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33 pomysły na biznes i 4 kroki do sukcesu
Masz pomysł na własny biznes ? 
Chcesz być swoim własnym szefem ? 
Chcesz założyć własną firmę, ale nie wiesz jak to zrobić ? 
- Dobrze trafiłeś.

Może masz pomysł na własny biznes ale nie wiesz od czego zacząć ?  
Chciałbyś być niezależny i sam decydować o swoim życiu i dochodach ?

Jeśli uważasz, że masz dobry pomysł, ale potrzebujesz porady dotyczącej tego, jak zabrać się za rozpoczęcie własnej działalności, udaj się do urzędu pracy i skorzystaj z porady specjalnego doradcy. Na rynku są też biura oraz agencje rozwoju regionalnego, gdzie również będziesz mógł skorzystać z pomocy i uzyskasz informację na temat preferencyjnych pożyczek dla bezrobotnych stawiających pierwsze kroki w biznesie oraz dotacji unijnych, wspierających rożne formy działalności. Dowiesz się także co to jest VENTURE CAPITAL oraz ANIOŁOWIE BIZNESU. Jeżeli jesteś absolwentem wyższej uczelni możesz skorzystać z AIP (Akademicki Inkubator Przedsiębiorczości).
Instytucje te pomogą Ci stanąć na nogi, a jeżeli obawiasz się samodzielnego prowadzenia działalności – możesz liczyć na ich wsparcie.


Często nie trzeba mieć wielkich środków i pracować przez 16 godzin na dobę, żeby dorobić się fortuny. Niekiedy nawet niepozorna myśl może być początkiem opłacalnego biznesu. Przetrwanie na rynku i osiągnięcie sukcesu jest uzależnione od tego czy pomysł jest niepowtarzalny, a nawet zaskakujący, lub też jest to interes już wielokrotnie sprawdzony przez innych, wystarczy jedynie powielić schemat organizacyjny i wykonać wszystkie kroki, zgodnie z zaleceniami, by całe przedsięwzięcie się powiodło i dało założone wcześniej efekty.                                         
A może poznany pomysł wzbogacicie o nowe formy i kierunki rozwoju tak, by klienci docenili geniusz Waszej usługi ułatwiającej im życie?
Coraz częściej spotykaną polityką w wielu firmach jest wymóg założenia działalności gospodarczej, aby móc rozpocząć pracę i w takiej formie świadczyć usługi pracownicze. 

Jeżeli już musisz założyć własną działalność, to może lepiej zastanowić się i założyć firmę na atrakcyjnych warunkach, a dodatkowo w branży i specjalności, która przyniesie Ci wielokrotnie większe zyski.

A może jesteś bezrobotny, a chcesz pracować ? 
Albo masz pracę, lecz nie daje Ci ona satysfakcji lub dochody są zbyt niskie by zapewnić Ci komfort życia i istnienie na poziomie zaspokajającym wszystkie Twoje potrzeby ?
Jedną z możliwości na wyjście z tej strefy niezadowolenia i stresu spowodowanego ciągłą troską o przyszłość jest rozpoczęcie własnej działalności gospodarczej. 

Jeśli otworzysz i poprowadzisz z pomysłem własną firmę, możesz zyskać swobodę organizacji czasu pracy, możesz zyskać spokój związany ze swoją przyszłością i perspektywy wszechstronnego rozwoju.

Jak skutecznie zrealizować swój pomysł na biznes ?

Zanim zaczniesz szukać tego co powinno Cię zainteresować i zmobilizować do działania, musisz poznać podstawowe zasady jakie są podstawą sukcesu. 

Sam pomysł na biznes, wbrew wyobrażeniom,                                          nie jest najważniejszy !
Na efekt końcowy przedsięwzięcia ogromny wpływ ma niezachwiana wiara w osiągnięcie sukcesu, determinacja i konsekwencja w dążeniu do celu oraz stopniowe zdobywanie doświadczenia w działaniu, uczenie się na popełnionych błędach i wyciąganie z nich wniosków. I to wszystko. 

Dobry pomysł na interes jest tylko niewielką częścią potencjalnego sukcesu, to dopiero początek całej drogi. Nawet najlepszy pomysł nie zapewni Ci sukcesu jeżeli nie będzie poparty wiarą i determinacją w dążeniu do obranego celu. 
Jeżeli stracisz wiarę w siebie i w to co chcesz osiągnąć, nie będziesz konsekwentnie podążał do wyznaczonego zamierzenia, nie  będziesz analizował własnych błędów i wyciągał z nich wniosków, wymarzonego sukcesu nie osiągniesz. 
Tylko nielicznym, urodzonym pod szczęśliwą gwiazdą, udaje się to, by, nie przejmując się tym wszystkim o czym napisałem, osiągnąć sukces w biznesie. Ale to są wyjątki. 
Dla Was to może być ciężka praca lub też wielka przyjemność czerpania z radości tworzenia swojej przyszłości. 
Taką radość odczuwa się, gdy posuwając się krok po kroku, przechodząc przez kolejne etapy, pniesz się w górę i ten misternie ułożony i realizowany plan zaczyna nabierać realnych kształtów. 

Pomyśl o radości jaka zawładnie Twoim życiem, gdy Twoje plany się ziszczą. Niech ta wiara mobilizuje Cię do działania, podążaj za celem i nie pozwól by umknął Twojemu wzrokowi. 
Tak więc czas zacząć :
I.      Pomysł na biznes – strategia działania
   1.   Pomysł na biznes,  

              czyli co Cię pociąga, co wydaje Ci się atrakcyjne, w czym poczujesz                     

              się pewnie „jak ryba wodzie”, w czym jesteś najlepszy. Twój 

              pierwszy krok.

Zastanów się co sprawia Ci przyjemność, co umiesz robić najlepiej i jak to możesz wykorzystać aby stało się twoim atutem. Jeżeli będzie to dziedzina, w której nie czujesz się zbyt pewnie lub nie sprawia Ci radości tworzenia, odpuść sobie, wybierz coś innego. Znajdź coś co pochłonie Cię bez reszty, znajdź swoją pasję. Jeżeli tego dokonasz, już nic nie zawróci Cię z obranej drogi. Niech nie zniechęcą Cię uwagi wiecznych malkontentów, narzekających na wszystko, pseudo kibiców, którzy sami nic nie robiąc, swoim narzekaniem starają się zniweczyć w zarodku poczynania nowonarodzonych pasjonatów, których niesie siła wiary i nadziei. Nie daj się. 

Przygotuj się na wiele przeciwności. Sukces rodzi się w mękach, wymaga wielu prób, na swej drodze być może spotkasz wiele niepowodzeń, ale najważniejsze: NIE PODDAWAJ SIĘ ! W zwątpieniu zaintonuj z „Pisma”: NAWET GDYBYM SZEDŁ CIEMNĄ DOLINĄ , ZŁA SIĘ NIE ULEKNĘ !

To pomaga.

Pamiętaj też, że Twoim głównym celem w biznesie jest osiągnięcie sukcesu, 
a w dalszej kolejności zarabianie pieniędzy. 
Nie pozwól aby pieniądze przesłoniły Ci całą istotę biznesu, nie idź na skróty, planuj w perspektywie długoterminowej, ustal etapy działania i nie pozwól by szybki zysk przesłonił Ci wizję i misję, którą masz do spełnienia. 

Spraw aby Twoje dzieło nabierało kształtu przez misterne i przemyślane działania i doprowadź je do końca według nakreślonego wcześniej planu, biznesplanu.           

Nie, nie robimy tego przecież tylko dla idei, chociaż ten boski pierwiastek ma ogromny wpływ na całe powodzenie interesu. 
Każdy biznes ma oczywiście związek z pieniędzmi, bo sukces to efekt w postaci wysokich zarobków. Lecz jeżeli będziesz myślał tylko takimi kategoriami: jak zarobię, to zaszaleję, to kupię to i tamto i jeszcze więcej, wówczas być może nie osiągniesz zamierzonego celu. Historia zna wielu początkujących biznesmenów, którzy zaprzepaścili swój dorobek, przeznaczając pierwsze zarobione pieniądze na samochody, domy i rozrywkę, wierząc, że koniunktura nigdy się nie zmieni i zawsze będą spijać śmietankę ze swoich lukratywnych interesów.

Myśl inaczej, stwórz firmę, która będzie Twoim dzieckiem i będziesz z niej dumny, będziesz ją rozwijał i sukcesywnie budował jej przyszłość, trzymaj się wytrwale swojego planu, nie słuchaj wrogich podszeptów, z rezerwą przyjmuj wszelkie pochlebstwa, krocz swoją drogą. 

Musisz uważać także by nie popaść z zbytnią dumę i pewność siebie, nie zostawiaj spraw innym, staraj się sam kontrolować wszystkie elementy twojego biznesu, pamiętaj, „oko pańskie konia tuczy”. 

2. Pomysł na biznes, zbadaj rynek, przeprowadź
    wywiad.

Pomysł już masz, wybrałeś opcję najatrakcyjniejszą dla siebie, i co dalej ?

Nie możesz ruszyć bez zbadania rynku, konkurencji oraz opinii specjalistów w danej dziedzinie na temat Twojego pomysłu. 

Dobrze byłoby zasięgnąć informacji u kogoś znajomego, kto przeszedł już tę drogę i przetarł szlak na który masz zamiar wejść.

Tym sposobem unikniesz wielu problemów, zaoszczędzisz czas i z pewnością pieniądze.

Ktoś inny musiał już popełnić te błędy za Ciebie. Należy mu się nagroda. 

Idź do firmy o podobnym profilu działania lub zadzwoń, podaj się za klienta i wypytaj o szczegóły, stawki kwotowe, zasady działania. Wdaj się w rozmowę z właścicielem lub pracownikiem, zadawaj pytania. 
Możesz także odwiedzić firmę w której sprzedają podobny towar, wykonują podobną usługę lub też zaopatrują firmy wykonujące zbliżoną do Twojej działalność. Odwiedź fora internetowe lub wpisz hasła związane z twoim pomysłem w Google . 

Czytaj o zbliżonych pomysłach do Twojego, zanotuj wszelkie rozwiązania, które już ktoś przed Tobą zrealizował. 
Dzięki temu poznasz kolejne pomysły pokrewne do Twojego, które przy okazji możesz zastosować i rozszerzyć ofertę swojej firmy. Zapoznaj się także z opinią specjalistów o produkcie.

Więc zreasumujmy: pomysł masz, ceny także, pogląd na branżę i produkt masz wyrobiony. 
Co jeszcze nam pozostało do zbadania?  - Rynek. 
To obszar twojego działania w sensie przestrzennym oraz czasowym. Zastanów się komu chcesz zaoferować swoje usługi i produkty, w jakim okresie czasu czy też porze roku oraz w jakim regionie będziesz działał, czy to będzie osiedle mieszkaniowe, dzielnica, województwo czy też przestrzeń całego kraju.

Cała Twoja strategia powinna być od tego uzależniona.

Teraz przyszedł czas na próbę generalną: wywiad na miejscu działania. Najprościej jest jeżeli ten teren na którym masz zamiar rozwinąć skrzydła jest mały, wówczas bardzo łatwo możesz go zbadać i prześwietlić. Przykładem może być pomysł z uruchomieniem małej gastronomii.

Wskazane jest wówczas udać się na miejsce i sprawdzić ruch potencjalnych klientów oraz zainteresowanie produktem, najlepiej robić to w różnych porach dnia, a nawet w różnych porach roku. Zamień się w klienta i przetestuj produkt lub usługę „z drugiej strony lustra”.

Obserwuj i rób notatki. Zapytaj w sąsiednich lokalach, zadaj pytania innym konsumentom.

Tak właśnie posiądziesz odpowiednią wiedzę na interesujący Cię temat.

Jeżeli wszystko według Ciebie wygląda optymistycznie, możesz brać się do dzieła.

3.  Pomysł na biznes to wiara w siebie.

Jeżeli nie wierzysz w odniesienie sukcesu lub też przeraża Cię ta perspektywa, nie zabieraj się za jakikolwiek biznes. 
Sam pomysł, to tylko początek drogi. 

Jeżeli nie masz wiary w swoje możliwości i sukces określasz w kategoriach : być może się uda?), -Daj sobie spokój, nie będziesz mógł iść dalej. Pamiętaj, że początki zawsze są trudne, zanim staną się łatwe. Musisz uzbroić się w cierpliwość i nie możesz się załamywać chwilowymi niepowodzeniami. 
Czy umiesz chodzić ? A co byłoby gdybyś się poddał i będąc małym brzdącem, powiedziałbyś: to jest zbyt trudne, nie dam rady. 
Życie to ciągłe upadki i podnoszenie się z kolan. Zwycięzcami są tylko Ci, którzy powiedzą: przybyłem, zobaczyłem, zwyciężyłem ( VENI, VIDI, VICI ). 

Życzę Ci tego uczucia zwycięstwa, które pokonuje wszelkie bariery, uczucia, które buduje kolejne sukcesy, ponieważ jeżeli udowodniłeś sobie, że możesz (gdy inni spisywali Cię na straty), jesteś machiną nie do zatrzymania. Wiesz, że idziesz w dobrym kierunku i nie dasz się zwieść z tej drogi. Tego Ci życzę. Mam nadzieję, że przypominasz sobie podobne chwile z przeszłości, gdy wypowiadałeś, po osiągniętym sukcesie, słowa: SUKCESSSSSS, ZWYCIĘSTWO !

Całe życie, no i oczywiście, każde działanie, każdy biznes, mają to do siebie, że spotykają nas lepsze i gorsze dni. Wokół Ciebie jest pełno ludzi obojętnych wobec tego co robisz i czym się zajmujesz, część z nich nie będzie Ci dobrze życzyć, a tylko niewielu wierzy w Ciebie i przyjdzie Ci z pomocą. Bądź na to przygotowany i nie przejmuj się pierwszymi niepowodzeniami. Czasami działasz w środowisku na które nie masz wpływu i będziesz zdany tylko na siebie. 
W planowaniu z góry zakładaj najmniej optymistyczny scenariusz, wówczas będziesz przygotowany na wszelkie niespodzianki i nic nie będzie w stanie zbić Cię z tropu.
Miej wiarę w swój PLAN  i wyświetlaj sobie ten FILM w swoim mózgu (podświadomości)  a doczekasz się jego urzeczywistnienia.

4.   Pomysł na biznes a konsekwencja w działaniu

Jednym z najważniejszych elementów, który gwarantuje osiągnięcie sukcesu to konsekwencja w prowadzeniu własnego biznesu i nie zbaczanie z obranego kierunku pod wpływem chwilowych trudności. 

Wbij sobie do głowy, że ani na chwilę nie możesz odpuścić, nie możesz stracić swojego celu z zasięgu wzroku. 

Nawet w chwilach załamania i utraty wiary w sukces swoich zamierzeń, nie możesz się ugiąć, weź się w garść i z konsekwencją realizuj to co zaplanowałeś.

-„Dzisiaj mi się nie chce”. Nie można dopuścić do takich myśli krążących po Twojej głowie: to tak jakbyś przegrał bitwę w swojej wojnie, to tak jakbyś wykonał krok do tyłu. Nie zrób tego błędu.
5.   Pomysł na biznes czyli pomysł jak zdobyć 
      Klienta.
To jest tradycyjny dylemat początkujących przedsiębiorców. Zawsze na początku nowej działalności bardzo trudno jest o klientów, tych, którzy mają nam generować dochody. Skąd ich wziąć? Powód jest oczywiście prosty, skąd inni mogą wiedzieć, że prowadzisz taką właśnie działalność ? 

Nie dotyczy to naturalnie tych, którzy uruchomili swój interes w centrum handlowym lub przy rychliwej ulicy, gdzie niewielka reklama lub szyld przysparzają wielkie rzesze klientów.

Stajemy więc przed pytaniem: jak rozreklamować nasz biznes?

Sposób reklamy naturalnie jest uwarunkowany naszymi funduszami, jakimi dysponujemy. Jeżeli podstawą naszej firmy jest lokal, w pierwszej kolejności musimy pomyśleć o widocznym, nietuzinkowym szyldzie, który swoją treścią będzie zwracał uwagę potencjalnych nabywców naszych usług. W dalszej kolejności to najprostsze i najtańsze ulotki reklamowe, nie muszą być wymyślne i na doskonałym papierze, najważniejsze, aby we właściwy sposób prezentowały Twoją ofertę i formą oraz treścią zachęcały do skorzystania z niej. Pomysłów na reklamę jest wiele, opiszę je dokładnie w dalszej części poradnika.

6.  Pomysł na biznes : wyciągaj wnioski z 
     własnych błędów.
Musisz się przygotować na to, że nie do razu osiągniesz kokosy w swoim biznesie. Ta droga może być usłana kolcami. Możesz natknąć się także na nieprzewidziane przeszkody i co wówczas? Zrezygnować czy też kontynuować realizację planu?
To nieodłączny element biznesu, element ryzyka, który występuje w każdej formie i na każdym etapie własnej działalności gospodarczej. 
Z tego względu wszystko wcześniej musisz przemyśleć i zaplanować w najdrobniejszych szczegółach. 
Takim elementem ryzyka może być nawet pogoda, co w sytuacji gdy chcesz prowadzić sprzedaż lodów obok plaży, a przez cały miesiąc leje deszcz ?
Musisz być przygotowany także na taką ewentualność i przewidzieć jaki produkt, będący substytutem ( podobny do Twojego produktu) wprowadzić na rynek w przypadku nieprzewidzianej klęski pogodowej, np. zamiast lodów – zapiekanki,      hot dogi lub kanapki.

A może przygotować transport i oferować klientom lody i ciastka z kremem, odwiedzając ośrodki wypoczynkowe, gdzie zziębnięci turyści lub wczasowicze siedzą na świetlicy, oglądając telewizję?

W swojej misji napotkasz zarówno osoby przychylne Ci, które w trosce o Ciebie, poradzą Ci jakie błędy robisz i w jakim kierunku powinieneś iść, możesz spotkać również cichych nieprzyjaciół, którzy pod płaszczykiem pomocy będą starać się sprowadzić Cię na „boczny tor”. Przeanalizuj: „co zrobiłem źle, co robię dobrze”, wysłuchaj także słów krytyki innych ludzi i jeśli potwierdzi się ta opinia z wielu ust, na pewno musisz zrewidować swoje dotychczasowe postępowanie.                                                                                           Nie bądź zaślepiony w swoich sądach, wysłuchaj również opinii specjalistów w danej dziedzinie oraz skorzystaj z pomocy tych, którzy przeszli już tę ścieżkę, by nie zapłacić tzw. frycowego.                                                                                                                 
Wierz mi, takie działania wynikające z „zaślepienia: a JA wam pokażę” nie wróżą nic dobrego, możesz ponieść sromotną klęskę. Sam to przeżyłem na własnej skórze. I trudno się podnieść po takim nieodpowiedzialnym działaniu.

7.  Pomysł na biznes a pieniądze.
Aby rozpocząć własną działalność potrzebne są oczywiście pieniądze. 
Oprócz własnego kapitału, który masz (jeżeli masz) do zainwestowania, możesz je uzyskać z różnych źródeł. Są to urzędy pracy, fundusze Unii Europejskiej, różnego rodzaju inkubatory przedsiębiorczości, agencje rozwoju i wspierania przedsiębiorczości,  a jeśli jesteś osobą niepełnosprawną także Państwowy Fundusz Osób Niepełnosprawnych. Wszystkie te formy prezentuję w dalszej części książki.

Ale musisz być uważny, uzyskane pieniądze wydawaj bardzo rozsądnie, trzymaj się w ryzach, zapisuj wszystkie wydatki i kontroluj na bieżąco zgodność z Twoimi założeniami, aby nie okazało się, że rozeszły się one na zabawę lub inne dobra konsumpcyjne. 
To jest bolesny element początkujących biznesmenów, utracona kontrola nad przepływami pieniężnymi prowadzi do utraty płynności finansowej, a w efekcie tego, także do upadku firmy.

8.   Pomysł na biznes czyli solidna praca.
Jak zdobyć klientów? To nie jest prosta sprawa. Możesz ich pozyskać, kierując się w swoich działaniach solidnym podejściem do wykonywanych usług, sprzedawaj tylko pełnowartościowy towar, usługi wykonuj w sposób rzetelny i z wielką starannością, nie żądaj zbyt wygórowanych stawek za swoją pracę. 
Bądź miły i uprzejmy, uśmiechaj się. Ewentualną krytykę przyjmij ze spokojem i podziękuj za wskazówki, to okazja do naprawienia swoich błędów w celu udoskonalenia swojej firmy. To podstawowe zalecenia.                                                                                          

Solidność i szacunek dla klienta jest najtańszą i najlepszą reklamą jaką możesz sobie zapewnić. 
Poczuj się tak jakbyś wykonywał tę pracę dla siebie. Wyobraź sobie jakbyś był klientem, który jest z drugiej strony i czego oczekiwałbyś, będąc na jego miejscu. Gdy wykonasz swoją usługę starannie, klient będzie wówczas zadowolony i z pewnością do Ciebie powróci w przyszłości, nawet poleci Twoją usługę swoim znajomym i rodzinie. 
I tak buduje się markę firmy i bazę stałych klientów, którzy wygenerują pewny, stały zysk.

Podstawy związane z pomysłem na biznes mamy już za sobą, teraz czas na pomysły i propozycje.

Niektóre z nich być może wydadzą Ci się mało dochodowe lub nieatrakcyjne. Nie lekceważ jednak żadnego przykładu, większość milionerów rozpoczynała swoją działalność od nic nie znaczących, drobnych interesów, by po czasie dojść do sukcesów i wielkich fortun.

Warunkiem osiągnięcia sukcesu jest zastosowanie metody małych kroków (lub jedzenia małą łyżeczką), nie rzucaj się od razu na głęboką wodę, bądź ostrożny, zaczynaj od małych posunięć, które dają małe zyski, ale umacniają Twój kierunek i sposób działania. Przyjdzie czas na rozwój, większe, duże, a potem ogromne przychody.
Taka jest kolej rzeczy.
9.   Posłuchaj mądrości wielkich ludzi.
Oto co powiedzieli wielcy ludzie sukcesu, skorzystaj z ich mądrości, oni przeszli już tę drogę i swoją mądrością mogą się podzielić z Tobą:
„Musisz pozbyć się resztek starego rozumowania, że istnieje Bóg, którego wolą i celem jest, byś był biedny." "You must get rid of the last vestige of the old idea that there is a Deity whose will it is that you should be poor, or whose purposes may be served by keeping you in poverty "  (Wallace D. Wattles)
                                                       

                                                                *

„Człowiek, który wiele osiąga, popełnia wiele błędów, ale nigdy nie popełnia największego błędu, jakim jest nie robienie niczego." "The man who achieves makes many mistakes, but he never makes the biggest mistake of all - doing nothing " (Benjamin Franklin )
                                                                *
„Największą barierą dla sukcesu jest lęk przed porażką." "The greatest barrier to success is the fear of failure "  (Sven Goran Eriksson)


                                                                *
„Kontroluj swoje przeznaczenie albo ktoś inny zrobi to za Ciebie."

 "Control your destiny or somebody else will "  ( Jack Welsh)
                                                                *

„Będziecie biedni tylko wtedy, gdy poddacie się. Najważniejszą rzeczą jest to, że coś zrobiliście”  (Kiyosaki)

„Nigdy nie zmienisz swojego życia dopóki nie zmienisz czegoś, co codziennie robisz." - "You will never change your life until you change something you do daily "    ( Mike Murdock)
                                                                 *

„Dysponując zwykłymi talentami i niezwykłą wytrwałością możesz osiągnąć wszystko”– „With ordinary talents and extraordinary perseverance, all things are attainable "-  (Thomas Fowell Buxton)
                                                                 *
 „Trzeba się nauczyć ponosić porażki. Nie można stworzyć nic nowego, jeżeli nie potrafi się akceptować pomyłek” (Charles Knight)

                                                                 *
„Motywacja jest tym, co pozwala Ci zacząć. Nawyk jest tym, co pozwala Ci wytrwać” (Jim Ryun)

                                                                 *

 „Myślę, że zarabianie pieniędzy jest najprostszą rzeczą na świecie, kiedy nauczysz się, jak to robić. To tak,  jak z prowadzeniem samochodu : to proste, jeśli wiesz, jak się to robi " – “ think earning money is the simplest thing in the world once you learn how to do it. It’s like driving a car. It’s simple if you know how to do it "  (Bob Proctor)
                                                                                                                                                                                                                  
                                                                  *

„Życie to sztuka wyciągania wystarczających wniosków z niewystarczających przesłanek." – „Life is the art of drawing sufficient conclusions from insufficient premises." ( Samuel Butler ) 

 „Pochlebiaj mi, a mogę Ci nie uwierzyć. Krytykuj mnie, a mogę Cię nie lubić. Zignoruj mnie, a mogę Ci nigdy nie wybaczyć. Dodaj mi otuchy, a nigdy Ci tego nie zapomnę."  „Flatter me, and I may not believe you. Criticize me, and I may not like you. Ignore me, and I may not forgive you. Encourage me, and I will not forget sou " ( William Arthur Ward )
                                                                  *

„Działanie nie zawsze musi przynieść szczęście, ale nie ma szczęścia bez działania." -"Action may not always bring happiness, but there is no happiness without action."  (Benjamin Disraeli)
                                                                
„Porażka nie czyni Cię przegranym. Czyni za to poddawanie się, godzenie się z nią i odmowa ponownego próbowania."- "Failing doesn't make you a failure. Giving up, accepting your failure, refusing to try again does! " ( Richard Exely)  

                                                                *
„Większość ważnych rzeczy na świecie została osiągnięta przez ludzi, którzy próbowali dalej, kiedy wydawało się, że nie ma już żadnej nadziei."-"Most of the important things in the world have been accomplished by people who have kept on trying when there seemed to be no hope at all " ( Dale Carnegie)
                                                                                                                            
                                                                 *

„Fart to coś, co przytrafia się, kiedy przygotowanie spotyka się z okazją." - "Luck is what happens when preparation meets opportunity" ( Seneka)
                                                                                                                                                            

                                                               ***
Gdzie sięgnąć po te pomysły ? 

Okazuje się, że zachodni styl życia to dla nas kopalnia pomysłów na własną firmę. 
Dzięki swojej wrodzonej przedsiębiorczości Polacy wielokrotnie czerpią przykłady działalności gospodarczych z państw zachodnich i transponują dobrze prosperujące pomysły na nasz rodzimy grunt. 
Stale pojawiają się w ostatnich latach na rodzimym rynku nietypowe usługi oraz niewiarygodne pomysły na biznes.
Pole manewru jest szerokie, ponieważ wraz ze wzrostem zamożności naszego społeczeństwa, wzrasta popyt na usługi, które dotychczas uznawane były za zbyteczne a nawet wydawałyby się zbyt futurystyczne. Powstają nowe zawody, inne natomiast idą w zapomnienie.
II.               Skąd wziąć finanse ?

RÓŻNE FORMY POZYSKIWANIA KAPITAŁU 
Pieniądze na rozpoczęcie przygody z biznesem można pozyskać z kilku źródeł.   
Unia Europejska, powiatowe urzędy pracy, Polska Agencja Rozwoju Przedsiębiorczości. To tylko wybrane instytucje, które organizują wsparcie dla młodych firm. Dokąd zatem udać się po gotówkę na rozkręcenie biznesu ?
Może najpierw wspomnę jak pozyskać fundusze i z jakiego źródła, ponieważ od tego zależy również jaki pomysł wybierzemy. 
Wiedząc jakie możemy pozyskać środki finansowe oraz na jaki cel, możemy podjąć ostateczną decyzję jaki pomysł zechcemy zrealizować. Istotna jest tu innowacyjność pomysłu, branża jaką reprezentuje nasz cel, wiek pomysłodawcy oraz to czy planowana działalność jest naszą pierwszą formą własnej działalności czy też jest kontynuacją biznesu uruchomionego w przeszłości.
 Przyjrzyjmy się w takim razie źródłom finansowania.

Jak zdobyć pieniądze na własną firmę?

Brak kapitału to wciąż jedna z najważniejszych przeszkód stojących na drodze początkujących przedsiębiorców. Zamiast jednak czekać na bogatego wujka, warto pomyśleć o dotacjach na własny biznes. 
Na rynku możemy znaleźć wiele instrumentów finansowych, które mogą wspomóc Twój pomysł na firmę. Nie wszystkie są jednak dostępne dla początkujących przedsiębiorców.           

Odpowiednim źródłem finansowania dla małych firm są:

1. Kredyty (pożyczki)                                                                                                                                     2. Dotacje z Urzędu Pracy dla nowozakładanych działalności       gospodarczych                                                                                                    3. Dofinansowanie z funduszy strukturalnych Unii Europejskiej                                                             4. Leasing ( operacyjny, finansowy, zwrotny)                                                                                                     5. Fundusze Venture Capital lub Business Angels (Aniołowie Biznesu)                                                                                                                                                                                                                                                    6. Fundusze w ramach regionalnych instytucji wspierania przedsiębiorczości np. IPA, AIP.
Dotację na własny biznes można uzyskać z wielu źródeł. Które wybrać, zależy przede wszystkim od rodzaju przedsięwzięcia.

1. Jeśli biznes, który planujemy, wymaga niewielkich nakładów, wówczas dobrym rozwiązaniem są dotacje z Urzędu Pracy lub z działania 6.2.

2. Po kapitał na innowacyjny projekt możemy się udać do inkubatorów technologicznych lub złożyć wniosek w ramach programu 8.1

 3. Biznes na wsi można sfinansować dzięki Programowi Rozwoju Obszarów Wiejskich.

4. Absolwenci z dyplomem uczelni wyższej a także inni młodzi przedsiębiorcy mogą skorzystać z pomocy AIP.

5. Pomijając zinstytucjonalizowanych inwestorów, takich jak fundusze typu Private Equity (PE) czy też Venture Capital (VC), na uwagę zasługują mniej formalni inwestorzy, zwani Aniołami Biznesu (Business Angels).

6. W różnych regionach działają także różnego rodzaju instytucje, m.in. banki, Grupa Allegro, regionalne fundacje przedsiębiorczości, które organizują konkursy na innowacyjne pomysły, nagradzając autorów najlepszych pomysłów znacznymi kwotami pieniędzy, nagrodami rzeczowymi lub wsparciem organizacyjnym. Pytajcie więc o takie formy wsparcia w najbliższym urzędzie gminy, starostwie lub urzędzie wojewódzkim.

7. Dotacje z Państwowego Funduszu Osób Niepełnosprawnych (PFRON).

8. Środki rzeczowe na rozkręcenie własnej działalności można pozyskać także z leasingu ( operacyjny, finansowy, zwrotny).                                                                                                     

O tych formach pozyskiwania kapitału wspominam w dalszej części tego rozdziału.
                           [image: image1.png]



1.   40 tys. zł wsparcia z UE

Jedną z najpopularniejszych form wspierania młodej przedsiębiorczości są dotacje z działania 6.2 Programu Operacyjnego Kapitał Ludzki. Oprócz dotacji inwestycyjnej w kwocie 40 tys. zł, można otrzymać również wsparcie pomostowe na okres 6 miesięcy (są to środki, które można wykorzystać na reklamę i na opłaty bieżące) a nawet w wyjątkowych wypadkach do 12 miesięcy.                                                                                                                                           W ramach inicjatywy początkujący przedsiębiorca może uzyskać z UE bezzwrotną dotację, wsparcie pomostowe oraz pomoc ekspercką. Przyszłym przedsiębiorcom oferowane są:
- środki finansowe na rozpoczęcie działalności w wysokości do 40 tys. zł,
- wsparcie pomostowe, wypłacane miesięcznie przez pół roku w kwocie nie większej niż równowartość minimalnego wynagrodzenia obowiązującego w dniu wypłacenia dotacji, w uzasadnionych przypadkach istnieje możliwość przedłużenia wypłacania wsparcia pomostowego o kolejne pół roku,
- szkolenia i doradztwo umożliwiające uzyskanie umiejętności i wiedzy potrzebnej do założenia i prowadzenia działalności gospodarczej.

Dotacje z działania 6.2 to popularna forma wsparcia, jednak nie wszyscy mogą się o nie ubiegać. Uprzywilejowane są te grupy, które z różnych powodów są w trudniejszej sytuacji na rynku pracy. 
Do startu po unijne pieniądze uprawnione są wyłącznie przyszli przedsiębiorcy.
Wcześniejszy biznes automatycznie wyklucza te osoby z grona kandydatów do uzyskania bezzwrotnej dotacji. Istotny jest także wiek wnioskodawcy oraz brak zatrudnienia. 
O dotację mogą się ubiegać :
 - osoby fizyczne zamierzające rozpocząć prowadzenie działalności gospodarczej    (z wyłączeniem osób, które posiadały zarejestrowaną działalność gospodarczą rok przed złożeniem wniosku o uzyskanie wsparcia w ramach projektu), w tym w szczególności:
- osoby pozostające bez zatrudnienia przez co najmniej kolejnych 12 miesięcy w ostatnich dwóch latach
- kobiety (zwłaszcza powracające oraz wchodzące po raz pierwszy na rynek pracy po przerwie związanej z urodzeniem i wychowaniem dzieci)
- osoby do 25 roku życia
- osoby niepełnosprawne
- osoby po 45 roku życia
- osoby zamieszkujące na obszarach wiejskich, w gminach wiejskich, miejsko-wiejskich i miejskich oraz mieszkańcy miast do 25 tys. mieszkańców
 W każdym województwie organizacją programu zajmują się urzędy marszałkowskie oraz urzędy pracy. Instytucje te wybierają podmioty (operatorów), które ostatecznie decydują o przyznawaniu dotacji młodym przedsiębiorcom. Listy operatorów znajdują się na stronach poszczególnych urzędów.

2.   Dotacje z urzędu pracy ( 18 - 20 tys. zł )

Jeśli nie wyjdzie z dotacją z UE, to może pozyskamy środki z urzędu pracy. Instytucja może przyznać dotację w wysokości nieprzekraczającej 6-krotności przeciętnego wynagrodzenia (w IV kwartale 2010 r. było to ok.3000 zł, kwota ta zależy od regionu, waha się ona od 18 tys. do ponad 20 tys. zł). Oznacza to, że osoba bezrobotna może obecnie liczyć na 18-20 tys. bezzwrotnej dotacji na własny biznes.                                                                                                                                 

O pieniądze z urzędu pracy mogą się ubiegać osoby bezrobotne, które:

- w ciągu 12 miesięcy poprzedzających złożenie wniosku będąc bezrobotnymi nie odmówiły, bez uzasadnionej przyczyny, przyjęcia propozycji odpowiedniego zatrudnienia, innej pracy zarobkowej, szkolenia, przygotowania zawodowego w miejscu pracy, wykonywania prac interwencyjnych lub robót publicznych
- nie korzystały dotychczas z pożyczki z Funduszu Pracy lub z innych funduszy publicznych na podjęcie działalności gospodarczej lub rolniczej.
Szczegółowych informacji dotyczących procedury składania i weryfikacji wniosków udzielają lokalne urzędy pracy.
3.  Dotacje na firmę na wsi lub w małym mieście
Maksymalnie 300 tys. zł czeka na osoby, które myślą o własnym biznesie w małym mieście lub na wsi. Środki można pozyskać w ramach Działania Tworzenie i Rozwój Mikroprzedsiębiorstw objętego Programem Rozwoju Obszarów Wiejskich na lata 2007-2013.  Wystarczy, aby przedsiębiorca utworzył z tych pieniędzy 3 miejsca pracy. Należy jednak pamiętać, że pieniądze wypłacane są jako refundacja połowy kosztów. Oznacza to, że 50% proc. wartości projektu wnioskodawca musi pokryć ze środków własnych. Program skierowany jest zarówno do nowych firm, jak i przedsiębiorstw już działających na rynku. Informacji o dotacjach udzielają regionalne oddziały Agencji Restrukturyzacji i Modernizacji Rolnictwa.
4.  Pieniądze na e-biznes
Pomysły na portale, platformy internetowe, serwisy społecznościowe, aplikacje i inne e-usługi mogą zostać zrealizowane dzięki działaniu 8.1 Programu Operacyjnego Innowacyjna Gospodarka. 
Do niedawna kwota wsparcia mogła sięgać nawet 85 proc. wartości projektu.                            Od ostatniego konkursu wielkość ta wynosi maksymalnie 70 proc. Wyjątkiem w staraniach o unijne pieniądze są młodzi przedsiębiorcy (osoby fizyczne prowadzące działalność gospodarczą), którzy nie ukończyli 27 lat. Mogą oni otrzymać wsparcie w wysokości 80 proc. poniesionych wydatków.
Zmianom uległy także kryteria oceny wniosków. Nowe zasady premiują projekty najbardziej innowacyjne i efektywne ekonomicznie.                                                   Projekty powinny mieć dobry model biznesowy, dający szansę osiągnięcia sukcesu na rynku e-usług. 

Wielkość wydatków kwalifikujących się do objęcia wsparciem uległa zmniejszeniu z 1 mln zł do 700 tys.zł. O dotację mogą się ubiegać mikro oraz mali przedsiębiorcy, którzy prowadzą działalność nie dłużej niż 12 miesięcy. Okres dofinansowania przedsięwzięcia to maksymalnie 24 miesiące. W ostatnim naborze dofinansowanie otrzymało 160 start-upów na łączną kwotę 74,8 mln zł. 
Ostatni konkurs odbył się na przełomie maja i czerwca 2011 r.                                                   Na e-biznesowe projekty przygotowana była pula 310 mln zł. Przyjmowaniem biznesplanów z działania 8.1 zajmują się Regionalne Instytucje Finansujące (RIF). 
5.  Pieniądze na innowacje z inkubatora                                             technologicznego.
Osoba z pomysłem na działalność w obszarze IT, telekomunikacji oraz mobile po pieniądze na start może udać się do inkubatora technologicznego. Inkubatory funkcjonują w ramach unijnego działania 3.1 Programu Operacyjnego Innowacyjna Gospodarka. Pojedynczy projekt ma szansę na uzyskanie finansowego wsparcia w kwocie nawet 200 tys. euro. Oprócz kapitału, inkubatory oferują autorom pomysłów kontakty biznesowe i wsparcie merytoryczne. 

Wystarczy udać się do jednego z  inkubatorów (w Polsce działa ich kilkanaście) ze swoim pomysłem, a  doświadczeni eksperci wspólnie z pomysłodawcą ocenią szanse na rynkowy sukces propozycji. 
Jeśli decyzja jest pozytywna i dochodzi do inwestycji, pomysłodawca może liczyć na wsparcie przy rozwoju zawiązanej spółki. Dzięki temu młodzi przedsiębiorcy nie są pozostawieni sami sobie, jak to jest w przypadku dotacji z działania 8.1. Z pozyskanych środków rozwijają przedsięwzięcie, opłacają pracowników i biuro oraz prowadzą marketing i sprzedaż. W zamian mają jednak mniejszą swobodę działania i muszą oddać inwestorowi określony procent udziałów (nie więcej niż 50%). Wyjście inkubatora z inwestycji następuje po okresie 3-5 lat.

6.  Kredyty. Gdzie po szybką gotówkę na biznes?

Rok 2011 to czas, w którym banki przychylniej patrzyły na małe i średnie przedsiębiorstwa. Niższe ryzyko związane z przewidywaną sytuacją gospodarczą w kraju oraz presja konkurencji sprawiły, że ponownie rozkwitła baza produktów finansowych oferowanych firmom.
Pytanie czytelnika:
Prowadzę małą firmę. Zdarza się, że nie otrzymuję na czas pieniędzy od klientów, a potrzebuję szybko pieniędzy. W takich sytuacjach zastanawiam się nad wzięciem szybkiej pożyczki dla firm. Które banki je udzielają i gdzie mogę dostać ją najszybciej?
Odpowiedź:
Z danych opublikowanych przez Narodowy Bank Polski wynika, że rośnie popyt na kredyty dla przedsiębiorstw. W dodatku banki spodziewają się, że w ciągu najbliższych kilku miesięcy wzrośnie on jeszcze bardziej. szczególnie, jeżeli chodzi o kredyty krótkoterminowe.
W ostatnim czasie banki złagodziły kryteria przyznawania kredytów krótkoterminowych dla małych i średnich przedsiębiorstw. 

Banki odnawiają przyjaźń z firmami

Trzeci kwartał z rzędu banki obniżyły marżę na kredyty dla przedsiębiorstw.  Zadeklarowały one także spadek marż w przypadku kredytów obarczonych wyższym ryzykiem, złagodziły również wymagania związane z zabezpieczeniami kredytowymi.
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Powodem złagodzenia obostrzeń wobec przedsiębiorstw jest przede wszystkim mniejsze ryzyko związane z przewidywaną sytuacją gospodarczą kraju. Przyczyniła się do tego także zmiana wewnętrznych metod oceny ryzyka i kalkulacji kosztów kredytu, wzrost presji konkurencyjnej zarówno ze strony innych banków jak i nie-bankowych instytucji finansowych, wzrost popytu na kredyt ze strony przedsiębiorstw oraz korzystna sytuacja kapitałowa banków.

Rośnie popyt na kredyty krótkoterminowe

Firmom coraz częściej zależy na pozyskaniu kredytów krótkoterminowych dla celów działalności operacyjnej. Duże znaczenie odrywają także szybkie pożyczki gotówkowe.
Bankier.pl przyjrzał się ofertom banków i zebrał wszystkie te oferty, które dają możliwość uzyskania firmie szybkiej pożyczki gotówkowej. W wielu przypadkach to, czy dane przedsiębiorstwo może starać się o taką pożyczkę bez większych przeszkód, zależy od tego, czy przedsiębiorstwo posiada rachunek w danym banku.

Do przygotowania naszego zestawienia przyjęliśmy, że przedsiębiorca prowadzi firmę powyżej roku, prowadzi księgę przychodów i rozchodów oraz potrzebuje w krótkim czasie pozyskać 30 tys. zł kredytu, z czasem spłaty powyżej 12 miesięcy.
I wariant – kredytobiorca posiada konto w banku
Przedsiębiorcy, który posiada konto w danym banku, łatwiej ubiegać się o szybką pożyczkę dla firmy. Najszybciej dostanie ją w Multibanku (nawet w 5 minut) oraz w ING Banku Śląskim (pożyczkę można dostać od ręki). Na kolejnych pozycjach plasuje się mBank– pieniądze w 15 minut oraz Getin Bank z decyzją w ciągu godziny.

Z kolei najdłużej poczekamy w takich bankach jak: Toyota Bank i Polbank EFG –  po 4 dni oraz w Idea Banku – 3 dni.

Wszystkie zaprezentowane w zestawieniu pożyczki można pozyskać na bieżące finansowanie działalności gospodarczej, z tym że w niektórych przypadkach maksymalna kwota szybkiej pożyczki dla firm to 20 tys. zł. 
Niektóre banki z kolei uzależniają udzielenie pożyczki od okresu, w jakim przedsiębiorca współpracuje z nim i tak np. w Banku Millennium  należy współpracować już 6 miesięcy, a w mBanku– minimum rok.
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II wariant – kredytobiorca nie posiada konta w banku

Wzięcie szybkiej pożyczki nie jest już takie proste, gdy przedsiębiorca nie posiada konta w danym banku. Nie dostanie on pieniędzy w mBanku i Millennium.  
Z kolei w innym przypadkach, gdzie bank decyduje się na udzielenie szybkiej pożyczki, proponuje on wyższe oprocentowanie.
W tym zestawieniu, biorąc pod uwagę czas oczekiwania na pieniądze, na pierwszym miejscu prezentuje się oferta ING Banku Śląskiego, w którym pieniądze możemy otrzymać od ręki, w czasie jednej wizyty w oddziale. Kolejne miejsca w zestawieniu zajęły Getin Bank oraz Alior Bank. Z kolei najdłużej poczekamy w Multibanku – aż 7 dni (we wcześniejszym zestawieniu zajął on pierwsze miejsce). Poza tym banki często wymagają od przyszłych kredytobiorców dodatkowych dokumentów.

Są także banki, które niezależnie do tego, czy przedsiębiorca jest jego klientem czy nie, oferują szybkie pożyczki dla firm stosując ten sam czas oczekiwania na pieniądze. Można tu wymienić chociażby Getin Bank, Alior Bank, FM Bank, Kredyt Bank, Toyota Bank oraz Polbank.
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W ostatnich miesiącach banki otwierają się na mikro, małe i średnie firmy. Przedsiębiorcy mogą więc liczyć na to, że w ofercie banków pojawią się nowe lub odświeżone produkty skierowane specjalnie do nich. Dotyczy to zarówno długo-  i krótkoterminowych kredytów dla firm, jak i kont dla przedsiębiorców.
                                                                                                                                           Na większy wybór źródeł finansowania mogą liczyć także start-upy. Warto tu wspomnieć o ofercie Banku Pekso S.A. oraz FM Banku, które na podstawie umowy z EFI, będą mogły udzielić kredytów objętych gwarancją funduszu. Będą to kredyty dla mikrofirm, rozpoczynających działalność lub prowadzących ją od mniej niż 12 miesięcy.
Źródło: Powyższe opracowanie przygotowała Barbara Sielicka,  Bankier.pl                               
Kredyt na działalność
Każdy, kto chce rozpocząć działalność na własny rachunek, wcześnie czy później stanie przed dylematem: skąd wziąć pieniądze na działalność ?

Najbardziej popularną i najprostszą forma finansowania jest kredyt bankowy.                                Jego zalety to: prostota konstrukcji, z góry określone koszty (prowizje, odsetki) oraz harmonogram spłat rat kapitałowych oraz dostępność.                                                               Tu można jednak polemizować, ponieważ problemem są ograniczenia w przyznawaniu kredytów dla młodych firm, problemy i koszty związane z wymaganiami banków dotyczącymi zabezpieczeń, długi i stresujący proces ubiegania się o kredyt.                                                                                                
Istnieją różne formy kredytów: może to być kredyt w rachunku bieżącym, bardzo praktyczna linia kredytowa ( możliwość spłaty z bieżących wpływów, które zmniejszają koszty kredytu), kredyt na finansowanie bieżącej działalności gospodarczej, kredyt inwestycyjny na finansowanie bieżących nakładów inwestycyjnych. 
Często warunkiem otrzymania kredytu jest posiadanie konta firmowego przez okres od 3 do 18 miesięcy i prowadzenie działalności gospodarczej min.6 miesięcy.

Na początku stajemy przed pytaniem: w jakim czasie będziemy w stanie spłacić zaciągnięty kredyt ?  Niespłacenie choćby jednej raty w terminie może grozić nam upomnieniem a w dalszej kolejności - postawieniem przez bank całego kredytu w stan wymagalności ( żądanie spłaty całego kredytu), a w praktyce może doprowadzić nawet do likwidacji nowopowstałej firmy. Z tego względu ważne jest przemyślenie wszystkich aspektów całego przedsięwzięcia.                                                                                        Stajemy przed pytaniem: w jakim czasie i w jakich ratach będziemy w stanie spłacać zaciągnięty kredyt.                                                                                                                       
A całą przygodę z kredytem właściwie powinniśmy zacząć od własnego biznesplanu i zaplanować całe przedsięwzięcie w najdrobniejszych szczegółach.

Czego zażąda od nas bank ?
Bank, zanim podejmie decyzję o udzieleniu nam kredytu, zażąda od nas wielu dokumentów. Oprócz biznesplanu ( który jest wymagany przy większych kwotach),               są to wszelkie dokumenty finansowe: zeznania podatkowe ( PIT za ubiegły rok) oraz dochodowe (źródła osiągania dochodu, np. z tytułu umowy o pracę ),  zaświadczenia z ZUS i Urzędu Skarbowego o nie-zaleganiu w opłatach. Zaświadczenia takie są wydawane przez w/w urzędy w terminie 7-14 dni. Bank może również zażądać wglądu w prowadzone książki przychodów i rozchodów oraz kopii z przeprowadzonych transakcji kupna-sprzedaży.                                                                                                                                   Dobrym pomysłem jest skorzystanie na początek z własnych finansów lub pożyczonych krótkoterminowo pieniędzy od przyjaciół lub rodziny aby dokonać pierwszych transakcji finansowych, a potem można sięgnąć po kredyt, wykazując się obrotami i zyskując tym samym przychylność w oczach banku.                                                                                      Ważne jest jednak aby większość tych transakcji odbyła się jako rozliczenia płatne gotówką, będąc dla banku dowodem zainwestowania własnych środków.

1. Kredyty w rachunku bieżącym i linie kredytowe. Można je otrzymać bez konieczności przedstawiania zaświadczeń z ZUS i Urzędu Skarbowego. Warunkiem są jednak obroty handlowe i dotyczą działalności, które już zostały uruchomione.
2. Pożyczki. Można je otrzymać bez konieczności przedstawiania biznes planu i zaświadczeń z ZUS i US. 
Pożyczkę oraz kredyt można uzyskać często przez udzielenie gwarancji spłaty przez oświadczenia żyrantów, którzy swoim majątkiem lub dochodami są w stanie zabezpieczyć spłacalność kredytu w przypadku nie wywiązywania się z obowiązku spłaty kredytu przez kredytobiorcę.

Rodzi się pytanie: jaka jest różnica pomiędzy pożyczką i kredytem ?                                 

Pożyczka nazywana jest kredytem konsumpcyjnym, nie jest tym samym co kredyt bankowy. Zasadnicza różnica pomiędzy pożyczką a kredytem sprowadza się do tego, że w przypadku pożyczki bank nie wymaga określenia celu na jaki pieniądze zostaną wydane i pożyczka udzielana jest na dowolny cel.                                                                               Kredyt bankowy natomiast udzielany jest z przeznaczeniem na konkretny, określony w umowie cel, przy czy bank ustala warunki kredytu oraz ma prawo do kontroli jego wykorzystania.
Jednym z zabezpieczeń, szczególnie  atrakcyjnym dla banku, może być hipoteka na nieruchomości. Jeżeli posiadamy na własność nieruchomość, możemy zabezpieczyć spłatę kredytu tą nieruchomością ( poprzez dokonanie odpowiedniego wpisu w księdze wieczystej i tym samym obciążenie hipoteki nieruchomości). W sytuacji gdy dłużnik zaprzestaje spłat kredytu, bank zaspokaja swoje wierzytelności, przejmując nieruchomość oraz sprzedając ją za pośrednictwem komornika. Bez względu na rodzaj zabezpieczenia, regułą jest, że jego wartość musi przewyższać wartość kredytu i to znacznie. W wielu przypadkach bank żąda zabezpieczenia, którego wartość stanowi minimum 150 % wielkości udzielanego kredytu. Nie wszystkie przedmioty zabezpieczenia są honorowane przez banki, część banków np. nie przyjmuje jako zabezpieczenie mieszkania własnościowego w bloku. Uzasadnienie jest proste, bank sprzedając dany składnik majątku musi być pewien, że cena  jego sprzedaży pokryje wszystkie roszczenia banku i nie będzie mógł tego dokonać w możliwie krótkim czasie. Po co brać w takim razie kredyt i narażać się na stresy? 
Odpowiedź jest prosta, w porównaniu do wielu innych źródeł finansowania kredyt jest najtańszą formą i w zależności od tempa zwrotu inwestycji i uzyskanego zysku może dać oczekiwane zyski przy braku własnego kapitału.

Sprawdź dokładnie koszty kredytu
Na koszty kredytu składa się kilka czynników: 
- prowizja banku od udzielonego kredytu

- oprocentowanie kredytu ( należy pytać o oprocentowanie rzeczywiste lub najlepiej prosić by bank wyliczył nam całkowity koszt kredytu)

- może dojść nam również ubezpieczenie kredytu

- koszt corocznego ubezpieczania zabezpieczanej nieruchomości

- dodatkowe opłaty wynikające np. z wcześniejszej spłaty kredytu. 
Niestety, nie ma tutaj jednej reguły, szczególnie przy większych kwotach warunki są ustalane indywidualnie przez bank. 
Wartość prowizji początkowej którą pobiera bank przy udzieleniu kredytu to około 2%-3% wartości kredytu. Przy wyższych kwotach prowizja ta będzie niższa, może zmaleć nawet do 1-1,5 %. Oprocentowanie z kolei ustalane jest w oparciu o stawkę WIBOR ( to oprocentowanie lokat na rynku międzybankowym,  informacje na temat ich wysokości można znaleźć w Internecie lub codziennej prasie gospodarczej)  powiększoną o marżę banku. Może zdarzyć się również, że w promocji bank obniży tę stawkę do 0% w celu zachęcenia potencjalnych klientów. Bezwzględnie konieczne jest czytanie wszelkich zapisków w umowie pisanych małym drukiem, gdzie mogą być zawarte informacje znacząco wpływające na warunki udzielanego nam kredytu, co może odbić się na naszym samopoczuciu w sytuacji gdy pojawią się problemy ze spłatą lub też gdy będziemy chcieli go spłacić przed terminem. 
Czytajmy więc dokładnie każdą umowę.

7.        Twój biznes z Aniołem Biznesu
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Kim są Anioły Biznesu ? Swoją działalność prowadzą na ogół  z dala od błysku fleszy oraz omijają ich hordy paparazzi-ich. Gdyby nie ich aktywność, nikt nie usłyszałby o takich gigantach jak Google, Yahoo czy Skype.   
Na Zachodzie spełniają ważną rolę w gospodarce, w Polsce ich znaczenie jest wciąż marginalne. Czy Anioły Biznesu są nam jeszcze potrzebne ? Pomijając bardziej zinstytucjonalizowanych inwestorów, takich jak fundusze typu Private Equity (PE) czy też Venture Capital (VC), godnymi zwrócenia uwagi są również Aniołowie Biznesu (Business Angels). 
Anioły Biznesu to osoby fizyczne lub przedsiębiorcy, którzy inwestują w przedsięwzięcia i dostarczają kapitału niezbędnego dla nowych firm w najwcześniejszym etapach ich rozwoju (w tzw. START-UPY). W zamian za zainwestowane środki finansowe przejmują udziały w dobrze rokujących projektach z różnych branż.
Zazwyczaj rola ANIOŁA nie ogranicza się tylko do udostępnienia kapitału, gdyż przeważnie angażują się oni również w działalność przedsiębiorstwa bezpośrednio, służąc doświadczeniem, operacyjnym know-how i radą mentorską.                                                  

Inwestycja dokonana przez Anioła Biznesu jest udziałem jego kapitału własnego, a nie pożyczką udzieloną w celu jej zwrotu wraz z należnymi odsetkami w przyszłości. Przeważnie, podczas fazy negocjacji uzgodnione bywa porozumienie, dotyczące wykupienia udziałów, albo ich sprzedania w określonym czasie. 
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Profil Anioła Biznesu 

Aniołowie Biznesu to ludzie z bogatym biznesowym doświadczeniem, którzy swoje nadwyżki finansowe są gotowi zainwestować w interes rokujący duże nadzieje na przyszłość. Są to osoby, których aspiracje i motywacje do działalności biznesowej jeszcze się nie wyczerpały, a dalsze swoje działania biznesowe chcą związać z pomysłami na biznes młodych przedsiębiorców, którzy potrzebują zarówno kapitału jak i doradztwa w prowadzeniu innowacyjnej działalności gospodarczej. 
Business Angel, stając się wspólnikiem firmy, bierze na siebie również ryzyko i odpowiedzialność za jej losy na równi z przedsiębiorcą. Młody adept biznesu może się czuć komfortowo, mając wsparcie takiego udziałowca i wspólnika.
Główne obszary gospodarki, którymi interesują się tego typu inwestorzy to w głównej mierze branże innowacyjne, gdzie poziom ryzyka jest wysoki, potencjalna stopa zwrotu jest jednak adekwatna do zainwestowanych środków.                                        
Do najpopularniejszych branż można zaliczyć : IT, Internet, budownictwo,  biotechnologię, inżynierię medyczną i farmaceutyczną, nowatorskie technologie. Liczy się dla nich innowacyjny pomysł i kompetentny zespół, który pozwoli osiągnąć oczekiwaną stopę zwrotu z inwestycji. Najczęściej inwestują w projekty z branż, w których sami odnieśli sukces. Dzięki temu wnoszą do spółki coś więcej niż kapitał.
Niektóre sieci Aniołów Biznesu są skłonne także inwestować w przedsiębiorców, ich wizje związane z potencjalną, wysoką stopą zwrotu, nie zważając w jakiej branży faktycznie będzie on działać.

Jeżeli jednak pomysły młodych przedsiębiorców okażą się negatywnie zweryfikowane, warto zwrócić uwagę na powody, dla których Aniołowie Biznesu nie zdecydowali się na podjęcie współpracy. 
Najczęstsze powody odmowy współpracy :
• nieprzekonywujący sposób prezentacji swojego pomysłu                                            • brak zaufania w stosunku do pomysłodawcy                                                                       • biznes zależny wyłącznie od umiejętności właściciela idei                                                  • nierealna propozycja wielkości zainwestowanego kapitału
• słabe perspektywy rozwoju przedsiębiorstwa
• ograniczony rynek zbytu proponowanego produktu lub usługi
• brak kompetencji pomysłodawcy niezbędnych do osiągnięcia sukcesu

Dla młodych przedsiębiorców ważne jest także wyjście Anioła Biznesu z akcjonariatu spółki po realizacji inwestycji i zakładanego zysku.                                                 Najczęściej okres inwestycji „Aniołów” trwa od 3 do 6 lat( nie jest to reguła ).                    

Ta dezinwestycja może odbyć się kilkoma metodami, najczęściej jest to sprzedaż posiadanego przez BA pakietu akcji na rzecz inwestora strategicznego lub funduszu Venture Capital, koinwestycja lub też wyjście poprzez coraz popularniejszy rynek NewConnect.

Anioł Biznesu jest więc podmiotem, który z pewnością warto rozważyć przy poszukiwaniu kapitału w początkowych fazach rozwoju przedsiębiorstwa. 
Szczególne korzyści z takiej współpracy można osiągnąć jeżeli firma jest młoda, dotychczasowi właściciele mają bardzo silne umiejętności techniczne, brak im jednak doświadczenia biznesowego, które zaoferować może właśnie Anioł Biznesu.

Materiał pochodzi z Raportu Grupy IPO.pl „Kapitał dla firm 2010”. Pełna wersja Raportu znajduje się pod adresem http://www.ipo.pl/raporty/kapital_dla_firm_2010/   Autor: Wojciech Demski, redaktor portalu IPO.pl                                                                                                                         
Aniołów Biznesu od funduszy venture capital  różni mniej sformalizowane podejście do analizy pomysłów. 
Business Angels większą wagę przywiązują do idei oraz człowieka - mniej istotne są kolumny wyliczeń z Excela.                                                                                                     

Pomysł i zespół innowacyjny musi mieć „to coś”.

Kogo (czego) szukają Anioły?
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                                                            Aniołom Biznesu nie chodzi tylko o to, aby znaleźć osoby z dobrym pomysłem na biznes.                           
Nie każda firma i nie każdy (nawet bardzo dobry) pomysł ma szanse uzyskać tego rodzaju wsparcie. Kluczowym pytaniem dla każdego inwestora jest pytanie o kompetencje ludzi przedstawiających projekt. To właśnie ludzie powinni być gwarantem realizacji przedstawianego projektu i to od nich zależy jego powodzenie.
 - Interesują nas przede wszystkim projekty o globalnych perspektywach, których kluczową wartością są ludzie. Skuteczny i dobrze zmotywowany zespół to naszym zdaniem podstawa sukcesu – mówi portalowi Bankier.pl Adrian Fester z klubu Aniołów Biznesu PolBAN. Oprócz kompetentnego zespołu istotny jest potencjał wzrostu, model biznesowy, racjonalne oczekiwania finansowe i przewaga konkurencyjna produktu.
Business Angels nie zajmują się działalnością charytatywną, inwestują                                   

swoje pieniądze, aby osiągnąć wymierne korzyści. 
- Szukamy projektów innowacyjnych, których realizacja zapowiada osiągnięcie sukcesu i uzyskanie wysokiej stopy zwrotu z inwestycji – powiedziała portalowi Bankier.pl Magdalena Kotkowska-Patucha ze Śląskiej Sieci Aniołów Biznesu.

