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Wstep

Przemiany ekonomiczne ostatnich lat, wywotane zmianami ustrojowymi i gospodarczymi
w Polsce, wplynetly znaczaco na sytuacje ekonomiczng gospodarstw rolnych i mieszkancow
wsi. Gospodarstwa, ktdre niezaleznie od skali prowadzonej dziatalnosci i wielkosci obszaro-
wej zwigzane byly z jednym kierunkiem produkcji rolnej stanety na krawedzi ekonomicznego
bytu, czy jak chce prawo UE ,Zywotnosci ekonomicznej”. Pozyskiwanie dodatkowych zrodet
dochodu (takze poza rolnictwem), jakkolwiek nie jest niczym nowym dla polskich gospodarstw
rolnych, nabiera coraz bardziej istotnego znaczenia. Efektywnos¢ wielu kierunkéw produkeji
rolniczej i zbyt mata skala dziatalnosci zmusza wielu rolnikéw do zadania sobie podstawowego
pytania o sens kontynuowania produkcji, w szczegolnosci w sytuacji, gdy o dodatnim bilansie
decydujg pozyskiwane dotacje i doptaty bezposrednie. Utrata tych finansowych przywilejow
- bardzo prawdopodobna w dluzszej perspektywie — moze przyczyni¢ si¢ do upadku wielu
rolniczych podmiotéw.

Producenci dostarczajacy duze, jednorodne partie produktéw o wysokiej jakosci, spetnia-
jacy wysokie wymagania unijnych przepiséw w zakresie higieny i bezpieczenstwa produkgji,
dobrostanu zwierzat czy wreszcie przepisow dotyczacych ochrony srodowiska naturalnego
(obecnie wszystkie przepisy zebrane pod jednym haslem ,wzajemna zgodnos$¢”, z ang. cross-
compliance) stanowig tylko cze$¢ obecnego rynku rolnego. Reprezentuja oni cz¢sto podmioty
wysoce wyspecjalizowane, o ustabilizowanej pozycji na rynku. Istnieje dla nich wiele mozli-
wych drég rozwoju. Posiadajac znaczacy kapital, zachowujac finansowa plynnosc i podejmujac
racjonalne decyzje inwestycyjne i marketingowe moga dalej specjalizowaé si¢ w wybranym
kierunku produkgji, a cz¢s¢ swoich zyskow lokowac w inne kierunki dziatalnosci gospodarczej,
w zaleznosci od biezacych perspektyw rynkowych.

Na drugiej szali znajduje si¢ olbrzymia wigkszo$¢ gospodarstw, ktére cechuje niewielka po-
wierzchnia uzytkow rolnych i rozcztonkowanie kierunkéow produkgji. Ich egzystencja mozliwa
jest dzigki bilansowaniu strat z jednej dzialalnosci zyskami z innej, a takze dziatalnoscig po-
dejmowang dorywczo, impulsywnie, bez tworzenia trwaltych gospodarczych powigzan. Sg to
czgsto gospodarstwa niedoinwestowane, nie prowadzace specjalnych dzialéw produkeji rolne;j.
Ich produkty w duzym stopniu stuzg wewnetrznej konsumpcji rodziny gospodarza, a wiec sa
to gospodarstwa ,,nierynkowe”. Dla tej grupy podmiotéw, a wiec farm nie mogacych sprostac
skali inwestycji jakie czekalyby je na drodze do sprostania rynkowej konkurencji, poszukiwa-
nie alternatywnych zrédet dochodu jest dziataniem niezbednym.

Podejmowane przez mieszkancéw wsi dzialalnosci gospodarcze, ktdrych celem jest zmiana
struktury dochodéw (przede wszystkim zrddet tych dochodéw) moga mie¢ oczywiscie wiele
form. Zalezy to przede wszystkim od posiadanego kapitalu, ale takze w duzym stopniu od
wiedzy i kwalifikacji, w tym od predyspozycji przedsiebiorczych osoby uruchamiajacej taka
dzialalno$¢. Patrzac generalnie na rodzaje pozarolniczych aktywnosci na obszarach wiejskich
trzeba stwierdzi¢, ze dominuja posréd nich dwa kierunki. Pierwszym, popularnym na wsi,
jest rozwoj nowej dziatalno$ci w oparciu o gospodarstwo rolne (réznicowanie produkc;ji rolnej,



8 PRZEDSIEBIORCZOSC NA WSI URUCHAMIANIE I PROWADZENIE...

prowadzenie ustug rolniczych, lesnych itp.). Drugim kierunkiem jest podejmowanie dzialal-
nosci nie zwigzanej w zadnym stopniu z rolnictwem, catkowicie nowej dla danej osoby (prze-
kwalifikowanie, nowy zawod, etat, firma). Niezaleznie jednak od wyboru jednej z tych drég
(lub taczenia elementéw obu podejs¢), u podstaw wprowadzania zmian zawsze lezg wspomnia-
ne predyspozycje - zdolnosci, generalna podatnos¢ na zmiany, cechy osobowe i wiele innych
aspektow, ktdre zestawione w odpowiedni sposob decyduja o przedsigbiorczosci danej osoby.
Umiejetnosci te i kwalifikacje, uzupelnione o doswiadczenia i wiedzg rynkowa stanowia pod-
waliny sukcesu dzialalnosci gospodarczej.

Niniejsza publikacja jest probg stworzenia podrecznika przedsigbiorcy. Ma ona zaréwno
podkresli¢ istote wspomnianych predyspozycji osobowosciowych przedsigbiorcy, jak i dostar-
czy¢ czytelnikom pomystéw i inspiracji na temat kierunkéw dzialalnosci pozarolniczej na te-
renach wiejskich. Zadaniem podrecznika jest przekazanie podstawowych informacji na temat
uruchamiania i prowadzenia dziatalnosci (czytelnik znajdzie tu podstawowe dane na temat
krokoéw, jakie nalezy podja¢ by uruchomic wtasng dziatalno$¢ gospodarczg) oraz ukazanie ,,po-
dejscia projektowego”, niezbednego w kreowaniu przedsiewzig¢ gospodarczych. Czes¢ publika-
cji poswiecona zostala istocie roznicowania dzialalnosci gospodarczej na wsi. Zaprezentowane
zostaly w niej takze przyktady interesujacych przedsiewziec¢ na obszarach wiejskich, ktdre staty
sie zrodlem nowych dochodéw i maja perspektywe dalszego rozwoju. Podrecznik wskazuje
réwniez na dostepne zrdédla finansowania inicjatyw gospodarczych ze srodkow krajowych i za-
granicznych oraz odsyta do instytucji doradczych, §$wiadczacych pomoc na rzecz przedsigbior-
cow dzialajacych na obszarach wiejskich.

Jako autorzy podrecznika, poprzez kompleksowe zebranie interesujacych dla przedsie-
biorcy informacji, pragniemy pokaza¢, ze uruchomienie pozarolniczej dziatalnosci na wsi
jest proste, a jej prowadzenie w oparciu o wiedzg¢ branzowa, rynkowa i kwalifikacje daje duze
szanse sukcesu.
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Czesc 1

Podstawy przedsiebiorczosci
i planowanie dzialalnosci pozarolniczej

Grzegorz Cetner, Jacek Puchala

1. Psychologiczne aspekty przedsiebiorczosci

Przy okazji badan z zakresu przedsiebiorczosci jeden z przedsiebiorcow powiedzial, ze wy-
bral prowadzenie wlasnej firmy jako sposéb na zycie dlatego, ze nie potrafi pracowac dla kogos.
Ujawnia sie przy tym psychologiczny aspekt przedsigbiorczosci. Postawa ,,nie potrafie pracowaé
dla kogos” jest czesta w srodowiskach wiejskich. Znane s3 skadinad przypadki braku mozli-
wosci znalezienia wykonawcy do prostych prac na wsi, gdyz ich wykonywanie dla kogos jest
postrzegane na obszarach wiejskich jako prace ponizej godnosci jednostki.

Przedsiebiorce charakteryzuje niezalezne myslenie wyrazajace si¢ przez postepowanie nie-
zgodne z oczekiwaniami spolecznymi'. Przykladem koniecznosci wkroczenia na droge auto-
nomicznego myslenia jest sytuacja, kiedy w srodowisku potencjalnego przedsiebiorcy (kandy-
data na przedsigbiorce) znajdujg si¢ jedynie osoby pracujace na etacie lub we wlasnym gospo-
darstwie rolnym, a sytuacja taka jest uznawana w tym srodowisku za ,,normalng”. Wyjscie poza
ta ,norme” wymaga podjecia odwaznej i niezaleznej decyzji. Kiedys, w sytuacji koniecznosci
podjecia waznej decyzji, ustyszalem od pewnego przedsiebiorcy nastepujace stowa: ,, Tylko snig-
te ryby ptyng z prgdem rzeki, trzeba wpltywac na zmiang swojego Zycia”. Zatem przedsigbiorca to
osoba tworzgca rzeczywistos¢, nie tylko dostosowana (badz dostosowujgca sie) do zaistnialego
nurtu zdarzen.

Psychologia dzieli jednostki ludzkie na zewngtrzsterowne i wewngtrzsterowne. Przedsigbior-
cy to ten drugi typ oséb. Wewngtrzesterownos¢ polega na tym, ze cztowiek ma przekonanie
o tym, ze posiada wplyw na otaczajaca go rzeczywisto$¢ i moze w znacznym stopniu kontrolo-
waé swoj los?. To poczucie posiadania kontroli nad wtasnym losem we wlasnych rekach daje site
i wiare w mozliwos¢ realizacji plandéw biznesowych. Osoba wewngtrzsterowna odczuwa nizszy
poziom leku przed niepowodzeniem i zmianami zachodzacymi w otoczeniu, dzigki temu po-
dejmuje dziatanie. Osoba zewngtrzsterowna jest paralizowana strachem w kontekscie mozliwe-
go niepowodzenia, potrzebuje innych oséb, ktére pokieruja jej dziataniem.

I E. Wesolowska. Psychologiczny portret prywatnego przedsiebiorcy. Wydawnictwo Uniwersytetu Warmin-
sko-Mazurskiego. Olsztyn 2003.

2 E. Wesolowska. Psychologiczny portret prywatnego przedsiebiorcy. Wydawnictwo Uniwersytetu Warmin-
sko-Mazurskiego. Olsztyn 2003., s. 27
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W swoich procesach myslowych przedsigbiorca jest zorientowany na ,tu i teraz”. Jego pro-
cesy myslowe s3 skoncentrowane na aktualnych, realnych wydarzeniach i na pozytywnych
planach na przyszto$¢®. Wielu przedsiebiorcéw zanim rozpocznie dziatania oczyma wyobrazni
zwykle widzi efekty swoich dzialan i jest skoncentrowana na pozytywnym obrazie swej przy-
szto$ci. Brian Tracy w przystepny sposob probuje przedstawic, ze sukces w biznesie to logiczny
ciag zdarzen, ktérego mozna si¢ nauczy¢. Wskazuje przy tym na prawo spetnionych oczekiwan
i prawo przyciagania. Pierwsze z tych praw mozna stresci¢ zdaniem: ,W Zyciu dostajemy nie
to co chcemy, ale to na co oczekujemy”. Tracy namawia nas abySmy oczekiwali wigcej, ocze-
kiwali tego, co najlepsze. To pozytywne myslenie ma tez odzwierciedlenie w prawie przycia-
gania, zgodnie z ktérym powinni$my jako przedsigbiorcy wiekszos¢ czasu mysle¢ o sukcesie
finansowym i finansowej niezaleznosci. Myslenie w pozytywny, konstruktywny sposéb jest
cechg wiekszosci przedsiebiorcow*. Gdy koncentrujemy sie na swoich pragnieniach, w coraz
wiekszym stopniu si¢ one spetniajg. Gdy skupiamy si¢ na tym czego nie chcemy - coraz czgsciej
zaczynamy do$wiadczac tego w swoim zyciu. By¢ moze jest to podswiadome dzialanie (tak
zwana ,,samosprawdzajgca sig wrézba”), ale jesli zmiana sposobu myslenia przynosi pozytywne
skutki, to czy nie warto sprébowac?

Chcac zalicza¢ si¢ do grona przedsi¢biorcow trzeba widzie¢ i wykorzystywac okazje do ,,ro-
bienia biznesu”. Ta zdolno$¢ patrzenia na wydarzenia jako na okazje¢ do powigkszenia przy-
chodu przejawia si¢ tez w tym, ze tam gdzie zwykly zjadacz chleba widzi zagrozenia, przedsie-
biorca widzi szanse i nowe mozliwosci.

1.1. Motywacja do podjecia dzialalnosci na wlasny rachunek

Jedna z moich znajomych pracowala jako nauczycielka w szkole $redniej. Jest to osoba do-
brze wyksztalcona i cieszaca si¢ z pracy z mlodziezg. Trafila jednak na niezbyt uprzejma pania
kierownik, ktéra — w jej odczuciu - nie traktowa jej w sposob, na ktory zastugiwata. Byta pomi-
jana przy corocznych wyréznieniach, rzadko dostawala pochwaly pomimo tego, ze dodatkowo
pracowatla spofecznie w dwoéch kotach zainteresowan.

Pewnego dnia spotkata swojg kolezanke ze studiow, ktora zainteresowala ja pomystem na
dzialalno$¢ gospodarcza. Chodzilo o projektowanie wnetrz. Byt to czas tzw. ,,boomu budowla-
nego”. Latwos¢ pozyskania $rodkéw z kredytu na budowe mieszkania lub domu powodowat, ze
wiele budynkéw czekalo na wypelnienie ich meblami i innym wystrojem. Jak tatwo si¢ domy-
sla¢ niedoceniana dotychczas pracownica etatowa zdecydowata si¢ na wazny krok - otwarcie
swojego biznesu. Gdyby moja znajoma trafita na dobrego kierownika, z pewnoscia miataby
satysfakcje z pracy i nie myslalaby o zmianie trybu zawodowego swojego Zycia.

Ze stu osob, ktore rozpocznag prace w wieku 21 lat tylko pie¢ bedzie bogatych w wieku 60 lat.
Pietnastu bedzie sie niezle powodzilo. Byt pozostatych 80 bedzie zalezal od emerytury lub
krewnych, beda bankrutami lub juz nie bedg zyli. Tak mdéwig statystyki. Perspektywa utrzyma-
nia sie ze $wiadczen Kasy Rolniczego Ubezpieczenia Spotecznego nie jest zbyt optymistyczna.
Przedsiebiorca rozpoczyna dziatalno$¢, gdyz wierzy, ze ma wplyw na to w ktérej z podanych
grup sie znajdzie®.

Najczeséciej wymienianym atrybutem przedsigbiorcéw jest potrzeba osiagnieé. Czlowiek,
ktéry prawdopodobnie nigdy nie zostanie przedsiebiorcg (nie ma potrzeby ponadprzecigtnych

3 E. Wesotowska. Psychologiczny portret prywatnego przedsiebiorcy. Wydawnictwo Uniwersytetu Warmin-
sko-Mazurskiego. Olsztyn 2003., s. 42

* B. Tracy. Droga do bogactwa. Wydawnictwo MT biznes Sp. z 0.0.
> B. Tracy. Droga do bogactwa. Wydawnictwo MT biznes Sp. z o.0.
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osiagnie¢) nastawiony jest gléwnie na unikanie niepowodzen®. Pozostaje przy pracy w gospo-
darstwie rolnym chcac przetrwac bez wiary w mozliwos$¢ lepszej alternatywy. Przejecie kon-
troli nad wlasnym zyciem (w sensie ekonomicznym) wyrazane jest czesto poprzez rozpoczecie
dzialalno$ci na wlasny rachunek. Niektdre osoby w naturalny sposob przechodzg przez kolejne
etapy bogacenia si¢’. Praca dla siebie jest naturalnym etapem zycia. Po okresie pracy w gospo-
darstwie rolnym, przez prace na etacie u innych oséb/podmiotéw (na umowe o prace, zlecenie,
ale takze czesto i ,,na czarno”) dochodzimy do wniosku, Ze nie wzbogacimy sie pracujac u ko-
go$ innego na dotychczasowych zasadach. Wtedy cze¢sto nastepuje decyzja o otwarciu dziatal-
nosci gospodarczej. Pracujemy zatem dla siebie, co przy aktywnym i madrym inwestowaniu
pienigdzy przynosi satysfakcje i rados¢.

Czasem rozpoczegcie dziatalnosci (i ewentualny sukces) s3 rezultatem nasladowania ludzi,
ktorzy wezedniej osiggneli podobny sukces®. Teoretycznie wystarczy znalezé osoby, ktére za-
rabialy mniej od nas, a teraz zarabiaja dwa razy wiecej od nas, nasladowac je, robi¢ to co one.
Nalezy wykorzysta¢ dostepna wiedze i uczy¢ si¢ na czyich$ bledach — wlasne sg czasochlonne
i psychologicznie zbyt kosztowne. Zatem konieczne jest nieustanne ksztalcenie.

Rozpoczecie dzialalnosci wigze si¢ z przetamaniem swoich komplekséw. Wydaje si¢ nam
czesto, Ze inni s od nas lepsi lub madrzejsi. Przekonanie, ze ,,nie jestem wystarczajaco dobry”
powstrzymuje nas od dziatania na wlasny rachunek. Przetamanie tej bariery to czesto poczatek
nowej firmy. Otwarcia wlasnego przedsiewzigcia dokonuje si¢ wtedy, gdy mamy przekonanie,
ze mamy wszystko, co jest potrzebne, by przezwyciezy¢ kazdg przeszkode i osiaggna¢ kazdy cel,
ktory sobie postawimy. Jest to wazne je$li chcemy osiagna¢ sukces’.

Najlepszym motywatorem do podjecia dziatalnosci pozarolniczej jest fakt, ze zadne inwe-
stycje nie s3 w stanie zapewni¢ takich pieniedzy, jak wlasny biznes (dobrze zorganizowane go-
spodarstwo rolne tez moze nim by¢). Do samego rolnika nalezy ocena, na ile mozliwe jest
zwiekszenie dochodowosci gospodarstwa uruchamiania dziatalnosci pozarolnicze;.

Sposobami na zwiekszenie swojej motywacji moga by¢!?:

= Mowienie innym, co postanowilo si¢ zrobi¢ - o ile nie odkryjemy elementéw fatwych do

skopiowania przez innych,

= Sporzadzenie dokladnej analizy swoich celow,

= Zaplanowanie nagradzania siebie za osiggniecie celéw,

= Wykorzystanie wyobrazni i wyobrazenie sobie jak osiagga sie cel,

= Uswiadomienie sobie negatywnych konsekwencji niezrealizowania celu,

= Uswiadomienie sobie pozytywnych konsekwencji zrealizowania celu,

» Zrobienie pierwszego kroku - zreszta najtrudniejszego (tzw. ,rzucenie si¢ na glebokg wodg”

i zmuszenie si¢ do dzialania poprzez samg decyzje o rozpoczeciu dziatania),

» Zaczecie od czegos, co sie juz potrafi i si¢ zna (posiada wiedze, kwalifikacje),

= Dobre przygotowanie do rozpoczecia dziatalnosci.

6 E. Wesotowska. Psychologiczny portret prywatnego przedsiebiorcy. Wydawnictwo Uniwersytetu Warmin-
sko-Mazurskiego. Olsztyn 2003.

7 H. Bieniok. Sekrety bogacenia sie - badz przedsiebiorczy i zbuduj swojg niezaleznosc finansowg. Wydaw-
nictwo Poltext. 2009

8 B. Tracy. Droga do bogactwa. Wydawnictwo MT biznes Sp. z o.0.
9 B. Tracy. Droga do bogactwa. Wydawnictwo MT biznes Sp. z 0.0. s. 31

10 M. Konieczny, B. Wesotek, A. Miller, A. Rektajtis, W. Krawczyk, M. Lis, K. Cuprys, J. Nazaruk Kompendium
przedsiebiorczosci”, publikacja wydanej w ramach projektu ,Jak dobrze by¢ przedsiebiorcza kobieta!” wspotfi-
nansowanego ze srodkéw Europejskiego funduszu Spolecznego, realizowanego przez Departament ds. Kobiet,
Rodziny i Przeciwdziatania dyskryminacji w MIPS, Warszawa 2008, s. 11-12.
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1.2. Predyspozycje osobowosciowe, samoocena wlasnych mozliwosci

Na poczatku niniejszego tekstu nalezy zastrzec, ze nie istnieje ,,przepis na przedsigbiorce”
gwarantujacy sukces w biznesie. Mozemy kupi¢ pomyst na biznes, mozemy kupi¢ nawet me-
tode prowadzenia biznesu (na tej zasadzie rozwija si¢ wiele sieci), jednak przedsigbiorca to cos
wiecej niz osoba potrafigca zarzadzaé biznesem.

Prawdziwy przedsigbiorca jest pracowity, wytrwaly i uparty w realizacji wlasnych planéow
biznesowych. Trudnosci go nie zrazaja, nie powoduja u niego frustracji, wrecz odwrotnie - s3
przyczyng do wzmozonego dzialania. Systematycznie, nie gonigc za krétkookresowymi ko-
rzy$ciami, buduje on solidny fundament swego biznesu!!. Zatem przedsiebiorca to czlowiek,
ktdry nie znosi nosi¢ wody wiadrami, lecz buduje w pocie czota wodociag, w czasie kiedy inni
nosza wiadra. Praca w niskodochodowym gospodarstwie rolnym staje si¢ czgsto wlasnie takim
noszeniem wiader, w stosunku do ktérego alternatywa jest budowanie wtasnego biznesu — wo-
dociagu, ktérym malym, ale cigglym strumieniem ptyng $rodki finansowe.

Wzorowy przedsiebiorca jest gotowy do podejmowania ryzyka, ale nie jest hazardzista (cza-
sem mimo budowy wodociagu warto zostawi¢ sobie wiadro). Latwiej jest rozpoczyna¢ dzia-
talno$¢ gospodarczg bedac w dalszym ciggu rolnikiem i korzysta¢ z przywileju ubezpieczenia
w Kasie Rolniczego Ubezpieczenia Spotecznego. Przedsigbiorca zawsze kalkuje, co mu si¢ opta-
ca, a co jest nieoptacalne. Prawdziwy ,,czlowiek interesu” podejmuje dziatanie wowczas, gdy
dostrzega mozliwo$ci wlasnego wptywu na bieg zdarzen. Ponadto, uzyskanie zamierzonych
wynikéw ocenia on jako realne, cho¢by miatlo to by¢ bardzo trudne. Tam, gdzie inni si¢ podda-
ja, przedsigbiorca podejmuje wzmozony wysitek.

Nie trzeba by¢ wynalazcg aby wprowadza¢ innowacje w zycie. Rzadko sie zdarza aby ten,
ktéry odkryl wazne prawo chemiczne czy fizyczne czerpal z tego bezposrednig korzys¢ (oprocz
np. srodkéw finansowych z nagrody Nobla). Dzieje si¢ tak dlatego, ze to osoba przedsigbiorcza
cho¢ nie jest wybitnym wynalazca, z reguly sprawdza si¢ jako promotor zmian, wykorzystujacy
dostepne wynalazki i rozwigzania. Jest to osoba w pelni odpowiedzialna za ryzyko zwigzane
z wprowadzeniem innowacji w Zycie, ale mimo to wiedziona checig ponadprzecigtnych zyskow
podejmujaca ryzyko na swoj koszt.

Przedsigbiorca z prawdziwego zdarzenia nie traktuje powiekszenia wlasnego kapitatu jako
sposob na zycie, lecz jako miare sukcesu i inwestycje w przyszto$¢!?. Nie interesuje go wladza
dla wladzy, a posiadane zasoby finansowe s3 dla niego srodkiem do osiggania kolejnych celéw.

Kto nie jest przedsiebiorczy, obowigzkowy, aktywny, solidny, zdyscyplinowany to nie zmieni
sie nagle w wyniku tego, ze otworzyl dzialalno$¢ gospodarcza. Wrecz odwrotnie. Decyzja taka
moze by¢ dla takiej osoby poczatkiem gospodarczej katastrofy. Dla okreslenia predyspozycji do
prowadzenia wlasnego biznesu stuzg réznego rodzaju testy, ktore warto zrobi¢ zanim podejmie
sie decyzje o pracy na wlasny rachunek. Natomiast poprawi¢ swoje cechy charakteru mozna
tylko i wyltacznie poprzez prace nad sobg, w tym uczestnictwo w réznego rodzaju szkoleniach
z zakresu przedsiebiorczosci i umiejetnosci spolecznych, zarzadczych i biznesowych.

Jest pewien minimalny zestaw cech, ktérymi wg znanych teorii powinien odznaczac si¢ kaz-
dy przedsiebiorca. Tymi cechami sg: potrzeba osiggniecia sukcesu, potrzeba autonomii, potrze-
ba samorealizacji, konsekwencja, wytrwalos¢ i determinacja, zaufanie do wtasnych zdolnosci
i umiejetnosci, optymizm zyciowy, nowatorstwo, umiejetnos¢ podejmowania ryzyka, umiejet-
no$¢ przyjmowania porazek i wyciggania z nich konstruktywnych wnioskéw, zdolnosci przy-
wodcze oraz entuzjazm i po§wiecenie pracy.!?

1 A K. Kozminski, W. Piotrkowski. Zarzadzanie. Teoria i Praktyka. Warszawa, s. 62
12 A.K. Kozminski, W. Piotrkowski. Zarzadzanie. Teoria i Praktyka. Warszawa, s. 62
13 B. Stanida, B. Wierzbowska. Przedsiebiorczos¢é. Podrecznik. Warszawa, s. 12
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Z pewnoscia nie nadaje si¢ na przedsiebiorce taki czlowiek, ktory szuka powodéw swoich
porazek wszedzie tylko nie w sobie'®. Taka osoba uwaza, ze winni sg rodzice, szkola, nauczy-
ciele, system spoleczno-polityczny, wladza - tylko nie ona. W przypadku tego rodzaju oséb
nie dociera do nich, ze prawdziwe bogactwo bierze si¢ z pracy, a nie z zycia na finansowych
»zastrzykach” panstwa. Na klopoty i kryzys reaguja narzekaniem na wszystkich i apatia. Traca
tym samym szans¢ na wydostanie sie z klopotéw. Stusznym jest zatem amerykanskie powie-
dzenie: ,,Kto jest zadny sukcesu - szuka sposobu, a kto godzi si¢ ze swoja sytuacjg, szuka uspra-
wiedliwienia”.

Prowadzenie wlasnej dziatalnosci gospodarczej to zlozony proces. W warunkach zatrud-
nienia u kogo$ wykonujemy zadania zlecone przez zwierzchnikéw. Zwykle nie martwimy sie¢
czy zleceniodawca zaplaci za wykonang prace. Szczegélnie w sferze budzetowej mozemy miec
pewnos¢, ze pensja wplywa co miesigc na nasz rachunek. Cho¢ ostatnie przypadki Islandii,
Ukrainy czy Grecji pokazuja, ze i budzety panstw moga mie¢ problemy z wyplacalnoscia. Za-
tem tym bardziej warto mie¢ swoj wlasny biznes oprocz zabezpieczenia si¢ pracg na etacie, badz
tylko w gospodarstwie rolnym, ktdre jak wskazuje ekonomia ostatnich lat, przy matej skali
gospodarowania oparte jest w duzej mierze na niezaleznych od gospodarza dotacjach.

Brian Tracy wymienia siedem sekretow sukcesu przedsiebiorcy!®:

» Klarowno$¢ - nalezy wiedzie¢ kim sie jest i czego si¢ chce,

= Kompetencje - rodzaj wybranej dzialalnosci musi by¢ pasja danego cztowieka, czyms co

go interesuje i co lubi robi¢. Dana osoba powinna by¢ lepsza w wybranej branzy niz 90%
ludzi zajmujacych sie tym samym rodzajem dzialalnosci.

= Ograniczenia-zdolnos$¢ doidentyfikowaniaograniczen. Wartowiedzie¢, ze 80% ograniczen

jest w nas samych a tylko 20% to ograniczenia zewnetrzne. Czyli usuwajmy ograniczenia
najpierw w sobie, a potem w otoczeniu. Przygotujmy si¢ najpierw wewnetrznie.

» Kreatywnos¢ — koncentracja na rozwigzaniu problemu a nie na problemie.

= Koncentracja — nieprzerwana koncentracja na celu, zadaniu, ustalanie priorytetéw. Prze-

dsigbiorca powinien umie¢ doprowadzac sprawy do konca. Nie zraza¢ si¢ poczatkowymi
problemami

= Odwaga - gotowos¢ do rozpoczecia realizacji wlasnych celéw bez gwarancji na osiggniecie

sukcesu.

= Nijeustajace dzialanie — przedsiebiorca zawsze prébuje czego$ nowego, a jezeli co$ nie

zadziala, podejmuje kolejne proby.

Skoro przedsigbiorca (wedlug niektdérych definicji) to osoba, ktéra potrafi pozyskaé wlasci-
wych ludzi do realizacji cel6w'®, to podejmujac sie prowadzenia wlasnej dzialalno$ci musi mie¢
pewne doswiadczenie w relacjach z innymi ludZzmi. Chodzi migdzy innymi o to, by wiedziec,
kto jest godny zaufania a komu ufac raczej si¢ nie powinno. Zdolnosci przywddcze sa niezbed-
nymi przy dzialalnosci zwigzanej z koniecznoscig kierowania ludzmi. Przydaje si¢ przy tym
zdolnos¢ do korzystania ze sztuki pozaptacowego motywowania innych do pracy.

W badaniach prowadzonych od 50 lat uczeni uzyskuja powtarzalne wyniki odnosnie odset-
ka osob, ktére majg wyznaczone cele zyciowe. Okazuje sie, ze niezmiennie w calym tym okresie
jedynie 3% ludzi posiada jasno zdefiniowane, zapisane dtugofalowe cele'’. Jak to mozliwe skoro

14" H. Bieniok. Sekrety bogacenia si¢ - badz przedsiebiorczy i zbuduj swoja niezalezno$¢ finansowg. Wydaw-
nictwo Poltext. 2009

15 B. Tracy. Droga do bogactwa. Wydawnictwo MT biznes Sp. z 0.0. s. 41-46

16 1. Korcz, B. Pietrulewicz. Przedsigbiorczo$¢, podstawy spoleczno-pedagogiczne i ekonomiczne, Instytut
Edukacji Techniczno-Informatycznej; Agencja Gospodarki, Naukii Organizacji, Zielona Géra 2002, s. 110

17 1. Korcz, B. Pietrulewicz. Przedsigbiorczo$¢, podstawy spoteczno-pedagogiczne i ekonomiczne, Instytut
Edukacji Techniczno-Informatycznej; Agencja Gospodarki, Naukii Organizacji, Zielona Géra 2002, s. 22
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posiadamy strategie rozwoju na poziomie przedsiebiorstw, gmin, wojewodztw i kraju? Okazuje
sie, ze wiekszo$¢ ludzi realizuje nie swoje cele! Co wigcej, w ferworze dnia powszedniego, po
cigzkiej pracy, nie mamy czgsto czasu ani ochoty by mysle¢ na temat wlasnych celéw. Para-
doksalnie zatem na drodze rozwoju umiejetnosci przedsiebiorczych stoi brak czasu wywotany
praca na rzecz innych.

Tymczasem pojawienie si¢ celu — che¢ posiadania potomstwa, budowa domu - wyzwala
w nas nowe poklady sit i energii oraz pomystéw. Myslac o zalozeniu wlasnej firmy nalezy za-
da¢ sobie pytanie: Jakie s3 moje cele? Co chce osiaggnac tak naprawde? Na czym mi zalezy? Co
chcialbym zrobi¢ wiedzac, ze zostalo mi sze$¢ miesiecy Zycia? Znam malzenstwo, ktére ma
»album wspolnych marzen”, jest to pozytywny obraz ich przyszlosci. Maja tam pickny dom,
wymarzony model samochodu, sposoby spedzania wolnego czasu, buzie swych dzieci na for-
mularzach dyploméw renomowanych uniwersytetow. Wyznaczenie sobie celéw inspiruje do
dzialania. Jaki jest zatem twoj cel czytelniku?

1.3. Konflikty podczas prowadzenia dzialalnosci gospodarcze;j

Warto przesledzi¢ rezultaty dziatania przedsiebiorczego w zaleznosci od wyboru odpowied-
niej pory dziatania. Mozemy mie¢ bowiem do czynienia z dwoma wariantami rozwoju sytuacji.
W wariancie pierwszym osoba przedsi¢biorcza decyduje sie podjac¢ dzialania (decyzje) w nie-
odpowiednim momencie, wyzwalajac wobec nich opor otoczenia. Natomiast przystepujac do
wlasciwych czynnos$ci we wlasciwym czasie (wariant drugi) - z fatwoscig osiaga sukces przed-
siebiorczy. Trudno uchwyci¢ wlasciwy czas, lecz tatwo go przegapic!® (rysunek 1). Przedsiebior-
cy, ktérzy odnosza sukcesy potrafig w jakis sposob uchwyci¢ ten wlasciwy czas.

Wydaje sie, ze najlepszym sposobem na konflikty jest unikanie konfliktow i wlasciwe dzia-
fanie we wlasciwym czasie. Zasad¢ unikania konfliktéw dobrze byloby stosowac w stosunku do
lokalnej spolecznosci i najblizszej rodziny. Jak wiele sg warte dobre stosunki z lokalng spotecz-
noscig uzmystowi¢ nam moga kwoty wydawane przez wiodace firmy na sfere public relations.
Jednak unikanie konfliktu nie jest mozliwe w stosunku do konkurencji. Trudno wyobrazi¢
sobie brak konfliktu w sytuacji, kiedy - jako przedsi¢biorca — uczestnicze w przetargu na roboty
budowlane obok innego przedsi¢biorcy. Wiadomo, ze ten ,,inny” to moj konkurent. Pojawiajacy
sie konflikt intereséw wynika ze wspéizawodnictwa (rysunek 2).

Rysunek 1.
Rezultaty wyczucia czasu dzialania
Dziatanie
niewtasciwe wiasciwe
niew’fas’ciwy) Katastrofa Opér
o czas (wariant I)
CS
504
3 wiasciwy ) biad Sukces przedsigbiorczy
czas 2 (Wariant II)

Zrédto: 1. Korez, B. Pietrulewicz. Przedsigbiorczos¢, podstawy spoteczno-pedagogiczne i ekonomiczne, Insty-
tut Edukacji Techniczno-Informatycznej; Agencja Gospodarki, Nauki i Organizacji, Zielona Géra 2002, s. 16

18 1. Korcz, B. Pietrulewicz. Przedsiebiorczoéé, podstawy spoteczno-pedagogiczne i ekonomiczne, Instytut

Edukacji Techniczno-Informatycznej; Agencja Gospodarki, Nauki i Organizacji, Zielona Géra 2002, s. 16
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Zgodnie z rysunkiem 2 konflikt z innym przedsigbiorcg moze by¢ przezwycigzony poprzez
obustronne porozumienie (integracje), wzajemne ustgpstwa (kompromis) lub w imig racji wyz-
szych (dostosowanie). Wyodrebnia sig pie¢ zasadniczych sposobéw odczuwania konfliktow przez
pordznione strony:

wspolzawodnictwo - d3zenie do osiggniecia w maksymalnym stopniu wlasnych celow bez
wspolpracy ze strong przeciwng a nawet jej kosztem. Jako przedsigbiorca wspétzawodnicze
z innymi przedsiebiorstwami.
dostosowanie si¢ - zgoda na zadanie drugiej strony, gotowos¢ wspolpracy i ,,pokojowa”
koegzystencja. Czasem moze to by¢ poswiecenie wlasnych intereséw w imie dobrych sto-
sunkoéw. Zdarza sie, ze zgadzamy si¢ na ,malg przegrang” liczgc na ,wielkg wygrang”. Male,
jedno- lub kilkuosobowe firmy czesto s3 podwykonawcami robét realizowanych przez
jedna z wiodacych firm. Wystepowanie tylko jednego, duzego zleceniodawcy wymusza
che¢ zaspokojenia potrzeb takiego partnera. Dobra wspdlpraca z ,,superfirmg” to by¢ albo
nie by¢ mojej kilkuosobowej firmy.
unikanie konfrontacji i rozstrzygniecia sporu - gdy istnieje mala szansa na rozwigzanie
konfliktu w zadawalajacy sposob, ze wzgledu na nieodpowiedni moment. Zdarza si¢
réwniez, ze sprawa nie jest tak istotna, zeby o nig walczy¢ za wszelkg ceng. Czasem uni-
kanie konfliktu jest strategig wyczekiwania na lepszy moment dla jego rozwigzania (lepsza
sytuacja finansowa, rynkowa).
kompromis - wowczas, gdy staje si¢ oczywiste, ze zadna ze stron nie zdofa w calosci
przeforsowac swego pogladu. W wyniku kompromisu zaspokoimy przynajmniej w czesci
wlasne zadania (w mysl porzekadta , lepszy wrébel w garsci niz golgb na dachu”).
integracja - wspoldziatanie w rozwigzywaniu problemu przy uznaniu i zaspokojeniu celéw
obu stron. Dojscie do rezultatéw obopolnie korzystnych przy wzajemnej dobrej woli i zau-
faniu. Pofgczenie sit dwoch konkurujacych ekip budowlanych moze otworzy¢ przed nimi
mozliwos¢ wygrywania przetargéw na wykonanie wigkszych inwestycji. Male firmy moga
zyskiwa¢ na wspotdziataniu. Dla przykladu wspétpraca firmy wykonujacej roboty murarskie
i firmy wykonujgcej wiezbe dachowg oraz roboty dekarskie moze przyczynic si¢ do sukcesu
wszystkich udzialowcéw poprzez lepsze, kompleksowe zaspokojenie potrzeb klientow.
Rysunek 2.
Pie¢ zasadniczych sposobdw odczuwania konfliktu

Wspétzawodnictwo Integracja

Dostosowanie

»
14

Unikanie
konfrontacji

Wymagania w stosunku do partnera

v

Gotowos$¢ do wspétpracy (che¢ zaspokajania zadan partnera)

Zrédlo: K. Plesniak. Rozwigzywanie konfliktéw. Kominiarz Polski. Nr 4.,Korporacja Kominiarzy
Polskich, 1997.
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W przypadku rozwoju firmy i wzrostu ilosci os6b zaangazowanych w jej dziatanie (zespo-
téw), jako przedsiebiorca-pracodawca musze spojrze¢ na konflikt z catkiem innej strony. Stosunki
mie¢dzyludzkie na poziomie wewnetrznej pracy firmy i konflikt migdzy pracownikami moze po-
moéc mi kontrolowac sytuacje w firmie. Jedynie tradycyjne ujecie nakazuje unikania konfliktu
wewnatrz organizacji, natomiast wspofczesny poglad naktania nas do wykorzystania pojawiaja-
cych sie w organizacji konfliktow do zwiekszenia efektywnosci firmy. Poprzez konflikty mozna
sterowa¢ pracownikami, dowiedzie¢ si¢ o wewnetrznych drogach obiegu informacji, wyodrebnic¢
grupy dobrze ze sobg wspolpracujacych pracownikéw, poznac ich predyspozycje i mozliwosci.

Tabela 1.
Dawne i wspoélczesne poglady na konflikt
Tradycyjny poglad Wspétczesny poglad
Konfliktu mozna unikng¢ Konflikt jest nieunikniony
Powodem konfliktu sg bfedy kierownictwa Konflikt powstaje z wielu przyczyn, w tym
w projektowaniu i kierowaniu organizacjag albo z powodu struktury organizacyjnej,
spodzegacze”. nieuniknionych réznic w warto$ciach.
Konflikt rozdziera organizacje i przeszkadza optymal- Konflikt w réznym stopniu przyczynia sie
nej efektywnosci. do efektywnosci organizaciji lub jej szkodzi.

Zadaniem kierownictwa jest pokierowanie konfliktem
i jego rozwigzanie w sposob prowadzacy
do optymalnej efektywno$ci organizacji
(tzw. zarzadzanie konfliktem).

Zadaniem kierownictwa jest eliminowanie konfliktu.

Efektywnos$c¢ organizacji wymaga Efektywnosc¢ organizaciji wymaga konfliktu
likwidacji konfliktu. na umiarkowanym poziomie.

Zrédlo: J.LA.E Stoner, Ch. Wankel, Kierowanie. PWE Warszawa 1996, s. 330.

Nie bytoby dobrze przenosic podejscie odnoszgce sig do polityki wewnetrznej firmy na polityke
zewnetrzng firmy. Nalezy odrézniac podejscie do konfliktu wewngtrz organizacji wzgledem po-
stepowania wobec konfliktu na zewngtrz mojej firmy.

Nalezy zauwazy¢, ze firmy powstajace na obszarach wiejskich cechuje czesto to, ze zespot pra-
cownikow jest tozsamy z rodzing. Zatem pracownicy firmy to rdwnoczesnie cztonkowie jednego
gospodarstwa domowego. Fakt ten moze spowodowac¢ narastanie istniejacych w rodzinie konflik-
tow. Moze to miedzy innymi wynika¢ z wyznawania réznych wartosci przez mlodsze i starsze po-
kolenie. Idealnym wyjsciem byloby uniknigcie konfliktéw w rodzinie. Podsycanie konfliktu celem
wykorzystania go dla celéw firmy moze doprowadzi¢ do rozbicia rodziny. Zatem w ramach rodzin-
nego przedsiebiorstwa lepszym podejsciem wydaje si¢ unikanie konfliktéw i nie sugerowanie si¢
teoriami dostosowanymi do organizacji, ktdrych czlonkowie nie stanowig réwnoczesnie rodziny.

Bylem $wiadkiem konfliktu w jednej z rodzinnych firm. Jedna z decyzji pana Y doprowadzi-
ta do strat w dziale sprzedazy plytek ceramicznych. Okazalo sig, ze drogie, finezyjne wloskie fli-
zy nie znalazty nabywcéw. Pan Y byt synem pana X (szefa firmy), to wtasnie syn namoéwit ojca
na rozszerzenie oferty o wloskie wyroby. Pan X nie miat zahamowan i jako typowy choleryk
nie omieszkal zruga¢ syna w stowach, ktérymi nie osmielitbym sie zwrdci¢ nawet do pracow-
nika spoza rodziny. Byl to poczatek konca tej firmy. Syn pana X nigdy potem nie podjat Zadnej
waznej decyzji, co wiecej popadl w chorobe alkoholows. Jedna nietrafiona inwestycja podzielita
rodzine i wplynela niekorzystnie na stosunki migdzy ojcem i synem. Do tej pory zastanawiam
sie co bylo przyczyna konfliktu — porazka sprzedazy (zdarza sig, ze nie trafimy w rynek), czy
tez podejscie do porazki ze strony pana X i wywotlanie konfliktu zamiast zastanowienie si¢ nad
poprawa sytuacji firmy (zaostrzenie konfliktu zamiast znalezienia rozwigzania).
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1.4. Komunikacja spoleczna

Powodzenie przedsigbiorcy w dzialalnosci gospodarczej nie jest mozliwe bez opanowania
sztuki komunikowania sie. Jesli chcemy oddzialywa¢ na innych i osiaga¢ sukcesy musimy
pozna¢ zasady komunikowania si¢. Od urzednika przyjmujacego nasze dane przy rejestracji
dzialalnosci gospodarczej, poprzez doprecyzowanie oferty, wyjscie z niag na zewnatrz az po
przekazywanie informacji podwladnym - w kazdym dniu musimy wymienia¢ informacje. Od-
powiednie kodowanie informacji, oparte na uzywaniu kodu (jezyka) zrozumialego przez od-
biorce gwarantuje zrozumienie informacji u odbiorcy. Czasem, szczegélnie w przypadku kon-
taktu poza miejscem zamieszkania, poza obszarem wlasnego regionu, czy kraju nie mozemy np.
uzywaé w rozmowie biznesowej gwary. Wynika to z tego, ze nasz odbiorca moze po prostu nie
zrozumie¢ (nie odkodowac) zawartej w przekazie informacji (rysunek 3). W najgorszym przy-
padku pozostanie nam dziala¢ jedynie w obrebie wlasnego regionu i znajomych (ograniczony
rynek zbytu). Analogiczng sytuacja jest nieznajomos¢ jezykéw obcych w kontaktach miedzy-
narodowych. Ponadto, w procesie komunikacji wystepuje szereg zakldcen. Ich konsekwencje
mogg by¢ nieszkodliwe (np. konieczno$¢ ponownego wystawienia faktury) lub szkodliwe dla
firmy np. utrata kontrahenta. Stad nalezy dbac o eliminacje tych zaklocen. Nalezy przyklada¢
duza wage do procesu komunikowania. Chaotyczne rzucenie liter alfabetu na podloge moze
spowodowac ulozenie samoistne jakiegos stowa, ale jest to bardzo malo prawdopodobne. Sta-
rajmy sie zatem jasno formufowac nasze mysli, tak aby komunikacja bylfa skuteczna.

W dobie komputeréw i Internetu czeste zakldcenia w przeptywie informacji biorg si¢ np.
z koniecznosci szybkiego przesylu informacji, ale w duzej mierze takze z niedbatosci i ignoran-
cji w stosunku do przekazu pisanego (w tym m.in. szeroko dyskutowane lekcewazenie polskich
znakow, stosowanie niezrozumiatych skrotow itp.).

Rysunek 3.
Schemat procesu komunikacji

| Nadawca |—>| Kodowanie |—>| Przekaz |»| Dekodowanie |—>| Odbiorca |

Media

?
<« [ Zaiscenia_|>
v

Informacja | Reakcja P —
zwrotna |-

Zrédto: Ph. Kotler, G. Armstrong, J. Saunders, V. Wong, Marketing. Podrecznik europejski, PWE,
Warszawa 2002, s. 828.

Wizerunek firmy, ktéra powstanie w wyniku dziatan doradczych moze by¢ pozytywny, ne-
gatywny lub nijaki. Wizerunek ten moze by¢ dobry, rozpowszechniony i pomocny firmie, ale
moze tez by¢ malo znany lub nawet szkodzacy. Moze tez by¢ niejasny, zamazany i bezbarwny,
czyli obojetny*®.

W przypadku inwestoréw zagranicznych zdarzaty sie przypadki, ze brak akceptacji przed-
siebiorstwa przez lokalng spotecznos¢ skutkowata szkodami wyrzadzonymi przez lokalng spo-

19 'W. Szociniski. Znaczenie public relations w rozwoju i funkcjonowaniu firmy na przyktadzie PZU zycie S.A.,
w: uwarunkowania przedsiebiorczosci - réznorodno$¢ i zmienno$¢, red. K. Jaremczuk, Panistwowa Wyzsza Szkota
Zawodowa im. Prof. Stanistawa Tarnowskiego w Tarnobrzegu, Tarnobrzeg 2008, s. 423.
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teczno$¢ w majatku firmy. Zdarzato sie tak w przypadku dzierzawcédw ziemi rolnej. W dziala-
niach przedsiebiorcéw brakowalo wyraznego przekazu skierowanego do lokalnej spotecznosci,
nie méwiono gtosno o korzysciach dla mieszkancédw z obecno$ci nowego przedsiebiorstwa na
terenie gminy. W wielu gospodarczych inicjatywach chodzi przeciez nie tylko o stworzone
miejsca (miejsc) pracy, ale pojawienie si¢ nowej jakosci, zagospodarowanie przestrzeni, wzbo-
gacenie terenu gminy, rowniez poprzez ptacone podatki. Zakladanie, ze inni sami dostrzega
korzys$¢ ptynaca dla lokalnej spolecznosci z naszej dziatalnosci jest mylnym zalozeniem. Nale-
zy zastosowac si¢ do zasady: jeste$ przedsiebiorca — wzbogacasz region, nie tylko siebie - méw
o tym glosno i kreuj pozytywny wizerunek swojej firmy w oczach najblizszego i dalszego oto-
czenia.

Sposréd trzech podstawowych typéw komunikacji (komunikacja jednokierunkowa, dwu-
kierunkowa i interakcyjna?’) jedynie dialog tj. komunikacja dwukierunkowa daje nam szan-
se na zbieranie informacji potrzebnych do funkcjonowania przedsiebiorstwa?!. Komunikacja
interakcyjna moze dawac przedsiebiorcy niepelny obraz sytuacji. Przyktadem interakcyjnego
komunikowania si¢ moze by¢ rozmowa przelozonego z pracownikiem. Tu zakldcenia procesu
komunikacyjnego moga pochodzi¢ z obaw pracownika przed wypowiadaniem wtasnych opi-
nii, w szczegdlnosci, jesli sg one odmienne od opinii przetozonego?.

Komunikacja jednokierunkowa ma jedng zasadnicza wadg. Jesli sami ciggle nadajemy ko-
munikaty i nie potrafimy wystuchac tego, co inni majg do powiedzenia, to nie jesteSmy w stanie
reagowac na bodzce. Przy dominowaniu tego typu komunikacji nie dajemy sobie szansy na
zebranie - tak przeciez potrzebnych przedsi¢biorcy do podejmowania decyzji - informacji.

Warto zwrdci¢ uwage na pewng relacje komunikacji interpersonalnej, wazng w kontekscie
niektérych lokalnych zwyczajow, czesto typowo rolniczej czesci spolecznosci lokalnej. Kazdy
czlowiek ma swoj indywidualny obszar chronigcy wlasne ,,ja”. Obszar ten wynika z przestrze-
ni i dystansu fizycznego jaki chcg zachowa¢ uczestnicy procesu komunikacji oraz srodowiska
w jakim zachodzi ten proces. Jezeli chcemy stworzy¢ dobra atmosfer¢ komunikacji, musimy
pamietac o zachowaniu nalezytego dystansu. Psychologowie uwazaja, ze kazdy czuje si¢ dobrze
w ,,swojej” strefie??, przy czym wyrdznia sie nastepujace strefy:

® 15 - 46 cm - strefa intymna,

® 46 - 120cm - strefa osobista,

® 120 - 360 cm - strefa spoteczna,

® powyzej 360 cm - strefa publiczna.

Zatem obserwujmy zachowania innych oséb i nie wchodzmy w strefe intymna innych. Kie-
dy bylem ostatnio w rodzinnej wiosce, zaskoczylo mnie zaakcentowanie zagajenia rozmowy
od lekkiego szturchnigcia. Wytrzymatem kilka ,,tracen”, po kolejnym zdobylem si¢ na odwage
i wyrazitem nieche¢ wobec tego sposobu zwracania uwagi. Innym razem pojechalem ze zna-
jomym wiascicielem firmy budowlanej do Urzedu Gminy. Zaskoczylo mnie jego podejscie do
jednej z urzedniczek - kilka zartéw, nadmierne ingerowanie w strefe osobistg i pochylenie sie
nad jej biurkiem. W kontaktach biznesowych musimy szanowac obszar chronigcy wlasne ,,ja”
rozmowcy, nie zapominajac o odpowiednim zachowaniu - kindersztubie. Nie bede rozwija¢
dalej tego watku poniewaz bardzo wiele zasad tu opisywanych nalezy po prostu do dobrego
wychowania - nie tylko przedsiebiorcow, ale ludzi w ogdle.

20 T. Goban-Klas, P. Sienkiewicz. Spoteczefistwo informacyjne: Szanse, zagrozenia, wyzwania. Wydawnictwo
Fundacji Postepu Telekomunikacji, Krakéw 1999, s. 29.

2l B. Rozwadowska, Public relations — teoria, praktyka, perspektywy, Studio EMKA, Warszawa 2002, s. 70.
22 R. Jurgowski, ,Komunikowanie sie. Zarys wyktadu” Wyzsza Szkota Menadzerska SIG, Warszawa 2004. str. 15
23 R. Jurgowski, ,Komunikowanie sie. Zarys wykladu” Wyzsza Szkota Menadzerska SIG, Warszawa 2004. str. 28
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1.5. Test przedsiebiorczosci

Dla stwierdzenia tego, czy dana osoba ma predyspozycje do prowadzenia wlasnej firmy stu-
zy wiele rodzajow testow. Cho¢ nawet po pozytywnym wyniku nie daja one gwarancji co do
stusznosci decyzji o zostaniu przedsiebiorca. Mimo to wydaje sie, Ze warto — nawet dla wiekszej
wiedzy o sobie — przeprowadzi¢ taki test.

Nizej przedstawiony test** sklada sie z pytan i stwierdzen. Przy tych, z ktérymi sie zgadza-
my, nalezy napisa¢ ,,I” (dla tak) lub ,N” (dla nie):

. Wazniejsze jest zycie w spokoju od cigglego poszukiwania i podazania do nowych celéw.
. Odpowiadataby mi sytuacja gdybym byl(-a) sam(-a) dla siebie szefem.
. Jestem osoba, ktora szybko sie irytuje.

B W NN

. Zawsze traktuje osobe bedaca moja przetozong lub majaca nade mng wtadze z ostroznoscia
i respektem.
5. Gdy rozmawiam z osobami wladz lub z moimi przeloZzonymi czuje si¢ rozluzniona(-y)
i pewna(-y) siebie.
6. Czesto martwie sie drobnymi sprawami.

