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By zatozy¢ wiasny biznes, wcale nie potrzebujesz

studiéw MBA, wielkich pieniedzy czy dostepu do

jakiej$ tajemnej wiedzy. Nie musisz mie¢ naglego
olénienia ani dojscia do ludzi, ktérzy ,,moga cos wiedzie¢”.

Potrzebne ci sa trzy proste rzeczy. Pierwsza z nich jest cieka-
wos¢. To gtéwna cecha wielu przedsiebiorcéw. Sa ciekawi, cia-
gle zastanawiaja sie, jak co$ dziata, gdzie mozna zrobi¢ biznes,
jakie sg potrzeby klientéw, jak im mozna pomdc i czego w tym
wszystkim brakuje. Zadawaj sobie te pytania, a gwarantuje, ze
trafisz na moment, w ktérym stwierdzisz, Ze masz w rece swoj
,wielki pomyst”.

Teraz trzeba dziata¢. To tez kluczowa cecha przedsiebiorcéw.
S3 nastawieni na dziatanie, nie za chwile, nie jutro tylko teraz.
Jesli czujg, ze pomyst jest dobry, to starajg sie wykorzysta¢ ten
moment, by by¢ przed innymi.

Trzeba by¢ tez wytrwatym. Bo po drodze beda porazki i rze-
czy, ktére sa z pozoru niemozliwe. Ale na tym polega przed-
siebiorczos¢, ze niemozliwe staje sie mozliwe. Do wytrwatosci
nalezy dotozy¢ elastycznosé. Bo twoéj pomyst bedzie ewoluowat,
by¢ moze twoja grupa docelowa okaze sie inna, by¢ moze sys-
tem sprzedazy trzeba bedzie skonstruowac od nowa, by¢ moze
produkt powinien wyglada¢ inaczej. To trudna sztuka, ale kiedy
widzisz, ze jestes$ na zlej Sciezce musisz nauczy¢ sie zawracac.

I na koniec. Trzeba umie¢ do swego pomystu przekonac innych.
Biznes to ludzie, bez nich nic nie zrobisz. Musisz tez wiedzie¢, jak
wykorzystac to co najlepsze w twoich wspdtpracownikach, po-
kaza¢ im, ze razem z tobg moga zmieni¢ siebie i Swiat dookota.
I kiedy to wszystko zacznie ze soba gra¢, firma ruszy z kopyta,
zacznie pieknie sie rozrastaé, to wtedy mozesz pomyslec o stu-
diach MBA, by przenie$¢ swa organizacje na wyzszy poziom.
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PIOTR TEODORCZYK

dyrektor Departamentu
Klienta Firmowego.
Prace w mBanku
rozpoczqt w 2005 r. na
stanowisku doradcy
klienta firmowego. Jest
absolwentem studiéw
MBA dla finansistow
na Akademii Leona
Kozmiriskiego oraz
studiéw doktoranckich
w Kolegium Zarzq-
dzania i Finanséw na
SGH. Z sukcesem, jako
lider, tworzyt i wdra-
zat inicjatywy SME

w ramach Strategii
Jednego Banku. Jest
ambasadorem empatii
i klientocentryczno$ci.
Wiedza, doswiadczenie
i znajomos¢ klienta to
Sfundamenty, na ktérych
buduje strategie swoje-
go dziatania.

Sam sobie sterem, zeglarzem, okretem

— to hasto powtarzacie najczesciej. Wy

— przedsiebiorcy, doswiadczeni i poczatku-
jacy, bo do Was kierujemy te ksigzke. W trakcie prac nad
nig prowadzili§my z Wami wiele bezposrednich rozméw.
Przewazat w nich wielki optymizm i che¢ zrobienia czego$
samemu i na wlasnych warunkach. Wyptyniecie na szero-
kie wody matg tddeczka wymaga odwagi i podjecia wielkie-
go ryzyka. To cecha, ktéra Was wyrdznia. My w tej opowie-
Sci chcemy by¢ dla Was przystania, w ktérej znajdziecie
przydatne narzedzia do budowania swojego imperium.
Mate, zwinne firmy i przedsiebiorcy, ktérzy je tworza, sa
gtéwna sita polskiej gospodarki. Nasza misja jest pomagac
im w prowadzeniu biznesu, by¢ parterem, na ktérego moz-
na liczy¢. Konsekwentnie budujemy ekosystem produktéw
i ustug, takich jak np. potaczenie ksiegowosci i konta czy
mozliwos¢ otwarcia firmy poprzez serwis bankowy. Sa
to rozwiazania stworzone, by oszczedzac czas — czyli
to, co dla Was, przedsiebiorcéw, jest najcenniejsze. Upo-
wszechniamy réwniez wiedze, organizujac szereg dziatan
edukacyjnych na naszym blogu, w social mediach, nagry-
wajac dla Was wywiady z ekspertami oraz wtasnie prze-
kazujac Wam te ksigzke. Mamy nadzieje, Ze bedzie ona
dla Was wsparciem i inspiracja. Powodzenia na szerokich
wodach biznesu!



Droga Czytelniczko i Drogi Czytelniku,

ten e-book stworzyliSmy z mys$la o tym,
aby pokaza¢ Ci jakie masz mozliwosci
prowadzenia i rozwijania swojej firmy.
Znajdziesz tu cenne lekcje, ktére pozwola
Ci stawiac pierwsze kroki w swiecie biznesu.
Dowiesz sie tez, w jaki sposéb prowadzic¢
dochodowa firme, ktdra nie jest obojetna
na sprawy zwigzane z ochrona srodowiska

i tematy spoteczne.

Mamy nadzieje, Ze ta ksigzka bedzie dla
Ciebie inspiracja. Wierzymy, ze rozwieje Twoje
watpliwosci i pokaze Ci, w jakim kierunku
mozesz rozwija¢ swdj biznes.

Powodzenia!

Rafat Jakubowski

RAFAL JAKUBOWSKI

dyrektor marke-

tingu detalicznego

w mBanku odpowie-
dzialny za budowa-

nie pozycjonowania

i strategii komunikacji
w ramach obecnych
oraz nowo definiowa-
nych grup klientéw.

Z marketingiem marek
zwigzany jest od 20 lat.
Pracowat dla firm
Mars, Danone Polska,
Coca-Cola Company,
KFC. Jest absolwentem
Politechniki Gdariskiej,
kierunku Zarzqdzanie

i Marketing
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Gdy

zapada
decyzja

W stowach ,pierwszy biznes” sg sita
i odwaga, bo trzeba je mie¢, aby
zacza¢ co$ wiasnego w twardych
realiach gospodarki. Zeby za$
mie¢ site i odwage, niezbedna jest
takze wiara i gtebokie przekonanie,
ze podjete dziatania maja sens.
Potaczenie tych trzech cech
startujacego przedsiebiorcy,
czyli sity, odwagi i wiary,
to pierwszy krok ku wygrane;j.

o= Karolina Prewecka I



oswiadczeni przedsiebiorcy, inwestorzy, bada-
cze rynku zgodnie podkreslaja: kiedy zapada
decyzja o zalozeniu wiasnego biznesu, kluczo-
wa jest odpowiednia postawa jego tworcy. Jego
stosunek do mtodej firmy, ale takze do siebie
i swoich dziatan, wywiera bowiem decydujacy
wplyw na jej rozwdj i przyszte powodzenie.

O jaka postawe chodzi? Przede wszystkim
trzeba by¢ mocno przekonanym do idei danego biznesu, wierzy¢
w sens tego, co sie robi. Jednoczes$nie od poczatku warto mierzyc¢
wysoko. Kto$, kto pragnie osiagnaé trwaty sukces, musi by¢ nasta-
wiony na wzrost przedsiewziecia i zdobycie przewagi nad konku-
rencja. To jednak nie koniec zalecen. Przedsiebiorca powinien tez
zachowywa¢ optymizm, pamieta¢ o odnawianiu swoich poktadéw
energii, a takze by¢ elastyczny i otwarty na wsparcie z zewnatrz.

Daniel Lewczuk, inwestor, aniot biznesu, udziatowiec m.in. Sprze-
dajemy.pl, méwi o potrzebie ,,duzej determinacji”, ktérg napedza
Wwyzej opisana postawa. Lewczuk miat m.in. okazje obserwowac losy

StOW0,,CHCIALBYM™
ZASTAP StOWEM

Daniel Lewczuk
inwestor i przedsiebiorca

wielu startupéw, w Polsce i na $wiecie. Ze wstepnego etapu rozwo-
ju, trwajacego zwykle maksymalnie trzy lata, zwyciesko wychodzity
te, ktérych zatozyciele, opréocz dobrych pomystéw i przekonania, ze
stana sie ,,gwiazdami biznesu”, mieli réwniez plan dziatania i pre-
cyzyjnie okreslone punkty docelowe rozpisane na lata. A do stwo-
rzenia takiego planu i jego wytrwatej realizacji przez dtuzszy czas
niezbedna jest determinacja.

Podobne spostrzezenia zawiera analiza przeprowadzona przez
wywiadownie gospodarcza Cribis. Wynika z niej, ze krytycznym



momentem w zyciu przedsiebiorstwa jest zwykle nie pierwszy, ale
wlasnie trzeci rok jego dziatalnosci. Potwierdza to GUS badajacy
tzw. wskaznik przezycia firm. Chodzi o to, jaki ich odsetek nadal
funkcjonuje w stosunku do tgcznej liczby ich ,,réwiesniczek” dzia-
fajacych w poprzednim roku. Okazuje sie, ze po pierwszym roku
dziatalno$ci wskaznik ten wynosi ponad 70 proc., a po trzech latach
spada do ok. 50 proc. Jak zauwazajg autorzy raportu Cribis, kluczo-
wy dla przezycia i powodzenia biznesu jest udany oraz odpowiednio
modyfikowany plan dziatania, a nie np. ulgi podatkowe czy unijne
dotacje dla mtodych przedsiebiorcow. Ci, ktérzy nie maja takiego
planu i nie zadbaja jak najwczesniej o baze klientéw oraz o portfolio
produktéw, po pewnym czasie zaczynajg miec¢ problemy. Niestety,
czesto jest juz wtedy za pdzno, by zmienié strategie.

W dzisiejszych czasach powinna ona w dodatku od poczatku
uwzglednia¢ prowadzenie biznesu w sposéb zréwnowazony, au-
tentycznie troszczac sie o srodowisko naturalne i spoteczne. Tego
wymaga coraz wiecej klientéw, kontrahentéw czy potencjalnych
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dawcow finansowania. A takze przepisy UE, ktére w 2026 1. obejma
cze$¢ matych firm (wiecej o tym piszemy w rozdz. 15.)

CZEGO NAPRAWDE CHCESZ

Zanim jednak pojawig sie plan i determinacja, wsparta przekonaniem,
Ze to wlasnie nam sie uda, powinny przyj$¢ pomyst i che¢, by wcieli¢
go w zycie catkiem samodzielnie. U niektérych mysl o wiasnej firmie
kietkuje juz w wieku szkolnym, u innych — nawet po dtugich latach
pracy na cudzy rachunek. Oczywiscie tatwiej jest wchodzi¢ w biznes
ludziom z natury odwaznym czy majacym w najblizszym srodowisku
wzory zwane przez niektérych ;,DNA przedsiebiorczosci”. Ale np. Da-
niel Lewczuk przyznaje, ze takiego DNA nie ma. Tym, co go stymulo-
wato, by skoniczy¢ z praca u kogos, byta cheé¢ swobodnego rozwijania
sie, tworzenia oraz silna potrzeba niezaleznosci.

77 WYZNACZ CEL
BLISKI SERCU

Izabela Makosz
wiascicielka Time for Wax

' NIE DZIALAJ SAM
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Przydatne fakty od mBanku

Czasami wiasny biznes mozna potaczy¢ ze stahilng praca na

etacie. Jest wiele powodow, dla ktérych warto rozwazyc takie
rozwigzanie. To choc¢hy doskonaty sposab, aby niewielkim kosztem
przetestowac swdj pomyst na biznes, zachowujac state zatrudnienie.
Wiasna firma i etat oznaczaja tez nizsze sktadki na ZUS - w poréwna-
niu z tymi, ktdre uiszczajg pozostali przedsighiorcy. Sktadke na
ubezpieczenie spoteczne ptacimy bowiem tylko raz.

Jesli wiec na etacie otrzymujemy przynajmniej minimalna pensje
krajowa, jestesmy zobowiazani do ptacenia jedynie sktadki zdrowotnegj.
Te z kolei przedsigbiorcy pracujacy na etacie moga odliczy¢ od
podatku dochodowego, uwzgledniajacego przychody z réznych zradet,
z wyjatkiem sytuacji, gdy ich firma rozlicza sie w ramach skali
podatkowej. W pozostatych przypadkach wyglada to nastepujaco:

Za*oienie firmy nie zawsze musi by¢ skokiem na gteboka wode.

» gdy firma rozlicza sig w ramach ryczattu - za caty rok mozemy odjac
od przychodu maksymalnie 50 proc. zaptaconych sktadek zdrowot-
nych

« gdy firma rozlicza sig w ramach podatku liniowego - od dochodu
odejmujemy sktadki na ubezpieczenie spoteczne (zaptacone] i sktad-
ki zdrowotne (zaptacone, suma odliczenia do 8700 zt w 2022 r).

Najwazniejsze, by inspiracji towarzyszyto wyznaczenie sobie
celu. Dobrze, aby wynikat on nie z przypadku, lecz z wnetrza przy-
sztego przedsiebiorcy: zeby byt efektem jego pogladéw, zamitowan,
wyznawanych przez niego wartosci. Powinien by¢ mu bliski i go wy-
raza¢. Wtedy jest sie bardziej gotowym do poswiecen, do ciezkiej
pracy, tatwiej znies¢ przeciwnosci i zachowac potrzebny entuzjazm.

W przypadku Przemka Ku$mierka, tworcy Migam.org — platfor-
my pomagajacej niestyszacym porozumiec sie ze styszacymi — naj-
pierw byto marzenie z domieszka misji spotecznej. Z kolei Marcin
Beme, zatozyciel Audioteki, twierdzi, ze od dziecka ,,lubit by¢ na
scenie”, a poza tym pragnat stworzy¢ co$ o globalnym zasiegu, dla
poprawy jakosci zycia ,,zagonionych Ziemian”.

Izabela Makosz, wtascicielka Time for Wax, sieci salonéw do de-
pilacji woskiem, sama korzystata z takich zabiegéw i zastanawiata
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sie, co mozna by zrobi¢, aby bylty mniej nieprzyjemne. Z tej potrzeby
zrodzit sie pomyst na biznes i bliski jej sercu cel.

Czasem dochodzi racjonalna kalkulacja, by czerpa¢ z rodzinnych
biznesowych tradycji. Tak jak w przypadku Ani Kruk, ktéra posta-
nowita stworzy¢ wtasng jubilerska marke. Potaczyta ,,DNA przed-
siebiorczosci” ze swymi plastycznymi pasjami i zamitowaniem do
bizuterii. Z kolei Laura Godek-Migsik od najmtodszych lat podpa-
trywata codzienno$¢ w firmie spozywczej swego ojca, po czym do-
data do tego podejscie na miare wspétczesnosci i stworzyta marke
Lyofood. Oferuje liofilizowane positki, ktére sg zarazem smaczne
i atrakcyjne dla klienta.

Do zatozenia wtasnej firmy moze tez zainspirowac rozczarowanie
czy znuzenie karierg w korporacji — to zresztg catkiem czesty po-
wdd. Tak byto chocby z Matgorzata Fraszka. A ze zawsze lubita przy-
rode i rodzina miata odpowiedni kawatek ziemi, wymyslita z mezem
oryginalny pensjonat — Apartamenty w Drzewach. Rdwniez Lucy-
na i Marek Przyborkowie otworzyli swoje salony optyczne Perfect
Vision po latach spedzonych w korporacjach. Wyniesli stamtad,

7% TWORZ FIRME NA
- , DLUGIE TRWANIE”

Jakub Chmielniak
twdrca marki Mr. Gugu & Miss Go, a takze
innych marek i startupéw, w tym Lethe

' MENTOR, CZYLI MADRE SLUCHANIE MADRYCH
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' ZALOZ FIRME WIOSNA
[ ]

oprécz wiedzy biznesowej, takze przekonanie, ze duze firmy zwykle
nie odpowiadaja na indywidualne potrzeby i wymagania klientow.
A ich krecita wlasnie taka odpowiedZ — najlepiej jak najdoskonalsza.

Bywa, ze kto$ odkrywa cala niezagospodarowana nisze, a przy
tym faczy sie to z jego pasja i potrzebami. Tak byto z Martyna Za-
stawng, zatozycielkg firmy Wosh Wosh zajmujacej sie renowacja
ukochanych butéw, ktérych nie przyjatby zaden szewc.

NASTAWIENIE NA DEUGIE TRWANIE

Mamy bliski sercu cel i wyznaczony kierunek dziatania. Pora zada¢
szczegétowe pytania: Co mam wyjatkowego do zaproponowania,
czy klienci potrzebuja tych produktéw albo ustug i czy za nie zapta-
c3? Czy widze siebie na rynku masowym, czy raczej w niszy? O tym
wszystkim wiecej piszemy w nastepnym rozdziale. Tu jedynie do-
damy, ze wybdr branzy, cho¢ istotny, nie jest jednak tak wazny, jak
nasze serce do danego przedsiewziecia i wiara w siebie, ale réwniez
spora doza pokory, morze cierpliwosci i elastycznosé.

Wiele badan prowadzonych na swiecie dowodzi, ze sukcesy osig-
gaja zwlaszcza ci, ktérzy potrafig oprzec sie naturalnej sktonnosci
czlowieka do osiagania natychmiastowej gratyfikacji. Okazuje sie
np., ze mate dzieci, ktdre podczas eksperymentéw byly w stanie
oprze¢ sie kuszacemu ciastku i zaczekaé¢, aby potem dosta¢ dwa,
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w dorostym zyciu radzity sobie o wiele lepiej niz wiekszos¢, ktéra
od razu smakotyk pataszowata. Takze w przypadku przedsiebior-
cow, szczegdlnie poczatkujacych, odktadanie w czasie gratyfikacji
jest nieocenione. Warto przyja¢ taka postawe, bo w biznesie trzeba
bedzie reinwestowaé prawie kazdy grosz i powstrzymywac sie od
kupowania sobie drogich zabawek, nawet wtedy, gdy tym groszem
naprawde sypnie. Duze pieniadze to za mato, zeby p6j$¢ do przo-
du. Trzeba inwestowaé w zespdt, rozwigzania technologiczne, eko-
logiczne, promocje... — Nie spelniam tymczasowo swoich potrzeb
materialnych, tylko tworze firme ,na dlugie trwanie” — podkresla
Jakub Chmielniak, twérca marki Mr. Gugu & Miss Go, a takze innych
marek i startupéw, w tym Lethe.

Trzeba by¢ tez otwartym na innych (klientéw, wspdtpracowni-
kéw), na ich pomysty, uwagi, przestrogi i potrzeby. A takze przyj-
mowac do wiadomosci wtasne btedy i porazki, bo tylko wtedy moz-
na z nich wyciagna¢ nauke i skonczy¢ z ich powtarzaniem. To jest
wtasénie pokora i elastyczno$é. Potrzebna jest wszystkim przedsie-
biorcom, réwniez tym z wieloletnim stazem.

DAJ

Anna Rys, wspétzalozycielka
TurboTlumaczenia.pl

POTEGA SPOKOJU

Zwykle, gdy pojawia sie cheé zatozenia wiasnej firmy, odzywa sie
tez lek, i to potréjny. Przed niewiadoma, przed opinia innych i przed
przegrang. W chwilach wahania warto, jak to ujmuja psychologowie,
,wizualizowa¢ zwyciestwo”: oczami wyobrazni stara¢ sie zobaczy¢
siebie u celu, gdy marzenie sie spetni. Dobrze jest przy tym powta-
rzac sobie, Ze to, czego sie pragnie, jest po drugiej stronie strachu.
Przy takim nastawieniu tatwiej stawiaé¢ czoto surowym regutom
rynku, ryzyku, trudnosciom, czyhajacemu nieraz oszustwu. Lepiej
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KONSULTUJ ZALOZYCIELSKIE
DECYZJE Z EKSPERTAMI

nie spala¢ sie w $rodku emocjonalnie, tylko krok po kroku prze¢ na-
przéd.

Nie warto tez stucha¢ ludzi, ktdrzy narzekanie majg w naturze.
Beda powtarzad, ze powinni$my darowac sobie przygode z wtasnym
biznesem, bo nie mamy doswiadczenia, odpowiedniego wyksztatce-
nia, pieniedzy, jesteSmy za mtodzi albo za starzy... Kobietom wcigz
jeszcze skrzydta potrafi podcina¢ nawet najblizsza rodzina. Szukaj-
my wiec towarzystwa oséb, ktére nas motywujg, wspierajg w podej-
mowanych decyzjach i dziataniach.

Tak jak Anna Rys, wspoétzatozycielka serwisu internetowego
TurboTlumaczenia.pl. Uwazata, Ze nie nadaje sie do roli lidera, bo
nie ma zadnego do$wiadczenia w prowadzeniu internetowych pro-
jektéw biznesowych. — Na szczescie jeden z moich obecnych wspdl-
nikéw przekonat mnie, ze dam rade — wspomina. Uczyla sie na zy-
wym organizmie, na wtasnych wzlotach i upadkach. Sadzi, ze jesli
kto$ czuje, ze chce wziaé byka za rogi, to najprawdopodobniej ma
stosowne predyspozycje i powinien da¢ sobie szanse.

— Wiem, ile odwagi kosztuje, by stana¢ na starcie, i o ile wiecej,
aby pokona¢ dystans. Wizja jest dobra, tworcza, ale po niej musi
przyj$¢ realizacja. Stowo ,,chciatbym” zastepuje stowem ,,chce”.
I zrobie, bo moge — podsumowuje Daniel Lewczuk. ®
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Czy ten
pomyst moze

chwycié

Zeby pomyst na biznes miat szanse
na rynku, musi wytrzymac zderzenie
z rzeczywistoscia, jaka jest popyt na
dany produkt czy ustuge. Potrzebni
sa klienci sktonni za nie zapfacic.
Podpowiadamy, jak sprawdzic,
czy sie znajda.

o> Cezary Szczepariski
wspotpraca Alicja Hendler




ajtrudniejsze dla nowych bizneséw sa po-
czatkowe trzy lata. Przy czym pierwszy rok
przezywa w Polsce, wedlug GUS, mniej wie-
cej 70 proc. firm. Liczba ta rézni sie nieco, za-
leznie od okresu, w ktérym zbierano dane. Na
przyktad z grupy przedsiebiorstw, ktére po-
wstaty w trudnym 2020 r., w nastepnym roku
aktywnych byto 67 proc. Im bardziej dojrzaty
jest dany biznes, tym wieksza szansa, ze przetrwa. Podawany przez
GUS wskaznik przezycia przez firmy kolejnego, tym razem piate-
go roku siega juz np. ok. 90 proc. S3 to oczywiscie ogdlne statystyki
i zmieniaja sie zaleznie od branzy czy rynku. Czynniki, ktére decyduja
o sukcesie lub porazce, tez sa réznorodne: kondycja gospodarki, od-
powiedzialne (lub nie) zarzadzanie firma, trafienie w nisze rynkowa
itd. Wielu ekspertéw wskazuje zwlaszcza na dobre przygotowanie
przysziej dziatalnosci oraz elastyczne, otwarte na zmiany podejscie
do juz rozpoczetego biznesu. I wszyscy sa zgodni co do jednego: za-
wsze decydujace znaczenie ma to, czy pomyst na dany biznes chwycit
na rynku.

ANALIZA

Dlatego trzeba sprawdzi¢, czy wymys$lony przez nas produkt, ustu-
ga, model biznesowy maja sens — czy to, co chcemy zaoferowad,
wychodzi naprzeciw oczekiwaniom klientéw i beda chcieli za to pta-
ci¢. A takze, czy zakladane scenariusze rozwoju sytuacji sg dla nas
do przyjecia, czy im podotamy finansowo i psychicznie.

Tutaj sg zresztg dwie szkoly: jedni radza, zeby najpierw zrobic
porzadna analize naszego projektu, a potem sprawdza¢ sam pomyst.
Niewazne, czy chodzi o salon fryzjerski, nowatorska aplikacje z my-
$la o ustugach finansowych, specjalistyczny sprzet chirurgiczny czy
Scienne dekoracje.

Skoro analiza, to opracowujemy model biznesowy. Chodzi o fun-
dament okreslajacy cel naszej dziatalnosci: grupe podstawowych
klientéw, to na czym i w jaki sposéb bedziemy chcieli zarabiac i na
czym polegac bedzie nasza przewaga konkurencyjna. Kluczowe zna-
czenie ma takze oszacowanie kosztéw naszego przedsiewziecia na
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MARLENA SKIBA, dyrektor zarzadzajaca firmy dorad-
e czej Smart Solutions, podkresla, ze od dobrej analizy
rynku i kankurencji moze zaleze¢ hiznesowe powo-
dzenie naszego pomystu. Zatem fakt, ze taka analize
przeprowadzilismy, tez zwigksza nasze szanse, ze
koncept ,chwyci”. Nalezy przy tym ustali¢, co hedzie
jednoznacznie definiowac nasza ustuge lub produkt,
odrézniajac je od konkurencji. - Trzeba znalez¢ taka
cecheg, ktdra sprawi, ze klienci beda mieli powad, aby
sig nim zainteresowac - wyjasnia Skiba.

-

Marlena Skiba
doradca hiznesowy

MATEUSZ BOROWIECKI, prezes firmy konsultingowej
OptiBuy, uwaza, ze najlepiej rozwija¢ pomysty z dzie-
dziny, na ktdrej dobrze sig znamy i ktérg rozumiemy.
Nie sprzedamy np. zaawansowanej ustugi, jesli nie
mamy pojecia, jak ona dziata w praktyce. Bo moze sig
Matousz Borowiecki zdarzy¢, ze nasza przewaga nad innymi bedzie tylko
prezes OptiBuy ,na papierze”, a my nie oferujemy nic ponad to, co
proponuje sprawdzona konkurencja.

poczatkowych etapach, ustalenie zwigzanych z nim szans i zagro-
zen (nie tylko ze strony rywali czy Zle ocenionego popytu, ale takze
np. zle dobranych wspétpracownikéw albo kontrahentéw). Mozna
tez sprobowac przewidzieé, jakie beda nasze przychody w pierw-
szych miesigcach albo roku.

Powinni§my przy tym weryfikowaé, na ile sie tylko da, swoje
zatozenia (cho¢by obchodzac wszystkie okoliczne placéwki konku-
rencji) i mnozy¢ przewidywane naktady przez cztery. — Zazwyczaj
rozpoczecie przedsiewziecia pociaga za soba pewne emocje, ktére
przestaniaja nam stan faktyczny. Niedoszacowanie moze na p6z-
niejszych etapach prac wywotywac silna frustracje, dlatego wazne
jest przyjecie realnych zatozen, ktére beda petni¢ funkcje dro-
gowskazu — wyjasnia Angelika Krawczyk, Mergers & Acquisitions
Manager w EY.

— Aby oceni¢ optacalnos¢ naszego pomystu, musimy stworzy¢ trzy
scenariusze: A — pozytywny, B — Sredni, C — negatywny — tlumaczy
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MASZ POMYSt NA BIZNES? SPRAWDZ GO 0D RAZU,
NAWET JESLINIE JEST DOSKONALY. POSLUCHAJ
OPINII UZYTKOWNIKOW. TO MOMENT, ZEBY COS
POPRAWIC ALBO SIE WYCOFAC

JESLI MAMY POMYSL, ale 7 jakiego$ powadu
nam nie wychodzi, to nie warto marnowac kilku
lat i na site prébowac... Trzeba poszukac cze-
gos innego. Co wigcej, musimy mie¢ podejscie
typu MVP - minimum viable product project.
Czestym btedem matych i poczatkujacych

Jacek Sztolcman firm jest myslenie o dodatkowych ustugach,
rlekrﬂb‘”ft“k dziatalnosci CSR-owej... Nie, skoncentrujmy
nkupatora . . .
Uniwersytetu sig na naszym podstawowym pomyslle, dgplero
Warszawskiego pozniej szukajmy dodatkowych rozwigzan.
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Stwdrz teoretyczny profil swojego potencjalnego klienta
(zadania, prablemy i karzysci zwiazane wedtug niego z twoja oferta
i modelem dziatania] i opracuj zarys wywiadu z nim. Rewiduj wywiad
systematycznie pod katem tego, czego sig po drodze dowiedziates. Na
podstawie wywiadow zréh mape zadan, prohlemaow i karzysci, szukaj
prawidtowosci i opracuj dzieki temu syntetyczny profil klienta.
Wada: klienci nie zawsze wiedza, czego chca i potrzebuja. Co wigcej,
ich zachowanie nieraz rézni sig od deklarowanego w wywiadzie albo od
postepowania i oczekiwan typowych dla nich w stosunku do innych ro-
dzajow produktow. Dlatego trzeba by¢ dociekliwym, nie poprzestajac na
pierwszej czy nawet trzeciej odpowiedzi. Pytaj zwtaszcza ,,dlaczego?”,
pros o wyjasnienia, aby odkry¢ faktyczne potrzeby klientow i motywy,
ktdre nimi kieruja. Zarazem unikaj jakichkolwiek prab przekonywania
kogos do swojego rozwigzania.

Witaczaj swych potencjalnych i pierwszych klientédw
w proces tworzenia oferowanej im wartosci, aby zdobywac wiedze ra-
zem z nimi. Pracuj z nimi na biezaco, badajac i rozwijajac swoje pomy-
sty, poczynajac od wstepnych prototypow (w przypadku aplikacji moga
to by¢ np. wydrukowane screeny lub jakas funkcjonalnosg, ktora na razie
»po drugiej stronie”, w ramach testu, obstuguje cztowiek, ale moze to
by¢ takze prototyp z kartonu, plasteliny, nawet tylko opis twojego pomy-
stu, cho¢ zawsze lepiej jest zaprezentowac cos bardziej konkretnego).
Wada: moze sig okazag, ze uzyskane wyniki trudno uogdlni¢ na wszyst-
kich klientéw lub na wszystkie ich segmenty.

Badz swoim klientem i przez dzien lub dwa aktywnie
korzystaj ze swych ustug i produktéw (lub ich prototypow]. Wyciagnij
wnioski z tego doswiadczenia, np. z braku satysfakcji.

Wada: metoda ta nie zawsze jest reprezentatywna lub mozliwa
do zastosowania.

Nakton czes¢ potencjalnych klientéw, by wzigli udziat
($wiadomie lub nie] w zaprojektowanym przez ciebie eksperymencie.
Ucz sig na podstawie jego wynikow.
Wada: eksperyment moze byc trudny do przeprowadzenia.

Siegnij po raporty zawierajace dane wtarne, a takze
po dane spoza swojej branzy. Analizuj analogie, przeciwienstwa i punkty
wspdlne. Sprawdzaj trendy w wyszukiwarce Google, korzystaj z danych
rzadowych i samorzadowych (badania i rejestry), raportéw Banku Swia-
towego, MFW, niezaleznych organizacji, z danych analitycznych medidw
spotecznosciowych.

Wada: dane s3 czgsto statyczne i zwigzane z inng sytuacja niz twoja.
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z kolei Adam Debowski, psycholog biznesu, doradca strategiczny
i prezes Instytutu Lideréw Zmian.

Powiedzmy, ze chcemy zatozy¢ firme, ktéra zajmie sie sprzedaza
online ubran dla dzieci. Zaktadamy konkretne koszty i przychody
w okreslonym czasie na bazie uzyskanych przez nas danych z rynku.
Zalezy nam bowiem na jak najbardziej realistycznym podejsciu. To
scenariusz A. — W scenariuszu B dodajemy do kosztéw 30 proc., a od
planowanych przychodéw odejmujemy 30 proc. O 30 proc. wydtuza-
my tez termin uzyskania wyznaczonych przychodéw. W scenariuszu
C do kosztéw dodajemy 80 proc., od planowanych przychodéw odej-
mujemy 50—-80 proc. i wydtuzamy czas uzyskania potencjalnych
przychodéw o 50—80 proc. — radzi Debowski.

Po co nam te bardziej pesymistyczne scenariusze? — Wtedy mo-
zemy zacza¢ realnie patrze¢ na nasze oczekiwania — wyjasnia De-
bowski. I mamy szanse swiadomie podja¢ decyzje, czy ryzyko spet-
nienia sie najgorszej z tych wizji jest dla nas do przyjecia.

Kto$ moze zapyta¢, dlaczego na tym etapie nie méwi sie o opraco-
waniu biznesplanu. No c6z, zazwyczaj sprawdza sie on tam, gdzie
ktos dysponuje doktadnymi danymi rynkowymi z poprzednich lat i na
tej podstawie moze tatwiej oszacowac swoje przyszte przychody.
Poczatkujacy takich danych raczej nie maja. Biznesplan moze by¢

MASZ POMYSt NA BIZNES, ale nie wiesz, czy chwyci?
Ztozonosc projektu cig przerasta, przekracza twoje moz-
liwosci finansowe i sktonnos¢ do ryzyka? Opracuj wizjg

Marcin Urbaniak podziel ja na etapy tak, abys jak najszybciej mogt zaczac

ekspert oo ‘ ) .

ds. innowagji dziatac i realizowac swoje cele.

i kluczowych Pomysl jaka warto$¢ dostarczysz klientom, jaka potrze-
ElrngthW be zaspokoi twdj produkt lub ustuga.

Nie skupiaj sig, aby na start wdraza¢ produkt komplet-
ny, doskonaty. W pierwszej kolejnosci sprobuj, jak najszyb-
ciej zaproponowac produkt klientom, aby zweryfikowali,
czy twoja wizja jest zgodna z ich oczekiwaniami i wstuchaj
sig wich opinie i uwagi. Testuj, testuj, testuj - sprawdz,
jak prototyp jest odbierany przez twoich znajomych. Nie
daz do doskonatosci, wydtuzajac wdrozenie pomystu. | nie
obawiaj sig popetniac btedaw, tylko szybko reaguj i na
hiezaco zmieniaj swoj produkt.
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jednak mimo to konieczny, jesli bedziemy sie ubiega¢ o pieniadze in-
westora albo bankowy kredyt.

W kazdym razie, jezeli uznamy, ze sprostamy wyzwaniu nawet
przy najbardziej czarnym scenariuszu, kolejnym krokiem powinno
by¢ przetestowanie naszych pomystow.

TESTY, TESTY, TESTY

Druga szkota méwi, by wtasnie zacza¢ od sprawdzenia, czy bedzie
popyt na to, co wymysliliSmy, a dopiero potem bra¢ sie za analizy
i modele biznesowe. Wielu doswiadczonych przedsiebiorcéw zwra-
ca uwage, ze moze nas to uchroni¢ przed strata czasu i pieniedzy
oraz przed stresem zwigzanym z budowaniem czegos, co nie za-
dziata. Dzieki temu nieraz tez mozemy nasz koncept zmodyfikowaé
czy wrecz catkowicie zmieni¢, aby odpowiadat na realne zapotrze-
bowanie.

Jesli chcemy zaczaé w ten sposéb, to po pierwsze rozejrzyjmy sie
(co moze by¢ zreszta réwniez elementem etapu analizy), a po dru-
gie — przetestujmy swdj pomyst.

Rozgladanie sie pomaga oceni¢ ogélny potencjat biznesowy na-
szego konceptu. Przydaja sie rozmowy ze znajomymi, lektura prasy
specjalistycznej, kontakty z organizacjami branzowymi czy sami ry-
wale — szczegélnie jesli jest sie ich klientem. Nad wyraz pomocny
jest internet. Na przyktad Ilona Dzierzecka i Anna Kazmierczak, za-
tozycielki Brushes with Love, nieZle prosperujacej firmy oferujacej
recznie wytwarzane i zdobione przez artystéw wysokogatunkowe
szczotki do wtosdw i brody, zaczely witasnie od przeszukania sieci.
Okazato sie, ze na catym swiecie nikt nie proponuje takich szczotek
jak one, a przynajmniej nie wie o tym internet. To dodato im skrzy-
det i weszly w niezagospodarowang, miedzynarodowa nisze.

Mozna wpisywacé w Google stowa i frazy zwigzane z naszym po-
mystem. Na samym dole strony pojawia sie skojarzone z nimi stowa
kluczowe i zwroty najczesciej wstukiwane w wyszukiwarce — to
wskazowka, czego ludziom brakuje i co mozna by im zaproponowac.
Przy okazji wyswietla sie takze strony, gdzie znajdziemy nieraz in-
formacje o interesujacym nas rynku. Warto réwniez zapytaé auto-
réw dobrych i popularnych blogéw lub vlogéw (pasujacych do
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ZANIM RUSZYSZ NA DOBRE
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Przydatne fakty od mBanku

jestes ksiegowa, prawnikiem, architektem lub pasjonujesz

sig fotografia czy jezykami obcymi, nie powinienes obha-
wiac sie pdjscia na swoje. Sektar ustug jest jednym z najlepigj
rozwijajacych sig w Polsce. Liczby mdwia same za siebie. Wez-
my te z GUS: od stycznia do czerwca 2022 r. w branzy ustugowej
zarejestrowano az 39 393 dziatalnosci gospodarcze, podczas
gdy upadtos¢ ogtaosito jedynie 26!

Jednak rozwojowa branza to nie wszystko. Idac na swoje,
musisz uzbroi¢ sie w dos¢ duza cierpliwosé. Wedtug danych
mBanku na poczatku przychody nowej firmy wynosza sred-
nio 5-6 tys. zt, natomiast jej kaszty mieszcza sig w granicach
2 tys. zt. Ponad pofowa przedsigbiorcdw w pierwszych mie-
sigcach prowadzenia dziatalnosci inwestuje w sprzet, nowe
technologie, reklameg. To dobra droga. Jezeli zostaniemy zapa-
migtani przez potencjalnych klientéw, mozemy liczy¢ na wzrost
przychodow, ktéry potwierdzi, ze warto byto zaryzykowac.

S pecjalisci maja wieksze szanse na sukces w biznesie! Jesli
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naszego konceptu), z aktualnymi i angazujacymi tresciami, co sadza
o naszym pomysle. Moze poprosza tez o opinie osoby odwiedzajace
regularnie ich strone — czyli naszych potencjalnych klientéw. Prze-
gladajmy poza tym stosowne fora internetowe, recenzje w wyszuki-
warkach, na portalach aukcyjnych, grupy tematyczne na Facebooku
itp. Szukajmy zwtaszcza wpiséw dotyczacych tego, czego ludziom
brakuje generalnie lub u naszej konkurencji oraz co im sie podoba.
W zdobywaniu tych wszystkich informacji moga nam pomoc takze
rézne narzedzia, jak Google Trends czy Buzz Sumo. Zbadawszy
trendy, nie tylko tatwiej dostosujemy sie do potrzeb swojej grupy

A DOPIERO POTEM BRAC SIE ZA ANALIZY | MODELE
BIZNESOWE

docelowej, ale takze ocenimy, czy nasi rywale sg dla nas powaznym
zagrozeniem.

PrzejdZzmy do testow. Sa niezbedne w przypadku kazdego pomy-
stu biznesowego. Mozna zrobi¢ prototyp, wstepna wersje czy tez
opis naszego produktu lub ustugi (tzw. MVP — minimum viable pro-
duct) i zaprezentowac to potencjalnym klientom. Na ulicy, w biurze
albo w internecie — np. w grupie tematycznej w serwisie spoteczno-
Sciowym badz w quasi-sklepie zatozonym na Allegro.

— Weryfikatorem naszego pomystu jest klient. Dlatego warto mu
udostepni¢ naszg oferte jak najszybciej, cho¢by w formie prototypu.
Nawet gdy produkt lub ustuga nie sa jeszcze doskonate. Dzieki ze-
braniu opinii o nich bedziemy w stanie je dopracowa¢, oceni¢ zain-
teresowanie nimi i doktadnie poznac potrzeby ich odbiorcéw. Za-
checatbym do tego np. podczas tworzenia startupu, ale réwniez
w chwili wypuszczania lub udoskonalania juz istniejacego produktu
— moéwi Dariusz Zuk, wspéttwoérca Akademickich Inkubatoréw
Przedsiebiorczosci i sieci biur coworkingowych Business Link.

Trzeba sie tez zastanowic¢, kim ma by¢ nasz Kklient: jakie miec¢
oczekiwania, aspiracje, zwyczaje, w jakim by¢ wieku, jakiej ptci itp.

25



Testowanie zazwyczaj pomaga to wszystko precyzyjniej okresli¢
i zmodyfikowa¢ pod tym katem koncepty.

Postugujemy sie metoda matych kroczkéw. — Kiedy chcemy
sprzedawac np. paski, nie powinni$my Sciagac catego ich kontenera
i wtedy prébowac nimi handlowac, ale najpierw zatozy¢ sklep online
i prébowa¢ sprzedac¢ to, co mozna tatwo znalez¢ u producentéw,
analizujac, co cieszy sie najwiekszym powodzeniem, i dopiero po-
tem zamoéwi¢ najlepszy model — radzi Jacek Sztolcman, kierownik
Inkubatora Uniwersytetu Warszawskiego. Z jego do§wiadczen wyni-
ka, ze warto postawi¢ na podejscie typu ,,agile” (polega na biezacej
wspotpracy z klientami przy modyfikacji tego, co im oferujemy
— patrz rozdziat 20). — Mamy pomyst, wiec szybko go sprawdzamy
i albo wprowadzamy zmiany, by dopasowa¢ go do rynku, albo z nie-
go rezygnujemy. To wazna rzecz w budowaniu biznesu i ma to uza-
sadnienie, kiedy nasze zasoby sa ograniczone i zaangazowanie sie
w dluga inwestycje bytoby trudne — tlumaczy Sztolcman.

Mozna to robi¢ na wiasng reke (jak w przypadku paskéw) albo
razem z partnerem, takim jak inkubatory przedsiebiorczosci czy ja-
kas wielka firma. Wtedy tatwiej jest o porady mentoréw i kontakty,
a czesto takze o potrzebny sprzet oraz pomoc w stworzeniu prototy-
pu. Warto rozejrze¢ sie za programami prowadzonymi w réznych
branzach pasujacymi do naszego pomystu, takimi jak chocby
HealthCare Lab 2022 firmy Roche czy programy lokalnych stref eko-
nomicznych lub samorzadéw.

ZWINNOSC DO KWADRATU
Niezaleznie od tego, czy najpierw zrobimy analize, a potem testy, czy
odwrotnie, eksperci radza: nie trzymajcie sie kurczowo swojej koncepcji
produktu, modelu biznesowego ani biznesplanu. — Wizja i plan sg waz-
ne. Ale podstawa w mikrobiznesie jest zwinnos$¢ do kwadratu. Czyli
ogromna uwaga zwrdcona na wszystko, co dzieje sie na rynku, z klien-
tami, z naszym produktem. Wazna jest gotowos$¢ do zmiany tego, co
robimy i jak robimy. Zbyt duze przywiazywanie sie do swojego dzieta
moze wyniszczy¢ nasza psychike i biznes — ttumaczy Adam Debowski.
— Przy tak zmieniajacym sie otoczeniu, zmieniajacym sie na bie-
zaco produkcie, a nawet oczekiwaniach Kklientéw, nie jesteSmy
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w stanie przewidzie¢ biznesplanu w perspektywie dtuzszej niz rok
bez zaktadania jego weryfikacji — dodaje Dariusz Zuk.

Angelika Krawczyk przywotuje za$ przyktad Facebooka. Choc fir-
ma ta pozostaje jedna z najwiekszych na swiecie, nieustannie testu-
je nowe rozwigzania do swojej wersji komputerowej i mobilnej,
a nastepnie uzupelnia aplikacje o te z nich, ktére sie sprawdzity.
W ten sposéb stara sie nadazac za trendami.

Nie jest to tatwe. Pewnym pocieszeniem moze by¢ fakt, ze praw-
dopodobnie nie ma miliardera, ktéry nie byt kiedy$ o krok od ban-
kructwa albo i zbankrutowat. Czasami potrzebny jest tut szczescia,
lecz nawet wtedy i tak trzeba robi¢ wszystko, by nasz projekt miat
szanse na sukces. ®

' GDZIE SZUKAC INSPIRACJI
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OTWORZ FIRME Z

Marzysz o wiasnej dziatalnosci, ale juz na starcie twoj
zapat ostahiajg formalnosci, ktérych musisz dopetnic,
by zatozyc firmg?

zastanawia sig, czy zaryzykowac [czgsto wiele, np. pracg na etacie,

oszczednosci), z drugiej - mocno wierzy w to, ze mu sig uda! Do
tego dochodza jeszcze zmartwienia natury ksiggowo-podatkowo-prawnej
i koniecznos¢ podjgcia licznych decyzji dotyczacych tego, jak zaczac i jak
najlepiej zatozyc firme.

Gdy juz odpowie sohie na wiele istotnych pytan (jaka firme otworzyc:
jednoosobowa, a moze spdtke z 0.0., jaka stawke opodatkowania wybrac,
czy zostac VAT-owcem, jaka forma ksiegowosci bedzie najlepsza itd.),
staje przed koniecznoscia rejestracji swojej dziatalnosci. Musi liczy¢ sig
z wizytami w urzedzie czy biurze rachunkowym, wypetnianiem formularzy
i wnioskdw, oczekiwaniem na decyzjg. Formalnosci te moga zajac kilka dni
roboczych.

A mozna tez inaczej, tatwiej. mBank, we wspétpracy z zespotem eks-
pertdw z CEIDG, postawit sobie za cel uproszczenie i skrécenie procesu
otwierania jednoosobowej dziatalnosci gospodarczej. Dzigki jednemu
elektronicznemu formularzowi klient mBanku w 10 minut wypetni wniosek
inicjujacy zatozenie w petni funkcjonujacej firmy (zatozy profil zaufany,
otworzy firmowy rachunek bankowy, aktywuje ksiggowosc).

Caty proces, od ztozenia wniosku do petnej aktywacji firmy, jest przez
mBank manitarowany, a klient na poszczegdlnych etapach dostaje szcze-
gotowe informacje potwierdzajace rejestracje firmy w CEIDG, nadanie
numerdw NIP i REGON czy rejestracje w ZUS.

W przypadku jakichkolwiek pytan klient ma do dyspozycji infolinig,
gdzie uzyska wszystkie odpowiedzi. Doswiadczeni konsultanci mKsiggowo-
$ci rozwiejg watpliwosci zwiazane z zatozeniem dziatalnosci gospodarczej,
ubezpieczeniami, podatkami itp.

Proces zaktadania firmy jest dostgpny réwniez dla oséb niezwigzanych
z mBankiem. W tym przypadku trzeba jednak liczy¢ sig z koniecznosciag
udania sig do placéwki mBanku lub zaméwienia kuriera w celu podpisania
dokumentdw i potwierdzenia tozsamosci.

P rzyszty przedsigbiorca stoi przed wieloma dylematami. Z jednej strony
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Wasze historie

WAZNIEJSZE

NIZ CENA

Wojciech Borowski

zdobyte doswiadczenie we wtasnym hiznesie. A ze jego pasja byt sport

(skonczyt zreszta AWF), zajat sie sprzedaza produktdw dla mitosnikow
sportu i rekreacji. - Zaczynatem jednak ostroznie, z pokorg wohec oczekiwan
rynku i z dystansem do wtasnych pomystéw, nawet gdy mi sie wydawaty ge-
nialne. Polecam takie podejscie wszystkim debiutujgcym przedsigbiorcom, ho
zwigkszy ich szanse na sukces - mowi Wojciech Borowski.

Na poczatku sondowat popyt na konkretne produkty, wystawiajac je na
Allegro. - Przez jakis czas godzitem nowa dziatalnos¢ z praca w bankowaosci.
Zwiaszcza ze startowatem z budzetem rzedu 10 tys. zt - wspomina. Postawit
bowiem na organiczny wzrost i bez zastrzykdw gotowki z zewnatrz rozwijat
sprzedaz, zarahiajac na kolejne inwestycje.

W 2005 r. otworzyt e-sklep majesticsport.pl. Zaoferowat w nim produkty, kto-
re nie tylko trafiaty w potrzeby zwiazane z dang aktywnoscia, ale hyty réwniez
wysokiej jakosci. - Rekomendacje klientow, ich zaufanie i przywigzanie do marki
to podstawa, dzigki ktérej mozna dtugofalowo rozwijac biznes i celowac bardzo
wysoko. A nie ukrywam, ze moim pragnieniem jest czotowa pozycja w Polsce
i na innych rynkach - zdradza.

Dlatego zwraca uwage na sktad produktéw, ktdre sprzedaje; na spasaéh, w jaki
je wytwaorzono; na to, by spetniaty specyficzne wymaogi klientaw, byty dla nich
bezpieczne i nadawaty sig do diugiego uzytkowania. Oferuje cenione polskie
i zagraniczne brandy, a takze wtasne marki: Majestic Spart (sprzet sportowy)
i Casno (termosy i butelki na wode).

Asortyment w jego sklepie jest szeroki: dla szkat i przedszkoli, dla mitasni-
kow sportéw indywidualnych i druzynowych, ale tez dla uprawiajgcych turystyke.
- Co najmniej 30 proc. zyskdw przeznaczam na marketing - podkresla. Zdywer-
syfikowat takze kanaty sprzedazy, dodajac do nich Amazon i Allegro, natomiast
nie wspotpracuje z innymi e-sklepami, by nie dzieli¢ sig marza.

Jego sprzedaz idzie w gore, a an, tak jak na poczatku, wcigz stawia na anali-
tyczne podejscie oraz wysoka jakosc¢ produktow i obstugi klienta, tacznie z fa-
chowym doradztwem. - Jakos¢ i dohbrg marke dtuzej sig pamigta niz niska ceng.
To do niej wracaja klienci. o

By+ menedzerem inwestycji w banku, gdy stwierdzit, ze pora wykorzystac
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Czy dobre
sq spotki

Samemu czy z kim$? Co jest lepsze,
gdy zaktadamy firme? Wiele zalezy od
okolicznosci, ale bez wzgledu na nie,
do podjecia decyzji, czy zaczynamy
w spotfece, czy w pojedynke, trzeba
sie dobrze przygotowac. Na bok
sentymenty, witaj pokoro.

o> Alicja Hendler



oze to, co powiem, wyda sie komus ob-
razoburcze, ale uwazam, ze zawsze le-
piej zaklada¢ wilasny biznes samemu,
bez wspdlnika — moéwi Maja Meissner,
zatozycielka i partner zarzadzajaca fir-
my headhunterskiej Meissner&Partners
Executive Search and Organizational
Development. Jej zdaniem samodzielne
prowadzenie biznesu to najzdrowsze rozwigzanie, jesli tylko jeste-
Smy w stanie temu wyzwaniu podotaé. Czyli mamy na to site oraz
wystarczajacy kapital, umiejetnosci i czas. — Zwtaszcza lepiej by¢
samemu na poczatku — podkresla ekspertka. — Pdzniej, jezeli fir-
ma jest dobrze ,,zaprogramowana” i sprawnie funkcjonuje, mozna
ewentualnie ,,doprosi¢” partnera czy jedynie udziatowca.

WADY SPOLEK
Robienie biznesu w pojedynke sprawia, ze mozna spokojnie reali-
zowal swojg wizje. Niektérym tatwiej tez wtedy wyciaga¢ wnioski
z ponoszonych porazek (o ile maja dostateczny dystans do siebie),
przyznawac sie do btedéw i stara¢ sie ich nie powtarzac. Ale nawet
nie to jest najwazniejsze, lecz fakt, ze posiadanie wspdlnika obarczo-
ne jest ryzykiem rozmaitych konfliktéw z nim i nie zawsze dobrych
skutkéw jego dziatan. Zwtaszcza konflikty moga doprowadzi¢ do roz-
padu spétki, po drodze zas utrudniaja jej dziatanie i powoduja, ze jej
warto$¢ spada. Ich nagminna przyczyna jest to, ze jeden z partneréw
pracuje wiecej, a drugi mniej. Jeden sie leni, a drugi haruje jak wot.
Konfliktu nie ma tylko wtedy, gdy obaj dojrzale i §wiadomie zgadzaja
sie na te nieréwnos¢, bo np. ,,len’” inaczej nie potrafi funkcjonowac,
a ma genialne pomysty. Do innych popularnych przyczyn konfliktéw
nalezg utrata zaufania i niewspétmierny podziat zyskéw czy tez nie-
lojalnos¢ ktéregos z partneréw lub konflikt wartosci.

— Bywa, ze wspélnik zaktada firme z kims jeszcze, nie informujac
o tym, zostaje cztonkiem rady nadzorczej u konkurencji albo zostawia
sobie inne furtki, np. rozmawia z bytym pracodawca o powrocie na etat
u niego. Zdarzaja sie tez nieprzejrzyste alianse z klientami czy podej-
rzane rozliczenia z nimi — wylicza Maja Meissner.
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Czesto jest tak, ze jeden wspdlnik wnosi do biznesu swoje know-
-how i pomysty, a drugi — pienigdze. To teoretycznie zdrowy uktad,
w ktérym partnerzy sie uzupelniaja. Jednak nie zawsze wypala. Kil-
ka lat temu glosno byto chocby o konflikcie, jaki wybucht miedzy
znanym ,stylista gwiazd” Maciejem Zieniem a Jézefem Kosior-
kiem, witascicielem fabryki mebli Fargotex z Lomzy i sponsorem
Jagiellonii Biatystok. Ten ostatni objat w firmie Zienia udziaty warte
1,2 miln zt, w nadziei, ze beda w niej powstawac dobrze sie sprze-
dajace kolekcje. Lecz pech chcial, ze projektant akurat wtedy, we-
dle jego wspdtpracownikéw, ,wypalit sie” i w dodatku wyjechat
do Brazylii, gdzie planowat osiasé na dtuzej. Kosiorek zarzucit mu
dziatanie na niekorzy$¢ spdtki, tym bardziej ze zabrat ze soba warta
kilkadziesiat tysiecy ztotych czes¢ kolekcji bedaca wtasnoscia firmy.
Z kolei wedtug Zienia tomzyniski przedsiebiorca pragnat przejac jego
marke i znak towarowy, a w dodatku mu nie ptacit. Po kilku miesia-
cach skonczyto sie na przeprosinach ze strony projektanta. Jednak
wspdlnicy sie rozstali, a butiki Macieja Zienia zamknieto.

SPOKOJNIE REALIZOWAC SWOJA WIZJE.
NIEKTORYM LATWIEJ TEZ WTEDY WYCIAGAC WNIOSKI
Z PONOSZONYCH PORAZEK

Zdarza sie takze, szczegélnie w przypadku startupéw, ze udzia-
towiec finansowy niszczy firme ze Swietnie funkcjonujagcym ze-
spotem. Oczekuje bowiem od niej zbyt szybko duzych zyskéw i za
bardzo ja rozpedza, kosztem jej dtugofalowego rozwoju. — Takie
ryzyko istnieje np. wtedy, gdy do spdtki wchodzi fundusz inwesty-
cyjny. Dlatego bardzo uwaznie nalezy sie przygladac jego intencjom
i proponowanej umowie. Czasem lepiej, zamiast wpuszcza¢ go do
firmy, zaciggna¢ kredyt — przestrzega Maja Meissner, cho¢ zwraca
zarazem uwagg, ze dobrze wybrany inwestor potrafi by¢ bardzo po-
mocny, czesto jako mentor.

Biznesowi moga réwniez zagrozi¢ rdznice zdan miedzy wspdlni-
kami na temat zarzadzania ludZzmi. Na przyktad ten, kto zainwesto-
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' PIEC WAZNYCH ZASAD

wal wen wiecej pieniedzy, jednoczesnie jest zamordysta, zarzadza
poprzez presje, Sledzi korespondencje i zachowania podwtadnych,
a drugi udziatowiec woli relacje oparte na zaufaniu. Jest to jedno
z tych pél, na ktérych manifestuje sie wyjatkowo szkodliwy dla uda-
nej wspdtpracy konflikt wartosci. Jego skutki wida¢ wszedzie, a naj-
bardziej w problemach ze zbudowaniem zaangazowanego zespotu
czy mocnej pozycji na rynku.

SPOEKI MAJA TEZ PLUSY

Gdyby ich nie miaty, to by nie powstawaty. We dwdijke czy tréjke
tatwiej jest podzieli¢ sie odpowiedzialnoscig za dziatania zwigzane
z tworzeniem i prowadzeniem biznesu. Sprawy dotyczace klientéw,
pracownikéw, finanséw, kwestie prawne, opracowywanie strategii,
rozwijanie oferty — to wszystko wymaga duzo czasu i energii czy
wrecz determinacji. Szczegdlnie na poczatku, gdy firme dopiero bu-
dujemy i rzucamy sie w nieznane. Razem jest razniej.

Najlepiej, gdy wspdlnicy sie nie dubluja, ale uzupeiniaja: jeden
wnosi np. know-how i znajomos¢ branzy, a drugi zdolno$ci mene-
dzerskie. Jeden — pomyst, wizje, a drugi pieniadze, kontakty i do-
Swiadczenie lub umiejetnosci realizatora. A nastepnie dziela sie od-
powiedzialnoscig stosownie do swoich predyspozycji. Jesli jeszcze
obaj marza o stworzeniu miedzynarodowej potegi lub przeciwnie

33



— jednomyslnie pragna mie¢ dochodowe, ale nie za duze przedsie-
biorstwo, to juz naprawde bardzo dobrze. I cho¢ zawsze moze sie
zdarzy¢ leniwy czy niestowny partner, sa sposoby, by zawczasu ta-
kie zagrozenie zmniejszy¢.

A NASTEPNIE DZIELA ODPOWIEDZIAL-
NOSCIA STOSOWNIE DO SWOICH PREDYSPOZYCJI

POZNA) SIEBIE | PARTNERA

— Aby prowadzi¢ wtasna firme, trzeba mie¢ odpowiednia osobowos¢,
odwage, poczucie odpowiedzialnosci — méwi Maja Meissner. I ra-
dzi, by potencjalni wspdlnicy zrobili sobie wczeéniej test psycholo-
giczny, ktdry wykaze réwniez, w jakich obszarach biznesu moga sie
sprawdzi¢ lepiej, a w jakich gorzej, co pozwoli racjonalnie podzieli¢
sie potem zadaniami. Niezwykle wazna jest tez otwarto$¢ przysztego
partnera na dyskusje, argumenty drugiej strony, na wspétprace bez
przepychanek czy wyniostego milczenia. W sytuacjach kryzysowych
czy konfliktowych wszyscy musza umieé sie skupi¢ na nadrzednej
wartosci, jaka jest jak najlepsze funkcjonowanie firmy i zarabianie
pieniedzy, i wznies¢ sie ponad wzajemne animozje, ambicje i zte
emocje. Na uporanie sie z tymi ostatnimi przyjdzie czas w spokojniej-
szym okresie.

Nastepnie, jesli uznamy, ze nadajemy sie do robienia razem biz-
nesu, trzeba wyjasnic¢ kilka innych kwestii, gdyz pozostawienie ich
samym sobie to prosta droga do przyszlych nieporozumien. Doty-
cza one m.in. jasnego okreslenia, kto i jaki wktad wniesie do firmy,
czym sie bedzie zajmowat i za co konkretnie odpowiadat, ile warta
bedzie praca kazdej ze stron. Na tym etapie nalezy tez zaplanowac
budzet przedsiebiorstwa i upewni¢ sie, ze wszyscy rozumieja jego
znaczenie (jak go zaplanowac, piszemy w rozdziale piatym). Kolejna
rzecz to ustalenie, jak bedziemy, jako wspélnicy, monitorowac fir-
me i swoje dzialania. A takze, jak bedzie wyglada¢ nasza wspétpraca
na co dzien oraz wtedy, gdy co$ nie wypali. Albo gdy ktéry$ z nas
zostanie na dtuzszy czas wytaczony z pracy w spotce, np. wskutek
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ciezkiej choroby. Czy w zwiazku z tym wezmie mniejsze wynagro-
dzenie i czy kto$ go tymczasowo zastapi? Co zrobimy w przypadku
Smierci ktéregos ze wspdtwiascicieli?

