
Witaj Czytelniku!
Ten krótki wstęp ( i spis treści) ma na celu ograniczenie do minimum strat Twojego cennego czasu.
Jeżeli nie masz go zbyt wiele, jak każdy w tej naszej Epoce Wiedzy, Globalnej Wioski i  Wszechświecie Galopującym za umykającym czasem, przedstawię Ci w kilku odsłonach w skrócie, to co zawiera ten poradnik.

Ta wskazówka pozwoli Ci ominąć niechciane zakątki poradnika a poprowadzi Cię bezpośrednio do meritum Twojego zainteresowania.

Jednym zdaniem : PROSTY PRZEPIS NA BIZNESPLAN.
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1.  Twój pierwszy raz ?
My, Polacy, należymy do narodów, które potrafią dostosowywać się do wszelkich zmian warunków rynkowych, słyniemy w świecie ze swojej pomysłowości i przedsiębiorczości. Potrafimy wykorzystywać pojawiające się okazje gospodarcze, jesteśmy uodpornieni na pojawiające się kryzysy. Czerpiemy także garściami pomysły transponowane z państw zachodnich na nasz rodzimy rynek.

Nasze pomysły to recepta na kryzys, to sposób na to by stworzyć dla siebie źródła dochodu, możliwości zaspokojenia potrzeb własnych ( i rodziny), a często samorealizacji we własnym, niezależnym od otoczenia, biznesie.

To także nowe formy aktywności dla osób pozostawionych „ na bocznym torze”.

Pomysły to nie wszystko, cóż jest wart pomysł bez poparcia go środkami finansowymi na jego realizację. Najprostsze sposoby ( nie zawsze) na pozyskanie gotówki to oczywiście kredyty i pożyczki, lecz po co obciążać się na początku kosztami, jeżeli są na rynku inne formy finansowego wsparcia.

Tu kłaniają się dotacje unijne, inkubatory i fundusze wspierania przedsiębiorczości po które możemy sięgnąć, wykorzystując je na wielu płaszczyznach działania. Są także instytucje Aniołów, o których napiszę na dalszych kartach niniejszego poradnika.

Zaistnienie na rynku przedsiębiorców nie jest łatwe. Czerp więc wiedzę od przyjaciół, znajomych oraz korzystaj z wzorców podanych w wielu profesjonalnych publikacjach. Unikniesz tym samym popełnienia wielu błędów.

Rozważ wszelkie niuanse związane z przyszłą firmą, od Twoich decyzji zależeć będzie forma prowadzonej działalności, jej sposób rozliczania, lokalizacja i zasady działania.

Gruntownie przemyśl swoje plany, zanim wejdziesz na ścieżkę samodzielnej działalności gospodarczej, rozważ wszystkie ZA i PRZECIW, zanim wybierzesz właściwą drogę. Powodzenie w biznesie jest uwarunkowane wieloma zewnętrznymi czynnikami gospodarczymi oraz sytuacją na rynku w skali mikro (regionu) oraz makro (kraju, Europy, Świata).

Szukając swojego powołania w interesach, zajmij się tym co sprawia Ci przyjemność i daje poczucie satysfakcji. Stwórz coś, co będzie dla Ciebie nie tylko pracą.

Motorem napędowym nowych przedsięwzięć z pewnością będzie Twoje osobiste zaangażowanie oraz PASJA.

 PASJA. Jest to słowo, które pewne „misie lubią najbardziej”.

Jest natchnieniem, które pozwala zapomnieć o zmęczeniu, jest nadzieją, która oddala wszelkie zwątpienie i niewiarę w sukces. Jak mówią niektórzy: „pasja daje kopa”.

Jest czymś, czym obdarzeni są Ci, którzy przekraczają granice możliwości, ponieważ nie wierzą jedynie w słowo NIEMOŻLIWE. Nie wiedzą, że coś może być niemożliwe (cyt: .„Większość ważnych rzeczy na świecie została osiągnięta przez ludzi, którzy próbowali dalej, kiedy wydawało się, że nie ma już żadnej nadziei- Dale Carnegie).
Być może masz pomysł na własny biznes ale nie wiesz od czego zacząć, chciałbyś być niezależny i sam decydować o swoim życiu i dochodach ?

Często nie trzeba mieć wielkich środków i pracować przez kilkanaście godzin na dobę, żeby dorobić się fortuny. 
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 ?

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.

Nie wszyscy jednak posiadają odpowiednie predyspozycje w tym kierunku, tak samo, nie wszyscy mogą szefami lub kierownikami. W wielu przypadkach, znacznie

większe talenty zaprezentują osoby, które wolą być pracownikami, znakomicie wypełniają swoje zadania i są jakby stworzone do miejsca pracy, które zesłał im los. Gdyby nawet zaprezentowano im szczególnie lukratywny interes, nie dadzą sobie rady, firma może upaść a fundusze „rozpłyną się im przez palce”.

Tu, na arenę działania wchodzi określenie zwane przedsiębiorczością. PRZEDSIĘBIORCZOŚĆ to działanie zmierzające do racjonalnej efektywnej

koordynacji zasobów gospodarczych firmy. Dostrzeżona szansa musi się przełożyć
na pomysł na biznes, oszacować ryzyko jakie z tego wynika. Innymi słowy, przedsiębiorczość to proces, akt tworzenia i budowania czegoś nowego, oznacza zorganizowanie procesu działań ukierunkowanych w danych warunkach na wykorzystanie nowatorskiego pomysłu w celu wygenerowania korzyści na rynku     ( for profit = ukierunkowanie na zysk).

Poniżej podaję warunki jakie musi spełnić idealny kandydat na przedsiębiorcę, musi je posiadać, choć w części, by myśleć o powodzeniu w prowadzeniu własnej firmy.
Cechy idealnego przedsiębiorcy:
1.  Musi posiąść  umiejętność wykorzystania pomysłów i pojawiających się okazji. 
2. Musi go cechować dynamizm.

3. Nie może uciec również od podejmowania ryzyka, chociażby małego.  Kandydat na szefa własnej firmy powinien nabyć skłonności do podejmowania nowych, ryzykownych i niekonwencjonalnych przedsięwzięć, wykazać się inicjatywą i starać się wdrażać ją w życie.

4. Powinien posiąść umiejętność przystosowania się do zmieniających się warunków.

5. Własny biznes to postrzeganie szans i ich wykorzystywanie.

6. Cechy pożądane biznesmenów to innowacja i motoryka, czyli ekspansywność.

7. Własna inicjatywa to tworzenie bardziej efektywnych form organizacyjnych, to wprowadzenie nowych czynników produkcji, wprowadzenie nowych rynków zbytu i zaopatrzenia.

Drogi Czytelniku, jeżeli masz wrażenie, że chociaż w 25% - tach posiadasz te cechy, do dzieła, możesz pokusić się o założenie własnej, samodzielnej działalności gospodarczej.

Cechy dobrego biznesmena już masz, a pomysł na biznes?

A może masz już pomysł, ale potrzebujesz porady dotyczącej tego, jak zabrać się za rozpoczęcie własnej działalności ?

Możesz najpierw skorzystać z porady specjalnego doradcy w urzędzie pracy. Jeżeli jesteś absolwentem wyższej uczelni ( nie tylko), możesz skorzystać z AIP (Akademicki Inkubator Przedsiębiorczości).

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 PRIVATE EQUITY, VENTURE CAPITAL, ANIOŁOWIE BIZNESU.

Instytucje biznesowe pomogą Ci stanąć na nogi, a jeżeli obawiasz się samodzielnego prowadzenia działalności – możesz liczyć na ich wsparcie. Poznasz także ideę Strategii Błękitnego Oceanu, która może otworzyć Ci oczy na płaszczyzny działania, których nie zakładałeś w swoich rozmyślaniach o biznesie.
O wielu formach pozyskiwania funduszy na własną działalność wspomniałem już w moim poprzednim poradniku pod tytułem „33 pomysły na biznes i 4 kroki do sukcesu”.
Nie chciałbym się powtarzać ( zainteresowanych odsyłam więc do tego poradnika), teraz zajmę się nieco inną tematyką.
Nadal hasłem przewodnim będzie własna działalność i wszystkie aspekty związane z jej zakładaniem, w tym przypadku przyjrzymy się zakładaniu własnej firmy przez dwójkę przyjaciół, Ewę i Adama, lub jak kto woli Adama i Ewę.

Bohaterem głównym tej analizy będzie BIZNESPLAN, który zostanie przeanalizowany szczegółowo, by ułatwić naszym znajomym dokładne przyjrzenie się zakładanemu biznesowi od każdej możliwej strony.

W nagrodę, za wiele dni i nocy poświęconych przez nich na misterne układanie planów i strategii działania otrzymają oni gotowy szablon BIZNESPLANU.

Mam nadzieję, że tak przygotowany dokument uraduje tych, którzy stanęli przed problemem:

„Jak napisać biznesplan?”
Poradnik ten, w takiej właśnie formie został stworzony przede wszystkim w tym celu aby rozwiązać problem tysięcy błądzących w Internecie „dusz” w poszukiwaniu pomysłu i wskazówek niezbędnych do napisania biznesowego planu.

Poszukiwacze dobrego biznesplanu wertują stosy książek, spędzają godziny w czytelniach by opanować tę trudną dla wielu sztukę. Ba, nawet płacą niemałe kwoty za jego sporządzenie.

Skąd go zdobyć ? Jak napisać ? Co w nim ująć ? Jak wyliczyć ?
I na koniec – czy napisany plan zadowoli specjalistę z banku lub innej instytucji do której zostanie skierowany ?

Procedura poszukiwania wynika z różnych powodów:

•
studenci zobligowani są do jego napisania z tytułu wymogu wykładowcy jako zaliczenie z przedmiotu Samodzielna Działalność Gospodarcza (SDG)

•
rozpoczynający działalność, chcący pozyskać finanse na uruchomienie działalności

•
prowadzący już firmę potrzebują tego dokumentu celem pozyskania funduszy na rozwój z tytułu kredytu w banku, bądź funduszu unijnego

Najważniejsze, by był napisany w takiej formie, aby zaspokoić ciekawość i usatysfakcjonować przedstawicieli instytucji, którym zostanie on przedstawiony.

Mam nadzieję, że stanie się on podstawowym narzędziem w biznesie zarówno dla poznających arkana i strukturę biznesu, jak też początkujących i średnio- zaawansowanych biznesmenów, którzy nigdy nie mieli z nim do czynienia.

Są różne instytucje i strony internetowe, które oferują napisanie biznesplanu lecz czy będzie tak perfekcyjny jak ten, który stworzysz na podstawie moich wskazówek ?

No , …..i oczywiście musisz zapłacić, nie mając pewności, że to jest TO o co Ci chodziło.

Po tej lekturze z pewnością nie sprawi Ci już żadnych problemów.
Nie chciałbym sprawić by ta książka była nudna dla tych, którzy przeszli proces rejestracji własnej działalności i prowadzą już własne firmy, więc rozdział o procesie rejestracji nowej działalności mogą sobie „odpuścić”.

Celowo jednak umieściłem ten rozdział ( powtórzyłem), zakładając, że niniejszy poradnik znajdzie się również w rękach osób, które szukają właśnie pomysłu na zmiany w swoim życiu, a te informacje będą im pomocne. Cała publikacja będzie stanowiła zatem kompletne przygotowanie dla takich właśnie nowicjuszy.

Chciałbym również przybliżyć wszystkim ( w szerszym zakresie niż we wspomnianym wyżej poradniku) zasady, które rządzą naszym życiem oraz biznesem, które być może już stosowałeś, nawet nie wiedząc o tym, a które nadal się sprawdzają i pozwalają lepiej zarządzać firmą.

Mowa tu o ZASADZIE PARETO i drugiej zasadzie związanej z PARETO ( Diagram Pareto-Lorenza) czyli zasadzie ABC oraz stosowanej często strategii SYNERGII. Do analizy rynku oraz konkurencji pomocna będzie analiza 5 sił Portera.

W dalszej części przybliżę Tobie, Czytelniku, kilka innych niż jednoosobowa firma, form zakładanej działalności.

Przyszła kolej na założenie spółdzielni, stowarzyszenia lub fundacji.

Zapoznam Cię również z „klubem trzech panów F” , a nazywają się : FACTORING, FORFAITING I FRANCHISING.

Zajmę się teraz również bardziej szczegółowo formami pozyskiwania kapitału przez

Aniołów Biznesu i poznasz co to jest STRATEGIA BŁĘKITNEGO OCEANU.

Drogi Czytelniku, wybacz, że będę się do Ciebie zwracał „per TY”. Często może się okazać również, że zapomnę napisać Ty, Ciebie lub Tobą  z dużej litery. To być może wyniknąć z tego, że w ferworze walki o szybkie oddanie poradnika do druku, mogło mi to umknąć. Proszę o wybaczenie.