Aniołowie w Polsce

W Polsce istnieją również sieci Business Angels, które starają się efektywnie i skutecznie wspomagać działania nietuzinkowych pomysłodawców. Dane Aniołów Biznesu działających w Polsce, raczej niechętnie jest udostępniana w mediach. Z tego względu to właśnie sieć kojarzy Business Angels z przedsiębiorcami, którzy przesłali do stowarzyszenia swoje biznesplany.

Polski rynek Aniołów Biznesu, mimo dynamicznego rozwoju w ostatnich latach, jest jeszcze we wczesnej fazie rozwoju. Działa na nim aktywnie już kilkuset inwestorów skupionych w kilku sieciach.  
Instytucje zrzeszające Aniołów Biznesu::

- Amber Invest ( www.amberinvest.org )                                                                                  - Polban ( www.polban.pl )
- Lewiatan Business Angels ( www.lba.pl )
- Wschodnia Sieć Aniołów Biznesu ( www.wsab.org.pl )                                                                   - Lubelska Sieć Aniołów Biznesu ( www.lsab.lublin.pl )
- Śląska Sieć Aniołów Biznesu ( www.silban.eu )

Jedną z najstarszych sieci jest Polan, który skupia ponad 50 inwestorów.            Działający pod jej kuratelą przedsiębiorcy mogą przeznaczyć na inwestycje ponad            100 mln zł. 
- Całe środowisko start- upów w Polsce odczuwa głód globalnego sukcesu. Naszym zadaniem jest ten sukces młodym przedsiębiorcom ułatwić – wypowiedź Adriana Festera z tej działającej od 2003 roku instytucji.                                                                                                                       
Sieć AMBER skupia obecnie niemal 30 inwestorów.                                                           

- Oprócz kojarzenia pomysłodawców z inwestorami proponujemy także rozbudowane kontakty wśród funduszy seed i venture, inkubatorów i ekspertów branżowych. W normalnych warunkach taki kontakt jest utrudniony, bo inwestorzy nie chcą spotykać się z każdym – wypowiedź Tomasza Łaseckiego,  Menedżera ds. Projektów Inwestycyjnych Sieci.
Ciekawostka!
Henry Ford otrzymał od Aniołów Biznesu w 1905 roku 40 tys. dol. na realizację projektu taniego samochodu dla każdego. I Fordy od tego czasu opanowały świat.
Wschodnia Sieć Aniołów Biznesu to projekt realizowany od stycznia 2010 r. przez Lubelską Fundację Rozwoju oraz Stowarzyszenie B-4. 
Aktualnie w bazie tej sieci jest zarejestrowanych ponad 50 inwestorów pochodzących głównie z Lubelszczyzny i Podkarpacia.                                                                                       Aby zostać inwestorem, należy zadeklarować gotowość zainwestowania co najmniej 50 tysięcy złotych oraz zarejestrować się jako inwestor.
Natomiast inwestorzy skupieni w Lewiatan Business Angels są w stanie inwestować kwoty od 200 tys. – 1,5 mln złotych. Należy zwrócić uwagę, że większe kwoty są zazwyczaj rozłożone na kilka transz finansowania.                                      

Coraz częściej stosowaną praktyką tej sieci są tzw. inwestycje syndykatowe, w których kilku aniołów biznesu inwestuje fundusze wspólnie w jedno przedsięwzięcie.                             

W 2007 roku swoją działalność rozpoczął Business Angel Seed Fund.                          Jest to fundusz skupiający kilku znanych inwestorów, którzy odnieśli spektakularne sukcesy: Maciej Grabski – Wirtualna Polska, Jędrzej Wittchen – Wittchen oraz Maciej Duda – Polski Koncern Mięsny Duda. 

O inwestycjach aniołów

Przedstawiciele aniołów biznesu przyznają, że to brak ciekawych projektów jest główną ich bolączką, a nie brak pieniędzy. Pomimo tego w ciągu ostatnich lat na naszym rynku doszło do wielu interesujących inwestycji. 

Od 2003 roku dzięki PolBAN zostało zrealizowanych 10 inwestycji. Wartość zrealizowanych projektów przekracza kwotę 10 mln zł. 
Większość sfinansowanych projektów dotyczy branży internetowej, choć w portfolio sieci znajdują się inwestycje związane z usługami finansowymi czy automatyką przemysłową. Jednym z ostatnich projektów, który pozyskał wsparcie, jest wyszukiwarka turystyczna Qtravel.pl.                                                                                                                                 Dzięki działalności Lewiatan Business Angels powstało do tej pory 11 spółek. Do najbardziej znanych należą: Sky Share Club – oferująca program współwłasności samolotów, Goldenegg – działająca w branży doradztwa finansowego oraz Apeiron Synthesis – zajmująca się produkcją  katalizatorów dla firm farmaceutycznych i chemicznych.
 - W naszej sieci nie ma specjalizacji branżowej. Jesteśmy zainteresowani wszystkimi dobrze rokującymi projektami bez względu na sektor, w którym działają – powiedział Kuba Giedrojć z LBA.
                                                                                                                                                                             Spośród już ponad 400 projektów, które wpłynęły do sieci AMBER, dotychczas dwie spółki pozyskały finansowanie. Projekty działają w obszarze IT, a ich łączne wsparcie wyniosło 1 mln zł. Sieć pośredniczy także w zaawansowanych rozmowach przy dwóch kolejnych projektach – potwierdził Tomasz Łasecki.
Ciekawostka:
Konsorcjum, które zainwestowało w sklep internetowy Amazon.com  liczyło 20 Aniołów 
Tylko jedną inwestycją może się pochwalić Wschodnia Sieć Aniołów Biznesu. Instytucji udało się doprowadzić do powstania spółki technologicznej - TimeApps Sp. z o.o. - właściciela platformy Zapisy24.pl. Jest to system internetowy dedykowany dla salonów i gabinetów usługowych, umożliwiający zarządzanie rezerwacjami wizyt dla swoich klientów i pacjentów. Są to między innymi: salony fryzjerskie, kosmetyczne, masażu, SPA & Wellness. 
Wsparcie dla Business Angels ?
Szacuje się, że w Europie jest ok. 40 tysięcy Business Angels (dane EBAN 2010), w USA -  nawet 250 tys. (dane ACA 2009). Jedną z przyczyn takiej sytuacji inwestorzy wskazują brak wsparcia ze strony państwa.                                                                                           

Ich inwestycje obarczone są bardzo wysokim ryzykiem, ale jeśli się powiodą, generują nowe miejsca pracy i wpływy do państwowej kasy z tytułu podatków.                                  W systemach podatkowych wielu państw europejskich oraz poszczególnych stanów w USA istnieją ulgi i zachęty dla aniołów biznesu. W Wielkiej Brytanii inwestorzy mogą skorzystać z ulgi podatkowej w wysokości 20% zainwestowanego kapitału.          

W Polsce nie ma mowy o takich rozwiązaniach.

Problemem jest także mała świadomość wśród pomysłodawców i niska jakość ich projektów. W projektach zgłaszanych do LBA często brakuje przygotowania merytorycznego.                                                                                                                            - Nie chodzi tu o dokładne wyliczenia finansowe czy złożone harmonogramy, lecz o sprawy podstawowe – wypowiedź Kuby Giedrojća z Lewiatan Busiess Angels. Inwestorzy narzekają na brak znajomości rynku i konkurencji, zdefiniowania miejsca na rynku, grup docelowych czy modelu biznesowego.
Rynek Aniołów Biznesu w Polsce dopiero stawia pierwsze kroki. Kwoty inwestycji i liczba wejść kapitałowych sytuuje nasz kraj daleko za liderami Europy. Aby przyspieszyć jego rozwój, potrzebna jest edukacja, promocja i zachęta ze strony państwa. Ci anonimowi inwestorzy wypełniają lukę w finansowaniu początkujących przedsięwzięć. 
8.   Własny biznes z AIP

Jeżeli ukończyłeś 16 lat i nie masz jeszcze 100 –tu, to jest pomysł dla Ciebie. Miliony młodych i wykształconych osób z każdym rokiem wkracza na rynek pracy. Napotykają oni na mnóstwo barier do pokonania. Ruszają na poszukiwanie pracy, niestety miejsc pracy jest  niewiele, natomiast wymagania pracodawców duże. Dodatkowo w wielu firmach coraz częściej spotykana jest polityka związana z wymogiem założenia własnej działalności gospodarczej, aby móc rozpocząć pracę.                                                                        Procedura zakładania samodzielnej działalności gospodarczej nie jest łatwa dla początkujących, a jej zawieszenie także nastręcza wielu problemów.                                                                                                                         
Jeśli znalazłeś się w takiej sytuacji, warto żebyś wiedział, że nie musisz przystawać na nieatrakcyjne oferty zatrudnienia. Zawsze możesz zostać swoim własnym pracodawcą, zakładając własną firmę na atrakcyjnych warunkach - w AIP.                                                                                                                     
Praca z AIP to jedno z najlepszych rozwiązań na polskim rynku dla osób, które chcą spróbować własnych sił w biznesie. Nie tylko młode osoby z dyplomem mogą zakładać własną firmę z AIP, minimalny poziom wieku to 16 lat, maksymalnego wieku nie ma. Każdy może zatem nawiązać współpracę.
Akademickie Inkubatory Przedsiębiorczości skupiają elitę młodych osób mających podstawy ekonomiczne, pasję i motywację do stworzenia własnej firmy i kreowania życia gospodarczego w Polsce. 
Misją AIP jest pomoc młodym i przedsiębiorczym osobom w rozpoczęciu własnego biznesu.
AIP umożliwiają każdej osobie powyżej 16 roku życia założenie firmy najniższym kosztem, najszybciej i najłatwiej w Polsce, przy minimalnym ryzyku.

Pierwszym krokiem rejestracji Twojej firmy jest wypełnienie elektronicznej Karty Informacyjnej Beneficjenta .
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Procedura rejestracji Twojej firmy:

    Krok  1.


Wypełnienie elektronicznego zgłoszenia Karty Informacyjnej Beneficjenta z wyborem miasta ' miasto X ' jako inkubatora docelowego i wysłanie formularza do akceptacji. Po weryfikacji zgłoszenia dyrektor AIP miasta X skontaktuje się z Państwem, celem umówienia spotkania na podpisanie umowy

   Krok  2.


Akceptacja / sugestia niezbędnych korekt, uzupełnień ze strony pracowników AIP

Krok  3.

Podpisanie umowy preinkubacyjnej w oparciu o dowód wpłaty pocztowej lub potwierdzenia przelewu w wysokości 250 zł netto (307,5 zł brutto przy pierwszym przelewie) na konto AIP miasto X  w tytule potwierdzenia wpisując "Rejestracja firmy w AIP Miasto X ". Opłata za każdego kolejnego współwłaściciela: 50 zł netto.

                                                              Krok  4.

                                                      To już wszystko

Zachęcam do zapoznania się z korzyściami, jakie oferuje program. 

Co daje AIP ? 

Misją Fundacji Akademickie Inkubatory Przedsiębiorczości jest wspieranie przedsiębiorczości wśród osób pragnących spróbować swoich szans w prowadzeniu własnej profesjonalnej firmy. Dzięki ochronnym warunkom inkubatora każda osoba może sprawdzić swój pomysł bez ponoszenia ryzyka, zbędnych kosztów i czasu na rejestrację własnej firmy. 
Hasło AIP:  
Budujemy Polskę Przedsiębiorczą, gdzie każdy może zostać swoim szefem !

AIP ułatwia w sposób maksymalny, młodym osobom start w biznesie przez innowacyjny na skalę europejską sposób na prowadzenie firmy na zasadzie pionu AIP (preinkubacja), bez konieczności zakładania własnej działalności gospodarczej, co ogranicza koszty, biurokrację oraz ryzyko młodych przedsiębiorców.
Poprzez inkubator nowi biznesmeni mogą bez wielkich nakładów finansowych założyć swoją własną, wymarzoną firmę, która za kilka lat może stać się potężnym przedsiębiorstwem, dającym kolejne miejsca pracy. Inkubator dostarcza młodym przedsiębiorcom oraz studentom potężną dawkę praktycznej wiedzy i dobrych przykładów biznesowych.

Współpraca z AIP umożliwia każdej osobie powyżej 16 roku życia założenie firmy najniższym kosztem, najszybciej i najłatwiej w Polsce, przy minimalnym ryzyku. Początkujący przedsiębiorca nie musi mieć lokalu, zasobnego portfela i znajomości. 
Wystarczy dobry POMYSŁ !
AIP oferuje szereg atrakcyjnych profitów aby nowopowstała firma mogła się dynamicznie rozwijać.

Poniżej przedstawiam zalety AIP ( informacja pochodzi z www.aipkielce.pl )

W jaki sposób AIP pomaga młodym przedsiębiorcom ?  
· przede wszystkim działając w AIP nie muszą rejestrować własnej działalności gospodarczej, dzięki temu nie płacą składek ZUS,
· działanie na zasadzie pionu w AIP (udostępnienie osobowości prawnej),
· prowadzenie pełnej księgowości pionu przez biuro rachunkowe,
· udostępnianie pomieszczenia przeznaczonego do prowadzenia firmy na warunkach określonych przez dyrektora lokalnego inkubatora,
· dostęp do telefonu, komputera, drukarki, skanera, ksero i podstawowych urządzeń biurowych, wedle zasobów AIP,
· dostęp do konta bankowego (firmowego) dla pionów AIP,
· dostęp do elektronicznego systemu faktur,
· pakiet dodatkowych korzyści dla inkubowanych firm "Benefits 4 Business" ,

· pomoc w promocji i reklamie za pośrednictwem patronów medialnych i wspierających mediów,

· możliwość promocji za pośrednictwem portalu www.aipkielce.pl (strona główna inkubatora w woj. Świętokrzyskim),

· możliwość wystawiania na Targach Kielce,

· porady prawno-podatkowe doradców (biegłych rewidentów, księgowych),

· opieka prawna (w tym tworzenie umów i regulaminów),

· stała opieka i doradztwo dyrektora AIP (trenera), wyposażonego w profesjonalną wiedzę na temat prowadzenia biznesu,

· prawo posługiwania się znakiem Akademickiego Inkubatora Przedsiębiorczości na czas działania w sieci AIP co zwiększa wiarygodność i pozycję firmy,

· dostęp do programów wsparcia dla preinkubowanych firm.

Fundacja AIP nie rości sobie praw do dóbr materialnych bądź niematerialnych   wypracowanych przez firmy.
ZALETY AIP 
• AIP umożliwia nawiązanie współpracy z pracodawcą prowadzącym politykę zatrudnienia w formule kooperacji z podwykonawcami (poprzez faktury VAT) bez konieczności rejestracji działalności gospodarczej

• Działanie w AIP skraca czas nawiązania współpracy z pracodawcą – wystawienie faktury w AIP jest możliwe nawet na drugi dzień po zarejestrowaniu firmy

• AIP pozwala na przetestowanie modelu współpracy z wybranym pracodawcą przed podjęciem wiążącej decyzji o rejestracji własnej działalności gospodarczej w urzędach

• AIP nie tworzy żadnych barier wyjścia z programu, dzięki czemu w dowolnej chwili można podjąć decyzję o zakończeniu współpracy

Zapraszam do kontaktu z lokalnym przedstawicielem AIP :
http://inkubatory.pl/pl/sie-aip
9.     9 – ty  projekt "Biznes na Start" 

Masz pomysł na własny biznes ?  Jesteś gotowy być swoim własnym szefem ?                   Chcesz założyć własną firmę, ale nie wiesz jak to zrobić ? 
                                               ZGŁOŚ SIĘ DO NAS !

Tak reklamuje swoje działania Gdańska Fundacja Przedsiębiorczości.
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Gdańska Fundacja Przedsiębiorczości zakończyła już 9 edycję projektu "Biznes na Start", którego celem jest wsparcie osób zameldowanych lub zamieszkałych na terenie Gdańska, chcących założyć własną działalność gospodarczą.                                                                Projekt finansowany był ze środków Miasta Gdańska i objęty honorowym patronatem Prezydenta Miasta Gdańska.

Akces do projektu można zgłosić : http://www.biznesnastart.pl/ 

Zakończenie etapu szkoleniowo-doradczego projektu Biznes na Start 9.               

W dniu 15 kwietnia 2011 r. odbyło się posiedzenie Komisji Oceny Projektów Biznes na Start 9, na którym Komisja wyłoniła laureatów konkursu na najlepszy biznesplan. Wyniki konkursu ogłoszone zostały w dniu 19 kwietnia 2011 r. na konferencji podsumowującej część szkoleniowo-doradczą projektu.                                                Po części szkoleniowo-doradczej uczestnicy przystąpili do rejestrowania swoich działalności gospodarczych. W okresie od 2 maja do 31 października 2011r. trwa okres Inkubacji w Inkubatorze Przedsiębiorczości Starter.  
Do projektu zakwalifikowanych zostało 20 osób, których pomysły na własną działalność zostały ocenione najwyżej i najlepiej rokują na odniesienie sukcesu rynkowego. 
Projekt podzielony jest na dwie części:

· PREINKUBACJA – szkolenia stacjonarne uzupełnione e-learningowymi (autorski kurs GFP) przygotowujące do prowadzenia własnej działalności gospodarczej oraz indywidualne doradztwo na etapie przygotowania biznesplanu własnej firmy
· INKUBACJA w Inkubatorze Przedsiębiorczości "STARTER" – wsparcie szkoleniowo-doradcze dla start-upów, asysta mentora przedsiębiorcy z co najmniej kilkuletnim stażem w branży zbliżonej do branży uczestnika projektu, przez okres do 6 miesięcy, promocja firmy na stronach http://www.gfp.com.pl/, http://www.biznesnastart.pl/ , http://www.trojmiasto.pl/, ulgi przy ubieganiu się o pożyczkę w Pomorskim Funduszu Pożyczkowym i poręczenie do niej w Pomorskim Regionalnym Funduszu Poręczeń Kredytowych, preferencje przy rozpatrywaniu wniosku o dotację z Powiatowego Urzędu Pracy w Gdańsku dla bezrobotnych uczestników projektu oraz wiele innych profitów. 

Dla autorów 3 najlepszych biznesplanów, którzy założyli w ramach projektu własne firmy, ufundowano wysokie nagrody.                                                                                              
Masz pomysł na biznes, ale potrzebujesz wsparcia w jego realizacji ?  Nie zwlekaj, zgłoś się już dziś!

Dokumenty rekrutacyjne są do pobrania w zakładce "Rekrutacja" na stronie www.biznesnastart.pl lub w siedzibie GFP przy ul. Grunwaldzkiej 238 D w Gdańsku. Informacja telefoniczna: 058 690-74-90 lub 0 693-605-605.
W tym roku rozpoczęto już rekrutację do projektu Biznes na Start 10. Aby wziąć udział w projekcie należało wypełnić Ankietę Zgłoszeniową on - line, opisując swój pomysł na firmę. Organizatorzy wybiorą 22 autorów najlepszych pomysłów.           Ankiety zgłoszeniowe można było składać do dnia 31 stycznia 2012 r. 

Kolejnych edycji szukajcie na stronie: www.biznesnastart.pl, warto.
10.     Zgłoś pomysł i wygraj 10 tys. euro 
W dniu 2011-07-22 rozpoczął się  „Start with e-innovation”- konkurs na najlepszy pomysł na projekt internetowy w Europie Środkowo-Wschodniej. Jest on organizowany już po raz drugi przez Grupę Allegro.  
W konkursie może wziąć udział każdy, kto ma pomysł na biznes w sieci.                                       Pod uwagę brane są projekty, które mają szansę zmienić oblicze Internetu, strony czy gry społecznościowe, serwisy do realizacji e-płatności, aplikacje mobilne, narzędzia wspierające funkcjonowanie firm w sieci oraz platformy ułatwiające  e -handel.
Udział w „Start with e-nnovation” to, oprócz możliwości wygrania 10 000 euro, szansa na pokazanie swojego projektu i jego ocenę przez doświadczonych praktyków e-biznesu, blogerów, przedstawicieli funduszy inwestycyjnych czy inkubatorów start-upów. 
Zaistnienie i promocja w branży są jednymi z kluczowych elementów rozwoju młodych przedsięwzięć.  

- Sukces w konkursie start-upów podczas e-nnovation 2010 otworzył przed nami wiele drzwi i rozpoczął dwumiesięczny maraton wyjazdów, spotkań, wywiadów i prezentacji – mówi Robert Janeczek z zubibu.com, projektu wyróżnionego w zeszłorocznej edycji „Start with e-nnovation”.                                                         - Dzięki temu nasz produkt stał się rozpoznawalny, co bardzo ułatwiło rozmowy z pierwszymi klientami i partnerami biznesowymi. Efekt promocyjny wydarzeń, takich jak e-nnovation jest nieporównywalny z niczym, co na własną rękę może osiągnąć mała, rozpoczynająca działalność firma – dodaje.

Aby zgłosić swój projekt w konkursie, należało do 28 sierpnia 2011 roku  przesłać jego krótki opis przedstawiający:

- innowacyjność,
- model biznesowy i możliwości wdrożenia na rynku IT,
- ocenę potencjalnych korzyści społecznych i biznesowych.

Na tej podstawie komisja konkursowa ocenia nadesłane pomysły. Jury „Start with e-nnovation” wybierze pięciu finalistów, którzy zostaną zaproszeni na międzynarodową konferencję e-nnovation, aby przedstawić swój projekt uczestnikom spotkania. Po prezentacji jury wyłoni najlepszy w Europie Środkowo-Wschodniej pomysł na biznes internetowy, wyróżniony także zostanie projekt, który najbardziej przypadnie do gustu publiczności. Zgłoszenia przyjmowane są poprzez formularz na stronie:                                                      http://e-nnovation.pl/contest_project/ .
11.    300 tys. zł na biznes z Gazetą Wyborczą                  i   Raiffeisen Bankiem Polska SA
Macie pomysł na biznes, ale brakuje wam pieniędzy na start ?

POMYSŁ NA FIRMĘ:  KONKURS DLA PRZEDSIĘBIORCZYCH

„Gazeta" i Raiffeisen Bank Polska SA już po raz czwarty zorganizowała konkurs „Pomysł na firmę". W ciągu trzech poprzednich edycji rozdano ponad 700 tys.zł. 

Pomogli założyć teatr lalek, przedszkole, firmę montującą kolektory słoneczne czy zakład biomasy. Czekają na kolej​ne Wasze pomysły.

Autor najlepszego biznesplanu dostanie 100 tys. zł, a na kolejnych laureatów czekają czte​ry kolejne nagrody po 50 tys. zł.

Czekają na ludzi odważnych, potrafiących przekuć dobry pomysł w biznesplan.

W poprzednich edycjach wpłynęło ponad 4,5 tys. zgłoszeń.

Poziom biznesplanów byt różny. Część swoją profesjonalnością wpra​wiła jury w osłupienie. Wrażenie zrobiły dołączone mapki, projekty przyszłych budyn​ków, badania rynku czy też charakterysty​ka konkurencji.

Jak powalczyć o te pieniądze?                                                                                      Do 15 września 2011 należało wysłać  biznesplan na adres e -mail : 

pomyslnafirme @ raiffeisen.pl
Kto nie zdążył – ma okazję w następnej edycji programu.
Zgłaszać mogą się zarówno osoby, które dopiero planują założe​nie firmy, jak i ci, którzy prowadzą już działalność gospodarczą. Ogłoszenie wyników odbyło się na gali w listo​padzie 2011. 

Informacje i regulamin na wwv.raiffeisen.pl/pomyslnafirme
Nie brakowało jednak także planów, w których szwankowała umiejętność prostego dodawania. Kilka osób za​pewniało, że za jedyne 100 tys. zł otworzy hotel SPA albo dużą luksusową re​staurację w centrum Warszawy ! 
Pomysł musi być do​kładnie przemyślany, z analizą fi​nansową na kilka lat, a nie na najbliż​sze pół roku („ bo potem Jakoś to będzie" ). W końcu chodzi o biznes, który ma być stałym źródłem Twojego utrzymania.

Informacja pochodzi z Gazety Wyborczej ( 5 lipca 2011). Autorzy: Sylwia Śmigiel, Leszek Kostrzewski, Piotr Miączyński

12.     Dotacja z PFRON
Informacja jak uzyskać dotację z Państwowego Funduszu Rehabilitacji Osób Niepełnosprawnych

Źródło: http://www.pierwszadotacja.pl/pfron.html

KWOTA DOTACJI
 Niepełnosprawni, którzy chcą rozpocząć działalność gospodarczą, mogą otrzymać pomoc z Państwowego Funduszu Rehabilitacji Osób Niepełnosprawnych (PFRON) sięgającą 15-krotności przeciętnego wynagrodzenia w gospodarce (w I kwartale 2011 r. średnie wynagrodzenie wynosiło 3466,33 zł, zatem kwota dotacji to nie więcej niż 51995,00 zł). 

Kwota dotacji jest jednak negocjowana i może się okazać, że z wnioskowanych 45 000 zł starosta powiatowy zechce przeznaczyć dla Was np. kwotę dwukrotnie mniejszą. Tłumacząc się czy to limitem środków, czy też dużą ilością osób chętnych. 

Niezwykle istotny jest zatem dobrze napisany Biznesplan !  Jeśli napisany wniosek jest naprawdę dobry, istnieją spore szanse na uzyskanie pełnej wnioskowanej kwoty. 

KTO MOŻE UZYSKAĆ DOTACJĘ?

                                                                                                                             Osoba posiadająca zaświadczenie o niepełnosprawności, która: 

· Zarejestrowana jest w PUP jako bezrobotna lub poszukująca pracy, 

· Nie korzystała ze środków wcześniej z PFRON lub innych środków publicznych na podjęcie działalności gospodarczej albo działalności rolniczej, 

· Nie posiada zaległości w zobowiązaniach wobec PFRON, 

· Nie zalega z opłacaniem w terminie podatków, 

· Nie była karana w okresie 2 lat przed złożeniem wniosku o dotację za przestępstwa gospodarcze. 

Osoba ta jednocześnie zobowiązuje się, że:
· Środki zostaną przeznaczone na cel określony w ustawie, 

· Będzie prowadziła działalność gospodarczą przez co najmniej 24 miesiące, 

· Udokumentuje realizację umowy na wezwanie starosty, 

· Rozliczy otrzymane środki w terminie określonym w umowie, 

· Zwróci otrzymane środki wraz z odsetkami w terminie 3 miesięcy od dnia otrzymania wezwania starosty do zapłaty lub ujawnienia naruszenia co najmniej jednego z warunków umowy, 

· Zabezpieczy zwrot kwoty środków (np. w formie poręczenia, weksla lub gwarancji bankowej). 

NA CO MOŻNA PRZEZNACZYĆ DOTACJĘ ?

Ustawodawca nie przewidział tutaj żadnych restrykcji, jednak warto zaczerpnąć informację na ten temat we właściwym dla swojego miejsca zamieszkania przedstawicielstwie PFRON. 

JAKIE INFORMACJE POWINIEN ZAWIERAĆ WNIOSEK ?

· Wniosek osoby niepełnosprawnej starającej się o przyznanie środków na podjęcie działalności gospodarczej, rolniczej albo na wniesienie wkładu do spółdzielni socjalnej, 

· Kopia dokumentu potwierdzającego niepełnosprawność, 

· Ocena popytu i podaży planowanego przedsięwzięcia dokonana przez Wnioskodawcę, 

· Przewidywane efekty ekonomiczne prowadzenia działalności gospodarczej, 

· Oświadczenie wnioskodawcy o otrzymanej pomocy publicznej de minimis, 

· Kserokopia tytułu prawnego do lokalu lub obiektów przeznaczonych pod planowaną działalność (umowa najmu, dzierżawy, akt własności itp.), 

· Dokumenty potwierdzające posiadanie zabezpieczenia zwrotu otrzymanych środków np. zaświadczenia poręczycieli o dochodach, 

GDZIE NALEŻY ZŁOŻYĆ WNIOSEK ?

Wniosek o dotację składa się we właściwym do miejsca zameldowania przedstawicielstwie PFRON (Może to być Starosta Powiatu bądź też Powiatowe Centrum Pomocy Rodzinie). 

JAKIE ELEMENTY OCENY SĄ BRANE POD UWAGĘ PRZY ROZPATRYWANIU WNIOSKU ?
· Przewidywane efekty ekonomiczne przedsięwzięcia, na które mają być przeznaczone środki,                                                                                                               
· Popyt i podaż lokalnego rynku pracy na planowaną działalność, 

· Kalkulację wydatków na uruchomienie działalności w ramach wnioskowanej kwoty, 

· Uprawnienia i kwalifikacje Wnioskodawcy, 

· Wysokość środków własnych Wnioskodawcy, 

· Wysokość posiadanych środków Państwowego Funduszu Rehabilitacji Osób Niepełnosprawnych przeznaczonych na ten cel w danym roku. 

INFORMACJE DODATKOWE

Niewątpliwie jedną z najbardziej istotnych rzeczy jest napisanie dobrego biznesplanu. Po jego złożeniu (wraz z wnioskiem dotacyjnym) do lokalnego przedstawicielstwa PFRON, należy zarejestrować się jako bezrobotny w PUP oraz pobrać z niego zaświadczenie o nie korzystaniu z innych źródeł dofinansowań. Następnie należy udać się do swojego Urzędu Skarbowego i pobrać zaświadczenie o nieprowadzeniu działalności gospodarczej oraz dostarczyć poręczenia wierzycieli, akt własności nieruchomości bądź umowę najmu lub dzierżawy budynku, w którym będzie prowadzona działalność gospodarcza. 

Zaraz przed podpisaniem umowy będziesz musiał(a) jeszcze zgłosić działalność (wpis do ewidencji), założyć konto firmowe w banku oraz wyrobić REGON. 

Osoby niepełnosprawne prowadzące działalność gospodarczą mogą również starać się o refundację składek na ubezpieczenia społeczne. 

Informacje na ten temat można znaleźć na stronie PFRON : 

http://www.pfron.org.pl/portal/pl/60/Osoba_niepelnosprawna_prowadzaca_dzialanosc_gospodarcza.html

13.  Dotacje dla małych-dużych firm na debiut na             

       New Connect     

Wsparcie debiutu giełdowego na GPW- Giełdzie Papierów   Wartościowych
Suma wszystkich kosztów, jakie musi ponieść przedsiębiorca w związku z debiutem na New Connect, jest relatywnie wysoka i może odstraszać potencjalnych kandydatów, w szczególności małych przedsiębiorców, od skorzystania z tej atrakcyjnej możliwości pozyskania kapitału. Jednocześnie, firmy mają możliwość ubiegania się o dofinansowanie ze środków Unii Europejskiej na pokrycie kosztów debiutu na New Connect. 

Kancelaria Chabasiewicz Kowalska i Partnerzy opracowała poradnik, w którym znalazły się wszystkie niezbędne informacje na ten temat. 
Dla kogo?
Przedsiębiorstwa zainteresowane debiutem na New Connect mogą uzyskać na jego przeprowadzenie dofinansowanie ze środków Unii Europejskiej od Polskiej Agencji Rozwoju Przedsiębiorczości w ramach Działania 3.3. "Tworzenie systemu ułatwiającego inwestowanie w MSP" Poddziałanie 3.3.2 "Wsparcie dla MSP" w ramach Programu Operacyjnego Innowacyjna Gospodarka 2007 - 2013.                                                                                 Uzyskanie dofinansowania uzależnione jest od spełnienia następujących warunków:                                                                                                  - posiadania statusu mikro, małego lub średniego przedsiębiorcy ( skrót MSP)- posiadania siedziby i prowadzenia działalności gospodarczej na terytorium Polski, 
- niezalegania z zapłatą składek wobec Zakładu Ubezpieczeń Społecznych oraz Urzędu Skarbowego,
- wobec przedsiębiorcy nie może być prowadzone postępowanie upadłościowe lub likwidacyjne, 
- członkowie organów zarządzających spółki oraz jej wspólnicy nie mogą być karani.

Na co?                                                                                                   ”Dofinansowanie przeznaczone jest na zakup usług doradczych, w zakresie przygotowania dokumentacji i analiz niezbędnych do pozyskania zewnętrznych źródeł finansowania o charakterze udziałowym, w celu wprowadzenia zmian organizacyjnych, produktowych lub technologicznych o charakterze innowacyjnym w działalności podmiotu, ubiegającego się o dofinansowanie” - wyjaśnia Agata Kowalska, Partner w Kancelarii Chabasiewicz Kowalska i Partnerzy. 

O dofinansowanie mogą ubiegać się również spółki już notowane na New Connect, które dokonują podwyższenia kapitału zakładowego. 
Przykładowo, za takie usługi, w przypadku wprowadzania spółki na New Connect można uznać:                                                                                                                                                  - działania związane ze zmianą formy prawnej (przekształceniem spółki w spółkę akcyjną lub spółkę komandytowo-akcyjną),                                                                                                           - dostosowanie dokumentów korporacyjnych do debiutu na GPW (w tym głównie Statutu spółki oraz regulaminów Zarządu i Rady Nadzorczej), 
- audyty zewnętrzne i wyceny, 
- opracowanie dokumentu informacyjnego.                                                                               

Kosztami, które nie kwalifikują się do dofinansowania są koszty związane z usługami Autoryzowanego Doradcy, które Emitent musi ponosić po debiucie ani z usługami agencji PR. 

Ile można pozyskać?

„Kwota dofinansowania dla jednego przedsiębiorcy na jeden projekt, nie może przekroczyć 2.000.000 euro. Jest to poziom maksymalny. W rzeczywistości dofinansowania są dużo mniejsze - rekordzista otrzymał ok. 1,5 mln złotych.” - tłumaczy Agata Kowalska. 

Poziom dofinansowania przeznaczonego na zakup usług doradczych wymienionych powyżej nie może przekroczyć 50% wydatków kwalifikowanych, faktycznie poniesionych na ten cel. Jest to jednak nadal kwota na tyle wysoka, że może w sposób znaczący obniżyć koszty poniesione przez przedsiębiorcę. 

Jak się do tego zabrać?

Podstawą uzyskania dofinansowania jest prawidłowo złożony i wypełniony wniosek, który należy przesłać do Polskiej Agencji Rozwoju Przedsiębiorczości zarówno w formie elektronicznej, jak i papierowej.                                                                                         Procedura rozpatrywania wniosków trwa średnio około 4 miesięcy. Po upływie tego czasu otrzymuje się decyzję.                                                                                                          Wnioski o dofinansowanie można było składać już od 14 lutego 2011r. Nabór ma charakter ciągły, do wyczerpania alokacji na rok 2011 lub najpóźniej do końca roku 2011. Program przewidziany jest na lata 2007- 2013. Nowa edycja rozpocznie się w lutym 2012r. !                                                                                                                                            Od 2008 r. o dofinansowanie z tego programu ubiegało się ponad 350 spółek. Łącznie starały się pozyskać kwotę 86,5 mln zł  na wsparcie giełdowego debiutu. 
Dotacje zostały przyznane tylko 116 z pośród nich, a ich łączna wysokość wynosiła 15,5 mln zł. „Ze wskazanych statystyk wynika, że aby uzyskać dofinansowanie, konieczne jest zachowanie najwyższej staranności w wypełnianiu i prezentacji wymaganych dokumentów.
 Wymogom tym łatwiej sprostać, gdy przy wypełnianiu oraz składaniu wniosków współpracuje się z doświadczonym w tym zakresie podmiotem. Nasza Kancelaria, jako Autoryzowany Doradca, pomaga swoim klientom w spełnieniu stawianych przed nimi wymagań, oraz oferuje możliwość współpracy z doświadczonymi podmiotami wspierającymi przedsiębiorców w postępowaniach o przyznanie dofinansowania.” - komentuje Agata Kowalska.

Biorąc pod uwagę, że w 2011 r. przeznaczono na Poddziałanie 3.3.2 Programu Operacyjnego Innowacyjna Gospodarka 20 mln zł, a kwota ta została rozdysponowana na razie jedynie w połowie, możliwość skorzystania z refundacji jest wciąż realną i kuszącą propozycją dla wszystkich przedsiębiorców. Warto starać się o takie dofinansowanie, gdyż uzyskanie dotacji pozwala czerpać korzyści z debiutu na NewConnect, przy jednoczesnej minimalizacji kosztów tego przedsięwzięcia.

 Źródło: Kancelaria Chabasiewicz Kowalska i Partnerzy.
III.    Własna firma – przewodnik : 
JAK JĄ ZAŁOŻYĆ
Założenie firmy nie jest bardzo skomplikowane, wiele osób mówi, że proste                   (oczywiście jeżeli mamy na myśli jednoosobową działalność gospodarczą), z pewnością zajmuje nie mało czasu i wymaga pewnej podstawowej wiedzy by zrobić wszystko właściwie i nie popełnić błędu.                                                                                                   Czas wreszcie zmierzyć się z przeciwnościami i spróbować życia na własny rachunek. 
Własna działalność to niezależność oraz możliwość realizacji własnych pomysłów i szansa na sukces, szansa na odmianę swojej przyszłości.      

A jeżeli biznes się powiedzie, czeka Cię nowa karta historii, o której będziesz wspominać przez lata.

Działalność taka może być prowadzona w różnych formach: podmiot może posiadać, bądź nie, osobowość prawną. Osobami prawnymi są np. spółka akcyjna (S.A.) lub spółka z ograniczoną odpowiedzialnością (Sp. z o.o.). 
Jednak ja skupię się tutaj na zakładaniu i prowadzeniu działalności jako osoba fizyczna.
Na wstępie jednak trochę teorii aby przybliżyć czytelnikowi pojęcia, które będą użyte w dalszej części tej publikacji.

A więc przybliżę:

1. formy prawno-organizacyjne przedsiębiorstw w Polsce
Zgodnie z obowiązującą w Polsce ustawą o działalności gospodarczej podmiotem gospodarczym może być osoba fizyczna, osoba prawna a także jednostka organizacyjna nie posiadająca osobowości prawnej, utworzona zgodnie z przepisami prawa, jeżeli jej przedmiot działania obejmuje prowadzenie działalności gospodarczej. Należy przy tym uznać, iż podmioty te uważane mogą być za podmioty gospodarcze wtedy, gdy swoją działalność (wytwórczą, usługową bądź handlową prowadzą w celach zarobkowych i na własny rachunek.   
Poszczególne podmioty różnią się pod wieloma względami. Według jednej z najczęściej stosowanych klasyfikacji dzielą się one na podmioty nie posiadające osobowości prawnej oraz podmioty posiadające taką osobowość, w przypadku których zaciera się w ich zewnętrznej działalności skład osobowy właścicieli przedsiębiorstwa. 
Typowymi podmiotami zaliczonymi do pierwszej grupy są: osoba fizyczna, spółka cywilna, spółka jawna, spółka partnerska, spółka komandytowa i spółka komandytowo-akcyjna                                                                                                      do drugiej zaś grupy należą: spółka z ograniczoną odpowiedzialnością, spółka akcyjna oraz przedsiębiorstwa państwowe.

W warunkach gospodarki rynkowej podstawowe formy prawne przedsiębiorstwa określają z reguły przepisy prawa handlowego lub cywilnego. W Polsce występuje Kodeks handlowy i Kodeks cywilny oraz inne akty normatywne. 

Osoba fizyczna traktowana jest jako najstarsza forma prawna podmiotu gospodarczego w dziejach ludzkości. Podjęcie działalności gospodarczej przez osobę fizyczną jest stosunkowo łatwe i wiąże się z uzyskaniem wpisu do ewidencji działalności gospodarczej. Przedsiębiorstwo jednoosobowe jest prowadzone i reprezentowane przez właściciela, odpowiadającego w sposób wyłączny i bez ograniczeń za wszelkie zobowiązania wynikające z działalności firmy zarówno majątkiem przedsiębiorstwa, jak i majątkiem osobistym. 
Towarzyszy temu pełnia kompetencji decyzyjnych, aczkolwiek mogą one być przekazane w formie pełnomocnictwa. Utworzenie takiego przedsiębiorstwa nie wiąże się ze spełnieniem jakichkolwiek wymagań kapitałowych. 

Podstawę prawną tworzenia i funkcjonowania przedsiębiorstw jednoosobowych w Polsce stanowi ustawa Prawo o działalności gospodarczej oraz przepisy Kodeksu cywilnego poza częścią dotyczącą spółek.

Warte podkreślenia jest również to, iż przedsiębiorstwa jednoosobowe tworzą w istocie najliczniejszą grupę firm i stanowią zarówno trwały element struktury gospodarki, jak również jedynie pierwszą formę działalności gospodarczej która podlega później przekształceniom. Działają one głównie w takich dziedzinach, jak handel, usługi, rolnictwo a także drobna produkcja. 

Warunkiem rozpoczęcia prywatnej działalności jest, przede wszystkim, zgromadzenie początkowego kapitału, a także wiedza, kwalifikacje, duże zaangażowanie osobiste, przedsiębiorczość oraz zdolność do podejmowania ryzyka. 
Większość przedsiębiorstw prywatnych jest najczęściej efektywnych, czyli przynoszą założone zyski i umożliwiają zrealizowanie celów firmy. Niektóre drobne przedsiębiorstwa prywatne przynoszą straty i bankrutują, jednak z reguły w ich miejsce pojawiają się nowe. 

Spółki nie posiadające osobowości prawnej to spółki osobowe, które swoją działalność opierają na osobistej pracy wszystkich lub części wspólników w przedsiębiorstwie przy czym wspólnicy wraz ze spółką ponoszą pełną odpowiedzialność majątkową za zobowiązania spółki. 

Spółka cywilna. W rozumieniu art. 860 § 1 Kodeksu cywilnego spółka cywilna jest stosunkiem prawnym powstającym na podstawie umowy, w której wspólnicy zobowiązują się dążyć do osiągnięcia wspólnego celu gospodarczego przez działanie w sposób oznaczony, w szczególności przez wniesienie wkładów. Umowa powinna być stwierdzona pismem. Stronami tej umowy może być każdy podmiot prawa.

Prowadzenie działalności gospodarczej przez spółkę cywilną wymaga dokonania wpisu do ewidencji działalności gospodarczej. 

Spółka cywilna, ze swej istoty oparta jest na zaufaniu, ponieważ każdy wspólnik ma prawo i obowiązek osobiście prowadzić sprawy spółki, jeżeli umowa nie stanowi inaczej, oraz reprezentować spółkę przed osobami trzecimi, jeśli nic innego nie wynika z zawartej umowy. W spółce nie wyodrębnia się zatem żadnych władz oraz organów.

Na uwagę zwraca także wkład oraz stosunki majątkowe. W spółkach osobowych obowiązek wniesienia wkładów obciąża wszystkich wspólników. 
Rodzaj wkładu powinien być określony w zawieranej umowie. Zgodnie z art. 891 § 1 K.c., wkład wspólników może polegać na wniesieniu do spółki własności lub innych praw zbywalnych albo na świadczeniu usług które mogą przyjąć formę każdej pracy na rzecz spółki poza wykonywaniem obowiązku prowadzenia jej spraw. 

Spółka jawna jest odpowiednikiem spółki cywilnej ale tworzenie jej i funkcjonowanie podlega znacznie bardziej rozbudowanym i uporządkowanym regulacjom prawnym. Jak wynika z art. 22 § 1 Kodeksu spółek handlowych spółka ta prowadzi przedsiębiorstwo pod własną nazwą.

Umowa jest zawierana w formie pisemnej pod rygorem nieważności ( art. 23  k.s.h. ). Wymaga zgłoszenia do rejestru sądowego, a wpis ma charakter deklaratoryjny.

Prowadzenie spółki i jej reprezentowanie przysługuje wszystkim wspólnikom. Również i w tej spółce nie wyodrębnia się władz i organów. Za zobowiązania spółka odpowiada całym swym majątkiem solidarnie ze wspólnikami ( art. 22 § 2 k.s.h. ) ale odpowiedzialność osobista wspólników ma charakter subsydiarny ( art. 31 k.s.h. ) co oznacza, że wierzyciel może przeprowadzić egzekucję z osobistego majątku wspólników dopiero wtedy, gdy nie może ona zostać przeprowadzona z majątku spółki. 

W związku z upodobnieniem spółki jawnej do cywilnej można się spotkać ze stwierdzeniem, że z prawno konstrukcyjnego punktu widzenia spółka jawna nie jest niczym innym jak odmianą spółki prawa cywilnego, podlegającego wpisowi do rejestru handlowego. 

Spółka komandytowa wymaga sporządzenia umowy w formie aktu notarialnego      ( art. 106 k.s.h. ) i dokonania wpisu do rejestru handlowego który jest momentem powstania spółki ( art. 109 § 1 k.s.h. ). Spółka nie uzyskuje jednak osobowości prawnej ale ma jedynie zdolność do czynności prawnych.

Istotą tej spółki jest to, że przynajmniej jeden ze wspólników odpowiada wobec wierzycieli spółki całym majątkiem osobistym tak jak w spółce cywilnej i jawnej i jest nazywany komplementariuszem, a odpowiedzialność przynajmniej jednego z nich jest ograniczona, i jest określany mianem komandytariusza. Pozycja i rola komplementariuszy jest adekwatna do pozycji wspólników w spółce jawnej, natomiast prawa i obowiązki komandytariuszy sprowadzają się do wniesienia wkładu i w ramach którego odpowiadają za zobowiązania spółki, przeglądania ksiąg spółki oraz udzielania zgody w sprawach przekraczających zakres zwykłych czynności spółki. Prawo do prowadzenia i reprezentowania spółki na zewnątrz posiada jedynie komplementariusz, chyba, że któryś z komandytariuszy posiada do tego pełnomocnictwo. 

Spółka z ograniczoną odpowiedzialnością jest regulowana postanowieniami z Kodeksu spółek handlowych art. 151 – 300. Jest uproszczoną formą spółki kapitałowej posiadającą osobowość prawną.

Spółka jest zawierana w formie aktu notarialnego pod rygorem nieważności. Powstanie spółki można przedstawić w czterech wyraźnych etapach:

1.zawarcie umowy spółki,

2.wniesienie całego kapitału zakładowego,

3.ustanowienie władz spółki,

4.postępowanie rejestrowe ( spółka nabywa osobowość prawną, art. 12 k.s.h.).

Spółka z ograniczoną odpowiedzialnością może być utworzona przez jedną albo więcej osób w każdym celu prawnie dopuszczalnym, chyba że ustawa stanowi inaczej.

Spółka z ograniczoną odpowiedzialnością nie może być zawiązana wyłącznie przez inną jednoosobową spółkę z ograniczoną odpowiedzialnością.

Minimalna wartość jednego udziału wynosi 500 zł (art 154 § 2  k.s.h.). Natomiast kapitał zakładowy spółki powinien wynosić co najmniej 50.000 złotych. Kapitał zakładowy spółki dzieli się na udziały o równej albo nierównej wartości nominalnej. 
Udziały nie mogą być obejmowane poniżej ich wartości nominalnej. Jeżeli udział jest obejmowany po cenie wyższej od wartości nominalnej, nadwyżkę przelewa się do kapitału zapasowego.

Za zobowiązania spółki z o.o. odpowiada spółka całym swoim majątkiem. Wspólnicy nie odpowiadają za zobowiązania spółki. Za zobowiązania spółki mogą dopowiadać solidarnie członkowie zarządu, ale tylko wtedy, gdy egzekucja przeciwko spółce okaże się bezskuteczna (odpowiedzialność subsydiarna). 
Członek zarządu może się uwolnić od odpowiedzialności, jeżeli wykaże, że we właściwym czasie zgłosił wniosek o ogłoszenie upadłości lub wszczął postępowanie układowe, albo że niezgłoszenie wniosku o ogłoszenie upadłości oraz niewszczęcie postępowania układowego nastąpiło nie z jego winy, albo że pomimo niezgłoszenia wniosku o ogłoszenie upadłości oraz niewszczęcia postępowania układowego wierzyciel nie poniósł szkody.

Spółkę reprezentuje oraz prowadzi jej sprawy Zarząd. Zarząd składa się z jednego albo większej liczby członków. Do zarządu mogą być powołane osoby spośród wspólników lub spoza ich grona. Członek zarządu jest powoływany i odwoływany uchwałą wspólników, chyba że umowa spółki stanowi inaczej. 

Spółka akcyjna uznawana jest za najbardziej elastyczną i nowoczesną formę podmiotu gospodarczego która odgrywa dominujące znaczenie w gospodarce.

Do powstania spółki akcyjnej konieczne jest:

-sporządzenie statutu w formie aktu notarialnego,

-zgromadzenie kapitału o nominalnej wartości 100 tys. zł.,

-ustanowienie władz spółki, czyli zarządu i komisji rewizyjnej lub rady nadzorczej, przy czym należy zaznaczyć, iż obowiązek ustanowienia rady nadzorczej występuje, gdy kapitał akcyjny przewyższa 500 tys. zł.,

-wpis do rejestru handlowego co daje pozyskanie osobowości prawnej.
Spółkę może założyć najmniej 3 akcjonariuszy. Posiada sformalizowaną strukturę organizacyjną. Organami tej spółki są: zarząd, walne zgromadzenie oraz rada nadzorcza.

Zarząd spółki jednoosobowy lub więcej reprezentuje spółkę w sądzie i poza nim. Prawo członka zarządu do reprezentowania spółki obejmuje wszystkie czynności, poza wyjątkami określonymi w Kodeksie handlowym, jak:

-zbycie lub wydzierżawienie przedsiębiorstwa,

-zbycie nieruchomości fabrycznych,

-emisja obligacji.

Walne zgromadzenie akcjonariuszy jest organem uchwałodawczym i do obowiązków oraz uprawnień należy m.in.:

-wybór zarządu i rady nadzorczej,

-udzielanie absolutorium zarządowi spółki;

-rozpatrywanie i zatwierdzanie sprawozdania, rachunku „zysków i strat” bilansu spółki.

Nadzór nad działalnością spółki sprawuje rada nadzorcza i do zadań jej należy m.in. badanie bilansu oraz rachunku zysków i strat oraz składanie sprawozdań z tych badań walnemu zgromadzeniu. 

Akcjonariusze nie ponoszą odpowiedzialności za zobowiązania spółki. Środki które wnieśli jako kapitał akcyjny przechodzi na własność spółki, podobnie jak środki nabyte w toku prowadzonej działalności. Suma tych wkładów stanowi majątek, którym spółka sama odpowiada za swoje zobowiązania.

Zebranie kapitału akcyjnego jest zatem podstawowym czynnikiem warunkującym powstanie przedsiębiorstwa w formie spółki akcyjnej. 

Przedsiębiorstwo państwowe posiada osobowość prawną i przysługuje mu zdolność do czynności prawnych. Status taki uzyskuje z chwilą wpisu do rejestru. Może być utworzone przez tzw. organ założycielski, którym mogą być m.in. naczelne i centralne organy administracji państwowej oraz Narodowy Bank Polski i banki państwowe. Organy te wyposażają powstające przedsiębiorstwo w środki niezbędne do prowadzenia działalności. 
Organ założycielski decyduje również o podziale i prywatyzacji bezpośredniej przedsiębiorstwa państwowego, a także o jego likwidacji. Przedsiębiorstwo państwowe jest, przede wszystkim, podmiotem samodzielnym, samorządowym oraz samofinansującym się, reprezentowanym przez dyrektora, podejmującym samodzielnie decyzje i nie ponoszącym za nie własnej odpowiedzialności. 

Istotą zasady o swobodzie  gospodarczej wyrażonej  w art. 5 ustawy z dnia 21 lipca 2004 r. Prawo działalności gospodarczej jest to, że podejmowanie i prowadzenie działalności gospodarczej w Polsce jest wolne i dozwolone w granicach obowiązującego porządku prawnego. W treści tej zasady mieści się także wolna wola podmiotu, zarówno co do podejmowania działalności, jak i wyboru co do formy organizacyjno-prawnej. 

Wróćmy do naszej firmy.

Podstawowe czynności jakie należy wykonać aby mieć własną firmę to :
- dokonanie wpisu do ewidencji działalności gospodarczej

- dokonanie rejestracji w Urzędzie Statystycznym

- założenie rachunku bankowego

- dokonanie zgłoszenia w ZUS

- dokonanie zgłoszenia w Urzędzie Skarbowym

Zobacz, w kilku krokach, jak założyć własną firmę.                                                   

O tym w krótkim poradniku. Sądzę jednak, że po zapoznaniu się z informacjami na stronach tego poradnika, posiądziesz wiedzę, która nie będzie wymagała uzupełnienia. Mam nadzieję, że informacje te spełnią wszystkie Twoje oczekiwania i zaspokoją Twoją ciekawość. I najważniejsze, zmobilizują Cię do kroków, które na zawsze zapiszą się na liście Twoich sukcesów.

Jakie masz plany, co chcesz robić w życiu ?

Być może już wiesz, czym chcesz się zajmować, prowadząc własną firmę.                                Cały czas z pewnością krążą Ci po głowie różne pomysły, nie wiadomo jednak        czym to się skończy, czasami Twoja działalność to dzieło przypadku.                                                                         Jeśli już jesteś przekonany, na czym ma polegać Twoja działalność, to dobrze. Zastanów się jednak, czy nie krążą Ci po głowie inne pomysły, ponieważ Twój przedmiot działalności musi być zgłoszony w urzędzie i zgodnie z tym wpisem musisz prowadzić własną działalność.
1.   Zgłoszenie rozpoczęcia działalności gospodarczej
Zgłoszenie rozpoczęcia działalności gospodarczej do 31.12.2011 roku należało dokonać w odpowiednim organie ewidencyjnym, czyli w tym przypadku, burmistrza, wójta lub prezydenta miasta. 

Od 1-go stycznia 2012 w tym względzie nastąpiła zmiana. Burmistrz, wójt lub prezydent nie prowadzą już ewidencji w gminie, a organem ewidencyjnym jest CEIDG czyli CENTRALNA EWIDENCJA i  INFORMACJA O DZIAŁALNOŚCI GOSPODARCZEJ.                                                                                              Początkujący przedsiębiorca może składać, bez właściwości miejscowej, w urzędzie gminy, wszelkie wnioski związane z wykonywaniem samodzielnej działalności gospodarczej, czyli wniosek o wpis do ewidencji, o zmianę wpisu, zawieszenie lub wykreślenie z ewidencji. Urzędnik gminy natomiast przesyła wniosek do CEIDG.

Bliższe informacje na stronach:

https://ceidg.gov.pl,   https://prod.ceidg.gov.pl,  

Wniosek o zawieszenie oraz wznowienie działalności gospodarczej można teraz złożyć na 2 sposoby:

1. on-line – jeśli twój wpis został już przeniesiony do CEIDG, przy użyciu podpisu elektronicznego, weryfikowanego za pomocą kwalifikowanego certyfikatu, podpisem potwierdzonym profilem zaufanym ePUAP, albo podpisem osobistym, o którym mowa w przepisach o dowodach osobistych, albo w inny sposób akceptowany przez system CEIDG umożliwiający jednoznaczną identyfikację osoby składającej wniosek i czas jego złożenia,

2. w urzędzie gminy – osobiście lub listem poleconym, (w przypadku przesłania wniosku listem poleconym powinien być on opatrzony własnoręcznym podpisem wnioskodawcy, potwierdzonym  przez notariusza).

Jeśli wniosek o wpis do CEIDG będzie niepoprawny to:                     

1. gdy został złożony on-line – system CEIDG poinformuje niezwłocznie o niepoprawności wniosku,                                                                                                    2. gdy został złożony w urzędzie gminy – organ gminy niezwłocznie wzywa do skorygowania lub uzupełnienia wniosku w terminie 7 dni roboczych.

Aby zarejestrować działalność gospodarczą jako osoba fizyczna możesz wybrać jeden z trybów postępowania:
· Zalogowanie* się do CEIDG, wypełnienie wniosku on-line i złożenie go elektronicznie.

· Zalogowanie* się do CEIDG, wypełnienie wniosku on-line, wydrukowanie i zaniesienie go do gminy.

· Bez logowania się do CEIDG, wypełnienie wniosku on-line, wydrukowanie i zaniesienie go do gminy.

· Pobranie i złożenie wniosku papierowego w gminie. Gmina przekształca go na wniosek elektroniczny. 

· Przesłanie wniosku listem poleconym do wybranej gminy. Podpis musi być notarialnie potwierdzony.

* Przy pierwszym logowaniu należy założyć konto i aktywować je po otrzymaniu potwierdzenia mailowego
Podstawą do złożenia wniosku w CEIDG jest identyfikacja tożsamości osoby której wniosek dotyczy oraz podpisanie wniosku.

W  zgłoszeniu podajemy następujące informacje :

•
imię i nazwisko przedsiębiorcy oraz jego numer PESEL

•
adres i miejsce zamieszkania przedsiębiorcy

•
określenie nazwy pod jaką działalność będzie wykonywana
•
określenie daty rozpoczęcia działalności

•
adres i miejsce wykonywania działalności

•
określenie przedmiotu wykonywanej działalności

Wniosek powinien zostać rozpatrzony w terminie 14 dni od daty jego  złożenia, a my powinniśmy otrzymać zaświadczenie o wpisie do ewidencji działalności gospodarczej.

A co w sytuacji gdy za miesiąc będziesz musiał dokonać zmian i wpisać kolejną formę swojej działalności?  Narazisz się na stratę czasu i ewentualne koszty 50 zł za zmianę we wpisie do ewidencji ( w zależności od zasad obowiązujących w danej gminie). Warto więc wszystko przemyśleć i wpisać w zgłoszeniu do ewidencji wszystkie przewidywane formy działalności, nawet gdybyś nie miał możliwości skorzystania z tych pomysłów, tak na wszelki wypadek.                                                                                                                            
Jeżeli planujesz, że np. Twoja działalność będzie polegała na prowadzeniu usług ubezpieczeniowych, nie zapomnij zaznaczyć w dokumentach rejestrowych swojej firmy (we wniosku o wpis do ewidencji działalności gospodarczej, o którym mowa później), że planujesz także usługi pośrednictwa kredytowego, a może nawet usługi ksero ( masz lokal w dobrym punkcie) , możesz poszukać teraz tylko dostawcy kserokopiarki ( nowej, używanej lub po-leasingowej ). Może nigdy nie skorzystasz z tego pomysłu, ale będziesz mieć możliwość skorzystania z takiej ewentualności.                                                                                        
Pamiętaj, o tym, że Twoja działalność musi być zgodna z tzw. Polską Klasyfikacją Działalności (PKD). Podając proponowane formy Twojej działalności, musisz skorzystać z sklasyfikowanych tam kategorii PKD i podać je wraz z wnioskiem o wpis do ewidencji. Informacje o numerach PKD otrzymasz w urzędzie, w trakcie dokonywania wpisu. Dostęp do aktualnych numerów PKD można uzyskać także ze strony Głównego Urzędu Statystycznego. 
Powinieneś zapoznać się także z aktami prawnymi, które regulują zasady prowadzenia własnej działalności.