Koniecznie trzeba tez uwzgledni¢ matzonkdéw wspdlnikéw. Sg oni
elementem tzw. ukrytej dynamiki przedsiebiorstwa, wptywajac po-
srednio na decyzje swoich zyciowych partneréw. Dobrze, by nasz
potencjalny wspdlnik miat tego typu sprawy w rodzinie pouktadane
i umiat sobie z nimi radzi¢, jednak warto réwniez opracowac pro-
cedury wilaczania ,,drugiej potéwki” w obieg firmowej komunikacji.

Nie wolno poza tym odpusci¢ sobie kwestii korzystania z firmo-
wych pieniedzy, cho¢by$my nie wiem jak sobie ufali. Na przyktad
w spotce cywilnej nalezy m.in., w drodze uchwaty wspdlnikéw, na
pismie ustali¢, ze jesli jeden z nich zamierza wyptaci¢ duza kwote
ze wspolnego konta, to sprzeciw pozostatych taka wyptate zablokuje
(ustna umowa nie wystarczy, bo teoretycznie bedzie on wykonywat
tzw. czynnosci zwykte). Pomoze to zachowa¢ kontrole nad pieniedz-
mi takze w sytuacji konfliktu.

CISI WSPOLNICY SAMOTNEGO JEZDZCA

Jezeli zdecydujemy sie zatozy¢ firme w pojedynke, réwniez powin-
nismy poddac sie testowi osobowosci i odpowiedzie¢ sobie na kilka
fundamentalnych pytan. Dowiemy sie, w czym jesteSmy mocni lub
stabsi. Zreszta zawsze warto sie nad tym zastanawia¢, bo pokora to
wielki sprzymierzeniec przedsiebiorcy. Mato kto jest we wszystkim
dobry i dlatego, jesli tylko mozemy sobie na to pozwoli¢, trzeba ma-
drze dobra¢ wspdtpracownikow, ktérzy uzupelnia nasze braki.

— Moja rada: zawsze dobrze jest mie¢ takich kompetentnych,
sprzyjajacych nam pracownikéw, bo pomoga nam przejs¢ sucha
noga przez sytuacje kryzysowe — méwi Maja Meissner. Zwraca
przy tym uwage na to, zeby szczegélnie starannie wybrac ksiegowa
i prawnika firmy. Chodzi o to, by nie tylko dobrze znali przepisy czy
praktyke prawa i urzedéw, lecz takze umieli mysle¢ w kategoriach
biznesowych. — To tacy ,,cisi wspdlnicy”, ktérzy moga ustrzec pre-
zesa przed popeinieniem niejednego btedu.

Nic tez nie stoi na przeszkodzie, aby sprawdzonych w boju wspdt-
pracownikéw wciggna¢ z czasem do rozrastajacego sie i dobrze
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,ustawionego” biznesu, np. oferujac im udziaty, jako forme uznania
dla ich zastug i kompetencji. — Zwtaszcza jesli wykazali sie cechami
pozadanymi u dobrych wspélnikéw podczas wiecej niz jednego cy-
klu biznesowego — dodaje Maja Meissner.

Przypomina, ze najwazniejsze we wspdtczesnym $wiecie zasoby
firm to ich pomysly oraz pracujacy w nich ludzie, z ich umiejet-
nosciami i postawami. — Ich prawdziwe oblicze, zupetnie tak jak
w przypadku przyjacidt, poznaje sie w biedzie. ®

' SOLOPRENEUR, CZYLI SAMOTNY JEZDZIEC
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Sp. z o0.0.,JDG,
a moze
umowy o dzieto?

Zaktadajac firme, musimy wybrac jej
forme prawng - najlepiej dopasowang
do naszych biznesowych potrzeb
i plandéw, ale takze mozliwosci. To, na
co sie zdecydujemy, wptynie chocby
na wysokos$¢ ptaconych przez nas
podatkdéw i inne zobowigzania.

o> Krzysztof Ortowski I



ierwsze pytanie, ktére trzeba sobie zadacd, zasta-
nawiajac sie nad tego rodzaju decyzjg, brzmi: Czy
nasze przychody beda na poczatku wystarczajaco
duze i regularne, aby pokry¢ nasze state koszty
zwigzane z optacaniem ZUS, skladki zdrowotnej
i ustug ksiegowych? Jesli watpimy, ze sprostamy
finansowo tym wyzwaniom, mozemy rozwazy¢
alternatywe dla typowej firmy — przynajmniej do
czasu, az nasze przychody okrzepna. Pod uwage warto wziaé wte-
dy zwlaszcza umowy o dzieto lub zlecenia, Akademicki Inkubator
Przedsiebiorczosci i dziatalno$¢ gospodarcza bez rejestracji.

UMOWY O DZIEtO

Jezeli postanowimy rozlicza¢ sie z klientami na podstawie uméw
o dzielo, nie trzeba bedzie optaca¢ sktadek ZUS. Niski tez bedzie nasz
faktyczny PIT, bo przy tych umowach 20 lub nawet 50 proc. przy-
chodu (gdy w gre wchodza prawa autorskie) to koszt jego uzyskania.
Dzieki temu placi sie podatki od odpowiednio zmniejszonego docho-
du. Oczywiscie ZUS lub sktadke zdrowotna bedziemy mogli optacad
dobrowolnie.

Jednak dziatalnos¢ opartg na tej formie rozliczern moze prowa-
dzi¢ bardzo ograniczona grupa przedsiebiorcéw, ktérzy realizuja
w ramach umowy odrebne, konkretne, skoriczone dzieta. Jest to
wiec przede wszystkim propozycja dla twércéw, jak graficy, dzien-
nikarze, programisci czy filmowcy, a takze dla czesci doradcédw czy
np. ustugodawcéw zajmujacych sie remontami, naprawami samo-
chodéw albo szyciem. Pod warunkiem jednak, ze w sposéb niebu-
dzacy watpliwosci uda sie ich dziatania podzieli¢ na realizacje wspo-
mnianych, odrebnych dziet.

Ci, ktérzy swiadcza ustugi, wykonujac po prostu okreslone czyn-
nosci (czyli przytlaczajaca wiekszo$¢), moga skorzysta¢ z uméw
zlecenia, ktére sg jednak ozusowane.

Oparcie biznesu na jednym lub drugim typie umowy moze by¢
warte rozwazenia zwlaszcza przez tych przedsiebiorcéw, ktérzy
nie maja regularnych przychodéw. Bo w przypadku typowej firmy
musieliby ptaci¢ ZUS bez wzgledu na to, czy cokolwiek w danym
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miesiacu zarobili (poza tymi, ktdrzy moga skorzystaé¢ 6-miesiecznej
ulgi na start).

Szczegdtowe informacje, kiedy mozna wybraé jedna lub druga
umowe, znajduja sie np. na stronach ZUS. Przy czym uczulamy: le-
piej odpuscic sobie stosowanie tych rozwigzan zamiennie, zeby uni-
kacd, kiedy sie tylko da, osktadkowania.

BIZNES W INKUBATORZE

Kolejne alternatywne rozwigzanie to zarejestrowanie swojej dziatal-
nosci w Akademickim Inkubatorze Przedsiebiorczosci (AIP), dzia-
tajacym w formie fundacji przy wielu wyzszych uczelniach. Wbrew
pozorom, nie trzeba by¢ studentem. Nie ma tu réwniez wymogoéw
co do wieku czy wyksztatcenia przedsiebiorcy. Sg za to, co prawda
nieliczne, ograniczenia dotyczace tego, czym sie zajmuje. Nie moze
dziata¢ w takich branzach, jak medycyna, transport, ustugi prawne,
budowlane, posrednictwo finansowe i posrednictwo nieruchomosci.

Idea AIP polega na tym, ze jezeli kto§ ma pomyst na biznes,
moze go realizowac bez koniecznosci zatozenia wiasnej firmy, ko-
rzystajac z osobowosci prawnej inkubatora i ptacac za to od 300 zt
miesiecznie. Podobnie jak samodzielny przedsiebiorca, moze kupo-
wac i sprzedawac towary oraz ustugi, wystawia¢ faktury, budowac
swoja marke (uzywajac whasnego logo, cho¢ na fakturach beda dane
rejestrowe fundacji). W ramach miesiecznej optaty otrzymuje tez od
inkubatora wsparcie: ustugi ksiegowe, doradztwo biznesowe i praw-
ne — np. gdy podpisuje umowy z klientami.

A jako Ze fundacje sa zwolnione z optacania ZUS, on tez nie be-
dzie miat tego obowiazku. Nie bedzie takze musiat ptaci¢ zaliczek
na podatek od dochodu co miesiac czy co kwartat, bez wzgledu na
to, czy klient przelat pieniadze na jego rachunek, czy nie — jak to
ma miejsce w zwyklej firmie. Zobowiazania wobec fiskusa ureguluje
dopiero, gdy $rodki wptyna na jego indywidualne subkonto w inku-
batorze i w dodatku je z niego wyptaci

Czasami umowa z AIP daje dodatkowe korzysci. Jesli rodzaj na-
szej dziatalno$ci nalezy do najbardziej popularnych w Inkubatorze
(jak tworzenie stron www czy zarzadzanie mediami spotecznoscio-
wymi), na pewno przyda sie to, ze w tych dziedzinach ma on juz
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mocno przetarte Sciezki. Generalnie sporo bizneséw zarejestrowa-
nych w AIP dziata w szeroko pojetej branzy IT, korzystajac nieraz
z doswiadczen i kontaktéw podobnych im firm, jesli chodzi o mar-
keting lub poszukiwanie klientow.

Jednak parasol Inkubatora stwarza réwniez pewne ograniczenia:
nie mozna zatrudnia¢ na etat, stara¢ sie o unijng dotacje, szukaé
inwestora ani mie¢ zbyt skomplikowanych rozliczen. To wszystko
oznacza niewielka skale prowadzonych przez nas intereséw. Na
dodatek wszelkie umowy, jakie zawieramy, sa przegladane przez
prawnikéw fundacji i jesli wigza sie ich zdaniem z ryzykiem praw-
nym lub finansowym, moga zosta¢ zablokowane.

Dlatego prowadzenie biznesu w ramach AIP nie jest tak naprawde
alternatywa dla typowe]j dziatalnosci gospodarczej. Moze by¢ jednak jej
poczatkowym, np. testowym, etapem. Mniej wiecej dwie trzecie przed-
siewzie¢ zarejestrowanych w Inkubatorze zaczyna funkcjonowac jako
normalne firmy po kilkunastu miesigcach, a najwyzej po dwdch latach.

Podsumowujac: jezeli kto$ chce sprobowac swoich szans w biz-
nesie, unikajac zwiazanych z tym wiekszych zobowiazan, moze
sprébowac takiego rozwiazania jak AIP.

POJAWIAJA SIE orzeczenia Sadu Najwyzszego
(np. wyrok SN sygn. | UK 8/11], ktdre sugeruja,
ze pod wzgledem sktadek na ZUS ,,niemal jedyny
Wojeiech Kaptur vvlspoln!k , czyli t’akl, ktorY posmdg prawie wszyst-
wspolnik w Kancelarii kie udziaty w spotce, powinien byc traktowany
PragmatIQ tak samo jak udziatowiec 100-procentowy. Po-
glady te prezentowane sg jednak w sytuacji, gdy
Lprawie jedyny wspdlnik” prébuje zostaé pracow-
nikiem spatki i z tego tytutu odprowadzac sktadki
i uzyskiwac swiadczenia. Ryzyko osktadkowania
Lprawie jedynego wspalnika” jest wigc niewielkie,
a jesli ktos chce je zminimalizowac, sugerujg,

by mniejszosciowy wspalnik posiadat nie 1 proc.,
ale np. 10 proc. udziatéw w spatce.
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FIRMA BEZ REJESTRAC]I

W 2018 r. pojawita sie kolejna mozliwos¢é: rozpoczecie dziatalnosci
gospodarczej bez jej rejestracji w CEIDG (Centralnej Ewidencji i Infor-
macji o Dziatalnosci Gospodarczej). Jednak jest to rozwigzanie tylko
dla tych, ktérzy zarabiaja bardzo mato, bo najwyzej réwnowartosé
50 proc. minimalnego wynagrodzenia brutto. Czyli, wedle aktualnych
stawek osiagaja przychdd do 1505 zt miesiecznie. Poza tym z rozwia-
zania tego moga skorzysta¢ tylko ci, ktérzy przez minione piec lat
nie wykonywali zarejestrowanej dziatalnosci gospodarczej (albo byta
w tym czasie zawieszona).

W poczatkowym okresie rozwijania biznesu, kiedy dopiero szuka sie
kontrahentéw, niskie zarobki nie sg rzadkoscig, a tutaj nie ma chocby
obowiazku ptacenia ZUS. Dopiero w zeznaniu rocznym trzeba rozliczy¢
swoje przychody. Jezeli zas chcemy uwzgledni¢ w nim ponoszone kosz-
ty, powinny by¢ udokumentowane, tak jak w przypadku zarejestrowa-
nej jednoosobowej dziatalnosci gospodarczej ( JDG).

Zresztg przepisy nakazuja prowadzi¢ uproszczong ewidencje
sprzedazy, by pilnowa¢ limitu. Po jego przekroczeniu mamy bowiem
obowiazek zarejestrowac firme w ciagu siedmiu dni.

FORMALNE PRZEDSIEBIORSTWO, ALE JAKIE?
Opisane wyzej rozwigzania maja dwie duze wady. Po pierwsze, ci ktd-
rzy sie na nie zdecydowali, o ile nie optacaja samodzielnie ubezpie-
czenia zdrowotnego i ZUS, maja problem z korzystaniem z publicznej
stuzby zdrowia, nie moga liczy¢ na zasitek chorobowy i nie odktadaja
kapitatu na pafistwowa emeryture. Po drugie, poniewaz nie prowa-
dza zatozonej formalnie dziatalnosci gospodarczej, sa nieraz mniej
wiarygodnym partnerem dla swoich potencjalnych kontrahentéw. Do
tego dochodza wspomniane juz ograniczenia w rozwijaniu skrzydet.
To moze sprawi¢, ze od razu — lub gdy minie poczatkowy etap
przedsiewziecia — postanowimy zarejestrowac firme sensu stricte.
Staniemy wowczas przed wyborem kilku opcji, jesli chodzi o jej
forme prawna. Najczesciej brane sa pod uwage jednoosobowa dzia-
talnos¢ gospodarcza i spétka z ograniczona odpowiedzialnoscia (sp.
7 0.0.) lub prosta spdtka akcyjna (PSA). R6znic miedzy nimi jest wie-
le, ale najbardziej podstawowe s3 trzy:
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1. za zobowiazania JDG odpowiadamy calym swoim majat-
kiem, a za zobowiazania sp. z 0.0. czy PSA (czyli spotek ka-
pitatowych) tylko majatkiem firmy, za$ osobiscie — jedynie
do wysokos$ci wniesionego do spétki wktadu

2. do JDG inwestora nie zaprosimy, a udziatami czy akcjami
w spoétce kapitatowej mozemy sie z kims podzieli¢ i pozy-
ska¢ w ten sposob dofinansowanie

3. JDG ptlaci tylko PIT, a wtasciciele spétek kapitatowych CIT
i PIT, czyli przychody sa tu opodatkowane dwukrotnie

Pierwsza i druga rdéznica ma znaczenie szczegélnie dla techno-

logicznych startupéw — innowacyjnych przedsiewzie¢ z duzym po-
tencjatem wzrostu, ale tez obarczonych podwyzszonym ryzykiem
biznesowym. Przy takim ryzyku lepiej nie odpowiadac za zobowia-
zania firmy calym swoim majatkiem. Poza tym, zeby sie rozwijaé,
startupy bardzo czesto potrzebuja silnego zastrzyku zewnetrznego
kapitatu i wsparcia ze strony mentora. Moze im to zapewni¢ np. ma-
drze wybrany inwestor. Dlatego dla nich lepszym wyborem byta do
niedawna gléwnie sp. z 0.0. lub ewentualnie spétka akcyjna (moze
swoje akcje spieniezac¢ na rynku prywatnym lub na gietdzie i zwykle
w tym wtasnie celu powstaje). Jedna z wad obu tych rodzajéw dzia-
talnosci jest konieczno$¢ wniesienia kapitatu zaktadowego. W przy-
padku sp. z 0.0. wystarczy 5 tys. zt (lub aport o podobnej wartosci,
jak np. komputery czy wierzytelnosci), a w S.A. musi to by¢ mini-
mum 100 tys. zt.

Jednakze w zeszlym roku pojawita jeszcze jedna mozliwo$é, czy-

li prosta spétka akcyjna. Jest to rozwigzanie skrojone pod potrzeby
innowacyjnych startupéw, ktére dziatajg na niezwykle konkurencyj-
nym rynku i bardzo wazna jest dla nich szybko$¢ dziatania. Moga
nie mie¢ czasu, by zebra¢ pienigdze na odpowiedni wktad (albo wola
je zainwestowaé w rozwoj), poza tym zalezy im na prostych pro-
cedurach zwigzanych z rejestracja. Tak aby jak najszybciej zyskacé
forme prawna i méc podpisywacé umowy inwestycyjne zabezpiecza-
jace ich pomysty. W przypadku PSA majg osobowos¢ prawng (wiec
nie trzeba odpowiada¢ majatkiem osobistym za zobowiazania fir-
my), mozna ja zarejestrowac online w 24 godz. i wystarczy 1 zt ka-
pitatu zaktadowego. Co wiecej, walne zgromadzenie wolno zwotaé
i odby¢ elektronicznie, co tez utatwia i przyspiesza funkcjonowanie.
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Wreszcie — akcje w PSA mozna obejmowac w zamian za Swiadczona
na jej rzecz prace czy ustugi. Jednak wtedy taki akcjonariusz bedzie
podlegat obowiazkowo ubezpieczeniom — emerytalnemu, rento-
wym, chorobowemu i wypadkowemu.

A w jakich okolicznosciach lepsza moze sie okaza¢ jednoosobowa
dziatalno$¢ gospodarcza (albo wspélne przedsiewziecie dwdch lub
wiecej JDG, czyli spétka cywilna badz np. partnerska)? Cho¢by wtedy,
gdy nie zamierzamy w najblizszym czasie szuka¢ inwestora, a nasza
dziatalno$¢ nie wiaze sie z wyraznie podwyzszonym ryzykiem wyni-
kajacym z innowacyjnosci, skali naszego biznesu czy stopnia skom-
plikowania prowadzonych transakcji. JDG wydaje sie sensowna, jesli
bedziemy wystawia¢ stosunkowo mato faktur miesiecznie, najlepiej
paru statym kontrahentom. Z kolei planujac np. szeroko zakrojona
sprzedaz za granicg, warto rozwazy¢ sp. z 0.0. lub PSA.

Wérdd zalet JDG wymienia sie réwniez mozno$¢ wyboru raz do
roku formy rozliczania PIT, stosownie do przewidywanych zarobkéw
czy sytuacji przedsiebiorcy. Przede wszystkim chodzi o wybor mie-
dzy skalg podatkowa i 19-procentowa stawka liniowa. W gre wcho-
dzi jeszcze ryczatt od dziatalnosci ewidencjonowanej, ale ta korzyst-
na czesto opcja jest ograniczona do waskiej grupy przedsiebiorstw.
Wreszcie, nalezy pamietaé, ze wybér formy prawnej naszej firmy
wplynie na jej koszty poczatkowe i state. Jesli chodzi o jednoosobo-
wa dziatalno$¢ gospodarcza, to wielu przyszitych przedsiebiorcéw
decyduje sie na jej wybdr, poniewaz jest tania i mozna ja prowadzi¢
samodzielnie.

Przy spétkach kapitatowych musimy by¢ przygotowani chocby
na wieksze koszty poczatkowe. Do wymogu wniesienia kapitatu za-
ktadowego dochodza m.in. wydatki zwigzane z zarejestrowaniem
dziatalnos$ci: wpis do KRS — 500 zt (badz 250 zt — jesli rejestrowana
jest online w systemie S24), wpis do Monitora Sagdowego i Gospo-
darczego — 100 zt. Ponadto drozsza jest w takich spétkach ksiego-
wos$¢. Nawet w matej spétce z 0.0. koszt obstugi ksiegowej zaczyna
sie od 1 tys. zt. Natomiast w przypadku mniejszych JDG wydamy na
nia 100—300 zt miesiecznie, a czasem, gdy np. nikogo nie zatrudnia-
my lub zawieramy proste transakcje, sami jg mozemy prowadzi¢ lub
skorzysta¢ z darmowej ksiegowosci internetowe;j. ®
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g W PRZYPADKU danego przedsiebiorstwa uhiegajacego

X sig o finansowanie jego forma prawna ma znaczenie
Piotr Teadorczyk W procesie vynlloskowama: m.in. w zakres!e anlahzy i oceny
dyrektor jego zdalnosci kredytowej czy przedstawionej doku-
Departamentu mentacji. 0gdlinie rzecz biorac, im lepsza jest kondycja

Klienta Firmowego  finansowa firmy, tym wigksze prawdopodabieristwo, ze

otrzyma ona pozytywna decyzje kredytowa.

Przydatne fakty od mBanku

FORMY OPODATKOWANIA JDG

Skala podatkowa*

Przedsighiorcy decydujacy sig na te forme opodatkowania, ptaca
podatek w wysokasci uzaleznionej od uzyskanego dochodu. Wy-

roznia sig tu dwa progi podatkowe. Pierwszy, do kwoty 120 tys. zt,
ze stawka 12 proc. podatku. Po przekroczeniu tego progu (w mo-
mencie uzyskania dochodu powyzej 120 tys. zt] nadwyzka ponad
ten limit opodatkowana jest stawka 32 proc.

Dodatkowo, przy tej formie opadatkowania, istnieje kwota wol-
na od podatku w wysokosci 30 tys. zt. Na tej podstawie przedsig-
biorcy sa zobowigzani do zaptaty podatku dopiero wtedy, gdy ich
dochdd bedzie wyzszy niz 30 tys. zt.

Mozliwe jest tez skarzystanie z wielu ulg podatkowych, jak m.in.
wspalne rozliczenie sig z matzankiem, ktdre jest szczegolnie opta-
calne, jezeli dochad jednega z nich jest wyzszy od limitu pierwszego
progu podatkowego. Mozliwe jest rowniez rozliczenie sig jako osoba
samotnie wychowujgca dziecko. W tej sytuacji od podatku adliczy¢
mozna ulge prarodzinng, zwana takze ulga na dzieci, ktdorej wyso-
kos¢ uzalezniona jest od liczhy posiadanego potomstwa. Z kolei od
dochodu odliczy¢ mozna ulge termomodernizacyjna, wptaty na kon-
to IKZE, ulge na leki, na sprzet rehabilitacyjny, samochad, internet,
zaptacaone darowizny, ulge dla krwiodawcow i dawcéw osocza.

Sktadka zdrowotna wyliczana jest tutaj jako 9 proc. dochodu
uzyskanego w poprzednim miesigcu. Jej wysokos¢ moze sig
wigc co miesigc réznic. Ponadto, z racji preferenciji zwiazanej
z obnizeniem stawki podatku, w przypadku skali podatkowej nie
odliczymy od dochodu zaptaconej sktadki zdrowotne;.

Podatek liniowy*
W tym przypadku stawka podatku jest jednakowa, niezaleznie od
wysokosci uzyskanego dochodu, i wynasi 19 proc. Przy tej formie
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opodatkowania nie istnieje zadna kwota wolna od podatku. Réwniez
przez to, ze brak progow podatkowych uznawany jest za preferencje,
zdecydowanie ograniczona jest mozliwos¢ skarzystania z ulg. Nie ma
zatem mozliwosci wspdlnego rozliczenia sig z matzonkiem, a takze
jako osoba samotnie wychowujaca dziecko. Nie ma tez mozliwosci
skorzystania z ulgi na dziecko. Mozna jednak od dochadu odliczy¢ ulge
termomaodernizacyjna, wptaty na konto IKZE oraz niektare darowizny.
W przeciwienstwie do skali podatkowej po wybraniu podatku liniowego
przedsigbiorcy nie maja mozliwosci odliczenia od dochodu ulgi na leki,
na sprzet rehabilitacyjny, samochad oraz na internet.

Sktadka zdrowotna przy tej formie opodatkowania wyliczana jest na
podstawie dochodu uzyskanego w poprzednim miesigcu i jest opro-
centowana stawka 4,9 proc. Ponadto istnieje mozliwosc odliczenia od
dochodu zaptaconych sktadek ZUS, jednak tylko do limitu 8700 zt.

Ryczatt od przychodéw ewidencjonowanych*

Stawki podatku zaleza tu od rodzaju swiadczonych ustug, a ich wysokosc
waha sig od 2 do 17 proc. Podstawe opodatkowania jest osiagniety przy-
chad, a nie dochad, jak przy skali podatkowej i podatku liniowym. Dlatego
przy rozliczeniu nie uwzglgdnia sig kosztéw uzyskania przychodu.

Przedsigbiorcy, ktdrzy zdecyduja sig na opodatkowanie przychodow
w formie ryczattu, traca prawo do wspdlnego rozliczenia sig z matzon-
kiem, a takze jako rodzic samotnie wychowujacy dziecko. Nie moga
tez odliczyc¢ ulgi na dziecko. Podaobnie jak przy pozostatych formach
opodatkowania, i w tym przypadku maja prawo do skorzystania z ulgi
termomodernizacyjnej, ulgi na leki i sprzet rehabilitacyjny, a takze na
samochad i internet. Mozliwe jest rowniez odliczenie wptat na IKZE
zaptaconych darowizn oraz oddanej krwi i osocza.

Sktadka zdrowotna przy tej formie opodatkowania zalezy od uzyska-
nego przychodu. Mozna ja rozliczac, ustalajac jej wysokos¢ na podsta-
wie przychodu z poprzedniego roku podatkowego lub przychodu z roku
biezacego. Istniejg w tym przypadku trzy progi przychodu:
o jezeli nie przekracza on 60 tys. zt, sktadka zdrowotna wynaosi 335,94 zt,
o jesli przychad jest wyzszy od kwoty 60 tys. zt, ale nie przekracza

300 tys. zt, sktadka wynosi 559,89 z,
o jezeli jest on wyzszy niz 300 tys. zf, stawka wynosi 1007,81 zt.
Przy opodatkowaniu ryczattem istnieje mozliwosc odliczenia od
przychodu S0 proc. zaptaconych sktadek zdrowotnych.

* 0d nowego roku stawki podatkowe ulegng zmianie. Aktualne informa-
cje mozna znalez¢ na www.podatki.gov.pl/pit/stawki-podatkowe/
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CIT, PIT 1 SPOSOBY NA PODATKI

DOCHOD/PRZYCHOD | SKALA PODATEK RYCZALT
100TYS. Zt PODATKOWA LINIOWY

Sktadka 9000,00 zt 4300,00 zt 6718,68 zt
zdrowotna

8400,00 z¢ 18 069,00 zt 2899 do 16 429 2




Zrédto: opr. wasne

FORMA

DZIALALNOSCI

Dziatalnos¢ bez rejestracji

Jako fundacja w ramach
Akademickiego Inkubatora
Przedsigbiorczosci

Jednoosobowa dziatalnosé
gospodarcza (JDG)

Spotka osobowa [cywilna,
jawna, partnerska)

Spotka z ograniczong odpo-
wiedzialnoscig (sp. z0.0.)

Spotka Akcyjna (S.A.)

Prosta Spatka Akcyjna (PSA)

NAJWAZNIEJSZE
FORMALNOSCI

Brak, dopiero w rozliczeniu
racznym kanieczno$é
zaptaty PIT

Rejestracja
w inkubatorze

Rejestracja w CEIDG,
mozliwa online

Brak kaniecznosci rejestracji,
wystarczy podpisanie umawy
spotki. Wspdlnicy najczescigj
rownolegle zaktadajg JOG

Rejestracja w KRS, mozliwa
elektronicznie (z pewnymi
ograniczeniami), plus ogto-
szenie w Monitorze Sadowym
i Gospodarczym

Rejestracja w KRS, mozliwa
elektronicznie (z pewnymi
ograniczeniami), plus ogto-
szenie w Monitorze Sadowym
i Gospodarczym

Rejestracja elektroniczna
w KRS, plus ogtoszenie
w Monitorze Sadowym

i Gospodarczym

NAJWAZNIEJSZE KOSZTY
POCZATKOWE | STALE
ZWIAZANE
Z FORMA DZIALALNOSCI

Brak kosztow poczatkowych,
kosztow ZUS i ksiegowosci

0d 300 zt miesiecznie

Przez trzy lata (w ciagu pierwszych
pieciu lat dziatania firmy) preferen-
cyjna sktadka ZUS [minimum 30
proc. minimalnego wynagrodzenia
w danym roku), pod warunkiem, ze
dochad nie przekracza 120 tys. zt
rocznie. Koszty ksiegowosci: do
100-300 zt miesiecznie. Kazdy
wspolnik ponasi indywidualnie
koszty ZUS. Koszty ksiggowosci:
100-300 zt miesiecznie.

Kazdy wspalnik ponosi indywidu-

alnie koszty ZUS i PIT. Koszty ksie-
gowosci: 100-200 zt miesigcznie.
Spétka nie jest podatnikiem PIT

Kapitat poczatkowy o wartosci co
najmniej S tys. zt, optaty rejestra-
cyjne (500 zt lub 250 4, zaleznie
od sposobu rejestracii), wpis do
MSG - 100 zt, koszty ksiegowosci -
minimum 1 tys. zt miesigcznie

Kapitat poczatkowy o wartosci
co najmniej 100 tys. zt, opfaty
rejestracyjne (500 zt lub 250 zt,
zaleznie od sposobu rejestracii,
wpis do MSG - 100 z, koszty
ksiegowosci - minimum 1 tys. zt
miesigcznie

Kapitat poczatkowy 1 zt, koszty
ksiegowosci minimum 1 tys. zt
miesigcznie
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Zrédto: opr. wasne

FORMA
DZIALALNOSCI

Dziatalnosé
bez rejestracji

Jako fundacja w ramach
Akademickiego Inkuba-
tora Przedsigbiorczosci

Jednoosohowa dziatal-
nosc gospodarcza (JDG)

Spotka osobowa
(cywilna, jawna, part-
nerska)

Spotka z ograniczong
odpowiedzialnoscig
(sp.zo.0.)

Spotka Akeyjna (S.A.)

Prosta Spétka Akeyjna
(PSA)

PLUSY | MINUSY

Plusy: dziatalnos¢ bardzo tatwo rozpoczac, nie powstaja
zobowigzania typowe dla firm

Minusy: brak ubezpieczen spotecznych, nizsza wiarygod-
no$¢ w oczach kontrahentéw, moga sig pojawic watpliwo-
Sci, jak rozliczac koszty

Plusy: dobre i tanie rozwiazanie testowe, podstawowa
obstuga ksiggowa i prawna w cenie, bardzo korzyst-

ne opodatkowanie (np. jak przy umowach o dzieto),
mozliwo$¢ wymiany doswiadczen z innymi uczestnikami
inkubatora

Minusy: wigksze trudnosci z pozyskaniem zewnetrznego
finansowania, ograniczenia w zawieraniu umaéw i zatrud-
nianiu, brak ubezpieczenia spotecznego przy pracy na
umowe o dzieto

Plusy: jest tania, ubezpieczenia spoteczne, zdrowotne,

potencjalnie lepsza wiarygodnos¢ w oczach kantrahen-
tow, wybor réznych form opodatkowania

Minusy: wasciciel odpowiada majatkiem osobistym za
zohowigzania firmy, brak mozliwosci wprowadzenia do

niej inwestora

Plusy: jest tania, ubezpieczenia spofeczne, zdrowotne,
potencjalnie lepsza wiarygodnos$¢ w oczach kontrahen-
tow, mozliwos$c¢ prowadzenia firmy nalezacej do wigcej niz
jednej osoby, dla wspdlnikéw wybor réznych form PIT
Minusy: wiasciciele odpowiadaja majatkiem osobistym
za zohowigzania firmy

Plusy: wtasciciele odpowiadajg za zobowiazania firmy
tylko do wysokosci swojego wktadu, pozwala na wprowa-
dzenie do firmy inwestara. Mozliwy tzw. estoriski CIT,

a takze CIT 9-procentowy

Minusy: dos¢ droga, podwajne opodatkawanie zyskdw

Plusy: wiasciciele odpowiadaja za zobowiazania firmy
tylko do wysokosci swojego wktadu, zwigkszone mozliwo-
$ci pozyskania inwestora. Mozliwy tzw. estoriski CIT,

a takze CIT 9-procentowy

Minusy: jest droga, podwdjne opodatkowanie zyskow

Plusy: tania, ma osohowos¢ prawna, whasciciele
odpowiadaja

za zohowiazania firmy tylko do wysokosci swojego
wktadu, zwigkszone mozliwosci pozyskania inwestora.
Mozliwy tzw. estonski CIT, a takze CIT 9-procentowy
Minusy: podwajne opodatkowanie zyskow

DLA KOGO PRZEDE
WSZYSTKIM

Dla firm na bardzo poczatkowym
etapie, zarabiajacych miesigcz-
nie nie wigcej niz potowa ptacy
minimalngj brutto

Dla prowadzacych dziatalnos¢
na mata. czesto testowa skale

Dla firm matych, ktérych
dziatalno$¢ nie jest obcigzona
podwyzszonym ryzykiem i chca
stosunkowo tanio funkcjonowac

Dla firm matych, ktérych
dziatalno$c nie jest obcigzona
podwyzszonym ryzykiem i chcg
stosunkowo tanio funkcjonowac

Dla firm, gdzie skala dziatalnosci
lub jej rodzaj moga zrodzi¢ duze
zobowigzania finansowe, a takze
tych, ktérych strategia zaktada
pozyskanie inwestora

Dla firm, gdzie skala dziatalnoci
lub jej rodzaj moga zrodzi¢ duze
zobowiazania finansowe, a ich
strategia zaktada pozyskiwanie
inwestaréw

Przede wszystkim dla innowa-
cyjnych startupow i generalnie
dla firm, gdzie skala dziatalnosci
lub jej rodzaj moga zrodzi¢ duze
zohowigzania finansowe
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Sandra
Nowakowska
specjalista ds.
rozwoju firm

EKSPERT mKsiggowosci

PAMIETAJ, Ze jesli w danym roku nie uda ci sig zarohic wy-
starczajgco duzo, ahy pokry¢ koszty dziatalnosci (co czgsto
zdarza sig na samym poczatku hiznesowej przygody)
- z podatkowego punktu widzenia twoja firma przyniesie
strate. A od straty nie ptaci sig podatku. Ponadto, jezeli
wyhierzesz opodatkowanie PIT na zasadach ogdlnych albo ze
stawka liniowg to, zgodnie z Ustawa o podatku dochodowym
od osob fizycznych (art. 9. ust. 3.), bedziesz mogt te strate
odliczy¢ od dochodu w ciggu pigciu kolejnych lat podatko-
wych. Pod warunkiem jednak, ze bgdzie ona pomniejszac
dochody pochodzace z tego samego zradta.

| uwaga! Nawet jesli nasza firma przynosi strate, to sktadki
do ZUS i tak nalezy optacac. W przypadku gdy nie mamy przy-

chodow, warto rozwazyc¢ zawieszenie dziatalnosci.

' ZOSTAC VAT-OWCEM CZY NIE
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JAK PRZEZ INTERNET ZAL0ZYC JDG

Informacje, ktdre
moga pomdc podjac decyzje niezbedne przy rejestrowaniu firmy,
znajdziesz w naszej ksigzce i na stronach prod.ceidg.gov.pl oraz
hiznes.gov.pl. Wigkszos$¢ czynnosci zwiazanych z zatozeniem firmy
mozna wykonat zdalnie.

Okresl przy pomocy Polskiej Klasyfikacji Dziatalnasci czynnosci,
jakimi bedzie sig zajmowac twoja firma. Do profilu swojej dzia-
tanosci dobierz kod lub kody PKD. Ich wyszukiwarke znajdziesz
na stronach prod.ceidg.gov.pl i biznes.gov.pl. Wybierz jeden
kod gtdwny, czyli zwigzany z dziatalnoscia, ktéra pawinna ci
przynosi¢ najwigksze przychody. Nastepnie wyhierz dowalna
liczbe kodéw dodatkowych.

Sprawdz, czy musisz hy¢ ptatnikiem VAT (a jesli nie musisz,
ocen, czy nie bedziesz czasem tego potrzebowat, np. ze wzglg-
du na kantrahentow]).

Sprawdz, czy musisz hy¢ ptatnikiem ZUS, a jesli nie musisz
(jako poczatkujacy przedsigbiorca lub osoba, ktdra zaczyna
dziatalnos$¢ gospodarcza po pieciu latach przerwy], zdecyduj,
czy chcesz zrezygnowac z jego ptacenia przez pot roku.
Zastanow sie, jaka wyhierasz forme opodatkowania [skala
podatkowa, podatek liniowy, ryczatt], jaka bedziesz prowadzit
ksiggowos¢ (uproszczaong czy petna) i kto bedzie prowadzit
twoja dokumentacje finansowa (bedziesz to robit samaodzielnie
czy zlecisz na zewnatrz?).

Zdecyduj, jaki adres twojej firmy bedzie stuzyt do dorgczania
korespondenc;ji dotyczacej twojej dziatalnosci gospodar-

czej, czy bedziesz miat adres statego miejsca wykonywania
dziatalnosci (nie musisz go miec¢] i ewentualnie adresy miejsc
dodatkowych (jak np. magazyn czy sklep). Pamigtaj, ze do
kazdego adresu powinienes miec tytut prawny (np. wtasnosg,
uzyczenie czy najem).

Dowiedz sig, czy w zwigzku z twaja dziatalnoscia beda potrzeb-
ne dodatkowe dokumenty wynikajace z jej specyfiki. Sprawdz,
czy nie powiniene$ mie¢ stosownej koncesji, zezwolenia lub
wpisu do rejestru dziatalnosci regulowanej albo np. licencji
zawodowe;.

Zarejestruj swoja firme w Centralnej Ewidencji i Informacji

o Dziatalnosci Gospodarczej [CEIDG]. Wypetnij w tym celu przez
internet formularz CEIDG-1. Znajdziesz go na prod.ceigd.gov.pl czy
na hiznes.gov.pl. Mozesz go ztozy¢ przez profil zaufany ePUAP,
podpisem zaufanym lub przez niektadre banki (np. mBank]. Jesli
nie chcesz rejestrowac dziatalnosci elektronicznie, mozesz to
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zrohi¢ stacjonarnie w urzedzie miasta lub gminy, osobiscie badz przez

petnomocnika.

e W wypetnianym formularzu podasz wspomniane wyzej numery PKD,
adres (adresy] i rachunek firmy, a takze wskazesz wybrang formeg
opodatkowania, ksiegowosci, okreslisz, kto bedzie prowadzit doku-
mentacje finansowa twojego przedsighiorstwa. Jesli na tym etapie
nie masz jeszcze rachunku firmowego (nie jest obligatoryjny), mozesz
podac jego numer (a takze go zmodyfikowac] poézniej, w urzedzie
skarbowym, poprzez formularz NIP-8.

e Zgtosisz sie takze jako ptatnik ZUS i ptatnik VAT, dotaczajac do CEIDG-1
dodatkowe formularze (odpowiednio, ZUS-ZUA i VAT-R]. Nie musisz
dokonywac tych zgtoszen, jesli nie masz takiego obowiazku.

e Kiedy zarejestrujesz sig online, urzad skarbowy nada bezptatnie numer
identyfikacji podatkowej (NIP], ktory bedzie cig identyfikowat w CEIDG
jako przedsigbiorce.

e CEIDG bedzie tez stuzy¢ w przysztosci do zgtaszania przez ciebie
wszelkich zmian, ktére dotycza twojej firmy, w tym istotnych dla
urzedu skarbowego czy ZUS [np. zgtaszania do ubezpieczenia pracow-
nikéw i cztonkow ich rodzin).

To najwazniejsze formalnosci, ktore dotycza kazdego przedsighbiorstwa.

Ale po zarejestrowaniu dziatalnosci gospodarczej moga sig okazac

niezbedne réwniez dodatkowe zgtoszenia i dokumenty, o ktérych mowa

w pkt.6.

Z mBankiem, wypetniajac jeden wniosek, otworzysz firme oraz
konto firmowe. Mozesz to zrobic, jak ci wygodnie: online, przez
telefon, w placéwce banku lub w wybranym hiurze ksiggowym.

W razie potrzeby, w trakcie sktadania wniosku otrzymasz rowniez
bezptatne wsparcie ksiggowej. Zajrzyj tu: mBank.pl

JAK PRZEZ INTERNET ZALOZYE
SPOLKE PRAWA HANDLOWEGO

jaki musicie sporzadzic akt zatozycielski, na podsta-
wie ktdrego spotka bedzie dziata¢ w obrocie. Moze to by¢ umowa
lub statut, w zwyktej formie pisemnej albo jako akt notarialny.
Istnieje réwniez mozliwos$¢ zawarcia umowy spatki online w prowa-
dzonym przez Ministerstwo Sprawiedliwosci systemie S24. Jednak
dotyczy to tylko podmiotdw, ktére nie wymagajg zamieszczenia
w akcie zatozycielskim niestandardowych zapiséw. Generalnie z S24
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http://www.mbank.pl/firmy/zakladanie-firmy/

moga skorzystac wytacznie proste spotki akeyjne, sp. z 0. 0., jawne

i komandytowe. Pozostate typy spotek prawa handlowego zaktadamy
tradycyjnie u notariusza. Potem jednakze zgtaszamy zdalnie wniosek
oich rejestracje w KRS poprzez Portal Rejestrow Sadowych. Przy
okazji optata sadowa bedzie nizsza (250 zamiast 500 zi, gdybysmy
udali sig do sadu rejestrowego].

Poprzez S24 mozna wygodnie zatozy¢ spétke, jak i zarejestrowac
ja wKRS. A do tego zaoszczedzimy na taksie notarialnej (plus o po-
towg mniejsza optata sadowa]. Wazne, by wszystkie osoby podpisu-
jace w tym systemie umowe spotki i biorace udziat w jej rejestracji
miaty w nim aktywne konto oraz mozliwosc¢ ztozenia elektronicznego
podpisu.

Jednak sposab ten ma takze inne wady niz tylko sztywne zapisy
umowy. Nie da sig tu modyfikowac roku ohrotowego (zawsze bedzie
on réwny kalendarzowemu), a w przypadku zaktadania spatki,

w ktdrej wymagany jest kapitat zaktadowy, bedzie mozna go pokryc
wytgcznie wktadami pienigznymi.

Co jeszcze, oprocz umowy lub statutu, bedzie potrzebne do
rejestracji spétki? Oswiadczenie, czy jest ona z cudzoziemcem
w rozumieniu Ustawy z dnia 24 marca 1920 r. o nabywaniu nierucho-
masci przez cudzoziemcow, oswiadczenie o wyrazeniu zgody osoby
powotanej do jej reprezentowania wraz z oswiadczeniem o jej adresie
do dorgczen oraz lista z danymi i adresami do dorgczen osob upraw-
nionych do reprezentowania spotki. Wigcej szczegotéw na temat
podstawowych standardéw umaoéw spaétek, wnioskéw o ich rejestracje
i zatgcznikow znajdziecie na stronach hiznes.gov.pl.

W przypadku S24 zataczniki trzeba sporzadzi¢ samodzielnie
(najlepiej jako dokumenty PDF], a potem je umiescic w systemie
i podpisac. Nastepnie wypetniamy wniosek do KRS, ktary jest wy-
sytany do wskazanego przez nas urzedu skarbowego. Powinien by¢
rozpatrzony w ciagu jednego dnia.

W oczekiwaniu na rejestracjg spotki w KRS, mozemy wystapic do
GUS o nadanie NIP i REGON. Poza tym musimy jeszcze [na przykta-
dzie spotek kapitatowych]:

e wniesc PCC, czyli podatek od czynnosci cywilnoprawnych
(w ciggu 14 dni od zawarcia spatki,

e ztozyc¢ zgtoszenie NIP-8 (w terminie 21 dni, ale jesli firma
zamierza odprowadzac sktadki na ubezpieczenie spoteczne,
termin ten skraca sie do siedmiu dni, liczac od dnia, w ktérym
powstat stosunek prawny uzasadniajacy objgcie ubezpiecze-
niem],

e ztozyc wniosek o rejestracje VAT lub oswiadczenie o zwol-
nieniu z jego ptacenia (przed dniem, w ktérym firma zacznie
dostarczac towary lub $wiadczy¢ ustugi),

e w przypadku sp. z 0. 0. ztozy¢ oSwiadczenie zarzadu o pokryciu
kapitatu zaktadowego [w ciggu siedmiu dni od wniesienia
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wniosku do KRS, chyba ze byto ono dotaczone do tego zgto-
szenia),

e zgtosic beneficjentdw rzeczywistych spotki do CRBR (w ciggu
siedmiu dni od jej rejestracji]. Wigcej o tym piszemy w spe-
cjalnej ramce.

UWAGA NA CRBR!

powstat, by przeciwdziata¢ praniu brudnych pienigdzy i finanso-
waniu terroryzmu. Rejestr ten gromadzi, przetwarza i udostepnia
bezptatnie dane o tzw. beneficjentach rzeczywistych, czyli osobach
fizycznych sprawujacych bezposrednia kontrolg nad podmiota-

mi gospodarczymi wpisanymi do Krajowego Rejestru Sadowego.
Utatwia to identyfikacje osab wptywajacych w decydujacy sposéhb na
dziatania m.in. fundacji oraz spétek prawa handlowego, osobowych
i kapitatowych.

| tak, beneficjenci rzeczywisci w spotce kapitatowej to ci, ktdrzy
maja w niej ponad 25 prac. udziatéw lub akcji. W spétce osobowej
sa to wspalnicy. W przypadku fundacji i stowarzyszen rejestrowych
oraz innych podmiotéw zohowigzanych do rejestracji beneficjentow
w CRBR, sa to fundatorzy, cztonkowie zarzadu lub inne osoby badz
organy wchodzace w sktad ich struktury kontrolnegj.

Zgtoszenia do CRBR, w ciggu maksymalnie siedmiu dni roboczych
od daty zarejestrowania danego podmiotu w KRS, dokonuje wytacz-
nie osoba uprawniona do jego reprezentaciji. | tylko elektronicznie,
poprzez strong crbr.podatki.gov.pl.

W zgtoszeniu tym pawinny sig znalez¢ dwa rodzaje informacji.
Po pierwsze, dane podmiotu. Jego nazwa, forma organizacyjna [np.
sp. z 0. 0.}, adres jego siedziby, NIP i numer w KRS. Po drugie, dane
beneficjenta rzeczywistego i osab, ktére reprezentujg 6w podmiot.
Czyli: imie i nazwisko, ohywatelstwo, panstwo zamieszkania, numer
PESEL (lub data urodzenia w przypadku os6b, ktére go nie posiada-
ja), informacje o wielkosci i charakterze udziatu beneficjenta w spra-
wowanej kantrali (np. ile posiada akcji, jakie ma uprawnienia).

A co sig stanie, jesli podamy nieprawdziwe dane, zapomnimy
powiadomi¢ CRBR w ciagu siedmiu dni robaczych o zmianie w in-
formacjach, ktdre do niego trafity, lub po prostu zapomnimy zgtosi¢
beneficjentdw rzeczywistych w wyznaczonym terminie? Grozi nam
kara finansowa do 1 min zt.
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Planujemy budzet
- rzetelnie
| przyjemnie

Zaplanowanie budzetu jest zwykle konieczne,
abysmy mogli ruszy¢ z naszym biznesem
(i nie polec), czy tez rozgladac sie za
inwestorem. Nie jest tez wcale takie trudne.

o= Alicja Hendler, Pawet Jarosz
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opularny w krajach anglosaskich aforyzm, przypi-
sywany Benjaminowi Franklinowi, gtosi: If you fail
to plan, you plan to fail. Innymi stowy, kto nie planuje
(albo robi to zZle), ten planuje porazke. Tymczasem
wielu przedsiebiorcéw, nie tylko poczatkujacych,
naraza sie wilasnie na takie fiasko. Na przykltad
zbyt optymistycznie i nierzetelnie podchodza do
szacowania tego, jakie ich firma bedzie przynosi-
fa przychody i jakie generowata koszty. Zwlaszcza gdy mocno wie-
rza w swéj produkt czy pomyst na biznes. Inni uciekaja od porzadnej
analizy finansowej, bo jej przeprowadzenie kojarzy im sie z mozotem
inuda. Jakos to bedzie — zaktadaja. Jednak doktadna, uczciwa analiza,
ktérej nie przestania zbytni optymizm czy pesymizm, jest koniecz-
na. Po pierwsze, dzieki niej ocenimy, czy przedsiebiorstwo bedzie w
stanie wyj$¢ na zero. Po drugie, jesli wykaze ona, ze firma ma szanse
zyskac rentownos¢, pozwoli sie takze zorientowad, po jakim czasie
to nastapi. To wazne, bo przedsiebiorcy musi po drodze wystarczyé
sit, checi i zasobdw. Ile tutaj znaczy rzetelne i uwazne podejscie, po-
kazato badanie US Banku. Wynika z niego, ze w Stanach Zjednoczo-
nych, gdzie i tak firmy sg prowadzone nieco lepiej niz w Europie, az
82 proc. wszystkich niepowodzen biznesowych przypisuje sie ztemu
zarzadzaniu przeptywami pienieznymi.

To dziwi o tyle, Zze opracowanie budzetu danego przedsiewziecia
wecale nie jest trudne. Mozna dojs$¢ metodycznie po nitce do ktebka,
bez pomocy wynajetych ekspertéw. Przy okazji lepiej zrozumiemy
swdj biznes, branze i rynek, co moze by¢ nie tylko pouczajacym, ale
i przyjemnym, a nawet inspirujacym doswiadczeniem.

Jak zaplanowac budzet, pokazujg opisane dalej kroki. Pamietajmy,
by zacza¢ od przychodéw, zanim przejdziemy do wydatkéw. Wtedy
dowiemy sie, na czym stoimy i nie bedziemy budowac¢ zamkéw na
lodzie. Na etapie planowania przychodéw bardzo nam sie przyda ba-
danie rynku i konkurencji, ktére przeprowadziliSmy, sprawdzajac,
czy nasz pomyst na biznes moze ,,chwyci¢” i ile klienci byliby skton-
ni nam zaptaci¢. Badania rynku i klientéw warto czesto ponawiac,
bo w ten sposéb weryfikujemy to, co wiemy o swojej branzy, od-
biorcach i konkurencyjnych rozwigzaniach. Te informacje beda nam
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ZAPOMNIJMY 0 TRUDNYCH TERMINACH, JAK ,,BILANS”,
.RACHUNEK ZYSKOW | STRAT” CZY ,,RACHUNEK
PRZEPLYWOW PIENIEZNYCH”. T0 WSZYSTKO WYLICZY
SIE SAMO, JESLI BEDZIEMY POTRAFILI WLASCIWIE
ZAPLANOWAC PRZYCHODY | KOSZTY DZIALALNOSCI.
ONE SA PODSTAWA NASZEGO BUDZETU

potrzebne do dziatan marketingowych i handlowych, w tym m.in. po
to, by oferowac sensowne ceny.

Planujac budzet, powinni$my tez mie¢ na uwadze, ze prawdo-
podobnie przez pewien czas bedziemy doktada¢ do interesu, zanim
firma zacznie na siebie zarabia¢. Warto oszacowad, ile pieniedzy
bedziemy w tym okresie potrzebowaé¢. Jesli przedsiebiorca nie ma
odpowiednich funduszy, moze sprébowac skorzysta¢ z finansowa-
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nia zewnetrznego, ktérego dostepnos¢, tak jak réznorodnosc oferty,
s3 juz w Polsce na poziomie Europy Zachodniej. Takze jesli chodzi o
MSP czy biznesy dopiero na starcie.

ABC BUDZETU

KROK 1. Cztonkowie grupy docelowej. Jesli naszymi klientami maja
by¢ firmy, ustalamy z jakich branz, jaki jest ich obszar dziatania,
sprzedaz, zatrudnienie itd. A takze, z kim z tych firm powinnismy
zbudowa¢ relacje (na jakich powinni by¢ stanowiskach, kto bedzie
decydentem w zwigzku z naszymi ofertami). Jezeli klientami beda
konsumenci, okreslamy ich pte¢, wiek, dochody, miejsce zamiesz-
kania, styl zycia i trendy, jakie na nich oddziatuja, ich potrzeby oraz
warto$ci, ktérymi sie kieruja.

« Czesty biad: zbyt szeroka definicja grupy potencjalnych klientow.

KROK 2. Segmentacja grupy docelowej. Dzielimy klientéw na kilka
podgrup (minimum trzy) pod wzgledem zapotrzebowania na nasz
produkt lub ustuge i najbardziej optymalnego sposobu dotarcia do
nich z oferta.

KROK 3. Wartosci, ktére zaproponujemy klientom. Jakie ich pro-
blemy rozwigzemy, jakie zaoferujemy dodatkowe, wazne dla nich
korzysci, jakie istotne dla nich wartosci uwzglednimy, co nas od-
rézni w ich oczach na plus od konkurencji? Jesli jesteSmy B2B, li-
czymy $rednig warto$¢ dla klienta (np. ile dzieki nam zaoszczedzi
lub zyska) i okreslamy, co zyskajg osoby, do ktérych w firmach kie-
rujemy oferte (np. wzrost znaczenia, mozliwo$¢ pochwalenia sie
sukcesem).

* Czeste btedy: zbyt ogdlnikowo zdefiniowane wartosci biznesowe
lub osobiste. Skupienie sie na cechach produktu, zamiast na potrze-
bach klienta.

KROK 4. Cena. Jezeli badania pokazuja, ze nasz produkt lub ustuga
sg potrzebne i niosg istotne wartosci dla odbiorcéw, dajemy nieco

wyzsze ceny niz konkurencja. Jesli jeste$my B2B, cena obliczana jest
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czesto w oparciu o zwrot z inwestycji (ROI), gdzie ROI = $rednia
warto$¢ dla Klienta x 19 proc.

» Czgste bledy: nie sprawdza sie, ile tak naprawde klient jest sktonny
i ile moze zaptaci¢. Cennik ciagle jest ten sam, cho¢ rynek sie zmienia.

KROK 5. Terminy sprzedazy i jej kanaty. Ustalamy date, kiedy bedzie-
my gotowi ,,wyda¢” produkt lub ustuge na rynek (w tym — kiedy podpi-
szemy ewentualne umowy z dystrybutorami). Okreslamy kanaty sprze-
dazy. W przypadku B2B moga to by¢ spotkania handlowcéw z klientami
oraz sprzedaz telefoniczna czy internetowa. Jesli chodzi o B2C — dwa
ostatnie kanaty i sprzedaz poprzez hurtownie oraz sklepy detaliczne.
Ustalamy to szczegétowo, np. korzystamy z wiasnego contact center czy
zewnetrznego? Jaka strategia dystrybucji online, ktére sieci handlowe?
* Czesty blad: nie uwzglednia sie ,poslizgéw” zdarzajacych sie
zwlaszcza przy innowacyjnych projektach.

KROK B. Zasoby sprzedazy. Kto sie nig zajmie: przedstawiciele
handlowi, growth hackerzy, pracownicy infolinii? I ilu ich powinno
by¢? Kto bedzie tym zarzadzat, wspierat, koordynowat?

« Czeste bledy: lekkomyslne podejscie do rekrutacji, kompetencji
pracownikéw i do wlasnych umiejetnosci jako szefa czy sprzedawcy.

KROK 7. Planowanie miesiecznych przychodéw. Wiemy juz, kiedy
ruszymy ze sprzedaza i jaka bedzie nasza $rednia cena. W przypad-
ku B2B mozemy tez przewidzied, ile np. sSrednio trzeba bedzie mie¢
spotkan z klientem, by podpisa¢ umowe, jaka jest srednia skutecz-
no$¢ handlowcéw, jaki jest Sredni termin domkniecia sprzedazy. Je-
$li chodzi o B2C, z prognozami trzeba bardzo uwazaé, szczegdlnie
w pierwszych miesigcach. Tu wcigz sie testuje sprzedaz, mierzy wy-
niki, wyciaga wnioski i znowu testuje.

* Czegste btedy: zbyt optymistyczne prognozy, bazowanie tylko na
wynikach z jednego czy dwdch pierwszych miesiecy.

KROK 8. Koszty jednorazowe na poczatku. Zalezg m.in. od formy
prawnej firmy. Na przyktad w sp. z 0.0. trzeba mie¢ 5 tys. zt kapitatu
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poczatkowego, 600 zt (lub 350) na optate sadowa, 1 tys.—2,5 tys. zt na
notariusza itd. Do tego dochodza jednorazowe wydatki na przygoto-
wanie produktu lub ustugi do sprzedazy (np. na opracowanie proto-
typu i testy), na wyposazenie sklepu, biura, zakup linii produkcyjne;j.

KROK 9. Podstawowe miesieczne koszty state. Na przyktad optaty
za ksiegowos¢, biuro, sklep, media, internet, telefon itp. Plus ewen-
tualne koszty wynagrodzen dla pracownikéw (musimy zdecydowad,
na jakich zasadach bedziemy ich zatrudniac). Najlepiej czes¢ wy-
platy zaplanowac¢ w formie kosztéw zmiennych uzaleznionych od
uzyskiwanych wynikow.

* Czgste biedy: przejadanie pieniedzy w formie wysokich wynagro-
dzen dla zarzadu, zbyt wysokie optaty w stosunku do przychodéw.

KROK 10. Koszty zmienne marketingu i promocji. Na poczatku
testujemy kanaty sprzedazy i promocji oraz mierzymy skutecznos¢
swoich dziatan. W ten sposdb poznajemy $redni koszt pozyskania
klienta. Potem mozemy planowac efektywne dziatania.

KROK 11. Koszty zmienne utrzymania klientéw. To wydatki na ich
obstuge i budowe ich lojalnosci.
 Czesty biad: zaniedbywanie utrzymania dotychczasowych klien-
téw i skupianie sie tylko na pozyskiwaniu nowych.

KROK 12. Koszty zmienne rozwoju produktéw lub ustug. Trzeba je
koniecznie uwzgledni¢. Najlepiej, aby budzet na rozwéj pochodzit
z pieniedzy ze sprzedazy i z zyskow.

KROK 13. Koszty premii i prowizji. Powigzanie czesci ptacy z osia-
ganymi wynikami zmniejsza ryzyko utraty ptynnosci (jesli sprzedaz
bedzie nizsza niz przewidywana, automatycznie ograniczymy koszty).

KROK 14. Inne koszty state i zmienne. Rezerwa na wypadek nie-
planowanych wydatkow, op6znien w ptatnosciach ze strony kontra-
hentéw itp.

* Czesty biad: brak rezerw.

60



PLANUJAC KOSZTY, ZAWSZE POWINNISMY MIEC

JAKIES ZABEZPIECZENIE NA WYPADEK POJAWIENIA SIE
NIEOCZEKIWANYCH WYDATKOW LUB NIEDOSZACOWANIA
KTOREJS ZE STALYCH POZYCJI

C. RENTOWNOSC | ZWROT

© KROK 15. Zaktadany termin osiagniecia rentownosci na bazie mie-
siecznej. Poziom kosztéw nie moze by¢ za wysoki w stosunku do
planowanych przychodéw (szczegélnie tych wydatkéw, ktére nie sg
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kluczowe dla sukcesu biznesu). Odetchnagé¢ mozemy po wyjsciu ,,nad
kreske” (osiagnieciu BEP - Break Even Point). Od tego momentu fir-
ma sama sie¢ finansuje (Srednie przychody miesieczne przewyzszaja
Srednie koszty). Zazwyczaj BEP osiaga sie po dwdch, trzech latach.

KROK 16. Przewidywany poziom $rodkéw inwestycyjnych wyma-
ganych do uzyskania rentownosci (skumulowany cash flow). Przez
pierwsze miesigce, a nawet lata rozkrecania firmy czy nowego pro-
jektu trzeba bedzie do tego doktadaé. Mozemy obliczy¢, czy starczy
nam na to wiasnych pieniedzy, czy tez skorzystamy z zewnetrznego
finansowania (kredyt, leasing, faktoring, wkiad od inwestora).