Ta forma na pewno zbliży nas do siebie, a mnie ułatwi pisanie ( nie będę musiał poszukiwać wyszukanych form by oddać własne myśli oraz nie będę zmuszony do analizy czy przypadkiem nie dokonałem powtórzeń tych zaimków osobowych).

Po wtóre, proszę traktować określenie TY jako ON, ONA ( niech TY będzie kobietą lub mężczyzną). Proszę również o traktowanie słów kierowanych do Ciebie ( byłeś , napisałeś , zrobiłeś,….) jako Czytelnika, a nie tylko osobnika płci męskiej. Jest to dowód na brak moich uprzedzeń w kwestiach damsko-męskich, uważam, że sukces to nie kwestia płci lecz osobowości. Ponadto pozwolę sobie na małą dygresję, że w wielu sytuacjach życiowych bardziej bliskie są mi istoty płci pięknej ( między nami mówiąc, jestem cichym ich wielbicielem, ha,ha,ha!).

Chcę dodać jeszcze, że moim zamiarem nie jest zanudzenie Czytelnika zbędnymi informacjami na poziomie naukowym czy uniwersyteckim, poradnik ten nie jest także rozprawą na temat biznesu. To pozostawiam mędrcom większym ode mnie, gdzież mi się z nimi mierzyć !

Pomysł na taki właśnie poradnik narodził się z potrzeby, tak jak tysiące innych. Będąc niedawno jeszcze „żakiem”( czytaj: studentem), w ramach swoich uczelnianych obowiązków sprostania pracy semestralnej w ramach pożytecznego

przedmiotu nauki, jakim jest: Samodzielna Działalność Gospodarcza, stanąłem przed problemem: Jak napisać biznesplan ?

Masz więc kolego już odpowiedź na pytanie. Sam musiałem przewertować wiele kartek i przejrzeć wiele stron, by poznać jego arkana, planu, jak GO napisać.

Z całej tej teorii powstał tak duży materiał, że mogę nim „obdzielić” potrzebujących.

By nie być potraktowanym przez „starych wyjadaczy” jako żółtodziób, który „wychodzi przed szereg”, wspomnę, że mam już za sobą wiele zim ( jak mówią moi przyjaciele indianie) i prowadziłem lub prowadzę kilka „biznesów”, a może określę to małymi pomysłami, które raz uruchomione pracują jak „perpetum mobile” (czasem się zacinają, więc trzeba je „naoliwić”).

Pomyślałem więc, że mam prawo do przedstawienia „swojej wersji wydarzeń”, bądź nie bądź, przeżyłem i nadal testuję wiele doświadczeń na własnej skórze.

Daje mi to prawo (chyba) do swobodniejszego wypowiedzenia się na wiele tematów, nie boję się nawet o pokuszenie się wyartykułowania, w metaforycznej formie, śmiałej propozycji: Czytelniku,: „wal do mnie jak w dym!”

Przyznam się także, że wprowadziłem w życie wiele z opisywanych przez mnie pomysłów na biznes (zapraszam do poradnika: „33 pomysły na biznes i 4 kroki do sukcesu” Wydawnictwo Złote Myśli) a kolejne z nich nadal wprowadzam, więc opisywane tu charakterystyki biznesów są sprawdzone, mogę autorytatywnie wypowiedzieć się na ich temat.

Część tematów natomiast, jest dobrze znana moim znajomym i przyjaciołom, pozwoliłem sobie więc zaczerpnąć te pomysły do niniejszego „pamiętnika”, korzystając z ich uprzejmości i przyzwolenia ( cześć im za to ).

Wystąpiłem zatem także w roli narratora dziejących się obok mnie wydarzeń. Hola, hola!

Już się zagalopowałem! A miało być krótko, jasno i na temat.

Tak dzieje się, gdy opanowuje mnie wena twórcza. Mało brakuje, bym zaczął pisać wierszem. Ha, ha, ha !

Wróćmy do tematu.

Połączyłem więc praktykę z teorią i „owoc z tego drzewa” można zrywać, nie jest robaczywy.

Tak jak wspomniałem wcześniej, chcę podać Ci prosty przepis na Biznes Plan.
W założeniu ma być:
• przystępny,
• przejrzysty,

• prosty,
by dotarcie do interesującej każdego informacji było szybkie i nie zaowalowane długimi wywodami.

Mogę dodać także, że skorzystałem tu z Zasady Pareto, którą opisuję dalej, a która pozwoli czytającemu zaoszczędzić 80 % cennego czasu na przyswojenie interesującego go materiału, przy wykorzystaniu jedynie 20%, które wystarcza na opanowanie tego tematu.

Czyli poznasz tu proste zasady JAK NAPISAĆ BIZNESPLAN.
Tyle w kwestiach formalnych, a teraz „do roboty”.

Odpowiedzmy sobie więc na pytanie:
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 pozorom, nie jest najważniejszy !
Na efekt końcowy przedsięwzięcia ogromny wpływ mają poniższe czynniki:

•  niezachwiana wiara w osiągnięcie sukcesu,

•  determinacja i konsekwencja w dążeniu do celu,

•  stopniowe zdobywanie doświadczenia w działaniu,

•  uczenie się na popełnionych błędach i wyciąganie z nich wniosków

czyli PASJA, 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 Tobą, gdy Twoje plany się spełnią. Niech ta wiara mobilizuje Cię do działania, podążaj za celem i nie pozwól by umknął Twojemu wzrokowi.

Zanim jednak przejdę do teorii biznesowej, zapoznam Cię Czytelniku, a może raczej przypomnę lub uświadomię o rzeczach, które być może znasz.

Zanim przybliżę Ci, „strategię błękitnego oceanu”, która jest WIELKĄ TAJEMNICĄ (?) i źródłem osiągnięcia sukcesu (piszę o niej na końcu niniejszego poradnika), uwierz mi, tak jest ( może wielką tajemnicą nie jest dla tych, dla których to jest oczywiste, ale jest dla tych, którzy nie mieli okazji uzmysłowić sobie skuteczności działania „niszowych branż” i segmentów rynku, jest to PRAWDZIWA EUREKA !,

powiem Ci jakie są : DWIE NAJWAŻNIEJSZE  TAJEMNICE SUKCESU !!! .

Dla części osób nie jest to tajemnicą, być może obcują cały czas z tymi zasadami i wydaje im się to normalne.

Dla innych natomiast może to być ODKRYCIE na skalę XXI wieku!

Uprzedzę tylko, że może to zaskoczyć wiele osób, część uzna to za matactwo, stwierdzą, że „sprzedaje się” im to, co oczywiste. Ale czy nie zdarza się, że nie zauważamy rzeczy, które są obok nas, nad którymi się nie zastanawiamy ? Czasami proste rozwiązania są najtrudniejsze do znalezienia, ale są najskuteczniejsze ze względu na niski koszt wprowadzenia, wprost proporcjonalny do uzyskanego efektu.

No, dobrze. Wyjawię tę tajemnicę wszechobecną.

Ale,...., najpierw zastanówmy się:

–    dzięki komu osiągamy sukces w biznesie ?
–    kto decyduje o wielkości naszych obrotów handlowych?
–    dzięki komu zyskujemy najwięcej?
–    KTO JEST NASZYM „BOGIEM”, do którego się modlimy?
Odpowiedź:

–    KLIENT. Tak. KLIENT, nasz PAN !
A drugie, to co?

Mamona ! Finanse, kasa, pieniądze, „dieńgi”, money, many, …, szmal, czy jak tam inaczej to nazwiemy.

Zniecierpliwieni malkontenci ze złością wycedzą: powiedz, ŻE WRESZCIE!  CO TO JEST? A konkretnie?

To proste.

ZYSK. Mamy więc: klient i zysk. Jedno związane jest z drugim. Klient daje zysk. Kto więc jest naszym nadrzędnym celem?

- KLIENT
DWA, i tylko 2-a kroki do sukcesu firmy:
1. OCENA PRODUKTU ( POTRZEBA I POŻĄDANIE) przez

odbiorcę - z punktu widzenia korzyści jakie przynosi klientowi (czyli stopnia, w jakim produkt zaspakaja jego potrzeby i jest przez niego pożądany).  Przez produkt docieramy do klienta.

Właśnie tak pojęta wartość produktu jest źródłem dochodów i zysku firmy.
2. RACJONALNE WYKORZYSTANIE KAPITAŁU, czyli pieniędzy zainwestowanych w firmie i wykorzystanych do wytworzenia określonych dóbr (produkcji ) i zaoferowania (marketing) uzyskanych produktów klientowi.

Widzisz ? Takie proste !

Po głębszym zastanowieniu, przyznasz rację.

Czy jest coś jeszcze tak oczywistego, co może przynieść korzyści bez wielkiego wysiłku?
Tak, to unikalne produkty i segmenty rynku.

Wykorzystaj więc STRATEGIĘ BŁĘKITNEGO OCEANU, o tym potem ( str. 225 ).

Czas teraz na teorię przetestowaną w praktyce.

2. Mapy myśli, zasada Pareto i ABC, analiza  

    Portera oraz efekt synergii i dźwigni finansowej.

2.1.  Mapy myśli.
Pierwszą rzeczą, którą chcę Ci przedstawić Czytelniku są MAPY MYŚLI.

Zapytasz: czym one są i jak je wykonać ?
Nie bez przyczyny, rozpoczynam wstępne zaznajomienie Cię z pewnymi zasadami i strategiami działania zarówno w życiu jak tez biznesie, właśnie od map myśli. Poradnik ten napisałem również na bazie stworzonej mapy, szkicu, rysunku, planu czy projektu całego zamierzenia.

Mapy są narzędziem do wizualizacji, którego celem jest ułatwienie wydajnego myślenia. Jest to diagram obrazujący pomysły, myśli, zadania i inne elementy związane z centralnym zagadnieniem lub pomysłem. Używa się ich do tworzenia, wizualizacji, klasyfikacji i strukturyzacji pomysłów i myśli.

Mapa myśli to diagram zorientowany na obrazy, reprezentujący rozmaite powiązania pomiędzy różnymi informacjami. 
Ułatwia przeprowadzenie tzw. „burzy mózgów" związanej z rozwiązaniem dowolnego problemu poprzez prezentację tych powiązań w nieliniowym układzie graficznym.

Jest to najbardziej wydajny i naturalny sposób przekształcania ulotnych pomysłów i myśli w widoczną i schematyczną mapę
Mapy myśli są to techniki tworzenia planów własnych zamierzeń i projektów w sposób graficzny, polega to przede wszystkim na rysowaniu własnych zadań do wykonania w postaci kółek, kwadratów, i tym podobnych figur, w których wpisujemy daną czynność, którą mamy zamiar wykonać, następnie prowadzimy odcinki linii prostych lub łamanych, które łączymy z kolejnymi figurami, w które wpisujemy następne w kolejności zadania, które mamy do zrealizowania.

W ten sposób powstaje niby-obrazek, niby-bazgranina przedszkolaka, w której kreski łączą obrazki. Mapy myśli to, innymi słowy, narysowana struktura naszych myśli.

Jest to graficzny rysunek tego co mamy zrobić, przypominający strukturę molekularną atomu.

Taka metoda gromadzenia wiedzy pozwala przypomnieć sobie i łatwo kojarzyć poprzednio przyswojone informacje. Najczęściej mapy złożone są z obrazków, symboli, słów i linii. Wszystkie te elementy są rozmieszczane intuicyjnie, w zależności od ich skali ważności. Można je łączyć w grypy, gałęzie i obszary.

Mapy myśli możemy charakteryzować według schematu przepływu oraz zarysu.
1. Schemat przepływu.
Schemat przepływu obrazuje logikę sposobu myślenia. Niektóre sposoby myślenia wymagają przepływu promienistego (gwiaździstego), inne są liniowe, genealogiczne, dwu- lub 3-modalne. O strukturze mapy myśli decyduje wybór najlepszego rozwiązania w celu przejrzystej i optymalnej prezentacji sposobu myślenia.

2. Zarys.
Zarys przedstawia zależności i hierarchie. Hierarchia obrazuje zależność między poziomami nadrzędnymi i podrzędnymi. Myśl czy też pomysł mogą zostać rozdrobnione na podrzędne zagadnienia. Wówczas zagadnienie macierzyste staje się dla nich zagadnieniem wyższego poziomu w mapie myśli.

  Aby łatwiej uzmysłowić Ci o co chodzi z „tymi mapami”, spójrz na poniższy rysunek:

[image: image1.jpg]



                                     Autor: charmainezoe / flickr.com

Dzięki tworzeniu map myśli pobudzane są obydwie półkule ludzkiego mózgu, w przeciwieństwie do tradycyjnego zapisywania notatek. Poprzez użycie m.in. rysunków, symboli, słów, kolorów, i efektu trójwymiarowości uaktywniają się wszystkie ośrodki mózgu.
Pobudzona zostaje wówczas zarówno prawa półkula, odpowiadająca za :

 naszą wyobraźnię,

 marzenia,

 postrzeganie przestrzeni,

jak i lewa półkula, której domeną są:

 logika,

 analiza,
 linearność,

 słowa i liczby.

