskiej, programem wspierania rozwoju przedsigbiorcoOw przy pomocy
pozyczek, pomocy finansowej w formie pozyczki na pokrycie czesci wydatkéw inwestycyjnych lub

5 Dz Urz. WE C 288 7 9.10.1999.
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uzupehlienie $rodkéw obrotowych przedsigbiorcy, zwanej dalej ,pozyczka na rozwdj
dzialalnos$ci”.

Kwota pozyczki na rozw0j dziatalno$ci nie moze by¢ wyzsza niz 25000 euro. Pozyczek tych
udziela si¢ na okres nie przekraczajacy 3 lat. Umowa o udzieleniu pozyczki na rozwoj dziatalnos$ci
moze przewidywaé¢ maksymalnie 6 miesigczng karencj¢ w jej splacie. W okresie karencji odsetki
nie sa kapitalizowane.

Agencja informuje o rozpoczgciu przyjmowania wnioskéw o udzielenie pomocy finansowe;j
przedsigbiorcom, podstawowych warunkach jej udzielania oraz terminach i1 miejscu skladania
wnioskow, zamieszczajac ogloszenie w szczegdlnosci w powszechnie dostepnej sieci
teleinformatycznej. Formularze wnioskéw o udzielenie pomocy finansowej przedsigbiorcom
udostgpnia Agencja w szczegdlnosci przez ich zamieszczenie w powszechnie dostepnej sieci
teleinformatyczne;.

Agencja rozpatruje wnioski o udzielenie pomocy finansowej w terminie 3 miesi¢cy od dnia,
w ktérym uptywa dany termin sktadania tych wnioskéw. Przy rozpatrywaniu wnioskow przede
wszystkim bierze si¢ pod uwagge:

1) zapewnienie przez przedsigbiorc¢ finansowania zaplanowanych dziatan, w czg$ci nie objetej
pomoca finansowa;

2) przewidywany wplyw zaplanowanych dzialan na rozwoj przedsigbiorcy;
3) wysoko$¢ kosztéw zaplanowanych dziatan w stosunku do ich przewidywanych rezultatow;
4) trwatos¢ rezultatoéw zaplanowanych dziatan;
5) w przypadku pomocy finansowej w formie pozyczki:
— zdolnos$¢ wnioskodawcy do sptaty pozyczki;
— sposoOb zabezpieczenia sptaty pozyczki wraz z odsetkami.

Agencja powiadamia pisemnie przedsigbiorce o udzieleniu, badZz odmowie udzielenia
pomocy finansowej. Odmowa taka nie stanowi przeszkody w ubieganiu si¢ przez przedsigbiorce
o pomoc finansowa w kolejnym terminie sktadania wnioskow.
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10. ZRODLA POMOCY DORADCZEJ I FINANSOWEJ

Poczatkujacy przedsigbiorca moze liczy¢ na pomoc zewngtrzna przy probie organizacji
pierwszego biznesu. Dziatania na rzecz wspierania przedsigbiorczo$ci i tworzenia nowych firm
posiadaja dluga tradycj¢ i1 rozwinigte instrumentarium. Obejmuja bardzo szerokie spektrum
instrumentodw od stymulatorow wkomponowanych w system ekonomiczno-spoteczny i tad prawny,
poprzez programy i zadania podejmowane bezposrednio przez administracj¢ publiczna réznych
szczebli, az po wyspecjalizowane instytucje sektora obywatelskiego. Zainteresowanie tymi
dziataniami identyfikujemy od decydentow lokalnych, przez wtadze rzadowe, na organizacjach
migdzynarodowych konczac. Poczatkujacy przedsigbiorcy oraz male i $rednie firmy, w ramach
polityki gospodarczej sa objete r6znego typu formami pomocy w rozwoju biznesu. Dziatania w tym
obszarze okreslamy jako systemem wsparcia przedsigbiorczosci. O wsparciu mowimy wowczas,
gdy cena $wiadczonych ustug odbiega od biezacych relacji rynkowych. Swiadczenie ustug
wspierajacych jest realizowane w oparciu o pomoc publiczng i rézne formy dzialalnosci nie
nastawionej na zysk (non-profit). Obejmuje ono rozne formy aktywnosci nie podejmowane w
oparciu o kalkulacj¢ rynkowa lub proponowana cen¢ ograniczajaca szeroka ich dostgpnos¢, ale w
oparciu o inny rodzaj kalkulacji, majacy na celu aktywizacj¢ ekonomiczna spoteczenstwa. Takie
dzialania dotycza obszardw uznanych za kluczowe dla rozwoju rynkéw, lokalnej gospodarki oraz
prywatnych matych i $rednich firm — edukacja, szkolenia, doradztwo, transfer technologii,
zarzadzanie informacja itp. Ustugi wspierajace przedsigbiorczo$¢ spetniaja tym samym nastgpujace
warunki:

— wywodza si¢ z realizowanej w kraju, regionie lub gminie/miescie polityki ekonomicznej;
— maja nickomercyjny charakter i sa realizowane przez publiczne, parapubliczne i prywatne
podmioty;
— sa skierowane do konkretnych grup odbiorcow.
W Polsce, od poczatku lat dziewigcédziesiatych, rosnie dostepnos¢ réznych form wsparcia

proceséw zatozycielskich. Wspieranie przedsigbiorczosci i1 procesdéw innowacyjnych jest
realizowane w nastgpujacych obszarach:

1) szerzenia wiedzy i umiejgtnosci poprzez doradztwo, szkolenia, informacj¢ w ramach oSrodkéow
szkoleniowo-doradczych;

2) pomocy w transferze i komercjalizacji nowych technologii w ramach centréow transferu
technologii;

3) pomocy finansowej (seed 1 start-up) w formie parabankowych funduszy pozyczkowych
i poreczen kredytowych, oferowanej osobom podejmujacym dziatalno$¢ gospodarcza
i mlodym firmom bez historii kredytowej;

4) szerokiej pomocy doradczej, technicznej 1 lokalowej dla nowo powstatych przedsigbiorstw
w pierwszym okresie dziatania w inkubatorach przedsigbiorczosci i centrach
technologicznych;

5) tworzenia skupisk przedsigbiorstw (cluster) i animacji innowacyjnego $rodowiska, poprzez
faczenie na okreslonym zagospodarowanym terenie ustug biznesowych i ré6znych form pomocy
firmom w ramach: parkow technologicznych, stref biznesu, parkow przemystowych.

Dla organizacji podejmujacych tego typu dzialania przyjeto si¢ w Polsce okreslenie — o$rodki
innowacji i przedsigbiorczosci. Z pomocy omawianych osrodkéw korzystaja osoby i podmioty
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rozpoczynajace dziatalno$¢ gospodarcza, ktéore nie moga ze wzgledow finansowych Iub
merytorycznych, skorzysta¢ z pomocy instytucji rynkowych — firm konsultingowych, bankéw itp.

Mapanr 1

OSRODKI INNOWACJI I PRZEDSIEBIORCZOSCI W POLSCE

O OSRODKI SZKOLENIOWO-DORADCZE
B CENTRA TRANSFERU TECHNOLOGII
@ LOKALNE FUNDUSZE POZYCZKOWE

@ FUNDUSZE PORECZEN KREDYTOWYCH
A INKUBATORY PRZEDSIEBIORCZOSCI

¥ PARKI TECHNOLOGICZNE

Zrodto: Osrodki innowacji i przedsiebiorczosci w Polsce, SOOIPP-Raport, £.6dZ-Poznan 2004, s. 22.

Na poczatku 2005 r. zidentyfikowano 507 wyodrgbnionych organizacyjnie osrodkow,
prowadzacych dziatalno§¢ w zakresie: szkolen 1 doradztwa, pomocy finansowej, transferu
technologii 1 oferty lokalowej dla matych 1 §rednich przedsigbiorstw (MSP). Wsrod nich znalazto
sig: 280 os$rodkow szkoleniowo-doradczych, 29 centréw transferu technologii, 76 lokalnych
funduszy pozyczkowych, 57 funduszy porgczen kredytowych, 53 inkubatory przedsigbiorczosci,
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12 parkéw technologicznych.'® Nalezy podkre§li¢ rozny poziom nasycenia terytorium kraju
instytucjami wsparcia. Najszersza oferta ustug jest dostgpna w duzych i1 S$rednich miastach.
Jednoczesnie w potowie powiatdéw, gldwnie wiejskich, nie ma zadnej tego typu instytucji, co jest
duzym utrudnieniem dla lokalnych przedsigbiorcow 1 firm, w dostgpie do oferowanej pomocy. Tym
samym tatwiej jest tworzy¢ firmy w rozwinigtych gospodarczo regionach. Brak instytucji wsparcia
w o$rodkach peryferyjnych §wiadczy o niskim zainteresowaniu wtadz lokalnych aktywizacja
ekonomiczna oraz niskim poziomie samoorganizacji lokalnego srodowiska biznesu.

Potencjalny przedsigbiorca, na poczatku staje przed problemem, gdzie szuka¢ informacji
ijak wyselekcjonowaé instytucje i oferowane przez nie formy wsparcia, optymalne dla jego
potrzeb. Najszybciej taka informacje uzyska w nastepujacych miejscach:

1) Urzedach Gmin i Powiatowych Urzedach Pracy. Tam powinny si¢ znajdowaé
ogolnodostgpne informacje o procedurach zakladania firmy oraz dziatajacych w regionie
instytucjach wsparcia. Widzac ograniczone mozliwosci ww. instytucji w tym zakresie,
Ministerstwo Gospodarki 1 Pracy zainicjowalo tworzenie sieci Gminnych Centréow
Informacji.

2) Lokalnych fundacjach, stowarzyszeniach i agencjach dzialajacych na rzecz rozwoju
gospodarczego.

3) Izbach gospodarczych, organizacjach rzemiosla, zrzeszeniach i zwigzkach pracodawcow
oraz w innych instytucjach przedstawicielskich biznesu, podejmujacych inicjatywy
prorozwojowe.

4) Akademickich biurach karier dziatajacych przy szkotach wyzszych.

5) Agencjach rzadowych — Polska Agencja Rozwoju Przedsigbiorczosci (PARP), Agencja
Restrukturyzacji i Modernizacji Rolnictwa (ARiMR).

Na rynku dostgpnych jest coraz wigcej informatorow zawierajacych dane o realizowanych
programach wsparcia. Wigkszo$¢é instytucji prowadzi internetowe serwisy informacyjne.!” Na
uwage zastuguja ogélnodostepne serwisy informacyjne:

— Punkt Informacyjny Ministerstwa Gospodarki i Pracy (Warszawa, ul. Wspolna 2/4, pokdj
2), czynny od poniedziatku do piatku w godzinach 10°°-15%. Kontakt tel.: 0-22/693-50-40,
693-43-88, e-mail: punktinformacyjny@mg.gov.pl

— Informatorium PARP (Warszawa, ul. Panska 81/83), czynne od poniedzialtku do piatku
w godzinach 9%-16". Kontakt tel.: 0-22/432-89-91..3, 801/332-202, 801/406-416, e-mail:

info@parp.gov.pl

Szczegbdlna role w systemie wsparcia przedsigbiorczo$ci odgrywa utworzony w 1996 .
przez Polska Fundacj¢ Promocji i Rozwoju MSP (obecnie Polska Agencj¢ Rozwoju
Przedsigbiorczosci) KRAJOWY SYSTEM USLUG DLA MALYCH 1 SREDNICH
PRZEDSIEBIORSTW (KSU). KSU jest siecia dobrowolnie wspoipracujacych ze soba,
niekomercyjnych organizacji §wiadczacych na rzecz mikroprzedsigbiorcow, matych i $rednich
przedsigbiorstw oraz oséb podejmujacych dziatalno§¢ gospodarcza, ustugi: doradcze (w tym o
charakterze ogdlnym oraz o charakterze proinnowacyjnym), szkoleniowe, informacyjne i finansowe
(w tym udzielanie porgczen oraz udzielanie pozyczek).

' Szczegotowa prezentacje, whacznie z zakresem oferowanych ushug i danymi teleadresowymi, zawiera opracowanie:
Osrodki innowacji i przedsiebiorczosci w Polsce, SOOIPP-Raport, £.6dz-Poznan 2004, s. 22.

"7 Zestawienie gtownych adreséw internetowych zawiera zatacznik I niniejszego opracowania.
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Schemat nr 16. Struktura systemu wsparcia przedsi¢biorczosci w ramach KSU

POZIOM CENTRALNY
POLSKA AGENCJA ROZWOJU PRZEDSIEEIORCZOSC
inztytucja rradows, odpowiedzialng za wdraZanie polityki selktorowe]

POZIOM RCGIONALNY
REGIONALMNE INSTYTUCJE FINANSUJACE (RIF)
jedna w kazdyin wojewddzbwie, odponiedzialng za wdraganie programaw regionalinych dlz MSF

POZIOM BEZPOSREDNICH USLUGOD AWCOW
USLUGODANCY, posiadajacy duZe doswiadczenie we wspolpracy z MSP
Swiadezy ustugi doradcze fw tym o charakierze ogalnym oraz o charakterze
proinnimeacyiryrm, szkoleniowe, informacyite | fransoee fw ben udzielanie poreczen oraz
udzielane pofyczek)

INSTYTUC.JE NIEKOMERCY.JNE INSTYTUCJE KOMERCYJHE
- D& ki wepinrrania hivrasi Wiwknnawrey akretytoweani preer PARF
- Fundacje i Stowarzyszenia - Wykonawoy upravinient do realizacji
- Ageacje Jozwoju Regionalhzgo ity ushug bez akrodytacji PARP

Zrédto: www.parp.org.pl

Misja KSU jest partnerskie wspieranie rozwoju matych i1 $rednich przedsigbiorcow.
Podstawowym celem systemu jest podniesienie konkurencyjnosci polskich MSP poprzez
dostarczenie im kompleksowej oferty wysokiej jako$ci ustug oraz przygotowanie ich do dziatania
na Jednolitym Rynku Unii Europejskiej. Uczestnictwo w systemie jest catkowicie dobrowolne,
wspotpraca migdzy osrodkami ma na celu wylacznie rozwdj systemu wsparcia matych i $rednich
firm, a tym samym zwigkszenie ich konkurencyjno$ci. Rejestracja w KSU nie wiaze si¢
bezposrednio z zadnymi korzy$ciami materialnymi. Podmioty zarejestrowane w KSU nie dziataja
dla zysku lub przeznaczaja go na cele zwiazane z zadaniami PARP. KSU nie jest systemem
zamknigtym — proces rejestracji prowadzony jest w trybie ciagtym, w wyniku, ktorego do sieci
systematycznie wlaczane sa kolejne organizacje.'® Obecnie w KSU zarejestrowanych jest ponad
100 podmiotéw, podzielonych na 16 struktur regionalnych odpowiadajacych podziatowi
administracyjnemu kraju. Wsrod podmiotow zarejestrowanych w KSU znajduja si¢ m.in.: agencje
rozwoju regionalnego, centra wspierania biznesu, fundacje, stowarzyszenia, kluby oraz inne
organizacje przedsigbiorcow 1 pracodawcow, fundusze porgczeniowe, fundusze pozyczkowe,
inkubatory  przedsigbiorczo$ci, instytuty badawczo-rozwojowe, izby gospodarcze, izby
przemystowo-handlowe, izby branzowe, izby rzemie$lnicze, osrodki innowacji 1 technologii,
osrodki wspierania przedsigbiorczo$ci oraz inne organizacje pozarzadowe.

'8 Aby zostaé cztonkiem KSU nalezy zlozy¢ wniosek o rejestracje i spetni¢ wymagania okreslone w rozporzadzeniu
Ministra Gospodarki i Pracy z dnia 27 stycznia 2005 r. w sprawie Krajowego System Ustug dla Matych i Srednich
Przedsigbiorstw (Dz.U. Nr 27, poz. 221) oraz ustawy z dnia 9 listopada 2000 r. o utworzeniu Polskiej Agencji
Rozwoju Przedsigbiorczosci (Dz.U. Nr 109, poz. 1158, z p6zn. zm.).
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Podmioty zarejestrowane w KSU $wiadcza na rzecz mikroprzedsigbiorcow, matych

1 $rednich przedsigbiorcow oraz podmiotéw podejmujacych dzialalno$¢ gospodarcza nastepujace

ushugi:
Doradcze: Informacyjne:
e 0 charakterze ogélnym, w tym m.in.: doradztwo e udzielanie informacji:

w dziedzinie marketingu, finanséw, prawa, planowania
i zarzadzania, eksportu i jakosci;

e 0 charakterze proinnowacyjnym, stuzace rozwojowi
przedsigbiorstwa przez poprawg istniejacego lub
wdrozenie nowego procesu technologicznego, produktu
lub ustug, dotyczace w szczegdlnoscei:

— ceny potrzeb technologicznych,

— promocji technologii i nowych rozwigzan
organizacyjnych,

— wdrozenia nowych technologii,

— innych dziatan, w ktorych nastgpuje transfer wiedzy lub
innowacyjnej technologii.

— o administracyjno-prawnych aspektach wykonywania
dziatalnosci gospodarczej,

— dostgpnych programach pomocy publicznej dla
przedsigbiorcow oraz innych dostgpnych zrodtach
finansowania dziatalnosci gospodarcze;j,

— teleadresowych,

— targach, wystawach i innych wydarzeniach
gospodarczych,

— zasadach inwestowania w krajach UE,

— zasadach sporzadzania wnioskdéw o pomoc publiczng
i finansowaniu dziatalnosci gospodarczej z innych
zrodet;

e wprowadzanie informacji o ofercie handlowej do baz
danych stuzacych nawiazywaniu wspotpracy
gospodarczej;

e wyszukiwanie potencjalnych partneréw gospodarczych
w dostepnych bazach danych.