7. Wole pracowac z osobg trudng i dobrze znajaca si¢ na zagadnieniu niz zgodna, ale niezbyt
kompetentng.

8. Czy masz tendencj¢ do bycia pesymistg i zbyt ostrozng osobg w sytuacjach trudnych?

9. Czy dobrze si¢ czujesz w towarzystwie, gdzie wszyscy sobie Zartujg i robig nawzajem
kawaly?

10. Czy mial(a)bys co$ przeciwko, aby wyjecha¢ do malo atrakcyjnej czesci kraju, gdyby to byta
forma promocji, awansu?

11. Czy potrafisz wykonywac prace monotonng i powtarzajacg si¢ bez uczucia znudzenia?

12. Czy mogtbys mogl(a)bys osiagnac wiecej, gdyby bardziej doceniano twoje wysitki?

13. Czy denerwuje ci¢ marnotrawstwo (wlaczone niepotrzebnie §wiatlo, wyrzucona
Zywnosc¢)?

14. Czy potrafisz czu¢ si¢ zupelnie zrelaksowany wyjezdzajac na wakacje?

15. Za duzo jest praw i zasad w dzisiejszych czasach.

16. Staralem(fam) si¢ pracowac cigzko aby by¢ wéréd najlepszych w swojej dziedzinie.

17. Denerwuje sie kiedy moj zegarek zle dziala.

18. Toleruje catkowicie odmienne od moich poglady i szanuj¢ opini¢ innych osob.

19. Ograniczam swoje zycie towarzyskie lub rekreacje, aby pracowac bardziej efektywnie.

20. Masz opory przed traktowaniem niezbyt uprzejmie osdb, ktore kiedy$ moga si¢ przydac
w rozwoju Twojej kariery.

21. Jest wazne aby osiaggna¢ wiekszy sukces niz osoby plci przeciwne;.

22. Jestem zly (-a), gdy ludzie s3 niepunktualni.

23. Wazniejsze jest dla mnie bycie sobg, niz poprawianie (ulepszanie) siebie.

24. Lubie si¢ wprawia¢ alkoholem w dobry humor.

24 M. Konieczny, B. Wesotek, A. Miller, A. Rektajtis, W. Krawczyk, M. Lis, K. Cuprys, J. Nazaruk Kompendium
przedsiebiorczosci”, publikacja wydanej w ramach projektu ,Jak dobrze by¢ przedsigbiorcza kobieta!” wspolfi-
nansowanego ze srodkéw Europejskiego funduszu Spolecznego, realizowanego przez Departament ds. Kobiet,
Rodziny i Przeciwdziatania dyskryminacji w MIPS, Warszawa 2008, s. 134 — 138.
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25. Czuje si¢ zle i niespokojnie, gdy czuje, ze marnuje mdj czas.

26. Lubie gry hazardowe (toto-lotek, zaklady pitkarskie, ruletke, losy).

27. Lubie wprowadza¢ zmiany i ulepszenia w firmie i jej sposobie dzialania.

28. Z trudem zapominam o pracy po jej skonczeniu.

29. Czy denerwuje Cie brak wydajnosci?

30. Czy denerwuje Cie, gdy przetozony moéwi ci, co masz robi¢?

31. Czy lubisz zartowac z innych?

32. Czy cierpisz na bezsenno$c?

33. Czy denerwuje Cig kiedy Twoj zwierzchnik méwi Ci, jak lepiej wykonywac Twoja prace?

34. Potrafie wybaczy¢ kolezance, koledze ich brak wiedzy lub umiejetnosci tak dtugo, jak dtugo
s3 dla mnie mili.

35. Kto$, kto wstepuje w zwigzek malzenski gtownie z powodéw finansowych lub wpltywow jest
glupi.

36. Po wykonaniu dobrej pracy czgsto mam wrazenie, ze moglabym ja wykonac jeszcze lepiej.

Odpowiedzi (zlicz punkty):

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

Za odpowiedz NIE na pytanie nr 1,4, 7, 8, 9, 10, 11, 14, 23, 24, 26, 28, 34, 35, zapisz sobie po
1 punkcie.

Zsumuj wyniki i sprawdz , jakim typem przedsiebiorcy jestes.:

0 - 10 punktéw - typowi podwladni,
11 - 19 punktéw - rzetelni bankierzy,
20 - 24 punktéw - kierownicy z cechami przedsigbiorczosci,
25 - 30 punktow - przedsiebiorcy z silnymi tendencjami do prowadzenia wlasnej
dzialalno$ci,
31 - 36 punktéw - przedsiebiorcy neurotyczni.

Przeczytaj charakterystyke grupy przedsiebiorcéw, na ktérg wskazal wynik wykonanego
przez Ciebie testu:

Typowi podwladni. Osoby, u ktérych brak jakichkolwiek cech do prowadzenia dzialalnosci
na wlasny rachunek.

Rzetelni bankierzy. Nie lubisz podejmowac ryzyka. Masz nature osoby rozwaznej i doktad-
nej. Wolisz obserwowa¢ dziatania innych oséb, niz by¢ przywddca. Nie musisz mie¢ stalego
kontaktu z ludzmi. Odpowiada Ci spokojna praca i ograniczona odpowiedzialnos¢. Wolisz
wypelnia¢ polecenia, niz je wydawa¢. Sprawdzasz si¢ w tych dziataniach, gdzie jest potrzebne
myslenie analityczne i precyzja. Mozna Ci powierzy¢ pienigdze bez obawy, Ze zrobisz z nimi co$
ryzykownego. Sprawdzisz si¢ w ksiegowosci, dziale kontroli jakosci oraz we wszystkich dziata-
niach wymagajacych doktadnosci.

Kierownicy z cechami przedsi¢biorczosci. Lubisz przebywac z ludzmi, organizowa¢ im pra-
ce, planowa¢ nieduze przedsiewzigcia i kontrolowac¢ biezace dzialania. Podejmowanie ryzyka
w Twoim przypadku ma duzo wspolnego z chlodng kalkulacja. Nadmiar fantazji i zbytnie
ryzyko u innych ludzi drazni Ci¢. Wspdlpraca z innymi nie stanowi dla Ciebie zadnego pro-
blemu, umiesz si¢ dostosowa¢ do grupy. Obowiazki wypelniasz zgodnie z poleceniami. Lubisz
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wiedzie¢, co konkretnego wynika z Twoich dzialan. Poszukujesz rozwigzan pewnych, spraw-
dzonych i juz wczesniej wykorzystanych. Sprawdzisz si¢ jako przedsigbiorca nieduzego przed-
siebiorstwa, kierownik grupy ludzi uporzadkowanych.

Przedsigbiorcy z silnymi tendencjami do prowadzenia wlasnej dzialalno$ci. Lubisz podej-
mowac ryzyko, lubisz niepewne sytuacje i dreszcz emocji, gdy oczekujesz na rezultat swojej de-
cyzji. Masz umiejetnos¢ oddawania spraw wlasnemu biegowi wydarzen, gdy jest to konieczne.
Uporzadkowanie i rutyna Cie mecza. Przetamywanie barier i famanie zasad sprawia Ci przy-
jemnos¢. Skupiasz sie na tym, co w danej chwili Cig interesuje. Nie masz w zwyczaju kontrolo-
wania innych oséb, wolisz pobudzac ich do myslenia i dzialania. Sprawdzisz si¢ jako prawdziwy
przedsigbiorca lub kreatywny kierownik aktywnego zespotu ludzi.

Przedsigbiorcy neurotyczni. Twoja ch¢¢ podejmowania ryzyka jest bardzo duza. Masz wy-
jatkowa sktonnos$¢ do hazardu i che¢ ciaglego wygrywania. Przezywasz, gdy co$ Ci sie nie po-
wiedzie. Nie umiesz przegrywac. Wspoélpraca z Tobg moze by¢ fascynujaca, ale rownoczesnie
bardzo ucigzliwa. Lubisz dzialania spontaniczne i silne emocje. Nie chcesz robi¢ plandéw, ani za-
stanawiac si¢, co moze sta¢ si¢, gdy podejmiesz niewtasciwg decyzje. Wspolipraca z innymi jest
mozliwa tyko wtedy, gdy poddadza si¢ oni Twojej kontroli. Z drugiej strony, kontrola dziatan
innych ludzi Ci¢ nudzi. Sprawdzisz si¢ w wolnych zawodach lub na niezaleznym stanowisku.

2. Planowanie dzialalnosci pozarolniczej

2.1. Dzialalno$¢ gospodarcza na obszarach wiejskich
® Od czego zaczac?

To czeste pytanie poczatkujacego przedsiebiorcy. Czy od biznes-planu? Czy od szerszej ana-
lizy? Proces podejmowania dzialalnosci zaczyna si¢ czgsto automatycznie, nie wiadomo kiedy,
w naszej podswiadomosci. Jest bowiem wywotany stanem obecnym, niezadowoleniem z ak-
tualnej sytuacji ekonomicznej czy wrecz obawa o wlasng egzystencje. Poszukujemy nowych
zrodet dochodu - czesto po omacku chwytajac réznorakie propozycje jakie oferuje nam ry-
nek, najblizsze otoczenie, tudziez powielajac sprawdzone tu i éwdzie schematy dziatan. Tego
typu podejscie pozwala nam na krétkotrwale ,zaleczenie ran”, chwilowa poprawe budzetu,
lecz czgsto w dlugookresowej perspektywie okazuje si¢ pomystem chybionym. Dlaczego tak si¢
dzieje? Dlatego, ze wokdl nas dzialajg dziesigtki takich jak my osob, podmiotéw, gospodarstw,
ktére w podobny sposob probuja ,,0dbic si¢” od przystlowiowego dotka. Powoduje to sytuacje,
w ktoérej nawet najlepszy pomyst jest wielokrotnie dublowany, co z kolei skutkuje szybkim
wysyceniem rynku danym produktem lub ustuga. Najprostszym przykladem niech bedzie tu
dzialalno$¢ typowo rolnicza, w ktdrej czesto decyzje co do przysztych upraw podejmuje sie¢ na
podstawie aktualnych cen, np. biezacych cen skupu, a nie na podstawie dalekosi¢znej strategii
marketingowej. Dobry rok dla uprawy ,,x” powoduje zwigkszenie zasiewdw tej uprawy w roku
nastepnym, co przeklada si¢ na drastyczny spadek cen (przewaga podazy nad popytem). Ten
sam mechanizm obserwowany jest w kazdej innej branzy. Jeden bar oferujacy przydrozng gro-
chéwke na odcinku kilkudziesieciu kilometréw uczeszczanej szosy z pewnoscig obroni sie na
rynku. Kopiujgc to przedsiewzigcie skreslamy szans¢ rozwoju zaréwno sobie, jak i juz istnieja-
cemu przedsiewzieciu.

Dlatego tez w decyzjach dotyczacych podejmowania dzialalnosci gospodarczej niezbedna
jest rozwaga i szczegdtowe planowanie. Na samym poczatku za$ zawsze zalecana jest szersza
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analiza - spojrzenie na otaczajacg nas rzeczywisto$¢ celem realnej, pozbawionej emocji oceny
pomystu na wlasny ,,biznes”. Taka analiza powinna dotyczy¢ miedzy innymi:

— oceny globalnych trendéw (czego oczekujg konsumenci?; jakie dzialy gospodarki rozwijaja
sie preznie?; czy moge te tendencje wykorzysta¢ w swojej dziatalnosci?)

— okreslenia moich produktow/ustug (czy jestem w stanie zaoferowac cos innego, innowacyj-
nego, nietypowego?; czy zaoferuje to samo, ale taniej, lepiej, solidniej?; czy zaoferuje
szersza game produktéw pochodnych?; czy zaoferuje produkty/ustugi wysokiej jakosci?;
jaki zaoferuje serwis, gwarancje?)

- okreslenia potencjalnego odbiorcy (kim jest/bedzie moj klient?; skad przybywa?; dlaczego
uwazam, ze zechce kupi¢ mdj produkt?; jakie sg najwazniejsze osrodki, do ktérych musze
dotrze¢ z informacja, reklama?)

- okreslenia istniejacej konkurencji (jakg posiada oferte?; kto z niej korzysta?; jak sa polozone
punkty sprzedazy/oferowania ustug?; czy sg to tradycyjne miejsca zakupu?; na jaka skale
dziala?; czy mozna z nig wspolpracowac?)

- rzetelnej oceny wlasnego potencjatlu (co juz posiadam?; jakie inwestycje musze prze-
prowadzi¢?; jaka lokalizacje moge zaoferowac?; czy i kogo moge lub musze zatrudnic?; czy
posiadam wystarczajaca wiedze, kwalifikacje, doswiadczenie?; czy branza jaka wybieram
wymaga specjalnych, udokumentowanych kwalifikacji?)

- pomocy zewnetrznej (jakiego doradztwa, szkolenia bede potrzebowac?; skad zaczerpnaé
informacje?; gdzie szuka¢ inspiracji?; jakie fundusze zewnetrzne sg dostepne?; jak sie o nie
ubiegac?)

— przepiséw prawnych (jakie przepisy dotycza mojej dziatalnosci?; czy musze sprostac jakims
wymogom, standardom?; czy dziatalno$¢ podlega certyfikacji, rejestracji, zezwoleniom?)

— stopnia zaangazowania wlasnych sil (ile czasu moge poswigci¢ na uruchomienie i prowa-
dzenie nowej dzialalnosci, a ile jestem zmuszony przeznacza¢ na dotychczasows
aktywno$¢?)

— specyfiki lokalizacji i branzy (czy moje gospodarstwo, mdj region, moja wies sa w jakims
sensie specyficzne, oferujg co$ odrebnego, co moge wykorzystac?; czy okolice mojego gos-
podarstwa z czego$ styna?; czy moga dodatkowo przyciggna¢ klientéw na moje ustugi/
produkty?)

— powiazania z dotychczasowy dziatalnoscia (czy moge na bazie dotychczasowej dziatalnosci
stworzy¢ oferte pokrewng, czy raczej powinienem poszukiwa¢ zupelnie innych rozwigzan?)

— okreslenia partneréw (czy i jakich poszukuje partnerdw?; czy moja oferta wpasowuje sie
w oferty partneréw?)

- zaopatrzenia (czy nowa dzialalno$§¢ wymaga zaopatrzenia z zewnatrz?; jakie bedg zrodta
zaopatrzenia?; jak bedzie to wplywac na koszty?)

- kanaléw dystrybucji (w jaki sposdb, gdzie i w jakiej formie bede oferowal moje produkty,
ustugi?; jakie koszty beda z tym zwigzane?)

- reklamy (jaki rodzaj reklamy bedzie odpowiedni?; gdzie powinna by¢ ona kierowana?; jak
czesto si¢ reklamowac?; wspdlna reklama z partnerami?; koszty?)

Jednym z ciekawszych aspektéw proponowanej powyzej analizy jest zadanie sobie pytania

o istniejaca konkurencje, a w szczegolnosci w aspekcie tego czy jest ona tylko naszym kon-
kurentem, czy moze partnerem, z ktérym wspotpraca pozwolilaby na uzupetnienie oferty na
danym rynku. Wprowadzajac bowiem nowe produkty mozemy uzupelni¢ ofert¢ innych pod-
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miotéw, jednoczesnie korzystajac z ich punktéw/sieci sprzedazy i z ich sposobéw reklamy i in-
formacji, co moze powaznie obnizy¢ koszty.

Sugerowana powyzej analiza wydaje si¢ bardzo rozbudowana, tymczasem nie obejmuje ona
jeszcze innych waznych kwestii szczegdétowych dotyczacych sezonowosci, wprowadzania kolej-
nych produktéw w czasie, konfekcjonowania, estetyki produktu, identyfikacji produktu z miej-
scem, loga, pakietow, promocji i wielu innych réwnie istotnych zagadnien. Wniosek jednak
jest jeden: zanim zdecydujemy o kierunku nowego dziatania i zaczniemy sporzadza¢ kalkula-
cje i biznes-plany, rozlézmy kazdy pomyst na czgsci pierwsze, przeanalizujmy wszystkie ,,za”
i ,przeciw”, starajac si¢ by¢ przy tym jak najbardziej obiektywni. Postarajmy si¢ wczu¢ w role
naszego przysztego klienta, by w najlepszy sposob oceni¢ jego mozliwe oczekiwania. Pytajmy
innych o to, co sadzg o naszych pomystach. Cze¢stym bowiem bledem jest powierzenie decyzji
o wyborze dziatalnosci naszemu wewnetrznemu przekonaniu, przyzwyczajeniom i wlasnym
zainteresowaniom, co niestety rzadko odzwierciedla zapotrzebowania catego rynku.

® Analiza najblizszego otoczenia

W poprzednim akapicie uwaga czytelnika skierowana zostala na wszelkie uwarunkowania
globalne, metodyczne, dotyczace skali makro. W kolejnosci warto wskaza¢ na nie mniej istotna
kwesti¢ najblizszego otoczenia, ktdre z jednej strony moze stac¢ sie odbiorca efektéw naszych
poczynan, a z drugiej strony bedzie mialo istotny wpltyw na przyszla dziatalnos¢. Zdarza sig
bowiem, ze planujac rozwoéj swojego gospodarstwa/przedsigbiorstwa patrzymy daleko za hory-
zont, w swych strategiach rozwijajac dalekosi¢zne plany rozwoju oparte np. o partneréw z dru-
giego konca kraju lub podmioty zagraniczne, wiaczajac w to dzialalnos¢ typu import-eksport.
Przy okazji zapominamy o tym, co dzieje si¢ wokot nas, w najblizszym otoczeniu, ktére nie
pozostaje bez wpltywu na to, co robimy. Istnieje co najmniej kilka aspektéw dotyczacych relacji
wzajemnych w tej mikroskali, ktére powinny by¢ wzigte pod uwage:

Dzialanie w grupie.

Zdarzaja si¢ sytuacje, gdy w danej miejscowosci (regionie) rozwija si¢ niezaleznie od siebie
wiele podobnych podmiotéw, o takiej samej lub zblizonej ofercie. Dotyczy to specjalizaciji za-
réwno sfery produkeji (rolnej, np. papryki w okolicach Radomia czy tez pozarolniczej, np. mebli
w Swarzedzu k. Poznania czy sztucznych choinek pod Czestochowa), jak i ustug (miejscowosci
typowo turystyczne, agroturystyczne). Rdznice pomigdzy podmiotami sg niewielkie, czasem
dotyczg skali produkcji, a czasem technologii (np. doboru odmian; oferty atrakeji turystycz-
nych). Pokrewienstwo podmiotéw nie jest jednak wykorzystywane w celu tworzenia wspélnej,
zroznicowanej, jednym stowem lepszej oferty. W (agro)turystyce problem ten moze by¢ roz-
wigzywany poprzez tworzone stowarzyszenia, w sferze produkeji role t¢ moga spelnia¢ grupy
producenckie. Niestety, droga do tworzenia tych drugich jest nadal w Polsce stroma i kreta.
Nadal dominuje myslenie, ktére mozna podsumowac zdaniem: ,sam produkuje, sam sprzedaje,
wiec wiem na czym stoje”. Tymczasem wlasnie w grupie jest takze miejsce na specjalizacje czy
réznicowanie. Sifg grupy nie tylko jest dostarczanie wielkich iloéci takiego samego materiatu,
ale takze mozliwo$¢ oferowania jako jeden podmiot réznych produktéw. Odbiorcy masowi
nie tylko patrza na ilo$¢, ale takze i na szeroki asortyment jakosciowych towaréw, ktéry moga
naby¢ od jednego partnera. Przynosi to bowiem wiele oszczednosci w tym te organizacyjne
i logistyczne.
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Uzupelnianie si¢ wzajemne.

To kwestia dotyczaca np. ustug (rolniczych, agroturystycznych i innych). Niejednokrotnie
okazuje si¢, ze pomimo dzialania pod wspoélnym szyldem zrzeszajacej organizacji, poszcze-
golne gospodarstwa w tej samej wsi to ,samotne zagle” ptynace w niezaleznych kierunkach,
oferujace ten sam podstawowy pakiet ustug. Zaréwno w Polsce, jak i za granica nie brak cieka-
wych przykladéw nadajacych sie do adaptacji w tym zakresie. W miejscowosci ,,turystycznej”
istnieje mnostwo nisz, ktére mozna zapetni¢ przeréznymi pomystami. Gospodarstwo organi-
zujgce imprezy na §wiezym powietrzu, kuligi, spotkania integracyjne, ogniska nie koniecznie
musi oferowac noclegi, jesli w sasiedztwie istnieje pieciu innych kwaterodawcéw. Ktos, kto nie
posiada wystarczajacej powierzchni dziatki lub budynkéw nie musi rezygnowac z tego kierun-
ku rozwoju - w tej samej wsi moze otworzy¢ kiosk z pamiatkami, dzieki czemu z kolei nawiaze
wspolprace z lokalnymi twércami ludowymi, zalozy¢ galerie, organizowac plenery artystyczne.
Im bardziej kompleksowa oferta miejscowosci (a nie koniecznie pojedynczego gospodarstwa
czy firmy), tym chetniej bedzie ona odwiedzana przez klientéw. Kolejne gospodarstwa moga
wlaczac si¢ do powstajacej w ten sposéb sieci ustug ze swoimi ofertami: wypozyczalnig i ser-
wisem rowerow, lokalnym muzeum tematycznym (historycznym, ludowym, przyrodniczym),
lodziarnia, sprzedazg ptodéw rolnych bezposrednio z gospodarstwa (owoce, warzywa, miody)
czy z innymi pomystami. Podobnym przykiadem jest sfera ustug rolniczych. Dziatalno$¢ z tego
zakresu moze przybra¢ np. forme spoiki kilku gospodarzy, posiadajacych rézne wyposazenie.
Nie ma koniecznosci tworzenia pelnego parku maszynowego w kazdym gospodarstwie. Po-
dzielenie zadan i wykorzystanie wzajemne posiadanego sprzetu pozwala réwniez uporzadko-
wac kwestie przyszlych inwestycji zwigzanych z nabyciem uzupelniajacego wyposazenia.

Reklama wzajemna.

Podobnie jak to ma miejsce w przypadku grup producenckich, nie dostrzegamy jeszcze do-
broci wzajemnego reklamowania swoich ustug. Nie chodzi tu bynajmniej tylko o ograniczanie
kosztéw poprzez wspdlne wydawanie folderéw czy ulotek, ale przede wszystkim o tworzenie
»dobrej atmosfery”, ktora zaréwno przeklada si¢ na nasza wspdtprace lokalna, ale i na pozy-
tywne odbieranie lokalnej spolecznosci przez przyjezdzajacych do nas klientéw. Mechanizm
wzajemnej reklamy jest bardzo prosty. Po pierwsze: jesli ja dzi$ zareklamuje ciebie, to ty jutro
zareklamujesz mnie - a nigdy nie wiemy, do kogo trafi najpierw klient. By¢ moze nigdy nie
dowiedzialby si¢ 0 moim produkcie, gdyby nie wstapil do innego sklepu/gospodarstwa/firmy?
Po drugie: dlaczego mam nie reklamowa¢ produktéw sasiada, jesli on oferuje zupetnie inne
towary niz ja? Po trzecie: Im dluzej zatrzymamy klienta w naszej lokalnej ,,sieci”, tym wigcej
zostawi u nas pieniedzy, co przeklada si¢ na podwyzszanie ogdlnej stopy zyciowej mieszkan-
cow i takze wzajemne korzystanie ze swoich ustug. Po czwarte: wspomniana powyzej redukcja
kosztow zwigzanych z reklamg. Mozna zamoéwi¢ wigcej ulotek, wizytowek dla réznych pod-
miotéw u jednego wydawcy. W lokalnym sklepie powinna leze¢ ulotka miejscowego gospodar-
stwa agroturystycznego - po noclegu na przytulnej kwaterze klient moze wrdéci¢ do naszego
sklepu nazajutrz. Wszystkie te zabiegi powoduja, ze do naszej miejscowosci chetniej si¢ wraca,
a co najwazniejsze — klienci przekazujg swe pozytywne emocje innym osobom, ktére takze
beda chcialy do nas przyjecha¢. Reklama wzajemna pomig¢dzy podmiotami w jednej branzy
moze by¢ pierwszym krokiem do wspdlnie prowadzonej dzialalnosci gospodarczej lub do za-
wigzania grupy producenckiej (inne kwestie zwigzane z reklamg opisano w czgsci 2.5. Marketing
w przedsigbiorczosci).
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Wzajemne relacje spoteczne.

Niezaleznie od efektéw gospodarczych musimy takze pamigta¢ o oddzialywaniu naszego
przedsigwziecia na otoczenie, w tym o tzw. wydzwieku spolecznym. Pamigtajmy, ze w tym sa-
mym ukladzie lokalnym istnieje wiele innych gospodarstw, przedsigbiorstw czy osoéb, ktdre tak
jak my proébuja znalez¢ swoja nisze¢ na rynku i tak jak my tworzg wspomniang powyzej lokalng
»atmosfere”. Nawet jesli wydaje nam sig, ze ich dzialanie nie ma najmniejszego zwigzku z na-
szym, powinni$my zadbac¢ o to, by atmosfera ta byla jak najlepsza. Przeklada si¢ to na tworze-
nie wokot siebie dobrej ,,marki” i zapobiega przed ,negatywna reklamga”. Oprécz wymienionej
w poprzednim punkcie wzajemnej reklamy, warto zwréci¢ uwage na inne elementy dziatania
w $rodowisku lokalnym:

— dbanie o estetyke gospodarstwa, obejscia, firmy i o stan srodowiska naturalnego;

- udzial we wspolnych dziataniach lokalnych, w tym spotecznych, np. projektach odnowy
wsi, lokalnych grupach dzialania, programach w ramach inicjatywy Leader (Lokalne grupy
Dzialania);

- inicjowanie i sponsorowanie imprez, wydarzen lokalnych (kulturalnych, sportowych...);

- nieodplatne przeznaczanie czgsci produkeji do lokalnego wykorzystania;

- wspieranie lokalnych stowarzyszen, organizacji, szkol.

- traktowanie najblizszego otoczenia naszej dzialalnosci gospodarczej z troska nalezng
srodowisku zycia — naszego i innych osoéb.

Kilka generalnych zasad

Jak widag, jest wiele rzeczy, na ktére musimy zwroci¢ uwage, nie koniecznie tylko w aspekcie
ekonomicznym, by wypracowac¢ sobie etykiete ,,dobrego przedsigbiorcy”. Dokonawszy analizy
bliskiego otoczenia, warto popatrze¢ na swoje pomysly na dzialalnos¢ przez pryzmat kilku
waznych zasad, ktore opisane zostaly ponizej:

» Kapowanie a nie kopiowanie

Przed dzisiejszym przedsiebiorcg $wiat stoi otworem. I nie chodzi tu bynajmniej tylko
o kontakty biznesowe, ale o przeglad inicjatyw jakie sg realizowane zaréwno w Polsce, jak i na
calym $wiecie. W dobie Internetu kazdy nasz pomyst moze by¢ szybko zweryfikowany przez
wyszukiwarke (okazac si¢ bowiem moze, ze nasz wspanialy pomyst realizuje juz tysiac innych
0sob), a z drugiej strony globalna sie¢ moze by¢ doskonatym zrédtem inspiracji. Poszukujac ta
droga (wpisujac w okno wyszukiwarki hasta dotyczace ,,lokalnych inicjatyw” czy ,projektéw
wiejskich”) otrzymamy dostep do tysiecy stron internetowych opisujacych przedsiewzigcia ze
wszystkich stron globu. Z jednej strony to bardzo dobrze - mozemy przebiera¢ w rozwigza-
niach, sprawdzac co jest realizowane na $wiecie, a czego nie ma jeszcze u nas. Z drugiej za$
istnieje wielkie zagrozenie, Ze bedziemy chcieli automatycznie przenies¢ pewne rozwigzanie na
nasz grunt, zakladajac, ze skoro udalo si¢ tam, to uda si¢ i u mnie, w Polsce. Nie do konca jest
to prawda. Zapewne istnieje grupa przedsiewzieé, ktdre ze wzgledu na swoj interesujacy, rewo-
lucyjny charakter sprawdzg si¢ w kazdym miejscu, przyciagajac rzesze klientow. Najczesciej sa
to jednak projekty krétkotrwale, oparte o ogélne trendy czy mode. W wigkszosci jednak przy-
padkow rozwigzania gdzie§ zastosowane okazuja si¢ nieodpowiednie do naszych warunkéw.
Czasem cale zalozenie projektowe jest niemozliwe do wykorzystania, a czasem pojedyncze jego
mechanizmy.

Dlatego warto mie¢ w glowie jedng kardynalng zasade, ktérg w latach dziewigédziesigtych
wszczepiali nam zachodni eksperci zajmujacy si¢ planowaniem lokalnym, a brzmi ona ,,Kapie-
ren! Nicht kopieren!”, czyli ,kapowa¢ (rozumiec), a nie kopiowac!”. Za tymi banalnymi mozna
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by rzec stowami stoi cala istota myslenia projektowego. Nalezy zastosowa¢ tylko to, co spraw-
dzi si¢ w naszych warunkach, a nie kopiowac cale projekty. Duzo wazniejsze jest zrozumienie
istoty dzialania projektu niz sam pomysl t3 metoda realizowany. Nie przeno$my wiec gotowych
schematéw. Zrozumiejmy ich dzialanie i wykorzystajmy w naszym, innym, wyjatkowym po-
mysle. Od samego tematu przedsigwziecia wazniejsze jest poznanie podloza/historii projektu,
warunkoéw, w ktorych zaistnial, partneréw danego dziatania, dostepnych w danym momencie
narzedzi wsparcia czy tez etapow/krokow jakie podjeto w rozwoju danego projektu. Poznanie
tych elementdéw pozwoli przetozy¢ je na zupelnie inny (nasz) temat dziatania. A wigc starajmy
sie wykorzysta¢ to, co jest uniwersalne, bo wlasnie to decyduje o sukcesie dziatania. By dostrzec
te najwazniejsze elementy musimy nauczy¢ si¢ nie patrze¢ na konkretny TEMAT przedsig-
wziecia, a zdarza sie, ze jest to bardzo trudne. Obserwujac bowiem efekty czyjego$ dzialania,
napawamy si¢ odniesionym sukcesem (np. zwiedzajac $wietnie zorganizowany osrodek tury-
styczny), nie zastanawiajac si¢ nad tym, co przede wszystkim przystuzylo si¢ do osiggniecia
danego stanu. Widzimy EFEKTY, a nie widzimy HISTORII projektu. Rozmowy z przedsig-
biorcami prowadzacymi zaangazowane w rozwoju projekty gospodarcze s3 tu nieocenionym
doswiadczeniem, dlatego tez ciekawg forma zdobywania wiedzy na temat projektow jest udziat
w réznego rodzaju wizytach studyjnych czy misjach gospodarczych organizowanych przez sa-
morzady, podmioty doradcze czy organizacje branzowe.

» Temat przewodni i produkty pokrewne

Asortyment oferowanych przez nas ustug czy produktéw zalezy w duzej mierze od naszej
pomystowosci. Niezaleznie od branzy, trudno dzisiaj ,,skusi¢” klienta na tzw. podstawowy pa-
kiet, ktory oferowany jest w wielu miejscach, przez wiele podmiotow. Wyjatkiem jest tylko
sytuacja, w ktorej danej ustugi nie oferuje nikt w naszym najblizszym otoczeniu i jej odbiorcy
w pewnym sensie s3 na nig zdani (uzaleznieni od nas). Sytuacja taka jednak nie jest mobi-
lizujaca dla przedsigbiorcy i dopdki zrezygnowani klienci nie zaczng poszukiwaé alternatyw
i urozmaicenia, najprawdopodobniej oferta nie ulegnie modyfikacji. Po co bowiem cokolwiek
zmieniad, jesli klienci i tak przyjda?

Niezaleznie od tego jak przedstawia si¢ popyt na nasz produkt w danym momencie (nawet
jesli jest to nadmierny popyt), powinnismy stale pracowac nad oferta, nad jej uaktualnianiem
i poszerzaniem. Stalym klientom réwniez moze sie znudzi¢ to, co oferujemy. Czesto pomysty
nasuwaja sie same - jesli nie przedsiebiorcy, to z pewnoscig klientom. Ponownie: warto bada¢
oczekiwania odbiorcéw. Pomyst na nowy produkt/ustuge musi wyprzedzi¢ w czasie moment
znudzenia/wyczerpania jaki nastapi w odniesieniu do starej oferty. Przykladem niech bedzie
tutaj przedsiewzigcie typu ,,staw rybny”. Wzdtuz i wszerz Polski miejsc takich znajdziemy dzie-
sigtki, jesli nie setki. Typowy pakiet ustug, jesli mozna to tak nazwa¢, obejmuje pomost na
brzegu akwenu (cz¢sto bez zadnego siedziska) i akwen sam w sobie (czesto bez ryb). Oczywi-
$cie staram si¢ przedstawic rzecz skrajnie, ale spotkatem si¢ wielokrotnie z sytuacjg, w ktorej
podstawowa ustugg jest... pobranie oplaty, a potem? Rob czleku co chcesz. Nie przez przy-
padek taki wlasnie przykiad przedstawiam. Obserwujac podobne przedsigwziecia w réznych
regionach kraju, a takze w innych krajach UE, wida¢ olbrzymie zréznicowanie zaawansowania
realizacji podobnych tematycznie projektéw. Zalezy to z pewnoscig od kreatywnosci wlascicie-
la, jego mozliwosci inwestycyjnych, ale najprawdopodobniej w najwigkszym stopniu od posia-
danej wiedzy na temat rynku, czyli na temat tego, czego oczekuje i za co jest w stanie zaptaci¢
klient. A zaplaci za wiele rzeczy, jesli tylko da mu sie takg mozliwosc¢.

W Polsce istnieja juz dobrze zorganizowane fowiska z wieloma dodatkowymi atrakcjami.
Nie mniej jednak sumarycznie mozna powiedzie¢, ze w wiekszodci przypadkéw oferta obraca
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sie woko! fowienia i gastronomii, czasem w polaczeniu z organizacjg imprez na §wiezym po-
wietrzu. Oferta tego typu przygotowana jest zardwno przez posiadaczy samych stawdw, jak
i ustugodawcoéw agroturystycznych, stuzacych takze swoim klientom miejscami noclegowymi.
Przyktad doskonalej organizacji podobnego projektu pochodzi¢ zatem bedzie z Wielkiej Bry-
tanii, z regionu Cottswolds (Potudniowo-zachodnia Anglia), z miejscowosci Bibury (czyt.: baj-
bery). Gospodarstwo polozone w centrum tej miejscowosci, pierwotnie zajmowalo si¢ hodowla
i sprzedazg pstragéw, co stanowito 100% dochodow wlasciciela. Obecnie jest znang atrakeja
turystyczng i mimo prowadzenia hodowli na takg samg skale, dochody z niej uzyskiwane obec-
nie s3 niewielkim utamkiem w poréwnaniu do dochodéw z turystyki.

Pierwszym, kluczowym elementem jest sklep, przez ktéry obowigzkowo musi przechodzi¢
wejscie na teren stawow (zndw: patrzmy na elementy projektu, a nie na TEMAT jakim sg tu
ryby. Te same aspekty mozemy przenie$¢ do innych gospodarstw, np. produkujacych ziota).
Element taki, a wiec sklep, mozna wykorzysta¢ w wielu réznorakich przedsiewzieciach. Sklep
stuzy zaréwno poborowi oplat za wstep na teren gospodarstwa (musi by¢ symboliczny, by za-
checat do wejscia), ale przede wszystkim asortymentem oferowanych tam produktéw mami
przybyszy i oprdznia ich kieszenie. Co zatem znajdziemy w sklepie? Wszystko! Oczywiscie
wszystko to, co z tym miejscem kojarzy¢ si¢ moze, a wigc: wedki i akcesoria wedkarskie, ksigzki
o rybach i wydawnictwa specjalistyczne dla wedkarzy, zanety, przynety, wyposazenie wedka-
rza (stroje, buty, podbieraki itp.), ale nie tylko to... Gdyby tak bylo, do Bibury przyjezdzali-
by sami panowie, lub przynajmniej w wiekszosci. Sa wiec drukowane przepisy kulinarne, jak
i cale ksigzki kucharskie, jest bizuteria (ale oczywiscie z rybimi emblematami), a najwigksza
czg$¢ asortymentu stanowia oczywiscie produkty dla dzieci, bo to one zostawiaja w takich
miejscach najwigcej pieniedzy (swoich i ich rodzicéw). Olbrzymi asortyment pamigtek i gadze-
tow rozpoczyna si¢ naklejkami, przypinkami, brelokami, a konczy czapeczkami i koszulkami
z nazwg miejsca i ozdobnag rycing. Sg tu takze pamiatkowe kieliszki, tyzeczki i kufle, wisiorki,
pierscionki i niezliczone ilosci drobniejszych gadzetéow — pelen zakres odpowiadajacy réznym
kolekcjonerom, w réznym wieku. Wisi oczywiscie rowniez tablica informujaca o tym, dlaczego
warto wej$¢ na teren stawow, czyli o tym, jakie atrakcje czekajg nas dalej. U samego zas wejscia,
na niskim stoliczku (wysoko$¢ dostosowana dla najmlodszych) stoi piramidka kubeczkéw na-
petnionych proteinowymi kulkami - karmga dla ryb. Doskonaly chwyt - jakie bowiem dziecko
nie chciatoby pokarmic rybek? Takiej okazji nie ma na co dzien, zwlaszcza w mieécie. Za maty
kubeczek poét funta, za duzy 1 funt. Nie trudno obliczy¢ ile setek kubeczkéw da sie przygotowac
z worka, ktéry zapewne nie kosztowal fortuny. Na dodatek ryby karmi kto$ za nas! No i wresz-
cie wchodzimy. Aby nie rozpisywac si¢ zbytnio, wymienie tylko gtéwne elementy zagospoda-
rowania stawow. Sg to zatem: miejsca do towienia (na brzegach wigkszych stawdw), miejsca
do karmienia (przy malym stawie, wypelnionym rybami, by efekt podczas wrzucenia byt wi-
doczny), tablice informacyjne (o kierunku zwiedzania i o hodowli, gatunkach ryb, warunkach
siedliskowych itp.), miejsca do grillowania ztowionych ryb (oczywiscie placi si¢ i za ryby, i za
miejsce, i za sprzet do grillowania), gastronomia (mozna zamiast fowienia po prostu zjes¢ goto-
we rybne danie), pawilon, w ktérym pokazane sg zbiorniki z narybkiem i na kolejnych tablicach
przedstawiony jest cykl rozwojowy ryb. Ryby mozna lowi¢ wlasnym sprzetem, ale oczywiscie
mozna takze wypozyczy¢ wedke. No i oczywiscie mini plac zabaw — dzieci nie koniecznie in-
teresujg sie tym samym co tata, a na pewno znudzg si¢ po niedlugim czasie i nalezy je jakos
zatrzymac na naszym terenie — w przeciwnym razie rodzina wyjedzie.

Przecig¢tna rodzina, zamiast zostawia¢ 2 funty za godzing fowienia (na fowisku zorganizo-
wanym w sposob prosty), placi za wszelkie atrakcje 40 funtéw, wyjezdzajac z Bibury z rybami,
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pamigtkami, wiedzg na temat hodowli i z uémiechami na twarzach po przezytej przygodzie.
Ponadto, przy tak zréznicowanej ofercie, spedza tam 4-5 godzin, a nie 1-2, poniewaz o nude
tam bardzo trudno, a to bardzo wazne jesli rozpatrujemy oferte dla rodzin z dzie¢mi. Ot i kom-
pleksowa oferta z wieloma produktami pokrewnymi. Definiujac istote marketingu ktos powie-
dzial kiedys, ze jest to ,,dawanie klientowi najwiekszej ilosci powoddw, dla ktorych bedzie on
u nas kupowal”. To chyba najlepsze podsumowanie tego przykladu. Na dodatek znow aspekt
reklamowy: zadowoleni klienci opowiedzg o swej przygodzie kolejnym osobom w sposéb za-
checajacy do przyjazdu, a nie przekaza informacje o nieporozumieniu i rozczarowaniu, jakie
spotkalo ich w naszym gospodarstwie.

» Duzo malych produktow

A moze raczej: duzo réznych produktow. To bardzo wazna zasada. Widac to doskonale po-
wyzej, w opisanym przykladzie przedsiewziecia ze stawami rybnymi, czy tez we wspominanym
wczesniej asortymencie turystycznej miejscowosci. Z jednej strony zréznicowanie w ogdle,
a wiec szeroka paleta, ale takze — w ramach tego zréznicowania — produkty dla kazdego, a wigc:
co$ dla starszych i dla mlodszych, co$ drogiego i co$ taniego, produkty proste, jednorazowe, jak
i trwale, zlozone, do wielokrotnego uzytku. Wszystko oczywiscie zaleznie od branzy. Nawet je-
$li nastawiamy si¢ - i stusznie - ze sprzedajemy np. pamiatki i posiadamy olbrzymi asortyment
tanich przedmiotéw (widokowki, znaczki, naklejki, naszywki, breloki, otwieracze do butelek
itp.), to oprécz nich powinni$my zaoferowac co$ wyjatkowego (mniejszy asortyment drozszych
rzeczy (bizuteria, naczynia, rzezby, obrazy) dla oséb, ktére np. sa sentymentalnie zwigzane
z okolicg i chcg zabra¢ ze sobg co$ bardziej wartosciowego niz kawatek papieru czy plastiku.
Ponadto warto oczywiscie pamietaé, ze jakkolwiek mimo niewielkiej marzy na drobiazgach,
to one wlasnie poprzez hurtowg niemal sprzedaz stanowig o naszych dochodach. Konfekcjo-
nowanie zi6! czy innych produktéw rolnych w male opakowania, w tym ozdobne, nadajace si¢
na pamiatki i prezenty, powoduje wyzsza marze¢ jednostkows, a wiec automatycznie wigkszy
zysk z danej jednostki masy. Drozsze przedmioty, tj. dzieta artystyczne sprzedaja si¢ rzadziej,
ale tu z kolei czgsto mozna liczy¢ na wiekszy jednostkowy zysk. A wiec cena rekompensuje ilos¢
sprzedanych towaréw. Oferowanie dziet sztuki, wytworéw rekodzieta, daje nam dodatkowo
opcj¢ wspolpracy z miejscowymi twdrcami, a wiec pozytywnego osadzenia naszej dziatalnosci
w warunkach lokalnych.

» Sezon trwa caly rok

Oczywiscie, nie wszystkie pomysly mozemy realizowac przez caly rok, a jesli nawet, to ilo$¢
klientéw sezonowo wzrasta i zmniejsza sie. I ponownie dotyczy to wielu branzy - zaréwno
agroturystyki, ustug rolniczych czy innych dziatalnosci. Nie zawsze mozemy ,,wydluzy¢” sezon,
poniewaz nasza oferta jak by nie byla szeroka i atrakcyjna zawsze zderzy si¢ z réznymi ograni-
czeniami, na ktore nie mamy wplywu. A s3 to chociazby, w zaleznosci od branzy: decydujace
o ruchu turystycznym okresy wakacji, ferii zimowych i §wigtecznych; ograniczona liczba dni
urlopowych pracownikéw; sezonowos¢ produkgji rolnej, pory roku i warunki pogodowe z nimi
zwigzane; tradycyjne sposoby spedzania czasu itd. Nie mniej jednak to co mozemy prébowac
robi¢, by nasz sezon trwal dtuzej, to ponownie rozszerzac oferte, ale takze w rozumieniu czasu.
Organizowanie zimowisk, kuligéw, zimowych ognisk, marszéw na orientacje, wspdtpraca ze
szkotami, topienie Marzanny, poszukiwanie wiosny w lesie, jesienne grzybobrania, budowa
szalasow i wiele innych pomystéw na kazdy weekend w roku to spora alternatywa np. dla agro-
turystyki. Co z innymi branzami? W ustugach rolniczych i le$nych to czas na ustugi w tere-
nach zieleni, prowadzenie warsztatéw naprawczych, konserwacji pozasezonowej sprzetu, ale
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by¢ moze takze dziatan edukacyjnych? Zimg - ods$niezanie, ustugi dla gminy, utrzymywanie
placéw i chodnikéw, posypywanie piaskiem, naprawy biezace.

Najgorzej wydawaloby si¢ wyglada sytuacja przedsiebiorcéw decydujacych sie réznego ro-
dzaju uprawy — wszak zima ogranicza dziatalno$¢ na tym polu w sposéb decydujacy. Nie mniej
jednak i tu mozna znalez¢ co$ dla siebie, np.: uprawa zi6t doniczkowych (inwestycje zwigzane
z uprawg pod ostonami), warsztaty dla dzieci zwigzane z ziotami lub innymi roslinami upraw-
nymi i ich wykorzystaniem, drobne przetwdrstwo (wlasne produkty zielarskie, kosmetyczne,
alternatywne wykorzystanie wierzby — donice, maty, produkty artystyczne), pokazy demon-
stracyjne dla mlodziezy (np. otrzymywanie widkien naturalnych, oleju itp.).

Z pewnoscig w wielu wypadkach wprowadzenie dodatkowej dziatalnosci innej niz typowa
dziatalnos$¢ rolnicza w gospodarstwie wymaga zaréwno sporego zaangazowania, poswiecenia
jak i finanséw, nie mniej jednak moze przyczynic¢ si¢ do pozyskiwania odrebnych funduszy
takze w miesigcach martwych dla produkeji rolniczej. Powyzsze pomysty to tylko przyklady.
Konkretny pomysl bedzie zalezal od mozliwosci danego gospodarstwa, w tym od kreatywnosci
wilasciciela.

» Dodatki i gadzety

Wiasdciwie napisatem o tym juz duzo w poprzednich akapitach. Podkresli¢ jednak nalezy
dobitnie, ze na dzisiejszym rynku pozycja gadzetéw, pamigtek, drobiazgdw jest bardzo mocna.
Rokrocznie pojawiajg si¢ zarowno nowe pomysly reklamowe i przedmioty zwigzane z reklamg,
a takze wiele drobiazgéw uzytkowych, na ktére moda trwa najczesciej jeden lub dwa sezony.
Sa to réwniez wspomniane wczesniej drobiazgi kierowane do dzieci. Coraz czgsciej taczone sg
one z nowymi technologiami, takimi jak wyswietlacze cieklokrystaliczne, odtwarzacze multi-
medialne (wielko$ci pozwalajacej umieszczenie w niewielkich przedmiotach, np. dtugopisach,
brelokach). Warto pomysle¢ o potaczeniu globalnych trendéw ze specyfika swojej dziatalnosci,
w tym ogoélnie poszukiwanych gadzetéw z tradycyjnymi elementami wyrdzniajacymi nasze
przedsigwziecie. Pozycja gadzetu jest bowiem wysoka — zaréwno jako zabawki, pamigtki, ale
takze przedmiotu reklamowego (dtugopisy, kalendarze, breloki i wiele innych). Niektdre gadze-
ty pojawiajace si¢ na rynku rodza tendencje kolekcjonerskie, w szczegélnosci u najmlodszych.
Mozna to wykorzysta¢ we wspomnianej wyzej reklamie wzajemnej, oferujac np. cykl plakietek,
naklejek czy przypinek, ktérych komplet mozna zebra¢ odwiedzajac wszystkie miejsca pewnej
trasy czy lokalnego szlaku. Nie zapominajmy o tym, jak wysoka pozycje u mlodego konsu-
menta maja dzi§ roznego rodzaju gry i zabawy. Kolekcje postaci, wystepujacych w danej grze
lub takze gry lokalne, polegajace na odnajdywaniu pewnych elementéw w naszym terenie to
tematy do wykorzystania w dzisiejszym marketingu.

» Informacja, reklama, promocja

O marketingu, a wigc i reklamie, napisano takze w rodziale 2.5., ale jak juz zapewne za-
uwazyl czytelnik, od tematu tego nie sposéb dzi§ odejs¢ na chwilke, takze tu zatem wspo-
mne o kilku aspektach z tym zwigzanych. W dzisiejszych czasach do osiagnigcia sukcesu czy
tez podstawowe;j stabilizacji w prowadzeniu dzialalnosci gospodarczej nie wystarcza wiedza
i branzowe doswiadczenie jakie reprezentuje dany przedsiebiorca. Niezbedne jest takze zro-
zumienie dzialania rynku, mechanizmoéw ksztaltujacych popyt wéréd konsumentéw, narze-
dzi reklamy i informacji - bez tego nawet najlepsza oferta nie trafi do odbiorcy. Intensywnos$¢
dzialan reklamowych, ich forma i ukierunkowanie zaleze¢ beda zaréwno od rodzaju dziatal-
nosci, od jej sezonowosci, od klienta, ale takze od skali dzialania. Ustugi mechanizacyjne na
przykiad beda wymagaly w miare stalej reklamy, poniewaz oprdcz stalych klientéw duza role
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odgrywac tu beda klienci biezacy, przypadkowi. W ustugach ksiggowych czy podatkowych
reklama z pewnoscig bedzie potrzebna w pierwszej fazie rozwoju firmy, pdzniej po pozyskaniu
podstawowe;j stalej liczby klientéw dzialania te z pewnoscia bedzie mozna zmniejszy¢ (kolejni
klienci beda polecani przez poprzednich). Niektére gospodarstwa agroturystyczne lub pen-
sjonaty turystyczne nie prowadzg juz w ogoéle reklamy. Dlaczego? Dlatego Ze po pierwszej czy
drugiej akeji reklamowej daly si¢ pozna¢ swoim klientom (i ich znajomym) jako miejsce godne
spedzania wolnego czasu i dalsza reklama odbywa si¢ tylko na zasadzie przekazywania infor-
macji metodg ,,z ust do ust”. Dalsze dzialania reklamowe w takim przypadku stracily sens, bo
i tak zainteresowanie obiektem jest tak duze, Ze brak wolnych miejsc. Reklama rodzitaby zatem
nieuzasadnione koszty nie mogace przetozy¢ sie na wzrost dochodu.

W wiekszosci jednak dzialalnodci, gdzie stale poszukujemy nowych klientéw, konieczne
bedzie dopasowanie takiej formy reklamy, ktéra pozwoli nam dotrze¢ do najbardziej oczeki-
wanego klienta. Dla ustug rolniczych bedzie to reklama poprzez znajomych, w prasie lokalnej,
poprzez tablice ogloszeniowe w urzedach lokalnych, a przy wigkszej skali — w prasie ogdlno-
polskiej, fachowej, na targach rolniczych itp. Dla gospodarstwa agroturystycznego, czy lokalne;j
atrakcji tj. muzeum rzemiosta, wytlaczarnia oleju, sprzedaz zié! itp. beda to tablice i billboardy
reklamowe przy gléwnych szosach, oznaczenia dojazdowe, broszury i ulotki dystrybuowane
poprzez lokalnych partneréw i klientéw, ogloszenia w miastach (gazety, katalogi turystycz-
ne, biura podrdzy). Nie mozna tu nie doceni¢ oglaszania si¢ w ogélnopolskich dziennikach,
ogolnie znanych wydawnictwach ogloszeniowych, ksigzkach adresowych itp. W szczegélnosci,
kiedy klient nasz moze pochodzic¢ z kazdej czg¢sci kraju. Role tych ostatnich przejmujg obecnie
internetowe portale informacyjne i ogloszeniowe, gdzie nierzadko mozna zamiesci¢ swe ogto-
szenia za darmo lub po preferencyjnych cenach. Ogloszenia tradycyjne, zamieszczane w gaze-
tach mozna obecnie réwniez zamieszcza¢ poprzez Internet, bez konieczno$ci odwiedzania biur
ogtoszeniowych.

No i oczywiscie jest jeszcze promocja. Stowo, ktére zawojowalo nasze umysty w ostatnich
latach. Promocje stosuje juz kazdy, kto chce przeciagna¢ na swoja strone dang grupe odbiorcow.
Tak jak w wielkich sieciach sklepéw, tak i my mozemy zastosowa¢ ten mechanizm. Promocje
moga by¢ rézne i tu tez pole do popisu ma nasza wyobraznia. Najprostszymi beda: nizsze staw-
ki za ustugi przy wiekszej ich ilosci (np. cena za prace kombajnu do 10 ha i powyzej 10 ha; opla-
ta za noclegi — np. siddma noc gratis), tzw. ,,happy hours” lub ,happy days” czyli nizsze staw-
ki w okreslonych godzinach lub dniach (w szczegdlnosci w okresach, kiedy mamy zbyt mala
liczbe klientéw, np. noclegi w miesigcach II-V o 25% taniej); dodawanie ustug (klient korzysta
z jednej ustugi - druga otrzymuje taniej lub za darmo, np. przy wynajmie naszego sprzetu ofe-
rujemy darmowg konserwacje innego urzadzenia); dodawanie ustugi lub dodatkowego towaru
po przekroczeniu pewnej kwoty zamoéwienia i tak dalej. Sposobéw na promocje jest wiele. Im
ciekawszy, a czasem intrygujacy, tym bardziej przyciagajacy klienta. Czasem na cele promocji
warto jest wejs¢ w kooperacje z zupetnie innym podmiotem, w celu oferowania atrakcji, kto-
rych sami nie mozemy zawrze¢ w naszej ofercie. Stad stynne ,,wczasy gratis” dodawane ostatnio
do ofert w ogdle nie zwigzanych z turystyka. Moze wiec czas na ,,pizze gratis’ do wynajetego
kombajnu? To oczywiscie zart, ale kreatywnos$¢ w stosowaniu narzedzi marketingowych prze-
klada si¢ na efekty w sposob znaczacy. Stad dzisiejsze tendencje do wykorzystywania w rekla-
mie elementéw szokujacych czy kontrowersyjnych.