KROK 17. Planowany okres zwrotu srodkéw inwestycyjnych. Po
osiggnieciu BEP zaczniemy zarabiac. Po jakim czasie uda sie odrobié¢
kwote réwng poziomowi Srodkéw z kroku 16? ®

Przydatne fakty od mBanku

watpienia sa wymagajace i trudne. Nie mozna liczy¢

na spektakularne zyski od poczatku. Optymistyczna
informacja jest taka, ze wytrwatos¢ poptaca. Z badan
mBanku wynika, ze przychady po roku dziatalnosci sa o sred-
nio 76 proc. wyzsze niz w pierwszym jej miesigcu i stale
rosna. Firmy, ktdre dziataja co najmniej trzy lata, w trzecim
roku generuja przychody srednio o 54 proc. wyzsze niz
w pierwszym. Co ciekawe, prawidtowos¢ ta dotyczy wszyst-
kich przedsigbiorstw, niezaleznie od branzy.

Sa jednak takie sektory, w ktérych na lepsze wyniki czeka sig
znacznie kracej. Obecnie do czotowej trojki branz, w ktdrych
mozna uzyskac najwyzsze przychody, naleza: handel i na-
prawa pojazdéw samochodaowych, dziatalnos¢ profesjonalna,
naukowa i techniczna oraz budownictwa. Wedtug danych
wpisanych do rejestru regon to wtasnie w tych sektorach
rejestruje sie najwiecej firm.

Pierwsze miesigce prowadzenia wtasnej firmy bez

Zrédto: GUS, mBank
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Skad wzigc
pieniadze

Idziemy ,na swoje”, ale
problemem sg pienigdze czy
raczej ich brak. Jakie ewentualne
zrédta finansowania moga wzigé
pod uwage ci, ktérzy wtasnie
zaktadaja pierwszy biznes
(albo sie do tego przymierzaja).

m=> FEryk Rutkowski

wspolpraca Krzysztof Ortowski I



acznijmy od dotacji. Maja one te zalete, Ze nie
trzeba ich zwracaé, o ile poprowadzimy nasza
dziatalno$¢ przez okreslony czas (np. przez rok)
i spetnimy inne, zwigzane z tym wsparciem wy-
mogi. Mozna sie cho¢by stara¢ o unijne pieniadze
z Programu Operacyjnego Wiedza Edukacja Roz-
wdj lub z Regionalnych Programéw Operacyjnych
(RPO). Aby je otrzymac (wylacznie na zatozenie
jednoosobowej dziatalno$ci gospodarczej), nalezy sie skontaktowac
z powiatowym urzedem pracy i sprawdzi¢, czy bedzie w najbliz-
szym czasie prowadzil nabor wnioskéw. Urzad moze tez zaoferowac
podobne finansowanie ze srodkéw krajowych. Na przyktad Urzad
Pracy m.st. Warszawy przyjmowat stosowne aplikacje w maju tego
roku. Z kolei w momencie powstawania tego artykutu nabér prowa-
dzity m.in. PUP w Elblagu czy Kutnie.

Maksymalna wysokos¢ dotacji z urzedu pracy to 6-krotno$¢ prze-
cietnego miesiecznego wynagrodzenia, podawanego przez GUS (czyli
obecnie nieco ponad 38 tys. zt). Nie oznacza to jednak, ze taki putap
zawsze wchodzi w gre. W Elblagu np. mozna dostaé najwyzej 25 tys. zi,
aw przypadku takich rodzajéw dziatalnosci, jak posrednictwo finanso-
wo-ubezpieczeniowe czy handel uzywang odzieza — 8 tys. zt.

Zeby méc sie ubiegad o tego typu dotacje, trzeba uzyskaé status
bezrobotnego lub by¢ absolwentem Centrum Integracji Spotecznej
(o ktérym mowa w przepisach o zatrudnieniu socjalnym). Nie mozna
réwniez prowadzi¢ dziatalnosci gospodarczej w ciggu 12 miesiecy po-
przedzajacych ztozenie wniosku (dlatego nie pomylmy sie i nie zareje-
strujmy najpierw firmy). Lepiej tez nie unikac¢ ofert oraz stazy propo-
nowanych przez urzad. S3 takze inne warunki, zazwyczaj zalezne od
tego, z jakiego tzw. dziatania finansowany jest program dostepny ak-
tualnie w danym powiecie. Czasami adresowany jest on do oséb przed
30. rokiem zycia albo po piecdziesiatce, czy tez tylko do kobiet itd.
Zdarza sie, ze status bezrobotnego nalezy mie¢ od minimum trzech
miesiecy. Bywa, ze potrzebny jest wktad wlasny, ale zwykle nie jest
to konieczne. Lecz nawet wtedy lepiej go zadeklarowac (cho¢by kom-
puter czy drukarke), zeby zwiekszy¢ swoje szanse. Bowiem ze wzgle-
du na duze zainteresowanie, i tak nie kazdy uprawniony te dotacje
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W RAMACH PROGRAMU OPERACYJNEGO INTELIGENTNY
ROZW0OJ MOZNA SKORZYSTAC M.IN. Z BONOW NA
INNOWACJE

dostanie. We wspomnianym juz warszawskim urzedzie ztozono np.
86 wnioskow, ale do przyznania finansowania zakwalifikowano 16.
Firma, ktdra jest na rynku od co najmniej pét roku, moze sie ubie-
gac¢ w PUP o , refundacje kosztéw wyposazenia lub doposazenia sta-
nowiska pracy”, czyli o dofinansowanie zatrudnienia ewentualnego
pracownika na co najmniej 24 miesigce. Warunki, jakie trzeba spet-

ni¢, by sie o te pieniadze ubiega¢, r6znia sie w zaleznosci od regionu

i warto je sprawdzi¢ w danym UP. Réwniez kwoty, jakie sa do wziecia,
sa rozmaite, jednak tu tez nie przekraczaja 6-krotnosci przecietnego
wynagrodzenia.




Jesli ktos jest zameldowany na wsi lub w miescie do 20 tys. miesz-
kafcéw i tu chce zatozy¢ firme, moze skorzysta¢ z Programu Roz-
woju Obszaréw Wiejskich. Przewidziane sg w nim m.in. premie na
rozpoczecie dziatalnosci pozarolniczej i wsparcie dla rozwoju lo-
kalnego w ramach inicjatywy LEADER. Najczesciej w wysokosci od
50—100 tys. zt. Moga sie o nie ubiega¢ zaréwno bezrobotni, jak i pracu-
jacy. Wnioski sktada sie za posrednictwem Lokalnych Grup Dziatania
(LGD) akredytowanych przez Urzad Marszatkowski. W tym wypadku
takze liczmy sie z dodatkowymi, specyficznymi wymaganiami zalez-
nymi od danej LGD. Czynniki, ktére moga wzmocni¢ nasze szanse
przy ubieganiu sie o te dotacje, to m.in. stworzenie miejsca pracy nie
tylko dla wnioskodawcy, posiadanie statusu bezrobotnego, bycie oso-
ba z niepelnosprawnoscia czy tez powyzej pie¢dziesiatki albo ponizej
26. roku zycia. Duzym plusem bedzie wykorzystanie w planowanym
przedsiewzieciu miejscowych produktéw albo innowacyjnosé, nawet
tylko na lokalna skale, lub stosowanie ekologicznych rozwigzan.

Mieszkancy wsi, do tego ubezpieczeni przez 12 ostatnich miesie-
cy w KRUS, maja réwniez inna mozliwo$¢. Chodzi o unijng premie
na prowadzenie dziatalnosci pozarolniczej oferowana przez Agencje
Restrukturyzacji i Modernizacji Rolnictwa. Je$li w przedstawionym
w ramach aplikacji biznesplanie uwzglednia oni jedno dodatkowe
miejsce pracy, w gre wchodzi 150 tys. zt. Jezeli tych wakatéw bedzie
wiecej, to i kwota dotacji wzrosnie, nawet do 250 tys. zk.

Mozna takze skorzysta¢ ze srodkéw unijnych rozdzielanych naj-
czesciej przez firmy szkoleniowe i fundacje, o ktére najlepiej zapytacé
w wojewodzkim urzedzie pracy. Niestety, nie we wszystkich regio-
nach te pieniadze sa dostepne. Aby sie o nie ubiega¢ (znéw o mak-
symalnie 6-krotnos¢ sredniej krajowej), trzeba by¢ bezrobotnym lub
tzw. ubogim pracujacym z zarobkami, ktére nie przekraczaja mini-
malnej krajowej (obecnie 3010 z1 brutto).

Jesli chodzi o dofinansowanie rozwoju kompetencji, warto tez mo-
nitorowac oferte Polskiej Agencji Rozwoju Przedsiebiorczosci (PARP).
Zawiera ona np. konkurs , Erasmus dla mtodych przedsiebiorcéw”
(aplikowanie do korca stycznia 2023 r.). Osoby startujace z wtasna
firma lub jedynie myslace o tym, moga uzyskac¢ do 6,6 tys. euro na
pobyt w innym panistwie w celu uczenia sie od doswiadczonych ludzi
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biznesu, maksymalnie przez pét roku. Wprawdzie fundusze na ten
program juz sie wyczerpuja, ale kolejna runda konkursu ma ruszyé
z poczatkiem przysztego roku.

DOTACJE NA INNOWACJE | ROZWO)

Kto$, kto ma pomyst na innowacyjne rozwiagzanie, moze ubiegac sie
o pienigdze na badania i rozwéj w PARP czy NCBR (Narodowe Cen-
trum Badan i Rozwoju).

W ramach Programu Operacyjnego Inteligentny Rozwdj mikro,
mali i §redni przedsiebiorcy moga skorzysta¢ m.in. z dofinansowania
ustug doradczych przy wdrazaniu innowacji lub z bonéw na innowa-
cje, o ile nawiaza wspdtprace z jednostka naukowa przy tworzeniu
nowego produktu.

Z kolei Program Operacyjny Polska Wschodnia (obejmuje woje-
wodztwa: warminsko-mazurskie, podlaskie, lubelskie, Swietokrzyskie
i podkarpackie) przewiduje pienigdze dla startupéw zaktadanych w ra-
mach tzw. platform startowych, prowadzonych przez centra innowa-
cji, jak parki naukowo-technologiczne i inkubatory przedsiebiorczosci.

Niestety, jesli chodzi o PARP, w momencie powstawania tego ar-
tykutu skoriczyly sie juz niemal wszystkie nabory, a nowych jeszcze
nie ogloszono. Jednym z nielicznych wyjatkéw byt program Platformy
Startowe, z terminem sktadania aplikacji uptywajacym 31 pazdziernika.

Czekajac na nowe konkursy, nalezy jednak pamietac, ze jesli dosta-
niemy finansowanie, trzeba bedzie potem te pieniadze co do grosza
rozliczy¢. Sktadac raporty i spetni¢ w wyznaczonym czasie wszystko,
do czego sie zobowiazalisSmy... albo $rodki te zwrdcic.

W przypadku NCBR ruch, jesli chodzi o prowadzone obecnie na-
bory, jest wiekszy. W ofercie Centrum jest takze np. program ,,Bridge
Alfa”, a w nim fundusze finansowane wspdlnie przez NCBR i inwe-
storéw prywatnych. Mozna dosta¢ pieniagdze na badania w fazie po-
czatkowej, jesli przejdzie sie dwa etapy analiz i weryfikacji. Powinny
one m.in. wykazac¢, ze dany innowacyjny pomyst da sie skomercja-
lizowac i zawiera ,,pierwiastek polski”. Fundusz obejmie w firmie
udzialy w zamian za swoéj wktad kapitatowy. W pojedyncze przedsie-
biorstwo mozna zainwestowa¢ do 1 mln z} lub wyjatkowo do 3 mln zt
(w bardzo kapitatochtonny projekt).
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Piotr Teodorczyk
dyrektor
Departamentu
Klienta
Firmowego

OPROCZ DOTACJI UNIJNYCH istnieja inne mozliwosci
finansowania, np. kredyty czy pozyczki z gwarancjami w ra-
mach programaw rzadowych. Jednym z nich jest program
pomocy de minimis Banku Gospodarstwa Krajowego (BGK].
Pomaoc de minimis zgodna jest z zasadg prawa rzymskiego
de minimis non curat lex [prawo nie troszczy sig o drobia-
zgi). Mozesz wykaorzystac limit 200 tys. euro pomocy w ciagu
trzech lat podatkowych. W okresie pandemii BGK zmaodyfiko-
wat zasady karzystania z gwarancji i oferowat zabezpieczenie
nig 80 proc. kwoty udzielonego kredytu, przy jednoczesnym
braku optaty za nia. Gérny limit gwarancji to 3,5 min zt. Zasa-
dy preferencyjne ustalone w czasie pandemii ocbowigzujg do
konica 2022 r. Decyzja o ich wydtuzeniu nie zostata dotych-
czas podjgta.

OBECNIE 7 TYS. FIRM

NA tACZNA KWOTE 1,5 MLD Zt

Kredyt z gwarancja daje ci swobode w dysponowaniu ma-
jatkiem, bo nie musisz zastawia¢ czesci, ktora ta gwarancja
obejmuje. Umozliwia ona réwniez dostep do finansowania,
jezeli masz kratka historig kredytowa. Warto$¢ pomocy

de minimis mozesz sprawdzi¢ na stronie Urzedu Ochrony
Konkurencji i Konsumentéw w bazie SUDOP. Istnieje nawet
aplikacja SHRIMP, ktéra ma w tym pomdc. Formalnosci sa
zatatwiane w jednym z kilkunastu bankéw kredytujacych.
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0d 2017 r. dziata takze PFR Starter FIZ, w ramach ktérego Polski
Fundusz Rozwoju inwestuje w startupy wspdlnie z prywatnymi fun-
duszami zalagzkowymi, venture capital i aniotami biznesu. Mechanizm
dziatania jest podobny jak w przypadku ,,Bridge Alfa”.

KREDYT NA START

— Wiekszos$¢ bankéw bardzo ostroznie podchodzi do nowych firm
i udziela finansowania tylko osobom majacym juz historie kredyto-
wa lub posiadajagcym zabezpieczenie co najmniej w formie poreczenia
osoby trzeciej. Przeszkoda moze by¢ réwniez zbyt miody wiek wta-
Scicieli firmy — méwi Artur Sarnecki, doradca finansowy, autor bloga
, Finanse po ludzku”.

Przed kilku laty byto nieco tatwiej. Pojawity sie propozycje dla biz-
nesu bez stazu rynkowego i zabezpieczen, jak chocby tzw. pozyczki
niezabezpieczone udzielane od pierwszego dnia dziatalnosci gospo-
darczej firmy przez mBank. Podstawowym warunkiem byto posiada-
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nie rachunku w danej instytucji. Niestety, wraz z wybuchem pande-
mii COVID-19 i wywolanymi przez nig zawirowaniami w gospodarce,
banki zawiesily udzielanie tego rodzaju finansowania lub sie z niego
wycofaty. Pozostaly kredyty z zabezpieczeniem — np. takim jak dziat-
ka czy inna nieruchomosé¢ — pomagajacym dostac, powiedzmy, do
100—-150 tys. zt nawet na 10 czy 12 lat.

' ULUBIONE BRANZE INWESTOROW
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Jednak z czasem zndw pojawity sie bardziej przystepne oferty. Ta-
kie jak np. odwieszony , Kredyt na start” mBanku. W jego przypadku
od pierwszego dnia istnienia firmy mozna dosta¢ nawet 30 tys. zt,
a jezeli dziatamy juz siedem miesiecy — do 60 tys. zt.

Sa tez pozabankowe pozyczki dla poczatkujacych firm, ale zazwy-
czaj na mniejsze kwoty i wcigz sa one drozsze. WeZmy propozycje
Providenta. Mozna wzia¢ do 20 tys. zt na maksymalnie cztery lata.
RRSO wynosi wtedy 19,98 proc. W przypadku banku bytoby mniej
wiecej o potowe mniejsze.

W czesci wojewddztw (w programach prowadzonych przez Bank
Gospodarstwa Krajowego — BGK) oferuje sie znacznie tarisze unijne
mikropozyczki na rozpoczecie dziatalnosci gospodarczej, nawet do
70-100 tys. zt. Trzeba jednak by¢ osoba bezrobotna lub bierng zawodo-
wo i mie¢ co najmniej 30 lat (czasami mozna by¢ ubogim pracujacym).

Niektére banki proponuja réwniez kredyty i pozyczki w ramach
rzadowego programu gwarancji de minimis badz tez gwarancji Euro-
pejskiego Funduszu Inwestycyjnego (EFI). W tym drugim przypadku
najlepiej by¢ firma ukierunkowang na nowe technologie. Warto o te
gwarancje pytac¢, gdyz jesli je dostaniemy, otrzymamy dofinansowa-
nie na preferencyjnych warunkach.

Stawiajacych pierwsze kroki w biznesie moze takze zainteresowac
program ,,Pierwszy biznes — wsparcie w starcie”. To bardzo tania
i stosunkowo tatwa do uzyskania pozyczka na podjecie dziatalnosci
(do 120 tys. zt) lub na zatrudnienie pracownika (do 30 tys. zt). Towa-
rzyszy jej mozliwo$¢ skorzystania z bezptatnego doradztwa i bizne-
sowych szkolen. Programem tym zarzadza BGK, a przyznawaniem
pozyczki zajmuja sie dziatajagcy w catej Polsce posrednicy (gldwnie
rézne fundacje). Jednak moga ja dosta¢ tylko bezrobotni, studenci
ostatnich lat studiéw i absolwenci szkét i uczelni — do czterech lat od
ukonczenia nauki

ZBIORKA PRZEZ INTERNET

Mozemy réowniez sprébowac zebra¢ pieniadze przez internet — na
ktérejs z platform crowdfundingowych. Na takiej platformie przepro-
wadzamy kampanie pokazujaca nasz pomyst czy produkt, w zamian
proponujac nagrody dla ofiarodawcéw wsparcia (np. koszulki czy
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bilety na koncert) albo udziaty w swoim przedsiewzieciu. Do kampa-
nii trzeba sie dobrze przygotowac. Nalezy opracowa¢ materiaty wi-
deo, zdjecia i strategie komunikacji ze sponsorami, zgromadzi¢ tez
wystarczajaco wiele nagréd (w przypadku crowdfundingu nieudzia-
towego). W trakcie kampanii musimy prowadzi¢ na biezaco szczery
dialog z internautami, udziela¢ wszelkich informacji i dobrze uzasad-
nia¢, dlaczego czegos nie méwimy. Nalezy takze realistycznie okresli¢
kwote, jaka chcemy zebraé. Jesli bedzie za wysoka i nie uda nam sie
tych pieniedzy pozyska¢ w wyznaczonym terminie, czesto wszystko,
co ludzie wptacili, trzeba bedzie zwréci¢ i zaptaci¢ jeszcze prowizje
operatorowi ptatnosci.

W ramach crowdfundingu udziatowego udaje sie pozyskiwac co-
raz wyzsze kwoty. Na polskich platformach przekraczaja juz nieraz

' PIENIADZE DLA ODPOWIEDZIALNYCH
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4 min z}t (na popularnych zagranicznych zdarzaja sie zbiérki rzedu
kilkudziesieciu milionéw dolaréw). Natomiast przy tzw. crowdfun-
dingu nagrodowym w kraju w gre wchodzi na razie nie wiecej niz sto
kilkadziesiat tysiecy ztotych.

Spotecznosciowe zrzutki nabraty rozpedu od lipca 2018 r. Wtedy to
maksymalna kwota, o jaka mozna sie ubiega¢ na platformie bez obo-
wiazku opracowania kosztownego i czasochtonnego prospektu emi-
syjnego, wzrosta do rownowartosci 1 mln euro (wcze$niej byto to tylko
100 tys. euro). W tym roku znowu sie zwiekszyta — do 2,5 mln euro,
a po 10 listopada 2023 r. bedzie to juz 5 mln euro.

ANIOLY | FUNDUSZE

Finansowania udzielaja tez anioty biznesu, czyli inwestorzy wspie-
rajacy obiecujace przedsiewziecia we wczesnej fazie rozwoju. Wspo-
magaja je kapitatem, merytorycznie, udostepniaja swoja sie¢ kontak-
téw. W zamian oczekujg udziatu w przysztych zyskach. Szacuje sie,
ze w Polsce takich aniotéw jest ok. 2 tys. — wcigz znacznie ponizej
standardéw europejskich.

Tu warto zwréci¢ uwage na bardzo ciekawa propozycje, jaka jest
Black Swan Fund — Sie¢ Przedsiebiorczych Kobiet. To preznie dziata-
jaca sie¢ anielic biznesu wyspecjalizowana w inwestowaniu w startu-
py zaktadane przez panie badz przez nie wspdtprowadzone.

Wczesng faze rozwoju firmy mozna tez sfinansowaé dzieki fundu-
szom zalazkowym (seed funds). Najczesciej w gre wchodza kwoty rzedu
kilkudziesieciu tysiecy ztotych w zamian za udziaty, ale bywaja i wiek-
sze. Na przyktad fundusz zalazkowy Akademickich Inkubatoréw Przed-
siebiorczosci inwestuje od 100 tys. do 400 tys. zt, zapewniajac takze
wsparcie w rozwoju (przestrzen biurowa, kontakty biznesowe itd.).

W Polsce jest kilkadziesigt innych funduszy udzielajacych zalaz-
kowego finansowania, m.in. Innovation Nest, Hardgamma Ventures,
ITF Seed Fund czy Silesia Fund. Ale pamietajmy, Ze anioty biznesu czy
tego rodzaju fundusze interesuja sie przedsiewzieciami, ktére maja
szanse szybko zwiekszy¢ swoja wartosé, czyli przede wszystkim in-
nowacyjnymi startupami.

Rozkrecajac firme, warto poza tym dobija¢ sie do ludzi biznesu,
ktérych cenimy i wiemy, ze znajduja czas dla ciekawych nowicjuszy,
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stuzac im rada. Nie musza to by¢ polscy przedsiebiorcy. Wazne, aby-
$my byli w stanie bez wiekszych probleméw przyjechaé na spotkanie,
jesli uda sie z nimi umoéwic. Jezeli robimy co$ fajnego, zdajemy ra-
porty ze swoich postepéw i pokazujemy, jak przydaty nam sie czyjes
wskazdwki, moze sie zdarzy¢, ze taki mentor w nas zainwestuje albo
komus poleci.

Wreszcie — sposob najczesciej stosowany przez poczatkujacych
biznesmenéw: pieniadze od rodziny i przyjaciot... ®

SIECI ANIOLOW BIZNESU W POLSCE

PolBAN Business Angels Club Fundusz Kapitatowy Agencji

Lewiatan Business Angels Rozwoju Pomorza

Smart Business Angel Black Swan Fund

Amber - Sie¢ Aniotéw Biznesu
BAS - Business Angel Seedfund
tadzka Agencja Rozwoju Regio-
nalnego SA

Gildia Aniotéw Biznesu
Platinumseed

Kobieca Sie¢ Aniotdw Biznesu
Wschodnia Sie¢ Aniotéw Biznesu

. 3 Fast Business Angels
Satus - Sie¢ Inwestorow E

Prywatnych
INVESTIN

PSAB-| - Ponadregionalna Sie¢
Aniotéw Biznesu - Innowacja

POLSKIE PLATFORMY CROWDFUNDINGOWE
OFERUJACE MODEL UDZIALOWY

Crowdangels.pl Crowdway.pl
Beesfund.com Mzuricfi.pl
Crowddragons.com Fundedbyme.com
Findfunds.pl (szwedzko-polska)
Wspalnicy.pl Emiteo.pl
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LEASING

Sprzet potrzebny do prowadzenia dziatalnosci

powinien by¢ dobrej jakosci, by stuzyt firmie przez
lata.

punktu widzenia kosztéw korzystniej wypada leasing. Warto
zwrdci¢ uwage zwtaszcza na korzysci podatkowe. Decydujac

£
- sig na te forme finansowania, mozesz wykorzystac zjawisko
tarczy podatkowej, czyli obnizenia kwoty podatku dochodowe-
Kamil Miacz go dzigki zaliczeniu do kosztéw uzyskania przychodu wydatkéw
specjalista takich jak raty leasingowe. W leasingu operacyjnym to leasingo-
ds. finansowa-  dawca dokonuje amortyzacji przedmiotu. Ty natomiast wpisujesz
nia firm w koszt uzyskania przychodu catg rate leasingowa, obnizajac tym

samym podatek dochodowy. Inaczej jest w leasingu finansowym:
amortyzacja lezy po twaojej stronie, przez co w koszty mozesz
wpisac wytacznie czes¢ odsetkowa raty.
| pluséw ciag dalszy:
© leasing operacyjny nie obniza zdolnosci kredytowej
© dostepny jest od pierwszego dnia funkcjonowania firmy
© bez wzgledu na kwote, jaka jestes zainteresowany, czgsto
nie wymaga dodatkowego zabezpieczenia, chyba ze w gre
wchodzi specyficzny, trudno zbywalny przedmiot leasingu
[np. wyspecjalizowana maszyna produkcyjna)
© w wielu przypadkach procedura wnioskowania jest uprosz-
czona. Firma leasingowa zapyta o przychody i dochdd
twojej firmy, moze réwniez poprosic o PIT
© gdy kupujesz samochdd, wtedy to firma leasingowa
rejestruje pojazd, a to oznacza oszczedno$¢ czasu
© coraz czesciej firmy leasingowe w miejsce wykupu
pojazdu proponujg wymiang na nowy
- Jezeli klient posiada flote, moze skorzysta¢ z dodatkowe;j
ustugi, ktéra polega na tym, ze to firma leasingowa dha o prze-
glad samochoddw, wymiang opon, naprawy, zdejmujac ten obo-
wigzek z przedsigbiorcy - dodaje ekspert mBanku.
A jezeli zdarzy sig wypadek, uzyskasz pomoc w weryfikacji kosz-
toryséw przy naprawie oraz w przypadku likwidacji szkody. W tym
czasie masz prawo korzystac z samochodu zastgpczego.
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PIENIADZE NA START DLATWOJEJ FIRMY

Jesli jestes klientem mBanku, mozesz pozyskac

dodatkowe pienigdze na hiezace potrzeby lub na
rozwaj swojej firmy.

© masz w mBanku konto osobiste z regularnymi wptywami od
co najmniej 12 miesigcy
© lub posiadasz w mBanku produkt hipoteczny dla osoby fizycz-
nej od co najmniej szesciu miesigcy
© lub masz w mBanku kredyt niezabezpieczony dla osoby fizycz-
nej od nie mniej niz 12 miesiecy
Mozesz ubiegac sig o kredyt na start od pierwszego dnia istnienia
Twaojej firmy: pozyczke dla firm lub dopuszczalne saldo debetowe
(w obu przypadkach do 30 tys. zt od pierwszego dnia dziatalnosci).
Debet przyznawany jest na 12 miesigcy i moze odnowic sig na ko-
lejny okres. Z kolei w przypadku pozyczki dla firm:
© mozesz jg sptaci¢ nawet w 84 miesigcznych ratach i sam wy-
hierasz dzien sptaty
© podczas wnioskowania mozesz uzyskac 3-miesigczng karen-
cje w sptacie kapitatu pozyczki, dzigki czemu na poczatku re-
gulujesz tylko odsetki od otrzymanej kwoty

Jezeli Twoja firma dziata od siedmiu do 12 miesigcy, mozesz
whnioskowac o kredyt do kwoty 60 tys. zt.
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Biznesplan,
czyli plan na
przysztosc

Szukajac na zewnatrz pieniedzy
na rozkrecenie biznesu lub jakiejs
inwestycji, pewnie bedziemy tez musieli
przedstawia¢ biznesplan - w banku,
w inkubatorze, a nawet w urzedzie

pracy. Oto jak go przygotowac.

o= Alicja Hendler, Pawel Jarosz

I |



iznesplan nie zawsze jest potrzebny. Kiedy ktos
zaktada firme albo rusza jego nowy projekt naj-
wazniejsze, aby opracowal model biznesowy ta-
kiego przedsiewziecia i jego budzet. Jak to zrobic,
napisaliSmy w poprzednich rozdziatach. Na $wie-
cie jest zreszta bardzo wielu odnoszacych sukcesy
przedsiebiorcéw — fanéw modeli biznesowych,
ktére pozwalaja szybko okresli¢, gdzie i na czym
firma zarabia, a gdzie prawdopodobnie popetnia btedy lub tez, gdzie
w przysztosci powinna generowac przychody. Takie na biezaco rewi-
dowane i udoskonalane modele swietnie sie bowiem sprawdzaja na
zmiennych, pelnych coraz to nowszych wyzwan rynkach. Lepiej niz
mniej elastyczne, za to wymagajace duzo czasu i pracy pelnowymia-
rowe biznesplany, plany marketingowe i strategie.
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Jednak nieraz, aby rozwina¢ pomyst, zdoby¢ jakis rynek, potrzeb-
ne s3 pieniadze, ktérych dany przedsiebiorca nie ma i musi ich szu-
ka¢ na zewnatrz. Ci, ktérzy moga mu je da¢, bardzo czesto ocze-
kuja wtedy przedstawienia im biznesplanu. Zwlaszcza inwestorzy,
bankowi kredytodawcy czy instytucje przyznajace dotacje. Oczekuja
go nawet wtedy, gdy nasze przedsiewziecie jest na tak poczatko-
wym etapie, a jego doswiadczenie w danej branzy tak niewielkie,
ze nie damy rady sporzadzi¢ np. wiarygodnych prognoz rynkowych.
Bo zwyczajnie nie mamy danych i wiedzy, ktéra dysponuja bardziej
zasiedziate firmy.

Ale jak mus, to mus. Poza tym bywa, ze nawet jesli kto$ nie za-
mierza sie ubiega¢ o zewnetrzne finansowanie, chce sam dla siebie
sporzadzi¢ taki plan, zeby doglebnie przemyslec przysztosé swojego
biznesu. Porzadkujac w tym celu informacje i pomysty, mozna zy-
ska¢ dodatkowa perspektywe i wsparcie w zarzadzaniu.

Ogdlnie rzecz biorac, biznesplan powinien odpowiada¢ na pyta-
nia: kto zamierza uruchomi¢ dane przedsiewziecie? Co bedzie jego
przedmiotem (jakie ustugi, produkty)? Jak bedzie przebiegac jego
realizacja? Ile to bedzie kosztowad? Nalezy przy tym podac jego cele
krotko- i dlugoterminowe oraz przedstawi¢ analize mozliwosci ryn-
kowych i srodkéw, ktére powinny pozwolié te cele osiggnac.

Istniejg rozmaite wzory sporzadzania biznesplandw i rézne tzw.
formatki. Sg bardzo pomocne, a réznice miedzy nimi biorg sie stad,
Ze inne wymagania bedzie miat bank, a inne np. urzad pracy, fun-
dusz zalazkowy czy inkubator startupéw.

Bez wzgledu jednak na to, czego sie od nas wymaga, nie zabieraj-
my sie za biznesplan, jesli uwazamy, ze nie bedziemy w stanie przy-
gotowaé go samodzielnie. Kto bowiem nie potrafi opisa¢ swojego
projektu, zapewne nie jest tez jeszcze gotéw go zrealizowac.

Poza tym nic na site. W okresie, gdy sporzadzamy nasz plan, zme-
czenie, frustracja, pospiech, zaniedbywanie innych obowigzkdéw, ro-
dziny, rezygnacja z wypoczynku czy przyjemnosci wcale nam sie nie
przystuza. Przeciwnie — ucierpie¢ na tym moze nasza kreatywnos¢
czy przenikliwos¢. Niemniej warto mie¢ przy sobie albo w poblizu
chocby notes, by w razie czego zanotowac ciekawy pomyst czy roz-
wiazanie, ktére przyszto nam do glowy, zanim sie ulotni.
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W PRZYPADKU NOWEGO BIZNESU TRZEBA RYGORYSTYCZNIE
PODCHODZIC DO WYDATKOW. NIE MA BOWIEM TAKICH
PIENIEDZY, KTORYCH NIE MOZNA PRZEJESC

Oto najwazniejsze etapy pisania biznesplanu, przy czym kolej-
no$¢ zdecydowanie nie jest przypadkowa.

DEFINICJA KLIENTA
To klient powinien by¢ w catym planie najwazniejszy, a nie

np. nasze wysokie zarobki. Jezeli uczynimy go punktem wyj-
$cia i sie na nim skoncentrujemy, nasze szanse na sukces poszybuja
w gore (podobnie jak szanse na zdobycie finansowania). Okreslamy
wiec, kto nim bedzie: firmy czy konsumenci? A moze jedni i dru-
dzy? Nastepnie precyzyjnie charakteryzujemy tych, do ktérych ma
trafi¢ nasza oferta. Jesli do firm, to z jakiej branzy, z jakim zatrud-
nieniem, sprzedaza, przychodami? Do kogo doktadnie kieruja one
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wilasna oferte, na jakich rynkach dziatajg, jakich maja konkurentéw
i, co bardzo wazne, jakie sg ich potrzeby? A jezeli nasi klienci to
konsumenci, to w jakim s3 wieku, jakiej pici, gdzie mieszkaja, jakie
maja przychody, potrzeby, aspiracje, styl zycia, moze nawet jaki typ
osobowosci? Kto z nich bedzie nalezat do podstawowego trzonu na-
szej grupy docelowej i dlaczego?

Pamietajmy, ze oferta skierowana do wszystkich (np. po prostu
do firm albo kobiet) to oferta dla nikogo. Nawet gdy wydaje nam sie
uniwersalna.

ZALOZYCIEL
FIRMY MUSI ZDECYDOWAC: CHCE BYC UDZIALOWCEM
CZY NAJEMNIKIEM PRACUJACYM DLA KOGOS

Opisujemy nieco szerzej, w kilku zdaniach, jakie potrzeby klien-

ta ma zaspokoi¢ nasz produkt czy ustuga i jakie jego problemy
rozwiazywac. To bedzie wartos¢, ktéra mu zaoferujemy. Badzmy tu
bardzo konkretni i unikajmy naduzywania modnych ogdlnikéw, jak
,innowacyjnos¢”, , konkurencyjnos¢” czy ,,wysoka jako$¢”. Podajmy
tez cene, ktora klient jest gotéw nam zaptaci¢. Wszystko to stanowi
potem podstawe prawidtowo zaprojektowanej oferty.

Niestety, wielu przedsiebiorcéw okreslenie tej wartosci lekcewa-
zy. Zaktadaja, ze maja swietny produkt i w razie czego wygeneruja
popyt na niego: wykreuja potrzebe zabiegami marketingowymi, wy-
edukuja klienta itp. To sie rzadko udaje, a juz zwlaszcza poczatkuja-
cym, nieznanym nikomu firmom.

Inny btad to brak realistycznej ceny. Oczywiscie mozemy pomi-
nac faze testéw i zobaczy¢ ,,w praniu”, ile wtasciwie sa sktonni pta-
ci¢ nasi odbiorcy, ale musimy mie¢ na to duzy budzet. Inaczej ry-
zykujemy, ze zanim zbudujemy baze klientéw, nasz biznes padnie.
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Zawsze najlepiej znalez¢ niezagospodarowana nisze, a jesz-

cze lepiej niezagospodarowany masowy rynek (tzw. biekitny
ocean). Czyli niezaspokojone albo Zle zaspokajane potrzeby naszych
klientow. Jezeli jednak mamy konkurencje, porzadnie analizujemy,
jak dziata na rynku lokalnym, krajowym, za granica. To nam pomoze
okresli¢ nasze przewagi, rzecz jasna w oczach klienta. Jaka konkretna
warto$¢ dodang wniesiemy na rynek, ze miatby on powdd porzucic
naszych rywali? Upewniamy sie, Ze te przewagi beda dla niego zrozu-
miate, istotne i faktycznie unikalne.

Ustalamy tzw. kamienie milowe naszego projektu i zastana-
wiamy sie, ile czasu potrzebujemy, aby je po kolei osiggnaé.
Hurraoptymizm (w rodzaju: ,,za rok sprzedam milion sztuk”) jest
tu bardzo niewskazany, bo napiety harmonogram to wysokie ryzyko
op6znien frustrujacych zespét i ewentualnego inwestora. Kamienie
milowe zalezg od rodzaju dziatalnosci i formy prawnej biznesu, ale
czesto s3 to:
- opracowanie kompletu dokumentacji i prezentacji zwigzanych
z danym projektem
- pozyskanie pieniedzy na jego realizacje
- rejestracja firmy
- opracowanie najbardziej podstawowej wersji produktu albo ustugi
do pokazania klientom czy inwestorom (to tzw. MVP — minimal
value product)
- produkt (lub ustuga) gotowy do regularnej sprzedazy.

NAJPRAWDOPODOBNIEJ WYWOLA FRUSTRACJE
CZLONKOW NASZEGO ZESPOLU | EWENTUALNYCH
INWESTORGOW,

Zazwyczaj wystarczy od trzech do oémiu kamieni milowych, ktdre
warto potem jeszcze rozbi¢ na czastkowe zadania.
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POTRZEBY | ZASOBY

Wiemy, co i dla kogo chcemy robi¢, z kim i czym konkurowad,

w jakim czasie planujemy pokonac¢ kamienie milowe. Pora okre-
§li¢, co (i kto) bedzie nam potrzebne, by to zrealizowac. Po pierwsze
— jacy ludzie, z jakimi kompetencjami i nastawieniem. Najlepiej sa-
modzielni i gotowi tworzy¢ zdefiniowana przez nas warto$¢ dodana.
Za jakie jednak wynagrodzenie? Po drugie — jakie beda nasze kontak-
ty i kanaty sprzedazy? To podstawa komercjalizacji naszego biznesu.
Tworzymy m.in. (jak najbardziej realistyczna) liste oséb, ktére moga
nam pomoéc w sprzedazy i przy kazdej notujemy, co jej w zamian mo-
zemy zaoferowad (np. prowizje, a moze niewielkie udziaty w firmie?).
Sprébujmy tez, unikajac zbytniego optymizmu, oszacowad, ile czasu
zajmie nam uruchomienie tych kontaktéw i kanatéw, podobnie jak
stworzenie zespotu i generalnie zorganizowanie biznesu. Uwzglednij-
my to, planujac czastkowe dziatania w harmonogramie.

To wszystko pozwoli nam obliczy¢, ile bedziemy potrzebowac
pieniedzy na rozpoczecie dziatalnosci i jej pierwszy okres (np. pierw-
szy 1ok czy trzy lata). Mozemy tez sprobowac oszacowad, ile trze-
ba bedzie doktada¢ do interesu, zanim osiagniemy BEP (Break Even
Point — punkt, w ktérym biznes zaczyna na siebie zarabia¢ w ujeciu
miesiecznym). Koszty najlepiej opisa¢ w podziale na te jednorazo-
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we (zwigzane z rozpoczeciem dziatalnosci, np. z zarejestrowaniem
firmy, stworzeniem strony www, zakupem pierwszej partii towa-
ru), state (ponoszone co miesigc, jak czynsz, wynagrodzenia, za-
planowane koszty marketingu czy produkgji) i zmienne (powigzane
z wynikami sprzedazy, np. premie, koszty realizacji poszczegdlnych
zamowien, logistyki itp.).

Nalezy przy tym mie¢ weza w kieszeni, zwlaszcza jesli chodzi
o wydatki jednorazowe i state. Unikniemy przejadania pieniedzy
lub sytuacji, ze nam ich za szybko zabraknie. Lepiej wiec nie szale¢
z nadmiernie rozbudowanym zespotem, imponujacym biurem czy
pensja prezesa.

PRZESTRZEGAMY PRZED ,,GRANIEM CENA”
- OFEROWANIEM SWOJEGO PRODUKTU CZY UStUGI
TANIEJ NIZ ZASIEDZIALI NA RYNKU RYWALE.

Jak zaplanowa¢ budzet i jakich przy tym unika¢ btedéw, napi-

saliSmy juz w rozdziale 5. Zreszta tatwiejsza potowe budzeto-
wania (czyli koszty) mamy juz za soba. Trudniejsza jest realistyczna
prognoza przychodéw. Przestrzegamy tez przed , graniem cena”. Ist-
nieje wysokie ryzyko, ze gdyby doszto do wojny cenowej z bardziej
zasiedziatymi rywalami, upadniemy pierwsi, majac najmniejsze za-
soby i zaplecze. Ponadto, jesli klienci dostrzega w naszej ofercie waz-
na dla siebie warto$¢, catkiem prawdopodobne, Ze bedg sktonni za nig
zaptaci¢ i dumping tym bardziej nie bedzie miat sensu.

W zasadzie biznesplan jest gotowy. Pozostaje jeszcze analiza

ryzyka. PrzejdZmy ponownie przez wszystkie poprzednie eta-
Dy, zastanawiajac sie, co moze sie w przysztosci wydarzy¢ i przeszko-
dzi¢ nam w realizacji planu. Potem pomyslmy, jak te zagrozenia zmi-
nimalizowa¢ lub tez jak zmniejszy¢ ich wptyw.
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Jesli ostatecznie dane ryzyko jawi sie jako niewielkie (albo do-
tyczy kwestii mato istotnych dla naszego biznesu) — oznaczamy je
jako ,,zielone”. Jezeli jest znaczace, a przy tym nie jesteSmy do kon-
ca pewni, czy nasze srodki zaradcze okaza sie skuteczne — oznacza-
my je jako ,zotte”. Gdy prawdopodobienstwo wystapienia danego
zdarzenia jest bardzo wysokie, jego wptyw na nasz projekt bedzie
silny (np. brak zyskownej sprzedazy) i nie mamy pomystu, jak sobie
z tym poradzié¢ — ryzyko oznaczamy jako ,,czerwone”.

Nad rozwigzaniem ,,z6ttych” probleméw bedziemy jeszcze my-
Sle¢, realizujac projekt. ,,Czerwone” zndw przeanalizujmy, popro-
$Smy ewentualnie kogo$ o rade, jak je ,,spacyfikowac” (przeksztatci¢
chocby w ,,z6tte”). Jesli nic nie pomoze, wstrzymajmy planowanie
projektu. To, ze nie zdotaliSmy uporac sie z ,,czerwonymi” ryzy-
kami, nie swiadczy o nas Zle. Biznesowa glupota bytoby natomiast
kontynuowanie tak niepewnego przedsiewziecia. ®

PRZYGOTOWANIE BIZNESPLANU jest szczegolnie istot-
ne w sytuacji, gdy staramy sie o uzyskanie finansowania.
Piotr Teodorczyk Staje sie on wtedy wizytéwka przedsighiorcy, ktérego bank
dyrektor jeszcze nie zna. W dokumencie tym wskazmy, kto bedzie
Departamentu odbiorca naszych produktéw czy ustug, na jakim rynku
Klienta (lokalnym, krajowym, miedzynarodowym) bedziemy dziatac
Firmowego ) . .
oraz kto bedzie naszym potencjalnym konkurentem. Waz-
nym punktem biznesplanu jest prognoza sprzedazy oraz
jej wzrostdw, a takze oszacowanie kosztow, jakie hedziemy
ponosi¢ w zwigzku z prowadzong dziatalnoscia. Nie bajmy
sie mowic o ryzyku, jakie wigze sig z planowanym przedsig-
wzieciem. Identyfikacja potencjalnych zagrozen pokazuje,
ze jestesmy ich swiadomi. Jezeli mamy doswiadczenie
w hranzy, w ktérej zamierzamy prowadzi¢ dziatalnosg, nie
ukrywajmy tej informacji. Moze by¢ naszym atutem. Szcze-
gétowy i merytorycznie przygotowany hiznesplan pozwoli
bankowi oszacowac przyszte zyski firmy i przedstawic
klientowi korzystna oferte.
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Jak zawalczyé¢
o kapitat

Jak zwiekszy¢ swoje szanse
na zewnetrzne dofinansowanie
rozwoju firmy? Dobry biznesplan,
cho¢ moze pomdc, nie wystarczy.
Wazne s3 tez networking,
rozpoznawalnos¢ i dobra historia.

= Alicja Hendler,
wspolpraca: Krzysztof Ortowski
i Adam Mielczarek



daniem dr. inZ. Krzysztofa Kanawki, m.in. preze-
sa startupu technologicznego Blue Dot Solutions,
w pozyskiwaniu finansowania dla firmy przyda-
ja sie nie tylko dobry biznesplan, zespét i oczy-
wiscie pomyst, ale tez znajomos$ci. Nie jakie$
»plecy” czy ,,chody”. Dr Kanawka ma na mysli
sie¢ kontaktéw i dobra marke wsréd zajmuja-
cych sie podobng tematyka. Sam wyrobit sobie
kontakty, uczestniczac m.in. regularnie od 2009 r. w konferencjach
i sympozjach, w Polsce i za granica, poswieconych technologiom
satelitarnym i badaniom nad kosmosem. Zachwala takze prestizowy
dwumiesieczny Space Studies Program na International Space Uni-
versity, ktéry odbywa sie co roku w réznych czesciach swiata. Wie-
dza, jaka daje ten kurs, jest cenna, ale dla niego najwazniejsze byto
to, kogo na nim spotkat. W kazdym razie, gdy w 2014 r. pojawita sie
mozliwos¢ zdobycia dotacji z ogélnounijnego programu Horyzont
2020, byt juz dobrze rozpoznawalny w swojej branzy w Europie,
budzit zaufanie, sam tez miat nieztg orientacje w Srodowisku. To
zdecydowanie utatwito mu stworzenie polsko-niemieckiego konsor-
cjum POSITION, ubiegajacego sie (z sukcesem) o grant w H2020.
Rozpoznawalno$¢ przydata sie i pézniej, bo w przypadku konkur-
séw w tym programie jurorzy kieruja sie po czesci osobistymi kry-
teriami, przy czym liczy sie takze ich nastawienie do tych, ktérzy
stoja za danym projektem. Zwyciestwo dziata zas jak kolejna tram-
polina, gdyz firma i przedsiebiorca trafiaja do europejskiej ,,ligi mi-
strzéw”. Przekonat sie o tym inny polski startup, SensDx. Po tym,
jak w 2017 r. dostat z H2020 pieniadze na studium wykonalnosci
wdrozenia testu, ktéry wykrywa wirusy grypy, otworzyly sie drzwi
wielkich inwestoréw branzowych. Zaproszono go m.in. na konkurs
firmy Roche i zainwestowat wen koncern farmaceutyczny NEUCA.
Rozpoznawalnos¢, kontakty i dobra opinia procentuja bez wzgle-
du na to, czy firma szuka inwestora wsréd aniotéw biznesu, fun-
duszy, pragnie trafi¢ do prestizowego akceleratora albo wtasnie
zwréci¢ na siebie uwage inwestora branzowego. Warto po prostu
uprawia¢ networking, zwlaszcza ze (pomijajac ograniczenia zwia-
zane z pandemiy) od kilku dobrych lat lawinowo przybywa miejsc
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i okazji, gdzie mozna to robi¢. Co prawda, trzeba sie tez tego na-
uczy¢ i przetamac psychiczne bariery, z czym podobno polskie firmy
wciaz maja problem.

MERITUM | TAK NAJWAZNIEJSZE

Bez znajomosci czesto ani rusz, natomiast zawsze znaczenie maja
jakos¢ projektu i jego zespdt oraz sposéb jego prezentacji. Krzysztof
Kanawka zwraca uwage, ze np. formalnosci zwigzane z aplikowaniem
w H2020 byty proste. I sa jeszcze prostsze w ramach kontynuacji tego
programu, czyli Horyzontu Europa (podobnie jest w konkursach kra-
jowych). Prawdziwym wyzwaniem jest za to tre$¢ wniosku. Trzeba
tak opisa¢ przedsiewziecie, aby jurorzy bez problemu zrozumieli,
na czym ono polega i mieli podstawy do oceny, ze jest odpowiednio
ambitne (np. innowacja na skale co najmniej europejska) oraz Ze ma
duze szanse na udang komercjalizacje. Nalezy przekona¢ sedziow,
ktérymi sa gléwnie menedzerowie spétek, osoby z doswiadczeniem
w funduszach VC, aniotowie biznesu. Akademicy zdarzaja sie rzadko.
Polakom coraz lepiej idzie w tej rywalizacji, ale nadal krélujg w niej

BEZ WZGLEDU NA TO, CZY FIRMA SZUKA
INWESTORA WSROD ANIOLOW BIZNESU, FUNDUSZY,
PRAGNIE TRAFIC DO PRESTIZOWEGO AKCELERATORA
ALBO ZWROCIC UWAGE INWESTORA BRANZOWEGO

Niemcy czy Hiszpanie. Przywiazuja wieksza wage do tego, aby po-
myst sprzeda¢ réwniez marketingowo, wiedza, jak stawia¢ akcenty.
Nie zaktadaja tez komercjalizacji projektu w zbyt wczesnej fazie, co
sie dos¢ czesto dotychczas zdarzato naszym rodakom.

Polacy podobne problemy z falstartem maja takze na krajowym
podwoérku. Na przyktad bardzo wielu ubiegajacych sie o dotacje
w ramach popularnej ,,szybkiej $ciezki” NCBR odpada na etapie
tzw. prepanelu. Czyli wtedy, gdy eksperci, oceniwszy dang aplika-
cje pozytywnie od strony formalnej, dyskutujg o niej miedzy sobg,
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przygladajac sie jej pod katem naukowym i biznesowym. Przez sito
nie przejdzie takze ten, kto nie jest w stanie osobiscie stawi¢ czota
kolejnemu etapowi i najchetniej wyreczytby sie np. doradca, ktéry
pomogt mu przygotowac wniosek. Chodzi o krétka prezentacje pro-
jektu przed panelistami, po ktérej zadaja oni pomystodawcy pyta-
nia. To pozwala sprawdzi¢, czy zyje on swym przedsiewzieciem i nie
stanat do konkursu jedynie po to, by zdoby¢ pieniadze.

Przy tym wieksze szanse maja wnioski nawet na $§rednim pozio-
mie innowacyjnosci, ale $wietnie rokujace, jesli chodzi o sukces na
rynku, niz supernowatorskie, lecz biznesowo pod duzym znakiem
zapytania.

CO JEST BLEDEM, A CO JEST DOBRZE WIDZIANE

O zbyt malej liczbie dobrze przygotowanych aplikacji méwia tez
fundusze inwestycyjne. Krystyna Kalinowska, dyrektor inwestycyj-
na z Podlaskiego Funduszu Kapitatowego, zauwaza, ze cho¢ do PFK
trafia w ostatnich latach coraz wiecej i lepiej przygotowanych, cieka-
wych projektéw, to ledwie utamek spetnia wymogi. — Bledy wynikaja
przede wszystkim z braku doswiadczenia i zazwyczaj sg powielane
przez mtodych przedsiebiorcéw — stwierdza.

Na czym te bledy polegaja? Jednym z najczestszych jest zatoze-
nie, ze pomyst jest najwieksza wartoscig projektu, przez co przed-
siebiorca lekcewazy koncepcje jego realizacji. A jesli nie wie, jak np.
pozyskac klientéw — inwestora nie zainteresuje.

Zaniedbuje sie tez stworzenie kompetentnego zespotu z prak-
tyczna i teoretyczng wiedza o danej branzy czy dziedzinie. Najlepiej
zas$, by jego kierownictwo sktadato sie takze z 0séb z doswiadcze-
niem menedzerskim. To zwieksza szanse, ze przedsiewziecie przy-
niesie zwrot, na ktérym zalezy inwestorom. — Fundusz inwestuje
swoj kapitat przede wszystkim w zespdt — podkresla Kalinowska.

Firmy zle réwniez okreslaja swoja grupe docelowa. Nie wiadomo
wiec, czy na ich oferte moze by¢ zapotrzebowanie. W parze z tym
idzie nieraz brak dobrze uzasadnionej strategii sprzedazy i marke-
tingu, by efektywnie dociera¢ do klientéw.

Inny czesty btad to nieche¢ do ponoszenia ryzyka zwigzanego
z projektem. Tymczasem inwestorzy nie lubia by¢ jedynymi, ktérzy
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je na siebie wezma. Dlatego dobrze jest zaangazowac w swéj pomyst
chocby niewielki kapitat.

Fatalne wrazenie robig takze przesadne oczekiwania, jesli chodzi
o wynagrodzenie przedsiebiorcy ze Srodkéw inwestora. Zwtaszcza
gdy projekt jest na poczatkowym etapie i spdtka jeszcze poczeka
na osiagniecie progu rentownosci. Fundusze VC lepiej postrzegaja
tych, ktérzy wiedza, ze ich ptaca i system premiowy powinny by¢
powigzane z wynikami firmy. I np. proponuja, by wzrost ich wy-
nagrodzenia postepowat wraz z realizowaniem przez nig kolejnych
tzw. kamieni milowych, opisanych w przedstawionym biznesplanie.

Kolejny btad to nadmierna koncentracja na networkingu i poszu-
kiwaniu finansowania, np. poprzez udziat w konkursach dla star-
tupéw, ktore moga przyniesé takze medialny rozgtos. Zle jest, kie-
dy odbywa sie to kosztem pracy nad rozwojem przedsiebiorstwa,
a zwlaszcza kosztem pozyskiwania klientow.

NA CZYM ONO POLEGA | MIEC
PODSTAWY DO OCENY, ZE JEST ODPOWIEDNIO AMBITNE
ORAZ MA DUZE SZANSE NA UDANA KOMERCJALIZACJE

Wreszcie — wiele firm zbyt weczesnie planuje wejscie na rynki za-
graniczne, zanim jeszcze przetestuja swoéj model biznesowy. To nie
znaczy, ze trzeba koniecznie zaczynac od Polski. Chodzi raczej o wy-
kazanie, ze na danym rynku model sie sprawdza. Najtaniej i naj-
szybciej mozna go zweryfikowaé w lepiej rozpoznanych warunkach
— czyli zazwyczaj lokalnych.

Wielu przedstawicieli funduszy przestrzega poza tym przed hur-
raoptymizmem i zyczeniowym mysleniem, jesli chodzi o spodzie-
wane przychody oraz zagrozenie ze strony konkurencji. Niektdrzy
radza, by w ramach biznesplanu przygotowac trzy scenariusze: pe-
symistyczny, realistyczny i wersje najbardziej r6zowa, jaka da sie
uzasadni¢ na podstawie solidnej analizy.
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JAK ROZMAWIAC Z VENTUREKAPITALISTA

Ogdlnie rzecz biorac, VC lubia liczby i konkrety, jak skala rynku, tem-
po jego wzrostu, czym produkt bedzie sie wyrdzniad i dlaczego miat-
by zainteresowac klientéw. Chcg wiedzie¢, na czym firma chce zara-
bia¢ i upewnic sie, ze nie lekcewazy konkurencji. To wszystko nalezy
zawrze¢ w porzadnym biznesplanie, ale potem trzeba takze o swoim
projekcie opowiadac.

Najpierw podczas tzw. trasera, kréciutko prezentujac jego gtéwne
zatozenia. Fundusze oceniaja bowiem setki projektéw rocznie i chca
méc sprawnie odsiewac te, ktére nie spelniajg kryteriéw. Inwestor
powinien szybko sie zorientowa¢, o jaki produkt lub ustuge chodzi,
w czym tkwig Zrédta dochodowosci pomystu oraz czy oparty na nim
biznes da sie tatwo i tanio rozszerzac (czyli skalowac). Mozna to np.
pokazac za posrednictwem czytelnej i wymownej grafiki.

Kolejny etap to pitch-deck — obszerniejsza prezentacja ztozona
z 10 sekgji i kilkunastu slajdéw. Trzeba by¢ przygotowanym na do-
ciekliwe i drobiazgowe pytania, szczegdlnie jesli chodzi o prognozo-
wane zainteresowanie ze strony rynku. Jednak gdy pytania zahaczaja
o know-how, np. pada prosba o rysunki techniczne, powinna sie
przedsiebiorcy zapali¢ czerwona lampka. Mozna na tym etapie do-
magac sie podpisania umowy o poufnosci, ale w przypadku profe-
sjonalnych funduszy nie jest to potrzebne.

Jesli inwestor zainteresuje sie projektem, zaczna sie negocjacje
w sprawie struktury udziatéw w spétce. W tej fazie, wbrew pozorom,
to przedsiebiorcy czesto rezygnuja z dalszych rozméw. Chocby wte-
dy, gdy fundusz chce przejaé nad firma zbyt duza kontrole, okazuje
sie, ze nie ma w danej branzy wystarczajacego doswiadczenia czy
tez wyktdca sie o warto$é udziatéw. Skadinad, jezeli bedziemy sie
upierac przy ich jak najwyzszej cenie i transakcja sprzedazy dojdzie
do skutku, musimy mie¢ $wiadomos¢, ze jesli przedsiewziecie skon-
czy sie porazka, fundusz bedzie odzyskiwat kazdy grosz, ktdry zain-
westowal. Aby nie wpakowa¢ sie w takie ktopoty, warto wynaja¢ do-
radce transakcyjnego, ktéry, zanim jeszcze w ogdle wyslemy swoja
aplikacje, zwrdci uwage takze na inne btedy, cho¢by te wymienione
przez dyrektor Kalinowska.
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Generalnie trzeba walczy¢ o swoje. Pilnowa¢, by po dwéch, trzech
rundach finansowania nie zostato nam np. 20 proc. udziatéw. Moz-
na sie zabezpieczy¢, domaga¢ sie choc¢by opcji na kolejne akcje czy
tez pakietu do odkupu po uzyskaniu okreslonych wynikéw. Na tym
etapie nawet bardzo maty przedsiebiorca ma szanse ograniczy¢ ape-
tyt VC, ktéry przeciez tez konkuruje z innymi o obiecujace projekty.
Ewentualnie warto poczekac i znalez¢ fundusz, ktéry na dzien dobry
nie ,,pozera” firmy. Zbyt czesto bowiem takie agresywne VC ,wy-
pluwaja” ja po kilku latach, zarobiwszy na niej jak najwiecej i jak
najszybciej, kosztem jej zdrowego rozwoju.

FUNDUSZ INWESTUJE
SWOJ KAPITAL PRZEDE
WSZYSTKIM W ZESPOL

Krystyna Kalinowska, dyrektor inwestycyjna,
Podlaski Fundusz Kapitatowy

Na poczatku negocjacji podpisuje sie zwykle tzw. REPSY (repre-
sentations and warranties) — dokument stanu prawnego sp6tki. Lepiej
wtedy niczego nie ukrywad, gdyz inwestor i tak potem przeprowadzi
procedure due diligence. I jesli np. okaze sie, ze nie mamy praw do
jakiejs wlasnosci intelektualnej, moze odstgpi¢ od umowy, a nas ob-
ciazy¢ kara siegajaca nawet kilkuset tysiecy ztotych.

Jezeli negocjacje posuwaja sie do przodu, obie strony podpisuja
w koricu term sheet, ktory zawiera podstawowe zatozenia inwestycji.
Potem jest wlasnie pora na due diligence przed zawarciem witasciwej
umowy inwestycyjnej. Ile moga potrwac takie rozmowy, nim dotra
do finatu? Kilka tygodni, miesiecy, rok...

KREDYT Z BANKU
W przypadku bankéw sprawa jest prostsza, zazwyczaj tez dostaje sie

kapitat szybciej niz dotacje czy pieniadze od inwestora. No i zachowu-
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je sie niezalezno$¢. Czasami, gdy chodzi o nieduzy kredyt, wystarczy
sprawdzi¢, czy bank, w ktérym mamy konto gtéwne przedsiebior-
stwa, nie przygotowat dla nas oferty w swoim serwisie transakcyj-
nym lub mobilnej aplikacji.

Jesli chcemy uzyska¢ wiekszy kapitat, nalezy udac sie na spotka-
nie z przedstawicielem banku, ktéry zada nam pytania zwiazane
z przedmiotem i wartoscig naszej inwestycji. Jednym z waznych
czynnikéw wplywajacych na decyzje o udzieleniu nam finansowania
bedzie historia kredytowa naszej firmy. Dlatego niedobrze jest, gdy
nie ma ona zadnej, cho¢by pdtrocznej przesztosci i nigdy nie brata
pozyczki, nie sptacata rat itp. Dla banku jest wtedy terra incognita
jako potencjalny dtuznik: nie ma wiedzy o jej wyptacalnosci i termi-
nowosci sptat i przedstawia sobg zbyt duze ryzyko. Warto wiec, aby
zwiekszy¢ swoje szanse, korzystac¢ wezesniej np. z karty kredytowej
i zaprezentowac sie jako wiarygodny kredytobiorca. Kolejnym istot-
nym i do$¢ oczywistym czynnikiem jest regularnos¢ obrotéw nasze-
go przedsiebiorstwa na rachunku firmowym oraz wykazany w jego
wyniku finansowym przychdd. Przy kredytach inwestycyjnych wy-
maga sie tez wktadu wiasnego, ktéry potrafi by¢ bardzo rézny, za-
leznie od banku i konkretnego finansowego produktu.