Szkoleniowe: Finansowe:

e np. z zakresu: marketingu, finans6w, zarzadzania, dla ¢ udzielanie porgczen, stanowiacych dodatkowa formeg
0s6b rozpoczynajacych dziatalno§¢ gospodarcza, zabezpieczenia kredytow i pozyczek (fundusze
branzowe oraz ogdlne (m.in. komputerowe, jezykowe); porgczeniowe);

e szkolenia otwarte, w ktdrych uczestnictwo jest ogodlnie ¢ udzielanie pozyczek na rozpoczgcie lub rozwoj
dostepne; dziatalno$ci gospodarczej (fundusze pozyczkowe).

e szkolenia zamknigte, organizowane na indywidualne
zamOwienie ustugobiorcy.

Zrédto: www.parp.org.pl

W ramach sieci KSU rozwijane sa wyodrgbnione grupy osrodkow §wiadczace okreslony typ

ushug:
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Punkty Konsultacyjno-Doradcze, w ktorych przedsigbiorcy i1 osoby podejmujace si¢
dziatalno$ci gospodarczej moga uzyska¢ bezplatne, krotkie porady i informacje dotyczace
administracyjno-prawnych aspektow prowadzenia firmy, zarzadzania przedsigbiorstwem,
pozyskiwania kapitalu, pomocy publicznej ze $rodkow krajowych 1 europejskich,
zaawansowanych ustug doradczych.

Sie¢ Informacji dla Biznesu (BIN — Business Information Network) obejmujaca 22 osrodki
swiadczace specjalistyczne ustugi informacyjne w zakresie dostgpu do systemow informacji
gospodarczej, kojarzenia partneréw, informacji dla inwestorow zagranicznych.

Centra Euro Info (EIC — Euro Info Centres) obejmujace 14 o$rodkoéw $wiadczacych ustugi
informacyjne w zakresie informacji europejskiej, a w szczeg6lnosci warunkow prowadzenia



dziatalnosci gospodarczej w krajach UE, inicjowania wspolpracy firm i instytucji, europejskich
norm i standardéw, programéw pomocowych.

— Krajowa Sie¢ Innowacji — obecnie tworzona sie¢ osrodkéw specjalizujacych sig
w $wiadczeniu ustug proinnowacyjnych w zakresie transferu i komercjalizacji technologii
i realizacji przedsigwzig¢¢ innowacyjnych w matych i §rednich firmach.

Akredytacja w KSU istotnie zwigksza szanse lokalnych instytucji w dostgpie do form pomocy
publicznej koordynowanej i dystrybuowanej przez PARP w ramach krajowych i europejskich
programow.

10.1. Osrodki szkoleniowo-doradcze

Osrodki szkoleniowo-doradcze (OSD) identyfikowane pod ré6znymi nazwami (osrodki
wspierania przedsigbiorczosci, centra wspierania biznesu, kluby przedsigbiorczosci, punkty
konsultacyjno-doradcze), to nie nastawione na zysk jednostki doradcze, informacyjne
i szkoleniowe, pracujace na rzecz rozwoju przedsigbiorczosci i samozatrudnienia oraz poprawy
konkurencyjnosci matych i $rednich przedsigbiorstw. OSD uczestnicza we wszelkich inicjatywach
majacych na celu rozbudowanie potencjalu gospodarczego oraz poprawe jakosci zycia spotecznos$ci
lokalne;.

W ofercie rynkowej osrodkéow identyfikujemy doradztwo, szkolenia, kursy iupowszechnianie
informacji w nastgpujacych obszarach tematycznych:

— przedsigbiorczo$¢ 1 tworzenie firmy w 95,2% o$rodkow;
— dostep do srodkéw z funduszy europejskich w 94,1% osrodkow;
— opracowanie biznesplanow i wnioskow kredytowych w 81,0% osrodkow;
— finanse 1 podatki w 76,5% osrodkow;
— badania rynku i marketing w 76,5% osrodkow;
— prawo gospodarcze w 75,3% osrodkow;
—  ksiggowos¢ 1 rachunkowo$¢ w 70,6% osrodkow;
— kursy 1 doradztwo informatyczne w 57,6% osrodkow;
— bezpieczenstwo pracy w 42,8% osrodkow;
— posrednictwo kooperacyjne w 31,8% o$rodkow;
— handel zagraniczny w 31,8% osrodkow.

Wiodacym elementem oferty osrodkéw sa szkolenia w ramach, ktorych dominuja tematy:

1) z zakresu przedsig¢biorczosci: Jak zatozy¢ wilasna firm¢? ABC przedsigbiorczosci, Biznesplan,
badania rynku;

2) popularyzujace wiedze¢ europejska: Warunki prowadzenia dziatalno$ci gospodarczej
w krajach Unii Europejskiej, Europejskie normy 1 standardy, Dostep do programow
pomocowych;

3) zawodowe: prowadzenie biura i1 obstluga urzadzen biurowych, obstuga kas fiskalnych,
asystentka dyrektora, agent celny, ubezpieczyciel, kasjer-sprzedawca;

4) z zakresu aktywizacji zawodowej: Jak zachowywac¢ si¢ na rynku pracy? Autoprezentacja;
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5) komputerowe: obsluga komputera, podstawy Worda, Excela, Windows, ksiggowos¢
komputerowa, grafika komputerowa;

6) inne: bezpieczenstwo i higiena pracy, minimum sanitarne, przepisy przeciwpozarowe.

Wigkszos¢ os$rodkow oferuje doradztwo 1 szkolenia w zakresie stworzenia firmy,
opracowania biznesplanu i wniosku kredytowego oraz ustugi w obszarze: marketingu, finanséw,
ksiggowosci 1 doradztwa podatkowego. Czas trwania szkolen oraz liczba uczestnikow jest
zréznicowana w zalezno$ci od tematyki oraz mozliwosci technicznych i lokalowych o$rodka.

Uzupelnieniem dziatalnosci szkoleniowej sa roznego typu seminaria i spotkania dyskusyjne,
zwiazane z interpretacja zmieniajacych si¢ przepisow prawnych (np. zamoéwienia publiczne, prawo
pracy).

Oferta doradcza o$rodkéw obejmuje indywidualne konsultacje w zakresie: prawnych
aspektow prowadzenia matej firmy, ksiggowosci, poszukiwania kooperantow, pozyskiwania
srodkow finansowych.

W uzupetnieniu powyzszej oferty prowadzone sa: kursy jezykowe, spotkania
z przedsigbiorcami, osobami bezrobotnymi lub objetymi zwolnieniami grupowymi, ktore podjety
samodzielng dziatalnosc¢.

10.2. Zrédia wsparcia finansowego

Lokalne fundusze pozyczkowe (fundusze rozwoju przedsigbiorczos$ci) typu seed 1 start up,
to nie nastawione na zysk jednostki parabankowe, wspomagajace lokalny rozwdj spoteczno-
ekonomiczny, poprzez kreowanie nowych podmiotow gospodarczych i miejsc pracy. Fundusze
$wiadcza pomoc finansowa w formie grantdw i preferencyjnych pozyczek dla rozpoczynajacych
dzialalno$¢ gospodarcza. Formuta funduszu i specjalnie przygotowane procedury, maja taczy¢
potrzebe minimalizacji kosztéw funkcjonowania i wymogow zabezpieczenia splaty z potrzeba
edukacji 1 szkolenia przysztych przedsigbiorcéw oraz ciaglego monitoringu firmy. Oferta tego typu
funduszy pozwala przetama¢: dyskryminacj¢ finansowa nowo powstalych firm, poprzez
sfinansowanie etapu przygotowania i rozruchu nowego przedsigwzig¢cia gospodarczego — na tym
etapie banki i fundusze ryzyka obawiaja si¢ angazowaé¢ wlasne $rodki finansowe.

Na poczatku 2005 r. dziatato w Polsce 76 funduszy pozyczkowych, w tym 71 o charakterze
lokalnym lub regionalnym. W uktadzie terytorialnym najwigcej funduszy odnajdujemy na terenie
wojewodztwa warminsko-mazurskiego (9), $laskiego (9) i t6dzkiego (7), a najmniej — opolskiego,
lubelskiego 1 lubuskiego (po dwa). Wigkszo$¢ z nich jest organizacyjnie i personalnie zwigzana
z osrodkami szkoleniowo-doradczymi lub inkubatorami przedsigbiorczosci.

Najbardziej rozpowszechniona forma pomocy finansowej matym przedsigbiorstwom
1 osobom rozpoczynajacym dzialalno$¢ gospodarcza, jest udzielanie pozyczek, ale wigkszo$¢
funduszy taczy to z doradztwem i pomoca w uzyskaniu kredytu. Odbiorcami ustug funduszy sa
w gltownej mierze: osoby bezrobotne zainteresowane samozatrudnieniem, nowo powstajace firmy
oraz przedsigbiorcy rozwijajacy dzialalno§¢ gospodarcza i tworzacy nowe miejsca pracy. Taka
struktura odbiorcéw jest wynikiem S$cisle okreSlonego przeznaczenia S$rodkéw finansowych
pozostajacych w ich dyspozycji, a pochodzacych gtownie z programéw pomocowych Unii
Europejskiej i Banku Swiatowego. Liczba pozyczek zalezy gtownie od aktywnosci personelu
funduszu oraz wsparcia lokalnego ze strony administracji rzadowej, samorzadowej i $srodowiska
biznesu.

94



Szczegolna role w systemie parabankowej dzialalnosci pozyczkowej odgrywaja Fundusze
rozwoju przedsigbiorczosci (FRP), utworzone w polowie lat dziewigédziesiatych w ramach
Projektu TOR#10."”” FRP dostarczaja bezrobotnym kapitat na rozpoczecie dzialalnosci w postaci
pozyczek, udzielanych na preferencyjnych warunkach w wysokosci od 5000 do 20000 USD,
w oparciu o Regulamin przyznawania pozyczek ze srodkow FWP, na bazie uméw cywilno-
prawnych. Pozabankowe instytucje finansujace rozwdj przedsigbiorczosci tworzy si¢ ze wzgledu na
brak zainteresowania bankéw komercyjnych takimi grupami klientéw, jak poczatkujacy
przedsigbiorcy wywodzacy si¢ z grona bezrobotnych, wymagajacy stosunkowo niewielkiego
zasilania kapitalowego. Dodatkowa korzyscia dla pozyczkobiorcoOw jest stworzony wspolnie
z o$rodkami wspierania przedsigbiorczosci 1 inkubatorami przedsigbiorczosci, system stalej pomocy
doradczej i monitoringu w okresie realizacji przedsigwzigcia.

Odbiorcami uslug funduszy sa osoby bezrobotne, zagrozone zwolnieniami z pracy oraz te,
ktoére: otrzymaty w okresie ostatnich dwoéch lat pozyczki na rozpoczecie dziatalnosci gospodarczej
ze §rodkow Funduszu Pracy lub FRP, a takze osoby bezrobotne do 25 roku zycia lub osoby
bezrobotne, legitymujace si¢ dyplomem wyzszej uczelni, ktére nie ukonczyly 27 roku zycia,
podmioty gospodarcze, ktore zatrudniaja lub zatrudnia dodatkowo do 50-ciu 0s6b bezrobotnych
(w przeliczeniu na pelne etaty) skierowanych przez powiatowe urzedy pracy.

Niezwykle istotnym elementem dzialalnosci funduszy, w aspekcie zwigkszania kapitatu
pozyczkowego, jest system monitoringu pozyczkobiorcéw w trakcie sptaty pozyczek. Pozwala on
zapobiega¢ sytuacjom, gdy splata pozyczki jest istotnie zagrozona. Systematyczne wizyty
pracownikow funduszu u pozyczkobiorcéw sa waznym czynnikiem mobilizujacym do splaty
pozyczki oraz umozliwiaja we wlasciwym momencie podjecie dzialan naprawczych lub
windykacyjnych.

O pozyczkg ze S$rodkéw FRP moga ubiega¢ si¢ krajowe osoby fizyczne i krajowe,
niepanstwowe osoby prawne, ktore spetniaja nastepujace kryteria:

a) rozpoczynaja lub prowadza dzialalno$¢ gospodarcza na terenie wojewodztwa, w ktérym dziata
FRP lub sasiednich wojewodztw;

b) naleza do jednej z wymienionych nizej kategorii:
— bezrobotni i zagrozeni grupowymi zwolnieniami z pracy,

— otrzymali w okresie ostatnich dwodch lat pozyczke na rozpoczecie dziatalnosci gospodarcze;j
ze srodkéw Funduszu Pracy i sptacaja tg pozyczke bez opdznien,

— uzyskali poprzednio pozyczke ze Srodkow FRP i sptacili lub splacaja t¢ pozyczke bez
opOznien,

— bezrobotni do 25 roku zycia lub bezrobotni legitymujacy si¢ dyplomem wyzszej uczelni,
ktorzy nie ukonczyli 27 roku zycia,

— podmioty gospodarcze, ktore zatrudniaja lub zatrudnia dodatkowo do 50-ciu os6b
bezrobotnych (w przeliczeniu na pelne etaty), skierowanych przez powiatowe urzedy pracy,

— i, ktorych zdolnosci organizacyjne 1 techniczne odpowiadaja skali i rodzajowi prowadzone;j
lub podejmowanej dziatalnosci,

— i, ktorzy przedstawia wniosek o pozyczke wedlug obowiazujacego w FRP standardowego
WZOrU.

1 Szerzej na temat budowanego, komplementarnego systemu wsparcia samozatrudnienia bezrobotnych mozna
przeczyta¢ w publikacji: K. B. Matusiak,M.Mazewska, K. Zasiadty, Rozwdj lokalnych systemow
wspierania przedsiebiorczosci. Instytucje Projektu Rozwoju Maltej Przedsiebiorczosci TOR#10 po dziesieciu latach,
Biblioteczka Rynku Pracy, Ministerstwo Pracy i Gospodarki, Warszawa 2005.
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Pozyczki udzielane przez FRP moga stanowi¢ maksymalnie rownowarto§¢ 20000 USD, wedtug
sredniego kursu NBP z dnia zatwierdzenia pozyczki przez Komisj¢ Pozyczkowa. Maksymalny
okres splaty pozyczki (faczny okres pozyczkowy) wynosi 36 miesigcy, okres karencji wynosi do
3 miesigey, przy czym w okresie karencji odsetki od pozyczki sa sptacane na biezaco (miesigcznie).

Pozyczki udzielane ze $srodkéw FRP sa oprocentowane wedtug stopy procentowej ustalonej
w umowie pozyczki. Oprocentowanie pozyczek jest zmienne 1 odnoszone do poziomu
oprocentowania kredytu redyskontowego NBP i jest naliczane w catym okresie pozyczkowym.

Zalecany minimalny wklad wtasny osoby ubiegajacej si¢ o pozyczke wynosi 20% wartosci
przedsiewzigcia dla firm istniejacych, przy czym, w zaleznosci od oceny specjalisty finansowego
moze on by¢ ustalony na poziomie nizszym lub wyzszym. Zabezpieczenie naleznosci z tytutu
pozyczki wynosi minimum 100% kwoty podstawowej pozyczki i moze je stanowic:

— porgczenie przez osoby trzecie;

— przewlaszczenie wlasnosci dobr zakupionych przez pozyczkobiorcg lub innych dobr
pozyczkobiorcy;

— cesja ubezpieczenia,
— weksel in blanco;
— inne zabezpieczenie majatkowe.

Whiosek o udzielenie pozyczki wraz z planem finansowym stanowi podstawe do oceny i1 podjgcia
decyzji o przyznaniu pozyczki.

Whioskodawca moze opracowaé wniosek samodzielnie lub skorzysta¢ z pomocy udzielonej
przez OWP lub inng jednostke licencjonowana przez fundusz. Wniosek podlega wstegpnej analizie
w OWP, nastepnie jest przekazywany do FRP, gdzie specjalista finansowy analizuje go pod katem:

— zgodno$ci z formalnymi wymogami okre§lonymi w regulaminie;

— stanu przygotowania przedsigwzigcia do realizacji (na podstawie wizji lokalnej przedstawiciela
funduszu w miejscu prowadzenia dziatalnos$ci);

— efektywnos$ci ekonomiczno-finansowej przedsigwzigcia;

— proponowanych zrodet finansowania naktadow przedsigwzigcia, w tym wielkosci pozyczki
z funduszu, jej zwrotu, stopnia ryzyka;

— realno$ci 1 szans zaistnienia przedsigwzigcia na lokalnym rynku;
— proponowanych zabezpieczen;
— stanu przygotowania realizatora przedsigwzigcia do jego prowadzenia.

Whniosek uzupetliony o oceng specjalisty finansowego jest nast¢pnie rozpatrywany przez
Komisje Pozyczkowa. Ona tez podejmuje ostateczna decyzj¢ o przyznaniu pozyczki. Udzielenie
pozyczki nastepuje na podstawie umowy pomigdzy jednostka organizacyjna prowadzaca fundusz,
a pozyczkobiorca. W zalezno$ci od zapisow umowy, realizacja pozyczki moze nastapi¢ w formie:

— jednorazowej wyplaty w catosci,

— sumy wyptaconej w ratach, zaliczkowo lub na podstawie faktur, rachunkéw i innych
dokumentow stwierdzajacych zobowiazanie pozyczkobiorcy do zaptaty lub stanowiacych dowod
zaplaty za nabywane rzeczy.

W przypadku zaniechania sptat rat pozyczki lub niewyptacalnosci pozyczkobiorcy fundusz
moze:
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— postawi¢ w stan natychmiastowej wymagalnos$ci pozostata kwote pozyczki z tytutu klauzul
zabezpieczajacych splatg pozyczki zawartych w umowie;

— wystapi¢ do poreczycieli o wykonanie umowy porgczenia;
— wszczac procedurg windykacji nalezno$ci.

Jezeli pozyczkodawca ujawni istotne nieprawidlowosci w  sposobie realizacji
przedsigwzigcia, a w szczegdlnosci stwierdzi naruszenie przez pozyczkobiorcg warunkéw umowy,
moze podja¢ dziatania zmierzajace do natychmiastowego zwrotu pozyczki przez pozyczkobiorce.