Jak narysować mapę myśli?
1.Przygotuj dowolną kartkę papieru oraz zestaw kolorowych długopisów, flamastrów lub kredek.

2.Ułóż kartkę poziomo. Dlaczego? Są dwa powody dla których warto to zrobić :

- Nasze pole widzenia jest większe w płaszczyźnie poziomej niż w pionowej.

- Gdy piszemy jakieś słowo to zajmuje ono więcej miejsca poziomo niż pionowo ( dzięki temu możemy więcej na niej zmieścić).

3.Na środku kartki narysuj obrazek, który będzie obrazował kluczowy temat mapy myśli, będzie to meritum twoich działań, główny cel do którego zmierzasz.( może posłużę się przykładem pisanego przez mnie poradnika, będzie to prostokąt z napisem „MÓJ poradnik” lub rysunek otwartej książki.

4.Do centralnie umieszczonego prostokąta (książki) dorysuj główne gałęzie (linie), prowadzące do kolejnych rysunków lub figur ( np. koła lub kwadraty), które będą symbolizowały np. planowane przeze mnie rozdziały książki ( nagłówki rozdziałów). Opisz je przy pomocy obrazków lub słów kluczowych, określających tematykę danego rozdziału,

5.Do głównych rozdziałów dorysuj kolejne mniejsze poziomy (podrozdziały), tzn. od symbolu rozdziału poprowadź kolejne linie, niczym kolce wystające ze skorupki zielonego kasztana ( lub kolce jeżozwierza). Od nich z kolei będą odchodzić promienie w różnych kierunkach, które odzwierciedlą wątki tematyczne rozwinięte w danym rozdziale poradnika. Wątki natomiast mogą się połączyć strzałkami z mniejszymi figurami, które będą symbolizować

ważne reguły, wykresy lub tabele.

Im dalej od centralnego rysunku tym linie te powinny być coraz cieńsze, a słowa z nimi związane (lub rysunki) mniejsze.
A oto kilka kolejnych przykładów schematów przepływu map, posłużę się tu symbolicznymi określeniami:

- wersja gwiaździsta (promienista), przypominająca gwiazdę z jej ramionami

- wersja linearna ( liniowo ułożone „odnogi” głównego tematu),

- wersja dwu- lub 3-modalna ( dwa rozdziały i wiele podrozdziałów)

- wersja genealogiczna ( przypominająca drzewo genealogiczne, obrazujące schemat zależności obrazujący koligacje rodzinne począwszy od protoplasty rodu.

Przykładowe mapy myśli:
[image: image2.png]



Mapa z www.inspireo.com
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Mapa z www.kuzniasukcesu.net
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Mapa z www.webportals.wortale.net
Mapy myśli mają wiele zastosowań osobistych, edukacyjnych, naukowych i biznesowych.
Życie osobiste a mapy myśli :
 zapisywanie zadań do wykonania i osobistych planów

 porządkowania myśli

 precyzowania pomysłów

 organizacja pracy i oszczędność czasu

 analiza i rozwiązywanie problemów

Edukacja i nauka z mapami myśli to:
 łatwa nauka do egzaminów ( nakreślenie głównych wątków, a następnie kolejnych i ich rozwijanie

 przygotowywanie sprawozdań

 notowanie w skrócie długich, monotonnych opisów i wykładów

 przygotowywanie sprawozdań

 prezentowanie strategii postępowania w procesach twórczych

Zdecydowanie pomagają w biznesie w :
 precyzowaniu pomysłów i porządkowaniu myśli

 planowaniu i zarządzaniu projektami

 organizacji szkoleń i spotkań

 współpracy i komunikacji z innymi

Zalecenia dotyczące tworzenia map myśli:
Tworzenie map myśli nie jest koniecznością, nie jest także zabawą, wierz mi, pomaga w orientacji w całym gąszczu szczegółów, rozdziałów, podrozdziałów. Pozwala zachować tok myślenia, gdy jeszcze nie masz sprecyzowanego spisu treści. 
Pozwala odnaleźć zapomniane zagadnienia, łatwo możesz do nich wrócić i kontynuować fabułę książki. W trakcie pisania niniejszego poradnika często zdarzało mi się umieścić w jednym z kolejnych rozdziałów, zasadę biznesową, która według wcześniej narzuconych przeze mnie reguł powinna się znajdować w rozdziale: Zasady, reguły i strategie. „Wycinałem” więc opis reguły, przenosząc go do właściwego segmentu książki, pozostawiając jedynie odnośnik do szczegółowego opisu. 
W gąszczu myśli, w stanie zmęczenia i obciążenia mózgu natłokiem
informacji, wielokrotnie nie byłem w stanie przypomnieć sobie, gdzie umieściłem potrzebny mi temat, by do niego wrócić. Byłem zmuszony „przewijać” kilkadziesiąt stron poradnika w poszukiwaniu interesującego mnie akapitu. Dodam jeszcze, że dla ułatwienia sobie pracy, przy każdej kolejnej gałęzi umieszczałem numer strony, mogłem więc bezproblemowo wrócić w każdej chwili do interesującego mnie wiersza. Podobnie wygląda sytuacja przy planowaniu związanym z zakładaniem firmy. Ewa i Adam, planują wiele nowych rzeczy, wpadają ciągle na nowe pomysły. Powinni więc w prosty sposób zanotować każdy pomysł w postaci kółeczka podpiętego do każdego ważnego zadania, które przed nimi stoi. Nie zapomną wówczas o żadnym szczególe. Nie będą tracić czasu na wnikliwe przeglądanie zawiłych notatek.

 Pisz czytelnie i rysuj wyraźnie. Niewyraźne pismo utrudni zapamiętywanie.

„Rzut oka” na kartkę papieru wystarczy, by odczytać to co przedstawia mapa.

 Gałęzie mapy myśli powinny się rozchodzić promieniście, od obrazka w centrum do brzegów kartki. Zastosuj odpowiednie nachylenie gałęzi, tak, by łatwo było odczytać napisane słowa.

 Słowo kluczowe (opis przy linii) powinno przylegać do gałęzi, którą opisuje, gęstość linii nie powinna być zbyt duża, by nie tworzyły labiryntu trudnego do rozszyfrowania

 Gałąź niższego poziomu rysuj tak, aby była połączona z gałęzią, od której się wywodzi ( przykład: wersja genealogiczna)

 Główną gałąź wraz z jej odgałęzieniami ( np. rozdział z podrozdziałami )
możesz otoczyć dodatkową linią. Stworzenie takiej „otoczki” dzieli mapę na segmenty i ułatwia umysłowi zapamiętywanie.

 Używaj kolorów. Możesz stosować inne kolory dla każdej głównej gałęzi wraz z jej odgałęzieniami. Możesz również przypisać kolorom określone znaczenie, np.: czerwony = bardzo ważne.

 Wstawiaj symbole i obrazki gdzie tylko możesz. Pamiętaj jedynie, byś wiedział co każdy z nich oznacza (umieść legendę poniżej mapy).

Naukowcy twierdzą, że mapy myśli są lepszą formę prowadzenia notatek niż formy tradycyjne, gdyż pozwala wykorzystać pełny zakres umiejętności ludzkich obu półkul mózgowych, co aktywizuje nieużywany potencjał intelektualny. Badania wykazują znacznie lepsze efekty zapamiętywania i przypominania sobie za pomocą graficznej prezentacji niż opisu tekstowego.

Ewidentne korzyści z tworzenia myślowych map:
 Zapamiętywanie : łatwo przypomnieć sobie informację, którą można sobie wyobrazić graficznie i oglądać "oczyma duszy"

 Zrozumienie : pozwalają dostrzec całość zagadnienia w ujęciu globalnym.

Poprawiają i ułatwiają zrozumienie zależności i wzajemnych powiązań.

 Skupienie: pozwalają skupić się wydajniej na zadaniu poprzez przyciągnięcie uwagi i umożliwienie użycia wszystkich kluczowych umiejętności równocześnie.
 Organizacja: pomagają dopilnować nawet najdrobniejszych szczegółów przyjęć, wyjazdów, projektów i wszelkich innych przedsięwzięć.

 Myślenie: to metoda łatwej organizacji i analizy wszelkich zagadnień.

 Szkolenia: ułatwiają i przyspiesza przygotowanie i prowadzenie.

 Nauka: zwiększają komfort nauki, powtarzania, przygotowania do egzaminów. Zmniejszają obciążenia pracą, powodują wzrost wiary we własne możliwości intelektualne.

 Prezentacja: umożliwiają przygotowanie i prezentację bardziej zrozumiałej, swobodniejszej i perfekcyjnej wypowiedzi.

 Negocjacje: wszystkie kwestie do poruszenia, pozycja przetargowa i zakres 
    ustępstw na jednej kartce, łatwe negocjacje

 Spotkania: ułatwiają i przyspieszają wszelkie zadania od planowania do zarządzania czasem

 Planowanie: pozwalają na zgranie wszystkich szczegółów i aspektów na pojedynczej kartce.

 Komunikacja: są źródłem zwięzłości i klarowności.

 Burze mózgów: ulotne myśli i pomysły mogą być formułowane i oceniane we właściwy i wydajny sposób.

Podam Ci teraz, przyjacielu, znakomite strony internetowe, gdzie możesz zapoznać się bardziej szczegółowo z mapami myśli oraz pobrać legalnie gratisowe programy w polskiej wersji językowej do tworzenia map myśli:

http://www.enauczanie.com/authoring/mapy-mysli/oprogramowanie-do-pobrania/mapy-mysli--- freemind
FreeMind, to w pełni darmowy (GPL) program do tworzenia map mentalnych. Jest obecnie bezkonkurencyjny w klasie oprogramowania darmowego. Dobrze współpracuje z Internetem (oparty na JAVA, linki, możliwość eksportu mapy do WWW (jako map lub wygodnych list).

Został wyposażony w proste mechanizmy oznaczania i sygnalizowania terminów, dzięki czemu można się pokusić o stosowanie go przy wspomaganiu projektów.

http://www.blumind.pl/blumind/
Blumind to edytor do szybkiego tworzenia inspirujących map myśli. Program zachęca intuicyjnym w użyciu, polskim, prostym interfejsem, zbliżonym do pakietu biurowego MS Office.

Darmowe oprogramowanie dedykowane dla jest dla systemu Windows.

Funkcje Blumind:
 Podstawowa – tworzenie map myśli (mind map), edycja, przeglądanie, drukowanie i inne

 Prosty i łatwy interfejs użytkownika, edycja wielu dokumentów (w zakładkach).

 Obsługa różnych układów wykresu, takich jak: schemat organizacyjny, schemat w formie drzewa, schemat logiczny, itp.

 Eksport do różnych formatów, w tym wszystkie popularne formaty 
grafiki rastrowej, wektorowej (svg), tekst itp.

 Motywy, tematy które mogą być dostosowywane przez użytkownika lub zainstalowane z zewnątrz. Możliwość dostosowania do swoich potrzeb, zmiany kolorów, wielkości czcionek itp.

 Ikony, paski postępu zadania i inne elementy.

 Indywidualnie modyfikowane skróty klawiaturowe.

 Minutnik, timer do odliczania ustalonego czasu.

 Wyszukiwarka tekstu z możliwością zamiany na inny tekst.

Powyższa informacja pochodzi ze strony:
http://www.blumind.pl/blumind/
Źródła powyższego materiału: http://zaplanujbiznes.pl/narzedzia-biznesu/mapy-mysli/ http://www.enauczanie.com/authoring/mapy-mysli/oprogramowanie-do-pobrania/mapy-mysli--- freemind

Inne oprogramowania do tworzenia map myśli znajdziesz na stronach:

http://www.mindmapper.pl/

 HYPERLINK http://mapul.com/ 
 http://mapul.com/

 HYPERLINK http://www.comapping.com/ 
 http://www.comapping.com/

 HYPERLINK http://www.xmind.net/ 
 http://www.xmind.net/

 HYPERLINK http://www.mindomo.com/ 
 http://www.mindomo.com/
2.2.   Zasada PARETO
Zasadę Pareto (The Law of Vital Few and Trivial Many - Prawo żywotnej większości i błahej większości) należy traktować bardziej uniwersalnie. Ma ona zastosowanie w bardzo wielu dziedzinach nauki, a nawet życia.

Zasada 80/20 głosi, że 80% wyników wypływa tylko z 20- tu procent przyczyn, inaczej mówiąc skromniejszymi środkami i mniejszym wysiłkiem można osiągnąć większe efekty. Schemat leżący u podstaw tej zasady został odkryty w roku 1897 przez włoskiego ekonomistę Vilfreda Pareto.

Vilfredo Pareto stwierdził, że 80% dóbr materialnych znajduje się we władaniu 20% ludności. To prawo jest bardziej ogólne i nie dotyczy tylko posiadania dóbr materialnych, np.: 20% najlepszych pracowników generuje 80% przychodów w danej firmie, na wykonanie 20% zadań poświęcimy 80% czasu, 20% poświęconego czasu przynosi 80% zysków, itp.