Ważne ustawy związane z prowadzeniem własnej działalności gospodarczej: 

- Ustawa o swobodzie działalności gospodarczej z 2 lipca 2004 roku(z późniejszymi zmianami, stan na 01.01.2008) 
- Ustawa o podatku dochodowym od osób fizycznych z 26 lipca 1991 roku                   (z późniejszymi zmianami, stan na 01.01.2008)  
-  Ustawa o zryczałtowanym podatku dochodowym od niektórych przychodów osiąganych przez osoby fizyczne z 20 listopada 1998 roku(z późniejszymi zmianami, stan na 01.01.2008)  

-  Ustawa o podatku od towarów i usług z 11 marca 2004 roku(z późniejszymi zmianami, stan na 01.01.2008).                                                                            Wszelkie druki oraz teksty ustaw dostępne są do pobrania na: http://isap.sejm.gov.pl/
USTAWOWE PODSTAWY REJESTRACJI FIRMY:
· Ustawa z 21 sierpnia 2004  o swobodzie działalności gospodarczej Dz.U. z 2004 r nr 173, poz. 1807
· USTAWA z dnia 19 listopada 1999 r. Prawo działalności gospodarczej Dz.U. z 1999 r. Nr 101, poz. 1178, z 2000 r. Nr 86, poz. 958, Nr 114, poz. 1193, z 2001 r. Nr 49, poz. 509, Nr 67, poz. 679;
· USTAWA z dnia 20 sierpnia 1997 r. o Krajowym Rejestrze Sądowym Dz. U. z 2007 r. Nr 168, poz. 1186, z  2008 r. Nr 141, poz. 888, z 2009r. Nr 18, poz. 97, Nr 42, poz. 341, Nr 53, poz. 434, Nr 157, poz.1241,  z 2010 r.  Nr 28, poz. 146, Nr 96, poz. 620, z 2011 r. Nr 92, poz. 531, Nr 112, poz.654,  Nr 142, poz. 828, Nr 144, poz. 851, Nr 232, poz. 1378.

USTAWOWE PODSTAWY form organizacyjnych działalności gospodarczej :
· Ustawa o podatku dochodowym od osób fizycznych: z ustawy z dnia 2 lipca 2004 r. o swobodzie działalności gospodarczej (Dz. U. z 2004 r. Nr 173, poz. 1807)
· USTAWA z dnia 23 kwietnia 1964 Kodeks cywilny 
· USTAWA z dnia 15 września 2000 r. Kodeks spółek handlowych, Dz. U. z dnia 8 listopada 2000 r.
· USTAWA z dnia 7 kwietnia 1989 r. Prawo o stowarzyszeniach , Dz. U. z 2001 r. Nr 79, poz. 855, z 2003 r. Nr 96, poz. 874, z 2004 r. Nr 102, poz. 1055, z 2007 r. Nr 112, poz. 766, z 2011 r. Nr 112, poz. 654.
· USTAWA z dnia 6 kwietnia 1984 r. o fundacjach , Dz. U. z 1991 r. Nr 46, poz. 203, z 1997 r. Nr 121, poz. 769, z 2000 r. Nr 120, poz. 1268, z 2003 r. Nr 162, poz. 1568, z 2005 r. Nr 167, poz. 1398, Nr 175, poz. 1462.

USTAWOWE PODSTAWY dotyczące funkcjonowania firm :

· Ustawa o świadczeniu usług drogą elektroniczną z dnia 18 lipca 2002 r. ( Dz.U. Nr 144, poz. 1204)
· USTAWA z dnia 5 lipca 2002 r. o ochronie niektórych usług świadczonych drogą elektroniczną opartych lub polegających na dostępie warunkowym,  Dz.U. z 2002 r. Nr 126, poz. 1068;
· USTAWA z dnia 2 marca 2000 r. o ochronie niektórych praw konsumentów oraz o odpowiedzialności za szkodę wyrządzoną przez produkt niebezpieczny, Dz. U. z 2000 r. Nr 22, poz. 271, z 2002 r. Nr 144, poz. 1204, z 2003 r. Nr 84, poz. 774, Nr 188, poz. 1837, z 2004 r. Nr 96, poz. 959, Nr 116, poz. 1204, z 2005 r. Nr 122, poz. 1021, z 2008 r. Nr 171, poz. 1056, z 2009 r. Nr 201, poz. 1540, z 2011 r. Nr 80, poz. 432, Nr 126, poz. 715, Nr 199, poz. 1175.
2.   Co, gdzie, kiedy ? Kalendarz każdego przedsiębiorcy.
Poniżej prezentowane są [image: image10.png]


ważniejsze obowiązki przedsiębiorców w zakresie wpłaty podatków i składek ZUS dla małych i mikro przedsiębiorstw oraz składania deklaracji podatkowych i ZUS
Termin składania dokumentów:

1.   - do 7-go dnia każdego miesiąca  :

*   karta podatkowa - wpłata podatku (bez deklaracji)

2.   - do 10-go dnia każdego miesiąca :

*   deklaracja rozliczeniowa oraz opłata za ubezpieczenie społeczne, ubezpieczenie zdrowotne i Fundusz Pracy dla osób fizycznych opłacających składki wyłącznie za siebie 

*   Intrastat (dla podmiotów prowadzących wymianę towarową z państwami członkowskimi Unii Europejskiej ( szczegółowe informacje http://www.stat.gov.pl/intrastat/index.htm )

3.   - do 15-go dnia każdego miesiąca :

*   deklaracja rozliczeniowa wraz z imiennymi raportami miesięcznymi dla pozostałych płatników składek (zatrudniających pracowników) oraz opłaty za ubezpieczenia społeczne, ubezpieczenia zdrowotne, Fundusz Pracy i Fundusz Gwarantowany Świadczeń Pracowniczych
 4.   - do 20-go dnia każdego miesiąca :
*    podatek dochodowy od osób fizycznych od wypłat dokonanych w miesiącu poprzednim wraz z deklaracją PIT-4 (nie trzeba składać co miesiąc deklaracji PIT-4, należy tylko uiścić stosowną opłatę i zachować potwierdzenie przelewu)
 *    podatek dochodowy od osób fizycznych z pozarolniczej działalności gospodarczej oraz najmu i dzierżawy wraz z deklaracją PIT-5 (nie trzeba składać co miesiąc deklaracji PIT-5, należy tylko uiścić stosowną opłatę i zachować potwierdzenie przelewu).
*    podatek dochodowy (tzw. podatek liniowy) od osób fizycznych z pozarolniczej działalności gospodarczej wraz z deklaracją PIT-5L (nie trzeba składać co miesiąc deklaracji PIT-5L, należy tylko uiścić stosowną opłatę i zachować potwierdzenie przelewu)
*    zryczałtowany podatek dochodowy od wypłat dokonanych w miesiącu poprzednim wraz ze zbiorczą deklaracją PIT-8A 
*    ryczałt od przychodów ewidencjonowanych za marzec 2006 r. oraz za I kwartał 2006 r. (bez składania deklaracji) 
*    zaliczki na podatek dochodowy od osób fizycznych w uproszczonej formie  (bez składania deklaracji miesięcznych)
  

*    na PFRON (Państwowy Fundusz Rehabilitacji Osób Niepełnosprawnych)

5.   - do 25-go dnia każdego miesiąca :
*  podatek od towarów i usług za poprzedni miesiąc i złożenie deklaracji VAT-7,   VAT-8, VAT-12  

*  podatek od towarów i usług za poprzedni kwartał kalendarzowy i złożenie deklaracji VAT-7K 
*   podatek akcyzowy  i złożenie deklaracji AKC-3/AKC-3zh.
Jeśli termin przypada w sobotę, niedzielę lub w święto to ulega przesunięciu na następny dzień roboczy.                                                                                                                             
Wszystkie terminy dotyczą obowiązków za poprzedni okres (np. miesiąc, kwartał).

Sprawdź, czy potrzebujesz koncesji lub licencji

Powinieneś sprawdzić czy zaplanowana przez Ciebie działalność nie wymaga uzyskania specjalnego zezwolenia lub koncesji. 
Prowadzenie niektórych form działalności wymaga spełnienia określonych warunków, regulowanych przez ustawy i inne akty prawne. Bez zezwolenia nie można np. handlować alkoholem, a bez koncesji nadawać audycji radiowych czy prowadzić firmy ochrony mienia. 
KONCESJE wymagane są w obszarach:

1. Rynek broni: wytwarzanie i obrót materiałami wybuchowymi, bronią i amunicją oraz wyrobami i technologią o znaczeniu wojskowym i policyjnym.

2. Górnictwo: koncesja na poszukiwanie lub rozpoznawanie złóż kopalin, samo wydobywanie kopalin ze złóż, bezzbiornikowe magazynowanie substancji, składowanie odpadów w górotworze i podziemnych wyrobiskach górniczych.
3. Rynek ochrony: na ochronę mienia i osób.

4. Paliwa: koncesja na wytwarzanie, przetwarzanie, magazynowanie, przesyłanie i dystrybucja oraz obrót paliwami i energią.

5. RTV : koncesja na rozpowszechnianie programów radiowych i telewizyjnych.

6. Transport : koncesje na transport lotniczy.

A teraz szczegółowo: 

Koncesji wymaga procedura złomowania pojazdów oraz utylizacji odpadów czy wywóz śmieci.                                                                                                         Szczególne zasady regulują też np. kwestie świadczenia usług notarialnych, prawniczych (trzeba uzyskać prawo wykonywania zawodu), lekarskich i aptecznych. Licencji wymaga również zawód pośrednika w obrocie nieruchomościami, zarządcy nieruchomości,  rzeczoznawcy czy specjalisty w branży budowlanej. Rejestracji wymaga także biznes związany z wydawaniem książek, czasopism, periodyków oraz pomocy szkolnych. W tym przypadku działalność należy zarejestrować w Sądzie Okręgowym w Warszawie. 
Specjalne zezwolenie wymagane jest m.in. na obrót środkami ochrony roślin, prowadzenie działalności w granicach specjalnej strefy ekonomicznej z wykorzystaniem pomocy państwa.          

Informacje o podstawowych obszarach działalności gospodarczej, w których konieczne jest posiadanie koncesji lub zezwolenia, zawarte są w ustawie o swobodzie działalności gospodarczej z 2 lipca 2004 roku (stan na 31.03.2009 r). Dokładne regulacje ujęte są jednak w poszczególnych ustawach, więc jeśli obawiasz się, że planowana przez Ciebie działalność może wymagać specjalnego zezwolenia, przejrzyj akty prawne związane z daną branżą.

3.   Lokal jako miejsce wykonywania działalności.
Jeżeli już wiesz, jaką działalność będziesz prowadził, najwyższa pora zastanowić się, gdzie masz zamiar to robić. 
Zdecydowana większość jednoosobowych firm działa we własnym mieszkaniu (towar, narzędzia lub produkty przechowuje w garażu lub piwnicy). Ma to wiele zalet, przede wszystkim taką, że lokal już jest, nie trzeba za niego dodatkowo płacić ani tracić czasu na poszukiwania. Co więcej, część płaconego czynszu za mieszkanie można zakwalifikować do kosztów prowadzenia działalności. 

Jeżeli jednak planowana przez Ciebie firma wymaga oddzielnego lokalu, poszukaj go najpierw, jeszcze przed zgłoszeniem, ponieważ we wniosku o wpis do ewidencji działalności gospodarczej trzeba podać podstawowy adres prowadzenia działalności oraz adresy dodatkowe, miejsc prowadzenia oddziałów firmy (o ile takie istnieją) oraz ewentualnych dodatkowych biur lub magazynów.

Jeśli chcesz korzystać z lokalu, który nie jest Twoją własnością, pamiętaj, że musisz mieć podpisaną umowę (np. najmu lub użyczenia), która potwierdzi Twoje prawo do dysponowania lokalem. Umowę będziesz musiał okazać przy rejestracji w Urzędzie Gminy, Urzędzie Skarbowym oraz banku.
Złóż wniosek o wpis do ewidencji działalności gospodarczej.
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Wypełnienie wniosku nie jest skomplikowane, ale:
· Jeśli planujesz zajmować się np. tylko usługami pocztowymi, to i tak w "przedmiocie działalności" wpisz więcej pozycji, nawet luźno powiązanych z główną działalnością, np. usługi biurowe, usługi ksero, usługi ubezpieczeniowe lub pośrednictwa finansowego . Nie wiesz przecież czy za kilka miesięcy nie poszerzysz działalności, dzięki temu nie będziesz musiał załatwiać dodatkowych formalności jeszcze raz.

· Wpisując "datę rozpoczęcia działalności" uwzględnij to, że kilkanaście dni lub kilka  tygodni zajmie Ci uzyskanie wszelkich zezwoleń lub koncesji.                                          Nie wpisuj zbyt wczesnej daty rozpoczęcia, ponieważ będziesz musiał płacić ZUS jeszcze przed faktycznym jej uruchomieniem.

· Działalność gospodarczą możesz podjąć już w dniu złożenia wniosku
Więc już wiesz, jakiego rodzaju działalność chcesz uruchomić, wiesz także czy potrzebujesz koncesji lub zezwolenia. Nadszedł czas na wypełnienie pierwszego dokumentu, wniosku o wpis do ewidencji działalności gospodarczej. 
Dokument ten składa się w Urzędzie Gminy właściwym dla miejsca zamieszkania   przedsiębiorcy lub wysyła ON-LINE (informacja jak w poprzednim rozdziale).         Dla osób posiadających miejsce stałego pobytu poza terytorium Rzeczpospolitej Polskiej właściwą gminą do rejestracji działalności jest gmina w której znajduje się główne miejsce wykonywania działalności.                                                                   Od dnia 31.03.2009 r. osoba fizyczna rozpoczynająca działalność gospodarczą składa jeden zintegrowany wniosek o wpis do ewidencji działalności gospodarczej. Ten sam wniosek należy wypełnić dokonując zmian bądź zawieszając lub  zamykając prowadzoną działalność.

Urząd Gminy dokonuje wszystkich formalności dotyczących pełnej rejestracji działalności gospodarczej osoby fizycznej związanych z wpisem lub zmianą w krajowym rejestrem urzędowym podmiotów gospodarki narodowej REGON, zgłoszeniem identyfikacyjnym albo aktualizacyjnym NIP oraz zgłoszeniem płatnika składek ZUS. Oznacza to, że nie musisz samodzielnie rejestrować swojej firmy w każdym urzędzie oddzielnie. 
Niezależnie od wniosku, będziesz musiał  uzupełnić niektóre informacje w Urzędzie Skarbowym oraz ZUS -ie (ale o tym później).

Złożenie wniosku i wydanie zaświadczenia o wpisie nie podlegają żadnym opłatom.          We wniosku musisz podać swoje dane osobowe, dane adresowe swojej firmy, miejsca prowadzenia działalności, przedmiot działalności zgodnie z Polską Klasyfikacją Działalności (PKD) i datę jej rozpoczęcia. Wpisowi podlegają także numer NIP oraz numer REGON (o ile go już posiadasz).
Jeżeli nie masz nadanego numeru NIP, Urząd Gminy sam wysyła dokumenty o jego nadanie do  Urzędu Skarbowego. Otrzymując numer NIP, samodzielnie uzupełnia wniosek przedsiębiorcy o ten numer, a następnie przekazuje kompletny wniosek do ZUS.

Każda firma musi posiadać swój numer REGON, czyli numer identyfikacyjny w Krajowym Rejestrze Podmiotów Gospodarki Narodowej. To odpowiednik numeru PESEL, jakim posługują się osoby fizyczne. Gmina przesyła Twój wniosek również do Urzędu Statystycznego, który nadaje Twojej firmie numer i zaświadczenie wysyła na podany przez Ciebie adres.                                                                                                                                    We wniosku można podać także dane podmiotu prowadzącego dokumentację rachunkową oraz rodzaj prowadzonej dokumentacji księgowej.

Nowy wniosek można złożyć w wersji papierowej lub elektronicznej, składa się on z co najmniej części CEDG-1 (dwie strony) oraz:
· jeżeli przedsiębiorca posiada rachunek bankowy  CEDG - RB

· w przypadku kiedy przedsiębiorca wykonuje działalność gospodarczą w wielu  miejscach konieczne jest złożenie części CEDG-MW

· w przypadku kiedy przedsiębiorca deklaruje wykonywanie więcej niż 10 rodzajów działalności wypełnia się część CEDG - RD

· w przypadku pomyłek na ww. formularzach należy wypełnić CEDG – POPR

DRUKI, FORMULARZE 
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zamieszczam informacje o formularzach i drukach, a także aktach prawnych, które mogą się przydać każdemu, a zwłaszcza początkującemu przedsiębiorcy.
Na początek materiały, które przydadzą się przy rejestracji firmy.

Formularze i druki potrzebne przy zakładaniu własnej działalności:
- wniosek o wpis do ewidencji działalności gospodarczej                                                          

  (dostępny w każdym urzędzie gminy oraz on-line ) 

- karta zgłoszenia pracodawcy do Państwowej Inspekcji Pracy
  (wymagane, gdy firma, oprócz właściciela, zatrudnia na umowę o pracę pracownika/ 

  pracowników) 

- karta zgłoszenia pracodawcy do Państwowej Inspekcji Sanitarnej
  (wymagane, gdy firma, oprócz właściciela, zatrudnia na umowę o pracę pracownika/ 

   pracowników)

- Druki : NIP-1 , VAT-R, VAT-R/UE  (do wypełnienia w każdym Urzędzie Skarbowym) 

- Druki : ZUS ZFA , ZUS ZPA , ZUS ZUA , ZUS ZZA ( dostępne w Zakładzie  

    Ubezpieczeń Społecznych )

- wniosek o nadanie numeru REGON ( można uzyskać w urzędzie gminy i wysłać do właściwego Urzędu Statystycznego, w chwili obecnej wiele urzędów wysyła wniosek o aktualizacje numeru REGON automatycznie w momencie dokonywania zmian we wpisie do ewidencji)

Założenie firmy nie jest trudne. Zwłaszcza, jeśli myślisz o jednoosobowej działalności gospodarczej. Ta forma pozwoli Ci uniknąć spełnienia wielu skomplikowanych czasem procedur, a daje Ci to, co najważniejsze – niezależność od przełożonego, możliwość realizacji własnych pomysłów i szansę na sukces. Jeśli biznes się powiedzie...
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Zobacz, jak łatwo założyć własną firmę! Wspólnie z SOHOfinance i Centrum Doradztwa Biznesowego przygotowaliśmy krótki poradnik. 

Jeśli po przeczytaniu poradnika będziesz mieć jeszcze jakieś pytania lub wątpliwości, skontaktuj się ze specjalistami, którzy odpowiedzą na pytania (e-mail: pytania@sohofinance.pl). 

Jeśli Twoje pytanie nie może czekać i potrzebujesz pilnej odpowiedzi, zamów płatne konsultacje u eksperta, który jej udzieli jak tylko się z nim skontaktujesz (ekspert@sohofinance.pl)

Co chcesz robić?

Na pewno już wiesz, czym chcesz się - jako firma - zajmować. Może być to wszystko, co tylko przyjdzie Ci do głowy (i oczywiście nie jest zabronione). Musisz pamiętać tylko, że niektóre "biznesy" wymagają koncesji, zezwoleń itd. - ale o tym później.
Jeśli już wiesz dokładnie, na czym ma polegać Twoja działalność, to dobrze. Ale zastanów się przy okazji, czy nie ma żadnych zajęć podobnych, którymi w przyszłości mógłbyś/mogłabyś się zająć. To ważne, bo przedmiot działalności musi być zgłoszony w odpowiednim urzędzie. A nie możesz zajmować się czymś, czego nie masz wpisanego w dokumenty. Lepiej więc już teraz zaplanować szerokie spektrum działania, niż po kilku miesiącach zmieniać wpisy w dokumentach.

Przykład:
Planujesz, że Twoja działalność będzie polegała na prowadzeniu pensjonatu w nadmorskiej miejscowości. Nie zapomnij jednak zaznaczyć w dokumentach rejestrowych firmy (we wniosku o wpis do ewidencji działalności gospodarczej, o którym więcej w dalszej części), że myślisz też o usługach gastronomicznych dla gości, a nie wykluczasz również usług cateringowych. Może nawet nigdy z tego nie skorzystasz, ale będziesz mieć możliwość.

Pamiętaj, że Twoja działalność musi być zgodna z tzw. Polską Klasyfikacją Działalności (PKD). Opisując swoje plany biznesowe musisz korzystać z wyodrębnionych tam kategorii.

Dostęp do aktualnego PKD możesz uzyskać np. poprzez strony Głównego Urzędu Statystycznego. 
Przejrzyj teraz Polską Klasyfikację Działalności! »
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Sprawdź, czy potrzebujesz koncesji

Sprawdź, czy zaplanowana przez Ciebie działalność nie wymaga uzyskania specjalnego zezwolenia lub koncesji. Pamiętaj też, że prowadzenie niektórych przedsięwzięć wymaga spełnienia określonych warunków, regulowanych przez ustawy i inne akty prawne. Bez zezwolenia nie możesz np. handlować alkoholem, a bez koncesji nadawać audycji radiowych czy prowadzić firmy ochrony mienia.

Specjalne zezwolenie wymagane jest np. na obrót środkami ochrony roślin, prowadzenie działalności w granicach specjalnej strefy ekonomicznej z wykorzystaniem pomocy państwa czy wywóz śmieci.

Szczegółowe zasady regulują też np. kwestie świadczenia usług prawniczych (trzeba uzyskać prawo wykonywania zawodu adwokata, radcy prawnego itd.), lekarskich (jw.) czy budowlanych.

Informacje o podstawowych obszarach działalności gospodarczej, w których konieczne jest posiadanie koncesji lub zezwolenia, zawarte są w ustawie o swobodzie działalności gospodarczej z 2 lipca 2004 roku (stan na 31.03.2009 r.).

Dokładne regulacje ujęte są jednak w poszczególnych ustawach (np. prawie farmaceutycznym), więc jeśli obawiasz się, że planowana przez Ciebie działalność może wymagać specjalnego zezwolenia, przejrzyj akty prawne związane z daną branżą.
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Znajdź lokal

Już wiesz, czym się będziesz zajmować. Najwyższa pora zastanowić się, gdzie będziesz to robić. Zdecydowana większość jednoosobowych firm działa we własnym mieszkaniu. Ma to wiele zalet, przede wszystkim taką, że lokal już jest, nie trzeba za niego dodatkowo płacić ani tracić czasu na poszukiwania. Co więcej, część płaconego czynszu za mieszkanie można "wrzucić w koszty" prowadzenia działalności - czysty zysk.

Jeśli jednak planowana przez Ciebie praca wymaga odrębnego lokalu, poszukaj go najpierw - we wniosku o wpis do ewidencji działalności gospodarczej trzeba podać podstawowy adres prowadzenia działalności oraz adresy dodatkowe - miejsc prowadzenia firmy o ile takie istnieją.

Jeśli chcesz korzystać z lokalu, który nie jest Twoja własnością, pamiętaj, że musisz mieć podpisaną umowę (np. najmu lub użyczenia), która potwierdzi Twoje prawo do dysponowania lokalem.
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Złóż wniosek do ewidencji

Już wiesz, jakiego rodzaju działalność chcesz prowadzić, wiesz już – czy potrzebujesz koncesji lub zezwolenia. Czas na wypełnienie pierwszego dokumentu - wniosku o wpis do ewidencji działalności gospodarczej. Dokument ten składa się w urzędzie gminy właściwym dla miejsca zamieszkania  przedsiębiorcy. Dla osób posiadających miejsce stałego pobytu poza terytorium Rzeczpospolitej Polskiej właściwą gminą do rejestracji działalności jest gmina w której znajduje się główne miejsce wykonywania działalności.

Od dnia 31.03.2009 r. osoba fizyczna rozpoczynająca działalność gospodarczą składa jeden zintegrowany wniosek o wpis do ewidencji działalności gospodarczej. Ten sam wniosek należy wypełnić dokonując zmian bądź zawieszając lub zamykając swoją działalność.

Urząd Gminy dokonuje wszystkich formalności dotyczących pełnej rejestracji działalności gospodarczej osoby fizycznej związanych z wpisem lub zmianą w krajowym rejestrem urzędowym podmiotów gospodarki narodowej REGON, zgłoszeniem identyfikacyjnym albo aktualizacyjnym NIP oraz zgłoszeniem płatnika składek ZUS. Oznacza to, że nie musisz samodzielnie rejestrować swojej firmy w każdym urzędzie z osobna. Niezależnie od wniosku mimo wszystko będziesz musiał/ła uzupełnić niektóre informacje w urzędzie skarbowym oraz ZUS (ale o tym później).

Złożenie wniosku i wydanie zaświadczenia o wpisie nie podlegają żadnym opłatom.

We wniosku musisz podać swoje dane osobowe, dane teleadresowe swojej firmy, miejsca prowadzenia działalności, przedmiot działalności zgodnie z Polską Klasyfikacją Działalności (PKD) i datę jej rozpoczęcia. Wpisowi podlegają także numer NIP (o ile posiadasz) oraz numer REGON (o ile posiadasz).
Jeżeli nie masz nadanego numeru NIP, urząd gminy sam wysyła dokumenty o jego nadanie do  urzędu skarbowego. Otrzymując numer NIP samodzielnie uzupełnia wniosek przedsiębiorcy o ten numer i następnie przekazuje kompletny wniosek do ZUS.

Każda firma musi posiadać swój numer REGON, czyli numer identyfikacyjny w Krajowym Rejestrze Podmiotów Gospodarki Narodowej. To odpowiednik numeru PESEL, jakim posługują się osoby fizyczne. Gmina przesyła Twój wniosek również do urzędu statystycznego, który nadaje Twojej firmie numer i zaświadczenie wysyłam do Ciebie na adres wskazany we wniosku do korespondencji.

We wniosku można podać także dane podmiotu prowadzącego dokumentację rachunkową oraz rodzaj prowadzonej dokumentacji księgowej.

Nowy wniosek można złożyć w wersji papierowej lub elektronicznej, składa się on z co najmniej części EDG-1 (dwie strony) oraz:
· jeżeli przedsiębiorca posiada rachunek bankowy  EDG-RB;

· w przypadku kiedy przedsiębiorca wykonuje działalność gospodarczą w wielu  miejscach konieczne jest złożenie części EDG-MW;

· w przypadku kiedy przedsiębiorca deklaruje wykonywanie więcej niż 10 rodzajów działalności wypełnia się część EDG-RD;

· w przypadku pomyłek na ww. formularzach należy wypełnić EDG-POPR.

Uwaga:

Szczegółowe informacje o procedurze składania wniosku znajdziesz we właściwym urzędzie gminy wraz z instrukcją wypełnienia wniosku. 
Tam również dostaniesz (a często i ściągniesz ze strony internetowej) wzór wniosku (Istnieje oczywiście możliwość złożenia wniosku on-line).


4.     Wybór formy opodatkowania.
Pamiętajmy, że decyzję jakie podejmiemy będą miały znaczenie finansowe więc należy się nad nimi poważnie zastanowić.

Zasady ewidencji w poszczególnych podmiotach gospodarczych, określone są ustawą o rachunkowości. W świetle tej ustawy, osoby fizyczne oraz spółki cywilne osób fizycznych, które na własny rachunek prowadzą lub rozpoczynają działalność gospodarczą, a ich przychody ze sprzedaży produktów oraz towarów w poprzednim roku obrotowym nie przekroczyły kwoty 1200 000 euro, mają możliwość dokonania wyboru określonej formy opodatkowania, a także sposobu prowadzenia księgowości (ewidencji) zaistniałych operacji gospodarczych. 
Obowiązek ewidencji podatkowej określa ustawa z 26 lipca 1991 roku, dotycząca podatku dochodowego od osób fizycznych (Dz. U. z 2010  r., nr 51 poz. 307).                                                                                                                                                      Osoby fizyczne prowadzące działalność gospodarczą mają prawo do wyboru formy opodatkowania. 

Do dyspozycji są n/w formy : 

- zasady ogólne – podatkowej księgi przychodów i rozchodów, czyli opodatkowanie      na zasadach ogólnych lub wg skali liniowej,
- podatek liniowy ( 19%)

- ryczałt ewidencjonowany
- karta podatkowa
- podatek tonażowy

Podmioty objęte kartą podatkową, nawet jeśli są zwolnieni podmiotowo od podatku od towarów i usług, czyli w sytuacji, gdy sprzedaż w danym roku nie przekroczyła limitu, o którym mowa poniżej, to podlegają ustawie z dnia 11.03.2004 r. o podatku od towarów i usług (Dz. U. z 2004 r. Nr 54, poz. 535, z późn. zm.), co przede wszystkim oznacza, że są obowiązani prowadzić ewidencję sprzedaży za dany dzień, nie później jednak niż przed dokonaniem sprzedaży w dniu następnym. Ustawodawca nie określił wzoru takiej ewidencji, w praktyce może być to zwykły zeszyt, w którym podatnik zapisywał będzie kolejny numer wpisu, datę uzyskania przychodu oraz kwotę tego przychodu. Ewidencja ta ma służyć podatnikowi do kontrolowania wielkości sprzedaży, aby na jej podstawie mógł rozpoznać moment przekroczenia kwoty uprawniającej do zwolnienia od podatku od towarów i usług. W 2011r. do kwoty 150.000 zł został podwyższony limit, którego przekroczenie powoduje utratę prawa do zwolnienia podmiotowego od podatku od towarów i usług.

Podatnicy, wybierając opodatkowanie w formie ryczałtu ewidencjonowanego w celu zaksięgowania zaistniałych przychodów, powinny prowadzić ewidencję sprzedaży, a także sporządzać wykaz niematerialnych oraz prawnych wartości, z uwzględnieniem środków trwałych.

Osoby fizyczne podlegające podatkowej księdze przychodów i rozchodów, rozliczają się na jej podstawie z zaistniałego podatku dochodowego, dokonując zapisu pojedynczych operacji związanych z przychodami oraz kosztami ich uzyskania.

Rozliczanie na zasadach ogólnych jest dostępne dla każdego podatnika i jest to opłacanie podatku od dochodu (przychody minus koszty) wg stawek progresywnych 18% i 32%. Zaletą tego rozwiązania jest np. możliwość korzystania z dodatkowych ulg i preferencji (np. wspólne rozliczanie z małżonkiem).
	Skala podatkowa PIT na 2012 rok

	ponad
	do
	podatek wynosi

	-
	85 528
	18% minus kwota zmniejszająca podatek 556 zł 02 gr 

	85 528
	
	14 839 zł 02 gr + 32% nadwyżki ponad 85.528 zł 

	Podstawa prawna: art. 27 ust. 1 ustawy o podatku dochodowym od osób fizycznych, w brzmieniu nadanym przez art. 1 pkt 28 lit.a) w związku z art. 22 pkt 3 ustawy z dnia 16 listopada 2006 r. o zmianie ustawy o podatku dochodowym od osób fizycznych oraz o zmianie niektórych innych ustaw (Dz.U. Nr 217, poz. 1588). 

	Roczny dochód nie powodujący obowiązku zapłaty podatku: 3 091 zł.

Roczna kwota zmniejszająca podatek: 556 zł 02 gr

Miesięczna kwota zmniejszająca podatek: 46 zł 33 gr


Podatek liniowy

Stawka podatku liniowego w 2012 r. nadal wynosi 19 % od uzyskanego dochodu

Podatek liniowy oznacza, że bez względu na wysokość dochodu zawsze płaci się najniższą stawkę podatku tj. 19%. Minusem takiego rozwiązania jest niemożność skorzystania z jakichkolwiek dodatkowych ulg i preferencji. 
W stosowaniu podatku liniowego istnieje jednak ograniczenie, nie może go stosować ten przedsiębiorca, który swoje usługi w bieżącym lub poprzednim roku podatkowym świadczył byłemu pracodawcy ( art. 9a , ustęp 3 Ustawy o podatku dochodowym od osób fizycznych). Podatek liniowy można zastosować tylko do opodatkowania przychodów uzyskiwanych z działalności gospodarczej, nie można zastosować w przypadku dochodów uzyskiwanych na podstawie tzw. kontraktu menadżerskiego        ( są to tzw. przychody z działalności wykonywanej).                                                                                                                            
Prawie każdy podatnik może rozliczać się ryczałtowo, za wyjątkiem przypadków określonych w art. 6 i art. 8 ustawy o zryczałtowanym podatku dochodowym od niektórych przychodów osiąganych przez osoby fizyczne. 

Karta podatkowa jest dostępna tylko dla wąskiej grupy podatników, określonej w ustawie (art. 23 i załączniki 1, 2, 3, 4  ustawy o zryczałtowanym podatku dochodowym od niektórych przychodów osiąganych przez osoby fizyczne). 
Na takich warunkach mogą się rozliczać np. korepetytorzy udzielający lekcji na godziny czy osoby sprzedające domowe posiłki lub handlujące artykułami spożywczymi w wąskim zakresie. Szczegóły tej działalności są określone w ustawie. Warto wcześniej dokładnie sprawdzić, jakie warunki należy spełnić w tym przypadku.

Przy wypełnianiu wniosku o wpis do ewidencji działalności gospodarczej musiałeś wybrać rodzaj prowadzonej dokumentacji księgowej, teraz natomiast musisz określić sposób opodatkowania, na jaki się zdecydowałeś.
Warto zaznaczyć, iż podatnik ma prawo dokonywać zmiany wyboru formy opodatkowania, poprzez własnowolną rezygnację z karty podatkowej lub ryczałtu ewidencjonowanego, czy też z opodatkowania na zasadach ogólnych. Jednostki, które nie zaprzestały prowadzenia działalności gospodarczej oraz podjęły decyzję prowadzenia ksiąg rachunkowych, muszą złożyć w Urzędzie Skarbowym odpowiednie oświadczenie, w określonym przepisami terminie. 
Należy jednak dodać, iż ustawa o rachunkowości, zabrania dokonywania zmian formy opodatkowania ( np. księgę podatkową na księgę rachunkową) w trakcie roku obrotowego, gdyż zmiany tego typu powinny mieć miejsce na początku roku obrotowego. 

Podsumowując należy stwierdzić, iż małe oraz średnie przedsiębiorstwa, posiadające dominującą pozycję w polskiej gospodarce, bez wątpienia, mogą prowadzić uproszczoną ewidencję podatkową w formie karty podatkowej, ryczałtu ewidencjonowanego czy też rozliczając się na zasadach ogólnych, natomiast zmiana jakiejkolwiek formy opodatkowania, powinna opierać się na świadomym oraz racjonalnym wyborze, który może mieć istotny wpływ na rentowność i zarządzanie firmą.
Kolejną ważną sprawą do rozstrzygnięcia to wybór formy opodatkowania . 
Moim zdaniem przy prowadzeniu działalności gospodarczej i przy założeniu, że będziemy towar kupować, aby następnie odsprzedawać go z zyskiem, najlepszym wyborem będzie opodatkowanie na zasadach ogólnych, gdzie ewidencję prowadzi się w formie podatkowej książki przychodów i rozchodów.                                                                                              Wtedy każdy zakup towaru w wysokości netto będzie stanowić koszt uzyskania przychodu w miesiącu w którym zakup został dokonany, a każda wartość netto sprzedaży będzie naszym przychodem. Dochód od którego oblicza się wysokość podatku dochodowego stanowi różnicę pomiędzy przychodem a kosztami. 
Ważna uwaga : o ile podatek VAT oblicza się w skali miesiąca (można jedynie przenieść na następny miesiąc nadwyżkę podatku naliczonego), o tyle podatek dochodowy płaci się w cyklu jednego roku podatkowego (zbieżnego z rokiem kalendarzowym). Co miesiąc odprowadza się jedynie zaliczki na podatek dochodowy. Podstawę do obliczenia zaliczki za dany miesiąc stanowi zawsze dochód wyliczany od początku roku podatkowego do końca danego miesiąca.                                                                                                           W przypadku wyboru formy opodatkowania na zasadach ogólnych, należy prowadzić księgowość w celu obliczenia dochodu do opodatkowania.                             Księgowość w tej uproszonej formie jest dopuszczalna dla przedsiębiorców o małej skali działalności i jest prowadzona w formie Podatkowej Księgi Przychodów i Rozchodów.

W przypadku wyboru ryczałtu ewidencjonowanego należy zaprowadzić ewidencję przychodów.                                                                                                                                         

W tym przypadku koszty są nieistotne dla rozliczeń z Urzędem Skarbowym, ewidencji podlegają tylko same przychody od których odprowadza się podatek określony procentowo.
Zgodnie z artykułem 12 ustawy z dnia 20 listopada 1998r.  o zryczałtowanym podatku dochodowym od niektórych przychodów osiąganych przez osoby fizyczne, wyróżnić można poszczególne -

- stawki procentowe podatku przy ryczałcie:

1.   20 % - przychodów, które osiągane są w zakresie wolnych zawodów, z tytułu umowy najmu, podnajmu, dzierżawy, poddzierżawy lub innych umów o podobnym charakterze od nadwyżki ponad kwotę stanowiącą równowartość 4 000 euro;

2.  17 % - przychodów ze świadczenia, takich usług niematerialnych jak m.in.: pośrednictwo w sprzedaży pojazdów mechanicznych, pośrednictwo w handlu hurtowym, usługi hotelarskie (turystyczne), usługi parkingowe, zarządzanie nieruchomościami, doradztwo (w zakresie sprzętu komputerowego), czy też wynajem środków transportu (np. samochodów osobistych).

3.  8,5 % - przychodów osiąganych tytułem m.in. najmu, dzierżawy oraz umów o podobnym charakterze do kwoty stanowiącej równowartość  4 000 euro; prowadzenia przedszkoli, jak również innych oddziałów przedszkolnych w szkołach podstawowych oraz specjalnych, usług związanych z ogrodami botanicznymi oraz zoologicznymi, prowizji otrzymanej przez kolportera (dotyczy umowy o kolportaż prasy) oraz zwalczania pożarów oraz ich zapobiegania, działalności usługowej, w tym działalności gastronomicznej w zakresie sprzedaży napojów alkoholowych o zawartości alkoholu powyżej 1,5%.
4.   5,5 % - przychodów osiąganych w stosunku do działalności wytwórczej oraz robót budowlanych, przewozu ładunków taborem samochodowym (ładowność powyżej 2 tony), uzyskanej prowizji z działalności handlowej, dotyczącej sprzedaży jednorazowych biletów komunikacji miejskiej, a także znaczków do biletów miesięcznych oraz znaków opłaty skarbowej, znaczków pocztowych, żetonów oraz kart magnetycznych do automatów”.

5.  3,0 % - przychodów związanych z działalnością gastronomiczną (bez wliczania przychodu ze sprzedaży alkoholu o zawartości powyżej 1,5 % alkoholu), działalnością usługową dotyczącą produkcji zwierzęcej, działalnością rybaków morskich oraz zalewowych, która dotyczy sprzedaży ryb.

Podatnik wykonujący działalność, która opodatkowana jest różnymi stawkami, zobowiązany jest do zapłacenia ryczałtu według stawki przypisanej dla każdego typu wykonywanej działalności. Istotne jest rozgraniczenie przychodów z określonych typów działalności.
Podsumowując należy stwierdzić, iż ryczałt ewidencjonowany, jako jedna z form rozliczeń działalności małych przedsiębiorstw jest formą korzystną w momencie gdy przychód, będący podstawą opodatkowania nie przekracza określonego limitu, co wpływa, iż koszty są niewielkie. 

Ryczałt ze względu na swoją uproszczoną formę, posiada udogodnienia w postaci określonych ulg, a także stawek podatkowych uzależnionych od rodzaju wykonywanej działalności.
W przypadku karty podatkowej nie trzeba prowadzić żadnej ewidencji. 
Karta podatkowa, jako jedna z najprostszych form opodatkowania, opiera się na przepisach prawnych, które zwarte są w ustawie dotyczącej zobowiązań podatkowych. Z opodatkowania w formie karty podatkowej, mogą korzystać zarówno osoby fizyczne, jak i spółki cywilne osób prawnych, prowadzące określoną działalność gospodarczą oraz spełniające wymogi zawarte w rozporządzeniu.

Należy jednak dodać, że podmioty te, chcąc korzystać z opodatkowania w formie karty podatkowej, powinny złożyć wniosek o zastosowanie opodatkowania w tej formie (do 31 grudnia roku poprzedzającego rok podatkowy lub przed rozpoczęciem działalności), a następnie zgłosić prowadzenie działalności. Każda działalność, aby mogła być opodatkowana w formie karty, musi spełniać określone w przepisach warunki. Ponadto, decyzję o przyznaniu karty podatkowej wydaje urząd skarbowy. 
Warunki, jakie powinny być spełnione, aby móc uzyskać kartę podatkową, dotyczą zakresu prowadzonej działalności, jak również zatrudnienia oraz innych wymogów. Rodzaj działalności gospodarczej, która prowadzona jest przez osoby fizyczne oraz spółki cywilne, musi zgadzać się z zakresem działalności, związanych z opodatkowaniem w formie karty podatkowej, która z kolei obejmuje jedenaście form poszczególnych działalności. 

Zryczałtowany podatek dochodowy, występujący w formie karty podatkowej, mogą płacić podatnicy, prowadzący działalność, która obejmuje ( art. 23 ustawy z dnia 20 listopada 1998 r. o zryczałtowanym podatku dochodowym od niektórych przychodów osiąganych przez osoby fizyczne):

1) działalność usługową lub wytwórczo-usługową (np. usługi naprawy maszyn, krawieckie lub usług ślusarskie), która określona jest w części I tabeli i stanowiącą załącznik nr 3 do ustawy (zwanej dalej ,,tabelą”),
2) handel detaliczny dotyczący artykułów spożywczych (wyjątek stanowią napojów zawierających powyżej 1,5 % alkoholu), a także wyroby rolne oraz ogrodnicze (kwiaty),

3) usługę w zakresie handlu detalicznego, związanego z artykułami nieżywnościowymi (bez uwzględnienia handlu paliwami silnikowymi, środkami transportu samochodowego, ciągnikami rolniczymi, a także motocyklami i artykułami objętymi koncesją),

4) działalność gastronomiczną, (jeżeli nie dokonywana jest sprzedaż alkoholu powyżej 1,5 %),

5) usługi transportowe, które wykonywane są za pomocą jednego pojazdu, ( np. transport wodny śródlądowy pasażerski, przewóz osób lub towarów),

6) zakres usług rozrywkowych, ( w tym m.in. karuzele, strzelnice, huśtawki),
7) usługi dotyczące sprzedaży posiłków domowych (w przypadku gdy nie jest prowadzona sprzedaż napojów posiadających powyżej 1,5% alkoholu),

8) działalność w wolnych zawodach, związana z usługami w zakresie służby zdrowia, 
9) działalność w wolnych zawodach, dotyczących usług, a także sprzedaży preparatów weterynaryjnych,

10) usługi związane z opieką nad dziećmi oraz osobami chorymi,
11) nauczanie, związane z udzielaniem lekcji na godziny.

Określony stan zatrudnienia w danej firmie nie może przekroczyć limitu (stanowiący od 0-5 pracowników), który podany jest dla każdego zakresu oraz rodzaju działalności gospodarczej,
Jeżeli nasza firma posiada chociażby jeden środek trwały lub przedmiot zaliczany do wyposażenia, musimy prowadzić odpowiednio rejestr środków trwałych i ewidencję wyposażenia. 
Osoby, które używają prywatnego samochodu do celów własnej działalności, powinny prowadzić ewidencję przebiegu pojazdu do celów służbowych.

5.   Być czy nie być VAT– owcem, oto jest pytanie (?).
Pierwszą sprawą jest decyzja czy chcemy stać się płatnikiem podatku VAT.
Jeżeli towary jakie będziemy kupować lub usługi jakie będziemy świadczyć są objęte tym podatkiem, korzystna dla nas będzie możliwość jego rozliczenia.                                        Podatek VAT działa (w ogólnym zarysie) w następujący sposób : każda faktura VAT jaką otrzymujemy, za zakup towarów handlowych lub też za pozostałe zakupy (telefon, prąd, paliwo, art. biurowe itp.),  składa się z wartości netto oraz wartości podatku VAT ( razem daje nam to wartość brutto) czyli cenę zakupu.                                                                            Wartość netto faktury stanowi nasz przychód lub koszt. Podatek VAT stanowi wartość podatku należnego i jest kwotą jaką musimy teoretycznie odprowadzić na rzecz Fiskusa. Teoretycznie, ponieważ w praktyce prowadzeniu sprzedaży zawsze towarzyszy dokonywanie zakupów. Wartość netto faktury kosztowej stanowi nasz koszt uzyskania przychodu, natomiast podatek VAT zawarty na tej fakturze jest podatkiem naliczonym, który masz prawo odliczyć od podatku należnego (powstałego przy sprzedaży towaru lub usługi) i tym samym zmniejszyć wysokość kwoty którą jesteśmy zmuszeni odprowadzić do Urzędu Skarbowego.                                                                                                                  Może dojść do sytuacji, gdy nastąpi nadwyżka podatku naliczonego nad należnym, nie trzeba wówczas płacić VAT-u w danym miesiącu, rozliczenie ulega przesunięciu na miesiąc następny. Pamiętajmy, że rozsądnie planując zakupy oraz starając się przewidzieć wysokość sprzedaży, możemy do pewnego stopnia regulować nasze zobowiązania wobec Urzędu Skarbowego, np. jeśli planujemy dokonać zakupu towaru na początku lipca, a widzimy że nasza sprzedaż w czerwcu jest już bardzo wysoka, zastanówmy się czy nie warto o kilka dni przyspieszyć zakup, tak aby faktura za towar pojawiła się u nas jeszcze w czerwcu. W ten sposób uratujemy na miesiąc część gotówki, która może nam się przydać do obrotu.

Każda osoba zakładająca własną działalność gospodarczą ma prawo skorzystać ze zwolnienia z rejestracji do podatku VAT. 
Z obowiązku bycia VAT- owcem są zwolnieni przedsiębiorcy, których wartość sprzedaży nie przekroczy 50 tysięcy złotych.                                                        

Decyzja o zarejestrowaniu się jako płatnik tego podatku od początku istnienia firmy zależy od indywidualnej sytuacji przedsiębiorcy. 

Uwaga: Istnieją rodzaje działalności gospodarczej, które wymagają zgłoszenia do VAT-u wraz z rejestracją działalności (np. PKD 70.22.Z - Pozostałe doradztwo w zakresie prowadzenia działalności gospodarczej i zarządzania).                                                                 
Jeśli spodziewasz się, że Twoje dochody będą niższe niż 10 tysięcy złotych w skali roku, zastanów się i dobrze policz, jaka opcja będzie dla Ciebie korzystniejsza, z VAT- em czy bez VAT-u. Jeśli nie jesteś w stanie określić swoich przychodów z góry, nie martw się, zarejestrować się jako VAT-owiec możesz wówczas, gdy wartość sprzedaży przekroczy ustaloną kwotę.                                                                                                                                        
Osoby, które chcą lub muszą zostać płatnikami podatku VAT, muszą złożyć w urzędzie skarbowym druki VAT-R ( lub VAT-R/UE, jeżeli usługi będą świadczone poza Polską na terenie Unii Europejskiej).                                                                                                         Koszt zgłoszenia to 170 złotych (stan na 01.04.2009).                                         Niezależnie od formy opodatkowania, jeśli jesteśmy płatnikami VAT musisz prowadzić rejestry sprzedaży i zakupów VAT w celu prawidłowego sporządzenia deklaracji dotyczącej tego podatku.

6.     Wybierz sposób księgowania Twoich rozliczeń

Zanim udamy się do Urzędu Skarbowego jest jeszcze jedna ( dość ważna ) sprawa, nad którą musimy się zastanowić : czy będziemy prowadzić dokumenty we własnym zakresie czy też skorzystamy z usług biura rachunkowego. Jeżeli dotychczas nie mieliśmy z tą dziedziną życia nic wspólnego lepiej oddać sprawy w ręce fachowców. 
Nie są to relatywnie duże opłaty (koszt obsługi małej firmy wynosi od ok.100 zł do 500 zł netto) a zyskujemy pewność, że nasza dokumentacja będzie prowadzona w sposób profesjonalny. Koszt takiej obsługi zależy oczywiście od indywidualnych ustaleń oraz specyfiki firmy itd., co więcej, jest to koszt, który możesz odjąć od swojego przychodu.                                                                                           

Przy wyborze biura rachunkowego warto też zwrócić uwagę na fakt, czy posiada ono ubezpieczenie na wypadek popełnienia błędów w prowadzeniu księgowości. Dzięki temu biuro ponosi 100% odpowiedzialności za swoje poczynania, a my możemy spać spokojnie, bez obaw o kontrolę z Urzędu Skarbowego. 
O tym gdzie będą przechowywane dokumenty także powiadamiamy Urząd Skarbowy w chwili rejestracji działalności.                                                                                           
Dokument zgłoszeniowy jaki należy wypełnić to NIP-1. Również przy dokonywaniu każdorazowej zmiany naszych danych zgłoszonych podczas pierwszej rejestracji naszej firmy, należy wypełniać deklaracje NIP-1.

7.   Wyrobienie pieczątki firmowej.
Wyrobienie pieczątki wydaje się drobiazgiem, jednak jest niezbędne do dalszych działań związanych z uruchomianiem firmy, banki oraz urzędy wymagają jej do założenia rachunku bankowego. Pieczątkę można wyrobić w dowolnym punkcie oferującym takie usługi, pamiętać trzeba, żeby była na niej określona nazwa firmy (oraz imię i nazwisko), adres prowadzenia działalności gospodarczej (wraz z kodem miejscowości) oraz numer NIP i REGON, dobrze jest nie zapomnieć o numerach kontaktowych ( telefon, fax a nawet e-mail).

Koszt wyrobienia pieczątki nie powinien przekroczyć 30-50 złotych.

8.    Założenie konta firmowego.
Każda osoba prowadząca działalność gospodarczą ma obowiązek posiadania rachunku bankowego związanego z tą działalnością. Wybór banku powinien być podyktowany kilkoma względami : oczywiście istotną sprawą jest to, jakie bank pobiera opłaty, zarówno za prowadzenie rachunku jak i za dokonywanie na nim rożnych operacji, takich jak przelewy, wpłaty i wypłaty gotówkowe itp. ( opłaty są o wiele wyższe niż te związane z prowadzeniem konta osobistego). 

Jednakże równie ważną sprawą jest zapewnienie sobie szybkiego dostępu do posiadanych pieniędzy, wybierajmy więc bank, który jest położony jak najbliżej siedziby naszej firmy (lub dojazd do niego nie będzie utrudniony). Bardzo dobrym rozwiązaniem jest bank który prowadzi równocześnie bankowość przez Internet, wówczas wiele czynności możemy wykonać nie wychodząc z biura lub z domu. Warto też od razu zorientować się co bank może zaoferować w zakresie kredytów, jakie czekają nas w przyszłości formalności, gdyby zaszła potrzeba uzyskania gotówki na dofinansowanie firmy. Udając się do banku w celu założenia konta, weź ze sobą dowód osobisty, oryginał wpisu do ewidencji, oryginał dokumentu nadania numeru REGON i pieczątkę firmową. 
Pieczątkę należy sobie wyrobić wcześniej, powinna zawierać nazwę firmy( plus imię i nazwisko właściciela), adres oraz numer NIP. 
Wiele instytucji wymaga również podania na pieczątce numeru Regon. W celu ułatwienia z nami kontaktu w przyszłości, co również pomaga pozyskaniu ewentualnych klientów lub kontrahentów, umieść również swój numer telefonu                ( plus ewentualnie fax-u) lub e-mail. Nie zapomnij także o numerze kodu miejscowości. 
Konto firmowe jest przydatne do prowadzenia działalności gospodarczej, a przede wszystkim niezbędne do rozliczania się z urzędem skarbowym. 

Uwaga !
Osoba rozpoczynająca działalność gospodarczą po dokonaniu formalności związanych z założeniem konta bankowego zobowiązana jest do złożenia w urzędzie skarbowym na druku  NIP-1 - zgłoszenia aktualizacyjnego osoby fizycznej prowadzącej samodzielną działalność gospodarczą.

9.   Zgłoszenie do ZUS – u.
Z chwilą rozpoczęcia działalności gospodarczej stajemy się płatnikami składek na ubezpieczenie społeczne i zdrowotne. 
Warto tutaj zaznaczyć, iż jeśli jednocześnie z wykonywaną działalnością gospodarczą przedsiębiorca jest zatrudniony w innym zakładzie pracy na podstawie umowy o pracę, a jego wynagrodzenie jest równe lub przekracza wysokość minimalnej pensji, jego obowiązek opłacania składek do ZUS w związku z prowadzoną działalnością ograniczy się jedynie do składek z tytułu podatku zdrowotnego. Pamiętajmy że wysokość zapłaconych składek z tytułu ubezpieczeń społecznych możemy zaliczyć w koszty prowadzonej działalności, natomiast zapłaconą składkę z tytułu ubezpieczenia odliczamy, nie od podstawy opodatkowania, lecz już od samego podatku.

Dokumentem jaki wypełniamy w ZUS jest druk ZFA (zgłoszenie płatnika składek - osoby fizycznej). Jeżeli poza działalnością gospodarczą nie będziemy mieć innych źródeł utrzymania dodatkowo wypełniamy druk ZUA (zgłoszenie do ubezpieczenia osoby ubezpieczonej), jeżeli natomiast poza działalnością jesteśmy zatrudnieni w innej firmie na podstawie umowy o pracę - zamiast ZUA wypełniamy ZZA (zgłoszenie do ubezpieczenia zdrowotnego). Jeśli przedsiębiorca zatrudnia dodatkowe osoby, one również muszą być zgłoszone do ZUS (ZUA).
Przydatne druki - ZUA i ZZA, a także ZPA i ZFA - dostępne są w programie Płatnik oraz w jednostkach ZUS.                                                                                                               
Dokumenty potrzebne przy dokonywaniu zgłoszenia w ZUS to : REGON, wpis do ewidencji, numer NIP, dowód osobisty, numer rachunku bankowego.

10.    Zgłoś się do PIS i PIP.
Każdy przedsiębiorca, który zatrudni pracownika, musi w ciągu 30 dni zawiadomić o tym Państwową Inspekcję Pracy oraz Powiatową Inspekcję Sanitarną, składając odpowiednie wnioski.

Szczególnej kontroli Państwowej Inspekcji Pracy podlegają przedsiębiorcy prowadzący działalność związaną ze zdrowiem i życiem klientów: punkty gastronomiczne, zakłady kosmetyczne, ośrodki wypoczynkowe itp., jednak zgłosić się do niej musi każda osoba prowadząca działalność gospodarczą, która zatrudnia pracownika.
11.   Zawieszanie działalności.
Jeżeli z jakiegoś powodu chciałbyś/chciałabyś zawiesić na jakiś czas swoją działalność,  możesz to zrobić tylko w przypadku, gdy nie zatrudniasz żadnych pracowników. Można zawiesić wykonywanie działalności gospodarczej na okres od 1 do 24 miesięcy. W okresie zawieszenia wykonywania działalności nie możesz wykonywać działalności gospodarczej i osiągać żadnych bieżących przychodów. 

Zawieszenie wykonywania działalności gospodarczej oraz wznowienie wykonywania działalności gospodarczej następuje na Twój wniosek. Należy wypełnić w urzędzie ten sam zintegrowany wniosek, co przy rejestracji nowej działalności z podaniem dnia, od którego zawieszasz swoją działalność (nie wcześniej niż w dniu złożenia wniosku w gminie).

Jeżeli po 24 miesiącach nie wznowisz swojej działalności, ulegnie ona samoistnemu rozwiązaniu. W takim przypadku otrzymasz z urzędu pismo informujące o tym, że jeżeli w ciągu najbliższego miesiąca nie reaktywujesz swojej firmy, zostanie ona automatycznie zlikwidowana. Należy wówczas zgłosić się w urzędzie skarbowym i złożyć zgłoszenie aktualizacyjne NIP-1.
IV.           BIZNESPLAN. 
               Szablon, podstawy, harmonogram.
Jak opracować biznesplan?

W skrócie można określić, że biznesplan to dokument, który opisuje to co zamierzasz zrobić, w jaki sposób i przy użyciu jakich środków, tak aby Twój pomysł odniósł sukces rynkowy. Przedstawia on cele firmy, strategię w ich realizacji, wyjaśnia czym się ona zajmuje, charakteryzuje zasoby ludzkie, rzeczowe i finansowe oraz kreuje wizję rozwoju.

Nie ma sztywnych reguł dla przygotowania skutecznego biznesplanu. Biznesplan powinien być czytelny, rzetelny i przekonujący. Powinien przemawiać do czytającego mocnymi oraz łatwymi do sprawdzenia danymi i faktami. Przy jego opracowaniu należy kierować się podejściem obiektywnym, ponieważ ocena biznesplanu należy do instytucji, do których jest kierowany. Należy go stworzyć z wielką starannością, ponieważ to on będzie dla Ciebie drogowskazem przedsięwzięcia i jego siłą napędową.                                                                                                                         
O profesjonaliźmie autora biznesplanu świadczyć będzie przedstawienie danych w logicznej kolejności i ukazanie własnej firmy jako opłacalnej inwestycji. 

O czym należy pamiętać pisząc biznesplan?

Pamiętaj do kogo kierowany jest biznesplan, ukierunkuj tak myśl przewodnią biznesplanu,  aby zaspokoić oczekiwania adresata, inne będą wymogi dla inwestora, inne także dla banku. Zwróć uwagę na to co może najbardziej interesować czytającego, czy stopień ryzyka, czy też formy zabezpieczeń kredytu. Spraw by Twoje dzieło zaskakiwało pomysłowością, było przepełnione wiarą oraz zarażało pasją.                                                                                                                       Używaj tylko zrozumiałego słownictwa, jeżeli juz chcesz stosować określenia specjalistyczne dla danej branży, umieść poniżej odnośnik z wyjaśnieniem. 
Nie zapomnij skonsultować biznesplanu z przyjaciółmi i współpracownikami,
skonsultuj go także z pracownikiem banku.
Biznesplan jest dokumentem elastycznym i ulega zmianom wraz z rozwojem firmy. 

1.   CECHY DOBREGO BIZNESPLANU.
Aby biznesplan spełnił swoją rolę i został przychylnie przyjęty  przez oceniające go podmioty, 

POWINIEN BYĆ:

- OBIEKTYWNY - ocena przedstawionych założeń należy do adresata biznesplanu

- KONKRETNY - dobry biznesplan powinien być rzeczowy, czyli założenia i cele winny być konkretne ( właściwie określone koszty stałe, koszty zmienne, próg rentowności oraz kiedy może nastąpić spadek prosperity)

- powinien określać kiedy nastąpi STOPA ZWROTU Z INWESTYCJI

- UŻYTECZNY czyli przydatny do zarządzania firmą

- ZWIĘZŁY I PRZEJRZYSTY – bez zawiłości i zbytniego naszpikowania planu zbyt dużą ilością szczegółów

- CELOWY – wszystko musi mieć swój cel

- ELASTYCZNY – jego konstrukcja winna umożliwić wprowadzenie zmian gdy zmienia się pewne parametry (dane )

- powinien cechować się KOMPLEKSOWOŚCIĄ – poszczególne elementy muszą zawierać wszystkie informacje potrzebne do oceny przedsięwzięcia

2.   SZABLON DO NAPISANIA BIZNESPLANU.
Oto wzór jak go napisać, krok po kroku :
Forma i struktura biznesplanu.
W biznesplanie możemy wyróżnić  4 NAJWAŻNIEJSZE STRUKTURY                              ( czyli 4 KROKI  DO  SUKCESU ) :

1. opis przedsięwzięcia,
2. plan marketingowy,
3. plan finansowy,
4. plan organizacyjny,
które po szczegółowym rozwinięciu dają nam siedem podstawowych części:
I.   Wstęp. Strona tytułowa.
· Pismo przewodnie biznesplanu

           *  tytuł i cel napisania biznesplanu
           *  krótkie streszczenie projektu, określenie misji
           *  nazwa firmy, dane o autorze, data ukończenia biznesplanu
· Spis treści.
II.  Opis przedsięwzięcia. Firma i branża.
· Historia i aktualna sytuacja firmy
· Misja i cele do osiągnięcia
· Charakterystyka branży
· Analiza strategiczna SWOT
· Zakres inwestycji
· Źródła finansowania

III.  Plan marketingowy. Marketing i sprzedaż.
Działania marketingowe są istotnym elementem decydującym o powodzeniu nowej firmy na rynku. 
Zdecydowanie największym elementem sukcesu firmy jest znajomość oczekiwań klientów względem naszych produktów lub usług, ich upodobań oraz potrzeb. Wiedza ta jest niezbędna do przygotowania skutecznej strategii marketingowej.
· Oferowany produkt lub usługa
· Analiza rynku
· Strategia marketingowa

· Cena

· Promocja

· Dystrybucja

IV.  Plan organizacyjny. Plan działania i zarządzania.
Planując własną firmę, stawiasz sobie wyzwanie, któremu musisz sprostać. Decydując się na bycie szefem i pracownikiem jednocześnie powinieneś nauczyć się wytrwałości, poświęcenia, umiejętności podejmowania decyzji oraz dobrego zarządzania finansami i pracownikami. 
Od tego zależy powodzenie całego przedsięwzięcia. Przeanalizuj  n/w aspekty:
· Działalność produkcyjna, handlowa czy usługowa
· Zarządzanie firmą
· Harmonogram działań

V.   Plan finansowy.
Rentowność firmy oparta jest na profesjonalnym zarządzaniu jej finansami. 
Polityka finansowa powinna określać Twoją strategię działania w najdrobniejszych szczegółach, określ własne zamierzenia finansowe, uwzględniając możliwość wystąpienia możliwych zagrożeń.