Kolejna oferta sa Pozyczki BGK na rozpoczecie dzialalnosci gospodarczej, udzielane ze
srodkdw Ministerstwa Gospodarki i Pracy przez Bank Gospodarstwa Krajowego. 25 lipca 2004 r.
Ministerstwo 1 BGK podpisaly nowa umowg w sprawie udzielania mtodym bezrobotnym pozyczek
na rozpoczecie dziatalno$ci gospodarczej oraz pracodawcom na utworzenie, dla mtodych
bezrobotnych, nowych miejsc pracy.

O pozyczke moze ubiegaé si¢ mlody bezrobotny (osoba do 25 roku zycia, a w przypadku
bezrobotnego absolwenta wyzszej uczelni do 27 roku) lub grupa oséb mtodych bezrobotnych
cheacych zalozy¢ firme. O pozyczke moze si¢ réwniez ubiegaé pracodawca, ktory zdecyduje sie
utworzy¢ nowe miejsce pracy dla mtodych bezrobotnych.

Pozyczka moze by¢ przeznaczona na finansowanie kosztow realizacji przedstawionego
przez mtodych bezrobotnych planu rozpoczg¢cia dziatalno$ci gospodarczej lub na tworzenie nowego
miejsca pracy; w szczegolnosci za$§ na zakup wyposazenia technicznego i dostosowanie
pomieszczen.

Wysoko$¢ udzielonej pozyczki nie moze przekroczy¢ 40 tys. zt na jednego mtodego
bezrobotnego. Pozyczka moze by¢ udzielona na okres do 36 miesigcy z mozliwoscia karencji splaty
do 6 miesigcy. Oprocentowanie pozyczki wynosi 0,75 stopy redyskonta weksli przyjmowanych
przez NBP. Bank Gospodarstwa Krajowego oraz lokalne fundusze pozyczkowe pobieraja
jednorazowa prowizj¢ od kwoty udzielonej pozyczki w wysokosci 1 proc. Sptata pozyczki odbywa
si¢ w ratach miesigcznych.

Uruchomienie $rodkéw pozyczki na finansowanie kosztdw rozpoczgcia dziatalnosci
gospodarczej przez mlodego bezrobotnego, nast¢puje po formalnym zarejestrowaniu firmy.
Przedsigbiorca otrzymuje pozyczke po zatrudnieniu mlodego bezrobotnego na czas nie krotszy, niz
okres sptaty pozyczki.

Mtody bezrobotny ubiegajacy si¢ o pozyczk¢ musi przygotowal nastgpujacy zestaw
dokumentow:

— opis przedsigwzigcia, sposob wydatkowania kwoty wnioskowanej pozyczki oraz przewidywane
zrodto pozyskiwania srodkow na jej sptate (biznesplan);

— informacjg¢ o miejscu prowadzenia dziatalnosci;
— zaswiadczenie o statusie bezrobotnego;

— odpisy dyplomu (dotyczy osob do 27 roku zycia) lub zaswiadczenia o uzyskanym
wyksztalceniu z datg ukonczenia edukacji;

— informacj¢ o stosunku do stuzby wojskowej;
— informacj¢ o stanie cywilnym;

— propozycje zabezpieczenia splaty wnioskowanej pozyczki.

97



Jezeli o pozyczke ubiega si¢ grupa miodych bezrobotnych, chcacych wspdlnie zalozy¢
firmg, informacje w dwoch pierwszych punktach przygotowuja wspdlnie dla catego
przedsigwzigcia, natomiast dokumenty opisane w pozostatych punktach — kazdy indywidualnie.

Jezeli przedsigbiorca chce otrzymacé pozyczke na utworzenie dodatkowego miejsca pracy dla
mlodego bezrobotnego, sktada wniosek oraz dodatkowo dokumenty wynikajace z procedur
bankowych.

Whnioski o udzielenie pozyczki przyjmowane sa w placowkach Banku Gospodarstwa
Krajowego oraz w lokalnych funduszach pozyczkowych.

Inna ofertg dla poczatkujacych przedsigbiorcoOw przygotowal (utworzony w 1994 r. przez
Polsko-Amerykanski Fundusz Przedsigbiorczo§ci PAEF) Fundusz MIKRO. Fundusz ten
powotano do realizacji programu wspierania rozwoju mikroprzedsigbiorczosci w Polsce. Jest
instytucja mikrofinansowa, dziatajaca nie dla zysku (not-for-profit), poprzez udzielanie pozyczek
poczatkujacym przedsigbiorcom i wilascicielom matych firm. Przedsigbiorcy wnosza optaty za
korzystanie z kapitalu, ktére zgodnie z zalozeniami samofinansowania si¢ programu, powinny
zagwarantowaé poziom przychodéw wystarczajacy na pokrycie kosztow operacyjnych, zwigzanych
z dzialalno$cia Funduszu Mikro. Dzigki temu warto$¢ $rodkéw na cele statutowe nie maleje,
amozliwos¢  skorzystania z  dofinansowania rozwoju ma coraz wigksza liczba
mikroprzedsigbiorstw. Obecnie Fundusz Mikro ma oddzialty w 32 miastach, a z jego kapitatu
skorzystato prawie 34 tys. wlascicieli matych przedsigbiorstw z terenu calej Polski. Laczna wartos¢
wyptaconych pozyczek to ponad 533 min zt (175 mln USD). Z oferty Funduszu Mikro moga
skorzystac:

1) Osoby rozpoczynajace dzialalno$¢ gospodarcza otrzymujac pozyczke na ,start”.
Przedsigbiorca powinien przedstawi¢ konkretny pomyst i plan jego realizacji. Wyptata pozyczki
mozliwa jest dopiero po zarejestrowaniu firmy przez pozyczkobiorcg i otwarciu przez niego
konta bankowego na dzialalno$¢ gospodarcza.

2) Mikroprzedsigbiorcy — wlasciciele najmniejszych przedsigbiorstw: matych sklepow,
warsztatow ustugowych i produkcyjnych, dziatajacych legalnie, nie zatrudniajacych wigcej niz
kilka osob, opodatkowanych na zasadach ogolnych, platnikow zryczattowanego podatku
dochodowego 1 karty podatkowej. Pozyczke z Funduszu Mikro mozna przeznaczy¢ wytacznie
na cele zwiazane z dzialalno$cia gospodarcza:

— na zakup towaru do sprzedazy lub surowcow do przerobu;
— na mala inwestycje (zakup maszyny, urzadzenia, wyposazenia, lokalu);
— na remont lokalu, maszyny czy samochodu;

— oraz na kazdy inny, rozsadny cel, zwiazany z dziatalno$cia firmy.

Fundusz Mikro wypracowat cickawa forme¢ wspotpracy finansowej z klientami, oparta na zasadzie
partnerstwa i1 zaufania. Podstawa systemu jest mozliwo$¢ wzajemnego porgczenia w grupie
pozyczkobiorcow, atrakcyjna szczegolnie dla tych przedsigbiorcow, ktérzy maja znajomych lub
przyjaciot rowniez prowadzacych mate firmy, i ktdrzy sa zainteresowani wspotpraca z Funduszem

2 Wnioski mozna pobra¢ ze strony internetowej BGK: http:/www.bgk.com.pl/fundusze/inne/absolwent.jsp.

Szczegdtowe informacje mozna uzyska¢ pod adresem centrali oraz oddziatach BGK: Bank Gospodarstwa
Krajowego, 00-955 Warszawa, Al. Jerozolimskie 7, tel.: 0-22/522-91-99, e-mail: mtody@bgk.com.pl

Szczegdtowe informacje mozna uzyskaé pod adresem: Fundusz MIKRO, 00-515 Warszawa, ul. Zurawia 22,
tel.: 0-22/629-00-92, faks: 0-22/628-88-11, e-mail: fm@funduszmikro.com, www.funduszmikro.com.pl
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Mikro i gotowi do wzajemnej pomocy w razie ktopotéw ze splata. Fundusz oferuje im staly dostep
do kapitatu na prostych warunkach i przy formalno$ciach ograniczonych do minimum:

1) Formularz wniosku o pozyczke to jedna kartka papieru, a wniosek jest rozpatrywany bardzo
szybko; lista kryteriow formalnych do speinienia jest naprawde¢ kréotka, nie wymagane sa
zaswiadczenia, zazwyczaj wystarcza oswiadczenie przedsigbiorcy.

2) Nie wymagany jest biznesplan — z kazdym wnioskujacym o pozyczke przeprowadzana jest
rozmowa o celu wydatku, ktory ma by¢ sfinansowany.

3) Nie wymagane sa majatkowe zabezpieczenia bez wzgledu na kwotg pozyczki. Wystarczy
weksel wlasny pozyczkobiorcy i porgczenie osob fizycznych. Kwoty do 7 tys. zt nie wymagaja
nawet porgczenia (z wyjatkiem pozyczek na rozpoczecie dziatalnosci gospodarczej).

4) Kwote pozyczki i dlugos¢ okresu sptaty dostosowuje si¢ do celu wydatku i/lub mozliwosci sptat
kazdej z firm. Na koszt pozyczki sktada si¢ optata administracyjna, potracana z kwoty pozyczki
przy przelewie (do 2%) oraz optata za korzystanie z kapitatu. Pozyczkobiorca moze wybraé
pozyczke z oplata w wysokosci okreslonej przez Fundusz Mikro lub ustali¢ wysokos¢ tej oplaty
samodzielnie (oferta Finansowanie partnerskie).

5) Przedsigbiorcy wspotpracujacy z Funduszem na state, moga korzysta¢ z oferty inwestycji
pozyczkowej (micro venture capital), bedacej forma wspotpracy kapitalowej oraz korzystaé
z innych ofert specjalnych.

Podobne reguly pozyczkowe obowiazuja w dzialajacej na terenie wojewoddztwa
malopolskiego i $laskiego Inicjatywie MIKRO. Program mikropozyczek powstat w lutym 1996 r.
dzigki $rodkom finansowym przyznanym Polsce przez rzad Standéw Zjednoczonych oraz dzigki
pomocy ze strony Opportunity International, migdzynarodowej organizacji wspierajacej rozwoj
przedsigbiorczosci.  Celem  dziatalno$ci  Inicjatywy Mikro jest wspieranie rozwoju
przedsigbiorczosci, jako formy aktywnego przeciwdziatania bezrobociu i rozwoju lokalnego.?

W ramach programu stworzono dostep do srodkéw finansowych dla firm i poczatkujach
przedsigbiorcow, ktdrzy nie spetniaja kryteriow stosowanych przy udzielaniu kredytéw przez banki
(nie posiadaja zabezpieczen majatkowych, prowadzacych uproszczona ksiggowose, krotko
dziatajacych na rynku lub ubiegajacych si¢ o niewielkie kwoty). Maksymalna kwota pozyczek,
ktorych udziela si¢ na okres do 24 miesigcy, to 30000 zt. Pierwsza pozyczka na ogdt nie przekracza
10000 zt. Kwota pozyczki wynosi od 1000 do 30000 zt. Czas rozpatrzenia wniosku o pozyczke
wynosi do 7 dni od momentu ztozenia wymaganych dokumentow.

Fundusze poreczen kredytowych (FPK), to nie nastawione na zysk jednostki
parabankowe, wspomagajace lokalny rozwdj spoleczno-ekonomiczny. Fundusze §wiadcza pomoc
finansowa w formie porgczen dla matych rozwojowych firm, nie posiadajacych wystarczajacej
historii kredytowej lub wymaganych przez bank komercyjny zabezpieczen. Obecnie identyfikujemy
59 takich funduszy. Tworzone sa gléwnie z inicjatywy wiadz samorzadowych, od lokalnego po
wojewodzki szczebel. Szereg kolejnych inicjatyw znajduje si¢ w koncowej fazie organizacyjne;.

Fundusze udzielaja poreczen firmom starajacym si¢ o kredyt bankowy lub pozyczke z innej
instytucji finansowej, niezdolnym do samodzielnego zabezpieczenia wierzytelnosci. Porgczenia
dotycza z reguly 50-70% wielko$ci wnioskowanego kredytu. Poziom zaangazowania kredytu
zalezy od wewngtrznych ustalen poszczegolnych funduszy i rodzaju porgczanego przedsigwzigceia.

22 Wigcej informacji mozna uzyskaé pod adresem: Inicjatywa Mikro, 31-111 Krakow, Al. Krasinskiego 11a, IV p.,
tel.: 0-12/427-03-46, 427-03-93, 422-42-57, e-mail: krakow@inicjatywamikro.pl, www.inicjatywamikro.pl
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10.3. Inkubatory przedsi¢biorczosci

Inkubatory przedsigbiorczosci to zorganizowane kompleksy gospodarcze, obejmujace
szeroka grup¢ wyodregbnionych i opartych na nieruchomosci os$rodkéw, posiadajacych oferte
lokalowa oraz ofertg ustug wspierajacych mate i §rednie firmy. Funkcjonowanie takich kompleksoéw
jest ukierunkowane na wspomaganie rozwoju nowo powstalych firm oraz optymalizacj¢ warunkow
dla transferu i komercjalizacji technologii poprzez:

— dostarczanie odpowiedniej do potrzeb powierzchni na dziatalno$¢ gospodarcza;

— ushugi wspierajace biznes, np.: doradztwo ekonomiczne, finansowe, prawne, patentowe,
organizacyjne 1 technologiczne;

— pomoc w pozyskiwaniu §rodkow finansowych;

— tworzenie wlasciwego klimatu dla podejmowania dziatalno$ci gospodarczej i realizacji
przedsigwzi¢¢ innowacyjnych (tzw. efekty synergiczne);

— kontakty z instytucjami naukowymi i oceng przedsigwzig¢ innowacyjnych.

Na poczatku 2005 r. dziatatlo w Polsce 55 inkubatoréw przedsigbiorczosci. W wigkszosci
inkubatoréw maksymalny okres pobytu firmy wynosi od 3 do 5 lat. Obserwujemy duze rdznice
w optatach za czynsz — od 0 zt do 25 zt za metr kwadratowy powierzchni (bez podatku od warto$ci
dodanej VAT). Wysokos$¢ tych stawek uzalezniona jest od: standardu, lokalizacji, rodzaju firmy lub
rodzaju powierzchni (produkcyjna, biurowa, inna) i sytuacji na lokalnym rynku nieruchomosci.
W regionach silnych ekonomicznie stawki dochodzace nawet do 20 zt za metr kwadratowy nie
budza zdziwienia i znajduja si¢ chetni na wynajmowanie powierzchni. Natomiast w os$rodkach
peryferyjnych lub restrukturyzowanych sa problemy ze znalezieniem chg¢tnych na miejsca przy
dziesicciokrotnie nizszych oplatach za czynsz (2-3 z/m?). Wiekszos¢ inkubatoréw stosuje
elastyczny system najmu w zaleznosci od typu lokatora. Firmy nowo tworzace si¢ moga liczy¢ na
szereg udogodnien, obejmujacych nizsze oplaty przez pierwsze miesiace dziatalno$ci, wzrastajace
wraz z uplywem czasu do rynkowego poziomu. Z reguty na poczatku nie pobiera si¢ optat, a przez
nastepne miesiace stosowana jest progresja stawek czynszu, ktére uzyskuja maksymalny poziom po
pierwszym, a w kilku przypadkach po drugim roku dziatalnosci. Z systemu preferencji wylaczeni sa
lokatorzy strategiczni, ptacacy od poczatku pobytu w inkubatorze maksymalne stawki.

Stosowane stawki sa w 62% inkubatoréw nizsze od rynkowych — przecigtnie 0 39% (od 0 do
50%). Jednocze$nie wysokos$¢ oplat jest uzalezniona od standardu obiektu, jego lokalizacji i stanu
technicznego. Wigkszos¢ inkubatoréw posiada szczegotowe regulaminy przyjmowania i pobytu
firm-lokatorow. Decyzje o przyjgciu podejmuja spoleczne komisje, sktadajace si¢ z przedstawicieli
lokalnej administracji, biznesu i urzedow pracy.

Do statystycznego, polskiego inkubatora zglasza si¢ miesigcznie 12 che¢tnych, by prowadzi¢
dziatalnos$¢ gospodarcza na jego terenie. Z tego $rednio jedna trzecia, to projekty 1 propozycje warte
blizszego zainteresowania. We wszystkich badanych osrodkach stosowane sa r6znego typu kryteria
doboru firm-lokatoréw. Zdecydowanie najczesciej stosowane preferencje dotycza przedsigbiorstw
1 projektow gwarantujacych nowe miejsca pracy.

Podstawe dla sprawnego funkcjonowania inkubatoréw tworza zorganizowane formy
pomocy matym i $rednim firmom, obejmujace w ogdlnym =zarysie rdéznego typu doradztwo
1 konsulting, infrastrukture 1 oferte wspolnych urzadzen serwisowych oraz pomoc finansowa
1 posrednictwo kredytowe. Doradztwo i1 szkolenia dostgpne w inkubatorze obejmuja:

— przedsigbiorczo$¢ i tworzenie firmy 92,9% inkubatorow;

— opracowanie biznesplanow i wnioskow kredytowych 78,6% inkubatorow;
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—  ksiggowos¢ 1 rachunkowos$¢ 75,0% inkubatorow;

— dostep do srodkéw z funduszy europejskich 71,4% inkubatorow;
— finanse i podatki 67,9% inkubatorow;
— prawo gospodarcze 67,9% inkubatorow;
— badania rynku i marketing 60,7% inkubatorow.

We wszystkich inkubatorach do dyspozycji firm jest recepcja, obsluga sekretariatu, faks, kopiarka,
a w % sie¢ komputerowa 1 sala seminaryjna. W co drugim inkubatorze lokatorzy moga liczy¢ na
wsparcie z lokalnych funduszy pozyczkowych lub porgczeniowych. Z oferowanych form wsparcia
korzystaja rowniez firmy absolwenckie i inne mate podmioty dzialajace w otoczeniu inkubatora.