» Wyjatkowos¢ projektu
Ten temat takze zostal juz czesciowo poruszony. Zastuzyt jednak na osobny akapit w szcze-
gblnosci dlatego, ze spektrum ,,polskiej kreatywnosci gospodarcze;j” jest ciagle ubogie. Na pol-
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skiej wsi, sektor réznicowania dochodéw zdominowany zostal przez agroturystyke z niezbyt
szerokim wachlarzem pomystéw pokrewnych, a takze podstawowe ustugi dla ludnosci i drob-
ny handel (sklepy spozywcze). Tymczasem jakkolwiek kilka lat wstecz dziatanie takie byto wy-
starczajace, tak teraz o powodzeniu dzialan uruchamianych przez nowych uczestnikéw rynku
bedzie w wigkszym stopniu decydowala wyjatkowos$¢ ich oferty. Jak by¢ zatem wyjatkowym,
a jednoczes$nie nie ograniczy¢ sobie tg wyjatkowoscia grona klientéw? To oczywiscie wielkie
wyzwanie. Osobiscie jestem przeciwnikiem skrajnosci, to znaczy kreowania przedsiewzig¢ na
tyle wyspecjalizowanych, kierowanych do waskiego grona uczestnikéw, ze az ograniczajacych
dostep do nich ,,normalnym”, tzn. nie zwigzanym z danymi kryteriami osobom. Wyjatkowos¢
mozna rozumiec réznorako, a kazde jej znaczenie jest tak samo wazne:

- Wyjatkowy temat to rzecz najwazniejsza. Sprowadza si¢ to do aspektéw wczesniej opi-
sywanych (wyjatkowa niespotykana oferta, nietuzinkowa impreza lokalna, zloty tematy-
czne, kluby, powiazania z produktem regionalnym, podkreslanie wartosci dziedzictwa
kulturowego regionu, wykorzystanie specyficznych waloréw przyrodniczych lub krajo-
brazowych lokalizacji, wyjatkowy asortyment towaréw w sklepie itp.). Wyjatkowos¢ ta nie
przeklada si¢ na pozbawienie kogokolwiek dostepu do projektu, wrecz odwrotnie — po-
woduje zainteresowanie szerszych rzesz danym przedsiewzieciem. Mozna to skwitowac
jednym, aczkolwiek abstrakcyjnym zdaniem: tworzymy np. projekt na temat smokow, ale
nie tylko dla smokéw. Mozemy z jednej strony prowadzi¢ gospodarstwo wyjatkowe, na-
kierowane np. na oferte dla mysliwych czy gorskich wedrowcéw (spotkania, przeglady
filméw, biblioteka, charakter wyposazenia) lecz nie przeszkodzi nam to w przyjmowaniu
pod swoj dach kazdego innego klienta.

- Wyjatkowa oprawa, miejsce. Mozemy zdecydowac si¢ na oferte typows, niech to bedzie
organizacja wesel czy komunii lub nawet zwykly sklep, ale projekt nasz bedzie wyjatkowy,
poniewaz otworzymy jego podwoje w nietypowym obiekcie (zabytek, ciekawe zabudow-
ania gospodarcze, przebudowane budynki inwentarskie z zachowanymi starymi elemen-
tami wyposazenia odzwierciedlajacymi charakter budynku lub cechy regionalne, nowy
obiekt lecz wybudowany metodami dawnymi) lub w ciekawym miejscu (sgsiedztwo popu-
larnego obiektu, okolica przyrodniczo cenna, przyjazna).

- Wyjatkowi gospodarze, ustugodawcy. Tym mozemy zyskac najwiecej, w szczegolnosci
na tle wielu firm dzialajacych nierzetelnie, nieprofesjonalnie. Paradoksalnie rzecz ujmujac
mozna rzec: bedziemy wyjatkowi, bo bedziemy oferowac to, co powinno by¢ normalne,
awiec terminowos¢, uprzejmosé, dyspozycyjnosé. To jednoczesnie jedna z najwazniejszych
podstaw reklamy - pozytywny wizerunek. Wiaze si¢ z tym takze znajomos¢ jezykow ob-
cych, ktora w dobie coraz czgstszych kontaktéw miedzynarodowych staje si¢ umiejetnoscia
podstawowg, zaréwno w kontaktach handlowych, jak i np. przy oferowaniu ustug tury-
stycznych. Kultura osobista to w kontaktach gospodarczych waluta nie do przecenien-
ia, w szczegdlnosci w polaczeniu z cierpliwoscig, jaka musimy posiada¢ w odniesieniu
do naszych klientéw. No i jeszcze jedno: Naduprzejmos¢ i ciggle narzucanie sig¢, nawet
w sposob wielce kulturalny, powoduje nieche¢. Pozwdlmy klientowi samemu rozejrzeé
sie po sklepie bez nieustannego ,,w czym moge Pani pomdc?”, a turyscie poczu¢ si¢ jak
w domu, czyli po prostu na wigkszos$¢ dnia... zniknijmy mu z oczu!

- Wyjatkowa reklama. Wracamy do tematu? No c6z, bez reklamy jak bez reki. I tutaj pole
do popisu jest wielkie. Wyjatkowa reklama to znalezienie sposobu na zareklamowanie
sie inaczej niz konkurencja, zaréwno jesli chodzi o hasto reklamowe czy logo, ale takze
forme reklamy (szyld wykonany na czyms nietypowym, wydruk ulotek na niespotykanym
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materiale, nietypowy gadzet). Ponadto oczywiscie nazwa zaréwno firmy, jak i samego
przedsiewziecia.

» Jakos¢ catosci thkwi w szczegdtach

Mamy juz wszystko? Ciekawa, dogodna dla naszej branzy lokalizacje, wykonang inwestycje,
udang akcje promocyjng i pierwszych klientow. Wydaje sie, ze wszystko dopigte jest na ostatni
guzik. Okazuje si¢ jednak, ze nasz klient nie jest zadowolony. Dlaczego? Wszystko tkwi w naj-
drobniejszych szczegotach. Nawet najpiekniejsza lokalizacja nie da podwalin pod gospodar-
stwo agroturystyczne, jesli w szafach nie bedzie wystarczajacej ilosci wieszakow, w tazienkach
haczykéw, a tézka beda zbyt twarde (lub zbyt migkkie — Ustugodawco! Duzo cierpliwoscil).
Ziola beda w zbyt duzych lub w zbyt matych paczkach (klania si¢ szeroki asortyment!), na do-
datek: dlaczego ze srebrna, a nie zlotg wstazeczka??? Klient zazagda wykonania uprawki gleby
w $rode, poniewaz w czwartek wyjezdza na tydzien do rodziny. To nic, ze akurat twoj sprzet
obsluguje zupelnie inng czgs¢ gminy. Nasz klient nasz Pan! To wszystko to oczywiscie z jedne;j
strony troche humorystyczne podejscie, ale z drugiej — czysta rzeczywisto$¢. Nie dajmy sie
oczywiscie zwariowa¢, ale z drugiej strony pamietajmy, ze obowiazuja nas pewne standardy
dziatania. Wspomniane haczyki czy wieszaki to nie wymyst klienta, tylko wynikajgca z kon-
kretnego standardu wyposazenia koniecznos¢ (system kategoryzacyjny). Zadbajmy wiec o to,
by z powodu haczyka lub wstazeczki nie straci¢ klienta i oséb, ktérym klient o nas opowie.

2.2. Roznicowanie dochodéw w gospodarstwach rolniczych
® Czym jest roznicowanie?

Roéznicowanie czy tez dywersyfikacja dzialalno$ci to podejmowanie nowych (dla gospodar-
stwa, podmiotu, regionu) dziatan o charakterze gospodarczym w celu poszukiwania nowych
zrodet dochodu. W zaleznosci od skali moze przynosi¢ zaledwie utamek dochodéw gospodar-
stwa, ale - w wypadku powodzenia — bywa, ze staje si¢ gtéwng dziedzing dziatalnosci, przy-
czyniajac sie tym samym do zaniechania dotychczas prowadzonej aktywnosci gospodarczej.
Popularnym przykladem sa tu gospodarstwa, ktére stopniowo odchodzily od swych typowo
rolniczych korzeni na rzecz agroturystyki czy tez turystyki wiejskiej, oferujac wpierw swym
gosciom pokoj noclegowy ze $niadaniem i przeksztalcajac si¢ z czasem w hotelowe pensjonaty.

Réznicowanie to pewien proces, w ktéorym podejmujacy dziatania przedsigbiorca dokonu-
je ekonomicznego pordwnania efektéw swojego dotychczasowego kierunku produkeji/ustug
z nowymi mozliwosciami, trendami wladajagcymi rynkiem. Réznicowanie to nie tylko odejscie
od dziatalnosci rolniczej. To takze poszukiwanie nowych upraw lub hodowli. Réznicowaniem
jest jakby nie bylo takze planowanie upraw typowo rolniczych na dany rok wegetacyjny, kie-
dy rozpatrujemy sensownos$¢ wprowadzenia takiego czy innego gatunku lub odmiany w kon-
tek$cie perspektyw sprzedazy produktéw z tych upraw. Jest to zatem proces ciagly, w ktorym
przedsigbiorca stale monitoruje efekty dzialania swojego gospodarstwa i podejmuje decyzje co
do zmian struktury i skali produkgji.

Dla wielu gospodarstw, szczegdlnie tych, dla ktérych kolejne inwestycje s3 powaznym wy-
zwaniem finansowym, proces dywersyfikacji jest zmiang dlugofalowsa. Dlatego tak istotnym
jest umiejetno$¢ obserwowania rynku w celu okreslenia nie tylko biezacej sytuacji, ale takze
prognozowania popytu na dane produkty lub ustugi w latach kolejnych. Istotng cechg réznico-
wania jest rowniez poszukiwanie elementéw innowacyjnych, a wiec niespotykanych, nowator-
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skich, postepowych. Objawia sie to nie tylko adaptacja nowoczesnych technologii, ale przede
wszystkim zapelnianiem nisz rynkowych, a wigc tworzeniem ofert nietypowych, wprowadza-
niem produktéw rzadkich, nietuzinkowych, oferowaniem ustug, ktérych nie oferujg inne pod-
mioty dzialajace na rynku.

Od roéznicowania blisko do zréznicowania - dywersyfikacja bowiem tyczy takze zakresu
naszej oferty. Tworzenie produktéw pochodnych, pokrewnych, uzupelniajacych to oferowanie
szerszej skali propozycji potencjalnym klientom. Owa skala moze rozwija¢ si¢ nie tylko fizycz-
nie w postaci sprzedawanych coraz to nowszych przedmiotéw, towardw, ale takze przestrzennie
i w czasie, a mianowicie chodzi tu o oferowanie naszych ustug lub produktéw w réznych miej-
scach — zaré6wno w rozumieniu pojedynczego gospodarstwa, jak i np. skali krajowej — a takze
w réznym czasie (np. wydluzanie sezonu turystycznego poprzez wprowadzanie nowych ofert
pozasezonowych). Jednym zdaniem, w procesie réznicowania dzialalnosci wykorzystujemy
wszystkie elementy analizy i planowania, o ktérych pisalismy w poprzednim rozdziale.

Jak wida¢ wiec roznicowanie to proces wieloplaszczyznowy, ktéry dla kazdego przedsiebiorcy,
gospodarza moze oznacza¢ co$ zupelnie innego. Niezaleznie jednak od tego czy bedzie to nie-
typowa uprawa lub hodowla, czy tez przedsiewziecie turystyczne, edukacyjne czy inne - zawsze
jednak powinien by¢ on oparty o wspdlng podstawe — ekonomie danego przedsiewziecia.

® Jak roznicowac¢ dzialalnos¢?

Nie ma uniwersalnego klucza, ktéry pozwolitby nam odpowiedzie¢ na to pytanie. Nie ma
dwdch identycznych gospodarstw, ich wiascicieli, ani dwoch identycznych sytuacji, w ktorych
sie znajduja. Dalecy jestesmy réwniez od podsuwania gotowych pomystow, ktdre sprawdziwszy
sie w jednej sytuacji, nie koniecznie sprawdzg si¢ w innej. Ponizej wymienione kierunki dywer-
syfikacji nie s3 gotowymi ,wytrychami” do zastosowania. Sg jednak najczesciej spotykanymi
formami réznicowania, ktére moga by¢ potraktowane jako przyklady. A moze wlasnie dlatego,
ze s3 czestymi tematami dzialalno$ci — nie powinny by¢ juz brane pod uwage? Trudno ocenic.
Warto natomiast przypomnie¢ to, o czym pisaliémy wcze$niej: patrzac na przyklady szukaj-
my odpowiedzi na pytanie, co jest podstawa/mechanizmem dziatania (powodzenia) danego
projektu, a mniej koncentrujmy sie na samym temacie podejmowanej dzialalnosci. Ponizsze
przyklady dostarczg zatem czytelnikom szereg dodatkowych uwag dotyczacych realizacji po-
szczegolnych rodzajow przedsiewziec.

» Moze turystyka? Tak, ale...

Agroturystyka i turystyka wiejska, turystyka weekendowa w ostatnich latach zawojowata
polska wies. Styszy sie wrecz komentarze méwigce, ze zeby zapewni¢ polskim kwaterom wiej-
skim pelng obsade¢, powinnismy mie¢ 10 miesiecy wakacji. Faktycznie kwater agroturystycz-
nych powstato bardzo duzo, a na podwyzszenie jakosci oferowanych ustug tej branzy wplyneto
powstanie regionalnych i ponadregionalnych stowarzyszen kwaterodawcéw oraz wdrazanie
przez nie systemow kategoryzacyjnych, pozwalajacych klientom oszacowanie standardu ustug.
To, ze gospodarstw tego typu jest wiele, nie znaczy absolutnie, ze nie ma na tym rynku dla nas
miejsca. Turystyka jest obecnie jedng z najsilniej rozwijajacych sie galezi przemystu na swiecie.
Ponadto, rozwojowi turystyki w Polsce, w tym wzrostowi udziatu klientéw zagranicznych na
polskim rynku turystycznym sprzyja fakt wejscia Polski w struktury UE i potrzeba poznania
naszego kraju, rozpoznana wsrod mieszkancéw Unii. Dodatkowo, kraj nasz charakteryzuje
zroznicowane uksztaltowanie terenu, stosunkowo wysoka lesistos¢, dostepnos¢ do laséw pan-
stwowych, liczne nie poznane jeszcze atrakcje (nie wyeksploatowane w ofertach zachodnich
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touroperatoréw) i czyste srodowisko. Wspierajacym czynnikiem jest preznie rozwijajace si¢
rolnictwo ekologiczne i wcigz rosnacy popyt na jego produkty, a wiec mozliwos¢ faczenia tury-
styki z innymi produktami lokalnymi (kooperacja na rzecz kompleksowej oferty). Wydaje sie
zatem, ze jest to dobry kierunek. Ale... Pamietajmy takze o kilku istotnych faktach:

— Turystyka rozwija si¢ preznie, ale nie wszedzie tak samo. Nadal najpopularniejszymi
o$rodkami pozostajg: pobrzeze Baltyku, tereny goérskie i podgdrskie oraz pojezierza, duze
obszary lesne, a takze obszary blisko aglomeracji miejskich. To one absorbujg wigkszo$¢
klientéw krajowych.

- W $wiadomosci turysty z zagranicy istnieje krotka lista polskich atrakeji, znana gléwnie
zmediéw i ofert biur podrézy (Warszawa, Krakéw, Gdansk, Zakopane, Oswiecim, Wielicz-
ka). Zaszto$ci w promocji kraju zagranicg sg olbrzymie i wymagaja duzych nakladow re-
klamowych nakierowanych na przelamywanie turystycznych stereotypéw i kreowanie
nowych atrakgji, jakie oferuje Polska. Latwiej nam bedzie wypromowac naszg dzialalno$¢
w poblizu rozpoznanych zagranica miejsc. Pozyskanie innych klientéw spoza Polski bedzie
wymagalto podejmowania sporych wyzwan marketingowych.

- Rynek oferuje szeroka game ofert agroturystycznych. Wzrastajaca liczba gospodarstw
oferujaca podobne ustugi moze spowodowa¢ spadek ich cen oraz grozbe koniecznosci
odejscia od tej dzialalnosci.

— Nasza oferta, by by¢ zauwazona i doceniona, musi by¢ wysokiej jakosci i odznacza¢ si¢
czyms$ wyjatkowym, innym na tle wiekszosci ofert.

— Dostosowanie gospodarstwa do wszelkich wymogéw zwigzanych z oferowaniem kwater
i w szczegdlnosci positkéw mogga si¢ okaza¢ inwestycja wysokonaktadowa. Jako$¢ oferty
jest elementem, ktdry moze pozwoli¢ na odbicie si¢ od tla konkurencji.

Uruchamianie dzialalno$ci turystycznej w centrum duzej wsi, z dala od lasu lub jeziora,

a w poblizu budynkdéw inwentarskich nie ma wigkszego sensu. Foldery straszg ofertami, na kto-
rych pojawiajg sie kwadratowe, betonowe domy. Ponownie: warto przyjrze¢ si¢ krytycznie sy-
tuacji wyjsciowej. By¢ moze pozwoli nam to unikng¢ niepotrzebnych inwestycji i rozczarowan.
Sprytne zabiegi reklamowe (pokazywanie w folderach zdje¢ dalszych okolic nie majacych nic
wspodlnego z otoczeniem gospodarstwa) na nic si¢ zdadzg. By¢ moze pomoga w jednokrotnym
przyciagnieciu klienta, ale w $lad za nim ruszy potezna antyreklama. A pamieta¢ nalezy, ze
najwazniejsza reklama jest przekaz ,,z ust do ust”. Niestety, przekaz informacji ta droga dziata
tym mocniej im bardziej niezadowolony jest nasz klient.

Dla przedsigbiorczych gospodarzy, potrafigcych umiejetnie wykorzysta¢ walory gospodar-
stwa i jego otoczenia, agroturystyka stala si¢ sposobem na zycie. Droga przeistoczenia si¢ z pro-
ducenta rolnego w osobe zarzadzajaca obiektem turystycznym by¢ moze nie jest tatwa, ale efek-
ty — w postaci powracajacych rokrocznie klientéw - s3 warte zachodu. By nasze przedsiewzigcie
przyniosto sukces, oprocz waloréw otoczenia i samej kwatery potrzeba duzo optymizmu i za-
angazowania, uprzejmos$ci w kontaktach z klientami oraz otwarcia na nowe pomysty, ktoérych
nie rzadko dostarczaja sami goscie. To od nich mozemy si¢ réwniez dowiedzie¢, czego jeszcze
oczekuja, by nasze gospodarstwo okazalo sie atrakcyjniejsze.

» Edukacja, szkolenia, integracja...

Wyspecjalizowang grupa gospodarstw staja si¢ w réznych miejscach lokalne centra szko-
leniowe, oferujace organizacje¢ spotkan integracyjnych dla firm, szkolen lub jedynie udostep-
niajace sale dydaktyczne z wyposazeniem. Ich pozamiejska lokalizacja sprzyja efektywnosci
szkolen i narad. Stwierdzila to juz znaczna liczba firm korzystajacych z tego typu ustug. Pra-
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cownicy wywiezieni ze swoich pokojéw biurowych, poza zasiegiem telefondéw stacjonarnych
(czesto i komorkowych), odseparowani od pomocy sekretarek, angazujg si¢ w wiekszym stop-
niu w przekazywane im tresci, s bardziej zrelaksowani i lepiej przyswajaja wiedze. Ponadto nie
ma grozby, ze opuszczg szkolenie jesli do domu (a moze do szosy w ogole) jest duzy dystans.

W celu realizacji projektu tego typu nalezy wzig¢ pod uwage kilka waznych kwestii:

- Powodzenie odniosa w pierwszej kolejnosci przedsiewziecia, ktére sa potozone w przy-
stepnej odleglosci od aglomeracji miejskich, skad wywodzi¢ si¢ bedzie wiekszos¢ klientow
(firm, szkdl, instytucji edukacyjnych, szkoleniowych, gmin);

— Sale szkoleniowe musza by¢ wyposazone kompleksowo (ekran, rzutnik pisma, projektor
wspolpracujacy z komputerem, by¢ moze laptop, dogodnie usytuowane gniazda elektrycz-
ne do podlaczenia sprzetu, zastony cieniujace, dobra wentylacja, izolacja od zewnetrznych
halasow, naglosnienie, Internet);

- Grupa warsztatowa lub szkolna to 25-30 oséb, za$ spotkania dyrektoréw, prezeséw,
zarzadow, to nierzadko grupy 7-10 osobowe. Wymagana bedzie wigc odpowiednia ilo§¢
krzeset i stolikow, by¢ moze mozliwos¢ podziatu sali na dwie mniejsze - dla dwdch grup
w tym samym czasie (lepsze wykorzystanie bazy);

— Szkolenia wyjazdowe firm najczesciej majg charakter wydarzen calodniowych, wiec nasza
oferta powinna by¢ uzupelniona o serwowanie positkow, a takze na biezaco kawy, herbaty
czy napojow podczas szkolen (wspolpraca z firmami cateringowymi, wlasne zaplecze
kuchenne - obstuga, wymogi);

— Jesli nie dysponujemy wlasnymi miejscami noclegowymi, w przypadku szkolen kilkudnio-
wych niezbedna jest wspdtpraca z okolicznymi kwaterodawcami.

Pokrewnym do obstugi firm projektem lub uzupelniajacym dzialaniem jest wspdtpraca
ze szkolami i réznymi placowkami edukacyjnymi. Nasza oferta moze tu by¢ bardzo szeroka
i obejmowac organizacje bazy pod zajecia przyrodnicze w sali i plenerze, zajecia dla dzieci
i mlodziezy na temat gospodarstwa rolnego, kursy kulinarne, rzemiosla, rekodzieta, zajecia
plastyczne, w tym plenery i wiele innych. Dla realizacji niektérych z powyzej wymienionych
dzialan mozna pokusic sie o zorganizowanie mini muzeum lub tematycznej $ciezki edukacyj-
nej (np. przyrodniczej, poznawania upraw polowych, zwierzat gospodarskich). Cze¢$¢ warsz-
tatow dla dzieci szkolnych nie wymaga tak wielkiego usprzetowienia jak wyposazenie sal dla
firm. Mogg by¢ one organizowane w niektérych budynkach gospodarczych, np. stodotach, co
doda jeszcze oryginalnosci i autentycznosci miejsca. Dla wielu dzieci z miast bedzie to nie lada
atrakcja. Nie znaczy to oczywiscie, Ze pomyst tego typu nie wymaga zadnej inwestycji. Tu takze
nalezy pomyslec¢ o tablicach dydaktycznych, fawkach, krzesetkach itp. Nalezy réwniez pamigtac
o spelnieniu wszelkich wymogéw, w tym dotyczacych BHP. W miesigcach letnich zajecia moga
by¢ prowadzone w terenie otwartym, na przygotowanych do tego celu tawkach czy w wiatach.
Wszystkie projekty tego typu wymagajg organizacji weztéw sanitarnych.

» Sklep, produkt i imprezy lokalne, promocja terenu...

Kolejnym pokrewnym pomystem moze by¢ tez polaczenie lokalnego sklepu lub gastrono-
mii z miejscem, w ktérym organizowane sg roznego rodzaju imprezy. Tego typu rozwigzania
dobrze sprawdzaja si¢ przy szlakach komunikacyjnych. Lokalny sklep powinien oferowac spek-
trum miejscowych produktow, zaréwno rolnych, jak i artystycznych réznego rodzaju. Idealnie
bytoby, gdyby byt polaczony z punktem gastronomicznym, cho¢ wiadomo, ze pociaga to za
soba wiele inwestycji. Bardzo waznym elementem takiego przedsiewziecia jest wystarczajaco
duzy parking. Duzy, to znaczy taki, na ktérym zatrzyma si¢ zaréwno kilkanascie samochodéw,
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jak i autokar wycieczkowy czy tez zmeczony droga kierowca duzej ciezaréwki. To wlasnie brak
parkingéw odcina wielu drobnych przedsigbiorcow od wigkszosci klientow.

Przyjmujac grupy szkolne, wycieczkowe, zaoferujmy cala game tanich pamigtek. Musimy
mie¢ ich zawsze wiecej w zapasie. Dzieci sg olbrzymia grupa klientéw, charakteryzujacych sie
podatnoscig na tzw. ,.efekt sceny”, to znaczy kazde chce miec¢ to, co pozostate. Pamiatki powin-
ny takze by¢ wyjatkowe, inne niz wszedzie. W dobie uniwersalnych pamiatek (w calej Polsce
mozemy kupi¢ muszelki, kamyki, bursztyny lub plastikowe substytuty pamigtek sprowadzane
z dalekiego wschodu) zadbajmy o to, by nawet te male przedmioty produkowane byty lokal-
nie, przez twércdw ludowych lub rzemieslnikéw. To takze pomyst na réznicowanie dla osoby
z nami wspolpracujace;.

Przydrozny zajazd o lokalnym charakterze to takze doskonate miejsce stuzace miejscowym
imprezom - prywatnym i gminnym. Wspdtpraca z gming moze da¢ obustronne korzysci -
zarowno zysk dla przedsigbiorcy, jak i doskonalg promocje obszaru, miejscowych produktéw
i producentéw. Tak jak wspomnialem uprzednio, to takze dobre miejsce do promocji wzajem-
nej poprzez wydawnictwa dostepne dla kazdego odwiedzajacego. To wiasnie w tym miejscu
mozemy ,zlowi¢” klienta przejezdzajacego przez teren naszej miejscowosci czy gminy. Dzigki
ukierunkowanej reklamie mozemy zaciekawic¢ go lokalnymi atrakcjami, imprezami czy pokie-
rowac do zaprzyjaznionego gospodarstwa agroturystycznego. Ponownie wigc: sita w lokalne;j
wspolpracy.

» Ustugi

Ustugi to bardzo stary sposob na réznicowanie. Od pokolent gospodarze wykonywali ,,przy
okazji” r6znego rodzaju ustugi na rzecz pozostalych mieszkancéw wsi. Poczawszy od lokalnego
transportu, przez ustugi typowo zawodowe (np. kowalstwo) po wzajemne prace w polu czy tez
uzyczanie maszyn. Nadal dla wielu gospodarzy jest to sposéb na dorobienie do domowego bu-
dzetu. Czasy jednak si¢ zmieniaja i paleta ustug potrzebnych na wsi takze ulega modyfikacji.

Zacznijmy jednak od dziatalnosci rolniczej. W krajach zachodniej Europy, ale takze i w Pol-
sce, mozna juz spotka¢ wysoce wyspecjalizowane gospodarstwa $wiadczgce ustugi rolnicze
na rzecz swoich sasiadow, cztonkéw grupy producenckiej czy nawet na skale regionu lub kra-
ju (patrz przyklad w ostatnim rozdziale), czasem nie prowadzace wlasnej produkgji rolnej. Sa
to gospodarstwa doskonale wyposazone, oferujace swoim klientom wszelkie ustugi zwigzane
z uprawami polowymi, ale czasem takze ustugi zwigzane z suszeniem i przechowywaniem
plodéw rolnych. Ogranicza to koniecznos¢ inwestowania przez wielu gospodarzy, ktorzy za-
miast kupowania, konserwacji, garazowania sprzetu wynajmuja go tylko w momencie po-
trzeby. Sprzet oferowany przez gospodarstwo ustugowe jest zatem duzo lepiej wykorzystany,
poniewaz obstuguje szereg wspolpracujacych gospodarstw rolnych. Podwérka gospodarzy zas
nie sg zaladowane sprzetem, a ich wlasciciele nie martwig sie o czesci czy awarie podczas zasie-
wow lub zbioréw. Odpowiedzialno$¢ za terminowe zabiegi bierze na siebie ustugodawca. Przy
okazji w gospodarstwie ustugowym zatrudnienie sezonowe znajduja np. lokalni traktorzysci,
konserwatorzy sprzetu (mieszkancy wsi). Rowniez w przypadku grup producenckich, na lokal-
nym rynku znajduje si¢ miejsce dla oséb, ktore nie prowadza produkcji rolniczej, ale obstuguja
wlasnie zrzeszone gospodarstwa. Ponadto, jesli ustugodawca jest cztonkiem zrzeszenia, grupa
otrzymuje dodatkowe dochody jesli obstuguje rolnikéw do niej nie nalezacych, oferujac ustugi
drozej niz wlasnym czlonkom. Jest to przy okazji kolejny argument do dziatania w grupie.

Oprocz powyzszego przykladu, a takze kilkukrotnie omawianego wyzej gospodarstwa agro-
turystycznego, na wsi jest takze miejsce na rézne inne ustugi. Jednymi z podstawowych sg np.
ustugi ksiegowe, rachunkowe na rzecz okolicznych podmiotéw. Przy dzisiejszych stawkach za
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tego typu prace sens prowadzenia takiego podmiotu istnieje juz przy kilku do kilkunastu klien-
tach. Tym bardziej, Ze moze to by¢ jak pamietamy dzialalnos¢ dodatkowa, a nie podstawowa,
wykonywana ,w wolnej chwili”. Kolejng bardzo potrzebng rolnikom i przedsi¢gbiorcom ustuga
jest pomoc w wypelnianiu i kompletowaniu réznorakiej dokumentacji niezbednej w drodze
ubiegania si¢ o dotacje i doplaty, w szczegdlnosci kompleksowa obstuga klienta w przypadku
dotacji inwestycyjnych ze srodkéw UE - od wniosku o dotacje po wniosek o ptatnos¢, obejmu-
jaca takze wszelkie poprawki i uzupelnienia, ktére jak pokazuje praktyka czesto si¢ zdarzaja.

Inne ustugi takze maja szans¢ powodzenia, cho¢by wspomniany na poczatku rozdzialu trans-
port (wynajem mikrobuséw, autokar, wspotpraca ze szkotami, wycieczki), warsztaty mechaniczne,
serwisy AGD i inne drobne ustugi. Spektrum zalezy od charakteru miejscowosci i okolicy, w tym
od mozliwosci mieszkancéw tam zyjacych. Decydujac sie na ustugi nalezy doktadnie zbadac jaki
zakres ustug mieszkancy zapewniajg sobie sami, a na jaki jest zapotrzebowanie z zewnatrz. Na
zakres ustug jakie mozemy oferowa¢ na wsi moze mie¢ duzy wptyw lokalizacja w poblizu miast.
Przyktadem niech bedzie oferowanie ustug zwiazanych z zakladaniem i pielegnacja terenéw zie-
leni, ktére na dodatek mozna wesprze¢ wlasng produkcja szkotkarska z gospodarstwa. Mozna
polaczyc¢ to takze ze sprzedaza materiatu szkoétkarskiego, podloza, nawozdow.

Sektor ustug rolniczych, dla le$nictwa i réznorakich ustug na rzecz mieszkancéw wsi zostat
objety programami wsparcia finansowego w ramach szeregu programoéw unijnych. W zalez-
nosci od lokalizacji siedziby firmy badz miejsca zamieszkania przedsigbiorcy (teren miejski
lub wiejski) sa to programy wdrazane przez Urzedy Marszalkowskie lub ARiMR. Dodatkowo,
poczatkujacy przedsigbiorcy moga liczy¢ na wsparcie Urzedéw Pracy lub korzysta¢ z szeregu
innych dotacji i instrumentéw wsparcia. Informujemy o nich w rozdziale 5. Wspieranie dzia-
talnosci gospodarczej.

» Uprawy alternatywne

Uprawy tradycyjne coraz rzadziej przynosza spodziewane efekty finansowe, w szczegdlno-
$ci w gospodarstwach prowadzacych jedynie produkcje roslinng. Swego rodzaju szansg jest
wprowadzanie innych niz typowe upraw, jednak tak jak i w przypadku kazdej innej dziatalno-
$ci rolniczej czy pozarolniczej, majg one sens wtedy, gdy istnieje odbiorca takich produktéw,
a najlepiej gdy mamy z nim podpisang umowe na zbyt. Nie wystarczy bowiem kierowac sie po-
pularnymi przestankami o modnych czy aktualnych uprawach. Dzisiejszy gospodarz musi by¢
takze doskonalym marketingowcem, a jako taki najpierw zada¢ sobie pytanie o rynek i zbyt,
a dopiero potem o kwestie produkcyjne czy technologiczne. Mozliwymi kierunkami sg tutaj
uprawy ekologiczne, nasienne, uprawy roslin do przetwdrstwa na cele niespozywcze (biopali-
wa, wldkna, oleje techniczne itp.), uprawy zielarskie, szkétkarskie czy energetyczne (wierzba,
trawa stoniowa itp.). Ciekawym kierunkiem moze by¢ takze prowadzenie produkcji roslinnej
na pasze dla wspotpracujacych gospodarstw o profilu zwierzecym, w tym oferowanie gotowego
siana czy kiszonek. Istnieje grupa gospodarstw polskich specjalizujaca si¢ w eksporcie wypro-
dukowanego siana i innych produktéw roslinnych do krajéw zachodnich.

Oprocz badania rynku i kontraktacji nalezy réwniez zapoznac sie ze specyficznymi wyma-
ganiami dotyczacymi poszczegdlnych upraw, jak np. certyfikacji produkcji ekologicznej. Warto
réwniez pamigtaé, ze decydujac si¢ na powyzsze uprawy, beda z nimi zwigzane np. wyzsza
pracochlonnos¢ (zielarstwo, szkoétkarstwo), czysto$¢ odmianowa (nasiennictwo), specyficzny
sprzet (wierzba uprawiana na cele energetyczne).

Ciekawym, aczkolwiek coraz bardziej popularnym juz dzisiaj kierunkiem dziatalnosci jest
powigzanie produkcji rolniczej z produkeja energii odnawialnej. Oprdcz produkcji peletow
i brykietow z odpadéw drzewnych i z upraw roslin energetycznych, tematem rozwojowym jest
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budowa biogazowni, dzialajacych w oparciu o powstajace z produkgji rolniczej odpady orga-
niczne. Na rynku dzialajg juz wyspecjalizowane firmy oferujace wspotprace w zakresie tego
typu inwestycji. Niestety, przedsiewziecia te wymagaja duzej skali produkcji rolnej (wlasnej
lub podmiotéw wspoétpracujacych - baza substancji organicznej) oraz sporych inwestycji infra-
strukturalnych, jakich nie udzwignie pojedyncze gospodarstwo o malej skali dzialalnosci.

m Gdzie jesteSmy?

Powyzsze propozycje nie obejmuja rzecz jasna catego katalogu mozliwosci. Pozostajg wszak
jeszcze np. drobne przetwdrstwo czy alternatywne hodowle (ostatnio modne daniele, dawne
rasy zwierzat hodowlanych, np. kury zielononoézki), cala sfera réznego rodzaju produkgji prze-
mysfowej, handel, ale takze zupelnie nowe kierunki dziatalnosci, jak np. budowa i adaptacja
budynkow istniejacych pod wynajem dla firm.

Réznorodne doswiadczenia ptynace z warsztatéw kreowania produktéw i pomystéw lokal-
nych oraz innych form szkoleniowych dla przedsiebiorcéw, jakie w ciggu ostatnich lat prowa-
dzili w réznych czgséciach Polski pracownicy Centrum Doradztwa Rolniczego, jednoznacznie
mowig, Ze nie ma sytuacji, w ktorej nie da si¢ wykreowac czego$ ciekawego, nowego produktu,
pomystu i to w kazdej bez wyjatku miejscowosci. Najwazniejsze jest przelamanie stereotypoéw
w mysleniu, podejsciu do otaczajacej nas rzeczywistosci, wyjscie z patowej sytuacji jaka jest
codzienne powtarzanie, ze nic si¢ tutaj nie da zrobi¢. Mieszkancy wsi X, ktérzy codziennie
przechodza obok znanych im obiektéw nie dostrzegaja ich atrakcyjnosci. Dla nich to samo
drzewo, budynek czy most ogladane szesc¢dziesiat lat z rzedu nie moga by¢ po prostu atrakcyj-
ne. Sa ,,beznadziejnie takie same” od lat. Wiara w ich wyjatkowos¢, odrebno$¢, wartoé¢ moze
przyjs$¢ z zewnatrz, kiedy we wsi pojawi sie osoba znikad i powie: stuchajcie, macie tutaj takie
mozliwosci!

Oczywiscie — kazda inicjatywa wymaga takze czasu. Czasu na zrozumienie istoty dziatania,
zdobycie wiedzy, rozpoznanie rynku, przekonanie si¢, ze mozna w Zyciu wykonywac jeszcze
co$ innego niz dotychczasowa dzialalnos¢, czgsto prowadzona od pokolen. Czas ten jest wy-
magany, bo decyzja o zmianie nie jest fatwa. Zrozumienie istoty zmian i dostrzezenie szans to
duzo wiecej niz przelamanie probleméw finansowych zwiazanych z pézniejszymi inwestycja-
mi. Duzo latwiej jest bowiem o rozwdj, gdy ma si¢ nan dobry pomyst. Ponadto od biznes-planu
do realizacji czasem jest bardzo daleko...

Polska wie$, jako zroznicowana kulturowo i przyrodniczo, z zachowanym w dobrym stanie
srodowiskiem naturalnym, ma przed sobg lata rozkwitu na polu réznicowania dziatalnosci
gospodarczej. Paradoksalnie, sprzyja¢ temu bedzie dalsza restrukturyzacja rolnictwa i specja-
lizowanie si¢ dobrze zorganizowanych gospodarstw rynkowych, poniewaz to wymusi decyzje
o podejmowaniu innych dzialan przez pozostatych gospodarzy. Kolejne lata zaowocuja po-
wstawaniem nowych inicjatyw, ktére beda zajmowac miejsce typowych gospodarstw rolnych.
Weczesniej czy pdzniej uwalniane przez drobne, ekonomicznie slabsze gospodarstwa zasoby
gruntéw wzmocnig te podmioty, ktdre ugruntowaly sobie pozycje na rynku rolnym. Doswiad-
czenia krajow zachodnich potwierdzaja te tendencje. Nikogo nie dziwi dzi§ wyglad wsi ba-
warskiej, austriackiej czy angielskiej, w ktdrej na kilkadziesigt domostw przypada kilku rolni-
kéw gospodarujacych na wiekszo$ci okolicznych gruntéw. Pozostali mieszkancy to mieszanka
przedsigbiorcow roznych branz i mieszkancow miast, ktérzy coraz czgsciej przenosza si¢ na
wies$, znajdujac tam wyzszej jakosci srodowisko zycia. Firma przewozowa, prawnik, lekarz,
ksiggowy — to typowi przedstawiciele tamtejszej wsi. Nie brak tez bardziej wyrafinowanych
inicjatyw, jak np. wedzarnie, sklepy z droga porcelanag, galerie artystyczne, centra informatycz-
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ne, siedziby firm reprezentujacych najnowsze technologie. Ciekawym kierunkiem jest réwniez
kompleksowa adaptacja zabudowan gospodarczych na pomieszczenia firmowe i magazynowe
pod wynajem dla firm przenoszacych sie z miast na wies.

Gospodarstwa, poprzez wspolne inicjatywy zrzeszaja si¢ tworzac np. wspolne sieci i szlaki
turystyczne (sie¢ hoteli konnych polaczonych szlakiem konnym, Dolna Austria) albo poprzez
wybor wspdlnego tematu i podjecie zroznicowanych dzialan z nim zwigzanych kreujg tak zwa-
ne ,wioski, miejscowosci tematyczne” (np. stynna wioska makowa Armschlag, réwniez w Dol-
nej Austrii). Interesujacym kierunkiem réznicowania dzialalnosci w najblizszych latach bedzie
zapewne lokalne przetworstwo i sprzedaz bezposrednia z gospodarstwa. Te jednak oczekuja
odpowiednich ram prawnych, ulatwiajacych sprostanie wysokich standardéw higieny, bezpie-
czenstwa zywnosci w przypadkach prowadzenia dzialalnosci na niewielka, lokalna skale.

Jak bedzie zatem wygladala polska wie$ za 20 lat? Zapewne podobnie, jak niemiecka czy
francuska. Istniejemy na tym samym rynku wspoélnotowym i proces réznicowania dziatalnosci
na obszarach wiejskich zachodzi tak samo u nas, jak w Anglii czy Austrii. Korzystamy z tych
samych narzedzi wsparcia wspdlnotowego i mamy podobne mozliwosci edukacyjne. Obserwu-
jemy to, co dzieje si¢ za miedzg. JesteSmy na razie na innym szczeblu rozwoju gospodarczego,
ale roznice te do$¢ szybko sie wyréwnujg. Warto zdac sobie z tego sprawe juz teraz, by dla swo-
jej przyszlosci poszukiwac juz dzi$ nisz rynkowych - szans na wlasny rozwdj.

2.3. Marketing w przedsi¢biorczosci

Gdyby nasza firma produkowata dany produkt lub §wiadczyta ustuge jako jedyna na rynku
nie bytoby potrzeby przywigzywania wagi do marketingu. O rynku producenta méwimy w sy-
tuacji, w ktorej z jednej strony malo jest danego produktu na rynku (np. z powodu wystepowa-
nia tylko jednego producenta lub ustugodawcy), z drugiej za$ strony klienci maja trudnosci ze
znalezieniem produktu/ustugi. W obecnej sytuacji rynkowej jest jednak odwrotnie i moéwi si¢
raczej o rynku konsumenta. To konsument jest wiadcg rynku, to on rozdaje karty. Konsument
nie musi skorzysta¢ z naszej oferty, ma wybodr i moze skorzysta¢ z ustugi/produktu dostar-
czanego przez konkurencje. Marketing jest to umiejetnos$¢ rozpoznania potrzeb konsumenta,
ulepszania produktu/ustugi, efektywnego promowania ulepszen, kalkulowania takiej ceny aby
nie tylko utrzymac si¢ na rynku, ale mie¢ takze $rodki na dalszy rozwdj. Stad marketing jest
w pewnym sensie systemem zarzadzania.

Prowadzac firme nalezy:

= identyfikowa¢ potrzeby nabywcéw (prowadzacy zakltad mechaniczny zauwaza potrzebe

zwigzang z mozliwoscia skorzystania z pojazdu zastepczego);

= wprowadza¢ produkeje lub ustugi zaspokajajace zidentyfikowane potrzeby (wprowadzam
mozliwos¢ skorzystania z pojazdu zastepczego);

» umozliwi¢ maksymalizowanie zysku (kazde nasze dzialanie musi by¢ dla nas optacalne).

W marketingu wazna jest koncepcja, pomyst na produkt lub ustuge. Zatem juz na etapie
planowania dzialalnosci nalezy dobrze przemysle¢ czym bede sie zajmowal, co bedzie moim
wyroznikiem na rynku, jaka nazwe przyjmie moja firma. Wybdr wiodacej ustugi/produktu,
nazwy ma znaczenie dla pozniejszych dzialan marketingowych. Najlepiej bytoby wymysli¢
unikatowy produkt, innowacyjny, ktéry bylby pozadany przez klientéw i jednoczesnie dostep-
ny jedynie u mnie. To marzenie jest coraz trudniejsze do zrealizowania ze wzgledu na ogdlne
odczucie, ze ,,wszystko juz byto”. Mimo to warto czasem zauwazy¢, ze jakiej$ ustugi jeszcze
nie ma na moim terenie i da si¢ pewne koncepcje ustug przenie$¢ np. z miasta na moja wies.
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Idei produktu/ustugi nikt za przedsigbiorce nie wymysli — przedsigbiorca dlatego jest przedsie-
biorca, bo ma w glowie ide¢, ktdrg realizuje. Ta idea produktu realizowana w rzeczywistosci,
promowana i sprzedawana za okreslong cene, w okreslonym miejscu to wlasnie jest wyraz my-
slenia marketingowego.

Stowarzyszenie Marketingu (AMA) interpretuje marketing jako proces planowania i egze-
kwowania koncepciji, cen, promocji i dystrybucji w odniesieniu do idei, rzeczy i ustug w celu
stworzenia wymiany, ktora zaspokoi indywidualne i organizacyjne cele. Marketing pochodzi
od angielskiego stowa market, co w ttumaczeniu na jezyk polski oznacza rynek, zbyt. Teorie
marketingowe daja wiedze o tym, jak dziala¢ na rynku, by najkorzystniej ksztaltowa¢ relacje
z uzytkownikiem ustugi. Wedtug jednej z takich teorii najpierw nalezy okredli¢, czego rynek
oczekuje, czyli co klient przyjmie. Wiedza ta jest podstawa uruchomienia czynnosci technicz-
nych i organizacyjnych (rozpoczecie dziatania). Moje dzialanie bedzie wyrazem koncepcji
dzialania marketingowego jesli punktem wyjscia beda potrzeby konsumenta.

Przedsigbiorca, ktory kieruje si¢ koncepcja marketingows realizuje swoje cele poprzez zaspa-
kajanie potrzeb nabywcy. Nalezy zatem ustali¢ najpierw potrzeby czlowieka, mieszkancéw dane-
go obszaru (przy czym obszar to pojecie wzgledne, bo czym jest na przykiad obszar w przypadku
e-commerce, czyli handlu przez Internet? Obszar definiuje nasza oferta — ustuga, produkt. Tak
daleko, jak znajduja si¢ potencjalni odbiorcy/klienci, tak daleko si¢ega nasz obszar dziatania). Z po-
trzeby ludzkiej wynika zapotrzebowanie na okreslony produkt lub ustuge. Nalezy sobie zatem
zadac pytanie: jakie potrzeby mieszkancy najblizszych miejscowosci zaspokoi¢ woleliby lokalnie,
gdyby mogli tg potrzebe zaspokoi¢ w blizszej im niz miasto wsi? To pytanie nalezaloby zada¢ np.
w luznej rozmowie ze znajomym w s3siedniej wsi. Nalezaloby tak pokierowaé rozmowg w gronie
znajomych aby dyskutowali oni na temat odczuwanych brakéw ustug lub dostepnosci produktow
naglej potrzeby. Czasem warto w dzien targowy wsia$¢ do najbardziej zattoczonego autobusu i po-
stucha¢ dyskusji: po co sie jezdzi do najblizszego miasta? Po co najczesciej? Czy zawsze s3 to duze
zakupy? Przystepnos¢ cenowa samochodéw osobowych zwiekszyta mobilno$¢é mieszkancow wsi,
ale czy na pewno opfaca si¢ wydac¢ na paliwo 10 zt aby skorzystac z fryzjera w miescie za 20 zI?
Czy taka ustuga w pobliskiej wiosce za 15 zl nie byltaby atrakcyjna? To prawda, Ze mozna i§¢ do
fryzjera w miescie ,,przy okazji’, ale czy noszenie siatek z zakupami, szukanie miejsca parkingo-
wego (ewentualne oplaty, stres) nie s3 dodatkowymi kosztami takiej ,,wycieczki”. W takich sche-
matach myslowych kraza mysli przedsiebiorcy. Podjecie decyzji o otwarciu zakladu fryzjerskiego
to jednak jego ryzyko, nawet po badaniach marketingowych (rozmowach czy np. ankietowaniu
potencjalnych klientéw) nie ma gwarancji, Ze odniesie on sukces. Mimo to, przedsiebiorca z krwi
i kosci podejmuje czesto takie wlasnie ryzyko i z czasem odnosi sukces. Potem inni zastanawiaja
sie — po fakcie — ,,czemu ja nie wpadtem na ten pomyst” .

Dopiero po rozpoznaniu potrzeb prawdziwy przedsigbiorca podejmuje dziatania stuzace
wytwarzaniu produktu lub ustugi. Znam skadinad ciekawy przypadek przedsiebiorcy z Zywca,
ktdry zaczynal swoja dzialalno$¢ od rozpoznania potrzeb, co ciekawe rozpoznawal potrzeby
klientéw pracujac w Kanadzie. Wyjechat po roku 1981 do pracy, ale przy okazji zauwazyl, ze
»ha zachodzie” jest zapotrzebowanie na robienie kopii stron dokumentéw. Pojawita si¢ w tym
czasie maszyna firmy Xerox, ktdra robila kopie na zwyklym papierze A4. Po powrocie do kraju
w latach dziewigédziesigtych zarobione pienigdze zainwestowal w dwie rzeczy - urzadzenie
Xerox’a (wspolczesnie po prostu popularne ksero) i zakup lokalu w kamienicy w Zywcu, gdzie
ten sprzet ustawil. Nie musze¢ juz chyba pisa¢, ze odnidst sukces dzieki temu, Ze przyjal stuszne
zalozenie, ktore brzmi: ,,potrzeby ludzkie ulegaja dyfuzji we wspoélczesnym $wiecie”. Potrzeba
korzystania z kserokopiarek w Kanadzie pojawila si¢ oczywiscie i u nas. Przykladowy przed-
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siebiorca byl pierwszym na rynku, ktéry mial warunki techniczne do zaspokojenia potrzeby
klientéw zwiazanej z robieniem kopii dokumentow.

Czy obecna fala emigracji nie moze przerodzi¢ si¢ w fale oséb powracajacych z pomystem
na dzialalnos¢ gospodarcza? Czy nie mozna sukcesu ekonomicznego za granicg przeku¢ w suk-
ces swojego przedsigbiorstwa w Polsce? Wydaje sie, ze tak, cho¢ nie wierzg, by to byl masowy
proces. Trzeba bowiem widzie¢ szerzej i dalej niz przecigtny czlowiek, trzeba tez mie¢ wzorce
(przyktadowy przedsiebiorca z Zywca mial brata, ktory juz wczeéniej prowadzit dziatalnoéé
gospodarczg). Tutaj pojawia si¢ zatem rola doradcy, mentora, ktéry powinien by¢ w stanie ,,po-
ciagna¢ za uszy”, doda¢ wiary w dzialanie. Czasem podniesienie glowy poszerza i wydluza
perspektywe. Dobre przyklady, przyktady sukcesow, moga zainspirowa¢ do analizy pobytu za
granica od innej strony, nie tylko zarobionych pieniedzy, ale takze doswiadczen innego rodza-
ju. Dla przykladu nalezatoby spyta¢: jak wygladata wies, w ktdrej zbierates truskawki? Co znaj-
dowalo sie w najblizszym otoczeniu farmy, na ktérej pracowales? Co Cig zaskoczylo w postepo-
waniu tamtejszych mieszkancéw? Co przydatoby sie¢ wprowadzi¢ w Polsce z tego, co widziates
za granica? Komu dostarczal wytworzone produkty rolne farmer, u ktérego pracowales? Gdzie
z nim jezdziles (jesli byles tam kierowca)?. Jesli doradca odkryje szanse na funkcjonowanie fir-
my w oparciu o dos§wiadczenia nabyte przez rozméwce za granica, moze zadac¢ proste pytanie:
czy zdajesz sobie sprawg z tego, ze masz duze mozliwosci dziatania jako przedsigbiorca w oparciu
o to czego sig nauczytes (-as) za granicg?

Do podstawowych zasad marketingu zalicza si¢:

a) celowy wybdr i ksztaltowanie rynku - stanowiacy strategiczng decyzj¢ przedsigbior-

stwa;

b) badania rynku - pozwalajace na uzyskiwanie informacji o potrzebach, pragnieniach i mo-
tywach kierujacych zachowaniami rynkowymi potencjalnych, a ponadto umozliwiajace
pozyskiwanie informacji o konkurentach i ich dzialaniach skierowanych na kon-
sumentow;

c) zintegrowane oddzialywanie na rynek poprzez instrumenty marketingu mix;

d) planowanie dzialan rynkowych, tj. koniecznos¢ zbierania i analizy odpowiednich infor-
macji oraz zaprojektowania zamierzonych dziatan i oceny ich przewidywanych skutkéw,

e) kontrole skutecznosci dzialan marketingowych - sprawdzanie, czy w dziataniach prak-
tycznych uzyskano zamierzony w planie efekt rynkowy.

Jeszcze raz nalezy podkresli¢, ze podstawowym celem marketingu jest poznanie i rozumie-
nie potrzeb klienta tak dobrze, by dobra i ustugi sprzedawaly si¢ same jako efekt optymalnego
przystosowania si¢ do tych potrzeb. Punktem wyjscia dzialan marketingowych jest klient i jego
potrzeby. Uzupelniajacym celem dziatan marketingowych jest natomiast zysk, gdyz bez zysku
nie byloby mozliwe efektywne prowadzenie jakichkolwiek dzialan. Duze firmy majg $rodki
na kreowanie potrzeb np. poprzez kosztochlonng reklame telewizyjng. Male firmy o ograni-
czonym budzecie na dzialania marketingowe, przy zakladaniu ktérych pomoc $wiadcza m.in.
pracownicy O$rodkéw Doradztwa Rolniczego, dobrze byloby aby skoncentrowaly si¢ nie na
kreowaniu, ale na zaspokajaniu zidentyfikowanych potrzeb.

Do tej pory skupialiSmy uwage na relacji marketingowej firma-klient (marketing zewnetrz-
ny). Tymczasem dzialania marketingowe moga by¢ prowadzone w aspektach marketingu:

= zewnetrznego (najbardziej tradycyjne ujecie),

= wewnetrznego,

= interakcyjnego.
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Marketing zewnetrzny zajmuje si¢ wszystkimi dziataniami firmy skierowanymi na rynek
i dotyczy dziatan zwigzanych z analizg rynku oraz ksztaltowaniem poszczegélnych instrumen-
tow marketingowych. Poswigcitem mu w pierwszej cz¢sci najwigcej uwagi, poniewaz rozpocze-
cie jednoosobowej dziatalnosci wiaze si¢ z dzialaniami tego rodzaju marketingu najbardzie;j.

Marketing wewnetrzny odnosi si¢ do firm o bardziej zlozonej strukturze, réwniez firm
rodzinnych, najczesciej ustugowych. Marketing wewnetrzny w tego typu firmach powinien
poprzedza¢ marketing zewnetrzny. Nie ma sensu obiecywac¢ doskonalej obstugi jesli pracowni-
cy nie beda w stanie jej zapewni¢. Marketing wewnetrzny obejmuje dzialania, majace na celu
przeszkolenie i motywowanie pracownikéw do lepszej obstugi klientéw. Dziatania w obszarze
marketingu wewnetrznego w przedsi¢biorstwie powinny by¢ oparte na aktualnym i pozada-
nym poziomie obstugi oraz zestawie dziatan informacyjnych, motywacyjnych, szkoleniowych
i standaryzacjach. W firmie rodzinnej czgsto ten rodzaj marketingu jest stosowany podswia-
domie, np. w rozmowach przy niedzielnym obiedzie rozmawia si¢ na temat przebiegu pracy
i ewentualnych modyfikacjach zachowan personelu (czlonkéw rodziny) podczas pracy.