Jezeli bedziemy zabiega¢ o wieksza sume, potrzebna bedzie tak-
ze prognoza finansowa potwierdzajaca nasza zdolnos¢ do obstugi
zadtuzenia. Bank bedzie oczekiwat biznesplanu zwigzanego z pro-
jektem, a nieraz réwniez zabezpieczen, np. w postaci nieruchomosci
czy maszyn. Moze ponadto sprawdzi¢ kondycje naszych klientéw.

Bez wzgledu na kwote kredytu, zweryfikuje nas réwniez w BIK,
aby zobaczy¢, czy nie zalegamy gdzies ze sptatami. Dlatego warto
regularnie sptacac¢ kazde swoje zadtuzenie.

Wielu firmom, szczegdlnie mniejszym czy poczatkujacym lub
niemajacym czasu na przedzieranie sie przez gaszcz kredytéw, za-
leca sie skorzystanie ze sprawdzonego (koniecznie!) posrednika fi-
nansowego. Jako obeznany z maching bankowa, procedurami, ustu-
gami pomoze uzyska¢ pieniadze szybciej. Moze tez zaproponowac
inny rodzaj finansowania, bardziej dostosowany do potrzeb i sytu-
acji naszej firmy, jak np. leasing. ®
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Ksiegowa
z internetu

Internetowe systemy finansowo-ksiegowe
to bardzo dobre i tanie rozwigzanie
dla poczatkujgcego przedsiebiorcy.

Zwtaszcza gdy nie prowadzi on tzw. petnej

ksiegowosci, ale rozlicza sie w ramach
ksiegi przychoddw i rozchodéw. Z obstuga
takiego systemu poradzi sobie kazdy.

m=> Grzegorz Kubera
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daniem Zofii Ciopcinskiej, wieloletniej prezes spo6t-
ki Finance Solutions i witascicielki firmy produk-
cyjnej Lorac, ksiegowos¢ internetowa to dla po-
czatkujacego przedsiebiorcy $wietne rozwigzanie.
Zdecydowanie utatwia prowadzenie dokumentacji,
a dodatkowo regularnie dostarcza potrzebne dane,
takie jak zestawienia kosztow i przychodow. Przed-
siebiorca zyskuje pelng kontrole nad biznesem
i moze wykorzysta¢ informacje finansowe do optymalnego zarzadza-
nia kontrahentami, ptynnoscia czy podatkami.

Programy internetowe s3 teZ na biezaco ,czujne”. Mozna dzie-
ki temu uzyska¢ oszczednosci i uniknaé kosztownych btedéw. Anita
Gotebiewska, dyrektor zarzadzajaca Ogélnopolskiej Sieci Certyfikowa-
nych Biur Rachunkowych (OSCBR), wspomina pewnego przedsiebior-
ce niezadowolonego z relacji ze swa dotychczasowa ksiegowa. Byt on
w trakcie szukania kogos, kto ja zastapi. A poniewaz zblizat sie czas
miesiecznego rozliczenia podatkéw, zrobit je poprzez serwis online.

- KWOTA ROCZNYCH PRZYCHODOW
ZE SPRZEDAZY TOWAROW | USLUG ORAZ Z OPERACJI
FINANSOWYCH, PO KTOREJ PRZEKROCZENIU FIRMA MUSI
ZACZAC PROWADZIC PELNA KSIEGOWOSC, BEZ WZGLEDU
NA JEJ FORME PRAWNA (W 2022 R. ROWNOWARTOSC
TEJ KWOTY TO 9188 200 Zt).

— Na wstepie przeprowadziliSmy analize jego wynikéw finanso-
wych i okazato sie, ze od dwdch lat prawie dwukrotnie przeptaca,
jesli chodzi o czes¢ podatku od dochodu, poniewaz ksiegowa nie
zasugerowala mu zmiany formy opodatkowania z progresywnej na
liniowa — opowiada Gotebiewska. Jego firma, rozliczajaca sie w ra-
mach typowej skali podatkowej, osiagata bowiem dochdd przekra-
czajacy putap, po ktérym wskakuje sie na wyzszy, 32-procentowy
prég podatkowy.

W jej przypadku optacalne byto przejscie na podatek liniowy z jed-
na, 19-procentowa stawka. Udatoby sie zaoszczedzi¢ 70 tys. zt, ale
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ksiegowa o tej mozliwosci nie powiedziata. — Internetowe systemy
finansowo-ksiegowe maja wbudowane mechanizmy, ktére wytapuja
takie sytuacje i automatycznie sugeruja zmiane formy opodatkowa-
nia — ttumaczy Gotebiewska.

Nastepny przyktad, tym razem dotyczacy kontroli limitu zwolnie-
nia podmiotowego w VAT. Ksiegowa obstugujaca jednego z przedsie-
biorcéw zawsze otrzymywata zbiorczo, pod koniec danego miesiaca,
jego faktury, nie monitorujac ich w ciagu wczesniejszych tygodni.
Nie miata bowiem dostepu do programu MS Excel zainstalowanego
na komputerze klienta, w ktérym wystawiat on dokumenty. Przez to
nikt nie zauwazyt na czas, ze limit zostat przekroczony. W rezultacie
przedsiebiorca musiat zaptaci¢ podatek VAT od jednej z faktur, ktéry
wyniost 17 tys. zt. System internetowy na biezaco kontrolowatby sytu-
acje i mozna by w pore zareagowac.

POTRZEBNA SYSTEMATYCZNOSGC,
A CZASEM DODATKOWE WSPARCIE

ZA DARMO | NA ABONAMENT
Firmy oferujace programy ksiegowe online zwracaja uwage, ze je-
zeli takie rozwigzanie jest dobre, to jest tak skrojone, by wesprze¢
przedsiebiorce, ktéry czuje sie niekompetentny czy niepewny siebie
w sprawach ksiegowo-podatkowych. Systemy te dostosowane s3 tak-
ze do poziomu wiedzy uzytkownika korzystajacego np. z bankowosci
elektronicznej. Jak zapewnia Anita Gotebiewska, s3 one testowane,
aby byty bardziej intuicyjne i szybsze w obstudze niz standardowe
programy ksiegowe. Dzieki temu np. rozliczenie ksiegowosci dla fir-
my z 10 dokumentami zajmuje zwykle nie wiecej niz 15 min.
Dostawca systemu ma tez najczesciej w ofercie pomoc w posta-
ci konsultacji, a nawet obstugi kontroli skarbowej. Jesli jednak za-
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mierzamy korzystac, przynajmniej od czasu do czasu, ze wsparcia
,»,2ywej ksiegowej” potaczonej z automatycznym systemem, wybie-
rajmy ustugodawcow, ktérzy biora odpowiedzialno$é za ewentualne
btedy swych pracownikéw i majg zwigzane z tym ubezpieczenie OC.
Jezeli nie ma informacji na ten temat na stronie firmy oferujacej
dany program, trzeba to z nig wyjasnic.

Wsparcie konsultanta jest jednak zwykle mozliwe dopiero po opta-
ceniu przez klienta specjalnego pakietu w ramach miesiecznego abo-
namentu. Podstawowe ustugi ksiegowe online sa przewaznie za dar-
mo. Obejmuja zwykle proste dodawanie kosztéw i wystawianie faktur
w PDF, automatyczne generowanie ksiazki przychodéw i rozchodéw
(KPiR), rejestréw, deklaracji VAT i PIT-5, wyliczanie kwot podatkéw,
a takze mozliwos¢ ich sprawdzania, podobnie jak sktadek ZUS.

Troche bardziej zaawansowane systemy pobieraja czesto 30—40 zt
miesiecznie, nawet z trzymiesiecznymi bezptatnymi okresami préb-
nymi (ale tez bywaja kilkanascie razy drozsze przy bardziej skompli-
kowanych potrzebach klienta). Platny pakiet to zreszta nic innego,
jak dodanie ustug normalnego biura rachunkowego. Mamy dostep
z komputera (a czesto takze ze smartfona) do narzedzi systemu i do
dokumentéw, jednak to ustugodawca realizuje wtedy wszelkie proce-
sy ksiegowe, czyli wprowadza wydatki, generuje deklaracje itd. Przed-
siebiorca musi jedynie udostepni¢ przez internet faktury sprzedazy.
Dokumenty kosztowe przesyta zas w wersji drukowanej do ksiegowej
lub zamieszcza na swoim koncie stosowne skany. Oczywiscie wytacz-
nie jego sprawa jest to, co wprowadzi na konto i jak zakwalifikuje
konkretny koszt. Ustugodawcy odpowiadaja natomiast za stosowanie
sie do biezacych przepiséw i stworzenie prawidtowych algorytmoéw
wyliczania podatkéw.

' KPIR MUSISZ MIEC U SIEBIE

97



ROZWIAZANIE GEOWNIE DLA MAEYCH

Wedtug przedsiebiorcéw darmowe i niskoptatne systemy finanso-
wo-ksiegowe online sprawdzaja sie przede wszystkim w przypad-
ku prowadzacych samodzielna dziatalnos$¢ gospodarcza i w matych
firmach, ktérych model biznesowy jest stosunkowo prosty. Czyli
w takich, ktére rozliczaja sie w ramach KPiR, a nie tzw. pelnej ksie-

DLA POCZATKUJACYCH PRZEDSIEBIORCOW SAMODZIELNIE
PROWADZONA KSIEGOWOSC INTERNETOWA JEST SWIETNYM
ROZWIAZANIEM. ZWLASZCZA GDY ZATRUDNIAJA MALO
PRACOWNIKOW | NIE OPERUJA WIELOMA FAKTURAMI

gowosci. Przy czym zdarza sig, ze z tej ostatniej zaczynaja korzystacé
bardzo szybko. Tak byto chocby w przypadku Mustache Warsaw,
internetowej platformy sprzedazowej dla projektantéw i rekodziel-
nikéw. Marcin Fiedziukiewicz, byty dyrektor operacyjny tej platfor-
my, a dzis prezes Kliniki.pl, wspomina, ze dostepny wéwczas prosty
program online do niej nie pasowat. Za jej posrednictwem zawierano
bowiem zbyt wiele transakcji dziennie, i to zaréwno z wystawcami,
jak i z kupujacymi. Potrzebne wiec byto stacjonarne biuro rachunko-
we, ktére, po zrozumieniu specyfiki danego biznesu, moze pdzniej
wychodzi¢ z inicjatywa i do skutku szuka¢ wyjasnien niektérych zto-
zonych transakgji.

— Ale dla poczatkujacych przedsiebiorcéw ksiegowosé inter-
netowa jest §wietnym rozwiazaniem, szczegélnie dla tych, ktérzy

' KSIEGOWOSC Z BANKU
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zatrudniajag mato pracownikéw i nie operuja wieloma fakturami
— méwi kukasz Tomczak, wspoétzatozyciel firmy kurierskiej Let’s
deliver, ktéry zreszta sam korzystal z programoéw internetowych,
kiedy jeszcze prowadzit dziatalnos$é jednoosobowa. PdzZniej musiat
to zmieni¢. — Gdy otwiera sie spétke z 0.0., wraz z inwestorem ko-
rzystajacym np. z funduszy unijnych, okazuje sie, ze wymagana jest
pela ksiegowo$¢. Do tego w gre wchodzito wiele skomplikowanych
rozliczen — wyjasnia.

Wiekszos¢ ekspertéw zaleca rozwazenie przej$cia na biuro ra-
chunkowe juz w przypadku zatrudniania ok. 10 oséb, poniewaz na-
gromadzenie zwigzanych z tym obowiazkéw — szczegélnie rozli-
czanie wynagrodzen — moze utrudnia¢ skupienie sie na rozwijaniu
biznesu.

Niemniej wieksze przedsiebiorstwa tez korzystaja z wybranych
ustug online. Na przyktad klientami Fakturownia.pl, oferujacej eks-
port danych do popularnych systeméw ksiegowych, sa zaréwno ci,
ktérzy prowadza jednoosobowa dziatalnos$¢ gospodarcza, jak i sp6t-
ki z 0.0. czy akcyjne. — Wielu klientéw wystawia z nasza pomoca
wszystkie faktury przychodowe i kosztowe i jednym kliknieciem na
koniec miesigca eksportuje komplet danych do swojego systemu
— moéwi Marcin Stefaniak, wspéttworca Fakturownia.pl. ®

' BEZPIECZENSTWO DANYCH
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ednolity Plik Kantrolny (JPK] to ksiggi i dokumenty ksiggowe prowadzo-

ne za pomoca programéw komputerowych w odpowiednim formacie,

przekazywane (w ogromnej wigkszosci) na zadanie organu podatkowe-
go. Przy czym bez wzgledu na to, czy urzad skarbowy poprosi firme o przeka-
zanie danych w postaci JPK, ta powinna i tak je generowac i przechowywac.

Najwazniejszym celem wprowadzenia JPK byto skracenie czasu kontrali
podatkowej i poprawa jej wynikow. Jego idea zaktada tez, ze w niebudzacych
watpliwosci przypadkach mozna bedzie odstapic od kantroli w firmie, bowiem
JPK obejmuje nie tylko rozliczenie podatku od towarow i ustug (czyli VAT), lecz
takze inne podatki oraz weryfikacjg ksiag rachunkowych i ewidencji podat-
kowych. Karzysci po stronie przedsighiorstwa to odejscie od papierowych
wydrukow, dostep do danych w formacie umozliwiajgcym ich szybka analize
czy automatyzacja.

Aktualnie JPK skfada sig z o$miu struktur ([planowane sa kolejne, np. struk-
tura dotyczaca paragonaw fiskalnych]:

(czyli ewidencja VAT sprzedazy i zakupow oraz deklaracja VAT)

(faktury sprzedazy VAT]
(podatkowa ksigga przychodoéw i razchoddw)
(ewidencja przychoddw - ryczatt)]
[(magazyn)
(wyciag bankowy]
(ksiegi rachunkowe)
(sprawozdania finansowe elektroniczne)

Szczegdlng uwage nalezy zwrdcic¢ na JPK_V7. Firma ma bowiem obowigzek
przesytac go elektronicznie na serwery Ministerstwa Finanséw [JPK_V7M
- zrozliczajacy sie miesigcznie i JPK_V7K - rozliczajacy sig kwartalnie].

W celu autoryzacji jego wysytki nalezy go sygnowac wtasnym podpisem
elektronicznym, skorzystac z profilu zaufanego ePUAP lub z podpiséw elek-
tronicznych pracownikéw firm oferujgcych ustugi ksiggowe online. Podpisem
moze by¢ tez kwota przychadu naszej firmy w poprzednim roku (przy wysytce
pliku JPK_V7 bezposrednio ze strony Ministerstwa Finanséw]. Pozostate JPK
nalezy przedktadac w urzgdzie skarbowym na jego jasne zadanie przy uzyciu
elektronicznych nasnikéw danych.

Co wazne, po ztozeniu JPK_V7 moze pojawic sig potrzeba zmian w ewiden-
cji VAT (bo np. otrzymalismy fakture karygujaca od kontrahenta za zakupy
dla firmy czy wystawilismy klientom faktury do paragonéw, z ktérych obrot
juz rozliczylismy i wykazalismy w ztozonym wezesnigj pliku]. Wéwczas trzeba
przestac korektg JPK_V7. Pierwotny plik oznacza sig cyfra 0. Kolejne, czyli
jego korekty za ten sam okres, numerami 1, 2, 3, 4 itd. - przy czym nie ma
ograniczen co do ich liczhy.
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mBank radzi

KSIEGOWOSC ONLINE: BARDZIEJ BEZPIECZNA
| LATWIEJSZA NIZ TRADYCYJNA

Korzystanie z nowoczesnych rozwigzan ksiggowych
jest interesujace i rozwojowe, a bieganie z segregato-
rami do biur rachunkowych odchodzi do lamusa.

kart zhlizeniowych? Albo, ze ptatnosci dokonujemy tylko gotéwka
i za kazdym razem, gdy chcemy wptacic lub wyptacic pieniadze,
idziemy do banku?

CZy mozemy dzis sobie wyobrazic Swiat bez ptatnosci online i bez

Oczywiscie, z pewnym trudem mozna sohie to wyobrazic, ale z poczu-
ciem ogalnego dyskomfortu.

Dlaczego by wiegc, skoro juz korzystamy powszechnie z bankowosci
elektronicznej, nie skorzystaé takze z ksiggowosci online?

Przedsighiorcom zalezy na oszczednasci czasu, pienigdzy i na opty-
malizacji firmowych procesow. A postep technalogiczny zdecydowanie
pomaga im prowadzi¢ hiznes lepigj i znacznie tanie;j.

Ksiggowos¢ online jest odpowiedzig na wszystkie dotychczasowe
problemy zwigzane ze wspétpraca z biurem rachunkowym. Majac narze-
dzie do ksiggowania online, mozna na jednej platformie kompleksowo
zarzadzacé swoimi finansami.

Po pierwsze, nie ma potrzeby nigdzie jezdzi¢, gdyz wszystko moz-
na wystac na platforme ksiggowa i trzymac w jednym miejscu. Za tym
rozwigzaniem przemawiajg wzgledy bezpieczenstwa, ale nie tylko. Jest
ono takze bardziej komfortowe, zaréwno dla firmy, jak i ksiegowego. Obie
strony maja bowiem dostep do danych z dowolnego miejsca i o kaz-
dej porze. Naturalnie to przedsighiorca decyduje, ktdre dokumenty sa
widaczne, a ktdre zatrzyma do pdzniejszego rozpatrzenia. W ten prosty
sposob nikt niczego nie zgubi.

Najlepszym rozwigzaniem bedzie skanowanie na biezaco wszystkich

faktur i dokumentdw od razu do systemu. Mozna to zrobi¢ przy pomocy
specjalnych aplikacji maobilnych. Pozwalajg one sfotografowac faktu-
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re, ktdra dzieki technologii OCR (Optical Character Recognition

- skanowanie tekstu] moze byc automatycznie sczytana na
platforme. Dane z faktury beda natychmiast widoczne we wtasci-
wych kolumnach — jednym kliknigciem mozna zdecydowac, czy
zostanie zaksiggowana.

CO ZYSKUJEMY?

WYGODE - dostep do dokumentow ksiegowych 24/7, bez wy-
chodzenia z domu i odwiedzania biura rachunkowego.

0SZCZEDNOSC CZASU - elastycznosé i poprawe logistyki pracy,
dzieki byciu niezaleznym od miejsca, w ktérym sie znajdujemy.

BEZPIECZENSTWO - nikt niczego nie zqubi, zdjecia faktur

i dokumentow beda zapisane od razu na platformie. Wybierajac
system klasy e-Ksiggowosg, otrzymujemy gwarancje bezpiecz-
nego transferu danych i bankowego poziomu bezpieczenstwa
IS0 27001.

WIEDZE - nie trzebha znac sig na ksiggowosci, podatkach,
deklaracjach i sktadkach ZUS. Intuicyjny system sam umiesci
koszty w odpowiednich kolumnach i wyliczy nalezne podatki
oraz sktadki. Podpowie tez, na jaki numer konta i do kiedy nalezy
wykonac dany przelew.

PROFESJONALNE WSPARCIE - jezeli przedsigbiorca potrzebuje
wsparcia ksiegowego, to w specjalnych aplikacjach znajdzie np.
pakiety z dedykowanym ksiggawym. Platforma daje dostep do
wiedzy i doswiadczenia setek profesjonalistaw, sposrad ktdrych
zostanie mu przypisany ksiegowy z najwigkszym doswiadcze-
niem w jega branzy. Wsparcie ksiggowego jest udzielane przez
telefon, e-mail i na platformie.

KONTROLE - system online pozwala w petni kontrolowac ksig-
gowosc, dajac staty wglad w sytuacjg finansowa danej firmy,
wysokosc naleznych podatkow i prace ksiegowego.

KOMFORT PRACY - bedac mohilnym, korzystajac z bezpiecznej
platformy online i dedykowanego ksiegowego, przedsighiorca
moze sig skupi¢ na swoim hiznesie, a nie na biurokracji. Moze
rozwijac firme, w ktdrej sprawy ksiggowe go nie ograniczaja,

bo daja sig w duzej mierze zautomatyzowac.
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Przydatne fakty od mBanku

CYFROWA REWOLUCJA
- TAK BEDZIE WYGLADAC PRZYSZ£0SC

z firmami, na poziomie ogolnokrajowym, dotyczace ich pro-

cesy. Stad m.in. rosngca automatyzacja dziatan zwigzanych
z informacja ksiggowo-finansowa przekazywana panstwu przez
przedsigbiorstwa czy z ich rozliczeniami podatkowymi. Wyrazem
tego trendu jest chochy wprowadzenie faktur ustrukturyzowa-
nych i KSeF, czyli Krajowego Systemu e-Faktur.

Trend ten jest dla biznesu bardzo korzystny. Cyfryzacja pro-
cesow zwiazanych z ksiggowoscia czy podatkami jest niezbedna,
aby zmniejszy¢ zwigzane z nimi obcigzenia. Pozwala to uwolnic
zasoby firm, ktdre mozna skoncentrowac na dziataniach stra-
tegicznych, rozwijajacych biznes. Dzi$ nie ma juz od tej drogi
odwrotu.

Branza finansowo-ksiggowa podziela ten poglad i takze
nastawia sig na coraz bardziej postepujaca automatyzacje.
Ksiegowi zgodnie przy tym podkreslaja, ze to wiasnie ich rolg
jest edukowanie przedsighiorcow, w zwiazku z zachodzacymi
zmianami. Obecnie np. kluczowe jest dla nich to, jak bedzie sig
odbywato wystawianie i przesytanie faktur w zwigzku z KSeF
(korzystanie z tego systemu bedzie obowigzkowe od 2024 r.).
Wigkszosc przedstawicieli matych i sSrednich firm mowi o potrze-
bie przeszkolenia w tym zakresie.

- Wraz z przejsciem na elektroniczna ksiggowosg, rozliczenie
podatku bedzie najmniejszym problemem matego przedsighiorcy
i jego ksiggowego. Biura rachunkowe, obstugujgce gtéwnie mate
i srednie firmy, juz teraz powinny pochylic¢ sie nad automatyzacjg
procesow ksiggowych. Co wazne, system, ktory stworzylismy,
jest gotowy do obstugi KSeF - zauwaza Rafat Strzelecki, prezes
CashDirector. Jego firma dostarcza na rynek inteligentny system
wspierajacy zarzgdzanie finansami i ksiggowoscig MSP, z ktérego
karzystaja hiura rachunkowe z sieci 0SCBR.

- Motywujemy zrzeszone w naszej sieci biura do ciggtego roz-
woju i jak najszybszego przygotowania sig na nadchodzaca cy-
frowa rewolucje catej branzy ksiegowej. Jednym z nieuchronnych
trenddw jest catkowite przejscie z tradycyjnego modelu ksiggo-
wosci papierowej na bardziej ekologiczng, zdygitalizowana forme
— dodaje Anita Gotebiewska, dyrektor zarzadzajaca OSCBR.

D rgany panstwowe i urzedy pragng coraz bardziej integrowac
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Biuro, sklep,
magazyn

Biuro w domu czy nie? A jesli
potrzebny jest lokal na sklep,
gabinet lekarski albo magazyn, to
lepiej go wynajaé czy kupi¢? Jak go
wybra¢, czym sie kierowac? Jakie
pienigdze wchodzg w gre?

o= Alicja Hendler
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zukajac odpowiedzi, wezmy pod uwage swéj mo-
del biznesowy. Na przyktad, jesli otwieramy sklep
internetowy i zamierzamy konkurowa¢ szybko-
Scig dostarczania zaméwien do Kklientdéw, warto
rozwazy¢ wynajem tzw. miejskiego magazynu,
ktéry bylby dobrze skomunikowany zaréwno
z centrum miasta, jak i z parkami logistyczny-
mi. Z kolei wtasciciel restauracji, ktéry wie, jak
przyciaga¢ do niej nie tylko okolicznych mieszkancéw, moze na jej
siedzibe wybrac lokal taniszy i na uboczu. Jednak pod warunkiem, ze
nie nastawia sie na gosci, ktérzy chca zjes¢ co$ w przerwie na lunch
czy przy okazji robienia zakupow. Ktos, kto ma prestizowych klien-
téw, nie zrobi dla nich prezentacji w swoim domowym biurze. Waz-
ne sa réwniez przepisy. Pierwsza fabryczka Manufaktury Czekolady
znajdowata sie np. w Ceglowie koto Minska Mazowieckiego w wyna-
jetym lokalu po miejscowej cukierni. Zadecydowat niski czynsz, ale
i to, ze pomieszczenia te speiniaty niezliczone wymogi sanitarne,
a chodzito o ograniczenie biznesowego ryzyka do minimum.
Kwestia lokalu to takze odpowiedZ na pytanie, co sie nam bar-
dziej optaca — kupi¢ go, czy wynajac. Zakup zwykle jest tanszy niz
taczny koszt wynajmowania przez lata. Wiasny lokal mozna tez za-
mortyzowad, a jesli w gre wchodzi ten w budynku oddanym do uzyt-
ku co najmniej pie¢ lat wczesniej, mozliwa jest amortyzacja przy-
spieszona, z roczna stawka do 10 proc.
Z drugiej strony, zakup oznacza pozbycie sie duzej gotdéwki
(a wiekszo$¢ mtodych firm ma i tak problemy z utrzymaniem ptyn-
nosci finansowej). Poza tym, kto wie, jaka bedzie nasza sytuacja
w przysztosci? Wynajety lokal, ktéry nie pasuje juz do naszych po-
trzeb, mozna opusci¢ po upltywie np. trzyletniego okresu umowy.
Nie musimy sie boryka¢ z jego sprzedaza czy szukac najemcéw, po-
noszac w tym czasie cho¢by koszty jego ogrzewania.

BIURO MOZE BYC ELASTYCZNE

Najmniej dylematéw maja ci, ktdrzy potrzebuja jedynie biura. Na
samym poczatku moga pracowac¢ we wiasnym mieszkaniu, a do tego
cze$¢ zwigzanego z nim czynszu i oplat wrzuca¢ w koszty firmy.
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Biura na zewnatrz beda szukac¢ dopiero, gdy nie da sie juz spotykac
z potencjalnymi klientami w kawiarniach, a pracownicy nie beda
mogli by¢ wylacznie zdalni. Zwtaszcza jesli domowe biuro to kat
w salonie czy sypialni albo pakamera na strychu.

Dobra wiadomos¢ jest taka, ze drobni przedsiebiorcy majg dzi$
catkiem spory wybdr miejsc dostosowanych specjalnie do ich po-
trzeb, co prawda, na razie gtéwnie w wiekszych miastach. Inaczej
niz jeszcze kilka lat temu, coraz czesciej dostepne sg dla nich np.
mniejsze niz cale pietro powierzchnie w biurowcach, szczegél-
nie tych klasy B. Nie trzeba wiec ogranicza¢ sie do wynajmowania

' CZY STACG CIE NA TEN LOKAL
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BIURA SERWISOWANE daja mozliwosc zawie-
rania umaw na krotkie okresy i swobode zwigk-
szania lub zmniejszania powierzchni. Z kolei
samodzielne biura w diuzszej perspektywie sg
z pewnoscig tansza opcja, ale ich posiadanie
wiaze sig z koniecznoscig wyposazenia ich
samemu w mehble i sprzet biurowy czy nawet
Jarostaw Markiewicz zatrudnienia sekretarki. Na takie rozwiazanie
Axi Immo Group powinny decydowac sie firmy o stabilnej pozy-
cji, ktére maja pewnos¢ co do swoich finansow,
przynajmniej w okresie, na jaki wynajety lokal.

mieszkania, cho¢ niejeden przedsiebiorca woli wtasnie klimat sta-
rej, byle zadbanej, kamienicy albo kameralnej willi w ogrodzie.

Jednak o niezaleznym biurze optaca sie mysle¢ dopiero, gdy za-
trudniamy co najmniej dziewie¢, 10 oséb, ktére nie pracuja online.
Jezeli dziatamy w mniejszym gronie, taniej bedzie skorzystac z kt6-
regos z biur serwisowanych lub coworkingowych.

Te pierwsze znajduja sie w willach, kamienicach czy biurowcach,
w dobrych lokalizacjach, i oferujg, obok niewielkich pomieszczen,
obstuge sekretariatu, dostep do sali konferencyjnej, kuchni, wtasna
linie telefoniczna, sprzatanie itd. Najemcy wspdlnie finansuja ten
pakiet ustug, co obniza ich koszt. Nie trzeba podpisywaé dtugoter-
minowych uméw najmu ani kupowaé wyposazenia. Wada takich
biur bywa jednak nadmierne zageszczenie najemcéw. Dlatego warto
wczesniej przeprowadzi¢ na miejscu ,,wywiad srodowiskowy”.

Podobne mozliwosci (dostep do sal konferencyjnych, kuchni i in-
nych dodatkowych ustug) stwarza coworking. Polega on na tym, ze
w jednym pomieszczeniu pracuje wiele 0séb z réznych firm, najcze-
Sciej na zasadzie zajmowania wolnych miejsc (tzw. hot desk). Moz-
na wynaja¢ nawet tylko jedno ,krzesto”, jest tez pewna pula droz-
szych, prywatnych pokoi, zazwyczaj na dwa, trzy stanowiska pracy.
Zalety takich biur to ich czesto ciekawa aranzacja i dobra lokaliza-
cja, dostep do nowoczesnej infrastruktury technologicznej, a takze
fakt, ze z racji funkcjonowania na wspdlnej przestrzeni, nawiazuje
sie w nich wiele interesujacych kontaktéw. ,,Coworki” sa tez bardzo
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elastyczne: zaleznie od tego, czy w danym miesiacu potrzebujemy
na miejscu mniej lub wiecej wspdtpracownikéw, mozemy wynajmo-
wac¢ mniej lub wiecej stanowisk.

Jezeli zdecydujemy sie na coworking w AIP, czyli Akademickich
Inkubatorach Przedsiebiorczosci, albo w innym inkubatorze (lecz
wtedy zwykle trzeba wygra¢ konkurs), mozemy liczy¢ na organi-
zowanie spotkan networkingowych (z potencjalnymi inwestorami,
partnerami, klientami), szkoleni biznesowych, mentoringu itp. Nie-
stety, wsparcie to nie zawsze jest wysokiej jakosci.

PrzejdZmy do kosztéw. W serwisowanych mikrobiurach w wiek-
szych miastach zaczynajg sie od 1,5-2 tys. z} miesiecznie za pokdj,
a w przypadku pomieszczenia dla trzech oséb nie przekraczaja ok.
4 tys. zt. W ,,coworkach” za state biurko zaptacimy 500 zt (hot desk

' ZANIM PODPISZESZ UMOWE
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PROWADZAC JEDNOOSOBOWA DZIALALNOSC, sami odpo-
wiadamy za wizerunek naszej firmy, zwtaszcza gdy funkcjonu-
jemy w sektorze B2B. Powinnismy zatem podejmowac rézne
dziatania zmierzajace do pozyskania klientéw hezposrednio.
Dobrym rozwigzaniem w tym zakresie sg coraz bardziej popu-
larne cowarki, czyli wspdlne przestrzenie biurowe.

Coworking pomaga w utrzymaniu work-life balance, czyli
réwnowagi migdzy zyciem zawodowym a osobistym. Kazdy,
komu chocby raz zdarzyto sig pracowac zdalnie, wie, jak cigz-
ko jest zdyscyplinowac siebie oraz swoich domownikéw do
stworzenia odpowiednich warunkdw do pracy. W przestrze-
niach cowarkingowych mamy okazje, by spotkac ludzi petnych
pasji, ktarzy réwniez dziatajg na wtasna reke, ale przy tym
tworzg atmosferg, w ktdrej chee sig pracowac.

Atutem tego miejsca jest takze ilos¢ wiedzy, ktéra chetnie
dzielg sie mtodzi przedsighbiorcy. Jesli poszukujemy informacji
zwigzanych np. z importem z danego kraju lub dotyczacych
optymalizacji podatkowej - mozemy skonsultowac sig z tymi,
ktdrzy juz majg w tej dziedzinie doswiadczenie.

jest zwyKkle tanszy). Ceny zaleza od lokalizacji, standardu budynku
i oferowanych ustug. W miastach, gdzie dostepne sa AIP (moga z nich
skorzysta¢ wszyscy, nie tylko studenci), warto je wzia¢ pod uwage,
bo tu koszty miesieczne zaczynajg sie od 300 zi. Poza tym mozZna
zaoszczedzi¢ na sktadkach na ZUS (patrz rozdz. 4), a sprawy ksiego-
wo-prawne bedzie za nas zatatwia¢ specjalne biuro. Dla poczatkujacej
firmy jest to wygodne i kosztuje mniej wiecej tyle co prowadzenie
tych spraw samemu. Jednak komus bardzo niezaleznemu moze sie
nie spodoba¢. Gtéwnie dlatego, ze zawierane przez cztonka AIP kon-
trakty sa opiniowane przez inkubator i moze on je nawet zablokowac.

W przypadku typowych przestrzeni biurowych méwi sie o koszcie w
przeliczeniu na metry kwadratowe, ktéry operatorzy biurowcéw poda-
ja z reguty w euro. Wezmy Warszawe. Wedtug danych firmy doradczej
JLL, w drugim kwartale 2022 r. miesieczny czynsz za wynajem 1 mkw.
powierzchni wyniést od 18 do 25,5 euro (ok. 85—121 zt) w centrum stoli-
cy, aw gorszych lokalizacjach od 11 do 16,85 euro (ok. 52—80 zt). Gdzie
indziej koszty byly nizsze, cho¢ raczej w odniesieniu do najlepszych

109



Przydatne fakty od mBanku

300 raznych przestrzeni coworkingowych. Sg to zarowno

inkubatory przedsigbiorczosci, jak i biura swiadczace tego
typu ustugi. Najwigcej lokalizacji coworkingowych znajduje sig
w Warszawie, bo az ponad 120, z czego 13 nalezy do sieci Regus.
Siec ta posiada 20 lokalizacji w szesciu najwigkszych miastach
w kraju. Przestrzenie coworkingowe umozliwiaja prace w kamfor-
towych warunkach - sg nowoczesne, kolorowe i dobrze wyposa-
zone. Ceny wahaja sig od 200 do ponad 1 tys. zt miesigcznie za
biurko i do kilku tysigcy za kilkuosobowe hiuro. Osobny pokdj wiaze
sie z kosztem od ok. 2 tys. zt do nawet kilku tysigcy w najlepszych
lokalizacjach i topowych budynkach. Wptyw na ten koszt ma takze
liczba osab karzystajacych z danego pomieszczenia. Wybierajac
opcje coworkingu, nie musimy martwic sie o rachunki za prad,
internet czy ekipg sprzatajaca. Nie wydajemy tez pienigdzy na
urzadzenia biurowe badz ekspres do kawy, poniewaz wszystko to
mamy w cenie. W ramach cztonkostwa mozna takze zarejestro-
wac tam swoja firme.

0 becnie w Palsce przedsigbiorcy moga korzystac z ponad

lokalizacji. W Krakowie trzeba byto np. zaptaci¢ od 14 do 16 euro (ok.
66—76 zt) i poréwnywalnie we Wroctawiu. Z kolei w Tréjmiescie mie-
dzy 13,5 a 15,5 euro (ok. 64—73 zt) i podobnie w Poznaniu oraz Katowi-
cach, cho¢ tu gérme widetki to 14,5 euro (ok. 69 z}). Jeszcze taniej byto
w Eodzi i Szczecinie, gdzie cena najmu 1 mkw. powierzchni biurowej
wahata sie w granicach 11,5-14 euro (ok. 55—66 zt). Na tym tle stosun-
kowo niedrogo wypadt Lublin: tu koszty wyniosty 10,5—-12,5 euro (ok.
50—59 z}).

Ogdtem rzecz biorac, Grupa Morizon Gratka ocenia, ze poczat-
kujacy przedsiebiorca, ktéry planuje wynajem niewielkiej prze-
strzeni w stolicy, powinien sie liczy¢ ze srednim kosztem rzedu
3 tys. zt miesiecznie (bez dodatkowych obcigzen). Chyba ze inflacja
czy zmienny popyt zmienig stawki. Poréwnywalne wydatki po-
niesie sie m.in. we Wroctawiu, natomiast np. w Poznaniu beda one
o potowe nizsze.
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LOKAL PRIME I NIE PRIME

Lokal na sklep, zaktad fryzjerski czy bar tez zwykle nie jest tani,
szczegblnie w Warszawie. Zatdézmy, ze chcemy naby¢ go wiasnie
w stolicy, bo w niej mieszka najwiecej zamoznych Polakéw, nawet
pomimo drozyzny wiele 0séb jada na zewnatrz itd. Zatem (teore-
tycznie) najtatwiej tu o klienta. Musimy by¢ jednak przygotowani
na $rednie ceny kupna wynoszace od ok. 9 tys. do 16—17 tys. z} za
1 mkw. W takich miastach, jak Bydgoszcz, jest trzy, cztery razy ta-
niej. Nawet niewielka, 100-metrowa powierzchnia w Warszawie po-
chlonie wiec juz na wstepie fortune, a czesto przeciez trzeba ja takze
urzadzié. Kredyt, o ktéry poczatkujacym firmom trudno, nie do kon-
ca zatatwi sprawe, bo trzeba mie¢ pienigdze na wktad wtasny, ktéry
potrafi siegnac 30 proc. kwoty zakupu.

Pewng pociechg moze by¢ wspomniana mozliwo$¢ amortyzacji
nabytku. A generalnie — na zakup lokalu uzytkowego powinni sie
decydowac tylko ci, ktérzy s pewni, ze ta inwestycja im sie w okre-
Slonym czasie zwrdci, a potem zacznie na siebie zarabiaé. Nie dziwi
wiec, ze przedsiebiorcy wolg takie nieruchomos$ci wynajmowac. Ile
to moze kosztowac? Wezmy 100-metrowe tzw. lokale pod handel
w centrach handlowych typu ,prime”. W Warszawie $redni koszt
ich wynajecia wynosi 100—-130 euro (ok. 472—-614 zl) za 1 mkw.
— podaje CBRE. Czyli co miesigc za takie lokum zaptacimy co naj-
mniej 48 tys. zt. Do tego trzeba doliczy¢ wydatki na media (w tym
roku do lipca energia podrozata o 80 proc.) i za utrzymanie czesci
wspoélnych. Nawet przed wysoka inflacja potrafito to podbi¢ koszty
0 20 proc. W innych miejscowosciach stawki sg nizsze. W Krakowie
jest to 50—60 euro (ok. 236—284 zt) za 1 mkw. miesiecznie, we Wro-
ctawiu 45-55 euro (ok. 213—260 z}), a np. w Lublinie 30-35 euro
(ok. 142—-165 z}).

Punkty przy ruchliwych ulicach sa co najmniej dwa, trzy razy
tafisze niz w popularnych galeriach. Jakby tego byto mato, w tych
ostatnich do kosztéw eksploatacji czesci wspdlnych dochodza jesz-
cze sztywne, trudne do negocjacji i renegocjacji umowy (o czym
przekonali sie najemcy, ktérzy nie zarabiali z powodu lockdownu)
oraz wysokie kary za ich przedwczesne zerwanie. Co wiecej, w tym
roku cze$¢ galerii prébuje nalicza¢ swoim najemcom optaty od
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ich obrotéw w internecie. Za to ogromna zaleta centrum czy parku
handlowego jest duzo wigksza liczba ludzi nastawionych na kupo-
wanie. A takze mozliwos$¢ skorzystania z prowadzonych przez nie
akcji reklamowych.

Nalezy zatem w konkretnym przypadku rozwazy¢ wszystkie za
i przeciw, sprawdzi¢, jaki jest ruch w danym miejscu, jaki moze by¢
za rok, trzy lata itd. Wiele zalezy od tego, co i komu oferujemy, za
ile, jaka mamy konkurencje i jak sie promujemy, a nieraz takze od
tego, czy obok jest wygodny parking. Konkurencja jest tu szalenie
wazna: sprawdzmy, czy dziata w naszym poblizu i do jakiego stop-
nia mogtaby nam zagrozi¢. Policzmy tez, czy w razie czego bedzie
nas sta¢ na walke z nig, czyli na promocje, znizki itp.

W przypadku restauracji lub apteki trzeba réwniez wzia¢ pod
uwage dodatkowe wymagania wynikajace z przepiséw, co ogranicza
pule lokali ,,do wziecia”. Apteka musi np. mie¢ co najmniej 100 mkw.
powierzchni, dwa niezalezne wejscia, tazienke, kuchnie, szatnie
i umozliwia¢ bezproblemowa obstuge 0séb niepeinosprawnych. Jesli
z kolei nasz plan uwzglednia sprzedaz alkoholu, nie bedziemy mogli
tego robi¢ w poblizu szkoty, przedszkola badz ko$ciota. Zreszta, na-
wet jezeli odlegto$¢ nie bedzie za mata, okoliczni mieszkaricy moga
nam te sprzedaz zablokowad. Dlatego, w przypadku specyficznych
rodzajow dziatalnosci, zanim podpiszemy umowe najmu (albo kup-
na), upewnijmy sie, czy lokal, ktéry wydaje sie wymarzony, spetnia
stosowne regulacje i czy mamy wszystkie zgody oraz zezwolenia.

MAGAZYN: ZBUDOWAC CZY WYNAJAC
Jesli dlugo zamierzamy korzysta¢ z danego magazynu, nieraz taniej
bedzie go zbudowac niz wynajmowac. Koszt postawienia standardowej
hali czesto nie przekracza ok. 1 tys. zt za mkw., a comiesieczne koszty
eksploatacji s nizsze niz czynsz. Ten ostatni, np. w przypadku maga-
zynu o powierzchni 500 mkw., znajdujacego sie nie dalej niz 10 km od
centrum miasta, wynosi $rednio kilka euro za 1 mkw. miesiecznie (dane
CBRE). W Warszawie jest to 5—6 euro (ok. 24—28 zl), w Krakowie, £o-
dzi, Gdansku czy we Wroctawiu ponad 3 euro (ok. 14 z}).

Ale znéw wszystko zalezy od tego, czy mozemy na budowe
magazynu wytozy¢ pieniadze i jakie s3 szanse, ze ta inwestycja
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zwrdci sie we whasciwym czasie. Nowa firma zwykle niewiele jest
w stanie na ten temat powiedzie¢. Dopiero po kilku latach stabilnej
dziatalno$ci moze z duzym prawdopodobienistwem zatozy¢, ze za-
kup czy budowa beda jej sie bardziej optacaé. Lecz nawet wtedy moze
pozosta¢ przy wynajmie, bo rynek magazynéw jest u nas dyna-
miczny. Gtéwnie za sprawa rozwoju handlu internetowego i faktu,
ze Polska jest zagtebiem logistycznym Europy, przez co podaz po-
wierzchni magazynowej ciagle rosnie.

Co wigcej, koszty zwigzane z samym magazynem w wielu wy-
padkach nie powinny by¢ decydujace. Zwracaja na to uwage autorzy
raportu , Last link: quantifying the cost” firmy doradczej Cushman

' BIURO W DOMU
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& Wakefield. Okazuje sie, ze tzw. ostatnie ogniwo (inaczej ,ostat-
nia mila”) potrafi w branzy e-commerce odpowiada¢ za co naj-
mniej 50 proc. tacznych kosztéw tancucha dostaw. Chodzi o to, ze
gdy magazyn jest za miastem, w centrum logistycznym, trudno jest
w efektywny sposéb szybko dostarczaé¢ zamoéwienia i odbierac¢ zwro-
ty. Klienci tymczasem oczekuja, ze wszystko bedzie sie odbywaé
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btyskawicznie i kto tego nie uwzgledni, moze przegrac z konkurencja.
Przybywa tez tych, dla ktdérych liczy sie ekologia. Rozwigzaniem sa
wspomniane juz mniejsze magazyny blisko centréw miast, z kt6-
rych towar rozwozi¢ mozna na ,ostatniej mili” dostawczakami,
na skuterach czy po prostu rowerach. Wynajem jest tu drozszy, ale
koszty transportu (benzyny, wynagrodzen, zwigzane z eksploatacja
pojazdéw itp.) tak spadajg, ze koniec koricéw firma na tym korzysta.
Deweloperzy czesto tez dobudowuja do miejskich magazynéw biura
i showroomy, co utatwia najemcom ptynne tgczenie sprzedazy on-
line ze stacjonarna.

Generalnie wiec firmy wola magazyn wynajmowac. Cho¢ czasem
nie ma wyjscia i trzeba go postawi¢ samemu, gdy trudno jest znalez¢
obiekt spetniajacy specyficzne warunki. Na przyktad z temperaturg
odpowiednig do przechowywania lekéw. Wtedy trzeba sie jednak li-
czy¢ z tym, ze koszt budowy bedzie nawet kilkakrotnie wyzszy niz
w przypadku standardowej hali. ®
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Otwieramy
sklep
w internecie

Uruchomienie dziafalnosci handlowej
w internecie to dobry sposdb na zwiekszenie
sprzedazy, liczby klientow, wyjscie
poza lokalne optotki. Nie jest tez
szczegdlnie skomplikowane, ani drogie.
| mozna skorzystac¢ z gotowcdw.

m=> Grzegorz Kubera

wspolpraca Alicja Hendler I



wa lata temu, podczas lockdownu, uruchomie-
nie dziatan w internecie uratowato niejeden sta-
cjonarny biznes. Niejeden tez rozwinat w sieci

skrzydta. Szybciej réwniez zaczeto przybywaé
przedsiebiorcéw rozwazajacych wejscie na ry-
nek e-commerce, gdyz dostrzegli jego potencjat.
Z raportu Europejskiego Funduszu Leasingo-
wego wynika, ze co czwarta firma z segmentu
MSP rozpoczeta sprzedaz internetowa wtasnie w pandemii. Dzi$ juz
22 proc. najmniejszych przedsiebiorstw i 17 proc. matych realizuje
w internecie co najmniej potowe swojej sprzedazy — podaje raport.
Jednak pandemia tylko przyspieszyta procesy juz wczesniej ob-
serwowane przez firmy, ktére oferuja platformy do zaktadania i pro-
wadzenia e-sklepéw. Ich przedstawiciele podkreslaja, ze mozliwosci
stwarzane przez sie¢ od dawna docenia choéby coraz wiecej przed-
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siebiorstw z bardzo dlugimi tradycjami. Takich jak np. Podkowa
z Lublina, zatozona jeszcze przez dziadka obecnego wiasciciela
W 1894 1., ktéra produkuje i sprzedaje produkty do pracy z konmi.
Dzieki uruchomieniu sklepu internetowego handluje takze w wie-
lu krajach Europy. To zreszta jeden z powodéw otwierania sklepu
w sieci: jest zwykle duzo tanszy w utrzymaniu i maleje liczba po-
srednikéw, ale tez moze mie¢ ogromny zasieg i pomaga sie dowie-
dzie¢ o klientach duzo wiecej niz jego stacjonarny odpowiednik,
m.in. dzieki tzw. ciasteczkom.

Rzecz jasna, wielu zainteresowanych e-commerce poszukuje in-
formacji o tym, jak zacza¢ wirtualny biznes. Podpowiadamy: nie jest
to wcale takie trudne, ale wymaga systematycznego podejscia.

KROK 1 - NIEZBEDNA CYFRYZACJA

| DEFINICJA GRUPY DOCELOWEJ

Przemek Wysota, wtasciciel firmy 3dots.ninja zajmujacej sie
m.in. architekturg rozwiagzan i automatyzacja biznesu, przestrzega,
by przed przeprowadzka do internetu zrobi¢ dwie rzeczy: po pierw-
sze, dostosowa¢ do dziatalnosci online to, co robiliSmy dotad meto-
dami tradycyjnymi. Jesli np. przechowujemy dane klientéw w doku-
mentacji papierowej, powinniSmy przenies¢ je do cyfrowej — najlepiej
do systemu CRM, ktéry pozwala lepiej nimi zarzadzac. Nalezy przy
tym uzyskaé od klientéw odpowiednie zgody na przetwarzanie ich
danych (szerzej piszemy o tym w rozdz. 12).

Po drugie, trzeba sie upewni¢, czy znamy odpowiedzi na podsta-
wowe pytania: Co chcemy sprzedawac? Kto bedzie naszym klientem?
Skad bedzie pochodzit towar? Gdzie bedzie magazynowany? Czy za-
mierzamy sprzedawa¢ lokalnie, w catym kraju, za granica? itd.

Zwtaszcza musimy sie pochyli¢ nad nasza grupa docelowa. Jak
chcemy by¢ postrzegani przez nia i przez rynek i co stanowi war-
tos¢, ktéra mozemy dostarczy¢ jej jako ,przynete”? Mozliwe bo-
wiem, ze nasi Kklienci sg zdefiniowani zbyt szeroko (to czesty btad,
zwhaszcza nieduzych firm) i przez to nie potrafimy stwierdzi¢, kogo
(pod wzgledem ptci, wieku, dochodéw, ale takze stylu zycia, kon-
kretnych potrzeb czy wrecz emocji) oraz jak — chcemy przyciagnaé
i zatrzymac.
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KROK 2 - DOMENA | HOSTING

PrzejdZmy do rozwiazan technologicznych, dzieki ktérym

nowy interes bedzie funkcjonowat. Zaczynamy od zareje-
strowania naszej domeny internetowej. Robimy to dwutorowo: z jed-
nej strony, wybieramy jej dostawce, z drugiej — nazwe.

Jesli chodzi o dostawce, patrzymy zwlaszcza na poziom bezpie-
czenstwa, na ktéry zwracaja tez uwage m.in. twércy przegladarek
i programéw antywirusowych (jedne i drugie blokuja dostep do
zle chronionej strony lub internauta widzi komunikat, ze moze ja
wyswietli¢, ale na wlasne ryzyko). Sprawdzmy wiec, czy w ramach
podstawowego abonamentu dostawca domeny daje takie jej zabez-
pieczenia, jak certyfikat SSL i protokdt DNSSEC. Jesli tak, korzysé
bedzie podwdjna. Szyfrowanie danych ochroni naszych klientéw
(szczegdlnie w chwili dokonywania ptatnosci), a sama strona bedzie
lepiej pozycjonowana w wyszukiwarce. Warto tez zwréci¢ uwage,
czy dostawca oferuje w standardzie protokét HTTP/2, ktéry znacza-
co przyspiesza dziatanie sklepowej strony, co zwieksza zadowolenie
jej uzytkownikéw i moze pozytywnie wptyna¢ na nasza sprzedaz.

Przejdzmy do nazwy domeny. Kilkanascie lat temu specjalisci
radzili, by zawierala po prostu najwazniejsze dla charakteru danego
biznesu stowa kluczowe. Ta porada przestata sie jednak sprawdzac,
poniewaz algorytmy wyszukiwarek staly sie bardziej zaawansowane
i strony o tego rodzaju adresie nie pozycjonuja sie juz tak dobrze, jak
kiedys. Lepiej wiec, by domena dotyczyta naszej marki czy nawigzy-
wata jako$ do natury naszej dziatalnosci, a nie sktadata sie z ciagu
stéw kluczowych. Powinna by¢ krétka, tatwa do zapamietania i wy-
moéwienia oraz w miare oryginalna. Takze dlatego, by nie kojarzy¢
sie z cudza nazwa, ktéra moze by¢ objeta prawami wiasnosci. Aby
sprawdzi¢, czy ta wymyslona przez nas nie jest juz zarejestrowana,
wystarczy skorzystac ze stosownej wyszukiwarki na stronie kazde-
go dostawcy domen.

Tak jak w klasycznym biznesie, oprécz nazwy sklepu, potrzeb-
ne jest lokum dla niego — czyli w tym wypadku hosting. Bez niego
internauci nie mieliby do naszej witryny dostepu. Ale uwaga na pu-
tapki. — Na poczatku wybralismy tzw. serwer dedykowany i z cza-
sem zdaliSmy sobie sprawe, ze mocno przeptacamy, poniewaz po-
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nosimy duze koszty hostingu, ktérego nie wykorzystujemy nawet
w potowie — wspomina Kamil Puchowski, wtasciciel firmy Konsole-
igry.pl sprzedajacej w sieci konsole, gry i zwigzane z nimi akcesoria.

Hosting dedykowany to dostep do wiasnego, wydzielonego przez
ustugodawce serwera. Dysponujemy wtedy jego pelna moca oblicze-
niowa i za to ptacimy. Ma to sens dla duzych portali czy gigantycznych
sklepéw internetowych. Jednak najczesciej jest mocno na wyrost.

Firma Puchowskiego przeszta na hosting elastyczny, gdzie ptaci
sie stosownie do faktycznego ruchu na stronie. Teraz, w zaleznosci
od tego, ilu jest na niej uzytkownikéw, platforma hostingowa sama
rozlicza koszty i zarzadza moca obliczeniowa oraz taczem.

KROK 3 - WYBOR PLATFORMY | DODATKOW

Jezeli chodzi o sam sklep i stosowane w nim narzedzia (jak

systemy przyjmowania ptatnosci, czat na zywo z uzytkow-
nikami, ustugi kurierskie i logistyczne itp.), wiele tzw. integracji ofe-
ruje sie na platformach e-sklepowych w ramach abonamentu. Nie
musimy wiec placi¢ za wykonanie danego rozwiazania od podstaw,
co, przynajmniej jesli chodzi o potrzebna na poczatek gotéwke, jest
nieporéwnanie tansze. Nie méwiac juz o innym niebezpieczenistwie:
Ze wynajety programista zaprojektuje nam co$ Zle, a ulepszanie i po-
szerzanie funkcjonalnos$ci bedzie trudne i drogie.

Stworzenie od podstaw nowoczesnego e-sklepu (zwykle przy
specyficznych rodzajach dziatalnosci) moze kosztowaé nawet
20 tys. zl, podczas gdy abonament za dostep do platformy sklepowej
60—400 zt miesiecznie. W dodatku taka platforma tatwo sie integru-
je ze wspomnianymi wyzej narzedziami.

Zanim przeniesiemy sie do internetu, poréwnajmy wiec oferty
na rynku pod katem naszych potrzeb, zasobéw i planéw na przy-
sztosé. Jezeli zdecydujemy sie na gotowy modut, zwré¢my uwage
na to, czy ustugodawca zapewnia 24-godzinne wsparcie techniczne
i pomoc w konfiguracji, a takze na limit liczby produktéw umiesz-
czanych w sklepie.

Upewnijmy sie réwniez, czy mozliwe sa inne wersje jezykowe
i czy dostepna jest tatwa do skonfigurowania integracja z ptat-
nosciami elektronicznymi, ustugami logistycznymi i systemami
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fakturowymi. Sprawdzmy tez, czy platforma nadaza za wymagania-
mi wspoétczesnosci. A mianowicie, czy przygotowana jest mobilna
wersja strony sklepu i czy w cenie otrzymujemy certyfikat bezpie-
czenstwa SSL (zabezpiecza transakcje — jest konieczny, gdy prze-
widujemy dla uzytkownikéw formularze ptatnosci i rejestracyjne).
Ewentualnie mozemy taki certyfikat wykupi¢ oddzielnie.

To sa podstawy. Ale mozemy mie¢ tez szczegdlne potrzeby i wte-
dy, zastanawiajac sie nad wyborem ,,gotowca”, warto uwzglednié
dodatkowe, unikalne funkcje. Firma Shoplo.pl oferuje np. za dar-
mo (przy drozszych abonamentach) opracowany przez siebie czat
do prowadzenia w czasie rzeczywistym rozmow z odwiedzajacymi
dana strone. Zazwyczaj taka funkcje mozna zainstalowac odptatnie.
Z kolei platforma sklepowa Sellingo proponuje ustuge Sellasist, kté-
ra pozwala na kompleksowga obstuge sprzedazy wielokanatowej (np.
uwzgledniajacej Allegro i eBay), na kontrolowanie stanéw magazyno-
wych czy na zarzadzanie zaméwieniami w jednym miejscu nawet wte-
dy, gdy prowadzimy kilka sklepéw. Inna platforma, Sky-Shop.pl, wsréd
swoich mocnych stron wymienia integracje z ponad 500 hurtownia-
mi i producentami z réznych branz, w tym z dziatajacymi w mo-
delu dropshippingowym (sprzedany przez nas towar jest wysylany
bezposrednio od jego dostawcy, wiec nie musimy mie¢ magazynu).
W kilka chwil mozna zatem zapetni¢ wirtualne pétki tysigcami pro-
duktéw, oszczedzajac czas na ich recznym dodawaniu.

Podsumowujac: cena to nie wszystko. By¢ moze nieco droz-
szy ustugodawca zaproponuje rozwiazanie, ktére lepiej wpisze sie
W nasze potrzeby, wiec, koniec koricéw, bedziemy dziata¢ taniej
i sprawniej.

Mozna réwniez zaczaé¢ od megagotowca. Jezeli chcemy uniknaé
doboru technologicznych narzedzi i nauki ich obstugi, mozemy roz-
poczaé sprzedaz online za posrednictwem serwisu w rodzaju Alle-
gro, eBay czy tez innych, mniejszych i wiekszych platform aukcyj-
nych i nie tylko (jak serwis Amazona, Pakamera.pl itd.). Serwisy te
pobieraja prowizje od naszej sprzedazy (badz optaty za wstawienie
ogtoszenia) i dodatkowe optaty za promowanie naszych produktéw,
ale za to maja juz wszystko skonfigurowane. My jedynie rejestruje-
my swoje konto.
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Oto najwazniejsze pytania, jakie trzeba sobie zadac, zanim zdecydujemy, ze za-
ktadamy sklep w sieci i bedziemy dalej nad nim pracowac. Pominigcie tego etapu
grozi prohlemami, frustracja i by¢ moze wywazaniem otwartych drzwi.

Czy naprawde potrzebuje e-sklepu? Moze konto na platformie zakupowej,
np. na Allegro, wystarczy?

Co bede sprzedawac? Produkty realne czy wirtualne? Jesli realne,
to jakie (jak duze)?

Jak wyglada obecnie rynek na takie produkty? Tu konieczne bedzie przyj-
rzenie sig podobnym sklepom i grupom potencjalnych klientéw
(co sie przyda takze na etapie dziatarh marketingowych].

Czy na pewno chce sam obstugiwac zamaéwienia? Jesli nie, to potrzebuje
magazynu, ktory zajmie sig wysytka, pakowaniem, obstuga zwrotoéw itd.
Jak go znalez¢? Czy mi sie to optaca, gdy oblicze koszt obstugi w prze-
liczeniu na jeden produkt? Jak bede pakowac zamaéwienia? Czy zamie-
rzam wktadac cos$ dodatkowo do $rodka? A moze da sig zorganizowac
dropshipping?

Jak mdj produkt ma byc¢ dostarczany? Pocztg, kurierem, do paczkomatu,
a moze paczka w Ruchu?

Jak bedzie wygladac¢ caty proces sprzedazy [czyli takze zwroty, rekla-
macje, odstapienia od umowy]? Warto narysowac schemat i uwzglednic¢
alternatywne opcje. Co sie ma dziac i kiedy.

Kto sig zajmie obstuga klienta? Czy sami chcemy to robic, czy wolimy to
zlecic, a jesli tak, to komu?

W jaki spos6b bedziemy generowacé dokumenty sprzedazowe i jakie sa
nasze obowigzki w tym zakresie? Jak bedziemy te dokumenty wysytaé?
Elektronicznie czy dotaczajac je do produktéw? Faktura VAT czy paragon?

Czy zdajemy sobie sprawe, ze uruchomienie sklepu pociaga za sobga dzia-
tania z zakresu copywritingu, marketingu (w tym e-marketingu), a takze
ciagte analizy i generalnie mndstwo pracy? Damy rade sami czy powinni-
$my szukac wsparcia, a jesli tak, to gdzie?

Skad zamierzamy miec¢ ruch na stronie?

Jakie sklepy lubimy i co w nich jest fajnego, a co nas denerwuje? Stowem
- lista najlepszych praktyk i rzeczy, ktérych bedziemy sie wystrzega¢.