Waznym elementem wsparcia nowych firm, zakladanych przez mtodych ludzi w trakcie
studiow lub po ich ukonczeniu, staja si¢ rozwijane od dwoéch lat Akademickie inkubatory
przedsigbiorczosci. Tego typu osrodki powoluje si¢ dla wsparcia dzialalnosci gospodarczej
srodowiska akademickiego, obejmujacego studentéw 1 pracownikéw uczelni. Organizacyjnie
stanowia najczesciej ogdlnouczelniana jednostke, prowadzaca dziatalno$¢ ustugowa, szkoleniowa
lub naukowa, ktorej zadaniem jest propagowanie i wspieranie przedsigbiorczosci w srodowisku
akademickim uczelni.

Inkubator akademicki stanowi przedluzenie procesu dydaktycznego o mozliwosci
przygotowania do praktycznego dziatania na rynku oraz weryfikacji wiedzy i umiejgtnosci we
wtlasnej firmie. Jest on specyficznym typem inkubatora przedsigbiorczosci ,,odkrytym” pod koniec
lat dziewigédziesiatych. Tworzone w otoczeniu szkdét wyzszych inkubatory sa oferta wsparcia
studentow i pracownikéw naukowych w praktycznych dziataniach rynkowych. Oprocz funkcji
realizowanych w tradycyjnych inkubatorach, w inkubatorach akademickich podejmuje si¢ szereg
specyficznych dziatan, zorientowanych na edukacje przedsigbiorczo$ci oraz komercjalizacje
nowych produktow i technologii. Inkubator akademicki daje szczegdlne mozliwosci rozwoju
poprzez dostep do:

1. uczelnianych laboratoriéw i aparatury badawczej;

2. doradztwa technologicznego i patentowego;

3. wiedzy naukowcow i studentow przy swiadczeniu ustug doradczych i szkoleniowych;
4. baz danych o badaczach i wynalazcach, pomystach, patentach i technologiach.

Obecnie funkcjonuje w Polsce okoto 14 akademickich inkubatorow przedsigbiorczosci.
Analizujac poszczegolne inkubatory zauwazy¢ mozna, ze chociaz powstawaty one w tym samym
czasie 1 w podobnych okoliczno$ciach, r6znia si¢ znacznie pod wzgledem organizacyjnym oraz
funkcjonalnym tworzac trzy grupy:

1) Akademickie inkubatory przedsigbiorczosci utworzone przez Studenckie Forum Business
Centre Club oraz Fundacj¢ Przedsigbiorczo$¢ Ponad Podziatami na uczelniach wyzszych w 8
miastach w kraju.

2) Akademickie inkubatory technologiczne powiazane z dziatajacymi na panstwowych uczelniach
wyzszych osrodkami transferu technologii: Akademicki Inkubator Gospodarczy przy Biurze
Transferu Technologii Politechniki Gdanskiej oraz Akademicki Inkubator Technologiczny przy
Uniwersyteckim Osrodku Transferu Technologii Uniwersytetu Warszawskiego.

3) Stowarzyszenia akademickie inkubatory przedsigbiorczosci powstajace z inicjatywy organizacji
studenckich: Stowarzyszenie Poznanski Akademicki Inkubator Przedsigbiorczosci oraz
Stowarzyszenie Akademicki Inkubator Przedsigbiorczos$ci ,,Innowatik” w Krakowie.
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Akademickie Inkubatory Przedsigbiorczosci BCC $wiadcza rozne formy wsparcia wobec
miodych przedsigbiorcow, m.in. w zakresie: ksiggowos$ci, zarzadzania oraz prawa. Przyszly
przedsigbiorca moze uzyskaé¢ dostep do komputera z podtaczeniem do Internetu, drukarki, faksu,
telefonu oraz innych urzadzen multimedialnych. Nabor do inkubatora odbywa si¢ na drodze
konkursu oraz indywidualnych spotkan ze studentami, posiadajacymi pomyst na dziatalno$¢
gospodarcza. Firma inkubowana dziata w Inkubatorze na zasadzie pionu w Fundacji z wlasnym
subkontem, co oznacza, iz nie uzyskuje samodzielnej osobowos$ci prawnej. Zakres oraz warunki
wejscia 1 wyjscia z Inkubatora okreslane sa w umowie wstgpnej pomigdzy Fundacja a mtodym
przedsigbiorca. W kazdym z inkubatorow mozna zorganizowa¢ do 10 pionoéw (firm). Ta forma
rozpoczynania dziatalno$ci pozwala na uwolnienie mtodego przedsigbiorcy od konieczno$ci
ponoszenia oplat zwiazanych z zakladaniem przedsigbiorstwa oraz optacaniem podatkéw. Wszelkie
koszty prowadzenia inkubatora ponoszone przez Fundacje sa nastgpnie dzielone na liczbg firm
dziatajacych w inkubatorze i optacane (w pewnej czgsci) przez inkubowane firmy z ich dochodow.
Pokrywanie kosztow pobytu w inkubatorze odbywa si¢ stopniowo, a pelne optaty inkubowane
firmy ponosza po kilku miesiacach funkcjonowania. Okres inkubacji trwa do czasu osiagnigcia
samodzielno$ci, nie dtuzej jednak niz 3 lata. Po wyj$ciu z inkubatora firma zobowiazana jest przez
tak dtugi okres, jak dtugo trwala inkubacja, dzieli¢ si¢ pewnym procentem zyskow z inkubatorem.

10.4. Instytucje wspierania innowacyjnosci przedsi¢biorstw

Na szczegdlna uwage zashluguja osrodki specjalizujace si¢ w realizacji programow wsparcia
dla firm innowacyjnych, wdrazajacych nowe produkty i technologie, czyli centra transferu
technologii i parki technologiczne. CTT, to nie nastawione na zysk jednostki doradcze
i informacyjne, zorientowane na wspieranie iasystowanie przy realizacji transferu technologii
i wszystkich towarzyszacych temu procesowi zadan. Ich dziatalno$¢ (we wspotpracy z instytucjami
naukowymi) ma zaowocowaé adaptacja nowoczesnych technologii przez dzialajace w regionie
male i $rednie firmy i przyczyni¢ si¢ tym samym do polepszenia dynamiki wzrostu gospodarczego
oraz podniesienia konkurencyjno$ci przedsigbiorstw i struktur gospodarczych. Do podstawowych
celow dziatalno$ci omawianych centréw nalezy zaliczy¢:

— waloryzacje potencjatu naukowo-innowacyjnego w regionie, tworzenie baz danych i rozwijanie
sieci kontaktow migdzy $wiatem nauki i gospodarki;

— opracowywanie studiow przedinwestycyjnych obejmujacych rozpoznanie zalet nowych
produktow i technologii oraz poréwnanie ich ze znajdujacymi si¢ na rynku substytutami, oceng
wielkos$ci potencjalnego rynku, szacowanie kosztow produkcji 1 dystrybucji oraz niezbgednych
naktadow inwestycyjnych;

— 1identyfikacj¢ potrzeb innowacyjnych podmiotéw gospodarczych (audyt technologiczny);
— popularyzacjg, promocjg i rozwoj przedsigbiorczosci technologiczne;.

Na poczatku 2005 r. dziatalo Polsce 29 osrodkéw oferujacych pomoc w transferze
technologii 1 dostgpie do informacji o nowych technologiach, programach czy mozliwos$ciach
wspotpracy. W ostatnich dwoch latach nastapito istotne wzmocnienie organizacyjne i merytoryczne
dziatajacych CTT. Doradztwo i szkolenia dostgpne w CTT obejmuja:

— dostep do srodkow z funduszy europejskich 91,7% centrow;
— przedsigbiorczo$¢ i tworzenie firmy 75,0% centrow;
— opracowanie biznesplanéw i1 wnioskow kredytowych 75,0% centrow;
— szkolenia technologiczne i kooperacyjne 75,0% centrow;
— posrednictwo kooperacyjne 58,3% centrow.
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CTT oferuja szerokie wsparcie dotyczace przedsigwzie¢ innowacyjnych poczawszy od kontaktow
ze $rodowiskiem naukowym, poprzez szkolenia i doradztwo, a na pomocy poczatkujacym
przedsigbiorcom technologicznym konczac.

Pojecie ,,Park technologiczny” posiada systematyzujace znaczenie wzgledem
przedsigwzig¢¢ lokalizacyjnych, tworzonych pod katem optymalizacji warunkow dla transferu
1 komercjalizacji technologii, powstawania 1 rozwoju malych innowacyjnych firm, rozwoju
iurynkowienia nowych produktow. Fakt skupienia na danym, zamknigtym obszarze
przedsigbiorstw 1 uslug okotobiznesowych wywotuje ,.efekty synergiczne”, co w potaczeniu
z dzialalnosécia B+R i finansowaniem ryzyka (venture capital), moze przerodzi¢ si¢ w srodowisko
innowacyjne. Wspolczesny, sieciowy biznes potrzebuje dynamicznego otoczenia generujacego
zdolno$ci innowacyjne. Powstajace w réznych czgsciach $wiata parki technologiczne staja si¢
synonimem struktur gospodarczych XXI wieku, faczacym na jednym terenie:

— instytucje naukowo-badawcze oferujace nowe rozwiazania technologiczne i innowacyjne oraz
firmy poszukujace nowych szans rozwoju;

— bogate otoczenie biznesu w zakresie finansowania, doradztwa, szkolen i wspierania rozwoju
innowacyjnych firm;

— finansowe instytucje wysokiego ryzyka (venture capital);

— wysoka jako$¢ infrastruktury i walory otoczenia (przyjemne miejsce do zamieszkania
i spedzania wolnego czasu);

— wysoki potencjal przedsigbiorczosci i1 klimat biznesu, przyciagajace kreatywne osoby z innych
regionow;

— rzadowe, regionalne i lokalne programy wspierania przedsigbiorczosci, transferu technologii
i rozwoju nowych technologicznych firm.

Na terenie parku technologicznego tworzy si¢ $rodowisko innowacyjne, sprzyjajace
podejmowaniu i rozwijaniu nowoczesnych przedsigwzi¢¢ technologicznych. W potowie 2005 r.
zidentyfikowano w Polsce 27 inicjatyw parkowych, sposrod ktérych 8 szeroko realizuje zataczone
cele, wlacznie z udostgpnianiem powierzchni 1 ustug wspierajacych dla firm. Opcje
zagospodarowania terenu obejmuja przede wszystkim wynajem gotowych powierzchni dla firm
iinstytucji naukowo-badawczych. Stale ro$nie zainteresowanie strukturami inkubacyjnymi
wewnatrz parkdéw, a wigkszos¢ z nich zaklada potrzebg utworzenia inkubatora technologicznego,
oferujacego specjalne warunki dla nowo powstajacych firm.
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Zalacznik A.

ZESTAWIENIE CECH SPRZYJAJACYCH I UTRUDNIAJACYCH
DZIALANIA PRZEDSIEBIORCZE

UTRUDNIAJACE

Kategorie ogélne

Ulatwiajace

— ponizanie si¢
— liczenie glownie na opieke i oparcie
u innych osob

— tendencje do dominowania
— sktonnos$¢ do wyczynu i posiadania
— dazenie do wlasno$ci i autonomii

o POTRZEBY Sl HOSEL LS
— uleglosc¢ PSYCHICZNE — orientacja na osiagnigcie sukcesu
— odrzucenie i izolacja i wladzy
— usprawiedliwianie siebie za brak
sukcesow
— leki — umiejetnos¢ przezwycigzania lgkow
— niechg¢é, bojazn zamiast samodzielno$¢ 1 depresji oraz roznych zagrozen
— che¢ utrzymania tego, co si¢ posiada, — tendencje do powigkszania stanu
a nie jego pomnazania MOTYWACJA posiadania
— trudno$¢ w podejmowaniu decyzji — orientacja na osiagnigcia i sukces
— chwiejnosé DECYZJE — motywy ,,bycia przedsigbiorczym”
— ,,wyuczona bezradno$¢” — zdecydowanie
— decyzje adekwatne do sytuacji
— konsekwencja
— unikanie sytuacji i decyzji obciazonych — traktowanie sytuacji ryzykownych jako
ryzykiem szans na sukces
RYZYKO . . o
— podejmowanie decyzji obcigzonych
ryzykiem
— brak odpornos$ci psychicznej — odporno$¢ psychiczna
— niski prog stresu i frustracji SUKCES — wysoki prog stresu i frustracji
INIEPOWODZENIE | — ymiejgtno$é dzialania w sytuacjach
trudnych
— postawa zachowawcza — postawa pionierska
— konformizm ‘. — zdolnosci tworcze
— algorytmiczny styl dziatania INNOW,A CYJNQ,S ¢ — pomystowos¢
e, I TWORCZOSC L .
— brak zdolnosci tworczych — wyobraznia i my$lenie dywergencyjne
— intuicja
— introwersja — ekstrawersja
— trudnosci w kontaktach i wspotpracy — zdolnosci przywodcze
— brak zdolnosci przywddczych — tworcze kierowanie
WSPOLPRACA — zaufanie u innych
— umiejetnosci negocjacji i mobilizowania
innych
— znajomo$¢ potrzeb ludzi
— lgki i obawy — optymizm i aktywno$¢
— lenistwo BARIERY — znajomos¢ siebie
— pesymizm i in. — postawa abarietyczna
— melancholik TEMPERAMENT — sangwinik

— duza energia i zrownowazenie

Zrédto: Encyklopedia Biznesu, Fundacja Innowacja, Warszawa 1995.
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Zalacznik B.

TEST PRZEDSIEBIORCY

Ponizej podano pytania dotyczace cech osobistych, zachowan i stylu zycia. Psychologowie,
kapitalisci i inni uwazaja, ze sa one zwiazane z sukcesem przedsigbiorcow. Odpowiedz na kazde
pytanie poprzez umieszczenie X w miejscu, ktore najlepiej odzwierciedla twoja postawe i poglady
osobiste. Najistotniejszym wynikiem tego ¢wiczenia jest uczciwa, doktadna samoocena.

Pytania rzadko | przewaznie
lub nie lub tak

1. Czy jeste$ gotow poswigci¢ swoje zycie rodzinne i przyjac obnizke zarobkéw, aby
osiagna¢ sukces w interesach?

2. Czy jestes$ cztowiekiem, ktory jezeli zdecyduje sig co$ zrobié, robi to i nic go nie
powstrzyma?

3. Czy przystgpujac do wykonywania zadania stawiasz sobie jasne cele?

4. Kiedy masz do czynienia z sytuacja patowa w grupie, czy jeste§ zwykle ta osoba,
ktoéra przetamuje zastdj i uruchamia dalszy proces?

5. Czy zwykle pytasz o rade¢ ludzi od ciebie starszych i bardziej doswiadczonych?

6. Nawet jezeli ludzie mowig ci: ,,Tego nie da sig zrobi¢”, czy i tak musisz sam to
sprawdzi¢?

7. Kiedy co$ dobrze zrobites, czy satysfakcjonuje ci¢ $wiadomos¢, ze praca zostata
dobrze wykonana ?

8. Czy czgsto czujesz, ,,Tak to juz jest i nic na to nie moge poradzi¢”?

9. Czy musisz wiedzie¢, ze co$ juz si¢ sprawdzilo, zanim sprébujesz zrobi¢ to sam?

10. Czy $wiadomie starasz si¢ unika¢ sytuacji, w ktorych musisz rozmawiaé z
nieznajomymi?

11. Czy potrzebujesz petnego wyjasnienia zadania, zanim zaczniesz je wykonywac?

12. Czy umiesz pogodzi¢ si¢ z niepowodzeniem?

13. Czy po powaznym niepowodzeniu jestes w stanie pozbierac sig i zacza¢ od
nowa?

14. Czy lubisz poczucie przewagi nad innymi ludzmi?

15. Czy lubisz pracg nad przedsigwzigciami, ktorych doprowadzenie do konca
potrwa 5-10 lat?

16. Czy uwazasz, ze etyka i uczciwos$¢ to istotne sktadniki udanej kariery
w interesach?

17. Czy uczestniczyle§ w inicjowaniu klubow pomocy spotecznej, organizacjach
spotecznych, przedsigwzigciach charytatywnych etc.?

18. Czy Twoi rodzice lub dziadkowie kiedykolwiek byli wlascicielami firmy?

19. Czy kiedy myslisz o swojej przysztosci, wyobrazasz sobie siebie jako
prowadzacego wiasna firme?

20. Czy starasz si¢ wykona¢ zadanie lepiej, niz si¢ od ciebie oczekuje?

21. Czy czynisz sugestie na temat, jak mozna udoskonali¢ Twoje stanowisko pracy?

22. Czy zwykle umiesz znalez¢ wigcej niz jeden sposob rozwiazania problemu?

23. Czy masz od 25 do 40 lat?

24. Czy martwisz si¢ tym, co inni o Tobie mysla?

25. Czy czytasz ksiazki?

26. Czy podejmujesz ryzyko dla samego dreszczyka emocji?

27. Czy tatwo przychodzi ci sktanianie innych, by co$ dla ciebie zrobili?

28. Czy kto$ z Twojej rodziny podzielit si¢ z Toba do§wiadczeniami na temat
zatozenia wlasnej firmy?
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29. Czy wierzysz we wczesniejsze zorganizowanie sobie zadan i pracy?