Mozna przyjac, ze kazdy pracownik (nie tylko cztonkowie rodzin w firmach rodzinnych)
jest sktonny zainwestowaé swdj czas wolny we wlasne doskonalenie i doskonalenie firmy,
w ktorej jest zatrudniony. W firmach rodzinnych czesto czlonek rodziny, za zainwestowany
czas, otrzyma odpowiednig satysfakcje osobistg lub natury moralnej. W firmach tworzonych
przez obcych sobie ludzi, pracownik otrzymuje w zamian wynagrodzenie w formie materialne;j
(motywowanie).

Wedtug wybitnego specjalisty francuskiego Ch. Micbona ,,marketing wewnetrzny jest po-
stepowaniem marketingowym wewnatrz przedsigbiorstwa, pozwalajacym tworzy¢ i promowac
idee, projekty i warto$ci uzyteczne dla firmy, komunikowac¢ si¢ przez dialog z pracownikami,
aby mogli je wyrazi¢ lub wybra¢ swobodnie, a w ostatecznym rachunku - sprzyja¢ ich wprowa-
dzaniu w przedsiebiorstwie”.

Marketing interakcyjny sa to oddzialywania na wszystkich pracownikéw firmy. Ma on
ksztaltowac pozadane pro-ustugowe i pro-jakosciowe postawy w relacjach miedzy ustugobior-
ca, a ustugodawcy. Istota marketingu interakcyjnego jest to, iz $wiadczacy ustugi dostarczaja
uzytecznosci ludziom przez ludzi i ludzie stajg si¢ w opinii konsumenta czescia oferty. Mu-
sz¢ przyznaé, ze mam swoja ulubiong panig z ,,budki z grillowanym kurczakiem”. Przychodze
oczywiscie po produkt (kurczaka), ale ma dla mnie znaczenie to, ze pani Hania jest zawsze
usmiechnieta, tatwo i lekko sie z nig rozmawia na kazdy temat. Nie wiem jak ona to robi tak
cigzko pracujac, ale zawsze jest w pogodnym nastroju i wita mnie z uémiechem - zresztg nie
tylko mnie. Tak oto wtasciciel budki z grillem (lub sprzedawca) stal sie cze¢scig oferty firmy.

Przedstawiony uklad marketingu interakcyjnego uzupetnia koncepcja marketingu partner-
skiego. Marketing partnerski jest to tworzenie, utrzymywanie i wzbogacanie relacji z klien-
tem. Pozyskanie nowego klienta jest jedynie pierwszym krokiem w procesie marketingu. Mar-
keting partnerski opiera si¢ na zdobywaniu lojalnych konsumentéw, powtarzajacych zakupy
w danej jednostce. Nawigzujac do przykladu z marketingu interakcyjnego musze przyznac, ze
cho¢ ostatnio pojawita si¢ konkurencyjna oferta, wole korzysta¢ z dawnego, dobrze znanego
mi miejsca, kojarzacego mi si¢ z doskonala oferta. I jeszcze jedno, moja znajoma to nie zadna
»Pamela Anderson”, tylko po prostu ciepty i pogodny cztowiek.

Marketing partnerski pozwala przejs¢ z koncepcji myslenia w kategoriach konkurencji
i konfliktu do myslenia w kategoriach wzajemnej zaleznosci i wspotpracy poprzez:

= skupianie si¢ na partnerach i klientach, a nie na produktach,

= utrzymywanie i rozwdj stalych klientéw, nie za§ mozolne pozyskiwanie nowych.
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W teorii marketingu ugruntowang pozycje ma teoria marketingu mix. Opiera si¢ ona na
spostrzezeniu, Zze mozemy tak naprawde zmieniac cztery parametry pracy naszego przedsig-
biorstwa. Sg to jakby cztery dzwignie naszej ,,marketingowej maszynerii”, ktére mozemy poru-
sza¢ w okreslonym zakresie, np. obnizy¢ ceng, ale nie dawa¢ wyszukanego opakowania.

Tabela 2.
Koncepcja marketingu mix
Produkt Cena Promocja Dystrybucja
cennik, rabat,
cechy, marka, reklama,
upusty, . sklepy, kanaty,
gwarancja, ) sprzedaz osobista, .
. warunki kredytowe, . . zasieg, transport,
opakowanie, . . promocja sprzedazy, . }
terminy ptatnosci, . . poziom zapaséw
obstuga, . public relations
strategie cenowe

Zrédto: T. Kramer, Podstawy marketingu, PWE, Warszawa 1998.

Produktem jest kazdy przedmiot lub ustuga lub inny element, ktéry ma zdolno$¢ zaspoko-
jenia jakichkolwiek potrzeb nabywcéw. Wazne jest aby produkt lub ustuga trafiat w potrzebe
klienta®.

Dystrybucja to dobor najbardziej efektywnych drog, ktorymi produkty lub ustugi sg prze-
mieszczane od ich producentéw do ostatecznych odbiorcow. Drogi te nazywane sg inaczej ka-
nalami dystrybucji. S3 one wyznaczane przez ogniwo uczestniczace w procesie sprzedawania
oraz dzieki dzialaniom opartym na wszelkich informacjach i negocjacjach niezbednych do
sprzedazy produktu lub ustugi.

Kanaly dystrybucji s3 dobierane i budowane m.in. w zaleznosci od:

= rodzaju produktu lub ustugi,

= wydajnosci rynku,

» rodzaju branzy przedsigwzigcia.

Cena to wydatek klienta niezbedny dla zaspokojenia potrzeby. Stanowi ona z drugiej strony
istotny element, ktéry okresla konkurencyjnos¢ produktu lub ustugi oraz pozycje podmiotu
gospodarczego. Stanowi ona o tym, czy przedsiebiorca osiggnie zysk ze sprzedazy promowa-
nego produktu lub ustugi, czy tez nie. Poziom ceny nie moze by¢ ustalony bez uwzglednienia
pozostalych instrumentéw marketingowych, gdyz cena jest tylko jednym z elementéw umozli-
wiajacych podmiotowi gospodarczemu wejscie na rynek i utrzymanie si¢ na nim. To cena
miedzy innymi okresla, ktéry z konkurujacych ze soba produktéw znajdzie uznanie w oczach
klienta i czy produkt w ogéle zostanie nabyty.

Promocja to nic innego jak informowanie innych (nie tylko klientéw) o oferowanych produk-
tach lub ustugach. Informacja ta ma na celu zaznajomienie nabywcéw z oferowanym asortymen-
tem, jego cenami, zaletami, mozliwo$ciami i warunkami nabycia go. Promocja ma za zadanie za-
checenie do zainteresowania si¢ ofertg i sklonienia do nabycia promowanego produktu lub ustugi.
Promocja ma pomoc stworzy¢ pozytywny wizerunek (image) podmiotu gospodarczego w postaci
dodatniego i aprobujacego zbioru opinii nabywcéw i sposobu postrzegania podmiotu gospodar-
czego i jego ustug. Stowo promocja ulega takze w ostatnich czasach przeobrazeniom znaczenio-
wym i kojarzy sie z informowaniem dostawcéw o obnizkach cen na dane produkty/ustugi. Dzieje
sie tak w wyniku naduzywania tego stowa w przekazach marketingowych dotyczacych wilasnie
takich ,,okazji cenowych”.

% Debski 2006, Ekonomika i organizacja przedsiebiorstw, WSiP, Warszawa.
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Odpowiednie regulowanie poszczegélnych dzwigni sprzedazy (elementéw marketingu mix)
to zadanie przedsiebiorcy. Poczatkujacy przedsigbiorca w zaleznosci od przyjetej strategii (biz-
nesplanu) bedzie konkurowac ceng lub jakoscig produktu, poprawa dystrybucji lub zwieksze-
niem promocji. Wszystko zalezy od warunkéw rynkowych, rodzaju dziatalnosci i ilosci danych
dostepnych na etapie podejmowania decyzji.

2.4. Sporzadzenie biznesplanu

Do zaplanowania przedsi¢wzigcia gospodarczego potrzebny nam jest biznesplan. Zawiera
on zamierzenia rozwojowe przedsiewziecia, przyjeta strategie dzialania dla osiagniecia za-
mierzonego celu, niezbedne srodki w okreslonych warunkach, zakres czasowy przedsiewziecia
oraz przewidywane wyniki. Zawiera szczegétowe ustalenia dotyczace celu, sposobu i naszej
zdolnosci do realizacji wytyczonych celéw. Biznesplan to podstawowy dokument, bez ktérego
nie powinno si¢ uruchomia¢ ani prowadzi¢ przedsiewzigcia gospodarczego. Prowadzenie firmy
bez planu przedsigwziecia jest rOwnoznaczne z dzialaniem tylko i wylacznie ,,na wyczucie” i ra-
czej dryfowaniem a nie sterowaniem statkiem, ktérym jest moje przedsigbiorstwo. Od bizne-
splanu zaczynamy nowe przedsiewzigcie lub takie, ktdre chcemy modernizowac. Plan biznesu
to dokument, z ktdrego np. przedstawiciele bankéw powinni dowiedzie¢ si¢, w jaki sposob beda
wykorzystywane $rodki z kredytu. Biznesplan zawiera?s:

= Ustalony plan przedsiewzigcia.

» Uzasadnienie, ze cele zalozone w planie moga by¢ zrealizowane.

» Wykaz, ze wyniki osiggnigte dzieki realizacji tych celow odpowiadaja oczekiwaniom

adresata.

Kazdy Biznes Plan zawiera szereg podstawowych czesci sktadowych. Poza tym powinien
on dawa¢ odpowiedzi na pytania: GDZIE biznes bedzie lokowany? DLACZEGO biznes ma
szanse na osiggniecie sukcesu? JAK scharakteryzowa¢ $rodki przedsigbiorstwa i jakie bedzie
ich wykorzystanie w planie? KTO ponosi¢ bedzie personalng dziatalno$¢ za osiagnigcie ce-
16w i podstawowych zadan biznesu? CO chcemy otrzymad, jakie przewidujemy koszty i Zrodta
finansowania?

Podstawowym celem opracowania biznesplanu dla nowo powstajacej firmy jest przygotowa-
nie — w pewnym sensie - przewodnika, ktéry krok po kroku ma doprowadzi¢ przedsigbiorce
poprzez wszystkie dziatania niezbedne do realizacji zalozonych celéow. Napisanie biznesplanu
nie jest sprawg latwa ale w przypadku jego tworzenia dla nowego przedsiewziecia mozna jego
sporzadzenie sprowadzi¢ do 12 krokéw. Ponizsze etapy w zaleznosci od potrzeb (przygotowa-
nie planu biznesu dla banku lub jego przygotowanie dla potrzeb korzystania ze srodkéw unij-
nych) moga by¢ réznie nazywane, ale ukltad ogélny pozostaje ten sam.

Krok 1. INFORMAC]JE O PRZEDSIEBIORCY

W ramach biznesplanu nalezy opisa¢ swoje wyksztalcenie i kwalifikacje zawodowe (ukonczone
szkoty, studia wyzsze ewentualnie podyplomowe). Bank lub inna instytucja, jak réwniez ja sam jako
przedsiebiorca, musze znaé swoj potencjal wynikajacy ze zdobytych kwalifikacji. Co wiecej nalezy na-
pisac jakie posiadam umiejetnosci przydatne w prowadzeniu dziatalnos$ci gospodarczej. Dla przyktadu
moze to by¢ umiejetnos$¢ porozumienia si¢ w jezykach angielskim i rosyjskim, czy posiadanie prawa
jazdy kategorii B. Warto réwniez napisa¢ kilka stéw o swoich zainteresowaniach. Dobrze jest, gdy te
ostatnie sg zbiezne z profilem planowanej dziatalnosci gospodarcze;.

26 Niedzielski E. Lapiniski A., 1999 Zarzadzanie firmg WSiP, Warszawa
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Krok 2. OPIS PLANOWANEGO PRZEDSIEWZIECIA

Drugg wazna czgscig biznesplanu jest opisanie planowanego przedsiewzigcia, w tym — co
najwazniejsze - wytyczenie celéw, jakie ma osiggna¢ firma. Cel mozna uja¢ to bardzo ogdlnie
np. ,liczgca si¢ firma na rynku ustug zwigzanych z rozwojem obszaréw wiejskich i ceniona przez
rolnikow”. Lepsze jednak bytoby okreslenie bardziej doktadne celu, np. ,,przejecie potowy lokal-
nego rynku w zakresie napraw maszyn rolniczych”. Nalezy poda¢ forme prawng swojej firmy.
Najczesciej bedzie to jednoosobowa dziatalnos¢ gospodarcza, ale warto zastanowic sie takze
nad dzialalnos$cig w formie spoiki z ograniczong odpowiedzialnosciag. W tym miejscu mozna
poda¢ réwniez adres, pod ktérym dziata (bedzie dziata¢) firma. Ze wzgledu na koszty dzia-
talnosci nie bez znaczenia jest tytul prawny do lokalu, w ktérym jest prowadzona dziatalnos¢.
Moze to wplynac na konkurencyjnos¢ mojej firmy - majac nizsze koszty, moge konkurowac
ceng na rynku (majac nizszg ceng, bede czesciej wybierany przez klientéw). W tej czesci powi-
nienem réwniez ujawni¢ nazwe, pod ktorg bedzie dziata¢ moja firma i planowana date rozpo-
czecia dziatalnosci.

Krok 3. ANALIZA MARKETINGOWA - ANALIZA RYNKU

Analiza marketingowa jest najwazniejsza, ze wzgledu na przyszto$¢ mojej firmy. To tutaj
musze okresli¢ obszar geograficzny, na ktérym bedzie dziata¢ firma. Moge okresli¢ czy moimi
partnerami biznesowymi beda hiper- i supermarkety czy raczej posrednicy (hurtownie). Moge
okresli¢, do kogo beda kierowane moje ustugi - czy bedzie to mieszkaniec wsi, czy miasta, jesli
miasta to czy potrafi¢ mojego potencjalnego ustugobiorce blizej okresli¢? Moze bede oferowat
kilka produktéw i ustug? Jesli tak, to musze okresli¢, gdzie — wedlug swojej wiedzy - znajde
nabywcow.

Jesli wiem, gdzie sg i kim s3 moi nabywcy, to musze sprobowac okresli¢, ilu jest potencjal-
nych nabywcéw moich ustug/produktéw. Mozna przy tym korzysta¢ z Bazy Danych Regio-
nalnych (www.stat.gov.pl), liczy¢ ile oséb przeszlo obok lokalu, w ktérym bedziemy $wiadczy¢
ustugi lub nawet liczy¢ klientéw odwiedzajacych np. podobnie zlokalizowany zaktad fryzjerski
w s3siednim regionie (wymaga to nieco wytrwalosci, ale nie jest zabronione). Czasem liczba
potencjalnych klientéw jest ograniczona np. liczba abonentéw stacjonarnej sieci telekomuni-
kacyjnej na terenie powiatu (do wzigcia z ksigzki telefonicznej). Mozliwosci okreslenia rynku
odbiorcéw sg — jak wida¢ - dos¢ spore.

Dobrze jest jesli w biznesplanie dokonamy oszacowania przychodéw ze sprzedazy w oparciu
o wczesniejsze ustalenia odnosnie liczby potencjalnych klientéw. Wymaga to okreslenia ceny
naszego produktu/ustugi. Po dokonaniu zatozen cenowych (ktore najlepiej odnies¢ do cen ryn-
kowych, w tym do cen konkurencji, atak ze tendencji cenowej), nalezy przemnozy¢ cene ustugi
przez liczbe potencjalnych klientéw np. w przypadku zakladu fryzjerskiego mnozymy cene
ustugi przez (policzong wczesniej) dzienng liczbe klientéw zaktadu fryzjerskiego w podobnej
lokalizacji, po czym mnozymy wynik przez liczbe dni pracy w miesigcu (20 dni).

Krok 4. ANALIZA PRODUKTU / USLUGI (dalsza cze$¢ analizy marketingowej)

W nastepnej czesci biznesplanu nalezy odpowiedzie¢ na pytanie: dlaczego klient ma
przyjs¢ wlasnie do mnie po produkt/ustuge. Najwazniejsze jest okreslenie rodzaju pro-
duktu lub ustugi, ktérg bede oferowal. Czy dzialalnos¢ bedzie jednokierunkowa? Czy ra-
czej wielokierunkowa? Bedzie to jedna ustuga/produkt? Czy zestaw ustug/produktow?
Nalezy ocenic stopien zainteresowania mojg ustuga w poszczegdlnych miesigcach roku. Mozna
tego dokona¢ podobnie jak w ponizszej tabeli.
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Jesli np. sierpien i wrzesien to czas kiedy obroty firmy beda zdecydowanie nizsze to nale-
zy zastanowi¢ sie jak zagospodarowac swoj (by¢ moze réwniez pracownikéw) czas w danym
miesigcu. Jako poboczng dzialalno$¢ firmy mozna rozwingé np. wspolprace z gospodarstwami
agroturystycznymi i innymi podmiotami lokalnymi i zarabia¢ na klientach, ktérzy tam sie¢
pojawia (o lokalnej wspdtpracy pisalismy w rozdziale poswigconym dzialalnosci gospodarcze;j
na obszarach wiejskich).

Trzeba pamiegtac o tym, ze klient ma wybdr i nie musi udac si¢ do mnie. Zatem wypada sig¢
zastanowic z jakich powodoéw skieruje do mnie swoje kroki celem zaspokojenia swoich potrzeb.
Dla przykiadu rolnicy mogg korzysta¢ z naprawy ciggnika w innej firmie w miescie. Dlaczego
skorzystaja z moich ustug? W biznesplanie powinni$my udzieli¢ sobie na to pytanie odpowiedz.
Czy tym, co przyciagnie rolnika do skorzystania z moich ustug bedzie ciagnik zastepczy na
czas naprawy? Czy moze dojezdzam cigzaréwka, na ktorej jest agregat pradotworczy i dokonuje
na miejscu, na polu uprawnym, spawania i innych wymagajacych pradu ustug? Moze posiadam
unikalnej jakosci czesci, ktére wyrobig mi dobra opinie u rolnikéw? Jakie dodatkowe korzysci
dostanie ode mnie klient?

Tabela 3.
Zapotrzebowanie na produkt/ustuge w poszczegolnych miesiacach,
np. pierwszego roku prowadzenia dzialalnosci gospodarczej
Liczba jednostek Miesigce w roku 2011
produktu/ustugi I Il mn v ' VI | vl | v | IX X X1 | Xxn
100
90
80
70 X
60 X
50 X X X X X X
40 X X X X X X X
30 X X X X X X X
20 X X X X X X X X X
10 X X X X X X X X X X X X

Zr6dto: opracowanie wlasne.

Krok 5. ANALIZA PROMOC]I, REKLAMY

Klienci z pewnoscia nie dowiedzg si¢ 0 mojej dziatalnosci jesli ja ich o niej nie poinformuje.
W moim interesie lezy, aby klient trafit do mnie celem zaspokojenia okreslonej potrzeby, ktdrg
najlepiej zaspokoi¢ moge wlasnie ja. Jakie zatem $rodki promocji zastosuje, aby zareklamowac
swoje produkty? Czy beda to lokalne czasopisma, radio, telewizja? Czy raczej poprzestang na
ulotkach i ogloszeniach na stupach przydroznych? Czy po prostu napisze list do potencjalnych
klientéw? (mozliwe jest to w przypadku np. abonentéw telefonii stacjonarnej - tatwo ich zi-
dentyfikowa¢ na danym terenie dzigki ksigzce telefonicznej. Mozna tez dociera¢ z ulotkami do
wszystkich odbiorcéw poczty, przez wspétprace z Urzedami Pocztowymi). Dobrze jest okresli¢
wielkos$¢ srodkéw, ktdre moge przeznaczy¢ na promocje — mozna to zrobi¢ w postaci tabeli.
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Tabela 4.
Planowana wielkos¢ wydatkow na promocje i reklame
Wyszczegolnienie Wartos¢ w zt.
Reklamy w lokalnych czasopismach dla kobiet
z hastem: ,Problem z ciggnikiem? 5000
My zajmiemy sie ciggnikiem,
Ty ukoisz nerwy meza”.
Konkurs dla rolnikdw z nagroda 2500
w postaci wycieczki do fabryki Zetora (5 osob) (300 zt *5 os. + bus 1000 z})
2500 zt
Promocja na Targach Poznanskich (np. wspdline stoisko z innym podmiotem,
np. LGD lub gmina)

Zré6dto: opracowanie wlasne.

Nalezy opisa¢ spodziewane efekty dzialan promocyjnych, np. utrwalenie nazwy firmy i po-
zytywnego wizerunku wynikajacego z troski o klienta, zakorzenionego w umystach kobiet.
Kobiety odgrywajg coraz wigksze znaczenie jako kierownicy gospodarstw. Coraz czgsciej sg
one bardziej skfonne do nauki i zakupu nowosci niz ich me¢zowie. Dla przyktadu konkurs dla
rolnikéw ma wyloni¢ 5 0séb, sposrdd klientdw, ktorzy skorzystali z moich ustug w ubieglym
sezonie. Stoisko na targach w Poznaniu obok stoiska Zetora spowoduje pozytywne skojarzenie
mojej firmy (zostang zrobione zdjecia do lokalnej gazety, na ktérych wida¢ mnie, nazwe moje;j
firmy i stoisko Zetora na targach, np. POLAGRA). Moze to mie¢ znaczenie, jesli na moim te-
renie ciggniki marki Zetor sg czgsto spotykane, natomiast ja wyznaczytem sobie specjalizacje
w naprawie ciggnikow wlasnie tej marki.

Krok 6. ANALIZA DOSTAWCOW

Jesli moja dzialalno$¢ wymaga wspdtpracy z dostawcami to nalezy w biznesplanie napisaé
dane potencjalnych dostawcéw. Wazne przy tym s3 warunki ptatnosci zwigzane z dostawg.
Obowiazuje przy tym zasada zwigzana z wartoscia pienigdza w czasie, ktéra méwi: ,,kto weze-
$nie daje ten dwa razy daje”. Czy nie lepiej, abym zatem preferowal dlugie terminy zaptaty
dostawcom?

Co wigcej nalezy okresli¢ sposob dokonywania zaopatrzenia. O ile w przypadku ustug nie
zuzywa sie surowcow, o tyle przy dziatalnosci produkcyjnej sposob zaopatrywania sie jest bar-
dzo wazny i wymaga z jednej strony unikania gromadzenia niepotrzebnych zapasow, a z dru-
giej - takiej ich ilosci, by proces produkcyjny nie zostal przerwany.

Krok 7. ANALIZA KONKURENC]I

Swiat wygladalby zupelnie inaczej, gdyby nie byto konkurencji (prawdopodobnie nie bytoby
tak dynamicznego postepu jaki dzisiaj obserwujemy), ale skoro ona jest to nalezy dokona¢ do-
glebnej jej analizy. Trzeba zauwazy¢, jak wiele jest firm zajmujacych si¢ ta sama dziatalnoscia
co ja. Kto jest moim najwazniejszym konkurentem? W tej czgsci biznesplanu odpowiadamy na
pytania: jakie sg silne strony produktu/ustugi konkurenciji i jakie sg jego stabe strony?

Krok 8. ANALIZA NABYWCOW

Bez nabywcdéw nasza firma nie istnieje. Czy wiem, do kogo kieruje swdj produkt/ustuge?
Czy beda to osoby mlode, czy raczej starsze? Czy potrafie zawezi¢ spektrum potencjalnych na-
bywcéw do okreslonej grupy zawodowej, lub posiadajacej jakiekolwiek inne cechy? Jesli tak, to
dokonalem juz w myslach segmentacji rynku.
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Czy zostaly juz nawigzane kontakty z potencjalnymi klientami? Czy mam baze stu znajo-
mych, baze stu potencjalnych klientow?

Jesli juz mam baze¢ klientdéw, od ktérych rozpoczne dziatalno$é, to jak dostarcze na rynek
m¢j produkt kanaly dystrybucji Kanatem dystrybucji do wykorzystania na obszarach wiej-
skich moze by¢ sie¢ lokalnych stacji paliw, soltysi, parafie, sklepy wiejskie, osrodki wydarzen
kulturalnych). Czy mam wtasne $rodki transportu (szczegdlnie wazny aspekt przy dziatalnosci
produkcyjnej, transportowej czy budowlanej).

Krok 9. ANALIZA POZIOMU CEN

Cena to jedna z wazniejszych broni, ktérymi postugujemy sie na rynku. Kiedy jest za niska,
moze zabi¢ moja firme. Jesli jest niska, ale ja mam nizsze koszty niz konkurencja, utrzymanie
niskiej ceny moze by¢ dla mnie korzystne. Jesli moja firma jest nowa na rynku i moj produkt
nie jest innowacyjny, unikalny i wyjatkowy, raczej nie powinienem stosowac strategii wysokich
cen. Ustalajac cene produktu, badz ustugi opiera¢ si¢ moge na analizie cen konkurencji. Innym
podejsciem jest analiza wtasnych kosztéw i dodanie do nich swej marzy (koszt + marza). Moze-
my tez poddac analizie rynek pod katem pytania: ile jest w stanie zaptaci¢ rynek za nowy inno-
wacyjny, unikalny produkt, ktéry z niczym nie da si¢ poréwnac? Bardzo wazne pytanie, ktore
musze sobie zadac to kwestia: Co bedzie podstawg wyznaczenia ceny mojego produktu/ustugi?

Dobrze byloby, abym wypisat koszty zwiazane z produkcja mojego produktu lub realizacja
ustugi. Dla przykiadu mozna to zrobi¢ w postaci tabeli:

Tabela 5.
Koszty wykonania uslugi naprawy ciagnika
Wyszczegolnienie kosztow Wartos¢ (zt)
Zakup potrzebnych czesci, olejow itp. Xxxx
Przejazd samochodu ciezarowego IFA; x km XXXX
Robocizna; x h Xxxx
Inne koszty Xxxx
Suma XXxx

Zrédlo: opracowanie wlasne.

Krok 10. ANALIZA FINANSOWA

Analiza finansowa obejmuje bilans otwarcia, w ktérym po lewej stronie kartki wypisujemy
Aktywa firmy (majatek), na ktére sktadaja sie: majatek trwaly i majatek obrotowy. Majatek
trwaly to np. samochéd, komputer, drukarka. Na majatek obrotowy skladajg si¢ zapasy i go-
towka w kasie banku. Natomiast po prawej stronie kartki nalezy wypisa¢ Pasywa (kapital), na
ktore sktadajg sie: kapital wlasny i kapital obcy. Kapital wlasny to kapital finansowy i kapitat
rzeczowy. Kapitat obcy to gtéwnie pozyczki i kredyty, leasing.
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Tabela 6.
Przyktadowy bilans otwarcia
L.p. Aktywa (Majatek) Kwota Pasywa (Kapitat) Kwota
. Majatek Trwaty 19500 Kapitat wiasny 39500
1. samochdd 15000 o
Kapitat finansowy 20000
2. komputer 2500
3. drukarka 2000 .
2 Kapitat rzeczowy 19500
Il. Majatek Obrotowy 20000 .
Kapitat obcy 0
1. Zapasy
2. Inne 0
_ Pozyczki, kredyty
3. Gotowka (w kasie i banku) 20000
Il Aktywa Razem 39500 Pasywa Razem 39500

Zrédto: opracowanie wlasne

Budzet firmy sklada sig¢ z:

1. Gotéwki na poczatek okresu rozrachunkowego,

2. Wplywow (skladajg si¢ na nie wplywy ze sprzedazy towardw, produktow, stug, sprzedazy
majatku, oraz pozostale wptywy np. odszkodowania, zyski z lokat, inwestycji, dotacje. Jako
wplyw klasyfikuje sie tez dokapitalizowanie spotki przez nowych wspoélnikow.

3. Wydatkéw (podzielonych na zmienne i stale — patrz ponizej).

4. Gotowki na koniec okresu rozrachunkowego.

Wydatki zmienne to: zakup towaréw handlowych, zakup materiatéw do produkcji, wyna-
grodzenia brutto pracownikow nie zatrudnionych na state, ZUS pracownikéw nie zatrudnio-
nych na stale, podatek dochodowy, pozostate wydatki zmienne nie kwalifikujace si¢ do Zadne-
go z powyzszych.

Stalymi wydatkami sg: czynsze, oplaty za media, stale ustugi obce, wynagrodzenia brutto
pracownikow stalych, ubezpieczenia ZUS pracownikéw statych, ZUS wlasciciela, splata kredy-
tow i pozyczek, nabycie majatku, pozostale wydatki state.
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Tabela 7.
Przykladowe rozpisanie skladowych budzetu firmy w kolejnych miesigcach 2011 roku
Marzec 2011
Wyszczegdlnienie St2y(;:1z 1e A 2Lg1t¥ Itk%ll‘jvmkr?;?:lr?_)c,l‘lf:
przynajmniej
catego roku
I Gotowka na poczatek okresu 20000 16255 18151,6
] Wptywy* 15000 30041,6 30041,6
1 Sprzedaz 15000 30000 30000
Towaréw
Produktow
Ustug 15000 30000 30000
2 Sprzedaz majatku
o, | Dozostle ny (cetiodonani, 2y
i} Dokapitalizowanie spotki przez nowych
wspolnikow
i Wydatki* 18745 28145 28145
A gglfiltnké f)Tl?onzrrI:iaru dziatalnosci) 14900 24300 24300
1 Zakup towaréw handlowych
2 Zakup materiatéw do produkcji 1000 1000 1000
3 Wynagrodzenia brutto pracownikéw 6000 12000 12000
4 ZUS pracownikéw 1200 2400 2400
5 Podatek dochodowy
6 Pozostate wydatki zmienne 6700 8900 8900
B Wydatki state 3845 3845 3845
1 Czynsz + media 1000 1000 1000
2 Ustugi obce 203 203 203
3 Wynagrodzenia brutto pracownikow 2000 2000 2000
4 ZUS pracownikéw 400 400 400
5 ZUS wtasciciela /KRUS
6 Spfata kredytéw i pozyczek
7 Nabycie majatku 0 0
8 Pozostate wydatki state 242 242 242
IV | Gotéwka na koniec okresu 16255 18151,6 20048,2

* wszystkie warto$ci nalezy okresli¢ w kwotach brutto

Zré6dto: opracowanie wlasne.

Uproszczony rachunek zyskéw i strat pomaga nam utrzymac plynnosé¢ finansowa. Jest to
zestawienie przychodow i kosztéw, ktdre po pierwsze pokazuje czy nasza dzialalnos¢ bedzie
przynosi¢ wigksze przychody niz koszty (bedzie rentowna), a po drugie pozwala przygotowac
sie do obcigzen podatkowych zwigzanych z wykonywang dzialalnoscig. Pozwala planowa¢ od-
powiednio dziatania zwigzane z finansami firmy i utrzymac ptynnos¢ finansowg (patrz kolejna
tabelka ponizej).
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Tabela 8.
Przyklad uproszczonego rachunku zyskow i strat
i Marzec 2011
Wyszczeg6lnienie St2y(;:121en |2-(l)l1“1, kolui;?ﬁ;vcﬁoczgngrignai-
mniej catego roku

I | Przychody 15000 30041,6 30041,6
Il | Koszty uzyskania przychodéw 19161,66 28561,66 28561,66
1 | Koszt zakupu sprzedanych towarow
2 | Koszt materiatéw do produkcji sprzedanej 1000 1000 1000
3 | Amortyzacja majatku 416,66 416,66 416,66
4 | Czynsz + media 1000 1000 1000
5 | Ustugi obce 203 203 203
6 | Wynagrodzenia brutto pracownikéw 8000 14000 14000
7 | ZUS pracownikow 1600 2800 2800
8 ZUS wiadciciela (bez sktadki zdrowotnej) /

KRUS
9 | Reklama 242 242 242
- | Pozostate wydatki zmienne 6700 8900 8900
Il | Dochéd -4161,66 1479,94 1479,94

Podatek dochodowy

Odliczenia od podatku
IV | Podatek dochodowy do zaptaty 00 000

Nalezy uzasadni¢ wplywy finansowe, ktére moga by¢ zréznicowane w ciggu roku. Nalezy
podac przyczyny zréznicowan, np. przychod z dziatalnosci serwisu gwarancyjnego jest sku-
mulowany przed zniwami i podczas zniw, wynika to z przygotowan do sezonu zniwnego oraz
awarii w sezonie zbioréw.

W uzasadnieniu wydatkéw finansowych nalezy wyrézni¢ powody zwiekszonych kosztow
w dziatalno$ci zwigzanych np. z sezonowoscig sprzedazy. W firmie mozna wyr6zni¢ okresy ze
wzgledu na wydatki finansowe zwigzane ze zréznicowang sprzedaza réznych produktéw np.
remonty kapitalne silnikéw zimg, naprawy biezace w okresie zniw, a naprawy gwarancyjne caty
rok.

Prég rentownosci ukazuje od jakiej liczby klientéw dzialalno$¢ w danym zakresie jest opta-
calna. Dla przyktadu, ilosciowy prog rentownosci w przypadku dzialalnos$ci zwigzanej z napra-
w3 ciggnikoéw wynosi trzy remonty kapitalne silnika czterocylindrowego w miesigcu.

Najwazniejszym wskaznikiem jest wskaznik plynnosci finansowej oraz wskaznik rentow-
nosci.

Wskaznik biezacej plynnosci finansowej informuje o zdolnosci przedsiebiorstwa do regu-
lowania zobowigzan w oparciu o aktywa obrotowe. Obliczany jest on w formie relacji: Wskaz-
nik biezgcej ptynnosci = aktywa obrotowe/zobowigzania biezgce. Wskaznik ten ukazuje sto-
pien pokrycia zobowigzan biezacych aktywami obrotowymi. Przyjeta przez banki i podawana
w literaturze jego wzorcowa warto$¢ miesci si¢ w przedziale 1,3 — 2. Zaréwno zbyt wysoka,
jak i zbyt niska wartos$¢ tego wskaznika, wywoluje negatywne konsekwencje dla przedsigbior-
stwa. Niski poziom wskaznika moze oznaczad, iz firma ma, lub w najblizszej przysziosci bedzie
miala, klopoty z terminowym regulowaniem zobowigzan. Z drugiej strony zbyt wysoka jego
warto$¢ swiadczy o tym, ze przedsigbiorstwo niepotrzebnie przechowuje zbyt duzo srodkéw
finansowych, ktére mogloby wykorzysta¢ na inwestycje, utrzymuje nadmierne zapasy lub po-
siada trudno $ciggalne naleznosci.
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Wskazniki rentownosci sprzedazy jest relacja zysku do przychodéw w sprzedazy. Wskaznik
rentownosci sprzedazy = zysk netto/przychody ze sprzedazy. Méwi on ile zysku netto przypada
na jedng zlotéwke zrealizowanej sprzedazy. Im wyzsza warto$¢ wskaznika, tym sprzedaz jest
bardziej optacalna.

Krok 11. PLAN ORGANIZACYJNY

Nalezy przygotowa¢ plan organizacyjny, na ktory sklada si¢ plan i harmonogram dzialania
w pierwszych trzech miesigcach dziatania firmy. Dobrze byloby w roku poprzedzajacym otwar-
cie wlasnej dziatalnosci przygotowac si¢ do prowadzenia wlasnego biznesu. Jak najwieksza licz-
ba kontaktow z potencjalnymi klientami to podstawa sukcesu finansowego. Stad praca przed
podjeciem dzialalnosci nakierowana powinna by¢ np. na prace w branzy, w ktoérej chcemy dzia-
ta¢ (np. zatrudnienie si¢ u konkurencji na umowe-zlecenie). Nalezy uzupelni¢ wyksztalcenie
lub zdoby¢ wymagane uprawnienia (np. po to by mdc korzystac z okreslonych dotacji lub méc
uruchomi¢ dang dziatalno$¢ w ogole).

Nalezy sobie zada¢ wazne pytanie: Czy dam rade sam zapewnié cigglos¢ produkcji, ustug?
Jesli nie, to ile os6b bede musiat zatrudnic¢? Jaki bedzie zakres obowigzkéw pracownikow?
Jakie beda moje wymagania wobec pracownikéow? (Osoba, ktdra potrafi utrzymac porzadek
w dokumentach, redagowa¢ proste ogloszenia, postugiwac si¢ programem Word, Excel, poczta
elektroniczna, zgodzi si¢ na prace w weekendy w zamian za krotszy dzien pracy w ciagu tygo-
dnia). Jaki system plac planuje zastosowa¢ w swojej firmie? Stala placa czy tez uzalezniona od
wynikéw ze statg podstawa?

Krok 12. WNIOSKI I ANALIZA SWOT MOJEGO PRODUKTU LUB USLUGI

Podjecie jakiejkolwiek dziatalnosci - czy to gospodarczej, czy naukowej - wigze si¢ z ryzy-
kiem. Dzialalno$¢ ustugowa (np. fryzjer) jest najprostsza z kierunkéw dziatalnosci. Mozna ja
prowadzi¢ w wynajetych salach poprzez zatrudnionych pracownikéw.

Naprawa ciggnikdw wymaga sporej wiedzy fachowej i jest niewspolmiernie trudniejsza
dziatalnoscig niz otwarcie salonu kosmetycznego. O wiele trudniej znalez¢ rolnikéw chetnych
do skorzystania z ustugi naprawy ciggnika jesli jest zta koniunktura na rynkach rolnych. Jed-
nak z drugiej strony oferowanie czesci zamiennych i ustug naprawczych rolnikom moze by¢
strzatem w dziesigtke w zwigzku z tendencjami we Wspdlnej Polityce Rolnej, ktdra przeksztalca
sie stopniowo we wspdlna polityke rozwoju obszaréw wiejskich. Zakup nowych maszyn bedzie
najprawdopodobniej w mniejszym stopniu dotowany niz obecnie i to spowodowa¢ moze wzrost
popytu na ustugi napraw mechanicznych. Ponadto, tendencje zmian przeznaczenia funduszy
strukturalnych wskazuja, ze wsparcie, odsuwane z sektora produkeji rolnej, kierowane bedzie
wlasnie m.in. dla pozarolniczych przedsigbiorcéw na obszarach wiejskich - w tym mechani-
kéw i innych ustugodawcéw. Warto przy tym zauwazy¢, ze park maszynowy na obszarach
wiejskich sie starzeje i nawet nowe obecnie urzadzenia beda wymaga¢ naprawy. Solidna firma
wykonujaca ustugi po przystepnej cenie nie powinna w przyszlosci narzeka¢ na brak pracy.
Skrécenie tancucha dostawcow czesci, na drodze od producenta do rolnika, moze da¢ przewage
konkurencyjna - nizszg cen¢ niz mogg zaoferowaé posrednicy. Z drugiej za$ strony przedsie-
biorca decydujacy si¢ na dziatalnos$¢ w tym sektorze musi dostrzec rozwijajacy si¢ system ser-
wisow firmowych, powiazanych z duzymi dostawcami, znanymi markami w branzy maszyn
rolniczych, ktory jest potezng konkurencja w tym zakresie. Na koniec tego przyktadu warto
oczywiscie podkresli¢, ze ustugi naprawcze w rolnictwie to czesty temat ustug wzajemnych,
ktére w wielu przypadkach pozostaja w tzw. szarej strefie — sg oferowane przez gospodarzy nie
prowadzacych dziatalnosci gospodarczej okolicznym gospodarstwom. Jednak dla rolnikow,
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ktdrzy sa ptatnikami podatku VAT, wystawienie faktury przez legalnie dzialajacego przedsie-
biorce ma znaczenie, chociazby w kontekscie zwrotu VAT-u.

Oczywistym jest, ze nie bedzie tatwo zrealizowac biznesplan, jednak wiedza wyniesiona ze
szkolen, praca z doradcg oraz przede wszystkim wlasne do§wiadczenie powinno procentowac
w przysztodci. Sama praca nad biznesplanem daje bardzo istotny efekt posiadania ogdlnego,
kompleksowego wgladu na istote i poszczegolne elementy przedsigwzigcia biznesowego i jest
o wiele wazniejsza niz sam wynik biznesplanu, ktéry moze by¢ za kazdym razem rézny, w za-
leznosci od przyjmowanych wartosci (cen, wielkosci sprzedazy, kosztow itp.).

Tabela 9.
Analiza SWOT - przyklady mocnych i stabych stron, szans i zagrozen
Mocne strony Stabe strony
»Motywacja zatozyciela do osiggnigcia »Niski kapitat wiasny firmy;

sukcesu ekonomicznego; - . . . .
9 »Brak doswiadczenia w zarzgdzaniu projektami

»Dostep do oséb, ktdére ,wiedzg jak”; tego typu;

»tgczenie kilku zrodet przychoddéw przez firme; »Ztozonos$¢ projektu — kilka zrédet przychodoéw firmy =

. s . . . ztozone zarzgdzanie, wielos¢ probleméw;
»Znajomos¢ realidw wsi przez gtéwnego

wiasciciela; »Brak kontaktéw z hipermarketami i nieznajomosé

»Znajomos¢ tematu funkcjonowania gospodarstw nieformalnych drog dojscia do kupcow;

rolnych przez organizatora firmy; »Uzaleznienie firmy od sektora rolnego, ktory jest stabo
przewidywalny jesli chodzi o ceny rynkowe (zalezg

»Znajomos¢ — czgsto osobista - z zarzadzajacymi one m.in. od warunkéw atmosferycznych = fabryka

gospodarstwami;

pod niebem).
»Kontakty w urzedach.
Szanse Zagrozenia
»Okreslona grupa klientéw posiada srodki »Firm remontujacych maszyny jest duzo wiecej
finansowe; na rynku;

»Rosngcy popyt na ustugi jakie oferuje moja firma; | »M6j pomyst moze przechwyci¢ konkurencyjna firma;

»Klienci kupujacy moje produkty mogg otrzymac »Klienci firmy sg podkupywani (kuszeni) przez
dotacje na ich zakup; konkurencjeg;

»Kryzys ekonomiczny powoduje poszukiwanie »Kryzys finansowy powoduje kurczenie sie gospodarki
tanszych produktow. na tyle, ze moga zostac zniesione pewne formy

wsparcia rolnictwa;

»Sytuacja gospodarcza UE powoduje negatywne
zmiany w formach wspierania rolnictwa;

»Konkurencja posrednikéw;

»Nieufnos¢ rolnikéw wobec tego typu inicjatyw
jak moja.

Zré6dto: opracowanie wlasne.

Analiza mocnych stabych stron, szans i zagrozen zwiazanych z moim przedsiewzigciem konczy
biznesplan, ale nie proces jego pisania. Nalezy wiedz¢ zawarta w analizie SWOT wykorzysta¢ w ten
sposob, by dzigki mocnym stronom wykorzystywac szanse i przygotowac si¢ do zagrozen. Nalezy po-
prawic to, co jest moja staba strong lub slabg strong mojego przedsiewzigcia. Jest tez czas na to aby
przeczytac jeszcze raz swoj biznesplan i nanies¢ poprawki, ktére uwzglednia wyniki analizy SWOT.
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Czesc I1

Uruchamianie dzialalnosci gospodarczej

Oskar Wysocki

3. Zakladanie firmy

Wraz z koncem marca 2009 roku weszla w zycie nowelizacja ustawy o swobodzie dziatalno-
$ci gospodarczej, ktéra znacznie uproscita procedure zaktadania firmy, sprowadzajac ja do tzw.
»jednego okienka”.

Mimo znacznych uproszczen w pierwszej fazie zakladaniu firmy, nadal czeka nas podjecie
waznych decyzji, zwigzanych miedzy innymi z wyborem odpowiedniej formy prawnej dzia-
talnosci oraz jej opodatkowania. Ponizej przedstawione rozdzialy krok po kroku poprowadza
przyszlych przedsigbiorcow przez wszystkie etapy zwigzane z zakladania firmy.

3.1. Wybor formy prowadzonej dzialalnosci

Przyszli przedsigbiorcy podejmujacy dziatalnos¢ gospodarcza, na poczatku swojej drogi sta-
ja przed dylematem wyboru formy prawnej. Decyzja ta jest o tyle istotna, gdyz niesie ze sobg
konsekwencje wlasnosciowe, podatkowe, kosztowe czy zwigzane z odpowiedzialnoscig za zo-
bowigzania.

Jaka wiec wybra¢ forme podejmowanej dzialalnosci gospodarczej? Nie jest mozliwe wska-
zanie jednej, najlepszej, uniwersalnej formy. Kazda z nich ma bowiem swoje zalety i wady. Dla
ulatwienia wyboru ponizej przedstawiono najczesciej funkcjonujace na obszarach wiejskich
formy dzialalno$ci gospodarczej wraz z ich zaletami i wadami.

Tabela 10.
Zalety i wady wybranych form dzialalnosci gospodarczej
Forma
dziatalnosci Zalety Wady
gospodarczej
»najmniej formalnosci przy zaktadaniu »uzaleznienie rozwoju firmy od jedne;j
dziatalnosci, osoby,
»jasny podziat obowigzkdw, ktéry sam sobie | »stata obecnos¢ w pracy,
Indywidualna ustalasz, . i g .
dziatalnogé »brak ciggtosci dziatania, gdy
ospodarcza »tatwosé, szybkos¢ zaktadania nie ma wiasciciela
gosp i wprowadzania zmian,
»niskie koszty rejestracji i prowadzenia firmy,
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Forma
dziatalnosci
gospodarczej

Zalety

Wady

Indywidualna
dziatalnos¢
gospodarcza

»brak wymaganego kapitatu poczatkowego,
»prostota rozliczen ksiegowo — finansowych
»caty zysk do wiasnej dyspozycji,

»petna kontrola nad wszystkimi sprawami,

»mozliwos¢ wyboru z wszystkich form
opodatkowania,

»nieskomplikowany sposoéb likwidacji.

»odpowiedzialno$¢ za zobowigzania
ponoszona catym swoim majatkiem,

Spétka cywilna

»brak wymaganego kapitatu poczatkowego,
»prostota rozliczen ksiegowo — finansowych,

»mozliwo$¢ wyboru z wszystkich form
opodatkowania,

»nieskomplikowany sposéb likwidaciji,

»ciggtos¢ funkcjonowania dziatalnosci
(zastepstwo wspdlinika).

»trudnosci w doborze odpowiednich
wspotpartnerow,

»mozliwe konflikty pomiedzy
zatozycielami,

»odpowiedzialno$¢ catym majatkiem
osobistym za zobowigzania firmy.

Spétka z o.o0.

»odpowiedzialno$¢ wspdlnikow
(udziatowcow) jest ograniczona
do okreslonej kwoty udziatu,

»mozliwos¢ odejscia lub przyjecia nowego
wspolnika bez koniecznosci rozwigzania
spotki

»wysoka wiarygodnos¢ spotki wynikajgca
z kapitatu spétki

»ciggtosc funkcjonowania.

»najwiecej formalnos$ci przy zatozeniu,

»najwyzsze koszty rejestraciji
i prowadzenia firmy,

»koniecznosc¢ rejestracji w sadzie
gospodarczym,

»prowadzenie skomplikowane;j
ksiggowosci.

Sposréd wyzej wymienionych dziatalnosci gospodarczych, indywidualna dziatalno$¢ gospo-
darcza jest najczesciej podejmowang forme prowadzenia firmy. Czesto jest ona wybierana jako
pierwsza forma dzialalnosci gospodarczej, ktéra w pozniejszym okresie ulega przeksztalceniu.
Przedstawione wady i zalety form prawnych dziatalnosci gospodarczych, nie daja jednoznacz-
nej odpowiedzi, ktdra z nich bedzie najlepsza. Ostateczny wybor wlasciwej formy dziatalnoéci
gospodarczej wymaga w kazdym przypadku indywidualnego podejécia. Zeby okresli¢ najbar-
dziej korzystna forme planowanej dziatalnosci nalezy wzia¢ pod uwage kilka czynnikéw, odpo-

wiadajac jednoczesnie na kilka pytan. Do najwazniejszych z nich nalezy zaliczy¢:
» Czy dziatalnos$¢ bedzie prowadzona indywidualnie, czy wspélnie?

= Jak szybko bedzie mozna rozpocza¢ dzialalnos¢, jakie beda z nig zwigzane formalnosci

i koszty?

» Jaka forma opodatkowania bedzie najbardziej korzystna i jakie beda z nig zwigzane

formalnosci ewidencyjno - ksiegowe?
- Jaki bedzie stopien odpowiedzialnosci i kontroli podejmowanych decyzji?

- Jaki bedzie podziat zyskow?

3.2. Rejestracja dzialalnosci gospodarczej - ,,jedno okienko”

W poprzednim stanie prawnym tj. do marca 2009 roku osoba rejestrujaca dziatalnos¢ go-
spodarcza musiata zlozy¢ cztery wnioski w urzedach: gminy (lub miasta), skarbowym, sta-
tystycznym i Zakladzie Ubezpieczen Spolecznych (ZUS) lub Kasie Rolniczego Ubezpieczenia
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Spofecznego (KRUS). Obecnie zgodnie z nowymi regulacjami osoba zakladajaca firme wy-
petnia jeden zintegrowany wniosek zawierajacy trzy zgloszenia w jednym (wniosek o nadanie
numeru REGON, zgloszenie identyfikacyjne lub aktualizacyjne do urzedu skarbowego i zglo-
szenie platnika skfadek do ZUS lub KRUSY) i skfada w urzedzie gminy lub miasta, a urzad na-
stepnie przesyta odpowiednie informacje do wlasciwych jednostek rejestrowych.

W zaleznosci od formy wybranej dzialalnosci droga ta w kazdym przypadku bedzie jednak
wygladala nieco inaczej. Jezeli zdecydujemy si¢ na prowadzenie indywidualnej dzialalnosci
gospodarczej, lub dzialalnosci w formie spo6tki cywilnej (do jej zalozenia potrzeba minimum
dwdch oséb) pierwszym krokiem do rejestracji naszej dziatalnosci bedzie urzad gminy lub
miasta wlasciwy ze wzgledu na miejsce zamieszkania. W urzedzie tym w Wydziale Ewidencji
Dzialalnosci Gospodarczej nalezy dokona¢, na odpowiednim formularzu, zgloszenia do ewi-
dengcji dzialalnosci gospodarczej oznaczonym symbolem EDG-1.

Na zgloszeniu niezbedne jest okreslenie:

® oznaczenia przedsigbiorcy,

= numer PESEL, o ile przedsiebiorca taki posiada,

= numeru NIP, o ile taki posiada,

» miejsca zamieszkania i adresu przedsigbiorcy, a jesli stale wykonuje dzialalnos¢ poza
miejscem zamieszkania - rowniez wskazanie tego miejsca i adresu zakladu gléwnego,
oddziatu lub innego miejsca,

» przedmiotu wykonywanej dzialalno$ci gospodarczej zgodnie z Polska Klasyfikacja
Dziatalnos$ci (PKD2007),

= daty rozpoczecia dzialalnosci gospodarczej,

= numeru telefonu kontaktowego i adresu poczty elektronicznej, o ile przedsiebiorca po-
siada,

= rodzaju prowadzonej dokumentacji rachunkowej,

= informacji o zawieszeniu wykonywania dzialalnosci gospodarczej oraz o wznowieniu
wykonywania dzialalnosci gospodarczej.

Uwaga: W przypadku zgtaszania dziatalnosci w formie spétki cywilnej, zgtoszenia do ewidencji dokonuje
kazdy ze wspodlnikdw z osobna.

Osoba skiadajaca dokumenty osobiscie, wpis do ewidencji powinna otrzymac ,,od reki”.

Wspomniana wczesniej nowelizacja przepiséw dotyczacych zakladania firm zniosta oplate
uiszczang za wpis do ewidencji dziatalnosci gospodarczej oraz co bardzo wazne umozliwita
podjecie dziatalnosci juz od dnia dokonania wpisu w Urzedzie Gminy lub Miasta.

Przydatna w wypetnianiu formularza EDG-1 moze byc instrukcja w postaci prezentacji filmo-
wej zamieszczona na stronie internetowej Ministerstwa Gospodarki.

W przypadku spélki z ograniczona odpowiedzialnoscia (do jej utworzenia potrzeba jednej
albo kilku os6b - fizycznych lub prawnych) ewidencje dziatalnosci gospodarczej prowadzi Kra-
jowy Rejestr Sadowy (KRS) wlasciwy ze wzgledu na miejsce siedziby spélki.

Whioski rejestracyjne musza by¢ sktadane na urzedowych formularzach dostepnych w Wy-
dziatach Gospodarczych Sadéw Powszechnych. Wnioski w zaleznosci od rodzaju spétki sg roz-
ne, zawierajg one jednak zawsze nastepujace informacje:

= nazwiska i imiona wspolnikéw oraz adresy wspdlnikéow albo ich adresy do dorgczen,

= nazwiska i imiona oséb, ktére sg uprawnione do reprezentowania spoétki i sposob repr-

ezentacji,

= nazwe pod ktdrg bedzie prowadzona dziatalnos¢, siedzibe i adres spotki,
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= przedmiot dziatalnosci spotki,

Rejestrujac spotke z ograniczong odpowiedzialno$cia, nalezy pamigtaé, ze aby dokonaé
wpisu lub zmiany, po 31 marca 2009 roku zostal wprowadzony obowiazek, aby do wniosku
do KRS zalaczy¢ wszystkie wnioski i zgloszenia niezbedne do pelnej rejestracji podmiotu we
wszystkich urzedach pod rygorem zwrotu wniosku, czyli:

= wniosek o wpis lub zmian¢ wpisu do systemu REGON,

» zgloszenie platnika skiadek lub jego zmiany w rozumieniu przepiséw o systemie ubez-

pieczen spotecznych,

= zgloszenie identyfikacyjne lub aktualizacyjne, wraz ze wskazaniem wtasciwego naczelnika

urzedu skarbowego.