Zasada pozwala wybierać priorytety oraz ułatwia organizację czasu, przez co osiągamy maksymalne wyniki w minimalnym czasie.

Ułatwia też organizację pracy.

W życiu ciężko jest rozpoznać która część jest odpowiedzialna za wyniki, nie jest to takie proste. Poprzez wyrobienie w sobie postawy analityka, należy zastanawiać się nad każdym działaniem i jego skutkami. A następnie wybrać tylko te, które rzeczywiście są optymalne, które dają najwięcej efektów.

Wiedza o zasadzie Pareto może być również przydatna w pracy w grupie, wiedza o efektywności pracy różnych pracowników, przy wykonywaniu różnych czynności, może naprawdę dać nam wskazówki, które będą potrzebne przy rozdzielaniu prac w pracy nad projektem.

Zasada Pareto nie jest wszechobecna, jest jednak na tyle często zauważalna, że warto brać ją pod uwagę prowadząc swój biznes.

Zasada ta nie działa z idealną precyzją, stosunek może wynosić 70/30, 90/10 lub

75/25, itd.

Ogólnym jej podsumowaniem jest jednak to, że:
mała część ze wszystkich przyczyn jest
odpowiedzialna za większą część rezultatu.
Odniesienie zasady Pareto do własnego biznesu.
Wprawdzie zasady Pareto nie można wykorzystać jako ostatecznej i jedynej wyroczni, pozwala ona jednak na dokonanie wielu ciekawych obserwacji i może prowadzić do ważnych refleksji.

Czy jesteś w stanie wskazać aspekty kluczowe dla realizacji celów Twojej firmy? Obserwując własny biznes warto poszukiwać przejawów zasady 80/20 i wykorzystywać możliwości, które ona ze sobą niesie.

Zaobserwuj jakie czynniki w działaniu Twojej firmy mają wpływ na wyniki, znajdziesz wówczas informacje, że są takie zdarzenia, które przy minimalnym nakładzie sił i środków, dają zaskakująco dobre wyniki.

Inne natomiast, pomimo poświęcenia ogromnych sił, starań i środków, przynoszą dla odmiany marne efekty.

To są czynniki mające wpływ na sukces przedsiębiorstwa.
Na nich, przede wszystkim, powinna skupić się uwaga właścicieli firmy i wokół nich powinna być budowana strategia.

Pozostałe czynniki są mniej znaczące, i często niezbędne do działania, powinny być jednak realizowane tak, aby angażować jak najmniej zasobów i środków.

[image: image7.png]


Przykłady wykorzystania ZASADY PARETO we własnej firmie:

1. Okazuje się, że nie więcej niż 20% z ogółu działań przedsiębiorstwa ma aż

80% wpływu na jego rezultaty.

Przeanalizuj wówczas poniższe aspekty:

*  Jakie to są czynności ?                                                                                         *  Jakie są przyczyny słabego wpływu na wynik tych czynników ?

*  Z których zadań możemy zrezygnować bez uszczerbku dla przedsiębiorstwa ?

*  Czy może jakieś działania można uprościć ?

*  Czy z pewnych produktów lub usług możemy zrezygnować ?

2. Być może 80% czasu pracy wymaga wykonania tylko 20% czynności ?

Warto zastanowić się wówczas :

*  Czy może dałoby się te czynności przyspieszyć lub uprościć ?

*  Może warto skorzystać z usług zewnętrznych ?

*  A może zainstalować maszynę, która usprawni ten proces ?

*  A może pracownicy są mało-wydajni lub nie są wystarczająco zmotywowani do pracy ?

*  Czy zdania są właściwie realizowane ? Wyeliminuj zbędne czynności lub oddeleguj zbędnych pracowników do innych zadań.

3. 20% sprzedawców generuje 80% przychodów.

Więc:

*  Czy potrzebujemy w takim razie tak wielu pracowników ? *  Może zorganizować naradę i zapytać o przyczynę ?

*  Może szkolenie rozwiąże problem ?

*  Być może spadł poziom motywacji lub identyfikacji z firmą dla tych pozostałych ?

4. 20% usług lub wytworzonych produktów generuje 80% kosztów.

Szukajmy oszczędności w tych 20 % - tach.

*  Może zrezygnować z tych produktów a zwiększyć produkcję pozostałych ?

*  Znajdź produkty komplementarne i substytuty, które wspomogą efekty.

5. Często 20% wydatków na reklamę przyczynia się do 80% rezultatów.

*  Może ograniczyć w takim razie wydatki na reklamę ?

*  Zastanówmy się nad formą reklam, może coś zmienić ?

*  Może zrezygnować z pewnych form reklamy i zaoszczędzić środki ?

6. 20% klientów firmy przyczynia się do 80% jej dochodów.

Przeanalizuj więc:

*  Cechy tych klientów, czym różnią się od pozostałych.

*  Jak sprawić by pozostali klienci dorównali tym 20-procentowym ?

*  Jak zdobyć więcej takich klientów ?

*  Jakie czynniki są poświęcone na obsługę klientów pozostałych ?

*  Czy opłaca się utrzymywać relacje ze wszystkimi klientami z pozostałych

80%, a może z nich zrezygnować a poszukać innych ?

Powyższe przykłady to tylko czubek góry lodowej rozważań, do których może skłonić analiza Pareto 80/20.

Jej największą zaletą jest zmuszenie zarządzających firmą do rozważenia zależności przyczynowo-skutkowych w ich przedsiębiorstwach.

Wymaga ona zadawania szczegółowych pytań na temat tego, co dokładnie wpływa na osiągane przez firmę rezultaty.

Zasada Pareto, choć czasem wydaje się nieco uniwersytecka, bardzo często ułatwia

„odsianie ziarna od plew" i skupienie się na tym, co naprawdę ma sens i daje wymierne rezultaty oraz odrzucenie tego, co zabiera czas i odwraca uwagę od czynników sukcesu kluczowych dla przedsiębiorstwa.

Zasada ta nie działa z idealną precyzją. Jest jednak na tyle często zauważalna, że warto brać ją pod uwagę prowadząc swój biznes.

Ważne wnioski i sugestie :

- Zasady Pareto nie można wykorzystać jako ostatecznej i jedynej wyroczni.
- Prowadzi jednak do interesujących refleksji.
- Prowadząc własny biznes, warto poszukiwać przejawów istnienia zasady

  80/20 i wykorzystywać możliwości, które ze sobą niesie.
 -  To są czynniki sukcesu przedsiębiorstwa. Na nich przede wszystkim     powinna skupiać się uwaga właściciela firmy. Wokół nich powinna być tworzona strategia działania.
 -  Wszystkie pozostałe aspekty (20%), chociaż często niezbędne do działania, powinny być realizowane w taki sposób, aby angażować jak najmniej zasobów firmy.

Jej największą zaletą jest zmuszenie zarządzających do rozważenia zależności przyczynowo skutkowych w ich przedsiębiorstwach.
Wymaga ona zadawania szczegółowych pytań na temat tego, co dokładnie wpływa na osiągane przez firmę efekty.
-  Zasada Pareto, choć czasem wydaje się zbyt naukowa, bardzo często ułatwia skupienie się na tym, co naprawdę ma sens

-  Skontroluj wydatki, być może 20% przecieków finansowych powoduje 80%

niepotrzebnych wydatków.

-  Nie staraj się załatać dziury finansowej, przez którą tracisz 100 zł rocznie, jeśli masz nawyk, przez który tracisz 100 zł miesięcznie.

-  Skup się na tych elementach działań, w których jesteś najbardziej produktywny i wykorzystaj je do maksimum.

-  Jeżeli podwoisz te 20% swojego czasu, kiedy jesteś najbardziej produktywny, osiągniesz niesamowite efekty, i to pracując mniej.

-  Ogranicz te elementy które występują podczas pracy, a które powodują niską produktywność

Wniosek ostateczny:


Przeanalizuj firmę pod kątem zasady Pareto.

Wybierz te działania, które wychodzą Ci najlepiej i skup się na nich.

Pamiętaj, że każdy może być w czymś dobry, ale nikt nie jest dobry we wszystkim .

Źródło: Katarzyna Szumnarska ,Wybrane zagadnienia zarządzania jakością, pod red. Romualda

Kolmana, wydawnictwo WSAiB w Gdyni www.centrum.jakosci.pl
2.3.    Analiza ABC
Diagram Pareto - Lorenza, nazywany również metodą ABC, prawem nierównomierności rozkładu lub prawem 20-80, używany jest w celu identyfikacji i oceny istotności analizowanych zagadnień.

O analizie ABC można przeczytać prawie w każdym podręczniku do zarządzania. Analiza ABC jest pewnym rozwinięciem Zasady Pareto.

Stanowi ona uniwersalną metodę wyznaczania priorytetów. Pozwala wyciągnąć wnioski i opracować zalecenia odnośnie działań zmierzających do doskonalenia wyrobu lub usługi.

Analiza ta należy do najprostszych metod wyznaczania priorytetów.
Jest to fundamentalna zasada porządkowania elementów w zbiory o podobnych cechach, ze względu na interesujące nas kryterium. Jest niezastąpionym narzędziem wszędzie tam, gdzie musimy zarządzać tysiącami pozycji i rozpatrywanie każdego elementu z osobna jest niemożliwe. Wtedy wprowadza się zarządzanie grupami o podobnych cechach, a podziału na grupy dokonuje się metodą ABC.

Metoda ABC wśród wielu swoich zastosowań znalazła miejsce w logistyce. Stosowana jest najczęściej do podziału produktów /zapasów według wartości sprzedaży za dany okres na trzy grupy o różnej ważności dla firmy. Oczywiście wartość sprzedaży netto to tylko przykładowe kryterium.

Wybór cechy grupowania zależy od tego jaki efekt chcemy osiągnąć, przykładowe kryteria to:

· Wartość 

· Zysk

· Rotacja

· Ilość

· Jakość

· Użyteczność

· Trafność prognoz

Także liczba grup jest umowna, jeżeli z jakiś uzasadnionych powodów potrzebujemy podzielić asortyment na 4 grupy, nie ma ku temu przeciwwskazań.

Ogólna zasada mówi, że osiąganie określonych celów będzie najbardziej efektywne, gdy zajmiemy się tylko przyczynami powodującymi największy wzrost rezultatów.

Procedura przeprowadzania analizy według metody ABC sprowadza się do:

• identyfikacji rodzajów rozpatrywanych zagadnień (np. rodzajów wad),

• określenia przedziału czasowego (dzień, zmiana, rok itp.) w celu późniejszego porównywania efektów wprowadzonych zmian,

• ustalenia częstości występowania poszczególnych kategorii (np. przyczyn, wad),

• uszeregowania kategorii wg malejącej częstości występowania, obliczenia częstości procentowych oraz skumulowanych,

• ustalenia skal na osi pionowej (najczęściej przyjmuje się bezwzględną częstość występowania oraz procent skumulowany) i poziomej (kategorie),

• naniesienia na wykres słupków odpowiadających częstości dla poszczególnych kategorii (wykres Pareto) i krzywej dla procentów skumulowanych (krzywa Lorenza), w kolejności od największego do najmniejszego nasilenia oddziaływania.

Ważnym jest także, by nie mylić analizy ABC z regułą Pareto.

Oczywiście rzeczywistość odbiega od zasady Pareto, która jedynie jest przybliżeniem pewnych zachowań w przyrodzie. 
Najważniejsze by podczas badania wyłapać tą cześć produktów, które są dla nas najistotniejsze ze względu na dany parametr i

mieć świadomość, że nie będzie to cały asortyment, a jedynie jego niewielka cześć. 

Analizę ABC stosujemy w logistyce między innymi do:

- rozmieszczenia zapasów w magazynach (w skali mikro i makro)

- dopasowania procedury doboru dostawców ustalania sposobu zarządzania zapasem
- ustalania czasów oczekiwania/ produkcji (towary na zamówienie, czas oczekiwania 24h)

Uniwersalność metody polega na tym, iż jej implementacja nie wymaga skomplikowanych narzędzi i dużej pracochłonności.

Analizę można przeprowadzić za pomocą najprostszego arkusza kalkulacyjnego jakim jest na przykład MS EXCELL.

Klasyfikacja ABC (ang. ABC classification) jest klasyfikacją zasobów według malejącej wartości lub innych kryteriów (okresu przechowywania, długości czasu dostawy, podatności na kradzieże itp.).

Dokonuje się podziału na trzy klasy: A, B i C.

Klasa A obejmuje pozycje najdroższe wymagające szczególnej uwagi, do klasy B zaliczane są zasoby o mniejszej wartości, natomiast klasa C - to wszystkie pozostałe. Istotą klasyfikacji ABC jest, aby wysiłek zaoszczędzony przy kontroli i ewidencji zasobów grupy C, skierować na pozycje o większej ważności, czy też ważniejszych z punktu widzenia przydatności.