30. Czy czgsto chorujesz?

31. Czy lubisz robi¢ cos tylko po to, by udowodni¢, ze to umiesz?

32. Czy kiedykolwiek zostates wyrzucony z pracy?

33. Czy ciagle masz nowe pomysty?

34. Czy wolisz, aby twoj przyjaciel zdecydowat za Ciebie o Twoich obowiazkach
towarzyskich?

35. Czy lubites szkotg?

36. Czy bytes bardzo dobrym studentem?

37. Czy byles cztonkiem jakiej$s grupy w szkole sredniej?

38. Czy uczestniczyle§ w zyciu szkoty lub uprawiates jakis sport?

39. Czy lubisz zajmowac si¢ szczegdtami?

40. Czy uwazasz, ze praca powinna dawac poczucie bezpieczenstwa?

41. Czy rozmys$lnie bedziesz dazyt do bezposredniej konfrontacji, aby uzyskaé
pozadane wyniki?

42. Czy jeste$ pierworodnym dzieckiem?

43. Czy gdy bytes dzieckiem Twoj ojciec byl zwykle w domu?

44. Czy oczekiwano od Ciebie wykonywania drobnych prac w domu, zanim
osiggnates 10 rok zycia?

45. Czy tatwo si¢ nudzisz?

46. Czy czasami chwalisz si¢ swoimi osiagnigciami?

47. Czy mozesz skoncentrowac si¢ na jednym temacie przez dtuzszy czas?

48. Czy potrzebujesz czasami stow otuchy od innych, aby moc dziata¢ dalej?

49. Czy znajdujesz w sobie niespodziewane zasoby energii, gdy zajmujesz si¢
rzeczami, ktore lubisz?

50. Czy satysfakcja osobista wigcej dla Ciebie znaczy, niz posiadanie pieniedzy do
wydawania na siebie?

51. Czy lubisz regularne spotkania towarzyskie?

52. Czy kiedykolwiek rozmyslnie przekroczyte$ swoje uprawnienia w pracy?

53. Czy probujesz znalez¢ dobre strony ztej sytuacji?

54. Czy obwiniasz innych, gdy co$ si¢ nie uda?

55. Czy lubisz zajmowac si¢ zadaniem, nie znajac wszystkich potencjalnych
problemow?

56. Czy trwasz przy swoim, gdy inni ci méwia, ze tego nie da si¢ zrobi¢?

57. Czy odmowe traktujesz jako uraz¢ osobista?

58. Czy uwazasz, ze ogolnie masz duzo szczgscia, i ze to wyjasnia twoje sukcesy?

59. Czy uwazasz za mozliwa pracg w nadgodzinach, aby osiagnac¢ cel?

60. Czy lubisz sam podejmowac decyzje w pracy?

61. Czy zwykle budzisz si¢ szczesliwy?

62. Czy umiesz przyja¢ niepowodzenie bez przyznawania si¢ do porazki?

63. Czy posiadasz konto oszczgdno$ciowe i inne inwestycje osobiste?

64. Czy uwazasz, ze przedsigbiorcy podejmuja olbrzymie ryzyko?

65. Czy sadzisz, ze przedsigbiorcy, ktorym sig wiedzie musza posiada¢ wyzsze
stopnie naukowe?

66. Czy probujesz wykorzystywac btedy z przesztosci jako nauke?

67. Czy w dzialaniu jeste$ bardziej zorientowany na ludzi, a nie na cele?

68. Czy zdarza ci sig, ze rozwiazania problemow ,,przychodza znikad”?

69. Czy cieszy cig znalezienie rozwigzania frustrujacego problemu?

70. Czy wolisz w samotnosci podejmowac ostateczne decyzje?

71. Twoje rozmowy dotycza bardziej ludzi, a nie wydarzen i pomystow?
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72. Czy masz o sobie dobre mniemanie mimo krytyki innych?

73. Czy $pisz jak najmniej?

74. Czy kiedykolwiek wyznaczate$ sobie tras¢ na papierze?

Klucz do testu:

Prezentowane odpowiedzi zweryfikowano na grupie skutecznych przedsigbiorcow z podzialem na
cechy osobiste, wzory zachowan i elementy stylu zycia:

1) cechy osobiste:
poprawna odpowiedz
rzadko lub nie
przewaznie lub tak

2) wzory zachowan:
poprawna odpowiedz
rzadko lub nie

przewaznie lub tak

3) czynniki stylu zycia:
poprawna odpowiedz
rzadko lub nie

przewaznie lub tak

numer pytania
30, 36, 37,43
17,18, 23, 28, 32, 35, 38, 42, 44, 74

numer pytania
8,9,10, 11, 12, 14, 24, 39, 40, 48, 54, 57, 64, 65

2,4,5,6,7,13, 16, 20, 21, 22, 26, 27, 29, 31, 33, 41, 45, 46,
47,49, 50, 52, 53, 55, 56, 58, 60, 61, 62, 66, 68, 69

numer pytania
25,34,51,67,71
1,3,15,19,59,63,70,72,73

Im wigksza uzyskate§ liczbg¢ prawidtowych odpowiedzi, tym bardziej Twoje charakterystyki
zgadzaja si¢ z odpowiedziami ludzi odnoszacych sukces w biznesie. Wysoki poziom zgodnos$ci
wskazuje, ze mozesz by¢ ,,wlasciwym materiatem” na skutecznego przedsigbiorce. Dobry wynik
testu nie gwarantuje sukcesu, informuje jedynie o predyspozycjach. Bez catkowitego poswiecenia
przedsigwzigciu, determinacji 1 wytrwatosci trudno odnies¢ powodzenie na rynku.

Zrédto: W. S. Good, Budowanie marzenia. Wszechstronny poradnik zakladania wlasnej firmy, Migdzynarodowa
Fundacja Rozwoju Rynku Kapitatlowego i Przeksztalcen Wiasnosciowych w Rzeczypospolitej Polskiej — Centrum
Prywatyzacji, Warszawa 1993, s. 21-24 1 26.
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Zalacznik C.

LISTA ZADAN ZWIAZANYCH Z REKLAMA

[ 1— Czy popatrzylem na mapg i zaznaczytem na niej obszar, z ktérego zamierzam ,,$ciagnac”
klientow?

[ 1— W jaki sposob cheg dotrze¢ ze swoja reklama do klientow?

[ 1—Czy wiem jaka czg$¢ reklam zamieszczanych w lokalnych gazetach, trafi do niewtasciwych
odbiorcéw?

[ ]1—Jakie gazety najskuteczniej docieraja do r6znych miejsc wybranego przeze mnie obszaru? Czy
sta¢ mnie na optacenie ich stawek?

[ ]—Jakie inne $rodki drukowane mogg zastosowac (np. ulotki lub informatory handlowe)? Jakie
sa ich koszty?

[ ]—Jakie stacje radiowe dziataja na moim terenie? Jakie stosuja stawki?
[ ]— Czy dostepna jest lista adreséw z mojego obszaru?

[ ]— Czy powinienem przygotowac¢ wlasnag list¢ adresow (wedtug ksiazki telefonicznej lub innego
zrédta)?

[ ]— Czy powinienem rozdawac ulotki w miejscach, gdzie ludzie robia zakupy?
[ ]— Czy nazwa mojej firmy jest reklama mojego produktu, ushugi?
[ 1— Czy firmie potrzebny jest szyld?

[ ]1— Czy moj szyld, papier firmowy, wizytowki i napisy na samochodach posiadaja jednolita szate
graficzng i tworza spojny obraz firmy?

[ ]— Czy posiadam znaczek firmowy, ktorego uzywam na swoim szyldzie i na drukach?
[ ]— Co zamierzam reklamowac?

[ ]— Dlaczego klient miatby przyj$¢ do mnie, a nie do konkurencji?

[ ]— Czy opracowatem budzet reklamowy firmy?

[ 1— Czy moge wykorzystaé ,,Z6lte stronnice” dla reklamy swojej firmy?

[ ]—Reklamy konkurencji jakiego sa rodzaju i jakiej wielkosci?

[ ]— Czy zbadatem mozliwo$ci reklamy bezptatnej?

[ ]- Czy przygotowalem udane fotografie mojej firmy i jej produktéw?

[ 1— Czy w poszukiwaniu pomystow przejrzatem reklamy w gazetach, czasopismach i innych
zrodlach?

[ 1— Czy zaznaczylem termin swojej promocji w gtownym kalendarzu firmy i rozplanowatem
wszystkie prace przygotowawcze?

Zroédlo: R. R. Gallagher, Mata Firma to takie proste, Signum, Krakow 1992, s. 144,
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Zalacznik D.

TEST OCENY ZARZADZANIA CZASEM

Samoocena w punktach: 0 — prawie nigdy, 1 — czasami, 2 — czgsto, 3 — prawie zawsze.

[ ]—na poczatku dnia pracy rezerwuj¢ czas na przygotowanie listy zadan, planowanie

[ ]— delegujg wszystko co tylko moge na moich wspotpracownikdéw

[ ]- sporzadzam pisemny wykaz wszystkich zadan ze wskazaniem terminu realizacji

[ ]—kazdy oficjalny dokument staram si¢ przygotowa¢ od poczatku do konca 1 wigcej do
niego nie wracaé

[ ]— codziennie sporzadzam spis zadan wedlug priorytetow, najwazniejsze sprawy zatatwiam
w pierwszej kolejnosci

[ ]— w czasie pracy staram si¢ uwolni¢ od prywatnych telefonéw, niezaplanowanych gosci
1 nagle organizowanych spotkan

[ ]— moje zadania staram si¢ podzieli¢ odpowiednio do mojej codziennej zawodowej
aktywnosci

[ ]—w moim planie dnia sa ,,okna” pozwalajace reagowac na nieoczekiwanie pojawiajace si¢
problemy

[ ]- staram si¢ ukierunkowac moja aktywno$¢ w taki sposob, aby w pierwszej kolejnosci
koncentrowac¢ si¢ na niewielu, ale najwazniejszych sprawach do zatatwienia

[ ]—umiem odmawia¢ jesli kto$§ chce wykorzysta¢ moj czas wtedy, gdy mam inne
wazniejsze zadania

Klucz do testu:

Po zsumowaniu punkéw wybierz odpowiedni dla Ciebie opis:

0-15 punktow. Nie planujesz swojego czasu i w catosci zalezysz od zewngtrznych wptywow
i zdarzen. Niektore ze swoich celow osiagasz tylko wtedy, gdy okreslasz swoje priorytety
1 konsekwentnie przy nich trwasz.

16-20 punktow. Starasz si¢ uporzadkowaé swoj czas, ale nie zawsze jestesS dostatecznie
konsekwentny zeby osiagnac sukces.

21-25 punktéw. Dobrze zarzadzasz swoim czasem.

26-30 punktow. Mozesz by¢ przyktadem dla kazdego, kto chce nauczy¢ si¢ racjonalnie
wykorzystywac¢ swdj czas. Daj szans¢ swoim wspdlpracownikom, aby wykorzystali Twoje
doswiadczenia w tym zakresie.

Zrodlo: Materiaty szkoleniowe Ukrainskiego Stowarzyszenia Inkubatoréw Przedsigbiorczosci, modut dla
doradcow przedsigbiorczosci, Kijow 2002.
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Zalacznik E.
TEST DLA ZARZADZAJACYCH

[y

. Zazwyczaj wolisz:
A — planowa¢ swoja dziatalnos¢ B — dziala¢ spontanicznie
2. Twoi przyjaciele:
A — czgsto wyptakuja si¢ na twoim ramieniu
B — rzadko dziela si¢ z Toba swoimi osobistymi problemami
3. Co predzej mogloby sta¢ si¢ Twoim hobby:
A —kolekcjonerstwo B — gra w tenisa

4. Najwiecej przyjemnosci daje Ci gra:

A —w szachy B — w karty lub inne gry hazardowe
5. W grupie:
A — lubisz wszystkich rozbawic B — nie lubisz wystepowac¢ w roli klauna

6. Zazwyczaj jestes$ lubiany przez ple¢ przeciwna:
A — od pierwszego wejrzenia B — po blizszym poznaniu
7. Najlepszym sposobem zmuszenia czlowieka do zrobienia czegos$, to przekonac go ze:
A — dana praca bedzie dla niego przyjemna i interesujaca
B — wykonujac ja moze da¢ korzys¢ sobie i innym
8. Czy udzielasz ludziom rad?
C —tak, jesli czujg, ze rzeczywiscie mogg tym pomoce
D — nie, poniewaz nie chcg bra¢ na siebie cudzych btedow
9. Cudze rady najczeSciej:
C —draznia Cie D — zawieraja przydatna informacj¢
10. Jaka cecha jest bardziej szkodliwa w pracy:
C — nieodpowiedzialnos¢ D — indywidualizm
11. Kiedy otrzymujesz bardzo odpowiedzialne zadanie:
C — pomaga Ci to pracowac lepiej niz zazwyczaj
D — boisz sig¢ zawies¢ zaufanie, denerwujesz si¢ i dlatego pracujesz gorzej
12. Dobry szef w dowolnej problematycznej sytuacji wie:
C — co trzeba zrobi¢ D — kto jest winien
13. Czlowiek podejmujacy ryzyko:
C — powinien by¢ dostatecznie silny
D — to w kazdym przypadku cztowiek zawodny
14. Kto moze da¢ wig¢cej pozytku w pracy:

C — opieszaty geniusz D — dobroduszny ghupek
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Klucz do testu:
1. podsumuyj liczbg odpowiedzi A, B, C 1 D;
2. poréownaj A zB, CzD;

3. znajdz swoj wariant.

A > B, C > D. Jeste$ stworzony do odpowiedzialnych stanowisk. Sa podstawy by sadzi¢, ze jeszcze
w szkole bylte$ organizatorem spotecznej dziatalnosci lub ucieczek z lekcji.

I teraz zapewne zajmujesz samodzielne stanowisko. Podstawowa sprawa jest to, ze umiesz
pracowaé¢ z ludzmi, ci ktorzy Ci podlegaja na pewno sa zadowoleni z takiego szefa. Ciebie
natomiast wcale nie meczy zarzadzanie firma i1 kontrola jej dziatania.

Oprocz tego umiesz podejmowac decyzje i ponosi¢ za nie odpowiedzialnos¢. Nie wszyscy, ktorzy
pretenduja do samodzielnych stanowisk posiadaja taka ceche.

Podsumowujac mozna stwierdzié, ze jeste$ osoba nadajaca si¢ na szefa, zar6wno z punktu widzenia
zarzadzania, jak 1 stosunkéw z podwtadnymi. Takie cechy moga pozwoli¢ Ci by¢ bardzo dobrym
nauczycielem, wychowawca, a takze politykiem lub prawnikiem.

A < B, C > D. Jesli zostaniesz szefem (a jest to bardzo realne, bo posiadasz zdolno$ci
organizacyjne), to musisz braé¢ pod uwage fakt, ze czasami uslyszysz (za swoimi plecami)
nieprzyjazne stowa, pod swoim adresem, ze strony podwiadnych. Swietnie umiesz organizowaé
pracg, ale nie lubisz bra¢ na siebie odpowiedzialnos$ci za cokolwiek.

Szefowanie to dla Ciebie prawo i mozliwo$¢ wydawania polecefr, obowiazek kontroli ich realizacji
i sprawozdawania przed wyzej nad Toba postawionymi. Takich szeféw ludzie nie lubia. Ale
w niektorych sytuacjach doktadnie tacy ludzie sa potrzebni. Wyobraz sobie grupg ztozona
wylacznie z bardzo utalentowanych ludzi, zyjacych w troche ,,innym” $§wiecie. Taka grupa
powinienes kierowa¢ wiasnie Ty.

A > B, C < D. To bardzo mozliwe, ze w jakim§ momencie zajmiesz fotel szefa. A to za przyczyna
posiadania umiejgtnosci brania na siebie odpowiedzialnosci za wszystko. Jednak wtasnie dlatego
szefowanie moze okaza¢ si¢ dla Ciebie wyjatkowo trudnym zadaniem. Wbrew temu, ze dla szefa
najwazniejszy jest umiejetny podzial zadan migdzy wspotpracownikami, Ty bedziesz gros
obowiazkow brac na siebie, a swoich podwladnych bardzo doktadnie kontrolowac.

Taki szef potrzebny jest firmie, ktdra rozpoczyna swoja dziatalno$¢ lub tej, ktora jest na skraju
bankructwa. Jesli firma ma ustabilizowana pozycje, to Twoj styl zarzadzania bedzie podobny do
,»strzelania z armaty do wrobli” 1 bedzie mgczacy dla Ciebie 1 Twoich podwtadnych.

A < B, C < D. Niestety niezbyt nadajesz sig¢ na szefa, nawet jesli jestes Swietnym specjalista 1 mitym
cztowiekiem. Decyzja o szefowaniu moze zrujnowaé¢ Twoje zycie i przysporzy¢ klopotu firmie.
Takze Ty nie jeste$ szczegdlnie zainteresowany takim stanowiskiem. Czujesz, ze bedzie Ci¢ meczy¢
konieczno$¢ brania na siebie odpowiedzialnosci, nie tylko za siebie, ale rowniez za innych. A poza
tym wolisz pracowa¢ sam, bez koniecznosci komunikowania si¢ z ludzmi, by¢ stosunkowo
niezaleznym. Idealnym wariantem dla Ciebie jest by¢ szefem tylko dla siebie.

Zrédlo: Materiaty szkoleniowe Ukraifiskiego Stowarzyszenia Inkubatoréw Przedsigbiorczosci, modut dla doradcow
przedsigbiorczosci, Kijow 2002.
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Zalgcznik F.
PROJEKT PRZEDSIEWZIECIA GOSPODARCZEGO?*

— biznesplan —

I. Informacje ogdlne
Beata Jankowska Biuro tlumaczen
Forma prawna — dziatalno$¢ indywidualna
Adres: 80-288 Gdansk, ul. Piekarnicza 16
2. Krotki opis genezy projektu:

Zdobyte wyksztatcenie oraz doswiadczenie, jak réwniez przeprowadzona analiza rynku i cheé
uzyskania dochodow to czynniki, ktére wplynety na ksztalt mojego projektu i zadecydowaty o jego
powstaniu

3. Charakterystyka wlascicieli/ zarzadzajacych firma:

Wiascicielka jest osoba posiadajaca odpowiednie wyksztatcenie. Jest filologiem romanskim,
posiada dyplom ukonczenia studidw wyzszych na wydziale filologiczno-historycznym
Uniwersytetu Gdanskiego. Swoje umiejetnosci jezykowe doskonalita w czasie licznych wyjazdéw
zagranicznych, praktyk i stypendiéw naukowych. Posiada kilkuletnie do$wiadczenie w zakresie
wykonywania tlumaczen, jak réwniez nauczania jezykow obcych. Potrafi poshugiwaé sig
komputerem (Srodowisko Windows), obstuguje urzadzenia biurowe tj. faks, ksero, bindownica.
Cechuje ja odpowiedzialnos¢ i rzetelnos¢. Swoja pracg wykonuje dokladnie z duza dbatoscia o
jakos¢ realizowanych zlecen. Jest osoba otwarta, komunikatywna, tatwo nawiazuje kontakty.