Do zarejestrowania spdtki z ograniczong odpowiedzialno$cia niezbedne beda nastepujace
dokumenty (w oryginale lub poswiadczonych urzedowo odpisach):

= umowa spotki w formie aktu notarialnego,

® lista wspolnikow, w ktdrej nalezy podac imie i nazwisko albo firme i siedzibe kazdego

wspolnika, adres, liczbe i warto$¢ nominalng jego udzialéw, a w przypadku, gdy do re-
jestru zgloszono spotke jednoosobows takze wzmianke, ze jest on jedynym wspolnikiem
spotki,

= o$wiadczenie wszystkich czlonkéw zarzadu, ze wktady na pokrycie kapitalu zakladowego

zostaly przez wszystkich wspolnikéw w catosci wniesione,

= poswiadczone urzegdowo wzory podpiséw 0séb uprawnionych do reprezentowania spo6tki

(cztonkoéw zarzadu i prokurentow),

= dowdd powolania poszczegdlnych cztonkéw organéw spélki, jezeli o powolaniu nie

stanowi umowa spotki.

Do wniosku nalezy, bez wezwania, dotaczy¢ dowdd uiszczenia naleznej oplaty sadowej
w wysokosci 1 000 zl oraz oplaty za ogloszenie wpisu w Monitorze Sadowym i Gospodarczym
w kwocie 500 z1.

Rejestracja dziatalnosci w Krajowym Rejestrze Sadowym musi by¢ zatem poprzedzona,
umowg i wyborem zarzadu spoiki. Dopiero z chwila wpisu do rejestru dany podmiot uzyskuje
osobowos¢ prawna.

Pamietajmy jednak, ze mimo powyzej opisanych udogodnien przedsiebiorca bedzie
i tak zmuszony udac si¢ do wlasciwego urzedu skarbowego, zeby m. in. dokona¢ rejestracji do
podatku VAT (patrz: rozdziat 3.4.) oraz wyboru innej formy opodatkowania niz podatek wg
skali podatkowej np. podatek liniowy (patrz: rozdzial 3.3.). Miejmy tez na uwadze, ze czyn-
nosci te wykona¢ powinni$émy przed uzyskaniem pierwszych przychodéw. ,Jedno okienko”
nie zwolni nas réwniez z koniecznosci wizyty w ZUS. W przypadku, w ktérym przedsiebiorca
zatrudnia¢ bedzie pracownikéw bedzie zmuszony rejestrowaé ich w urzedzie ZUS osobiscie,
a nie za posrednictwem urzedu gminu, jak réwniez zmuszony jest zglosi¢ siebie samego do
ubezpieczenia, poniewaz poprzez gming zglasza jedynie firme, tj. swoja dzialalno$ci gospodar-
czg (patrz: rozdziat 3.5.

3.3. Wybdr formy opodatkowania dzialalnos$ci gospodarczej

Kazdy przedsiebiorca podejmujacy dziatalnos¢ gospodarcza, jeszcze przed jej uruchomie-
niem, musi w Urzedzie Skarbowym oprdcz zgloszenie obowigzku podatkowego wskazaé odpo-
wiednig forme¢ opodatkowania podatkiem dochodowym.
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Uwaga: Zwolnione z podatku dochodowego sa dochody uzyskane z tytutu wynajmu pokoi goscinnych w bu-
dynkach mieszkalnych potozonych na terenach wiejskich w gospodarstwie rolnym, osobom przebywajgcym
na wypoczynku oraz dochody uzyskane z tytutu wyzywienia tych oséb, jezeli liczba wynajmowanych pokoi
nie przekracza 5. Przepisy ustawy o podatku dochodowym od 0sdb fizycznych (Dz. U. z 2000 r. Nr 14, poz.
176 z pdzn. zm.) nie dotyczg réwniez przychodow z dziatalnosci rolniczej (z wyjatkiem przychoddéw z dziatéw
specjalnych produkciji rolnej) i przychoddw z gospodarki lesne;j.

Jest kilka mozliwosci rozliczenia si¢ z podatku dochodowego, nie zawsze jednak s3 one dla
firmy dostgpne, gléwnie ze wzgledu na szereg ograniczen i wyjatkéw przewidzianych przez
ustawodawce. Do podstawowych form opodatkowania dzialalnosdci gospodarczej nalezy zali-
czy¢: karte podatkowa, ryczalt od przychodow ewidencjonowanych lub tzw. zasady ogdlne:
podatkowa ksiega przychodow i rozchodéw oraz podatek liniowy. Wybdr wlasciwej formy
opodatkowania jest tym wazniejszy, ze bedzie decydowal posrednio o zyskach firmy, a poza
tym, nalezy pamietac o tym, ze decyzj¢ o jego zmianie mozna dokonac dopiero ze skutkiem
z poczatkiem nastepnego roku. Warto, wiec wczesniej zastanowic sie dokladnie nad jego kon-
sekwencjami.

a) karta podatkowa

Jedna z najmniej skomplikowanych form opodatkowania dziatalno$ci gospodarczej jest kar-
ta podatkowa. Wszelkie regulacje prawne dotyczace karty podatkowej zwarte sg ustawie z dnia
20 listopada 1998 r. o zryczaltowanym podatku dochodowym od niektorych przychodéw osig-
ganych przez osoby fizyczne (Dz. U. Nr 144, poz. 930 z pdzn. zm.).

Kto moze by¢ podatnikiem na karcie podatkowe;j?
Osoby fizyczne osiagajace przychody z pozarolniczej dziatalnosci gospodarczej moga optacaé
zryczattowany podatek dochodowy w formie karty podatkowej. Do dziatalnosci tych w szcze-
golnosci mozemy zaliczyc:
= ustugowa lub wytworczo - ustugows,
= ustugowa w zakresie handlu detalicznego zywnoscia, napojami, wyrobami tytoniowymi
oraz kwiatami, z wyjatkiem napojow o zawartosci alkoholu powyzej 1,5%,

= ustugowa w zakresie handlu detalicznego artykulami niezywnosciowymi z wyjatkiem han-
dlu paliwami silnikowymi, §rodkami transportu samochodowego, czg$ciami i akcesoria-
mi do pojazdéw mechanicznych, ciggnikami rolniczymi i motocyklami oraz z wyjatkiem
handlu artykulami niezywnos$ciowymi objetego koncesjonowaniem,

= gastronomiczng - jezeli nie jest prowadzona sprzedaz napojéw o zawartosci alkoholu

powyzej 1,5%,

= ustugi transportowe wykonywane przy uzyciu jednego pojazdu,

= ustugi rozrywkowych,

= sprzedaz positkow domowych w mieszkaniach, jezeli nie jest prowadzona sprzedaz na-

pojow o zawartosci alkoholu powyzej 1,5%,

= wolne zawody, polegajaca na $wiadczeniu ustug w zakresie ochrony zdrowia ludzkiego,

= wolne zawody, polegajaca na Swiadczeniu przez lekarzy weterynarii ustug wetery-

naryjnych,

= opieke domowg nad dzie¢mi i osobami chorymi,

» ustugi edukacyjne, polegajaca na udzielaniu lekcji na godziny.

Zryczaltowany podatek w formie karty podatkowej na korzystniejszych warunkach (nizsze
stawki podatki) mogg oplaca¢ takze osoby fizyczne, w tym rolnicy réwnoczesnie prowadzacy
gospodarstwo rolne (Dz. U. Nr 144, poz. 930, art. 23 ust.la):
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» ustugi o charakterze agrotechnicznym i przewozowym, $wiadczone na rzecz kot lo-

wieckich,

= ustugi polegajace na przewozie mleka do punktéw skupu, zrywce i wywdzce drewna z lasu

do punktéw przetadunkowych oraz przewozie uczniéow do szkoty - ustugi wykonywane
wylacznie przez rolnika lub z udzialem czlonkéw rodziny pozostajacych we wspdlnym
gospodarstwie domowym,

= sprzedaz piasku, zwiru, kamieni, glinki, torfu i innych mineratéw wchodzacych w skiad

gospodarstwa rolnego - ustugi wykonywane przy zatrudnieniu nieprzekraczajagcym 2 pra-
cownikow lub 2 cztonkéw rodziny pozostajacych we wspélnym gospodarstwie domowym,
nie wylaczajac malzonka,

= ustugi hotelarskie polegajace na wynajmie pokoi goscinnych i domkéw turystycznych

(w tym wydawanie positkow), jezeli faczna liczba pokoi (w tym takze w domkach turysty-
cznych) nie przekracza 12 - ustugi wykonywane przy zatrudnieniu nie wigcej niz 2 pra-
cownikow lub 2 pelnoletnich czlonkéw rodziny, nie wylaczajac matzonka,

= ustugi w zakresie wytworczosci ludowej i artystycznej - ustugi wykonywane wylgcznie

przez rolnika lub z udziatem cztonkdw rodziny pozostajacych we wspdlnym gospodarstwie
domowym.

Oprdcz ograniczenia co do prowadzenia ktérejs z wyzej wymienionych dzialalnosci, pro-
wadzenie rozliczenia w formie karty podatkowej uzaleznione jest od spelnienia dodatkowych
warunkow:

- zlozenia wniosku o zastosowanie opodatkowania w tej formie do wlasciwego urzedu skar-

bowego,

- nie korzystania z ustug 0séb niezatrudnionych przez siebie na podstawie umowy o prace,

oraz z uslug innych przedsigbiorstw i zakltadow, chyba, ze chodzi o ustugi specjalistyczne,

- nie prowadzenia réwnoczesnie innej dzialalnos¢ gospodarczej, niepodlegajacej opodat-

kowaniu karta,

- zatrudniania tylko kilku pracownikéw (dopuszczalne limity zatrudnienia sg okreslone

w ustawie),

- nie wytwarzania wyrobdw opodatkowanych, na podstawie odrebnych przepiséw, podat-

kiem akcyzowym.

- malzonek podatnika nie prowadzi dzialalnosci w tym samym zakresie,

Wiasciwym miejscowo w sprawie podatku dochodowego oplacanego w formie karty podat-
kowej jest naczelnik urzedu skarbowego wedlug miejsca polozenia zorganizowanego zakladu,
badz wedlug miejsca zamieszkania podatnika lub siedziby spoiki, a jezeli nie mozna ustali¢
siedziby spotki - wedlug miejsca zamieszkania jednego ze wspdlnikow.

Uwaga: Jesli przed rozpoczeciem dziatalnosci nie zostanie ztozony wniosek o zastosowanie karty
podatkowej lub oswiadczenia o wyborze ryczattu przyszty przedsiebiorca bedzie musiat rozliczac sie
na zasadach ogdinych.

Wysokos¢é stawek podatkowych na karcie podatkowej zalezy od rodzaju dzialalno$ci, liczby
zatrudnionych pracownikéw oraz od wielkosci zaludnienia miejscowosci, w ktdrej prowadzona
jest dziatalnos¢ gospodarcza. Aktualne stawki karty podatkowej na 2010 r. opublikowane zo-
staly w Monitorze Polskim z 2009 r. nr 72; poz. 912.

Sposob obliczania podatku na karcie podatkowej (podstawa opodatkowania)

Kwota podatku na karcie podatkowej w danym roku jest stata dla wybranego rodzaju pro-
wadzonej dzialalnosci i zalezy wylacznie od rodzaju dziatalnosci, liczby mieszkancéw gmi-
ny, na terenie ktorej dziatalnos¢ ta jest prowadzona oraz liczby zatrudnionych pracownikéw.
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Kwota podatku, wiec nie zalezy od wielkos$ci otrzymywanego przychodu, ani od wysokosci
ponoszonych kosztéw w firmie. Nalezy przy tym pamietaé, iz w przypadku karty podatkowe;j
za wyjatkiem kwoty sktadki zdrowotnej zaptaconej do ZUS, nie przystuguja zadne ulgi i odli-
czenia.

Roczny podatek dochodowy = (stawka podatku x 12 miesigcy) — suma rocznych kwot sktadek
na ubezpieczenie zdrowotne

Opodatkowanie w formie karty podatkowej z reguly jest korzystniejsze jesli w firmie nie
wystepuja zbyt wysokie koszty.

Obowiazki podatnika na karcie podatkowej

Jedyna deklaracja, jaka podatnik oplacajacy podatek w formie karty podatkowej musimy
skladac¢ jest deklaracja o wysokosci skladki na powszechne ubezpieczenie zdrowotne, zapta-
conej i odliczonej od karty podatkowej w poszczegdlnych miesigcach. Ponadto osoby te, s3
obowigzane prowadzi¢ ksiazke ewidencji zatrudnienia oséb (w przypadku zatrudnienia pra-
cownikéw) w tym prowadzenia indywidualnych (imiennych) kart przychodéw pracownikéw
i przechowywac ja w miejscu wykonywania dzialalnosci albo w miejscu wskazanym przez po-
datnika jako jego siedziba, jezeli dziatalno$¢ jest wykonywana bez posiadania zorganizowane-
go zakladu. Podatnicy oplacajacy podatek w formie karty podatkowej sa réwniez zobowigzani
wydawa¢ na zadanie klienta rachunki i faktury, stwierdzajace sprzedaz wyrobu, towaru lub
wykonanie ustugi oraz przechowywa¢ w kolejnosci numeréw kopie tych rachunkéw i faktur
w okresie pieciu lat podatkowych, liczac od konca roku, w ktérym wystawiono rachunek lub
fakture.

Wazne daty przy rozliczaniu si¢ na karcie podatkowej

Whiosek o zastosowanie opodatkowania w formie karty podatkowej, wedlug ustalonego
wzoru, za dany rok podatkowy, podatnik sklada wlasciwemu naczelnikowi urzedu skarbo-
wego, nie pozniej niz do dnia 20 stycznia roku podatkowego, a jezeli podatnik rozpoczyna
dziatalnos¢ w trakcie roku podatkowego - przed rozpoczeciem dzialalnosci. Jezeli do dnia
20 stycznia roku podatkowego podatnik nie zglosit likwidacji dziatalnosci gospodarczej lub
nie dokonatl wyboru innej formy opodatkowania, uwaza si¢, ze prowadzi nadal dziatalnos¢
opodatkowang w tej formie.

Po uptywie roku podatkowego, w terminie do dnia 31 stycznia, podatnik jest obowigzany
zlozy¢ w urzedzie skarbowym roczna deklaracje wedlug ustalonego wzoru o wysokosci skiad-
ki na ubezpieczenie zdrowotne, zaptaconej i odliczonej od karty podatkowej w poszczegdlnych
miesigcach.

Podatnicy ptaca podatek dochodowy w formie karty podatkowej, pomniejszony o zaptacong
skfadke na ubezpieczenie zdrowotne, bez wezwania w terminie do 7 dnia kazdego miesiaca za
miesigc ubiegly, a za grudzien - w terminie do dnia 28 grudnia roku podatkowego, na rachu-
nek urzedu skarbowego.

Podatnik moze zrzec si¢ zastosowania opodatkowania w formie karty podatkowej w termi-
nie 14 dni od dnia dorgczenia decyzji ustalajacej wysokos¢ podatku dochodowego w formie
karty podatkowej. Ponadto, chcac zmieni¢ forme opodatkowania, podatnik moze to uczynic
zawiadamiajac urzad skarbowy o wyborze innego sposobu rozliczenia, skladajac w tej sprawie
o$wiadczenie, dopiero nastepnego roku najpozniej do 20 stycznia kolejnego roku podatko-
wego.
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Tabela 11
Wady i zalety kart podatkowej

Zalety Wady

» najprostsza forma opodatkowania dziatalnosci, |» ograniczona liczba pracownikéw (maksymalnie

I . . . . . pieciu pracownikéw, w tym wspaolnikow),
» optacanie niezmiennej, okreslonej w zryczattowanej

wysokosci kwoty podatku, » koniecznos¢ ptacenia podatku réwniez w tych

S h ki ) K h
» znana z géry wysokos$¢ podatku dochodowego, miesigcach, kiedy nie uzyskano przychodu,

» znacznie ograniczona mozliwos¢ odliczen

» zwolnienie z obowiazku prowadzenia ksiag, od podatku dochodowego

sktadania zeznar podatkowych, deklaraciji
0 wysokoéci uzyskanego dochodu oraz wptacania » bark mozliwosci wspdlnego rozliczania sie
zaliczek na podatek dochodowy, z matzonkiem z podatku dochodowego.

» mozliwosé okresowego zawieszenia w optacaniu
podatku,

» ulgi w wysokosci optacanego podatku dla wybranej
grupy podatnikéw.

b) ryczalt od przychodéw ewidencjonowanych

Inng z dostepnych form opodatkowania dziatalnosci gospodarczej jest ryczatt od przycho-
dow ewidencjonowanych. Wszelkie regulacje prawne dotyczace tej formy opodatkowania za-
warte sg w ustawie z dnia 20 listopada 1998 r. o zryczaltowanym podatku dochodowym od nie-
ktdérych przychodéw osiaganych przez osoby fizyczne (Dz. U. Nr 144, poz. 930 z pézn. zm.).

Kto moze by¢ podatnikiem?

Opodatkowaniu ryczattem od przychodéw ewidencjonowanych podlegaja przychody oséb
fizycznych z pozarolniczej dzialalno$ci gospodarczej, w tym réwniez, gdy dzialalnos¢ ta jest
prowadzona w formie spotki cywilnej osob fizycznych lub spétki jawnej oséb fizycznych.
Z tej formy opodatkowania moga korzysta¢ osoby i spolki, ktére w roku poprzedzajacym
rok podatkowy uzyskaty przychody z tej dzialalnosci prowadzonej wylacznie samodzielnie,
w wysokoséci nieprzekraczajacej 150000 EURO, lub tez uzyskaly przychody wylacznie
z dziatalnosci prowadzonej w formie spo6tki, a suma przychodéw wspdlnikéow spoétki z tej dzia-
falnosci nie przekroczyta kwoty 150 000 EURO.

Stawki podatkowe
Przykladowe stawki ryczalttu od przychodéw ewidencjonowanych wynosza:
= 20% przychodéw osigganych w zakresie wolnych zawodow,
= 17% przychoddéw ze $§wiadczenia ustug:
- posrednictwa w sprzedazy pojazdéw mechanicznych oraz czgsci i akcesoriow do po-
jazdéw mechanicznych,

— hoteli, swiadczonych przez obiekty noclegowe turystyki oraz inne miejsca krétkotrwatego
zakwaterowania,
- wynajmu samochodéw osobowych, wynajmu pozostatych §rodkéw transportu,
- doradztwa w zakresie sprzetu komputerowego, w zakresie oprogramowania i przetwa-
rzania danych.
= 8,5% przychodoéw z dziatalnosci ustugowej: dziatalnos$ci gastronomicznej w zakresie
sprzedazy napojow o zawarto$ci alkoholu powyzej 1,5%,
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® 5,5% przychodéw z dzialalnosci wytworczej, robot budowlanych lub w zakresie prze-
wozéw  fadunkéw taborem samochodowym o tadownosci powyzej 2 ton,
= 3,0% przychodow:
- z dzialalnoéci gastronomicznej, z wyjatkiem przychoddw ze sprzedazy napojoéw o za-
wartosci alkoholu powyzej 1,5%,
- z dzialalno$ci ustugowej w zakresie handlu,
- ze $wiadczenia ustug zwigzanych z produkcjg zwierzeca,
Jezeli podatnik obowigzany do prowadzenia ewidencji przychodéw prowadzi dzialalnos¢,
z ktdrej przychody sa opodatkowane réznymi stawkami, ryczalt od przychodéw ewidencjono-
wanych ustala si¢ wedlug stawki wlasciwej dla przychodow z kazdego rodzaju dziatalnosci.

Sposob obliczania podatku (podstawa opodatkowania)

Podatek zryczaltowany, pobiera si¢ bez pomniejszania przychodu o koszty uzyskania. Ryczalt
od przychodéw ewidencjonowanych w pierwszej kolejnosci ulega obnizeniu o kwote sktadki na
ubezpieczenie zdrowotne oplaconej przez podatnika, zaptaconej w roku podatkowym.

Roczny podatek dochodowy = [(przychdd - odliczenia) x stawka podatku] — suma rocznych kwot
sktadek na ubezpieczenie zdrowotne

Opodatkowanie w formie ryczaltu ewidencjonowanego jest z reguly korzystniejsze, gdy
koszty sg niewielkie, a zyski wysokie.

Obowiazki podatnika

Podatnicy oraz spétki, ktérych wspdlnicy sa opodatkowani w formie ryczattu od przycho-
dow ewidencjonowanych, sa obowigzani posiada¢ i przechowywaé¢ dowody zakupu towarow,
prowadzi¢ wykaz $rodkéw trwalych oraz wartoséci niematerialnych i prawnych, ewidencje
wyposazenia oraz, odrebnie za kazdy rok podatkowy, ewidencje przychodow.

Wszystkie ewidencje oraz dowody, na podstawie, ktérych sa dokonywane wpisy do ewiden-
cji, a takze dowody zakupu, nalezy przechowywa¢ w miejscu wykonywania dziatalnosci lub,
jezeli dzialalnos¢ jest prowadzona w formie spotki, w miejscu wskazanym przez podatnika
lub podatnikéw - jako ich siedziba, albo w biurze rachunkowym, ktéremu zostalo powierzone
prowadzenie ewidencji,

Dodatkowo podatnicy, s3 obowigzani sporzadzic¢ spis z natury towaréw handlowych, mate-
rialéw (surowcow) podstawowych i pomocniczych, pétwyrobow, wyrobéw gotowych, brakéw
i odpadkéw, na dzien zaprowadzenia ewidencji oraz na koniec kazdego roku podatkowego.

Wazne daty

Pisemne oswiadczenie o wyborze opodatkowania w formie ryczaltu od przychodéw ewi-
dencjonowanych za dany rok podatkowy podatnik sklada naczelnikowi urzedu skarbowego
wlasciwemu wedlug miejsca zamieszkania podatnika nie pézniej niz do dnia 20 stycznia roku
podatkowego, natomiast podatnik rozpoczynajacy dzialalnos¢ gospodarcza w trakcie roku
podatkowego - do dnia poprzedzajacego dzien rozpoczecia dzialalnosci, nie pozniej jednak
niz w dniu uzyskania pierwszego przychodu. Jezeli do dnia 20 stycznia roku podatkowego
podatnik nie zglosit likwidacji dziatalno$ci gospodarczej lub nie dokonal wyboru innej formy
opodatkowania, uwaza si¢, ze nadal prowadzi dzialalno$¢ opodatkowang w formie ryczaltu od
przychodéw ewidencjonowanych.

Podatnicy sg obowigzani za kazdy miesigc oblicza¢ ryczalt od przychodéw ewidencjono-
wanych i wplaca¢ go na rachunek urzedu skarbowego w terminie do dnia 20 nast¢epnego mie-
sigca, a za miesigc grudzien do 31 stycznia roku nastepnego.
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Podatnicy sa obowigzani zlozy¢ w urzedzie skarbowym zeznanie o wysoko$ci uzyskanego
przychodu, wysokosci dokonanych odliczen i naleznego ryczaltu od przychodéw ewidencjono-
wanych - w terminie do dnia 31 stycznia nastepnego roku na formularzy PIT-28.

Jezeli podatnik zamierza kontynuowa¢ zasady opodatkowania obowigzujace go w roku po-
przednim, wowczas nie ma obowigzku sktadania zadnych oswiadczen w tym zakresie na prze-
fomie roku podatkowego.

Tabela 12.
Wady i zalety
Zalety Wady
» prosta ksiegowos¢ — ewidencjonuije sig tylko » brak mozliwosci zrzeczenia sie ryczattu w trakcie
przychody, roku podatkowego,
» brak koniecznosci comiesiecznego sktadania » brak mozliwosci odliczania kosztéw uzyskania
deklaracji podatkowych, przychodu,
» w wiekszosci przypadkow stawki podatku sg nizsze | » bywa nieoptacalne, gdy zysk jest bardzo maty
niz na zasadach ogélnych, (wysokie koszty),
» mozna skorzysta¢ z odliczen i podatku, » podatek ptaci sie rowniez, gdy jest strata

» nie sktada sie w ciggu roku deklaracji podatkowych. z dziatalnosci,

» brak mozliwosci wspdlnego rozliczania sie
z matzonkiem z podatku dochodowego.

c) zasady ogolne - skala podatkowa

Kolejna formg opodatkowania dzialalno$ci gospodarczej sa zasady ogolne wedltug skali po-
datkowej . Wszelkie regulacje prawne dotyczace tej formy opodatkowania zawarte s3 w ustawie
z dnia 26 lipca 1991 r. o podatku dochodowym od 0s6b fizycznych (Dz. U. z 2000 r. Nr 14, poz.
176 z pézn. zm.)

Kto moze by¢ podatnikiem?

Prawo do opodatkowania dochodu ustalonego na podstawie ksiegi przychodéw i rozchodéw
maja osoby fizyczne i spdtki prawa cywilnego oséb fizycznych, ktére w roku poprzednim uzy-
skaly przychéd z dziatalnosci nizszy niz 800 000 EUR.

Tabela 13.
Stawki podatkowe

SKALA PODATKU DOCHODOWEGO 2009 i 2010 r.
Podstawa obliczenia podatku w ziotych
Ponad Do

Podatek wynosi

85 528 18% minus kwota zmniejszajgca podatek 556 zt 02 gr.

85 528 14 839 zt 02 gr. plus 32% nadwyzki ponad 85 528 zt

W tabeli przedstawiono sposob obliczania podatku dochodowego od 0s6b fizycznych jaki
obowigzuje w 2010 roku. Dla przyktadu:
= jezeli w 2010 roku firma nie zarobi wigcej niz 3 091 zl, to podatku nie bedzie placila,
= jezeli w 2010 roku firma zarobita mniej niz 85 528 zl, to zaptaci 18% podatku odejmujac
od niego 556 z1 02 gr.
= jezeli w 2010 roku firma zarobi wigcej niz 85 528 zl, to zaptaci 14 839 z1 02 gr. plus 32%
nadwyzki ponad 85 528 zl.
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Sposob obliczania podatku (podstawa opodatkowania)

Wysokos$¢ podatku dochodowego placonego na zasadach ogélnych uzalezniona jest od
faktycznie osiggnietego dochodu. Podstawg opodatkowania jest réznica pomiedzy dochodem
(przychéd minus koszty), a przystugujacymi odliczeniami.

Podstawa opodatkowania = przychdd — koszty = dochéd - odliczenia

Zaktadajac, ze podstawa opodatkowania bedzie sie miescita w pierwszym przedziale skali podatko-
wej (Po < 85 528 z}). Podatek z dziatalnosci bedzie wéwczas wynosit:

Roczny podatek dochodowy = [(dochéd po odliczeniach x 18%) — kwota wolna od podatku] - suma
rocznych kwot skiadek na ubezpieczenie zdrowotne

Opodatkowanie na zasadach ogélnych jest z reguly korzystniejsze wowczas, gdy przychody
i koszty sg wysoki, a zyski stosunkowo niskie.

Obowiazki podatnika

Podatnicy oraz spétki, ktérych wspdlnicy sa opodatkowani w formie ksiggi przychodéw
i rozchodéw majg relatywnie najwiecej obowiazkow, gdyz sa zobowigzani do prowadzenia
ksiegi przychodow i rozchodéw, ewidencji sSrodkow trwalych oraz wartoéci niematerialnych
i prawnych, ewidencji wyposazenia, indywidualnych imiennych kart przychodéw dla zatrud-
nionych pracownikéw. Dodatkowo kazdy podatnik musi wplaca¢ co miesigc zaliczke na poda-
tek na rachunek urzedu skarbowego oraz kazdego roku skladac¢ zeznanie roczne o uzyskanych
dochodach na formularzu PIT-36. Ponadto, wystawia¢ faktury lub rachunki dokumentujace
sprzedaz towaréw i ustug oraz przechowywac ich kopie, gromadzi¢ i przechowywa¢ dowody
zakupu towarow oraz inne dowody, na podstawie ktorych dokonuje si¢ zapiséw w ksiedze przy-
chodéw i rozchoddw.

Wazne daty

Zaliczki na podatek wplaca si¢ w terminie do 20 dnia kazdego miesigca za miesigc ubiegly,
a za grudzien - w terminie do 20 grudnia. Natomiast do 30 kwietnia kazdego roku nalezy
skladac zeznanie roczne o dochodach uzyskanych w poprzednim roku podatkowym.

Tabela 14.
Wady i zalety
Zalety Wady

» mozliwos$¢ odliczania faktycznie poniesionych » koniecznos$¢ comiesiecznego sktadania deklaraciji

kosztéw, . . L. . "

» prowadzenie ksiggowosci wymaga orientacji

» przy wysokich kosztach - mozliwo$¢ uzyskania w przepisach,

korzysci fiskalnych w poréwnaniu z formami . . .

- » wysokie koszty zwigzane z prowadzeniem
ryczattowymi

ksiegowosci
» mozna odliczy¢ koszty uzyskania przychodu

» mozna skorzysta¢ z odliczen od przychodu
i dochodu

» mozna w deklaracji rocznej rozlicza¢ sig z podatku
dochodowego wspdlnie z matzonkiem, czy tez jako
osoba samotnie wychowujgca dzieci
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d) zasady ogodlne - podatek liniowy

W zwigzku z nowelizacja ustawy z dnia 26 lipca 1991 r. o podatku dochodowym od oséb
fizycznych (Dz. U. z 2000 r. Nr 14, poz. 176 z pézn. zm.), od 1 stycznia 2004 r. przedsigbiorcy
opodatkowani na zasadach ogélnych moga skorzystac¢ z mozliwosci ptacenia podatku docho-
dowego wedlug liniowej 19% skali podatkowe;.

Aby przejs$¢ na nowy system, nalezy w terminie do 20 stycznia roku podatkowego zlozy¢ na
pismie wlasciwemu naczelnikowi urzedu skarbowego stosowne oswiadczenie. Przedsiebiorca
moze, ale nie musi rozlicza¢ si¢ wedlug nowej, jednolitej stawki podatku, dlatego niezlozenie
wyzej wymienionego o$wiadczenia bedzie oznacza¢ pozostanie przy opodatkowaniu na obo-
wigzujacych dotychczas zasadach, tj. wedlug skali podatkowej (rosngce stawki 18% i 32 %).
Natomiast osoby rozpoczynajace taka dziatalnos¢ w trakcie roku, powinny zlozy¢ tego rodzaju
o$wiadczenie w terminie do dnia poprzedzajacego rozpoczecie dziatalnosci, nie pézniej jednak
niz w dniu osiagnigcia pierwszego przychodu. Wyboér opodatkowania podatkiem liniowym
bedzie obowigzywat takze w kolejnych latach, jezeli przedsiebiorca pisemnie nie zrezygnuje
z tej formy opodatkowania.

Zrezygnowac z tej formy opodatkowania mozna jedynie do 20 stycznia kazdego kolejnego
roku kalendarzowego. W tym celu na pismie skfada si¢ o§wiadczenie o rezygnacji naczelniko-
wi urzedu skarbowego. Wowczas zaczyna si¢ placi¢ podatek dochodowy na zasadach ogélnych,
wybierajgc zryczaltowany podatek w formie karty podatkowej lub ryczalttu od przychodéw
ewidencjonowanych, w tym samym terminie nalezy zlozy¢ o§wiadczenie na pismie.

Podatek liniowy jest bardzo atrakcyjng formg opodatkowania, zwtaszcza dla przedsigbior-
cow osiagajacych duze dochody. Z drugiej strony nalezy pamieta¢ o pewnych ograniczeniach
zwigzanych z wyborem tej formy opodatkowania dziatalno$ci gospodarczej. Do najwazniej-
szych z nich nalezy zaliczy¢:

= brak prawa do wspdlnego rozliczenia malzonkéw za dany rok podatkowy,

= brak prawa do skorzystania z jakichkolwiek odliczen od dochodu i podatku z dziatalnosci
gospodarczej,

= brak prawa do skorzystania z kwoty wolnej od podatku, co oznacza ze od kazdej kwoty

jaka jest dochodem - pierwsza zarobiona zlotéwka - nalezy zaptaci¢ podatek.

Ponadto, wybierajac podatek liniowy traci si¢ nie tylko te ulgi, ktére mozna naby¢ w przy-
sztosci, lecz réwniez z tytulu tzw. praw nabytych np. prawo do ulgi remontowej. Warto to prze-
kalkulowac¢, czy rezygnacja z prawa do ulg oraz wspoélnego rozliczania z malzonkiem, bedzie
korzystniejsza niz oplacanie zamiast 32%, 19% podatku.

Podatnik rozpoczynajacy dziatalnos¢ gospodarcza, powinien ztozy¢ o$wiadczenie o wy-
borze formy opodatkowania przed rozpoczeciem dzialalnosci gospodarczej (nie pdzniej niz
przed uzyskaniem pierwszego przychodu z dzialalnosci). Jezeli takiego o§wiadczenia nie zlozy,
wowczas zastosowanie znajdg zasady ogdlne.

Podatnik kontynuujgcy dzialalno$¢ gospodarcza, moze zmieni¢ zasady opodatkowania ze
skutkiem od nowego roku podatkowego poprzez zlozenie oswiadczenia o wyborze formy opo-
datkowania do 20 stycznia tego nowego roku podatkowego. Jezeli takiego oswiadczenia nie
zlozy, wowczas zastosowanie znajda zasady stosowane w poprzednim roku podatkowym (au-
tomatyczna kontynuacja).
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3.4. Podatek VAT - obowigzki, stawki, rozliczanie

Kto moze a kto musi by¢ podatnikiem VAT?

Zgodnie z przepisami ustawy z dnia 11 marca 2004 r. o podatku od towaréw i ustug (Dz. U.
Nr 54, poz. 535 z pézn. zm.) podatnikami podatku VAT sa:

= osoby prawne,

= jednostki organizacyjne nie majace osobowosci prawnej,

= osoby fizyczne wykonujace samodzielnie dziatalnos$¢ gospodarcza, bez wzgledu na cel lub
rezultat takiej dzialalnosci.

Dziatalno$¢ gospodarcza w tym przypadku obejmuje wszelka dziatalno$¢:

= producentdéw,

= handlowcéw,

= ustugodawcow,

= podmiotéw pozyskujacych zasoby naturalne,

= rolnikéw,

= 0s6b wykonujacych wolne zawody.

Nie wszyscy jednak sposréd wyzej wymienionych przedsigbiorcow musza rejestrowac sie
jako podatnicy VAT. Istnieje bowiem grupa podatnikdéw zwolnionych z tego obowigzku (zwol-
nienie podmiotowe). W kazdym przypadku nalezy wiec sprawdzi¢ czy osoba prowadzaca dzia-
talnos¢ gospodarcza zobligowana jest do rozliczania sie z tego podatku. Zwolnienie obejmuje
wszystkich podatnikow:

m u ktorych warto$¢ sprzedazy towardw oraz wartos¢ eksportu towaréw lub ustug nie
przekroczyla facznie w poprzednim roku podatkowym kwoty (liczonej bez VAT) 100 tys.
w2010r.

= rozpoczynajacych wykonywanie czynnosci objetych podatkiem VAT w ciagu roku po-
datkowego, jezeli przewidywana przez podatnika wartos¢ sprzedazy towaréw nie przek-
roczy w proporcji do okresu prowadzonej sprzedazy kwoty (liczonej bez VAT) 100 tys.
w2010 r. (np. przy sprzedazy w okresie 15.05-31.12.2009 limit wyniesie 230/365 x 100 tys.
zt =63 014 z1).

Warunkiem skorzystania ze zwolnienia podmiotowego w 2010 r. lub w 2011 r. w przypadku
przekroczenia w 2009 r. lub w 2010 r. ,,starego” limitu obrotu, ale nie przekroczenia ,,nowego”
limitu obrotu jest pisemne zawiadomienie o tym zamiarze naczelnika urzedu skarbowego w ter-
minie do dnia 15 stycznia (odpowiednio) 2010 r. lub 2011 r. Dochowanie tego warunku pozwala
na korzystanie ze zwolnienia podmiotowego od 1 stycznia (odpowiednio) 2010 r. lub 2011 r.

Niektoérzy podatnicy nie mogg skorzystac z wyzej wymienionego zwolnienia i s3 zobowigza-
ni placi¢ podatek VAT z chwilg rozpoczecia dzialalnosci. Dotyczy to gléwnie:

» sprzedawcow monet, bizuterii artystycznej, wyrobow jubilerskich (z wyjatkiem kamie-
ni luzem, wyrobéw kultu religijnego, dewocjonaliéw z metali nieszlachetnych), nakry¢
stolowych srebrzonych, wyrobéw z bursztynu, wyrobow ze ztota, srebra, platyny (oraz
wyrobdéw z nich wykonanych i ztomu),

» $wiadczacych ustugi prawnicze, doradcze, jubilerskie.

Zwolnieniu podatkowemu podlegaja réwniez ustugi (zwolnienie przedmiotowe) wymienio-

ne w ustawie o podatku od towaréw i ustug w zalaczniku nr 4 .

Wszyscy pozostali podatnicy nie podlegajacy wyzej wymienionymi zwolnieniami, zobo-
wiazani sg dokonac¢ zgloszenia rejestracyjnego na formularzu VAT-R przed dniem wykonania
pierwszej czynnosci objetej opodatkowaniem podatkiem VAT. Nastepnie naczelnik urzedu
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skarbowego rejestruje podatnika i potwierdza jego zarejestrowanie jako ,podatnika VAT czyn-
nego”. Podatnik, ktory jest zwolniony z VAT podmiotowo (niska warto$¢ sprzedazy) lub wyko-
nuje czynnos$ci wylacznie zwolnione, moze (ale nie musi) zarejestrowac si¢ do ewidencji VAT.
Urzedem wlasciwym natomiast jest urzad kompetentny terytorialnie ze wzgledu na miejsce
prowadzenia dziatalnosci gospodarczej, podleglej opodatkowaniu VAT.
Potwierdzenie zarejestrowania jako podatnika VAT czynnego wymaga oplacenia 170 zl.
ZYozenie wniosku VAT-R/UE nie jest zwigzane z zadng dodatkowg oplata.

Sposdb obliczania podatku VAT

Podstawg opodatkowania podatkiem VAT jest obrét (wartos¢ sprzedazy). Obowiazek po-
datkowy powstaje z chwila wystawienia faktury, nie p6zniej jednak niz w 7 dniu, liczac od dnia
wydania towaru lub wykonania ustugi. Taka zasad¢ stosuje si¢ rowniez do faktur za czgsciowe
wykonanie ustugi.

Rodzaje podatku:

= Podatek naliczony (zakup) - podatek zaptacony przez przedsigbiorce w zwigzku z naby-

ciem towardw i ustug potrzebnych do prowadzenia dzialalnosci gospodarcze;.

= Podatek nalezny (sprzedaz) - podatek, ktéry przedsiebiorca dolicza do sprzedawanych

przez siebie towardw i ustug w ramach prowadzonej dziatalnosci gospodarcze;j.

Kwota wplaty nalezna dla urzedu skarbowego z tytulu podatku od towardéw i ustug jest roz-
nicg pomiedzy podatkiem naleznym a podatkiem naliczonym.

PRZYKLAD:

Jezeli sprzedalismy towar za 12 200 zt (w tym 2 200 zt podatku VAT) to nalezna urzedowi skarbowemu
kwota do zwrotu wyniesie 2 200 zt. Jednak nie zawsze oznacza to, ze przelew na taka kwote nalezy
dokonaé. Kupujgc bowiem materiaty za kwote 4 880 zt, w tym 880 zt podatku VAT - nalezy odliczy¢ od
kwoty naleznej urzedowi skarbowemu. W sumie, wigc zaptacimy fiskusowi tylko 1 320 zt.

Obowiazki podatnika VAT

Podatnik jest zobowigzany do skladania miesiecznych, badz kwartalnych deklaracji podat-
kowych oraz obliczania i wplacania podatku VAT na rachunek urzedu skarbowego. Dodat-
kowo podatnicy podatku VAT s3 obowiazani do wystawiania faktur VAT, prowadzenia ewi-
dencji zawierajacej: kwoty transakcji podlegtym obowiazkowi podatkowemu, dane niezbedne
do okreslenia przedmiotu i podstawy opodatkowania, (wysoko$¢ podatku naleznego, kwoty
podatku naliczonego obnizajacego podatek nalezny oraz kwoty podatku podlegajacej wplacie
do urzedu skarbowego lub zwrotowi z tego urzedu) oraz inne dane stuzace do prawidlowego
sporzadzenia deklaracji podatkowej

Wazne daty dotyczace VAT

Deklaracje podatkowe nalezy sklada¢ w urzedzie skarbowym za okresy miesieczne w termi-
nie do 25 dnia miesigca nastepujacego po kazdym kolejnym miesiagcu. Podatnicy, ktérzy wy-
brali metod¢ kasowa, sktadajg w urzedzie skarbowym deklaracje podatkowe za okresy kwar-
talne w terminie do 25 dnia miesigca nastepujacego po kazdym kolejnym kwartale.

W wypadku zmian w zgloszeniu rejestracyjnym, podatnik musi zglosi¢ takg zmiane naczel-
nikowi urzedu skarbowego w terminie 7 dni, liczac od dnia, w ktérym owa zmiana nastgpita.

Kiedy warto by¢ platnikiem podatku VAT?
Przedsigbiorcy majacy wybdr dotyczacy zwolnienia lub bycia podatnikiem VAT powinni
wzig¢ po uwage nastepujace przestanki przemawiajgce za wyborem VAT-u:
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= kontrahenci (dostawcy) s platnikami podatku VAT,

= cena ustugi zawiera w sobie duzo kosztow,

» eksport towaru do krajéow poza UE (stawka 0% ).

Ponadto przestanki przemawiajace za wyborem zwolnienia z VAT-u:

= kontrahenci (dostawcy i odbiorcy) nie s3 ptatnikami podatku VAT,

= cena ustugi zawiera w sobie mato kosztow,

= kupowanie towaréw z nizsza stawka np. 7%, a $wiadczenie ustug obarczonych stawka
wyzsza 22% VAT.

3.5. Ubezpieczenia spoleczne - dzialalnos¢ gospodarcza a ZUS i KRUS

a) dzialalnos¢ gospodarcza - rejestracja platnika skltadek ZUS

W celu zgloszenia platnika skiadek (przedsiebiorca indywidualny lub wspdlnicy spoétki),
wypelni¢ nalezy formularz ZFA dla kazdej osoby. W przypadku, gdy prowadzenie firmy jest
jedynym zajeciem platnika, dodatkowo wypelni¢ nalezy formularz ZUA dla kazdego ptatnika
(zgloszenie do ubezpieczen spolecznych i zdrowotnego). Jesli oprocz prowadzenia firmy, ptat-
nik jest zatrudniony na pelnym etacie, to zamiast ZUA wypelnia ZZA (zgloszenie tylko do
ubezpieczenia zdrowotnego). Dodatkowo, jezeli spdtka kogo$ zatrudnia (poza wspolnikami)
nalezy zglosi¢ ja jako ptatnika na formularzu ZPA.

Prowadzacy dzialalno$¢ gospodarcza zglaszajacy do ubezpieczen inne osoby sktadajg w ZUS:

» deklaracje rozliczeniowe DRA

= raporty imienne RCA (wyplaty stanowigce podstawe skiadek);

= RZA (wyplaty stanowigce podstawe skladek na ubezpieczenie zdrowotne, jezeli osoba nie

podlega ubezpieczeniom spolecznym);

= RSA (przerwy w oplacaniu skladek i wyptacone swiadczenia, zasitki).

Deklaracje te sktada¢ nalezy w okresach miesigcznych, w nastepnym miesigcu po miesiacu,
ktérego deklaracja dotyczy, w terminie do:

= 10-ego - prowadzacy dziatalno$¢ gospodarcza nie zglaszajacy innych osob do ubezpieczen;

m 15-ego - prowadzacy dzialalno$¢ gospodarcza zglaszajacy do ubezpieczen inne osoby
(nawet jezeli formalnie zgtasza je platnik: jednoosobowa spolka z o.0., spotka cywilna,
jawna, komandytowa, partnerska).

Potrzebne dokumenty i dane do zgloszenia platnika:

— kopie decyzji urzedu skarbowego o nadaniu numeru NIP,

— kopie zaswiadczenia urzedu statystycznego o nadaniu aktualnego numeru REGON,

- numer wpisu do ewidencji i nazwa organu prowadzacego rejestr,

- numer rachunku bankowego firmy,

- dane personalne (imie, nazwisko, adres, PESEL, nr dokumentu tozsamosci, NIP, data
i miejsce urodzenia) wszystkich zglaszanych oséb,

- zdjecie kazdej osoby, do legitymacji ubezpieczeniowej,

Zgloszenie w ZUS nie jest zwigzane z zadnymi optatami.

b) nowe lepsze zasady w ZUS

Na mocy Ustawy z dnia 1 lipca 2005 r. o zmianie ustawy o systemie ubezpieczen spotecz-
nych oraz o zmianie innych ustaw (Dz. U. Nr 150, poz. 1248), firmy zalozone po 24 sierpnia
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2005 r. mogg korzystac z obnizki ZUS. Woéwczas podstawa wymiaru sktadek na ubezpieczenia
spoleczne ZUS (emerytalne i rentowe) w okresie pierwszych 24 miesi¢cy kalendarzowych od dnia
rozpoczecia wykonywania dzialalnosci gospodarczej stanowi zadeklarowana kwota, nie nizsza jednak
niz 30% kwoty minimalnego wynagrodzenia.

Udogodnienia nie beda jednak przystugiwac osobom, ktore:

= prowadza lub w okresie ostatnich 60 miesi¢cy kalendarzowych przed dniem rozpoczgcia
wykonywania dziatalno$ci gospodarczej prowadzily pozarolniczg dziatalno$é;

» wykonujg dziatalno$¢ gospodarczg na rzecz bytego pracodawcy, na rzecz ktérego przed
dniem rozpoczecia dzialalnosdci gospodarczej w biezacym lub w poprzednim roku kalen-
darzowym wykonywaly w ramach stosunku pracy lub spétdzielczego stosunku pracy
czynnosci wchodzace w zakres wykonywanej dziatalnosci gospodarcze;j.

¢) dzialalno$¢ gospodarcza - rejestracja platnika skladek KRUS

Warunki podlegania ubezpieczeniu spolecznemu rolnikéw w przypadku jednoczesnego
prowadzenia dziatalnosci rolniczej i pozarolniczej dzialalnosci gospodarczej reguluje Ustawa
z dnia 1 lipca 2005 r. o systemie ubezpieczen spotecznych (Dz. U. Nr 150, poz. 1248). W szcze-
golnosci okresla ona warunki jakie muszg by¢ spelnione do pozostania w ubezpieczeniu rolni-
czym przy rownoczesnym prowadzeniu pozarolniczej dzialalnosci gospodarczej lub wspoipra-
cy przy prowadzeniu tej dzialalnosci. W szczegdlnosci z jej przepiséw wynika, iz dla mozliwo-
$ci podlegania ubezpieczeniu spolecznemu rolnikéw nie ma znaczenia forma opodatkowania
pozarolniczej dziatalnosci gospodarczej, prowadzonej rownoczesnie z dzialalnoscig rolnicza.

Obecnie, na podstawie dokonanych zmian w ustawie o ubezpieczeniu spotecznym rolnikoéw,
rolnik lub domownik ktéry rozpoczyna prowadzenie pozarolniczej dziatalnosci gospodarczej
lub rozpoczyna wspoélprace przy prowadzeniu tej dziatalnosci, moze nadal podlega¢ ubezpie-
czeniu spolecznemu rolnikdw, jesli:

1. Podlegal temu ubezpieczeniu w pelnym zakresie z mocy ustawy nieprzerwanie przez co
najmniej 3 lata i nadal prowadzi dzialalnos$¢ rolniczg lub stale pracuje w gospodarstwie
rolnym, obejmujacym obszar uzytkéw rolnych powyzej 1 ha przeliczeniowego, lub w dziale
specjalnym,

2.ZYozy w KRUS oséwiadczenie o kontynuowaniu tego ubezpieczenia w terminie 14 dni
od rozpoczecia wykonywania pozarolniczej dzialalnosci gospodarczej lub rozpoczecia
wspolpracy przy prowadzeniu tej dzialalnosci. Niezachowanie tego terminu jest rowno-
znaczne z ustaniem ubezpieczenia z koricem kwartatu, w ktérym rolnik lub domownik
rozpoczal wykonywanie pozarolniczej dzialalno$ci gospodarczej lub rozpoczat wspdtprace
przy prowadzeniu tej dziatalnosci,

3.Kwota naleznego podatku dochodowego za poprzedni rok podatkowy od przychodow

z pozarolniczej dzialalnos$ci gospodarczej (jezeli dziatalnos¢ ta byta prowadzona) nie prze-
kracza kwoty 2 835 zI (kwota za rok 2009).
Kwota podatku od prowadzonej dziatalnosci pozarolniczej ma takze wptyw na mozliwos¢
pozostania przez rolnika lub domownika w ubezpieczeniu spotecznym rolnikéw w kole-
jnych latach. Do dnia 31 maja kazdego roku, po rozliczeniu roku podatkowego, rolnik lub
domownik ma obowiazek zlozy¢ w KRUS zaswiadczenie wlasciwego urzedu skarbowego
o wysokosci naleznego podatku za poprzedni rok podatkowy. Jesli kwota tego podatku
przekroczy ,roczng kwote graniczng” ubezpieczenie rolnika lub domownika ustanie
z koncem kwartalu, w ktérym rolnik lub domownik zobowiazany byl ztozy¢ w KRUS
za$wiadczenie,
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Skladka za rolnika lub domownika, ktéry podlega ubezpieczeniu spotecznemu rolnikéw
prowadzac dziatalnos¢ rolniczg i réwnolegle pozarolniczg dzialalno$¢ gospodarcza, jest
nalezna w podwojnej wysokosci w stosunku do sktadki naleznej za osobe nie prowadzaca
takiej dziatalnosci.

Trzeba zaznaczy¢, ze w przypadku szczegélnych rodzajéw dzialalnosci mogg istnie¢ do-
datkowe przepisy obostrzajace warunki prowadzenia dziatalno$ci gospodarczej. Ponad-
to nalezy pamietaé, Ze na przedsiebiorcach cigzg jeszcze inne obowigzki zgloszeniowe.
W przypadku zatrudniania pracownikéw nalezy powiadomi¢ Panstwowy Inspektorat

Pracy w ciggu 14 dni od rozpoczgcia dziatalnosci. W pewnych wypadkach nalezy réwniez
zawiadomi¢ SANEPID.
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Czeéé 111

Prowadzenie dzialalnosci gospodarczej

Agniezka Piotrowska, Karolina Lason,

Klaudiusz Markiewski, Przemystaw Lecyk

4. Biezace zarzadzanie firma
4.1. Planuje i dzialam w oparciu o plan

Chcac prowadzi¢ swojg dziatalnos¢ powinno si¢ poznaé podstawowe elementy zarzadzania.
Mozna liczy¢ na wlasng intuicje, ale odkrywanie tego, co juz odkryte wydaje si¢ stratg czasu.
Zatem warto zapoznac sie z teoriami zarzgdzania.

Przystepujac do zalozenia dziatalnosci nalezy dobrze ja zaplanowa¢. Z budowaniem firmy
jest jak z budowaniem domu. Jesli popetnimy bledy na etapie fundamentdw i nie przewidzimy
w danym miejscu $cianki dzialowej to jej wstawienie w pdzniejszym terminie jest mozliwe, ale
kosztowne. Zatem lepiej przemysle¢ ksztalt swojej firmy na etapie planowania, tak aby ograni-
cza¢ ewentualne koszty pozniejszych przeksztalcen. Planowanie jest najwazniejszym etapem
decydujacym o powodzeniu catego przedsiewziecia.

Planowanie to proces ciagly, stanowigcy odbicie zmian zachodzgcych w otoczeniu kazdego
przedsiebiorstwa i dostosowujacy je do nich. Kazdego dnia przedsigbiorca dowiaduje si¢ o no-
wych rzeczach powodujgcych konieczno$¢ modyfikacji lub nawet zmiany planéw biznesowych
lub samego ukladu dnia.

Przedsiebiorca — podobnie jak kapitan na statku — musi wyznaczy¢ punkt, do ktérego chce
doptyna¢. Nieodzownym warunkiem planowania jest wytyczenie celu (celéw), jakie chcemy
osiggna¢ w okreslonej perspektywie czasowej. Celem moze by¢ np. poziom zysku, wielkos¢
$wiadczonych ustug na rynku itp.

Planowanie dotyczy przysztosci (czyli tego, co chcemy osiagna¢, gdzie chcemy by¢ za jakis
czas) i wymaga od nas przewidywania, checi dzialania, dazenia do osiagnigcia zamierzonego
celu. Musimy - zresztg analogicznie jak kapitan sprawdzajacy swojg pozycje wzgledem wyzna-
czonej trasy — sprawdzac swoje osiggniecia wzgledem planowanych w biznesplanie. Przez caly
okres realizacji zalozenn musimy zapewnia¢ kontrole w celu dokonania ewentualnej modyfika-
cji planéw, poniewaz skrupulatna realizacja polegajaca na $cistym trzymaniu si¢ pierwotnych
zalozen, bez mozliwosci wprowadzania zmian, moze prowadzi¢ do kleski przedsiewziecia za-
miast spodziewanego sukcesu.

