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I. POMYSL NA BIZNES - JAK ZALOZYC FIRME

Po pierwsze pomyst! Od tego si¢ wszystko zaczyna, ale na osiagniecie sukcesu sktada si¢ wiele
czynnikéw. Warto znalez¢ niezagospodarowang nisze¢ na rynku, jednak nie jest to niezbedne.
Moga to by¢ ustugi popularne, dobrze znane - przedstawione w ciekawy, innowacyjny sposob.

Przed startem trzeba sobie odpowiedzie¢ m.in. na takie pytania: na jakim obszarze firma bedzie
dziata¢, do kogo kierowana jest oferta, jakimi sitami chce jg realizowac, jaki budzet jest do
zagospodarowania.

Przed rozpoczeciem dziatalno$ci warto wej$¢ "w skore" klienta i przemysleé, czego sami
oczekiwaliby$my od utugodawcy. Przy tej analizie mozna skorzysta¢ z uwag rodziny, znajomych,
innych potencjalnych klientow.



Biznesplan — w glowie i na papierze

Na potrzeby takiej oceny warto stworzy¢ biznesplan, ktory bedzie stanowit ramowy plan dziatania.
Trzeba w nim opisac cel, ktory firma ma uzyskac i jak chce do niego zmierza¢. Dzigki temu
dokumentowi mozna przewidzie¢ i zminimalizowa¢ wptyw negatywnych czynnikdéw na starcie,
oraz pozniej w trakcie rozwoju firmy. Biznesplan powinien zawierac:

« analize firmy i jej produktow,

* analize¢ rynku,

* opis strategii marketingowe;j,

* opis dostepnych zrodetl finansowania,

* plan finansowy i prognozy,

» analiz¢ efektywnos$ci inwestycji.

Analiza SWOT - mocne i stabe strony przedsiewziecia.

Dla oceny szans powodzenia planowanej dziatalno$ci warto przeprowadzi¢ analiz¢ SWOT.
Podstawa analizy SWOT sa czynniki wewnegtrzne, czyli silne i stabe strony firmy (Strengths 1
Weaknesses) oraz zewnetrzne — Szanse (Oportunities) 1 zagrozenia (Threats). Przy tworzeniu
analizy nalezy by¢ oszczgdnym w komplementy, lepiej dokona¢ krytycznej, chlodnej oceny na
poczatku, anizeli pdzniej mierzy¢ si¢ z problemami.

Bardzo wazng zasadg jest okresowe przeprowadzanie analizy rynku, poniewaz zakres ushug i
oczekiwania klientdw si¢ nieustannie zmieniajg.

II. ZDOBYC FINANSOWANIE
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Pieniadze '""na poczatek' i na rozwoj

Nawet najprostszy plan wymaga naktadu finansowego, szczeg6lnie gdy firma si¢ rozwija i
przybywa jej zamowien. Rynek finansowy ma sporo propozycji dla przedsigbiorcéw szukajacych
funduszy na rozwoj firmy. Nie sg to jedynie banki.

Dofinansowanie z urzedu pracy

Dotacje z powiatowych urzedéw pracy (PUP) na zatozenie wlasnej dziatalnosci sg przeznaczone
dla zarejestrowanych bezrobotnych. Dofinansowanie moze by¢ przyznane, jesli osoba spetni
okreslone warunki:

» w ciggu 12 miesigcy przed dniem ztozenia wniosku o dotacje nie prowadzita dziatalnosci
gospodarczej ani nie jest wpisana do CEIDG,

* przez minimum 12 miesi¢cy bedzie prowadzila wlasng firm¢ utworzong ze wsparciem z PUP,

* nie korzystala wczesniej z pomocy finansowej panstwa na rozpoczecie dziatalnosci gospodarczej,
* w ciggu 12 miesigcy przed ztozeniem wniosku nie odmoéwila bez uzasadnionej przyczyny
propozycji odpowiedniego zatrudnienia, stazu, szkolenia i innych mozliwosci zarobkowania ani ich
nie przerwata z wlasnej woli.

Jesli wniosek zostanie zaakceptowany, bezrobotny otrzyma jednorazowa, bezzwrotng dotacje w
wysokosci maksymalnie sze$ciokrotnosci przecigtnego wynagrodzenia.