Jak wyglada nasz budzet, a nawet biznesplan? Czy, kiedy to wszystko wie-
my, siadamy i liczymy, to czy nasz sklep ma w ogole szanse by¢ rentowny?
A jezeli nie, to moze patrz punkt 1?
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Zachecamy zresztg do przetestowania tej opcji, chocby po to, by
sprawdzi¢, jakie zainteresowanie wzbudzimy u internautéw swoja
oferta. Moze sie bowiem zdarzy¢, ze w sieci bedziemy generowac
bardzo przecietne dochody i optacalnos¢ wtasnego sklepu online
stanie pod znakiem zapytania.

Jednak nie jest to kategoryczna zacheta. Trudno przeciez po-
réwnywac obecno$é oferty na Allegro z samodzielnym sklepem,
zwlaszcza, gdy jest on fantastycznie pomyslany pod wzgledem
marketingowym i technicznym, z ciekawa, trafiajaca w potrzeby
rynku oferta i dobrze zaprojektowana tzw. Sciezka doswiadczenia
Klienta. Moze wiec zdarzy¢ sie i tak, ze to, co nie sprzedaje sie zbyt
dobrze na Allegro, w innych okoliczno$ciach cieszy sie sporym po-
wodzeniem.

KROK 4 - PRAWO | SIEC

E-sklep dysponuje danymi osobowymi swoich klientéw.

Ich przechowywanie, przetwarzanie, wykonywanie na nich
operacji musi by¢ zgodne z przepisami RODO. Jak juz wczesniej wspo-
minaliSmy, nalezy zdoby¢ odpowiednie zgody tych, ktérych te dane
dotycza, trzeba tez zadbaé o ich ochrone od strony technologicznej
i organizacyjnej. Przydatny moze sie okazac coroczny audyt przepro-
wadzony przez jedna z firm IT, ktére specjalizuja sie w bezpieczen-
stwie cyfrowym (kosztuje to 100—200 zt), a takze wsparcie prawnika.

Obowigzkowym dokumentem jest nasza ,polityka prywatno-
$ci”. Informujemy w niej o tym jak wykorzystujemy pliki cookies
(jedli ich uzywamy), jakie dane i w jakim celu sg przetwarzane, kto
przetwarza te dane, jak sa chronione, jakie prawa przystuguja oso-
bie, ktérej one dotycza itd. W przypadku firm matych i mikro Sredni
koszt przygotowania takiej dokumentacji zgodnie z RODO wynosi
ok. 400 zt.

Nalezy takze opracowac regulamin zakupéw w e-sklepie, opisu-
jac w nim nasza polityke prywatnosci i reguty dotyczace m.in. spo-
sobu realizacji zaméwien, wymagan technicznych ze strony klienta
czy postepowania w zwigzku z reklamacjami i zwrotami. Jezeli nie
chcemy zajmowac sie tym sami lub nie czujemy sie na sitach, stwo-
rzenie regulaminéw mozna zlecié. Zaptacimy $rednio 300-600 zt.
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KROK 5 - MARKETING W SIECI
Juz definiujac swoja grupe docelowa czy okreslajac rynki,
na jakich chcieliby$my sprzedawacd (tylko lokalny, krajo-
wy, a moze od razu Europa?), wykonali§my pierwsze marketingo-
we kroki zwigzane z e-sklepem. Marketing mieliSmy takze z tytu
glowy, zastanawiajac sie, jakie funkcjonalnosci powinna mie¢ na-
sza strona z punktu widzenia obstugi klienta (aby byto mu jak naj-
tatwiej i najwygodniej) czy tez zarzadzania danymi na jego temat
(system CRM).
Pora wiec przejs¢ do aktywnych dziatan, dzieki ktérym staniemy
sie w sieci widoczni i przyciggniemy do sklepu ruch. Temu zagadnie-
niu poswiecamy jednak osobny, 14. rozdziat w naszej publikacji. ®

W internecie znajdziesz gotowe elementy funkcjonalne, ktére mozna
samemu ztozy¢ w catos$¢. Stworzenie samodzielnie sklepu bedzie cig
kosztowac, tacznie z hostingiem, 1,7-2 tys. zi, nie liczac wydatkéw
zwigzanych z konfiguracja, wdrozeniem i testami. | to tylko, gdy zasto-
sujesz najbardziej niezbedne rozszerzenia, zwane inaczej wtyczkami lub
integracjami. Poza tym, jesli nie masz stosownej wiedzy i umiejgtnosci,
bedziesz musiat skorzysta¢ z pomaocy programistéw. Wéwczas koszt
moze wzrosnac o kolejne kilka tysiecy ztotych.

Chyba ze w gre wchodzi bardzo prosty handel, czyli sprzedaz najwyzej
kilku ustug czy produktéw. Wtedy nie trzeha od razu tworzy¢ zaawan-
sowanego e-sklepu. Na potrzeby takich przedsigwzig¢ przygotowano
serwisy typu single-product. Prosty sklep pozwali ci o wiele szybcigj
wystartowac ze sprzedaza i zwykle mozesz w nim atrakcyjnie zaprezen-
towac¢ swojg oferte. Jednak nie wszyscy dostawcy oferuja takie serwisy,
cho¢ wielu nad nimi pracuje. Do firm, ktdre jako jedne z pierwszych
dysponowaty stosownymi szablonami [darmowe ,Single” i ,Onepager”)
nalezy np. Shoplo.pl.
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WordPress - oprogramowanie open source (otwarte], dostgpne
bezptatnie. To baza twojej witryny. Patrz: https://pl.wordpress.org

WooCommerce - rozszerzenie do zainstalowanego juz WordPressa,
ktore przemienia witryng w sklep online. Jest bezptatne w wersji
podstawowej. Jednak brakuje jej wielu funkgc;ji, ktére trzeba dokupic.
Patrz: https://woocommerce.com

Skorki graficzne - aby sklep wygladat profesjonalnie i byt dostoso-
wany do twoich potrzeb, bedziesz musiat kupi¢ odpowiednia skarke
graficzna. Jedne skarki sa za ponad 100 zt, a inne za przeszto 1 tys. zt.
Wszystkao zalezy od wykonania i dbatosci o szczeg6ty. Patrz: mytheme-
shop. com, https://www.templatemaonster.com oraz themeforest.net.

Domena i hosting - sklep musi sig jako$ nazywac [domena] i by¢
dostepny w internecie (hosting]. Minimalny koszt roczny to, odpowied-
nio 100-300 zt (pierwszy rok to zwykle utamek tej kwoty) i ok. 200 zt.
Popularni dostawcy to www.nazwa.pl, www.home.pl i www.avh.pl.

Bramki ptatnicze - bedziesz ich potrzebowac, by przyjmowac ptatnosci
(np. Pay Now, PayU, Dotpay, Przelewy?24), ho klienci sg do nich przy-
zwyczajeni. Odpowiednie integracje do wdrozenia w sklepie kosztuja
100-150 zt, czesto trzeba tez wniesc optate aktywacyjna w firmie,
ktora oferuje dany system (rowniez 100-150 zt]. Pdzniej pohierane
beda jeszcze prowizje od twojej sprzedazy, zwykle 1-1,5 proc. wartosci
transakciji.

Wysytka towaru - kolejne rozszerzenia, jakie trzeba wykupi¢ w formie
integracji do WooCommerce, to firmy zapewniajace wysytke towaru.
Gtéwnie kurierzy, jak DPD, DHL czy UPS. Cena to ok. 150 zt za integracje
i trzeba podpisa¢ umowe o wspotpracy z dang firma logistyczna. Fak-
tury sa wystawiane dao realizowanych zamdwien. Popularni dostawcy
ustug tego typu: iFirma, Faktury WardPress, inFakt, wFirma.

Poza tymi niezbgednymi, rozszerzen [zwykle ptatnych) moze by¢ znacz-
nie wigcej. Na przyktad wtyczka, ktéra automatyzuje drukowanie etykiet
nadawczych, przyspieszajac obstugg magazynu i realizacje zamaowien.
Sa tez wtyczki marketingowe albo pozwalajace wystawiac opinie twaoje-
mu sklepowi w poréwnywarkach. Jeszcze inne umozliwiaja wystawianie
produktdw réwnoczesnie na twojej stronie, jak i na Allegro.pl. Kazdy
powinien dostasowac sklep do wtasnych potrzeb, a wspomnianych
wyzej rozszerzen mozna szuka¢ w serwisach www.wpdesk.pl,
https://wphocus.com czy https://codecanyon.net.
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CO POWINIEN MIEC KAZDY SKLEP

RODZAJ USLUGI DO CZEGO StUZY PRZYKLADY CENA

LUB NARZEDZIA ZRYNKU USREDNIONA
Certyfikat bezpie- | Zabezpieczanie Nazwa.pl Ok. 15 zt
czenstwa SSL strony internetowe;j Home.pl miesigcznie
obstugujacej trans- | Sklep.Certum.pl
akcje SsLed.pl,
CertyfikatySSL.pl
System przyjmo- | Przyjmowanie ptat- Paynow 0d 0 zt do ok.
wania ptatnosci nosci od klientow (bramka ptatno- | 150 zt optaty
i przekazywanie $ci mBanku) aktywacyjnej,
otrzymanych pienig- | PayU pozniej
dzy na nasz rachunek | Przelewy2d 1-1,5 proc.
Dotpay prowizji od
PayPal sprzedazy
TPay
PayLan
Dysk w chmurze Przechowywanie Dysk Google Poczatkowo
firmowych da- Dropbox za darmo
nych w internecie Microsoft (zwykle ok.
z mozliwoscig OneDrive 10 GB migj-
udostepniania Box scaj, patem
czesci z nich Mega ok. 9 zt mie-
swoim klientom siecznie za
i wspatpracownikom ok. 70 GB
System CRM Zarzgdzanie baza Berg CRM Ok. 30 zt
klientow i uzytkow- FirmaO miesiecznie
nikdw Sugester CRM
Base CRM
Zoho CRM
Czat na zywo Kontakt SmartSupp 0Ok. 30 zt
z klientem Halo Live Chat
w czasie Chater
rzeczywistym Zopim
LiveHelpNow
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mBank radzi

BRAMKA PLATNOSCI PAYNOW 0D mBANKU

ptatnicze. Przy rozwijaniu pierwszego biznesu e-commerce bardzo

wazne jest sprawdzenie ich ofert i dopasowanie produktu do
wtasnych potrzeb. Bramki ptatnosci nie tylko zapewniajg przyjmowanie
ptatnosci online, lecz maja réwniez istotne znaczeniedotyczgce kom-
fortu klienta, ktérego zakupy powinny przebiegac wygodnie, szybko oraz
bezpiecznie.

N a polskim rynku aktualnie jest wiele firm, ktdre oferuja bramki

Wielu poczatkujacych przedsigbiorcow podczas wyboru bramki ptatniczej
zwraca uwage gtéwnie na ceng i prowizje. Warto jednak pamigtac, ze ist-
nieje szereg innych funkcjonalnosci, ktdre moga wptynac na budowanie
doswiadczen zakupowych klientdaw.

Bramka ptatnosci Paynow, ktdra rozwija mBank, to rozwigzanie zaréw-
no dla matych, jak i srednich firm. Z Paynow klienci zaptaca szybciej,
bez obaw, ze pieniadze trafig na niewtasciwe konto, a ty, jako wtasci-
ciel e-sklepu, dostaniesz je od razu. Z Paynow, gdy ptatnosc za zakupy
w twoim sklepie zostanie przerwana lub odrzucona, klienci tatwo bgda
mogli ponownie rozpoczac transakcje. Bez e-maili, bez kontaktowania
sig z pomoca techniczna.

Jest to wazne podczas procesu zakupu, poniewaz ostatecznie po nie-
udanej lub skomplikowanej ptatnosci klient swoim ztym doswiadczeniem
i wing obciazy sklep. Postaw na sprawdzone rozwigzania, majgc na uwa-
dze, ze kazdy, nawet najmniejszy element, jakim jest m.in. wybdr brameki
ptatnosci, ostatecznie wptywa na sukces twaojej firmy.
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Wasze historie

STOSUNKU

CENY DO JAKOSCI

Bartek Biesiada

trum todzi, mocno kusit. Tym bardziej ze jego wtasciciel, Bar-

tek Biesiada, tak prowadzit rozmawe, iz chciato sig do nigj
wracac. Do zatozenia Coffee Runner, czyli mobilnej kawiarni, zain-
spirowaty go podobne kafejki we Wioszech. Swoim entuzjazmem
dla matej czarnej prosto z ,merca” szybko zarazit wielu todzian.
Postawit na jako$¢ w przystepnej cenie i wytacznie na kawe, za to
w wielu odmianach.

Wsrad jego gosci byli tez pracownicy mBanku. Bartek dostat od
nich propozycje otwarcia Coffee Point w siedzibie banku, a w paz-
dzierniku 2017 r. ruszyt ze swoja dziatalnoscia réwniez w jego nowo
powstatym biurowcu, gdzie obstuguje wszystkie pigtra. Nie tylko,
jesli chodzi o kawe, ale tez sprzet do jej przygotowywania.

Miato to zwigzek takze z tym, ze w tym samym roku, wraz z innym
doswiadczonym barista, Mackiem Giermaziakiem, zatozyt kolejna
firme: rzemiesInicza palarnie kawy Instytut Kawy.

Zresztg Bartek i Maciek nie ograniczali sig tylko do biznesu sta-
cjonarnego. W 2018 r. otworzyli sklep w internecie (instytutkawy.pl].
Co prawda, wowczas gtéwnie po to, by ich coraz stawniejsza kawe
mogli kupowacé takze pracownicy mBanku w Warszawie. - Zaprzat-
nigci naszym stacjonarnym biznesem, nie bardzo mielismy kiedy
pochyli¢ sig nad e-sklepem. Az przyszedt lockdown 2020 r. Sitg
rzeczy, zyskali$my czas na rozwijanie naszej wirtualnej nogi, w tym
na uczenie sig e-commerce - wspomina Bartek. Ma na mysli m.in.
eksperymentowanie ze znizkami i obserwowanie, ktdrzy klienci
wracajg (a wracajg czesto).

S tary mercedes camper, zniewalajaco pachnacy kawa w cen-
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Sprawdzity sig przy tym przyjazne relacje Bartka i Macka z mBankiem.
Zeby mogli zwiekszy¢ swoja internetowa klientele, udostepniono im
wewnatrzbankowy newsletter. Oprocz tego rozestali informacje o swo-
jej ofercie online do spotecznosci skupionej wokot kont Coffee Runner
na Facebooku i Instagramie. W efekcie ich sprzedaz wirtualna w kilka
tygodni wielokrotnie poszta w gére. - To pomogto nam przejs¢ przez
najgorszy okres - podkresla Bartek. E-sklep zajat wazne miejsce w ich
hiznesie.

Lecz oczywiscie Coffee Runner i Instytut Kawy od poczatku nasta-
wiaja sie na wzrost swej aromatycznej czesci stacjonarnej. W 2019 r.
zadehiutowata typowa, komercyjna kawiarnia Coffee Runner na todz-
kim Janowie. Z kolei Instytut Kawy zaczat oferowac podobny serwis, jak
w siedzibie mBanku, takze innym korporacjom w biurach todzi i War-
szawy. Aw 2021 r. Coffee Runner otwarzyta kolejng klasyczna kawiarnig
- tym razem w stolicy, w budynku Mennica Legacy Tower.
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RODO
krok po kroku

Co powinnismy zrobié, jesli nasz biznes
zaktada korzystanie z danych osobowych
klientéw czy kontrahentéw? Jak z nimi
postepowad, aby funkcjonowaé zgodnie
z wymogami RODO?

o= Michat Karpinski

I |



ozporzadzenie o Ochronie Danych Osobowych,
zwane RODO, obowigzuje juz od ponad czterech lat.
Zastapito i ujednolicito dla catej Unii Europejskiej
przepisy dotyczace ochrony danych osobowych.
Bylo to konieczne, gdyz poprzednie okreslono jesz-
cze w 1995 r. (a w Polsce — w ustawie z 1997 r.),
zatem na dtugo przed epoka e-handlu i Big Data.

SWIADOMA ZGODA NA PRZETWARZANIE

Bardzo waznym elementem RODO, $wiadczacym o legalnosci po-
siadanych przez firme danych osobowych, jest sSwiadoma i wyraz-
na zgoda na ich przetwarzanie wyrazona przez osobe, ktoérej te
dane dotycza (cho¢ sa sytuacje, w ktérych nie jest ona konieczna
— o czym dalej). Zgoda ta nie moze by¢ wiec domniemana czy ,,do-
rozumiana” z o§wiadczenia woli o innej tresci. Musi by¢ ,,dobrowol-
nym, konkretnym, $wiadomym i jednoznacznym okazaniem woli
(...) w formie oswiadczenia lub wyraznego dziatania potwierdzaja-
cego”. Administrator danych osobowych (patrz ramka na str. 138)
musi zatem wykaza¢, ze dana osoba wyrazita zgode oraz ze przy jej
pozyskiwaniu te cztery kryteria okazania woli zostaty spetnione. Nie
wystarczy zatem ogdlnikowe oswiadczenie typu: ,,Wyrazam zgode
na przetwarzanie danych osobowych zgodnie z Ustawa o ochronie
danych osobowych”.

ZADNE OPROGRAMOWANIE NIE ZABEZPIECZY
NAS W 100 PROC. PRZED UTRATA INFORMACJI.

Musimy tez poinformowaé zainteresowanego (klienta, kontra-
henta, swojego pracownika), i to jeszcze przed wyrazeniem zgody,
Ze moze j3, a wiec i swoje dane (w zakresie, w ktérym sa przetwa-
rzane jedynie na jej podstawie), w kazdym momencie wycofac. Na-
lezy réwniez zaznaczy¢, ze wycofanie zgody nie wplywa na to, ze
przetwarzanie danych, ktére odbywato sie wczesniej na jej podsta-
wie, byto zgodne z prawem.
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' NA TE PYTANIA MUSISZ ZNAC ODPOWIEDZ

Przy czym zaréwno proces wyrazenia zgody, jak i jej wycofania,
powinien by¢ dla danej osoby tatwy i prosty. Jesli np. zgoda jest uzy-
skiwana w formie pisemnego oswiadczenia, jego tre$¢ musi by¢ ja-
sna, zrozumiata, napisana przystepnym jezykiem.

RODO uporzadkowato poza tym i rozszerzyto definicje poszcze-
golnych kategorii danych osobowych. Sg nimi nie tylko imie, na-
zwisko, adres, e-mail czy telefon, ale takze dane lokalizacyjne,
dotyczace statusu spotecznego albo stanu cywilnego, pliki cookies
i wiele innych — wszystko, co pozwala na klasyfikowanie kogos pod
wzgledem jego cech lub przyzwyczajer (umozliwiajac profilowanie
uzytkownika). Szczegdlna kategoria sa dane wrazliwe, m.in. biome-
tryczne, genetyczne, medyczne, dotyczace pochodzenia etnicznego,
rasy, przekonan religijnych lub swiatopogladu albo orientacji seksu-
alnej. Przetwarzanie ich co do zasady jest zabronione, chyba, ze zo-
stanie spelniony warunek uzyskania wyraznej i dobrowolnej zgody,
przy wskazaniu konkretnego celu takiego przetwarzania.

Bardzo czesto dane osobowe moga by¢ przechowywane jedynie
przez Scisle okreslony i zaakceptowany przez zainteresowanego
czas (z mozliwoscia przedtuzenia jego zgody na kolejny okres).

No wiasnie — bardzo czesto, czyli nie zawsze. A to dlatego, ze
zgoda moze by¢ podstawa przetwarzania takich informacji (i moze
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BY MOC KORZYSTAC Z DANYCH OSOBOWYCH

' KRYTERIA, KTORE TRZEBA SPELNIG,
ZGODNIE Z RODO




by¢ pobierana) wylacznie wtedy, gdy nie wystepuja inne tzw. prze-
stanki legalizujace. Te inne przestanki (okreslone w art. 6 ust. 1
RODO) to: przetwarzanie danych niezbedne do wykonania konkret-
nej umowy, do wypelnienia obowigzku prawnego ciazacego na ADO,
do ochrony zywotnych intereséw osoby, ktdrej dane dotyczg, lub
innej osoby fizycznej, a takze przetwarzane, kiedy jest to koniecz-
ne, aby wykonac¢ zadanie realizowane w interesie publicznym lub
w ramach sprawowania wtadzy publicznej powierzonej ADO (albo
ten musi zrealizowac¢ cel wynikajacy z uzasadnionych prawem in-
teresow).

W PIERWSZEJ KOLEJNOSCI POWINNISMY RZETELNIE
PRZESLEDZIC 1 OPISAC DROGE, JAKA DANE 0SOBOWE
PRZEBYWAJA W RAMACH NASZEJ FIRMY

ANALIZA RYZYKA

Majac w pamieci te wszystkie zasady, mozemy przeanalizowaé, czy
nasz biznes dziata w zgodzie z RODO. W pierwszej kolejnosci powin-
ni$my rzetelnie przesledzi¢ i opisa¢ droge, jaka dane osobowe prze-
bywaja w ramach naszej firmy (w tym takze do naszych partneréw

' TECHNOLOGIA W SLtUZBIE RODO
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biznesowych czy wspétpracownikéw). Trzeba wiedziec, jakimi do
nas trafiaja kanatami (czy sa to formularze, ankiety, rejestracja na
stronie, a moze np. systemy do obstugi klienta), kto odpowiada za
ich analize i przetwarzanie, gdzie i w jaki sposéb sa magazynowane
(czy sa to serwery, komputery, wydruki itd.) oraz jakimi metodami
zapewniane jest ich bezpieczenstwo.

Nastepnie — nalezy zidentyfikowa¢ , furtki”, ktérymi dane moga
od nas wyciec lub by¢ przetwarzane niezgodnie z przeznaczeniem.
To moze by¢ choc¢by uzywanie prywatnych komérek czy laptopéw
do celéw stuzbowych, swobodny dostep handlowcéw do baz danych
Kklientéw, porty USB w komputerach czy biurowe drukarki. W przy-
padku mobilnych urzadzen mozna zastosowac specjalne systemy
zabezpieczajace, ktére sprawia, ze dostep z nich do firmy bedzie
szyfrowany, a jej zasoby odseparowane od prywatnych. Z kolei han-
dlowcy moga pracowa¢ w systemie CRM uniemozliwiajagcym nie-
uprawnione eksportowanie danych, porty USB mozna zablokowad,
a dostep, takze fizyczny, do drukarek — kontrolowac. Innym stabym
punktem moze by¢ nasza strona www, gdzie klienci zostawiajq in-
formacje na swoj temat — powinna by¢ dobrze zabezpieczona przed
wilamaniem.

GDY NIE WYSTEPUJA INNE
TZW. PRZEStANKI LEGALIZUJACE

Jesli chodzi o IT, podstawowa sprawa jest posiadanie legalne-
go, aktualnego oprogramowania — systemdéw operacyjnych, fire-
walli, programéw antywirusowych czy wspierajacych prowadzenie
biznesu. A takze wspétpraca z godnymi zaufania dostawcami ustug
informatycznych. Cho¢ oczywiscie trzeba pamietad, ze zadne opro-
gramowanie nie zabezpieczy nas w 100 proc. przed ryzykiem utraty
informacji, gdyz duzo zalezy tu takze od ludzi.

Dlatego kolejny krok to spisanie zasad postepowania z dany-
mi osobowymi w firmie i komunikowania sie z ich witascicielami
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(klientami, kontrahentami, pracownikami), a takze zapoznanie
z tymi regutami wszystkich w przedsiebiorstwie, ktérzy w jakikol-
wiek sposéb moga mie¢ z nimi do czynienia. Bardzo dobrze jest przy
tym wdrozy¢ dwie zasady: wiedzy koniecznej i potrzeby koniecz-
nej. Chodzi o to, by konkretny pracownik miat dostep tylko do tych
informacji i srodkéw ich przetwarzania, ktére sa mu niezbedne do
realizacji jego zadan i obowiazkow.

Warto co jaki$ czas o tych wszystkich regutach przypominaé
i systematycznie sprawdzac, czy sa znane i przestrzegane. W odpo-
wiednim edukowaniu pracownikéw pomocne jest réwniez zapew-
nienie im dostepu do cyklicznych szkolen z RODO.

Dzieki takim dziataniom rosnie takze w firmie generalna wraz-
liwos$¢é na ochrone prywatnosci oséb, ktérych dane sg przetwarza-
ne. Bowiem nawet zwykla pomytka, polegajaca na wystaniu e-maila
z widoczng dla kazdego lista wszystkich jego odbiorcéw, jest juz

ADO, CZYLI ADMINISTRATOR
DANYCH 0SOBOWYCH
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naruszeniem zasad RODO. Podobnie jak przekazanie listy legalnie
pozyskanych adreséw e-mailowych klientéw z dziatu sprzedazy do
dziatu marketingu.

Opisane wyzej kroki wynikaja z uproszczonej analizy ryzyka,
czesto wystarczajacej w matej firmie (o ile praca z danymi nie jest jej
gtéwna dziatalnosciag). Efektem powinno by¢ ustalenie i wdrozenie
zasad, ktére pomoga minimalizowac zagrozenia. A na wypadek kon-
troli bedzie mozna wykazaé, ze firma przestrzega wymogu RODO,
jakim jest dotozenie przez nia wszelkich staran, aby zabezpieczy¢
posiadane dane osobowe.

RAPORTOWANIE NARUSZEN | KARY
RODO niesie ze soba takze obowigzek raportowania do prezesa Urze-
du Ochrony Danych Osobowych powazniejszych naruszen w tym
obszarze — w ciagu 72 godzin od ich wykrycia. Mozemy je zgtosi¢
na kilka sposobéw, np. poprzez specjalny formularz internetowy na
platformie biznes.gov, korzystajac z elektronicznej skrzynki podaw-
czej ePUAP czy tez wysylajac zawiadomienie poczta. Incydenty mniej
istotne trzeba jedynie odnotowa¢ w wewnetrznym rejestrze naruszen.
Zgodnie z rozporzadzeniem ,naruszenie bezpieczenstwa” pro-
wadzi do ,,przypadkowego lub niezgodnego z prawem zniszczenia,
utracenia, zmodyfikowania, nieuprawnionego ujawnienia lub nie-
uprawnionego dostepu do danych osobowych przesytanych, prze-
chowywanych lub w inny sposéb przetwarzanych” przez firme.

Przydatne fakty od mBanku
PRZEKAZYWANIE DANYCH POZA EOG

przypadku przekazywania danych osobowych do
W krajow spoza Europejskiego Obszaru Gospodarcze-

go musimy pamigtac, by uzupetni¢ standardowe
klauzule umowne o postanowienia zawarte w decyzji Komisji
Europejskiej 2021/914 w sprawie standardowych klauzul
umownych dotyczacych przekazywania danych osocbowych
do panstw trzecich.
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Obowigzkowe jest réwniez zawiadomienie o takim zdarzeniu po-
tencjalnie poszkodowanych klientéw lub np. pracownikéw — wraz
z informacjg o jego mozliwych konsekwencjach i ewentualnych,
podjetych $rodkach zaradczych.

RODO zawiera takze caty katalog sankcji za nieprzestrzeganie
przepiséw o ochronie danych. Kary te maja by¢ skuteczne i odstra-
szajace, a do tego obowiazywac juz od pierwszego incydentu, bez
taryfy ulgowej. Jakich sankcji moga sie spodziewaé firmy tamia-
ce zasady? Mdwiac bez ogrédek — gigantycznych. W przypadku

Przydatne fakty od mBanku

10DO, CZYLI INSPEKTOR
OCHRONY DANYCH 0SOBOWYCH

bowiagzek jego wyznaczenia dotyczy podmiotaw, kto-
rych gtéwna dziatalnos¢ polega na:

1. operacjach przetwarzania danych, wymagajacych regu-
larnego i systematycznego monitorowania na duzg skalg
0s0b, ktérych te dane dotycza;

2. przetwarzaniu na duzg skale szczegolnych kategorii
danych osobowych albo danych dotyczacych wyrokdw
skazujacych lub naruszen prawa.

Inspektor ochrony danych osobawych musi mie¢ zaréwno
wiedze z zakresu przepiséw o ochranie takich danych, jak

i procesow, systemow informatycznych oraz zabezpieczen,

ktore beda stosowane w danym przedsigbiarstwie. Moze nim

by¢ osoba z tej firmy lub ktos$ z zewnatrz, przy czym bardzo
wazne jest, aby petnita ona funkcje I0D0 w sposdb catkowi-
cie niezalezny. Moze wykonywac réwniez inne obowiazki, ale
pod warunkiem, ze nie powstanie przez to konflikt intereséw.

Co moze go spowodowac? Chocby fakt, ze I0D0 zajmuje

w firmie kierownicze stanowisko [np. dyrektor generalny,

dyrektar ds. operacyjnych, kierownik dziatu marketingu, szef

dziatu HR, kierownik dziatu IT), czy tez bierze po prostu udziat

w okreslaniu celdw i sposoboéw przetwarzania danych.
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pojedynczego incydentu gérna granica jest 20 min euro (lub 4 proc.
globalnego rocznego obrotu firmy). Gérny putap kary jest o poto-
we nizszy (10 mln euro, 2 proc. obrotu) gdy zagrozenie dotyczy np.
wdrazania odpowiednich §rodkéw organizacyjnych i technicznych
czy obowigzkowej oceny skutkéw dziatan firmy w zakresie ochrony
danych.

Biorac to wszystko pod uwage, wniosek nasuwa sie sam: poste-
powanie zgodnie z RODO jest absolutna koniecznoscia i nie nalezy
podchodzi¢ do tego lekcewazaco, gdyz konsekwencje moga by¢ po-
wazne. ®
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' RODO A PRACOWNICY

RODO A KLIENCI | KONTRAHENCI




Wasze historie

ONLINE

Alicja Getka

wata wtedy i uszyta dla siebie funkcjonalny portfel, a potem plecak, ktére bar-

dzo sie spodabaty jej znajomym. Zaczeta wigc tworzyc i dla nich podobne wyro-
by. Ludzie jg sobie polecali i szybko sig zarientowata, ze powinna mie¢ wtasng marke,
a z projektowania torebek, plecakdw i portfeli mozna zrobi¢ biznes. Firma Alicja
Getka Lab powstata w 2013 r. Po paru miesigcach przeniosta sig do Paolski, m.in. ze
wzgledu na lepsze mozliwosci produkcyjne. Powstaly takze jej strony na Facebooku
i Instagramie, by skupiac klientki wokat jej marki, i ruszyta sprzedaz online, poprzez
takie serwisy, jak Pakamera.pl czy DaWanda. - Chciatam oceni¢ popyt na swoje wy-
roby w internecie, nim uruchomig w nim wiasny sklep - wyjasnia Alicja, ktdra e-sklep
otworzyta kilka miesigcy poZniej. Swoje projekty promowata jednak offline - na roz-
nych europejskich targach mody czy dizajnu. O wiele tatwiej bowiem zainteresowac
klientdw autorskimi torebkami, jesli moga ich doswiadczy¢ ,.na zywo” - doceni¢ ich
wyglad, jakosg, funkcjonalnose. Targowe stoiska petnig wiec role showroomaéw. - Po
kazdych takich targach przez cate miesigce mam na swojej stronie zwigkszone za-
mowienia z danego kraju - mowi Alicja. Biznes rastiw 2019 r. uruchomita sklep sta-
cjonarny razem z pracownig w klimatycznej kamienicy na warszawskim Mokotowie.
Jego uroczyste otwarcie potaczyta, a jakze, z minitargami zorganizowanymi wspol-
nie z kilkoma zaprzyjaznionymi projektantkami.

A co z aktywna promocjg marki w sieci? Alicja przyznaje, ze skoro dziatania of-
fline dawaty rezultaty, to dopiero wytaczenie gospodarki wskutek pandemii sprawi-
fo, ze znalazta czas i powad, by zajac sig marketingiem w internecie. Wyglad strony
i zawarte na nigj informacje zostaty od$wiezone, zwigkszyt sig wybor form ptatnosci,
a wyroby pokazywane w mediach spotecznosciowych zostaty otagowane, by utatwic
ich zakup. Firma zainwestowata tez w pierwsza spersonalizowang reklame w Google
Ads. Tym samym wykanata kolejne kroki, by wej$¢ w petnowymiarowy omnichannel,
ktdry uwaza sig za przysztosc sprzedazy i marketingu, i juz w nim pozostac. o

D ekade temu Alicja Getka, projektantka, mieszkata w Sztokholmie. Zaprojekto-
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Daj
sie zauwazyc

Przetestowalismy juz, czy nasz pomyst na
firme, a zwiaszcza na jej oferte, ma szanse
zainteresowac klientdéw, mamy przemyslany
model biznesowy, ustalilismy, kto nalezy
do naszej grupy docelowej. Pora dac¢ sie
zauwazy¢ na rynku.

o> Marek Szymaniak

I |



inety czasy, kiedy produkt sprzedawat sie
sam. W wielu branzach nasycenie rynku
i konkurencja sa tak duze, ze opieranie
biznesu na tzw. marketingu intuicyj-
nym, czyli uczeniu sie na wiasnych ble-
dach, moze szybko skoriczy¢ sie porazka
— przestrzega Mariusz bodyga z firmy
doradczej Premium Consulting.

Na szczescie my podstawy mamy juz za soba. Zanim urucho-
milismy firme, zastanowiliSmy sie, kim sa nasi klienci (biznes czy
konsumenci, jakie majg specyficzne cechy, potrzeby, aspiracje)
i przeprowadziliSmy wstepny rekonesans (piszemy o tym wiecej
w rozdz. 2). Po pierwsze, przetestowali$my i zbadali$my, czy poten-
cjalni klienci sa zainteresowani tym, co proponujemy i czy chcieliby
za to zaptaci¢. DokonaliSmy tez ewentualnych modyfikacji.
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' FIRMOWA STRONA

Po drugie, przeanalizowaliémy konkurencje (jej ceny, modele
dziatania, mocne i stabe strony, a takze rynkowe standardy), spraw-
dzilisSmy, gdzie sa nasze mocne i stabe strony, w czym mogliby$my
sie odréznic¢ od reszty i okresliliSmy, jak sie bedziemy pozycjonowac
na rynku (czy bedziemy konkurowac ceng, czy jakoscig).

Nastepnie stworzyliSmy model biznesowy naszej firmy, w kté-
rym m.in. zdefiniowaliS§my ostatecznie nasza grupe docelowa (pil-
nujac, by definicja nie byta zbyt szeroka), oraz to, na czym chcie-
libySmy zarabia¢ i gdzie lezy nasza przewaga konkurencyjna.
OpracowaliSmy przy tym budzet naszego przedsiewziecia (patrz
rozdz. 5), gdzie wszystko to ujeliSmy od strony kosztéw i przycho-
doéw. Miedzy innymi przetestowali$my jak najwieksza liczbe kana-
téw promocji naszej oferty, mierzac skutecznosé tych dziatan, aby
ustali¢ bardzo wazna rzecz: sredni koszt pozyskania klienta. To po-
moze nam prowadzi¢ efektywne dziatania marketingowe.

CEL I TOZSAMOSC
Odrobiwszy te prace domowa, mozemy przystgpi¢ do obmyslenia

promocji. Zaczynamy od odpowiedzi na pytanie, co chcieliby$my za
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jej pomoca osiagnad. Jednym z fundamentalnych btedéw marketingo-
wych mtodych firm jest zbyt mglisty cel, ktéry promocja ma pomaéc
zrealizowad. Co prawda, jesli zaplanujemy dobrze budzet, nie popet-

nimy najpowszechniejszego btedu, jakim jest poprzestanie na celach
typu: ,,mie¢ jak najwiecej klientéw” albo ,,jak najwieksze przychody”.

Marta Gorecka-
-Sentkowska
ekspert

ds. akwizycji

i aktywizacji
firm

KIEDY SZUKAMY WSKAZOWEK utatwiajacych sprzedaz naszych
produktéw i ustug, ,wejdzmy w buty klienta”. Poznamy wtedy jego
motywacje i bolgczki. ,Klientocentrycznose” jest kluczem do suk-
cesu. Jesli nie mamy w tym doswiadczenia, kierujmy sig po prostu
zdrowym rozsadkiem. Warto przy tym zwrdci¢ uwage na popular-
ny trend dostarczania tzw. kontentu. Do tworzenia uzytecznych
materiatdw nie potrzeha duzych inwestycji. Istotne sg nasz czas,
zaangazowanie i wiedza. Czyli to, czym rozpoczynajacy dziatalnosé
przedsigbiorca i tak zazwyczaj dysponuje.

Jezeli klienci uznajg, ze nasze tresci sa wiarygodne i przydat-
ne, zapewne w pierwszej kolejnosci zwrdca sig o oferte wiasnie
do nas. Aby wcieli¢ sie w role klienta, do ktérego chcemy trafi¢
z naszg oferta, rozpiszmy saobie, jakie kroki bedzie on podejmowat,
zeby zaspokoi¢ swoja potrzehe. Kazdy klient zwykle przejdzie przez
minimum trzy etapy. Na pierwszym bedzie poszukiwat ogdlnych
informacji, jak podejs$¢ do problemu. Na drugim bedzie szukat kon-
kretnego rozwigzania, a na ostatnim - decydowat o szczegotach
transakcji. Do kazdego z tych etapéw mozemy przypisa¢ czynno-
$ci, jakie klient wykonuje, czynniki bolu i satysfakgji.

Warto tez taka sciezke uzupetni¢ o mysli i emacje, ktére beda
towarzyszy¢ klientowi. To pozwali nam lepiej zatroszczy¢ sig o jego
potrzeby.

Te wszystkie dziatania pomoga nam zaplanowa¢ kamunikacje,
w zaleznosci od etapu, na ktérym znajduje sig klient. Pamigtajmy,
ze ,.... klient bardzo szybka zapomni, co powiedzieliSmy, co zrobili-
$my, ale nigdy nie zapomni tego, jak sie dzigki nam poczut”.

Niemniej wazna grupa sa klienci, ktarych juz przekonalismy do
swojej oferty. Wyzwaniem bedzie tu zaplanowanie i poprowadzenie
komunikacji tak, by zachecita ich do polecania naszych ustug. Re-
komendacja to jedno z najbardziej skutecznych zrédet sprzedazy.

Niezaleznie od tego, jak duza jest nasza firma, nastawmy sig na
nieustanna nauke oraz testowanie réznych rozwiazan, szczegdl-
nie, jesli chcemy wykarzystac kanaty internetowe.
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NIECH KLIENT ZAUWAZY,
2E JESTES ODPOWIEDZIALNY

Niemniej i tak trzeba ustali¢, na czym nam zalezy: na jak naj-
szerszej rozpoznawalnosci naszej marki w grupie docelowej czy
moze na konkretnej sprzedazy wybranych ustug? A moze na odebra-
niu mtodszych klientéw konkurencji? To pomoze nam lepiej dobraé
kanaty promocji i stworzy¢ odpowiednie do celu tresci (to tzw. czesé
kreatywna).

Jednoczesnie ustalamy, jakie beda wspdlne cechy wszystkich na-
szych dziatan marketingowych, jesli chodzi o generalny przekaz dla
rynku: jaka za tym ma sta¢ opowies¢, jakie emocje i mysli chcemy
wywota¢ w umysle odbiorcy, jak mu sie chcemy kojarzy¢ jako fir-
ma i marka. To tez jest bardzo wazne dla czesci kreatywnej i dobo-
ru kanatéw promocji. — Ale nie mozna kopiowa¢ tutaj konkurencji
— przestrzega Katarzyna Koguciuk-Lamont, doswiadczony mar-
ketingowiec i wspétwiascicielka Orizon Group. — Trzeba stworzy¢
strategie komunikacji, ktéra jest unikalna.

Komunikacja ta musi réwniez zawiera¢ konkrety. — Firmy czesto
pisza, ze sa odpowiedzialne, a klient jest dla nich najwazniejszy,
lecz taki ogdlnik nic nie znaczy. Lepiej poinformujmy np., ze odbie-
ramy wszystkie telefony klientdéw i zawsze odpisujemy na e-maile,
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a jesli kto$ nas osobiscie odwiedzi, jego sprawe zatatwimy w 24 go-
dziny. Takie podniesienie sobie poprzeczki robi wrazenie — radzi
Koguciuk-Lamont.

Przestanie dobrze jest tez sformutowad w tzw. jezyku korzysci.
Jego odbiorca powinien zobaczyé¢, co dzieki nam zyska: prestiz,
wygode, bedzie nowoczesny, awangardowy, oryginalny albo np.
zachwyci swoje zmysty, zrobi co$ dobrego dla srodowiska, zadba
0 swoje zdrowie czy zaoszczedzi.

Gdy mamy juz ogélna strategie komunikacji, czy wrecz ,,0sobo-
wo$¢” naszej marki (nawigzujaca do osobowosci i potrzeb docelo-
wego klienta), nadajemy jej forme wizualna. Sa to (adekwatne do
naszej strategii): chwytliwa i tatwa do zapamietania nazwa, kolo-
rystyka wszystkich naszych firmowych i promocyjnych materiatéw
oraz logo czy typografi. Jesli klienci moga trafi¢ do nas ,z ulicy”,
trzeba tez uwzgledni¢ szyld, a jezeli prowadzimy sklep czy zaktad
ustugowy, to wystawe i urzadzenie wnetrza. — Identyfikacja wizual-
na to fundament komunikacji — podkresla Mariusz Lodyga.

WYBIC SIE PRZY MAtYM BUDZECIE
Nie majac wystarczajacych pieniedzy na regularne kampanie rekla-
mowe, mozna postawi¢ na dziatania niestandardowe, jak chocby

Przydatne fakty od mBanku

online z marketingu i sprzedazy. Wiele z nich jest darmowych
(np. te na stronie fundacji Sukces to Ja: www.sukcestoja.pl].
Aby przeszkaoli¢ pracownikow, mozna tez skarzystac z dofi-

nansowania. Z pomoca przychodzi KFS, czyli Krajowy Fundusz
Szkoleniowy. Stanowi on wydzielona czesé Funduszu Pracy
przeznaczong na dofinansowanie ksztatcenia ustawicznego
pracownikow i pracodawcdw. Pracodawca starajacy sig o dofi-
nansowanie szkalenia musi wnies¢ wktad wtasny w wysokosci
20 proc. kosztéw. Pozostate 80 proc. sfinansuje KFS. W przypad-
ku mikroprzedsighiorstw, czyli firm zatrudniajgcych do 10 osab,
ze srodkow KFS mozna sfinansowac nawet 100 proc. kosztow.

Przedsiebiorcy maja obecnie dostep do dobrych szkolen
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ciekawy konkurs czy akcja w mediach spotecznosciowych. — Takie
dziatania sag skuteczne, ale wymagaja duzej kreatywnosci — zazna-
cza Koguciuk.-Lamont.

Warto tez skorzystac ze wsparcia znajomych, aby przekazywa-
li 0 nas informacje dalej, a jeszcze lepiej postawi¢ na networking.
Mnostwo mozliwosci stwarza internet. — Bedac na Facebooku, bu-
dujemy marke i rozpoznawalnos¢, ale klientéw mozemy zdobyé
w grupach tematycznych — méwi Koguciuk-Lamont. — Jesli prowa-
dzimy sklep ze zdrowa zywnos$cia, warto dyskutowac czy udziela¢
rad w grupach skupiajacych np. osoby na diecie bezglutenowej albo
wegetarian.

Mozna tez prowadzi¢ firmowy blog, zamieszczajac, zaleznie od
przyjetej strategii, tresci bardziej lub mniej powiazane z nasza oferta.
Jednak koniecznie powinny by¢ przydatne i interesujgce dla cztonkdéw
naszej grupy docelowej. Duza widownie angazuja czesto vlogi, czyli
krotkie filmy. — Jesli mamy piekarnie, mozemy np. pokazywac spo-
soby przyrzadzania wypiekéw. Takie dziatania budza emocje i buduja
relacje, ale trzeba tu zadba¢ o bardzo dobra jakos¢. Inaczej mozemy
osiagnac efekt odwrotny od zamierzonego — radzi Lodyga.

Wtasciciel nowej restauracji moze zainwestowa¢ w eventy. To
niemal zawsze sie sprawdza. Czestujac przechodniéw produktami,
ktére beda mogli potem dosta¢ w naszym lokalu, pokazujemy im, ze
istniejemy, ale tez sprawiamy, ze moga sprébowac czegos$ nowego.
Ten typ promocji moga tez zastosowac apteki czy sklepy kosme-
tyczne (rozdawanie prébek, mierzenie poziomu cukru, darmowy
manikiur itp.).

Otwierajac lokalny biznes, powinni$my o tym powiadomi¢ miej-
scowa spotecznosé. Zdaniem specéw od marketingu w takich przy-
padkach sprawdzaja sie tradycyjne formy, jak ulotki wrzucane do
skrzynek pocztowych czy banery z informacja, ze TU bedzie nowa
restauracja, fryzjer, kosmetyczka czy warsztat samochodowy.

Jezeli natomiast dziatamy bardziej globalnie, najskuteczniejsza
i najtanisza forma dotarcia bedzie internet. Cho¢ znéw: wiele zale-
zy od naszej grupy docelowej. Czasem lepsza bedzie, np. obecnosé
na targach i konferencjach albo kilka reklam wykupionych w dobrze
dobranym czasopi$mie branzowym. ®
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Wasze historie

,,DUCH CZASOW”

Gabriela Wdjcicka

Sklep Jezdziecki GNL Gabriela Wdjcicka zatozyta w 2005 r. - z po-
czucia braku. Chciata, by jej kon miat wszystko, co najlepsze - pro-
dukty do pielegnaciji, jak i do jazdy, ktére znata z innych rynkéw.
W Polsce jezdziectwo rekreacyjne byto wtedy duzo rzadziej upra-
wiane niz dzi$ i branzowa oferta wygladata skromnie. Gabriela
nie tylko zatozyta sklep internetowy, oferujacy produkty dla koni
i jezdzcdw, ale wspdttworzyta tez srodowisko, uruchamiajac, jako
jedna z pierwszych w swaojej branzy w kraju, fanpejdz na Facebo-
oku. Po trzech latach dziatalnosci otworzyta tez niewielki sklep
stacjonarny w todzi. Po kalejnych trzech - przeniosta sig do lokalu
majacego 160 mkw., a potem, z poréwnywalna regularnoscig, zro-
hito sig 300 i 1400 mkw, z przestrzenig takze na magazyn i biuro.
GNL zatrudnia pasjonatéw jazdy konnej i wspotpracuje z firmami
z Polski, Niemiec, Holandii, Francji, Wtoch, Anglii i USA. Atmosfera
w zespole jest rodzinna, bo wszyscy tu znaja sig .,z koni”. - 0d po-
czatku nastawitam sig na reinwestycje, na wyhor produktéw z
kazdej potki az do premium, na jakos¢ i nowe kolekcje - mawi Ga-
briela, ktéra w ostatnich latach rozwija swaj e-sklep, widzac w tym
szansg na poszerzenie grona klientow. Obok bardzo rozbudowanej
oferty jezdzieckiej pojawity sig tez produkty dla pséw i kotdw, te-
matyczne ksiazki czy gadzety. Przekonanie do prowadzenia hizne-
su w sieci utwierdza w Gabrieli takze codzienna relacja z mBan-
kiem. Wskazuje, ze wtasnie ,internetowe” cechy tego banku, jak
tatwosc¢ korzystania z ustug, przejrzystosc, tempo realizacji zle-
cen, pomagaja jej w rozwijaniu biznesu. Jej firma tez postuguje sig
nowoczesnymi systemami IT, ktére usprawniajg jej prace i stwa-
rzaja klientom komfort zakupow. o
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Reklama
dzwighia
e-handlu

To wie kazdy witasciciel sklepu
internetowego, nawet ten, ktéry tego
niestety nie stosuje: trzeba go reklamowac
i polecac¢ w sieci. Oto kilka propozycji,
jak to zrobi¢, korzystajac ze sposobdw,
ktére majg duzg site razenia.

m> Grzegorz Kubera
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klep z gotowymi produktami ma fatwiej niz ten
oferujacy ustugi. Internauta musi tylko klikna¢
w jego reklame, wejS¢ do niego i ewentualnie
ztozy¢ zamowienie. Odpadaja koszty (czyli czas
i pieniadze), jakie trzeba ponie$¢, przekonujac
go w dalszym ciggu do zakupu, czy tworzac dla
niego indywidualna oferte, jak to czesto bywa
w przypadku bizneséw ustugowych. Ale na tym
konczy sie wszelka ,,tatwos¢”.

Bo, po pierwsze, trzeba wiedzie¢, do kogo doktadnie chcemy tra-
fi¢ ze swoja oferta (a wiec i marketingowym przekazem). Przy czym
grupe docelowa trzeba zdefiniowac juz na etapie zaktadania sklepu.
Wiecej o tym, jak ja okresli¢, napisaliSmy we wczesniejszych roz-
dziatach. Tu jedynie przywotamy uzyteczne narzedzie, jakim jest
,budowa zakupowej persony”, czy tez inaczej — stworzenie portre-
tu typowego klienta danego produktu lub ustugi. Chodzi o dziata-
nia podzielone na dwa etapy. Najpierw zbieramy informacje na te-
mat grupy odbiorcéw, ktéra nas interesuje, a potem opracowujemy
model klienta i tre$¢ przekazu, ktéry chcemy do niego skierowac.
Co istotne, najbardziej przydatne beda informacje pozyskane bezpo-
srednio od samych klientéw. Czesto sie zreszta zdarza, ze w przy-
padku tej samej ustugi lub produktu mamy kilka person, w réznym
wieku, dysponujgcych réznym budzetem, majgcych odmienny styl
zycia, inne potrzeby czy motywacje zakupowe. Wéwczas trzeba roz-
pisac kilka tzw. profili person i ostatecznie wybrac te, ktéra z biz-
nesowego punktu widzenia bedzie dla nas najbardziej dochodowa.
Moze to by¢ przy tym réwniez np. persona najbardziej opiniotwor-
cza czy tez taka, ktdrej udziat w grupie naszych klientéw chcemy
zwiekszy¢.

Po drugie, powinniSmy precyzyjnie okresli¢ cel naszej promocii.
Moze nim by¢ chocby wzrost o okreslony procent liczby powracajgcych
klientéw czy zwiekszenie sprzedazy o tyle i tyle w konkretnym czasie.

Wszystko to ma wplyw na dobér marketingowego przestania
i tzw. kreacji (ciekawy pomyst, jak to przestanie przekazaé, ktéry
przykuwa uwage potencjalnych klientéw i moze przyja¢ np. forme
baneru, wideo lub grafiki). Ma to takze wplyw na dobér kanatéw,
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poprzez ktére bedziemy sie kontaktowac ze swoja grupa docelowa.
Kanatéw, gdyz lepiej nie ogranicza¢ sie tylko do jednego (np. jedynie
do YouTube albo popularnych portali informacyjnych).

Po trzecie, trzeba zdecydowad, z jakich platform reklamowych
bedziemy korzysta¢ i kiedy. Nalezy tez mie¢ wiedze na temat przy-
gotowywania na nich samej kampanii, przy czym warto tu rozwazy¢
wsparcie ze strony specjalistow.

GOOGLE ADS: LUDZIE Z INTENCJA ZAKUPOWA

Jesli chodzi o te najpopularniejsza w Polsce wyszukiwarke (korzysta
z niej 88 proc. uzytkownikéw komputeréw i 99 proc. uzytkownikdéw
smartfonéw), powinnismy wybraé¢ reklamy typu pay-per-click (PPC).
Woéwczas ptacimy tylko wtedy, kiedy odbiorca w nie kliknie i zostanie
przeniesiony do naszego sklepu, a nie za to, ze wyswietlity mu sie na
ekranie.

W przypadku platformy Google Ads chodzi o reklame w wyszu-
kiwarce dzieki odpowiednim frazom i stowom kluczowym. A po-
niewaz potencjalni klienci wpisuja do niej to, czego akurat szukaja
i najprawdopodobniej chcieliby kupi¢, mamy tu do czynienia z tzw.
intencja zakupowa i rosna szanse, ze to co$ nabeda wtasnie u nas.

' KOSZT POZYSKANIA KLIENTA
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W przeciwienstwie do telewizji, gdzie na reklamy potrzebne s3
pokazne budzety, na promocje w Google Ads wystarczy 1-2 tys. zt,
aby przeprowadzi¢ spora kampanie, ktéra wygeneruje na tyle duzo
kliknie¢, ze bedzie mozna je przeanalizowa¢ i nastepnie wprowadzi¢
poprawki tak, zeby kolejne dziatania byty skuteczniejsze. Pamietaj-
my tylko, by umiesci¢ na swojej stronie z tresciami marketingo-
wymi kody, ktére stuza do Sledzenia ich efektéw. Moze to dla nas
zrobi¢ kazdy programista lub specjalista od marketingu. Poznamy
wtedy wskaznik ROAS (od return on advertising spend), czyli zwrot
z inwestycji w reklame. A gdy zauwazymy, ze nasza kampania za-
pewnia zyski, mozemy zwiekszy¢ jej budzet. Co wazne, poniewaz
reklamowanie sie na Google Ads nie jest drogie, mozna tu rywalizo-
wac nawet z duzymi markami, a w telewizji bytoby to niemozliwe.

Jezeli wybierzemy te platforme, mozemy naprawde duzo skorzy-
sta¢ na tym, ze zlecimy naszg promocje dobremu, najlepiej polecane-
mu przez innych specjaliscie. Zdajac sie tylko na siebie lub niespraw-
dzonego fachowca, ryzykujemy, ze wyrzucimy pieniadze w bloto.
A ryzyko jest spore. Ponad potowa budzetéw wydawanych na Google
Ads jest catkowicie marnowana, bo kampanie sa Zle zaprojektowane.

O tym, ile daje wspdtpraca z dobrymi fachowcami, przekonata
sie choc¢by firma Top Brand, ktéra rozpoczeta dziatalno$¢ na po-
czatku 2020 r., oferujac odziez i obuwie znanych marek w swoim
sklepie internetowym, a takze w dwdch placéwkach stacjonarnych
na Podhalu. W marcu 2021 r. ruszyta kampania promocyjna, ktéra
prowadzita dla niej na Google Ads agencja Divloy. Juz po pierwszych
trzech miesigcach tej kampanii sprzedaz top-brand.pl zwiekszyta
sie, rok do roku, o0 234 proc.

FACEBOOK: RABATY | UNIKALNE OFERTY
Facebook to kolejna swietna platforma reklamowa. W Polsce serwis
ten ma 17,7 mln uzytkownikéw, przez co mozemy trafi¢ do wiekszo-
Sci os6b korzystajacych z mediéw spotecznosciowych (jest ich prawie
26 min na ponad 30 min zagladajacych w réznym stopniu do sieci).
Lepszym zasiegiem moze pochwali¢ sie tylko Google.

Na Facebooku reklamy wyswietlaja sie uzytkownikom na ich ta-
blicy, pomiedzy treSciami pochodzacymi od znajomych czy ze stron,
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ktére polubili. W tej sytuacji warto postawi¢ na materiaty jak naj-
bardziej sugestywne, zachecajace do dziatania. Moga np. zawierac
rabat czy unikalna oferte dostepna tylko przez krétki czas. Dobrze
sprawdzaja sie takze reklamy produktéw, ktére mozna atrakcyjnie
zaprezentowa¢ na zdjeciach czy filmach.

W takim przypadku mozna chocby skorzystac z tzw. karuzeli. For-
mat ten pozwala przekaza¢ duzo tresci w sposob tatwo przyswajalny
dla odbiorcy i prosty w realizacji. Karuzela polega na tym, Ze w jed-
nej reklamie pokazuje sie do 10 obrazkéw, filméw, wezwan do dzia-
tania, ktére kto§ moze przesuwac palcem lub kursorem na ekranie
swego urzadzenia. Mozemy zaprezentowaé za jednym zamachem
kilka produktéw czy ustug, a za reklame zaptacimy tylko raz. Nakta-
dy na dwutygodniowa promocje tego typu potrafig sie wielokrotnie
zwrdcic. Po karuzele siegaja nie tylko sklepy internetowe, ale takze
inni ustugodawcy, w tym stacjonarni, jak np. sie¢ restauracji Krowa-
rzywa: https://www.facebook.com/Krowarzywa/posts/

Mozliwo$¢ precyzyjnego okreslania grupy odbiorcéw to druga
duza zaleta Facebook Ads. Przygotowujac kampanie, mozemy wy-
bra¢ m.in. ich lokalizacje, poziom wyksztatcenia, status finansowy,
pte¢, stan cywilny, zawdd, jezyk, zainteresowania czy rodzaj ich
zachowan w sieci i nie tylko (np. czeste uzywanie smartfona). Bez
problemu dotrzemy wiec np. do 30-latkdw, ktérzy mieszkaja w Kra-
kowie, majg wyzsze wyksztalcenie i lubig czyta¢ powiesci Sapkow-
skiego. Facebook w duzym stopniu wptywa tez na decyzje zakupowe
konsumentow.

REKLAMY WIDEO | PLATFORMA YOUTUBE ADS
Ponad 2 mld ludzi miesiecznie oglada filmy na YouTube. Szukaja
w serwisie inspiracji, porad, materiatéw edukacyjnych czy rozrywki.
Jak podaje Google, wtasciciel YouTube, ponad 90 proc. uzytkownikéw
przyznaje, ze dzieki temu serwisowi poznato nowe marki i produkty,
a ponad 40 proc. zdecydowato sie na zakup jakiego$ produktu po tym,
gdy obejrzato film na jego temat.

Jezeli mamy oferte, ktéra warto pokaza¢ na filmie, a przy tym
dysponujemy budzetem na przygotowanie wideo, warto rozwazyé
kampanie reklamowa w tym serwisie. — Filmy przyciagaja uwage
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odbiorcéw bardziej niz inne tresci, a dobrze zaplanowane kampanie
potrafia przenie$¢ potencjalnego klienta z etapu szukania inspira-
cji do fazy dziatania, czyli zakupu — przekonuje Debbie Weinstein,
wiceprezes ds. globalnych rozwiagzan wideo na YouTube w firmie
Google.

Taka wtasnie idea przyswiecata kampanii wideo promujacej
polska marke Kontigo, ktéra w marcu 2017 r. uruchomita e-sklep
z kosmetykami. Chodzito o dotarcie z reklama zaréwno marki, jak
i jej konkretnych produktéw, do mtodych kobiet, zainteresowanych
m.in. wybranymi kanatami na YouTube. Kampania sktadata sie z kil-
ku filmikéw z udziatem trzech modelek, znanych z programu Top
Model: Osi Ugonoh, Aleksandry Zuraw i Karoliny Pisarek. Podczas
gdy uzytkowniczki YouTube ogladaty filmy na wytypowanych ka-
natach, wyswietlaty im sie reklamy wideo zawierajgce linki do wy-
robéw z oferty Kontigo, a ponadto kierujace na tzw. landing page.
Byta to specjalna strona e-sklepu, gdzie co dwa tygodnie pojawiato
sie nowe wideo reklamowe z kolejng modelka opowiadajacg o swo-
im zyciu i uzywanych przez siebie kosmetykach promowanej marki.
Filmy te byty réwnoczesnie zamieszczane na niezbyt do tej pory po-
pularnym kanale Kontigo na YouTube. Przedstawiciele agencji Fast
White Cat, ktéra przygotowata te kampanie, tak ja podsumowuja:
,Swiadomo$¢ istnienia marki w grupie docelowej zostata osiggnie-
ta, uzyskaliSmy bardzo duze wyniki wy$wietlen reklamy, dotad nie-
spotykane w kanale Kontigo, a przy wsparciu dziataniami sprzeda-
zowymi udato sie osiggnac¢ bardzo dobre wyniki finansowe, ktérych
efekty sa odczuwalne do dzis”.

MARKETING AFILIACY)NY

Sklepy moga tez wykorzystywa¢ marketing afiliacyjny (partnerski).
Nawiazuja wtedy wspétprace z zewnetrznymi partnerami, ktérzy,
jako posrednicy, handluja ich produktami. Gdy uda im sie je sprze-
dac¢, otrzymuja od sklepu prowizje, zwykle 5—20 proc. od transakcji.
Warto nawiazywac wspotprace z firmami, ktére maja juz rozbudo-
wane bazy potencjalnych klientéw i nie musza przeznaczac czasu,
ani pieniedzy na ich stworzenie. Takimi jak np. duze serwisy infor-
macyjne (baza mailingowa czytelnikéw) czy popularni influencerzy

157



(baza fanéw). Wystarczy wtedy, ze poinformuja swoich czytelnikow
lub fanéw o danym produkcie.