Dobry plan powinien by¢: celowy, wykonalny (o czym mozna si¢ przekona¢ stanowczo
dopiero po dokonaniu proby realizacji), zgodny wewnetrznie (poszczegdlne elementy nie wy-
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kluczaja sie wzajemnie), mozliwie najbardziej operatywny (tj. czytelny, zrozumialy i $cisty),
elastyczny (powinien zawiera¢ wskazdwki dotyczace réznych mozliwych modyfikacji na wy-
padek zmian sytuacji), odpowiednio szczegélowy, odpowiednio diugodystansowy, terminowy
(tj. powinien zawiera¢ terminy, w ktorych caty plan i jego poszczegélne elementy powinny by¢
zrealizowane), kompletny (powinien zawiera¢ wszystko, co jest konieczne dla osiggniecia celu),
racjonalny (ugruntowany poznawczo), sprawny (powinien zapewni¢ maksymalng sprawnos¢
przewidywanego w nim ukladu dziafan).

Planowanie wigze si¢ z podejmowaniem decyzji realizacyjnych. Czasem brak decyzji przy-
nosi nieodwracalne szkody. Jezeli nie pozostawimy pracownikowi na placu targowym mozli-
wosci podjecia decyzji co do obnizenia ceny truskawek do pewnego poziomu w trakcie upal-
nego dnia, moze si¢ okazac, Ze nadaja si¢ one wieczorem tylko do wyrzucenia.

Proces planowania sklada si¢ z pigciu podstawowych etapow:

1. okreslenie celdw,

2.dokonanie analizy sytuacji — okreslenie co sprzyja, a co przeszkadza w realizacji celu,

3.opracowanie sekwencji dzialan zmierzajacych do realizacji celu (planowanie wlasciwe),

4. opracowanie harmonogramu realizacji,

5.podjecie decyzji dotyczacej realizacji.

Plany moga by¢ dtugookresowe — sporzadza si¢ je na okresy wieloletnie, w ktérych formutuje
sie dzialania rozwojowe przedsiewziecia (powyzej 10 lat). Istnieja swego rodzaju ,,kamienie
milowe” w naszej dziatalnosci. Dla przykladu zaczynamy dziata¢ na terenie swojej wsi, ale nasz
wieloletni plan moze zaklada¢ rozszerzenie obszaru dzialania o sgsiednie wioski w przeciagu
10 lat. Bedzie to wlasnie ,kamien milowy”, jaki chcemy osiagna¢ na drodze rozwoju firmy.

Plany sredniookresowe (od 3 do 5 lat) - s3 uzupelnieniem planéw dltugookresowych, w ktd-
rych uwzglednia si¢ zmiany zachodzace w otoczeniu przedsiewziecia. Dla przykladu srodki
unijne podlegaja programowaniu na 6 lat. Obecny okres programowania konczy si¢ w 2013
roku. Ztozenie wniosku o platnos¢ jest mozliwe najpdzniej do czerwca 2015 (rozliczenie in-
westycji). Zatem plan aplikowania o $rodki unijne (tworzony w roku 2010) bedzie obejmowat
3 lata, nie wiecej i bedzie planem $redniookresowym.

Plany krotkookresowe tworzone s3 na okresy roczne, miesigczne i krétsze. Odnosza si¢ naj-
czesciej do proceséw produkcyjnych lub planowania podtrzymywania kontaktéw handlowych
poprzez kontakt osobisty z kontrahentami. W tych planach uwzglednia si¢ biezace, aktualne
zadania jakie sg do zrealizowania.

Istotnym i waznym elementem planowania jest proces podejmowania decyzji. Wydawac
by si¢ moglo, ze podejmujemy decyzje tu i teraz i cz¢sto nie zastanawiamy sie nad szczegélami
tego, jak to si¢ dokladnie stalo, ze podj¢lismy taka a nie inng decyzje. W najprostszym ujeciu
proces podejmowania decyzji sklada sie z przynajmniej dwoch etapéw. W pierwszym etapie
bierzemy pod uwage kilka sposobéw realizacji zadania. Kazdy z nich ma swoje dobre i zle
strony. Dopiero w drugim etapie dokonujemy wyboru sposobu dziatania sposréd okreslonych
alternatyw. Zatem podejmowanie decyzji to nic innego niz opracowanie i wybor sposobu dzia-
tania dla rozwigzania okreslonego problemu.

Aby przedsigwzigcie si¢ powiodto dobrze byloby pamietac o etapach procesu skutecznego
podejmowania decyzji, na ktéry sktada sie:

1. zdefiniowanie problemu, czyli diagnoza sytuacji,

2.zebranie, uzyskanie potrzebnych informacji,

3.przeglad i analiza dostgpnych wariantéw i mozliwosci,

4. poréwnanie wybranego wstepnie wariantu z innymi i ocena wynikéw,
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5.podjecie wlasciwej z naszego punktu decyzji — wybor rozwigzania.

Skuteczne podejmowanie decyzji wymaga uwaznej i dokladnej realizacji wszystkich wy-
mienionych etapdw, a w praktyce moze by¢ zaktdcone licznymi barierami, do ktérych naleza
najczesciej:

= niejasne zdefiniowanie problemu,

= brak potrzebnych informacji,

= przedwczesna ocena wariantow,

» nadmierny krytycyzm wykluczajacy rozsadne decyzje,

= konformizm uczestnikéw procesu decyzyjnego,

= niska motywacja do podejmowania decyzji.

Majac dobrze sprecyzowany cel (wiemy, co chcemy osiggnac) i dobry plan (w tym takze
mozliwos¢ ,,drogi awaryjnej” czyli plan zapasowy) zabieramy si¢ do dziatania i do realizacji
swoich zamierzen.

4.2. Organizuje swoja dzialalnos¢

Majac wyznaczone cele i plan dziatania nalezy przystapi¢ do realizacji koniecznych zadan.
Dobra organizacja gwarantuje sukces, przy czym nie wolno niczego odktada¢ na pdzniej. Or-
ganizowanie mozna przedstawic jako proces sktadajacy si¢ z 5 etapdw:

1. Szczegolowe ustalenie calej pracy, ktérg nalezy wykona¢ dla osiagniecia celow (otwarcie
dzialalno$ci gospodarczej wigze si¢ z szeregiem kolejnych krokéw np. ze znalezieniem
odpowiedniego lokalu i podpisaniem odpowiedniej umowy dotyczacej jego zakupu, badz
najmu, adaptacji lokalu pod katem specyfiki swej dzialalnosci np. sklep spozywczy, ewen-
tualne zakonczenie negocjacji z bankiem w sprawie kredytu, ustalenia terminéw dostaw
towaru itd.).

2.Podziat calej pracy na czynnodci, logicznie mozliwe do zrealizowania przez jednego
cztowieka lub grupe ludzi (np. nie mozna dopilnowa¢ adaptacji lokalu i réwnoczesnie by¢
w banku - rozdzial ze wzgledu na pokrywanie sie w czasie).

3.Laczenie w logiczny i sprawny sposob pracy grupy ludzi (czestym biedem jest branie
wszystkiego na siebie, tymczasem mozna tak rozdzieli¢ zadania w gronie domownikéw
lub wspdtpracownikéw, aby okres otwarcia dzialalnosci nie obcigzal tylko jednej osoby
np. ustalenie terminéw dostaw towaréw mozna powierzy¢ mezowi/zonie/wspolnikowi).

4. Ustalenie mechanizmu koordynacji pracy czlonkéw organizacji tak, aby stanowita
jednolita, harmonijng calo$¢ (natychmiastowe informowanie ,,glowy” - formalnego lub
nieformalnego szefa firmy - o opéznieniach majacych wplyw na rozpoczecie realizacji
zadania innej osoby). Koordynacje w firmie ulatwia dzi$ fakt, ze potaczenia telefoniczne
w ramach sieci niektorych operatorow telefonéw komoérkowych sg bezptatne — bezkosz-
towa komunikacja.

5.Sprawdzanie skuteczno$ci organizacji i wprowadzanie poprawek w celu utrzymania lub
zwigkszenia tej skutecznosci (na poczatku dziatalnosci dobrze jest wspotpracowac w gronie
rodziny, przyjaciot — zwykle s3 to osoby, ktére znamy. W przypadku obcych oséb nalezy
w sposéb czujny, na biezaco weryfikowac wstepne deklaracje z rzeczywisty realizacjg za-
dania).
Organizacja pracy jest pojeciem nierozerwalnie zwigzanym z dzialaniem cztowieka, towa-
rzyszy mu od poczatku dzialalnosci wytworczej. O jej wynikach decyduje zaréwno technika
jak i technologia wytwarzania. Dobra organizacja pracy daje gwarancje¢ prawidlowego wyko-
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rzystania kwalifikacji ludzi i wytworéw ich dzialania. Organizowanie odnosi si¢ do zlozonych
przedsiewzie¢ i polega na wigzaniu elementéw (lub czgsci) w sensowna calosé.

Proces organizowania oznacza okreslenie pracy, ktéra musi by¢ wykonana dla osiagnigcia
celow, odpowiedni podzial pracy miedzy zaangazowane osoby, a takze ustanowienie mechani-
zmu koordynacji dzialan.

Najlepsza organizacja pracy to taka, ktéra zapewnia:

= wysoka specjalizacje pracownikéw (prawie kazdy czlowiek moze nauczy¢ si¢ zajmowac

waskim zakresem dziatan i poprawnie je realizowac),

» podzial funkcji koncepcyjnych, wykonawczych i kontrolnych (w zaleznosci od zdolnosci

i predyspozycji poszczegdlnych oséb, co wymaga wiedzy na temat predyspozycji cztonkéw
rodziny (latwiej, bo znamy te osoby i wiemy, ze sprawdzily si¢ w réznych pracach w gospo-
darstwie) lub pracownikéw obcych (trudniejsze zadanie).

W odniesieniu do pracy indywidualnej mozliwe sg do zastosowania nastepujace formy or-
ganizacji pracy:

= rotacja — polegajaca na cyklicznej zmianie zadan wykonywanych przez pracownikéw np.

co godzing, co kilka dni, tygodni itd. Moze by¢ realizowana w dwdch formach jako:

- zmiana stanowiska z zachowaniem rodzaju pracy,

- zmiana typu czynnosci np. przejscie od czynnosci podstawowych do czynnosci pomoc-
niczych.

Organizujac swoja prace nalezy pamieta¢, Ze musi nam towarzyszy¢ tad i porzadek bez tego
zginiemy i nasze przedsiewzigcie nie powiedzie sie. Sami wszystkiego nie zrobimy, musimy
dobrac sobie odpowiednich ludzi do pomocy. W czasie jednego z wykladéw Roman Kluska
(polski przedsigbiorca, tworca i byly prezes gieldowej spotki Optimus) powiedzial, ze ,,zawdzie-
cza swoj sukces nie tylko sobie ale i swoim pracownikom”. Sam wszystkiego nie bytby w stanie
dopilnowac.

Organizowanie jest procesem cigglym, dlatego nalezy pamigta¢ o okresowym sprawdzaniu
calosci przedsiewzigcia pod katem uzyskiwanych wynikdow.

4.3. Motywuje siebie i wspolpracownikow

Motywowanie jest uznawane za najtrudniejszg funkcje - bez odpowiedniej motywacji za-
rzadzanie nie jest mozliwe. Kazdy cztowiek ma wlasne, indywidualne potrzeby. Nas takze mu-
siato cos skloni¢ do podjecia decyzji o zalozeniu wlasnej dzialalnosci, czyli mielismy jaki$ mo-
tyw. Najczestszym motywem jest che¢ pozyskiwania wigkszych dochoddw, ale nie musi tak by¢
w kazdym przypadku. Istnieje grupa czynnikéw, ktore oddzialuja stymulujaco (motywujaco)
na ludzi i sg brane przez nich pod uwage przy podejmowaniu dzialania. Zalicza si¢ do nich:

= oczekiwania pracownikéw wobec pracy,

= cel pracy,

= potrzeby i wartosci,

= kary i nagrody.

Najtrudniej jest zmotywowac innych do pracy. Aby dobrze dobra¢ czynniki motywujace
nalezy poznac¢ ludzi, ktérych chcemy motywowaé. Wiadomo, ze nie kazdy chce ,,otwierac si¢”
i opowiadac o sobie, dlatego czgsto proces poznania wymaga dlugiego czasu, w tym ,,dociera-
nia si¢” i dostosowania do zadan poszczegdlnych pracownikéw w firmie. Gdy poznamy potrze-
by innych, bedzie nam tatwiej zmotywowac ich do wydajnej pracy. Nie ma zlotego srodka czy
systemu motywacyjnego odpowiedniego dla wszystkich ludzi. Jest to sprawa indywidualna.
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Do elementéw motywowania zalicza sie:

= tre$¢ i warunki pracy,

= $rodki przymusu administracyjnego (zakazy, polecenia),
srodki zachety (bodzce materialne i pozamaterialne),
srodki perswazji (przekonywanie, konsultowanie)
stosunki spoleczne [Piwowarczyk, 2001].

Motywowanie powoduje, ze ludzie sg skfonni podejmowac trud i wysitek, uruchamia¢ ener-
gie, tworczo$¢, dynamizm i innowacyjnos¢, czyli uzewnetrzniac takie zachowania, ktore wa-
runkujg uzyskanie przewagi nad innymi na rynku. Motywujac pracownikéw do bardziej wy-
dajnej pracy mamy do dyspozycji zaréwno czynniki materialne i niematerialne, jednak mimo
duzej roznorodnosci i dostepnosci bodzcow motywacyjnych wcigz jeszcze pienigdz uwazany
jest za podstawowy i jedyny czynnik motywujacy. Spelnienie oczekiwan pracownikéw co do
wynagrodzenia, ktére umozliwia zaspokojenie ich podstawowych potrzeb jest warunkiem ko-
niecznym do tworzenia systemu motywacyjnego. Jednak motywowanie tylko przez place nie
jest dzialaniem ani optymalnym, ani wystarczajaco skutecznym. Nierzadko czynnikami de-
cydujacymi o podjeciu lub kontynuacji wspdtpracy z nami przez inne osoby sg wlasnie kwestie
pozamaterialne, jak np. przyjazne srodowisko pracy, sfera spoleczna, relacje migdzyludzkie.

Zadaniem wynagrodzenia jest rekompensowanie ludziom wnoszonego potencjalu pracy
oraz zachowan w procesie pracy. Podstawowym skladnikiem wynagrodzenia jest ptaca. Nie
ma jednego wzorca takiego systemu, ktdry bylby przydatny we wszystkich prowadzonych dzia-
talnosciach. Mozna jednak okresli¢ warunki, jakie powinny by¢ spelnione, aby stworzy¢ dobry
system wynagradzania. Nalezy sformulowa¢ warunki, ktére muszg by¢ spetnione przy tworze-
niu systemu wynagrodzenia. System taki powinien by¢:

m efektywny,

= motywacyjny,

= zgodny z obowigzujacym prawem,

= prosty i czytelny,

= uwzgledniajacy specyfike firmy.

W ramach motywacji materialnej mozna stosowa¢ motywatory ptacowe i pozaptacowe, ta-
kie jak: swiadczenia socjalne, rekompensaty, przywileje. Oferuja one korzysci wptywajace na
materialne warunki zycia. BodZce materialne stanowig baz¢ dla wykorzystania bodzcéw nie-
materialnych.

Nalezy pamigta¢ o o$miu podstawowych zasadach skutecznego motywowania:

1. Zasada proporcjonalnosci - mowi o tym, ze wysoko$¢ nagrody powinna by¢ proporcjo-
nalna do ponoszonych nakladéw i uzyskanych przez pracownika efektow.

2.Zasada zrdéznicowania - polega na tym, ze rodzaje motywowania i nagrody powinny by¢
dostosowane do konkretnych oczekiwan i aspiracji pracownikoéw, grup pracowniczych.

3.Zasada pozytywnego motywowania — polega na przyjeciu zalozenia, Ze motywowanie
takie jest skuteczniejsze od karania za okreslone zachowania. Nagrody i kary powinny by¢
dostosowane do osobowosci, oczekiwan i wartosci podwtadnego.

4.Zasada kompleksowosci i systematycznosci — oznacza konieczno$¢ tacznego rozpatry-
wania réznych narzedzi i obszaréw oddziatywania na ludzi w procesie pracy wyrazajacego
sie w $cistym powigzaniu polityki osobowej i zatrudnienia, organizacji pracy i polityki
plac. Zasada ta podkresla réwniez trwalos¢ stosowanych regul ptacowych. Czeste zmiany
w placach powodujg bowiem atmosfere niepewnosci, a co za tym idzie rotacje kadry.
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5.Zasada niewielkiej odleglosci czasowej - zaklada, ze wyniki pracy beda lepsze, jesli
odleglos¢ czasowa migdzy wykonaniem zadania, a uzyskaniem gratyfikacji z tego tytulu
bedzie niewielka.

6. Zasada widocznosci wptywu pracownika na efekty pracy — pracownik moze odpowiadaé
tylko za wyniki, ktére s od niego zalezne i gdy stopien jego wptywu jest mozliwy do oce-
ny. Polega na okresleniu w sposob jasny, precyzyjny zakresu zadan pracownikowi, ktore sa
zalezne od niego.

7.Zasada prostoty i przejrzystosci systemu motywacyjnego — méwi o prostej konstrukeji,
jasnych i zrozumialych zasadach motywowania pracownikéw jako warunek skutecznej
motywacji.

8.Zasada umowy prawnej — okresla dobrowolne przyjecie przez pracownika i pracodawce
przepiséw zawartych w systemie wynagradzania oraz poddanie si¢ hierarchii organiza-
cyjnej. Nalezy da¢ pracownikowi wolny wybér zachowania przy stosowanym systemie
wynagradzania.

Premia to kolejny czynnik motywacji materialnej (bardzo lubiany przez pracownikow).
Uzalezniona jest ona od rzeczywistych wynikéw pracy przez sciste powiazanie jej ze stopniem
realizacji wyznaczonych celéw. Nie moze mie¢ roli wiodacej nad podstawowym systemem wy-
nagradzania oraz nie moze by¢ ani za niska, ani zbyt wysoka. Istnieje przekonanie, ze premia
w wysokosci 10% rocznego wynagrodzenia nie motywuje dostatecznie, natomiast na poziomie
30% posiada walor motywacyjny.

Nagrody i kary to mniej popularne, ale nadal obowiazujace czynniki motywacji pracow-
nikéw. Nagrody powinny by¢ odpowiednio atrakcyjne, a kary odpowiednio surowe. Celem
nagrody jest wyrdznienie materialne — pieniezne lub rzeczowe — osoby, ktéra na to zastuzyta.
Nagrody rzeczowe moga by¢ klopotliwe, a nawet Zle przyjmowane przez pracownikow. Jezeli
nagroda rzeczowa nie trafia w gusta i potrzeby motywowanego, zamiast satysfakcji moze wy-
wolacd irytacje. Dlatego niektdrzy uwazaja, ze lepiej przyznac wyzsza premie niz nagrode, ktéra
moze si¢ nie spodobac.

Wynagrodzenie niematerialne ma wymiar psychologiczny, poniewaz oddzialuje na samo-
poczucie pracownika, tworzenie atmosfery w pracy, integruje zaloge. Najbardziej popularny
jest awans - czyli powierzenie pracownikowi bardziej odpowiedzialnej pracy, ktéra wymaga
wiekszych kwalifikacji. Awans jest najwazniejszym sposobem uznania wobec pracownika za
osiggane wyniki, zwieksza jego zapal i che¢ do pracy. W kazdej firmie awans powinien by¢
sprawa najwyzszej wagi i by¢ odpowiedni do zastug pracownika, czyli - sprawiedliwy. Awans
nieprawidlowy niszczy morale pracownikéw, dziata odwrotnie. Powoduje brak checi do pracy,
wygasza inicjatywe pracownikow i oslabia ich zwigzek z firmg. Awans nie powinien by¢ row-
niez rezultatem osiggnietego stazu pracy, nawet wtedy, gdy pracownicy odznaczajg si¢ iden-
tycznymi efektami pracy. Awans powinien stuzy¢ promowaniu i dawaniu szansy mlodym ta-
lentom. Powoduje on podwyzszenie statusu w oczach innych, nie tylko w pracy, ale réwniez
w rodzinie i wéréd znajomych.

Do czynnikéw niematerialnych zalicza si¢ rowniez: polepszenie warunkow pracy, prawidlowy
rozdzial zadan, dbato$¢ o prawidtowe uklady miedzy wspoétpracownikami [Kowalska, 2000].

Cele pracownikow sg wypadkowa ich cech osobowych i osobowosciowych, ich umiejetnosci,
a takze systemu wartosci. Na dazenia pracownikow wplywaja m.in. ich wiek, pte¢, poziom i ro-
dzaj wyksztalcenia, doswiadczenie zawodowe, zajmowana pozycja w srodowisku pracy, $srodo-
wisko spoleczne z ktérego si¢ wywodza. Im wigksze zréznicowanie podwladnych, tym trudniej
jest realizowa¢ funkcje motywowania. Komplikowa¢ proces motywacyjny moga nabyte przez
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pracownikoéw przykre doswiadczenia w poprzednich sytuacjach motywacyjnych, beda oni wat-
pi¢ w realno$¢ i atrakcyjno$¢ aktualnych propozycji dotyczacych wykonania zadania. Trudna
sytuacja bedzie réwniez ta, w ktdrej pracownicy beda przyzwyczajeni do rozbudowanego syste-
mu motywacyjnego u poprzednich pracodawcéw, ktérzy oferowali im bodzce, na ktére my nie
mozemy sobie pozwoli¢ w obecnym stadium rozwoju naszej dziatalnosci.
Rysunek 4.
Schemat przebiegu procesu motywowania pracownikow do pracy
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Zrédto: Jasinski Z., 2001, Motywowanie w przedsigbiorstwie. Uwalnianie ludzkiej produktywno$ci,
Placet, Warszawa, s. 17.
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4.4. Kontroluje efekty dzialania

Koncowy etap zarzadzania to kontrola. Jest to czas ,rachunku sumienia”. W tym etapie
sprawdzamy czy to co zaplanowalismy udalo nam si¢ osiggnac. To tak, jak ze sprawdzaniem
naszych pociech czy wykonaly powierzone im zadanie. Czeka je pochwata lub kara. Kontrola,
w naszym przypadku, polega na poréwnaniu procesu realizacji i wynikow koncowych ze sta-
nem pozadanym lub odpowiednimi wzorcami, a takze na przygotowaniu wnioskéw na przy-
szto§¢. W praktyce etap kontroli trudno nazwac ostatnim, jak to zostato okreslone na poczatku
niniejszego akapitu, poniewaz przeplata si¢ on z innymi w nastepujacy sposob:

= wnioski z kontroli konczacej sa zarazem punktem wyjscia do bardziej precyzyjnego
okreslenia celéw i opracowania planu nastepnego cyklu analogicznego dzialania,

= niekiedy pordwnanie realizacji do zalozonych celéw wykazuje tak zasadniczo niekorzyst-
ne odchylenie, ze wynik dziatania wymaga odrzucenia i dzialanie trzeba ponowic,

= pod koniec kazdego z wczesniejszych etapdéw cyklu nalezy dokonywac kontroli biezacej.

Istotg kontroli jest poréwnanie standw faktycznych (to, co osiagnelismy, wielkosci rzeczywi-
ste) z wielko$ciami przyjetymi za podstawe odniesienia (planowanymi).

Do systemu kontroli zalicza si¢ nastepujace elementy:

» poznanie stanu faktycznego lub przyszlego (obserwacja, rejestracja stanu ilosciowego i/lub

warto$ciowego - automatyczna lub manualna),

= wybor i stworzenie bazy poréwnawczej,

= poréwnanie i ustalenie odchylen,

= wyciggniecie wnioskéw do wdrozenia zmian

Wskazanym jest systematyczne prowadzenie kontroli, a nie wykonywanie jej jednorazowo,
na samym koncu danego procesu. Dlaczego? Poniewaz jezeli wczesniej wykryjemy jakis blad,
wczesniej mozemy go naprawic. Poniesiemy wtedy mniejsze koszty naprawy, odniesiemy mniej-
sze straty. Co jakis$ czas styszy sie, ze np. jakis koncern samochodowy musial wycofa¢ partie sa-
mochodéw ze wzgledu na wadliwy uktad kierowniczy czy hamulcowy. Swiadczy to o tym, ze
ostatecznej kontroli dokonat dopiero klient, a wady nie byly wykryte przez system kontroli pro-
cesu produkcyjnego. Aby nasze ustugi/produkty byly wysokiej jakosci, czyli takiej ktora przynosi
satysfakcje klientowi, musza spetnia¢ pewne normy. Przestrzeganie ich przez wszystkich naszych
wspotpracownikéw gwarantuje sukees.

W czasie trwania naszego przedsiewziecia (np. cyklu produkcyjnego) mozemy przeprowadzic:

1. Kontrole wstepng - dotyczy ona procesu prognozowania i planowania. Jej celem jest prze-
widzenie powstania probleméw w realizacji naszego planu, jak réwniez kontrola samej
procedury i formy planowania. Jest to najwcze$niejszy rodzaj kontroli. Jej przedmiotem
s3 zamierzenia (plany, budzety, decyzje) o réznym horyzoncie czasowym, ze szczegdlnym
uwzglednieniem ich realnosci, perspektywy rozwoju, ryzyka osiggniecia celu, ewentu-
alnych zagrozen, skutecznosci zamierzen, itp.

2. Kontrole biezgcg - jej zadaniem jest badanie procesu realizacji, a takze szybkosci wdrozenia
usprawnien okreslonych w wyniku kontroli rezultatéw (kontrola ta jest bardzo kosztow-
na, niejednokrotnie koszty jej prowadzenia przekraczajg oszczednosci uzyskane poprzez
wykrycie i likwidacje uchybien). Dotyczy realizacji biezacych zadan, przebiegu proceséw
gospodarczych i stanowi podstawe do natychmiastowej reakcji na powstajace zagrozenia
i zaklécenia (wdrozenie wnioskéw pokontrolnych).

3.Kontrolg rezultatow - polegajaca na zweryfikowaniu rezultatow dzialania, ujawnieniu
bledéw, zaniedban i zaproponowaniu srodkéw usprawniajgcych. Wigze si¢ ona z oceng
osiggnietych wynikéw z punktu widzenia zamierzen i celow.
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Kontroli podlegaja m.in.: dokumentacja i obieg dokumentéw, zasady i metody konfrontacji
dowodéw, metody sporzadzania bilanséw i tryb ich zatwierdzania, jako$¢ produktu/ustugi,
okresowe spisy skladnikéw majatkowych, system informacji, rachunek i analiza ekonomicz-
na czy tez urzadzenia techniczne. Kontrola uzyskuje swoja najlepszg efektywnos$¢, gdy zostaje
rozpoznana i doceniona jako szansa motywacji kontrolowanych. W czasie kontroli mozemy
dowiedzie¢ sie czy nasi wspdtpracownicy radzg sobie z powierzonymi im zadaniami i obowigz-
kami.

Zapewne zastanawiamy si¢ po co ta kontrola ma by¢ prowadzona skoro mam super plan?
Wiasnie jednym z powoddw, dla ktorych kontrola musi mie¢ miejsce jest fakt, ze nawet najlep-
szy plan moze zawie$¢. Kontrola umozliwia nam réwniez dostrzezenie zmian zachodzacych
w naszym otoczeniu, ktére w wydatny sposob zmieniaja zalozenia przyjetego planu. Te zmiany
to m.in.:

1.zmiany u konkurencji (konkurenci oferuja bardziej atrakcyjna ustuge, ktdra lepiej trafia

do wyobrazni klienta). Klienci oczekujg ustug odpowiadajacych ich indywidualnym wy-
maganiom i niewielka zmiana w ofercie konkurencji moze spowodowac odejscie szeregu
odbiorcow naszych towaréw/ustug.

2.zmiana potrzeb klienta wymuszajaca dodanie nowych wartosci czyli dodatkowych korzysci

dla klienta. Taka wartoscig moze by¢ np. samochdd zamienny w firmie blacharskiej lub
mozliwos¢ skorzystania z Internetu w czasie oczekiwania na ustuge fryzjerska. Ta nowa
warto$¢ musimy odkry¢ poprzez kontrolowanie zmian oczekiwan klientow.

Znajomo$¢ procesu zarzadzania, jego poszczegdlnych funkeji, pomaga w procesie prowa-
dzenia dziatalnosci gospodarczej. Sprawne zarzadzanie jest warunkiem osiggniecia zamierzo-
nych celow i zyskéw. O ile zbieranie informacji dla potrzeb podejmowania decyzji jest zada-
niem czesto wykonywanym o tyle funkcja kontroli jest czesto zapominang skladowa procesu
zarzadzania. Nalezy zatem pamietad, iz oprécz funkeji planowania, organizowania, motywo-
wania mamy wypelnia¢ czwarta funkcje zarzadzania — kontrole, poniewaz bez kontroli nie ma
efektywnosci.

4.5. Jestem Pracodawca

Pracownikiem jest osoba zatrudniona na podstawie umowy o prace, powolania, wyboru,
mianowania lub spéldzielczej umowy o prace. Pracodawcy jest jednostka organizacyjna, cho¢-
by nie posiadata osobowosci prawnej, a takze osoba fizyczna, jezeli zatrudniajg one pracowni-
kow. Zatrudnienie pracownika niesie za sobg okreslone obowigzki. Dotyczy to zaréwno osoby
zatrudnionej podejmujacej prace, jak i zatrudniajacego, czyli pracodawcy. Zatrudnienie pra-
cownika powoduje po stronie pracodawcy wiele obowigzkéw formalnych i faktycznych. Praco-
dawcy maja réwniez okreslone prawa. Prawa i obowigzki pracownikéw i pracodawcéw okresla
Ustawa z dnia 26.06.1974 r. (z pdzn. zm.) Kodeks pracy.

Prawa pracodawcy

Pracodawca ma prawo doboru pracownikéw pod wzgledem ich przygotowania zawodowe-
go, umiejetnosci jak réwniez przydatnosci na okreslonym stanowisku pracy. Jako pracodawca,
mozesz zatrudni¢ pracownika na okres probny do trzech miesiecy, celem sprawdzenia jego
umiejetnosci i przydatnosci w Twojej firmie. Po tym okresie mozesz przedluzy¢ dwukrotnie
umowe o prace na czas okreslony. Kolejna umowa o prace musi zosta zawarta na czas nieokre-
Slony. Jezeli pracownik zatrudniony na okres probny nie bedzie posiadat umiejetnosci do reali-



82 Agniezka Piotrowska, Karolina Lason, Klaudiusz Markiewski, Przemystaw Lecyk

zacji zadan, do ktorych zostal zatrudniony lub nie bedzie spetniat Twoich oczekiwan, mozesz
rozwigza¢ zawartg z nim umowe za porozumieniem stron lub za wypowiedzeniem, z zachowa-
niem nastepujacych okresow:

- 3 dni robocze - jezeli okres probny nie przekracza 2 tygodni,

— 1 tydzien - jezeli okres probny jest dtuzszy niz 2 tygodnie,

- 2 tygodnie - w przypadku trzymiesiecznej umowy na okres probny.

Masz réwniez prawo do zwolnienia pracownika zatrudnionego na czas nieokreslony, ktéry
nie spelnia Twoich oczekiwan, lub wrecz zle wykonuje swoje obowigzki. Jezeli jednak nie naru-
szyl ciezko swoich obowiazkéw pracowniczych, zwalniaj go z zachowaniem terminéw wypo-
wiedzenia. Okres wypowiedzenia zalezy od okresu zatrudnienia i wynosi:

-2 tygodnie - przy okresie zatrudnienia krétszym niz 6 miesiecy,

-1 miesigc - przy okresie zatrudnienia wynoszacym co najmniej 6 miesiecy,

-3 miesigce - przy okresie zatrudnienia trwajacym co najmniej 3 lata.

Musisz przy tym poda¢ prawdziwy powdd wypowiedzenia. W przypadku, gdy pracownik
nalezy do zwigzkéw zawodowych, musisz powiadomi¢ reprezentujacg go organizacje zwigzko-
w3 0 zamiarze i przyczynie wypowiedzenia umowy o prace.

Jezeli pracownik ciezko naruszyt obowigzki pracownicze (przyszedt do pracy pijany, dopuscit
sie kradziezy mienia pracodawcy, narazit pracodawce na straty z tytutu dzialalnosci na szkode
pracodawcy, opuszczal prace bez usprawiedliwienia), mozesz go zwolni¢ bez zachowania okresu
wypowiedzenia, pod warunkiem jednak posiadania (uzyskania) dowodu jego winy. Masz prawo
do nakfadania na pracownika kar dyscyplinarnych i pienieznych, pozostajacych jednak w zgo-
dzie z przepisami prawa pracy. Ewidencjonowanie tych kar moze by¢ pomocne w Sadzie Pracy,
kiedy zostaniesz oskarzony przez pracownika o bezpodstawne wypowiedzenie.

Od pracownika masz prawo oczekiwac, ze bedzie wypelnial swoje obowiazki rzetelnie i bez
zbednej zwloki. Powinienes jednak - juz od chwili zatrudnienia pracownika - jasno okresli¢
(na pismie) zakres jego obowigzkéw. Mozesz wymagac rdwniez, aby nie zajmowat si¢ on w cza-
sie pracy zalatwianiem swoich prywatnych spraw. Zalatwienie spraw prywatnych i korzystanie
w tym celu z urzadzen i sprzetu pracodawcy bedzie stanowilo bezspornie przyczyne do wypo-
wiedzenia umowy o prace. Przyczyng taka bedzie rowniez nie zachowywanie zasad wspotzycia
spolecznego.

Podstawowe zasady prawa pracy

Kazdy ma prawo do swobodnie wybranej pracy. Nawigzanie stosunku pracy oraz ustalenie
warunkow pracy i placy, bez wzgledu na podstawe prawng tego stosunku, wymaga zgodnego
o$wiadczenia woli pracodawcy i pracownika. Pracownicy maja réwne prawa z tytulu jedna-
kowego wypelniania takich samych obowigzkéw. Dotyczy to w szczegélnosci réwnego trak-
towania mezczyzn i kobiet w zatrudnieniu. Niedopuszczalna jest jakakolwiek dyskryminacja
bezposrednia lub posrednia w zatrudnieniu, ze wzgledu na:

» ple¢, wiek, niepelnosprawnos¢, rase, religie, narodowosé, przekonania polityczne,

przynaleznos¢ zwigzkows, pochodzenie etniczne, wyznanie, orientacje seksualna;

» forme zatrudnienia (na czas okreslony lub nieokreslony albo w pelnym lub w niepelnym

wymiarze czasu pracy).

Pracownik ma prawo do godziwego wynagrodzenia za prace. Ma réwniez prawo do wypo-
czynku, ktéry zapewniajg przepisy o czasie pracy, dniach wolnych od pracy oraz o urlopach
wypoczynkowych.

Nadzoér i kontrole przestrzegania prawa pracy, w tym przepisow i zasad bezpieczenstwa i hi-
gieny pracy (BHP), sprawuje Panstwowa Inspekcja Pracy.
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Stosunek pracy

Stosunek pracy nawigzuje si¢ na podstawie umowy o prace. Aby mozna bylo stwierdzi¢, ze
okreslone osoby taczy stosunek pracy, musza by¢ facznie spetnione nastepujace warunki:

= praca okreslonego rodzaju,

®» praca na rzecz pracodawcy i pod jego kierownictwem,

= praca w okres§lonym miejscu i czasie,

® praca za wynagrodzeniem.

Zatrudnienie pracownika w tych warunkach przesadza o istnieniu miedzy stronami sto-
sunku pracy (nawet jezeli umowa ta zostata zawarta ustnie).

Wyrézniamy nastepujace rodzaje uméw o prace: na czas okreslony, na czas nieokreslony,
na czas wykonania okreslonej pracy oraz na zastepstwo. Kazda w w/w umdéw moze by¢ po-
przedzona umowg na okres probny (do 3 miesigcy). Obowigzujace przepisy prawa pracy dajg
mozliwos$¢ zatrudniania pracownikéw miedzy innymi na okreslone okresy:

- umowa o prace na czas okreslony w celu wykonywania prac o charakterze sezonowym,

- umowa na czas wykonania okreslonej pracy.

Umowy te nie sg limitowane, pod warunkiem zachowania miesiecznej przerwy pomiedzy
umowami, a wiec nawet trzecia, kolejna z tych umow - zawarta miedzy tym samym rolnikiem
czy ogrodnikiem, a jego pracownikiem - nie przeksztalci si¢ w umowe na czas nieokreslony (co
wynika z art. 25" Kodeksu Pracy).

Korzystanie z Agencji Pracy Tymczasowej (APT)

Do pozyskania pracownikéw na okreslony czas mozna skorzysta¢ z ustug Agencji Pracy
Tymczasowej (zgodnie z przepisami ustawy z dnia 9 lipca 2003 r. o zatrudnianiu pracownikéw
tymczasowych - Dz.U. Nr 166, poz. 1608 z p6zn. zm). Przyjecie do pracy pracownika tymcza-
sowego wigze si¢ z oplatg faktury dla APT. Korzystajacy z tych ustug pracodawca jest zwol-
niony z wielu obowiazkdw, takich chociazby jak: samodzielnego przeprowadzania rekrutacji,
pilnowania terminéw wyplat i przekazywania pieniedzy na rachunek bankowy pracownika,
odprowadzania sktadek na ubezpieczenia spofeczne i zaliczki na podatek dochodowy, prowa-
dzenia akt osobowych i przechowywania dokumentacji pracowniczej, sporzadzenia i wydania
$wiadectwa pracy.

Elementy umowy o prace

Umowe o prace powinno si¢ zawiera¢ na pismie. Kazda umowa o prace powinna zawierac
niezbedne, wymagane prawem elementy, do ktérych nalezy okreslenie:

= stron umowy (dane pracodawcy i pracownika),

» rodzaju zawieranej umowy (na czas nieokreslony, okreslony, itp.),

= daty zawarcia umowy;,

= rodzaju pracy (opis stanowiska),

= miejsca wykonywania pracy,

® wymiaru czasu pracy (pelny etat, ¥ etatu, % etatu),

= wynagrodzenia za prace, ze wskazaniem sktadnikow wynagrodzenia,

= terminu rozpoczecia pracy.

Wraz z umowg o prace pracownik winien otrzymac zakres czynno$ci. W ciaggu 7 dni od
dnia zawarcia umowy zobowigzany jestes poinformowa¢ pracownika na pismie o:

- obowigzujacej dobowej i tygodniowej normie czasu pracy,

- czestotliwo$ci wyplat wynagrodzenia,

- wymiarze przystugujacego urlopu wypoczynkowego,
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— dlugosci okresu wypowiedzenia umowy o prace,

- obowigzujacym regulaminie pracy.

W matych zakladach pracy (ponizej 20 pracownikéw), w ktérych nie ma obowigzku wpro-
wadzania regulaminu pracy, nalezy dodatkowo poinformowa¢ pracownika o:

- porze nocnej,

- miejscu i terminie i czasie wyplaty wynagrodzenia,

- przyjetym sposobie potwierdzania obecnosci w pracy,

- przyjetym sposobie usprawiedliwiania nieobecno$ci w pracy.

Czas pracy

Duzo probleméw sprawia podanie pracownikowi informacji o obowiazujacym czasie pracy.
Przepisy prawa pracy ustalaja podstawowg dobowg i tygodniowa norme czasu pracy. Pracow-
nikow obowigzuje norma dobowa w wymiarze 8 godzin oraz norma tygodniowa w wymiarze
40 godzin w przecietnie pieciodniowym tygodniu pracy w okresie rozliczeniowym, bez wzgle-
du na obowigzujacy go wymiar czasu pracy. Wynika z tego, ze w siedmiodniowym tygodniu
jest 6 dni roboczych, z ktorych nalezy przepracowa¢ 5 dni po 8 godzin. Mozesz réwniez zde-
cydowac, bedac w zgodzie z przepisami prawa pracy, o pracy przez pierwsze 6 dni w tygodniu
po 8 godzin, a w ostatni tydzien okresu rozliczeniowego ustali¢ dzien wolny od pracy, pod wa-
runkiem nie przekroczenia srednio 5-dniowego tygodnia pracy. Nalezy tu réwniez zauwazy¢,
ze dniem wolnym od pracy nie koniecznie musi by¢ sobota. Moze to by¢ inny dzien z zachowa-
niem jednak 5-dniowego tygodnia pracy.

Okres rozliczeniowy to czas, w ktdrym powinienes rozliczy¢ si¢ z pracownikiem w zakresie
jego czasu pracy i wynagrodzenia z tytulu godzin nadliczbowych. Okres ten wynosi od 1 do
4 miesiecy, o czym musza wiedzie¢ pracownicy. Jezeli z poréwnania obowigzujacego wymia-
ru czasu pracy przypadajacego na przyjety okres rozliczeniowy z faktycznie przepracowanym
przez pracownika wynikng przekroczenia tego wymiaru, pracodawca winien wyplaci¢ pra-
cownikowi wynagrodzenie za godziny nadliczbowe. W trakcie trwania okresu rozliczeniowego
mozesz rekompensowac godziny nadliczbowe oraz dodatkowo przepracowane dni tygodnia
(powyzej 5 dni) dniami wolnymi od pracy. Nalezy tu jednak zauwazy¢, ze prace w dniach
ustalonych jako wolne od pracy jak réwniez w niedziele (katalog prac mozliwych do wyko-
nywania w tym dniu okresla Kodeks pracy), bez wzgledu na ilo$¢ przepracowanych godzin
(do 8 godzin w tych dniach), nalezy zrekompensowa¢ calym dniem wolnym, pod warunkiem
zlozenia wniosku w tej sprawie przez pracownika. Jezeli dzien wolny zostanie wskazany przez
pracodawce, pracownikowi nalezy wydluzy¢ okres wolny od pracy z tego tytulu o 50%. Ten
sposob udzielania wolnego dotyczy réwniez przepracowanych nadgodzin.

Odpoczynek dobowy i tygodniowy

Pracownikowi przystuguje co najmniej jedenastogodzinny nieprzerwany wypoczynek
w kazdej dobie pracowniczej (okres od godziny rozpoczecia pracy w danym dniu, do godziny
rozpoczecia pracy w dniu nastepnym). Oznacza to, Ze w ciggu jednej doby mozna pracownika
zatrudni¢ maksymalnie do 5 godzin nadliczbowych, ale nie wigcej niz na 8 godzin tygodniowo
w przyjetym okresie rozliczeniowym i na 150 godzin w ciggu roku (chyba, ze inaczej uzgodnio-
no w przepisach wewnetrznych firmy). Poza odpoczynkiem dobowym kazdemu pracownikowi
przystuguje prawo do co najmniej 35-godzinnego nieprzerwanego odpoczynku tygodniowego
obejmujacego 11 godzin odpoczynku dobowego (sobota) oraz 24 godziny niedzieli.
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Rozwigzanie umowy o prace
Rozwigzanie zawartej umowy o prace moze nastapic:
® za porozumieniem stron;
= za wypowiedzeniem;
= z uplywem czasu, na ktéry zostala zawarta;
= z dniem ukonczenia pracy, dla ktoérej zostala zawarta;
= bez zachowania okresu wypowiedzenia (za ci¢zkie naruszenia obowigzkéw pracownic-
zych, popelnienie przestepstwa, ktore uniemozliwia dalsze zatrudnienie, zawinionej przez
pracownika utraty uprawnien) — Art.52 Kodeksu Pracy.
W zwigzku z rozwigzaniem lub wygasnieciem stosunku pracy, pracodawca jest obowigzany
niezwlocznie wyda¢ pracownikowi §wiadectwo pracy. Wydanie §wiadectwa pracy nie moze
by¢ uzaleznione od uprzedniego rozliczenia si¢ pracownika z pracodawca.

Podstawowe obowiazki pracodawcy

Jako pracodawca jeste$§ obowigzany szanowac godno$¢ i inne dobra osobiste pracownika.
Pracodawca, stosownie do posiadanych mozliwosci i warunkéw, winien zaspakaja¢ bytowe,
socjalne i kulturalne potrzeby pracownikéw, a takze utatwia¢ podnoszenie ich kwalifikacji za-
wodowych. Celem nie dopuszczania do zbednych przestojéow oraz w celu petnego wykorzysta-
nia kwalifikacji i umiejetnosci pracownikéw, powinienes$ organizowaé prace w sposob zapew-
niajacy pelne wykorzystanie czasu pracy, jak rowniez osiaganie przez pracownikow wysokiej
wydajnosci pracy. Obowigzany jeste$ rowniez do stosowania obiektywnych i sprawiedliwych
kryteriéw oceny pracownikéw oraz wynikéw ich pracy.

Jako pracodawca powinienes wplywac na ksztaltowanie w zakladzie pracy dobrej atmosfe-
ry oraz zasad wspolzycia spotecznego, ktore to aspekty w wigkszosci przypadkow przektadaja
sie pozytywnie na wydajno$¢ i jakos¢ wykonywanej pracy. Pracodawcy, a takze organy ad-
ministracji, s3 obowigzani tworzy¢ warunki umozliwiajace korzystanie z uprawnien (réwniez
konstytucyjnych) do tworzenia lub przynaleznosci do organizacji zrzeszajacej pracownikow
(w tym organizacji zwigzkowe;j).

W o$wiadczeniu pracodawcy o wypowiedzeniu umowy o prace zawartej na czas nieokre-
slony lub o rozwigzaniu umowy o prace bez zachowania okresu wypowiedzenia, powinna by¢
wskazana rzeczywista przyczyna uzasadniajaca to wypowiedzenie lub rozwigzanie umowy.
W o$wiadczeniu nalezy réwniez zawrze¢ pouczenie o prawie do odwotania si¢ pracownika od
decyzji pracodawcy do wlasciwego Sadu Pracy.

Nie mozesz wypowiedzie¢ umowy o prace pracownikowi:

= ktéremu brakuje nie wiecej niz 4 lata do osiaggniecia wieku emerytalnego,

= w czasie urlopu,

= w czasie innej usprawiedliwionej nieobecnosci w pracy.

Zatrudniajac co najmniej 20 pracownikéw obowiazany jeste$ ustali¢ warunki zatrudnienia
i wynagradzania w regulaminach: pracy i wynagradzania. Z trescig regulaminéw nalezy zapo-
zna¢ pracownika przed rozpoczeciem przez niego pracy.

Na zadanie pracownika jeste$ obowigzany udostepni¢ do wgladu dokumenty, na podstawie ktérych
zostalo obliczone jego wynagrodzenie. Pracodawca jest obowigzany wyptaca¢ wynagrodzenie w miej-
scu, terminie i czasie okreslonym w regulaminie wynagradzania lub innych obowigzujacych w tym
zakresie dokumentach (np. informacji o warunkach zatrudnienia, bedacych elementem umowy o pra-
ce w firmach zatrudniajacych do 20 pracownikow). Pracownik odbiera wynagrodzenie w kasie firmy
lub w inny sposéb (np. w postaci przelewu na osobiste konto bankowe), jednak za pisemng jego zgoda.
Wynagrodzenie przystuguje jedynie za prace wykonang. Przy zatrudnianiu pracownika pracodawca
musi zapewni¢ mu wynagrodzenie na poziomie co najmniej ptacy minimalne;.
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Z tytulu niezdolnosci do pracy zobowigzany jestes wyplaci¢ wynagrodzenie za okres 33 dni
w roku. Pracownikowi nalezy si¢ réwniez odprawa z tytutu odpraw emerytalnych i rentowych,
odpraw posmiertnych, dodatkéw wyréwnawczych, a takze z tytulu zwolnien z przyczyn le-
zacych po stronie zakladu pracy. Pracodawcy sa obowigzani do prowadzenia dokumentacji
w sprawach zwigzanych ze stosunkiem pracy oraz akta osobowe pracownikdow.

Z chwilg rozpoczecia dzialalnosci powiniene$ powiadomi¢ w terminie do 30 dni:

— wlasciwego inspektora pracy,

- wlasciwego panstwowego inspektora sanitarnego o miejscu, rodzaju i zakresie prowa-

dzonej dziatalnosci.

Réwniez z chwilg zatrudnienia nowego pracownika powiniene$ zawiadomi¢ na pismie,
w terminie do 7 dni od tego zatrudnienia, wlasciwy Panstwowy Zaklad Ubezpieczen Spolecz-
nych.

Wybrane obowiazki w zakresie bezpieczenstwa i higieny pracy (BHP)

Kodeks Pracy nakltada na pracodawce obowigzek ochrony Zycia i zdrowia pracownikéw po-
przez informowanie ich o ryzyku zawodowym zwigzanym z wykonywang pracg, jak réwniez
zapewnienia bezpiecznych i higienicznych warunkéw pracy w zakladzie, prowadzenia syste-
matycznych badan lekarskich oraz szkolen w zakresie bezpieczenstwa i higieny pracy (BHP).
Pracodawca jest obowigzany stosowac $rodki zapobiegajace chorobom zawodowym i innym
chorobom zwigzanym z wykonywang praca, a w szczegdlnosci:

= utrzymywacé w stanie stalej sprawnosci urzadzenia ograniczajace lub eliminujgce szkod-
liwe dla zdrowia czynniki srodowiska pracy oraz urzadzenia stuzace do pomiaru tych
czynnikéw,

» przeprowadzaé na swoj koszt badania i pomiary czynnikéw szkodliwych dla zdrowia,
rejestrowac i przechowywa¢ wyniki tych badan i pomiaréw oraz udostepniaé je pra-
cownikom,

» dostarcza¢ pracownikom $rodki ochrony indywidualnej, spelniajace wymagania jakos-
ciowe, odpowiednie dla rodzaju wykonywanej pracy.

Osoby przyjmowane do pracy podlegaja wstepnym badaniom lekarskim (u lekarza medycy-
ny pracy). Réwniez na koszt pracodawcy, pracownicy podlegaja okresowym badaniom lekar-
skim (w okresach wyznaczonych przez lekarza medycyny pracy). W przypadku niezdolnosci
do pracy z powodu choroby trwajacej dtuzej niz 30 dni, pracownik podlega kontrolnym bada-
niom lekarskim w celu ustalenia zdolnosci do wykonywania dotychczasowej pracy. Pracownik
bez posiadanego orzeczenia lekarskiego o zdolnosci do pracy, wydanej przez lekarza medycyny
pracy, nie moze zosta¢ dopuszczony do wykonywania pracy. Badania lekarskie okresowe i kon-
trolne wykonuje si¢ w miare mozliwosci w godzinach pracy. Za czas niewykonywania pracy
w zwigzku z badaniami lekarskimi pracownik zachowuje prawo do wynagrodzenia. W razie
koniecznosci dojazdu do innej miejscowosci na badania lekarskie, pracownikowi przystuguje
zwrot kosztéw podrdzy.

Pracodawca jest obowigzany zapewni¢ pracownikom zatrudnionym w warunkach szczegoél-
nie ucigzliwych, nieodplatnie, odpowiednie positki i napoje, jezeli to jest niezbedne ze wzgle-
dow profilaktycznych. Pracodawca jest obowigzany zapewni¢ pracownikom odpowiednie
urzadzenia higieniczno-sanitarne oraz dostarczy¢ niezbedne $rodki higieny osobistej, a takze
zapewni¢ srodki do udzielania pierwszej pomocy w razie wypadku.

Przepisy nakladaja rowniez konieczno$¢ zabezpieczenia pracownikom nieodplatnie odzie-
zy 1 obuwia roboczego w przypadku odpowiednich wymagan technologicznych, sanitarnych,
BHP oraz gdy odziez wlasna, z uwagi na wykonywanga prace, moze ulec zniszczeniu lub znacz-
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nemu zabrudzeniu. Pracownik moze odmoéwi¢ wykonywania pracy w przypadku, gdy nie s3
spetnione warunki BHP.

Pracodawca jest obowigzany zapewnic¢ przeszkolenie pracownikéw w zakresie BHP przed
dopuszczeniem ich do pracy (szkolenie wstepne), a takze zapewni¢ prowadzenie szkolen okre-
sowych w tym zakresie. Pracownik winien potwierdzi¢ na pismie odbycie szkolen wstepnych
(ogdlnego i stanowiskowego).

Umowy cywilnoprawne

Zasada swobody umoéw i wyboru réznorodnych form zatrudnienia pozwala na sieg-
niecie do pozapracowniczych form zatrudnienia, a zwlaszcza uméw cywilnoprawnych.
Wsrod wielu umow przewidzianych w Kodeksie Cywilnym (KC) najszersze zastosowanie maja
umowa zlecenia i umowa o dzieto.

Umowa zlecenia - jest to umowa, ktéra zawiera si¢ na wykonanie okreslonej pracy - czyn-
nosci (np. mycie okien, wysprzatanie pomieszczenia, malowanie biura, itp.). Umowa ta winna
okresla¢ zakres pracy, termin jej wykonania oraz wysokos$¢ wynagrodzenia. Wykonywana jest
osobiscie, w dowolnym czasie uzgodnionym ze zleceniodawcy. Wykonywac ja moga réwniez
osoby trzecie, jednak tylko wtedy, gdy wynika to z umowy, zwyczaju lub okolicznosci (art. 738
KC). Liczy sie tu jedynie efekt konicowy. Jest to tzw. umowa starannego dziatania, co oznacza,
ze zleceniobiorca jest zobowigzany do podjecia wszelkich dzialan i krokéw majacych na celu
staranne wykonanie zleconych mu czynnosci.