Dotacje z Unii Europejskiej

Program Operacyjny Kapitat Ludzki (Dziatanie 6.2. Wsparcie oraz promocja przedsigbiorczosci
oraz samozatrudnienia) to takze wsparcie finansowe. Moze ono siegna¢ 40 tys. zl. Pienigdze
przeznaczone sg na start i rozwoj oraz wsparcie pomostowe, ktore jest udzielane przez 6 — 12
miesiecy od dnia rozpoczecia dziatalnosci gospodarczej. Program ten przewiduje rowniez dotacje
bezzwrotng oraz mikropozyczki (do 50 tys. zt). W pierwszej kolejnosci wsparcie przystuguje
osobom znajdujacym si¢ w najtrudniejszej sytuacji na rynku pracy, czyli m.in. bezrobotnym ktorzy
nie pracowali przez 12 miesi¢cy w ciggu dwoch lat przed staraniami o dofinansowanie, mtodym
ludziom w wieku do 25 lat, niepelnosprawnym, osobom powyzej 45. roku zycia, mieszkancom
gmin wiejskich i miejsko-wiejskich oraz matych miast.

Pieniadze z banku

Na start mozna rowniez wzig¢ kredyt w banku. W ostatnich latach banki maja coraz wigcej
propozycji dla poczatkujacych przedsigbiorcow. Osoba zdecydowana na ego rodzaju rozwigzanie
powinna przeanalizowac rézne oferty roznych bankéw 1 wybra¢ najkorzystniejsza opcje .




II1. Wiasciwa forma prowadzonej dzialalnosci
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Zatozenie firmy pod wzgledem proceduralnym to w zasadzie nic innego jak formalnosci. Moga by¢
mniej lub bardziej zajmujace 1 kosztowne, co zalezy przede wszystkim od tego, w jakiej formie ma
by¢ prowadzona dziatalnosé¢, w pojedynke czy z kims, z matym czy duzym kapitatem.

Firme¢ mozna prowadzi¢ na r6zne sposoby:

— na wlasne nazwisko

—w spotce

Wachlarz mozliwosci jest do$¢ szeroki. Przedsigbiorcg moze by¢ kazdy — osoba fizyczna, osoba
prawna i jednostka organizacyjna niebgdaca osoba prawng. Za przedsiebiorcow uznaje si¢ takze
wspolnikow spotki cywilnej w zakresie wykonywanej przez nich dziatalno$ci gospodarczej.

Przedsigbiorca wykonujacy dziatalno$¢ gospodarczg we wlasnym imieniu jest "kowalem wlasnego
losu", do niego nalezg obowigzki, ale takze wszystkie zyski. Osoba taka dziata elastycznie, moze
zastosowac¢ indywidualny tryb pracy. Jednoosobowa firma nalezy wytacznie do niego, tylko on
rozporzadza jej majatkiem, ktory moze tez przekazac innej osobie, np. w testamencie. Jednocze$nie
jest osobiscie odpowiedzialny za zobowigzania wobec odbiorcow swoich towaréw 1 uslug oraz
kontrahentow, a takze za terminowe i prawidlowe oplacanie wymaganych zobowigzan (podatkow,
ZUs-6w).

Dzialalno$¢ gospodarcza — jest to zarobkowa dziatalno$¢ wytwoércza, budowlana, handlowa,
uslugowa oraz poszukiwanie, rozpoznawanie 1 wydobywanie kopalin ze zt6z, a takze dziatalnos¢
zarobkowa, wykonywana w sposob zorganizowany i ciagty.




Wspdlny interes w spolce cywilnej

Spotka cywilna jest w zasadzie umowa co najmniej dwodch przedsiebiorcoOw. Nie ma takiego
podmiotu jak spotka cywilna. Podmiotowos¢ prawng ma ona tylko dla potrzeb rozliczen
podatkowych.

Dzialanie w spotkach osobowych

W spolce partnerskiej moga dziata¢ osoby uprawnione do wykonywania nastepujacych zawodow:
adwokata, aptekarza, architekta, inzyniera budownictwa, biegtego rewidenta, brokera
ubezpieczeniowego, doradcy podatkowego, maklera papierow wartosciowych, doradcy
inwestycyjnego, ksiegowego, lekarza, lekarza dentysty, lekarza weterynarii, notariusza,
pielegniarki, potoznej, radcy prawnego, rzecznika patentowego, rzeczoznawcy majatkowego 1
ttumacza przysiggtego. Ten katalog zawodow KSH wymienia wprost, jako list¢ uprawnionych do
dzialania w spotce partnerskiej. Prawo dopuszcza jednak prowadzenie interesow w takiej formie
prawnej przez osoby, ktoére moga wykonywa¢ wolny zawod na podstawie innej ustawy, np.

psycholog wykonujacy prywatng praktyke.