Najwazniejsze korzysci z marketingu afiliacyjnego: ptaci sie za
efekty, zwiekszamy zasieg i rozpoznawalnos¢ naszej marki, zysku-
je jej wiarygodno$¢. Wreszcie — roé$nie nasza sprzedaz. Przyktadem
udanej akcji tego typu moze by¢ wspdlny projekt producenta lodow
Koral i grupy influenceréw wystepujacych pod szyldem Ekipa, maja-
cych fanéw gtdwnie wérdd nastolatkdéw. Stworzona w 2021 1., w ra-
mach tego projektu, submarka lodéw Ekipa wyprzedawata sie na
pniu, a cata kampania zyskata tez darmowy rozgtos w mediach.

REKOMENDACJE | RETARGETING

Mozemy sie réwniez zastanowi¢ nad wykorzystaniem referral mar-
ketingu, czyli marketingu rekomendacji. Na czym on polega, dobrze
pokazuja dziatania amerykanskiej firmy Harry’s, ktéra sprzedaje
w internecie przybory do golenia i p6Zniej uzupeknia ich zapasy, je-
$li klient dotaczy do jej klubu i wykupi abonament. Na przyktad co
miesiac wysyta mu wtedy nowe ostrza do maszynki. Harry’s istnieje
od 2013 1. i od razu wdrozyta program referralowy. Jeff Raider, jeden
z tworcédw tej firmy, wspomina, ze pomyst na wprowadzenie jej na
rynek opart na zatozeniu, iz osoby zainteresowane jej oferta beda jak
najszybciej informowac¢ swoich znajomych o istnieniu nowego, cie-
kawego rozwigzania. Dlatego kampania wykorzystywata narzedzia
umozliwiajgce tatwe dzielenie sie i rekomendowanie, aby kolejni in-
ternauci przekazywali informacje dalej i dalej.

A jak to wygladato krok po kroku? Harry’s miata na poczatku
12 pracownikéw. Kazdy z nich wystat e-maila do oséb ze swojej bazy
kontaktéw, powiadamiajac je o nowym projekcie i przekazujac od-
sytacz do przygotowanej wczesniej strony docelowej. Na stronie tej
zachecano odwiedzajacych, aby podali swéj adres e-mailowy, bo
wtedy firma bedzie mogta ich zawiadomi¢, kiedy zacznie wysytaé
pierwsze produkty. Byt tam réwniez komunikat: ), Szanujemy two-
ja twarz i portfel od... wtasnie tego momentu. Badz pierwsza oso-
ba, ktéra moze sie o tym przekonac¢”. Kiedy internauta podat swdj
adres, od razu zyskiwat dostep do kolejnej podstrony z informacja:
wZapro$ swoich znajomych i otrzymaj bezptatne produkty”. Jezeli
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do klubu Harry’s zaprosit ich pieciu, 10, 25 lub 50 dostawat, od-
powiednio, krem do golenia, maszynke Truman z ostrzami, zestaw
Winston Shave (maszynka, zel do golenia i etui na wszystkie przy-
bory) lub bezptatng dostawe ostrzy przez rok.

Firmie zalezato, by caty ten rekomendacyjny system przypominat
nieco gre. Dlatego, im wiecej swojej uwagi kto§ mu poswiecit, tym
lepsze zdobywatl nagrody. W efekcie wielu ludzi potraktowato to jak
wyzwanie i chciato udowodni¢ sobie i innym, Ze majg wystarcza-
jaco duzo znajomych, ktérzy zdecyduja sie zostac klientami Har-
ry’s. Tylko w pierwszym tygodniu funkcjonowania sklepu udato sie
za pomoca tego programu pozyskac 100 tys. adreséw e-mailowych.
A generalnie, 77 proc. adreséw podanych w trakcie catej kampanii
pochodzito z dziatan referralowych. Stowem, zanim firma w ogdle
wystartowata ze sprzedaza i dostawa produktéw, miata juz bardzo
dluga liste wstepnie zainteresowanych nimi klientéw. Zdaniem jej
wiascicieli marketing rekomendacji walnie sie przyczynit do jej roz-
woju. W 2017 r. zarobita 200 mln dol. i miata juz ponad 3 mln statych
Kklientéw.

Zatézmy, ze stosujemy opisane wyzej dziatania i odwiedzili nas
juz jacys$ zaciekawieni internauci. Wéwczas warto rozwazy¢ takze
retargeting. Chodzi o aranzowanie kolejnych juz sytuacji sprzyja-
jacych decyzjom danej osoby o zakupie. Czesto za posrednictwem
e-maila, np. poprzez wystanie go do niedosztego nabywcy jakiegos
produktu ogladanego w sklepie czy porzuconego w koszyku. Taki
e-mail moze zawiera¢ spersonalizowana oferte lub np. informowaé
o0 znizce na dany towar czy powiadamiaé, ze bedzie on niebawem
wyprzedany.

Retargeting mozna réwniez prowadzi¢ za pomoca reklamy na
takich platformach jak Facebook czy Google Ads. Wyswietlamy ja
osobie, ktéra weczesniej wyrazita zainteresowanie nasza oferta. Przy
czym reklama ta pojawia sie takze na innych stronach w internecie,
na ktére nasz potencjalny klient zaglada, aby przypomnie¢ mu o nas
i naszym asortymencie. Strony te sg w sieci partnerskiej, wspétpra-
cujac z dang platforma. Na przyktad w Audience Network sg witryny
i aplikacje na urzadzeniach mobilnych, ktére wyrazity zgode na wy-
Swietlanie reklam z Facebooka. ®
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ABY OCENIC SKUTECZNOSC REKLAMY

Oto przyktady narzedzi, do pomiaru i analizy dziatan marketingowych w sieci.
Moga pomac prowadzi¢ kampanie promocyjne, zwigksza¢ widocznos¢ sklepu
w wyszukiwarkach, dbac o dobre i regularne relacje z klientami, sprawdzac sku-
tecznosc tych dziatan i je optymalizowac.

¢ Brand 24 - ohejmuje wiele zrodet [Facebook, Instagram, Twitter, YouTube,
Twitch, hashtagi na TikToku, podcasty, fora, blogi, serwisy newsowe i inne). Po-
zwala to w szerokim zakresie mierzy¢ skutecznos¢ dziatarn marketingowych.
Poniewaz narzedzie to monitoruje takze internet w poszukiwaniu publicznych
wzmianek na okreslony temat (np. o danej firmie, marce, produkcie], pomaga
réwniez dbac¢ o reputacje marki i sklepu. Mozecie szybko zareagowac na takie
wzmianki, a przy okazji nawigzywac tez relacje z internautami.

¢ Google Analytics - mndstwo opcji $ledzenia zachowan gosci waszego sklepu.
Na przyktad, na ktére podstrony wchodza, na ktére wracaja, gdzie zostaja na
dtuzej, jakimi kanatami trafili na waszg witryng, skad pozyskujecie ich najwigcej
i jakie wasze dziatania w sieci zwigkszajg ich przyptyw.

¢ InsightSquared - pomaga zidentyfikowa¢ najwazniejsze zrédta potencjal-
nych klientdw, mierzy¢ postepy konwersji i badac jej Sciezke (od pozyskania tzw.
leadu, czyli kontaktu do danego uzytkownika, do przeksztatcenia go w klienta).
Narzedzie to jest tez wyposazone w mapeg ciepta, dzigki ktdrej mozna tatwo okre-
sli¢ skutecznosé kampanii na réznych jej etapach.

o Marketo - zapewnia dostep do informacji o potencjalnych klientach, a na pod-
stawie schematow ich zachowan wskazuje, ktore kanaty i kampanie marketin-
gowe zapewniajg najwigksze przychody i najwyzszy zwrot z inwestycji. System
ten jest wyposazony w funkcje do marketing automation, content marketngu
(marketing za pomaoca tresci), e-mail marketingu czy analizy stron www i reklam
internetowych.

¢ SentiOne - przypieto mu tatke narzgdzia do monitorowania medidw spoteczno-
Sciowych, ale pozwala tez sprawdzac skutecznosc¢ kampanii z wykorzystaniem
raznych blogow, forow czy serwisow internetowych. Dowiemy sig, jaki jest zasieg
naszych dziatan, jaka jest liczba interakcji uzytkownikdw z naszymi materiatami
itp., a nawet - jakie emacje wywotuje dana kampania wsrod uzytkownikow.

¢ Senuto - swietnie sig sprawdza w przypadku dziatan marketingowych z wy-
korzystaniem réznego rodzaju tresci (content marketing]. Dowiemy sig np. ja-
kie frazy sprawiaja, ze nasza strona jest widoczna w wyszukiwarce, zobaczymy
historig jej pozycji, a takze adresy URL ktére sg narazone na tzw. kanibalizacje
tresci.

¢ Freshmail - wprawdzie gotowe platformy sklepowe maja zwykle funkcje wysyt-
ki newsletteréw, ale mozecie potrzebowac bardziej rozbudowanego narzedzia,
ktére pomaga tez pogrupowac klientéw pod katem waszych marketingowych
czy sprzedazowych celdw i monitorowac efekty wysytki e-maili.
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' NAPEDZANIE RUCHU W SKLEPIE

SEO (pozycjonowanie)

Dziatania w serwisach spotecznosciowych

E-mail marketing




Wasze historie

JESTEM POD WRAZENIEM
ODDZIALYWANIA

Agata Duniak-Majcher

sprzedaz rosta z miesigca na miesiac kilkakrotnie. Wiesci o jej recznie wykonywanych i de-

korowanych ciasteczkach o wymysinych ksztattach rozchodzity sig btyskawicznie. - Dzigki
takiemu startowi latem miatam grafik zapetniony do korica roku i myslatam juz o zamdwieniach
na Boze Narodzenie - opowiada.

Zanim na powaznie zaistniata w mediach spotecznosciowych jako przedsigbiorczyni, znata tylko
Facebooka, a na Instagramie dopiero z czasem i bez przekonania zatozyta profil twdrczyni cia-
steczek. Natychmiast jednak zostata dostrzezona i posypatly sie pytania, gdzie mozna kupic jej
wypieki i jaka ma oferte. To jg o$mielito. Zatozyta firme Bake My Day, a ohrazkowy Instagram stat
sig dla niej gtéwnym narzedziem komunikacji zwigzane;j z jej produktami i nig sama.

Jest pod wrazeniem oddziatywania mediéw spotecznosciowych. - Nie spodziewatam sig, ze
obecnos¢ w nich Bake My Day z taka sita wptynie na rozwdj biznesu i przyniesie sukces - mawi.
Dlatego chce jak najwigcej o nich wiedzie¢ i na biezaco podaza¢ za zachodzacymi w nich dyna-
micznymi zmianami. Zauwazyta, ze uzytkownikéw Instagrama bardzo interesuja kulisy jej pracy.
- Bronitam sig przed tym, lecz zrozumiatam, ze nie musze odkrywa¢ wszystkiego. Natomiast to,
co pokaze, musi by¢ autentyczne - dodaje.

Wsrad jej klientéw sa osoby prywatne, instytucje kultury i duzo réznej wielkosci przedsighiorstw.
Takze mBank, w ktérym zatozyta swoje konto firmowe. Moze upiec ciastko dostownie w kazdym
ksztatcie, na co pozwalajg jej faremki, ktdre sama projektuje i drukuje w technologii 3D. Dekoro-
wanie - zawsze wedle zyczenia zamawiajacego - jest popisem jej artystycznego talentu, tak samo
jak robione przez nig zdjgcia. Tworzy stodkie kompozycje i je fotografuje. A przed rokiem otworzyta
dodatkowo w Warszawie stacjonarng cukierenke, utrzymanag w pastelowych, ,instagramowych”
kolorach.

Agata ufa swajej intuicji, ktéra mawi jej, ze przed nia jeszcze wiele ciekawych cukierniczych wy-
zwan. Odeszta dla nich ze swego zawodu. Z wyksztatcenia jest prawniczka, ale od dawna marzyta
o wiasnej firmie. Najtrudniej byto podja¢ decyzje o jej uruchomieniu. Lecz chwilg potem po jej per-
sonalizowane ciasteczka ustawita sig juz kolejka chetnych.

Q gata mawi, ze kiedy jej firma rozpoczeta swoje dziatania w internecie, na poczatku 2018, jgj
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Od poczatku
na zielono

Dlaczego postawienie ekologii i etyki
w centrum biznesu zwieksza szanse
poczatkujacego przedsiebiorcy na sukces?
| czemu w dalszej perspektywie jest
to warunek przetrwania na rynku?

o> Alicja Hendler

I |



iedy planujemy uruchomié¢ swoja pierwsza firme
i zastanawiamy sie nad jej modelem biznesowym,
dobrze jest wzia¢ pod uwage, jak bedzie ona wply-
waé na swoje otoczenie. Innymi stowy, od razu
warto nastawic sie na to, by jej dziatalnos¢ i dalszy
rozwoéj byty zréwnowazone. Co to oznacza? Chodzi
o0 to, by w sposéb strategiczny taczyta kwestie eko-
nomiczne i dazenie do rozwoju na rynku z troska
o $rodowisko naturalne i sprawy spoteczne, w tym o dobro klientéw,
kontrahentéw, pracownikéw czy lokalnej spotecznosci.

Dlaczego warto pilnowac tej réwnowagi? Powody sa trzy:

1 W ostatnich latach obserwujemy nasilanie sie ekstremal-
nych zjawisk pogodowych i coraz czesciej mierzymy sie z konse-
kwencjami powodzi, huraganu czy suszy. Nie mozemy juz diuzej
traktowac¢ $rodowiska naturalnego przedmiotowo ani go zanie-
czyszczac. Musimy zacza¢ podchodzi¢ do niego odpowiedzialnie,
zaréwno na krétka mete, jak i dtugofalowo.

2.  Dla przedsiebiorcéw, pracownikow, Klientéw coraz waz-
niejsze staje sie proekologiczne i etyczne prowadzenie biznesdw,
z ktérymi wspétpracuja lub ktérych wyroby czy ustugi kupuja. Po-
stawy konsumentéw pokazuje np. niedawny raport ,, Zréwnowazona
zywnos$¢ w Polsce” firmy Accenture Research i Polskiego Stowarzy-
szenia Rolnictwa Zréwnowazonego ,,ASAP”. Okazuje sie, ze zda-
niem 76 proc. badanych wytworcy zywnosci powinni korzystac z su-
rowcéw pochodzacych z rolnictwa zréwnowazonego, a dla 83 proc.
,odpowiedzialna zywnos$¢” mogtaby stanowié¢ co najmniej potowe
ich koszyka zakupowego z jedzeniem. Z kolei z badania ,,Circular
voice” firmy Stena Recycling wynika, ze dla 80 proc. Polakéw wazne
jest, aby na rynku byta réznorodna oferta produktéw utatwiajacych
prowadzenie zréwnowazonego stylu zycia.

Poniewaz ludzie coraz czesciej zwracaja uwage na tego typu kwe-
stie w codziennym zyciu, poprzez bycie eko tworzymy wartos¢ doda-
na naszego biznesu czy marki. Rosnie bowiem ich wartos¢ w oczach
klientéw, a nasze produkty czy ustugi staja sie bardziej pozadane.
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' ESG - CO ZNACZA TE LITERY
-

WSZYSCY W STREFIE ESG

I tak dochodzimy do trzeciego powodu, by sta¢ sie firma zréwno-
wazong, ktéry wynika zreszta z dwéch poprzednich:

3.  Wszystkie przedsiebiorstwa dziatajace w Unii Europejskiej,
od najmniejszych po najwieksze, znalazty sie w zasiegu ESG.

Skrét ten pochodzi od angielskich stéw environment, society i go-
vernance (Srodowisko, spoteczenstwo i zarzadzanie, czyli tad kor-
poracyjny) i odnosi sie do standardu raportowania o firmie. Oparto
go na czynnikach niefinansowych, zwigzanych witasnie z obszarami
E, Si G (wiecej w ramce powyzej). Jest to odpowiedz na fakt, ze to
wlasnie biznes generuje przyttaczajaca wiekszos¢ sladu weglowego
i zuzywa najwiecej zasobow.

Na podstawie wskaznikéw ESG kompleksowo ocenia sig, czy dane
przedsiebiorstwo wpisato w fundamenty swojej strategii biznesowej
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cele zréwnowazonego rozwoju. I czy faktycznie je realizuje, zamiast
ogranicza¢ sie jedynie do dziatan wizerunkowych, skoro temat eko
zrobit sie tak bardzo wazny i popularny na catym Swiecie. Albo czy
wrecz nie oszukuje, ze jest przyjazne dla srodowiska, uprawiajac
greenwashing (np. organizuje sprzatanie lasu z plastikowych $mieci
i nagtasniana ten fakt w celach marketingowych, zatruwajac jedno-
czes$nie Srodowisko $ciekami).

Do niedawna wielkie miedzynarodowe korporacje na wyscigi okre-
Slaly swoje cele zwigzane ze zréwnowazonym rozwojem, czyli CSR
(corporate social responsibility — spoteczna odpowiedzialnos¢ biznesu).
Zobowiagzywaly sie np. do tego, ze w okreslonym czasie zaczng uzy-
waé wylacznie ekologicznych opakowan i organizowaty wokét tego
kampanie reklamowe. Na ile te zobowigzania byty prawdziwe poka-
zata kontrola przeprowadzona w 2021 r. przez Komisje Europejska.
Ujawnita ona, ze wiele korporacji realizuje tego rodzaju cele gtéwnie
na papierze. A raczej na swoich marketingowych stronach interneto-
wych, by dobrze wypas¢ w oczach klientéw czy inwestorow.

A jak jest w Polsce? Sporo méwi tegoroczny raport ,,Szanse i za-
grozenia — odpowiedzialno$¢ spoteczna i §rodowiskowa firm IT”
przygotowany przez firme Inspired i program edukacyjno-mento-
ringowy InCredibles. Wynika z niego, ze swoj §lad weglowy mie-
rzy zaledwie 5 proc. rodzimych przedsiebiorstw technologicznych,
niespecjalnie sie przejmujac choéby tym, ile pradu pozeraja ich
tradycyjnie chtodzone serwery. 90 proc. z nich nie analizuje tak-
Ze sposobu, w jaki ich oprogramowanie wptywa na zuzycie energii.
Wiekszo$¢ nie wytwarza ani nie kupuje energii z OZE lub nie wie,
czy wykorzystuje ja w codziennym funkcjonowaniu. Zreszta w na-
szym kraju generalnie temat $ladu weglowego czy Gospodarki Obie-
gu Zamknietego jest mato znany. Pokazuje to np. badanie ,,Smart
Industry Polska 2021 — droga polskiego przemystu do zréwnowa-
zonego rozwoju” (o ktdrym wiecej piszemy w ramce na str. 170).

Raportowanie ESG, zgodne z zestawem wymiernych kryteridw,
zwanych unijna taksonomia (patrz ramka na str. 168), ma dopro-
wadzi¢ do fundamentalnych zmian. Czyli przede wszystkim — upo-
wszechni¢ w biznesie strategiczne podejscie do troski o sSrodowisko.
Idea jest taka, ze minimalizowanie ryzyka dla firmy zwigzanego
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z kwestiami klimatycznymi, ekologicznymi i spotecznymi, chroni,
a nawet zwieksza jej zyski. Dlatego stopniowo ESG stanie sie obliga-
toryjne dla wszystkich przedsiebiorstw, ktére chca dziata¢ na tere-
nie UE. Obecnie obowigzek raportowania dotyczy duzych korporacji
oraz firm z branzy finansowej, ale w 2026 r. obejmie réwniez bizne-
sy mate i §rednie, notowane na gietdzie.

— Jednak juz teraz mate czy poczatkujgce przedsiebiorstwa znaj-
duja sie w sferze ESG. Duzi odbiorcy coraz czesciej bowiem intere-
suja sie, czy ich partnerzy biznesowi dbaja o sSrodowisko — zwraca
uwage tukasz Broniewski, wspétzatozyciel fundacji Climate Strate-
gies Poland. — Duzy klient moze np. poprosi¢ swego dostawce o wy-
pelnienie specjalnego kwestionariusza na wystandaryzowanej plat-
formie pozwalajacej poréwnywaé dane z réznych przedsiebiorstw
i tworzy¢ ich ratingi. Najbardziej popularna i jednoczesnie najbar-
dziej zaawansowana jest platforma CDP, dawniej Carbon Disclosure
Project, czyli Projekt Ujawniania Emisji Dwutlenku Wegla. Opiera sie
ona na szczegoétowej ankiecie z pytaniami dotyczacymi oddziatywa-
nia firmy na klimat i zarzadzania przez nia ryzykami klimatycznymi
— dodaje Broniewski.

Korporacje wysylaja kwestionariusze, bo sporzadzajac raporty
ESG, chca w nich m.in. wykazad, ze korzystaja ze zréwnowazonego
tanicucha dostaw. Jesli tego nie zrobia, ryzykuja, ze straca klientéw,
banki odméwia im kredytu albo dostana go na znacznie gorszych
warunkach, a inwestorzy sie od nich odwréca. — W efekcie partne-
rzy biznesowi, ktérzy ,,sa ESG” wygrywaja z innymi w konkurencji
o0 ich zamoéwienia. Taki odpowiedzialny partner, aby spetni¢ ocze-
kiwane kryteria, bedzie z kolei sprawdzat swoich dostawcéw czy
ustugodawcéw pod katem ich dostosowania do unijnej taksonomii.
Z czasem wiec ci, ktérzy sie nie dostosowali, wypadna z gry — prze-
strzega Broniewski.

DUZO ROZNYCH KORZYSCI

Podkresla tez, ze mate przedsiebiorstwa, ktére rozwijaja sie w spo-
s6b zréwnowazony, nie tylko przyciagaja klientéw, lecz takze maja
wieksze szanse na preferencyjne warunki udzielenia wsparcia fi-
nansowego w bankach czy u ubezpieczycieli. To nie wszystko, bo
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' UNIJNA TAKSONOMIA

bycie ESG generalnie poprawia funkcjonowanie biznesu. — Latwiej
zdoby¢ dobrych, zaangazowanych pracownikéw, a fakt, ze traktu-
jemy ich uczciwie i szanujemy ich potrzeby, sprawia, Ze sa bardziej
kreatywni i efektywni — wylicza Broniewski. Zaznacza réwniez, ze
redukowanie $ladu weglowego firmy, dazenie do jej zeroemisyj-
nosci, zaangazowanie w Gospodarke Obiegu Zamknietego (patrz
ramka na str. 170) powoduja, iz zwyczajnie oszczedza ona wiecej
pieniedzy. — W rezultacie w zielonym przedsiebiorstwie maleje ry-
zyko operacyjne, natomiast jego wyniki finansowe ida w gére. A to
wplywa na wzrost jego ptynnosci finansowej, konkurencyjnosci i na
biznesowy sukces — podsumowuje Broniewski.

Jakie oszczedno$ci wchodza w gre? Oczywiscie jako pierwsze
przychodza na mysl te zwiazane z redukcja $ladu weglowego. Jest
on przeciez zawsze takze ,,Sladem pienieznym”, gdyz kazdy przy-
padek zuzycia energii kosztuje. Na przyktad wymiana klasycznych
zrédet $wiatla na LED sprawia, ze rachunki za prad moga zmaleé
nawet o 80 proc.

168



Firmie produkcyjnej bardzo optaca sie zainstalowanie wtasnych
zrédet OZE. Tauron oblicza, ze jesli taka firma zacznie korzystaé
z paneli stonecznych, zaoszczedzi kilkadziesiat tysiecy ztotych rocz-
nie. Do tego przedsiebiorstwa zatrudniajace nie wiecej niz 50 oséb
maja mozliwo$¢ rozliczania energii na zasadzie upustéw. W przy-
padku instalacji fotowoltaicznych o mocy ponizej 10 KkWp mozna
odebra¢ 80 proc. energii oddanej do sieci, a gdy moc jest wieksza
— 70 proc.

Slad weglowy redukuje sie jednak takze poprzez dziatania nie-
zwigzane bezposrednio ze zuzyciem pradu. Poznanska firma Wielo-
razéwka (handlujaca produktami zero waste) wysyta np. zamoéwienia
do swoich internetowych klientéw wytacznie w kartonach ,,z drugiej
reki”. — Nie tylko zaoszczedziliSmy w ciagu roku kilkanascie tysie-
cy ztotych, poniewaz nie kupowaliSmy nowych kartonéw, ale takze
dziatamy zgodnie z naszymi warto$ciami, bo wplywamy na ogra-
niczenie zuzycia surowcéw i energii na Swiecie. Podobne wartosci
podzielaja nasi klienci. Nasz sposdb pakowania przyjeli wiec bardzo
dobrze i oceniam, ze wzmocnito to ich lojalnos$¢ oraz przyczynito sie
do wzrostu naszej sprzedazy — méwi Marta Konopko, zatozycielka
Wielorazowki (wiecej o niej piszemy na koricu tego rozdziatu).

Ten ostatni przyktad jasno takze pokazuje, ze redukowanie $la-
du weglowego nie wptywa tylko na proste oszczednosci, lecz takze
sprzyja rozwojowi biznesu i generalnie pomaga realizowac inne cele
ESG, jak chocby te dotyczace relacji z klientami.

SZKOLENIA, KALKULATORY | MENTORZY

Poczatkujacy przedsiebiorca moze potrzebowac wsparcia, jesli cho-
dzi o wdrozenie proekologicznego i etycznego podejscia w swojej
firmie. Wiele uzytecznych informacji czy inspiracji znajdzie w na-
szej ksigzce. W tym te, jak znalez¢ (i zatrzymac) odpowiednich pra-
cownikow i zbudowaé zespot, ktéry bedzie podzielaé jego wartosci
i cele, a co wiecej — rzeczywiscie bedzie je realizowad. W tym miej-
scu warto podkresli¢, ze koniecznie nalezy zadba¢ o edukacje (wta-
sna i pracownikéw) w sferze ESG. Moga to by¢ szkolenia i rozmowy
— w tym na temat konkretnej, zréwnowazonej strategii danej fir-
my. Trzeba tez ksztattowa¢ od poczatku odpowiednie nawyki, m.in.

169



zachecajac ludzi do dzielenia sie pomystami, jak by¢ eko, jak ulep-
szy¢ osiaganie przyjetych celdow strategicznych, a takze angazujac
ich w ciekawe proklimatyczne lub prospoteczne projekty.

W zdobywaniu wiedzy, jak ,,zazieleni¢” firme, pomocne moze by¢
réwniez zapoznanie sie z kwestionariuszami wykorzystywanymi do
raportowania ESG, ktére znajduja sie na wspomnianych juz przez tu-
kasza Broniewskiego wystandaryzowanych platformach jak np. CDP.
Ponadto w internecie jest coraz wiecej stosownych informacji, rapor-
téw, opisow dobrych praktyk, webinaréw czy e-bookdow.

Wiekszos¢ dziatan dyktujg zreszta zdrowy rozsadek, ciecie kosz-
toéw czy cheé polepszenia jakosci proceséw biznsowych. Dziatania te
dotycza m.in. poprawy efektywnosci energetycznej firmowych po-
mieszczen, sprzetu o mniejszej energochtonnosci, segregowania od-
padéw, rezygnacji z zakupu nowo wytworzonych rzeczy tam, gdzie
to mozliwe czy z papieru, jesli komunikacja moze sie odbywac elek-
tronicznie. Proste sposoby to réwniez ograniczanie podrézy stuzbo-
wych do tych naprawde niezbednych i unikanie latania samolotami,
szczegblnie na krajowych trasach. A takze wspélpraca z firmami

TE POJECIA WARTO ZNAC

Badanie ,Smart Industry Polska 2021 - droga polskiego przemystu do zréwno-
wazonego rozwoju” pokazuije, ze tylko potowa rodzimych matych i srednich firm
zna istotne pojecia dla ,bycia ESG”, takie, jak:

slad weglowy - catkowita suma rocznej emisji gazow cieplarnianych, wywotana
bezposrednio lub posrednio przez dana osobe, dziatalnos¢ gospodarcza, wyda-
rzenie czy produkt (od etapu pozyskania surowcow na jego wytworzenie po etap
po zakonczeniu jego uzytkowania). Obejmuje emisje dwutlenku wegla, metanu,
podtlenku azotu i innych gazow cieplarnianych wyrazone w ekwiwalencie dwu-
tlenku wegla.

zeroemisyjnosé - rownowaga migdzy emisja gazow cieplarnianych a pochtania-
niem dwutlenku wegla z atmosfery. Aby uzyskac jego zerowg emisjg, firma musi
przejsc przez proces ohliczania swaojego sladu weglowego, redukcji emisji gazéw
cieplarnianych [dekarbonizacja] i wreszcie kampensowania emisji, ktdrych nie
da sig uniknac (np. poprzez sadzenie roslin pochtaniajacych dwutlenek wegla).

Gospodarka Obiegu Zamknigtego (60Z) - system, w ktérym wykorzystane su-
rowce i powstate z nich produkty pozostajg jak najdtuzej w obiegu (np. dzigki
wielorazowemu uzyciu, naprawom, wspotdzieleniu, recyklingowi] tak, by jak
najbardziej zmniejszy¢ zuzycie zasohéw naszej planety, powstawanie odpadéw
i emisje gazdw cieplarnianych.
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logistycznymi i kurierskimi, ktére wdrazaja u siebie proekologicz-
ne rozwiazania czy skracanie taricuchéw dostaw. To ostatnie mozna
zrobi¢, wyszukujac partneréw na rynku lokalnym i eliminujac po-
srednikow, jak hurtownie (przy okazji nie trzeba sie bedzie dzieli¢
marza).

Niektére dziatania moga jednak sprawia¢ poczatkujacym przed-
siebiorcom spore trudnos$ci. Zwtaszcza tym, ktérzy korzystaja z bar-
dziej rozbudowanego tanicucha dostaw (wtedy sprawdzenie partne-
réw, chocby pod katem ich sladu weglowego, nie jest takie proste)
albo np. zajmuja sie produkcja wymagajaca fachowej analizy. Wow-
czas mozna skorzysta¢ z pomocy wyspecjalizowanych firm dorad-
czych, ktére czesto takze prowadza szkolenia.

Malym czy startujacym przedsiebiorcom przychodza réwniez
z pomoca twdrcy stale udoskonalanych cyfrowych kalkulatoréw $la-
du weglowego. Wezmy oprogramowanie firmy Plan Be Eco. Oblicza
ono emisje gazdw cieplarnianych, bezposrednie i posrednie bedace
pod kontrolg firmy, oraz posrednie — poza ta kontrola, uwzgled-
niajgc tancuch dostaw. Na podstawie zebranych danych powstaja
automatycznie raporty, a co wiecej, przedsiebiorca moze zobaczyd¢,
jak wyglada na tle innych firm z jego branzy. Kalkulator tworzy tez
skrojona pod niego strategie redukcji sladu weglowego.

Bardzo dobrym pomystem moze by¢ udziat w ktéryms z progra-
moéw edukacyjno-mentoringowych, ktérych goracym zwolennikiem
jest m.in. Kacper Szklarczyk, student szwedzkiego Karolinska Insti-
tutet i wspétzatozyciel Fundacji TeenCrunch. Fundacja ta od trzech
lat zajmuje sie aktywizacja biznesowa i edukowaniem nastolatkéw
w zakresie budowania startupéw, a jednoczesnie stara sie ich przy-
gotowad do tworzenia zréwnowazonego biznesu. Podczas tegorocz-
nej edycji jej programu, mtodzi uczestnicy buduja zespoty i przecho-
dza przez dwumiesieczny bootcamp z technologii web 3.0 i metaverse
(wspdtdzielona wirtualna przestrzen, ktéra zapewnia dostep do réz-
nego rodzaju rozrywek i projektéw). Dowiaduja sie m.in., jak w spo-
sob bezpieczny dla spoteczenistwa projektowac rozwiazania oparte
na tych technologiach. Swoje pomysty rozwijaja, wspomagani przez
grono startupowych mentordw. — Sadzac z mojego doswiadczenia
i obserwacji uczestnikéw programu, mentoring to chyba najlepsze,

171



co mogitbym wskazad, jako wsparcie poczatkujacego przedsiebiorcy
w rozwijaniu zréwnowazonego biznesu. Dobrze jest wiec poszukac
mentordéw i nie zaktadac z gory, ze nie znajda dla nas czasu. Zreszta,
jesli ESG jest bliskie ich sercu, sami chca wspiera¢ innych swoim
doswiadczeniem — zacheca Kacper Szklarczyk. ®

OPLACA SIE BYC ODPOWIEDZIALNYM

lle jestes gotow doptaci¢ do produktu lub ustugi w zwiazku z posiada-

nymi przez dana firme certyfikatami, np. ekologicznymi, spotecznymi,
lokalnymi?

7% 15-20%
14% 10-15%
23% 5-10%
21% do 5%

Zrédto: UCE RESEARCH dla Grupy Agora, kwiecier 2022 r.

SZCZEPIONKA NA PROBLEMY W BIZNESIE
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TRZY KROKI DO ZROWNOWAZONEJ STRATEGII

1. Kim jestesmy dla siebie

Jaka firma jestesmy i jaka chcemy hy¢?

* Jakie mamy cele?

* Jakie mamy wartosci, ktdre mogtyby wesprze¢ nasz zréwnowazony rozwgj?
2. Jak nas widza inni

Co 0 nas sadzg pracownicy, partnerzy biznesowi, klienci, spotecznosc lokalna®?

* Jak jestesmy postrzegani jako pracodawca, zleceniodawca, ustugodawca itd.,
czy inni widza w nas sprawnag i uczciwg firmg?

* Co tu robimy dobrze, a co sprawia, ze jestesmy postrzegani negatywnie?

3. Tworzymy strategig ESG

Uwzgledniajac to, jak widzimy siebie i do czego dazymy oraz jak nas postrzegaja
inni, okreslamy kierunki swojego rozwoju i wyznaczamy realne cele strategii ESG.
Weryfikacja

Co jakis$ czas powtarzamy kroki 1, 2 i 3. Modyfikujemy ewentualnie cele bizneso-
WE, wcigz pozostajac na sciezce zréwnowazonego rozwoju.

' NA ZIELONE TORY: WSPARCIE ZE STRONY BANKOW
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Natalia

Dobrowolska
menedzer
Wydziatu
Klienta
Firmowego

ROLA przedsighiorczych kabiet w biznesie z roku na rok
ros$nie. Badania wskazuja, Zze na pomyst pgjscia ,na swoje”
wpada 68 proc. Polek w wieku 26-45 lat mieszkajacych

w duzych, $rednich i matych miastach (wedtug raportu
Bizneswoman Roku z 2021 r.]. Najbardziej motywuja do
zatozenia wiasnej firmy niezalezno$¢ oraz elastyczny czas
pracy. Z kolei wedtug danych z CEIDG kobiety stanowia

ok. 36 proc. nowych przedsigbiorcow, ktarzy zatozyli dzia-
talnos$¢ w 2022 r. (Srednia za okres od stycznia do lipca).
Do gtéwnych barier powstrzymujacych podjecie decyzji

0 zatozeniu wtasnego biznesu nalezg brak pewnosci siebie
i wiary we wtasne mozliwosci. Nie bez znaczenia jest tez
aspekt finansowy - brak odpowiednich pienigdzy cze-

sto powstrzymuje przed pgjsciem ,,na swoje”. Mimo tych
trudnosci coraz wigcej Polek decyduje sig na zatozenie
wtasnej firmy. Nic w tym dziwnego - kobiety majg naturalne
predyspozycje, ktdre sa pozadane w biznesie: sa wieloza-
daniowe i zorganizowane. A przyktady tych, ktére odniosty
hiznesowy sukces, sa dowodem, ze kobiety moga osiggac
wigcej. mBank wspiera przyszte i obecne przedsigbiorczy-
nie. Jako bank, chcemy dostarczac niezbhedna wiedze i po-
kazywac sukcesy kohiet, ktére postawity na niezaleznosé

i otworzyty swoja firme. Wiemy, jaka warto$¢ ma dzielenie
sig wiedzg i doswiadczeniem, dlatego w naszych mediach
spotecznosciowych oraz na blogu udostepniamy niezbedna
wiedze merytoryczna - publikujemy artykuty i nagrania
petne wskazdwek dla przedsigbiarcaw.
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Wasze historie

KTORYCH

NIE MOGLAM KUPIC

Marta Konopko

ekologia i weganizmem oraz od pragnienia, by zy¢ w spasaéb przyjazny dla srodowiska.

Szukata wiec w sklepach produktéw ,zero waste” (wielorazowego uzytku, z recyklin-
gu, biodegradowalnych), ktdre bardzo trudno byto w Polsce kupi¢. Jednoczesnie widziata,
ze popyt na nie jest coraz wigkszy. Wystarczyto chochy wejsc¢ na odpowiednie strony na Fa-
cebooku, gdzie ludzie wymieniali sig informacjami na ich temat. - Najpierw szytam z firanek
wareczki na pieczywo dla siebie, rodziny i znajomych, jako zamienniki dla foliowek. | tak we-
sztam w obiecujaca i stabo zagospodarowana nisze - wspomina swoje hiznesowe poczatki.

D roga Marty Konopko do wtasnej firmy zaczeta sig kilka lat temu od zainteresowania

W 2018 r. zatozyta firme Wielorazowka Marta Konopko, ktdrg od poczatku prowadzita
razem z mama i bratem. Oferta obejmowata juz nie tylko worki z firanek czy ptotna, ale
takze plecione siatki na zakupy, bawetniane kosmetyczki, wielorazowe waciki kosmetyczne,
rekawice do demakijazu czy olejki konopne. Marta sprzedawata je na rozmaitych targach
i przez internet, a wkrotce uruchomita sklep www.wielorazowka.pl.

Momentem przetomowym dla rozwoju jej firmy okazat sig lockdown wiosna 2020 r.
- Sprzedaz naszego sklepu internetowego, co w tych okalicznosciach nie dziwito, mocno
poszta w gore, a my dostalismy dodatkowy impuls do rozwoju - méwi Marta. Ich oferta
poszerzyta sie m.in. o wigcej ekologicznych kasmetykdw i produktéw chemii gospodarcze;.
Kilka miesigcy pozniej zapadta decyzja, by zaczac tez szyc i sprzedawac wysokiej jakosci
hielizne z bawetny organicznej, ktdra zadebiutowata na rynku pod koniec 2020 r. - To byt
strzat w dziesigtke. Okazato sig, ze popyt na takg bielizng jest w Polsce bardzo duzy, zresz-
ta caty czas zwigksza sig zapotrzebowanie na przerdzne produkty zwigzane z codziennym
zyciem, przyjazne dla cztowieka i srodowiska.

Dzi$ Wielorazéwka wspotpracuje z partnerskimi stacjonarnymi placéwkami w 12 naj-
wigkszych miastach Polski, w ktdrych mozna odhierac osobiscie i za darmo zamawienia
ztozone w sklepie internetowym. Zleca takze produkcje na zewnatrz, z zasady lokalnie. Sta-
ra sig bowiem zostawiac jak najmniejszy slad weglowy. Bardzo pilnuje tez jakosci swojej
oferty. - Klienci to doceniajg i polecajg nas sohie, m.in. w internecie. Ich rekomendacje to
bardzo skuteczna reklama i duza satysfakcja dla nas, bo kierujemy sig podobnymi warto-
sciami - stwierdza Marta. (=)
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Jak szukaé
(i znalez¢
pracownikow

Fakt, ze dopiero zaczynamy
swoj biznes lub jestesmy
na rynku od niedawna, wcale
nie musi by¢ przeszkoda,
by zatrudni¢ najlepszych ludzi.
Moze to by¢ wrecz nasz atut.

o= Alicja Hendler

I |



irmy, ktére dopiero startujg, maja sporo =zalet
w oczach ich potencjalnych pracownikéw. — Wydaja
sie atrakcyjne, gdyz ludzie spodziewaja sie, ze beda
w nich mniej anonimowi. A co wiecej — beda mie-
li wptyw na ich budowe i rozwdj, zdobywajac przy
tym réznorodne doswiadczenia, tatwiej im tez be-
dzie w nich awansowaé — zauwaza Katarzyna Po-
trzuska-Chwojnicka, Senior Account Manager SSC/
BPO w agencji pracy Randstad Polska.

— Realna mozliwo$¢ zawodowego rozwoju to niewatpliwie jeden
z najwazniejszych atutéw poczatkujacego przedsiebiorstwa. Mata
firma potrafi swietnie przygotowa¢ pracownika do dalszej karie-
ry. O tym zreszta czesto mowimy podczas rozmow rekrutacyjnych
— wtéruje jej Sylwia Chwastyk-Kolasa, dyrektor operacyjna firmy
doradczej Lobo HR.

Oczywiscie nowy biznes to niewiadoma, wiec wywotuje tez oba-
wy. Moga one dotyczy¢ jego wyptacalnosci, planéw rozwojowych,
tego, czy przedsiebiorca umie zarzadza¢ i dba¢ o swoich ludzi.
— Duze firmy, gleboko osadzone na rynku, takich obaw zwykle nie
budza. Kusza za to szkoleniami, narzedziami do zarzadzania, $ciez-
kami karier i awanséw czy benefitami pozaptacowymi — opisuje
Sylwia Chwastyk-Kolasa. Mimo to ,,nowicjuszom” i tak czesto jest
tatwiej, jesli chodzi o rekrutacje. Kandydaci nie maja bowiem w sto-
sunku do nich uprzedzen, ktére nieraz zywia wobec mocniej roz-
poznawalnych firm. — Hejt biznesowy, choc¢by ze strony niezado-
wolonych bytych pracownikéw, jest dzi$ brutalng rzeczywistoscia.
W internecie kazdy moze napisa¢ wszystko, zazwyczaj bezkarnie.
Istnieja fora, portale, ktérych tresci potrafia w ciagu kilku dni ob-
réci¢ w perzyne strategie employer brandingowa budowang przez
lata — méwi Chwastyk-Kolasa.

Poczatkujacy przedsiebiorca moze mie¢ co najwyzej problem ze
swoja marka osobista, dlatego powinien o nig dba¢. Jesli bedzie do-
bra, stanie sie jego sprzymierzericem w rekrutacji.

Nie bez kozery méwimy tu o marce, brandingu, atutach i oba-
wach, bo do poszukiwania pracownikéw nalezy sie zabra¢ tak samo,
jak do zdobywania klientéw. Trzeba o nich mysle¢ jak o grupie
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docelowej. Musimy jasno zdefiniowa¢, kogo szukamy, jakie ma mie¢
kompetencje, ale takze — jakimi powinien sie kierowa¢ wartoscia-
mi oraz do jakich jego potrzeb i oczekiwan bedziemy sie odnosi¢
w swojej komunikacji. To powinno determinowa¢ nie tylko jej tresc,
ale takze forme i kanaty, ktérymi bedziemy docieraé¢ do najbardziej
pozadanych kandydatéw. — Niezwykle wazne sa zreszta wszystkie
punkty styku firmy z kandydatem w procesie rekrutacji, cate jego
zwigzane z nig dos$wiadczenie — tlumaczy Maja Gojtowska, eks-
pertka specjalizujaca sie w HR i employer brandingu, autorka bloga
gojtowska.com.

JEZELI MARKA 0SOBISTA WLASCICIELA FIRMY
JEST DOBRA | WIARYGODNA, ROSNA SZANSE,

ZACZNI) OD PROFILI
Aby ustali¢, ilu i jakich pracownikéw nam potrzeba, najpierw musi-
my przeanalizowa¢ swéj model biznesowy i firmowe procesy, ktére
pomoga go wcieli¢ w zycie. Jakie zadania bedzie trzeba wykonywac,
jakie dziatania i cate ich ciaggi realizowac? Jakie beda w zwigzku z tym
potrzebne umiejetnosci i wiedza? Warto réwniez podejrzeé¢ sposdb
dziatania i strukture pracownikéw u dobrze prosperujacej konku-
rencji, zwtaszcza tej, ktorej wielkos¢ przypomina to, co zamierzamy
osiagna¢ w najblizszej przysztosci. Byle nie wpasé¢ w putapke $lepego
nasladownictwa. Chocby dlatego, ze dzis nalezy wyrézniac sie na ryn-
ku, wnoszac nan unikalng wartos¢ dla klientéw, i to powinno w du-
zym stopniu wplywac na naszg koncepcje zespotu i sposobu, w jaki
bedzie pracowat. Moze w naszym przypadku najlepsza bedzie np.
grupa oséb samoorganizujacych sie w ramach kolejnych projektéw?
Majac opis zadan, dziatan, odpowiedzialnosci i kompetencji,
mozemy ustali¢, ilu ludzi bedziemy potrzebowaé, aby wykonaé
danag prace. Jesli do realizacji zwigzanych z nig czynnosci czy wy-
branego firmowego procesu potrzeba bedzie wiecej 0séb niz jedna,
to podzielmy i pogrupujmy odpowiednie zadania tak, by obowigzki
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na konkretnych stanowiskach mogty sie uzupetnia¢, a w przypadku
czesci z nich byly do siebie nieco zblizone.

W efekcie powinnismy doj$¢ do stworzenia tzw. profili stano-
wisk. Kazdy z nich zawiera opis zakresu zwigzanych z nim obowigz-
koéw, kompetencji i umiejetnosci. Zastanéwmy sie takze, z ktérych
z nich mogliby$my na poczatku, w razie czego, zrezygnowac. Pozo-
staje jeszcze dowiedziec sie, ile w naszej branzy i regionie ptaci sie
za prace na takich stanowiskach i mozemy przystapi¢ do kolejnego
etapu, czyli rekrutacji.

KOMUNIKACJA Z KANDYDATAMI
Zatozyciel czy szef nowego biznesu, ktéry chce, by rekrutacja za-
koniczyla sie sukcesem, musi sie w nig zaangazowac. Wazne jest tez
to, jakie informacje o niej niosa jego pracownicy i wspdtpracownicy.
W bardzo matym przedsiebiorstwie potrzebne jest tu dziatanie ze-
spotowe, ktdra rozszerza sie takze na wynajeta ewentualnie firme
rekrutacyjna. — Jesli sie na nig zdecydujemy, musimy wspélnie z nia
ustali¢ strategie komunikacji z potencjalnymi kandydatami, a potem
by¢ z nig w statym kontakcie — podkresla Maja Gojtowska.

Zatozyciel czy szef nowego biznesu, ktéry chee, by rekrutacja za-
konczyta sie sukcesem, musi sie w nig zaangazowa¢. Wazne jest tez
to, jakie informacje o niej niosa jego pracownicy i wspdtpracownicy.
W bardzo malym przedsiebiorstwie potrzebne jest dziatanie zespo-
towe, ktére rozszerza sie takze na wynajeta ewentualnie firme re-
krutacyjna. — Jesli sie na nig zdecydujemy, musimy wspélnie z nig
ustali¢ strategie komunikacji z potencjalnymi kandydatami, a potem
by¢ z nig w statym kontakcie — podkresla Maja Gojtowska. Dodaje,
ze jezeli marka osobista wtasciciela firmy jest dobra i wiarygodna,
rosna szanse, ze ludzie beda polecaé jego przedsiewziecie wartym
uwagi fachowcom. Podobnie bedzie, jesli poszukiwanie nowych sit
stanie sie zadaniem catego zespotu. A gra jest warta §wieczki. Bada-
nia (m.in. Glassdor Economic Research) pokazuja, ze stosunek sku-
tecznosci rekomendacji pracowniczych do skutecznosci normalnego
procesu rekrutacji wynosi 70 do 30.

Pytanie, co rozumiemy tu przez ,skutecznos¢”. — Chodzi o to,
by w istotnym dla naszych biznesowych planéw czasie znalezé
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pracownikéw, ktérzy nie tylko maja odpowiednie kompetencje, ale
takze, by ich oczekiwania i wyznawane przez nich wartosci paso-
waty do tego, z czym zetkna sie w naszej firmie. Inaczej szybko sie
z nami rozstang — wyjasnia Gojtowska.

Dlatego tak potrzebna jest klarowna komunikacja wartosci, ja-
kimi kieruje sie dana firma, wizji jej rozwoju, celéw, ktére pragnie
osiagnac i roli, jaka w tym wspélnym wysitku odgrywa kazdy pra-
cownik, proces czy wrecz kazda, nawet prosta czynnosé. Na przy-
klad eksperci od marketingu pracodawcy podkreslaja, ze dekla-
rowanych wartosci (jak chocby troska o $rodowisko czy o rozwoj
pracownikéw) powinno by¢ najwyzej trzy. Inaczej wszyscy sie w
nich pogubig. Powinny tez mie¢ wpltyw na dziatania podejmowane
w firmie. Miedzy innymi na to, jak redagowane sg jej anonse o pracy
czy zwiazane z rekrutacja posty w mediach spotecznosciowych, albo
jak postepuje ona z tymi, ktérzy sie do niej zgtosili.

Jednak rzeczywistos¢ jest daleka od ideatu. — Komunikacja
HR-owa, nawet jesli nawiazuje do wartosci i celéw przedsiebior-
stwa, jest zwykle przegadana i ogélnikowa, a przez to nieskuteczna.
W ofertach czytamy np., ze firma zapewnia pracownikom ,,odpo-
wiednie narzedzia pracy i mozliwo$¢ statego rozwoju”, , adekwat-
ne wynagrodzenie” i ,przyjazna atmosfere w zgranym zespole”
— moéwi Gojtowska. Ta ogélnikowos¢ jest przejawem powszechnego
w Polsce podejécia pracodawcéw wytacznie z perspektywy wlasnego

Przydatne fakty od mBanku

twierajac firmg, jestes panem wtasnego czasu - to
0 ty ustalasz priorytety i zadania. Pamigtaj jednak, ze

nie wszystkie z nich musisz wykonywa¢ samodzielnie.
Przepracowujac sig, szybko stracisz chec do dziatania, a twoja
kreatywnosc spadnie. Bedziesz przyttoczony i zmegczony natto-
kiem obowiazkéw, a wymarzona firma bedzie dla ciebie zradtem
frustracji. Przedsighiorcy zatrudniajg sredniomiesigcznie az
6508 tys. pracownikow. Jesli przekazesz czesc zadan swaim
pracownikom, twoja dziatalnos¢ bedzie bardziej efektywna,
a szanse na sukces wzrosna.

[Zrédto danych - GUS]
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»ja”. Bez uwzglednienia faktycznych potrzeb i oczekiwan tych, do
ktérych sie zwracaja.

Na przeciwleglym biegunie s3 takie ogtoszenia, jak np. oferta re-
krutacyjna warszawskiej agencji szkoleniowo-marketingowej Socjo-
mania zamieszczona jaki$ czas temu na LinkedIn. Miata ona forme
listu od dyrektor operacyjnej tej firmy, Katarzyny Miynarczyk, i byta
skierowana do chetnych na stanowisko menedzera content marke-
tingu. List ten przypominat nieco informacje od przyjaciela: byly one
konkretne (Yacznie z wysoko$cia oferowanego wynagrodzenia) i po-
kazywaly, jak w Socjomanii wyglada praca, na jakim etapie rozwo-
ju jest agencja i dlaczego whasnie na takim, oraz jakie kréluja w niej
wartosci. Byt tez opis procesu rekrutacji, co byto uzyteczne dla obu
stron, jesli chodzi o zorientowanie sie, czy do siebie nawzajem pasuja.
Cato$¢ zaczynata sie od intrygujacych stéw: ,,Czes¢! To moze by¢ tro-
che inny proces rekrutacji niz ten, ktéry ostatnio przechodzitas/es”.

CANDIDATE EXPERIENCE,
CZYLI DOSWIADCZANIE REKRUTACJI

181



Sylwia Penkala
starszy
specjalista
ds. rekrutacji
i mohilnosci
wewngtrznej

EKSPERT mBanku

NIE CZEKAJMY na kandydata idealnego badz ,lepszego”.
Warto rekrutowac tu i teraz, by¢ decyzyjnym, inwestowac

i dawac szanse. Przedtuzajaca sig rekrutacja przynosi
bowiem wymierne straty (w postaci przeciazenia zespotu,
odtozonych projektéw i przesuwanych termindw, nieko-
rzystnego odhioru firmy przez kandydatéw, ktérzy ubiegaja
sig 0 dang prace i dtugo oczekuja na feedback].

W mBanku wierzymy w sitg rekomendacji, promujac nasz
Program Polecen. Chcemy, aby nasi pracownicy mieli wptyw
na to, kto jest zatrudniany w organizacji. Poza tym trak-
tujemy program polecen jako cenne Zradto kandydataw.
Promujemy i wspieramy swoich pracownikéw, rozwiazuje-
my problemy od razu i kierujemy sig zasada ,,najlepsze jest
w srodku”, oferujac mozliwos¢ zdobywania doswiadczen
w réznych obszarach firmy. Jako bank jestesmy empa-
tyczni. Wiemy, ze rozmowa rekrutacyjna moze stresowac,
dlatego zaczynamy od krotkiej pogawedki o podrézy do
nas, proponujemy co$ do picia, szeroko sig usmiechamy

- stawiamy na drobne gesty o duzej wadze.
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' KOSZT WYNAJECIA REKRUTERA

PORZADNY FEEDBACK

Zwykle jednak to, jak sie czuje kandydat w kontakcie z dang firma
i co sobie pomysli, nikogo nie obchodzi. Nagminnym btedem jest np.
pozostawianie nadestanych CV bez odpowiedzi. A nalezatoby chociaz
podziekowac za to, ze kto$ sie nami zainteresowat i poinformowac go,
Ze niestety tym razem wybrali$my kogo$ innego. Wiecej — osoby, ktére
odpadaja na kolejnych etapach rekrutacji, nie dostaja czesto informacji
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zwrotnej, jak im poszto i same musza sie domyslaé. Tymczasem po-
winny réwniez otrzymaé wiarygodne wyjasnienie, co zdecydowato,

Ze prace zaproponowalismy komus innemu. — Takie lekcewazenie lu-

dzi jest niegrzeczne i krétkowzroczne — zauwaza Gojtkowska. Wielu
z tych, ktérzy odpadli, nie stoi przeciez w miejscu, rozwijaja sie dalej
w réznych kierunkach. Przedsiebiorstwa tez sie zmieniaja. Bywa, ze

zaczynaja potrzebowac o0séb z tymi kompetencjami czy doswiadcze-
niem, ktére weczesniej nie do konca im odpowiadaty. Ale jesli spality

Katarzyna
Potrzuska-Chwojnicka
Senior Account
Manager SSC/BPQ,
Randstad Polska

Maja Gojtowska
ekspertka
specjalizujaca sig
w HR i employer
brandingu

Debiutujac na rynku i szukajac na nim pracowni-
kdw, dobrze jest nieraz zacza¢ od kampanii infor-
macyjnej, ze oto wchodzimy i bedziemy budowac
zespot. Mozna jg przeprowadzi¢ np. na portalach
spotecznosciowych, kierujac nasze dziatania do
wyselekcjonowanej grupy docelowej kandydatéw.
To jedna z bardziej skutecznych metod. Warto tez
rozwazyc¢ ogtaszanie sig na rekrutacyjnych porta-
lach czy mohilnych platformach, ktdre specjalizuja
sig w danym typie pracownikéw. Paza tym w sku-
tecznej rekrutacji na pewno pomoze stworzenie
wczesniej swojej spojnej marki pracodawcy, czyli
eployer branding.

Zgtosit sig do mnie kiedys po porade wtasciciel
pewnej niewielkiej, innowacyjnej firmy, teoretycz-
nie atrakcyjnej dla specjalistéw z branzy nowych
technologii. Byt bardzo zdziwiony, bo na publiko-
wane przez nig oferty pracy w zasadzie nie byto
odzewu. Problem tkwit w tym, ze wzorem wigkszo-
sci polskich przedsighiorcéw, na zadnym etapie

nie angazowat sie w proces rekrutacji. Wychodzit

z zatozenia, ze szef pawinien sie skupia¢ wytacznie
na swojej typowej rohocie, jak opracowywanie stra-
tegii czy szukanie nowych rynkdw, a od szukania
personelu jest ktas inny, kto zatatwi wszystko za
niego. W efekcie nie proponowat na rynku pracy
niczego konkretnego i unikalnego, co przyciagneto-
by talenty, na ktérych mu zalezato.
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Z jednej strony, polecenie danej firmy, a w przypad-
ku poczatkujacego biznesu nawet nie tyle firmy, ile
jej whasciciela, przez osobg cieszaca sig zaufaniem
wsrad znajomych, moze by¢ pomaocne, jesli chodzi
o0 znalezienie przez nig wartosciowego pracownika.
Jednak z drugiej strony, fakt skorzystania z po-
mocy profesjonalistow zajmujacych sig rekruta-
cja, bardzo korzystnie wptywa na postrzeganie

Sylwia

Chwastyk-Kolasa marki danego pracodawcy. Wskazuje na jego tzw.

EVLEklt-IUF: operacyjna, Swiadomos¢ biznesowa oraz rozumienie faktu, ze
obo

kazdy ma swoj obszar, w ktdrym jest dobry, i rzadko
kto jest swietny we wszystkim. Wtasciciel firmy
wchodzacej na rynek moze by¢ znakomitym strate-
giem, analitykiem, ale niekoniecznie musi by¢ przy
tym profesjonalnym rekruterem i psychologiem
biznesu, cho¢ powinien aktywnie z nimi wspot-
pracowac. To wazny przekaz na dzisiejszym rynku
pracy, na ktérym jest juz wielu bardzo swiadomych
kandydatdw.

za sobg mosty, nikte sg szanse, ze kto§ ponownie pozytywnie zare-
aguje na ich oferte. Emocjonalne urazy potrafiag by¢ trwate, w dodatku
o swoich ztych doswiadczeniach ludzie beda opowiada¢ innym i ich
do takiej firmy zniechecac.

Kolejnym czestym btedem jest traktowanie kandydata jak peten-
ta, ktérego sprawdzamy, oceniamy, ale nie jesteSmy otwarci na to,
by i on mogt sie przyjrze¢ nam. Zapominamy, ze mamy do czynienia
z uczestnikiem rynku, niczym w biznesowych negocjacjach. To, co
mu komunikujemy i jak go traktujemy, musi by¢ elementem naszej
przemyslanej strategii. Rozmowa kwalifikacyjna powinna by¢ m.in.
okazjg do wyjasnienia sobie, czy podobnie rozumiemy rézne poje-
cia, takie jak np. wnoszenie ,duzej wartosci do zespotu” czy ,,do
relacji z klientami”. Aby potem nie byto obopélnych rozczarowan.

Tymczasem firmy nie do$¢, ze nie rozwijaja tego, co zamiescity
w ogloszeniach, to jeszcze serwuja w nich modne pétprawdy. Kiedy
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Zachowanie pracodawcy Odsetek kandydatéw  Odsetek kandydatow,

w procesie rekrutacji oczekujacych tego ktorzy spotkali sig z
zachowania takim zachowaniem

Szczere i rzetelne prezen- prac. fizyczni

towanie warunkdw pracy specjalisci

Informowanie o powo- prac. fizyczni

dach niezakwalifikowania

sig kan('jydata na dane specjalisci

stanowisko

Infarmowanie o powadach prac. fizyczni

niezakwalifikowania sie

do kD|EJI’]FgU etapu specjalisci

rekrutacji

Przekazanie informacji - prac. fizyczni

0 zakonczeniu procesu

rekrutacji [r]aWEtJBZE.h - specjalisci

kandydat nie brat udziatu

w spaotkaniach)

to wychodzi na jaw podczas rozmowy kwalifikacyjnej, tracg zaufanie
kandydata i nieraz szanse na jego zatrudnienie. Popularne jest np.
wabienie w anonsach obietnica ,,elastycznego czasu pracy”. A potem
okazuje sie, ze po prostu mozna... zaczynac i konczy¢ godzine wcze-
$niej lub godzine pdzniej. Jesli dla kogos elastyczny czas pracy jest
wazny, a takich oséb jest coraz wiecej, poczuje sie zmanipulowany.