Metoda ABC stosowana jest przy normowaniu i kontroli zapasów materiałowych, zaopatrzeniu materiałowym, sprzedaży i dystrybucji, itp.

Przykładowy podział produktów ze względu na różne ich cechy:
Produkty kategorii A

· wysoka dbałość o procedury zakupu
· dokładna analiza cen i rynku
· wybór produktu spośród kilku ofert
· rozbudowana ewidencja raportowania i sprawozdania

Produkty kategorii B

· miejsce drugiego rzędu w magazynie

· mniejsza liczba ofert dotycząca wyboru produktu 
· uproszczone metody sprawozdawcze

Produkty kategorii C
· najdalsze miejsce na magazynie
· uproszczone metody zamawiania, oceny ofert i kontroli zapasów

Analiza ABC ma bardzo częste i szerokie zastosowanie w logistyce, w szczególności w obszarze związanym z gospodarką magazynową. Odnosząc analizę ABC (zwaną także zasadą ABC lub systemem ABC) do gospodarki magazynowej, należy

dokonać podziału całego asortymentu na trzy grupy. 

Do grupy A zaliczać się będą towary, stanowiące 20% asortymentu, a generujące 80% sprzedaży.

Towary z grupy B stanowiące 30% asortymentu generuje 15% sprzedaży. 
Natomiast grupa C jest reprezentowana przez pozostałe 50% asortymentu, ale przychody ze sprzedaży tych towarów stanowić będą jedynie 5%.

Przeprowadzenie klasyfikacji np. zapasów metodą ABC jest stosunkowo proste. Pierwszy etap polega na wyborze określonego kryterium podziału.

Będzie to np. przychód ze sprzedaży. Następnie tworzy się zestawienie asortymentowe malejąco według tego właśnie kryterium. Dalej oblicza się faktyczne i skumulowane udziały w przychodach ze sprzedaży dla każdej pozycji. Mając dane uporządkowane w ten sposób, możemy przydzielić każdej pozycji asortymentowej grupę A,B lub C.

Po dokonaniu takiego podziału można wyodrębnić asortyment, któremu należałoby poświęcić więcej uwagi. 

Częstym błędem jest niedocenianie grup B i/lub C, koncentrując się na najbardziej dochodowej grupie towarów, jaką jest grupa A.

Nie należy ignorować grup B i C. Wszystkie te grupy są w jakiś sposób ze sobą powiązane i nie należy żadnej z nich spychać na margines.

Być może analiza ABC będzie przydatna w ocenie produktów Twojej firmy.

Informacje zaczerpnięte zostały z n/w źródeł: http://www.imp.addtek.pl http://dyrekcja.objectis.net/biblioteka/techniki/quality/analizaabc http://pl.wikipedia.org

2.4.  Analiza Portera
Analiza strukturalna sektora (nazywana również analizą pięciu sił Portera lub modelem pięciu sił Portera) – metoda analizy i oceny natężenia sił konkurencyjnych w sektorze ekonomicznym lub segmencie rynkowym, opracowana i opisana przez Michaela Portera w 1979 roku.

Chcesz lepiej zrozumieć swoją branżę ? Rozważasz rozpoczęcie nowego biznesu lub przejęcie przedsiębiorstwa, chcesz zdywersyfikować działalność i wejść na nowe rynki, ale nie wiesz jak trudno będzie się na nich utrzymać? Analiza 5 sił Portera pomoże Ci lepiej poznać rynek, na którym działasz lub zamierzasz działać. 

Pamiętaj - im wyższa konkurencja na danym rynku, tym mniejsza jego rentowność– oceń czy łatwo będzie Ci uzyskać wysokie marże.

Analiza 5 sił Portera stanowi nieodzowny element każdego biznes planu
Jeśli rozważasz rozpoczęcie nowego biznesu, dywersyfikację działalności, lub zamierzasz kupić lub zainwestować w istniejący biznes, analiza 5 sił Portera będzie doskonałym narzędziem, dzięki któremu ocenisz trudność rynku, na którym chcesz rywalizować.

Z drugiej strony, jeśli już działasz na rynku, ta sama analiza pokaże Ci kontekst konkurencyjny, w jakim się znajdujesz. Rozumiejąc siły jakie wpływają na sytuację rynkową w Twojej branży możesz wypracowywać strategie, które pozwolą Ci uzyskać przewagę konkurencyjną i zwiększać zyski.

Analiza odnosi się do otoczenia konkurencyjnego przedsiębiorstwa i stosowana jest jako początkowy etap formułowania strategii konkurencji. Opiera się na modelu pięciu wzajemnie oddziałujących na siebie czynników, które występują w każdym sektorze ekonomicznym, zwanych pięcioma siłami Portera.

• Rywalizacja w sektorze
• Groźba nowych wejść

• Siła przetargowa nabywców

• Siła przetargowa dostawców

• Zagrożenie ze strony substytutów
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Każda istotna zmiana dowolnej z pięciu sił zmusza przedsiębiorstwo do ponownego określenia swojej pozycji w sektorze i oceny jego atrakcyjności.

Najważniejszą zaletą modelu Portera jest usystematyzowanie i uporządkowanie sposobu patrzenia przez kierownictwo przedsiębiorstwa na sektor i otoczenie konkurencyjne. Dzięki swojej uniwersalności model może być stosowany do analizy niemal wszystkich sektorów gospodarki.

Wśród istotnych wad modelu Portera wymienia się przemysłowe zorientowanie modelu, co ogranicza perspektywę analizy wyłącznie do branży.
Stąd też często wysuwa się postulat pogłębienia analizy struktury sektora o analizę makro-otoczenia. Dodatkowo zarzuca się Porterowi pominięcie niektórych trudno mierzalnych uwarunkowań jakościowych.

Poza tym krytykuje się model za przywiązywanie nadmiernej wagi do „filozofii walki i rywalizacji” i pomijanie istotnej roli współpracy i aliansów strategicznych w budowaniu pozycji rynkowej przedsiębiorstwa.

Nie wszystkie rynki, branże i sektory są takie same. W niektórych dostęp do materiałów jest prosty i są one tanie, łatwo zaistnieć na rynku, a klienci pchają się drzwiami i oknami. Na takich rynkach przedsiębiorstwom stosunkowo łatwo jest uzyskać wysoką marżę na sprzedaży, a tym samym utrzymywać wysoką rentowność. Na innych rynkach z kolei rywalizacja jest zacięta – dostęp do surowców może być utrudniony, trudno może być uzyskać sensowny udział w rynku, klienci mogą być bardzo wymagający lub może być ich mało. Na takich rynkach firmy często zmagają się z wysokimi kosztami lub niskimi cenami i trudno jest im uzyskać zadowalające marże. Na takich rynkach firmy muszą cały czas walczyć, aby utrzymać się na powierzchni.

Każde przedsiębiorstwo funkcjonuje w warunkach konkurencji, która może mieć różny stopień nasilenia.
Zawsze jednak istnieją firmy konkurencyjne, bądź dobra, które mogą decydować o pozycji przedsiębiorstwa na rynku czy w segmencie, w którym prowadzi działalność.
Aby sprawdzić, jakie natężenie konkurencji istnieje na owym rynku należy przeprowadzić stosowną analizę, którą określa się mianem analizy Portera, bądź też analizy 5 sił Portera. 
Nazwa pochodzi oczywiście od nazwiska swego twórcy – Michaela Portera, który opracował analizę konkurencji i opisał ją w 1979 roku.

Według Portera sektorem należy nazywać część przemysłu grupującą przedsiębiorstwa produkujące wyroby lub oferujące usługi o podobnym przeznaczeniu i sprzedająca je na tym samym geograficznie rynku. Z kolei, sektor strategiczny opisuje on jako wyodrębnione z działalności przedsiębiorstwa jednorodne produkty i rynki, które charakteryzują się dokładnie taką samą kombinacją kluczowych czynników sukcesu.

Analizy sektora działalności dokonuje się ( tak jak wspomniałem na początku) poprzez zbadanie pięciu czynników kształtujących jego atrakcyjność dla bieżących i przyszłych inwestorów.

Czynnikami tymi są:

1. siła oddziaływania dostawców i możliwości wywierania przez nich presji na przedsiębiorstwa sektora ( siła przetargowa dostawców )

2. siła oddziaływania nabywców i możliwości wywierania przez nich presji na przedsiębiorstwa sektora (siła przetargowa nabywców)

3. natężenie walki konkurencyjnej wewnątrz sektora ( rywalizacja w sektorze)

4. groźba pojawienia się nowych produktów, czyli konkurencji (groźba nowych wejść)

5. groźba pojawienia się substytutów (zagrożenie ze strony substytutów )
Mówiąc o sile oddziaływania dostawców i nabywców należy przeanalizować czynniki, od których jest ona zależna. Mianowicie, pozycja przetargowa przedsiębiorstwa jest uzależniona od relacji podaży i popytu.

Jednocześnie, czynnikami, które mogą wzmocnić lub osłabić pozycję firmy, są:

1. stopień koncentracji sektora dostawców lub odbiorców,

2. duży udział dostawcy w tworzeniu kosztów odbiorcy,

3. wysoki koszt zmiany dostawcy lub odbiorcy,

4. możliwość integracji pionowej.

Natężenie walki konkurencyjnej wewnątrz sektora ocenia się odpowiadając na pytanie, jaki jest stopień jego koncentracji? 
Jeśli mowa jest o ostrej rywalizacji, to związana jest ona z liczbą konkurentów i ich równorzędnością pod względem siły, zahamowaniem rozwoju rynku, wysokimi kosztami stałymi, jakie są ponoszone w branży, niewielkim stopniem zróżnicowania produktu, nadwyżką mocy produkcyjnych konkurentów oraz wysokimi kosztami wyjścia z rynku.

Z kolei, groźba pojawienia się nowych produktów, konkurentów i substytutów jest zależna od atrakcyjności sektora, czyli jego wielkości, stopy wzrostu, rentowności; wysokości barier wejścia i wyjścia z sektora oraz możliwością represji ze strony jego uczestników.

 Porter tworząc swoją analizę konkurencji założył, że istnieje bezpośrednia, odwrotnie proporcjonalna zależność pomiędzy natężeniem sił konkurencyjnych w sektorze, a potencjałem rentowności sektora, stanowiącym o jego mniejszej bądź większej atrakcyjności, w oczach funkcjonujących w nim przedsiębiorstw.

Jeśli zachodzi jakakolwiek zmiana w obrębie wspominanych 5 sił, firma musi ponownie określić swoją pozycję w sektorze i ocenić jego atrakcyjność.

2.5.   Efekt synergii.
Synergia, efekt synergiczny to w skrócie współdziałanie różnych czynników, którego efekt jest większy niż suma poszczególnych oddzielnych działań.

Synergiczność możemy wyjaśnić na przykładzie prostego przykładu: 2+2=5, efekt organiczny - wspólne działanie dające większe, lepsze efekty; działania uzupełniają się poprzez kooperację (współpracę) i synchronizację.

Efekt zorganizowanej pracy zespołowej, który jest wyższy niż suma efektów działań indywidualnych. W wyniku synergii powstaje efekt organiczny będący przeciętną nadwyżką korzyści przypadającą na członka zespołu współdziałającego z pozostałymi osobami, w porównaniu z korzyścią możliwą do osiągnięcia w działaniu indywidualnym( źródło: www.wikipedia.pl).
Pomijając tę naukową definicję możemy powiedzieć tak: mamy osobnika płci dowolnej , który posiada talent plastyczny (umie rysować i malować), drugi osobnik natomiast reprezentuje grupę ludzi uzdolnionych literacko i potrafi z wielkim wyczuciem stworzyć opis sytuacji, stworzyć dramaturgię lub napisać opowiadanie z pozycji narratora wydarzeń.

Jeden wniósł 2 talenty, drugi wniósł 2 talenty. Gdyby działali oddzielnie, każdy na swoim polu zainteresowań, nikt nie usłyszałby o ich talentach. Przeczytali jednak o synergii i zaplanowali działać wspólnie. Doszli do wniosku, że napiszą książkę. Połączyli więc siły, jedna osoba napisała tekst, druga stworzyła ilustracje do projektu i powstała interesująca publikacja. Wydali więc wspólnie książkę, która święciła triumfy.

Gdyby działali samodzielnie, być może nikt nie zauważyłby ich talentu. Tu jednak zadziałało prawo synergii, stworzyli duet, który wypromował „dzieło literackie”. Sympatycy grafiki podziwiali kunszt plastyczny współautorki, natomiast fani treści literackich wychwalali pod niebiosa talent pisarski autora.

Była także trzecia grupa „kibiców”, tych którzy okrzyknęli debiut literacki wielkim wydarzeniem roku, oceniając w całości język literacki oraz pomysły z kategorii:

„piórkiem i węglem” ( lubię to określenie, kojarzy mi się z pisaniem i rysunkiem jednocześnie) jako WIELKIE WYDARZENIE na rynku wydawniczym. Jednym zdaniem, dzięki połączeniu sił i współpracy osiągnęli niebywały sukces, o którym nie mogliby pomyśleć, działając samodzielnie. To jest właśnie efekt SYNREGII. Czyli:

2+2=5 nie 4-ry, a właśnie pięć (5).