· Nakłady inwestycyjne i źródła finansowania
· Aktualne dane finansowe
· Prognozy finansowe:
           * rachunek zysków i strat
           * przepływy pieniężne - CASH FLOW
           * bilans
           * punkt rentowności (BEP)
           * analiza wskaźnikowa
           * ocena efektywności i rentowności
VI.   Podsumowanie i ocena ryzyka przedsięwzięcia.
VII.  Załączniki do biznesplanu.
AD I.                     WSTĘP.  STRONA TYTUŁOWA
· Tytuł i cel biznesplanu
                                                                                                                                   Wstęp zawiera tytuł planu oraz określa cel dla którego został napisany.

· Krótkie streszczenie biznesplanu.

Wstęp do biznesplanu powinien prezentować charakter biznesplanu i główne dziedziny, na których skoncentrował się jego autor. 
Może zawierać skrótową genezę projektu, skąd wywodzi się pomysł, historię jego powstania, przeprowadzone badania, źródła informacji, zakres opracowania oraz zakres przeprowadzonych działań autora ( powinien zająć ok.1/2 strony ).

· Nazwa oraz dane teleadresowe firmy i autora planu

· Data ukończenia planu
· Spis treści

Przyszła teraz kolej na spis treści. Lista nagłówków rozdziałów i podrozdziałów planu pozwoli czytającemu na szybką orientację w układzie opracowania i zakresie prezentowanego materiału.

W profesjonalnym biznesplanie można zastosować nagłówek oraz stopkę (wybierz w Microsoft Word zakładkę „nagłówek i stopka”, kliknij,  i pojawią się na stronie szablony do wpisania tekstów, które będą się pojawiały na każdej stronie biznesplanu). W nagłówku można umieścić tytuł biznesplanu, a w stopce nazwę swojej firmy lub nazwę przedsięwzięcia. Możesz dodać również numerację stron.   Po wpisaniu tych danych - kliknij „zamknij” i teksty masz gotowe.
AD II.      Opis przedsięwzięcia. Firma i branża
Streszczenie powinno się zmieścić na jednej, maksymalnie na dwóch stronach.      Ma ono na celu zapoznanie odbiorców biznesplanu ( potencjalnych inwestorów, banki, instytucje unijne lub urząd pracy) z zawartością biznesplanu, zainteresować ich i zachęcić do zapoznania się z całością przedstawionego dokumentu. 
W tej części planu powinny być zawarte informacje o aktualnym stanie firmy (przedsięwzięcia) oraz o jej zamierzeniach na przyszłość.

Streszczenie musi zawierać:
1. Cel sporządzenia planu i ujęcie spodziewanych korzyści (bardziej szczegółowy opis niż we wstępie)  

2. Wielkość środków finansowych niezbędnych do osiągnięcia celu

3. Krótki opis produktu lub usługi oraz rynku

4. Założenia  finansowe na najbliższe 3 do 5-ciu lat 

5. Określenie kompetencji. Krótki opis umiejętności, wiedzy i doświadczenia twórcy projektu, wspólników i ewentualnych pracowników ( jest to ważne zwłaszcza w przypadku nowopowstałych firm).
Twórca biznesplanu musi szczególnie postarać się przy redagowaniu tej ważnej części opracowania, ponieważ ona właśnie w znacznym stopniu rzutuje na postrzeganie całego przedsięwzięcia przez oceniające podmioty.

Wiele planów zostało odrzuconych na podstawie negatywnej oceny fachowości twórcy i jego znajomości opisywanego zamierzenia.
· Historia i aktualna sytuacja firmy
Powinniśmy zacząć od podania szczegółowych danych firmy.
· nazwa oraz dane tele - adresowe firmy, określenie rodzaju prowadzonej działalności, data i forma jej założenia, aktualny status organizacyjny 

· forma prawna firmy ( jednoosobowa działalność gospodarcza, spółka jawna, spółka cywilna, komandytowa, Sp. z o.o. lub inne), dane osobowe właściciela, wspólników lub udziałowców, obecny stan prawny

· okres istnienia firmy (krótki rys historyczny), posiadane własności intelektualne, patenty, znaki towarowe, koncesje, zezwolenia

-    oferowane produkty lub usługi, obecny i zakładany udział w rynku

· aktualny stan finansowy firmy, wielkość aktualnie zainwestowanych środków finansowych i źródło ich pochodzenia, wielkość wnioskowanego dofinansowania oraz proponowany termin i sposób jego zwrotu 

· wartość księgowa firmy określona na pierwszy dzień działalności ( aktywa i pasywa)

-    określenie sposobu prowadzenia księgowości 

· największe osiągnięcia i sukcesy firmy (nagrody, wyróżnienia itp.)

· określenie potrzeb w zakresie korzystania z usług obcych

· Misja firmy i zaplanowane cele do osiągnięcia
W przypadku planowania zupełnie nowego rodzaju działalności należy taką decyzję uzasadnić. Jednym słowem, mamy pewne cele do zrealizowania oraz misję do spełnienia, która przyświeca naszym działaniom. 

Misja określa jak Twój biznes będzie wyglądał w przyszłości i co chcesz osiągnąć tworząc swoje przedsięwzięcie.

Misja określa co Twój biznes będzie oferował w przyszłości, na jakim rynku będzie działał, w jaki sposób będzie rozwijał, jakie są podobieństwa i różnice w porównaniu z konkurencją. 
Misja to Twój sen o spełnionej przyszłości.
Cele działania powinny natomiast określać co firma zamierza osiągnąć w najbliższych latach ( 3-5). Zaplanowanie celów jest jakby wskazówką do zrealizowania obranej misji. 

Sukcesywne osiąganie celów w oznaczonych terminach jest oznaką tego, że Twój interes podąża w dobrym kierunku. Cele mogą określać osiągnięcie zwrotu z inwestycji, zdobywanie pewnych segmentów rynku, osiągnięcie kolejnych etapów procesu produkcji, dystrybucji oraz założonych planów finansowych. 

· Charakterystyka produktu i branży
Należy podać głównych producentów, usługodawców lub dystrybutorów działających na danym rynku, czyli Twoją przyszłą konkurencję. Jeżeli masz taką możliwość, możesz podać wyniki ich działalności, zasięg działania, wielkość sprzedaży i zysków. Bron Boże, nie ukrywaj tych danych.
Określ cechy produktów pożądanych na danym rynku, które już na nim są, a które zamierzasz wprowadzić (zalety i słabe strony), cechy produktu, które pomogą osiągnąć sukces i uzyskać przewagę nad konkurencją, wykaż możliwość ekspansji rynkowej Twojego produktu lub usługi, potrzeby klientów jak są i jakie mogą być zaspokajane przez produkt proponowany przez Ciebie i podobne dobra na rynku.
· Analiza strategiczna SWOT

Po sporządzeniu opisu wszystkich punktów, należy teraz ocenić mocne i słabe strony planowanego przedsięwzięcia, a także szanse i zagrożenia płynące ze strony konkurencji, trendów, gustów klientów, polityki podatkowej, sytuacji w regionie, odpowiednich ustaw oraz wielu innych czynników. 

Analiza SWOT jest ważną częścią każdego biznesplanu i pokazuje ona pozycję przyszłej lub obecnej firmy na rynku (w skali makro) lub konkretnego jej produktu (skala mikro). 
Celem analizy SWOT jest określenie mocnych ( atuty ) i słabych ( bariery ) stron działalności oraz rozpoznanie szans ( korzystne zmiany ) i zagrożeń ( zmiany niekorzystne ) powstających w jej otoczeniu, bliższym i dalszym. 

Analiza SWOT  składa się z 4 podstawowych elementów, z czterech części składa się w związku z tym także nazwa i wywodzi się od pierwszych liter czterech angielskich słów: 

· Strengths ( mocne strony ), czynniki wewnętrzne pozytywne, to charakterystyczne cechy firmy, odróżniające ją pozytywnie od konkurencji
· Weaknesses ( słabe strony ), czynniki wewnętrzne negatywne, czyli cechy, które mogą utrudnić rozwój firmy w przyszłości 

· Opportunities ( szanse ), czynniki zewnętrzne pozytywne, zakładające nowe rozwiązania i możliwości dla firmy

· Threats ( zagrożenia ), czynniki zewnętrzne negatywne, to przeszkody które musi pokonać przedsiębiorstwo w prowadzonej działalności                                                                          

Podejmując decyzję dotyczącą rozpoczęcia działalności swojej firmy należy przeprowadzić końcową analizę właśnie w tych czterech wariantach, czyli według czynników zewnętrznych i wewnętrznych, pozytywnych i negatywnych.

Pierwszym zadaniem autora biznesplanu  jest rozpoznanie bieżącej sytuacji.      Należy wziąć pod uwagę czynniki ekonomiczne, środowiskowe, demograficzne, technologiczne i prawne istniejące na rynku oraz  konkurencję. Z kolei określamy  poziom posiadanych zasobów ( zasoby ludzkie oraz środki finansowe).

Przy uwzględnianiu silnych i słabych stron naszej firmy należy uwzględnić n/w czynniki: majątek trwały, zasoby finansowe, kadra menedżerska i pracownicy oraz sposób zarządzania firmą, cechy produktów oraz sposób promocji i dystrybucji.

Przy ocenie szans i zagrożeń płynących z rynku musimy uwzględnić czynniki polityczne, społeczne, ekonomiczne, prawne, technologiczne, analizę istniejącej konkurencji oraz przewidywanej w przyszłości, możliwość pojawienia się produktów substytucyjnych, siłę przetargową dostawców i odbiorców, relacje z bankami, urzędami i instytucjami mającymi kontakt z firmą.

Opisz więc teraz wpływ wymienionych czynników na szanse realizacji swojego przedsięwzięcia, czyli osiągnięcia zaplanowanych celów i spełnienia wyśnionej misji jaką masz do spełnienia. Z tego wynika, że musisz po prostu określić pozycję strategiczną Twojego biznesu.
· Inwestycja, jej zakres i źródła finansowania

Jeżeli Twój pomysł przewiduje jakieś inwestycje, należy je scharakteryzować, podać jej zakres oraz potencjalnych wykonawców i dostawców.

Najważniejszym elementem planowania inwestycji jest określenie źródeł i zasad jej finansowania. Szczególna uwagę należy zwrócić na harmonogram przeprowadzenia inwestycji.

Musisz wykazać w jakim zakresie Twoja inwestycja zostanie sfinansowana z własnych środków, a w jakiej wysokości wymaga dodatkowych funduszy.                 

Jeżeli tymi dodatkowymi środkami ma być kredyt, należy podać warunki i koszt jego otrzymania. 

Jeżeli planujesz także inne formy pozyskania środków majątkowych, również musisz je tu podać ( leasing, dzierżawa, użyczenie). Wskazane w tym punkcie założenia finansowe powinieneś później ująć w planie finansowym załączonym do biznesplanu.

AD III.    Plan marketingowy. Marketing i sprzedaż                            
· Oferowany produkt lub usługa
W tym punkcie powinieneś w szczegółach opisać produkt lub usługę, które chcesz sprzedawać. Wskaż szczególne plusy czy zalety Twojej oferty oraz niepowtarzalne cechy tych produktów. 
Określ także te szczególne cechy produktu lub usługi, które mogą dać Ci przewagę nad konkurencją i przyciągnąć nowych klientów.

Jeżeli jest to produkt, który masz zamiar wytwarzać – określ jego parametry, dołącz opinie fachowców oraz rysunek lub zdjęcia ( jako załączniki do biznesplanu ).
· Analiza rynku

Ta część biznesplanu jest chyba najtrudniejsza do przeprowadzenia, a jednocześnie, bezsprzecznie, najważniejsza. Od skuteczności tych analiz zależy prognoza sprzedaży naszych usług i produktów.

Badanie rynku jest niezbędne i należy je przeprowadzić z zaangażowaniem i odpowiedzialnością. Przecież musimy wiedzieć gdzie będziemy działać i co nam może zagrażać. Walczymy o swoja przyszłość.

Analizę rynku przeprowadzamy by zyskać pewność co do naszych oczekiwań związanych z biznesem oraz przekonać adresatów naszego projektu, że badany rynek oraz produkt lub usługa są nam znane i jesteśmy przygotowani do konkurowania z innymi podmiotami, aby móc osiągnąć założone cele oraz uzyskać końcowy sukces. 
Nie jest to łatwe zadanie ze względu na brak dostępności wielu informacji oraz oddziaływanie mechanizmu rynkowego, powodującego wiele dynamicznych zmian oraz nieprzewidywalne często działania nabywców.

Powinieneś opisać rynek z uwzględnieniem segmentów rynku i wskazać te, które chcesz pozyskać dla własnego produktu oraz niszę rynkową na której szczególnie chciałbyś skoncentrować swoją uwagę.

Stosowanymi metodami analizy mogą być: własne obserwacje i badania, rozmowy przeprowadzone z klientami, sprzedawcami, dystrybutorami, a także  potencjalnymi konkurentami.

W analizie rynku należy wziąć pod uwagę rynek docelowy, jego wielkość, chłonność, zasobność, trendy rynkowe i działania konkurencji oraz prognozowaną wielkość sprzedaży naszej firmy.
Zdefiniuj finalnego odbiorcę

Ustal Twoich docelowych klientów: konsumentów detalicznych oraz hurtowych             ( przedsiębiorstwa i instytucje). 

Musisz wyodrębnić z niego grupy klientów o określonych cechach ze względu na lokalizację, wiek, potrzeby, zasobność portfela i zainteresowania. Opisz ich profil. Podaj powody dla których mieliby oni dokonywać zakupów Twoich usług lub produktów i jakich korzyści przysporzą im zakupy w Twojej firmie, w obecności istniejącej konkurencji w Twoim obszarze działania. 

Sporządź listę ewentualnych klientów lub grup klientów.

Wielkość rynku i trendy rynkowe

Jeżeli to możliwe, oszacuj chłonność rynku na Twój produkt lub usługę                            ( wielkościowo i wartościowo). 

Zaobserwuj istnienie faz koniunkturalnych, czy dostrzegasz różnice w wielkości obrotów w skali tygodnia, miesiąca lub pory roku.

Spróbuj ocenić rynek w przeszłości (ostatni rok, 2 lata) i Twoje oczekiwania co do zmian, które będzie można dostrzec na przestrzeni najbliższych lat (3-5).

Postaraj się przeanalizować czynniki, które miały wpływ na charakter rynku w przeszłości( takie jak czynniki ekonomiczne, polityczne, społeczne, prawne lub demograficzne. Czy istnieje prawdopodobieństwo powtórzenia się tych trendów w przyszłości ?

Konkurencja

Zdefiniuj największe firmy konkurencyjne, oszacuj ich siłę rynkową oraz atrakcyjność oferowanych produktów i usług. Porównaj je do Twoich, analizując ceny i jakość, użyteczność oraz serwis po-sprzedażowy ( gwarancje,  reklamacje). 
Oceń udział konkurencji w każdej przestrzeni rynku (marketingu, sprzedaży, zyskowności, skuteczności dystrybucji oraz zdolności produkcyjnych. Pokuś się o przypuszczenie jak te czynniki będą się zmieniać w przyszłości ?

Prognoza sprzedaży

Sporządź tabelę prognoz na przyszłość, bazując na przyjętych założeniach. Określ swoje miejsce na badanym rynku w przyszłości, jaką część jesteś w stanie opanować w najbliższych miesiącach, miesiąc po miesiącu oraz w ciągu  3-5 najbliższych lat, prognozując dane kwartalne.
· Marketing :
-  CENA

Przeanalizuj swoją branżę  pod kątem finansowym, dokonaj kalkulacji cen dla każdego produktu i usługi przy występujących kosztach stałych oraz zmiennych         ( wzrost przy wzroście sprzedaży).                                                                       Porównaj powstałe obliczenia z cenami rywalizujących z Tobą firm. Czy zamierzasz stosować rabaty, w jakiej wysokości i od jakich zakupów przez nabywcę ?

Oblicz wielkość marży brutto, oceń jaka jest typowa marża rynkowa dla podobnych produktów na rynku, jak to wygląda u konkurencji.

Przeanalizuj opłacalność biznesu, sprawdź czy marża dająca określony dochód, pokryje Twoje koszty zakupu, transportu, reklamy i dystrybucji i przyniesie Ci zakładane profity. 

Zaplanuj własne działania sprzedażowe i dystrybucyjne, jaką część sprzedaży będziesz mógł dokonać za gotówkę, a jaką i kiedy, na przedłużony termin płatności (tzw. kredyt kupiecki). A w takim przypadku: jak zamierzasz ściągać przeterminowane należności, aby zachować płynność finansową.
Oceń swój próg rentowności, czyli minimalna wielkość sprzedaży, która jest niezbędna do zapewnienia równowagi kosztów i dochodów, tzn. kiedy osiągniesz swój punkt „0”, gdy sprzedaż pokryje wszystkie Twoje koszty.

- PROMOCJA

Aby rozwinąć swój pomysł, musisz poinformować swoich przyszłych klientów o swoich produktach i usługach. Przemyśl jak masz to zrobić, jakich klientów masz zamiar pozyskać, pomyśl jakie metody będą dla Ciebie najtańsze a jednocześnie skuteczne. Wybór pomysłów jest szeroki( radio, telewizja, prasa codzienna, regionalna, czasopisma, ulotki i gazetki reklamowe, prezentacje, reklama w Internecie, sprzedaż na allegro, billboardy uliczne, przez przedstawicieli handlowych itp.), kiedy rozpocząć te kampanie reklamowe i ile na nie przeznaczyć. A może skorzystać z agencji reklamowej ? 

Zadaj sobie pytanie czy twój produkt wyróżnia się spośród innych, podobnych produktów, czy ewentualni sprzedawcy lub dystrybutorzy mają odpowiednią motywację, aby sprzedawać właśnie Twój produkt a nie konkurencyjny.

Musisz ułożyć swój plan marketingowy, w którym określisz czas i sposób reklamy 

produktu, aby osiągnąć satysfakcjonujący poziom sprzedaży. Plan ten, to odpowiedzi na pytania: co zrobić, w jaki sposób, kiedy, i kto będzie nadzorował całą procedurę od A do Z.
-  DYSTRYBUCJA i SPRZEDAŻ

Opracuj strategię sprzedaży i dystrybucji.

Wskaż w jaki sposób zamierzasz prowadzić sprzedaż i dystrybucję, przez hurtowników, dystrybutorów, aukcje internetowe, prezentacje u klientów, samodzielnie lub przez własnych sprzedawców( sprzedawcę).

Przemyśl jak najlepiej docierać do klientów, jak rozliczać pośredników lub dystrybutorów, jak robią to inni z Twojej dziedziny, a jakim obszarze będziesz działał, jak zamierzasz rozliczać współpracowników i ściągać należności, jakie działania promocyjne przewidujesz i czy planujesz udzielania wyłącznych praw do dystrybucji Twojego produktu, jak dotrzeć do dystrybutorów.
AD IV.                 Plan organizacyjny.                                                  

                            Plan działania i zarządzania                                                                            
· Działalność produkcyjna, handlowa czy usługowa ?
Powinieneś teraz opisać charakter Twojej firmy, na czym polega jej działanie, czy to jest produkcja, usługi czy też handel. W każdym przypadku należy podać informacje o surowcach, materiałach do produkcji, towarach handlowych oraz dostawcach.

Czy już jesteś gotowy do sprzedaży swoich produktów i usług ? Jeżeli nie, to podaj na jakim etapie przygotowań się znajdujesz, jakie koszty jeszcze musisz ponieść by móc go sprzedawać, w jakim czasie planujesz to zrobić i jakie koszty należy jeszcze ponieść.

Podaj bliższe informacje o Twojej działalności, czyli lokalizację, posiadany sprzęt i wyposażenie, koszty wytwarzania Twoich produktów lub usług, informacje o pracownikach oraz charakterystykę formalno-prawną przedsiębiorstwa.

1.   Opisz obecną lokalizację swojej firmy oraz propozycje związane ze zmianą  

lokalizacji. Podaj zalety i wady takiego usytuowania biznesu przez pryzmat kosztów, wielkości rynku, bliskości klientów i łatwości dostępu do Twoich produktów, dostępu do środków transportu, komunikacji oraz mediów i spełnienia wszelkich wymogów formalnych i prawnych.
2.   Podaj posiadane i planowane zasoby lokali, budynków na cele biurowe, handlowe, produkcyjne, magazynowe oraz niezbędnego wyposażenia. Określ sposób nabycia praw do w/w zasobów ( Kupno? Dzierżawa? Leasing?). Podaj koszty z tym związane.

3.   Ułóż harmonogram czynności związanych z produkcją, dystrybucją. Podaj koszty surowców i materiałów, siły roboczej, kosztów transportu, kosztów biurowych (zarządu), kosztów usług obcych. Ustal minimalną wielkość zapasów surowców, półproduktów, przy różnych poziomach sprzedaży wyrobów gotowych. Uwzględnij ewentualne zmiany związane z sezonowością popytu na Twoje produkty.
Zrób listę dostawców materiałów, surowców lub towarów. 
Czy istnieje możliwość pozyskania innych dostawców, jakie działania należy wówczas przeprowadzić ?
Określ terminy dostaw, jak postrzegasz procedurę kontroli jakości, jak będzie wyglądała sprawa reklamacji i ewentualnego serwisu naprawczego.

Określ zdolności produkcyjne firmy, jak można je zwiększyć, jakie byłyby koszty z tym związane i ile czasu potrzebowałbyś na dokonanie tych zmian.

4.   Jak wygląda sytuacja z zatrudnieniem w Twoim biznesie? Czy zatrudniasz lub planujesz zatrudnić pracowników? Czego oczekujesz od zatrudnionych pracowników ( doświadczenie, wiedza, wykształcenie). 
Jakie koszty musisz ponieść w związku z tym? ( wynagrodzenia, fundusz socjalny, szkolenia, pojazd służbowy, maszyna, urządzenia i  narzędzia….itp.)

5.   Określ czy istnieją jakieś wymogi formalne lub prawne dotyczące Twojej działalności, czy nie jesteś zobowiązany do uzyskania jakiegokolwiek zezwolenia,  koncesji lub odbycia szkolenia.

6.   Kto będzie zarządzał twoim interesem, Ty sam czy też ze wspólnikiem ?               A może zatrudnisz menadżera? Jakich pracowników zatrudnisz ?                             Określ delegowanie zadań, opisz kto, i za co będzie odpowiedzialny. Określ hierarchię zadań do wykonania.

Aby wzbudzić zaufanie u adresatów, do których kierujesz ten biznesplan, musisz napisać o kompetencjach swoich i ewentualnych pracowników, kadry zarządzającej. Napisz o kwalifikacjach osób zarządzających i pracowników, podaj wykształcenie, doświadczenie, dotychczasowe sukcesy, staż pracy w danej branży. Dane te dodaj w postaci załączników.

Określ tu także firmy lub osoby, które będą świadczyć usługi na rzecz Twojej firmy (usługi transportowe, rachunkowe, prawne, bankowe, itp.)

7.   Na koniec pozostał Ci do sporządzenia harmonogram wszystkich działań. 
Określ chronologicznie jakie czynności po kolei musisz wykonać w związku z realizacją przedsięwzięcia. Podaj termin rozpoczęcia pracy, czas trwania i termin zakończenia. 

Zawsze w pierwszym roku planowania należy podawać dane w ujęciu miesięcznym, w kolejnych zaś w perspektywie kwartalnej.

Dotyczy to planowania procesu przygotowania planów, produkcji, marketingu i dystrybucji.

Uwzględnij również działania na wypadek wystąpienia jakichkolwiek problemów na każdym z planowanych etapów działań.
AD V.                    Plan finansowy

· Nakłady inwestycyjne i źródła finansowania
Jeżeli Twoja działalność wymaga poniesienia wydatków na inwestycje, musisz określić ich wysokość oraz terminy (miesięczne) a także podać źródła finansowania. Określ czy będą to środki własne czy też kredyty (podaj kwotę, koszty kredytu oraz harmonogram jego spłaty z uwzględnieniem podziału na kapitał i odsetki).
· Aktualne dane finansowe
W przypadku prowadzenia działalności, przedstaw sprawozdanie finansowe (bilans, rachunek zysków i strat oraz obroty bieżące, a także za poprzedni rok (lub 2 lata wstecz, jeżeli tak daleko sięga historia firmy).

· Prognozy finansowe
Dla finansistów oceniających Twój biznesplan to bardzo ważna część, przecież na finansach opiera się cała działalność. Bazując na opisowej części planu, musisz teraz dokonać „rachunku sumienia” Twojego biznesu, przełożyć ten opis na pieniądze, czyli przygotować rachunek zysków i strat, musisz przedstawić swoje założenia finansowe na przyszłość. Tak jak poprzednio: prognozy na najbliższy rok przedstaw w ujęciu miesięcznym, kolejne lata zaś w układzie kwartalnym. 
Tu daje znać o sobie nauka zwana ekonomią, książkowo narzuca nam powinność wykonania rachunku zysku i strat, bilansu oraz udokumentowania przepływów miesięcznych, określanych z angielskiego CASH FLOW.

RACHUNEK ZYSKÓW I STRAT

Rachunek ten jest miernikiem Twoich oczekiwań odnośnie zysków jakich spodziewasz się po swojej działalności i w zaplanowanym okresie. Rachunek ten określa poniesione koszty przedsięwzięcia oraz spodziewane efekty sprzedażowe.

PRZEPŁYWY PIENIĘŻNE – CASH FLOW

Wykazane przepływy pieniężne to nic innego niż określenie ponoszonych wydatków oraz uzyskiwanych wpływów z działalności w określonych przedziałach czasowych.
Właściwe zaplanowanie przepływów pieniężnych ma istotne znaczenie dla  powodzenia całego interesu, operacje te należy tak zaplanować by nie zabrakło nam gotówki na bieżącą działalność, ponieważ często zdarza się, że przychody ze sprzedaży towarów lub usług następują z opóźnieniem. Dotyczy to szczególnie początkujących biznesmenów i nowopowstałych firm. Należy hipotetycznie zapobiec sytuacji, gdy mamy uregulować stałe koszty naszej firmy a kasa świeci pustkami. 
Zachwianie przepływów pieniężnych może być przyczyną podważenia zaufania do nas oraz przyczyną problemów produkcyjno-sprzedażowych. W sytuacji powtarzających się problemów tego rodzaju, może spowodować nawet upadek rodzącego się podmiotu. Odpukać: Puk, Puk. To najbardziej skrajny scenariusz zdarzeń.
Projekcja CASH FLOW  to określenie nurtu przepływu gotówki, to takie zaplanowanie równowagi pomiędzy zakupami gotówką i na termin, a sprzedażą gotówkową i kredytem kupieckim ( przedłużony termin płatności).

W tym dziale powinieneś określić swoją politykę sprzedażową oraz relacje pomiędzy sprzedażą gotówkową a zbywaniem towaru na odroczony termin płatności. Ustal jakie terminy płatności możesz stosować  i do jakiej kwoty może wzrosnąć pula wierzytelności by zachować swoją płynność.
Zapytasz, być może, jaka jest różnica pomiędzy rachunkiem zysków i strat, a przepływami pieniężnymi. Otóż w rachunku analizujesz koszty i wydatki, natomiast w CASH FLOW analizujemy tylko wydatki, przedstawiamy cały proces inwestycyjny związany z wydatkami finansowymi, uwzględniamy również proces pozyskania funduszy na inwestycje i spłatę rat kapitałowych i odsetek od udzielonego kredytu).

BILANS
Na temat bilansu napisano już wiele tomów książek. Bilans to podstawa w analizie finansowej przedsiębiorstwa, żadna firma nie może właściwie funkcjonować bez tego „narzędzia”. Bilans to analiza AKTYWÓW i PASYWÓW przedsiębiorstwa. 

Bilans to 2-stronne wartościowe zestawienie aktywów czyli zasobów majątkowych i pasywów czyli źródeł ich pochodzenia. 
Zgodnie z zasadą równowagi bilansowej suma aktywów musi być równa sumie pasywów.

Pokazuje on jakie aktywa posiada lub powinna posiadać firma ( oraz w jakiej wysokości), aby móc prowadzić działalność operacyjną na zakładanym poziomie ( Aktywa: maszyny, urządzenia, budynki, zapasy, należności, gotówka….) oraz w jaki sposób te aktywa będą finansowane, wkraczają tu więc Pasywa, czyli kapitał własny, kredyty, pożyczki, zobowiązania w stosunku do dostawców….).

Dzięki bilansowi możemy poznać strukturę i kondycję finansową firmy. Jest to dokument, który pozwala uzyskać informacje  w jakim stopniu przedsiębiorstwo korzysta z kapitałów własnych a w jakim procencie kapitały stanowią zadłużenie krótko- czy też długoterminowe. Informuje o wielkości posiadanych zasobów majątkowych wyrażonej w pieniądzu. 
Poza  za tym bilans powinien zawierać

- adres i nazwę podmiotu, dla którego jest sporządzany

- moment bilansowy czyli datę, na która wyceniono aktywa i pasywa

- wyszczególnienie nazw i zawartości grup aktywów i pasywów

- ogólną sumę aktywów i pasywów

- podpisy osób odpowiedzialnych za gospodarkę finansową przedsiębiorstwa

- datę i miejsce sporządzenia bilansu

Źródłem danych do sporządzania bilansu powinna być prawidłowo prowadzona ewidencja księgowa, oparta na wiarygodnej dokumentacji.

PRÓG RENTOWNOŚCI ( BEP = Break Even Point ) czyli PUNKT ZERO( “0”)
Jest to określenie punktu równowagi, w którym poziom sprzedaży jest wystarczający by pokryć wszystkie koszty przedsiębiorstwa ( koszty stałe, koszty produkcji, koszty zarządu, koszty zakupu surowców, materiałów lub towarów, koszty pozyskania kapitału), czyli osiągamy poziom „zero” od którego zaczyna się zysk naszego biznesu. 
To praktyczne wyliczenie jest potwierdzeniem naszych decyzji związanych z ustaleniem marży i ceny produktu, określa ile produktów musisz sprzedać by nie stracić a zacząć zarabiać, próg rentowności to jest właśnie ta upragniona granica.

ANALIZA WSKAŹNIKOWA
Podstawę analizy wskaźnikowej stanowią dane zaczerpnięte z rachunku zysków i start oraz bilansu.

Osoby decyzyjne reprezentujące kredytodawców ze szczególną troską przyglądają się wskaźnikom, które dają właściwy obraz działania przedsiębiorstwa, obrazują jego siłę i prężność. Są one sygnałem wskazującym na powstanie negatywnych zjawisk oraz odchyleń od założonych planów.

Poniżej podam charakterystykę kilku wskaźników.
Ale…, spieszę już z wyjaśnieniami: dla początkujących biznesmenów – proszę się nie przerażać zawiłością wskaźnikową, dotyczy to firm już działających oraz posiadających bardziej rozbudowaną strukturę organizacyjną. Na początkowym etapie działalności nie musicie „zawracać sobie głowy” tym tematem.

Najczęściej stosuje się podział wskaźników na pięć grup. Ponieważ w każdej grupie występuje od kilku do kilkunastu wskaźników, poniżej omówię tylko wybrane. 

Wskaźniki: 
· płynności - mierzą zdolność firmy do wywiązywania się z krótkoterminowych zobowiązań, inaczej: czy firma ma szybki dostęp do gotówki, wśród nich możemy wyróżnić: wskaźnik płynności bieżącej, który określa ile razy aktywa bieżące przedsiębiorstwa pokrywają bieżące zobowiązania i wskaźnik płynności szybkiej, określający aktywa, które najszybciej można zamienić na gotówkę.

· aktywności (inaczej: w. obrotowości lub  rotacji) -  informują jak efekty w postaci przychodów uzyskujemy w wyniku zaangażowania danego majątku lub jego składników. Wyróżniamy tu : wskaźnik zaangażowania majątku ogółem, wskaźnik obrotowości majątku trwałego, wskaźnik obrotowości majątku obrotowego, wskaźnik obrotowości środków trwałych, wskaźnik obrotowości materiałów(zapasów).

· rentowności (inaczej: zyskowności) - służą one do pomiaru osiąganego przez przedsiębiorstwo zysku, przy czym zysk ten odnosi się do wskaźnika rentowności względem zaangażowania kapitału ROE, majątku ROA i sprzedaży ROS.

· zadłużenia – wskaźniki określają udział długu w finansowaniu aktywów firmy i jej zdolność do spłaty stałych zobowiązań z tytułu oprocentowania długu. Poziom zadłużenia długo- i średnioterminowego ocenia się w stosunku do kapitału własnego, ewentualnie stałego.                                                                                              

Wyróżniamy: wskaźnik ogólnego zadłużenia ( zobowiązania/aktywa), który informuje  jaki jest udział kapitału obcego (długu) w finansowaniu majątku przedsiębiorstwa, wskaźnik relacji zobowiązań do kapitału własnego (zobowiązania/kapitał własny), który określa wielkość kapitałów obcych przypadającą na jednostkę kapitału własnego, wskaźnik zadłużenia długoterminowego ( zobowiązania długoterminowe/ zobowiązania), który określa stopień zabezpieczenia udzielanych kredytów przez kapitał własny firmy.                                                                                                             
Kolejne wskaźniki to wskaźnik pokrycia odsetek z efektów finansowych (zysk brutto + odsetki/odsetki), który określa możliwości przedsiębiorstwa do spłaty obciążeń kredytowych z wypracowanej nadwyżki finansowej oraz wskaźnik udziałów kapitału własnego w finansowaniu majątku (kapitał własny/aktywa), który określa ile majątku przedsiębiorstwa jest finansowane z kapitałów własnych.

· wartości rynkowej - mają za zadanie ocenę wartości rynkowej przedsiębiorstwa, która to wartość zależy od cen jej akcji.

Interpretacja tych wskaźników nie jest łatwym zadaniem. Wymaga ona doświadczenia, a także znajomości specyfiki analizowanej branży.                     Zostawmy więc ten temat specjalistom.

· Ocena efektywności i rentowności

Jeżeli chcemy przymierzyć się do przedsięwzięcia o charakterze inwestycyjnym, musimy dokonać oceny jego efektywności. Jest to ocena każdego zamierzenia o tym charakterze, często spotykana w inwestycjach związanych z nieruchomościami. 

Podstawowe stosowane metody:

- metoda wartości zaktualizowanej netto (NPV = Net Present Value)

Wskaźnik NPV podaje nam wartość netto całego projektu inwestycyjnego z uwzględnieniem poniesionych nakładów inwestycyjnych oraz przyszłych korzyści finansowych w postaci wpływów pieniężnych netto z tytułu prowadzenia przedsięwzięcia w następnych latach. 

Obliczenia są wykonywane przy stałej stopie procentowej( tzw. stopa dyskontowa).

Jeżeli NPV osiągnie wartość dodatnią, oznacza to, że inwestycja przynosi nam taką realną wartość dodaną, możemy więc realizować przedsięwzięcie. 
Natomiast gdy NPV jest ujemne, proponowany projekt ocenia się negatywnie, więc należy albo zmienić przyjęte założenia, albo zrezygnować z jego realizacji.

- metoda wewnętrznej stopy zwrotu (IRR = Internal Rate of Return)
Przy pewnej określonej rocznej stopie procentowej wskaźnik NPV może dać wartość graniczną zero. Taką stopę nazywa się wówczas IRR. 
Jeżeli zadowoli nas stopa procentowa przedsięwzięcia na poziomie niższym niż IRR, wówczas NPV będzie dodatnie, jeżeli zaś ta różnica jest większa, tzn. im niższą stopę procentową całego przedsięwzięcia w stosunku do wielkości IRR zaakceptujemy, tym większa będzie wartość dodatnia NPV, tym samym, większa jest również efektywność całego przedsięwzięcia opisanego w naszym biznesplanie.

Obliczeń tych wskaźników najlepiej dokonać przy użyciu arkusza kalkulacyjnego Excel, w którym są dostępne gotowe już funkcje NPV i IRR.

RENTOWNOŚĆ
Rentowność - osiąganie nadwyżek przychodów nad poniesionymi kosztami prowadzenia danej działalności gospodarczej. Rentowność jest najpopularniejszym wskaźnikiem wykorzystywanym do porównania efektywności różnych przedsiębiorstw lub inwestycji. 
Najprościej rzecz ujmując rentowność to zdolność przedsiębiorstwa do generowania zysku z prowadzonej działalności a więc efektywność gospodarowania. Jest ona  rozpatrywana jako odpowiednio obliczony wynik finansowy z działalności przedsiębiorstwa i może on oznaczać zyskowność lub deficytowość.

W celu dokonania tego stosuje wyrażone procentowo wskaźniki rentowności, które mierzą efektywność przedsiębiorstwa, a więc osiągnięty zysk (netto) do wielkości sprzedaży, posiadanego majątku, kapitału własnego i sprzedaży, innymi słowy czy przedsiębiorstwo jest zdolne do generowania zysku. 
Dane dla nich czerpane są z bilansu przedsiębiorstwa i należą do nich:

Wskaźnik rentowności aktywów (ROA) określany jako zwrot na aktywach i informuje jaki zysk generuje każda złotówka posiadanych aktywów. Im wartość wskaźnika wyższa tym korzystniejsza sytuacja finansowa przedsiębiorstwa. Wskaźnik ten szczególnie jest przydatny przy zaciąganiu kredytu. 
Niski poziom wskaźnika na tle przedsiębiorstwa tej samej branży zazwyczaj świadczy o niewykorzystanych pełnych mocach wytwórczych przedsiębiorstwa.

ROA (Return On Assets) = 
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Wskaźnik rentowności kapitału własnego (ROE) określany mianem zysku na kapitałach, informuje jaki zysk generuje zaangażowany kapitał własny, czyli jak szybko zwróci się inwestycja.  Wartość wskaźnika należy ocenić w porównaniu do wyników innych firm tej samej branży.

ROE (Return On Equity) = 
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Wskaźnik rentowności sprzedaży (ROS) określany mianem zysku ze sprzedaży informuje ile przypada zysku na jedną złotówkę sprzedaży. Im wskaźnik wyższy tym wyższa efektywność dochodów, a to oznacza, że dla określonej kwoty zysku, przedsiębiorstwo może realizować niższą sprzedaż i analogicznie odwrotnie im niższy wskaźnik  tym większa wartość sprzedaży musi być zrealizowana dla osiągnięcia danej kwoty. 

ROS (Return On Sales) = 
[image: image19.wmf]sprzedazy

ze

przychody

netto

zysk

x100%     
AD VI.         Podsumowanie i ocena ryzyka 
                    przedsięwzięcia.                                                             
Przyszedł czas na podsumowanie Twoich rozważań i wyliczeń umieszczonych w biznesplanie.
Szczególnie musisz skupić się na największych zagrożeniach dla Twojego biznesu, które mogą się przyczynić do załamania i poniesienia znacznych strat finansowych. Oszacuj prawdopodobieństwo wystąpienia tych niebezpieczeństw i zaproponuj program ewentualnego przeciwdziałania tym zjawiskom.

Przeanalizuj czynniki, które mogą wpłynąć na powodzenie zaplanowanego przedsięwzięcia i znajdź na nie antidotum. 
Należą do nich:

-zmiany popytu na produkty- poszukaj innych produktów, które mogą poszerzyć Twoją ofertę handlową, takich które stają się popularne na rynku 

- działanie konkurencji : sterowanie cenami oraz wprowadzanie konkurencyjnych produktów, znajdź substytuty dla Twoich produktów (podobne towary lub usługi) o niższych cenach

- pracownicy; boisz się, że możesz stracić pracownika? Daj ogłoszenia, poszukaj możliwości skorzystania z usług obcych, które mogą uratować Cię w sytuacji utraty pracownika

- wzrost kosztów produkcji, poszukaj innych dostawców surowców lub materiałów, znajdź inne źródła zakupu towarów

- pozyskanie kredytu, zabezpiecz się przed trudnościami w uzyskaniu dodatkowych środków finansowych, przeprowadź rozmowy w kilku bankach, nie skupiaj się na jednym ( a co będzie gdy ten jedyny odmówi Ci udzielenia kredytu?)

- planowanie wielkości produkcji, sprzedaży oraz terminów realizacji kolejnych faz przedsięwzięcia, co zrobić gdy wyliczenia okażą się błędne? 
Musisz założyć pewną korektę zaplanowanych terminów i wyników finansowych, bądź przygotowany na wystąpienie „poślizgu czasowego”, zabezpiecz się dodatkowym źródłem finansowania 

- zastosowane metody produkcji lub usług mogą tracić swoją skuteczność, efektywność lub popularność, szukaj zatem nowych rozwiązań, nowych sposobów realizacji Twoich zamierzeń, monitoruj nowinki techniczne pojawiające się na rynku

- zmiany kursów walutowych, opłat taryfowych; musisz przewidzieć również takie rzeczy, uwzględnij te czynniki i wymyśl sposób jak z nimi możesz sobie poradzić.
Najważniejszą rzeczą jest uczciwość, rzeczowość i skrupulatność jaką wykażesz w napisanym biznesplanie. Kredytodawca lub inwestor z pewnością doceni fakt, że zaprezentowałeś wszystkie możliwe zagrożenia, ponieważ jednocześnie podałeś sposoby jak temu zaradzić. 
Takie przedstawienie wszystkich ZA i PRZECIW proponowanych zamierzeń będzie wyrazem Twojego profesjonalizmu i przygotowania do ich realizacji. 

VII.                  Załączniki do biznesplanu
Na ogół w załącznikach umieszcza się :

- słowniczek użytych terminów, które mogą okazać się niezrozumiałe dla czytelnika

- harmonogram wdrażania kolejnych etapów biznesplanu

- dane osób współpracujących i zarządzających firmą( życiorysy, dyplomy, 

   wyróżnienia)

- posiadane zezwolenia, koncesje, umowy współpracy, umowy dzierżawy

- przeprowadzone badania rynku, szczegółowe wyliczenia, załączone artykuły  

   prasowe, wypowiedzi specjalistów na temat przedmiotowej branży

- dane techniczne towarów, produktów, rysunki lub zdjęcia produktów, urządzeń

- udzielone firmie opinie, rekomendacje, 

- opisy oferowanych produktów lub usług, ekspertyzy naukowe, opinie prasowe

- tabele prezentujące wszelkie wyliczenia oraz wykresy i symulacje ( poniżej do dyspozycji czytelnika 8 wzorów pomocnych tabel do uzupełnienia danych)
TABELA Nr 1

WYDATKI NA RELIZACJĘ PRZEDSIĘWZIĘCIA 
	L.P.
	WYDATKI NA RELIZACJĘ PRZEDSIĘWZIĘCIA
	KWOTA

	I.    WYDATKI ZE ŚRODKÓW WŁASNYCH

	1
	 - (przeznaczenie wydatku)
	

	2
	
	

	3
	
	

	4
	
	

	5
	
	

	6
	
	

	…
	
	

	
	II.    WYDATKI Z KREDYTU
	

	1
	- (przeznaczenie wydatku)
	

	2
	
	

	3
	
	

	4
	
	

	5
	
	

	6
	
	

	…
	
	

	SUMA WYDATKÓW

	

	
	I.    WYDATKI ZE ŚRODKÓW WŁASNYCH
	

	
	II.   WYDATKI Z WNIOSKOWANEGO KREDYTU
	

	SUMA WYDATKÓW ( I + II)
	 


TABELA Nr 2

PLANOWANE PRZEPŁYWY ŚRODKÓW PIENIĘŻNYCH W OKRESIE pierwszych 12 miesięcy.
	PLANOWANE PRZEPŁYWY ŚRODKÓW PIENIĘŻNYCH W OKRESIE pierwszych 12 miesięcy

	L.P.
	PLANOWANE OPERACJE
	Okres 12 miesięcy

	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12

	      1.   GOTÓWKA - STAN POCZĄTKOWY
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	      2.    WPŁYWY
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.1
	Wpływy z produkcji
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.2
	Wpływy z handlu
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	2.3
	Wpływy w usług
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.4
	Inne wpływy operacyjne
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	2.5
	Wpływy należności
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	                   WPŁYWY RAZEM ( poz.1+2+3+4+5 )
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	      3.     WYDATKI
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.1
	Zakupy surowców i materiałów
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.2
	Zakupy towarów
	 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	3.3
	Opłaty: energia, woda, gaz
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.4
	Koszty telefonu i Internetu
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.5
	Czynsze
	 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	3.6
	Wydatki na reklamę
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.7
	Koszty transportu
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.8
	Usługi obce
	 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	3.9
	Wynagrodzenia pracowników
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.10
	Narzuty na wynagrodzenia
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.11
	Koszty administracji i zarządu
	 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	3.12
	Ubezpieczenia rzeczowe
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.13
	Leasing 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.14
	ZUS właściciela lub wspólników
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.15
	Odsetki od wnioskowanego kredytu
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.16
	Odsetki od innych kredytów
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.17
	Inne wydatki
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.18
	Lokalne opłaty i podatki
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.19
	Podatek dochodowy
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	                       WYDATKI RAZEM (poz.3.1-3.19)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	      4.  Rozliczenia VAT
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	      5. GOTÓWKA OPERACYJNA (poz.1+2-3-4)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	      6.     INNE WYDATKI
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6.1
	Zakupy inwestycyjne
	 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	6.2
	Spłata wnioskowanego kredytu
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6.3
	Spłata kredytów długoterminowych
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6.4
	Spłata kredytów krótkoterminowych
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6.5
	Zmniejszenia kapitału
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6.6
	Dywidendy
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6.7
	Wynagrodzenie właściciela
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6.8
	Inne wydatki
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	                    INNE WYDATKI RAZEM ( poz. 1-6)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	       7.     INNE WPŁYWY
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	7.1
	Sprzedaż majątku trwałego
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	7.2
	Zwiększenie kapitału
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	7.3
	Wnioskowana pożyczka
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	INNE WPŁYWY RAZEM (7.01  -  7.03)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	GOTÓWKA KOŃCOWA  (poz. 5- 6 + 7)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


TABELA Nr 3

PLANOWANE PRZEPŁYWY ŚRODKÓW PIENIĘŻNYCH W OKRESIE 2-3 lat

	PLANOWANE PRZEPŁYWY ŚRODKÓW PIENIĘŻNYCH W OKRESIE 2-3 lat

	L.P.
	PLANOWANE OPERACJE
	2 rok ( IV kwartały)
	3 rok ( IV kwartały)

	
	
	I
	II
	III
	IV
	I
	II
	III
	IV

	      1.       GOTÓWKA - STAN POCZĄTKOWY
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	      2.      WPŁYWY
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.1
	Wpływy z produkcji
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.2
	Wpływy z handlu
	
	
	
	
	
	
	
	 

	2.3
	Wpływy w usług
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.4
	Inne wpływy operacyjne
	
	
	
	
	
	
	
	 

	2.5
	Wpływy należności
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	                      WPŁYWY RAZEM (poz.1+2+3+4+5)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	      3.      WYDATKI
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.1
	Zakupy surowców i materiałów
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.2
	Zakupy towarów
	 
	
	
	
	
	
	
	 

	3.3
	Opłaty: energia, woda, gaz
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.4
	Koszty telefonu i Internetu
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.5
	Czynsze
	 
	
	
	
	
	
	
	 

	3.6
	Wydatki na reklamę
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.7
	Koszty transportu
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.8
	Usługi obce
	 
	
	
	
	
	
	
	 

	3.9
	Wynagrodzenia pracowników
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.10
	Narzuty na wynagrodzenia
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.11
	Koszty administracji i zarządu
	 
	
	
	
	
	
	
	 

	3.12
	Ubezpieczenia rzeczowe
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.13
	Leasing 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.14
	Amortyzacja
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.15
	ZUS właściciela lub wspólników
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.16
	Odsetki od wnioskowanego kredytu
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.17
	Odsetki od innych kredytów
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.18
	Inne wydatki
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.19
	Lokalne opłaty i podatki
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.20
	Podatek dochodowy
	
	
	
	
	
	
	
	 

	                                 WYDATKI RAZEM (poz.1-20)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	      4.  Rozliczenia VAT 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	      5.  GOTÓWKA OPERACYJNA (poz.1+2-3-4)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	      6.   INNE WYDATKI
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6.1
	Zakupy inwestycyjne
	 
	
	
	
	
	
	
	 

	6.2
	Spłata wnioskowanego kredytu
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6.3
	Spłata kredytów długoterminowych
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6.4
	Spłata kredytów krótkoterminowych
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6.5
	Zmniejszenia kapitału
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6.6
	Dywidendy
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6.7
	Wynagrodzenie właściciela
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6.8
	Inne wydatki
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	                       INNE WYDATKI RAZEM ( poz. 1-8)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	     7.   INNE WPŁYWY
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	7.1
	Sprzedaż majątku trwałego
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	7.2
	Zwiększenie kapitału
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	7.3
	Wnioskowana pożyczka
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	                       WPŁYWY RAZEM ( poz. od 1 do 3)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	
	
	
	
	
	
	
	 

	GOTÓWKA KOŃCOWA  (poz. 5- 6 + 7)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


TABELA Nr 4

PLANOWANE PRZEPŁYWY ŚRODKÓW PIENIĘŻNYCH W OKRESIE 4-go i 5-go roku

	PLANOWANE PRZEPŁYWY ŚRODKÓW PIENIĘŻNYCH W OKRESIE 4-5 lat

	L.P.
	PLANOWANE OPERACJE
	4 rok ( IV kwartały)
	5 rok ( IV kwartały)

	
	
	I
	II
	III
	IV
	I
	II
	III
	IV

	      1.       GOTÓWKA - STAN POCZĄTKOWY
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	      2.      WPŁYWY
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.1
	Wpływy z produkcji
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.2
	Wpływy z handlu
	
	
	
	
	
	
	
	 

	2.3
	Wpływy w usług
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.4
	Inne wpływy operacyjne
	
	
	
	
	
	
	
	 

	2.5
	Wpływy należności
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	                      WPŁYWY RAZEM (poz.1+2+3+4+5)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	      3.      WYDATKI
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.1
	Zakupy surowców i materiałów
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.2
	Zakupy towarów
	 
	
	
	
	
	
	
	 

	3.3
	Opłaty: energia, woda, gaz
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.4
	Koszty telefonu i Internetu
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.5
	Czynsze
	 
	
	
	
	
	
	
	 

	3.6
	Wydatki na reklamę
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.7
	Koszty transportu
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.8
	Usługi obce
	 
	
	
	
	
	
	
	 

	3.9
	Wynagrodzenia pracowników
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.10
	Narzuty na wynagrodzenia
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.11
	Koszty administracji i zarządu
	 
	
	
	
	
	
	
	 

	3.12
	Ubezpieczenia rzeczowe
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.13
	Leasing 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.14
	Amortyzacja
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.15
	ZUS właściciela lub wspólników
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.16
	Odsetki od wnioskowanego kredytu
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.17
	Odsetki od innych kredytów
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.18
	Inne wydatki
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.19
	Lokalne opłaty i podatki
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.20
	Podatek dochodowy
	
	
	
	
	
	
	
	 

	                                 WYDATKI RAZEM (poz.1-20)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	      4.  Rozliczenia VAT 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	      5.  GOTÓWKA OPERACYJNA (poz.1+2-3-4)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	      6.   INNE WYDATKI
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6.1
	Zakupy inwestycyjne
	 
	
	
	
	
	
	
	 

	6.2
	Spłata wnioskowanego kredytu
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6.3
	Spłata kredytów długoterminowych
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6.4
	Spłata kredytów krótkoterminowych
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6.5
	Zmniejszenia kapitału
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6.6
	Dywidendy
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6.7
	Wynagrodzenie właściciela
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6.8
	Inne wydatki
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	                       INNE WYDATKI RAZEM ( poz. 1-8)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	     7.   INNE WPŁYWY
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	7.1
	Sprzedaż majątku trwałego
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	7.2
	Zwiększenie kapitału
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	7.3
	Wnioskowana pożyczka
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	                       WPŁYWY RAZEM ( poz. od 1 do 3)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	GOTÓWKA KOŃCOWA  (poz. 5- 6 + 7)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


TABELA Nr 5
ZESTAWIENIE PRZEPŁYWÓW ŚRODKÓW PIENIĘŻNYCH W OKRESIE 3 lat ( I, II, III )
	ZESTAWIENIE PRZEPŁYWÓW ŚRODKÓW PIENIĘŻNYCH W OKRESIE 3 lat ( I, II, III )



	L.P.
	PLANOWANE OPERACJE
	I ROK kredytowania
	II ROK kredytowania
	III ROK kredytowania

	
	
	średni m-c
	cały rok
	średni m-c
	cały rok
	średni m-c
	cały rok

	      1.   GOTÓWKA - STAN POCZĄTKOWY
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 

	      2.   WPŁYWY
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.1
	Wpływy z produkcji
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.2
	Wpływy z handlu
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.3
	Wpływy w usług
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.4
	Inne wpływy operacyjne
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.5
	Wpływy należności
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	                      WPŁYWY RAZEM (poz.1+2+3+4+5)
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 

	      3.   WYDATKI
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.1
	Zakupy surowców i materiałów
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.2
	Zakupy towarów
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.3
	Opłaty: energia, woda, gaz
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.4
	Opłaty telefonu i Internetu
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.5
	Czynsze
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.6
	Wydatki na reklamę
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.7
	Wydatki na transport
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.8
	Usługi obce
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.9
	Wynagrodzenia pracowników
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.10
	Narzuty na wynagrodzenia
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.11
	Wydatki na administrację i zarząd
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.12
	Ubezpieczenia rzeczowe
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.13
	Leasing 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.14
	ZUS właściciela lub wspólników
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.15
	Odsetki od wnioskowanego kredytu
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.16
	Odsetki od innych kredytów
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.17
	Inne wydatki
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.18
	Lokalne opłaty
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.19
	Lokalne podatki
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.20
	Podatek dochodowy
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	                                 WYDATKI RAZEM (poz.1-20)
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 

	      4.    Rozliczenia VAT
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	      5.    GOTÓWKA OPERACYJNA (poz.1+2-3-4)
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 

	      6.     INNE WYDATKI
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6.1
	Zakupy inwestycyjne
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6.2
	Spłata wnioskowanego kredytu
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6.3
	Spłata kredytów długoterminowych
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6.4
	Spłata kredytów krótkoterminowych
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6.5
	Zmniejszenia kapitału
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6.6
	Dywidendy
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6.7
	Wynagrodzenie właściciela
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6.8
	Inne wydatki
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	                       INNE WYDATKI RAZEM ( poz. 1-8)
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 

	      7.   INNE WPŁYWY
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	7.1
	Sprzedaż majątku trwałego
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	7.2
	Zwiększenie kapitału
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	7.3
	Wnioskowana pożyczka
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	             INNE WPŁYWY RAZEM ( poz. od 1 do 3)
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	GOTÓWKA KOŃCOWA  ( poz. 5- 6 + 7)
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 


TABELA Nr 6
RACHUNEK ZYSKÓW I STRAT
	RACHUNEK ZYSKÓW I STRAT

	L.P.
	PLANOWANE OPERACJE
	I ROK kredytowania
	II ROK kredytowania
	III ROK kredytowania


	
	
	średni m-c
	cały rok
	średni m-c
	cały rok
	średni m-c
	cały rok

	      1.    PRZYCHODY ( brutto)
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 

	1.1
	Przychody z produkcji
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1.2
	Przychody z handlu
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1.3
	Przychody w usług
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1.4
	Inne przychody
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1.5
	Wpływy należności
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	                PRZYCHODY RAZEM (poz. od 1 do 4)
	 

 
	 

 
	 

 
	 

  
	 

 
	 

 

	      2.    KOSZTY ( brutto)
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.1
	Zakupy surowców i materiałów
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.2
	Zakupy towarów
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.3
	Opłaty: energia, woda, gaz
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.4
	Koszty telefonu i Internetu
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.5
	Czynsze
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.6
	Wydatki na reklamę
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.7
	Koszty transportu
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.8
	Usługi obce
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.9
	Wynagrodzenia pracowników
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.10
	Narzuty na wynagrodzenia
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.11
	Koszty administracji i zarządu
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.12
	Ubezpieczenia majątkowe
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.13
	Leasing 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.14
	Amortyzacja
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.15
	ZUS właściciela lub wspólników
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.16
	Odsetki od wnioskowanego kredytu
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.17
	Odsetki od innych kredytów
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.18
	Inne koszty
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.19
	Lokalne opłaty i podatki
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.20
	Zmiany stanu produktów ( na +/ na -)
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	                        KOSZTY RAZEM (poz. od 1 do 20)
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 

	      4.    Rozliczenia VAT
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 5. KOSZTY UZYSKANIA PRZYCHODÓW (2-3+4)
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 

	      6.    ZYSK BRUTTO (1-5)
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	      7.    PODATEK DOCHODOWY
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	      8.    ZYSK NETTO (6-7)
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	      9.    SPŁATA KREDYTÓW I POŻYCZEK
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	a/ Spłata wnioskowanego kredytu
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	b/ Spłata kredytów krótkoterminowych
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	c/ Spłata kredytów długoterminowych
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	                     Spłata kredytów i pożyczek RAZEM
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	10. Zysk po spłacie kredytów i pożyczek   (8 - 9)
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	    11.    ODPISY
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 

	11.1
	Odpis na cele konsumpcyjne
	 

 
	 

 
	 
	 
	 
	 

	11.2
	Odpis na cele rozwojowe
	 
	 
	 
	 
	
	

	              ZYSK POZOSTAŁY
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 
	 
	 


Dla IV- go i V –go roku można zastosować podobna tabelę, wpisując w rubrykach kolejne lata.
TABELA Nr 7
BILANS
	BILANS

	L.P.
	SKŁADNIKI MAJĄTKU
	stan na dzień przed pożyczką
	stan na dzień z pożyczką
	stan na koniec         I-go roku pożyczko-wego
	stan na koniec           II-go roku pożyczko-wego
	stan na koniec  III-go roku pożyczko-wego

	
	
	
	
	
	
	

	MAJĄTEK PRZEDSIĘBIORSTWA
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 

	     1. MAJĄTEK TRWAŁY ( AKTYWA TRWAŁE)
	 

	1.1
	Grunty
	 
	 
	 
	 
	 

	1.2
	Budynki i budowle
	
	 
	 
	 
	 

	1.3
	Maszyny i urządzenia
	 
	 
	 
	 
	 

	1.4
	Środki transportu
	
	 
	 
	 
	 

	1.5
	Środki trwałe w budowie
	 
	 
	 
	 
	 

	1.6
	Wartości niematerialne i prawne
	
	 
	 
	 
	 

	1.7
	Należności od osób trzecich
	 
	 
	 
	 
	 

	1.8
	Inwestycje długoterminowe
	 
	 
	 
	 
	 

	1.9
	Długoterminowe aktywa finansowe
	
	 
	 
	 
	 

	1.10
	Długoterminowe rozliczenia międzyokresowe (odroczony podatek dochodowy)
	 
	 
	 
	 
	 

	   2. MAJĄTEK OBROTOWY (AKTYWA OBROTOWE)
	 

	2.1
	Surowce i materiały
	 
	 
	 
	 
	 

	2.1
	Wyroby gotowe
	 
	 
	 
	 
	 

	2.3
	Towary
	 
	 
	 
	 
	 

	2.4
	Półprodukty (produkcja nie zakończona )
	 
	 
	 
	 
	 

	2.5
	Należności krótkoterminowe
	 
	 
	 
	 
	 

	2.6
	Środki pieniężne (w kasie i banku)
	 
	 
	 
	 
	 

	2.7
	Inwestycje krótkoterminowe (akcje, udziały)
	 
	 
	 
	 
	 

	2.8
	Krótkoterminowe rozliczenia międzyokresowe
	 
	 
	 
	 
	 

	        AKTYWA RAZEM ( A.TRWAŁE+ A.OBROTOWE)
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 

	ŹRÓDŁA FINANSOWANIA ( PASYWA)
	 

	     1.   KAPITAŁ WŁASNY
	 

	1.1
	KAPITAŁ PODSTAWOWY
	 
	 
	 
	 
	 

	1.2
	ZYSK (STRATA) Z LAT UBIEGŁYCH
	 
	 
	 
	 
	 

	1.3
	ZYSK (STRATA) ROKU OBROTOWEGO
	 
	 
	 
	 
	 

	                    KAPITAŁ WŁASNY RAZEM (1+2+3)
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 

	     2.   KREDYTY I POŻYCZKI
	 

	2.1
	Wnioskowana pożyczka
	 
	 
	 
	 
	 

	2.2
	Pozostałe kredyty i pożyczki długoterminowe
	 
	 
	 
	 
	 

	2.3
	Pozostałe kredyty i pożyczki krótkoterminowe
	 
	 
	 
	 
	 

	              KREDYTY i POŻYCZKI RAZEM (1+2+3)
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 

	      3.   ZOBOWIĄZANIA
	 

	3.1
	Zobowiązania wobec dostawców
	 
	 
	 
	 
	 

	3.1
	Zobowiązania wobec pracowników
	 
	 
	 
	 
	 

	3.3
	 Zobowiązania wobec budżetu i ZUS
	 
	 
	 
	 
	 

	3.4
	Zobowiązania wekslowe
	 
	 
	 
	 
	 

	3.5
	Rozliczenia międzyokresowe 
	 
	 
	 
	 
	 

	                        PASYWA RAZEM  ( 1+2+3+4+5)
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 
	 

 


------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
                                                                                                                                                                          ***

A  teraz napisanie biznesplanu od strony praktycznej, na przykładzie początkującego przedsiębiorcy, Stanisława Kowalskiego, który marzył od dawna o własnym biznesie i teraz postanowił go stworzyć.
Swoją działalność chce prowadzić w formie jednoosobowej działalności gospodarczej, pod nazwą FIRMA STAŚ.