Spolki kapitatowe

Spotki kapitalowe moga mie¢ nazwy dobrane dowolnie, nie musi by¢ w nich nazwisk, nawet
zatozycieli

Spotka z ograniczong odpowiedzialno$cia, dopuszczalne w obrocie skroty: ,,spotka z 0.0.” lub ,,sp.
7 0.0.”. Jest to czgsto wykorzystywana forma. Polecana gtownie wtedy, gdy dziatalno$¢ ma wigksze
rozmiary, wigze si¢ z nig wigcej zobowigzan. Jest tez bezpieczna dla finanséw osobistych. Jej
wspoOlnicy ponosza odpowiedzialno$¢ w ograniczonym zakresie.

Spotka akcyjna, dopuszczalny w obrocie skrot: ,,S.A.”. Jej forma opiera si¢ na obiegu akcji
bedacych w posiadaniu akcjonariuszy, ktdrzy odpowiadaja za zobowiazania spoiki jedynie do
wysokosci wniesionych wktadow. Zysk z reguty dzielony jest proporcjonalnie do posiadanych
akcji. Jest to najbardziej skomplikowana forma dziatalnos$ci. I

Rejestracja dzialalnosci

Jednoosobowg dzialalno$¢ wpisuje si¢ do < Centralnej Ewidencji i Informacji o Dziatalnos$ci
Gospodarczej (CEIDG). Trzeba wiedzie¢, ze przedsigbiorca uzyska tam tylko jeden wpis, cho¢by
mial zamiar prowadzi¢ wigcej niz jeden rodzaj dziatalno$ci, nawet bardzo si¢ od siebie roznigcych.
Wpis jest bowiem przypisany do osoby, a nie do dzialalnosci. Wniosek o wpis mozna ztozy¢
osobiscie — w urzgdzie miasta lub gminy, korespondencyjnie (wtedy z poswiadczeniem notariusza)
lub drogg elektroniczng — bezposrednio na stronie CEIDG (funkcjonuje takze pod nazwa:
firma.gov.pl).

Zgloszenie do ZUS, GUS i US

Whniosek do CEIDG jest jednocze$nie zgtoszeniem do ZUS (lub KRUS) dla potrzeb rozliczania
sktadek na ubezpieczenia spoteczne 1 zdrowotne, urzgdu statystycznego dla uzyskania REGON oraz
urzedu skarbowego dla zgloszenia o nadanie numeru identyfikacji podatkowej (NIP) lub jego
aktualizacje.

Formalnosci krok po kroku

Przed przystgpieniem do rejestracji nalezy przygotowac swoje dane, nazwe dla firmy, adres
dziatalno$ci, datg jej rozpoczecia, sposob i miejsce opodatkowania oraz kod klasyfikacji
odpowiadajacy rodzajowi tej dziatalnosci (wedtug Polskiej Klasyfikacji Dziatalnosci).

* Na stronie firma.gov.pl zgodnie z tam znajdujaca si¢ instrukcja mozna wypetié¢ formularz wpisu



do CEIDG, bedacy jednoczesnie zgtoszeniem do urzedow statystycznego i skarbowego oraz
zgloszeniem ptlatnika sktadek do ZUS. Najtatwiej podpisa¢ formularz, korzystajac z tzw. profilu
zaufanego.

» Wizyta w urzedzie skarbowym (US). Jest konieczna w przypadku zaktadania spotki cywilnej. Co
prawda nie jest ona wpisywana z osobna do ewidencji, ale musi otrzymac¢ swoj NIP. Do tego celu
stuzy druk NIP-2 oraz NIP D. Poza tym w US nalezy zarejestrowac si¢ jako podatnik VAT — na
formularzu VAT-R. W CEIDG, czyli on line, moze to zrobi¢ przedsi¢biorca, ktory dysponuje
podpisem elektronicznym weryfikowanym za pomocg kwalifikowanego certyfikatu.

* W ciagu 7 dni od daty rozpoczecia dziatalnosci przedsigbiorca musi zglosi¢ si¢ do ubezpieczen
jako ubezpieczony. Wezesniejsze ztozenie wniosku CEIDG-1 jest zgloszeniem do ubezpieczen
ptatnika. Jesli wykonywana dziatalno$¢ jest jedynym zrédlem dochodéw, trzeba wypetni¢ druk
ZUS ZUA, gdy kto$ np. ma umowg o pracg, wypelnia ZUS ZZA (dla potrzeb ubezpieczenia
zdrowotnego).

* Niektore rodzaje dziatalnosci (np. handel alkoholem, biuro detektywistyczne, kantor) wymagaja
uzyskania koncesji czy zezwolen. Trzeba si¢ o nie stara¢ przed zalozeniem firmy, jesli kto$ chce
rozpocza¢ swoja biznesowg kariere od tego rodzaju dziatalnosci.