Pomówmy o synergii w ekonomii.
Integracja działań wielu podmiotów kreujących produkt zmniejsza koszty jego przygotowania i promocji a zwiększa szanse efektu rynkowego (czyli zysku). Efekty są nieproporcjonalnie większe w porównaniu z sytuacją, gdyby każdy z podmiotów działał oddzielnie.

Synergia w zarządzaniu projektami.
Sytuacja, w której realizacja kilku projektów równocześnie daje organizacji większe zyski (lub częściej - niższe koszty operacyjne), niż realizacja tych projektów oddzielnie. Spowodowane to jest np. możliwością wspólnego zamawiania zasobów do projektów, wynajmu maszyn czy wykorzystania wiedzy ekspertów dla kilku zbieżnych ze sobą przedsięwzięć realizowanych w tym samym czasie.( Źródło: wikipedia).

Pochodzenie i definicja słownikowa terminu synergia.
Termin synergia pochodzi z języka greckiego; „syn” może oznaczać „z” lub „razem”

względnie „łącznie”, natomiast „ergon” można przetłumaczyć jako „dzieło” lub

„działać”. Synergia oznacza więc tyle, co „współdziałanie”, „działanie łączne”. 
To „współdziałanie” może odnosić się do różnych sfer praktycznych lub doświadczalnych. Słownik wyrazów obcych podaje następującą definicję synergii:

„Synergia to współdziałanie, kooperacja czynników, skuteczniejsza niż suma ich oddzielnych działań”.

Ogólna istota synergii.
Synergia może być zjawiskiem korzystnym i pożądanym (jeżeli połączone zostaną czynniki o działaniu obiektywnie pozytywnym), lub niekorzystna, szkodliwa (jeżeli połączymy czynniki o działaniu negatywnym).

Z interesującym przypadkiem spotkamy się wówczas, gdy łączymy czynnik o działaniu negatywnym z czynnikiem o działaniu pozytywnym i w wyniku współdziałania efekty się nie bilansują, lecz jeden z czynników powiększy efekty działania drugiego o wartość większą niż wartość jego działania oddzielnego tylko o przeciwnym znaku.

Synergia zatem występuje wtedy, gdy dwa czynniki po sprzężeniu ich ze sobą działają na siebie stymulująco (pobudzająco).Należy w tym miejscu zwrócić uwagę na zjawisko synergii odwrotnej (w literaturze nazywanej także negatywną), której objawem jest wzajemne hamowanie działania poszczególnych czynników. Rezultatem takiego zestawienia czynników jest mniejszy efekt działania niż w przypadku ich działania oddzielnego.

Ten rodzaj synergii nie będzie jednak przedmiotem zainteresowania dalszych rozważań zawartych w pracy.

Oczywiście, synergia nie występuje przy zestawieniu dowolnych czynników. Wówczas na każdym kroku spotykalibyśmy się z synergią i nie byłoby podstaw do stworzenia takiego terminu naukowego. Byłaby dla nas czymś oczywistym i pewnym. Tymczasem jest to zjawisko rzadkie i bardzo niewielki odsetek kombinacji

dostępnych na świecie czynników pozwala mieć podejrzenia co do jej wystąpienia.

O ile trudne jest zdefiniowanie synergii, o tyle jeszcze trudniejsze jest zmierzenie jej efektów i nie ulegające wątpliwościom stwierdzenie jej wystąpienia w warunkach naturalnych. Wymaga to bowiem przeprowadzenia doświadczenia, które wykluczałoby wpływ czynników pozaeksperymentalnych. To jednak często jest rzeczą niezmiernie trudną, czasami wręcz niewykonalną. 

Przeszkodą jest również czas upływający od momentu połączenia czynników do momentu uzyskania efektów, który zniekształca wyniki pomiarów.

Źródło: http://synergia.blox.pl/ 23 lutego 2008, s.lebkowski,

Znakomitym przykładem efektu synergii jest wspólnie działanie Adama i Ewy, w ramach założonej przez nich firmy RAJ (o ich działaniach dowiesz się  w następnych rozdziałach poradnika).

W jednej spółce połączyli swoje talenty, zdolności i umiejętności. 
Ewa wniosła do firmy talenty plastyczne, zainteresowania i jednocześnie pasję związaną z gotowaniem, umiejętność tworzenia nowych kreacji w kuchni, znajomość przepisów kulinarnych z różnych stron świata oraz łatwość nawiązywania kontaktów z ludźmi. Niepowtarzalną wartością wniesioną do RAJ-u z pewnością jest inwencja twórcza, pomysłowość i pozytywne nastawienie do życia.

Niebagatelne znaczenie ma również jej nietuzinkowa uroda, która połączona z jej miłym sposobem bycia, z pewnością przysporzy spółce wielu „wielbicieli”.

Adam, z kolei, to doświadczony menadżer i urodzony sprzedawca, który swą charyzmą przyciąga wszystkich do siebie, jest wyśmienitym organizatorem, bardzo skrupulatnym, aż do przesady, potrafi również wykonać wszelkie prace manualne, które mogą się przydać w przypadku jakiejkolwiek awarii w firmie.

Nie mają się więc co martwić o sprzedaż własnych produktów oraz księgowość, perfekcja i porządek będą atutami ich firmy. A jeżeli dodamy do tego, jego łatwe zjednywanie sobie ludzi i analityczny umysł, nie mówiąc już o wrodzonej pomysłowości – sukces firmy murowany.

W tym przypadku efekt synergii z pewnością będzie zwielokrotniony.

Poznaliśmy więc zasady, które rządzą naszym życiem oraz biznesem. Możemy je wziąć pod uwagę przy analizowaniu każdego aspektu codzienności.

Jak wykazałem w krótkiej analizie, są przydatnym narzędziem, które można wykorzystać z powodzeniem w analizie procesów zachodzących w Waszej firmie.

Ci, którzy już zamierzają wykorzystać jedno z praw przedstawionych w tym rozdziale, mają ku temu wspaniałą okazję. Według zasady Pareto 20/80, przeczytaj więc 20 % poradnika, czyli to co Cię najbardziej interesuje a pomiń pozostałe tematy ( 80%).

Zakładam więc, że sięgnąłeś po tę lekturę przede wszystkim z powodu biznesplanu. Masz więc okazję poznać go teraz w szczegółach.
2.6.   DŹWIGNIA FINANSOWA.
A teraz drugie z ważnych pytań:
– co zrobić by wydać jak najmniej, a zyskać jak najwięcej ?
Czyli inne, niedoceniane źródła finansowania.
Efekt dźwigni finansowej - jest to wzrost rentowności kapitału własnego spowodowany wzrostem zadłużenia.
Stosowanie dźwigni finansowej polega na powiększaniu udziału długu w całym kapitale firmy, w celu zwiększenia poziomu dochodowości (stopy zwrotu) z kapitału własnego.

Zastanawiacie się jak to jest możliwe, aby uzyskać wzrost kapitału własnego, zadłużając się jednocześnie. Odpowiedź jest prosta: załóżmy, że masz kwotę 5000 zł na uruchomienie działalności, nie masz samochodu ani żadnej maszyny lub urządzenia, nie posiadasz także własnego lokalu, które są Ci niezbędne do właściwego funkcjonowania firmy. I co zrobić?

Zastosujesz zasadę dźwigni finansowej, dzięki której pozyskasz środki, nie inwestując własnej gotówki. Począwszy od lokalu, który wydzierżawisz a remont wynegocjujesz od właściciela. Kolejne inwestycje w wynajmowanym lokalu przyszłości możesz dokonać ze środków własnych, odliczając poniesione nakłady w postaci niepłacenia czynszu wynajmującemu. Potrzebne sprzęty możesz pozyskać otrzymując je na przedłużony termin płatności i spłacisz je w ratach, gdy już Twoja firma będzie zarabiać. Samochód lub samochody zyskasz dzięki leasingowi, spłata może zostać rozłożona na wiele lat, więc masz czas na jego spłacenie z bieżących, comiesięcznych wpływów.

Zadłużyłeś się więc, lecz dzięki temu zyskałeś wyposażenie i sprzęt nie inwestując własnych funduszy, uzyskałeś możliwość manewru. Teraz, potrzebne surowce możesz nabyć za gotówkę lub też dalej stosować zasadę dźwigni, pozyskując je od dostawcy na przedłużony termin płatności, możesz także przyjąć zaliczkę na poczet wytworzonych produktów od potencjalnych nabywców. I tak dalej, i tak dalej, przykłady można mnożyć.

Zatem możemy wysnuć wniosek:

o          Wykorzystanie kapitałów obcych pozwala na zwiększenie przychodów ze sprzedaży w stosunku do tych, które możliwe są do osiągnięcia przy finansowaniu działalności jedynie środkami własnymi.
Do momentu, kiedy koszt kapitałów obcych jest niższy od rentowności majątku, firma osiąga dodatkowe korzyści wyrażające się wzrostem rentowności kapitałów własnych. Inaczej mówiąc wzrost rentowności kapitału własnego ponad rentowność kapitału ogółem, dzięki zaangażowaniu kapitału obcego, jest nazywany efektem działania dźwigni finansowej.
Dźwignia finansowa (z ang. financial leverage) – to określenie zjawiska zwiększenia tempa pomnażania zysku kapitałów firmy dzięki dużemu zaangażowaniu kapitałów obcych (np. z kredytu bankowego albo z emisji papierów dłużnych). Gdy występuje efekt dźwigni finansowej to zjawisko takie wskazuje na efektywne wykorzystanie zaangażowanych w danej firmie kapitałów.

Stosowanie dźwigni finansowej polega przede wszystkim na powiększaniu udziału długu w kapitale firmy, po to by zwiększeniu uległ poziom dochodowości (czyli stopy zwrotu) z kapitału własnego.

Wykorzystanie kapitału obcego w dużej mierze pozwala na zwiększenie przychodów pochodzących ze sprzedaży w stosunku do tych, jakie możliwe są do osiągnięcia przy finansowaniu działalności tylko swoimi skromnymi środkami.

Natomiast, gdy rentowność kapitałów firmy jest mniejsza od rentowności kapitału, występuje zjawisko odwrotne, tak zwana zasada "maczugi finansowej" (gdy występuje zaangażowanie kapitałów obcych, powodujące obniżenie rentowności kapitałów firmy). Źródło: www.wikipedia.pl
Uruchamiamy więc "dźwignię finansową" umożliwiającą uzyskanie większego kredytu.
o          Kredyt kupiecki, czyli finansowanie surowców i towarów przez ich dostawców, poprzez uzgodnienie odroczonej płatności. Dostawca może także przyznać rabat za płatność gotówkową lub krótki termin płatności. Możliwe są również odsetki karne za opóźnienia.

o          Wynajmujący finansuje modernizację lokalu. Przy wynajęciu lokalu, często istnieje potrzeba adaptacji dla potrzeb firmy. W zamian za obietnicę i podpisanie długofalowego kontraktu wynajmu lokalu, wynajmujący może sfinansować jego odnowienie i modernizację. Istnieje także możliwość odliczenia zainwestowanych przez najemcę finansów, przeznaczonych na adaptację lokalu, w postaci sukcesywnie odliczanych kwot od comiesięcznego czynszu.

o          Depozyty i zaliczki klientów. Źródłem finansowania firmy mogą być także wcześniejsze płatności klientów oraz depozyty przed realizacją zamówień.

o          Faktoring i forfaiting. Możemy skorzystać z firm zabezpieczających nasze wierzytelności, które w zamian za procent i odsetki pokrywają należności od klientów naszej firmy.

o          Wynajęcie zamiast zakupu wyposażenia do firmy. Uzyskana w ten sposób gotówka może zostać zainwestowana w bardziej rentownie przedsięwzięcie.

o          Leasing można opisać jako formę kredytu rzeczowego. Firma leasingowa kupuje wybrany przedmiot (samochód, maszynę, nieruchomość komercyjną) i oddaje go następnie klientowi w leasing – używanie z możliwością zakupu po zakończeniu okresu leasingu za cenę ustaloną podczas zawierania umowy( symboliczną). Przedsiębiorstwo nie otrzymuje gotówki, ale wybrany przez nie środek trwały do wykorzystywania w prowadzonej działalności gospodarczej.

o          Leasing zwrotny. Swoistym rodzajem leasingu jest leasing zwrotny. Polega na tym, że firma leasingowa wykupuje maszynę, pojazd, lokal lub budynek od przyszłego leasingobiorcy (który jest właścicielem tego środka) a następnie oddaje mu go w użytkowanie na podstawie umowy leasingu, obciążając go kosztami

leasingu w miesięcznych ratach. Odzyskujesz w ten sposób gotówkę potrzebną na inne inwestycje, nabywając jednocześnie możliwość księgowania kosztu leasingu jako koszty działalności, zmniejszając tym kwotę przychodu do opodatkowania. Zysk więc podwójny, a nawet potrójny.