Kolejne strony, to rozważania: co zrobić, jak zrobić, czego uniknąć by założyć firmę i jak napisać biznesplan, który ujmie wszystkie aspekty nowopowstającej firmy.

V.     Stanisława Kowalskiego pierwszy biznes                   

        czyli biznesplan od strony praktycznej
	1.  Pomysł na biznes Pana Stanisława

	2.  On ma własną  misję do spełnienia 

	3.  Pan Stanisław na rynku 

	4.  Nasz znajomy szuka klientów 

	5.  Reklama FIRMY STAŚ Pana Kowalskiego  

	6.  Firma STAŚ  zatrudnia pracowników  

	7.  Kontrola finansów - sprawdzamy efekty  

	8.  Nowa firma – ostateczna decyzja


------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
1.     Pomysł na biznes Pana Stanisława.
Masz pomysł na biznes, więc musisz zacząć od ułożenia biznesplanu, który niekoniecznie musi spełniać wszystkie wymogi biznesplanu klasycznego.                  Jeżeli nie musisz go opracować dla banku lub innej instytucji celem pozyskania funduszy, może to być jedynie Twój szkic związany z przedsięwzięciem, sposobem i kwotami zainwestowania środków finansowych oraz planów osiągnięcia wymiernych korzyści.

Przygotowanie biznesplanu pozwala ocenić, czy nie straci się zainwestowanej gotówki, cennego czasu oraz czy ten biznes rokuje nadzieje na odniesienie sukcesu.
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Pomysł na biznes już jest.                                                                               Interesuje nas wiele pomysłów do wykorzystania, tylko co wybrać, co najmniej kilka rozwiązań wydaje się bardzo ciekawych.                                                                 Nasuwają się kolejne pytania : jaką formę działalności gospodarczej zarejestrować, działać samodzielnie czy też zaprosić do współpracy wspólnika, a może zatrudnić pracowników? 

Jak rozreklamować swoje produkty i usługi, jak pozyskać klientów, którzy zapewnią nam opłacalność interesu oraz zapewnią przyszłość, gdzie szukać dostawców i współpracowników. Skąd pozyskać dodatkowe fundusze?
Na tym etapie rozważań rodzi się zwykle obawa czy przedsięwzięcie osiągnie zysk, czy zainwestowane środki rzeczowe oraz finanse dadzą spodziewany dochód, a jeżeli tak, to czy będzie on na tyle satysfakcjonujący by nowopowstała firma mogła przetrwać na rynku.

Nie jest prostą sprawą przewidzieć wszystkie czynniki mające wpływ na proces tworzenia nowej firmy i udzielić jednoznacznej odpowiedzi na wszystkie nurtujące nas pytania. 
Aby odpowiedzieć na wiele z nich, należy sporządzić BIZNESPLAN. 
Jest to narzędzie, dzięki któremu nasz Stanisław Kowalski może ocenić sposób wykorzystania finansów oraz rentowność przedsięwzięcia, pozwoli mu na spojrzenie na swoje dzieło przez pryzmat rynku, konkurencji, zagrożeń oraz pomoże określić oczekiwania na przyszłość.

W jednym miejscu zostają zaprezentowane wszystkie ważne informacje i dane, które posłużą do podjęcia decyzji : decyduję się na biznes lub rezygnuję. 

Biznesplan jest także sposobem prezentacji swojego pomysłu na biznes i przekonania banku  do przyznania kredytu na proponowaną inwestycję. Żaden bank czy też instytucja finansowa nie udzielą kredytu  lub pożyczki bez konkretnego planu działania i analizy finansowej. Biznesplan służy także do zachęcenia potencjalnych inwestorów i pozyskania kapitału na nasz biznes i jego przyszły rozwój.

Biznesplan na najbliższe 12 miesięcy
Rozróżniamy wiele rodzajów biznesplanów, dzielimy je ze względu na okres czasowy jaki jest brany pod uwagę przy jego sporządzaniu, praktycznie najłatwiej będzie nam przyjmować  wszelkie założenia biznesowe na okresy krótsze, często też opracowywane biznesplany dotyczą dłuższych okresów ( 2-3 lata czy też 5 lat), ale bezwzględne minimum to plan działalności na najbliższe 12 miesięcy. W takiej perspektywie analiza jest najłatwiejsza. W zależności od celu sporządzania biznesplanu może on być bardziej ogólny lub zawierać szczegółowe informacje dotyczące produktu, finansów, klientów oraz analizy rynku. 

Stajemy przed ważną decyzją w naszym życiu i chcemy osiągnąć sukces więc musimy włożyć w to wszystkie nasze starania i poświęcić swój czas, aby to przedsięwzięcie miało mocne podstawy, posiadało dobre przygotowanie oraz uwzględniało wszelkie możliwe zagrożenia, które mogłyby stanąć na naszej drodze. 
Warto odpowiedzieć sobie na wiele pytań, dokonać szczegółowej analizy aby wyeliminować do minimum hipotetyczne niebezpieczeństwa, które mogą stanąć przed nami w trakcie realizacji projektu.

Optymalny biznesplan, napisany według książkowych prawideł, jakim powinien odpowiadać, zawierający pełny analityczny obraz projektu, sporządzony przez Pana Stanisława, powinien bezwzględnie zawierać wszystkie wymagane dane (poniżej). 

Czytelniku, jeżeli pisząc swój pierwszy biznesplan, będziesz się wzorował na  tym chronologicznie ułożonym konspekcie, z pewnością nie przeoczysz żadnego szczegółu, co może mieć niebagatelne znaczenie dla wrażenia jakie odniosą specjaliści, którzy poddadzą Twoje dzieło gruntownej analizie.                                        No i oczywiście ocenie merytorycznej, a co za tym idzie, biznesplan osiągnie swój cel – zostanie zatwierdzony pozytywnie.

CO KAŻDY BIZNESPLAN  MIEĆ POWINIEN: 


1.  PEŁNE DANE o zakładanej firmie:
· Nazwa oraz imię i nazwisko właściciela, forma prawna prowadzonej działalności gospodarczej (czyli wybór pomiędzy samodzielną działalnością gospodarczą, a spółką), adres siedziby firmy

· Planowana data rozpoczęcia działalności 

· Dokładne określenie wykształcenia, kwalifikacji oraz umiejętności a także predyspozycji do prowadzenia planowanej działalności przez Pana Stanisława
Oczywiście Pan Stanisław, zanim rozpocznie swoją pierwszą działalność, musi być przekonany o swoich chęciach i ambicjach, powinien być świadomy swoich umiejętności i  sposobów działania jakie chce wprowadzić w życie.
2.   CEL ZAŁOŻENIA FIRMY.                                                                                 

       MISJA do spełnienia przez Stanisława Kowalskiego.
· Określ swoją misję do spełnienia. Misja to sukces oczekiwany w przyszłości, który przyświeca wszystkim działaniom człowieka szczególnie zmotywowanego, który z wielką troską realizuje wszelkie swoje zamierzenia, nie bacząc na pojawiające się przeciwności losu. 
· Taki jest nasz Pan STAŚ, będąc przekonany o wadze swojego pomysłu- będzie uparcie dążył do realizacji obranego celu. Nic go nie zatrzyma.
· Podaj cele do osiągnięcia na najbliższy rok i cele możliwe do osiągnięcia w ciągu kolejnych 3-5 lat, określające oczekiwane efekty finansowe oraz wymierne korzyści w postaci zdobytego rynku, pozyskanych klientów oraz utworzenia nowych struktur organizacyjnych firmy i nowych form działalności.

3.    PLAN MARKETINGOWY Firmy CZYLI :
· Najważniejsze to : CO, ILE  i  DLA KOGO SPRZEDAWAĆ ? ( a może produkować? To jest podstawa każdej analizy ekonomicznej.

· Pomysł jak to robić najlepiej, jak pozyskać klientów, jakie formy reklamy zastosować, czy zatrudnić pracowników, a może przyjąć wspólnika/ wspólników ?

· Ustal ceny swoich produktów lub usług, tak aby Pan Kowalski zaczął zarabiać w swojej firmie więcej niż osiągał z tytułu pracy, z której zrezygnował, motywowany chęcią odmiany w swoim życiu. Określ linię trendu w osiąganych zyskach, innymi słowy:  określ perspektywy wzrostu dochodów ( bo właśnie taki jest cel tej firmy, którą założył Stanisław).

· Powiedz jak zachęcić klientów do kupowania oferowanych produktów lub usług, jakie cechy produktu mają świadczyć o jego szczególnej wartości i nietuzinkowym charakterze, który przekona potencjalnego nabywcę właśnie do niego.
4.    ANALIZA RYNKU,  który będzie miejscem działania FIRMY        STAŚ, sympatycznego Kowalskiego,  czyli:
· Określenie konkurencji oraz asortymentu produktów jakimi dysponuje, określenie potencjalnych dostawców oraz źródeł pozyskiwania produktów, porównanie cen towarów oferowanych przez konkurencję

· Określenie rynku sprzedaży (gustów i oczekiwań klientów) a także obszaru przestrzennego rynku (rejon działania firmy), 

· Określenie koniunktury rynkowej w danym okresie oraz przewidywane trendy

· Określenie bazy ekonomicznej danego rynku oraz jego potencjału, dane statystyczne danego obszaru działania, zarys demograficzny ( wiek grupy docelowej dla naszych produktów)

· Określenie substytutów ( zamienników naszych produktów, które mają podobne cechy i właściwości), które ewentualnie możemy wprowadzić do obrotu równolegle z oferowanym przez nas produktem, np. sprzedajemy ubezpieczenia więc możemy rozszerzyć ofertę o kredyty na zakup samochodów.

· Zastanów się nad możliwością wprowadzenia tzw. dóbr komplementarnych dla twojego produktu (których cechy powodują, że mogą wywołać zainteresowanie klienta przy oferowaniu dotychczasowych produktów twojej firmy, które możemy wprowadzić jako uzupełnienie naszej oferty ( przykład: sprzedajemy samochody, więc możemy otworzyć stację benzynową i oferować sprzedaż paliwa do sprzedawanych pojazdów, samochód i paliwo to właśnie dobra komplementarne. Sprzedając samochody, możesz również wprowadzić sprzedaż auto-części lub opon, to są również dobra komplementarne. Znajdź takie produkty dla siebie.

· Opis wszystkich możliwych czynników zewnętrznych, które mogą mieć wpływ na funkcjonowanie firmy w przyszłości (działania rządu, obowiązujące akty prawne, polityka państwa, nastroje społeczne, sytuacja w regionie lub kraju,  np. przykład z ostatnich dni: ACTA ! )

· Ewentualne zagrożenia mogące zaszkodzić naszemu przedsięwzięciu oraz sposoby radzenia sobie z nimi, podaj zagrożenie i antidotum na nie, sposób jak sobie z nim poradzić

5.    STRUKTURA ORGANIZACYJNA  FIRMY STAŚ . 

Określ czy Stanisław Kowalski będzie prowadził firmę sam czy też przyjmie wspólników, a może będzie zatrudniał pracowników. Podział organizacyjny i delegowanie zadań.

· Podaj liczbę zatrudnionych pracowników lub współpracowników, ich wykształcenie, posiadane kwalifikacje, dotychczasowe osiągnięcia i sukcesy, skończone kursy i uprawnienia, przydzielone obowiązki oraz funkcje w strukturze Firmy Kowalskiego.

· Określ sposoby obiegu informacji i komunikowania się ze współpracownikami (plan wspólnych narad i wymiany informacji, podział na podzespoły i sposób delegowania zadań)

· Nakreśl zasady wynagradzania i premiowania pracowników, przewidywane sposoby motywowania pracowników, przewidywane podnoszenie ich kwalifikacji przez kursy i szkolenia, zastanów się nad spotkaniami integracyjnymi dla pracowników, które mogą zmotywować ich do wspólnego działania przez identyfikację z własną firmą.
6.   PLAN FINANSOWY PRZEDSIĘWZIĘCIA na najbliższy rok, 
            zawierający:
· Źródła finansowania do czasu, gdy firma zacznie osiągać zyski

· Przewiduj wielkość przychodów i dochodów, czyli to co Pan Adam może zarobić prowadząc własną firmę, ujmij to najlepiej kolejno, etapami, czyli miesiąc po miesiącu. Określ wydatki ( koszty), przychody, ewentualne podatki od uzyskanego dochodu oraz przewidywany zysk netto ( zysk brutto pomniejszony o kwotę odprowadzonego podatku dochodowego).
· Określ koszty związane z prowadzoną działalnością: koszty najmu lokalu, zakupu materiałów i urządzeń, wynagrodzeń dla pracowników, płacenia podatków, ZUS-u, określ koszty związane z usługami obcymi ( np. usługi transportowe z których korzystałeś), koszty telefonu i Internetu, koszty ubezpieczenia.
· Określ próg rentowności, tzn. przygotuj wskaźniki informujące kiedy Panu Stasiowi zwróci się zainwestowany kapitał, będą one informować w jakim tempie firma będzie się rozwijać i jaka jest opłacalność inwestycji w skali roku.
7.    ANALIZA SWOT.
Jeżeli już Stanisław uporał się ze sporządzeniem opisu wszystkich punktów, musi teraz rzetelnie ocenić mocne i słabe strony planowanego przedsięwzięcia, a także szanse i zagrożenia płynące ze strony konkurencji, trendów, gustów klientów, polityki podatkowej, sytuacji w regionie, odpowiednich ustaw oraz wielu innych czynników. 
Analiza SWOT jest ważną częścią każdego biznesplanu i pokazuje ona pozycję przyszłej lub obecnej firmy na rynku (w skali makro) lub konkretnego jej produktu (skala mikro). Celem analizy SWOT jest określenie mocnych ( atuty ) i słabych            ( bariery ) stron działalności oraz rozpoznanie szans ( korzystne zmiany ) i zagrożeń   ( zmiany niekorzystne ) powstających w jej otoczeniu, bliższym i dalszym. 

Analiza SWOT  składa się z 4 podstawowych elementów, z czterech części składa się w związku z tym także nazwa i wywodzi się od pierwszych liter czterech angielskich słów: 

· Strengths ( mocne strony ), czynniki wewnętrzne pozytywne, to charakterystyczne cechy firmy, odróżniające ją pozytywnie od konkurencji

· Weaknesses ( słabe strony ), czynniki wewnętrzne negatywne, czyli cechy, które mogą utrudnić rozwój firmy w przyszłości 

· Opportunities ( szanse ), czynniki zewnętrzne pozytywne, zakładające nowe rozwiązania i możliwości dla firmy

· Threats ( zagrożenia ), czynniki zewnętrzne negatywne, to przeszkody które musi pokonać przedsiębiorstwo w prowadzonej działalności                                                                          

Podejmując decyzję dotyczącą rozpoczęcia działalności swojej firmy należy przeprowadzić końcową analizę właśnie w tych czterech wariantach, czyli według czynników zewnętrznych i wewnętrznych, pozytywnych i negatywnych.

Pierwszym zadaniem autora biznesplanu  jest rozpoznanie bieżącej sytuacji.       Należy wziąć pod uwagę czynniki ekonomiczne, środowiskowe, demograficzne, technologiczne i prawne istniejące na rynku oraz  konkurencję.                                                                                              Z kolei określamy poziom posiadanych zasobów ( zasoby ludzkie oraz środki  finansowe).

Chronologiczny harmonogram zadań
Podczas tworzenia własnego biznesplanu swojej firmy Stanisław Kowalski może podać jeszcze informacje o ważnych dla niego rzeczach, które według niego, mogą wpłynąć pozytywnie na rozwój jego pomysłu na biznes. Należy również wspomnieć o jego obawach co do zagrożeń, które również nie dają mu spokoju i mogą wystąpić. 

Musi on sobie odpowiedzieć na pytania : kto? jak? kiedy? za ile? dlaczego? ( jeszcze przed uruchomieniem biznesu !).

Pomocny będzie na pewno harmonogram napisany dla siebie, z podziałem funkcji i zadań dla każdej osoby związanej z firmą, z dokładnym określeniem jakie zadanie stoi przed każdą osobą i kiedy to zadanie musi wykonać by doprowadzić do założenia firmy i wprowadzić ją na rynek. Oczywiście harmonogram działań i biznesplan nie powinien być sztywnym szkieletem, który nie podlega zmianom. 
W trakcie uruchamiania działalności oraz jej prowadzenia mogą wystąpić czynniki, które zmienią częściowo nasze wstępne założenia. Może się więc zdarzyć, że pewne metody działań okażą się nieprzydatne. Musimy w takim razie dokonywać korekt na każdym etapie budowy przedsięwzięcia. Mowa tu oczywiście o naszym biznesplanie prywatnym, który nie będzie prezentowany przed żadną instytucją zewnętrzną, a będzie tylko naszym planem postępowania oraz rachunkiem zysków i strat. 
Ważne jest jednak, by stworzona przez nas, ujęta w punktach analiza, była punktem odniesienia, rzetelną oceną pomysłu na biznes i równocześnie spojrzeniem w przyszłość. 
2.   Misja Stanisława Kowalskiego.
Czyli:  PO CO ZAKŁADAMY  FIRMĘ ?   
Misja to precyzyjne określenie dalekowzrocznych zamierzeń i aspiracji założyciela firmy.

Jeżeli już Stanisław pojął decyzję o tym co chce  robić, wybrał nazwę firmy, formę prawną, sposób opodatkowania, siedzibę i określił datę rozpoczęcia działalności, 
przyszedł czas na sprecyzowanie odpowiedzi na pytanie – po co zakłada własną firmę? Czyli ma misję do spełnienia. Każdy człowiek żyje i funkcjonuje we wszechświecie mając określone plany życiowe oraz cele do osiągnięcia, czyli misję do wypełnienia. Tak samo jest w sytuacji biznesmena Kowalskiego.

Jego misją jest osiągniecie celu, który został określony w biznesplanie – to stworzenie firmy, która ma się rozwinąć i przynieść zakładane dochody, a jednocześnie dać jej twórcy satysfakcję z jej powołania do życia oraz prowadzenia zgodnie z własnymi zainteresowaniami i ambicjami. Wynikają z niej różne cele, czyli sprecyzowane prywatne plany na przyszłość.

Dążenie do jej realizacji to nic innego jak osiągnięcie planowanej sprzedaży, wytworzenie atrakcyjnych produktów, osiągnięcie zakładanych wyników finansowych a tym samym uzyskanie satysfakcji klientów.                                                               Misja jest to więc zadowolenie na twarzach naszych klientów.                             Realizując ją, można dokładnie określić, kto będzie kupował  nasze produkty lub usługi, z kim będziemy konkurować na rynku i jakie produkty oraz w jaki sposób będziemy sprzedawać.

Jeżeli te priorytety związane z głównymi celami naszych działań nie zostaną dostatecznie wcześniej ustalone, możemy w pewnym momencie zatrzymać się w rozwoju.

Jeżeli wcześniej nie określimy jasno naszych głównych zadań, którym podporządkujemy wszystkie nasze kroki, możemy „zboczyć w niewłaściwą drogę”.

Reasumując: 
OBIERZ WIĘC SWÓJ GŁÓWNY CEL i ZMIERZAJ DO NIEGO.            
TO TWOJA MISJA.
Planuj siły na zamiary. Marzenia się spełniają.

Nasz początkujący biznesmen Staś, musi pamiętać, że misja odzwierciedla jego wizję firmy w przyszłości. 
Misja firmy powinna być zatem zdefiniowana w prosty sposób, by ewentualni pracownicy, którzy w kolejnym etapie jej rozwoju dołączą do jej założyciela i będą mogli ją szybko zrozumieć i stosować w praktyce. Każde przedsięwzięcie ma szanse powodzenia jedynie wtedy, gdy jest ono „karmione” marzeniami, nawet jeśli na dzień dzisiejszy są jeszcze niemożliwe do spełnienia. Marzenia nas budują psychicznie i pomagają przetrwać w chwilach zwątpienia. Wówczas daje o sobie znać NASZA MISJA, która jak podświetlony szyld pokazuje nam drogę. Tylko odwaga i marzenia właściciela i pomysłodawcy firmy mogą doprowadzić do końcowego sukcesu.

Określając misję, należy wziąć pod uwagę jej wiarygodność. Musi być ona zgodna z tym, co możemy zaoferować klientom. Nie wskóramy nic szumną reklamą i przekonywaniem nabywców o wysokiej jakości naszych produktów lub usług, jeżeli nie będziemy w stanie tego osiągnąć. Jakość ta zostanie szybko zweryfikowana przez rynek i nasze działania mogą wówczas staczać się w dół po równi pochyłej. Pamiętaj więc o tym aby to co proponujesz w reklamie pokrywało się z tym co masz do zaoferowania.

REKLAMA DŹWIGNIĄ HANDLU.  Proste hasło reklamowe lub motto firmy.
Przy określaniu misji firmy warto podkreślić:

1. Cechy firmy: innowacyjność, uczciwość, lojalność, profesjonalizm, zaufanie do klienta.

2. Umiejętności, doświadczenie oraz tradycje ( także właściciela), reputację na rynku w danej branży, osiągnięcia firmy, nagrody i wyróżnienia

3. Cele firmy: takie jak dążenie do doskonałości (jakość produktów), konkurencyjność prezentowanej oferty, szybki rozwój, użyteczność, współpraca z innymi, poszerzenie rynku zbytu. 

Misja to cele firmy. Misja firmy jako lakoniczny slogan, być może byłaby niezrozumiała dla pracowników i po pewnym czasie ulegałby dewaluacji. W związku z tym wytycza się cele, które ze względu na okres dzielimy na krótko i długookresowe. 
Cele długookresowe nazywa się często strategicznymi, jak samo słowo wskazuje, dotyczą strategii działań w dłuższym okresie czasu. 
Cele krótko-okresowe określają zamierzenia na najbliższe 12 miesięcy, natomiast cele długookresowe to plany na okres od 3 do 5 lat. Każdy z pewnością powie, że głównym celem firmy jest zysk. Musimy jednak wiedzieć, że zysk firmy jest wynikiem osiągnięcia wielu innych celów, które stoją przed firmą. 

Są to cele:

1. Ekonomiczne - zysk, wzrost rentowności i obniżka kosztów.

2. Techniczno-produkcyjne:  wzrost i lepsza organizacja produkcji, poprawa jakości produktów.

3. Społeczne – zaspokajanie potrzeb pracowników, ich potrzeb awansu i  prestiżu.

4. Rynkowe - zaspokojenia potrzeb klientów za pomocą sprzedawanych produktów i usług.

Najważniejszymi celami są z pewnością cele rynkowe, gdyż gwarantują one osiągniecie innych celów firmy. Nadrzędnym celem Firmy zawsze są działania na rzecz klientów, ponieważ to ich wymagania i potrzeby są najważniejsze, to oni generują nam zyski i zapewniają rozwój. To klient powinien być dla nas najważniejszy, stąd powiedzenie: Klient, nasz Pan.
Równowaga założonych celów
Jeżeli Pan Kowalski zdecyduje się na założenie firmy jako spółki  i (lub) firmy zatrudniającej kilku pracowników, to na każdym kroku mogą pojawić się konflikty pomiędzy celami wspólników a pracowników odpowiedzialnych za określone zadania w firmie. Mogą to być także wzajemne różnice w celach założonych sobie przez samych wspólników. Często dzieje się tak, że spółki nie wytrzymują różnic w definiowanych celach, które ciągle zmieniają się w zależności od wielu czynników zewnętrznych i wewnętrznych. I rozpadają się. Nie jest to regułą lecz znam bardzo dużo przypadków spółek , które nie wytrzymały presji wzajemnych różnic w spojrzeniu na zarządzanie firmą. Jest to w wielu sytuacjach różnica charakterów wspólników, często decydujące znaczenie ma sytuacja finansowa firmy, nierównomierny podział zadań i nieproporcjonalnie do nakładu pracy, podział zysków.                                                                                                                        W firmie Stanisława sytuacja może być bardzo podobna. Ale nie bądźcie tym przerażeni, wiele spółek ma się jeszcze dobrze i są takie, które prosperują, generując wysokie dochody.

Należy tu wspomnieć o zasadzie SMART. Dotyczy ona sposobu wyznaczania celów, każdy cel zarówno w procesie funkcjonowania firmy, jak też biznesplanie, musi być bardzo wyraźny i charakteryzować się poniższymi cechami:

Specific – powinien być jasno sprecyzowany i zrozumiały dla wszystkich

Measurable – powinien być mierzalny, aby można było go zmierzyć w celu określenia w jakim stopniu go osiągnęliśmy

Achievable – musi być możliwy do osiągnięcia, gdyż w przeciwnym razie pozostałe działania związane z planowaniem nie miałyby sensu

Related – koniecznie musi się identyfikować z misją firmy

Timed – musi zostać określony w czasie, ponieważ bez tego nie zostałby nigdy osiągnięty

3.   Firma STAŚ na rynku.
Nasz znajomy Stanisław, przymierzając się do założenia firmy, niezależnie od tego jaki będzie jej charakter oraz branża w której będzie działał, musi określić swoich dostawców oraz źródła pozyskiwania produktów, które będzie nabywał.

Musi przeanalizować siłę konkurencji oraz jej produktów dostępnych na rynku. Powinien przemyśleć jak pozyskać klientów, nabywców na swoje towary i usługi. 

Pomysł już ma, więc można przypuszczać, że sprecyzował wcześniej strategię marketingową, którą będzie realizował w walce o klientów. Z pewnością wie już jakich klientów będzie potrzebował, jaka jest to grupa docelowa dla jego „interesu”.

Przyszedł czas aby porównać swój pomysł z konkurencją, która dominuje na rynku, znaleźć odpowiednie substytuty własnych produktów, które dodatkowo mogą uatrakcyjnić jego ofertę i co za tym idzie, musi znaleźć źródła z których je pozyska.

Naszemu początkującemu biznesmenowi na pewno z pomocą przyjdzie znana z teorii zarządzania tzw. ANALIZA PORTERA, która określa cechy najbliższego otoczenia analizowanej firmy. 
Musi on ją przeprowadzić i umieścić w biznesplanie, pomoże mu ona w wysunięciu wielu wniosków związanych z przyszłością uruchamianej działalności.

5  CECH  ANALIZY PORTERA:

1.  Ocena dostawców i ich siły przetargowej w kontaktach z FIRMĄ STAŚ 

2.  Ocena nabywców czyli określenie grupy kluczowych klientów. Analizie należy poddać kwestie w jakim stopniu FIRMA KOWALSKIEGO  będzie od nich zależna i jak zminimalizować te zależności lub usunąć zagrożenie.

3.  Ocena istniejącej konkurencji, która oferuje podobne produkty a ich oferta kierowana jest do  tych samych klientów co FIRMA STANISŁAWA.

4.  Przypuszczenia dotyczące przyszłych konkurentów, którzy mogliby stworzyć podobny biznes, ewentualne zagrożenia i jak je wyeliminować.

5.  Określenie produktów podobnych, nieidentycznych, które mają zbliżone cechy oraz spełniają podobne funkcje dla naszych nabywców ( tzw. substytuty) oraz produktów komplementarnych, czyli takich które mogą się sprzedawać na zasadzie uzupełnienia oferty razem z produktami oferowanymi przez naszego Stanisława reprezentującego FIRMĘ STAŚ.

Konkurencja zawsze będzie istnieć
S.KOWALSKI musi podać informacje także o swoich dostawcach. Konkurencja występuje zarówno wśród dostawców jak i odbiorców. Dostawcy pełnią istotną rolę w funkcjonowaniu każdej firmy, zarówno firmy handlowej, produkcyjnej jak też usługowej. Zadaniem naszych znajomych będzie analiza rynku dostawców na produkty, które chcą wprowadzić do swojej oferty, muszą ocenić także ich ofertę przetargową w kontaktach handlowych, liczbę dostawców podobnych produktów, przy uwzględnieniu liczby partnerów handlowych (będących ich odbiorcami) o profilu takim jak FIRMA STAŚ.

Ważna rzeczą jest jakość oferowanych produktów przez dostawcę, ponieważ od niej zależy wielkość sprzedaży oraz marka jaką wyrabia sobie FIRMA STAŚ na rynku dzięki produktom dobrej jakości przy ich niewygórowanej cenie. Firma bywa często zależna od swojego źródła zaopatrzenia, należy w takim razie rozejrzeć się przed czasem i nawiązać kontakty z podobnymi firmami, oferującymi podobny towar, by mieć dobrą ofertę przetargową oraz zawór bezpieczeństwa w przypadku wycofania się jednego z dostawców. Może się okazać ,że był to dobry pomysł, ponieważ dostawca B ma w swojej ofercie kilka produktów innych niż dostawca A. Możemy w takim przypadku znacznie poszerzyć swój zasób oferowanych dóbr. Drugą sprawą jest to, że „nie zostaniemy na lodzie” w sytuacji wspomnianej wyżej, nie będziemy tracić czasu na poszukiwanie kolejnego partnera. Ważne jest by „trzymać asa w rękawie” (w nomenklaturze pokerowej). A możemy mieć takich „asów” kilka. Można także w trakcie swoich działań przygotować klienta na produkt innego dostawcy, by sprawdzić przydatność i atrakcyjność jego oferty. 

KONKURENCJA nie śpi

W każdym biznesplanie proponowanej firmy musimy uwzględnić istnienie konkurencji. Kolejnym krokiem będzie więc analiza wszystkich firm konkurencyjnych. Aby być przekonanym o swoich racjach sensowności założenia takiej a nie innej firmy, analizie należy poddać wiele aspektów :

1.  Określ liczbę konkurentów i ich lokalizację względem firmy KOWALSKIEGO  

2.  Oceń co będzie w sytuacji gdy nastąpi wzrost lub spadek popytu na oferowane przez  FIRMĘ STAŚ produkty. Spadek popytu może być powodem zażartej walki konkurentów o każdego klienta. Przygotuj się na to by mieć w odwodzie argumenty, które przekonają nabywców do siebie, poszukuj rozwiązań alternatywnych.

3.   MARKA firmy i produktu. Ważne jest wyrobienie sobie dobrej marki dla swojego produktu oraz firmy. Dobrze jest gdy Twoja oferta kojarzona jest pozytywnie z Twoim znakiem LOGO, z Twoją ukształtowaną marką produktu lub usługi. Możesz liczyć na to, że klienci Cię zapamiętają i będą polecać innym.

4.   Stale analizuj koszty, ważne są szczególnie koszty stałe, które są niezależne od naszych działań na rynku, jest to szczególnie istotne w okresie zastoju w branży lub kryzysu. Koszty podstawowe działalności decydują o przewadze FIRMY STAŚ nad konkurencją już na samym starcie, ponieważ gdy firma „tnie”  koszty w okresie braku koniunktury, podejmuje decyzję – albo jesteśmy na „zero”, albo zamykamy biznes.

5.   Wyprzedzaj konkurencję. Co prawda FIRMA STAŚ nie ma wpływu na początku działalności na siłę oddziaływania konkurencji.  Lecz z biegiem czasu, dzięki swoim zabiegom reklamowym oraz działaniom mającym na celu szybką rozbudowę rynku oraz pozyskanie jak największej liczby klientów Stanisław może spać spokojnie. Jeżeli zrobi to profesjonalnie, nie musi bać się o przyszłość.

Konkurencja a finanse.

W podchodzeniu do tworzenia nowej firmy należy oczywiście uwzględnić finanse, które są niezbędne do jej uruchomienia.  W zależności też od tego jakich nakładów wymaga nasza firma, takie istnieje zagrożenie dla naszego interesu, np. do otworzenia salonu samochodowego potrzeba ogromnych pieniędzy i nie szybko można oczekiwać jakiejkolwiek konkurencji, inaczej się ma cała sytuacja, gdy zdecydujemy się otworzyć biuro ubezpieczeń, w takim przypadku w ciągu nawet jednego miesiąca mogą wyrosnąć wokół Ciebie kolejne biura ubezpieczeń, jak grzyby po deszczu. 
Niestety miałem niechlubną przyjemność uczestniczyć w takim procederze, w pobliżu biura ubezpieczeń, które uruchomiłem, w ciągu 2-3 tygodni powstało 5 biur konkurencyjnych ! Każdemu wolno. Ale na to też miałem sposób. Biuro ma się dobrze i nawet się rozwija, a to tylko dzięki wielu nietypowym pomysłom marketingowym, i cięciu kosztów, oczywiście. Ale o tym wspomnę później w dziale : Reklama i marketing.

Kolejny Twój problem, początkujący biznesmenie, to wejście na rynek. Wejście nowych firm utrudniają oczywiście konkurenci, istniejące kanały dystrybucji a także sami klienci, ich gusta i przyzwyczajenia. Przekonanie nabywców do nowości zajmuje wiele czasu. 

Klienci kluczowi 
Ten etap planowania biznesu to dokładnie określona grupa kluczowych klientów. Można się pokusić o przypuszczalne dane odnośnie ich liczby, stopnia zależności od usług FIRMY KOWALSKIEGO, najgorszą wersją dla STANISŁAWA byłaby tzw. integracja wstecz. Przykładem mogą być usługi sprzątania i sytuacja gdy każdy klient firmy sprzątającej dokonuje zakupu odkurzacza piorącego, rezygnując z usług FIRMY STAŚ  i dodatkowo świadczy jeszcze usługi swoim sąsiadom. Odkurzacze i środki chemiczne nabywaliby od tego samego dostawcy co FIRMA STAŚ. I to jest tzw. Integracja wstecz i pominięcie pośrednika, czyli firmy naszego przyjaciela.

Ze względu na zagrożenie, że każdy z istniejących lub przyszłych konkurentów może zaoferować dokładnie takie same produkty, jakie ma Staś, należy się pokusić o znalezienie tzw. substytutu, którego zadaniem będzie zaspokajanie tej samej potrzeby, co robi nasz dotychczasowy produkt, lecz jego cecha i charakter będą inne, co  pozwoli na osiągnięcie szczególnego efektu lub poprawienie skuteczności działania. Może to być na przykład wysłanie do sprzątania ( przypadku firmy sprzątającej) pracownicy o nietuzinkowej urodzie, która swoim naturalnym wdziękiem może zjednać wielu klientów ( raczej płci odmiennej). Co ciekawe, ten pomysł ostatnio święci triumfy. 
W Warszawie pojawiły się firmy porządkowe, które korzystają z usług urodziwych pań, dokonujących sprzątania w stroju kąpielowym lub topless, wg życzenia, proszę nie doszukiwać się podtekstów, chodzi tylko o sprzątanie, a stawki kształtują się w granicach od 200 do 400 zł za godzinę sprzątania ! 

4.    Gdzie Stanisław ma szukać klientów ?

Jak wybrać potencjalnych klientów? Jak szybko ich zdobyć? Jak trafić na tych najcenniejszych?                                                                                                                              
A więc podsumujmy co już mamy.                                                                                   Stanisław ma pomysł na biznes, wie też czym ma zajmować się jego firma, określił jej misję oraz poszczególne cele.                                                                                 Teraz z kolei musi dokładnie zastanowić się, kto będzie kupował jego produkty. Wydaje się, że jest to proste i przekłada się na później, niestety, to błąd, odłożenie tego tematu ad acta może przyczynić się do  klęski. 
Nawet najlepszy pomysł na biznes upadnie, jeżeli nie będzie  miał klientów. I planu jak ich pozyskać. Zanim FIRMA STAŚ wyda pierwszą złotówkę na rejestrację działalności gospodarczej właściciel musi dowiedzieć się gdzie skieruje swoje pierwsze kroki po rozpoczęciu działalności. W planie biznesowym FIRMY STAŚ powinna znajdować się jasna odpowiedź na pytanie: komu będę świadczył usługi. Musi znać swój rynek. 
Niezależnie od tego czy to będzie  rynek detaliczny czy też odbiorców hurtowych, przyszły właściciel musi zdawać sobie sprawę z różnic między nimi oraz specyfiki oferowanych usług w związku z tym oraz tak skonstruować własną ofertę, aby była w stanie zaspokoić wymagania każdego z nich.

Segmentacja rynku

Kolejnym ruchem w wykonaniu Pana Kowalskiego na polu walki o własną firmę jest segmentacja rynku. 
Jest to podział rynku pod kątem przydatności dla interesów FIRMY STAŚ, osoby prywatne lub firmy, które mogłyby skorzystać z ich oferty. Oczekiwanych klientów można podzielić na pewne grupy, charakterystyczne pod względem określonej cechy, łatwej do zdefiniowania. 
Segmentacja rynku pomaga dokonać kalkulacji cen, pozwala wybrać miejsce sprzedaży i sposób, w jaki klienci zostaną powiadomieni o produkcie i firmie, aby koszty tych działań ograniczyć do minimum, pomaga określić różne wersje produktu, w zależności od segmentu rynku do którego jest skierowany. Klientów musimy pogrupować ze względu na pewne cechy.                                                                                

Kryteria oceny klientów to:

1. Miejsce zamieszkania, czyli wielkość miasta albo odległość od firmy Stanisława.

2. Dane demograficzne klientów: wiek, płeć, wykształcenie, stan zdrowia, stan cywilny, zawód, tytuł naukowy lub stanowisko.

3. Cechy osobowe klientów: zainteresowania, gust, otwarcie na nowości, przywiązanie do marki lub produktu.

Aby dowiedzieć się kto jest naprawdę dla nas ważny i przyniesie najwięcej pieniędzy naszej firmie, należy podzielić wszystkich potencjalnych klientów na mniejsze grupy, wówczas łatwiej będzie analizować całą grupę klientów i zaszeregować ich według stopnia ważności dla FIRMY Stanisława.

ZASADA PARETO oraz ANALIZA ABC

Oczywiście, ambicją prawie każdej nowopowstałej firmy jest zdobycie jak największej liczby klientów i wprowadzenie jak największej ilości produktów do sprzedaży. I w ty momencie daje znać o sobie bardzo ważna reguła nazywana ZASADĄ PARETO, którą zna z teorii oraz autopsji wielu finansistów oraz specjalistów od biznesu.                                                                                          Zasada Pareto (Zasada 80/20 lub 80 na 20) - zasada opisująca wiele zjawisk, w których 20% badanych obiektów związanych jest z 80% pewnych zasobów. Według niej, tylko 20% klientów firmy przysparza jej aż 80% jej zysków, natomiast pozostałe 80% nabywców daje firmie jedynie 20% zysku. Nie świadczy to o tym, że ta druga grupa klientów nie ma dla nas znaczenia, być może również cześć z tych „pozostałych” 80% stanie się ważnymi klientami nowej firmy. 
Aby jednak postawić na szybki sukces, co jest ważne by szybko zacząć generować zyski i zminimalizować straty, należy najpierw wytypować tych klientów, którzy na starcie będą dla nas najważniejsi. 
Ze względu na brak doświadczenia, z pewnością firmie Stasia będzie trudno dokonać takiej segmentacji rynku na początku swojej działalności, dokonają tego z pewnością po nabyciu pierwszych doświadczeń, po pierwszych dokonanych transakcjach i analizie: co było pozytywne i jakie popełniliśmy błędy ?

Użyte liczby 80% i 20% odpowiadają rzeczywistości tylko w przybliżeniu. Niemniej reguła ta znajduje wiele potwierdzeń w prowadzeniu biznesu.                                                                  Jej rozwiązaniem jest analiza ABC, która jest odmianą analizy Pareto.
„ Analiza ABC” opiera się na zasadzie 80-20. Oznacza to, że najczęściej 20% produktów generuje 80% zysków. Gdy dokonamy podziału wyników analizy w kolejności malejącej, wówczas produkty kategorii A będą miały najwyższą wartość i stanowią ilość do 20% wszystkich elementów. 
Produkty kategorii B będą zasługiwać na średnie zainteresowanie, stanowią one ok. 30-40% produktów, które generują mniejszą część zysków. 
Produkty wytypowane do kategorii C mają zdecydowanie marginalne znaczenie. Pomimo tego, że może być ich dużo, nie stanowią dużego wkładu w wypracowanie zysku. Analizę ABC można wykonywać pod różnymi względami, na przykład pod względem: ilości, jakości, liczby zamówień lub przydatności. 

Gdy Stanisław podzieli klientów na określone grupy, musi się zastanowić czym się one charakteryzują, pozostaje mu wybrać tylko te, na których firma osiągnie największe zyski. Aby jednak uniknąć pochopnej decyzji, FIRMA STAŚ  musi ocenić segmenty według kilku kryteriów: 

· jaka jest obecnie siła konkurencji i jakie produkty są jej siłą przebicia

· jak zareaguje konkurencja po pojawieniu się nowej firmy na rynku i jak się przygotować do tego przyjęcia

· czy wybrana grupa klientów może powiększyć ich dochody i będzie dokonywać więcej  zakupów w FIRMIE STAŚ 

· czy możemy znaleźć klientów, którzy oczekują zainteresowania i czują się pozbawieni zainteresowania ze strony konkurencji, z czego to wynika

· którzy klienci zapłacą za produkty tyle, by chociażby pokryć koszty prowadzenia firmy i dodatkowo uzyskać przychody

Powodzenie biznesu zależy od wielu czynników, wybory jakich dokona FIRMA STAŚ będą miały swoje konsekwencje w przyszłości. Sukces będzie zależał przede wszystkim od jakości produktów jakie S. Kowalski zaoferuje swoim klientom. Wówczas będzie można ocenić czy biznes osiągnął swój cel.

5.     Stanisław musi pomyśleć o reklamie 


Mechanizmy walki o klienta i sposoby zdobywania rynku są niezależne od wielkości firmy. Mechanizm rynkowy decyduje o tym co, za ile, gdzie sprzedawać i jak dotrzeć z tymi informacjami do klientów. Jesteśmy w tym punkcie całej procedury biznesplanowej,  w której firma powinna mieć określone cele na najbliższy rok, zdefiniowaną misję oraz grupę potencjalnych klientów. Do tzw. narzędzi marketingowych związanych z produktem należy jego cena, miejsce i sposób sprzedaży oraz promocji. Od tej chwili jest to strategia marketingowa FIRMY STAŚ.

Najważniejszy najpierw jest produkt. Wielokrotnie przemyślany i wyśniony w tysiącu wersji. I będzie to punkt wyjścia, od którego wszystko się zaczyna. 
Czynnikiem, który decyduje o ostatecznym powodzeniu jest sam produkt, który ma budzić uznanie w oczach klientów. Jak tego dokonać ? 

Handel czy usługi, a może to i to ?
Jednym z wyborów jakich musi dokonać FIRMA STANISŁAWA jest wybór pomiędzy produktami i usługami, pomiędzy wytwarzaniem i sprzedażą dóbr ( czyli produkcją), handlem lub usługami. A może połączyć trzy opcje w jedno?

Każdy oferowany produkt posiada wiele cech, które mają wpływ na ostateczne zadowolenie klienta. Jest to jakość produktu, okres jego gwarancji, jakość usług serwisowych oraz zaproponowanie atrakcyjnej formy zakupu. Cechy drugiego rzędu to prestiż użytkowania właśnie takiego produktu lub też zadowolenie klienta z nabycia takiego właśnie produktu.

Czy młody biznesman na pewno wszystko przemyślał ? Niech nie myśli, że jego zadanie kończy się na propozycji swoich usług, musi oni także starać się przewidzieć długofalowe korzyści jakie może zaoferować swoim klientom po dokonaniu pierwszych zakupów. Powinien on przeanalizować prawdziwe korzyści jakie płyną dla jego klientów. 

Istotne jest takie dobranie asortymentu, by wyróżnić się chociaż jedną cechą odróżniającą nową firmę od konkurencji, cudownym rozwiązaniem byłoby znaleźć niszę rynkową ( unikalna dziedzina, wąskie grono odbiorców, bardzo mała konkurencja)  w której można bezstresowo rozpocząć nową działalność. 
Każdy produkt ma swój okres życia. Powstaje w głowie przedsiębiorcy, rozwija się, osiąga dojrzałość i w końcu jego okres prosperity się kończy. Zainteresowanie produktem zamiera. Dlatego dużo wcześniej należy się zastanowić, czy istnieją jeszcze inne, niewykorzystane możliwości produktu, zwiększania ilości  jego funkcji, szybkości dostaw i mnogości zastosowań. Ciągle rodzą się nowe pytania, ale dokładnie przemyślane odpowiedzi z pewnością oszczędzą FIRMIE wiele rozczarowań. 

Kolejny parametr biznesu to cena. Cena jest magnesem, który napędza nasze umysły. 
Każdy „młody” biznesmen często dokonuje wielu działań, ponieważ przyświeca mu zysk. Cała walizka pełna szeleszczących banknotów. Niestety nie spadną one z nieba. Zysk ten wygeneruje poprawnie skalkulowana cena ( niewysoka, ale też nie powinna być niska), dzięki temu interes będzie zarabiał i przynosił po pewnym czasie zyski, a o to właśnie chodzi.

Czynniki decydujące o kalkulacji ceny to:

- osiągnięcie zaplanowanej liczby sprzedanych produktów

- poziom sprzedaży zależny od działań konkurencji

- uzyskanie zaplanowanych miesięcznych dochodów na poziomie wyższym od dochodów możliwych do osiągnięcia z tytułu odsetek,  możliwych do osiągnięcia przy ulokowaniu kwoty przeznaczonej na biznes na lokacie bankowej

- zapewnienie firmie stałych klientów, którzy w przyszłości mogą zapewnić firmie utrzymanie się na rynku oraz umacnianie swojej pozycji

Jak obliczyć cenę sprzedaży ?

Cenę produktu kształtuje się kilkoma metodami. Najczęstszym sposobem jest doliczenie do kosztów zakupu towaru określonej marży. Na początku działalności pojawia się trudność, ponieważ cenę towaru należy ukształtować porównując ją z ceną oferowaną przez konkurencję. Przewagę może nam dać w tym przypadku przede wszystkim niski koszt zakupu lub wytworzenia.

Dystrybucja- ważny element  marketingu. 

Sposób dotarcia do klienta jest bardzo ważny. Najprostszym sposobem uniknięcia wagi tego czynnika jest łatwo-dostępny lokal, zatrudnienie jako sprzedawcy kogoś z rodziny lub samodzielne działanie w charakterze przedstawiciela handlowego.

Aby podjąć tę decyzję marketingową należy:

1. Zdecydować o wyborze miejsca prowadzonej działalności

2. Przeanalizować czy na danym rynku działa silna konkurencja

3. Zdecydować o kierunkach sprzedaży lub zdecydować się na sprzedaż stacjonarną

4. Dokonać analizy czy klienci firmy zdecydują się na zakupy w Internecie

5. Przeanalizować czy działanie przez przedstawicieli handlowych miałoby duży wpływ na sprzedaż produktów

Oprócz sposobu dystrybucji, duże znaczenie dla ostatecznego sukcesu mają zasady sprzedaży oraz  forma kontaktu z klientem. Mamy do czynienia zarówno z klientami indywidualnymi jak też z firmami, urzędami, jako klientami instytucjonalnymi. Wszędzie króluje empatia i emocje. Emocje są tym czynnikiem, który wpływa na podejmowane decyzje. Ważna jest osobowość sprzedawcy. Klienci cenią przede wszystkim zadowolenie z obsługi, co wynika z pozytywnego nastawienia sprzedawcy, jego uśmiechu i profesjonalizmu, to czy stara się być pomocny a jego obsługa jest szybka. Ważne jest to czy sprzedawca potrafi odgadnąć potrzeby klienta, stawiając się na jego miejscu, i czy jest na tyle wytrwały by z uśmiechem reagować na jego, czasami uciążliwe,  pytania i wyimaginowane problemy. Czekanie na klienta nigdy nie pomoże, nawet jeżeli firma wykłada duże fundusze na reklamę. Tu daje znać o sobie instytucja przedstawiciela handlowego, który swoją wiedzą i osobowością wkracza na nieznany sobie teren i pozyskuje klienta dla Twojej  firmy. Formy działania przedstawicieli handlowych są różne, często sami dzwonią do klientów, próbując umówić się z nim na spotkanie, inną formą jest bezpośrednie dotarcie do klienta. Jeżeli znasz adres pozyskany z wyszukiwarki Google lub też znalazłeś ten adres przypadkiem, być może zostałeś polecony przez znajomego, a może ujrzałeś reklamę na szyldzie – wówczas pojawiasz się osobiście w firmie będącej naszym potencjalnym klientem i prezentujesz ofertę swojego produktu lub usługi. 
Efekty pracy przedstawicieli handlowych szacuje się na poziomie 60-90 % sprzedaży. 

Wynik takiej wizyty może być różny. Zależy to po części od atrakcyjności produktu, siły przekonywania i osobowości sprzedawcy i na końcu od ……. ceny. 
Tak, nie ma tu pomyłki. Są tacy , którzy twierdzą, że cena jest najważniejszym elementem, który decyduje o podjęciu decyzji o kupnie produktu. Proszę mi wierzyć, tak nie jest. Ale o tym powiem później.

Czy wiesz jak osiągnąć sukces w sprzedaży? Jak zdobyć zaufanie klienta, przełamać tę barierę pierwszego kontaktu i osiągnąć sukces? Na czym polega tajemnica skuteczności najlepszych sprzedawców? Co jest podstawowym celem sprzedawcy?

Oto podstawowe zasady skutecznej sprzedaży i kroki jakie musisz wykonać:

1. Poznaj potrzeby klienta, postaw się na jego miejscu, zapytaj jakie są jego oczekiwania

2. Dopasuj produkt i jego prezentację dokładnie do oczekiwań klienta, podaj mu na tacy to co chce otrzymać

3. Przekonaj go do siebie, utrzymuj z nim pozytywne relacje, udzielaj wyczerpujących informacji na temat produktu. 
4. Przyjmij jego pozę oraz mimikę twarzy i gestykulację. Wierz mi, to pomaga.
Musisz uzbroić się jednak w cierpliwość. Początek nie będzie łatwy, wielu klientów nie będzie zainteresowanych, wielu będzie starało się „odesłać Cię z kwitkiem”, może się zdarzyć, że przekonasz tylko kilku. Lecz nie martw się , takie mogą być początki. Ich ilość będzie rosła. Stosuj wszystkie zasady i arkana sztuki sprzedaży a z pewnością sukces będzie uwiecznieniem Twoich działań.

5.  Promocja. Uwolnij się od negatywnych przekonań. Po pierwsze, promocja to nie tylko obniżki i wyprzedaże, natomiast reklama to nie tylko szyldy i ulotki ale są to wszystkie działania firmy, których celem jest zapoznanie klienta z produktem oraz jego pozytywnymi cechami. Obydwa określenia mogą mylić. Promocja to jedno z narzędzi marketingowych, których celem jest dotarcie do świadomości potencjalnych klientów. Wielkie słowo PROMOCJA to szeroko pojęta reklama audio-wizualana, działania PR ( public relations) , promocja sprzedaży oraz tzw. sprzedaż bezpośrednia.

REKLAMA DŹWIGNIĄ HANDLU

Każdy przedsiębiorca wie, że reklama jest dźwignią handlu.  

Zanim wybierzemy hasło reklamowe oraz sposób reklamy (szyld reklamowy lub podświetlany billboard, Internet, ogłoszenia prasowe lub dystrybucja ulotek) , powinniśmy określić cel jaki przed sobą stawiamy. 

Co może zawierać reklama:

1. Informacje o otwarciu nowej firmy w danej branży, o szerokim asortymencie,  niskich cenach i interesujących promocjach.

2. Próby przekonywania potencjalnych nabywców o korzyściach płynących z zakupu produktów lub usług w danej firmie

3. Po pokonaniu pierwszych barier i zdobyciu zaufania klientów, informacja, że FIRMA STAŚ jest renomowaną firmą w danej branży.

Cechy skutecznej reklamy:

1. Prostota przekazu, 

2. Jednoznaczna i charakterystyczna informacja, odróżniająca produkt od konkurencji

3. Łatwa do zapamiętania ( charakterystyczna reklama, którą pamiętają wszyscy, jest „głupia reklama”)
4. Koncentracja na podstawowej korzyści wynikającej dla klienta

5. Odwołanie się do pozytywnych emocji i odczuć klienta

W biznesplanie firmy należy określić miejsce, czas i koszty reklamy planowanej działalności. Należy przeanalizować  każdy szczegół  promocji i na bieżąco kontrolować jej przebieg,  obserwować skuteczność działań  i jej zależność od występujących czynników. Pozwala to na kontrolowanie przebiegu kampanii reklamowej oraz wpływanie na relację wielkości nakładów do efektów.

Różne formy promocji i reklamy:

1.  Reklama w prasie, radiu i telewizji ( w początkowej fazie rozwoju małej firmy- nie zalecana, zbyt duże nakłady przy małych efektach, nawet „zerowych”).
2.  Promocja w Internecie ( google adwords, własna strona www, portale branżowe, serwisy ogłoszeniowe, serwisy społecznościowe, blogi, fora internetowe).
3.  Szyldy i billboardy reklamowe, słupy ogłoszeniowe, stojaki reklamowe chodnikowe ( tzw. potykacze).
4. Reklama na pojazdach, reklama przez firmy taksówkarskie ( ulotki, naklejki).
5. Reklama przez CB radio.
6. Ulotki reklamowe – dystrybucja za pośrednictwem poczty, rozdawane na chodnikach, deptakach, w centrach handlowych, wrzucane do skrzynek pocztowych, dystrybucja jako wkładki do gazet codziennych i tygodniowych, rozpowszechnianie na imprezach masowych  ( imprezy sportowe, jarmarki, festyny), umieszczanie za wycieraczkami samochodów itp.

7. Dostarczanie towaru bezpośrednio pod drzwi klienta (sprzedaż bezpośrednia).
8. Promowanie sprzedaży przez dodawanie do sprzedawanego produktu atrakcyjnych produktów, np. gadżetów reklamowych ( kubki, długopisy), nagród rzeczowych, np. sprzęt AGD lub RTV, organizowanie konkursów, akcji promocyjnych połączonych z losowaniem w/w nagród wśród klientów FIRMY STAŚ, organizowanie programów partnerskich w Internecie.
9. Wspólne kampanie reklamowe z zaprzyjaźnionymi firmami z innych branż ( np. promocja ubezpieczeń razem z drukarnią, agencją reklamową i salonem samochodowym), jedna ulotka + kilka firm = mniejszy koszt reklamy.
10. Dystrybucja gratisowych planów miast z umieszczonymi na nich reklamami firm reprezentujących różne branże, z umieszczeniem na planie miasta znaczka z siedzibą każdej z firm i ich bezpłatne rozpowszechnienie w biurach i firmach tłumnie odwiedzanych przez klientów, np. zakłady fryzjerskie, kosmetyczne, przychodnie lekarskie, urzędy, warsztaty samochodowe.

11. Budowanie pozytywnej opinii o firmie czyli tzw. public relations, przez uczestniczenie w wydarzeniach sportowych, kulturalnych i społecznych, sponsorowanie różnych imprez masowych.

Oczywiście forma reklamy zależy od stadium w jakim znajduje się FIRMA STAŚ. Na początku na pewno najlepiej skupić się na reklamie najtańszej i jednocześnie skutecznej (ulotki) oraz sprzedaży bezpośredniej. 
Co prawda wymaga ona najwięcej starań ale daje również najlepszy i najszybszy efekt. Wszystko zależy od charakteru produktu.                                                                

W dalszej kolejności, po umocnieniu się na rynku, można pomyśleć o przedstawicielach handlowych oraz PUBLIC RELATIONS.

6.    Przyszedł czas na wspólnika i pracowników
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Najpierw był pomysł na biznes.                                                                            Konstruując biznesplan przedsięwzięcia nasz bohater zaplanował produkty, sposób ich promocji i reklamy, określił swoją misję i źródła, czyli swoich dostawców. 
Przyszedł teraz czas na organizację wewnętrzną firmy. 

Jeżeli będzie prowadził działalność sam, taki plan jest zbędny. W przypadku założenia spółki lub ( i ) zatrudnienia pracowników, konieczne jest określenie zadań dla siebie i wspólnika ( wspólników) oraz delegowanie zadań dla pracowników i określenie ich warunków wynagrodzenia.                                                                                                                   Określmy więc najpierw liczbę osób, biorąc pod uwagę ich wiedzę, umiejętności, doświadczenie oraz rolę, jaką mają pełnić w funkcjonowaniu firmy, począwszy od jej założenia. W przypadku spółki, analizie musimy poddać również wielkość oraz przeznaczenie kapitału założycielskiego ze strony wspólnika.

Nie polecam planowania na początku większego zatrudnienia, ogranicz je do minimum, broń się przed zatrudnieniem większej ilości osób, nie zawyżaj kosztów działalności. TO BARDZO WAŻNE. TNIJ KOSZTY !  Plany możesz mieć wspaniałe, wszystko zapięte na ostatni guzik, pracownicy w gotowości bojowej czekają w firmie popijając herbatę i ….NIC. Reklama „poszła”, ulotki rozdane, wszystko przygotowane i ..?  - nic. To najgorszy scenariusz. Musisz  być na to przygotowany. 
Zacznij od małych kroków, najlepiej sam. Przetestuj skuteczność reklamy i pomysłu. Poczekaj nie pierwsze efekty początkowych działań i powoli poruszaj się do przodu. W ten sposób zminimalizujesz koszty i ryzyko.