» Warto wyrobi¢ pieczatke — z nazwg firmy (wraz z nazwiskiem przedsigbiorcy), danymi
adresowymi i kontaktowymi, oraz z REGON i NIP.

* W banku zaktada si¢ konto firmowe. Potrzebny jest wpis do ewidencji dziatalnos$ci (moze to by¢
wydruk z systemu CEIDG), warto tez mie¢ juz pieczatke. W przypadku spotki cywilnej niezbedna
jest jej umowa. O numerze konta nalezy poinformowac¢ urzad skarbowy i ZUS, przez aktualizacje
danych w systemie CEIDG.

IV. POZYSKAC KLIENTOW




Pozyskiwanie klienta to proces. Mozemy uzna¢, ze zyskali$my klienta w chwili, w ktorej dana
osoba po raz pierwszy finalizuje czynno$¢ uznawang przez firme¢ za gléwny cel jej dziatalnosci.

W przypadku e-commerce to moment, w ktorym konsument dokonuje ptatnosci za produkty.
Niektore firmy mogg rozszerzy¢ definicj¢ pozyskania klienta o brak zwrotow w okreslonym
terminie.

Podstawowe metody pozyskiwania klientow:

e Sprawna, terminowa komunikacja

e Utrzymanie pozytywnego nastawienia
¢ Docenianie klienta jako osoby fizycznej
¢ Dzielenie si¢ wiedza

e Otwarto$¢ na uwagi i opinie

V. JAK NAWIAZYWAC RELACIJE ?

Skuteczna komunikacja to podstawa relacji z ludzmi zaréwno na polu osobistym, jak i
zawodowym. Sposob w jaki rozmawiamy z rodzing, przyjaciotmi czy klientami w pracy wptywa
bezposrednio na nasze zadowolenie z zycia. Komunikacji nalezy si¢ ,,uczy¢” i dazy¢ do



doskonalenia obszaréw, w ktorych nie czujemy si¢ najlepiej. Jak poprawi¢ komunikacj¢ z ludzmi?
Na pozytywny klimat w firmie sktada si¢ co najmniej kilka elementow:

e Uczciwos¢
Oszustwo prowadzi do utraty zaufania. Trudno czu¢ si¢ komfortowo w towarzystwie osoby, ktora
nas zawiodta. Aby cieszy¢ si¢ przyjemng atmosfera, warto postgpowac uczciwie, nie ktamigc i
otwarcie rozwigzujac konflikty.

e Lojalnos¢
Istotnym aspektem jest rowniez gotowos$¢ wspierania wspotpracownikow w trudnych sytuacjach.
Dbanie wylgcznie o te kontakty, ktore przynosza nam dorazne korzysci, to przyktad braku
lojalnos$ci. Trudno w ten sposdb budowac relacje pelne szacunku i zaufania.

e \W?zajemna pomoc
Praca zespotowa umozliwia osigganie celow, ktére trudno zrealizowa¢ w pojedynke. Warto tez
pomagac bezinteresownie.

e Tolerancja dla bledow
Kazdemu zdarza si¢ popeini¢ btad, dlatego warto okazywac¢ wyrozumiato$¢ osobom, z ktorymi
wspoOtpracujemy. Tolerancja ma pewne granice — poblazliwo$¢ i maskowanie notorycznych
pomytek kolegi z pracy, wynikajacych np. z niedbalstwa, nie dziata na jego korzys¢.

e Uwzglednianie roznic temperamentéw, upodoban itd.
Filarem dobrych relacji jest rowniez respektowanie tego, ze ludzie r6znig si¢ pod wzgledem
predyspozycji, umiejetnosci czy charakteru. Kluczowe znaczenie ma odkrycie i zrozumienie réznic
wynikajacych z temperamentu

e Odpowiednia forma komunikacji
Zauwazenie roznic, jakie wystepuja miedzy nami a osobami, z ktérymi wspotdziatamy, umozliwia
wypracowanie efektywnego sposobu komunikacji. Dzigki temu udaje si¢ unika¢ nieporozumien,
ktoére utrudniajg i opdzniajg prace

e Respektowanie granic
Spoufalanie si¢ z przetozonym, wscibstwo 1 brak taktu wywieraja negatywny wptyw na relacje.
Nalezy uznawa¢ granice wynikajace z charakteru znajomosci.