I1. Opis przedsi¢wzigcia

Biuro tlumaczen, prowadzone przez wilascicielke — thumacza przysigglego jezyka francuskiego
bedzie si¢ miesci¢ w Gdansku na osiedlu Zawiszy (w odlegltosci 3 km od centrum miasta). Ustugi
swiadczone przez biuro to przede wszystkim tlumaczenia polsko-francuskie i francusko-polskie,
w tym specjalistyczne, techniczne. Ponadto biuro bedzie $wiadczy¢ ushugi w zakresie ttumaczen
symultanicznych i konsekutywnych. W przypadku zapotrzebowania biuro moze oferowac ustugi
w jezyku angielskim, szwedzkim, wtoskim 1 rosyjskim. Odbiorcami uslug beda osoby fizyczne
i mate i §rednie firmy z terenu Trojmiasta.

I11. Dane dotyczace produktéw lub ustug
1. Charakterystyka produktu lub ustugi:

Thumaczenia beda charakteryzowac si¢ wysoka jakoscia i duza zgodnos$cia z oryginatem.
Wykonywane bgda w sposéb profesjonalny. Na zyczenie klienta w ekspresowym terminie.
Gwarantowana terminowo$¢ oraz dostarczanie ttumaczen klientowi w wersji papierowej oraz
elektronicznej (dyskietka, CD) jak rowniez faksem lub mailem. Przewagi rynkowe produktu to:
dobra dostepnos$¢ (lokalizacja biura), krotki okres oczekiwania na wykonane zamowienie,
mozliwo$¢ dojazdu do klienta w celach konsultacji przed wykonaniem ustugi. Biuro jest czynne
do pd6znych godzin wieczornych — duza dyspozycyjnos¢ czasowa.

» Opis faktycznie planowanego przedsigwzigcia autorstwa Beaty Glowacz.
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2. Zakres i sposob przeprowadzonego badania rynku. Czy oferowany produkt lub usluga
zapelnia istniejaca na rynku luke i zaspokaja potrzeby nabywcow? Prosimy uzasadnic.

Przeprowadzono obserwacje na terenie Trdjmiasta. W Sadzie Rejonowym w Gdansku
zweryfikowatam liczbe tlumaczy przysiggltych jezyka francuskiego (okoto 40) na terenie
trojmiasta. W rejestrze przedsigbiorcéw Urzedu Miasta Gdanska oraz w Internecie zbadatam
jakie 1 ile biur thumaczen funkcjonuje na terenie miasta Gdanska — tacznie w przyblizeniu ok. 60
biur wykonujacych tlumaczenia z jezyka francuskiego i na jezyk francuski. Przeprowadzona
analiza rynku wskazuje, ze liczba firm oferujacych podobne ustugi nie jest wystarczajaca w
stosunku do potrzeb rynku, szczego6lnie matych i $rednich firm, ktérym zalezy na czasie, ale
jednoczes$nie nie maja wystarczajacych $rodkéw finansowych by korzysta¢ z uslug
renomowanych, ale drogich biur ttumaczen.

3. Mozliwosci produkcyjne/ustugowe firmy i stopien ich wykorzystania:

Maksymalna zdolno$¢ ustlugowa jednego tlumacza wynosi: 1 tlumaczenie specjalistyczne
dziennie (objeto$¢ do 5 stron) lub 2 thumaczenia zwykte (do 5 stron jedno) — przy zatozeniu, ze
jedna strona zawiera 1800 znakéw i w zalezno$ci od jezyka, na ktory bedzie thumaczony.
Szacowany $redni obrot miesigczny — 2400 z1.

4. Zapewnienie jakoS$ci produktow lub ushlug:

Gwarancja jako$ci $§wiadczonych ustug bedzie przede wszystkim profesjonalizm tlumacza
1 0s6b z nim wspotpracujacych (zawsze o wysokich kwalifikacjach). Zarowno wlasciciel, jak
1jego wspolpracownicy beda stale doskonali¢ swoje umiejetnosci jezykowe w celu zapewnienia
mozliwie najwyzszej jakosci ustlug. Tlumaczenia bgda doktadne, maksymalnie zgodne
z oryginatem. Terminowos$¢ w realizacji zlecen bgdzie kolejnym wyznacznikiem jakos$ci ustug.
Gwarantowane bedzie rowniez zachowanie tajemnicy tresci thtumaczonych dokumentow.

IV. Ocena rynku
1. Odbiorcy produktow lub ushug:

a) klient indywidualny: ptatne z gory gotowka, czgstotliwo$¢ $rednia lub mala, popyt 40%,
wiek 25-50 lat, wyksztalcenie $rednie lub wyzsze dochdd $redni, aktywny zawodowo,
funkcjonowanie w $rodowisku migdzynarodowym. Profil psychologiczny: komunikatywny,
otwarty, wygodny, ceni profesjonalizm, wymagajacy — jako$¢ wysoka/bardzo wysoka,
marka obojg¢tna, cena $rednia. Zasigg — teren Trdjmiasta;

b) klient instytucjonalny: ptatne gotowka lub przelewem, czestotliwos¢ srednia lub duza, popyt
60%, firma prywatna MSP z kontaktami migdzynarodowymi, jako$§¢ wysoka i bardzo
wysoka, marka obojetna lub wybrana, cena $rednia. Zasigg — Gdansk.

2. Dostawcy surowcow, towarow:

Firma nie ma potrzeby organizowania systemu dostaw. Dla zapewnienia ciaglos$ci $wiadczenia
ustug wystarcza biezace zakupy materialow biurowych i eksploatacyjnych do komputera
1 drukarki w najblizszej okolicy firmy.

3. Posiadane umowy z dostawcami, odbiorcami, podwykonawcami, zamowienia (jezeli sa
zalacz kopie uméw):

brak.
4. Zasieg rynku (dzielnica, miasto, region, kraj, zagranica):

poczatkowo: miasto Gdansk, docelowo: Trojmiasto.
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5. Tendencje rozwoju rynku (podkres]l wlasciwa i uzasadnij):

rosnace stabilizujace si¢ malejace

Dos$¢ duza liczba biur thumaczen (ok. 60) i thumaczy przysiggltych jezyka francuskiego (40
w rejestrze sadowym) powoduje, iz nawet zmiany wywolane wejsciem Polski do Unii
Europejskiej w nieduzym stopniu wptyna na zainteresowanie tego rodzaju ustugami. Popyt jest
w miar¢ staly na thumaczenia pisemne, rozwdj kontaktow gospodarczych migdzy firmami moze
jednak wplynaé na wzrost zapotrzebowania na ttumaczenia symultaniczne i konsekutywne.

6. Sezonowos¢ popytu:

Aktywnos¢ firm polskich zmniejsza si¢ w okresie letnim (lipiec, sierpien), natomiast w firmach
europejskich okres urlopowy to sierpien; wtedy zainteresowanie na klientdw instytucjonalnych
bedzie spada¢. Natomiast zwigksza si¢ zainteresowanie poszukiwaniem pracy sezonowej; wtedy
zapotrzebowanie na ttumaczenia dla klientow indywidualnych ro$nie, ze wzgledu na potrzebg
thumaczenia listéw motywacyjnych, zyciorysow, korespondencji niezbgdnej do nawiazania
stosunku pracy

7. Glowni konkurenci na rynku:
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[lo$¢ thumaczy przysiggltych jezyka francuskiego (40), biura tlumaczen na terenie Gdanska
ogotem okoto 60, w tym 10 duzych. Moja przewaga rynkowa, oprocz jakosci, to przede
wszystkim szybkos¢ realizacji zlecen, przystgpne ceny, elastyczno$¢ w kontaktach z klientami.
Gtoéwni konkurenci to:

Nazwa firmy silne strony stabe strony
Biuro Thumaczen B&S dobra lokalizacja dtugi czas oczekiwania, wysokie ceny
,»OPEN” dobra lokalizacja dhugi czas oczekiwania, wysokie ceny
Interpretation dobra lokalizacja, marka dhugi czas oczekiwania, wysokie ceny




8. Analiza SWOT:

SZANSE ZAGROZENIA
1. zwigkszenie kontaktow migdzynarodowych 1. spora konkurencja krajowa
2. Polska w UE (wspolpraca firm, wyjscie na rynki zagraniczne 1 Zagraniczna

i vice versa) 2. maty koszt wejécia na rynek
3. przystosowywanie systemow prawnych 3. wyzsze kwalifikacje jgzykowe
4. dostepno$¢ zaopatrzenia spofeczefistwa
5. zwiekszajaca sie liczba 0sob ubiegajacych sie o prace za granica 4. meko?zystna dla thumaczy zmiana
. Ly , , przepiséw prawnych
6. wymagana znajomos¢ jezykow obcych przez pracodawcow ) )
. . . . . . 5. rosnaca liczba osob znajacych
7. rosnaca liczna inwestycji zagranicznych w Polsce, zwigkszenie S ;
. . . . e francuski wérdd zagranicznych
zainteresowania firm francuskich na terenie Trojmiasta . .
Inwestorow
MOCNE STRONY SEABE STRONY

1. profesjonalizm 1. nierytmiczne dochody
2. dyspozycyjnosé 2. nieznana marka firmy
3. elastyczno$¢ 3. jednoosobowa firma
4. szeroka oferta jezykowa i ustugowa 4. ograniczone $rodki na promocje
5. atrakcyjne ceny
6. doswiadczenie
7. rozeznanie rynku
8. dobra lokalizacja
9. kompletne oprzyrzadowanie do §wiadczenia ustug
10. szeroki krag wspotpracownikow
11. terminowos¢
12. dobra organizacja pracy

Whnioski wynikajace z oceny rynku:

1) nierytmiczne dochody w okresie wakacyjnym zniweluj¢ za pomoca zwigkszonej w tym okresie
promocji skierowanej do klientéw indywidualnych zainteresowanych tlumaczeniami listow
intencyjnych, CV 1 innych dokumentéw potrzebnych do pracy sezonowe;j;

2) wystapi¢ do PUP o dotacj¢ na uruchomienie dziatalnosci,
3) w przypadku nadmiaru zlecen zatrudni¢ okresowo sprawdzonych, zaufanych filologow;

4) brak marki zastapie jako$cia, szybkoscia $wiadczonych ushlug oraz intensywna akcja
promocyjna w poczatkowym okresie dzialania.

9. Plan marketingowy i podstawowe elementy marketingu stosowane na rynku przez firme:
Cele (co chcesz osiagnac¢ dlugofalowo i w ciagu najblizszego roku?):

W ciagu roku zamierzam zdoby¢ paru statych klientow i wyrobi¢ marke firmy na rynku. W roku
nastepnym chce¢ rozszerzy¢ dziatanie firmy na teren calego Trojmiasta, pozyskiwaé nowych
klientow 1 utrzymac tych z pierwszego roku dziatalnosci.

Poprzez jakie dzialania:

Poprzez: wysoka jako$¢, profesjonalizm, elastyczno$é, szeroka promocje dziatalnosci wsrod
matych 1 $rednich firm, upusty cenowe dla statych klientéw, stale podnoszenie kwalifikacji
thumacza.

np. w zakresie ksztattowania:

117



produktu: profesjonalizm, wysoka jakos¢, terminowos¢, wierno$¢ przektadu,
ceny: upusty cenowe przy wigkszych zleceniach,

promocji: wizytowki, reklama w prasie lokalnej, Internecie, Panoramie Firm, kontakty z
organizacjami pracodawcow, udzial w targach, seminariach biznesowych, stata wspolpraca ze
Stowarzyszeniem Thumaczy Polskich, z Ogoélnopolskim Centrum thumaczen Symultanicznych i
Konferencyjnych, z Centrum Thumaczen dla UE, z Towarzystwem Polsko-Francuskim oraz
Polsko-Francuska Izbg Handlowa.

10. Mozliwos¢ zmiany profilu dzialania i dostosowania si¢ do sytuacji rynkowej w przypadku
trudnosci ze zbytem produktow/ustug:

Mozna pomys$le¢ o waskiej specjalizacji (francuski techniczny lub prawniczy), uruchomic
dziatalno$¢ szkoleniowa w zakresie jezykowym dla firm i oséb indywidualnych, prowadzié
konwersacje jezykowe.

V. Organizacja dzialalnosci firmy

1. Lokalizacja i jej wplyw na dzialalno$¢ firmy:

Osiedle na obrzezach centrum miasta, bardzo dobrze skomunikowane, z zapleczem parkingowym.
Wptyw lokalizacji na dziatalno§¢ ma umiarkowane znaczenie, wynika to z mozliwosci
komunikowania si¢ z klientami za pomoca faksu lub poczty elektronicznej. Jednak bliskosé¢
glownych urzedéow (Urzad Miasta, Sad, US, ZUS), moze by¢ elementem wplywajacym
pozytywnie na szanse firmy na rynku.

2. Wyposazenie (podstawowe i uzupekiajace w ujeciu iloSciowym i wartosciowym):

Rodzaj wyposazenia ilos¢ warto$é w zl

komputer 1 2500
drukarka 1 500
skaner 1 200
ksero 1 2500
telefon 1 500
faks 1 500
papier 3 ryzy 45
tusze X 3 na miesiac 150
teczki 50 szt. 50 (cena hurtowa)
samochod 1 9600
stowniki 7 700

3. Wielko$¢ i charakterystyka zatrudnienia (z uwzglednieniem osob wspolpracujacych,

zatrudnionych na umowe-zlecenie lub umowe o dzielo):

Stanowisko

liczba pracownikow

forma zatrudnienia

tlumacz

w zalezno$ci od potrzeb

umowa o dzieto
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4. Technologia produkcji, Swiadczenia ushug (prosze scharakteryzowaé proces produkcyjny
lub opisa¢ procedury swiadczenia ustug):

Odbieram zlecenie od klienta osobiscie, przez telefon lub mailem. Ustalam termin realizacji
zlecenia, ustalam ewentualne specjalne Zyczenia, ceng 1 warunki ptatnosci. Od osob fizycznych
pobieram oplat¢ z gory lub wysoka zaliczke, od firm bior¢ pisemne zlecenie na tlumaczenie
tekstu.

Przystepuje do tlumaczenia: przygotowuj¢ stownictwo, thumacze tekst, koryguje go, nastepnie
zgrywam na CD lub drukuj¢ (kopia zostaje w mojej dokumentacji). Przekazujg tekst klientowi
wraz z materialami promocyjnymi mojej firmy i wystawiona faktura.

5. Inne uwarunkowania wynikajace ze specyfiki dzialania firmy:

Warunki dziatalno$ci regulowane ustawa z dnia 25.11.2004 r. o zawodzie thumacza przysigglego,
zmiany w ustawodawstwie regulowane rozporzadzeniami ministra sprawiedliwosci.

V1. Analiza finansowa

Prosimy o przedstawienie planowanego rachunku wynikéw w okresie 3 lat w ukladzie miesigcznym
($redni miesiac z roku) i rocznym.

Przy sporzadzaniu zestawienia rocznego nalezy uwzgledni¢ sezonowos$¢ oraz przestoje w produkeji
i sprzedazy, jak rowniez okres urlopow.

Zalozenia do symulacji przychodow i kosztow operacyjnych:

1) Szacunkowa $rednia sprzedaz produktéw/ushug, ze wskazaniem sezonowych zmian sprzedazy,
uwzgledniajaca zatozenia planu marketingowego.

2) Sredni zakup materiatéow do $wiadczenia ustug — w pierwszym roku od 50 do 100 z
miesigcznie, w nastgpnych latach ok. 200 zt kwartalnie.

3) Wynagrodzenia pracownikéw — brak zatrudnienia.
4) Narzuty na wynagrodzenia (ptace brutto x 23%).

5) Oplaty czynszowe uwzgledniajace zmiang stawek za metr kwadratowy — za czgs¢
wykorzystywana na dziatalno$¢ gospodarcza 50 zl miesigcznie.

6) Koszty transportu liczone wg. przejechanych kilometréow x stawka za kilometr ryczattowa
przyjeto na poziomie limitu za jazdy lokalne — 320 zi miesigcznie.

7) Szacowane koszty zuzycia energii elektrycznej, wody, co i gazu — proporcjonalnie do
powierzchni — 10 zt miesigcznie.

8) Ustugi obce niezbgdne dla zapewnienia sprawnego funkcjonowania firmy (konserwacje,
naprawy, podwykonawstwo elementéw) — brak.

9) Podatki lokalne zgodnie z uzytkowana na potrzeby firmy powierzchnia budynkoéw i gruntéw —
100 zt rocznie.

10) Reklama — zgodnie z planem marketingowym.
11) Ubezpieczenia rzeczowe dziatalnosci gospodarczej wedlug PZU — 150 zt rocznie.

12) Koszty administracyjne 1 telekomunikacyjne (poczta, telefon, materialty biurowe, optaty
administracyjne); srednio miesigcznie w pierwszym roku 300 zt, w nastgpnych latach 200 zi.

13) Leasing — brak.
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14) Inne koszty (np. $rodki czystosci, odziez ochronna, zakup drobnych elementéw wyposazenia,
koszty podnoszenia kwalifikacji) — raz w roku uczestnictwo w kursie kwalifikacyjnym 300 zi.

15) Wartos¢ odsetek od zaciagnigtych kredytow lub pozyczek w poszczegolnych miesiacach — brak.