Jednak aby nie stracić korzystnych zleceń i wykorzystać pierwsze reakcje klientów na Twoje działania, warto się przygotować i znaleźć potencjalnych pracowników lub współpracowników, którzy w razie potrzeby mogliby szybko stawić się w Twojej firmie i podjąć pracę. Ustal wstępnie warunki współpracy w przypadku pojawienia się pierwszych zleceń, weź pod uwagę zatrudnienie na zasadzie umowy zlecenia lub umowy o dzieło. Nie poniesiesz wówczas wielu kosztów, jakie musiałbyś ponieść w przypadku zatrudnienia pracowników na umowę o pracę. Możesz także wziąć pod uwagę możliwość świadczenia usługi przez ewentualnych pracowników na zasadzie samozatrudnienia ( własnej firmy), w takim przypadku nic nie stracisz. 
Tak zasadę możesz zastosować choćby na początek istnienia firmy a w miarę potrzeb możesz podjęć kolejne , przemyślane decyzje. Może Twoje koszty będą wtedy trochę wyższe, lecz ważne, że niczym nie ryzykujesz !

Opracuj schemat organizacyjny firmy
Każde przedsiębiorstwo powinno być oparte na schemacie organizacyjnym, w którym każdy pracownik ma jasno określone miejsce, każdy jest w stanie odpowiedzieć na pytanie: kto, za co i przed kim odpowiada.

Każdy członek organizacji ( przedsiębiorstwa) powinien mieć określone :

1. Zadania, czyli czynności do wykonania w określonym czasie oraz jasno określonym efektem końcowym do uzyskania którego należy sumiennie dążyć 

2. Obowiązki, określające sposób wykonania przydzielonych zadań, które należy wypełniać z jak największą starannością i realizować je w możliwie najkrótszym czasie

3. Uprawnienia, czyli czynności, które pracownicy mogą podjąć za zgodą i przyzwoleniem przełożonego lub właściciela w odpowiednio sprecyzowanych okolicznościach.

4. Odpowiedzialność, czyli przyjęcie na siebie obowiązku rozliczenia się z wykonania( lub nie) powierzonych zadań.

Wymienione cechy związane z działaniami członka organizacji powinny być ujęte w formie pisemnej, aby możliwa była analiza działań pracownika na każdym etapie wykonywanych czynności oraz porównanie efektów końcowych z założonymi na wstępie.

W zarządzaniu przedsiębiorstwem, najbardziej popularnymi konstrukcjami są struktury funkcjonalne i zadaniowe. 

Struktury funkcjonalne grupują pracowników zgodnie z ich funkcjami (obowiązkami), są to działy produkcji, transportu, marketingu, księgowości lub usług. Struktura zadaniowa polega na tym, że na określony czas tworzony jest zespół przeznaczony do wykonania określonego zadania, składa się z grupy wyodrębnionych pracowników oraz ich przełożonego. 

W firmie wieloosobowej bardzo ważny jest przepływ informacji. 
Priorytetem jest ustalenie terminów spotkań właściciela lub zarządu firmy z zespołem, na których będzie można omawiać postęp wykonywanych prac, dokonywanie korekt oraz przydzielanie zadań na kolejny okres. W przypadku większej firmy, takie spotkania obejmują spotkania szefów poszczególnych zespołów z zarządem przedsiębiorstwa.

Właściciel firmy musi podjąć decyzję czy opłacalne jest przyjęcie wspólnika, który wniesie kapitał potrzebny do rozpoczęcia działalności i będzie pracował na rzecz spółki, czy też lepiej założyć samodzielną działalność gospodarczą i zatrudnić pracownika ( lub pracowników). Decyzja jest trudna i czas pokaże co było lepsze dla naszego bohatera.

Koszt pracownika 
Jeżeli pracownik zostanie zatrudniony w FIRMIE STAŚ na podstawie umowy o pracę, to pracodawca oprócz pensji, którą wypłaci pracownikowi będzie w każdym miesiącu ponosił n/w koszty:

· ubezpieczenia emerytalnego pracownika

· ubezpieczenia rentowego pracownika

· składkę na fundusz pracy 

· z tytułu ubezpieczenia wypadkowego

W końcowym efekcie pracownik otrzymuje znacznie  mniej niż wynoszą koszty jego zatrudnienia( np. przy pensji brutto 2500 zł pensja netto do ręki pracownika to kwota 1775 zł). Znacznie lepszym rozwiązaniem dla firmy jest zatrudnienie pracownika na umowę zlecenie lub umowę o dzieło. 
Umowy obowiązują w ściśle określonych sytuacjach ( ujęte są w kodeksie cywilnym) i nie mogą być stosowane w każdej sytuacji. Należy szczegółowo zapoznać się z zasadami stosowania tych umów, znajomość tych przepisów pozwoli zaoszczędzić firmie dość znaczne kwoty.                                                                                               Trzecią możliwą wersją zatrudnienia jest tzw. samozatrudnienie. W takim przypadku pracownik zakłada własną działalność gospodarczą ( jednoosobową firmę), która wykonuje usługi na rzecz FIRMY STAŚ.  
Wzajemne rozliczenie następuje na podstawie faktury jaką wystawia pracownik pracodawcy, ten natomiast płaci kwotę określoną na fakturze, zamiast pensji.

Reasumując, mamy 4 formy zatrudnienia pracownika:

1. Umowa o pracę

2. Umowa zlecenie

3. Umowa o dzieło

4. Samozatrudnienie pracownika
i……….no tak, zapomniałbym. Muszę dopisać.

5. Leasing pracowniczy. Istotą leasingu pracowniczego jest przejęcie obowiązków związanych z rekrutacją i obsługą kadrową pracowników przez Agencję Pracy Tymczasowej. Takie rozwiązanie pozwala firmom na dostosowanie poziomu zatrudnienia do aktualnej koniunktury na rynku, bez konieczności ponoszenia wydatków związanych z utrzymaniem stałego personelu.                                          Uwalnia to przedsiębiorców od konieczności prowadzenia uciążliwej dokumentacji osobowej (list płac, rozliczenia ze stosownymi urzędami, szkolenia BHP itp.) oraz usprawnia funkcjonowanie działów kadrowych  (źródło: http://www.timework.pl)
7.     Pan Stanisław liczy koszty i planuje zyski
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Wracamy do naszego pomysłu. A więc Stanisław ma pomysł na biznes. Chce uruchomić wybrany biznes. Określił  już misję firmy, scharakteryzował grupę docelowych klientów, wybrał produkty, dostawców oraz sposoby promocji i reklamy. Przeprowadził badanie rynku oraz prześwietlił siłę konkurencji na rynku oraz jej dominujące produkty. Zdecydował o formie prawnej swojego przedsiębiorstwa, przeanalizował potrzebę związaną z zatrudnieniem pracownika.                                  
Jego analiza biznesplanu wydaje się zakończona.                                                       Co mu jeszcze pozostało?                                                                                                   - Finanse. Należy obliczyć wszystkie przewidywane koszty i przychody, a więc musi teraz określić dochód, ocenić czy interes rzeczywiście będzie się opłacał. Należy to zrobić, ponieważ rozpoczęcie działalności wiąże się zawsze z dużym ryzykiem niepowodzenia. 

Analiza pierwszych kosztów:

1. Wynajem lokalu - 900 zł

2. Remont i adaptacja lokalu na potrzeby naszej działalności – 2900 zł

3. Koszt zakupu mebli i wyposażenia biura – 3210 zł

3. Koszt biura rachunkowego – 200 zł

4. Koszt paliwa, prądu, telefonu, Internetu, art. biurowych – 1100 zł

5. Koszt reklamy -1000 zł

6. Koszt ubezpieczenia lokalu – 300 zł

7. Koszty ubezpieczenia ZUS  - ok. 390 zł

Część tych kosztów to wydatek jednorazowy ( pozycje: 2,3,5,6), w trakcie rozwoju firmy istnieje ewentualność uzupełnienia tego wyposażenia, w związku z tym pozycja nr 3 może wzrosnąć, zmiana może nastąpić także w pozycji nr 5 ze względu na zmieniającą się formę promocji ( jeżeli kampania reklamowa się powiedzie, koszty tej reklamy mogą ulec obniżce nawet o 50 %, jeżeli będzie niewystarczająca - koszt może wzrosnąć). 
Z dużym prawdopodobieństwem można stwierdzić, że koszty stałe będą się utrzymywały na stałym poziomie i według tego zestawienia będą wynosić miesięcznie ok.2590 zł (bez kosztów reklamy). Drogi czytelniku , nie bądź przerażony tą kwotą, jest to kwota którą Stanisław określił hipotetycznie dla swojej firmy, znam wiele przypadków, gdy koszty firmy wynajmującej lokal wynoszą miesięcznie ok.1000-1400 zł.

Należy najpierw podjąć decyzję, czy zainwestować własne pieniądze( lub pożyczone od rodziny), czy też należy zaciągnąć kredyt w banku. 

Należy w tym celu wykonać określony rachunek aby się o tym przekonać.
Podam tu tylko prostą formę wyliczenia. Prawdziwa forma wyliczenia jest trochę bardziej skomplikowana. Oprocentowanie kredytu jest określane w stosunku rocznym. Jednocześnie raty spłacane są co miesiąc. 
W rezultacie raty kredytu płacimy 12 razy w roku. W każdym z miesięcy, w celu określenia odsetek, bank uwzględnia aktualną kwotę kapitału pozostałego do spłaty. Ta kwota stanowi podstawę obliczenia odsetek. Przy wyliczeniu raty, bierze się pod uwagę:

- roczną stopę procentową

- ilość dni w danym miesiącu

- oraz zakłada się zwykle, że rok ma 365 dni.

Załóżmy, że oprocentowanie kredytu w skali roku wynosi 14 %.                                       

Oznacza to, że w miesiącu 31-dniowym odsetki będą wyższe niż w przypadku miesiąca 30-dniowego lub 28-dniowego.                                                                   Poniżej dokonamy obliczenia odsetek, przy założeniu, że mamy kredyt, w którym kapitał do spłaty wynosi 10.000 PLN. Roczna stopa oprocentowania kredytu wynosi  14 %.                                                                                                                                    W przypadku miesiąca stycznia (31 dni w miesiącu):                                                  Odsetki = 10.000zł x 0,14 x 31 / 365 = 118,90 PLN.                                              Gdybyśmy obliczali odsetki od tej samej kwoty w lutym (28 dni), odsetki wyniosłyby:   Odsetki = 10.000zł x 0,14 x 28 / 365 = 107,40 zł

Oczywiście w miarę spłacania rat kredytu, oprócz odsetek spłacamy także kapitał, dlatego z każdym miesiącem nasz kredyt - jako suma kapitału pozostałego do spłaty, od której oblicza się odsetki - jest coraz mniejszy, tak więc zmniejsza się podstawa obliczenia odsetek. ﻿                                                                                                    

A teraz sposób na wyliczenie odsetek z lokaty.
Dla rocznej lokaty kwotę odsetek obliczymy wg. wzoru:
O=kp*r
 a kapitał końcowy wg. wzoru:
Kk=kp+O=Kp+(Kp*r)=Kp(1+ r)


Na potrzeby tego przykładu przyjmijmy pewne oznaczenia:

Kp - Kapitał początkowy (kwota jaką na początku wpłacamy na lokatę)

Kk - Kapitał końcowy (kwota jaką mamy na końcy okresu lokaty)

O - Odsetki od lokaty (kwota odsetek jaki otrzymujemy od banku)

r - Roczna stopa procentowa

Ponieważ lokata oprocentowana jest rocznie na ok. 7 %, więc „r” wynosi 0,7%.
O=kp*r= 10.000 zł x 0,07=700 zł
Z tego wzoru obliczono wartość odsetek z lokat  O= ok.700 zł a wartość odsetek z tytułu kredytu dla banku O= ok.1424 zł (kwota hipotetyczna, zbliżona do wyniku wyliczeń). 
Uwaga: w Polskich realiach prawnych obowiązuje podatek od zysków kapitałowych (tzw. podatek Belki), dlatego kwotę odsetek jaką otrzymujemy w banku, trzeba pomniejszyć o 19%. W praktyce aby obliczyć kwotę należnych nam odsetek, odsetki obliczone w sposób z tego artykułu wystarczy pomnożyć przez: 0.81.
Oznacza to, że jeżeli nasz Kowalski zdecyduje się na zainwestowanie swoich pieniędzy, nawet jeśli w ciągu roku zwróci mu się zainwestowana kwota 10000 zł, to poniesie on z tego tytułu koszt alternatywny w porównaniu z sytuacją, gdyby umieścił swoje pieniądze na lokacie w banku. 

W przypadku kredytu, jego strata byłaby wyższa, ponieważ koszt kredytu wyniesie 1424 zł. Wyliczenia wskazują, że poniesie on większy koszt biorąc kredyt. Musi więc podjąć decyzję w jaki sposób sfinansować swoją działalność. 

W przypadku umieszczenia kwoty 10000 zł na lokacie i zaciągnięciu kredytu na w/w kwotę, rzeczywisty koszt kredytu jaki poniesie to różnica tych kwot, czyli 724 zł                ( 1424zł - 700zł).

Jeśli przyszły przedsiębiorca stwierdzi, że popyt na produkty jaki planował, jest zbyt niski aby pokryć koszty działalności i wygenerować satysfakcjonujący zysk musi rozważyć podjęcie następujących decyzji:

- czy podwyższyć cenę swoich produktów ?

- a może znaleźć tańsze źródło nabywanych produktów ?

- może zrezygnować z pracownika, samodzielnie wykonywać usługi lub prowadzić sprzedaż?

- koniecznie znaleźć inny, tańszy lokal
- mniej zainwestować, może znaleźć tańsze meble i urządzenia biurowe, stanowiące wyposażenie biura

- ograniczyć inne koszty ( przejazdy = paliwo, zmienić formę reklamy)

- ograniczyć się do najtańszych form promocji (sam „ zakasaj rękawy” i weź się do pracy! ).Weź w dłoń ulotki, schowaj swoją dumę do kieszeni i ruszaj zdobywać klientów. I oczywiście pieszo, przyda Ci się trochę ruchu na świeżym powietrzu.         A przy okazji osiągniesz wiele korzyści: ograniczysz koszt paliwa, zdobędziesz zdrowie pracując na świeżym powietrzu, będziesz miał bezpośredni kontakt z klientem, poznasz jego potrzeby i oczekiwania ( by później do nich dopasować Twoje nowe produkty), sam wiele się nauczysz i odkryjesz może swoje ukryte talenty, o których nie miałeś pojęcia. 
No i będziesz w przyszłości tłumaczył pracownikom, jak wykonać różne czynności związane z pracą ( przecież sam to już przeszedłeś) i z łezką w oku będziesz wspominał o początkach firmy, siedząc w skórzanym fotelu przy stole konferencyjnym własnej firmy i debatując z szefami oddziałów Twojej FIRMY.

Głowa do góry, w następnym roku koszty będą zdecydowanie niższe, nakłady na reklamę obniżą się a wielu nabywców zyskasz przez polecenie Twojej firmy przez wielu zadowolonych klientów. To naturalny porządek rzeczy, zakładając oczywiście, że Twoje produkty będą atrakcyjne i będziesz je umiał sprzedać.

Płynność finansowa firmy

Ocena przyszłej płynności finansowej przedsiębiorstwa to ważny element w biznesplanie poczciwego Kowalskiego. Na bezpieczeństwo i płynność finansową firmy ma wpływ kilka czynników, wszystko zależy od tego czy mamy zamiar dokonywać zakupów za gotówkę czy też na przedłużony termin płatności. Możemy równie często stosować obydwie formy, dzięki uzyskaniu tzw. kredytu kupieckiego, czyli nabywania produktów na odroczony termin płatności, mamy możliwość poszerzenia swojej oferty handlowej, nie posiadając dodatkowych środków finansowych. Idealnym rozwiązaniem dla FIRMY STAŚ byłoby także znalezienie takiego dostawcy, któremu Stanisław płaciłby po sprzedaży zakupionych produktów  ( taka forma również występuje często na rynku, szczególnie w okresie zastoju lub kryzysu danej branży). 
Istotną rzeczą jest by FIRMA STAŚ była przygotowana na zachwianie się sytuacji na rynku i w przypadku mniejszego przychodu, mogła skorzystać z zapasowych pieniędzy ( awaryjnych) i pokryć bieżące zobowiązania ( płatność za towar lub opłaty comiesięcznych kosztów). 
Nawet jeśli roczny plan finansowy będzie idealnie opracowany, może pojawić się sytuacja, która spowoduje niedobór gotówki na zobowiązania. Dobrze jest więc pomyśleć o ewentualnych wsparciach awaryjnych w postaci pożyczki od rodziny, znajomych lub zapewnienia sobie możliwości wzięcia szybkiej pożyczki lub tzw. kredytu liniowego związanego z posiadanym rachunkiem bankowym. Mając taką „deskę ratunku” w przypadku chwilowego niepowodzenia – Staś może spać spokojnie.

Ostateczna decyzja.  Analiza SWOT

Stanisław Kowalski ma pomysł na biznes. Określił  już misję firmy, scharakteryzował grupę docelowych klientów, wybrał produkty, dostawców oraz sposoby promocji i reklamy. Przeprowadził badanie rynku oraz prześwietlił siłę konkurencji na rynku oraz jej dominujące produkty. Przeliczył koszty, możliwe przychody oraz zabezpieczył płynność finansową.[image: image23.png]


 
Ostatnim punktem tego biznesplanu i podsumowaniem wszystkich dotychczasowych analiz i przypuszczeń na temat przyszłego przedsięwzięcia jest narzędzie  zarządzania zwane analizą SWOT.  
Po przeprowadzeniu ANALIZY SWOT, nasz  bohater będzie mógł wreszcie podjąć ostateczną decyzję dotyczącą otwarcia firmy.

Musi teraz rzetelnie ocenić mocne i słabe strony planowanego przedsięwzięcia, a także szanse i zagrożenia płynące ze strony konkurencji, trendów, gustów klientów, polityki podatkowej, sytuacji w regionie, odpowiednich ustaw oraz wielu innych czynników. Analiza SWOT jest ważną częścią każdego biznesplanu i pokazuje ona pozycję przyszłej lub obecnej firmy na rynku (w skali makro) lub konkretnego jej produktu (skala mikro). Celem analizy SWOT jest określenie mocnych ( atuty ) i słabych ( bariery ) stron działalności oraz rozpoznanie szans ( korzystne zmiany ) i zagrożeń ( zmiany niekorzystne ) powstających w jej otoczeniu, bliższym i dalszym.                                                                                     
Analiza SWOT  składa się z 4 podstawowych elementów, z czterech części składa się w związku z tym także nazwa i wywodzi się od pierwszych liter czterech angielskich słów: 

· Strengths ( mocne strony ), czynniki wewnętrzne pozytywne, to charakterystyczne cechy firmy, odróżniające ją pozytywnie od konkurencji

· Weaknesses ( słabe strony ), czynniki wewnętrzne negatywne, czyli cechy, które mogą utrudnić rozwój firmy w przyszłości 

· Opportunities ( szanse ), czynniki zewnętrzne pozytywne, zakładające nowe rozwiązania i możliwości dla firmy

· Threats ( zagrożenia ), czynniki zewnętrzne negatywne, to przeszkody które musi pokonać przedsiębiorstwo w prowadzonej działalności                                                                          

Podejmując decyzję dotyczącą rozpoczęcia działalności swojej firmy należy przeprowadzić końcową analizę właśnie w tych czterech wariantach, czyli według czynników zewnętrznych i wewnętrznych, pozytywnych i negatywnych.

BIZNESPLAN JEST  …. ale WSZYSTKO TRZEBA JESZCZE RAZ PRZEMYŚLEĆ i podjąć ostateczną decyzję.
Po przeprowadzeniu takiej analizy Stanisław będzie mógł teraz podjąć ostateczną decyzję o założeniu upragnionej firmy. Czekają go nieprzespane noce zanim podejmie ostateczną decyzję. Będzie musiał wziąć wszystkie za i przeciw, odrzucić wszelkie emocje i „chłodnym okiem” spojrzeć z drugiej strony na wymyślony przez siebie interes.

Należy jeszcze raz sięgnąć do wszystkich notatek, przeanalizować wszystkie cechy naszej firmy wyszczególnione w biznesplanie i przemyśleć jak wykorzystać pozytywne przesłanki wynikające z tych analiz. Przemyśleć wszystko krok po kroku. 

Tej pierwszej analizie poddajemy firmę i jej produkty:

· Finanse na uruchomienie firmy 

· Atrakcyjność produktów 

· Kalkulacja cen

· Sposoby sprzedaży 

· Sposoby promocji i reklamy 

· Wiedza i kwalifikacje wspólników i pracowników

· Podział obowiązków i zadań

· Analiza kosztów i wydatków

· Płynność finansowa

Druga ważna analiza to ocena szans i zagrożeń płynących z zewnątrz: 

· Konkurencja, siła i ilość podmiotów konkurencyjnych, możliwość pojawienia się nowej konkurencji na rynku

· Cechy dostawców: ich siła przetargowa, jakość i ceny ich produktów

· Cechy nabywców, określenie cech oczekiwanych klientów

· Substytuty – zamienniki dla naszych produktów ( ilość i rodzaje)

· Dobra komplementarne dla naszych produktów (ilość i rodzaje) 

· Wpływ przepisów prawnych i podatkowych na działalność firmy

· Wpływ wartości kulturowych i religijnych na działalność

· Wpływ przemian społecznych i politycznych 

· Wpływ czynników rynkowych ( stopa procentowa, kurs walutowy, stopa inflacji, stopa bezrobocia)

· Polityka międzynarodowa oraz przemiany wewnątrz Unii Europejskiej

Aby przetrwać na rynku i kontynuować dobrą passę FIRMY, poza analizą związaną z uruchomieniem firmy, w każdym następnym roku, prowadzący działalność Staś musi przeprowadzać kolejne analizy dotyczące kierunku rozwoju rynku, jego dynamiki, działań konkurentów oraz zagrożeń, jakie mogą stworzyć najwięksi konkurenci firmy i opracowywać sposoby by im zapobiec. 

Aby analiza SWOT nie była tylko teorią na papierze, wskazane jest ( według teorii wag ) przyporządkowanie poszczególnym cechom firmy odpowiednich wartości punktowych, czyli nadanie określonym cechom ważności. 
Należy tak przypisać ważność poszczególnych cech, aby suma wszystkich cech dała liczbę 100. Podobnie należy postąpić z zagrożeniami i szansami płynącymi z otoczenia.

Np. finanse na założenie firmy możemy określić na poziomie 10, a atrakcyjność produktu na poziomie 30. Oznacza to, że dla Stanisława to produkt jest dużo ważniejszym elementem, natomiast finanse są na dalszym planie. Im większa liczba, tym większa ważność danej cechy. Oceny te są dość subiektywne, zależne od punktu widzenia właściciela zakładanej firmy. Z punktu widzenia otwierania tego rodzaju biznesu, według naszych znajomych, np. produkt ma duże znaczenie i z tego względu został określony jako bardzo ważny.

Po ustaleniu ważności wszystkich kryteriów należy ustalić skalę oceny. Najpraktyczniej jest wybrać skalę od 1 do 5 (gdzie 1 oznacza ocenę minimalną, a 5 maksymalną). Można również ustalić skalę od 1 do 10.
8.    Staś ustala ostateczną strategię.

Analiza SWOT jest bardzo często używana przez wiele firm na świecie. Po jej  przeprowadzeniu właściciel będzie mógł ze spokojem podjąć ostateczną decyzję otwarcia firmy.
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Jan Nowak ma pomysł na biznes. Opracował już dokładne plany dotyczące produktów, cen i promocji, sformułował misję, określił grupę klientów, wyliczył nawet co do sztuki artykuły, które musi sprzedać, by osiągnąć zysk. Ostatnim punktem jego biznes planu i jednocześnie podsumowaniem wszystkich dotychczasowych przemyśleń na temat przyszłego biznesu jest narzędzie w zarządzaniu nazywane analizą SWOT. 

Nazwa SWOT pochodzi od angielskich słów S – strenghts, W – weaknesses, O – opportunities i T – threats, czyli siły, słabości, okazje i zagrożenia. Podejmując decyzję dotyczącą rozpoczęcia działalności swojej firmy należy przeprowadzić końcową analizę właśnie w tych czterech wariantach, a więc według czynników: 

· zewnętrznych i wewnętrznych, 

· pozytywnych i negatywnych.

Z takiego podziału powstaje tabela o 4 polach, zawierająca następującą kombinację tych czterech kryteriów:

· mocne strony przedsięwzięcia (czynniki wewnętrzne i pozytywne), czyli specyficzne cechy firmy, odróżniające ją na korzyść od konkurentów, 

· słabe strony (czynniki wewnętrzne i negatywne), inaczej aspekty w jej funkcjonowaniu, które utrudniają rozwój w przyszłości, 

· szanse (czynniki zewnętrzne i pozytywne), dające nowe możliwości dla firmy i osłabiające zagrożenia, 

· zagrożenia (czynniki zewnętrzne i negatywne), czyli przeszkody w prowadzeniu działalności przez firmę, na które nie ma ona wpływu, ale musi pokonać. 

Analiza SWOT jest bardzo często używana przez znane firmy na świecie. W roku 1988 koncern Nestle wykupił angielską firmę produkującą słodycze Rowntee za 4,32 mld dolarów. Nestle na taką transakcję zdecydował się po wnikliwie przeprowadzonej analizie słabych i mocnych stron oraz szans i zagrożeń rozwoju inwestycji. Szacunkowa wartość samej fabryki wynosiła tylko 15% tej kwoty, pozostałe 85% zapłacono za silne strony firmy Rowntee, a więc za znane marki cukierków i czekoladek, dobrze zbudowaną sieć dystrybucji i pozytywny wizerunek wśród klientów. 

Zdystansować się od pomysłu 
Jan Nowak po przeprowadzeniu podobnej analizy będzie mógł ze spokojem podjąć ostateczną decyzję o otwarciu firmy. Nie będzie to zadanie łatwe. Będzie wymagać od niego dużego obiektywizmu i dystansu do własnego pomysłu na biznes. 

Po pierwsze musi zastanowić się nad cechami swojego przedsięwzięcia – czy są one pozytywne czy negatywne w porównaniu do konkurentów. Za zbiór takich cech może wykorzystać to, nad czym mógł zastanowić się w niektórych punktach swojego biznesplanu, czyli:

· oryginalność i przydatność produktów, 

· poziom cen, 

· kanały dystrybucji i sprzedaży, 

· rodzaj planowanej promocji przedsięwzięcia wśród potencjalnych klientów, 

· kapitał na założenie działalności, 

· wiedza i umiejętności pracowników, 

· w przypadku firmy kilkuosobowej podział obowiązków i zadań, 

· poziom kosztów jako podstawowe źródło przewagi nad konkurentami. 
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Do oceny szans i zagrożeń płynących z otoczenia firmy Nowak może wziąć pod uwagę:

· ilość i wielkość konkurentów firmy,

· możliwość pojawienia się nowych, podobnych firm,

· cechy dostawców, takie jak ich siła przetargowa, jakość i koszty ich wyrobów,

· cechy nabywców, czyli grupy klientów kluczowych, 

· ilość i rodzaje substytutów – produktów podobnych i mających podobne znaczenie dla klientów,

· wpływ rozwiązań prawnych i podatkowych na działalność firmy Nowaka,

· nastroje społeczne i wartości kulturowe,

· wielkości makroekonomiczne, takie jak stopa procentowa, kurs walutowy, stopa inflacji lub stopa wzrostu gospodarczego,

· uwarunkowania międzynarodowe, czyli proces przygotowawczy wstąpienia Polskie do Unii Europejskiej, członkostwo w NATO i inne. 

Zagadnień, które podlegają ocenie w analizie SWOT, może być bardzo wiele. Jack Welch, prezes firmy General Electric, co roku odpowiada sobie na 5 pytań dotyczących kierunku rozwoju rynku i jego dynamiki, działań konkurentów w ostatnim roku i przeciwdziałania ze strony General Electric oraz zagrożeń, jakie mogą stworzyć najwięksi konkurenci firmy i sposobów im zapobiegania. 

Aby analiza SWOT nie była tylko listą cech firmy i przez to trudnym do postawienia ostatecznego werdyktu spisem nadziei i niepokojów Jana Nowaka, warto sporządzić dodatkowo ocenę punktową rozważanych zagadnień. Polega ona na tym, że każdemu z wymienionych kryteriów oceny firmy należy przypisać ważność za pomocą pewnej liczby. Liczby te mogą być co prawda dowolne, ale dla ułatwienia obliczeń Nowak powinien tak przypisać ważność poszczególnych cech, aby suma ich wszystkich dała liczbę 100. 

Dla przykładu może on ustalić znaczenie odpowiedniego poziomu cen na poziomie 20, a na przykład wysokość kapitału na założenie spółki nie jest tak według niego ważna i ma liczbę 10. Im większa liczba, tym większa ważność danej cechy. Oceny te są dość subiektywne, ale zgodne z wiedzą i przekonaniami Jana Nowaka. 

Podobnie należy postąpić z zagrożeniami i okazjami płynącymi z otoczenia. Suma wszystkich ważności kryteriów dotyczących okazji i zagrożeń musi dać liczbę 100. Dla przykładu liczba konkurentów będzie dla Nowaka najważniejsza i otrzyma ważność 30. Najważniejsza nie znaczy wcale, że w rzeczywistości konkurentów jest tak wielu. Po prostu z punktu widzenia otwierania tego typu biznesu ma to duże znaczenie. 

Po ustaleniu ważności wszystkich kryteriów oceny zarówno mocnych stron i słabości firmy oraz szans i zagrożeń należy ustalić skalę oceny. Najwygodniej dla Nowaka będzie wybrać skalę od 1 do 5. Ocena 1 oznacza ocenę minimalną, a 5 maksymalną. 
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Czas na decyzję 
Teraz nasz przyjaciel musi przeprowadzić rzetelną i realną ocenę swojej planowanej firmy według wcześniej ustalonych kryteriów poprzez przypisanie ocen (od 1 do 5) każdemu z nich. 
Kolejną czynnością, którą musi wykonać, będzie pomnożenie punktów przez nadane wcześniej ważności tych kryteriów i zsumowanie tak otrzymanych liczb w obrębie każdego z czterech pól analizy SWOT. 
Przykład oceny planowanej firmy, FIRMY STAŚ,  przedstawiają poniższe tabele.                     

I.       Słabości i atuty analizowanej firmy 
	L.P.
	Kryteria oceny
	Waga cechy
	SŁABOŚCI
	ATUTY

	
	
	
	Ocena              (1-5)
	Ważność       x                ocena
	Ocena             (1-5)
	Ważność         x                  ocena

	1
	Kapitał początkowy 
	10
	1
	10
	3
	30

	2
	Zaplanowanie zadań i obowiązków 
	20
	3
	60
	5
	    100

	3
	Promocja i reklama
	30
	1
	30
	5
	    150

	4
	Poziom cen
	5
	2
	10
	3
	15

	5
	Dystrybucja i sprzedaż
	10
	3
	30
	4
	40

	6
	Cechy produktów 
	5
	2
	10
	5
	25

	7
	Kwalifikacje pracowników
	5
	4
	20
	3
	15

	8
	Wysokość kosztów
	15
	5
	75
	5
	75

	9
	SUMA
	100
	 
	245
	 
	    450


II.      Zagrożenia i szanse analizowanej firmy

	L.P. 
	Kryteria oceny
	ważność
	ZAGROŻENIA
	SZANSE

	
	
	
	ocena              (1-5)
	ważność         x                  ocena
	ocena                (1-5)
	ważność         x             ocena

	1
	Siła konkurencji
	35
	5
	    175
	4
	    140

	2
	Cechy dostawców
	  5
	1
	 5
	3
	15

	3
	Cechy nabywców
	 15
	5
	75
	4
	60

	4
	Cechy substytutów
	 10
	4
	40
	1
	10

	5
	Wpływ podatków i przepisów prawa
	  5
	2
	      10
	1
	10

	6
	Nastroje społeczne
	  5
	1
	 5
	3
	15

	7
	Parametry makroekonomiczne
	  5
	2
	10
	2
	10

	8
	Uwarunkowania międzynarodowe
	  5
	1
	 5
	5
	25

	     9
	Chłonność rynku
	 15
	 5
	      75 
	4
	      60 

	10
	SUMA
	100
	 
	    400
	 
	    345


Z analizy SWOT przeprowadzonej przez Stanisława  wynika, że atuty przedsiębiorstwa zdobyły 450 punktów, a słabości tylko 245.                                      Z tych danych wynika, że jego pomysł na dobry interes jest zdecydowanie dobry (w ocenie wskaźnikowej). Są co prawda, pewne mankamenty, lecz jaki biznes nie ma wad. Pozytywne cechy są jednak w zdecydowanej przewadze.

Niezłą wiadomość otrzymał nasz znajomy po analizie zagrożeń i szans. Okazuje się, ze pomimo wystąpienia wielu zagrożeń takich jak siła konkurencji, cechy nabywców i chłonność rynku, przewaga zagrożeń nie jest dominująca ( 400 do 345 ) i ma on wielkie szanse na osiągnięcie sukcesu, tym bardziej, że jest zdeterminowany do osiągnięcia sukcesu, jest przepełniony wiarą i zarażony pasją.                                                 A są to atuty nie do podważenia. 
Pasja i wiara w sukces przebija wszelkie zagrożenia z nawiązką.

Wyliczenia ostatniej tabelki nie dają sygnału bardzo przekonywującego, czy warto otwierać zaplanowany biznes, ostatni element biznesplanu daje całościowy obraz sytuacji. 
Ale nie uwzględnia tego co autor ma wewnątrz : PASJĘ !
Czy zrealizuje swój pomysł na firmę ?                                                                     Jestem przekonany, że tak.                                                                                          

A  TY CZYTELNIKU,  co o tym sądzisz ? Czy warto ?
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
PODSUMOWANIE:
1.   Pomysł na biznes.        Odpowiedź:   Przeanalizowaliśmy aspekty teoretyczne.
2.   Finanse.                         Odpowiedź:  Już wiemy skąd pozyskać fundusze.
3.   Własna firma.                Odpowiedź:   Już wiemy jak ją założyć.
4.   Biznesplan.                   Odpowiedź:    Poznaliśmy arkana pisania biznesplanu.
CO NAM POZOSTAŁO ?

Odpowiedź: 

                           CZAS NA TO BY POZNAĆ
„ 33 sprawdzone POMYSŁY NA TWÓJ INTERES! ”
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· Sprzedaż kanapek i sałatek czyli mini – catering.
· Firma sprzątająca, prace porządkowe
· Skórzany biznes. Czyszczenie skóry i jej renowacja.
· Pranie dywanów.
· Mycie samochodów u klienta.
· Kompleksowe sprzątanie Samochodów.
· Parowa myjnia obwoźna.
· Usuwanie graffiti.
· Usługi kosmetyczne w domu klienta. Pedicure, manicure, tipsy.
· Usługi fryzjerskie w domu klienta.
· Pośrednictwo w usługach.
· Mała agencja reklamowa.
· Psie odchody - nie„czysty biznes”.

· Szkolenie psów.
· Biznes ślubny.
· Salon sukien ślubnych.
· Organizacja wesel.
· Dekoracje ślubne.
· Parking samochodowy. Kolejny z gatunku biznesów samochodowych.
· Wykonywanie biżuterii.
· Cmentarz dla psów i kotów.
· Hotel dla zwierząt.
· Przedszkole czyli opieka nad dziećmi.
· Agencja opiekunek.
· Skup palet.
· Automaty wendingowe.

· Odśnieżanie dachów – biznes na zimę.
· Park linowy („małpi gaj”).
· Opieka nad grobami.
· Usługi komputerowe (pogotowie 24h).
· Agencja pocztowa.
· Parking domen, pasywny biznes na +5.
· Obraz na życzenie.           
WYBIERZ SWÓJ POMYSŁ NA BIZNES
· Proste biznesy przy małych nakładach finansowych ( 100 - 2.000 zł )
· Biznes wymagający średniego nakładu gotówki ( 2.000 - 5.000 zł )
· Firma wymagająca inwestycji powyżej 5000 zł ( do 10.000 zł ) 

· Przedsięwzięcia rzędu 10.000 – 50.000 zł
· Wysokonakładowe formy działalności powyżej 50.000 zł.

 1  - wszy pomysł na biznes.

Sprzedaż kanapek i sałatek czyli mini – catering.
Aby rozpocząć wszelkie rozważania na pomysłem na własny biznes należy po pierwsze zastanowić się nad naszymi codziennymi potrzebami z którymi stykami się codziennie. Osobom które szukają pomysłu na biznes powinno nasunąć się pytanie: jakie potrzeby mam codziennie idąc do pracy i jakie potrzeby obserwujemy u innych. Potrzebą nr 1 z pewnością jest zaspokojenie głodu, który odczuwamy idąc do pracy, w trakcie naszych codziennych zajęć czy też podróży. Z różnych przyczyn wiele osób, zwłaszcza pracujących, nie zjada codziennie śniadania, a nawet jeżeli je zje, na pewno po pewnym czasie odczuwa głód i rodzi się potrzeba. Swój głód na ogół wszyscy zaspokajają wizytą w pobliskim barze lub zakupami w sklepie spożywczym. A jeżeli nie mają na to czasu, lub też w pobliżu naszej pracy brak możliwości zaspokojenia głodu? W zakładach pracy otwartych, gdzie pracownicy mają swobodę poruszania się to pół biedy, ponieważ jeden z ochotników organizuje eskapadę do najbliższego baru lub sklepu, zaopatrując koleżanki i kolegów. 
Co w sytuacji, gdy to jest nie możliwe ? Wtedy na polu gry pojawiasz się TY, dostawca kanapek, przekąsek, napojów i tym podobnych specjałów i jesteś wybawieniem dla zapominalskich lub notorycznych głodomorów.                              Może jest to nisza, którą warto zagospodarować?                                                                                      Jest to pomysł bardzo prosty i nie wymagający dużych nakładów finansowych, a przynoszący dochód nawet od 100 do 500 złotych dziennie !

Jak rozpocząć? 

Decyzję o rozpoczęciu działalności musimy uzależnić od analizy lokalnego rynku, a więc obszaru działania oraz liczby potencjalnych klientów.                                                                                             Bez wątpienia większe szanse powodzenia takiej działalności mają duże miejscowości, atrakcyjnym rynkiem może być również sieć inwestycji budowlanych, gdzie odbiorcami naszych usług będą pracownicy firm wykonujących te usługi, są to rzesze zgłodniałych pracowników firm.                                                                  Docelowymi odbiorcami naszych usług będą z pewnością pracownicy banków, firm, urzędów oraz podobnych instytucji. Po pierwsze z tego względu, że to właśnie te osoby najczęściej zapominają (lub nie mają czasu) na ten pierwszy posiłek dnia.    Po drugie dlatego, że takich właśnie pracowników stać na to by wydać co najmniej kilka złotych na atrakcyjne śniadanie lub posiłek stanowiący nieodpartą zachętę do jego zakupu. 

Lokalizacja, czyli gdzie? 

Gdy podjęliśmy już decyzję o rozpoczęciu biznesu kanapkowego, kolejnym krokiem jest wybór miejsca prowadzenia działalności. W małym mieście lokalizacja nie ma tak wielkiego znaczenia, ponieważ w krótkim czasie jesteśmy w stanie dotrzeć na miejsce lecz gdy firmę chcemy prowadzić w dużej aglomeracji aspekt właściwej lokalizacji staje się priorytetem. W dużym mieście, najlepszym rozwiązaniem jest znalezienie lokalu w centrum miasta lub bardzo blisko okolicy w której znajduje się większa część naszych przyszłych odbiorców, co da nam pełny komfort pracy. 

Bardzo ważna jest czystość 

W tym biznesie, tak jak w każdym związanym z konsumpcją bardzo ważna jest kwestia czystości, na punkcie higieny powinniśmy mieć niemal bzika. Jeżeli nie pomyślisz o przygotowywaniu swoich specjałów w sterylnych warunkach oraz by uniknąć niepotrzebnych kłopotów i nieprzyjemności musisz zapoznać się z podstawowymi zasadami obowiązującymi w tym biznesie. 

Najlepiej wcześniej udaj się do Sanepidu po informacje o wymogach sanitarnych do prowadzenia takiego biznesu.                                                                                                

Co musimy spełnić aby osiągnąć sukces ?

Podstawowa zasada w tym biznesie to „nie oszczędzaj na produktach”. 
Jeżeli zależy nam na powodzeniu naszego biznesu, aby klienci do nas wracali oraz polecali nas innym, musimy zadbać o wysoką jakość produktów z których przygotowywane będą kanapki i sałatki oraz nie szczędźmy smacznych dodatków, a wszystko zapakujmy w interesujące opakowanie, najlepiej z naszym logo i reklamą. Lepiej, aby kanapka była nieco droższa, a smaczniejsza niż tania i mało apetyczna. 

Jaką kwotę musimy zainwestować na początek?

Jeżeli mamy własne pomieszczenie, wyposażenie kuchenne i środek transportu, nakłady będą dużo mniejsze. To tylko kwestia odpowiedniego przystosowania pomieszczenia i wyposażenia w podstawowe artykuły sanitarne i środki czystości. Maksymalny nakład finansowy potrzebny do uruchomienia może zamknąć się kwotą rzędu 3 – 5 tys. zł. W przypadku wynajętego lokalu dojdą nam koszty najmu, koszty energii, wody oraz przystosowania lokalu.

A teraz biznes pokrewny, można go nawet połączyć z pomysłem poprzednim.
A więc: Jak otworzyć bar kanapkowy ?

Kanapka jest jedną z najbardziej popularnych i ulubionych przekąsek w szybko galopującym życiu. Jeśli zamierzasz uruchomić biznes związany z gastronomią, a nie masz wystarczających umiejętności lub środków finansowych na otworzenie restauracji lub kawiarni, bar z kanapkami jest dobrym pomysłem na biznes. Otworzenie baru z kanapkami jest więc dobrym pomysłem na biznes w miejscach, gdzie jest niewiele takich miejsc lub nie ma ich wcale. To dobry pomysł na uruchomienie interesu w ruchliwych miejscach, gdzie mamy do czynienia z dużym skupiskiem potencjalnych konsumentów. Zanim uruchomisz bar kanapkowy powinieneś podjąć decyzję: jaką lokalizację wybrać na bar kanapkowy i jakie są wymogi, aby taki bar otworzyć.
Lokalizacja baru kanapkowego 

Lokalizacja punktu (lub punktów) sprzedaży jest bardzo ważna. Większy ruch generuje większą sprzedaż. Ciekawym rozwiązaniem jest lokalizacja w szkołach, uczelniach wyższych lub pobliżu biurowców lub centrów handlowych, gdzie potencjalni klienci chodzą na lunch lub kawę.

Skąd pozyskać pieniądze na bar kanapkowy?

Aby otworzyć bar kanapkowy będziesz potrzebował odpowiednich środków finansowych. Jeśli chcesz wynajmować lokal do sprzedaży będziesz potrzebował miesięcznie od kilkuset do 1000 zł lub więcej. Tańszym rozwiązaniem ( i to na początek najlepszy pomysł) jest znalezienie sklepików i kiosków, do których można dostarczać codziennie świeże kanapki. Pieniądze na najważniejsze wydatki można finansować z własnych oszczędności lub pożyczyć od rodziny.

Jeżeli już zainwestujesz środki w bar kanapkowy lub catering, błędem byłoby nie rozszerzenie go o drugą ze wspomnianych form. Tym sposobem upieczesz dwie pieczenie na jednym ogniu. Różnica jest taka, że musisz poszukać wspólnika, prowadzić biznes z żoną lub narzeczoną albo przyjąć pracownika. Dwie osoby są wystarczające by pogodzić wszystkie obowiązki związane z tym biznesem.

Więcej szczegółowych informacji na temat tego pomysłu w kolejnej książce:                                 „44 sprawdzone pomysły na WŁASNY BIZNES. Szczegółowa analiza kosztów i zysków, gotowe biznesplany”.
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Firma sprzątająca, prace porządkowe.

Pomysł należący do tych z gatunku bardzo prostych i tanich, tych z rzędu za 100 zł. Nie wymaga dużych nakładów finansowych, a ( co ciekawe ! ) przynoszący dochód nawet do kilku tysięcy złotych miesięcznie ! 

Przede wszystkim należy zacząć od pozyskania zlecenia.                                         Sprzątanie mieszkań i domów prywatnych to wymagający klient i specyficzny rynek. Potrzebujemy wyczucia i taktu.                                                                                                 Dziwi fakt, że tak prosty pomysł na pierwszy biznes, a jest tak mało popularny.  Dzięki takiej formie działalności można zdobyć pieniądze na rozwinięcie szerszej działalności. Drobne prace porządkowe to mycie okien, odkurzanie i trzepanie dywanów, odśnieżanie, sprzątanie posesji i pielęgnacja ogrodu. W zasadzie liczba drobnych prac jest nieograniczona. Można bowiem dodać do tego czyszczenie fug między płytkami, mycie podłóg, mycie drzwi w mieszkaniu, malowanie ogrodzenia na posesji, skopanie działki i tak dalej i dalej.

Jak rozpocząć?

Oczywiście od rozreklamowania swoich usług. Wydrukuj ulotki i roznieś je po jak największej liczbie osiedli w swoim mieście. Najlepiej zrób to w okresie, gdy ludzie wykonują prace porządkowe czyli na wiosnę, przed świętami, na jesieni. Prace jakie będziesz wykonywał zależne będą oczywiście od pory roku. Zakładamy, że dzienny zarobek brutto powinien wynieść dziennie od 100 zł w górę. Zakładając bowiem, że umycie okien w jednym średniej wielkości mieszkaniu to zarobek rzędu 80-120 zł, wytrzepanie jednego dywanu to zarobek około 20 zł, odśnieżanie w zależności od powierzchni od 10 do 30 zł, nie licząc innych usług to minimalne miesięczne zarobki powinny się wahać w granicach 2000-5000 zł. Nieprawdopodobne !? Na początek wystarczy zainwestować w odpowiednie środki czystości, porządną łopatę do ośnieżania, grabie i łopatę itp.

Firma sprzątająca

Zapotrzebowanie na usługi sprzątania domów i mieszkań osób prywatnych jest coraz większe. Dzieje się tak z wielu powodów. Jednym z powodów jest brak czasu.
Brak czasu to choroba XXI wieku. Ludzie, zwłaszcza ci majętni, są ciągle zagonieni i zajęci prowadzeniem własnych biznesów dlatego też często korzystają z usług firm sprzątających. Firma sprzątająca to dobry pomysł na biznes, ale trzeba sobie dobrze wszystko poukładać. Jest to ciężka praca i trzeba powalczyć o klienta, ale naprawdę warto. Początek jest trudny, ale z biegiem czasu z pewnością się rozwinie.

Miejsca sprzątania

Domy prywatne to wymagający klient, dający jednak potencjalnie duże przychody oraz duże możliwości rozwoju. To także wartościowe kontakty, które skutkują wieloma poleceniami usługi dla rodziny i znajomych. Sprzątanie biur to sympatyczny klient. Biur i biurowców przybywa, a więc cały czas zapotrzebowanie rośnie. Na sprzątaniu biur można również dobrze zarobić, to jest ważne, ponieważ są to najczęściej stałe zlecenia, a więc także i stały dochód. Biura i firmy sprząta się o wiele łatwiej i spokojniej niż domy prywatne. 

Jak rozpocząć pracę w sprzątaniu

Zanim zaczniesz zatrudniać kogokolwiek, sam zacznij pozyskiwać zlecenia i wykonuj usługi samodzielnie. Znajdź pracownika na zlecenie i zabieraj go na pierwsze sprzątania. Jeżeli się sprawdzi, to z biegiem czasu będzie mógł sam jeździć do klientów.

Mycie okien

Mycie okien jest jednym z najszybszych i najtańszych sposobów na zarobienie pierwszych pieniędzy.                                                                                                       Temat mycia ten można szybko opanować a sprzęt kupisz za grosze.

Wydatki na sprzęt i środki

Do mycia okien w domach i mieszkaniach nie potrzebujemy inwestować w żaden sprzęt. Wystarczą ściereczki do mycia szyb, kubeł plastikowy, płyn, gąbki, mała drabina i chęć do pracy. Jeżeli masz samochód to dobrze, jeżeli nie, to możesz pożyczyć od rodziny lub wejść w spółkę z kolegą.

Ile można zarobić ?
Za umycie okna pokojowego o standardowych rozmiarach liczy się od 15 do 20 zł za sztukę, zaś za okno balkonowe od 25 do 35 zł/szt.                                                          Mycie okien po remoncie wycenia się indywidualnie.

Mycie okien w biurowcach 

Trudno ocenić ten biznes jako odrębny przedmiot działalności, przy prowadzonej firmie sprzątającej. 
Można oczywiście razem z drobnymi usługami porządkowymi poszerzyć swoją ofertę i wejść na rynek firm, dobrze byłoby wówczas wzbogacić swój potencjał przez wyposażenie własnej firmy w bardziej profesjonalny sprzęt. Firma-zleceniodawca, z pewnością inaczej będzie postrzegała firmę sprzątającą wyposażoną w profesjonalny sprzęt.  
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Skórzany biznes. Czyszczenie skóry i jej renowacja.

Czyszczenie skóry i jej renowacja to wciąż jeszcze niszowy temat i pomysł na biznes.

Klientami mogą być zarówno osoby prywatne jak i firmy. Rynek jest naprawdę potężny, a firm świadczących takie usługi jest jeszcze mało.
Najwięcej zleceń pozyskuje się na czyszczenie i renowację skóry samochodowej. 

Można zarobić na samym czyszczeniu skóry. Wielkim plusem jest to, że tego typu usługi wykonuje się ręcznie, a więc nie musisz inwestować w sprzęt tak jak w przypadku prania dywanów i zwykłej tapicerki. Jedyne co jest potrzebne to wiedza i odpowiednie środki chemiczne oraz drobne narzędzia pomocnicze. Można wyspecjalizować się w konkretnej dziedzinie lub zająć się skórą ogólnie.               Klientami są ci, którzy chcą w dobrej cenie sprzedać swój pojazd. Korzystają z tych usług biznesmeni, dealerzy samochodowi, wypożyczalnie luksusowych samochodów, osoby sprowadzające samochody z zagranicy.                                 Można podjąć się także czyszczenia kurtek skórzanych dla motocyklistów, galanterii skórzanej, obuwia lub renowacji odzieży skórzanej i jej sprzedaży na allegro.

Często zdarzają się nagłe wypadki, najczęściej podczas imprez coś się wyleje i                      zaplami piękne meble wypoczynkowe. Koty i psy także przysparzają wielu zleceń, takich zdarzeń jest cała masa. W  zakresie tych usług mieści się również czyszczenie wszelkiej galanterii, obuwia oraz odzieży. Usługi te są dość drogie dlatego nie trzeba rzeszy klientów by zarabiać kilka tysięcy miesięcznie.                                               

Marketing w firmie sprzątającej

Znalezienie klienta branży usługowej jest najczęstszym problemem dla firm, zwłaszcza dla tych jednoosobowych, bez kapitału i doświadczenia.

Istnieje wiele sposobów na dotarcie do klientów. Najprostsze są oczywiście ulotki.

Ulotki

Na początku najlepiej wykonać samodzielnie zwykłe ulotki na komputerze. Pieszo, chodząc po mieście, można je roznosić i wrzucać do skrzynek pocztowych, większy format ulotek można naklejać lub przyszywać zszywaczem tapicerskim do tablic ogłoszeniowych ( jeżeli nie ma zakazu właściciela tablicy lub słupa). Na pewno odniesie to skutek, sam to robiłem w wielu branżach, które uruchamiałem i zawsze był efekt w postaci klientów.                                                                                      
Można je roznosić w różnych miejscach takich jak bloki, osiedla domków jednorodzinnych, markety, można je umieszczać za wycieraczkami samochodów pod marketami takimi jak Castorama, Obi, Nomi. Ludzie parkujący pod tymi marketami przyjeżdżają po zakupy związane z remontami, więc trafiają się zlecenia na usługi sprzątania po remontach i budowach. Obserwuj także inwestycje na ukończeniu, możesz złożyć swoją ofertę, może niebawem będą potrzebować profesjonalnej firmy.

Chociaż koszty reklamy ulotkowej są naprawdę minimalne, to na dłuższą metę jest to męczące i czasochłonne zajęcie. Jeżeli tracisz na tym zbyt dużo czasu, dystrybucję ulotek możesz wówczas zlecić firmie Poczta Polska, która za pośrednictwem listonosza wykona marketing ulotkowy za ciebie( koszt: 3-5 groszy za ulotkę). 

Gdy zarobisz już pierwszy tysiąc, możesz zainwestować w profesjonalne, kolorowe ulotki, które przysporzą ci wielu klientów, same ulotki będą już świadczyły o twoim profesjonalizmie. 

Kontakt osobisty

Kontakt osobisty to bardzo skuteczna forma reklamy. Koniecznie musisz zamówić w drukarni wizytówki firmowe i rozdawać je przy każdej nadarzającej się okazji. Jeszcze nikt mi nie odmówił przyjęcia wizytówki. Zawsze zostawisz po sobie miłe wrażenie i w przeciwieństwie do ulotki, nikt jej nie wyrzuci, wychodząc założenia, że jest mała (praktyczna), zajmuje mało miejsca i kiedyś może się przydać.             Koszt wizytówek to ok.12-15 groszy za sztukę przy ilości 100-500 sztuk.

Przykładowe ceny: 

- czyszczenie kompletu wypoczynkowego 3+2+1 to koszt ok. 300-500 zł                             - czyszczenie skóry w samochodzie 200-300zł

Liczenie jest proste. Wystarczy tylko 10 klientów aby zarobić powyżej 3000 zł.               Po początkowych sukcesach można zainwestować część gotówki i uzbroić swoją firmę w profesjonalny sprzęt i oferować usługi salonom meblowym i samochodowym, restauracjom, hotelom, gabinetom lekarskim i dentystycznym, salonom fryzjerskim, kancelariom prawniczym i notarialnym, właścicielom ekskluzywnych limuzyn i jachtów.

Podsumowanie

Najlepiej docierać do klientów różnymi sposobami jednocześnie, należy wcześniej jednak dobrze zaplanować grupę docelowych klientów, wybrać rynek i sposób działania. 
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Pranie dywanów.

Chcę Państwu zaproponować ciekawy pomysł na biznes. Ten pomysł na biznes nie wymaga żadnych kwalifikacji, a zarobki mogą sięgać nawet 10.000 zł miesięcznie.

Pranie dywanów i tapicerki samochodowej jest bardzo proste i wymaga w zasadzie tylko zaopatrzenia się w odpowiednie urządzenie.
Jest to inwestycja rzędu od 100 zł do 2500 zł, wynika to z tego, że możesz dokonać zakupu odkurzacza piorącego i chemii za gotówkę lub też wziąć cały sprzęt na raty, wówczas rata wyniesie od 100 do 300 zł. To cały twój nakład na biznes.  

Porady specjalisty: 

Ciężko jest określić jaka będzie aktywność klientów w proponowanym biznesie. Wszystko zależy od miasta i zamożności ludzi. W swoich kalkulacjach przyjmij więc najczarniejszy scenariusz i zrób całkowity kosztorys, dodaj wydatki na utrzymanie działalności, chemię oraz ulotki reklamowe.

Co do chemii, na sam początek radzę wybrać Karchera RM 760. Pewnie ruszysz z odkurzaczem Karcher Puzzi 100 jak wszyscy,  będzie on dobry na początek. Zobacz jak Ci będzie szło w tej branży, bezsensem byłoby wydawać duże pieniądze na chemię z górnej półki, jeżeli jesteś amatorem w tej branży. Wiele informacji i porad uzyskasz u dystrybutora sprzętu czyszczącego, bardzo popularny jest Karcher. Wielu dystrybutorów nie wypuści Cię bez pomocy, a nawet szkolenia ( takie mają zalecenie firmy). Najpierw sam wypierzesz dywan, tapicerkę lub wyczyścisz samochód, a później możesz sam ruszać na podbój rynku brudu, kurzu i nieczystości.

Podaję przykładowy cennik:

1. Pranie dywanów o powierzchni powyżej 20 m2 = 3,50 zł/m2
2. Czyszczenie dywanów, wykładzin bez użycia wody –  od 6 do 7 zł/m2
3. Czyszczenie dywanów dostarczonych przez klienta - od 10-12 zł/m2
4. Mycie okien o łącznej powierzchni powyżej 60 m2 – od 1,50 do 2 zł/m2
5. Czyszczenie żaluzji pionowych (verticale) - od 6 zł/m2
6. Pranie i czyszczenie tapicerki meblowej:
- krzesło 6 zł/szt.
- fotel 12 zł/szt.
- tapczan 40 zł/szt.
7. Czyszczenie posadzek i podłóg automatami myjącymi - 2,5 zł/m2
8. Zabezpieczenie czyszczonych posadzek i podłóg ( akrylowanie, polimeryzacja, krystalizacja) - cena uzależniona od rodzaju impregnatu
9. Prace ogólnoporządkowe (odśnieżanie, sprzątanie) i na wysokości wg. kosztorysu i umowy.
Na rynku znajduje się wiele profesjonalnych firm, które służą swoją pomocą w uruchomieniu takiego biznesu.
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Mycie samochodów u klienta.

Pomysł bardzo prosty i nie wymagający dużych nakładów finansowych, a przynoszący dochód od 100 do nawet  500 złotych dziennie.                    W zasadzie mycie samochodów poza myjniami jest zabronione, ale... można zarobić od 2000 zł wzwyż.
Jak rozpocząć? 

Mycie samochodów poza myjniami co prawda, jest zabronione, ale na prywatnych posesjach nikt nie zwraca na to uwagi. Ten pomysł nie wymaga wielkich nakładów. Dochody miesięczne powinny wynieść nawet ponad 2000 zł.                                    Trzeba jednak założyć, że z czasem będziesz zdobywał coraz większa liczbę klientów i wtedy może się okazać, że mycie samochodów u klienta to bardzo dochodowy biznes. Załóżmy bowiem, że masz w miesiącu minimum 100 klientów czyli około 5 samochodów dziennie, a koszt umycia i odkurzenia to 30-40 zł wówczas w ciągu miesiąca możesz zarobić brutto 3000-5000 zł. 
Ten pomysł na biznes wymaga jednak czasu na rozkręcenie. Musisz znaleźć stałych klientów poprzez skuteczną  reklamę, ale za to inwestycje nie są zbyt duże. Najlepiej jednak połączyć ten rodzaj usługi z inną, pokrewną jak np. czyszczenie tapicerki i dywanów. Tym sposobem gama usług rośnie i nie będziesz z utęsknieniem czekał na kolejne zlecenia, będziesz miał ich w bród.

Inwestycje

Dobrej jakości odkurzacz czyszcząco-piorący do dywanów i tapicerek samochodów to koszt około 2100 zł (Karcher Puzzi 100). Myjka wysokociśnieniowa do zmoczenia i spłukania samochodu od 250 do 900 zł. Takie w granicach 600 zł jest w zupełności wystarczające. Do tego dojdą środki czystości, gąbki, ściereczki i inne drobne przybory, ale to są już minimalne koszty.