e Savoir vivre
Kultura osobista to jeden z filarow, na ktorych opieraja si¢ kontakty zawodowe. O tym, Ze jesteSmy
dobrze wychowani, $wiadcza np.: punktualno$¢, stownictwo, umiejetno$¢ zachowania si¢ w
roznych sytuacjach czy sposéb, w jaki si¢ ubieramy.

e Mile gesty
W budowaniu relacji pomagaja takze drobne, mite przejawy zyczliwosci, takie jak usmiech czy np.
przyniesienie goracej herbaty przezigbionemu koledze.

e Zarty w pracy
Skutecznym narz¢dziem utrzymywania pozytywnej, lekkiej atmosfery jest poczucie humoru.
Dobierajac zarty, warto uwzglednia¢ poziom wrazliwosci 0sob, ktorym zamierzamy je
opowiedziec.



VL. BUDOWAC WIZERUNEK

Jednym z najwazniejszych narz¢dzi wykorzystywanych do budowania wizerunku firmy jest
marketing. W tej kwestii waznymi elementami jest dobor kanatdéw promowania marki oraz sposéb
prowadzenia kampanii 1 dziatan reklamowych.
Odpowiednio wypracowany i utrzymywany wizerunek pozwala na:
e prowadzenie polityki rozszerzania sprzedazy, a co za tym idzie osigganie wysokich zyskow;
e sprawniejsze wprowadzanie na rynek nowych produktow;

e wypracowanie wigkszej stabilnos$ci finansowej 1 zmniejszenie podatnosci na ryzyko
zwigzane z kryzysami;

e zatrudnianie warto$ciowych 1 wykwalifikowanych pracownikows;
e budowanie zaufania konsumentow i partneroéw;

e zyskanie przewagi nad konkurencja.



VII. SPRZEDAWAC

Skuteczno$¢ sprzedazy zalezy od wielu czynnikow, przede wszystkim od umieje¢tnosci
sprzedawcy, nastawienia konsumenta oraz konkurencji. Istnieje kilka zelaznych zasad
sprzedazy:

1. Zasada autorytetu. Sztuka skutecznej sprzedazy opiera si¢ na nastgpujacej zasadzie,
sprzedawca uchodzi za specjaliste¢ w swojej branzy, doskonale orientuje si¢ w catym rynku i ma
szczegblowa wiedze na temat produktu i branzy.

2. Zasada zaufania spolecznego. Jakie stowa najbardziej przemawiajg do klienta? Z pewnoscig sa
to recenzje zadowolonych poprzednich klientéw. To, ze kto$ kupit i byt zadowolony przemawia do
nas najbardziej niz np. pokaz mozliwos$ci produktu.

3. Zasada wzajemnoSci. To zasada stara jak §wiat, ktora rOwniez na co dzien wystgpuje w naszym
zyciu. Jesli przedsigbiorca podaruje klientowi firmowy gadzet, probke lub karte statego klienta,
wywota w nim potrzebe "odwdzigczenia si¢" poprzez wybdr danej firmy do zaspokojenia swoich
potrzeb.

4. Zasada kontrastu cen. To jedna z najskuteczniejszych strategii. Sprzedawca przedstawia
klientowi najpierw drozsze produkty, dopiero na samym koncu wymienia te, ktore majg
zdecydowanie lepszy stosunek ceny do jakosci. Klient decydujac si¢ na ich zakup ma wrazenie, ze
skorzystal z doskonatej oferty.

Sztuka skutecznej sprzedazy sklada si¢ z elementow komunikacji, negocjacji i
wykorzystywania narzedzi psychologicznych. To jednak przede wszystkim predyspozycje, cechy
osobowosciowe 1 doswiadczenie sprzedawcy sprawia, Ze osigga on lepsze wyniki w pracy niz inni.
Z pewnoscig jednak warto rozwija¢ swoje umiejetnosci oraz stale si¢ szkoli¢ 1 Ewiczy¢, by moc
odnosi¢ wymierne korzysci z pracy zawodowe;.

Projekt realizowany w dniach 25.09 — 04.10.2022r w Osrodku
Edukacyjno-Szkoleniowym ,, Czardworek” w Przysietnice
k/Brzozowa. Organizatorem warsztatow jest Tarnobrzeskie
Stowarzyszenie Inicjatyw Artystycznych FRAM w partnerstwie z
Konstantinowska Wyzsza Szkolg Zawodowg z Konstantynowki w
Ukrainie. Projekt jest realizowany i finansowany w ramach programu
Polsko-Ukrainskiej Rady Wymiany Mlodziezy. Organem
zarzadzajacym programem jest Narodowa Instytucja - Fundacja
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