Umowa o dzielo - zawierana jest na okoliczno$¢ wykonania zadania (dzieta) - jako §wiad-
czenia jednorazowego, ktorego efektem jest powstanie czego$ nowego, czego dotychczas nie
byto (np. sporzadzenie bilansu, wykonanie dachu, wykonanie ogrodzenia, przygotowanie pre-
zentacji itp.). Jest to tzw. umowa rezultatu.

Umowa cywilnoprawna winna by¢ zawarta na piS$mie i w swojej tresci okresla¢ co najmniej:
rodzaj umowy, czas, na jaki zostala zawarta, dat¢ rozpoczecia i zakonczenia jej wykonania,
rodzaj (zakres) wykonywanej dzialalnosci oraz zasady ustalania wynagrodzenia za wykonanie
okreslonych w tej umowie czynnosci.

Umowa cywilnoprawna jest bardzo atrakcyjng forma zarobkowania dla oséb, ktére podle-
gaja ubezpieczeniom spolecznym z innego tytulu, np. z umowy o prace, albo dorabiajg do eme-
rytury lub renty, zasitku czy $wiadczenia przedemerytalnego. W przypadku umowy cywilno-
prawnej zawartej z pracodawcy, z ktérym pracownik pozostaje w stosunku pracy, od takiej
umowy trzeba optaci¢ wszystkie sktadki na ubezpieczenia spoteczne i zdrowotne.

Aby umowy nie byly objete skladkami ubezpieczeniowymi, musza by¢ spelnione okreslone
warunki:

= umowa zlecenia nie jest zawierana z wlasnym pracodawcg albo na jego rzecz,

= wysoko$¢ podstawy wymiaru sktadek na ubezpieczenia emerytalne i rentowe z umowy

0 prace wynosi co najmniej minimalne wynagrodzenie (ten drugi warunek nie dotyczy eme-
rytéw i rencistéw). Obowigzkowa pozostaje tylko sktadka na ubezpieczenie zdrowotne.

Mozesz rowniez zawrze¢ umowe zlecenia z uczniem (powyzej 18 roku zycia) lub studentem,
ktory nie ukonczyt 26 lat. Od takiej umowy nie trzeba optaca¢ skladek ani na ubezpieczenia
spoleczne, ani na ubezpieczenie zdrowotne. (Jest to wyjgtek od zasady, gdyz umowa zlecenia
z innymi osobami niz wyzej wymienione, stanowigca jedyne Zrédto zarobkowania, jest objeta
sktadkami).
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5. Instrumenty wsparcia dzialalnosci gospodarczej
5.1. Fundusze unijne na rozpoczecie oraz rozwoj dzialalnosci gospodarczej

W ramach réznych programéw operacyjnych dostepnych w naszym kraju istnieje mozli-
wo$¢ dofinansowania osob, ktore chcg zatozy¢ badz rozwingé dzialalno$¢ gospodarcza na te-
renach wiejskich.

® Program Rozwoju Obszaréw Wiejskich 2007-2013

Na wsparcie przedsiebiorczosci przeznaczono srodki w Programie Rozwoju Obszaréw
Wiejskich (PROW 2007-2013), w ramach dzialan 123 ,,Zwiekszanie warto$ci dodanej pod-
stawowej produkgji rolnej i lesnej”, 311 ,,R6znicowanie w kierunku dzialalnosci nierolnicze;j”
oraz 312 ,,Tworzenie i rozwoj mikroprzedsiebiorstw”.

Jest to program z ktérego najczesciej korzystaja osoby zamieszkujace na terenach wiejskich.

® Dzialanie 123. Zwi¢kszanie warto$ci dodanej podstawowej produkcji rolnej i lesnej

Celem dzialania jest poprawa konkurencyjnosci przedsiebiorstw w sektorze przetworstwa
i wprowadzania do obrotu produktéw rolnych oraz wzmocnienie pozycji grup producentéw
rolnych.

Beneficjentami dzialania sg przedsiebiorstwa zatrudniajace mniej niz 750 pracownikow
lub w ktérych roczny obrét netto nie przekracza 200 mln EUR prowadzace dziatalnos¢
w zakresie przetwdrstwa lub wprowadzania do obrotu produktéw rolnych.

Pomoc finansowa ma forme refundacji maksymalnie 50% poniesionych kosztéw kwali-
fikowalnych. Catkowita wartos¢ projektu moze wynies¢ minimalnie 100 000,-zt a maksymalnie
20 000 000,- zt dla jednego beneficjenta w okresie programowania.

Wnioski sklada si¢ w Oddzialach Regionalnych ARiMR (w przypadku Lubuskiego OR oraz
Podlaskiego OR wnioski przyjmowane sg w siedzibach Biur Wsparcia Inwestycyjnego OR od-
powiednio w Gorzowie Wielkopolskim i w Bialymstoku). Termin naboru rozpoczyna si¢ po
uplywie 14-tu dni od ukazania si¢ ogloszenia o naborze. Nabor trwa do wyczerpania srodkow
finansowych, tj. do momentu, gdy zapotrzebowanie na srodki wynikajace ze ztozonych wnio-
skow osiggnie poziom 120% $rodkéw dostepnych w danym roku.

W jednym roku mozna zlozy¢ jeden wniosek o przyznanie pomocy.

® Dzialanie 311. Roznicowanie w kierunku dzialalnosci nierolniczej

Celem jest pomoc w podejmowaniu i rozwijaniu dzialalno$ci nierolniczej lub zwigzanej
z rolnictwem w zakresie produkcji lub ustug, ktéra ma wplynac na tworzenie pozarolniczych
zrodel dochodoéw, a takze promocje zatrudnienia poza rolnictwem na obszarach wiejskich.

Dzialanie adresowane jest do oséb, ktorych podstawowa aktywnoscig zawodows jest dzia-
falno$¢ rolnicza (rolnikéw, matzonkdéw rolnikéw oraz domownikow).

Pomoc ma forme refundacji maksymalnie 50% kosztéw kwalifikowalnych, nie wiecej jed-
nak niz 100 tys. zt dla jednego beneficjenta w okresie programowania.

Wnioski skfada si¢ w Oddzialach Regionalnych ARiMR. Termin naboru rozpoczyna si¢ po
uplywie 14-tu dni od ukazania si¢ ogloszenia o naborze. Nabor jest ciagly ogtaszany zwykle jeden
raz w kazdym roku i trwa do wyczerpania $rodkéw finansowych, tj. do momentu, gdy zapotrze-
bowanie na $rodki wynikajace ze zlozonych wnioskéw osiggnie poziom 120% $rodkéw dostep-
nych w danym roku. W jednym roku mozna zlozy¢ jeden wniosek o przyznanie pomocy.
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® Dzialanie 312. Tworzenie i rozwdj mikroprzedsiebiorstw

Celem jest wzrost konkurencyjnosci gospodarczej obszardéw wiejskich, rozwoj przedsigbior-
czodci i rynku pracy, a w konsekwencji - wzrost zatrudnienia na obszarach wiejskich.

Dzialanie adresowane jest do 0séb fizycznych, oséb prawnych i jednostek nieposiadajacych
osobowosci prawnej funkcjonujacych (lub podejmujacych dziatalnos¢) jako mikroprzedsig-
biorstwa.

Mikroprzedsigbiorstwo (zgodnie z Zat. do Rozporzadzenia KE nr 800/2008 z dn. 6.08.2008r.) to przedsie-
biorstwo, w ktérym zatrudnionych jest mniej niz 10 pracownikéw oraz roczny obrét netto nie przekracza 2 min
EUR lub roczny bilans réwniez nie przekracza 2 min EUR (dane okre$lane sg na ostatni dzien zatwierdzonego
roku obrachunkowego i obliczane sg na podstawie rocznej).

Pomoc ma forme refundacji maksymalnie 50% kosztéw kwalifikowalnych, nie wiecej jed-
nak niz 300 tys. zf dla jednego beneficjenta w okresie programowania.

Whioski sklada si¢ w Oddziatach Regionalnych ARiMR. Termin naboru rozpoczyna si¢ po
uplywie 14-tu dni od ukazania si¢ ogloszenia o naborze. Nabdr jest ogtaszany zwykle jeden lub
dwa razy w kazdym roku i trwa nie dluzej niz 10 dni roboczych. W jednym roku mozna ztozy¢
jeden wniosek o przyznanie pomocy.

Adresy Oddzialéw Regionalnych ARiMR w kraju mozna znalez¢ na stronie

www.arimr.gov.pl

Ponadto na obszarach wiejskich objetych dzialalnoscig lokalnych grup dzialania potencjal-
ni beneficjenci dzialan ,, Réznicowanie w kierunku dzialalnoéci nierolniczej” oraz ,, Tworzenie
i rozwdj mikroprzedsi¢biorstw” moga stara¢ si¢ o dofinansowanie tzw. ,,drugg sciezka”,tzn.
skladajac wnioski za posrednictwem LGD w ramach osi 4 PROW.

Warunki przyznania pomocy sg generalnie takie same jak w osi 3 plus dodatkowe kryteria
zwigzane z konkretna lokalng strategia rozwoju realizowang na danym obszarze.

Nabory wnioskéw oglaszane sg przez urzedy marszatkowskie oraz ARiIMR na wniosek
lokalnych grup dziatania zgodnie z harmonogramami zapisanymi w LSR okreslonych LGD.

Natomiast projekty przyczyniajace si¢ do poprawy jakosci zycia lub zréznicowania dzialal-
nosci gospodarczej na obszarze dziatania LGD, ktdre nie kwalifikujg si¢ do wsparcia w ramach
dzialan osi 3, mogg otrzymac dofinansowanie w ramach tzw. ,matych projektéow” (takze w ra-
mach osi 4 PROW).

Catkowita wartos¢ projektu moze wynie$¢ minimalnie 4 500,- zt a maksymalnie 100 000,- zt
dla jednego beneficjenta w okresie programowania.

Nabory wnioskéw oglaszane s3 przez urzedy marszalkowskie na wniosek lokalnych grup
dzialania zgodnie z harmonogramami zapisanymi w LSR okreslonych LGD.

Wiecej informacji na temat dziatan PROW 2007 - 2013 znajduje si¢ na stronach Minister-
stwa Rolnictwa i Rozwoju Wsi www.minrol.gov.pl oraz Agencji Restrukturyzacji i Moderni-
zacji Rolnictwa www.arimr.gov.pl.

® PO KL 2007 - 2013

Kolejnym dzialaniem, w ramach ktérego przeznaczono $rodki umozliwiajace zalozenie
dzialalnosci gospodarczej jest dzialanie 6.2 ,Wsparcie oraz promocja przedsiebiorczosci
i samozatrudnienia” w ramach Programu Operacyjnego Kapital Ludzki (PO KL).

Dzialanie zostalo skierowane do 0séb, ktére chca rozpocza¢ wlasng dziatalnos¢ gospodar-
cz3, pod warunkiem, ze w okresie 1 roku przed przystagpieniem do projektu nie posiadaly zare-
jestrowanej dziatalno$ci gospodarczej.
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O dotacje moga stara¢ sie zaréwno osoby bezrobotne, jak i pracujace. Wszystko jednak
zalezy od tego jaka grupe docelowa okreslita instytucja realizujaca projekt.

B Priorytetowo zostang potraktowane projekty, ktore przewiduja wsparcie dla:

— os6b do 25 1. zycia,

- 0s0b niepetnosprawnych,

- 0s6b zamieszkujacych w gminach wiejskich i miejsko — wiejskich oraz mieszkancy miast
do 25 tys. zamierzajacych podjac zatrudnienie w obszarach niezwigzanych z produkeja
rolng i zwierzecs,

- 0s0b pozostajacych bez zatrudnienia przez okres co najmniej 12 kolejnych miesiecy
w ciggu ostatnich dwoch lat,

— kobiet (w tym zwtaszcza powracajacych oraz wchodzacych po raz pierwszy na rynek pracy
po przerwie zwigzanej z urodzeniem i wychowaniem dzieci),

- 0s6b po 45 . zycia.

Generalnie dotacja na uruchomienie dziatalnosci gospodarczej ma na celu wsparcie grupy

0sob, ktéra znajduje si¢ w trudnej sytuacji na rynku pracy.

Maksymalna pomoc jaka mozna otrzymac na ten cel to kwota 40 000 zt. W ramach staran

o dotacje na rozpoczecie dzialalnosci gospodarczej nie zawsze jesteSmy zobowigzani do po-
siadania wkladu wlasnego, poniewaz dotacja moze by¢ udzielana w formie zaliczki.

® Oprocz dotacji przewidziano takze inne formy wsparcia:

- doradztwo (indywidualne i grupowe) oraz szkolenia umozliwiajace uzyskanie wiedzy
i umiejetnosci potrzebnych do zalozenia i prowadzenia dzialalnosci gospodarczej;

- wsparcie pomostowe w okresie od 6 do 12 miesi¢cy od dnia zarejestrowania dzialalnosci
gospodarczej polegajace na pomocy finansowej wyplacanej miesiecznie w kwocie nie
wiekszej niz rownowarto$¢ minimalnego wynagrodzenia;

- promocj¢ zwigzang z kampaniami promocyjno - informacyjnymi;

- upowszechnianie dobrych praktyk.

Podmiotami odpowiedzialnymi za realizacj¢ dziatania 6.2 PO KL w kazdym regionie s
wojewodzkie urzedy pracy oraz urzedy marszatkowskie. Kryteria dostepu oraz kryteria strate-
giczne dzialan realizowanych w ramach tzw. komponentu regionalnego (czyli Priorytetéw od
VI do X PO KL) s3 rézne w poszczegdlnych wojewddztwach i w celu uzyskania bardziej szcze-
gétowych informacji nalezy kontaktowac sie z operatorem.

Adresy operatorow dzialania 6.2 PO KL mozna znalez¢ na storonach Wojewddzkich

Urzedoéw Pracy.

Jednak to nie operatorzy przeprowadzajg rekrutacje na szkolenia oraz udzielajg dotacji. Za-
daniem operatora jest ogloszenie konkursu w ramach wspomnianego dzialania 6.2 PO KL,
podczas ktdrego swoje projekty sktadaja instytucje zainteresowane przeprowadzaniem szkolen
oraz udzielaniem dotacji.

To wtasnie do tych instytucji, ktorych projekty uznano za najlepsze, kierowane s3 osoby sta-
rajgce si¢ o dotacje na dziatalnos¢ gospodarczg, poniewaz to one przeprowadzg rekrutacje.
Jesli pozytywnie przeszlismy rekrutacje, jesteSmy kierowani na szkolenie z zakresu przedsie-
biorczosci, gdzie dowiadujemy si¢ jak zarejestrowac dziatalnos¢, napisa¢ biznesplan oraz zdo-
bywamy wiedz¢ na temat kwestii prawnych, ksiegowosci i rozliczenia podatkéw. Deklarujac
swe uczestnictwo w projekcie, zobowigzujemy sie do nie ubiegania sie
o przyznanie $rodkéw na uruchomienie dzialalno$ci gospodarczej w innych podmiotach lub
instytucjach. Po pozytywnym zakonczeniu szkolenia ogloszony zostaje nabor wnioskéw.
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Wykaz instytucji realizujacych Program Kapital Ludzki znajduje si¢ na stronie
www.efs.gov.pl

® RPO 2007 - 2013

Kolejnym programem, ktoéry realizowany jest w kazdym z szesnastu wojewodztw Polski
w latach 2007-2013 jest wlasny program operacyjny, ktory zostal przygotowany w odpowiedzi
na lokalne potrzeby oraz jest dostosowany do specyfiki wojewddztwa, czyli Regionalny Pro-
gram Operacyjny (RPO 2007 - 2013).

Regionalne Programy Operacyjne sg czgsto uzupetnieniem krajowych programéw opera-
cyjnych (Programu Operacyjnego Innowacyjna Gospodarka oraz Programu Operacyjnego
Infrastruktura i Srodowisko). Jesli z pewnych wzgledéw projekt nie kwalifikuje sie w ramach
krajowego programu, jest mozliwos¢, ze otrzyma wsparcie w ramach programu regionalnego.

Najczesciej wystepuje kryterium wartosci projektu lub wartosci kosztow kwalifikowalnych,
ktére nakazuje przedsigbiorcy skorzystac z krajowego lub regionalnego programu. Przyktado-
wo: inwestycja polegajaca na zakupie innowacyjnej technologii i wdrozeniu nowego produktu,
w ktorej warto$¢ kosztow kwalifikowanych jest mniejsza niz 8 mln zl, bedzie miata mozliwo$¢
otrzymania dofinansowania w ramach RPO odpowiedniego ze wzgledu na lokalizacj¢ inwe-
stycji. Dotyczy to przede wszystkim mikro, matych i $rednich firm, do ktérych skierowane sg
dzialania dla przedsiebiorstw w ramach RPO. Natomiast inwestycje przekraczajace wartos¢
8 mln zt mogg zosta¢ dofinansowane w ramach PO Innowacyjna Gospodarka.

® Srodki przeznaczone dla przedsigbiorcow skoncentruja sie przede wszystkim na:

- wsparciu inwestycji w zakresie wdrozenia nowych technologii;
- wsparciu dzialan zmierzajacych do podniesienia innowacyjnosci przedsigbiorstw (pro-
jekty obejmujace innowacje produktowe, organizacyjne, marketingowe oraz procesowe);
— wsparciu wdrozen wilasnych lub zleconych wynikéw prac badawczo - rozwojowych oraz
ich rozwdj w przedsiebiorstwach;
— inwestycjach w srodowisko (ograniczenie ilo$ci wytwarzanych zanieczyszczen, racjonal-
izacja gospodarki odpadami);
- inwestycjach w energetyke (odnawialne zrédla energii, wysokosprawne wytwarzanie en-
ergii);
— dofinansowaniu udzialu w targach i misjach gospodarczych za granicag w ramach promocji
eksportu;
— inwestycjach w turystyke;
— wsparciu projektow informatycznych (e-ustugi, technologie ICT).
Generalnie dotacja ma forme refundacji lub zaliczki czesci kosztow kwalifikowanych.
Poszczegdlne wojewoddztwa posiadajg autonomie w sprawie decydowania o sposobie podzia-
tu srodkéw w ramach RPO i najlepszym zrédtem informacji na temat kryteriow oraz terminéw
naboréw sg instytucje odpowiedzialne za wdrazanie RPO, czyli urzedy marszatkowskie dane-
go wojewddztwa.
Adresy Urzedow Marszalkowskich znajduja si¢ na stronie www.um.gov.pl

® PO IG 2007 - 2013

Waznym programem, w ramach ktdrego przedsiebiorcy moga korzysta¢ w celu rozwijania swo-
jej dzialalnosci jest rowniez Program Operacyjny Innowacyjna Gospodarka (PO IG 2007-2013).
Jest to program skierowany przede wszystkim do przedsiebiorcéw, ktérzy zamierzajg reali-
zowac innowacyjne projekty, zwigzane z badaniami i rozwojem, nowoczesnymi technologiami,
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inwestycjami o duzym znaczeniu dla gospodarki lub wdrazaniem i stosowaniem technologii
informacyjnych i komunikacyjnych.

Program ma na celu wspieranie szeroko rozumianej innowacyjnosci. Bedzie to zaréwno
bezposrednie wsparcie dla przedsiebiorstw, instytucji otoczenia biznesu oraz jednostek nauko-
wych $wiadczacych przedsigbiorstwom ustugi o wysokiej jakosci, a takze wsparcie systemowe
zapewniajace rozwoj srodowiska instytucjonalnego innowacyjnych przedsiebiorstw.

® Definicja innowacyjnosci w PO IG

Innowacyjnosé to wdrozenie nowosci do praktyki gospodarczej: nowego lub znaczgco ulepszonego roz-
wigzania w odniesieniu do produktu (towaru lub ustugi), procesu, marketingu lub organizacji. Innowacyjne
rozwigzanie moze by¢ wynikiem witasnej dziatalnosci B+R (badania i rozwdj) przedsigbiorstwa, wspotpracy
z innymi przedsigbiorstwami i instytucjami lub moze by¢ wynikiem zakupu wiedzy w postaci niematerialnej lub
materialnej.

Przedsiebiorstwem innowacyjnym jest takie przedsiebiorstwo, w ktérym w przyjetym okresie obserwac;ji
dokonano innowacji. Zgodnie z powyzszg definicjg, nie jest przedsigbiorstwem innowacyjnym takie, ktore
dysponuje pewna wysoka technologig i sprzedaje jg innym przedsigbiorstwom, ale nie rozwija jej.

W ramach PO IG wspierane beda dziatania z zakresu innowacyjnosci produktowej, proce-
sowej, marketingowej i organizacyjnej, ktére w sposdb bezposredni lub posredni przyczyniajg
sie do powstawania i rozwoju innowacyjnych przedsiebiorstw.

Wsparcie przewidziane w ramach Programu udzielane bedzie niezaleznie od sektora czy
branzy, ktorej dotyczy (przy ograniczeniach wynikajacych z zakresu interwencji EFRR oraz
regulacji dotyczacych pomocy publicznej). W ramach Programu nie bedzie wspierana innowa-
cyjnos¢ na poziomie lokalnym lub regionalnym. Tego rodzaju innowacyjnos¢ bedzie promo-
wana i wspierana w Regionalnych Programach Operacyjnych i Programie Operacyjnym Roz-
woj Polski Wschodniej. W ramach Programu wspierane bedg projekty, ktére s3 innowacyjne co
najmniej w skali kraju lub na poziomie migdzynarodowym.

Instytucjg Zarzadzajaca PO IG jest Ministerstwo Rozwoju Regionalnego (www.mrr.gov.
pl), natomiast informacje na temat innych instytucji zaangazowanych w realizacje poszcze-
gblnych dzialann mozna znalez¢ na stronie www.poig.gov.pl (zakladka ,,Instytucje realizujace
Program”).

Wigcej informacji na temat funduszy UE mozna znalez¢ na Portalu Funduszy Europejskich
(www.funduszeeuropejskie.gov.pl). W zakladce ,,Dla kogo fundusze?” znajduje si¢ wyszuki-
warka dotacji, za pomoca ktérej mozna, odpowiadajac na proste pytania, znalez¢ odpowied-
ni dla siebie fundusz unijny. Wyszukiwarka nie obejmuje programéw PROW 2007-2013 oraz
PO RYBY 2017-2013. Na stronie znajduje si¢ rowniez lista punktéw informacyjnych, gdzie mozna
sie udac¢ ze wszelkimi watpliwosciami i pytaniami dotyczacymi pozyskiwania srodkéw z fundu-
szy unijnych. Chcac znalez¢ punkty informacyjne wystarczy wybraé tylko wojewodztwo.

Dodatkowych informacji mozna réwniez szuka¢ na stronie www.dotacjeue.org.pl

5.2. Inne formy wsparcia dla przedsiebiorcow

SRODKI NA PODJECIE DZIALALNOSCI GOSPODARCZE]J Z FUNDUSZU PRACY

Osobom bezrobotnym starosta (prezydent miasta na prawach powiatu, sprawujacy zwierzch-
nictwo nad powiatowym urzedem pracy) moze przyzna¢ jednorazowo $rodki z Funduszu Pra-
cy na podjecie dziatalnosci gospodarczej, w tym na pokrycie kosztow pomocy prawnej, konsul-
tacji i doradztwa zwigzanych z podjeciem tej dziatalnosci.
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Srodki te mogg zosta¢ przyznane pod warunkiem, ze bezrobotny:

= w okresie 12 miesi¢cy poprzedzajacych zlozenie wniosku nie odmowil, bez uzasadnionej
przyczyny, przyjecia propozycji odpowiedniego zatrudnienia, innej pracy zarobkowej,
szkolenia, stazu, przygotowania zawodowego dorostych , wykonywania prac interwen-
cyjnych lub robét publicznych;

= nie otrzymal dotychczas z Funduszu Pracylub z innych $rodkéw publicznych bezzwrotnych

srodkow na podjecie dziatalnosci gospodarczej lub rolniczej, zalozenie lub przystapienie
do spoldzielni socjalnej;

= nie posiadal wpisu do ewidencji dziatalnosci gospodarczej w okresie 12 miesiecy przed

dniem zlozenia wniosku.

Pomoc przyznawana jest w wysokosci okreslonej w umowie, ale nie wyzszej niz sze$cio-
krotna wysokos¢ przecietnego wynagrodzenia. Wysokos$¢ przecietnego wynagrodzenia jest
przyjmowana na dzien zawarcia umowy z bezrobotnym. Szczegélowe warunki przyznawania
srodkow na podjecie dziatalnosci gospodarczej okresla rozporzadzenie ministra pracy i poli-
tyki spolecznej z 17 kwietnia 2009 r. w sprawie dokonywania refundacji kosztow wyposazenia
lub doposazenia stanowiska pracy dla skierowanego bezrobotnego oraz przyznawania bezro-
botnemu $rodkéw na podjecie dzialalnosci gospodarcze;.

KREDYT AGRO UNIA

Dla przedsigbiorcow dzialajacych na obszarach wiejskich oferte ma réwniez wiele bankow.
Jednym z bankéw dziatajacym na rzecz rozwoju obszaréw wiejskich jest Bank Gospodarki
Zywnosciowej (BGZ).

W ramach swojej oferty BGZ proponuje rolnikom, a takze innym podmiotom dziatajagcym
w sektorze rolno-spozywczym szereg produktow, ktére umozliwiaja rozpoczecie nowej dzia-
talnosci lub rozwdj juz istniejacej poprzez szeroky oferte kredytéw. Moga to by¢ kredyty z do-
platami ARiMR lub preferencyjne kredyty na inwestycje w rolnictwie i przetwérstwie rolno-
spozywczym. Jednym z takich kredytow jest KREDYT AGRO UNIA w ramach ktérego mozna
odzyskac 75% kosztow agroinwestycji.

Kredyt Agro Unia umozliwia finansowe wsparcie dla realizacji inwestycji wspoifinansowa-
nych przez UE. Jest to bardzo istotna pomoc ze wzgledu na forme, w jakiej przyznawane sg do-
tacje — w wiekszosci przypadkéw srodki z Unii Europejskiej przekazywane sg dopiero z chwilg
zakonczenia projektu (na zasadzie refundacji). Do tego czasu, calkowity koszt inwestycji ponosi
jej realizator.

Dzieki kredytowi Agro Unia mozna zyska¢ nawet 75% kwoty niezbednej do rozpoczecia
i zamknigcia przedsigwziecia, realizowanego w ramach:

= Programu Rozwoju Obszaréw Wiejskich na lata 2007-2013

- modernizacja gospodarstw rolnych
- zwiekszenie wartosci dodanej podstawowej produkcji rolnej i lesnej
- rdéznicowanie w kierunku dziatalnosci nierolniczej
- tworzenie i rozwdj mikroprzedsiebiorstw
» Programu Operacyjnego Zréwnowazony Rozwdj Sektora Rybotéwstwa i Przybrzeznych
Obszaréw Rybackich na lata 2007-2013
- inwestycje na statkach rybackich
rybactwo przybrzezne na niewielka skale
inwestycje w akwakulture
rybotowstwo $rodladowe
inwestycje w zakresie przetworstwa i wprowadzania ryb do obrotu
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- dzialania wspdlne podmiotéw gospodarczych i organizacji producentéw rybnych
- $rodki majace na celu ochrong i rozwdj fauny i flory wodnej
— porty rybackie, miejsca wytadunku i przystanie
- promocja i rozwdj nowych rynkdéw zbytu
- projekty pilotazowe
- modyfikacja w celu zmiany przeznaczenia statkéw rybackich
- zréwnowazony rozwdj obszardéw zaleznych od rybactwa
Kredyt przyznawany jest na podstawie wniosku o dofinansowanie i biznesplanu. Dodatko-
wym atutem oferty jest jej kompleksowos¢ — w ramach przedstawionej propozycji kredytowe;j
oferuje rowniez specjalistyczne ustugi doradcze.
Zalety kredytu Agro Unia:
= atrakcyjne oprocentowanie - oparte o stawke WIBOR 3M
= niski, negocjowany wklad wlasny - do 15% wartosci inwestycji
= dlugi czas kredytowania - do 15 lat
» dlugi okres karencji w splacie kredytu - do 2 1at, z mozliwoscig karencji rowniez w splacie
odsetek
= mozliwo$¢ rozpoczecia inwestycji po zlozeniu wniosku o dofinansowanie z ARiMR -
przed podpisaniem umowy o dofinansowanie
= opcja wyboru waluty - PLN, EUR, USD
= 0 zI prowizji za wczesniejsza splate kredytu z dofinansowania
= dogodne formy zabezpieczen
= mozliwo$¢ wystawienia promesy
Oferta przeznaczona jest dla firm z sektora przemystu przetworczego, rolnikéw indywidu-
alnych i domownikéw, mikroprzedsiebiorstw oraz wstepnie uznanych grup producentéw owo-
cow i warzyw a takze podmiotéw korzystajacych z Programu Operacyjnego Zréwnowazony
Rozwdj Sektora Rybotéwstwa i Nadbrzeznych Obszaréw Rybackich na lata 2007-2013.

FUNDUSZ MIKRO

Fundusz Mikro zostat zatozony w 1994 roku przez Polsko-Amerykanski Fundusz Przed-
sigbiorczo$ci. Celem Funduszu jest wspieranie rozwoju mikroprzedsigbiorczosci poprzez udo-
stgpnianie kapitatu w formie pozyczek wiascicielom matych firm. Przedsigbiorcy — Klienci
Funduszu Mikro obstugiwani sa przez doradcow klienta w 38 oddziatach znajdujacych si¢ na
terenie catego kraju.

Fundusz Mikro oferuje dlugoterminowa wspotprace finansowa polegajaca na udostepnia-
niu kapitalu w formie pozyczek mikroprzedsigbiorcom, ktérzy majg problemy z dostepem
do oferty kredytowej komercyjnych bankdw.

Kazdy przedsigbiorca i kazdy wniosek o pozyczke traktowany jest indywidualnie,
a zroéznicowane oferty dostosowywane sa do réznych potrzeb, mozliwosci i sytuacji, w jakich
moze znajdowac si¢ mala firma.

Warunki wspélpracy

Aby skorzystac z oferty Funduszu Mikro nalezy skontaktowac si¢ z doradcg klienta. W jed-
nym z 38 oddzialéw. Adresy oddzialéw znajduja si¢ na stronie www.funduszmikro.com

Koszt pozyczki

Koszt pozyczki uzalezniony jest od kwoty pozyczki, okresu na jaki zostaje przyznana oraz
liczby ewentualnych poreczycieli. Dlatego w celu szczegdétowego okreslenia kosztu konieczne
jest spotkanie z doradca.
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POZYCZKI NA INNOWACJE

Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci oferuje mikroprzedsigbiorcom oraz malym
i srednim przedsi¢biorcom, posiadajacych siedzibe w Polsce pozyczki na realizacje inwestycji
o charakterze innowacyjnym.
Pozyczka mozna objac¢ wydatki na:
= zakup i wdrozenie wynikéw prac badawczo - rozwojowych;
= zakup licencji krajowych lub zagranicznych, polegajacy na nabyciu uprawniendo wyko-
rzystywania rozwigzan naukowych i technicznych oraz doswiadczen produkcyjnych;
= zakup i montaz maszyn lub urzadzen;
= budowe, rozbudowe lub modernizacje budynkéw lub instalacji niezbednych do wpro-
wadzenia rozwigzania innowacyjnego;
» zakup ustug doradczych w zakresie planowania inwestycyjnego, dotyczacych:
- opracowania biznesplanu i studium wykonalnosci inwestycji,
- oceny wplywu inwestycji na srodowisko,
- opracowania dokumentacji technicznej inwestycji,
» zakup ustug doradczych w zakresie wdrazania innowacji lub nowych technologii doty-
czacych:
- opracowania i wdrazania strategii rozwoju przedsi¢biorstwa w oparciu o nowe tech-
nologie lub rozwigzania innowacyjne,
- opracowania i wdrozenia strategii technologicznej przedsigbiorstwa, w tym studium
wykonalnosci planowanych do wdrozenia technologii lub rozwigzan innowacyjnych,
- przygotowania do wdrozenia i wdrozenia nowych technologii lub rozwigzan inno-
wacyjnych.
Limity kwot pozyczki
Wielko$¢ pozyczki nie moze przekroczy¢ 75% wydatkow kwalifikujacych sie do objecia po-
zyczka, ani kwoty 2.000.000,00 zt. Wydatki na zakup ustug doradczych nie mogg przekroczy¢
15% sumy wydatkow kwalifikujacych si¢ do objecia pozyczka.
Oprocentowanie pozyczki
Pozyczka jest oprocentowana nie nizej niz wedlug stopy referencyjnej, okreslonej przez Ko-
misj¢ Europejska, opublikowanej w Dzienniku Urzedowym Unii Europejskiej, obowiazujacej
w dniu zawarcia umowy o udzielenie pozyczki.
Karencja w splacie pozyczki
Wnioskodawca ma prawo do zawieszenia splaty kapitalu i odsetek w okresie inwestycji,
nie dluzej jednak niz w okresie 2 lat.
Okres splaty pozyczki
Pozyczka udzielana jest na okres nie dtuzszy niz 10 lat.
Wnioski s3 przyjmowane s3 na biezaco w siedzibie Polskiej Agencji Rozwoju Przedsigbior-
czosci (ul. Panska 81/83, 00-834 Warszawa).
Wiecej informacji na temat pozyczki na stronie: www.parp.gov.pl

FUNDUSZE POZYCZKOWE

Fundusze pozyczkowe stanowig alternatywe dla przedsigbiorcow w zakresie pozyskiwania
finansowania zewnetrznego. Udzielaja pozyczek, ktdre przeznaczone s3 przede wszystkim dla
mikro i matych przedsiebiorcéw oraz oséb rozpoczynajacych dzialalnos$¢ gospodarcza, maja-
cych trudnosci w zdobyciu finansowania komercyjnego (np. kredytu bankowego) z powodu
braku wymaganych zabezpieczen czy historii kredytowej. Fundusze pozyczkowe udzielaja po-
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zyczek przeznaczonych na cele zwigzane z podjeciem, prowadzeniem i rozwojem dziatalnosci
gospodarczej, migedzy innymi na:

— finansowanie inwestycji,

— wdrazanie nowych rozwigzan technicznych lub technologicznych,

— zakup maszyn i urzadzen,

— rozbudowe, adaptacje lub modernizacje obiektow produkcyjnych, handlowych, ustu-
gowych,

— zakup materialéw i surowcéw niezbednych do realizacji zatozonego przedsiewzigcia gos-
podarczego.

Udzielane pozyczki skierowane sg do mikro i matych przedsigbiorcéw prowadzacych dzia-
falnos$¢ gospodarcza na terytorium Rzeczypospolitej Polskiej, znajdujacym si¢ we wczesnej fa-
zie rozwoju lub w fazie ekspansji, przy czym:

» udzielane pozyczki sg oprocentowane nie nizej, niz wedtug stopy referencyjnej, okreslonej
przez Komisje Europejska, opublikowanej w Dzienniku Urzedowym Unii Europejskiej,
obowiazujacej w dniu zawarcia umowy o udzieleniu pozyczki,

» pozyczki sg udzielane po przeprowadzeniu analizy ryzyka ich niesptacenia i po ustano-
wieniu nalezytego zabezpieczenia splaty,

= maksymalna wysoko$¢ pozyczki wynosi 120 000 ztotych;

» pozyczki nie s3 udzielane przedsiebiorcom bedacym w trudnej sytuacji, w rozumieniu
przepisow Wytycznych Wspdlnoty dotyczacych pomocy panstwa w celu ratowania i re-

strukturyzacji zagrozonych przedsigbiorstw
Wyszukiwarka funduszy pozyczkowych znajduje si¢ na stronie Krajowego Systemu Ustug
dla Malych i Srednich Przedsigbiorstw (www.ksu.parp.gov.pl). W celu znalezienia odpowied-
niego funduszu w swoim regionie nalezy wej$¢ w zakladke ,,Fundusze Pozyczkowe” a nastep-
nie ,,Lista funduszy pozyczkowych”.

FUNDUSZE PORECZENIOWE

Fundusze poreczen kredytowych, sg instytucjami o charakterze non profit. Gléwnym zada-
niem funduszy poreczen kredytowych jest ulatwienie przedsiebiorcom oraz osobom rozpoczy-
najagcym dziatalnos¢ gospodarcza dostepu do zewnetrznego finansowania w postaci kredytéw
bankowych oraz pozyczek na prowadzenie dziatalno$ci gospodarczej.

Fundusze porgczaja zobowigzania finansowe przedsigbiorcom, ktérzy posiadajg zdolnos¢ kre-
dytows, nie posiadajg natomiast wymaganych przez instytucje finansujaca zabezpieczen. Pore-
czenie udzielane przedsigbiorcy stanowi od 50% do 80% kwoty kredytu/pozyczki. W niektdérych
przypadkach maksymalna warto$¢ poreczenia jest ograniczona kwotowo. W zaleznosci od fun-
duszu, poreczeniem mogg by¢ objete kredyty lub pozyczki przeznaczone miedzy innymi na:

— rozpoczecie lub rozszerzenie dziatalnosci,

— finansowanie inwestycji,

— finansowanie dzialalnos$ci gospodarczej,

— wdrazanie nowych rozwigzan technicznych lub technologicznych,

— tworzenie nowych miejsc pracy, itp.

Poreczenia splaty kredytéw lub pozyczek przeznaczone sg dla mikro, matych i $rednich
przedsiebiorstw posiadajacych siedzibe na terytorium Rzeczypospolitej Polskiej, przy czym:

» udzielane poreczenia dotyczg kredytow lub pozyczek oprocentowanych nie nizej niz

wedlug stopy referencyjnej, okreslonej przez Komisj¢ Europejska, opublikowanej w Dzien-
niku Urzedowym Unii Europejskiej;
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» poreczania sg udzielane po przeprowadzeniu analizy ryzyka niesplacenia zacigganego

przez przedsiebiorce zobowigzania;

= poreczenia s3 udzielane za wynagrodzeniem uwzgledniajagcym ryzyko niesplacenia

zacigganego przez przedsi¢biorce zobowigzania, koszty administracyjne oraz zwrot na
kapitale;

m poreczenia s3 udzielane w wysokosci nie przekraczajacej 80% zobowigzania, ktorego

dotycza;

® poreczenia nie s3 udzielane przedsigbiorcom bedacym w trudnej sytuacji, w rozumieniu

przepiséw Wytycznych Wspoélnoty dotyczacych pomocy panstwa w celu ratowania i re-
strukturyzacji zagrozonych przedsiebiorstw.

Wyszukiwarka funduszy poreczeniowych znajduje sie na stronie Krajowego Systemu Ustug
dla Matych i Srednich Przedsiebiorstw (www.ksu.parp.gov.pl). W celu znalezienia odpowied-
niego funduszu w swoim regionie nalezy wej$¢ w zakladke ,,Fundusze Porg¢czeniowe” a na-
stepnie ,,Lista funduszy poreczeniowych”.

INICJATYWA JEREMIE

JEREMIE (ang. Joint European Resources for Micro-to-Medium Enterprises - Wspolne eu-
ropejskie zasoby dla MSP) jest inicjatywa powstala za sprawg Komisji Europejskiej, Europej-
skiego Banku Inwestycyjnego i Europejskiego Funduszu Inwestycyjnego (EFI). Stanowi odpo-
wiedz na zwiekszone zapotrzebowanie sektora MSP w zakresie poprawy dostepu do funduszy
wparcia rozwoju mikro-, malych i $rednich przedsiebiorstw w Unii Europejskiej, pomagajac
w przetamywaniu jednej z najwigkszych barier utrudniajacych dynamiczny rozwdj tego sek-
tora gospodarki. Jej adresatami sg rzady lub wtadze regionalne, a gléwnymi odbiorcami oczy-
wiscie przedsiebiorstwa. W Polsce inicjatywa JEREMIE jest wdrazana na dwoch poziomach:
krajowym w ramach Programu Operacyjnego Rozwdj Polski Wschodniej oraz na poziomie re-
gionalnym w ramach Regionalnych Programéw Operacyjnych Wojewddztw: Dolnoslaskiego,
Lodzkiego, Pomorskiego, Wielkopolskiego i Zachodniopomorskiego.

Gléwne cele inicjatywy JEREMIE

» ukierunkowanie strumienia srodkéw pienieznych w celu znacznej poprawy dostepu mik-

ro i matych przedsigbiorstw w dostepie do dobrych jakosciowo, szeroko dystrybuowanych
i dostosowanych do potrzeb MSP, instrumentéw finansowych,

= koncentracja na mikro i matych firmach, znajdujacych si¢ we wczesnej fazie rozwoju,

wykluczonych w dostepie do finansowania zewnetrznego.

Inicjatywa JEREMIE jest skierowana do mikro, matych i §rednich przedsi¢biorstw:

m ktdre jeszcze przed okresem dekoniunktury gospodarczej mialy utrudniony dostep do
zewnetrznych zrédet finansowania,

= rozpoczynajacych dziatalnos¢, startup-y (w tym réwniez absolwenci),

= nieposiadajacych historii kredytowej,

= nieposiadajacych zabezpieczen o wystarczajacej wartosci.

Kluczowe etapy inicjatywy JEREMIE:

» Instytucja Zarzadzajaca (IZ) wyodrebnia pule srodkéw na wsparcie pozadotacyjnych in-
strumentéw finansowych dla MSP;

» [Z podejmuje decyzje o wydatkowaniu ww. srodkéw w formie JEREMIE;

= Nastepuje wybor Menadzera i utworzony zostaje Fundusz Powierniczy (FP);

» FP uruchamia zwrotne wsparcie dla Posrednikéw Finansowych, zgodnie ze Strategia
Inwestycyjna;
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» Po$rednicy Finansowi uruchamiaja zwrotne instrumenty finansowe skierowane do MSP;

= Srodki zwrécone do FP s ponownie wykorzystywane na wsparcie dla Posrednikéw Finan-
sowych;

= Na koniec okresu programowania IZ podejmuja decyzj¢ o wycofaniu srodkéw z FP lub tez
o kontynuacji funkcjonowania FP w dotychczasowej lub zmienionej formie.

Rysunek 5.
Schemat struktury inicjatywy JEREMIE

Przeznaczenie $rodkéw RPO
na instrumenty finansowe FUNDUSZ POWIERNICZY

dla MSP BGK petni funkcje Menadzera

Instrumenty finansowe oferowane przez posrednikéw finansowych
(publicznych i prywatnych), np.

Mikropozyczki

Pozyczki globalne

Poreczenia / Re-poreczenia

Poreczenia portfelowe

Fundusz transferu technologii

Mezzanine

Venture capital

AN N NN N YN

MSP MSP MSP MSP MSP

zrodto: www.bgk.com.pl

Korzysci ze wsparcia w ramach inicjatywy JEREMIE

» zwiekszony dostep do finansowaniazewnetrznego MSP, ktérezpowodubrakuzabezpieczen,
standingu finansowego, braku historii kredytowej nie mialyby mozliwosci skorzystania
z takiego finansowania,

» korzystniejsze warunki finansowania MSP,

®m elastycznos¢: specyficzne pozyczki mogg zosta¢ nakierowane na poszczegolne sektory/
grupy beneficjentow, np. dluzsza prolongata lub okres ptatnosci dla nowo powstatych
przedsiebiorstw (start-up)

Wigcej informacji na temat inicjatywy JERMIE znajduje si¢ na stronie Banku Gospodar-

stwa Krajowego (www.bgk.com.pl).

FUNDUSZE PRIVATE EQUITY I VENTURE CAPITAL

Private equity (PE) to inwestycje na niepublicznym rynku kapitalowym (czyli zakup
udzialéw / akcji w spotkach nie notowanych na gieldzie), stuzace osigganiu dochodu poprzez
$rednio- i dtugoterminowe zyski z przyrostu wartosci kapitatu. Inwestor (firma zarzadzaja-
ca funduszem typu private equity / venture capital) wlacza si¢ w zarzadzanie przedsiebior-
stwem bedacym przedmiotem inwestycji, wskutek czego przedsigbiorstwo korzystajace ze
wsparcia traci czesciowo niezalezno$¢, zyskujac jednak w zamian pomoc w realizacji strategii
rozwoju i w rozwigzywaniu probleméw. Inwestycje private equity pozyskuje sie w celu roz-
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woju nowego produktu lub technologii, zwigkszenia kapitalu obrotowego, poprawy bilansu
lub innych wigkszych wydatkéw. Private equity jest tez pomocny przy rozwigzywania kwestii
zwigzanych z dziedziczeniem i innymi zmianami wlascicieli albo przy wykupie udzialow przez
grupe zarzadzajaca (tzw. wykupie menedzerskim).

Venture capital (VC) jest jedna z odmian private equity. Sa to inwestycje dokonywane we
weczesnych stadiach rozwoju przedsiebiorstw, stuzace uruchomieniu przedsigbiorstwa lub jego
ekspansji. Jest waznym zrédlem finansowania inwestycji dla firm o duzym potencjale wzrostu,
szczegolnie w obszarze nowych technologii.

W celu znalezienia odpowiedniego inwestora z rynku venture capital nalezy skontaktowac
sie z Polskim Stowarzyszeniem Inwestoréw Kapitalowych (www.ppea.org.pl).

AKADEMICKIE INKUBATORY PRZEDSIEBIORCZOSCI

Akademickie Inkubatory Przedsigbiorczosci to ogdlnopolska fundacja, ktérej glownym
celem jest wspieranie przedsigbiorczosci wsréd mtodych Polakéw. Wyraza sie to przede wszyst-
kim przez umozliwienie beneficjentom prowadzenia dzialalno$ci na preferencyjnych zasa-
dach.

Najwazniejsze z nich to:

» Prowadzenie ksiggowosci przez AIP

= Brak obowiazku rejestracji firmy w urzedach. Osobowos¢ prawng (NIP, REGON, wpis do

KRS) udostepnia AIP

= Brak obowiazku oplaty skladek ZUS

Wsparcie biurowe. Mozliwos¢ korzystania z biura wraz z wyposazeniem (powierzchnia bi-

urowa i rodzaj sprz¢tu moze sie r6zni¢ w réznych regionach / oddzialach AIP).

Szkolenia i doradztwo

Porady prawne

Szansa prowadzenia dzialalno$ci na preferencyjnych warunkach przez 24 miesigce

(z mozliwoscig przerwania wspotpracy w kazdym momencie, bez negatywnych konsek-
wengcji finansowych)

Uczestnictwo w spotecznosci biznesowej. AIP - polska organizacja zorientowana na przed-

siebiorczo$¢ wsrod mlodych Polakéow.

Wszystkie ustugi objete sa zryczaltowana miesigczng optata w wysokosci 200 zt (netto).

Biura AIP (31) zlokalizowane s3 przy uczelniach zaréwno publicznych, jak i niepublicznych,
ktérych wspolnym mianownikiem jest postawa pro rozwojowa i innowacyjnos¢, wyrazajace sie
m.in. w tworzeniu warunkéw do rozwoju zawodowego studentow.

Pierwszenstwo w korzystaniu z pomocy AIP maja stucenci, jednak nie jest to warunek ko-
nieczny, a goérny limit wieku wynosi 30 lat.

Obecnie w calym kraju pod auspicjami Akademickich Inkubatoréw Przedsigbiorczosci
funkcjonuje ponad 900 firm.

Informacje na temat zasad obowiazujacych przy zakladaniu firmy w AIP oraz mapa sieci
inkubatorow AIP znajdujq si¢ na stronie www.inkubatory.pl
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5.3. Progi i pulapy kwalifikujace przedsigbiorstwo do kategorii MSP

Tabela 15.
Kategoria Wielkos$¢ zatrudnienia Roczny obroét Bilans roczny
przedsigbiorstwa (osob) (min EUR) (min EUR)
Mikroprzedsiebiorstwo do 10 do2 do2
Mate przedsiebiorstwo do 50 do 10 do 10
Srednie przedsiebiorstwo do 250 do 50 do 43

Na stronie www.parp.gov.pl w zaktadce ,,Kwalifikator MSP” znajduje si¢ narzedzie, ktorego
zadaniem jest pomoc w okre$leniu czy firma nalezy do sektora MSP.

5.4. Instytucje doradcze i wspierajace rozwoj przedsiebiorczosci

= Ministerstwo Rozwoju Regionalnego

= Ministerstwo Rolnictwa i Rozwoju Wsi

= Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci

= Agencja Restrukturyzacji i Modernizacji Rolnictwa

= Centrum Doradztwa Rolniczego w Brwinowie

www.mrr.gov.pl

www.minrol.gov.pl

www.parp.gov.pl

www.arimr.gov.pl

www.cdr.gov.pl

Adresy Osrodkéw Doradztwa Rolniczego znajduja na stronie www.cdr.gov.pl
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Czesc IV

Przyklady dzialalnosci gospodarczej
na obszarach wiejskich

Grzegorz Cetner, Oskar Wysocki, Karolina Lason,
Przemystaw Lecyk, Klaudiusz Markiewski

1. Produkcja, konfekcjonowanie i sprzedaz miodu

® Dane ogdlne o gospodarstwie/firmie:

Wiasciciel: Kamila Lisinska
Nazwa przedsiewziecia/firmy: Gospodarstwo Pasieczne ,,Noteckie Miody” -
indywidualna dziatalnos¢ gospodarcza.

Adpres: Biezdrowo 48a, 64-510 Wronki, gmina Wronki, Wielkopolska.
Uzytki rolne w 2010 r.: 5,95 ha.

Liczba zatrudnionych os6b (oprécz wlasciciela): 1 osoba (maz).
Data rozpoczecia dziatalnos$ci: 2007 r.

Wyksztalcenie: srednie, wykwalifikowany robotnik pszczelarski.
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Biezdrowo - Gospodarstwo Pasieczne, Noteckie Miody” - fot. Z. Lisitiski.
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® Historia dzialalnosci -
- przeslanki podjecia
dzialalnosci.

0d 2007 roku wtasciciele zawo-
dowo zajmujg si¢ pszczelarstwem.
W latach wczesniejszych pszcze-
larstwo bylo traktowane jako hob-
by. Przestanka zainteresowania,

a pézniej i zawodowego prowadze- £y

nia pasieki bylo niewatpliwe za-
mieszkanie w pieknej okolicy (na
skraju Puszczy Noteckiej), bogatej
w liczne taki, drzewa (lipy, akacje,
swierki, klony), dajace wspanialg
baze¢ - pozytek dla pszczét. Bar-
dzo istotnym czynnikiem podjecia
zawodowego prowadzenia pasieki
byta réwniez milos¢ do natural-
nego Srodowiska, mozliwoé¢ pra-
cy na lonie natury, $wiadomos¢
tego, ze robi si¢ co$ pozytecznego
dla $rodowiska poprzez hodow-
le pszczdl, ktére maja ogromny
wplyw na rozwdj catego srodowi-
ska, a takze swiadomo$¢ mozliwo-
$ci dostarczania klientom zdro-
wego miodu i pytku.

Osobg, ktéra wprowadzita wla-
$cicieli w arkany pszczelarstwa byt
ojciec, Zenon Lisinski, ktéry od
ponad 30 lat zajmowal si¢ pszcze-
larstwem (posiadat kilka uli).

Po podjeciu decyzji o zawodo-
wym prowadzeniu pasieki w 2007
roku, zmodernizowano caly bu-
dynek gospodarczy (120 m2) na
potrzeby procesu pozyskiwania
miodu (m.in. wszedzie polozono
plytki), zakupiono 400 nowych
uli wielkopolskich i nowoczesne
urzadzenia z blachy nierdzewnej
do pozyskiwania, rozlewu miodu
oraz narzedzia ulatwiajace prace
W pasiece.

>
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Biezdrowo - Gospodarstwo Pasieczne ,,Noteckie Miody”
- fot. Z. Lisiniski.

]

Mieszalnik miodu - fot. Z. Lisiriski.
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® Jakie byly motywy podjecia dzialalnosci pozarolnicze;j?

Gléwnym motywem podjecia dziatalnosci — oprocz pobudek ekonomicznych - byta swia-
domos¢, ze hodujac pszczoty robi si¢ co$ pozytecznego dla ludzi i Srodowiska a takze, ze praca
ta daje niezalezno$¢ - od poczatku do konca jest si¢ odpowiedzialnym za prowadzenie i rozwdj
Gospodarstwa Pasiecznego.

® Co uzasadnialo wybdr kierunku prowadzonej dzialalnosci?

Waznym elementem bylto polaczenie prowadzenia dziatalnosci z zainteresowaniami. Kur-
czacy sie sektor pszczelarstwa w Polsce, brak ludzi mlodych prowadzacych pasieki, poszukiwa-
nie przez klientéw dobrego miodu — wszystko to stanowilo istotne elementy wyboru kierunku
prowadzonej dziatalnosci.

® Ocena stanu obecnego i plany na przyszlos¢...

Gospodarstwo dostarcza na rynek wielkopolski midd rzepakowy, wielokwiatowy, akacjowy,
lipowy, spadziowy, a takze pylek kwiatowy, propolis. Poniewaz ,,Noteckie Miody” s3 prowa-
dzone jako przedsiewzigcie rodzinne, wlasciciele postawili przede wszystkim na wysoka jakos¢
wyrobu. Uzyskanie dotacji z UE (,,Modernizacja gospodarstw rolnych”, PROW) pozwolilo na
modernizacj¢ budynku pszczelarskiego oraz zakup uli i wyposazenia pasieki w nowoczesne
urzadzenia. Wlasciciele pasieki caly czas doksztalcaja si¢ zdobywajac tytut zawodowy robot-
nika pszczelarza wykwalifikowanego i mistrza pszczelarskiego. Ponad 200 rodzin pszczelich
daje zdrowy i smaczny midd i pylek. Planuje si¢ powigkszy¢ do 2012 roku stan rodzin pszczelich
do 400 oraz dostarcza¢ miod do coraz to wigkszej ilosci odbiorcow. W planach na przyszios¢
jest informowanie klientéw na temat cech leczniczych produktéw pszczelich, w tym podczas
obecnosci stoiska gospodarstwa ,,Noteckie Miody” na réznych targach, wystawach branzowych
i turystycznych.