A może połączyć ten pomysł z innym, związanym także z samochodami?                            Np. ze sprzątaniem  i okurzaniem pojazdów?
Więcej szczegółowych informacji na temat tego pomysłu w kolejnej książce:                                 „44 sprawdzone pomysły na WŁASNY BIZNES. Szczegółowa analiza kosztów i zysków, gotowe biznesplany”.
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Kompleksowe sprzątanie Samochodów.
Z kompleksowego  sprzątania samochodów często korzystają osoby wystawiające samochód na sprzedaż. Pierwsze wrażenie jest bardzo ważne zwłaszcza jeśli chodzi o kupno pojazdu, zadbane i czyste auto może zachęcić potencjalnego klienta do zakupu.
Firma przyjeżdża na miejsce z całym sprzętem i środkami, a klient może sobie komfortowo ten czas spędzić w domu. Bardzo ważna jest dokładność i dbałość o najdrobniejsze szczegóły, ponieważ tylko zadowolony klient pochwali się swoim znajomym, a sam w przyszłości chętnie skorzysta ze sprawdzonych usług

Wśród klientów na taki rodzaj usług należy wyróżnić osoby, które spędzają wiele godzin za kierownicą, jeżdżąc na spotkania biznesowe, konferencje i delegacje. Są to urzędnicy, politycy, biznesmeni, najczęściej bardzo zajęci i nie mają czasu i często ochoty na sprzątanie swoich samochodów. Pojazd, na który wydaje się kilkadziesiąt tysięcy złotych jest często wizytówką jego właściciela i firmy, więc wydanie kwoty 100-300 zł nie jest dla niego wielką sumą za kompleksowe wyczyszczenie pojazdu.

Z prania korzystają również firmy wynajmujące pojazdy, komisy samochodowe, a także zwykli właściciele 4 kółek przed sprzedażą lub po odbiorze pojazdu z warsztatu blacharskiego.

Kompleksowa usługa sprzątania samochodu obejmuje wyczyszczenie wszystkiego co znajduje się wewnątrz auta, czyli fotele i tylną kanapę, boczki drzwi, podsufitkę, dywaniki, deskę rozdzielczą, kierownicę, wszystkie plastiki oraz ranty drzwi. Na taką operację trzeba przeznaczyć 5-8 godzin pracy a opłata za całość zlecenia to kwota rzędu 300-400 zł, w przypadku wnętrza ze skóry taryfa usługowa dochodzi do 600 zł.

Więcej szczegółowych informacji na temat tego pomysłu w kolejnej książce:                                 „44 sprawdzone pomysły na WŁASNY BIZNES. Szczegółowa analiza kosztów i zysków, gotowe biznesplany”.
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Parowa myjnia obwoźna.
Antidotum na wady tradycyjnych myjni wodnych, jest parowa myjnia samochodowa z dojazdem do klienta.
Z każdym myciem wzrasta liczba niezadowolonych klientów myjni tunelowych i tzw. "bezdotykowych", gdyż jakość mycia w obydwu systemach pozostawia bardzo wiele do życzenia. Częstymi mankamentami tych urządzeń myjących są niedomyte i niedosuszone miejsca oraz przede wszystkim zarysowania lakieru spowodowane zużytymi lub źle wyregulowanymi szczotkami w myjniach tunelowych, a w przypadku myjni bezdotykowych, działaniem wody pod zbyt dużym ciśnieniem na zabrudzone powierzchnie i wywołane tym przypadki ścierania i łuszczenia się lakieru. Myjnia parowa to zrewolucjonizowanie rynku myjni samochodowych oraz upowszechnienie nowoczesnej technologii mycia parą, to redukcja zużycia wody i jednoczesnego podniesienie standardu mycia oraz ochrony środowiska naturalnego.

Mobilna myjnia parowa jest nowoczesną alternatywą dla tych rozwiązań i eliminuje ich wszystkie wady.                                    

Jej plusy to:

· oszczędność czasu i paliwa na wyprawę do myjni, to myjnia przyjeżdża do klienta

· dotarcie do wszystkich zabrudzonych zakamarków - progów, lusterek, wnęk drzwiowych, atrap, zderzaków

· umyte auto jest lśniące i suche, a zimą nie zamarzają zamki, wycieraczki i uszczelki drzwi

· przywracanie niemalże idealnego stanu stan lakieru, tapicerek i plastików, usuwanie przykrych zapachów nikotyny i zwierząt

· mycie komory silnika i silnik suchą parą wodną bez ryzyka uszkodzenia instalacji elektrycznych i podzespołów elektronicznych

· metoda przyjazna środowisku, do umycia auta zużywa się 2-4 litrów wody (mycie nie pozostawia żadnych zanieczyszczeń i nie generuje żadnych ścieków)

Czyszczenie wnętrza obejmuje: pełne mycie szyb, odkurzanie wnętrza, czyszczenie wycieraczek, czyszczenie oraz nabłyszczenie kokpitu i plastików, dezynfekcja układu wentylacji.

A oto typ usług jakie może obejmować mycie parą:

Standardowe mycie zewnętrzne obejmuje:  mycie karoserii, czyszczenie felg,

mycie progów drzwi i obrysu bagażnika, mycie szyb z zewnątrz, czyszczenie wycieraczek.


Czyszczenie wnętrza obejmuje: pełne mycie szyb, odkurzanie wnętrza, czyszczenie wycieraczek, czyszczenie oraz nabłyszczenie kokpitu i plastików, dezynfekcja układu wentylacji.

Usługi dodatkowe i przykładowy cennik: 

· Odświeżanie (dezynfekcja parą) tapicerki - od 30 zł

· Pranie tapicerki - od 99 zł

· Czyszczenie i konserwacja tapicerki skórzanej - od 110 zł

· Pranie podłogi, podsufitki - od 60zł

· Pielęgnacja kokpitu i plastików wewnętrznych - od 10zł

· Dezynfekcja układu wentylacji - od 25zł

· Usuwanie nieprzyjemnych zapachów - 70zł

· Mycie silnika - od 35 zł

· Nabłyszczanie lakieru (z woskiem) - od 20 zł

· Usuwanie smoły, asfaltu - od 50 zł

· Przygotowanie samochodu do sprzedaży - cena ustalana indywidualnie

Więcej szczegółowych informacji na temat tego pomysłu w kolejnej książce:                                 „44 sprawdzone pomysły na WŁASNY BIZNES. Szczegółowa analiza kosztów i zysków, gotowe biznesplany”.

 8  - y pomysł na biznes.

Usuwanie graffiti.
Problem z graffiti staje się bardzo dokuczliwy i co gorsze, kosztowny.

Twórczość graficiarzy można zobaczyć dosłownie wszędzie, na elewacjach budynków, w przejściach podziemnych, dworcach kolejowych na znakach drogowych, przystankach autobusowych, pociągach, autobusach, itp.

Graffiti to nie tylko negatywne wrażenia ( nie zawsze) estetyczne kojarzące się ze współczesną tendencją do rozwoju patologii społecznych, ale także niszczenie mienia prywatnego i społecznego. Powstałe bohomazy powodują dotkliwe straty materialne.

Elewacje budynków, z których graffiti nie zostało w porę usunięte wymagają kosztownego remontu. Elewacje te przestają „oddychać”, co skutkuje wilgocią i grzybami oraz odpadaniem tynku. Pomijając koszty remontu wynikające ze zniszczenia powierzchni architektonicznych, występowanie tej twórczości sprayowej w dzielnicach mieszkalnych, czy ośrodkach turystyki jest czynnikiem „odstraszającym” nowych lokatorów dzielnic i inwestorów, co przekłada się na stopień zainteresowania zakupem lub wynajmem mieszkań w danej dzielnicy lub planowaniem inwestycji co może doprowadzić do powstania opinii gorszej dzielnicy..

Perspektywy rozwoju tej branży są obiecujące. Zapotrzebowanie na usługi związane z usuwaniem graffiti i zabezpieczaniem elewacji przed ściennymi malowidłami  jest coraz większe. Wpływ na to mają m.in. takie czynniki jak przykładanie coraz większej wagi do dbałości o wizerunek miast, obiektów i firm, wymogi unijne i związane z tym zabezpieczanie elewacji jest coraz częściej częścią projektów budowlanych.                                                              Warto także wspomnieć, że zbliża się Euro 2012, więc miasta będą przykładały wielką wagę do wizerunku, wiele obiektów jest remontowanych oraz powstaje mnóstwo nowych. Tak więc rośnie zapotrzebowanie na usługi związane z anti-graffiti.

A więc od czego zacząć biznes związany z usuwaniem graffiti i zabezpieczaniem elewacji przed jego skutkami?                                                                                   
Pierwszą rzeczą jest  zdobycie podstawowej  wiedzy na temat tych usług i gruntowne przygotowanie się do prowadzenia tego rodzaju biznesu, zdobycie wiedzy na temat dostępnych środków i technologii ich zastosowania. Od strony technicznej, z pewnością konieczne będzie szkolenie w firmie będącej dystrybutorem sprzętu i chemii. Musisz rozpoznawać rodzaj elewacji lub farby, z którą będziesz miał styczność w tej branży, parametry myjki ciśnieniowej i nagrzewnicy do jej ustawiania przy usuwaniu zanieczyszczeń. Aby pracować wszędzie tam gdzie występuje problem z graffiti, będziesz potrzebował optymalnego rozwiązania, które pozwoli ci działać niezależnie od źródła prądu i wody. 

Potrzebny sprzęt

Poza myjką ciśnieniową i nagrzewnicą bardzo przydatny jest także agregat prądotwórczy o mocy 3KW, przydatny do zasilania elektrycznego nagrzewnicy,
urządzeń natryskowych, ewentualnej pompy wodnej oraz oświetlenia. Kolejnym przydatnym urządzeniem jest pompa wodna oraz zbiornik żebrowany na 1000 l wody do przewozu na samochodzie dostawczym lub beczki na wodę, które możemy zmieścić na przyczepie samochodowej. Do nanoszenia powłok zabezpieczających elewację przed graffiti używa się kompresora i odpowiedniego pistoletu.
Przy mniejszych powierzchniach wystarczy odpowiedni pędzel lub wałek malarski. Cały sprzęt musimy czymś transportować, więc nie obejdziemy się bez samochodu dostawczego lub dużej przyczepy.

Jednak tak naprawdę usuwanie graffiti to tylko dodatek. Prawdziwe pieniądze firmy zarabiają na zabezpieczaniu elewacji przed graffiti.
Więcej szczegółowych informacji na temat tego pomysłu w kolejnej książce:                                 „44 sprawdzone pomysły na WŁASNY BIZNES. Szczegółowa analiza kosztów i zysków, gotowe biznesplany”.
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Usługi kosmetyczne w domu klienta. Pedicure, manicure, tipsy.

Usługi kosmetyczne ciągle cieszą się ogromnym powodzeniem, niezależnie od ilości istniejących już salonów kosmetycznych. Kosmetologia i świadczenie usług w tej dziedzinie to dobry biznes szczególnie dla osób, które lubią ten zawód. 
Przyjęło się, że ten pomysł na biznes jest domeną kobiet, jednakże i mężczyźni sprawdzają się w tej profesji.

Przewidywany przychód dzienny zależny jest oczywiście od wielkości miejscowości, im większe miasto, tym więcej klientek oraz wyższa stawka. Przewidywany dochód dzienny to od 80 zł wzwyż. Dużą popularnością cieszy się wykonywanie tipsów na paznokciach u rąk, zainteresowanie tą usługą zdecydowanie poprawia się przed studniówkami, okresami świątecznymi, popularnymi imieninami oraz Sylwestrem. Natomiast wiele pań woli, aby manicure i pedicure wykonać u nich w domu, szczególnie pedicure czyli poprawianie paznokci u nóg jest usługą bardzo poszukiwaną i pozbawioną większej konkurencji. Wykonywanie tych usług można prowadzić u klientek w domu, ewentualnie istnieje możliwość podnajęcia miejsca w zakładzie kosmetycznym lub fryzjerskim, gdzie nie oferują tej usługi. Jest to bardzo dobry pomysł ze względu na brak konieczności wydawania środków na reklamę, klientki same zgłaszają swoją potrzebę, czekając na „uczesanie” w zakładzie kosmetyczno-fryzjerskim. Wystarczy powierzchnia 2-3 m2 na ustawienie stolika z wyposażeniem oraz 2 miejsc do siedzenia. Po drugie, taka forma pracy pomaga pozyskać wiele nowych klientek, które z pewnością staną się stałymi klientkami na zlecenie do wykonania takiej czy innej usługi w domu. Ten biznes ma to do siebie, że jeśli będziesz dobrze wykonywać swoją usługę, to klientki będą do Ciebie już dzwonić cyklicznie, a co za tym idzie liczba ich będzie zwiększała się systematycznie, będą sobie Ciebie polecać nawzajem. Tylko początek, tak jak w każdej działalności, może być trudny.

Rozpoczynając działalność mobilnego salonu kosmetycznego warto byśmy zastanowili się jakie usługi są dla nas korzystniejsze z punktu widzenia przewidywanego zysku. Manicure i pedicure są popularnymi zabiegami kosmetycznymi, jednakże to wykonując głównie pedicure możemy być prawie pewni, że nie natrafimy na dużą konkurencję, gdyż jest to usługa bardzo mocno poszukiwana. Obecnie obserwujemy modę na wykonywanie tipsów, dlatego i my możemy włączyć tą usługę do naszej działalności.

Biznes ten, podobnie zresztą jak każdy inny, osiągnie sukces jeśli będziemy wkładać weń dużo serca, zapału, a oferowane przez nas usługi będą profesjonalnie wykonywane. Jeśli spełnisz te warunki, możesz liczyć na to, że zadowolone klientki będą polecać Twój objazdowy salon kosmetyczny innym, i z dnia na dzień będziesz się cieszyć rosnącym popytem na swoje usługi.
Inwestycje

Aby wystartować z tym pomysłem, musisz zainwestować w specjalny kurs, na którym nauczysz się podstaw stylizacji paznokci. 
Koszt tego kursu waha się od 1000 do 1500 złotych, w zależności od  zastosowanych materiałów oraz profesjonalizmu i doświadczenia wykładowców tej dziedziny pielęgnacji ciała. Na samo uruchomienie Twojego małego salonu kosmetycznego musisz przygotować kwotę do 1500 złotych, na którą składa się zakup niezbędnych narzędzi i materiałów do pracy. Narzędzia i materiały na początek działalności to około 300 zł do 1500 zł. Wszystko zależy od tego co masz zamiar wykonywać. Oczywiście, po pierwszych udanych zabiegach kosmetycznych, możesz zainwestować w kolejne materiały i wyposażenie gabinetu kosmetycznego, poszerzając swoją ofertę.

Ponownie możemy sięgnąć do sprawdzonego pomysłu i połączenia tego biznesu z pokrewnym pomysłem jakim są usługi fryzjerskie „z dojazdem” do klienta”. 
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Usługi fryzjerskie w domu klienta.

Jest to oferta zbliżona do poprzedniego pomysłu, wymaga jednak pewnych umiejętności manualnych, nie każdy przecież czuje się na siłach by obciąć włosy drugiej osobie. 
Może nawet chcieć i próbować, lecz nie ręczę za klienta lub klientkę, której początkująca fryzjerka ufarbuje włosy na fioletowo, obetnie je tak, że będzie musiała  nosić perukę, lub co najgorsze, włosy wyjdą pod działaniem zbyt silnego środka farbującego.

No i oczywiście trzeba nauczyć się tej umiejętności na kursie, poznać szczegóły i formy wykonywania tych usług, także stosowania przyrządów fryzjerskich i kosmetyków.

Wykonywanie tej profesji w domu klienta nie wymaga co prawda certyfikatów i dyplomów ( nikt tego nie sprawdza, liczą się umiejętności i wiedza), lecz czy ktoś podejmie się tego, nic nie umiejąc. Może się okazać, że początkująca bizneswoman posiada już nabyte umiejętności, zdolności manualne w dłoniach i praktykę ( może strzyże od dawna członków własnej rodziny i przyjaciół). Wówczas może zacząć, lecz w pierwszej kolejności musi zadbać o klientki, skąd je wziąć? Najlepiej zacząć od znajomych, przyjaciół, rodziny, i poprosić o polecenie usług, a może skorzystać z pomocy koleżanki, która pracuje w gabinecie kosmetycznym i może polecić pierwsze klientki, a później jakoś to ruszy, zadowolona klientka, poproszona o to, na pewno poleci usługi koleżankom.

Wykonaj ulotki i rozdaj paniom oczekującym w gabinetach kosmetycznych, masażu i tym podobnych, ( NIE – fryzjerskich -  fryzjerki tego salonu zabiłyby Cię wzrokiem !   A poza tym byłoby to wielkim nietaktem).

Szansą dla Ciebie może być oferowanie usług innowacyjnych  i nietypowych, stworzenie kart stałego klienta oraz rozszerzenie działalności na sektor kosmetyczny, świadczenie zabiegów manicure, pedicure, makijażu i innych. Posiadanie w swej ofercie kosmetyków do stylizacji włosów i ich pielęgnacji, które nie są dostępne w drogeriach także może być wabikiem dla klientów. 

Przykładowy cennik usług fryzjerskich:
 

	USŁUGA FRYZJERSKA
	WŁOSY

	
	KRÓTKIE
	ŚREDNIE
	DŁUGIE

	STRZYŻENIE DAMSKIE
	25zł.
	35zł.
	45zł.

	STRZYŻENIE MĘSKIE
	20-30zł
	20-30zł
	20-30zł

	PODCIĘCIE GRZYWKI
	10zł
	10zł
	10zł

	KOLORYZACJA
	65zł
	75zł
	95zł

	PASEMKA
	50zł
	70zł
	90zł

	ODROSTY
	50zł
	50zł
	50zł

	BALEYAGE
	60zł
	70zł
	80zł

	STYLING
	70zł
	80zł
	90zł

	TRWAŁA ONDULACJA
	55zł
	65zł
	75zł

	STYLIZACJA
	40zł
	50zł
	60zł

	DUO COLOR
	75zł
	85zł.
	115zł

	CZESANIE
	30zł
	40zł
	50zł

	UPIĘCIA
	-
	70zł
	80zł

	KOKI
	-
	100-150z
	100-150zł


Więcej szczegółowych informacji na temat tego pomysłu w kolejnej książce:                                 „44 sprawdzone pomysły na WŁASNY BIZNES. Szczegółowa analiza kosztów i zysków, gotowe biznesplany”.

 11   - ty pomysł na biznes.

Pośrednictwo w usługach.
Biznes ten wymaga umiejętności zarządzania ludźmi i czasem. Dochody są bardzo trudne do przewidzenia, ale przy odpowiednim doborze współpracowników można naprawdę nieźle zarobić.

Jak rozpocząć? 

Na czym polega właściwie pośrednictwo w usługach? 

Należy skompletować odpowiednią liczbę fachowców, którzy są specjalistami w różnych dziedzinach usług, takich, których nazywają „złotą rączką”, znają się na naprawach i innych czynnościach, które są do wykonania w domu. 

Jak to działa? 

Zakładamy, że zepsuł się komuś telewizor, lodówka, pralka, zepsuł się zamek w drzwiach wejściowych, zatrzasnąłeś kluczyk wewnątrz samochodu. Co wtedy?

Ludzie telefonują wtedy do Ciebie, a Ty zlecasz wykonanie naprawy współpracownikowi( fachowcowi), po czym otrzymujesz prowizję od wykonanego zlecenia.                                                                                                                Podstawą tego biznesu jest przede wszystkim dobór odpowiednich ludzi. Przede wszystkim muszą być solidni i jednocześnie uczciwi. Nie można ich szukać w ogłoszeniach gazetowych, raczej to Ty daj ogłoszenie o poszukiwaniu ludzi z odpowiednimi kwalifikacjami, najlepiej takich, którzy chcą dodatkowo dorobić, mogą to być pracownicy firm chcący dorobić po godzinach, renciści, emeryci lub studenci.

Możesz zgromadzić całe spektrum usług, mogą to być usługi każdego rodzaju. Począwszy od wymiany uszczelki w kranie, wyprania dywanu, naprawy dachu czy pomalowania okien a skończywszy na odwiezieniu dziecka do szkoły i zmówienia fryzjerki przed ważną imprezą. Drobnych usług może być ogromna ilość , czasami nawet niemożliwa do wymyślenia przez nas samych. Ludzie mają czasami takie potrzeby o których byś ich nigdy nie podejrzewał. Znakomitym wzorem są usługi żywcem ściągnięte z zachodniej Europy czy USA.

Inwestycje.

Może się okazać, że odpowiedni fachowiec posiada własne przyrządy, narzędzia i środek lokomocji. Problem masz więc z głowy. Jeżeli natomiast tak nie jest, musisz zaopatrzyć się w narzędzia wszelkiego typu, klucze, śrubokręty itp. Koszt takiego zestawu dobrej jakości nie powinien przekroczyć 300-500 zł. Do tego dobrze byłoby mieć jedną lub dwie wiertarki, szlifierkę i kilka innych narzędzi. Może nawet sprężarkę.

Można przyjąć, że za 2500-3000 zł zdobędziesz odpowiedni sprzęt. Ważną rzeczą jest, cykliczne reklamowanie swoich usług w prasie lokalnej( ogłoszenia drobne), za pomocą ulotek i wizytówek, w Internecie, a jeżeli już podołasz finansowo, wykonaj bannery reklamowe i umieść w ruchliwych miejscach w Twoim mieście.
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Mała agencja reklamowa.

Jest to pomysł , który wymaga od Ciebie umiejętności kontaktu z ludźmi, ale dochody mogą oscylować nawet na poziomie kilkunastu tysięcy złotych. Jeżeli nie posiadasz wielkich funduszy, a jednocześnie posiadasz komputer, to może być pomysł dla Ciebie. 
Jak rozpocząć? 

To jest prosty biznes, polega on jedynie na pośrednictwie w wykonywaniu usług reklamowych w postaci gadżetów, druku ulotek, wizytówek, sitodruku na koszulkach itp. Musisz mieć jakieś miejsce na wykonywanie pracy przy komputerze, nie musi to być od razu wynajęte biuro, a początek wystarczy mały pokój w mieszkaniu. Zorientuj się następnie w cenach druku ulotek, nadruku na gadżetach, dowiedz się co to jest sitodruk, tampodruk i kiedy oraz jak używa się tych technik. 

Uzgodnij zasady współpracy z firmami, które drukują lub produkują gadżety reklamowe tak, by otrzymać odpowiedni rabat. Przygotuj swoją ofertę w komputerze, oferta powinna składać się z cennika i przykładowo wykonanych wyrobów. Możesz wykonać nawet prostą stronę internetową (koszt 36 zł na 3 miesiące), gdzie umieścisz zdjęcia Twoich propozycji reklamowych, tym samym możesz zyskać wielu klientów, nie tylko w twoim miejscu zamieszkania, ale także w skali kraju, możesz wystawiać gadżety do sprzedaży na allegro.                                                                                                   
A teraz czeka Cię rzecz mozolna, chodzenie od firmy do firmy i przedstawianie swojej oferty. Jeśli posiadasz łatwość nawiązywania kontaktów międzyludzkich i tym sposobem zjednywania sobie ludzi, sukces jest przed Tobą, uruchomiona firma może się rozwijać bardzo szybko. Pierwsze zlecenia podbudują Cię na duchu, a później pójdzie już „z górki”.

Jakie dochody ?

Na jednym gadżecie, typu długopis lub kubek, możesz zarobić 20-30 groszy, co przy ilości 1000 sztuk, daje 200-300 zł, a nie jest to jakieś wielkie zamówienie. Dobrym pomysłem, szczególnie pod koniec roku, są kalendarze. Działanie polega na tym, że musisz zebrać zamówienia na kalendarze z logiem i adresem firm i instytucji. 
Kolejną czynnością jest hurtowy zakup odpowiedniej liczby kalendarzy, które przekazujesz do nadruku, odbierasz gotowe i przekazujesz klientowi. W zależności od rodzaju kalendarza (formatu, sposobu wykonania i przeznaczenia), na każdym można zarobić od 2 do 10 zł.

Odwiedź jakieś targi reklamowe, poznaj świat reklam, gadżetów i druku. Wpadniesz na pewno na wiele rozwiązań. Poszukaj dodatkowych pomysłów w Internecie, jest jeszcze w ofercie wielu drukarni wykonywanie kalendarzy ze zdjęciami zaproponowanymi przez klienta, zdjęcia rodzinne lub zdjęcia własnoręcznie wykonane podczas wojaży turystycznych, pomysłów jest wiele. Niezłym uzupełnieniem tej oferty może być także nadruk na odzieży sportowej i gadżetach dla kibiców. Często oferowane są szaliki, koszulki, flagi oraz chorągiewki różnej wielkości, nawet małe chorągiewki montowane na szybach samochodów w barwach klubowych, z herbem klubu i ewentualnie z dodatkowym hasłem typu: „AS ROMA mistrzem jest !”, z pewnością znajdziesz wielu nabywców wśród kibiców każdej dyscypliny sportowej, możesz je oferować przed każdymi zawodami sportowymi. Skontaktuj się z kibicami i wysonduj jakie są ich oczekiwania, będziesz miał gotowych odbiorców na swoją produkcję. Gadżety klubowe możesz oferować także w miejscowych sklepach sportowych i odzieżowych, gdzie na pewno znajdą nabywców. Wiem to z autopsji, sam dokonałem takiego zakupu mojemu synowi         ( koszulka, czapka, szalik, trąbka).

„Śmiesznym” pomysłem są śmieszne rzeczy, znajdź producenta lub importera „śmiesznych gadżetów” i sprzedawaj je wszędzie, na allegro, wstawiaj do sklepów z upominkami, wymyśl własne nadruki ( oryginalne, niepowtarzalne, zabawne), zamów koszulki z takim nadrukiem i przeprowadź dystrybucję ( sprawdź ile tego się sprzedaje na allegro !). 
Różne gadżety są kupowane jako prezenty z wielu okazji : urodzin, ślubu, imienin, „dla kawału”. Mają one zarówno kształty przestrzenne, jak też formę papierową ( np. w postaci widokówek) oraz jako szklanki, kieliszki, czapki, koszulki, peruki i przedmioty ozdobne. Pomysłów jest bez liku. Dodatkowym atutem będzie oryginalność pomysłu i unikalność wyrobu jako Twojego wytworu fantazji.

Wymagania

Tak jak każdy przedstawiciel handlowy, w tym przypadku własnej firmy, musisz się odpowiednio prezentować, obowiązuje więc strój reprezentacyjny. 
To jest bardzo ważne, aby robić dobre wrażenie na potencjalnym kliencie. Z pewnością nie będzie Cię pytał jakie masz maszyny i jak to robisz, po prostu masz firmę reklamową i już.

Oprócz dobrego wyglądu, potrzebujesz tylko komputera do kontaktu z klientem i drukarnią, przesyłania projektów reklam i wyszukiwania nowych pomysłów. Jeżeli przy tym posiadasz umiejętności graficzne, umiejętność kreatywnego myślenia, możesz sam tworzyć projekty reklam, proponując różne rozwiązania swoim odbiorcom usługi.

Więcej szczegółowych informacji na temat tego pomysłu w kolejnej książce:                                 „44 sprawdzone pomysły na WŁASNY BIZNES. Szczegółowa analiza kosztów i zysków, gotowe biznesplany”.

 13  - ty pomysł na biznes.

Psie odchody - nie„czysty biznes”. 

Plagą wielu polskich miast są psie odchody. To jest zmora tych, którzy lubią spacerować po trawnikach i odpoczywają ze swoimi dziećmi na placach zabaw i skwerach. Psy załatwiają swoje potrzeby dosłownie wszędzie: na chodnikach, klatkach schodowych na trawnikach, jezdniach, placach , parkingach, przejściach podziemnych, terenach zielonych i parkach. 
Niektóre miejsca, przez które wiele osób musi przechodzić każdego dnia to istne pola minowe i trzeba bardzo uważać żeby nie wdepnąć w psią kupę. Sprzątanie psich odchodów może okazać się bardzo dobrym pomysłem na biznes. Problem psich odchodów jest każdego roku coraz bardziej nagłaśniany przez media, a więc zapotrzebowanie na tego typu usługi będzie rosło.                                                     Psie odchody to nie tylko nieestetyczny element krajobrazu, ale także bardzo poważny problem epidemiologiczny (w psich odchodach występuje wiele bakterii, które mogą być przyczyną groźnych chorób zakaźnych i pasożytniczych u ludzi).
Na choroby te narażone są przede wszystkim dzieci bawiące się w piaskownicach i na trawnikach. 

Odpowiedzialność za sprzątanie takich zanieczyszczeń ?

Art. 22 ustawy z dnia 5 grudnia 2008 r. o zapobieganiu oraz zwalczaniu zakażeń i chorób zakaźnych u ludzi (Dz. U. Nr 234, poz. 1570) określa obowiązki właściciela, posiadacza lub zarządcy nieruchomości, który zobowiązany jest do utrzymywania jej w należytym stanie higieniczno-sanitarnym w celu zapobiegania zakażeniom i chorobom zakaźnym, a w szczególności do usuwania odchodów zwierząt z nieruchomości.
Nieczystości te można umieszczać w koszach na drobne odpady pod warunkiem, że są one wyłożone workiem ulegającym biodegradacji.
Zakazy

Nie wolno osobom posiadającym zwierzęta wprowadzać psów i innych zwierząt domowych na teren placów, gier, piaskownic dla dzieci, plaż, kąpielisk, boisk szkolnych i ogródków przedszkolnych. Nieprzestrzeganie postanowień Regulaminu jest zagrożone karą przewidzianą Kodeksem Wykroczeń. Z obowiązku sprzątania nieczystości po psach zwolnione są jedynie osoby niewidome korzystające z psów przewodników. Pomimo kar nakładanych za niesprzątanie po swoich pupilach, ich właściciele wciąż nic sobie z tego nie robią. 
Obliczono, że w samej Warszawie żyje ponad 120 tys. psów. Każdy z nich załatwia się raz lub dwa razy dziennie. W taki razie na stołeczne trawniki i chodniki trafia ok.15-20  ton psich odchodów !
Inwestycje
Do inwestycji tego biznesu należy zaliczyć sprzęt do usuwania psich nieczystości oraz skuter lub QUAD. Do tego celu można używać specjalny odkurzacz ważący nie więcej niż 8 kg i jest w stanie zebrać w ciągu 8 godzin pracy od 120 do 180 kg nieczystości. Odkurzacz można transportować na specjalnym wózku lub przenosić na plecach. Można go także zamontować na skuterze lub QUADZIE.
Cena urządzenia to ok. 8000 zł. Za patrolowanie terenu i tras o długości ok.20 km, urzędy miejskie lub gminne płacą od 20-30 tys. złotych rocznie.

Więcej szczegółowych informacji na temat tego pomysłu w kolejnej książce:                                 „44 sprawdzone pomysły na WŁASNY BIZNES. Szczegółowa analiza kosztów i zysków, gotowe biznesplany”.
 14  - ty pomysł na biznes.

Szkolenie psów.
To zajęcie jedynie dla osób kochających zwierzęta i oczywiście musisz mieć chęci oraz predyspozycje do zajęć ze zwierzętami, a psami w szczególności, bo właśnie nimi mamy się zająć. Specjaliści w tej dziedzinie mogą uzyskać dochody w wysokości od 5 do nawet 15 tys. złotych !

Jak rozpocząć? 

Jeżeli masz własny dom wraz z dużą działką, to pierwsze warunki zostały spełnione.

Możesz psy szkolić u siebie. Nie jest to jednak warunek konieczny, równie dobrze możesz przeprowadzać szkolenie u klienta lub poza miastem, w lesie lub na podmiejskich łąkach. Teraz z kolei możesz ( a nie musisz) skorzystać z kursu trenerskiego dla psów. Wzmocni to Twoją pozycję na rynku oraz poszerzy twoje umiejętności. Koszt takiego kursu to 1500-3000 zł.

Cennik :                                                                                                                   Godzina szkolenia psa kształtuje się od 25 - 35 zł w grupie psów oraz około 30 - 50 zł za zajęcia przeprowadzane indywidualne. 

Reklama.                                                                                                                   Najlepszym pomysłem jest dotarcie do przychodni weterynaryjnych oraz nawiązanie kontaktów z lekarzami weterynarii. Można także rozwiesić ulotki w przychodniach weterynaryjnych. Nie wspominam już o tak podstawowym działaniu jak ulotki roznoszone od drzwi do drzwi i wrzucane do skrzynek na listy wielu potencjalnych klientów. Wybierz się także na spacer wieczorem po twojej okolicy i wręczaj ulotki właścicielom psów wyprowadzającym swoich pupili na wieczorny spacer.

Więcej szczegółowych informacji na temat tego pomysłu w kolejnej książce:                                 „44 sprawdzone pomysły na WŁASNY BIZNES. Szczegółowa analiza kosztów i zysków, gotowe biznesplany”.

 15  - ty pomysł na biznes.

Biznes ślubny.
Biznes z gatunku tych prostych, pozwalający dorobić, a nawet utrzymać się z tego interesu. Nigdy nic nie wiadomo! Przede wszystkim należy zbadać rynek w regionie wokół Twojego miejsca zamieszkania.

Jak rozpocząć i na czym polega ten pomysł na biznes ?
Musisz wyszukać w Internecie firmy będące producentami zaproszeń ślubnych, komunijnych i tym podobnych. Z kolei zamawiasz u nich katalogi z zaproszeniami. 

Niektóre firmy każą sobie za te katalogi płacić. Jeśli powiesz jednak, że jesteś zainteresowany(-a) szerszą współpracą z firmą, możesz katalog otrzymać gratis. Gdy masz już katalogi, ekspozytory i przygotowane próbki towaru –rozpoczynasz reklamę swojej firmy. Nie musisz nawet dysponować swoim lokalem. Wystarczy, że zabierzesz ze sobą katalogi i pojedziesz na prezentację do klienta. 
Następnie w zależności od rodzaju zaproszenia nadruk wykonujesz przy pomocy własnej drukarki komputerowej, zlecasz nadruk firmie zajmującej się sitodrukiem lub najbliższej drukarni. 
Możesz znaleźć również w Internecie firmy, które wykonają dla Ciebie taką usługę. Cena jednego zaproszenia jest bardzo różna i może wahać się od kilkudziesięciu groszy nawet do ponad 10 zł. Średnio na wesele drukuje się od 40 do 100 zaproszeń. Twój zysk należy zakładać na poziomie 20-25 procent.

Inwestycje są niewielkie.

Najważniejsze są katalogi z wzorami zaproszeń. Przyjmując, że część z nich jest za darmo, a za niektóre trzeba zapłacić, będziesz potrzebował około 500-800 zł.                                                                                                                                   Do tego potrzebny jest komputer z dobrą drukarką i środek lokomocji, który pozwoli Ci szybko dojechać do klienta. Zakładając, że pojazd już masz ( możesz pożyczyć od rodziny na początek), pozostaje tylko drukarka z komputerem. A zważając na ceny używanego sprzętu,  możesz go skompletować za 300-500 zł.

A jeżeli już chcesz działać w tym biznesie, to możesz połączyć go z salonem sukien ślubnych oraz organizacją wesel.
Więcej szczegółowych informacji na temat tego pomysłu w kolejnej książce:                                 „44 sprawdzone pomysły na WŁASNY BIZNES. Szczegółowa analiza kosztów i zysków, gotowe biznesplany”.

 16  - ty pomysł na biznes.

Salon sukien ślubnych.
Branża ślubna wciąż się w Polsce rozwija i można powiedzieć, że zainteresowanie produktami tej branży nie gaśnie, a wręcz wzrasta.                                                          Aby otworzyć własny salon sukien ślubnych nie musisz być krawcem, krawcową lub projektantem.

Myśląc o otwarciu salonu sukien ślubnych w swoim mieście, można zdecydować się  na salon patronacki jednej ze znanych marek. Można także pokusić się o sprzedaż sukien wieczorowych w tym samym salonie, może uda Ci się sprowadzać również suknie z zagranicy. Możesz sprzedawać suknie komunijne, ubranka do chrztu oraz dodać także komis sukien. 
Przy przeglądaniu gazet często widzi się wiele ogłoszeń typu "sprzedam suknię ślubną", sprzedawcy mogliby wstawiać je do Ciebie a Ty mogłabyś wystawiać je w swoim komisie.                                                                                                                 Salon ślubny to interes sezonowy, więc dobrze jest czymś się wesprzeć, mogą to  być :
-dodatki ślubne
-suknie wieczorowe
-sukienki komunijne
-ubranka do chrztu
-zaproszenia i balony strzelające, inne gadżety ślubne                                                          -wystrój kościoła 
Ważną rolę odgrywa reklama, ulotki, lokalna prasa, pamiętajcie o klientach z okolicznych wsi, warto i tam się za reklamować, może to być duży procent klientów.
Jak rozpocząć? 

Ten pomysł na biznes wymaga tylko posiadania lub wydzierżawienia lokalu o odpowiedniej powierzchni i w odpowiednim, atrakcyjnym miejscu. Następnie należy znaleźć dystrybutorów markowych sukien ślubnych np. Vivien Vigo lub Madleine oraz dodatków i asortymentu uzupełniającego. Uruchomić maszynę reklamową i czekać na klientki.

Inwestycje.

Oprócz kosztów przystosowania lokalu, należy dokonać zakupu kilkunastu sukien ślubnych, które będą stanowiły ekspozycję. Na ten zakup należy przeznaczyć około 20-40 tysięcy złotych. Firma z którą nawiążesz współpracę, przekaże Ci też wszelkie materiały promocyjne.

Więcej szczegółowych informacji na temat tego pomysłu w kolejnej książce:                                 „44 sprawdzone pomysły na WŁASNY BIZNES. Szczegółowa analiza kosztów i zysków, gotowe biznesplany”.

 17  - ty pomysł na biznes.
Organizacja wesel.

Ten pomysł na ogół sprawdza się w dużych miastach, gdzie weselnicy nie mają czasu na wielodniowe i czasochłonne przygotowania do ślubu. Przy dobrym układzie możesz zarobić nawet kilkanaście tysięcy złotych. 

Organizacja wesel to biznes dla ludzi komunikatywnych i otwartych. Aby dobrze prosperować, należy stworzyć sieć profesjonalnych podwykonawców, posiadać bazę lokali, zespołów muzycznych, firm wypożyczających suknie i  auta ślubne.  
Wskazane jest również posiadanie własnego, reprezentacyjnego pojazdu dla pary młodej. Pożądane jest również śledzenie nowości w branży.                                       Konsultanci ślubni muszą mieć poczucie dobrego smaku, ale bardzo ważne są umiejętności biznesowe i organizacyjne. 

Właściciel takiej firmy musi umieć zarządzać i egzekwować swoje wymagania, ponieważ odpowiedzialność za każdy szczegół związany z uroczystością spada na niego. Wskazówka: uważnie słuchaj klientów i nie narzucaj własnej wizji uroczystości, wysłuchaj najpierw jakie są oczekiwania zleceniodawców, przecież to ich wesele, później możesz proponować zmiany oraz podsuwać własne sugestie. Musisz być wyrozumiałym słuchaczem  i nie tracić głowy, gdy para młoda i rodzice denerwują się, czasem mogą trafić się niemiłe sytuacje i dyskusje w gorącej atmosferze. Twoim zadaniem jest bycie dobrym negocjatorem oraz asesorem schładzającym nerwową atmosferę.                                                                         Podstawowe zadania firm organizujących wesela to znalezienie lokalu, wybór zespołu muzycznego, dekoracja sali weselnej, domu rodziców, kościoła i konsumpcja. Nie należy zapomnieć także o noclegach i „transporcie”.                                                                                                                      Do zadań konsultanta ślubnego należy także doradztwo w zakresie ubioru pary młodej, organizacja związana z uwiecznieniem uroczystości na zdjęciach i nośnikach cyfrowych, wynajem limuzyny dla pary młodej oraz zapewnienie noclegów dla gości. Organizatorzy ślubów to najczęściej kobiety, łatwiej bowiem rozmawia się pannom młodym, ich mamom i ciociom o sukniach i koronkach właśnie z kobietami.

Współczesny doradca ślubny pracuje przy pomocy telefonu, komputera oraz w terenie. Czas pracy uzależniony jest do wymagań i potrzeb klienta. 
Często praca w tej branży trwa od rana do nocy,  dzień ślubu natomiast to dzień pełen poświęceń 24 h na dobę. Wówczas czas konsultant czuwa nad przebiegiem ceremonii jak agent 07, od początku do końca. Musi być w pogotowiu, gdy uplami się sukienka, krawcowa nie zdąży z poprawką stroju, zapomniano odebrać bukietu z kwiaciarni, tort stopił się ponieważ zepsuła się lodówka albo zachorował perkusista w kapeli muzycznej lub zespół utknął w drodze z powodu awarii samochodu. Tu daje znać o sobie zmysł organizacyjny doradcy oraz jego fantazja improwizacyjna.

Mankamentem tej formy działalności jest brak wakacji w lecie, zajęte wszystkie weekendy, stres wynikający ze współpracy z trudnymi podwykonawcami  oraz odpowiedzialność  za każdy szczegół.                                                                       Plusem jest radość wypoczynku zimowego: wesela zwykle odbywają się od kwietnia do października.

Jak rozpocząć? 

Przede wszystkim należy nawiązać współpracę z właścicielami sal weselnych, fotografami, salonami sukien ślubnych, operatorami video, drukarniami zaproszeń ślubnych, orkiestrami, kapelami i różnej maści zespołami weselnymi, kucharzami i wszystkimi tymi, którzy mogą współpracować z Tobą przy organizacji wesela. 

Twoim zadaniem będzie zsynchronizowanie działań wszystkich przedstawicieli wymienionych usług i spełnianie życzeń młodej pary. Jedynym warunkiem aby osiągnąć sukces w tej branży jest , że posiadanie umiejętności organizacyjnych oraz kreatywnego myślenia.

Ile można zarobić?  

Rentowność biznesu zależy od wielkości miasta, w którym się odbywa się wesele,  liczby gości oraz standardu uroczystości, stawki za ślub kształtują się więc różnie. Wesele na 60–80 osób to koszt od 30 do 50 tys. zł.                                                         Należy wziąć poprawkę na wielkość miasta. Przoduje tu Warszawa, wesele w stolicy może być o droższe nawet o kilkadziesiąt tysięcy. Nawet jeżeli uzyskasz dochód z wesela 2-3 tys. złotych to przy ilości 3-4 imprez w miesiącu możesz osiągnąć dochód nawet ponad 10.000 zł.

Inwestycje.

Biznes ten prawie nie wymaga żadnych  inwestycji. Potrzebny jest jedynie samochód i telefon oraz trochę chęci.                                                                                           Będziesz musiał się często i szybko przemieszczać oraz być w kontakcie telefonicznym z klientem oraz współpracującymi osobami. Tylko tyle.

Więcej szczegółowych informacji na temat tego pomysłu w kolejnej książce:                                 „44 sprawdzone pomysły na WŁASNY BIZNES. Szczegółowa analiza kosztów i zysków, gotowe biznesplany”.

 18  - ty pomysł na biznes.

Dekoracje ślubne.

Twój pomysł jest bardzo dobry, bo nie wymaga wielkiego wkładu finansowego i ludzie zawsze będą brali śluby, chrzcili się i umierali.

W tej formie działalności przede wszystkim potrzebna jest komunikatywność i umiejętność słuchania i rozumienia gustu klienta. Ważna jest także reklama, który najczęściej rozpowszechnia się pocztą pantoflową. Jak już będzie pierwszy zadowolony klient, to znajdą się następni. Na początku potrzebne są projekty lub zdjęcia pomysłów na dekorowanie sal. Dobrze pomyśleć również o dekoracji nie tylko sal ale także samochodów weselnych i kościołów. 

Pomysł jest bardzo dobry i pieniądze także. 

Jeśli dekoracje sali weselnej robimy sami to możemy zyskać wiele, dochód jaki możemy osiągnąć to kwota od 1000 do 2000 zł.

Sprawdzonym sposobem na ozdoby weselne i zasobem artykułów (od balonów przez lampiony po wykałaczki) jest firma  „Godan”, asortyment który może zaspokoić potrzeby nawet najbardziej wybrednej panny młodej, dużo fajnych gadżetów dekoracyjnych.

Usługi takie wykonują dzisiaj również kwiaciarnie, osoby które świadczą usługi dekoracji wnętrz oraz bukieciarstwa. Poza tym sale weselne mają najczęściej zaprzyjaźnione już osoby współpracujące a niejednokrotnie, wiele elementów dekoracji sal weselnych czy restauracji stanowi dekorację dla wielu imprez.

Tak więc nastawianie się jedynie na usługi dekoracji sal weselnych może nie wystarczyć aby przyzwoicie z tego prosperować.                                                      Można poszerzyć ofertę o wynajmowanie stołów wiejskich. Przy tego rodzaju działalności bardzo ważne jest by mieć kogoś do pomocy. 
Samodzielnie  nie wykona się tego w określonym czasie tak jak by sobie tego życzyli zamawiający. No i oczywiście trzeba mieć "bogatą ofertę", żeby zaoferować klientom wiele opcji i ciekawych pomysłów które będą świadczyć o profesjonaliźmie. Otwierając taki biznes można skorzystać z kursu florystycznego oraz dekoracji wnętrz, można również wybrać się na targi z tym związane. 

Dobrym pomysłem jest zaoferowanie pierwszego zamówienia "gratis" , wystrój kościoła lub sali bankietowej. Jeżeli się spodoba, zyskasz pozytywne opinie i będziesz mieć klientów.

Aparat fotograficzny nie musi być, poza tym jeżeli ozdabiasz kościół to tam zarówno goście weselni jak i profesjonalny kamerzysta czy fotograf, zrobią zdjęcia, a te wędrują później wśród rodziny, znajomych i gości i jeśli dekoracje się spodobają - będziesz mieć kolejnych klientów. Jest to najlepsza reklama.                                    Jedynym minusem tego rodzaju biznesu jest brak czasu w weekendy, piątki, soboty i niedziele są wyjęte z życia, ale coś za coś. 

Więcej szczegółowych informacji na temat tego pomysłu w kolejnej książce:                                 „44 sprawdzone pomysły na WŁASNY BIZNES. Szczegółowa analiza kosztów i zysków, gotowe biznesplany”.

 19  - ty pomysł na biznes.

Parking samochodowy. Kolejny z gatunku biznesów samochodowych.
Jak rozpocząć? 

Do zarządzania własnym parkingiem nie potrzebujesz własnego terenu. Można go wydzierżawić.                                                                                                                           Aby rozpocząć ten biznes musisz zrobić rekonesans w swoim mieście i sprawdzić, gdzie znajdują się odpowiednie miejsca do zorganizowania parkingu samochodów. Należy znaleźć właściciela terenu i zwrócić się z propozycją o wydzierżawienie. Różne mogą być miejsca gdzie rozpoczniesz swoją działalność. Może to być osiedle, teren przy ruchliwym bazarze lub też rynek w centrum miasta.

Twoim kolejnym zadaniem jest znalezienie pracowników, którzy będą zbierać opłaty parkingowe w określonych godzinach obowiązywania opłat lub też dozorować teren w systemie 3-zmianowym ( 24h na dobę).

Ile można zarobić? W zależności od tego czy jest  to parking osiedlowy czyli taki na którym klienci wykupują miesięczny abonament czy miejski ( gdzie użytkownicy parkują czasowo, wychodząc na zakupy) zarobki powinny się kształtować następująco: parking osiedlowy to abonament miesięczny 60-200 zł od samochodu. Inna jest opłata za samochody osobowe, inna za „bus-y”. Inne stawki oczywiście obowiązują w wielkim mieście, inne w małym.                                                             Przy 100 samochodach przychód to ok. 6- 20 tys. zł,  parking miejski w zależności od miasta i miejsca, to 2 zł za pierwszą godzinę parkowania i 1.50-2 zł za każdą następną. Jeżeli przyjmiemy, że dziennie nasz parking odwiedzi min. 100  samochodów, które będą stały nie dłużej niż godzinę, to zarobek powinien wynosić od 200 zł dziennie ( przy większej ilości i dłuższym postoju nawet do 1000 zł !)

Inwestycje.

Po wydzierżawieniu terenu należy go ogrodzić (często w sposób prowizoryczny),  postawić szlaban (chociaż bardzo często jest to zwykły łańcuch oraz postawić budkę dla osoby pobierającej opłaty). 

Jeśli chcemy to przeprowadzić jak najmniejszym kosztem, to wydamy nie więcej niż 1000-2000 zł. Jeżeli ma to być bardziej rozbudowany i profesjonalny parking – musisz zainwestować do 25 -30 tys. złotych. Wynika to z tego, że musisz przeprowadzić niezbędne inwestycje zgodnie z prawem budowlanym, doprowadzić do tego aby teren na którym zamierzasz stworzyć parking, był uzbrojony w podgruntową oczyszczalnię ścieków, musisz teren utwardzić i ogrodzić, zapewnić doprowadzenie energii i warunki sanitarne dla pracowników, którzy będą dozorować twój parking. 

Parking 8-godzinny

W takim przypadku musisz jedynie znaleźć miejsce odpowiednie do uruchomienia usług parkingowych, wynegocjować warunki najmu tego terenu oraz przyjąć do pracy dozorców/ bileterów parkingowych.
Najlepiej poszukać do pracy rencistów i emerytów, ponieważ możesz zaoszczędzić na płacy oraz kosztach związanych z ubezpieczeniem. Na ogół tacy pracownicy nie muszą być dodatkowo ubezpieczeni, więc nie musisz płacić składek ZUS. Poza tym na zasadzie pracy dodatkowej (dorobienia do emerytury lub renty), zgodzą się na niższe wynagrodzenie, co sprawi, że możesz ograniczyć koszty.                      PAMIETAJ jedynie, by nie podawać swojego adresu i telefonu domowego, ponieważ zaleje Cię lawina ofert od rana do nocy przez kilka miesięcy, nawet po terminie ogłoszenia. Możesz zatrudnić kilka osób na ½ etatu (3/4). Plusem tego jest to, że tacy dodatkowi pracownicy mogą sobie dorobić, po drugie, możesz tak ustalić harmonogram pracy, aby w przypadku choroby jednego lub 2 osób, można je zastąpić innymi. I biznes ciągle może się kręcić.

Więcej szczegółowych informacji na temat tego pomysłu w kolejnej książce:                                 „44 sprawdzone pomysły na WŁASNY BIZNES. Szczegółowa analiza kosztów i zysków, gotowe biznesplany”.

 20  - ty pomysł na biznes.

Wykonywanie biżuterii.
Biznes ten nie wymaga wielkich nakładów i umiejętności, musisz mieć poczucie estetyki i fantazji tworzenia. Efekty działania mogą być również dziełem przypadku.

Jak rozpocząć? 

Aby uruchomić ten pomysł wystarczy zakupić komponenty do produkcji biżuterii.
Oferty sprzedaży elementów biżuterii, koralików, zapinek, oczek oraz opakowań (zarówno zwykłych pudełeczek jak też ozdobnych) znajdziesz w Internecie                 ( allegro.pl  oraz adresy hurtowni akcesoriów do składania wyrobów biżuteryjnych - korale, kolie, klipsy, bransolety, kolczyki). Na pakiet startowy wystarczy około 200-500 zł. Następną czynnością jest montaż koralików i wisiorków, nawlekanie ich na odpowiednie nici i łączniki oraz sprzedaż na allegro. 

Koszt wyprodukowania pojedynczych klipsów lub kolczyków to 2-5  zł, a sprzedaje się je po 6-12 zł, korale to odpowiednio: zakup - 10 zł, sprzedaż 20-30 zł, komplety biżuterii : zakup 20-30 zł, sprzedaż: 40-60 zł.

Jeszcze ważniejsze niż wyprodukowanie biżuterii, jest znalezienie odbiorców. Najprościej jest sprzedawać swoje wyroby na allegro, można również założyć sklep internetowy, sprzedawać towar do sklepów z pamiątkami, szukać nabywców w miejscowościach turystycznych.                                                                                      Moja koleżanka robi to następująco: sprzedaje na allegro, nie ma własnego sklepu , więc wstawia do kilku sklepów internetowych, wstawia towar do różnych sklepów z pamiątkami, rozprowadza swoje wyroby wśród koleżanek oraz pracownic i klientek salonów fryzjerskich i kosmetycznych, sklepów odzieżowych.

Osiąga dochód od 1500do 2500 zł netto przy początkowej inwestycji w wysokości 300 zł. Z miesiąca na miesiąc inwestuje w kolejne partie towaru, zwiększając asortyment oraz własne dochody. Poszerza teraz swoją ofertę o biżuterię srebrną i wyroby z bursztynu.

Ryzyko jest równe „0”.Ewelina( tak ma na imię) powiedziała, że na początku zapasy towaru do sprzedaży malały nawet do zera, wysprzedała wszystkie swoje zapasy towaru, w przypadku braku zainteresowania klientek określonym wyrobem, można dokonać korekty, zamieniając elementy w kilku kompletach ozdób. Nic się nie zmarnuje, nic nie stracisz. Jeżeli nawet zechcesz zrezygnować z tego biznesu, sprzedaż wszystko do ostatniej sztuki.
Więcej szczegółowych informacji na temat tego pomysłu w kolejnej książce:                                 „44 sprawdzone pomysły na WŁASNY BIZNES. Szczegółowa analiza kosztów i zysków, gotowe biznesplany”.

 21  - y pomysł na biznes.

Cmentarz dla psów i kotów.
Biznes ten może przynieść dochód nawet ponad 10.000 zł miesięcznie, ważna jest oczywiście lokalizacja. Biznes ten może być niezwykle dochodowy, coraz większa liczba przyjaciół zwierząt pragnie pochować ulubionego psa, kota lub innego zwierzaka.

Jak rozpocząć? 

Najlepszą lokalizacją dla takiej działalności będzie teren w pobliżu wielkiego miasta. Działkę na taki cmentarz można wydzierżawić, najlepiej byłoby jednak ją nabyć, aby zapewnić sobie biznes na długie lata. Działka ta musi spełniać wiele wymogów, nie może mieć wód podskórnych, musi być to potwierdzone przez odpowiednie instytucje. Należy posiadać zgodę gminy ( bez protestu okolicznych mieszkańców). Wszelkie formalności należy uzgodnić z sanepidem. Najlepiej wybrać teren z daleka od ludzkich siedzib, ugór lub łąkę, którą przeznaczymy pod ten cel. W takim przypadku zarówno nakład finansowy,  jak też problemy z uzyskaniem wszelkich zezwoleń będą niewielkie.

Ile można zarobić? 

Zakładając, że pochowanie psa lub kota to koszt 200-500 zł, to przy ilości 20 zwierząt na miesiąc, zarobek nie może być mniejszy niż 6000 zł miesięcznie. Do tego może dojść opieka nad grobem, sprzedaż tabliczek nagrobnych. Cmentarz dla zwierząt nie wymaga wielkiej powierzchni, umowa z właścicielem zdechłego zwierzaka zwykle opiewa na określony czas (np. 3-5 lat). Jeżeli miejsce pochówku nie zostanie powtórnie opłacone, to w tym samym miejscu można pochować kolejne zwierzę. Miejsce dla pojedynczego nagrobka może być małe, więc nakłady na zakup działki mogą być znikome.

Inwestycje

Należy wybrać odpowiednią działkę, wykonać ekspertyzę terenu oraz uzyskać pozwolenie sanepidu. Można ogrodzić teren. 
W zależności od tego jak wyobrażamy sobie ten pomysł na biznes będzie trzeba wydać od 2000 zł do 20000 zł. O koszcie decyduje tu fakt czy posiadamy działkę czy też mamy zamiar ja kupić. Ważne jest także czy cena za 1 m2 działki to 5 zł czy też 100 zł.

Więcej szczegółowych informacji na temat tego pomysłu w kolejnej książce:                                 „44 sprawdzone pomysły na WŁASNY BIZNES. Szczegółowa analiza kosztów i zysków, gotowe biznesplany”.

 22  - i pomysł na biznes.

Hotel dla zwierząt.

To pomysł na biznes tylko dla ludzi, którzy kochają zwierzęta, po drugie powinni mieszkać w pobliżu miasta.

Jak rozpocząć ? 

Hotel dla zwierząt to miejsce w którym psy, koty, ptaki, gady i inne zwierzęta mogą przebywać, gdy ich właściciele z określonych powodów nie mogą się nimi opiekować. Wyjeżdżają na wczasy, do szpitala lub sanatorium.

Ile można zarobić? 
Doba w takim hotelu kosztuje od 20 do 30 zł za dobę. Jeżeli zainwestujesz w 20 kojców dla zwierząt, (najczęściej psów i  kotów), które będą zapełnione całkowicie przez okres ferii i wakacji czyli od świąt Bożego Narodzenia do końca lutego i od czerwca do końca sierpnia, wówczas twój zarobek za te miesiące powinien wynieść około 72 tysiące złotych( 12 tysięcy miesięcznie minimum !).                                                      W pozostałe miesiące roku też z pewnością ktoś będzie chciał zostawić pupila w Twoim hotelu.

Inwestycje
Inwestycją jest wydzierżawienie terenu, najlepiej zabudowanego, z zadaszeniem,  gdzie można wybudować lub kupić i zainstalować odpowiednie kojce dla psów. Trudno ocenić koszt jednego kojca wielkości 2 na 3 metry, może on wynieść od       500 zł do 1500 zł brutto. Jeżeli znajdziesz budynki do adaptacji na ten cel, Twoja inwestycja może pochłonąć znacznie mniejsze koszty. Do tego trzeba zakupić karmę i inne składniki diety dla zwierząt, a to będzie na początek wydatek w wysokości około 500 do 1000 zł.

Więcej szczegółowych informacji na temat tego pomysłu w kolejnej książce:                                 „44 sprawdzone pomysły na WŁASNY BIZNES. Szczegółowa analiza kosztów i zysków, gotowe biznesplany”.

 23  - i pomysł na biznes.

Przedszkole czyli opieka nad dziećmi.
Ta działalność nie wymaga żadnych pozwoleń. Można uruchomić profesjonalne, „prawdziwe” przedszkole lub otworzyć działalność mniej skomplikowaną jako dzienną opiekę nad dziećmi.

Każde przedszkole musi realizować minimum programowe określone przez Ministerstwo Edukacji. Powstaje coraz więcej placówek o profilach artystycznych, sportowych czy językowych. Oferują także taniec, gimnastykę, a nawet lekcje jogi. Dużym atutem jest współpraca z logopedą. Wszystko to jednak wiążę się z kosztami.

Ważna jest także lokalizacja przedszkola. Coraz częściej powstają one na obrzeżach dużych miast czy poza jego granicami. Właściciel przedszkola może więc zorganizować np. busa dowożącego i odwożącego dzieci z rodzicami.

W większości dużych i średnich miast ciągle brakuje miejsc w przedszkolach publicznych, stąd coraz popularniejszym pomysłem na biznes staje się założenie własnego, prywatnego przedszkola. Tym bardziej, że od teraz jest to dużo prostsze. Możliwości jest kilka. Najtrudniej stworzyć jest prywatne przedszkole, co wiąże się ze spełnieniem wielu wymogów sanitarnych i dotyczących bezpieczeństwa.                    Innym wyjściem jest założenie punktu lub zespołu przedszkolnego.                       

Jak rozpocząć? 

Aby zrealizować ten pomysł na biznes należy znaleźć odpowiedni lokal. Aby spełnić wymogi sanepidu, pomieszczenia powinny mieć nie mniej niż 3 metry wysokości, podłoga powinna znajdować się co najmniej 30 centymetrów powyżej poziomu gruntu. Lokal powinien być wyposażony w minimum dwie łazienki, jedna dla personelu, druga dla dzieci.                                                                                                 

Jak założyć prywatne przedszkole

Prywatne przedszkole może byś znakomitym pomysłem na firmę. Nie jest to jednak proste i wymaga wiele zabiegów oraz nakładów finansowych. Część przedszkoli posiada złą opinię, dlatego jedne placówki nie mogą skompletować grup dzieci, inne są natomiast wypełnione po brzegi. Jeśli stworzymy przedszkole z prawdziwego zdarzenia, odpowiednio wyposażone, z dobrą kadrą pedagogiczną, to na brak dzieci nie będziemy narzekać

Koszty działalności 

Koszty bieżące są wysokie, dlatego bardzo małe przedszkole na kilkanaścioro dzieci nie jest dobrym pomysłem. Jeśli wydaliśmy już ogromne kwoty na adaptację i wyposażenie lokalu dobrze, aby były miał on minimum dwie sale. Różnica w wydatkach będzie niewielka, a późniejsze przychody dwa razy wyższe.