Naklady w ramach przedsi¢wzigcia:

Rodzaj wydatku kwota zrodlo finansowania
rejestracja firmy 100 srodki wlasne
pierwsza sktadka ZUS 700 srodki wlasne
wyposazenie 7500 dotacja
srodek transportu 9600 srodki wlasne
koszty transportu 350 srodki wlasne
Reklama 220 srodki wiasne
utrzymanie lokalu 250 srodki wlasne
ubezpieczenie od odpowiedzialno$ci cywilnej 300 srodki wlasne
suma naktadow 19 920

Struktura finansowania nakladow:
($rodki wlasne/suma naktadow ) x 100%
12420:19 920 = 62%

Harmonogram dzialan do momentu uzyskania pierwszej sprzedazy:

Rozpoczynam dziatalno$¢ w grudniu 2005 r., pierwsza sprzedaz — styczen 2006 r.

Dzialanie m-c 1 m-c 2

rejestracja firmy X

uzyskanie dotacji X

wyposazenie biura

promocja (szyld, wizytowki, ogloszenia) X

zakup materiatow pomocniczych

A R A

ubezpieczenie
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PLANOWANE PRZEPLYWY SRODKOW PIENIEZNYCH (I ROK)

5 iesige 1 ac 2 iesige 3 ac 4 ac 5 iesigc 6 -1 iesiac 8 ac 9 iesigc 10 iesige 11 iesigc 12 Razem
WYSZCZEGOLNIENIE 01/06 02/06 03/06 04/06 05/06 06/06 07/06 08/06 09/06 10/06 11/06 12/06
1. GOTOWKA POCZATKOWA 300 1045 1540 1816 2152 2339 2492 2841 3433 3760 4253 4557 300
WPLYWY
2.01. wplywy z handlu 0
2.02. wpltywy z produkcji 0
2.03. wplywy z ustug 2400 2 400 2 400 2 600 2 800 2 800 2 800 2 800 2 800 2 800 2 800 2200 31 600
2.04. splaty naleznosci 0
2.05. inne wpltywy 0
2. RAZEM WPLYWY (2.01:2.05) 2 400 2 400 2 400 2 600 2 600 2 600 2 600 2 800 2 800 2 800 2 600 2200 30 800
WYDATKI
3.01. zakupy towaréw 0 0
3.02. zakupy surowcow/materiatow 100 50 50 100 50 50 100 50 50 100 50 50 800
3.03. wynagrodzenia pracownikow 0 0
3.04. narzuty na wynagrodzenia 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
3.05. czynsz 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 600
3.06. transport 320 320 320 320 320 320 320 320 320 320 320 320 3840
3.07. energia, co, gaz, woda 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 120
3.08. ustugi obce 0 300 200 500
3.09. podatki lokalne 0 100 100
3.10. reklama 300 150 150 150 50 50 50 50 100 100 150 150 1450
3.11. ubezpieczenia rzeczowe 75 75 150
3.12. koszty administracyjne i telekomunikacyjne 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3 600
3.13. leasing 0
3.14. inne koszty 300 300
3.15. odsetki od wnioskowanej pozyczki 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
3.16. odsetki od innych kredytow 0
3.17. ZUS wiasciciela(i) 0 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3300
3.18. podatek dochodowy 0 0 170 260 232 218 260 327 279 308 270 194 2518
3. RAZEM WYDATKI (3.01:3.17) 1155 1180 1350 1490 1612 1673 1490 1407 1609 1488 1 450 1374 17278
4. Rozliczenie VAT 0 225 274 274 301 274 261 301 364 319 346 310 3249
5. GOTOWKA OPERACYJNA (1+2-3-4) 1545 2 040 2316 2652 2839 2992 3341 3933 4260 4753 5057 5073 10 573
INNE WYDATKI
6.01. zakupy inwestycyjne 0
6.02. sptata wnioskowanej pozyczki 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
6.03. splata kredytow dtugoterminowych 0
6.04. splata kredytow krotkoterminowych 0
6.05. zmnigjszenie kapitatu 0
6.06. dywidendy/wynagrodzenie wlasciciela 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 6000
6.07. inne 0
6. RAZEM INNE WYDATKI (6.01:6.08) 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 6000
INNE WPLYWY
7.01. sprzedaz majatku trwalego 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
7.02. zwigkszenie kapitatu 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
7.03. wnioskowana pozyczka 0
7. RAZEM INNE WPLYWY (7.01:7.03) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
8. GOTOWKA KONCOWA (5-6+7) 1045 1540 | 1816 | 2152 | 2339 2492 2 841 3433 3760 4253 4557 4573 4573
dochod w miesiacu 1245 1220 1220 1370 1220 1145 1370 1720 1470 1620 1420 1020
suma dochodu od poczatku roku 1245 2465 3685 5055 6275 7420 8790 10510 11 980 13 600 15020 16 040
skala podatkowa 2789 0
37024 19% 530,08
37024 30% 6541,24
74048 40% 17648,44




PLANOWANE PRZEPLYWY SRODKOW PIENIEZNYCH (II i IIl ROK)

11 ROK 1II ROK
WYSZCZEGOLNIENIE kwartal 1 kwartal 2 kwartal 3 kwartal 4 kwartal 1 kwartal 2 kwartal 3 kwartal 4
1. GOTOWKA POCZATKOWA 4573 6223 7279 8 666 10 052 9938 9 760 9913
WPLYWY
2.01. wpltywy z handlu 0 0 0 0 0 0 0 0
2.02. wplywy z produkcji 0 0 0 0 0 0 0 0
2.03. wplywy z ustug 8 400 8 400 8 400 8 400 8 400 8 400 8 400 8 400
2.04. splaty naleznosci 0 0 0 0 0 0 0 0
2.05. inne wplywy 0 0 0 0 0 0 0 0
2. RAZEM WPLYWY (2.01:2.05) 8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400 8400
WYDATKI
3.01. zakupy towarow 0 0 0 0 0 0 0 0
3.02. zakupy surowcow/materiatow 200 200 200 200 200 200 200 200
3.03. wynagrodzenia pracownikow 0 0 0 0 0 0 0 0
3.04. narzuty na wynagrodzenia 0 0 0 0 0 0 0 0
3.05. czynsz 150 150 150 150 150 150 150 150
3.06. transport 960 960 960 960 960 960 960 960
3.07. energia, co, gaz, woda 30 30 30 30 30 30 30 30
3.08. ustugi obce 300 200 300 200
3.09. podatki lokalne 0 0 0 0 0 0 0 0
3.10. reklama 450 250 200 400 450 250 200 400
3.11. ubezpieczenia rzeczowe 375 75 375 75
3.12. koszty administracyjne i telekomunikacyjne 600 600 600 600 600 600 600 600
3.13. leasing 0 0 0 0 0 0 0 0
3.14. inne koszty 0 300 0 0 0 300 0 0
3.15. odsetki od wnioskowanej pozyczki 0 0 0 0 0 0 0 0
3.16. odsetki od innych kredytow
3.17. ZUS wiasciciela(i) 900 900 900 900 2300 2300 2300 2300
3.18. podatek dochodowy 370 881 980 980 634 615 714 714
3. RAZEM WYDATKI (3.01:3.17) 4035 4 646 4220 4220 5699 5780 5354 5354
4. Rozli ie VAT 1016 998 1093 1093 1016 998 1093 1093
5. GOTOWKA OPERACYJNA (1+2-3-4) 7923 8979 10 366 11752 11738 11 560 11713 11 865
INNE WYDATKI
6.01. zakupy inwestycyjne 0 0 0 0 0 0 0 0
6.02. splata pozyczek 0 0 0 0 0 0 0 0
6.03. splata kredytow dtugoterminowych 0 0 0 0 0 0 0 0
6.04. splata kredytow krotkoterminowych 0 0 0 0 0 0 0 0
6.05. zmniejszenie kapitatu 0 0 0 0 0 0 0 0
6.06. dywidendy/wynagrodzenie wlasciciela 1700 1700 1700 1700 1 800 1800 1 800 1800
6.07. inne 0 0 0 0 0 0 0 0
6. RAZEM INNE WYDATKI (6.01:6.08) 1700 1700 1700 1700 1800 1800 1 800 1800
INNE WPLYWY
7.01. sprzedaz majatku trwatego 0 0 0 0 0 0 0 0
7.02. zwigkszenie kapitatu 0 0 0 0 0 0 0 0
7.03. wnioskowana pozyczka
7. RAZEM INNE WPLYWY (7.01:7.03) 0 0 0 0 0 0 0 0
8. GOTOWKA KONCOWA (5-6+7) 6223 7279 8666 | 10052 | 9938 | 9760 9913 10 065
dochéd w miesigcu 4735 4635 5160 5160 3335 3235 3760 3760
suma dochodu od poczatku roku 4735 9 370 14 530 19 690 23025 26 260 30 020 33780
skala podatkowa 2789 0
37024 19% 530,08
37024 30% 6541,24
74048 40% 17648,44




RACHUNEK WYNIKOW

WYSZCZEGOLNIENIE MIESIAC JROK MIESIAC Jrrok MIESIAC I ROK
I ROK II ROK III1 ROK

PRZYCHODY (brutto)

01. z dziatalno$ci handlowej 0 0 0 0 0 0
02. z dziatalno$ci produkcyjnej 0 0 0 0 0 0
03. z dziatalno$ci ustugowej 2633 31 600 2 800 33 600 2 800 33 600
04. sptaty naleznosci 0 0 0 0 0 0
05. inne 0 0 0 0 0 0
1. RAZEM PRZYCHODY (01:04) 2633 31600 2 800 33 600 2 800 33 600
KOSZTY (brutto)

01. zakupy towarow 0 0 0 0 0 0
02. zuzycie surowcow/materiatlow 67 800 67 800 67 800
03. wynagrodzenia pracownikow 0 0 0 0 0 0
04. narzuty na wynagrodzenia 0 0 0 0 0 0
05. czynsz 50 600 50 600 50 600
06. transport 320 3 840 320 3 840 320 3840
07. energia, co, gaz, woda 10 120 10 120 10 120
08. ustugi obce (np.remonty) 42 500 42 500 42 500
09. podatki lokalne (od nieruchomosci) 8 100 0 0 0 0
10. reklama 121 1450 108 1300 108 1300
11. ubezpieczenia majatkowe 13 150 38 450 38 450
12. koszty administracyjne i telekomunikacyjne 300 3 600 200 2400 200 2400
13. leasing 0 0 0 0 0 0
14. inne koszty 25 300 25 300 25 300
15. odsetki od wnioskowanej pozyczki 0 0 0 0 0 0
16. odsetki od innych kredytow 0 0 0 0 0 0
17. amortyzacja 303 3630 303 3630 303 3630
2. RAZEM KOSZTY (01:17) 1258 15 090 1162 13 940 1162 13 940
3. Zmiany stanu produktow (+ -) 0 0 0 0 0 0
5. KOSZTY UZYSKANIA PRZYCHODOW 1258 15 090 1162 13 940 1162 13 940
6. ZUS wlasciciela(i) 275 3300 300 3600 767 9200
7. ZYSK BRUTTO (1-5-6) 1101 13 210 1338 16 060 872 10 460
8. PODATEK DOCHODOWY 210 2518 268 3211 223 2677
9. ZYSK NETTO (7-8) 891 10 692 1071 12 849 649 7783
1. ZYSK NETTO (=9) 891 10 692 1071 12 849 649 7783
2. Sptata wnioskowanej pozyczki 0 0 0 0 0 0
3. Splata kredytow dlugoterminowych 0 0 0 0 0 0
4. Sptata kredytow krotkoterminowych 0 0 0 0 0 0
5. ZYSK POZOSTALY (1-2-3-4-5) 891 10 692 1071 12 849 649 7783
6. Odpis na cele konsumpcyjne 500 6 000 567 6 800 600 7200
7. Odpis na cele rozwojowe 391 4692 504 6049 49 583




INFORMACJA O MAJATKU PRZEDSIEBIORSTWA I ZRODLACH JEGO FINANSOWANIA

WYSZCZEGOLNIENIE Stan na C!Zic'l’l Stan na koniec Stan na koniec Stan na koniec
uruchomienia Iroku II roku III roku

MAJATEK PRZEDSIEBIORSTWA :

I. MAJATEK TRWALY 15 300 11 670 8 040 4410
1. Grunty i tereny 0 0 0 0
2. Budynki i budowle 0 0 0 0
3. Maszyny i urzadzenia 5700 3990 2280 570
4. Srodki transportu 9 600 7 680 5760 3 840
5. Wyposazenie 0 0 0 0
6. Inwestycje 0 0 0 0
7. Warto$ci niematerialne i prawne 0 0 0 0
8. Finansowe sktadniki majatku 0 0 0 0
II. MAJATEK OBROTOWY 300 4573 10 052 10 065
1. Towary 0 0 0 0
2. Surowce/materiaty 0 0 0 0
3. Wyroby gotowe 0 0 0 0
4. Produkcja niezakonczona 0 0 0 0
5. Naleznosci do odbioru 0 0 0 0
6. Srodki pienigzne (kasa+bank) 300 4573 10 052 10 065
7. Krétkoterminowe papiery warto$ciowe 0 0 0 0
8. Rozliczenia migdzyokresowe (czynne) 0 0 0 0
11I. RAZEM AKTYWA (I+1I) 15 600 16 243 18 092 14 475
ZRODEA FINANSOWANIA :

I. KAPITALY WEASNE 8100 4051 4543 6392
II. KREDYTY I POZYCZKI (1:3) 7500 7500 7500 7500
1. Kredyty i pozyczki dtugoterminowe 7500 7500 7500 7500
a/ pozyczki 0 0 0 0
b/ pozostale 7 500 7 500 7 500 7 500
2. Pozostate kredyty i pozyczki (krotkoterminowe) 0 0 0 0
a/ wnioskowana pozyczka (warunkowo) 0 0 0 0
b/ pozostate 0 0 0 0
3. Kredyty i pozyczki przeterminowane 0 0 0 0
I11. ZOBOWIAZANIA (1:5) 0 0 0 0
1. Zobowigzania wobec dostawcow 0 0 0 0
2. Zobowigzania wobec pracownikow 0 0 0 0
3. Zobowiazania wobec budzetu i ZUS 0 0 0 0
4. Zobowigzania wekslowe 0 0 0 0
5. Rozliczenia migdzyokresowe (bierne) 0 0 0 0
IV. ZYSK ZATRZYMANY / STRATA 0 4692 6 049 583
V. RAZEM PASYWA (L:IV) 15 600 16 243 18 092 14 475




Wskazniki zyskownosci

a)

b)

A S AN e

10. dokument ze spotdzielni o wydzielonej powierzchni lokalu na dziatalno$¢ gospodarcza,
11.

zyskowno$¢ sprzedazy (marza zysku osiagana na sprzedazy):

zysk netto
zyskowno$¢ sprzedazy = = 34,61% (rok I)
sprzedaz 39,69% (rok II)
39,69% (rok I1I)

zyskowno$¢ majatku (efektywno$¢ wykorzystania majatku):

zysk netto
zyskowno$¢ majatku = = 606,55% (rok I)
majatek (aktywa) 86,48% (rok II)
53,62% (rok III)

zyskowno$¢ kapitaldw wlasnych (stopa zyskownosci zainwestowanych kapitatow):

zysk netto

zyskowno$¢ kapitaléw wlasnych = = 122,42%(rok I)
kapitaty wtasne 119,49% (rok II)
104,40% (rok III)

VII. Zalaczniki do projektu przedsi¢wzigcia gospodarczego

dyplom ukonczenia studiow wyzszych,

uprawnienia thumacza przysiggtego,

listy polecajace, referencje, zaswiadczenia o przebytych szkoleniach,
wpis do ewidencji dziatalno$ci gospodarcze;,

zgloszenie w ZUS 1 US,

Regon, NIP,

numer konta bankowego,

akt wlasnosci lokalu,

zezwolenie spotdzielni na umieszczenie szyldu,

mapka sytuacyjna.
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Zalacznik G.

WYKAZ RODZAJOW DZIALALNOSCI GOSPODARCZEJ OBJETEJ ZEZWOLENIEM

Szereg rodzajow dziatalno$ci gospodarczej jest zwiazanych wymogiem uzyskania

zezwolenia na jej prowadzenie (zezwolen udzielaja organy administracji publicznej roéznych
szczebli), naleza do nich miedzy innymi:

I. Dzialalno$¢ produkcyjna:

1.

A e A G

10.
11.
12.
13.

produkcja i wprowadzanie do obrotu nowej zywnosci i srodkdw spozywczych specjalnego
przeznaczenia oraz wprowadzanie do obrotu innych srodkéw spozywczych,

produkcja i obrot sSrodkami zywienia zwierzat,

produkcja i obrot wyrobami medycznymi i produktami leczniczymi,

produkcja i obrot srodkami odurzajacymi, psychotropowymi oraz uprawa maku i konopi,
produkcja i obrot srodkami ochrony ro$lin,

produkcja i obrot materiatem szkotkarskim i nasionami siewnymi,

produkcja i obrot nasieniem dla rozrodu zwierzat gospodarskich,

produkcja i obrot z zagranica substancjami i materiatami zubazajacymi warstwg ozonowa,

produkcja i obrét organizmami zmodyfikowanymi genetyczne, a takze wywoOz 1 tranzyt
produktéw zmodyfikowanych genetycznie,

produkcja i obrot wyrobami spirytusowymi i tytoniowymi,
produkcja i obrot wyrobami winiarskimi,
rybotéwstwo morskie,

produkcja tablic rejestracyjnych pojazdow.

II. Dzialalnos¢é handlowa:

1.
4.
3.
111

3
6
7.
8
1.

2.
3.

hurtowa i detaliczna sprzedaz alkoholi,

obrét zwierzyna zywa 1 pottuszami oraz sprzedaz imprez turystycznych obejmujacych
polowania,

. handel nawozami,

obrdt towarami o znaczeniu strategicznym,

prowadzenie sktadu celnego,

. prowadzenie przedsigbiorstwa skladowego,

prowadzenie gietdy towarowej oraz dziatalno$¢ maklerska na gietdzie towarowe;,

. prowadzenie dziatalno$ci ubezpieczeniowe;.