® Jakie dzialania marketingowe s3 podejmowane?

Dziatania marketingowe bazuja przede wszystkim na rozbudowanej stronie internetowej
www.noteckiemiody.pl oraz reklamach miodu umieszczanych na etykietach, kalendarzach,
dtugopisach, koszulkach oraz na banerach reklamowych przy drogach prowadzacych do Go-
spodarstwa.

® Doradztwo i wsparcie zewnetrzne - z czego korzysta przedsi¢biorca?

Panstwo Lisiniscy naleza do Polskiego Zwiazku Pszczelarskiego - Regionalnego Zwiazku
Pszczelarzy Wielkopolski Pétnocnej w Chodziezy, gdzie na réznych spotkaniach i zebraniach
omawiane s3 sprawy zwigzane z pszczelarstwem, w tym zagrozenia dla pszczdt oraz wykla-
dy doksztalcajace. Gospodarstwo wspolpracuje rowniez z Centrum Doradztwa Rolniczego
w Brwinowie - Oddzial w Poznaniu, gdzie chetnie korzysta z ustug doradczych Dzialu Rozwoju
Obszaréw Wiejskich.
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® Jakie s3 najwieksze osiagniecia firmy?

Zdaniem wlasciciela najwickszym osiggnieciem gospodarstwa jest coraz wigksza rozpozna-
walno$¢ produktéw na rynku, zadowolenie i zaufanie klientéw oraz jakos$¢ oferowanych pro-
duktéw pszczelich, ktéra pracuje na miano marki ,,Noteckich Miodéw”.

® Jaki jest glowny cel dalszego rozwoju?

Gléwnym celem jest dostarczanie klientom produktéw pszczelich o jak najwyzszej jakosci,
poszerzanie spektrum produkowanych miodéw odmianowych np. o miéd mniszkowy oraz
podjecie dziatan zmierzajacych do jak najwiekszej rozpoznawalnosci na rynku.

® Trzy wazne pytania do wlasciciela...

= Co jest najwiekszym problemem/barierq w dalszym prowadzeniu i rozwoju
przedsiewziecia?

Najwiekszym problemem w prowadzeniu gospodarstwa jest chemizacja srodowiska natu-

ralnego co stanowi duze zagrozenie dla pszczét oraz ..... kaprys$na pogoda, ktéra wydatnie

wplywa na obnizenie skali produkgcji i powoduje straty w rodzinach pszczelich.

= Co stanowi o wyjgtkowosci oferty firmy/gospodarstwa?

O wyjatkowosci oferty gospodarstwa, zdaniem wlasciciela, stanowi przede wszystkim ja-

kos¢ oferowanych produktéw. Ta cecha sprawia, ze ilo§¢ klientow stale si¢ powieksza.

= Na co wlasciciel zwrécilby uwage doradzajqc poczqtkujgcym przedsiebiorcom?

z pracg. Trzeba z wiarg dazy¢ do celu, ktory si¢ zalozylo i nie wolno poddawac sie po jakich-
kolwiek niepowodzeniach.

2. Uslugi czyszczenia materialu siewnego, handel.
® Dane ogolne o gospodarstwie:

Wiasciciel: Krystyna i Marian Katlek.

Nazwa przedsiewziecia/firmy: Agroustugi - indywidualna dziatalnos¢ gospodarcza.
Adres: Wiktorowo 7, 64-320 Buk, gmina: Buk, Wielkopolska.

Uzytki rolne w 2010 r.: 130 ha (w tym 70 ha dzierzawionych).

Liczba zatrudnionych osob (oprdocz wlasciciela): 1 osoba.

Data rozpoczecia dzialalnosci: 1977 .

Wyksztalcenie: podstawowe.

Inne kwalifikacje: rolnik wykwalifikowany.
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Wiktorowo - siedziba firmy - Agroustugi - fot. K. Katek.

® Historia dzialalnosci - przestanki podjecia dzialalnosci.

W 1977 roku gospodarstwo rolne o powierzchni niespelna 15 ha przejatem od dziadkéw,
a od 1983 roku do dnia dzisiejszego prowadze je wspdlnie z malzonka. W 1996 roku uzyskali-
$my wpis do rejestru podmiotéw prowadzacych obrét materialem siewnym.

Gl6éwne kierunki dziatalnoéci w gospodarstwie rolnym:

= hodowla trzody chlewnej (50 loch w cyklu zamknietym),

» produkcja roslinna (rzepak, buraki cukrowe, kukurydza i zboza nasienne),

= obrdét materialem siewnym.

Gospodarstwo systematycznie jest powiekszane i modernizowane, obecnie wspdlnie z sy-
nem uzytkujemy facznie okoto 130 ha (w tym 70 ha dzierzawionych).

® Jakie byly motywy podjecia dzialalnosci pozarolniczej

Nasze przedsiewzigcie polega na $wiadczeniu ustug na rzecz lokalnego rolnictwa (gospo-
darstwa rolne, przedsi¢biorstwa branzy rolniczej) w zakresie czyszczenia ziarna zb6z. Do pod-
jecia decyzji o uruchomieniu dzialalnosci przyczynily si¢ przede wszystkim niewykorzysta-
na powierzchnia magazynowa w budynku gospodarczym, posiadana sita robocza (wlasciciele
i dwdch synéw) oraz popyt na rynku lokalnym na ustugi zwigzane z czyszczeniem ziarna.

® Co uzasadnialo wybdr kierunku prowadzonej dzialalnosci?

Istotnym argumentem, ktéry skionil nas do wyboru tego kierunku prowadzonej dziatalno-
$ci byt fakt, ze prowadzone gospodarstwo rolne jest najwigkszym producentem kwalifikowane-
go materialu siewnego zbdz na terenie calej gminy. Jak w kazdej dzialalno$ci nie bez znaczenia
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pozostawal poziom cen, jak i terminowo$¢ $wiadczonych ustug przez duze firmy handlowe.
W tym przypadku ceny zakupu materiatu siewnego i terminowo$¢ dostaw pozostawialy lokal-
nym rolnikom wiele do zyczenia. Okazalo sig, Ze szybciej i taniej jest oczysci¢ ziarno samemu
za posrednictwem lokalnej firmy takiej jak nasza, znajdujacej sie w strukturze funkcjonujacego

gospodarstwa rolnego.

T
W

Wiktorowo - czyszczalnia - fot. K. Kalek.
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® Ocena stanu obecnego i plany na przysztosc¢

Uruchomienie w naszym gospodarstwie pozarolniczej dzialalnosci polegato na montazu li-
nii czyszczacej skladajacej sie z maszyny do dokladnego czyszczenia oraz tryjera. Dzigki takiej
konstrukcji, w zaleznosci od potrzeb, mozna otrzymac dwa rodzaje ziarna:

® oczyszczone z plew, chwastéw, piasku i kamieni przeznaczone do produkcji browarniczej,

mlynarskiej, na pasze itp.,

= kwalifikowane odpowiednio przesortowane pod wzgledem dtugosci i uszkodzen, przezna-

czone do dalszego siewu (przygotowane pod zaprawe).

Srednia wydajnos¢ linii utrzymuje sie na poziomie ok 5,5 t/h, co oznacza, ze rocznie ustu-
gi czyszczenia ziarna mogg siegna¢ okoto 2000 t, w tym okoto 1700 t rocznie przejdzie tylko
czyszczenie, a okolo 300 t zostanie wyczyszczone i przesortowane. W przysziosci planujemy
zmodernizowac lini¢ do zaprawiania ziarna zboz i pakowania, przy jednoczesnym zwigkszeniu
wydajnosci.

® Jakie dzialania marketingowe s3 podejmowane?

Jesli chodzi o dziatania marketingowe, przed wszystkim stawiamy na reklame w prasie rol-
niczej, specjalistycznej i lokalnej. Ponadto wysylamy oferty bezposrednio na wykonanie ustug
czyszczenia, zaprawiania nasion do dystrybutoréw srodkéw do produkc;ji rolniczej.

® Doradztwo i wsparcie zewnetrzne - z czego korzysta przedsiebiorca?

Duzo informagcji i porad otrzymujemy z firm zajmujacych si¢ uprawg roslin oraz nasien-
nictwem zbdz (tj. ,DANKO” Hodowla Roélin Sp. z o.0., Hodowla Roslin Strzelce Sp. z o.0.),
ktére od lat zajmuja si¢ podobng dziatalno$cig na rynku. Ich wieloletnie doswiadczenia i fa-
chowos¢ okazaly sie wielka pomoca przy wyborze maszyn do czyszczenia. Wazng role przy
uruchomieniu dziatalno$ci odegraly osoby z Wielkopolskiego Osrodka Doradztwa Rolniczego,
ktére pokierowaly projektem o dofinansowanie przedsiewzigcia ze srodkéw unijnych oraz po-
moc ksiegowego z biura rachunkowego, ktéry doradzil nam miedzy innymi w kwestii wyboru
formy opodatkowania.

® Jakie s3 najwieksze osiagniecia firmy?

Za duzy sukces mozna uzna¢ podpisanie umowy z firma ,DANKO” Hodowla Roslin Sp.
z 0.0. na produkcje kwalifikowanego materialu siewnego Kwalifikat Plus — obejmujacej nasiona
o podwyzszonym standardzie jakosci. Jest to dla nas potwierdzenie, ze jesteSmy w stanie wy-
kona¢ ustuge na wysokim poziomie, a to dla nas jest najwazniejsze.

® Jaki jest glowny cel dalszego rozwoju?

Kolejnym celem w rozwoju naszej firmy jest poszerzenie dziatalnosci o ustuge zaprawiania
i pakowania nasion, w tym zmodernizowanie linii do zaprawiania i pakowania majace na celu
zwiekszenie jej wydajnosci przy jednoczesnym zmniejszeniu pracochlonnosci.
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® Trzy wazne pytania do wlasciciela...

= Co jest najwiekszym problemem/barierq w dalszym prowadzeniu i rozwoju
przedsiewzigcia?

Na poczatku kazdej dziatalnosci gospodarczej problemem jest brak srodkéw finansowych.

Tu duzg pomocy okazalo si¢ dofinansowanie z Programu Rozwoju Obszaréw Wiejskich

2007-2013 w ramach dzialania ,,Ré6znicowanie w kierunku dziatalnosci nierolniczej”. Kolej-

nym problemem, z ktérym trzeba si¢ zmierzy¢, jest znalezienie dla siebie miejsca na rynku

i pozyskanie pierwszego klienta.

= Co stanowi o wyjgtkowosci oferty firmy/gospodarstwa?

Dzigki do$¢ duzej wydajnosci oferujemy szybki czas realizacji zamoéwienia przy jednocze-
$nie konkurencyjnych cenach. W najblizszej przyszlosci chcemy postawi¢ na $wiadczenie
kompleksowej ustugi polegajacej na czyszczeniu, zaprawianiu i pakowaniu materiatu siew-
nego, tak aby klient még! otrzymac gotowy produkt. Kompleksowos¢ ustug stanowi w Pol-
sce nadal o ich wyjatkowosci.

» Na co wlasciciel zwrécilby uwage doradzajgc poczgtkujgcym przedsiebiorcom?

Warto skorzysta¢ z funduszy unijnych, ktére moga by¢ bardzo pomocne na starcie. Kazde-
mu potencjalnemu przedsigbiorcy, ktéry chce rozpoczaé prowadzenie dziatalnosci, radze
by nie zrazat si¢ bariera wielu formalnosci zwigzanych zaréwno z zakladaniem i biezacym
prowadzeniem dzialalno$ci gospodarczej, jak i z pozyskiwaniem funduszy unijnych.

3. Drobne przetworstwo: wedliny
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® Dane ogdlne o gospodarstwie/firmie: UM A DREGO
Wiasciciel: Stanistaw Madry, Danuta Madra ' QEGI{)\r JLLN\I i'C.--"’?b

i Andrzej Madry.

Nazwa przedsiewziecia/firmy: Zaktad Masarski s.c.
Stanistaw Madry, Danuta Madra, Andrzej Madry - spotka cywilna.

Adres: Nowa Wie$ Szlachecka 77, 32-060 Liszki, gmina: Czernichéw, Matopolska.
Uzytki rolne w 2010 r.: ok. 8-9 ha (wlascicielami sg cdrka i syn).

Liczba zatrudnionych osob (oprocz wlasciciela): 4 osoby na stale (zona, syn, cérka i syno-
wa) oraz 3 na zasadzie wspolpracy.

Data rozpoczecia dzialalnosci: 1989 r.
Wyksztalcenie: zawodowe, Zespot Szkdt Przemystu Spozywcezego w Krakowie.

Inne kwalifikacje: mistrz masarski.

® Historia dzialalnosci - przestanki podjecia dzialalnosci.

Zaklad Masarski panstwa Madrych zajmuje si¢ produkcja wedlin regionalnych wytwarza-
nych metoda naturalna, wedtug tradycyjnych receptur, bez uzycia ,,chemii” i nowoczesnych
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maszyn. Wedliny panistwa Madrych byly wielokrotnie nagradzane podczas krajowych konkur-
sOw oraz reprezentowaly tradycyjna polska zywnos¢ na targach zagranicznych.

W dziecinstwie pan Stanistaw Madry bardzo lubil pomaga¢ ojcu. Ojciec pana Stanistawa
byt z zawodu kowalem, zajmowal si¢ réwniez rolnictwem (13 ha), ale prawdziwa jego pasja bylo
wytwarzanie wedlin. Chcac dodatkowo zarobi¢ zaczat sprzedawaé produkowane przez siebie
wedliny w Krakowie i Gliwicach. Oficjalnie ,,za komuny” rodzina Madrych wytwarzala nie-
wielkie ilo$ci wedlin na wlasny uzytek, a w rzeczywistosci zaopatrywali si¢ u nich znamienici
mieszkancy Krakowa (m.in. stynna krakowska kancelaria adwokacka Mazankéw, artysci Piw-
nicy pod Baranami), co niejednokrotnie owocowato ,wizytami” milicji w ich domu.

Pan Stanistaw z pasji ojca uczynit swéj zawod. Po 1989 r. dzialalno$¢ byta prowadzona na
wieksza skale (firma opanowata caty gliwicki rynek). Przez krétki okres czasu pan Stanistaw
pracowal w spdlce z siostra, a gdy syn — Andrzej — ukonczyt szkote zawodowa, zalozyt firme,
w ktorej do dzi$ pracuje z Zong, synem, cérka oraz synows.

— R o

Nowa Wies Szlachecka - wlasciciel firmy - Pan Stanistaw Madry - fot. K. Kucia.

Przelomowym momentem w prowadzeniu dziatalnosci bylo uruchomienie w 1990 r. w miej-
scu dawnej stodoty obecnego zakladu. Wczesniej produkcja miescita si¢ w garazu pod domem.
W latach 2005 - 2006 w firme zainwestowano duze pienigdze, aby zmodernizowa¢ budynek
i urzadzi¢ biuro na poddaszu masarni.

= Jakie byly motywy podjecia dzialalnosci pozarolniczej?

Inspiracja do podjecia dziatalnosci byt ojciec pana Stanistawa, ktéry swoja pasja ,,zarazit”
syna. Po nastaniu gospodarki rynkowej okazalo si¢, ze popyt na wyroby pana Madrego jest
bardzo duzy. Ojciec pana Stanistawa uznal, ze to jest ,,dobry interes” i naméwil syna do catko-
witego poswiecenia si¢ tej branzy.
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Nowa Wies Szlachecka — wyroby wedliniarskie Zakladu Masarskiego - fot. K. Kucia.

® Co uzasadnialo wybdr kierunku prowadzonej dzialalnosci?

Pan Stanisfaw, jak sam modwi, jest masazem z powotlania i uwaza, ze kazdy powinien robic¢
to, co umie najlepiej. Poniewaz zapotrzebowanie na tradycyjne wedliny bylo i nadal jest bardzo
duze, nigdy nie mial watpliwos$ci, co powinien robic¢ i jaki kierunek dzialalno$ci wybrac.
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® Ocena stanu obecnego i plany na przyszlos¢...

»U Madrego” produkuje si¢ wedliny regionalne wytwarzane wylacznie z polskiego surowca wedtug
tradycyjnych receptur. Asortyment produkgji to: kietbasy (lisiecka, wiejska, mysliwska, wieprzowo-cie-
leca), wedzonki, szynki, poledwiczki, schaby oraz pasztety (wieprzowe i wieprzowo-cielece). Poniewaz
jest to maty rodzinny zaklad i wlasciciele postawili przede wszystkim na jakos¢ (a nie na ilos¢), skala
produkgji jest niewielka i wynosi $rednio ok. 1,3 t/tydzien (w tym ponad 0,5 t/tydzien pasztetow).

Planowana jest uprawa lubczyka, ktéry bedzie wykorzystywany w produkeji szynki jako
dodatek do zalewy. W najblizszej przyszlosci wlasciciele chcg ubiega¢ si¢ o dotacje z dziatania
»Iworzenie i rozwdj mikroprzedsigbiorstw” PROW 2007-2013, ktdra chcieliby przeznaczy¢ na
modernizacj¢ zakladu (park maszynowy, samochdd) oraz zatrudnienie dodatkowych pracow-
nikow.

® Jakie dzialania marketingowe s3 podejmowane?

Wiasciciele bardzo chetnie promuja si¢ w prasie, najczesciej o zasiegu ogélnopolskim (m. in.
w Dzienniku Polskim, Rzeczpospolitej) oraz na réznego rodzaju targach krajowych i zagra-
nicznych. Bardzo duzg role w promowaniu wyrobéw pana Madrego za granicg odgrywa orga-
nizacja Slow Food.

® Doradztwo i wsparcie zewnetrzne - z czego korzysta przedsiebiorca?

Firma regularnie wspoipracuje z Malopolskim Osrodkiem Doradztwa Rolniczego w Kar-
niowicach i czesto korzysta z ustug doradczych. Wazng organizacjg, ktéra udziela masarni pan-
stwa Madrych wsparcia, gtéwnie w postaci reklamy, jest organizacja Slow Food.

® Jakie s3 najwieksze osiagniecia firmy?

Firma zostata wielokrotnie wyrézniona w wielu prestizowych konkursach. Otrzymata m.in.
trzykrotnie nagrode ,,Perty” w konkursie ,,Nasze kulinarne dziedzictwo” (za kietbase lisiecka
w 2003 r., poledwice w ziotach w 2006 r. oraz pasztet wieprzowy w 2009 r.) oraz tytul Orta
Agrobiznesu Grand Prix 2009. Najwazniejszym jednak osiggnieciem firmy, zdaniem pana Sta-
nistawa, jest przyjemna wspolpraca z ludzmi. Pan Madry najbardziej ceni sobie wzajemny sza-
cunek jakim darzg si¢ cztonkowie jego rodziny a zarazem wspdtpracownicy.

® Jaki jest glowny cel dalszego rozwoju?

Pan Stanistaw z u$miechem wyjasnia, ze jego najwazniejszym celem s wnuki, ktére kon-
tynuowalyby rodzinng tradycje. Troska o potomkéw nie jest bezzasadna, gdy wezmiemy pod
uwage rodzinny charakter firmy i zauwazymy, Ze warunkiem jej rozwoju jest wlasnie wspol-
praca miedzy pokoleniami.

® Trzy wazne pytania do wlasciciela...

» Co jest najwigkszym problemem/barierqg w dalszym prowadzeniu i rozwoju
przedsiewzigcia?

Najwigksza trudno$cig w prowadzeniu firmy bylo spelnienie wszystkich wymaganych pra-

wem unijnym norm jako$ciowych. Obecnie pan Stanistaw stara si¢ nie mysle¢ o barierach,
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ktére moglyby utrudnia¢ rozwoj przedsigwzigcia, a raczej koncentruje si¢ na produkeji wy-
robow o jak najwyzszej jakosci.

= Co stanowi o wyjgtkowosci oferty firmy/gospodarstwa?

O wyjatkowosci oferty firmy, zdaniem wiascicieli, decyduje przede wszystkim jako$¢, uczci-
wosc 1 czystos¢. Te cechy sprawiaja, ze klienci wracaja po kolejne produkty, pociagajac za
sobg coraz to nowych odbiorcow.

= Na co wlasciciel zwrécilby uwage doradzajqc poczqtkujgcym przedsiebiorcom?

Wedlug pana Madrego najwazniejszym jest nie bac sie, i§¢ prosto przed siebie i nie ogla-
dac si¢ za siebie. Kluczem do sukcesu jest rowniez wykonywanie z pasja tego, co sie umie
najlepiej. A gdy firma juz na rynku zaistniala, to nie pozwoli¢ na obnizenie jakosci, aby nie
utraci¢ zdobytego zaufania.

4. Uslugi rolnicze
® Dane ogolne o gospodarstwie/firmie:

Wiasciciele: Sebastian Lehmann i Piotr Kowala.

Nazwa przedsiewziecia/firmy: Lehmann Agrotechnika S.C.

Forma prawna: Spétka Cywilna

Adres: Teren aktywizacji gospodarczej Niepruszewo, 64-320 Buk, gmina Buk, Wielkopolska.
Uzytki rolne w 2010 r.: 280 ha. w tym 200 ha dzierzawione.

Liczba zatrudnionych os6b: 38 +2 wlascicieli.

Data rozpoczecia dzialalnosci: 1999 r.

Wyksztalcenie: Wlasciciel jest absolwentem Technikum Rolniczego w Poznaniu
(kierunek mechanizacja rolnictwa).

Niepruszewo AG siedziba firmy Lehmann Agrotechnika S.C. - fot. P. Lecyk.
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® Historia dzialalnosci - prze-
slanki podjecia dzialalno$ci.

Od 1995 roku wiasciciel gospo-

darstwa rolnego o pow. 11,20 ha.
Gléwny kierunek produkeji to -

produkcja rodlinna (buraki cu-

krowe, kukurydza i pszenica). Po
ukonczeniu technikum rolnicze- |

go prowadzit gospodarstwo rolne
i podjat prace w duzej firmie spe-
cjalizujacej si¢ w sprzedazy i ser-
wisie maszyn rolniczych w Tarno-
wie Podgoérnym jako specjalista ds.
serwisu maszyn. Pracowal tam do
wrzesnia 1999 r. Juz w maju 1999
roku uruchomit wtasng firme pod
nazwa Lehmann Agrotechnika
specjalizujacg si¢ w handlu uzy-
wanymi maszynami rolniczymi
tj. kombajny do zbioru zbdz i bu-
rakow, ciggniki rolnicze, sieczkar-
nie polowe firm takich jak Claas,
Fendt, Case. Siedzibg firmy staly
sie budynki i cze$¢ podworza na-
lezaca do ojca wlasciciela firmy,
Pana Zygmunta Lehmanna.

W trakcie swojej dziatalnosci
handlowej firma $wiadczyla takze
caly czas uslugi maszynowe dla
okolicznych rolnikéw. Bardzo in-
tensywny rozwdj ustug spowodo-
wal zalozenie w 2000 roku spoiki
z Panem Piotrem Kowalg pod na-
zwa Lehmann Agrotechnika S.C.
Gléwnym celem firmy staly sie
ustugi: siew zboz i burakéw, zbidr

zbdz, rzepaku, burakéw, stomy

i siana, zbior zielonej masy na ki-
szonke, pakowanie kiszonek w re-
kawy foliowe, wysiew wapna oraz
prace zaladunkowe ladowaczami
teleskopowymi.

Kolejnym krokiem w rozwo-
ju firmy bylo wydzierzawienie
w 2005 roku 200 ha ziemi w celu
powiekszenia gospodarstwa rol-

Niepruszewo AG budynek firmy - Lehmann
Agrotechnika S.C. - fot. P. Lecyk.

Niepruszewo AG kombajn zbozowy Claas - fot. P. Lecyk.

Niepruszewo AG plac sprzedazy - Lehmann
Agrotechnika S.C. - fot. P. Lecyk.
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nego i przeznaczenie tej powierzchni pod produkcje rodlinng. Obecnie firma posiada 280 ha
gruntéw rolnych z czego 200 ha jest dzierzawione z ANRSP.

W 2002 firma zakupita 3,20 ha ziemi na terenie przeznaczonym pod aktywizacje gospodar-
cza w Niepruszewie, koto Buku. Na tym terenie, w 2009 roku, firma rozpoczeta budowe nowej
siedziby firmy. Powstala hala magazynowa o pow. 1300 m” z kompleksem biurowym oraz no-
wocze$nie wyposazonym warsztatem, w ktorym odbywac¢ sie beda naprawy i serwis maszyn
rolniczych oraz duza powierzchnia wystawiennicza dla maszyn. Na poczatku 2010 firma prze-
niosla si¢ do nowej siedziby.

0d 2009 firma jest dealerem duzej niemieckiej marki CLAAS na terenie wojewddztw: Wiel-
kopolskiego, Lubuskiego i czesci wojewddztwa Zachodnio-Pomorskiego. Obecnie firma Leh-
mann Agrotechnika odpowiadajac na zapotrzebowanie rynku wyspecjalizowata si¢ w sprze-
dazy uzywanych maszyn rolniczych znanych swiatowych producentéw. W swojej ofercie firma
posiada réwniez nowe maszyny rolnicze tak znanych firm jak: Claas, Merlo, Lemken, Horsch
i Tebbe.

Drugim, istotnym dziataniem, ktére prowadzi firma sg rozwijane na duzg skale ustugi rolni-
cze. Zakres ustug dotyczy obecnie: siewu burakéw cukrowych, kukurydzy, zbioru traw i zielo-
nek, burakéw cukrowych, zbdz, rzepaku, kukurydzy na ziarno i na kiszonke, prasowania siana,
stomy i sianokiszonek, pakowania pasz objetosciowych i ziarna w rekawy foliowe, wapnowania
pol oraz ustug specjalistycznymi opryskiwaczami. Dzieki jedenastoletniemu doswiadczeniu
w tym zakresie firma §redniorocznie wykonuje zbidr zbdz i rzepaku z powierzchni ok. 8000 ha,
zbdr kukurydzy na ziarno z powierzchni ok. 2000 ha, kukurydzy na kiszonke z powierzchni
3500 ha oraz burakéw cukrowych z powierzchni 1500 ha. Ustugi rolnicze firma wykonuje na
bazie wieloletnich umdw, gwarantujacych terminowo$¢ i jakos¢, a takze stabilno$¢ cen. Po-
tencjal wyzej wymienionych mozliwodci stawia firme Lehmann Agrotechnika S.C. w $cistej
czotéwce najwiekszych polskich firm ustugowych w branzy rolne;j.

® Jakie byly motywy podjecia dzialalnosci pozarolniczej i co uzasadnialo wybor
kierunku prowadzonej dzialalnos$ci?

Do podjecia decyzji o rozpoczeciu dzialalnosci gospodarczej sktonita wlasciciela che¢ spro-
bowania wilasnych sit w prowadzeniu samodzielnym firmy oraz mozliwosci rozwoju sektora
handlu i ustug w sektorze rolnym. Drugg przyczyna bylo wykorzystanie niszy rynkowej pole-
gajacej na bardzo matej ofercie handlowej rolniczych markowych maszyn uzywanych o wyso-
kiej jakosci, atrakcyjnej cenie, w polaczeniu z niskim stopniem zuzycia, niewielkim przebie-
giem, dobrg marka towaru w odniesieniu do istniejacego zapotrzebowania zglaszanego przez
rolnikow. Kolejng niszg rynkowg byt brak profesjonalnych ustug rolniczych i wynikajace z tego
duze zapotrzebowanie na wysokiej jakosci ustugi tego rodzaju. Niemalym znaczeniem bylo
doswiadczenie zdobyte przez wlasciciela podczas pracy u poprzedniego pracodawcy na sta-
nowisku specjalisty ds. serwisu maszyn oraz specjalistyczna wiedza zdobyta podczas nauki
w Technikum Rolniczym na Golgcinie, w Poznaniu.

Celem firmy stala si¢ wiec kompleksowa obstuga rolnikéw i przedsigbiorcow dziatajacych
w branzy rolnej w w/w zakresach oraz szeroko rozumiane doradztwo techniczne i finansowe.

® Ocena stanu obecnego i plany na przyszlos<...

Firma obecnie zajmuje si¢ nie tylko sprzedaza uzywanych i nowych maszyn rolniczych i ustu-
gami rolniczymi na terenie calego kraju. Uslugi rolnicze s3 wykonywane réwniez w Rumunii
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i Bulgarii. Ponadto, firma $wiadczy ustugi w zakresie specjalistycznego transportu ciezarowego
na terenie calej Europy. Dzialalno$¢ gospodarcza i osiggane wyniki przynosza wilascicielom
nie tylko satysfakcje, ale réwniez stabilno$¢ finansows. Dzieki nowoczesnemu parkowi maszy-
nowemu, doskonale przygotowanej grupie operatoréw-mechanikéw, elastycznosci w ustalaniu
terminéw oraz wywazonej cenie i wysokiej jakosci ustugi firma nie ma klopotéw z pozyskiwa-
niem klientéw. Od 2002 roku firma prowadzi dziatalnos¢ na zasadach pelnej ksiegowosci. Wta-
$ciciele, zainteresowani dalszym rozwojem firmy, planuja rozszerzenie dziatalnosci ustugowe;
o szeroka oferte sprzedazy czesci zamiennych oraz §wiadczenie ustug serwisowych. Od 2001
roku firma jest oficjalnym przedstawicielem na Polske Firmy MERLO producenta fadowaczy
teleskopowych dla rolnictwa. Od 2009 roku firma jest dealerem niemieckiej firmy Claas. Na
dzien dzisiejszy firma zatrudnia 38 oséb, a w zwiagzku z rozwojem planuje przyja¢ do pracy
jeszcze 10 oséb. Podstawg sukcesu zaréwno w handlu jak i w ustugach, jest oddana pracy, mlo-
da, doskonale przygotowana grupa ludzi oraz duza mobilnos¢, elastyczno$¢ w podejmowaniu
wyzwan, oparta na do§wiadczeniu i wiedzy oraz sprzet najnowszej generacji.

® Jakie dzialania marketingowe s3 podejmowane?

Firma regularnie uczestniczy w targach i wystawach rolniczych na terenie calego kraju. Sze-
roka oferta firmy jest przedstawiana na Targach Agro-show w Bednarach, Agrotech w Mini-
kowie, Targach Rolnych w Szepietowie i Sielinku. Wydawane sg ulotki i foldery przestawiajace
ofert¢ firmy. Istnieje strona internetowa firmy www.lehmann-agrotechnika.pl, na ktérej mozna
znalez¢ zakres $wiadczonych ustug oraz aktualng oferte maszyn - uzywanych i nowych.

® Doradztwo i wsparcie zewnetrzne - z czego korzysta przedsi¢ebiorca?

W 2003 roku firma skorzystata z przedakcesyjnych $rodkéw UE, z programu SAPARD
(dzialanie 4: ,Rdéznicowanie dzialalnosci gospodarczej na terenach wiejskich” schemat 4.2:
»Iworzenie miejsc pracy na terenach wiejskich”). Tworzac szes¢ miejsc pracy, zakupiono z w/w
programu: dwie przystawki do zbioru kukurydzy, pras¢ zwijajaca oraz wyposazono warsz-
tat w narzedzia dla czterech stanowisk. Obecnie firma sama prowadzi doradztwo finansowe,
z ktérego korzystaja rolnicy ubiegajacy sie o pozyskanie srodkéw z UE na zakup maszyn rol-
niczych.

® Jakie s3 najwieksze osiagniecia firmy?

Bardzo waznym dla wlascicieli firmy jest fakt, ze jest to firma w 100% z kapitatem polskim.
Najwiekszym sukcesem firmy jest stworzenie marki Lehmann Agrotechnika. Swoja wiarygod-
nos$¢ podkresla nazwisko jednego z wiascicieli, a najwigkszym bogactwem firmy jest bardzo
dobra opinia klientéw o jej dziatalnosci. Za marka Lehmann Agrotechnika stoi wieloletnie
doswiadczenie w branzy handlu i ustug rolniczych, mloda wykwalifikowana zaloga oraz deter-
minacja wtascicieli do odnoszenia sukceséw.

® Jaki jest glowny cel dalszego rozwoju?

Zapewnienie kompleksowej obstugi, tak w sprzedazy maszyn, jak i w $wiadczonych ustu-
gach rolniczych.
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® Trzy wazne pytania do wlasciciela...

= Co jest najwigkszym problemem/barierg w dalszym prowadzeniu i rozwoju
przedsiewzigcia?

Zbyt duza biurokracja w pozyskiwaniu funduszy na rozwdj dziatalnosci gospodarczej i na

zakup maszyn przez rolnikéw i przedsiebiorcow. Niestabilno$¢ rynkéw zbytu plodow rol-

nych. Niestabilno$¢ rynkéw walutowych, w tym zmiany kurséw Euro.

= Co stanowi o wyjgtkowosci oferty firmy/gospodarstwa?

Jedenastoletnie doswiadczenie, wysoka jako$¢ i atrakcyjna cena ustug, bogata oferta, dobrze
przygotowana kadra pracownikéw, praca na najnowocze$niejszych maszynach oraz kom-
pleksowa obstuga rolnikéw i przedsigbiorcow.

= Na co wlasciciel zwrécilby uwage doradzajgc poczgtkujgcym przedsigbiorcom?
Nalezy szuka¢ nisz rynkowych, stanowiacych szanse rozwoju.

5. Uslugi BHP, handel
® Dane ogolne o gospodarstwie/firmie:

Wiasciciel: Michat Curlej.

Nazwa przedsiewzigcia/firmy: Firma Handlowa M-Poz Michatl Curlej - indywidualna
dziatalnos$¢ gospodarcza.

Adres: ul. Unii Europejskiej 10, 32-600 Oswigcim, gmina: O$wiecim, Malopolska.
Uzytki rolne w 2010 r.: 2,60 ha (wlascicielami sg rodzice).

Liczba zatrudnionych os6b (oprdécz wlasciciela): 1 osoba.

Data rozpoczecia dzialalnosci: 2007 r.

Wyksztalcenie: wyzsze, Uniwersytet Rolniczy w Krakowie.

Inne kwalifikacje: inspektor ochrony przeciwpozarowe;j.

Oswiecim - wla$ciciel
firmy Michal Curlej,

' Firma Handlowa M-Poz.
- fot. M. Gérnik.
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m Historia dzialalnosci - przeslanki podjecia dzialalnosci.

Wiasciciel jest od 12 roku zycia czlonkiem ochotniczej strazy pozarnej. Tutaj nawigzal
kontakt z firmg zaopatrujaca jednostke w sprzet. Kontakt ten zaowocowal otwarciem firmy
o podobnym profilu dzialalnosci. Przedsigwziecie utatwial fakt posiadania przez Pana Michala
innych relacji w branzy oraz dostgepu do towaréw w dobrej cenie.

Na poczatku dziatalno$¢ firmy ograniczata si¢ do sprzedazy sprzetu dla strazy pozarnych.
Po po6t roku wprowadzono do obrotu réwniez artykuly BHP, a nastepnie sprzet do pracy na
wysoko$ciach. Obecnie handel certyfikowanym sprzetem do pracy na wysokosciach jest jedna
z kluczowych dziatalnosci firmy.

Waznym etapem w rozwoju przedsiebiorstwa bylo zdobycie przez wlasciciela upraw-
nienn inspektora ochrony przeciwpozarowej. Pozwolilo to na poszerzenie dziatalnosci
o ustugi z zakresu zabezpieczenia przeciwpozarowego obiektow, terenéw i imprez, a takze two-
rzenia niezbednej dokumentacji (m. in. instrukcji bezpieczenstwa pozarowego, planéw ewaku-
acyjnych, uzgodnien na imprezy masowe). Kolejnym etapem bylo nawigzanie w 2008 r. wspol-
pracy ze specjalistg ds. BHP, co zaowocowalo wzbogaceniem dziatalnosci o ustugi BHP.

® Jakie byly motywy podjecia dzialalnosci pozarolnicze;j?

Gléwnym motywem podjecia pozarolniczej dzialalnosci gospodarczej byta che¢ decydowa-
nia o swoich zarobkach, czasie pracy oraz gospodarcza niezaleznos¢.

Dochody z wilasnej dzialalnosci sa niejednokrotnie lepsze, ale ci¢zej wypracowane od do-
chodéw osigganych np. z pracy na etacie.

® Co uzasadnialo wybdr kierunku prowadzonej dzialalnosci?

Dla pana Michala, jak dla wielu przedsiebiorcéw, wazne bylo polaczenie dziatalnosci z za-
interesowaniami. Wieloletnie czlonkostwo w ochotniczej strazy pozarnej zaowocowato bardzo
dobrg znajomoscig branzy oraz szerokimi kontaktami, co nie bylo bez znaczenia przy wyborze
kierunku prowadzonej dziatalnosci.

Oswiecim - pomieszczenie handlowo-magazynowe - fot. M. Gornik.
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® Ocena stanu obecnego i plany na przyszlos¢...

Firma obstuguje straze pozarne oraz urzedy gmin z terenu trzech wojewddztw: matopol-
skiego, podkarpackiego i $wietokrzyskiego . Rejon ten jest dobrym rynkiem, poniewaz funk-
cjonuje na nim duzo potencjalnych odbiorcéw towaréw i ustug, ktére oferuje firma pana Cur-
leja. Klienci obstugiwani sg gléwnie przy pomocy rozbudowanej strony internetowej (ktéra za-
wiera karty katalogowe z charakterystyka produktéw), a takze telefonicznie. Istnieje mozliwo$¢
wizyty u klienta i zaprezentowania sprze¢tu na miejscu.

Siedziba firmy znajduje si¢ na terenie O$wigcimskiego Inkubatora Przedsigbiorczosci, gdzie
zapewnione sg korzystne warunki dla mlodych firm. Inkubator jest projektem realizowanym
przez miasto Os$wiecim z funduszu PHARE 2003 SSG oraz ze srodkéw budzetu miasta. Fir-
my rozpoczynajace dziatalno$¢ gospodarczg objete sg tutaj trzyletnim okresem ochronnym,
w czasie ktdrego moga m. in. wynaja¢ pomieszczenia na korzystnych warunkach, bezplatnie
korzystac z facza Internetowego czy sali konferencyjnej.

Trzy lata temu wlasciciel skorzystat rowniez z dotacji dla 0s6b bezrobotnych na rozpoczecie
dzialalnosci gospodarczej z Europejskiego Funduszu Spolecznego. Pod koniec 2009 r. plano-
wano zatrudnienie w firmie jeszcze jednego handlowca, jednak sytuacja rynkowa na razie na
to nie pozwolita. Od momentu nawigzania wspotpracy ze specjalista ds. BHP, gtéwne dzialania
przedsigbiorstwa skierowane sg na rozwdj w kierunku $wiadczenia ustug z tego zakresu.

® Jakie dzialania marketingowe s3 podejmowane?

Dzialalnos$¢ firmy bazuje gléwnie na rozbudowanej stronie internetowej. Ponadto dwa razy
w roku drukowane sg oraz wysylane pocztg aktualne cenniki do wszystkich urzedéw gmin
z terenu wojewodztw: malopolskiego, podkarpackiego i swietokrzyskiego oraz ochotniczych
strazy pozarnych z krajowego systemu ratowniczo — gasniczego. Oprocz tego przez caly rok
rozsytane s3 droga mailowa informacje o aktualnych promocjach do urzedéw gmin.

® Doradztwo i wsparcie zewnetrzne - z czego korzysta przedsi¢biorca?

Przedsiebiorca nie korzysta z zadnych ustug doradczych. Firma skorzystata ze wsparcia
w ramach EFS (zatrudnienie bezrobotnych).

® Jakie sa najwieksze osiagniecia firmy?

Zdaniem wlasciciela, najwigkszym osiggnieciem firmy jest rozpoznawalnos$¢ na rynku lo-
kalnym oraz zaufanie klientéw. Jako uznany partner, firma jest réwniez czesto zapraszana do
udzialu w imprezach plenerowych, takich jak pikniki ratownicze czy dni strazaka, podczas
ktérych prezentuje nowy sprzet.

® Jaki jest glowny cel dalszego rozwoju?

W chwili obecnej gtéwnym kierunkiem rozwoju firmy sg ustugi BHP. Zdaniem pana Mi-
chala, nalezy jednak dywersyfikowa¢ dziatalno$¢, poniewaz obecna firma ma charakter se-
zonowy - zawsze dwa pierwsze miesigce w roku charakteryzuja si¢ minimalnymi zyskami.
Drugim waznym celem wlasciciela jest zatem zalozenie drugiej firmy, tym razem spétki, ktorej
gléwna dzialalno$cig byloby prowadzenie sali bankietowo-weselnej w Przeciszowie. Obecnie
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trwa wykonywanie kosztorysu rob6t remontowych lokalu. Po skalkulowaniu kosztéw zostanie
podjeta decyzja co do ewentualnej dalszej dziatalnosci.

Wspdlnicy chcieliby starac sie o dofinansowanie nowej spoiki w ramach dziatania ,, Tworze-
nie i rozwdj mikroprzedsiebiorstw” za posrednictwem LGD ,,Dolina Karpia” (PROW; O$ IV
LEADER).

® Trzy wazne pytania do wlasciciela...

= Co jest najwigkszym problemem/barierqg w dalszym prowadzeniu i rozwoju
przedsiewziecia?

Najwiekszg barierg utrudniajacg prowadzenie dziatalnosci jest przerost biurokracji w urze-

dach (m. in. ZUS, US). Wielokrotnie okazywalo sig, ze rézne urzedy skarbowe posiadaty

rdzne interpretacje tych samych przepiséw, co dodatkowo wprowadzato w blad przedsie-

biorcéw.

= Co stanowi o wyjgtkowosci oferty firmy/gospodarstwa?

Firma posiada bardzo szeroki asortyment, co wyrdznia jg na tle innych firm w branzy. W za-
sadzie jest w stanie dostarczy¢ kazdy produkt (za wyjatkiem samochoddéw). Ta cecha oraz
elastyczno$¢ w kontaktach z klientami daje mozliwos$¢ stawania do réznego rodzaju przetar-
gow, co jest podstawg realizacji wigkszych i kompleksowych zamoéwien.

= Na co wlasciciel zwrécilby uwage doradzajqc poczgtkujgcym przedsigbiorcom?

Pan Michal radzi poczatkujacym przedsiebiorcom, przede wszystkim zeby si¢ nie zrazac
przeciwnosciami i cigzko pracowa¢ na swoj sukces. Dobrze jest tez w pierwszym polroczu
dzialalnosci nie sugerowac si¢ zalozeniami w biznesplanie, gdyz doch6éd moze nie osiggnaé
zakladanego pulapu. Pierwszy rok dzialalnosci jest okresem, w ktorym nastepuje wejscie na
rynek, zdobywanie klientéw oraz weryfikacja dzialalnosci.

6. Uslugi komunalne

® Dane ogolne o gospodarstwie/firmie:

Whasciciel: Romuald Kwiecien.

Nazwa przedsiewziecia/firmy: Zaktad Ustug Komunalnych Romuald Kwiecien - indywi-
dualna dziatalnos$¢ gospodarcza.

Adres: ul. Wesota 100, Pradnik Korzkiewski, 32-089 Wielka Wies, gmina: Wielka Wies,
Malopolska.

Uzytki rolne w 2010 r.: ok. 3,5 ha.

Liczba zatrudnionych 0s6b (oprocz wlasciciela): 10 oséb.

Data rozpoczecia dzialalnosci: 1988 r.

Wyksztalcenie: potwyzsze, Pomaturalne Studium Samochodowe w Krakowie.

Inne kwalifikacje: rolnicze.
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Pradnik Korzkiewski - wlasciciel w biurze firmy - fot. K. Kucia.
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m Historia dzialalnosci - przeslanki podjecia dzialalnosci.

Wtasng dzialalnos¢ gospodarczg Pan Romuald zalozyl w 1988 r. Poczatkowo byly to ustugi
Slusarskie dla okolicznej ludnosci. Nastepnie zalozyt ze znajomym spoétke zajmujacy si¢ ustu-
gami komunalnymi. W okresie transformacji trudno bylo w Polsce kupi¢ jakikolwiek sprzet
specjalistyczny czy samochody, wigc takowy zostal sprowadzony z Niemiec. Wspoélnicy kupili
wtedy cztery uzywane specjalistyczne samochody do wywozu odpadéw komunalnych. Na po-
czatku dzialalno$¢ byla prowadzona na terenie gminy Krakéw oraz w mniejszym stopniu na
terenie gminy Zielonki.

Rok 1995 byl bardzo istotny dla dzialalnosci firmy. W tym roku duza firma z branzy zmono-
polizowata rynek, w wyniku czego upadto kilka innych, nawet wigkszych firm. Przede wszyst-
kim te, ktére obstugiwaty klientéw tylko z miasta Krakowa. Wtedy wiasciciel zdecydowat si¢
rozwigza¢ spolke i przenies¢ dzialalno$¢ na tereny podmiejskie. Gdy sytuacja si¢ poprawita,
firma wroécifa do miasta i obecnie obstuguje gming Krakow oraz kilka podmiejskich gmin.

Przeniesienie gtéwnej dziatalnosci na tereny podmiejskie pozwolifo uchroni¢ firme przed
upadkiem w trudnym okresie. Po zmianie podzialu administracyjnego sytuacja firmy zmienita
sie na korzys¢, poniewaz obecne wojewddztwo matopolskie jest duzo wigksze od poprzedniego,
co wigze si¢ z dostgpnoscia wigkszej ilosci bardziej rentownych wysypisk $mieci.

Zdaniem Pana Romualda bardzo istotnym etapem w rozwoju firmy byt czas, kiedy w pro-
wadzenie firmy zaangazowala si¢ jego Zona, ktdra jest obecnie pelnomocnikiem i prowadzi
praktycznie calg administracje. Dzigki temu wlasciciel moze mysle¢ o dalszym rozwoju firmy
w kierunku ustug budowlanych oraz wodociggowo-kanalizacyjnych.

Pradnik Korzkiewski - recykling materialow - fot. K. Kucia.
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® Jakie byly motywy podjecia dzialalnosci pozarolnicze;j?

Gléwnymi przestankami podjecia pozarolniczej dzialalnosci byly motywy ekonomiczne.
Z malego gospodarstwa rolnego jakie posiadali rodzice - zdaniem wlasciciela - nie da si¢ zy¢.
Nalezalo poszuka¢ innych zrédet dochodéw, aby zapewni¢ utrzymanie rodzinie.

® Co uzasadnialo wybdr kierunku prowadzonej dzialalnosci?

Pan Romuald od dziecka wykazywal zamilowanie do techniki (w wieku 11 lat wykonat
pierwszy remont silnika). Bardzo wiele nauczyl si¢ bedac na praktykach w prywatnym zakla-
dzie slusarskim, gdzie poznal pewnego przedwojennego fachowca, ktéry wprowadzat go w taj-
niki zawodu. Poniewaz pojawily si¢ mozliwosci bardzo taniego pozyskania sprzetu, ktory po
remoncie nadawat sie do uzytku, pan Romuald wykorzystal sytuacje i zaangazowal si¢ w kupno
uzywanego sprzetu, remont a nastepnie sprzedaz. Wejscie w branze ustug komunalnych umoz-
liwita szansa sprowadzenia specjalistycznego sprzetu i samochodéw z Niemiec, ktéra pojawita
sie w okresie transformacji.

® Ocena stanu obecnego i plany na przyszlos<...

W chwili obecnej firma posiada koncesje na wywoéz odpadéw komunalnych w gminach:
Krakow, Wielka Wies, Zielonki, Skata i Michatowice. Wlasciciel stara si¢ rowniez o koncesje na
teren kolejnej podkrakowskiej gminy - Zabierzéw. Zasoby jakimi firma dysponuje to m.in.: 10
specjalistycznych samochodéw, 2 koparko-tadowarki, koparka oraz podreczna infrastruktura
niezbedna w branzy kanalizacyjne;j.

W 2006 r. roku wlasciciel skorzystal z dofinansowania w ramach SPO-ROL 2004-2006 na
zakup uzywanej koparko-tadowarki Caterpillar. Zdaniem pana Romualda mozliwo$¢ dofinan-
sowania zakupu uzywanego sprzetu byta bardzo dobrym rozwigzaniem dla mlodych firm, kto-
re nie posiadaly duzego kapitatu.

Dzigki trzyletniej wspotpracy z firma Ecol-Unicon, ktéra zajmuje si¢ m. in. budowa oczysz-
czalni $ciekéw, pan Romuald zainteresowat sie branza ochrony srodowiska. Podjal studia na
Wydziale Inzynierii Srodowiska Politechniki Krakowskiej i zamierza rozwija¢ si¢ w tym kie-
runku. Uwaza, ze ochrona $rodowiska jest koniecznoscia, a wielokrotne wyjazdy za granice
utwierdzity go w przekonaniu, Ze Polska moze w tej branzy korzysta¢ z dobrych zachodnich
rozwigzan. Przedsiebiorcy, aby w branzy zaistnie¢, nie muszg wykazywac si¢ specjalnymi zdol-
noséciami przewidywania, a po prostu uwaznie obserwowac, co dzieje si¢ wokat.

Plany na przyszto$¢ to dalszy rozwdj dzialalnosci komunalnej, rozszerzenie dzialalno$ci bu-
dowlanej (wydzielenie jej do oddzielnej firmy) oraz dalszy rozwéj w kierunku branzy oczysz-
czalni $ciekow.

® Jakie dzialania marketingowe s3 podejmowane?

Zdaniem pana Romualda najlepszym marketingiem jest stabilnos¢ firmy, rzetelnos¢ i jakosé
ustug. To podstawa utrzymania trwatych relacji z klientami. Koniecznym narzedziem w dzi-
siejszych czasach jest réwniez przejrzysta strona internetowa przedsiebiorstwa.
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® Doradztwo i wsparcie zewnetrzne - z czego korzysta przedsiebiorca?

Wrhadciciel sporadycznie korzysta z doradztwa specjalistycznego, gdy ma jaki$ konkretny
problem. Jego zdaniem nie mozna znac si¢ na wszystkim i czasem trzeba skorzysta¢ z porady
specjalisty.

® Jakie s3 najwieksze osiggniecia firmy?

Najwigkszym osiggnieciem firmy jest to, ze przetrwala niejeden raz trudne chwile i nadal
trwa oraz si¢ rozwija. Satysfakcja sa zadowoleni klienci, ktérzy po latach chwalg sobie wyko-
nane ustugi. Jednak osobiscie, dla pana Romualda, najwiekszym osiggnieciem jest rodzina, na
ktérg moze zawsze liczy¢ i ktora jest podporg w trudnych chwilach.

® Jaki jest glowny cel dalszego rozwoju?

Gléwnym celem dalszego rozwoju jest ekologia (budowa oczyszczalni $ciekéw, kanalizacji
itp.) oraz dalsza dywersyfikacja dzialalnosci. Wlasciciel wyznaje zasade, Ze najlepiej jest pro-
wadzi¢ kilka réznych dziatalnosci, aby zapewni¢ sobie stabilizacje. Jak moéwi ,,na jednej nodze
cigzko sta¢, a na kilku tatwiej”. Poza tym moze si¢ zdarzy¢ i tak, ze dodatkowa branza stanie sie
wiodacym zrédlem dochodu.

® Trzy wazne pytania do wlasciciela...

= Co jest najwiekszym problemem/barierg w dalszym prowadzeniu i rozwoju
przedsiewziecia?

Najwiekszym problemem w prowadzeniu przedsiewzigcia jest biurokracja oraz brak tzw.
okresow przej$ciowych podczas dostosowywania gospodarki do norm unijnych. Matym fir-
mom, ktore nie spelniaja powyzszych norm, powinno si¢ utatwi¢ dostosowanie do nowych
wymogo6w, np. poprzez lepszy dostep do kredytéw, co umozliwitoby migdzy innymi wymia-
ne parku maszynowego. W przypadku branzy segregacji odpadow najwigkszym problemem
jest brak rentownosci. Niejednokrotnie zdarza sig, ze przedsigbiorca musi doptaci¢, zeby
odebra¢ od klienta surowce wtérne. Réwniez przepisy dotyczace produkcji opakowan po-
winny, zdaniem pana Romualda, by¢ bardziej restrykcyjne. Wielko$¢ opakowan jest czesto
nieadekwatna do objetosci zawartosci, a opakowania z surowcéw mieszanych praktycznie
nie nadajg si¢ do odzysku.

= Co stanowi o wyjgtkowosci oferty firmy/gospodarstwa?

Atutem firmy pana Romualda jest solidnos¢. Wtasciciel zawsze stara si¢ wykonywa¢ swoja
prace na jak najwyzszym poziomie. Uwaza, ze jako$¢ ustug jest wizytowka firmy.

= Na co wlasciciel zwrécilby uwage doradzajqc poczgtkujgcym przedsigbiorcom?

Pan Romuald radzi przede wszystkim, zeby na samym poczatku nie nastawiac si¢ na bardzo
duze zyski, a raczej matymi kroczkami konsekwentnie realizowa¢ wyznaczone cele. Trzeba
réwniez by¢ bardzo wytrzymalym psychicznie, poniewaz w biznesie ,,raz idzie lepiej, raz
gorzej” — podkresla wlasciciel. Mimo wszystko nie nalezy zniecheca¢ si¢ przeciwnosciami
i by¢ pewnym siebie. Wazng zasadg, ktdrej nalezy przestrzegal, jest rowniez brak zaufania
do konkurencji i staranne dobieranie wspdlnikéw.
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