3. BIZNESPLAN. Wszystko co musisz o nim wiedzieć.
Co to jest biznesplan i jak go opracować ? 

Biznesplan:
* przedstawia cele firmy

* demonstruje strategię w realizacji zadań

* wyjaśnia czym się firma zajmuje

* charakteryzuje zasoby ludzkie, rzeczowe i finansowe

* kreuje wizję rozwoju

W skrócie można określić, że biznesplan to dokument, który opisuje to co zamierzamy zrobić, w jaki sposób i przy użyciu jakich środków, tak aby nasz pomysł odniósł sukces rynkowy.

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 musimy pamiętać pisząc biznesplan?
Pamiętaj do kogo kierowany jest biznesplan, ukierunkuj tak myśl przewodnią biznesplanu, aby zaspokoić oczekiwania adresata, inne bowiem 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 już 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.  WZÓR DO NAPISANIA BIZNESPLANU. Oto wzór jak go napisać, krok po kroku Forma i struktura biznesplanu.
W biznesplanie możemy wyróżnić  4 NAJWAŻNIEJSZE elementy 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 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 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. Broń 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. Szczególną 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 swoją 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.

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 minimalną 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, na 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, maszyny, 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 ( zadłużenia) 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 )
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 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.

zysk

netto
ROA (Return On Assets) =    aktywa

x 100%

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.

zysk

netto
ROE (Return On Equity) =


kapitała wł. x 100%
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.

zysk

netto
ROS (Return On Sales) =


przychody ze sprzedaży     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 niepowodzenie 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 (do dyspozycji czytelnika załączam 7 wzorów pomocnych tabel do uzupełnienia danych związanych z biznesplanem - str.211 ).
***
4. Jak założyć własną firmę. Przewodnik.
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 cicha, spółka partnerska, spółka komandytowa, 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 potwierdzona w formie pisemnej. 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.

Różnice miedzy spółką cywilną a jawną.

Muszę tu przytoczyć tę różnicę, co jest bardzo ważne ze względu na bezpieczeństwo wspólników, a o czym nie wiedzą wszyscy, ponieważ zamiast spółki cywilnej, wybraliby jawną. A często czynią to bezwiednie, rejestrując spółkę cywilną.

Różnica ta dotyczy tzw. odpowiedzialności subsydiarnej.

W przypadku spółki cywilnej i powstania roszczenia wobec spółki, wierzyciel może dochodzić roszczenia praw oraz domagać się zwrotu wierzytelności bezpośrednio od każdego wspólnika, w dowolnej wysokości, według własnego uznania.
Uwaga !  W przypadku spółki jawnej natomiast jest tak: 

wierzyciel, by rozpocząć egzekucję z majątku wspólników, musi mieć „papier”, czyli wyrok sądu, musi rozpocząć najpierw egzekucję od wspólnego majątku wspólników, a gdy ten nie zaspokaja jego potrzeb, może wówczas przejść na „poziom wspólników”, czyli pomiędzy wierzycielem a wspólnikami jest określana w nomenklaturze samochodowej –„strefa bezpiecznego zgniotu”. Sa więc bardziej bezpieczni.
Z wspomnianego wyżej powodu zamiar dwójki naszych wspólników, Adama i Ewy, chcących założyć spółkę cywilną, został zmieniony na spółkę jawną.
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 cicha. Nigdzie nie przewija się w przepisach informacja o niej. Można tu mówić o pewnej konstrukcji, by łatwiej było o niej mówić.

Spółka cicha jest określeniem umowy nienazwanej, przez którą jedna ze stron, będąca przedsiębiorcą, zobowiązuje się odprowadzać określony udział w swoim zysku na rzecz drugiej strony , tzw. wspólnika cichego. w zamian za umówione świadczenie tego wspólnika.
Wobec wszystkich uczestników obrotu przedsiębiorca ten występuje jako podmiot działający samodzielnie w swoim imieniu i na swój rachunek, chociaż w rzeczywistości działa jedynie częściowo na swój rachunek, a częściowo na rachunek wspólnika cichego. Spółka cicha nie ma regulacji prawnej. Z umowy nienazwanej może jednak stać się umową nazwaną. Istnieje jeden z poglądów, że jest nielegalna.

Jednak… według „zasady swobody umów”, nie jest zakazana więc należy przyjąć, że jest dozwolona. Jeżeli spółka cicha zostanie uregulowana w prawie to nie będzie wątpliwości, że jest inną niż spółka cywilna.
Spółka z ograniczoną odpowiedzialnością ( Sp. z o.o.) 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. Wspólnicy (wspólnik) muszą wnieść wkłady na pokrycie całego kapitału zakładowego przed rejestracją spółki (minimum 5 000 złotych) – w pieniądzu lub w naturze (aport) – a jeżeli udział ma być obejmowany po cenie wyższej od wartości nominalnej, nadwyżka ta także powinna zostać wniesiona. W spółce powinien zostać ustanowiony Zarząd, który może się składać z jednej lub większej ilości członków – osób fizycznych, które mogą zarówno być obywatelami polskimi, jak i

cudzoziemcami.

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

Minimalna wartość jednego udziału powinna wynosić nie mniej niż 50 zł (art 154 § 2 k.s.h.). Natomiast kapitał zakładowy spółki powinien wynosić co najmniej 5.000 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 nie zgłoszenie wniosku o ogłoszenie upadłości oraz nie wszczęcie postępowania układowego nastąpiło nie z jego winy, albo że pomimo nie zgłoszenia wniosku o ogłoszenie upadłości oraz nie  wszczęcia 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.

4.1.  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?  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/
4.2.  Co, gdzie, kiedy? Kalendarz każdego przedsiębiorcy.
Poniżej prezentowane są ważniejsze obowiązki przedsiębiorców w zakresie wpłaty podatków i składek ZUS dla małych i mikro przedsiębiorstw oraz składania deklaracji podatkowych i ZUS

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. 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.

4.3.   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.
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.

Tak jak wspomniałem wyżej, taki wniosek można złożyć na klika sposobów ( po zmianach, które weszły w życie z dniem 01.01.2012).

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 ( można tego dokonać już także on-line) 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 CEIDG-1 (dwie strony) oraz:
*    jeżeli przedsiębiorca posiada rachunek bankowy  CEIDG – RB
*   w przypadku kiedy przedsiębiorca wykonuje działalność gospodarczą w wielu 
     miejscach konieczne jest złożenie części CEIDG-MW

  *   w przypadku kiedy przedsiębiorca deklaruje wykonywanie więcej niż 10   

      rodzajów działalności wypełnia się część CEIDG - RD

  *   w przypadku pomyłek na ww. formularzach należy wypełnić CEIDG – POPR

DRUKI, FORMULARZE
Poniżej 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)

- 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)

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. W niektórych miejscach istnieje możliwość złożenia wniosku on-line.

4.4.     Wybór formy opodatkowania.
Pamiętajmy, że decyzje 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,

- ryczałt ewidencjonowany
- karta podatkowa
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. 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 napoje zawierające powyżej 1,5 % alkoholu), a także wyroby rolne oraz ogrodnicze (kwiaty),

3) usługę w zakresie handlu detalicznego, związanego z artykułami nie żywnościowymi (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.
4.5.   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.

4.6.     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.

4.7.   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.

4.8.   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.

4.9.   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.

4.10.    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.

4.11.   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 zgłos zgłosić się w urzędzie skarbowym i złożyć zgłoszenie aktualizacyjne NIP-1.
A  teraz analiza biznesplanu od strony praktycznej, na przykładzie dwojga początkujących przedsiębiorców, Adama i Ewy, którzy marzyli od dawna o własnym biznesie i teraz postanowili go stworzyć.
Swoją działalność chcą prowadzić w formie spółki jawnej pod nazwą FIRMA RAJ.
Kolejne strony, to rozważania:
• co zrobić ?
• jak zrobić ?
• czego uniknąć by założyć firmę ?
•
i jak napisać biznesplan, który ujmie wszystkie aspekty nowo- tworzonej firmy ?
5.   Adama i Ewy 1-szy biznes
· Adama i Ewy pomysł na 1-szy biznes

· Misja to jest to co im przyświeca

· Ewa i Adam zdobywają pierwsze doświadczenia

· Firma RAJ szuka klientów 

· Przyszedł czas na reklamę RAJ-u

· Pracownicy w RAJ-u mile widziani 

· Jak finanse? Sprawdźmy efekty 

· Czas na ekspansję

5.1.   Adama i Ewy pomysł na 1-szy biznes (lub Ewy i
Adama, jak kto woli)
Adam i Ewa poznali się w trakcie studiów, z racji wspólnych zainteresowań oraz wzajemnej, koleżeńskiej przyjaźni, spędzali ze sobą wiele czasu.

Długie dyskusje na temat swoich planów jakie chcą zrealizować po otrzymaniu dyplomów zaowocowały skrystalizowaniem się wizji branży w której będą działać. Życie jednak zweryfikowało ich plany.

Ich ścieżki się rozeszły, Adam został przedstawicielem handlowym w firmie produkującej meble, Ewa natomiast rozpoczęła pracę w firmie marketingowej, prowadzącej szkolenia pracowników.

Na jednym z takich właśnie szkoleń los ponownie pchnął ich ku sobie. Opowiadaniom o swoich perypetiach życiowych nie było końca.

I tak narodził się pomysł.

Utwórzmy własną firmę, zróbmy to co sprawia nam przyjemność, sami wyznaczmy sobie cele, bądźmy niezależni, sami pracujmy na własną przyszłość i w dziedzinie, która jest naszym spełnieniem. Co więcej, połączmy siły, każde z nas wniesie dodatkowe umiejętności i wiedzę, we dwójkę jesteśmy w stanie podwoić skuteczność (wprowadźmy w życie efekt synergii, o którym czytaliśmy w szkole).

Od zamiarów doszli do czynów. Nie mieli jednak opracowanej wersji ostatecznej. Mają co prawda własne spojrzenie na planowany interes lecz nie nabrał on jeszcze realnych kształtów. Rozpoczęli więc intensywne poszukiwania, penetrując internet, poradniki, czasopisma oraz wnikliwie obserwując toczące się wokół nich życie. Nadstawiali ucha, tu i tam, słuchając z zaciekawieniem o wszelkich nowinkach na rynku.

Interesuje ich wiele pomysłów do wykorzystania, tylko co wybrać, co najmniej kilka rozwiązań wydaje się bardzo ciekawych.

Po wielu poszukiwaniach, obserwacjach i analizach, wybrali swój pomysł na biznes, który chcą realizować, będzie to „Mini catering”.

Muszą zatem rozpocząć swe pierwsze działania od ułożenia biznesplanu.

W tym momencie powinni zdecydować czy działalność uruchomią przy pomocy własnych środków finansowych, czy też będą zmuszeni sięgnąć po dofinansowanie z zewnętrznego źródła.

Podjęta decyzja wpłynie na formę planu biznesowego, który mają zamiar napisać. Jeżeli będzie to tylko ich wewnętrzna analiza kosztów, wydatków i efektów, niekoniecznie musi spełniać wszystkie wymogi klasycznego biznesplanu.

Jeżeli nie muszą go opracować dla banku lub innej instytucji celem pozyskania funduszy, może to być jedynie szkic związany z przedsięwzięciem, sposobem i kwotami zainwestowania środków finansowych oraz planów osiągnięcia zamierzanych korzyści.

Dobrzy byłoby jednak uwzględnić wszelkie aspekty profesjonalnego biznesplanu, chociażby w formie skrótowej, nie muszą to być wielkie elaboraty na temat wszystkich czynników, można ująć analizowane czynniki w punktach i nie pominąć żadnego aspektu.

Nawet, wydawałoby się, nic nie znaczący, pominięty element analizy, może mieć kolosalne znaczenie dla powodzenia inwestycji.

Inaczej wygląda sytuacja, gdy musimy przygotować plan dla instytucji

( bank, fundacja, fundusz), wówczas czeka nas długa przeprawa przez gąszcz analiz i współczynników.

Przygotowanie biznesplanu pozwala ocenić rentowność przedsięwzięcia, oceni on czy Adam i Ewa nie stracą zainwestowanej gotówki, cennego czasu oraz czy ten biznes rokuje nadzieje na rozwój i odniesienie sukcesu.

Może dać im również sygnał, że planowany interes jest chybionym pomysłem i najlepszym sposobem uniknięcia kłopotów jest przyjrzenie się innej inwestycji i skierowanie swoich kroków w innym kierunku.

Pomysł na biznes już mają.
Nasuwają się kolejne pytania.

•  Jaką formę działalności gospodarczej zarejestrować ?,

•  Działać samodzielnie czy też zaprosić do współpracy wspólnika ?,

•  Czy zatrudnić pracowników ?,

•  Jak rozreklamować swoje produkty i usługi ?,

•
Jak pozyskać klientów, którzy zapewnią im opłacalność interesu oraz zapewnią przyszłość ?,

•  Gdzie szukać dostawców i współpracowników ?