Dzialalnos¢ transportowa i telekomunikacyjna:

budowa i zarzadzanie lotniskiem,
wykonywanie migdzynarodowych lotéw przez obcego przewoznika,

przewdz osob i rzeczy transportem samochodowym,
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4. ushugi telekomunikacyjne oraz uzywanie urzadzen radiokomunikacyjnych,
dziatalno$¢ pocztowa,

6. organizacja imprez turystycznych i posrednictwo w zawieraniu umow na $§wiadczenie ustug
turystycznych.

IV. Dzialalno$¢ edukacyjna:

1. prowadzenie szkoty i placowki publicznej przez podmioty inne, niz jednostka samorzadu
terytorialnego,

zatozenie 1 prowadzenie uczelni niepanstwowej,
zatozenie 1 prowadzenie niepanstwowej szkoty zawodowe;j,

nauka jazdy i szkolenia kierowcoéw oraz badania psychofizyczne kierowcow,

A

dziatalno$¢ w zakresie sportu profesjonalnego.

V. Uslugi finansowe:

prowadzenie dzialalnosci ubezpieczeniowej,

wykonywanie czynnosci agenta ubezpieczeniowego,

dziatalno$¢ w zakresie obrotu publicznego papierami warto§ciowymi,

utworzenie 1 prowadzenie towarzystwa funduszy inwestycyjnych i1 funduszu inwestycyjnego,
utworzenie i prowadzenie towarzystwa emerytalnego i funduszu emerytalnego,

utworzenie i prowadzenie dzialalnosci przez bank niepanstwowy,

NS Rk =

prowadzenie dziatalnosci kantorowe;.
VI. Inne rodzaje dzialalnosci gospodarczej:

1. prowadzenie dziatalnosci polegajacej na usuwaniu, wykorzystywaniu i unieszkodliwianiu
odpadow komunalnych,

2. prowadzenie dziatalnoSci polegajacej na usuwaniu, wykorzystywaniu i unieszkodliwianiu
odpadow innych, niz komunalne,

zbiorowe zaopatrywanie w wodg i zbiorowe odprowadzanie Sciekow,
dziatalno$¢ zwiazana z wykorzystywaniem energii atomowe;j,
$wiadczenie ustug detektywistycznych,

prowadzenie dziatalnos$ci gospodarczej na terenie specjalnych stref ekonomicznych,

NS R

urzadzanie 1 prowadzenie dziatalnosci w zakresie gier losowych i zaktadow wzajemnych oraz
gier na automatach,

8. organizowanie wy$cigéw konnych.

Zwykle decyzja organu zezwalajacego na prowadzenie takich form dziatalnosci gospodarcze;,
wiaze si¢ z konieczno$cia spetniania przez przedsigbiorcg dodatkowych wymogow. Najczesciej sa
to dokumenty 1 §wiadectwa potwierdzajace posiadanie szczegdlnych kwalifikacji 1 umiejetnosci
oraz doswiadczenia (np. staz pracy w zawodzie). Wydanie zezwolenia oraz promesy zezwolenia
wiaze si¢ z wydatkiem na optate skarbowa w wysokosci okreslonej w Ustawie o optacie skarbowe;j
lub w wysokosci okreslonej w odrgbnych ustawach.
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Uzyskania zezwolenia wymaga wykonywanie dzialalnosci gospodarczej w zakresie
okreslonym w przepisach:

1) Ustawy z dnia 26 pazdziernika 1982 r. o wychowaniu w trzezwosci 1 przeciwdziataniu
alkoholizmowi (Dz. U. z 2002 r. Nr 147, poz. 1231, z pdzn. zm. 3);

2) Ustawy z dnia 29 lipca 1992 r. o grach i zaktadach wzajemnych (Dz. U. z 2004 r. Nr 4, poz. 27);

3) Ustawy z dnia 20 pazdziernika 1994 r. o specjalnych strefach ekonomicznych (Dz. U. Nr 123,
poz. 600, z pdzn. zm. 4);

4) Ustawy z dnia 13 wrze$nia 1996 r. o utrzymaniu czystosci 1 porzadku w gminach (Dz. U. Nr
132, poz. 622, z p6zn. zm. 5);

5) Ustawy z dnia 24 kwietnia 1997 r. o przeciwdziataniu narkomanii (Dz. U. z 2003 r. Nr 24,
poz. 198 1 Nr 122, poz. 1143);

6) Ustawy z dnia 20 czerwca 1997 r. — Prawo o ruchu drogowym (Dz. U. z 2003 r. Nr 58,
poz. 515, z pdzn. zm. 6) w zakresie produkcji tablic rejestracyjnych;

7) Ustawy z dnia 21 sierpnia 1997 r. — Prawo o publicznym obrocie papierami warto$ciowymi
(Dz. U. 22002 r. Nr 49, poz. 447, z p6zn. zm. 7);

8) Ustawy z dnia 28 sierpnia 1997 r. o organizacji i funkcjonowaniu funduszy emerytalnych
(Dz. U. 22004 r. Nr 159, poz. 1667);

9) Ustawy z dnia 29 sierpnia 1997 r. — Prawo bankowe;

10) Ustawy z dnia 21 lipca 2000 r. — Prawo telekomunikacyjne (Dz. U. Nr 73, poz. 852, z pdzn.
zm. 8);

11) Ustawy z dnia 26 pazdziernika 2000 r. o gietdach towarowych (Dz. U. Nr 103, poz. 1099,
Z pdzn. zm. 9);

12) Ustawy z dnia 27 kwietnia 2001 r. o odpadach (Dz. U. Nr 62, poz. 628, z pdzn. zm. 10);
13) Ustawy z dnia 11 maja 2001 r. — Prawo o miarach (Dz. U. Nr 63, poz. 636, z p6zn. zm. 11);

14) Ustawy z dnia 7 czerwca 2001 r. o zbiorowym zaopatrzeniu w wod¢ i1 zbiorowym
odprowadzaniu $ciekéw (Dz. U. Nr 72, poz. 747, z 2002 r. Nr 113, poz. 984 oraz z 2004 r.
Nr 96, poz. 959);

15) Ustawy z dnia 22 czerwca 2001 r. o organizmach genetycznie zmodyfikowanych (Dz. U. Nr 76,
poz. 811, z pdzn. zm. 12) w zakresie prowadzenia laboratorium referencyjnego;

16) Ustawy z dnia 23 sierpnia 2001 r. o srodkach zywienia zwierzat (Dz. U. Nr 123, poz. 1350,
72003 r. Nr 122, poz. 1144 i Nr 208, poz. 2020 oraz z 2004 r. Nr 91, poz. 877);

17) Ustawy z dnia 6 wrzesnia 2001 r. — Prawo farmaceutyczne (Dz. U. z 2004 r. Nr 53, poz. 533,
z pozn. zm. 13);

18) Ustawy z dnia 6 wrze$nia 2001 r. o transporcie drogowym (Dz. U. Nr 125, poz. 1371, z pdzn.
zm. 14);

19) Ustawy z dnia 19 lutego 2004 r. o rybotowstwie (Dz. U. Nr 62, poz. 574);
20) Ustawy z dnia 3 lipca 2002 r. — Prawo lotnicze (Dz. U. Nr 130, poz. 1112, z p6zn. zm. 15);

21) Ustawy z dnia 12 wrze$nia 2002 1. o elektronicznych instrumentach ptatniczych (Dz. U. Nr 169,
poz. 1385 oraz z 2004 r. Nr 91, poz. 870 i Nr 96, poz. 959);

22) Ustawy z dnia 22 maja 2003 r. o dziatalnos$ci ubezpieczeniowej (Dz. U. Nr 124, poz. 1151 oraz
72004 r. Nr 91, poz. 870 i Nr 96, poz. 959);

129



23)

24)

25)

26)

Ustawy z dnia 22 maja 2003 r. o posrednictwie ubezpieczeniowym (Dz. U. Nr 124, poz. 1154
oraz z 2004 r. Nr 96, poz. 959);

Ustawy z dnia 12 czerwca 2003 r. — Prawo pocztowe (Dz. U. Nr 130, poz. 1188 oraz z 2004 r.
Nr 69, poz. 627 1 Nr 96, poz. 959);

Ustawy z dnia 23 stycznia 2004 r. o podatku akcyzowym (Dz. U. Nr 29, poz. 257 i Nr 68,
poz. 623);

Ustawy z dnia 27 maja 2004 r. o funduszach inwestycyjnych (Dz. U. Nr 146, poz. 1546).

Ponadto:

1.
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Uzyskania zezwolenia albo dokonania zgloszenia wymaga wykonywanie dzialalno$ci zwigzane;j
z narazeniem na dziatanie promieniowania jonizujacego, okre$lonej w ustawie z dnia 29
listopada 2000 r. — Prawo atomowe (Dz. U. z 2004 r. Nr 161, poz. 1689).

Uzyskania licencji wymaga wykonywanie dziatalno$ci gospodarczej w zakresie okreslonym
w przepisach:

1) Ustawy z dnia 6 wrze$nia 2001 r. o transporcie drogowym;
2) Ustawy z dnia 28 marca 2003 r. o transporcie kolejowym;

3) (Dz. U. Nr 86, poz. 789, z p6zn. zm. 16).

. Uzyskania zgody wymaga prowadzenie systemu platnosci lub systemu rozrachunku papieréw

wartosciowych w zakresie okre§lonym w przepisach ustawy z dnia 24 sierpnia 2001 r.
o ostateczno$ci rozrachunku w systemach ptatnosci i systemach rozrachunku papierow
warto$ciowych oraz zasadach nadzoru nad tymi systemami (Dz. U. Nr 123, poz. 1351, z p6zn.
zm. 17).



Zalacznik H.

UMOWA SPOLKI JAWNEJ*

Dnia 15 maja 2005 r. w Gdansku nizej podpisani:

— Piotr Jastrzgbski, legitymujacy si¢ dowodem osobistym nr FF 9870422, zam. w Gdansku,
ul. Gérna 24,

— Marta Kwiatkowska, legitymujaca si¢ dowodem osobistym nr 6564644, zam. w Gdansku,
ul. Zelazna 19/42,

— Czestaw Kowalski, legitymujacy si¢ dowodem osobistym nr 9986633, zam. w Gdyni,
ul. Miodowa 45,

— Mariusz Piotrowski, legitymujacy si¢ dowodem osobistym nr 3132155, zam. w Sopocie,
ul. Morska 12

zawiazuja spotke jawna.

§1
Siedziba spotki jest miasto Gdansk.
§2

Nazwa spolki brzmi: Jastrzgbski 1 wspolnicy, spotka jawna.

§3

Przedmiotem dziatalnosci spoiki jest (wedhug Polskiej Klasyfikacji Dziatalnos$ci):
— 63.30. A Dziatalno$¢ biur podrozy,

— 63.30. B Dziatalno$¢ agencji podrozy,

—63.30. C Dziatalno$¢ biur turystycznych,

—63.30. D Pozostata dziatalno$¢ turystyczna.

§ 4
. Wspolnicy wnosza do spotki nastgpujace wktady:

[um—

— Piotr Jastrzgbski: prawo uzytkowania lokalu polozonego przy ul. Mistrzowskiej 16 (ksigga
wieczysta Kw 31), jak tez swoja prace w charakterze dyrektora biura. Warto$¢ tego wkiadu
wspolnicy wyceniaja zgodnie na 40 tys. zt,

— Marta Kwiatkowska: 10 tys. zl, jak tez swoja pracg w charakterze ksiggowej. Wartos$¢ tego
wkladu wspdlnicy wyceniaja zgodnie na 20 tys. zl,

— Czestaw Kowalski: 10 tys. zt, jak tez swoja prace w charakterze pilota wycieczek. Warto$¢ tego
wkladu wspdlnicy wyceniaja zgodnie na 20 tys. zl,

Na podstawie zatacznikow portalu internetowego Programu Pierwsza Praca, www.1praca.gov.pl.
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— Mariusz Piotrowski: prawo uzytkowania autokaru wycieczkowego Mercedes Tourino, nr
rejestracyjny GD 04554, jak tez swoja pracg w charakterze kierowcy. Wartos¢ tego wktladu
wspolnicy wyceniaja zgodnie na 20 tys. zt.

2. Art. 48 § 1 kodeksu spotek handlowych nie stosuje sig.
§5

Prowadzenie spraw spotki powierza si¢ Piotrowi Jastrzgbskiemu.

§ 6
W przypadku poniesienia przez spotkg straty wspolnicy nie moga zada¢ odsetek od udziatu
kapitalowego.

§7

Rokiem obrotowym jest rok kalendarzowy. Pierwszy rok obrotowy konczy si¢ 31 grudnia 2005 r.

§8

Spory wynikajace z niniejszej umowy bedzie rozstrzygat sad wtasciwy dla miasta Gdanska.

§8

Koszty sporzadzenia niniejszej umowy wspdlnicy ponosza w czgsciach rownych.

§9

Niniejsza umowg sporzadzono w czterech jednobrzmiacych egzemplarzach, po jednym dla kazdej
ze stron.

Podpisy:

Piotr Jastrzebski ...
Marta Kwiatkowska ......ooviiiiiiiiiiieee,
Czestaw Kowalski oo,

Mariusz PlotrowWsKl  ...ueeeeee e,
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Zalacznik 1.

UZYTECZNE ADRESY INTERNETOWE

Agencja Rozwoju Przemystu

Agencja Restrukturyzacji i Modernizacji Rolnictwa
Akademickie Inkubatory Przedsigbiorczosci

Euro Info Centres

Fundacja na Rzecz Nauki Polskiej

Fundacja Program6éw Pomocy dla Rolnictwa
Fundacja Wspomagania Wsi

Fundusz Mikro

Krajowy Punkt Kontaktowy Programéw Badawczych UE
Krajowe Stowarzyszenie Funduszy Porgczeniowych
Krajowy System Ustug dla MSP

Polska Agencja Rozwoju Przedsigbiorczos$ci
Polskie Stowarzyszenie Funduszy Pozyczkowych
Polskie Stowarzyszenie Inwestorow Kapitalowych
Program Pierwsza Praca

Serwis Urz¢doéw Pracy

Stowarzyszenie Organizatorow Osrodkoéw Innowacji
1 Przedsigbiorczosci w Polsce

Fundusz Ubezpieczen Spotecznych

Serwis Informacyjny Urzedow Pracy

Portal Informacyjny Unii Europejskiej
Program 1Praca

Akademickie Inkubatory Przedsigbiorczo$ci

Portal Postaw na swoim

— www.arp.com.pl

— www.arimr.gov.pl

— www.inkubatory.pl

— www.euroinfo.org.pl
—www.fnp.org.pl

— www.fapa.com.pl

- www.fww.org.pl

— www.funduszmikro.pl
— Www.6pr.pl

— www.ksfp.org.pl

— www.ksu.parp.gov.pl
— www.parp.gov.pl
—www.psfp.org.pl

— www.psik.org.pl
—www. lpraca.gov.pl

— www.praca.gov.pl

— www.sooipp.org.pl
— Www.zus.gov.pl

— www.praca.gov.pl
— WWW.europa.eu.int
—www.lpraca.gov.pl
— www.inkubatory.pl

— wWww.postawnaswoim.pl
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Zalacznik J.

WYKAZ PODSTAWOWYCH AKTOW PRAWNYCH ZWIAZANYCH
Z PROWADZENIEM DZIALALNOSCI GOSPODARCZEJ

Ustawa z 2.07.2004 o swobodzie dzialalno$ci gospodarczej, Dziennik Ustaw 2004, nr 173,
poz. 1807 z po6zniejszymi zmianami.

Ustawa z 2.07.2004 — przepisy wprowadzajace ustawg o swobodzie dziatalnosci gospodarczej,
Dziennik Ustaw 2004, nr 173, poz. 1808 z pdzniejszymi zmianami.

Ustawa z 20.04.2004 o promocji zatrudnienia i instytucjach rynku pracy, Dziennik Ustaw 2004,
nr 99, poz. 1001.

Ustawa z 27.07.2002 o warunkach dopuszczalnosci 1 nadzorowaniu pomocy publicznej dla
przedsigbiorcow, Dziennik Ustaw 2002.

Ustawa z 15.09.2000, Kodeks spotek handlowych, Dziennik Ustaw 2000 r., nr 94, poz. 1037, tekst
jednolity ze zmianami.

Ustawa z 13.10.1998 o systemie ubezpieczen spotecznych, Dziennik Ustaw 1998, nr 137, poz. 887
ze zmianami.

Ustawa z 15.02.1992 o podatku dochodowym od 0sob prawnych, Dziennik Ustaw 2000, nr 54,
poz. 654, tekst jednolity ze zmianami.

Ustawa z 26.07.1991 o podatku dochodowym od o0s6b fizycznych, Dziennik Ustaw 2000, nr 14,
poz. 176, tekst jednolity ze zmianami.

Ustawa z 26.06.1974, Kodeks Pracy, Dziennik Ustaw 1998 r., nr 21, poz. 94, tekst jednolity ze
zmianami.

Ustawa z 23.04.1964, Kodeks Cywilny, Dziennik Ustaw 1964 r., nr 16, poz. 93 ze zm.

Rozporzadzenie Ministra Gospodarki i Pracy z dnia 13 lipca 2004 r. w sprawie szczegoétowego
sposobu 1 trybu organizowania prac interwencyjnych i robdt publicznych oraz jednorazowej
refundacji kosztow z tytutu optaconych sktadek na ubezpieczenia spoteczne, Dziennik Ustaw 2004,
nr 161, poz.1683.

Rozporzadzenie Ministra Gospodarki i Pracy z dnia 31 sierpnia 2004 r. w sprawie warunkow i trybu
refundacji ze srodkéw Funduszu Pracy kosztow wyposazenia 1 doposazenia stanowiska pracy dla
skierowanego bezrobotnego, przyznawania bezrobotnemu S$rodkéw na podjecie dziatalno$ci
gospodarczej 1 refundowania kosztow pomocy prawnej, konsultacji i doradztwa oraz wymiaru
dopuszczalnej pomocy, Dziennik Ustaw 2004, nr 196, poz. 2018.
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