Wazne jest tez tempo procesu rekrutacyjnego — w oczach kandy-
datéw. — Nie powinni dtugo czekac¢ na reakcje ze strony potencjalne-
go pracodawcy, a niestety czesto musza. W Polsce ludzie potrzebuja,
aby feedback byt szybki, w wielu zawodach sami tez muszg szybko
podejmowac decyzje, gdzie sie zatrudnia — wyjasnia Katarzyna Po-
trzuska-Chwojnicka. — Oczywiscie wiele zalezy od okolicznosci, ale
zwykle informacja zwrotna powinna nadej$é po tygodniu, maksi-
mum dwdch.
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Whniosek z tego, ze szukajac pracownikéw do swojej mtodziut-
kiej firmy, warto pozytywnie sie wybija¢ na tle niefajnego gtéwnego
nurtu. Dobra wiadomos¢ jest taka, ze poczatkujace przedsiebiorstwa
maja pod tym wzgledem lepiej niz pozostate. — Sa bardziej elastycz-
ne niz te z pewna historia i rutyna, w ktérych trzeba zmieniac wiecej
procedur i zachowania wiekszej liczby oséb — méwi Maja Gojtow-
ska. — Debiutanci moga wiec tatwiej i szybciej dostosowywac swoje
procesy do sytuacji na rynku pracy i do oczekiwan kandydatéw. @

DBAJ 0 SRODOWISKO

Oddziatywanie przedsigbiorstwa na $rodowisko ma dzi$ duze znaczenie, jesli chce
ono przyciggac do siehie pracownikéw. Jak pokazuje badanie firmy doradczej Hays
z wiosny 2022, to, jak dany pracodawca wptywa na srodowisko naturalne jest
wazne dla 45 proc. oséb szukajacych pracy, a raczej wazne dla kolejnych 16 proc.
Cztonkowie tej grupy uwaznie sie przygladaja réznym aspektom zréwnowazonego
i odpowiedzialnego hiznesu, a najczesciej wskazuja na:

Etyke biznesu i modelu dziatalnosci danej firmy 64%
Szkodliwos¢ branzy, w ktdrej ona dziata, dla Srodowiska 38%
Zobowiazania podejmowane przez nig w ramach zréwnowazonego rozwoju 38%

Podejmowane przez nig inicjatywy proekologiczne 32%

CZY ZATRUDNIAC ZNAJOMYCH
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1

Kosztowne
zatrudnienie,

hiska wyptata

Zatrudnia¢ na umowe o prace,
Zlecenie czy o dzieto? A moze
zdecydowac sie na wspotprace
przedsiebiorca-przedsiebiorca?
Predzej czy pdzniej kazda firma
zada sobie te pytania. A wszystko
z powodu wysokich kosztéw
zatrudnienia, ktére i tak, zwtaszcza
gdy biznes dopiero raczkuje,
nie przektadaja sie na atrakecyjne
ptace pracownikdw.

o> Agata Szymborska-Sutton I



la pracodawcy szczegdlnie kosztowna jest umo-
wa o prace, bo wtedy ponosi on nie tylko wydatki
na wynagrodzenie brutto danej osoby, ale jeszcze
do tego ptaci sktadki na ZUS, ktérych pracownik
yhie widzi”. Jednak po kolei. Wynagrodzenie
brutto to kwota, ktdra jest wpisana w umowie
o prace — w naszym przyktadzie, podanym w ta-
beli, sg to 4 tys. zt. Od tego odliczane sg sktadki:
na ZUS, sktadka zdrowotna (NFZ) i zaliczka na podatek dochodowy.
W naszym przyktadzie pracownik etatowy otrzymuje w efekcie ,,na
reke” 3056,96 zt (jezeli ztozyt os$wiadczenia PIT-2). Lecz na tym
nie koniec: do obcigzenia, jakim jest dla pracodawcy suma z umowy
o prace, dochodza kolejne sktadki na ZUS, ktére musi zaptacié¢, nieza-
leznie od tych, ktdre potraca sie pracownikowi. Przy wynagrodzeniu
brutto 4 tys. zt wynosza one 819,20 zt. Ostatecznie wiec nasz przykta-
dowy etat kosztuje przedsiebiorstwo 4819,20 zt

ETAT, CHOC DROGI, DAJE PRZEWAGE

Umowa o prace ma jednak duza zalete: daje pracownikowi wiele ko-
rzysci. Takich jak silniejsza ochrona przed zwolnieniem, ptatny
urlop wypoczynkowy, urlop macierzynski czy prawo do 80 proc. wy-
nagrodzenia w razie choroby. Poza tym, gdy etatowcy chca zacia-
gnac kredyt, sa w bankach oceniani wyzej niz osoby na umowie-zle-
ceniu czy umowie o dzieto. Dlatego przedsiebiorca, ktéry podczas
rekrutacji proponuje etat, bedzie lepiej postrzegany przez kandyda-
téw do pracy. Wezmy to pod uwage chocby wtedy, gdy walczymy
o kogos$ wyjatkowo dla nas wartosciowego.

ZLECENIE LEPIE) JAKO ,,DRUGI” DOCHOD

Tanszg alternatywa dla pracodawcy moze sie okaza¢ umowa-zlece-
nie, poniewaz nie zawsze trzeba wtedy ptaci¢ sktadke na ZUS czy
NFZ (nie placi sie tez np. za nadgodziny). Jezeli nie musimy ptacié
tych sktadek, naszym kosztem moze by¢ jedynie wskazane w umo-
wie wynagrodzenie brutto, ktére dla zleceniobiorcy bedzie de facto
wynagrodzeniem netto. Tak jest cho¢by w przypadku uméw-zlecenia
ze studentami do 26. roku zycia — rozwigzania bardzo popularnego
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ILE KOSZTUJA PRACODAWCE ROZNE FORMY ZATRUDNIENIA

4000,00 zt

4000,00 zt

4000,00 zt

4000,00 zt

4000,00 zt

4000,00 zt

(plus ewentualny
VAT)
3056,96 zt 3140,96 zt 2889,14 zt 4000,00 zt 3760,00/ 4000,00 zt
3616,00 zt
819,20 zt 819,20zt 819,20 zt - - -
4819,20 zt 4819,20 zt 4819,20 zt 4000,00 zt 4000,00 zt 4000,00 zt
(plus ewentualny
VAT)

* Sa to dane pogladowe. W indywidualnych przypadkach moga sie rézni¢ ze wzgledu na ztozonosé
przepisow i sytuacje poszczegalnych oséb. W sprawach wynagrodzen warto skansultowac sig z dabra
ksiegowascia.

ws$rdd przedsiebiorcow. Mniejsze koszty mozemy ponosi¢ takze
woéwcezas, gdy dana osoba co prawda nie jest takim studentem, ale
jest zatrudniona réwniez gdzie indziej, majac tytut do ubezpiecze-
nia spotecznego, i to, co tam zarabia, jest rdbwne co najmniej ptacy
minimalnej brutto (w 2022 r. — 3010 zt). Wtedy ptacimy za nig tylko
9-procentowa sktadke zdrowotna, o ktéra pomniejszone bedzie jej
wynagrodzenie netto. Ale uwaga! Z optacania ZUS rezygnujemy tyl-
ko na wniosek pracownika, ktéry moze przeciez chcie¢ odktadac jak
najwiecej na emeryture. Oczywiscie, jesli nasze zlecenie bedzie jedy-
nym zrédtem jego dochoddéw, poniesiemy takie same koszty, jak
wtedy, gdy zatrudnialiby$Smy go na etacie. Warto tez wiedzie¢, ze
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jezeli pracownik ma umowe o prace z danym przedsiebiorstwem,
ale wykonuje tez dla niego dodatkowe zadania na podstawie umo-
wy-zlecenia, to w jej ramach firma ta optaca za niego skitadki na
wszelkie ubezpieczenia spoteczne.

DZIELO BEZ ZUS

Jeszcze inng opcja jest umowa o dzieto. W gre wchodzi jednak wytacz-
nie w okreslonych sytuacjach (patrz ramka na str. 192). Jezeli dzieto
ma tworczy charakter, mozna zastosowac ryczattowe 50 proc. kosz-
téw uzyskania przychodu (moga z tego skorzystac tylko wybrane za-
wody, w tym takze pracownicy naukowo-dydaktyczni). Standardowo
jednak koszty te wynosza 20 proc. W przypadku tego rodzaju umowy

2022 R. MINIMALNE WYNAGRODZENIE Z TYTULU UMOWY
0 PRACE NIE MOZE BYC NIZSZE NIZ 3010 Zt BRUTTO.
DLA PRACODAWCY OZNACZA TO, ZE OSTATECZNY

KOSZT PLACY MINIMALNEJ JEDNEGO PRACOWNIKA
SIEGA 3626,46 Zt
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nie trzeba odprowadza¢ sktadek ZUS i zdrowotnej. Dla zlecajacego
dzieto kosztem jest wiec tylko wynagrodzenie brutto jego wykonaw-
cy. Wyjatkiem jest sytuacja, gdy umowe o dzieto zawiera z dana fir-
ma ktos, kto jest zarazem jej etatowym pracownikiem. Wtedy
przedsiebiorstwo ma obowiazek zaptaci¢ sktadke ZUS takze z tego
tytutu. I jeszcze wazna uwaga: nalezy pilnowaé, aby umowa tego
typu i wykonywana na jej podstawie praca speiniaty wszystkie prze-
stanki wskazane przez prawodawce. Jesli urzad skarbowy, podczas
kontroli, zakwestionuje speinienie ktdérejkolwiek z nich, trzeba be-
dzie zaptaci¢ sktadki ZUS, NFZ i karne odsetki.

WSPOEPRACA Z SAMOZATRUDNIONYM

Czesto sie zdarza, ze przedsiebiorca-pracodawca zawiera z innym
przedsiebiorcg-samozatrudnionym umowe o wspdtprace. Wtedy kosz-
tem tego pierwszego bedzie po prostu kwota wynagrodzenia okreslo-
na w tejze umowie. Jesli jednak samozatrudniony jest podatnikiem
VAT, to na wystawianych przez siebie fakturach do sumy tej doliczy
jeszcze podatek od towardw i ustug (najczesciej 23-procentowy). Dla
przedsiebiorcy-pracodawcy, ktéry takze jest podatnikiem VAT, to do-
liczenie bedzie miato charakter neutralny. Moze te kwote pzniej odli-
czy¢ i w efekcie nie bedzie ona stanowita dodatkowego kosztu zwigza-
nego z wynagrodzeniem. Lecz gdy pracodawca nie jest podatnikiem
VAT, danina ta bedzie stanowi¢ dla niego dodatkowe obciazenie. Dla-
tego, rozwazajac wspdtprace firma—firma, zawsze powinien spraw-
dzaé, czy jego potencjalny wspoétpracownik jest VAT-owcem. ®

' KIEDY MOZNA ROZWAZAC UMOWE O DZIELO
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' ROWNOSC WYNAGRODZEN

o
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1

Jak motywowac,
gdy pieniedzy brak

Poczatkujacy przedsiebiorca zwykle
nie ma pieniedzy, by kusi¢ dobrych
pracownikéw atrakcyjng pensja. Jednak
i bez tego ma szanse ich przyciagnac
oraz sprawi¢, by angazowali sie
w nowe przedsiewziecie. A takze
zatrzymac ich, gdy zaczynaja
oczekiwa¢ podwyzek, na ktére firma
nie moze sobie jeszcze pozwolic.

o> Marek Szymaniak
i Alicja Hendler



dato nam sie znalez¢ dobrych pracownikéw,
z ktérymi chcemy rozwija¢ firme. Teraz po-
jawia sie kolejne wyzwanie: co zrobi¢, by
pracowali w niej z zaangazowaniem i zwia-
zali sie z nami na dtuzej? To pytanie zadaje
sobie wiekszo$¢ poczatkujacych przedsie-
biorcéw, zwilaszcza ze nie staé¢ ich zwykle
na wysokie wynagrodzenia, a czasem nawet
na zaoferowanie etatu. Jednak mate biznesy majg inne atuty albo
przynajmniej tatwiej im sie postaraé, by te atuty sie w nich poja-
wity. Chodzi o stynna ,rodzinng atmosfere”, otwarta komunika-
cje i zaufanie do szefa, wspdlne, cementujace grupe rytuaty oraz
poczucie sprawczosci i samodzielno$¢ poszczegdlnych oséb, ktd-
re czuja sie stuchane i doceniane. Dzieki temu tworzy sie zgrany
i zmotywowany zespot, ktéry sprawdzi sie w dobrych, jak i ztych
czasach.

Wprawdzie rozmaite badania niezmiennie pokazujg, ze w pracy
najwazniejsze dla Polakdw sa pieniadze, to jednak, czego dowodza
choc¢by tegoroczny sondaz portalu praca.pl czy zeszloroczny ra-
port firmy Sedlak&Sedlak, przywiazuja oni réwniez duza wage do
tzw. miekkich aspektéw. A mianowicie, do relacji z innymi w ze-
spole oraz do elastycznego podejsécia do czasu pracy i obowiazkdw.
Ludzie lubia sie tez rozwija¢, zdobywac rézne kompetencje i mie¢
ciekawe wyzwania, a tych w rozwijajacym sie biznesie nie brakuje.
Cenia to nie tylko mtodsi, ale takze starsi pracownicy, nawet ci
z duzym doswiadczeniem czy u progu emerytury.

Przybywa poza tym oséb, dla ktérych bardzo wazne jest to, ze
firma robi co$ dla dobra ogétu (wiecej piszemy o tym w rozdzia-
tach 15 i 16). Ma to znaczenie szczegélnie dla mtodych. — Dla nich
wazne s3 idee. Dlatego zwracaja uwage nie tylko na wartosci, jakie
wyznaje szef ijego firma, ale takze na to, czy to, co robia, ma gteb-
szy sens i pozytywnie zmienia $wiat. Na przyktad korzystnie wpty-
wa na $rodowisko naturalne albo utatwia zycie ludziom — méwi
dr Leszek Mellibruda, psycholog biznesu. — Szefowie takich ma-
tych przedsiebiorstw powinni by¢ oryginalni, wyrdzniaé sie. Robi¢
co$ nie tylko dla zysku. Zapraszajac do wspdtpracy nowe osoby,
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trzeba pokazaé, ze potrzebujemy ludzi, ktérzy maja wiele pomystow
i tzw. poweru.

Niech nasi pracownicy wiedza tez bardzo konkretnie, co jeszcze,
oprécz wynagrodzenia, mozemy im da¢. — Na przyktad, jesli sa za-
interesowani uczeniem sie i rozwojem, co jest bardzo czeste, nalezy
im zaprezentowa¢, jakie umiejetnosci nabeda. Dobrze jest przed-
stawic¢ perspektywe ich rozwoju rozpisang w czasie, aby mysleli
0 wspoltpracy z firma dtuzszej niz przez pét roku czy rok — dodaje
dr Mellibruda.

Mozna np. powiedzie¢, ze chcemy, aby dana osoba zostata
w przysztosci liderem projektu czy tez odpowiadata za dziat, ktéry
wtasnie sie tworzy. Jednoczesnie zaznaczmy, ze bedzie to zalezato
od jej pracy w pierwszych tygodniach czy miesigcach. — Nie trzeba
od razu rzucaé na stét oferty ,kierowniczej”, zwtaszcza gdy dana
funkcja formalnie nawet nie istnieje. Dzi§ mlodzi czesto chcg by¢
liderami, mie¢ wptyw na innych, ale juz sama wizja takiej przyszto-
$ci wystarczy i jest niestychanie silnym czynnikiem motywujacym,
zblizajacym do danej firmy — méwi dr Mellibruda i przestrzega, by
nie probowac¢ ludzmi manipulowaé. Nie wolno obiecywaé rzeczy,
o ktérych wiemy, ze sg niemozliwe. — Oczywiscie nie wszystko mu-
simy w 100 proc. zrealizowaé, bo okolicznosci sie zmieniaja. To tez
warto podkresla¢ w rozmowie. Snujmy plany, ale uprzedzajmy, ze
spelnig sie, jesli to, co zaktadamy, utozy sie pomysinie.

Pamietajmy tez, ze jezeli faktycznie wszystko péjdzie dobrze,
a my obietnic nie dotrzymamy, najpierw stracimy zaufanie i zaan-
gazowanie pracownika, a potem najczesciej nic nie pomoze, aby go
zatrzymac.

Osoby starsze czy rodzice matych dzieci nieraz potrzebuja czasu
na zadbanie o swoje zdrowie czy o bliskich. Niektérzy godza obo-
wiazki zawodowe z nauka. Woéwczas mozemy im zaproponowac ela-
styczny czas pracy, dostosowany do ich konkretnej sytuacji, czy tez
mozliwos¢ pracy zdalnej albo hybrydowej.

WIELE DLA NAS ZNACZYSZ
A jak generalnie motywowac tych, ktérzy u nas pracuja? Inga Ko-

walewska, psycholog biznesu z Uniwersytetu SWPS we Wroctawiu,
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namawia, by rozbudza¢ w ludziach dume z wartosci i osiagnie¢ fir-
my, ktérej przeciez sa czescia. Nalezy podkreslaé, ze przedsiebior-
stwo sie rozwija i ze dzieje sie tak rowniez dzieki temu, co do nie-
go wnosza. — U zaufanego i juz sprawdzonego pracownika warto
zwiekszyé poczucie jego wpltywu na firme, powierzajac mu np. opie-
ke nad nowym, bardziej skomplikowanym i odpowiedzialnym pro-
jektem. Albo wyznaczajac mu zadanie o wyjatkowym charakterze,
np. o wysokiej poufnosci czy zwiazane z najwazniejszym klientem
— radzi Kowalewska. Takie wyrdznienia nie wigzg sie z awansem
w hierarchii, o ktéra w mitodziutkich przedsiebiorstwach zreszta
trudno. Za to pracownik bedzie czut, ze réwniez buduje firme, co
doda mu skrzydet. Nie bedzie tez myslat o szukaniu dla siebie inne-
go miejsca. — W rozmowach z nim warto podkresla¢, ze w duzych
firmach trudniej o ten rodzaj satysfakcji, bo tam bytby trybikiem
w wielkiej machnie, a nie waznym czlonkiem zespotu — przekonuje
Inga Kowalewska.

Z tych samych wzgledéw nie powinno sie takze ignorowaé zmian
czy nowosci proponowanych przez pracownikéw, bo wkrétce prze-
stana by¢ zaangazowani w nasze przedsiewziecie. Do ich pomystow
nalezy podchodzi¢ z uwaga, a jesli nie bedziemy ich wdrazaé, wyja-
$nia¢, dlaczego. W przypadku dobrych i tylko na razie nierealnych
konceptéw dodajmy, ze wrécimy do nich w sprzyjajacych okoliczno-
Sciach. Mozna wrecz stworzy¢ , bank zmian i idei”. Niektére firmy

rozdziale 16. pisaliSmy o tym, ze wielu os6b zwraca dzi$ uwageg na
Wto, czy ich pracodawca dziata w sposab odpowiedzialny i etyczny, je-

sli chodzi o $rodowisko naturalne, relacje spoteczne i zarzadzanie
firma. W przypadku takich oséb poszukiwanie sensu w zyciu zawodowym
taczy sie wyraznie z tym, ze przedsighiorstwo, w ktdrym pracuja, realizuje
taka postawe kansekwentnie i autentycznie, w ramach swaojej strategii hiz-
nesowe;j i firmowej kultury. Innymi stowy, np. zapobiega degradacji srodowi-
ska lub przynajmniej jest wobec niego neutralneg, jest fair w stosunku do pra-
cownikow i ich potrzeb, postgpuje uczciwie z klientami i kontrahentami itd.
Jezeli wartosci wyznawane przez pracownikéw i te czynnie wdrazane przez
pracodawce sa zbiezne, bardzo silnie wzmacnia to morale i lojalnos¢ tych
pierwszych. Apeluje howiem do ich wewnegtrznej motywacji i sprzyja budowie
tozsamosci zespotu.
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(w tym tak znane jak Toyota czy Biedronka) to robia: oceniaja i gro-
madza dobre pomysty, po czym realizuja je wedle swoich potrzeb.
Sam fakt zakwalifikowania propozycji do takiego banku podnosi
morale jej autora. Z kolei za wdrazany pomyst nalezy go nagrodzic.

ZGASIC POZAR W ZARODKU

Jednym z nagminnych grzechéw polskich przedsiebiorcéw jest igno-
rowanie negatywnych sygnatéw wysytanych przez pracownikéw. Jesli
zatem ktérys z nich jest niezadowolony np. z wysokosci pensji, a my
zbywamy to milczeniem lub ttumaczeniem, ze ,,dopiero wychodzimy
na prosta, wiec nie mozemy dawac podwyzek”, to w koncu odejdzie
gdzie indziej. — Marginalizowanie takich sygnatéw wywotuje tylko
wiekszga frustracje, bo pracownik nie czuje sie wystuchany. Jeszcze
czestszym btedem jest reagowanie emocjonalne i stawianie wszyst-
kiego na ostrzu noza: kto§ ma tu i teraz zdecydowa¢, czy z nami pra-
cuje, czy odchodzi — opowiada dr Mellibruda. — Wielu polskich sze-
féw lubi moéwié, ze za drzwiami czeka 10 chetnych. To prosta droga
do utraty cennego pracownika, w ktérego wdrozenie zainwestowato
sie czas i pienigdze.

Jak zatem zareagowac na negatywny sygnat zwiazany z pieniedz-
mi? Uméwic sie na spokojna rozmowe za kilka dni. Obie strony poczuja
sie lepiej i beda mialy czas sie do niej przygotowac. Leszek Mellibru-
da radzi, by na spotkaniu zastosowa¢ metode ,,butki z szynka”. Cho-
dzi o wzmocnienie pozycji pracownika. Na poczatek wyjasnijmy mu,
odwotujac sie do liczb i faktéw, dlaczego nie ma pieniedzy na wyzsze
pensje, ale ze w takim a takim czasie, jesli spelnione zostang te a te
istotne warunki, podwyzki nastgpia, przynajmniej o taka a taka kwo-
te. Moze dana osoba ma zreszta pomysly na to, jak poméc zaistnie¢
tym warunkom, czyli kluczowym celom naszego biznesu. Nastepnie
przechodzimy do sedna. Méwimy pracownikowi, ze go bardzo cenimy
i wskazujemy konkretnie za co, unikajac ogélnikéw w rodzaju ,,Swiet-
nie pracujesz”. Chwalimy go za projekt, w ktérym sie sprawdzil, za
okreslone zachowania, zaznaczamy, ze wigzemy przysztos$¢ firmy
Z jego osobg — a wszystko to pozytywnie i z wizja. Mozna np. stwier-
dzi¢: ,Widze cie przy tym a tym zadaniu, bo ostatnio znakomicie mnie
zastapites”. Albo: ,,Chciatbym, abys zajat sie z czasem marketingiem,
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bo dzieki twoim pomystom, ostatnia kampania promocyjna przyniosta
nam sporo klientéw”. Na zakonczenie takiej rozmowy trzeba umoéwic
sie na kolejne spotkanie za kilka dni lub tygodni, dajac pracownikowi
czas na przemyslenie sobie tego, co ustyszat. I doda¢, ze jesli bedzie
miat jeszcze jakie$ oczekiwania, to je z nim wtedy omdwimy.

Zdaniem dr. Mellibrudy, cho¢ zbyt niskie wynagrodzenie zwykle wy-
wotuje u pracownika napiecie, a czasem jego bunt, to jesli go docenimy
i pokazemy mu realna, obiecujaca wizje przysztosci, kwestia finanso-
wa zejdzie na dalszy plan. — Kiedy taka rozmowa jest Zle prowadzona,
kwestia ta staje sie najwazniejsza i nie do przeskoczenia, szczegdlnie
gdy szefa nie sta¢ na podwyzke. Wtedy czesto zamiast logiki dziataja
emocje. Zaczyna sie np. obwinianie pracownika i pokazywanie, ze wca-
le na nig nie zastuguje — opowiada dr Mellibruda.

Moral z tego ptynie nastepujacy: biorac pod uwage, Ze motywowa-
nie finansowe dziata krétko, a pozafinansowe, szczegdlnie wzmac-
niajace motywacje wewnetrzna danej osoby — dtugo, warto nauczy¢
sie tego drugiego. Chodzi o dziatania odwotujace sie do systemu
wartosci danej osoby i jej indywidualnych zyciowych preferencji, ale
takze do rzeczy bardziej ogélnych, jak potrzeba bycia szanowanym
i docenianym w pracy. Dla wielu ludzi niestychanie wazna jest po-
trzeba bezpieczenstwa (badania pokazuja, ze w pandemii wzrosta),
z kolei inni, przeciwnie, szukaja ryzyka i rywalizacji. Szef, ktéry ze
swoimi pracownikami duzo rozmawia i stara sie ich poznaé, tfatwo
sie w tym wszystkim zorientuje. I np. osobie, ktéra lubi rywalizo-
waé, bedzie znajdowac zadania czy wyzwania, ktdre pozwola jej sie
poréownywac z innymi, nawet niekoniecznie w tej samej firmie.

Nie kazdy przedsiebiorca ma wrodzong empatie, ale kazdy moze
wyrobi¢ w sobie nawyk uwazno$ci w stosunku do innych. I, co w bu-
dowaniu zaangazowania pracownikéw jest wyjatkowo wazne, kazdy
moze by¢ wobec nich fair. ®

« Obawa, ze ludzie beda pracowac zdalnie mniej wydajnie niz pod okiem sze-
fa (nieuzasadniona, zwtaszcza jesli zastosuje sig podane dalej rozwigzania).
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« Pracownikom moze brakowa¢ bezposredniego wsparcia i bodZcow ze strony
szefa i kolegow, dzielenia sig z nimi spontanicznie pomystami czy wzajemne-
go inspirowania sie.

« |zolacja spoteczna moze tez ostahiac ich paczucie przynaleznosci do grupy

i wigzi z firma, co uderza w ich zaangazowanie i lojalnosc.

» Wydarzenia w miejscu pracy zdalnej moga rozpraszac, a nawet frustrowac
pracownikow.

» Moga sie pojawi¢ nadmierne uciazliwosci zwigzane z wigksza czasochton-
noscig wymiany informacji, w tym problemy ze zrozumieniem czyichs reakgji,
gdy nie znamy bezposredniego kontekstu.

» Pracownicy moga by¢ nadmiernie zmuszani do ttumaczenia wszystkiego
na pismie (np. w e-mailach). Jest to czasochtonne, meczace, ostabia efek-
tywnose¢ i motywacje.

« Czes¢ przedsigbiorcow nie przestrzega higieny pracy i zycia swoich podwtad-
nych. Oczekuja natychmiastowych reakcji na swaje telefony, SMS-y czy e-maile,
bez wzgledu na pore dnia. Niektorzy frustrujg pracownikow, doktadajac im zbyt
wiele obowiazkéw, gdyz, nie widzac ich na co dzien, traca wyczucie sytuacii.

ZAPLANOWANE, REGULARNE ODPRAWY ONLINE

Moga by¢ codzienne albo cotygodniowe, sam na sam lub w grupie. To zalezy
od specyfiki danej pracy. Wazne, ze ich regularny, przewidywalny rytm
wzmocni morale pracownikow, podobnie jak Swiadomaosg, ze na tych spotka-
niach beda mogli omaéwi¢ nurtujace ich sprawy. Jest to tez okazja do dwach
innych bardzo motywujacych rzeczy: jak najczestszego od$wiezania priory-
tetow i pytania kazdego pracownika, jak chciathy je zrealizowac. Poza tym
wreszcie mniej bgdzie pisaniny.

JASNE ZASADY KOMUNIKOWANIA SIE

Nalezy okresli¢, ile czasu maksymalnie trwac beda zaplanowane kontakty

i ustali¢ system komunikacji. Na przyktad e-mail w sprawach mniej pilnych,
SMS w dosé¢ pilnych, a telefon w naglacych. Wideokonferencja podczas
odpraw, a np. Zoom w mniejszym gronie. Wizualizacja zmniejszy tez poczucie
spotecznej izolacji.

STWARZANIE OKAZJI DO RELACJI NIEZWIAZANYCH BEZPOSREDNIO Z PRACA
To bardzo wazne, gdyz zmniejsza poczucie izolacji i buduje poczucie wspdl-
noty. Mozna np. na poczatku kazdej odprawy zostawic¢ kilka minut na nie-
formalna wymianeg zdan i zarty. Warto spotykac sie catym zespotem, chochy
na piwie, a nawet organizowac zabawne, wirtualne imprezy. ,Fun” buduje
zaangazowanie.

DAWANIE WSPARCIA EMOCJONALNEGO

Whtasciciel firmy powinien znalez¢ czas, by rozmawia¢ z pracownikami o ich
problemach, i, podobnie jak w bezposrednim kantakcie, tak i w wirtualnym,
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chwali¢ podwtadnego za konkretne zachowania i wyniki, w tym przy innych
cztonkach zespotu, co mocno podnaosi marale.

UPEWNIENIE SIE, ZE PRACOWNIK MA WARUNKI DO PRACY ZDALNEJ

Kazdy powinien mie¢ odpowiedni sprzet, oprogramowanie, umiejetnosc ob-
stugi kanatéw kamunikacji. W razie problemoéw trzeba pomdc mu je rozwiagzac.
Jezeli ktos$ nie ma cho¢ troche odosohnionego miejsca do pracy, to, z wyjat-
kiem takich sytuacji, jak rygory stanu epidemii, nalezy mu umozliwi¢ prace

w siedzibie firmy. Bardzo wiele os6b woli pracowac zdalnie tylko w niektdre dni
tygodnia, by mie¢ tez bezposredni kontakt ze wspdtpracownikami. Jesli jest
taka mozliwos¢, warto sig dostosowac do ich potrzeb.

' EMPLOYEE EXPERIENCE
-

0TO TRZY NAJWAZNIEJSZE CZYNNIKI,
KTORE SKLADAJA SIE NA EMPLOYEE EXPERIENCE
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Wasze historie

LUBIE SIE UCZYC

Bozena Hildebrandt

wtasne przedsighiorstwa. - To byta istna goraczka - wspomina Bozena

Hildebrandt, wtascicielka warszawskiej firmy Art Finance, ktdra studio-
wata wtedy ekonomie i zarzadzanie. Ona réwniez uruchomita razem z mgzem
kilka przedsiewzig¢, zajmujac sie w nich zwtaszcza ksiggowoscig i uczac sie
biznesu ,na zywym organizmie”.

Ostatecznie jednak pozostata przy Art Finance, swiadczacej ustugi ksiggowe
i prawnopodatkowe, ktérg sama zatozyta. - Petna niezaleznos¢ najbardziej
mi odpowiadata - mowi. - Jednoczesnie Swietnie sie odnajdywatam w sferze
ustug finansowych i zarazem hardzo lubitam praceg z ludzmi, bezposredni kon-
takt z klientami, ktdrych szybko zaczeto przybywac.

Nie bez znaczenia byto tez to, ze w dynamicznych latach 90., kiedy rownie
wiele firm powstawato, co upadato, dobra obstuga finansowa przyciggata
stahilng klientelg i stwarzata mozliwosci ptynnego rozwaoju. Bozena Hildebrandt
oparta go przede wszystkim na doskonaleniu i poszerzaniu wiedzy merytorycz-
nej oraz zakresu ustug, a takze na szlifowaniu umiejetnosci interpersonalnych.
Plusem byto tez to, ze inaczej niz np. w handlu, tutaj podkupywanie utalento-
wanych pracownikdw zdarzato sig stosunkowao rzadko.

Art Finance od poczatku oferowata ustugi w catej Polsce, z czasem doda-
jac wsparcie zwigzane z kredytami i ubezpieczeniami. Dzi$ zatrudnia cztery
osoby i wspotpracuje z kolejnymi pigcioma ekspertami. - Z perspektywy czasu
widze, ze w maim biznesie bardzo pomogto wtasnie to nastawienie na rozwg;j
i szkaolenia, jesli chodzi o wiedzg o finansach oraz wysoka jakos¢é merytoryczna
zespotu, jak i 0 empatyczne podejscie do ludzi - podkresla Bozena Hildebrandt.
- W naszej branzy nie brakuje przeciez zaréwno trudnych spraw, jak i zestreso-
wanych klientow.

Jednoczesnie starata sig zostac liderem z prawdziwego zdarzenia, ktéry
wspiera i szanuje swoich wspotpracownikdw, dba o ich potrzeby. W ostatnich
latach w tym dazeniu do rozwoju wspomaga jg m.in. mBank, proponujac szko-
lenia i konferencje dotyczace zaréwno umiejetnosci twardych, jak i migkkich.

- Lubig ludzi i wyzwania, ktére wymagajg uczenia sig nowych rzeczy - podsu-
mowuje wtascicielka Art Finance. (=]

W pierwszej potowie lat 90. XX w. mnaéstwo ludzi w Polsce otwierato
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Zdyscyplinowac
wszystkie ,,jak”

Jednym z gtéwnych zmartwien
poczatkujgcych firm jest mato
skuteczne zmienianie planéw

w rzeczywistos¢. Czy to chodzi o cele

finansowe czy nie, wszystko rozbija sie

o podejmowane codziennie dziatania
operacyjne. Ale s3 na to sposoby.
Co wiecej, wcigz ewoluujg i dzis
jest prosciej je stosowac.

o= Alicja Hendler
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awet doswiadczeni wiasciciele firm czy mene-
dzerowie maja klopoty z przekuwaniem swoich
biznesowych plandéw w rzeczywisto$¢. Wiasnie
dlatego w latach 90., pomimo $wietnej wow-
czas koniunktury gospodarczej, ledwie 13 proc.
amerykanskich spétek gieldowych potrafito
w sposéb powtarzalny osiaga¢ wytyczone cele
finansowe. Pozostatym wiele rzeczy wychodzi-
to (lub nie) przypadkiem. Ci, ktérym materializowanie celéw udaje sie
regularnie, twierdza zwykle, ze wymyslenie dobrej strategii i znale-
zienie trafnej odpowiedzi na pytanie ,,co chcemy osiagnac?” to tylko
potowa sukcesu. Réwnie wazne sa dziatania operacyjne, efekt odpo-
wiedzi na inne pytanie ,jak chcemy do tego celu doj$¢?”.

Przy czym chodzi tu o bardzo szczegdlne ,jak” — takie, kto-
re mozna powtarzaé w odmiennych sytuacjach, sprawdzajace sie
w najrézniejszych okolicznosciach.

Wréémy do amerykaniskiego przyktadu. Garstka spétek osiagaja-
cych swoje cele finansowe przez co najmniej pie¢ lat z rzedu réz-
nita sie od reszty pod pewnym szczegélnym wzgledem. Firmy te
wdrozyty u siebie rozwiazania, ktére w sposéb ciagly, na co dzien,
usuwaty rozziew miedzy ich planami a uzyskiwanymi rezultatami.
Ich ,jak” obejmowaly: jak to zrobimy, jakich uzyjemy zasoboéw,
w jakim czasie, jak zakomunikujemy priorytety wszystkim zainte-
resowanym, jak zmierzymy realizacje celéw, jak rozliczymy z tego
pracownikdw itp.

PRIORYTETY NA PIERWSZYM PLANIE

Firmy te siegaja czesto po przetestowane juz przez innych i wcigz
udoskonalane metody przektadania celéw na rezultaty. Ostatnio me-
tody te staly sie takze prostsze i tatwiejsze w stosowaniu przez pra-
cownikéw, a przez to bardziej niz kiedykolwiek skuteczne.

Ale zacznijmy od klasyki. Chodzi o tradycyjne strategie stosowa-
ne gtéwnie w firmach duzych i srednich, lecz opisanie ich pozwoli
lepiej zrozumie¢, skad bierze sie naprawde skuteczna realizacja ja-
kichkolwiek planéw. Wiedza ta przyda sie matemu czy poczatkuja-
cemu przedsiebiorcy, ktory zaczyna budowac swéj zespét. Zwilaszcza
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TRZEBA SIE KIEROWAC ZASADA, ZE NIE MARNUJEMY
LUDZIOM CZASU, USUWAMY PRZESZKODY | STARAMY
SIE ZWIEKSZAC SZANSE NA SUKCES

jezeli ma ambitne cele i pragnie szybko rosna¢. Wiele wiekszych firm
chetnie stosuje chocby rozwigzanie zwane zréwnowazona kartg wy-
nikéw (BSC — Balanced Scorecard). Przechodza np. na zarzadzanie
projektowe. Uciekaja od formuty, w ktdrej proces decyzyjny w przed-
siebiorstwie jest scentralizowany, a personel niesamodzielny, bo
w dzisiejszych czasach firma musi dziata¢ szybko i elastycznie. To
jednak rodzi pewien chaos i oznacza konieczno$¢ podejmowania
waznych decyzji przez zwykltych pracownikéw. Ci za$ niekoniecz-
nie musza by¢ na to gotowi (co jeszcze spowalnia proces decyzyjny,
ku uciesze konkurencji), zas , kreatywny chaos”, wynikajacy z wie-
lu réwnoczesnie realizowanych zadan, moze sprawic, ze priorytety
i wszelkie ,jak” gdzies sie po drodze rozmyja. BSC, jesli jest dobrze
wdrozona, pomaga nad tym zapanowac. Generalne cele strategiczne

205



sa rozpisywane na zadania poszczegdlnych oséb i zespotéw. Nadaje
sie przy tym konkretnym dziataniom pracownikow stopien znacze-
nia spéjny z interesem firmy. Jest tez system wskaznikéw, za po-
moca ktérych mozna na biezaco §ledzié, na ile realizacja celéw jest
zaawansowana, ocenia¢ wptyw podejmowanych czynnosci na otrzy-
mywane wyniki i ewentualnie wprowadza¢ modyfikacje. Osigganie
celéw generalnych i czastkowych da sie zmierzy¢, gdyz ujmowane
sa liczbowo (np. ,,do jednego dnia skrécimy czas oczekiwania klien-
téw na odpowiedzi na ich zapytania i zrobimy to w trzy miesiace”
albo ,,w ciagu roku zmniejszymy koszty state w firmie o 20 proc.”).

Podobnie funkcjonuja takze inne rozwigzania, np. zarzadzanie
przez cele (MBO — Management by Objectives) czy duzo nowo-
cze$niejsze i bardziej proste w stosowaniu 4 Dyscypliny Realizacji
(4D — ¢4 Disciplines of Execution).

Niektére firmy, zainspirowane tymi metodami, wprowadzaja
wlasne sposoby. Najczesciej wyglada to tak: wiasciciel czy zarzad
ustala najpierw kilka strategicznych celéw na najblizsze lata. Po-
tem sg one komunikowane, w dét, aby dotarly do kazdego pracow-
nika, ale nie dzieje sie to tak po prostu. Cele te sa dyskutowane na
wszystkich szczeblach (ktére czasem sg dwa: szefostwo i pozostaty
personel), we wszystkich zespotach zespotach z osobna (nawet je-
$li jest ich niewiele i licza po dwie, trzy osoby). Kazdy, stosownie
do swojej roli czy stanowiska, okresla w rozmowie z bezposrednim
przetozonym, jakie zasoby (pieniadze, kompetencje, dane) i czas

DUZE PRZEDSIEBIORSTWA korzystaja ze specjalnych narzedzi do
planowania i rozliczania celéw. Pozwalajg one w sposéb systemawy za-
chowac dyscypling w realizacji planéw. Ale dyscyplina kanieczna jest réw-
niez w matej firmie. Nawet jezeli prowadzimy dziatalnos¢ samodzielnie,
bardzo pozadane (i pozyteczne] jest spisanie celéw, zadan do wykonania
i ich sumienne realizowanie (niespisany lub niemierzalny cel trudno osia-
gnac). Warto nawet najmniejsze zadania wynotowac, poniewaz w nattoku
pracy mamy zdolnos¢ do zapominania o tych mato znaczacych. A te

w konsekwencji moga okazac sig kluczowe.
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beda mu potrzebne, by mégt sie swoja praca przyczynic do realizacji
firmowej strategii. Dzieki temu jest szansa, ze pracownicy dobrze
zrozumieja, jakie sa jej zatozenia i ich dziatania nie beda sie z nig
rozmijaty. Przedsiebiorstwo ma za$ okazje zmodyfikowac strate-
gie stosownie do swego potencjatu. Na koniec kazdy poznaje swoje
cele czastkowe na dany rok. Zwykle nie wiecej niz trzy, aby nie byto
w skomplikowanych sytuacjach problemu z wyborem tego, co jest
priorytetem.

Co tydzien odbywaja sie ponadto krétkie spotkania oséb skupio-
nych na realizacji danego celu czastkowego, podczas ktérych zdaja
one relacje ze swoich aktualnych dziatan i ich wynikéw. Jest to tez
okazja, by te dziatania wspélnie modyfikowaé, zaoferowaé komus
pomoc, co$ doradzié¢, podzieli¢ sie uzyteczna informacja albo zoba-
czy¢, jakie przeszkody nalezatoby usunaé. Takie rozliczanie odbywa
sie tez czesto co miesiac i co kwartat, a najlepsi w zmierzaniu do
celu dostaja premie. Albo, jesli nie ma na to pieniedzy, przynajmniej
Swietuje sie rozne mate sukcesy.

Pracownicy, ktérzy majg swoje ,targety” i na co dzien widza, jak
idzie im wpisywanie sie w osiagganie rezultatéw przez cate przedsie-
biorstwo, czuja sie za nie wspétodpowiedzialni i pilnuja priorytetow.
Inne sprawy, moze i bardziej pilne, lecz za to mniej kluczowe, nie
wchodza wtedy tak czesto w parade. Cecha tego rodzaju zarzadzania
jest zreszta to, ze spraw pilnych, , gaszenia pozaréw” itp. ubywa,
a koncentracja na priorytetach staje sie coraz bardziej sprawna.

USUWANIE PRZESZKOD | WZMACNIANIE SZANS
Jak zatem mozna sie z powyzszego opisu domysli¢, w skutecznym
przektadaniu celu na rezultaty przeszkadza kilka rzeczy: pracowni-
cy nie znaja celu (albo im sie tylko zdaje, Ze go znaja i rozumieja);
nie wiedza, co konkretnie robi¢, aby go osiagna¢; nie potrafiag moni-
torowac uzyskiwanych przez siebie wynikdéw i nie czuja sie istotna,
majaca co$ do powiedzenia czescia catosci. Przez to ostatnie nie czu-
ja sie tez wspotodpowiedzialni za realizacje firmowej strategii — po
prostu o tym nie mysla.

Kazda z tych przeszkdod ostabia efektywno$¢ przedsiebiorstwa
i powinna by¢ usunieta. Warto w tym miejscu doda¢, ze klasyczne
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metody, jak BSC czy MBO, cho¢ skuteczne, musza by¢ tez bardzo
umiejetnie wdrazane. Inaczej wspomniane przeszkody wecale nie
znikaja.

NADAJE SIE PRZY TYM ICH
KONKRETNYM DZIALANIOM STOPIEN ZNACZENIA
SPOJNY Z INTERESEM FIRMY

W przypadku BSC problemem potrafi by¢ az pieé¢ perspektyw,
wedtug ktérych opracowuje sie cele i priorytety. Latwo moze sie
pojawi¢ nawet kilkanascie celéw, a energia pracownikow rozproszy
sie na sprawy drugorzedne. Potencjalng putapka jest tez nieprawi-
dtowy dobdr wskaznikéw monitorujacych osigganie trudniejszych
do zmierzenia celéw niefinansowych, jak np. satysfakcja klienta.
Mnéstwo firm ma z tym ktopoty. Z kolei w przypadku typowego
MBO czesto nie da sie pogodzi¢ priorytetéw réznych pracownikéw,
zespotéw czy dziatow.

Dlatego witasnie procesy realizacji strategii mocno sie dzi$ dys-
cyplinuje, starajac sie zarazem upraszcza¢ w firmie wszelkie pro-
cedury, ulepsza¢ w niej komunikacje, minimalizowa¢ liczbe celow
kluczowych, pilnowaé, by kazdy miat pelna jasnos¢ tego, co w jego
przypadku jest najwazniejsze. Liderzy zespotéw skoncentrowanych
na danej ,,misji”, a w najmniejszych przedsiebiorstwach po prostu
ich szefowie, nie zatlujg czasu, by wszystko w spokojnej rozmo-
wie wyjasni¢ kazdemu, kto tego potrzebuje. Nie méwiac juz o re-
gularnych, najwyzej 15-minutowych, cotygodniowych spotkaniach
(nie majg prawa stac sie dla ich uczestnikéw unurzang w gadaninie
kula u nogi).

W przypadku 4D ustala sie wrecz tylko jeden ambitny, generalny
cel kluczowy, ktérego osiagniecie jest z jakichs wzgledéw niezbed-
ne. Wychodzi sie z zatozenia, ze je$li nie uda sie go zrealizowad,
zmaterializowanie sie innych waznych planéw i tak nie bedzie miato
znaczenia. To moze by¢ np. zadanie: ,,W ciagu pieciu lat bedziemy
numerem jeden w Polsce, jesli chodzi o wielko$¢ sprzedazy tej ustu-
gi w grupie klientéw w wieku 25-45 lat”.
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Poza tym przy tej metodzie poczucie wspétodpowiedzialnosci
pracownikéw za rezultaty jest silniejsze, gdyz podczas swych coty-
godniowych spotkan cztonkowie zespotu podejmuja w petni dobro-
wolne zobowigzania, ze w kolejnym tygodniu zrobia to i to (np. wy-
konaja konkretne czynnosci, aby dotrze¢ do trudnego kooperanta).
Jest im o tyle tatwiej zglaszac te propozycje, ze 4D — w odréznieniu
od innych metod — pozwala monitorowa¢ ich dziatania za pomoca
dwdch rodzajéw wskaznikow. Pierwszy to spotykane tez gdzie indziej
wskazniki wynikowe informujace, jakie kto juz zdazyt poczyni¢ po-
stepy. Jednak tutaj sa one powigzane z miernikami pokazujacymi na
biezaco, czy dane dziatania przyblizaja pracownika do celu, zanim
jeszcze pojawia sie wyniki. Mozna wiec poprawiac¢ rezultaty z wy-
przedzeniem.

Wyobrazmy sobie, ze chcemy nauczy¢ swoich pracownikéw no-
wych umiejetnosci. Wskazniki wynikowe pokaza stopien zaawanso-
wania ich kompetencji, np. dzieki przeprowadzonym wsrdd nich te-
stom. Lecz na wyniki tych sprawdziandw nie da sie juz wptynac. Co
najwyzej mozemy podjac¢ dziatania, ktére sprawia, ze kolejne testy
wypadna lepiej. Jesli jednak dotaczymy wskazniki wyprzedzajace,
pomagajace juz od poczatku ocenia¢ prawdopodobieristwo zalicze-
nia testu na wysokim poziomie, bedziemy mogli wptywac na to, by
nasz cel osiagnac szybciej i pewnie;j.

Trzeba sie tu kierowa¢ zasadg, ze nie marnujemy ludziom cza-
su, usuwamy przeszkody i staramy sie zwiekszac szanse na sukces.
Tym samym kieruja sie tez nasi pracownicy. Razem wiec wymysla-
my, jak zreorganizowac prace w firmie, by jedni mieli wiecej czasu
(ale i okazji) na przekazywanie innym umiejetnosci, a drudzy — na
¢wiczenia. Wskazniki wyprzedzajace pozwalajace oceni¢ prawdopo-
dobienistwo, ze okres$lony odsetek oséb dobrze zaliczy testy, moga
by¢ wiec np. takie: monitorowanie po pierwsze, liczby godzin po-
swieconych w kazdym tygodniu na ¢wiczenia, a po drugie — liczby
okazji do ich codziennego uprawiania. ®
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SLYSZALES ZAPEWNE o raznych metodach zarzadzania

i pracy. By¢ moze, zastanawiajac sig nad wtasnym hiznesem,
przeczytates niejedna ksigzke. Ostatnio bardzo modna stata
sig praca w Agile czy konkretniej w SCRUM (duzo wigcej
piszemy o tym w rozdz. 20]. Jest to alternatywa dla metody
zarzadzania opartej na wyznaczaniu dtugoterminowego celu,
planowaniu, dziataniu, monitorowaniu wynikow. Agile jest
dostosowany do ciagtych zmian. W SCRUM zaktada sig plano-
wanie na nie dtuzej niz 2-4 tygodnie, aby w razie potrzeby,
po wykananiu czesci zadania, mac podjac decyzjg, czy jest
to nadal adekwatne do celu, jaki chcesz osiagnac, czy twoje
dziatanie nadal ma uzasadnienie biznesowe.

Cate opracowanie zawierajace podstawe i wszystkie zato-
zenia SCRUM to zaledwie 19-stronicowy manifest, ktory war-
to przeczytac, aby wiedziec, o co tyle szumu.

Jesli masz wizjg i cel, ktory chcesz osiagnac, podziel go
na krotsze odcinki - SPRINTY. Pomysl, co jestes w stanie
zrohi¢ w najblizszych dwdch tygodniach i skup sig gtownie
na tym. Codziennie rano (DAILY) zadawaj sohie trzy pytania:
Co udato mi sig wczoraj zrohic, aby osiagnac cel? Co zrobig
dzisiaj? Czy potrzebuje pomocy z zewnatrz?

Po zakoriczonym SPRINCIE, np. w piatek po dwach tygo-
dniach pracy, poswigc czas na szczere podsumowanie
[REVIEW] tego, co zrobites. Jesli wszystko ci sig udato
- pogratuluj sobie, pomysl, czy w przysztosci cos mozesz
poprawic lub jak mozesz zaplanowac kalejne dwa tygodnie,
aby dziatac efektywniej. Jesli nie wszystko udato sig wykonac,
przeanalizuj, dlaczego tak sig stato, co byto przeszkoda i jak
mozesz poradzic sobie z nig w przysztosci.

Prawdopodobnie to, czego nie udato sig zrohic, jest bardzo
wazne dla twojego biznesu. Zadaj sobie pytanie, jak kluczowe
jest to zadanie i czy bgdzie wymagato zaplanowania go po-
nownie na kolejne dwa tygodnie. Pamigtaj, ze wedtug SCRUM
podsumaowanie stuzy do tego, abys lepiej planowat swoje dwa
tygodnie. Wybierat tylko zadania, ktdre zblizaja cig do celu
(np. wybor banku i otwarcie konta firmowego, nawigzanie
kontaktow z trzema dostawcami, rozliczenie miesiaca itp.).

Nie przektadaj zadan na kolejny SPRINT, staraj sig tak
planowac i przygotowywac [PLANOWANIE i CZESANIE], aby
wykonac wszystko, co zatozytes sobie w danym odcinku cza-
su. Niewazne, jak nazwiesz swoje dziatanie - SCRUM, Agile,
KANBAN czy po prostu zarzadzanie czasem i stresem.
Najwazniejsze, zeby wybrane przez ciebie dobre praktyki
dziataty na rzecz twojego hiznesu.
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© PRZEKLADANIE STRATEGII NA REZULTATY

POWINNO SIE UDAC, GDY...

FIRMA

koncentruje sig na niewielu celach klu-
czowych, ktdre wczeséniej omdwita ze
wszystkimi pracownikami i zespotami,
by ustali¢, jakim dysponuje potencjatem,
zeby je osiagnac

ustala kluczowe cele czgstkowe dla
wszystkich pracownikdéw i zespotow

(nie wigcej niz po trzy], Scisle powigzane

z celami generalnymi, i przygotowuje

stosowny system wskaznikéw, zeby mo-

nitorowac stopien ich realizacji

dba o jak najlepsza komunikacje [w dot,

w gore i w bok), upraszcza wszelkie pro-
cedury, pilnuje, by wszyscy mieli te same

strategiczne priorytety, jasne i zrozu-
miate

pilnuje, by wynagradzac lub w inny spo-
sob doceniac sukcesy poszczegdlnych
0s6b bad? zespotdw w drodze do celu,
na dtugo przed tym, nim zostanie on
osiagnigty

PRACOWNICY
(W TYM WLASCICIEL FIRMY, ZARZAD)

tworzg zespoty ztozone tylko z os6b
skoncentrowanych na realizacji danego
celu

na biezaco $ledza postepy w drodze do
osiagniecia swoich celéw i kluczowych
celdw catej firmy

czesto i regularnie, np. raz w tygodniu,
spotykaja sie na chwile (chocby wirtu-
alnie), aby omawiac¢ najnowsze postepy,

zastanawiac sig nad tym, co im najbar-

dziej sprzyja, a co przeszkadza i plano-

wac dziatania do podjgcia w najblizszym
czasie

upewniajg sig, czy wciaz majg wspalne
priorytety i dobrze je rozumieja

$wietuja drobne sukcesy

LIDERZY ZESPUL(:]W
(W TYM NP, WLASCICIELE MALYCH FIRM)

pilnuja, by spotkania faktycznie od-
bywaty sig regularnie, trwaty najwyzej

15 min i poswigcone hyly tylko sprawom
z ostatniego i nadchodzacego tygodnia
lub miesiaca (w przypadku sesji cotygo-
dniowych, jesli sa comiesigczne, spotka-
nia moga potrwac nawet kilka godzin)

dbaja o dobra komunikacje w zespole
i informuja go na spotkaniach o osiaga-
nych wynikach

robig wszystko, by swoéj zespét wes-
przeé, poprzez usuwanie mu przeszkdd
spod ndg i zwigkszanie jego szans na
sukces, pamigtajac przy tym o wspal-
nych dla catej firmy priorytetach

CEL

jest mierzalny (da sie go opisac

za pomoca liczb), a jego realizacja
jest faktycznie mozliwa i zaplanowana
w konkretnym czasie
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CENTRUM ZADAN

, ktdry automatycznie
przypomina o najwazniejszych ptatnosciach, takich
jak ZUS i podatek, ale rowniez pozwala na zaplanowanie
wiasnych zadan.

w mBanku. Jego najwigksza zaletg jest to, ze automatycznie generuje

zadania z najwazniejszymi optatami i sugeruje ptatnosci na podstawie
histarii transakcji. Powiadomienia o zadaniach sa widoczne w aplikacji mobil-
nej, dzieki czemu przedsighiorca jest zawsze poinformowany o zhlizajacej sig
ptatnosci (pod warunkiem, ze wyrazi odpowiednie zgody).

ZCentrum Zadan moze skorzystac kazda osoba, ktéra ma konto firmowe

Dlaczego warto korzystaé z Centrum Zadan

© Przedsighiorcy czesto majg swoje kalendarze, ktére przypominajg im o ptat-
nosciach. Jednak rzadko wykonuja te zadania od razu i wtasnie dlatego o nich
zapominajg. W Centrum Zadan wystarczy klikna¢ na przypomnienie pojawiaja-
ce sig na smartfonie i zatwierdzi¢ przelew. To tak proste i szybkie, ze nie odto-
zysz tego na pézniej.

© Centrum Zadan podpowiada, kiedy nalezy zaptaci¢ sktadki ZUS. W wyliczeniu
kwoty sktadki pomacny bedzie kalkulator sktadki zdrowaotnej na stronie ZUS, do
ktdrego jest dostep z poziomu formatki przelewu (poprzez link].

© Przedsigbiorcy moga nie tylko planowac przyszte ptatnosci, lecz takze usta-
wiac przypomnienia niezwigzane z ich finansami.

© W bankowosci internetowej mozna zobaczyg, ile zadan jest zaplanowanych
na kolejne dni, ale réwniez zarzadzac zalegtymi.

© Liczba przypomnien oraz urzadzenie, na ktérym beda sie one pojawialy,
moga by¢ w petni spersonalizowane przez uzytkownika.

WARTO WIEDZIEC

Jesli przedsigbiorca korzysta takze z mKsiggowosci, to jego ksiegowa moze
poprzez Centrum Zadan ustawiaé mu zadania zwigzane z ptatnoscia podat-
kéw, ZUS, rozliczeniem kilometréwek itp. Utatwia to wspotprace pomigdzy
ksiegowa a przedsighiorca, a takze zwigksza wydajnos¢ komunikacji.
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1
Sprinty
zamiast

maratonu

Jesli nie znamy danego rynku,
realizujemy ztozony projekt
lub bedziemy mieli do czynienia
z duza zmiennoscig trenddw,
wymagan klientow czy technologii
- warto stac sie ,zwinng firmg”.
Z Agile nasze szanse na sukces
niebywale wzrosna.

o= Alicja Hendler I



gile, czyli ,zwinne podejécie” wymyslono
¢wieré wieku temu w technologicznych star-
tupach Doliny Krzemowej. To byta recepta na
czeste przypadki, ze zanim jeszcze powstat
w pelni gotowy produkt, zmieniata sie sytu-
acja na rynku i klienci go odrzucali. Trzeba wiec
byto dziata¢ duzo szybciej, wspétpracujac z po-
tencjalnymi odbiorcami juz przy jego prototy-
powaniu i rynkowych testach. To zdecydowanie zwiekszato szanse,
ze dane rozwiazanie trafi w aktualne potrzeby i zacznie zarabia¢, na-
wet jesli nie bedzie w petni dopieszczone.

Ze Srodowiska twércow oprogramowania wywodzi sie réwniez
najbardziej klasyczne podejscie typu Agile, czyli Scrum. Praca przy
projekcie dzieli sie tu na powracajace cyklicznie etapy zwane sprinta-
mi. Kazdy koniczy sie zaprezentowaniem jego wynikéw (czyli gotowe-
go do uzytku, coraz bardziej udoskonalanego prototypu), zebraniem
informacji zwrotnych (od klientéw, partneréw we witasnej firmie itp.)
i planowaniem kolejnego sprintu. Taki powtarzalny etap moze trwac
najwyzej miesiac. Jednak ze wzgledu na specyfike branzy IT, dziataja-
cej w skrajnie zmiennym $rodowisku, sprint zwykle zajmuje tydzien,
a w przypadku niektérych projektéw — nawet jeden dzien.

Wezmy debiut polskiej mobilnej aplikacji Vooom integrujacej ope-
ratoréw systemow carsharingu, elektrycznych skuteréw i hulajnég,
roweréw miejskich oraz transportu publicznego. Wiosna 2019 r., kilka
tygodni od pierwszej publikacji, szturmem zdobyla sklepy Google
Play i App Store, zajmujgc w tym ostatnim trzecie miejsce pod wzgle-
dem pobran w kategorii ,,nawigacja”. Jest nieustannie ulepszana we
wspdtpracy z klientami i partnerami biznesowymi (cel jej twércdw to
planowanie podrézy po danym miescie jednym kliknieciem, tacznie
z wszelkimi optatami). Agile jest tutaj naturalnym wyborem. — Po-
dziat na trwajace tygodniami, nastepujace po sobie fazy projektowe
znane z podejscia kaskadowego (planowanie, studium wykonalnosci,
projekt systemu, kodowanie, testy, wdrozenie — od red.) nie spraw-
dza sie na tak dynamicznym rynku jak Mobility as a Service — méwi
Michalina Belibassakis, dzi§ menedzer produktu w Booksy, ktdra
odpowiadata za Vooom przez pierwsze poéttora roku. — Pracujac
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w bardzo krétkich, tygodniowych sprintach, mamy mozliwo$¢ szyb-
kiego reagowania na zmiany priorytetéw i odpowiadania na infor-
macje zwrotne od uzytkownikow.

NIE TYLKO SCRUM

Dla poczatkujacego przedsiebiorcy ,zwinne” podejScie moze byé
dobrym sposobem na szybkie zaistnienie ze swoim produktem na
rynku (w wersji do uzytku, cho¢ wciaz ulepszanej) i na jego monety-
zacje. Jezeli kto$ planuje wyda¢ ksiazke, moze zacza¢ od e-booka.
Albo mozna przygotowa¢ podstawowy pakiet jakich$ ustug, zanim
zaproponujemy wersje ,,pro”. Postepowaniem spod znaku Agile jest
tez np. rozpoczecie sprzedazy najpierw na Facebooku, potem na Al-
legro i przetestowanie swoich pomystéw oraz oferty, zanim otwo-
rzymy wiasny sklep internetowy. Moze nas to uchroni¢ nie tylko
przed stratg czasu i pieniedzy (ktérych startujacy w biznesie czesto
za wiele nie maja), ale tez przed stresem, ze budujemy co$, co nie
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zadziata. Nieraz mozemy tez nasz koncept dzieki temu zmodyfiko-
wac czy wrecz catkowicie zmieni¢, aby odpowiadat na realne zapo-
trzebowanie (wiecej o tym piszemy w rozdz. 2).