Inwestycje

Trudno określić koszt rozpoczęcia tej działalności, zależy on od lokalu i kosztów jego przystosowania. To chyba największy problem, w dalszej kolejności pozostanie zaopatrzenie się w zabawki (koniecznie z atestami) oraz środki czystości. Ważne jest skompletowanie personelu opiekuńczego, panie będące opiekunkami, z pewnością muszą lubić dzieci i muszą potrafić się nimi zajmować. Należy zainwestować także w ubezpieczenie, by w przypadku jakichkolwiek wypadków dzieci, zabezpieczyć się przed ewentualnymi skutkami takich przypadków.
Podsumowanie 

Prywatne przedszkole wymaga sporych inwestycji i ogromnej cierpliwości. Biurokracja i absurd przepisów potrafią skutecznie zniechęcić nawet najbardziej cierpliwe osoby, a zwrot zainwestowanych środków nastąpi najwcześniej po kilku latach.
Alternatywą dla prywatnych przedszkoli jest założenie placówki opieki nad dziećmi. Nie posiadając wpisu do rejestru przedszkoli i szkół, nie możemy oczywiście liczyć na dotację, jednak nie poniesiemy kosztów adaptacji lokalu itd. 

Więcej szczegółowych informacji na temat tego pomysłu w kolejnej książce:                                 „44 sprawdzone pomysły na WŁASNY BIZNES. Szczegółowa analiza kosztów i zysków, gotowe biznesplany”.

 24  - ty pomysł na biznes.

Agencja opiekunek.

Czas ciągłej pogoni za czasem, powoduje, że rodzice potrzebują opiekunek do dzieci zarówno w perspektywie długofalowej, codziennie przez tydzień, miesiąc, kilkanaście dni w miesiącu lub też dorywczo w przypadku choroby dziecka lub innej sytuacji losowej ( nagła podróż, praca po godzinach lub wyjście na imprezę). 
Ten pomysł nie wymaga wielkich inwestycji, a zysk to średnio 100-400 zł od jednego pośrednictwa.

 Jak rozpocząć? 

Aby rozpocząć tę działalność należy dać ogłoszenie i znaleźć odpowiednią liczbę kobiet, które chcą zostać opiekunkami dzieci na zasadzie pomocy tymczasowej lub też długoterminowej opieki nad dzieckiem. Często poszukiwaną usługą jest również opieka nad osobami starszymi. Problemem na początku jest odpowiednia weryfikacja przyszłych opiekunek. Muszą to być osoby opiekuńcze, pełne sympatii i uśmiechu. Ważna jest również uczciwość i chęć do pracy. Z pewnością spotkasz na początku wiele osób, które nie mają o tym pojęcia a nawet chęci. Wypytaj więc o rodzinę, doświadczenie w sprawowaniu takiej opieki, zapytaj o rodzeństwo, dzieci lub wnuków, umów się na spotkanie w domu Twojej potencjalnej pracownicy. Tam najlepiej przekonasz się jaki jest stosunek twojej kandydatki do porządku, do domowników, może spotkasz kogoś z rodziny i po sposobie komunikowania się z innymi chociaż w części ocenisz charakter kandydatki. Możesz również zapytać sąsiadów co sądzą o Twojej przyszłej współpracownicy. Musisz swoje ryzyko zminimalizować, ponieważ zachowanie każdej pracownicy rzutuje na opinię o Twojej firmie. Jedna nieuczciwa osoba może popsuć cały biznes. 

Inwestycje

Aby rozpocząć taki biznes nie trzeba mieć wielkich pieniędzy. Możesz mieć biuro we własnym  mieszkaniu. Dostęp do telefonu oraz możliwość przyjmowania kandydatów na rozmowy kwalifikacyjne. 
Dalszy etap to ulotki. Możesz również odwiedzić szkoły i przedszkola, rozwiesić swoje ulotki a także rozdawać je opiekunom dzieci w porze „odbioru” dzieci, zachęcając do skorzystania z Twoich usług.

Ryzyko jest równe ZERO. Mając przygotowane potencjalne opiekunki – czekasz tylko na telefon i pierwsze zlecenia. Czysty biznes. Musisz jeszcze opracować cennik, porównaj ceny rynkowe i przygotuj własną ofertę za godzinę pracy, za zlecenia stałe oraz zlecenia specjalne. Przemyśl jaką opłatę możesz zaproponować każdej opiekunce.

Więcej szczegółowych informacji na temat tego pomysłu w kolejnej książce:                                 „44 sprawdzone pomysły na WŁASNY BIZNES. Szczegółowa analiza kosztów i zysków, gotowe biznesplany”.
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Skup palet.
Sprzedaż palet może przynosić bardzo lukratywne dochody, nawet ponad 10.000 zł. Aby rozkręcić ten biznes należy posiadać działkę co najmniej 400-500 metrów kwadratowych, na której można składować palety.

Jak rozpocząć? 

Masz swój plac? Nie? Więc musisz znaleźć takie miejsce przy głównej trasie po której poruszają się pojazdy ciężarowe w dużej ilości, najlepiej przy głównej drodze krajowej lub wojewódzkiej, co daje wielu potencjalnych zbywców towaru.                  Musisz mieć mały warsztacik wyposażony w kilka narzędzi stolarskich, aby naprawiać uszkodzone palety. Ceny skupu palet wahają się od 6 do 14 zł. Palety uszkodzone skupuje się dosłownie za grosze. Ceny sprzedaży palet kształtują się około 15-20 zł więc średnio na palecie można zarobić 5-10 zł. Przy założeniu, że sprzedasz 1000 palet miesięcznie, wówczas zarobisz około 5-10.tys zł, jeżeli będzie to 2000 palet miesięcznie, wówczas zyskasz ponad 10.tys zł Jeżeli plac na którym będziesz prowadził działalność znajduje się przy głównej drodze zarobki mogą rosnąć wielokrotnie.

Wielkość inwestycji.

Jeśli posiadasz odpowiedni teren,  koszty uruchomienia tej działalności to dosłownie kilkaset złotych na zakup narzędzi stolarskich oraz ogrodzenie działki. Ale nawet dzierżawa placu nie będzie związana z wielkimi kosztami. Jeśli jest to teren ogrodzony obok domu, wówczas nie potrzebujesz dozoru ani żadnego lokalu na warsztat i miejsca do dozorowania biznesu. Jeżeli teren jest oddalony od siedzib ludzkich, dobrze byłoby, abyś zatrudnił stróża, który zapewniłby ochronę przed ewentualnymi złodziejami, a może po prostu zamknąć teren i puścić groźne psy.

Więcej szczegółowych informacji na temat tego pomysłu w kolejnej książce:                                 „44 sprawdzone pomysły na WŁASNY BIZNES. Szczegółowa analiza kosztów i zysków, gotowe biznesplany”.
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Automaty wendingowe. 

Interes jest bardzo prosty, wystarczy postawić automat w atrakcyjnym miejscu, umieścić w nim towary i poczekać, aż wypełni się monetami.

Maszyna w dobrej lokalizacji jest w stanie sprzedać miesięcznie artykuły za 5–8 tys. zł. Z tego powodu o najbardziej dochodowe miejscówki toczone są zaciekłe spory, a właściciele kombinują, co dodatkowo wprowadzić do sprzedaży by za pomocą maszyn osiągnąć wzrost sprzedaży. Sukces w tym biznesie zależy od trzech rzeczy: 1.lokalizacji, 2.lokalizacji i raz jeszcze lokalizacji.                                                   Wystarczy tylko regularnie pakować do maszyny produkty i regularnie opróżniać kasę. To dochodowy i niewymagający dużego wysiłku biznes.
Jakie zyski ?

Automaty ustawia się w centrach handlowych, marketach, szkołach, miejscach rozrywki i wypoczynku, stacjach benzynowych. Maszyna ustawiona w dobrym miejscu, jak twierdzą fachowcy z branży, może wykonać kilka tysięcy operacji miesięcznie. Zakładając, że średnia cena produktu wynosi 2-3 zł to przychody z jednego tylko automatu obrót na poziomie 5–8 tys. zł. Jeżeli firma posiada ich np. 10 (a potentaci dysponują siecią nawet kilkaset sztuk) jej miesięczne przychody mogą wynieść 50–80 tys. zł. Konkurencja na rynku automatów wendingowych, jest coraz silniejsza. Właściciele automatów największe przebicie mają na parzeniu kawy, herbaty i gorących zup, gdzie marże sięgają nawet kilkaset procent. To jednak bardzo tanie produkty (kawa kosztuje od 1 złotych w mniejszych miejscowościach do 2,50 zł w miastach), trzeba więc sprzedać ich naprawdę dużo, aby zarobić. Najmniejsze (od 40–50 %)  marże doliczane są do przekąsek, napojów gazowanych i słodyczy. Skala dochodu zależy przede wszystkim od miejsca, w którym jest usytuowany automat.

Jakie plusy ? 

Automat nie wymaga umowy o pracę i wynagrodzenia, nie obciąża nas składkami na ubezpieczenie społeczne, nawet kasa fiskalna, konieczna w tradycyjnych sklepach, w przypadku sprzedaży wendingowej nie jest wymagana przez Urząd Skarbowy.

Gdzie lokalizacja ?  

Za dobrą lokalizację uchodzą słynące z kiepskiego żywienia szpitale, uczelnie, urzędy, zakłady pracy i fabryki, dochodowym miejscem sprzedaży są szkoły oraz uczelnie wyższe. Najbardziej dochodowe miejsca to wysokiej klasy biurowce, w których pracuje po kilka tysięcy osób. 
Jeżeli w pobliżu nie ma baru, sklepu ani restauracji, automato-dajnia święci triumfy. Wygłodniali pracownicy biur będą pakować swoje pieniądze do maszyn, wyciągając z nich łatwodostępne i tanie przekąski.

Koszty

Jeszcze kilka lat temu, gdy wendingowy biznes stawiał swoje pierwsze kroki, właściciele i zarządcy miejsc pod dzierżawę na automaty zgadzali się na bezpłatne ustawienie maszyn na swoim terenie, wychodząc z założenia, że automat jest czymś w rodzaju socjalnego bonusu , miłym prezentem dla pracowników, klientów i petentów. Obecnie żądają coraz wyższych opłat, za wynajęcie jednego metra kwadratowego powierzchni (tyle zajmuje średniej wielkości maszyna) każą sobie słono płacić. Wyrażenie zgody na zajęcie miejsca kosztuje przeciętnie 100–300 zł. Jeżeli natomiast miejsce jest szczególnie atrakcyjne, opłata może wynieść nawet 100–150 euro miesięcznie za ustawienie jednego automatu.

Konkurencja i zagrożenia

Konkurencja jest coraz większa, więc czasem dochodzi do zagrań nieczystych, prób zniszczenia maszyny, a nawet kradzieży. Najlepszych miejsc zaczyna brakować  więc czasem dochodzi do swoistej licytacji między firmami. Często mają miejsce niewyjaśnione kradzieże zawartości, demolowanie maszyn, zaklejanie otworów, do których wrzucane są monety. Zdarzają się próby wyłamywania łomem przedniej szyby. Bardziej pomysłowi złodzieje próbują rozwiercić zamek, by dostać się do kasety z gotówką.
Zabezpieczenia

Jeżeli teren monitorowany jest przez kamery przemysłowe, co zdarza się rzadko, to problem mamy z głowy. Bogatsze firmy wyposażają swoje automaty w systemy alarmowe wysyłające SMS-y właścicielowi, gdy z maszyną dzieje się coś złego. Inne ograniczają się do przykręcania automatów do ściany.

Specjaliści z branży twierdzą, że prócz banalnych włamań dla zysku, dochodzi do nich w wyniku działania konkurencji. Sprawców trudno namierzyć. Zdarzają się także zwykłe przekręty, np. turecka moneta o nominale 50 kuruszów (połowa tureckiego lira, wartość 50 kuruszów to ok. 60 groszy) ma niemal identyczną wagę i średnicę, co polska pięciozłotówka. 
Na skutek tego maszyny wendingowe przy wschodniej granicy Polski zapełniły się turecką walutą (można je było kupić na popularnym portalu aukcyjnym). Właściciele automatów musieli przeprogramować je tak, aby zablokować do nich dostęp za pomocą tureckiej waluty.

Unikalne pomysły

Rosnąca konkurencja dotyczy przede wszystkim maszyn sprzedających napoje oraz popularne produkty spożywcze. Operatorzy twierdzą, że jest spokojniej w sektorach niszowych. Kanałem przychodów, którym interesuje się wielu, są teraz maszyny do sprzedaży prezerwatyw, zdaniem fachowców, dla tego typu urządzeń doskonały będzie ten rok, kiedy do Polski na mistrzostwa Europy w piłce nożnej przyjedzie kilkaset tysięcy kibiców z całego świata. Piwo podczas takich imprez leje się hektolitrami, jest to okres uciech i swawoli kibiców, można więc przypuszczać, że będą potrzebowali środków, które zabezpieczą ich przed chorobą.                                                                         W niszowe automaty inwestują także rolnicy. W Tarnowskich Górach kilka miesięcy temu stanął pierwszy w Polsce automat sprzedający mleko prosto od krowy. Maszyna napełniana jest codziennie schłodzonym, niepasteryzowanym mlekiem. 

Jaka przyszłość czeka wendingowy biznes?

Eksperci przekonują, że branża jest rozwojowa. Chociaż dobrych lokalizacji brakuje, automatów jest nadal mało. W Polsce działa ok. 60 tys. maszyn, we Francji jest ich około 1,2 mln, w Niemczech – ponad 1,4 mln, a we Włoszech, które są potentatem – blisko 3 mln.
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Odśnieżanie dachów – biznes na zimę.

5 tys. zł kary za nieodśnieżanie nieruchomości, śnieg niszczący dachy oraz wiele innych zagrożeń, jakie przynoszą śnieg i mróz, to argumenty przemawiające za tym pomysłem na biznes.
W tę zimę firmy tego rodzaju nie miałyby pola do popisu, ponieważ co prawda mróz dopisał lecz śnieg( w przeciwieństwie do lat ubiegłych) nie dał się we znaki. W przyszłym roku może być zgoła odmienna sytuacja.                                                             Firmy są zobowiązane dbać o chodniki, dojazdy, podjazdy i parkingi, nie wspominając już o odśnieżaniu dachów. Wszystko regulują przepisy i wystarczy jedna nie zapowiedziana inspekcja by narobić firmie poważnych problemów. Z tego powodu firmy ustalają w każdym roku budżet na ten cel.

Inspektorzy nadzoru budowlanego bardzo często przeprowadzają w zimie kontrole obiektów, zwłaszcza tych wielko-powierzchniowych, a firmy szukają usługodawców, którzy zajmą się odśnieżeniem dachu.  Od czasu wypadku jaki miał miejsce w Katowicach kilka lat temu, kiedy to podczas targów zawalił się dach pod ciężarem zalegającego śniegu, administratorzy obiektów są pod lupą inspektorów nadzoru budowlanego. Gdy na dachach wielu obiektów zalega spora warstwa śniegu ich zarządcy mają ból głowy jak go usunąć. I wówczas pojawiasz się Ty ze swoją ekipą odśnieżającą.                                                                                                               Wciąż jednak brakuje specjalistycznych firm zajmujących się odśnieżaniem dachów. Chociaż odśnieżanie samo w sobie nie jest niczym nowym, może okazać się jednak świetnym pomysłem na dochodowy interes.
Cennik
Za jednorazowe odśnieżenie dachu firmy usługowe liczą sobie od 1.50 zł do 2.50 zł. za 1 m2 netto. Hipermarkety mają od kilku do kilkunastu tysięcy m2 dachu, więc liczenie jest proste. Jeżeli będziesz miał szczęście, trafisz na zlecenie o powierzchni 20 000m2 lub więcej.                                                                                                          Ten biznes można rozwinąć na 2 sposoby lub obydwa połączyć razem, tworząc firmę o kompleksowych usługach:                                                                                                                   1. Zatrudnić odpowiednich ludzi, zaopatrzyć ich w odpowiedni sprzęt i przeprowadzić badania wysokościowe.
2. Nawiązać współpracę z alpinistami, którzy mają własny osprzęt, aktualne badania i doświadczenie.

Zasady działania

Zarządcy obiektów budowlanych wymagają od firm zajmujących się odśnieżaniem ubezpieczenia OC na kwotę 100.000-200.000 zł. Przed podjęciem zlecenia należy uzgodnić wszystkie szczegóły dotyczące czasu interwencji, sposobu usuwania oraz miejsca zrzutu śniegu a także sposobu jego wywozu itp. 
Należy zacząć odpowiednio wcześnie, jeszcze u schyłku lata.                                                                               Część firm już w sierpniu podpisuje umowy na okres zimowy, a więc dość wcześnie można kierować oferty do firm.

Ile można zarobić ?

Stawki zależą od uciążliwości warunków atmosferycznych. Im zima bardziej surowa, tym stawki są wyższe.                                                                                                                         Dobrym pomysłem jest składanie ofert dużym firmom już współpracującym z marketami wielko-powierzchniowymi , które „mają układy” i przyjmować zlecenia jako podwykonawcy. Jak płacić pracownikom?                                                                                                                   Przy wycenie usługi na 1.50 za 1 m2 netto, można płacić pracownikom 1,20 zł za 1 m2 za  jednorazowe odśnieżenie dachu, pozostaje więc 30 groszy netto na czysto. 

Wyliczenia

Na ogół hipermarket średniej wielkości ma ok. 5000m2 dachu. Jeśli odśnieży się 6 takich budynków tygodniowo, to da łącznie 30.000m2 dachu.                                       Jeżeli policzymy tę powierzchnię x 30 groszy = otrzymamy kwotę 9.000 zł ! Pracownicy natomiast zarobią = 30.000 x 1,20 zł = 36.000 zł ! Wystarczy załatwiać jedynie zlecenia, a ludziom płacić takie wynagrodzenie i wszyscy będą zadowoleni. Ważną kwestią jest opanować sposoby na szybkie i sprawne odśnieżenie, nawet bardzo dużych powierzchni. Oczywiście należy się sprężać aby odśnieżyć dach w 24 godziny od zgłoszenia. No i pozostaje modlitwa o obfite opady śniegu i powrót do tego samego klienta na ponowne odśnieżanie. Zdarza się, że firmy płacą także za pogotowie śnieżne, gotowość do odśnieżania, nawet wtedy gdy nie ma opadów śniegu. Dzieje się tak wówczas, gdy poprzednia zima dała się mocno „we znaki”.                                                 Klient w ten sposób zabezpiecza się przed sytuacją gdy nie może skorzystać z usługi w przypadku wolnych terminów na usuwanie śnieżnego kataklizmu.

Sposoby działania

W tym biznesie można działać w sposób zorganizowany lub też wykonywać usługi samodzielnie. Nawet działając w innej branży, możesz przebranżowić się przed zimą, roznieść ulotki, umówić ludzi na zlecenie i czekać.

Można odśnieżać nie tylko markety, mogą to być podjazdy do bloków, parkingi, stacje benzynowe lub chodniki. Stawki mogą wynieść nawet do 3 zł za 1 m2. Zapotrzebowanie na tego rodzaju usługi jest bardzo duże. 
Jeżeli jeden raz wejdziesz w interes, każdego, następnego roku będą dzwonić do ciebie firmy w sprawie odśnieżania .                                                                                                                 Osoby zajmujące się odśnieżaniem dachów oraz strącaniem sopli lodowych, mogą w zimie nieźle zarobić. Stawki za dzień pracy zaczynają się nawet od 250 zł wzwyż.  Do założenia działalności polegającej na świadczeniu usług odśnieżania wystarczy w urzędzie gminy, miasta lub dzielnicy (w dużych miastach) złożyć wniosek o wpis do ewidencji działalności gospodarczej. 

Wymagania zdrowotne

Osoby, które chcą również świadczyć usługę odśnieżania budynków dachów powinny przejść w tym celu specjalistyczne badania medycyny pracy dopuszczające ich do wykonywania takiego rodzaju pracy. Obowiązujące do dziś rozporządzenie ministra zdrowia i opieki społecznej z 1996 roku przewiduje dwa rodzaje takich badań. Pierwszy dla osób wykonujących prace na wysokości do 3 metrów nad ziemią, oraz drugi - dla tych, którzy pracują powyżej tej wysokości. Osoby pracujące na wysokości do 3 metrów przechodzą ogólne badanie lekarza medycyny pracy oraz w razie potrzeby, wynikającej z wyników badań ambulatoryjnych, konsultacje innych lekarzy specjalistów. W drugim przypadku , poza badaniem ogólnym samozatrudnieni powinni obowiązkowo zaliczyć także badania u okulisty, neurologa i laryngologa ze szczególnym uwzględnieniem oceny układu równowagi.                 Badania te są odpłatne, każde z nich to koszt ok. 100 zł. 

Wyposażenie oraz kursy wysokościowe
Do odśnieżania wysokich budynków niezbędny jest też specjalistyczny sprzęt wspinaczkowy: kask, specjalne liny, uprząż, zaciski, szelki, itd. Koszt takiego wyposażenia to ok. 1,5 tys. zł. – do 2 tys. zł. 
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Park linowy („małpi gaj”).

[image: image27.png]


Miesięcznie na tym biznesie można zarobić ponad 10 tys. zł a wydatek to ok. 350-400 tys. zł, koszty zależą od liczby wykonanych elementów oraz tego, czy urządzenia instalowane są tylko na drzewach, czy także na ziemi. 
W Polsce jest to wciąż bardzo przyszłościowa branża, gwarantująca jeszcze przez co najmniej kilka lat bardzo wysokie zyski. Inwestycja w tego typu przedsięwzięcie zwraca się średnio po 2 latach. Obecnie w Polsce działa ponad 120 parków linowych i  przybywają bardzo szybko, dla porównania w Niemczech, jest ich prawie 800. 

Wymagania 

Budowa parku trwa od 2 do 6 tygodni, w zależności od jego wielkości. Do budowy parku wystarczy teren o wielkości 1000-1500 m2. Jeżeli projekt nie jest realizowany na drzewostanie podlegającym ochronie czy też w parku narodowym, do jego budowy wystarczy jedynie zgoda właściciela terenu. Jeżeli część konstrukcji ma zostać wykonana na trwałe na ziemi i wiąże się z wbiciem pali drewnianych lub wylaniem fundamentów, konieczne jest uzyskanie pozwolenia na budowę. Zgodnie z prawem budowlanym należy wówczas przygotować też projekt inwestycji.

Przy realizacji inwestycji lepiej skorzystać z pomocy wyspecjalizowanej firmy, daje to pewność, że wszystko zostanie wykonane zgodnie z przepisami.                      Specjalistyczna firma nie tylko przygotuje projekt parku, ale też przygotuje teren pod budowę,  dostarczy materiały do budowy poszczególnych elementów, wykona montaż instalacji oraz przeszkoli pracowników obsługi.
Odbioru parku musi dokonać uprawniona osoba reprezentująca organizacje TÜV lub ERCA (European Rope Course Association).

Najlepiej, gdy park jest dostosowany są do potrzeb osób w różnym wieku, o różnych umiejętnościach, wówczas korzystać z nich będą mogły całe rodziny. 
Dużym powodzeniem cieszą się parki dla dzieci. Te wykonane są na wysokości do   3 metrów i dodatkowo zabezpieczone siatką.

Działalność trzeba ubezpieczyć od odpowiedzialności cywilnej. Koszt rocznego ubezpieczenia OC to wydatek kilku tysięcy złotych. Dodatkowo, ustalając cenę biletu wstępu, warto doliczyć do niej koszt ubezpieczenia klienta od nieszczęśliwych wypadków.
Wymagania pracownicze

Do obsługi małego parku z 1 – 2 ścieżkami wystarczy 2 operatorów, do dużego z kilkoma trasami linowymi, wspinaczkowymi  i zjazdowymi potrzebne będzie nawet 8-10 osób. Koszt zatrudnienia jednej osoby wynosi 1,2-2 tys. zł miesięcznie. Pracownicy parku muszą to być osoby sprawne fizycznie, budzący zaufanie, nie mający lęku wysokości.
Koszty

Wydatki na dzierżawę terenu oraz naprawę sprzętu to od 5 – 10 tys. zł miesięcznie. Raz na 2-3 lata powinno się dokonać również rozbudowy parku. Jest to niezbędne do utrzymania klientów. Koniecznie należy zainwestować w reklamę parku. 

Źródło: Dziennik Gazeta Prawna. Artykuł z dnia: 2011-04-30
Więcej szczegółowych informacji na temat tego pomysłu w kolejnej książce:                                 „44 sprawdzone pomysły na WŁASNY BIZNES. Szczegółowa analiza kosztów i zysków, gotowe biznesplany”.
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Opieka nad grobami.
Biznes związany z opieką nad grobami zdobywa sobie coraz większą grupę klientów. Ten rynek usług w Polsce rozwija się w szybkim tempie i zapotrzebowanie na różnego tego rodzaju usługi rośnie.
W świetle naszej polskiej tradycji, dla wielu osób systematyczne odwiedzanie i dbanie o groby swoich bliskich to wielkie wyzwanie. Niektórzy mają pomniki swoich bliskich nawet na kilku cmentarzach. Znaczna odległość od miejsca zamieszkania (tysiące osób wyjechało także za granicę), wiele innych czynników (brak czasu, problemy zdrowotne, rodzinne) powoduje, że coraz więcej osób korzysta z usług firm zajmujących się opieka nad grobami.
Wynajmujący opiekę płacą firmom za sprzątanie grobów roczny abonament. Potwierdzeniem wykonania usługi jest zrobienie zdjęć i wysłanie swojemu klientowi.

Cennik usług

Wszystko zależy od wielu czynników takich jak np. lokalizacja cmentarza, zakres usług oraz częstotliwość wykonywanych usług.

Przykładowy cennik: 

1. Zlokalizowanie grobu, zapalenie znicza (czas palenia do 72 godzin) – cena 45zł 
2. Sprzątanie grobu i otoczenia, postawienie znicza (czas palenia do 72 godzin) -55 zł
3. Sprzątanie grobu i otoczenia, umycie grobu, postawienie znicza (czas palenia do 72 godzin)- 85 zł.                                                                                                                                      3. Sprzątanie grobu i otoczenia, umycie grobu, postawienie znicza (czas palenia do 72 godzin)- 85 zł.                                                                                                                                  4. Sprzątanie grobu i otoczenia, umycie grobu, woskowanie i polerowanie pomnika, postawienie doniczki z kwiatami lub wieńca, postawienie znicza (czas palenia do 72 godzin)- 

Stała opieka nad grobem, obejmująca umycie grobu, usunięcie starych kwiatów i wypalonych zniczy, posprzątanie terenu przyległego do grobu, postawienie znicza przez n/w okres:
-   4 razy w roku – koszt usługi brutto   450 zł/na rok
- 12 razy w roku – koszt usługi brutto 1200 zł/na rok

Poza dbałością o czystość i estetykę nagrobków można także wykonywać drobne usługi renowacyjne i remontowe, polegające na usuwaniu różnego rodzaju ubytków (przyklejanie liter, zasklepianie szczelin lub naprawa figur itp.).
Firmy opiekujące się grobami, mają swoje strony internetowe, na których wyszczególniają swoje usługi. Dzięki takiej reklamie docierają do wielu klientów o zasięgu krajowym, europejskim oraz światowym.

Wszystkie usługi oczywiście wymagają potwierdzenia zdjęciami wysłanymi pocztą e-mail.

Zalety i jak zacząć 
Masz wiele czasu na wykonanie zlecenia, w trakcie wykonywania pracy rośnie liczba klientów, którzy polecają twoje usługi. Masz więc stały i pewny dopływ gotówki.

Praca bezstresowa i rosnący ‘portfel’ klientów. A inwestycja? Praca własnych rąk. Możemy ruszyć już od 10 zł w kieszeni. 

Wybierz się na cmentarz w dniach 29.10 do 1.11 w tym roku i zaproponuj osobom odwiedzającym swoje groby, własne usługi. Na podstawie numerów rejestracyjnych pojazdów ( „obcych” z innych miast, województw i krajów) podjeżdżających na parkingi obok cmentarzy, zaproponuj swoje usługi. Zaprezentuj się adekwatnie do symboliki i podniosłego nastroju święta ( czarny strój dodający powagi i skromnej elegancji), przygotuj wizytówki i profesjonalną reklamę świadczonych usług, reklamy możesz również umieścić za wycieraczkami pojazdów.

Dodaj ogłoszenia na portalach aukcyjnych i społecznościowych. Załóż własną stronę internetową po pierwszych zleceniach.

Więcej szczegółowych informacji na temat tego pomysłu w kolejnej książce:                                 „44 sprawdzone pomysły na WŁASNY BIZNES. Szczegółowa analiza kosztów i zysków, gotowe biznesplany”.
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Usługi komputerowe (pogotowie 24h).
Ten pomysł na biznes jest przeznaczony tylko dla osób znających komputer w każdym calu. Wymaga od Was wiedzy, dobrych umiejętności w posługiwaniu się komputerem oraz znajomości jego budowy oraz zasad funkcjonowania. Możesz zarobić  nawet  5.000 zł miesięcznie i więcej. Znam wiele przypadków takich właśnie dochodów związanych z branżą komputerową.

Jak rozpocząć? 

Wiedza potwierdzona dyplomami lub świadectwami nie jest konieczna w tym przypadku. Wystarczy czysto praktyczna umiejętność. Najważniejsze jest to, by wiedzieć jak usunąć wirusa, jak sformatować dysk twardy, jak zainstalować nowe oprogramowanie, jak sprawić by zainstalowane programy zadziałały. Większość kłopotów z komputerami jakie mają ich użytkownicy, to właśnie problemy z oprogramowaniem i wirusami. Jeśli komputery to twoja pasja i „konik”, to bez problemu możesz zarobić nawet 5-10 tys. zł. 

Musisz jednak rozreklamować swoje usługi w prasie oraz za pomocą ulotek dostarczanych bezpośrednio „pod drzwi”, odwiedzić firmy i zaproponować swoją pomoc w przypadku zaistnienia problemów ze sprzętem komputerowym.

Inwestycje

Inwestycja w tej branży na początku nie musi być wielka. „Szybki” laptop, ewentualnie dysk zewnętrzny i środek do dotarcia do klienta. Samochód typu Cinquecento można kupić już za 500-800 zł. Domowym sposobem można go okleić reklamami i na początek to powinno wystarczyć, na lepszy sprzęt możesz zarobić już po 2-3 miesiącach.

Do dzieła !
Więcej szczegółowych informacji na temat tego pomysłu w kolejnej książce:                                 „44 sprawdzone pomysły na WŁASNY BIZNES. Szczegółowa analiza kosztów i zysków, gotowe biznesplany”.
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Agencja pocztowa.

Określenie agencja pocztowa dla wielu osób brzmi być może zbyt urzędowo i każdy kojarzy go z oficjalnym urzędem i Pocztą Polską.           Nie jest to jednak tak skomplikowana forma działalności jak się wydaje.
Nawet jeżeli mieszkasz w małej miejscowości, Twoje dochody mogą powiększyć się o wpływy z tego rodzaju działalności, co więcej, może nawet uzyskasz więcej niż agencja otworzona w dużym mieście. Agencja pocztowa może być traktowana raczej jako dodatek do sklepu czy punktu usługowego, ponieważ nie przynosi ona wielkich dochodów. Poczta Polska, zleceniodawca takich usług, oferuje dwa systemy wynagradzania: prowizję, stosowaną w dużych miastach lub ryczałt w wysokości od 500 do 900 zł plus prowizja zależna od uzyskanego obrotu handlowego.          Wysokość prowizji może być różna i waha się w zależności od asortymentu sprzedawanych towarów i usług, wynosi od 8 do 20 procent. W sytuacji, gdy masz własny komputer i chcesz pracować do 6 godzin dziennie – wówczas otrzymasz   700 zł, i odpowiednio przy 7 godzinach – 800 zł i przy 8 godzinach – 900 zł. 
Musisz jeszcze ubezpieczyć lokal i jego wyposażenie od włamania, kradzieży i pożaru (wyposażenie lokalu na kwotę 7 tys. zł  a gotówkę na 5 tys. zł), razem koszt ubezpieczenia wyniesie 120 zł. Dodatkowym kosztem jest opłacenie ubezpieczeń ZUS, jeżeli jest to twoja pierwsza działalność to opłaty wyniosą 366,63 zł prze 2 lata.

Przedstawiam kilka porad jak utworzyć agencję pocztową. 

Cała procedura trwa około jednego miesiąca. Samo założenie agencji nie jest skomplikowane. 
W pierwszej kolejności musisz udać się do najbliższego rejonowego urzędu pocztowego, gdzie w rozmowie z naczelnikiem poczty musisz przedstawić swoją propozycję uruchomienia agencji pocztowej. Naturalnie dobrze jest wcześniej przygotować się do tej rozmowy, czyli znaleźć lokal, w którym mógłbyś uruchomić taki punkt pocztowy. 
Przyjęcia Twojej placówki w poczet agencji pocztowych możesz spodziewać się jeśli zapotrzebowanie na usługi w docelowej miejscowości, dzielnicy lub osiedlu będzie duże. Stąd konieczność rozmowy z siłą kierowniczą poczty w celu uzyskania opinii na temat pomysłu i lokalizacji agencji we wskazanym miejscu.
Po wstępnej aprobacie naczelnika lub odpowiedzialnej osoby oraz złożeniu pisemnego podania, będziesz oceniany przez pracowników urzędu i jeśli pozytywnie rozpatrzą zarówno wielkość jak i lokalizację placówki, to skierują sprawę do Dyrekcji Okręgowej Poczty, gdzie zostanie przygotowany wniosek na uruchomienie działalności. 
Kolejnym etapem jest dostarczenie swoich danych osobowych, kserokopię potwierdzającą prowadzenie przez Ciebie działalności gospodarczej oraz danych osoby, która będzie pracować w agencji. Dodatkowo musisz załączyć dokument określający czy lokal, w którym będzie działała agencja jest Twoją własnością czy też został wynajęty ( umowę dzierżawy lub akt własności).                                                                                                                Ważną rzeczą jest informacja, że agent i jego pracownik, nie mogą być osobami karanymi (muszą dostarczyć zaświadczenie z Sądu Rejonowego „ o niekaralności”. Przyszli pocztowcy muszą oczywiście przejść obowiązkowe przeszkolenie teoretyczne i praktyczne w urzędzie, któremu będą podlegać. 

Wymagania w stosunku do lokalu nie są wielkie, wystarczy boks z ladą, usytuowany tak, by klient miał wystarczająco dużo miejsca do wypełnienia odpowiednich formularzy lub zaadresowania listów. Poczta dostarczy Ci niezbędne wyposażenie, zaś lokal musisz przystosować już sam. Jeśli masz zarejestrowaną działalność gospodarczą i dysponujesz lokalem, to spokojnie możesz pokusić się o działalność w tym zakresie. 
Na Twoje życzenie Poczta Polska wykona również szyld  - baner oraz zamontuje skrzynkę na listy we wskazanym miejscu na zewnątrz lokalu i informacje dotyczące działalności samej agencji: regulamin, zakres świadczonych usług, cennik etc. Dostarczenie tych elementów jest obowiązkiem Poczty Polskiej. 
Wyposażenie dostarczone przez pocztę to biurko-konsola o wymiarach ok.120x110 cm z wysoką ladą do obsługi klientów (na wysokości 104 cm), mała waga elektroniczna na listy, duża waga elektroniczna do ważenia paczek do 30 kg, tablica korkowa z informatorami pocztowymi i naklejki ze znaczkiem logo poczty. Wyposażenie, które otrzymamy jest zabezpieczone przez weksel in blanco.                  

Jeżeli nie dysponujesz własnym lokalem, możesz rozejrzeć się za lokalizacją w już działających lokalach dowolnej branży, zarówno w marketach jak też indywidualnych lokalach. Punkt pocztowy zajmuje maksymalnie 3 m2 powierzchni, zatem możesz go ustawić w każdym, dowolnym lokalu na zasadzie podnajęcia powierzchni. Może to być sklep spożywczy, zegarmistrz, biuro ubezpieczeń, salonik prasowy lub biuro ubezpieczeń.

Moja znajoma prowadzi taką właśnie agencję pocztową, z tym, że połączyła to z agencją ubezpieczeń. Początki nie były najlepsze lecz w miarę upływu czasu, klienci zaczęli oblegać pocztę i zawierać ubezpieczenia. Najlepszym miesiącem był grudzień, w którym uzyskała duże obroty na poczcie i otrzymała prowizję w wysokości 950 zł, więc dochód z poczty wyniósł 1850 zł. Do tego doszła prowizja z ubezpieczeń w kwocie 1490 zł. W sumie więc 2 formy działalności połączone razem dały stosunkowo zadowalający dochód.

Pamiętaj także o naczelnej zasadzie pocztowej - tajemnicy korespondencji. Nie muszę chyba dodawać, że musisz być miły w stosunku do klientów i nawet pomimo wielu narzekających petentów, musisz uzbroić się w anielską cierpliwość.               

Umowa z Pocztą może być negocjowana w zakresie wysokości wynagrodzenia lub możliwości wycofania się z działalności w przypadku niepowodzenia, z tego powodu ryzyko jest ograniczone do minimum. Twoją inwestycją jest tylko ubezpieczenie i opłata lokalu.
Więcej szczegółowych informacji na temat tego pomysłu w kolejnej książce:                                 „44 sprawdzone pomysły na WŁASNY BIZNES. Szczegółowa analiza kosztów i zysków, gotowe biznesplany”.
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Parking domen, pasywny biznes na +5.
Zarabianie na domenach to w Polsce temat jeszcze niezbyt popularny.
 Za granicą natomiast transakcje związane z handlem domenami internetowymi liczone są w milionach dolarów. Parking umożliwia  posiadaczowi domeny uzyskiwanie pasywnego dochodu dzięki wyświetlaniu pod nią linków reklamowych. 
Domeny mogą przynosić miesięczne zyski nawet kilka tysięcy złotych, przy minimalnym nakładzie pracy i małym nakładzie środków finansowych.[image: image28.png]
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Cały biznes polega na posiadaniu popularnych domen będących domenami po byłych serwisach internetowych, portalach lub sklepach, które zdobyły popularność, miały dużą ilość odwiedzin. A może masz domenę o nazwie zbliżonej do popularnego serwisu lub będącej słowem kluczowym mającym dużą popularność w wyszukiwarkach ?

Cały pomysł polega na otwarciu strony www pod nazwą posiadanej domeny i podpięcie na niej reklam lub linków łączących z innymi stronami internetowymi. Zarabia się właśnie na kliknięciach w umieszczone reklamy przez internautów odwiedzających daną stronę. Posiadaną domenę po prostu „parkuje się” w profesjonalnym serwisie zajmującym się taką profesją. Posiada on gotowe szablony oraz zestaw proponowanych reklam (o dowolnej tematyce), które wybiera właściciel domeny. Częstym wydarzeniem są przypadkowe wejścia gości spowodowane błędnie wpisywanymi adresami internetowymi, przykładem może być domena allgro.pl . Poszukujący popularnego serwisu aukcyjnego ALLEGRO zamiast www.allegro.pl wpisze wspomnianą wyżej nazwę i wówczas wyszukiwarka kieruje go na tę właśnie stronę. A tu jesteś Ty i Twoja domena. Wyobraź sobie ilu poszukujących może trafić właśnie na Twoją stronę !
A więc jeżeli jesteś właścicielem niezagospodarowanej domeny, masz domenę po sklepie internetowym, nie wypalił pomysł na własną stronę www, a szkoda Ci pozbyć się „dobrej” domeny o atrakcyjnej nazwie – zaparkuj ją i zbieraj zyski.                        A może kupiłeś kilka domen, by spróbować na nich zarobić ? Nie musisz tracić pieniędzy na ich przedłużenie, po prostu zarób na nie !                                   Skorzystaj z usługi jaką dają „parkingi domen". Istnieje kilka popularnych systemów do parkowania domen, wśród nich bardzo popularne są: SEDO i NAMEDRIVE.          Nie każda domena jednak nadaje się do zaparkowania. Aby adres internetowy generował zyski z parkingu, musi być odwiedzany przez wielu użytkowników, którzy będą klikać w zamieszczone pod nim linki reklamowe.                                    Każdy amator parkingu domen marzy o dużej ilości odwiedzin strony i wysokim wskaźniku klikalności, zwanym współczynnikiem CTR. Domena internetowa nie odwiedzana przez nikogo, jest z punktu widzenia parkingu bezwartościowa. 

Profesjonalne parkingi
Na polskim rynku domen popularne są dwa serwisy: www.sedo.com i www.namedrive.pl  Bardziej popularny i dostępny w polskiej wersji językowej jest Namedrive. Znawcy tematu korzystają jeszcze z serwisu "Google for Domains”.                                                                                                            Rejestracja w tych systemach jest prosta i szybka, użytkownicy przechodzą proces rejestracji, po którym mogą już bez przeszkód dodawać swoje domeny do parkingu aby wyświetlać pod nimi reklamy. Dużym ułatwieniem jest współpraca z serwisem www.dropped.pl , w którym kupione lub przechowywane domeny można automatycznie zaparkować w tych dwóch wymienionych serwisach. Można je także kupować w ofertach Last Minute oraz aukcjach domen a także sprzedawać. 

Dobrym sposobem na zdobycie adresu nadającego się na parking jest przechwytywanie domen po upadających serwisach. Takie domeny bardzo często długo po wyłączeniu serwisu generują wzmożony ruch odwiedzających, który można przełożyć na wpływy pieniężne. Takim miejscem, które to ułatwia jest wspomniany DROPPED.
Jak zarabiać ?
Popularnym sposobem na wykorzystanie parkingu domen jest tzw. TYPOSQUATTING. Zjawisko to, obecne w Internecie od kilku lat, polega ono na wykorzystywaniu pomyłek internautów, którzy wpisując nazwy poszukiwanych stron www, popełniają błędy literowe. Pomyłkowo wpisane adresy typu: algro.pl, goolge.pl czy też facebuk.pl generują wiele odwiedzin i napełniają portfele ich właścicieli. Typosquatting to zarabianie także na błędach ortograficznych (wpisujemy np.krakuf.pl lub krakuw.pl, a może kraków.pl ? a wszystkie wymienione domeny z pewnością skierują na parking internautów, którzy chcieliby odwiedzić stronę stolicy Małopolski pod adresem www.krakow.pl).                                                   Wykorzystywanie Typosquattingu nie jest do końca legalne. Częste są przypadki odebrania takich domen ich właścicielom. W wielu przypadkach określone domeny są zarejestrowane jako znaki zastrzeżone i decyduje także sposób wykorzystania takiej domeny oraz rodzaj wyświetlanych reklam. Znane są przypadki wyszukiwania zastrzeżonych nazw i treści przez specjalistyczne programy. Taka politykę prowadzi m.in. światowy koncern LEGO. Niedozwolone jest używanie jakiejkolwiek domeny w nazwie której występuje słowo „lego”. Przykładem może być domena www.kolego.pl, która musiała zniknąć z Internetu. Sam osobiście przekonałem się o tym kilka lat temu, gdy kupiłem domeny: www.elego.pl i www.ilego.eu , chcąc otworzyć sklep internetowy z klockami lego. Nawet umowa podpisana z Firmą Lego, nie uprawniała do wykorzystania w/w domen z przeznaczeniem na taki sklep.
Inaczej ma się sytuacja z domenami zarejestrowanymi w takich enklawach jak Cypr czy tez wyspa Jersey, trudno jest wówczas wyśledzić takiego właściciela domeny i zmusić go do zmiany planów. Przykładem tego jest gorący temat z telewizyjnych migawek ze stycznia 2011 na temat domeny  www.płock.eu, która kieruje wszystkich zainteresowanych miastem Płock na stronę www reklamującą treści erotyczne. Niestety, jak powiedziała przedstawicielka Płockiego magistratu, serwis jest zarejestrowany na Cyprze i nic nie są w stanie uczynić by walczyć o dobre imię miasta.
Jakie zyski ?
W parkowaniu domen każdy cent się liczy, tyle bowiem zarabia właściciel domeny za pojedyncze kliknięcie w baner reklamowy na jego stronie internetowej. Zysk osiąga się dopiero po zsumowaniu wszystkich kliknięć, przez przemnożenie ilości kliknięć przez liczbę podpiętych domen we własnym portfelu inwestycyjnym.                               Różne są stawki za kliknięcie, zaczynają się od jednego Centa ( 1 Cent= 0,034875 Dolara), pewne domeny osiągają większe niż inne przychody.                             Zdarzają się również kliknięcia za kwoty zbliżające się do 100 złotych !                                                    Najwięksi inwestorzy zagraniczni zarabiają na parkowaniu domen nawet do kilkuset tysięcy dolarów miesięcznie. 
Najbardziej dochodowymi domenami są domeny „.com” i to właśnie na nich można zarobić najwięcej. Parking domen jest interesującym sposobem na uzyskiwanie dużych dochodów przy stosunkowo niewielkim nakładzie pracy i pieniędzy. Osoby znające specyfikę domenowego eldorado mówią, że jest to rewelacyjny pomysł na biznes. Nic nie robisz, nie pracujesz, nie podlewasz a ROŚNIE.                                       Samoczynnie działający biznes, jak PERPETUM  MOBILE, raz wprawiony w ruch- nigdy się nie zatrzymuje.

Więcej szczegółowych informacji na temat tego pomysłu w kolejnej książce:                                 „44 sprawdzone pomysły na WŁASNY BIZNES. Szczegółowa analiza kosztów i zysków, gotowe biznesplany”.
 33  - i pomysł na biznes.
Obraz na życzenie.

Oto historia rewelacyjnego pomysłu.                                                                          Źródło: 12 lipca 2011. Gazeta Wyborcza. www.wyborcza.pl 

Gabriela Gancarz-Stasiak z Krakowa otworzyła internetową galerię sztuki. Sprzedaje obrazy, rysunki i grafiki. Gabriela miała dość pracy na etacie. Chciała być sama sobie szefem. Wybór padł na internetową galerię. Jej rodzice są artystami, miała więc sporą wiedzę o rynku. Wiedziała, jak wypada współpraca z galeriami, na jakie dzieła warto stawiać. Przygotowanie do otwarcia biznesu zajęło jej kilka miesięcy. Razem z mężem stworzyła koncepcję witryny internetowej. Nie było to trudne - wcześniej w prywatnej firmie zajmowała się tworzeniem serwisowych aplikacji internetowych. Logo galerii zaprojektował jej ojciec Ryszard Gancarz.

Galeria Artpower.pl wystartowała pod koniec 2008 roku. Właścicielka zaczęła od sprzedawania prac kilkunastu znajomych artystów. Od początku założeniem było to, że galeria będzie przyjazna zarówno dla artystów jak i dla klientów.                       Oferuje dzieła już od 100 zł. Dlatego każdy, nawet z niezbyt grubym portfelem, może kupić obraz profesjonalnego artysty.
W przeciwieństwie do właścicieli galerii stacjonarnych nie musi płacić czynszu za lokal w dobrym miejscu. Dzięki temu jej marże nie są wygórowane. Ale coś za coś. Klient nie może przed zakupem obejrzeć dokładnie jej dzieła.                               Właścicielka galerii nie magazynuje prac. Kiedy zostaje złożone zamówienie, artysta dostarcza jej dzieło.

Gabriela specjalnie je zabezpiecza, ubezpiecza i wysyła do klienta. Realizacja zamówienia trwa do 10 dni. Jeśli obraz się nie spodoba, może go zwrócić również w ciągu 10 dni.

Gancarz-Stasiak od samego początku postawiła na reklamę. Informacje o galerii wysłała do różnych mediów, artykuły ukazały się w wielu serwisach. Dodatkowo zainwestowała w pozycjonowanie w wyszukiwarce Google. Dzięki temu klient nie ma problemu ze znalezieniem jej w Internecie .

Kobieta nawiązała także współpracę z popularnymi magazynami o wnętrzach i portalami internetowymi. Przygotowuje dla nich porady, jak dobrze wybrać obraz i grafikę, jakie nowe ciekawe nazwiska pojawiły się na rynku sztuki, jakie są techniki artystyczne itd. Po każdej publikacji z galerią kontaktują się nowi klienci. Ma już także stałych odbiorców. Dziełami sztuki są zainteresowani gównie warszawiacy. To aż 80 proc. klientów, wśród klientów jest wielu Polaków mieszkających za granicą.      Tworzą kolekcje i systematycznie składają kolejne zamówienia .

- Jeden z moich klientów jest tak zachwycony pracami pewnej artystki, kiedy tylko pojawi się jej kolejne dzieło, od razu kupuje. 

Jak założyć taką firmę?

Nasza bohaterka na start wydała ok. 3,5 tys. zł. Sama zaprojektowała stronę, ale jej wykonaniem zajęła się firma zewnętrzna. Kosztowało ją to 2 tys. zł. Do tego doszły koszty opłacenia domeny internetowej i serwer – razem 400zł rocznie.                       Galeria ma już blisko tysiąc prac 110 artystów.

Właścicielka nie przyjmuje wszystkich obrazów. Artysta musi być absolwentem Akademii Sztuk Pięknych, powinien brać udział w wystawach. W galerii nie ma jednak nazwisk bardzo znanych twórców, którzy sprzedają obrazy za setki tysięcy złotych.

- Jednak za jakiś czas może się okazać, że obraz kupiony za tysiąc złotych był świetną inwestycją. Kariery niektórych twórców rozwijają się w zawrotnym tempie.
Planuje rozbudowywać galerię, zwiększać ofertę. Rok temu uruchomiła kolejną stronę Nowagaleria.pl.                                                                                           Współpracuje z serwisami internetowymi i magazynami zajmującymi się urządzaniem wnętrz, a także dobrami luksusowymi. Po każdej publikacji zgłaszają się zarówno artyści, jak i klienci. Poza tym galeria wysyła do stałych klientów informacje o nowościach. 
Ile można zarobić ?
Średnia wartość zamówienia to 1,5 tys. zł. Właścicielka galerii ma ich od kilku do kilkunastu miesięcznie. Zarabia od dwóch do kilkunastu tysięcy złotych miesięcznie. 

Czytelniku. A może wymyślisz coś podobnego na wzór tego pomysłu ? 

Wzór do naśladowania już masz.
                                                               ***

Zapytasz,    

- Czy to wszystko?

- Nie !  Na tym nie koniec. 

Pomysłów jest jeszcze wiele do opisania. Z pewnością znajdziesz coś dla siebie. Kolejne pomysły, czekają w kolejce do opisania, ponieważ moim koleżankom i kolegom spodobał się pomysł na poradnik o takiej tematyce i stoją w kolejce do przedstawienia swojego pomysłu na biznes wraz z napisanym streszczeniem lub       ( - i   !!! GOTOWYM BIZNESPLANEM  !!!).

Zapraszam więc do „pukania w okienko”  Wydawnictwa Złote Myśli po „ciepłe jeszcze” wydania:

1. „BIZNESPLAN od A do Z. Szablon + GOTOWY WZÓR, czyli : kliknij, kup i masz.”    Jutro możesz tylko wstawić swoje dane personalne, zmienić dane liczbowe (własne), wydrukować i złożyć w banku, biurze pracy lub innej instytucji dającej fundusze.

2. „100 POMYSŁÓW do naśladowania. Zrób „DOBRY INTERES” na pomyśle”.        Jak sam tytuł wskazuje: poradnik będzie zawierał 100 pomysłów na biznes, wiele pomysłów autorskich, jeszcze nigdzie nie publikowanych ! Część z nich zawiera profesjonalnie napisane biznesplany, które zostały już ocenione przez fachowców. 
                                                            ***
BIBLIGRAFIA
W BIBLIOGRAFII niniejszego poradnika, autor umieścił źródła informacji z którymi zapoznał się przy jego opracowaniu.
Autor podaje również informacje o bezpośrednich źródłach ( poradniki oraz linki do artykułów i stron internetowych), z których można korzystać aby zapoznać się z innymi relacjami oraz aktualnymi informacjami na przedmiotowy temat, w celu poszerzenia wiedzy czytelnika.

Źródła:

1. „Rachunkowość zarządcza” Sławomir Sojak , Towarzystwo Naukowe Organizacji i Kierownictwa 
       Stowarzyszenie Wyższej Użyteczności DOM ORGANIZATORA, Toruń 2003 , Wydanie I 

2. „Rachunek kosztów” t. I i II , Sawicki Kazimierz  red. Fundacja Rozwoju Rachunkowości w Polsce,  

       Warszawa 1996  , Wydanie:  I 

3.  „Analiza kosztów firmy”, Sawicki Kazimierz , PWE, Warszawa 2000,

4.  „Rachunkowość finansowa”  Turyna Jan , Wydawnictwo C.H. Beck , Warszawa 2005, Wydanie II.

5.  „Masz dyplom...i co dalej" Janusz Rudnicki, WSH Kielce 2003.

6.  „Podstawy zarządzania innowacjami”  Griffin R. W. , PWN, Warszawa 1996

7.  „Samodzielna działalność gospodarcza : vademecum przedsiębiorcy” Tadeusz Orłowski, Rafał 
       Werys, Wydanie II, Przedsiębiorstwo Wydawniczo-Handlowe "Graf", 2009.
8.  „Niekonwencjonalne formy finansowania przedsiębiorstw” Lewandowska L.

       Wydawnictwo: Ośrodek Doradztwa i Doskonalenia Kadr , 1999/2000

9. „Wybrane formy finansowania przedsiębiorstwa” Beata Granosik Katedra Mikroekonomii i Ekonomii  

       Stosowanej Politechnika Koszalińska

10.  Wykłady : „Samodzielna działalność gospodarcza” dr Bogusława Banasik, WSH Kielce 2011

11.  Wykłady : „Rachunkowość zarządcza”  doc. dr Stanisław Mendys WSH Kielce 2011
Internet:                                                                                                                            http://www.aipkielce.pl                                                                                                                                                                             http://inkubatory.pl/pl/sie-aip                                                                                                http://www.biznesnastart.pl                                                                                                                http://www.bankier.pl                                                                                                                                     http://e-nnovation.pl/contest_project/                                                    http://www.pierwszadotacja.pl/pfron.html          http://www.pfron.org.pl/portal/pl/60/Osoba_niepelnosprawna_prowadzaca_dzialanosc_gospodarcza                                                                                            http://www.ipo.pl/raporty/kapital_dla_firm_2010/ Autor: Wojciech Demski, redaktor portalu IPO.pl                                                                                                                                   http://www.ck-legal.pl                                                                                                                         http://www.wyborcza.pl

                                                                          ***
Od autora:
Wszystkie wypowiedzi, opisy, cytaty i przykłady mają charakter prywatny i nie mogą być traktowane jako opinia prawna lub urzędowa.

Autor dołożył wszelkich starań, aby zawarte w tej publikacji informacje były kompletne i rzetelne oraz by przedstawione materiały były w pełni niepowtarzalne oraz wolne od wszelkiego rodzaju naśladownictwa a ewentualne podobieństwo do wypowiedzi i relacji ogólnie dostępnych w Internecie jest przypadkowe i może wynikać jedynie z powodu obszerności poruszonej tematyki i zbyt wąskiego zakresu słownictwa, możliwego do użycia w relacjonowaniu zachodzących zjawisk i wydarzeń (przy niespotykanie szerokiej ilości wypowiedzi na przedstawiony temat).

Autor zebranych materiałów nie bierze żadnej odpowiedzialności za sposoby i formy wykorzystania informacji przytoczonych w niniejszej relacji ani też za związane z tym ewentualne naruszenie praw patentowych lub autorskich. Autor nie ponosi również żadnej odpowiedzialności za ewentualne szkody wynikłe z wykorzystania informacji zawartych w niniejszej publikacji.

Wszystkie znaki występujące w tej publikacji są zastrzeżonymi znakami firmowymi bądź towarowymi ich właścicieli.

W „bibliografii” umieszczonej na przedostatniej stronie niniejszego opracowania umieszczone są źródła informacji,  z którymi zapoznał się autor przy opracowaniu niniejszego poradnika.

Autor podaje również informacje o bezpośrednich źródłach (także internetowych), z których można korzystać aby zapoznać się z aktualnymi informacjami na przedmiotowy temat w celu poszerzenia wiedzy czytelnika. 

Opublikowane akty( cytaty) prawa powszechnie obowiązującego nie podlegają ochronie prawno-autorskiej.

AHA!  jeszcze jeden temat. Jest to jeszcze jeden pomysł na biznes, który zrodził się z potrzeby. Tak zresztą, jak tysiące innych pomysłów.

Niesłusznie wręczone mandaty były pomysłem do napisania przeze mnie informatora –poradnika, dla innych, bezradnych kierowców, którym wręczono niesłusznie ( a może słusznie?), manaty, a efekt ten jako „deskę ratunkową” można poznać na następnej stronie >

Jak uniknąć mandatu, jak obronić się przed fotoradarem, jak walczyć o swoje prawa na drodze
Błażej Zasadny

ABC Kierowcy. POMOC KIEROWCY 977.pl .Kierowco, TO musisz wiedzieć !
10 przykazań jak zgodnie z prawem uniknąć kary za wykroczenie. 
Przepisy prawa, paragrafy, taryfikatory oraz nowelizacje na 2011/2012 rok.

DRODZY CZYTELNICY
To o czym przeczytacie w obszernym wstępie do niniejszego opracowania to tylko część materiału poświęcona szerokiej tematyce związanej z prawami kierowców na drodze oraz sposobami radzenia sobie w przypadkach powstania sytuacji konfliktowych.                                                                                                              Każdy kierowca, z dużym prawdopodobieństwem znajdzie tu analizę podobnej sytuacji w której sam niejednokrotnie spotkał się uczestnicząc w ruchu drogowym. Będzie mógł zapoznać się ze sposobami jak można takiej sytuacji uniknąć lub jak zgodnie prawem wyjść z opresji i uniknąć niesłusznej kary.

Ten  E-BOOK  to analiza sytuacji i zdarzeń drogowych w kontekście przytoczonych norm i przepisów prawnych, zbiór informacji, porad, przypadków zaistniałych sytuacji, wyroków, opinii prawnych, ciekawych zdarzeń, odwołań sądowych oraz zmiany w przepisach ruchu drogowego na 2011/2012 rok, stawki mandatów, punktów karnych, dozwolone prędkości, znaki drogowe, jak udzielić pierwszej pomocy na drodze, nowe kategorie praw jazdy, nowe formy nauki jazdy, jak jeździć za granicą, co wolno a czego nie, nowe metody kontroli, jednym słowem: Jak uniknąć mandatu !
Poradnik można zamówić na stronie Wydawnictwa E-bookowo :

http://www.e-bookowo.pl/motoryzacja/abc-kierowcy-pomoc-kierowcy-977pl.html

Opinia o poradniku „33 pomysły na biznes….. (jest jeszcze gorąca, 27 stycznia)>
„Wyrażamy zgodę na publikację materiałów pochodzących ze strony www.aipkielce.pl na cele publikacji ich w poradniku "33 pomysły na biznes i 4 kroki do sukcesu" autorstwa Pana Marka Piórka"
Gratuluję, bardzo dobra, szczegółowa praca.
mgr inż. Robert Milczarczyk

Wicedyrektor Akademickiego Inkubatora Przedsiębiorczości

Akademicki Inkubator Przedsiębiorczości

przy Uniwersytecie Jana Kochanowskiego w Kielcach

ul. Świętokrzyska 15 (bud. G), 25-406 Kielce   tel 0..41 349 65 92

www.aipkielce.pl 
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 Masz pomysł na własny biznes ?                  Załóż własną firmę i osiągnij sukces
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