Ciekawym przypadkiem firmy stosujacej Agile jest wroctawskie
studio MIXD. Powstato w styczniu 2018 r., a juz 1,5 roku pdézniej na
catym $wiecie projektowato komercyjne wnetrza: biura, hotele, re-
stauracje czy centra handlowe. Przede wszystkim dla duzych siecio-
wych marek, jak Hilton, Ibis Styles czy WeWork, oraz dla firm
z sektora IT. Rzecz w tym, ze MIXD dziala na rynku, na ktérym
zwinne podejécie czesto wydaje sie niepasujaca do sytuacji egzoty-
ka. — Kiedy prezentuje klientom nasz sposéb pracy, niektérzy s
bardzo zaskoczeni — przyznaje Piotr Kalinowski, zatozyciel, CEO
i dyrektor kreatywny MIXD, majac na mysli zwlaszcza sieci hotelo-
we i handlowe.

Zamiast bowiem sporzadzania tradycyjnych i szczegétowych
prognoz tego, co sie moze w trakcie realizacji projektu wydarzy¢
(tzw. etap analizy) i trzymania sie raz przyjetego planu, jest ptynne
reagowanie. To znaczy powstaje wizja i plan, ale obejmuje on tylko
to, o czym wiadomo, Ze sie na 100 proc. nie zmieni. Czyli np. tzw.
mape drogowa czy sprinty. Zamiast sztywnych zasad i kontraktéw,
przygniatajacej dokumentacji oraz barier komunikacyjnych w rela-
cjach z klientem, mamy stata wspdtprace z nim, przy czym w rece
obstugujacych go, zwyktych pracownikéw (architektéw i architek-
téw wnetrz), oddaje sie niemal cata decyzyjnosé. — Poniewaz po na-
szej stronie, jak i po stronie klienta, mozna we wspoélnej komunika-
cji na biezaco uczestniczyé, kazdy widzi, co sie dzieje. Oficjalng,
zhierarchizowana informacje zastgpita bezposrednia wspétpraca
poprzez komunikator Slack — opisuje Kalinowski.

Tu warto podkresli¢, ze przy projektach innych niz zwiazane
z oprogramowaniem, rézne przedsiebiorstwa dostosowuja Agile do
specyfiki swoich bizneséw, czasem mocno odbiegajac od klasyczne-
go Scruma. Nieraz dzieje sie to metoda prob i btedéw, ale dochodza
do tego, co sie u nich najlepiej sprawdza. Réwniez MIXD stworzyt
wlasne podejscie. — Opracowali$§my proces, Design Cycles, otwarty
na Agile, ktéry uwzglednia m.in. wstepne warsztaty z klientami i ma
inna dynamike niz typowy Scrum — moéwi KalinowskKi.
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W przypadku jego firmy praca przy projekcie dzieli sie na trzy po-
wracajace cyklicznie etapy. Pierwszy, ,,preconcept”, polega na warszta-
tach wewnetrznych i ze zleceniodawca (omawia sie ogdlne i szczegéto-
we zatozenia). Potem jest dwutygodniowa faza koncepcyjna, przy czym
klient, m.in. na spotkaniach, odnosi sie do powstajacej wizji. — Pomoc-
na informacja zwrotna nadchodzi od niego w tym przypadku dos¢ szyb-
ko — ocenia szef MIXD. Trzeci etap trwa trzy, cztery tygodnie i dotyczy
pracy nad dokumentacjg techniczna. Poza tym co pare dni ma miejsce
wewnatrzfirmowe podsumowanie, czyli ,,feedback i modyfikacja”. I tak
to sie cyklicznie powtarza, az powstaje finalne wnetrze.

Zdaniem Kalinowskiego to wtasnie zwinne podejscie zapewnito
jego mtodej firmie szybki sukces. Kilkanascie miesiecy od startu jej
przychody siegnety kilku milionéw ztotych. Poza tym klienci chetnie
do niej wracaja. Co sie tu wszystkim podoba? To, ze ostateczny re-
zultat nie tylko lepiej trafia w ich potrzeby, ale tez cala realizacja
odbywa sie szybciej i taniej. Gdyby zaproponowac inwestorowi od
razu skonczony projekt, same tylko pézniejsze zmiany w dokumen-
tacji i kosztorysie, zazwyczaj nieuchronne, pochtaniatyby mnéstwo
sit i czasu, zwlaszcza przy powierzchniach powyzej 5 tys. mkw.
A etap analizy i planowania moégiby sie okaza¢ drozszy niz realizacja
projektu. — W dzisiejszej dynamicznie zmieniajacej sie biznesowej

rzeczywistosci nie ma miejsca na ciagnace sie miesigcami prace
i rosnace z tego powodu koszty — podsumowuje Kalinowski.
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- trwajacy maksymalnie cztery tygodnie etap pracy nad projektem
(powtarzajacy sig cyklicznie etap udoskonalania produktu], ktdry mozna
zaplanowag, tacznie z jego budzetem. Nalezy tak manewrowac doborem
funkcji i elementow, jakie majag zostaé ,wtaczone” do produktu w ramach
danego sprintu, aby osiagac zatozone w nim cele, przede wszystkim te, ktore
stanowig najwigksza wartosc dla klienta. Pod koniec sprintu produkt musi byc
w stanie pozwalajacym na jego ,wydanie”.

- dba o caty proces i odpowiada za jego udoskonalanie, roz-
wigzuje problemy zewnegtrzne zespotu, np. nie pozwala ingerowac prezesowi.
- decyduje o tym, co ma by¢ zrobione w danym
sprincie.

- 0soby o zroznicowanych kampetencjach, ktare
wykonuja prace nad projektem. Zespot decyduje, ile jest w stanie zrobic
w kankretnym sprincie i jak dana rzecz ma byc¢ zrohiona (jaka technika,
z uzyciem jakich narzedzi itp.].

- przyszli uzytkownicy, zarzad firmy, cztonkowie zespotow od
innych projektéw itp. Wazne jest to, ze skoro nie realizuja tego konkretnego
projektu, nie moga ingerowac w zwigzany z nim proces.

DECYDUJE CZYNNIK LUDZKI

Wszyscy, ktorzy stosuja z sukcesem Agile, zgodnie podkreslaja, ze
sama metodyka jest bardzo prosta. Jej opis miesci sie na kartce z ze-
szytu, czasem dwdch. Lecz, jak na ironie, tym wiekszym wyzwa-
niem jest czlowiek — ten, ktéry ma ptynnie (wiec i samodzielnie)
reagowac w dialogu z klientem i swoimi wspétpracownikami. Trze-
ba sie zmierzy¢ z takimi problemami, jak niedostateczna koncentra-
cja na potrzebach klientéw, szwankujaca komunikacja, putapki my-
Slenia grupowego, negatywne reakcje na informacje zwrotne,
koniecznos¢ szybkiego wprowadzania wielu zmian (i psychiczny
opdr wobec nich) czy fluktuacja w zespole. A w firmach — w ktérych
pracuje wiecej niz kilka osdb — wtracanie sie przedstawicieli zarza-
du. Pracownicy powinni by¢ poza tym kompetentni, zmotywowani
i nie moga sie ba¢ samodzielnosci. Stowem, potrzebne jest bardzo
dobre zarzadzanie ludZzmi i ich emocjami. A takze soba — chocby
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w przypadku samotnie dziatajgcych przedsiebiorcéw czy tzw. scrum
masterdw (patrz ,,Scrum —stownik pojec”).

W MIXD, zatrudniajacej obecnie kilkunastu architektéw, nad da-
nym projektem pracuje najwyzej trzyosobowy, samoorganizujacy sie
zespot. Przy czym firma nie tylko upraszcza i usprawnia komunika-
cje, ale réwniez rekrutuje osoby o wysokich kwalifikacjach zawodo-
wych i odpowiedniej osobowosci. Z problemami myslenia grupowe-
go, niewlasciwych reakcji na feedback i ewentualnymi konfliktami
pomaga sie uporac to, ze zespoly sa bardzo mate i jest w nich osoba
petniaca role rozjemcy. Poza tym wszyscy przechodza szkolenie ze
,Zwinnosci”. Pracownikéw motywuja do dziatania ciekawe zadania,
lecz nie tylko. Liczy sie takze charakter samej Agile. Tu mozna sie
rzeczywiscie poczué gospodarzem projektu, wspdtodpowiedzialnym
za jego sukces.

WIZJA-EKSPLORACJA

PRZEGLAD

* wedle definicji przyjetej przez zespot
** zewngtrznym lub wewnetrznym
*** zapadaja decyzje, na co w kolejnym sprincie potozy¢ nacisk

**** gcena zespotu pod katem usprawnienia jego pracy
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To pozytywne oddziatywanie potwierdza tez Michalina Belibas-
sakis. — Uwazam, ze podejscie zwinno$ciowe buduje zaangazowanie
ludzi znacznie lepiej niz kaskadowe — stwierdza i dodaje: — Dzigki
regularnym spotkaniom scrumowym z zarzadem zesp6t Vooom miat
mozliwo$¢ doktadnego zrozumienia wizji produktu, potrzeb uzyt-
kownikéw i przyczyn decyzji biznesowych, a takze mégt sie wypo-
wiedzie¢ zaréwno w kwestiach technicznych, jak i organizacyjnych.

Wedtug Belibassakis wazne jest, by stopniowo budowaé samo-
dzielnos¢ zespotu, ktéry musi staé sie samowystarczalny i we-
wnetrznie zorganizowany. W miare jak jego do$wiadczenie roénie,
rola szefostwa powinna sie przesuwa¢ od zarzadzania operacyjnego
do wsparcia w formie mentoringu, poprawy efektywnosci pracy
w grupie i usuwania przeszkdd.

Agile wymaga tez zmiany w mysleniu ludzi o tym, czym jest pro-
jekt. W wielu przypadkach wszyscy, tacznie z marketingowcami
i sprzedawcami, zaczynaja tworzy¢ wspdlnote swiadoma tego, ze
dany projekt sam z siebie sie nie skoniczy, ale bedzie zyt tak dtugo,
jak produkt, ktérego dotyczy. Nie stanowig wiec juz zespotu projek-
towego, tylko wiasnie produktowy. Byle nie za duzy. — Wiedzielismy,
ze gdy nasz zesp6t produktowy urosénie do tego stopnia, iz zwinny
sposob dziatania nie bedzie juz réwnie efektywny, jak wczesniej, be-
dziemy dzieli¢ sie na mniejsze podzespoty, aby utrzymac zwinnosé,
elastycznos$¢ i komunikacje na najwyzszym poziomie. Wewnatrz ze-
spotéw i pomiedzy nimi — opowiada Michalina Belibassakis.

Firmy stosujace Agile twierdzg, ze daje ona zdecydowanie prze-
wage konkurencyjna. Przeciwko ,zwinnosci” w danym przypadku
moze przemowic tylko nadmierny (z punktu widzenia biznesu) koszt
udoskonalen ®
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Thij koszty,
lecz nie na oslep

Pilnowanie firmowych wydatkdéw
powinno stac sie nawykiem od
chwili, gdy tylko nasz biznes
ruszyt, a okazji do ich optymalizacji
warto szukaé¢ na kazdym kroku.
Optymalizacji - bo koszty trzeba
cigé¢ uwaznie, zeby nie wyla¢
dziecka z kapiela.

o> Marek Szymaniak
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iele miodych przedsiebiorstw upada nie
dlatego, ze pomyst byt zly, ale z powodu
nieumiejetnego zarzadzania pieniedzmi.
— Czasem brakuje zaledwie kilku miesiecy,
aby biznes w pelni wypalit i zaczat zara-
bia¢ — méwi Mateusz Borowiecki, prezes
warszawskiej firmy doradczej OptiBuy.

W todzi, ktéra ptynie poczatkujacy przedsiebiorca, jest czesto za
duzo dziur, przez ktdre uciekaja pieniadze. Dlatego juz na starcie
trzeba zapanowa¢ nad kosztami i szuka¢ oszczednosci. W pierw-
szym rzedzie w tych obszarach biznesu, ktére nie stanowia jego
fundamentéw i nie decyduja o jego rozwoju. Jednak nie chodzi
o proste czy $lepe ciecie kosztéw, tylko o ich optymalizacje. Reduk-
cja wydatkéw nie powinna by¢ celem samym w sobie, tylko efektem
usprawnien w funkcjonowaniu firmy. — Ciag¢ mozna jedynie tam,
gdzie nie wiaze sie to z obnizeniem efektywnosci — przestrzega Bo-
rowiecki.

ANALIZA WYDATKOW

Dlatego, zanim zaczniemy szukaé oszczednosci, przyjrzyjmy sie do-
ktadnie naszym wydatkom. Krzysztof Czwartkiewicz, prezes spotki
Galeria Pod Zegarem, zaleca miodym przedsiebiorcom stworzenie,
np. w Excelu, katalogu planowanych i realizowanych kosztéw po-
noszonych w danym dniu, tygodniu i miesigcu. — Prowadzenie tego
typu ewidencji umozliwia pdzniejszg analize struktury wydatkow
i rozpoczecie sensownego procesu optymalizacji. W matej firmie jest
to kwestia kilkunastu minut dziennie, dzieki ktérym jej funkcjonowa-
nie bedzie tansze — méwi Czwartkiewicz. Oczywiscie dobrze jest tak
pogrupowac te wydatki, aby pracochtonnos¢ ich uzupehiania byta
adekwatna do oczekiwanych korzysci.

Nastepnym krokiem powinna by¢ analiza tego, ktére koszty wia-
Z3 sie z rozwojem naszego biznesu i wptywajga na powodzenie na-
szej oferty, a ktére powodujg jedynie, Ze maleje nasza ptynnos¢ fi-
nansowa i jeste$émy mniej konkurencyjni. Przyktadem tych drugich
wydatkdéw moze by¢ czynsz za wynajem zbyt duzego, jak na nasze
potrzeby, biura. Czestym btedem jest tez wynajem nieduzych, ale
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drogich powierzchni w prestizowych lokalizacjach, ktére mtodym
firmom nie przynosza odpowiednich korzysci.

— Wazne, by zachowa¢ elastycznos$é. Na poczatek biurem moze
by¢ pokdj w naszym mieszkaniu. Oszczedzimy na czynszu i mediach.
Kiedy zdobedziemy statych klientéw, przybedzie nam pracownikdw,
mozemy przenies¢ sie do biura coworkingowego. Gdy zlecen i per-
sonelu mamy wiecej, mozemy wynaja¢ w nim wiecej biurek, a jesli
jest przestdj — mniej — ttumaczy Borowiecki, zaznaczajac, ze w takim
miejscu w pakiecie otrzymuje sie zwykle wsparcie IT, zaplecze tech-
niczne i kuchnie, lepsza jest tez mozliwo$¢ wspdtpracy z innymi wy-
najmujacymi biurka firmami. Poza tym w ostatnich latach przeéwi-
czyliSmy wszyscy prace zdalna. Pracodawcy powinni jednak pamietac,
ze w $wietle prawa nie moga beztrosko przerzuca¢ na pracownikéw
zwigzanych z nia kosztéw ani oszczedzac na ich zdrowiu czy bezpie-
czenstwie. Nalezy sledzi¢ zwigzane z tym, tworzone aktualnie, przepi-
sy i liczy¢ sie chocby z tym, Ze naszym obowiazkiem bedzie zapewnie-
nie pracownikowi odpowiedniego sprzetu i oprogramowania.

— Jesli chcemy mie¢ jednak wiasne biuro, powinni$§my posta-
wi¢ na sprzet, ktéry pochtania jak najmniej pradu. — Same ener-
gooszczedne zaréwki moga zmniejszy¢ rachunki za prad o kilkaset
zlotych. Na dluzsza mete taki wydatek przynosi oszczednosci wyz-
sze niz réznica, jaka zostataby nam w portfelu po zakupie zwyktych,
tanich zaréwek — mowi Borowiecki. Wedtug niego wyposazajac biu-
ro w urzadzenia, powinni$§my sie zastanowi¢, czy od razu musimy
miec te o najwyzszych parametrach. Nie ma tez potrzeby mie¢ na
wlasnos¢ drogich programéw i systeméw komputerowych. Lepiej
wykupi¢ licencje na kilka miesiecy, a czasem w ogdle przestawi¢
sie na ustugi §wiadczone w ramach abonamentu czy na urzadze-
nia wziete w leasing. Dobrze jest sprawdzi¢ pod tym katem oferte
rynku, zwlaszcza ze w ostatnich latach bardzo sie wzbogacita. Co
prawda, wskutek inflacji rosng odsetki kredytéw czy koszty innych
rodzajéw finansowania. Trzeba wiec wszystko starannie policzy¢
w co najmniej kilkumiesiecznym horyzoncie czasowym.

W tym miejscu warto tez wspomnie¢ o uwzglednieniu w kalku-
lacjach $ladu weglowego, jaki zostawia nasza firma, czy jej energe-
tycznej efektywnosci w kontekscie zréwnowazonego biznesu (wiecej
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o0 tym piszemy w rozdz. 15.). To sie moze optaci¢ nie tylko z powodu
oszczednodci, uzyskiwanych np. wtedy, gdy podréze stuzbowe zaste-
pujemy wideokonferencjami albo tak dobieramy urzadzenia i sposoby
funkcjonowania, aby zuzywac¢ jak najmniej pradu, papieru lub wody.
Korzyscig z takiego podej$cia moga by¢ bowiem réwniez przychody
z pozyskiwania klientéw, dla ktérych coraz czesciej wazne jest, czy ich
dostawcy dziataja w sposéb odpowiedzialny wobec Srodowiska. Z kolei
banki obciazaja wyzszymi odsetkami tych, ktérzy te odpowiedzialno$¢
lekcewazg, albo wrecz odmawiajg im finansowania.

PAKIETY | GRUPY ZAKUPOWE

— Czwartkiewicz wskazuje na kolejne obszary, ktére od poczatku
warto optymalizowaé pod wzgledem kosztéw, takie jak ustugi teleko-
munikacyjne, bankowe czy ubezpieczeniowe.

Po pierwsze, warto korzysta¢ z mozliwosci taczenia ustug w pakie-
ty. — Wystarczy, ze mamy dwa firmowe samochody, a juz mozemy
negocjowac pakiet z ubezpieczycielem. Jesli dodatkowo ubezpiecza-
my biuro, magazyn czy zaktadowy sprzet, tez powinnismy robi¢ to
u jednego ustugodawcy. W ten sposob mozna zaoszczedzi¢ na kosz-
tach ubezpieczenia nawet kilkadziesiat procent — twierdzi Czwartkie-
wicz. Oszczedno$ci mozna uzyskac takze, kupujac paliwo na stacjach
tylko jednego koncernu. — Umozliwiaja to programy flotowe, jak np.
karta Mikroflota Orlenu dla matych przedsiebiorcéw, dzieki ktérym
platnosci odbywaja sie bezgotéwkowo z dodatkowym rabatem.

Jak pokazuja badania, wiekszos¢ kosztéw ponoszonych przez
firmy dotyczy nabywania przez nie materiatéw i ustug. Dlatego
dobrze jest réwniez znalez¢ dla siebie odpowiednia grupe zakupo-
wa i zaoszczedzi¢ dzieki zbiorowo dokonywanym zakupom ener-
gii, ustug telefonicznych czy pétproduktéw (wiecej o tym piszemy
w rozdz. 22).

Nalezy tez stale monitorowac koszty zwiazane z zamdwieniami
i szuka¢ tanszych dostawcéw. Ale przed zwiazaniem sie z nowym
partnerem przeanalizujmy tego konsekwencje. Na przyktad restau-
racje, ktére stawiaja w walce o klienta na jakos¢ i niezawodnos$é,
wola kupowa¢ u zaufanego kontrahenta, nawet drozej, byle nie ry-
zykowac wspotpracy z kim$ przypadkowym i niesolidnym.
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TANSZE DELEGACJE

Podobnie jak inne mate firmy wiele startujacych bizneséw musi
uwzgledni¢ w swoich wydatkach podréze stuzbowe. Wprawdzie war-
to mie¢ na uwadze wspomniane wideokonferencje, ale czasami po-
drézy nie da sie unikngé. Oczywiscie kazda firma chciataby tu obnizac¢
koszty, lecz nalezy to robi¢ z gtowa. Bo oczywiscie mozna np. kazaé
pracownikowi jecha¢ w delegacje noca, by zaoszczedzi¢ na noclegu,
lub wynaja¢ mu t6zko w tanim wieloosobowym pokoju. Tyle ze ryzy-
kujemy, iz bedzie zbyt zmeczony, by nazajutrz dobrze negocjowaé
umowe z naszym kontrahentem.

Wyjazd samochodem mozna czasem zastgpi¢ taniszym potacze-
niem autobusowym (przy okazji zmniejszymy $lad weglowy), a ko-
lejna delegacje rozmowa wideo przez internet czy telekonferencja.

Kiedy nasza firma sie rozrosnie, nad podrézami stuzbowym, na-
wet w mniejszym niz to niegdy$ bywato nasileniu, moze by¢ trud-
niej zapanowa¢. Wtedy dobrze bytoby wdrozy¢ specjalng polityke:
obowigzujace wszystkich jasne zasady kupowania biletéw na srodki
transportu, rezerwacji hoteli, rozliczania positkéw w restauracjach,
przejazdéw takséwka czy kosztdéw benzyny.

Tam, gdzie podréze sa czeste, warto tez siegna¢ po systemy IT
pomagajace nimi zarzadzaé. Dostarczajg one na biezaco informacji
o mozliwych taniszych rezerwacjach i znizkach, gromadza tez dane
pozwalajace analizowa¢ wydatki na delegacje, zeby szukac oszczed-
nosci i egzekwowac realizacje firmowej polityki.

OUTSOURCING

Wazna role w madrym cieciu kosztéw moze réwniez odegra¢ out-
sourcing, czyli zlecenie czesci firmowych operacji zewnetrznemu
ustugodawcy. Mateusz Borowiecki uwaza, ze nie nalezy utrzymywac
wewnatrz przedsiebiorstwa niczego, co nie jest niezbedne do jego
funkcjonowania. Tak jest po prostu taniej, a czasem bezpieczniej. Bo,
jak przypomina Wiodzimierz Sosnowski z tédzkiej firmy doradczej
Most Consulting, jesli mtody przedsiebiorca sam wezmie sie np. za
kwestie zwiazane z ksiegowoscia i rozliczeniami podatkowymi, to
niestety istnieje niebezpieczenstwo, ze popeni btad, a to moze wigzac
sie z kosztowna kara i powaznymi ktopotami. Sosnowski przestrzega,
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ze dla 200-400 zt miesiecznie, ktére zaptacimy firmie zewnetrznej,
nie oplaca sie ryzykowaé. — Poza tym, dobry ksiegowy bedzie nam
podpowiadat, gdzie szuka¢ nowych Zrédet oszczednosci — dodaje.

W przypadku outsourcingu tez trzeba zachowac¢ zdrowy rozsa-
dek. Zbyt tanie ustugi tego typu (w stosunku do $redniej rynkowej)
wréza ktopoty. W przypadku niesprawdzonej, nieposiadajacej odpo-
wiednich certyfikatéw firmy sprzatajacej czy ochroniarskiej moze
sie pojawi¢ zagrozenie dla bezpieczenstwa naszych danych, trzeba
tez weryfikowaé wiarygodnos$¢ i historie biznesowa tych, ktérzy
oferuja np. outsourcing IT.

ZAANGAZOWANI WSPOEPRACOWNICY

Eksperci nie polecaja oszczedzania na wynagrodzeniach. Dlatego,
jesli np. wartosciowy cztonek naszego zespotu prosi o podwyzke, to
czasem lepiej p6js¢ mu nieco na reke, niz miatby stracic¢ serce do pra-
cy (co odbije sie na naszych wynikach) albo odejs¢. Rekrutacja i wdra-
Zanie nowej osoby to zresztg dodatkowe koszty, czasem niemate.

Warto ponadto proponowa¢ zatrudnianym kandydatom np. umo-
wy zlecenia czy o dzieto (wiecej piszemy o tym w rozdz. 17). Sa tan-
sze z punktu widzenia pracodawcy, cho¢ nie zawsze w przypadku
umoéw zlecenia. A jesli ktos sie nie sprawdzi, tatwiej sie z nim roz-
stad. Lecz i tu lepiej rozwazy¢ wszystkie za i przeciw, bo brak etatu
moze nie by¢ atrakcyjny dla kogos, na kim nam bardzo zalezy, a ma
mozliwos¢ podjecia interesujacej pracy gdzie indziej.

Trzeba tez regularnie rozmawia¢ z pracownikami i zacheca¢ ich
do zgtaszania pomystow, ktére moga przynies¢ firmie oszczednosci.
Drobne, ale sumujgce sie w spore kwoty. To moze dotyczy¢ tropie-
nia zbednych wydatkéw, marnotrawstwa pradu, papieru, ale takze
usprawniania biznesowych proceséw: eliminowania niepotrzeb-
nych, nieprzynoszacych zysku i uderzajacych w efektywnos¢ czyn-
nosci, procedur i zwigzanych z nimi kosztéw. Bardzo nam sie moze
oplaci¢ np. skracanie cykli produkcyjnych czy zdobywania klienta.

— Pracownikdéw, ktérzy zauwaza nieproduktywny proces i uspraw-
nia jego dziatanie tak, ze przyniesie nam to oszczednosci, nalezy wy-
nagrodzi¢. To bedzie motywowa¢ ich i kolejne osoby do podobnych
zachowan, a my tylko na tym zyskamy — zacheca Sosnowski. ®
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mPLATFORMA

Bez wzgledu na to, czy chodzi o eksport, import
czy zwykta delegacje, warto zastanowic sig,

w jaki sposab zarzadzac¢ swoimi srodkami

w ohcej walucie.

Sandra
Nowakowska

specjalista ds.

rozwoju firm

ja mozliwo$¢ wymiany walut. Najbardziej tradycyjny to

kantory stacjonarne, gdzie wymiana waluty wiaze sig
z fizycznym transportem gotdwki do placéwki, co dla wielu
bywa uciazliwe, czasochtonne czy stresujace. Dlatego przed-
sighiorcy czesto decyduja sig na oferte kantoréw interneto-
wych, ktore kuszg niskim spreadem. W tym przypadku nalezy
zwréci¢ uwage, czy podmiot, ktéremu chcemy przekazac na-
sze srodki, ma status instytucji ptatniczej oraz jaki jest czas
dokonania transakcji. Te dwa elementy plus catkowite koszty
przewalutowania to gtéwne czynniki decydujace o wyhorze
wiasnie takiego rozwigzania.

N a rynku mamy dzisiaj trzy typy podmiotdw, ktdre oferu-

Warto tez zwrdcic¢ uwage na ofertg bankéw dotyczaca wy-
miany walut, ktéra w ostatnim czasie stata sig bardzo kon-
kurencyjna w poréwnaniu z kantarami internetowymi. Wiele
bankéw ma specjalne rozwiazania dla klientdw, ktérzy cenig
sobie mozliwos¢ lepszego zarzadzania swoimi Srodkami
w ohcej walucie, z uwzglednieniem spreadu poréwnywalnie
niskiego, co u niebankowej konkurencji. Nasza ustuga odpo-
wiada na potrzeby przedsigbiorcow, dla ktérych wazne jest:

© Bezpieczenstwo wymiany waluty

Gwarantem poprawnego zaksiggowania transakcji jest hank,
a $rodki nigdy nie wychodzg poza nasze wtasne rachunki.

© Szyhkosé i prostota transakgc;ji

Jesli znajdziemy Swietng ofertg na zakup niezbednego towa-
ru czy potproduktéw dla naszej dziatalnosci, czas wymiany
waluty na korzystnych warunkach ma kluczowe znaczenie.
Dzigki mPlatformie Walutowej srodki sa ksiggowane w czasie
rzeczywistym na odpowiednim rachunku walutowym.
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© Dostepnosé do ustugi wymiany
walut,gdzie chcesz i kiedy chcesz

Kiedy w Polsce jest srodek nocy, w Chinach czy w USA ry-
nek dziata w najlepsze i moga pojawiac sig Swietne okazje
do rozwoju naszej dziatalnosci, czy po prostu osiagnigcia
wigkszego zysku. Dlatego mPlatforma Walutowa dziata przez
24 godziny 7 dni w tygodniu. Dzieki temu nie trzeba sig
przejmowac, czy przelew do kantoru internetowego wyjdzie
jeszcze w dzisiejszej sesji czy dopiero nastepnego dnia robo-
czego. A mozliwosc dokonania wymiany walut w bankowosci
internetowej czy w aplikacji mobilnej nie ogranicza nas do
jednego miejsca.

© Zmniejszenie kosztow transakcji walutowych

Poza sama ceng waluty warto zwrdci¢ uwage na koszty do-
konania przelewdw walutowych [SEPA lub SWIFT], ktére sta-
nowig duzy udziat w catkowitych kosztach transakcji zagra-
nicznych. W mPlatformie Walutowej klienci moga korzystac
z Licznika Walutowego i zhiera¢ punkty za wymiang waluty,
a nastepnie wymienia¢ zdobyte punkty na darmowe przelewy
walutowe SEPA lub SWIFT.

© Wsparcie profesjonalnego dilera walutowego

Zdajemy sohie sprawe, ze prowadzac wtasna dziatalnosg, nie
zawsze ma sig wystarczajaco duzo czasu, aby méc analizo-
wac rynek wymiany walut i podejmowac odpowiednie decyzje
walutowe. Dlatego, w ramach naszej ustugi, powstat specjal-
ny zespot dileraw walutowych, ktérzy pomagaja zarzadzac
pozycja walutowg danej firmy. Mozna z nimi takze indywidu-
alnie negocjowac ceny kursow.

W mBanku mamy karte walutowa w euro lub dolarach - wystarczy byc klien-
tem banku i mie¢ aktywne konto walutowe. Co zyskujesz? Wygadne i szybkie
ptatnosci zblizeniowe za granica, darmowe wyptaty z bankomatow w walucie
karty, a takze brak kosztéw przewalutowania. Dodatkowo mozna udostepnic
karte swojemu pracownikowi, zachowujac kontrolg nad jego wydatkami.
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Ptynnosé¢:
skrzynka
Z narzedziami

Poczatkujgcy przedsiebiorcy maja
do wyboru kilka instrumentéw, ktére
pomagajg zarzadzac ptynnoscia
finansowa w firmie. Z roku na rok ten
wybdr robi sie nieco lepszy, ale i tak
dobrze jest mie¢ cho¢ kilka miesiecy
rynkowego stazu.

m=> Maciej Kot

I |



yniki badann prowadzonych np.
przez firmy pozyczkowe, popar-
te danymi GUS, wskazuja, ze mate
i Srednie firmy nie maja zazwyczaj
probleméw z rentownoscia. Na-
tomiast nieraz musza pozyskiwac
kapitat konieczny do finansowania
ich biezacej dziatalnosci. Sytuacja
przedsiebiorstw dopiero startujgcych jest podobna. Ich codziennym
wyzwaniem jest zarzadzanie biezaca ptynnoscia, czyli np. dyspono-
wanie gotéwka na zakup towaru, na uregulowanie rachunkéw itp.,
w zestawieniu z czesto nieregularnymi wptywami od klientéw, a na-
wet zatorami platniczymi — zmorg biznesu w Polsce.

CHOCIAZ WYDAJE SIE NAJPROSTSZYM SPOSOBEM
NA ZDOBYCIE GOTOWKI,

KREDYT BANKOWY - NIE ZAWSZE BEZ PRZESZKOD

W tej sytuacji mile widziane s3 dostepne na rynku instrumenty fi-
nansowe, ktére pomagaja te ptynnos$¢ zachowaé. Na pierwszy plan
wysuwa sie kredyt bankowy. Na czym polega, nikomu wyjasnia¢ nie
trzeba. Warto jednak zwréci¢ uwage, ze w zaleznosci od naszego za-
potrzebowania na kapitat bedzie konieczne dopetnienie pewnych for-
malnosci. Im wyzsza kwota kredytu i wieksze ryzyko, np. ze wzgledu
na rodzaj kredytu, tym tych formalnosci moze by¢ wiecej (piszemy
o nich w rodz. 8.). Jesli chcemy mie¢ gotéwke pod reka, aby pokry¢
nowe koszty na wypadek braku wptywu naleznosci za fakture, do-
brym rozwiazaniem moze by¢ kredyt w rachunku biezacym, z ktére-
go korzysta sie jak z wlasnych pieniedzy na koncie.

Generalnie okolicznoscia sprzyjajaca pozyskaniu pieniedzy na po-
prawe ptynnosci jest posiadanie historii rachunku firmowego, chocby
kilkumiesiecznej, w danym banku. Dla tego ostatniego, jako dla in-
stytucji oceniajacej potencjalnego kredytobiorce, waznymi kryteriami
sa bowiem cash flow, czyli przeptywy gotéwkowe w firmie, oraz jej
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rentownos¢. Wielu poczatkujagcym przedsiebiorstwom trudno temu
wszystkiemu sprosta¢. Na szczescie banki coraz czesciej widzg do-
brego klienta nie tylko w matym, ale tez w startujacym biznesie.

Jezeli chodzi o pozyczki zaciggane w systemie pozabankowym
(najwyzej kilka, kilkanascie tysiecy ztotych, zazwyczaj w nagtej
potrzebie, albo gdy nie mamy zdolnos$ci kredytowej) — jest i lepiej,
i duzo gorzej. Lepiej, bo przed kilku laty ustawa antylichwiarska
ograniczyta koszt kredytu lub pozyczki: teraz nie moze przekroczy¢
25 proc. catkowitej kwoty transakcji (czes¢ stata) i 30 proc. tej kwoty
w stosunku rocznym (czes¢ zmienna). Gorzej, bo z powodu kryzysu
firmy oferujace pozyczki pozabankowe bardzo ograniczyly mozli-
wosci ich otrzymania.

KARTA KREDYTOWA .
- SPOSOB NA STALY DOSTEP DO GOTOWKI
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KREDYT KUPIECKI - MIECZ OBOSIECZNY

Jest tez innego rodzaju kredyt — kupiecki, ktdry polega na tym, ze od-
biorca ma odroczony termin ptatnosci za zakupiony towar czy ustugi.
To rozwigzanie jest coraz czesciej warunkiem nawigzania wspoétpracy
miedzy dwiema firmami, szczegdlnie jesli chodzi o przedsiebiorstwa
zajmujace sie handlem.

Czy to instrument korzystny dla mniejszych lub poczatkujacych
firm? Niekoniecznie. Okazuje sie bowiem, ze w praktyce staja sie one
najczesciej dostarczycielami kapitatu dla wiekszych graczy. Anali-
tycy przegladajacy sprawozdania finansowe duzych spétek han-
dlowych, np. wielkich detalistéw, czesto widza w nich ujemny tzw.
kapitat obrotowy netto. Takie firmy do$¢ swobodnie przesuwaja ter-
miny sptaty naleznosci wobec dostawcow i w ten sposéb zarzadzaja
wilasna ptynnoscia.

Lepiej wiec unika¢ narzucenia sobie roli takiego dostawcy, ale
warto zarazem zawalczy¢, aby odbiorca udzielit kredytu kupieckie-
go — nam. Wywiazujmy sie przy tym ze swoich, choéby i wydtu-
zonych, terminéw ptatnosci i nie doktadajmy cegietki do zatoréw
platniczych nekajacych wiele branz w Polsce. Bo predzej czy pdznej
zator dopadnie i nas.

FAKTORING - JEST JUZ NAWET MIKRO
Poniewaz funkcjonowanie na rynku kredytu kupieckiego czesto Zle
wpltywa na ptynnosé finansowa matych firm, ich wtasciciele maja
dodatkowy powdd, by siegnac¢ np. po faktoring. Dzieki wykorzysta-
niu nowych technologii stat sie on zreszta taiiszy i przystepniejszy,
nawet dla przedsiebiorstw, ktére dopiero startuja. W skrécie, polega
on na tym, ze przyttaczajaca wiekszos$¢ nalezno$ci widniejacej na wy-
stawionym przez nas rachunku otrzymujemy od faktora ,,od reki” (to
tzw. zaliczka) i nie musimy czeka¢, az te pieniadze zaptaci odbiorca.
Zyskujemy szybko gotéwke, za co faktor pobiera prowizje, a takze od-
setki od udzielonej zaliczki za kazdy dzien az do uregulowania faktury
przez dtuznika. Co istotne, dla niego to nie nasza zdolno$¢ kredytowa
jest najwazniejsza, tylko jakos$¢ naszych kontrahentéw.

W przypadku poczatkujacych firm (ale tez innych niewielkich)
w gre wchodzi przede wszystkim faktoring niepelny, czyli ,,z regre-
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sem”. W takim wypadku bank lub inny podmiot $wiadczacy tego
typu ustugi nie bierze na siebie pelnej odpowiedzialno$ci za ewen-
tualna niewyptacalnos¢ dtuznika. Gdy ten za bardzo zwleka z uregu-
lowaniem rachunku, faktor moze dokonac ,;regresu”, czyli zwrdcié
fakture wierzycielowi i zazadaé od niego oddania zaliczki. Taki fak-
toring dobrze sie zatem sprawdza jako element zarzadzania biezaca
ptynnoscia finansowa, jesli nasi klienci moze i maja dlugie okresy
ptatnosci — ale sg wyptacalni. Jest tez najczesciej dostepny dla tych,
ktérych faktury opiewaja tacznie na stosunkowo duze sumy, zazwy-
€zaj na co najmniej 1 mln zt rocznie.

Jednak od paru lat na rynku rozwija sie takze mikrofaktoring,
oferowany zwykle online, wykorzystujacy przy ocenie klienta i jego
kontrahentéw wielkie bazy danych oraz sztuczna inteligencje.
W przypadku tej ustugi faktor zabezpiecza nawet bardzo niewiel-
kie transakcje, warte kilkaset czy kilka tysiecy ztotych. Co wiecej,
przedsiebiorstwo moze mie¢ nawet tylko jednego odbiorce.

LEASING - CORAZ SZERSZA OFERTA

Leasing to druga po kredytach najczesciej wykorzystywana forma
dofinansowania firmy. Kréluja dwa jego rodzaje: operacyjny i finan-
sowy. Ten pierwszy polega na tym, ze uzytkujemy przez umoéwiony
okres jakie$ dobro, ktdre pozostaje whasnoscia leasingodawcy. W za-
mian ptacimy mu comiesieczng rate kwoty, na jaka opiewa cata trans-
akcja. Czasami takze wnosimy wkitad wiasny. Na koniec mozemy to
dobro wykupi¢ (tanio lub drozej, zaleznie od danej umowy i wysoko-
Sci rat). Z punktu widzenia ptynnoéci finansowej w przedsiebiorstwie,
to dobre rozwiazanie, gdyz nie pozbywamy sie z gory catej gotéwki,
aby zdoby¢ np. potrzebne nam auto, sprzet komputerowy czy maszy-
ny produkcyjne.

W leasingu finansowym wiascicielem danego dobra jest, dla od-
miany, leasingobiorca. Dlatego musi on z gdry zaptaci¢ caty VAT od
wartosci przedmiotu transakcji, a nie doliczany stopniowo do kolej-
nych rat, jak w leasingu operacyjnym. Nic dziwnego, ze ten ostatni
cieszy sie duzo wieksza popularnoscia.

Debiutujacy przedsiebiorcy takze maja szanse na skorzystanie
z leasingu, nawet jesli ich firma istnieje dopiero jeden dzien. Przy-
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LEASING TO DRUGA PO KREDYTACH NAJCZESCIEJ
WYKORZYSTYWANA FORMA DOFINANSOWANIA FIRMY.
KROLUJA DWA JEGO RODZAJE: OPERACYJNY | FINANSOWY

bywa ofert dla nich, poszerza sie takze ich zakres. Jeszcze do nie-
dawna w gre wchodzita praktycznie tylko dzierzawa samochodu czy
komputera. Latwiej tez, niz w przypadku kredytu, zosta¢ zaakcep-
towanym jako klient.

UBEZPIECZENIE NALEZNOSCI - DROGO | CZEKA SIE NA GOT()WKE

Ubezpieczenia naleznosci to ciekawy instrument, ale warunki, na
jakich mogliby z niego korzysta¢ mali, poczatkujacy przedsiebior-
¢y, sa czesto dla nich nie do zaakceptowania. W cze$ci przypadkow
ubezpieczyciel po prostu uznaje, ze jego ryzyko jest zbyt duze. Poza
tym, w odréznieniu od faktoringu, narzedzie to jest nie tylko znacz-
nie drozsze, ale takze mniej atrakcyjne z punktu widzenia zarza-
dzania ptynnoscia. Pieniadze dostaje sie bowiem dopiero po uptywie
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terminu sptaty danego rachunku (np. po trzech czy szesciu miesia-
cach), a nie wkrétce po jego wystawieniu.

FUNDUSZ | ANIOt - DLA WYBRANYCH

Jesli jeste$my startupem dziatajgcym w atrakcyjnej niszy, zwtaszcza
innowacyjnym, mozemy réwniez sprobowac uzyska¢ pieniadze od
aniota biznesu, w funduszu zalgzkowym czy w inkubatorze. (Wiecej
o tym piszemy w rozdz. 6). Jesli jednak nasz biznes jest tradycyj-
ny, a jego skala ograniczona, to dostep do tego rodzaju kapitatu jest
bardzo trudny.

WINDYKACJA - GDY DEUZNIK JEST JEDEN

W gre moze tez wchodzi¢ windykacja naleznosci. Wprawdzie, jak
uwazaja eksperci, to juz raczej sposéb na ratowanie sytuacji niz za-
rzadzanie ptynnoscia, jednak taki, ktéry warto mie¢ gdzies z tytu
glowy. Tego typu kroki podejmuje sie po indywidualnej analizie oko-
licznosci i w zaleznosci od tego, jak oceniamy szanse na odzyskanie
pieniedzy i wysitek, na jaki trzeba sie w tym celu zdoby¢. Bedac mata,
poczatkujaca firma, mozliwosci mamy ograniczone. Bywa, ze lepiej
jest sie wtedy skupi¢ na dziatalnoSci podstawowej, a windykacje ko-
mus zleci¢. Przy czym, jezeli dluznikéw jest wielu (a nie jeden, do
ktérego tatwo dotrzec), bardziej optacalne moze sie okaza¢ odsprze-
danie wierzytelnosci.

GRUPY - DOBRY KIERUNEK

Zacznijmy od grup zakupowych, ktérych popularnosé¢ w Polsce (i nie
tylko) wciaz rosnie. Tworza sie nie bez kozery: wiekszo$¢ (czasem
nawet 70 proc.) kosztéw ponoszonych przez biznes dotyczy bowiem
nabywanych materiatéw i ustug. Szczegdlnie mniejsze przedsiebior-
stwa, robiac wspdlnie zakupy, wzmacniaja swoja site przetargowa,
negocjujac ceny u dostawcoéw (a czasem takze kredyt kupiecki),
i jeszcze pozbywaja sie uciazliwej obstugi transakeji. Grupy zaku-
powe dziataja gltéwnie w takich sektorach, jak przesytki kurierskie,
paliwa, energia, materiaty biurowe, srodki czystosci, telefonia, ustu-
gi medyczne, ubezpieczenia itp. Moga tez by¢ branzowe (np. grupy
sklepéw spozywczych). W zaleznos$ci od rodzaju i czestotliwosci za-
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kupéw, mozna zaoszczedzi¢ od kilku do nawet 30 proc. dotychczaso-
wych wydatkéw. Duzym wyzwaniem jest jednak organizacja wspot-
pracy w takim przedsiewzieciu, bo obejmuje ona cho¢by uzgodnienie
wspdlnej specyfikacji, zarzadzanie rynkiem dostawcow, wspdlne wa-
runki handlowe, a wreszcie — planowanie asortymentu i zarzadzanie
nim. Najlepiej, by w zarzadzie grupy nie pracowaty osoby, ktérych
firmy sg jednoczesnie jej cztonkami. To pomoze uniknaé konfliktu in-
tereséw. W ogdle warto zasiegna¢ jezyka o danym przedsiewzieciu,
nim do niego przystapimy. Zdarza sie bowiem, ze wieksza site prze-
bicia maja w nim duzi gracze, kosztem mniejszych.

A skoro mowa o zakupach i o tym, by unika¢ sytuacji zwiekszaja-
cych ryzyko ktopotéw z ptynnoscia, to, niezaleznie od cztonkostwa
w grupie, przede wszystkim trzeba pamieta¢ o dywersyfikowaniu
swojego portfela zamdéwien. Uzaleznienie sie od jednego kontrahen-
ta jest nierozsadne.

Przedsiebiorstwa moga sie takze zrzeszy¢ w grupe sprzedazowa
— najtatwiej wtedy, gdy obracaja jednorodnym towarem. Pozwala to
na ominiecie posrednikéw i przejecie pobieranych przez nich marz
lub na zyskanie lepszej pozycji przetargowej w stosunku do odbior-
céw (np. przez mate firmy wobec wielkich sieci handlowych). Mozna
tez wspolnie pokrywac koszty dystrybucji czy marketingu. ®

237



Wasze historie

SWIAT
BLYSKAWICZNIE

JA DOCENIL

Joanna Kimla
wiascicielka firmy JKOP Trade
klientka mBanku

im, szukata dla nich partneréw handlowych na zagranicznych rynkach, negocjowata w ich
imieniu kontrakty. - W koricu stwierdzitam, Ze przeciez réwnie dobrze moge to wszystko ro-
bi¢ dla siehie, zwtaszcza ze wiele sig nauczytam, obserwujac dobre, jak i zte praktyki moich klien-
téw - opowiada. Nie ukrywa, ze w decyzji o zatozeniu wiasnej firmy utwierdzita ja postawa czesci
z nich, ktdra dla niej byta nie do przyjecia. Chodzito np. o to, ze na poczatku zapewniali okreslona
jakos¢ swoich wyrobdw, a po jakims czasie jg obnizali, oszczedzajgc na sktadnikach. - Dla mnie
ekologia, wysoka jakos¢ produktéw, rzetelnosé i uczeiwoseé w stosunku do klientdw i kontrahen-
tow sa bardzo wazne. Wszystkie strony zyskuja, a ja dziatam w zgodzie ze soba - wyjasnia Joanna.
Dlatego, kiedy w 2018 r. postanowita ,i$¢ na swoje”, zainwestowata w skuteczne, a zarazem
przyjazne dla Srodowiska receptury produktédw chemii gospodarczej i w wysokiej jakosci surowce.
Pat roku pdzniej zaoferowata na rynku m.in. preparaty o neutralnym pH, usuwajace najcigzsze za-
brudzenia, wykorzystywane nie tylko w domach, hotelach czy restauracjach, ale tez w transporcie
publicznym, przemysle cigzkim czy w budownictwie. Produkty z linii Professional Line spotkaty sig
z bardzo dobrym przyjeciem. Oferta JKOP Trade powigkszata sig i dzi$ obejmuje wiele kolejnych
wyrobow, w tym takze odrdzewiacze czy preparaty dezynfekujace.

To jednak Joannie nie wystarczato. - Kobiety w mojej rodzinie od pokolen znaty sig na zielar-
stwie, robity dla siebie naturalne, nieinwazyjne kosmetyki, dbaty o zdrowe odzywianie sig. Zaszcze-
pity mi podobne podejscie. Dbaty$my tez zawsze o to, aby mie¢ pigknie ,,zrobione” paznokcie. To
wszystko zainspirowato mnie, by stworzyg, we wspoétpracy z wybitnymi naukowcami, innowacyjny
produkt: pierwszy lakier hybrydowy do paznokci, ktary bytby nieszkodliwy dla organizmu cztowieka
i oczywiscie dla Srodowiska. A przy tym bardzo wysokiej jakosci i w pigknym opakowaniu.

W efekcie powstata ekologiczna i wegariska marka kosmetykdw do paznokei Inveray, ktdra za-
debiutowata w 2021 r. i btyskawicznie podhija kolejne rynki. Latem 2022 r. sprzedawano jg juz w 20
krajach. Rekomenduja jg zachwycone klientki, ale jej nowatorskie zalety dostrzegli réwniez naj-
bardziej cenieni na Swiecie branzowi blogerzy. - To oczywiscie bardzo pomogto w wypromowaniu
naszej marki - cieszy sie Joanna, ktdrej sukces opisat takze amerykanski magazyn ,Forbes”. ©

l oanna Kimla przez lata pomagata w ekspansji migdzynarodowej innym firmom. Doradzata
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1
Mistrzi uczen

Zdarzato mi sie pomadc juz na spotkaniu
zapoznawczym, ale by osiggnaé
zmiane na poziomie sposobu myslenia,
potrzeba wiecej czasu. Relacja
mentoringowa trwa od kilku miesiecy
do dwdch lat. Czasem przeradza sie
w relacje dtugoletnig, mniej oficjalna
- méwi mentor Greg Albrecht.

Co poczatkujgcy przedsiebiorca powinien
jeszcze wiedzie¢ o takim wsparciu.

m> Grzegorz Kubera
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eronika Markiewicz to fotograf wize-
runkowa cieszgca sie bardzo dobrymi
opiniami klientéw. — Kiedy sie po-
znaliSmy, miata wiedze, umiejetnosci
i talent fotograficzny, ale brakowato
jej specjalizacji i koncentracji. Robita
m.in. zdjecia produktowe i zajmo-
wata sie postprodukcja. Dzi§ nalezy
do najbardziej wzietych w swojej specjalizacji fotograféw w Polsce —
mowi Greg Albrecht, ktdry jest takze inwestorem, aniotem biznesu oraz
przedsiebiorca i doradca strategicznym w Albrecht & Partners. Chetnie
wspiera mtodych przedsiebiorcéw. Z Weronika Markiewicz wspotpra-
cowat w ramach dziatalnosci pro bono w fundacji Youth Business Poland.

PODOBNIE JAK W PRZYPADKU COACHA, TAKZE MENTOR
MUSI PASOWAC

Korzystanie z pomocy mentora staje sie na $wiecie coraz popu-
larniejsze. I wydaje sie, Ze nie jest to chwilowa moda. Poleganie na
doswiadczonych ekspertach daje po prostu dobre rezultaty. Firma
badawcza Endeavor Insight przeanalizowata dane z serwiséw gro-
madzacych informacje o firmach i ich rozwoju, takich jak AngelList
i CrunchBase. Przeprowadzita takze wywiady z niemal 700 zato-
zycielami startupéw. — Okazalo sie, ze jednym z najwazniejszych
czynnikéw, ktére determinowaty ich sukces i dynamiczny rozwoj,
byta relacja biznesowa z doswiadczonym mentorem. Dzieki niej roz-
wijaly sie $rednio o 30 proc. szybciej i odnotowywaty lepsze wyniki
niz te, ktére nie mialy takiego wsparcia — méwi Rhett Morris, dy-
rektor ds. badan w Endeavor Insight.

W Polsce réwniez mozna zaobserwowa¢ godne uwagi wsparcie
mentoréw. Jednym z najlepszych przyktadéw jest dziatalnosé Sieci
Przedsigbiorczych Kobiet, ktéra od dobrych paru lat organizuje autor-
ski, skierowany do pan program akceleracyjny ,,Biznes w kobiecych
rekach”. Jego gtéwnym filarem jest mentoring biznesowy. — Stwo-
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rzyliSmy Klub Mentorek, ktéry skupia przeszto 100 kobiet sukcesu,
zaréwno doswiadczonych przedsiebiorczyn, jak i menedzerek z kor-
poracji oraz liderek instytucji kultury i organizacji pozarzadowych.
Efektem tego przedsiewziecia jest powstanie tacznie ponad 200 firm
— méwi Katarzyna Wierzbowska, ktéra sama jest mentorka, inwe-
storka, a takze inicjatorka Sieci i wspétzatozycielka oraz byla preze-
ska Fundacji Przedsiebiorczosci Kobiet. Dzi$ dziata m.in. w Fundacji
K.LD.S, ktéra réwniez zatozyta. — Mentoring w programie , Biznes
w kobiecych rekach” trwa p6t roku. W tym czasie mentorki spotykaja
sie co miesiac z mentees i wspieraja je w dopracowywaniu modelu
biznesowego oraz rozwoju firmy na poczatkowym etapie — opisuje.

Z tych doswiadczen wyewoluowat nawet zrzeszajacy inwestor-
ki Black Swan Fund, gdy kilka oséb wyrazito che¢ zainwestowania
w powstajace firmy. W zamian za udziaty oferuja tzw. smart money,
czyli stuza nie tylko pieniedzmi, ale tez mentoringiem.

INSPIRUJACY NAUCZYCIEL

Czy mentor to kto$ w rodzaju coacha? Eksperci zgodnie zaprzeczaja.
Ten pierwszy to praktyk, ktory spotkat sie z wyzwaniami, jakim mu-
szg sprostac zwykle poczatkujacy przedsiebiorcy, miat tez okazje pod-
nosic sie z porazek. Jest gotéw podzieli¢ sie do§wiadczeniem i uczest-
niczy¢ w znajdowaniu rozwigzan, w przechodzeniu przez trudne
momenty w firmie. Coachowi wystarczy, ze jest teoretykiem biznesu.
Ale za to powinien by¢ ekspertem w takim zadawaniu pytan, by jego
podopieczny samodzielnie poszukat na nie odpowiedzi i réwnie samo-
dzielnie przeprowadzit zaplanowang zmiane. — Coach moze nauczyé
odpowiedniego podejscia do probleméw, jednak nie zna praktycznych
rozwigzan — méwi Eliza Kruczkowska dyrektor Departamentu Roz-
woju Innowacji w Polskim Funduszu Rozwoju.

Innymi stowy coaching to, powiedzmy, relacja quasi-przyjacielska,
podczas gdy mentoring przypomina raczej relacje nauczyciel-uczen.
— Mentor chce przede wszystkim dzieli¢ sie wiedzg, aby wychowywac
kolejne pokolenia przedsiebiorcéw — dodaje Kruczkowska.

Jednak on takze nie bedzie za nas rozwigzywac problemoéw. R6w-
niez on nakierowuje, pomaga wzbudzi¢ autorefleksje. Nie powie nam,
co i jak zrobi¢. Raczej postara sie rozszerzy¢ nasze horyzonty. Zawsze

241



tez odpowiedzialnos$¢ za podjete decyzje bedzie leze¢ tylko po naszej
stronie.

KILKASET ZEOTYCH ZA SESJE

Nie ma jasnych regut, jesli chodzi o to, czy mentorowi sie ptaci,
czy nie. Katarzyna Wierzbowska uwaza, ze nie powinien on pobierac¢
wynagrodzenia. Jest réwniez zdania, ze np. w ciagu paru miesiecy
powinno sie odby¢ co najmniej kilka spotkan z osobg mentorowang,
bo to dtugofalowy proces, ktéry tylko wtedy przynosi mierzalne re-
zultaty. Jednorazowe spotkanie nazwataby raczej konsultacja.

Niektérzy przedsiebiorcy traktujg mentoring jako prestizowa funk-
cje spoteczna. Na przykiad Jeff Bezos, prezes Amazona, przeznacza
nan ok. 10 godz. miesiecznie, spotykajac sie, za darmo, z wascicielami
startupéw. Twierdzi tez, ze sam sporo sie od nich uczy. Z drugiej stro-
ny, nie brakuje specjalistéw czy organizacji, ktére za mentoring ocze-
kuja pieniedzy. Firma 4Value Business Consulting, specjalizujaca sie
w doradztwie biznesowym, podaje, ze Srednia cena za sesje (zwykle
1-1,5 godz.) kosztuje w Polsce od ok. 700 do ponad 1 tys. zt. Mozna tez
znalez¢ mniej doswiadczonych specjalistow, ktérzy biorg 200—300 zt
za sesje, ale sa tez przedsiebiorcy-celebryci oczekujacy za swoje pora-
dy co najmniej 2 tys. zt.

Niezaleznie od tego, czy wybierzemy mentoring ptatny, czy nie,
pewne zasady pozostaja niezmienne. — Mentoring powinien mie¢ wy-
znaczone cele i by¢ osadzony w czasie, czyli mie¢ przyjete terminy ich
realizacji — méwi Wierzbowska. Poza tym zazwyczaj dotyczy on roz-
woju kariery zawodowej lub wsparcia w zatozeniu czy rozwoju wiasnej
firmy.

JAK MADRZE WYBRAC

Podobnie jak w przypadku coacha, takze mentor musi pasowaé¢ do
swojego podopiecznego i nie moze go osaczac. Inaczej trudno mu be-
dzie go wesprzed, jesli chodzi o postepy w biznesie i utrzymanie przy
tym jego motywacji. Jak wybrac¢ dobrze? Greg Albrecht proponuje za-
cza¢ od poczytania czy postuchania tego, co dana osoba méwi i robi
publicznie. Warto tez sie spotkaé, aby porozmawiaé¢ o konkretnych
wyzwaniach, a takze postuchac swojej intuicji. W rozmowie zwré¢my
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uwage, czy druga strona szanuje nasze zdanie i czy jest otwarta na
uwagi. Przekonamy sie, czy dobrze sie czujemy w jej towarzystwie. To
wazne, nawet gdy dany mentor bardzo nam imponuje. — Zapytajmy
tez, co sprawito, ze zdecydowat sie na oferowanie mentoringu — do-
daje Albrecht.

Duzym atutem mentora beda réwniez jego kontakty biznesowe.
Mozemy sporo zyskac, jesli w razie potrzeby przedstawi nas potencjal-
nym inwestorom czy kontrahentom. Ale najwazniejszym kryterium
wyboru zawsze powinno by¢ jego doswiadczenie. Przy czym, jak za-
znacza Albrecht, tak jak nie trzeba by¢ Usainem Boltem, by trenowaé
biegaczy, tak nie trzeba by¢ wielka gwiazda biznesu, aby by¢ dobrym
mentorem. Szkoleniowiec musi po prostu najpierw sam przejs¢ droge
profesjonalnego treningu biegowego. Analogicznie jest z mentorami.
— Gry w gre wchodzi odpowiedzialnos¢ za innych ludzi, dobrze jest
poszukac zaufanego wsparcia — podsumowuje Albrecht.

Na koniec warto przypomnie¢ stynne stowa Eleanor Roosevelt:
, Ucz sie na btedach innych. Nie mozesz zy¢ wystarczajaco dtugo, aby
popehic je wszystkie samodzielnie”. Dzielgc sie z nami wiedzg, men-
tor pomoze nam wielu btedéw uniknac. ®
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Greg Albrecht
inwestor, aniot
biznesu, a takze
przedsighiorca

i doradca strategicz-
ny w firmie Albrecht
& Partners

Eliza Kruczkowska
dyrektor Departa-
mentu Rozwoju
Innowacji w Polskim
Funduszu Rozwoju

Katarzyna Wierzhowska
wspotzatozycielka Fundaciji
K.I.D.S, byta prezes Fundacji
Przedsigbiorczosci Kobiet,
wspotzatozycielka Black
Swan Fund, mentorka

W sporcie kazdy zawodnik ma trenera. W hiznesie
koncepcja indywidualnego wsparcia nie jest tak
popularna, a szkoda, bo przynosi podohne rezultaty
- przyspiesza naukg i rozwgj. Oszczedza czas.

W ksigzce ,Kreatywnos$c” badacz Mihaly Csikszent-
mihalyi opisuje wywiady z 91 wybitnymi osobi-
stosciami (14 z nich to laureaci Nagrody Nobla].
Wigkszos¢ z nich od wezesnych lat miata mentora.
W zwiazku z tym, ze w relacji mentoringowej szu-
kamy rozwiazan dla prawdziwych wyzwan stojacych
przed kankretna osoba, skutecznose tej metody
jest wigksza niz np. czytanie ksiazek biznesowych
czy uczestniczenie w szkaoleniach.

W ramach Sieci Mentoréw PFR podczas pierwszego
spotkania z mentorem przedsighiarca przedstawia
swdj projekt oraz najwazniejsze wyzwania i watpli-
wosci. Dostaje wtedy pierwsze rekomendacije i opi-
nie. W trakcie dwdch kolejnych spotkan powinien
juz pracowa¢ z mentorem nad swoim projektem

i konkretnymi rozwigzaniami, a takze wdrazaniem
ich w zycie.

Mentor powinien by¢ osobg majaca zaréwno do-
Swiadczenie zawodowe, jak i wiedze oraz kontakty.
Wazne sg réwniez uznane osiagniecia. Jednocze-
$nie nie musi on mie¢ branzowego doswiadcze-
nia w obszarze, w ktérym dziata mentee, a jego
doswiadczenie niekaniecznie musi by¢ zdobyte we
wtasnej firmie. Praca na etacie tez przeciez takie
doswiadczenia pozwala akumulowac.
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GDZIE SZUKAC MENTORA
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