Na tym etapie rodzi się zwykle obawa czy przedsięwzięcie osiągnie sukces, czy zainwestowane środki rzeczowe oraz finanse dadzą zysk.

A jeżeli tak, to czy dochód będzie na tyle satysfakcjonujący by nowo-powstała 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 ich pytania. Aby odpowiedzieć na wiele z nich, muszą sporządzić biznesplan. Jest to narzędzie, dzięki któremu będą mogli ocenić sposób wykorzystania finansów oraz rentowność przedsięwzięcia, pozwoli im 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 : decydujemy się na biznes lub rezygnujemy.

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 zapoznania się z konkretnym planem działania i analizy finansowej.

Biznesplan służy także do zachęcenia potencjalnych inwestorów i pozyskania kapitału na zaprojektowany biznes i jego rozwój.

Biznesplan na najbliższe 12 miesięcy
Rozróżniamy wiele rodzajów biznesplanów. Najprostsze biznesplany „urzędowe” z jakimi się spotkamy to analiza przygotowana dla Urzędu Pracy, te przeznaczone dla instytucji reprezentujących fundusze unijne są bardziej skomplikowane, natomiast kunsztem analitycznym muszą wykazać się z pewnością dokumenty opracowane dla banku. Dzielimy je ze względu na okres czasowy jaki jest brany pod uwagę przy jego sporządzaniu, praktycznie najłatwiej 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 także jest najłatwiejsza.

Cel sporządzania biznesplanu determinuje sposób w jaki zostanie on przygotowany, 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 nowicjuszami w trakcie realizacji projektu.

Optymalny biznesplan, napisany według książkowych prawideł, jakim powinien odpowiadać, zawierający pełny analityczny obraz projektu, sporządzony przez Adama i Ewę, 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.

Więc co każdy biznesplan powinien zawierać ?
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

Określenie wykształcenia, kwalifikacji, doświadczenia oraz umiejętności a także predyspozycji do prowadzenia planowanej działalności przez Pana Adama oraz Panią Ewę

Oczywiście Pan Adam wraz z koleżanką Ewą, zanim rozpoczną swoją pierwszą działalność, muszą być przekonani o swoich chęciach i ambicjach, powinni być świadomi swoich umiejętności i  sposobów działania jakie chcą wprowadzić w życie.

2. Cel założenia firmy. Ich misja.
MISJA do spełnienia przez Pana Adama i Panią Ewę

Określamy swoją misję do spełnienia. Misja to sukces oczekiwany w przyszłości, który przyświeca wszystkim działaniom człowieka, szczególnie zmotywowanego, który z wielką troską i zapałem realizuje wszelkie swoje zamierzenia, nie bacząc na pojawiające się trudności i przeciwności losu. Taki jest nasz Pan Adam z koleżanką, będąc przekonani o wartości swojego pomysłu - będą niestrudzenie dążyć do realizacji obranego celu.

Podajmy cele do osiągnięcia na najbliższy rok i cele możliwe do osiągnięcia w ciągu kolejnych kolejnych 3-5 lat, określające oczekiwane efekty finansowe oraz wymierne korzyści w postaci zdobytego rynku, pozyskanych klientów, utworzenia nowych struktur organizacyjnych firmy, nowych form działalności lub też zadowalający nas wynik finansowy w postaci gotówki na koncie.

3. Plan marketingowy Firmy „RAJ”  czyli :

CO, GDZIE, JAK i DLA KOGO SPRZEDAWAĆ ? ( a może produkować ? To jest podstawa każdej analizy ekonomicznej.

Pracownicy. Czy zatrudnić pracowników, a jeżeli tak to w jakiej formie i ile osób. A może przyjąć kolejnego wspólnika?

Ceny. Ustalcie ceny swoich produktów lub usług, tak aby wspólnicy w RAJ-u zaczęli zarabiać w swojej firmie więcej niż osiągali z tytułu pracy, z której zrezygnowali, motywowani chęcią odmiany w swoim życiu.

Perspektywy. Określ linię trendu w osiąganych zyskach, innymi słowy: określcie perspektywy wzrostu dochodów ( bo właśnie taki jest cel tej firmy, którą założyli Adam i Ewa).

Klienci. Jak pozyskać klientów, jakie formy reklamy zastosować, pomyśl jak to robić w sposób optymalny. Powiedzcie jak zachęcić klientów do kupowania oferowanych produktów lub usług, jakie cechy produktów mają świadczyć o

ich szczególnej wartości i nietuzinkowym charakterze, który przekona o nich potencjalnych nabywców.

4. Analiza rynku, gdzie będzie działać RAJ, czyli:
Analiza konkurencji i dostawców. Przeprowadź analię konkurencji na rynku oraz asortymentu produktów jakimi dysponuje, porównajmy ceny towarów oferowanych przez konkurencję, określmy potencjalnych dostawców oraz źródła pozyskiwania produktów

Struktura rynku. Określenie rynku sprzedaży (gustów i oczekiwań klientów) a także obszaru przestrzennego rynku (rejon działania firmy), określ  przekrój demograficzny rynku ( wiek grupy docelowej dla naszych produktów)

Trendy rynkowe. Zobrazuj koniunkturę rynkową w danym okresie oraz występujące i przewidywane trendy

Baza ekonomiczna. Przeanalizuj bazę ekonomiczną danego rynku oraz jego potencjał, dane statystyczne danego obszaru działania,

Substytuty produktów. Poszukajmy 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.

Dobra komplementarne. Zastanówcie  się nad możliwością wprowadzenia tzw. dóbr komplementarnych dla twojego produktu (których cechy powodują, że mogą wywołać zainteresowanie klienta przy oferowaniu dotychczasowych produktów Waszej firmy, które możecie wprowadzić jako uzupełnienie 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, możecie również wprowadzić sprzedaż auto-części lub opon, to są również dobra komplementarne. Znajdźcie  takie produkty dla siebie.

Czynniki zewnętrzne. Przeanalizujmy wszystkie możliwe czynniki zewnętrzne, które mogą mieć wpływ na funkcjonowanie firmy RAJ w przyszłości (działania rządu, obowiązujące akty prawne, polityka państwa, nastroje społeczne, sytuacja w regionie)

Zagrożenia. Wskaż ewentualne zagrożenia mogące zaszkodzić Waszemu przedsięwzięciu oraz sposoby radzenia sobie z nimi, podaj zagrożenia i antidotum na nie, sposób jak sobie z nimi poradzić.

5. Struktura organizacyjna firmy Ewy i Adama.
Określ czy Pan Adam będzie prowadził firmę tylko z Ewą czy też przyjmą kolejnych wspólników, czy będą zatrudniać pracowników. Podział organizacyjny i delegowanie zadań.

Kapitał ludzki. Podajcie liczbę zatrudnionych pracowników lub współpracowników, ich wykształcenie, posiadane kwalifikacje, dotychczasowe osiągnięcia i sukcesy, skończone kursy i szkolenia, uprawnienia, przydzielone obowiązki oraz funkcje w strukturze Firmy Adama i Ewy,

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

Hierarchia relacji. Określ hierarchię zależności w strukturach firmy każdego wspólnika i pracownika oraz zakres ich odpowiedzialności i wzajemnego podporządkowania),

Motywacja. Nakreślcie  zasady wynagradzania i premiowania pracowników, przewidywane sposoby motywowania pracowników do wydajnej pracy i odpowiedzialnego stosunku do wyznaczonych zadań,

Szkolenia. przewidywane podnoszenie ich kwalifikacji przez kursy i szkolenia, zastanówcie  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 RAJ zacznie osiągać zyski

Zyski. Przewidujcie  wielkość przychodów i dochodów, czyli to co Adam i Ewa mogą zarobić prowadząc własną firmę, ujmijcie to najlepiej kolejno, etapami, czyli miesiąc po miesiącu.

Określcie wydatki ( koszty), przychody, ewentualne podatki od uzyskanego

dochodu oraz przewidywany zysk netto (zysk brutto pomniejszony o kwotę odprowadzonego podatku dochodowego).

Koszty. Określcie koszty związane z prowadzoną działalnością: koszty najmu lokalu, zakupu materiałów i urządzeń, wynagrodzeń dla pracowników, płacenia podatków, ZUS-u, określcie  koszty związane z usługami obcymi

( np. usługi transportowe z których korzystaliście), koszty telefonu i

Internetu, koszty ubezpieczenia, reklamy i  innych wy datków ( np. paliwo) Próg rentowności. Określcie próg rentowności, tzn. przygotujcie wskaźniki informujące kiedy Adamowi i Ewie 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. Czyli atuty, bariery, szanse i zagrożenia.
Jeżeli już Adam i Ewa uporali się ze sporządzeniem opisu wszystkich charakterystyk związanych z ich firmą, muszą 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 Adam i Ewa mogą podać jeszcze informacje o ważnych dla nich rzeczach, które według nich, mogą wpłynąć pozytywnie na rozwój ich pomysłu na biznes. Należy również wspomnieć o ich obawach co do zagrożeń, które również nie dają im spokoju i mogą wystąpić.

Muszą oni 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 oraz kierunki 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.

5.2.  Misja Adama i Ewy
Czyli:  Po co zakładamy firmę ?

Misja to precyzyjne określenie dalekowzrocznych zamierzeń i aspiracji założycieli firmy.
Jeżeli już Adam i Ewa pojęli decyzję o tym co chcą wspólnie robić, wybrali nazwę firmy, formę prawną, sposób opodatkowania, siedzibę i określili datę rozpoczęcia działalności, przyszedł czas na sprecyzowanie odpowiedzi na pytanie – po co zakładają własną firmę? Czyli mają misję do spełnienia.

Każdy człowiek (czytajmy raczej: wielu ludzi) żyje i funkcjonuje we wszechświecie mając określone plany życiowe oraz cele do osiągnięcia, czyli misję do wypełnienia. Tak samo jest w sytuacji Adama i Ewy.

Ich misją jest osiągniecie celu, który został określony w biznesplanie – to stworzenie firmy, która ma się rozwinąć i przynieść zakładane dochody, a jednocześnie dać jej twórcom satysfakcję z jej powołania do życia oraz prowadzenia zgodnie z własnymi zainteresowaniami i ambicjami. Wynikają z niej różne cele, czyli sprecyzowane 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.
Spełniaj marzenia, planuj siły na zamiary.
Nasi początkujący biznesmeni, Adam I Ewa, muszą pamiętać, że misja odzwierciedla ich wizje firmy w przyszłości. 
Misja firmy powinna być zatem zdefiniowana w prosty sposób, by ewentualni pracownicy, którzy w kolejnym etapie jej rozwoju dołączą do

jej założycieli, 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 budują nas 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.

Misja a reklama. 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 i współpraca z innymi.

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 czasie, to plany na okres od 3 do 5 lat. Cele krótko-okresowe określają zamierzenia na najbliższe 12 miesięcy.

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, które osiągamy na każdym etapie pokonywania małych kroków. Na końcu otrzymujemy zysk, to co jest naszą nagrodą za dni i miesiące poświęcone na organizowanie, planowanie, stresy i wyrzeczenia. Zaczynamy osiągać dochód, poprawia się nasze samopoczucie i uśmiech rozjaśnia nasze twarze. To co zaplanowaliśmy, zaczyna się spełniać. Jesteśmy twórcami sukcesu. I w tym momencie cała maszyna nabiera rozmachu, ponieważ każdy sukces rodzi następne, od tej chwili na wykresie obrazującym rozwój, krzywa zaczyna galopować pionowo w górę.

Są to cele:
1. Rynkowe - zaspokojenia potrzeb klientów za pomocą sprzedawanych produktów i usług.

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

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

4. Ekonomiczne - zysk, wzrost rentowności i obniżka kosztów

Nie bez powodu cele rynkowe są wymienione w pierwszej kolejności. 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 Adam i Ewa zdecydują 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 Adama i Ewy sytuacja będzie 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

5.3. Adam i Ewa na rynku.
Pierwsze doświadczenia.
Nasi znajomi, Adam i Ewa, przymierzając się do założenia firmy, niezależnie od tego jaki będzie jej charakter oraz branża w której będą działać, muszą określić swoich dostawców oraz źródła pozyskiwania produktów, które będą nabywać, przeanalizować siłę konkurencji oraz jej produktów dostępnych na rynku.

Muszą przemyśleć jak pozyskać klientów, nabywców na swoje towary i usługi. Pomysł już mają, więc można przypuszczać, że sprecyzowali wcześniej strategię marketingową, którą będą realizować w walce o klientów. Z pewnością wiedzą już jakich klientów będą potrzebować, jaka jest to grupa docelowa dla ich „interesu”. Przyszedł czas aby porównać swój pomysł z konkurencją, która dominuje na rynku, znaleźć odpowiednie substytuty własnych produktów, które dodatkowo mogą uatrakcyjnić ich ofertę i co za tym idzie, muszą znaleźć źródła z których je pozyskają.

Naszym początkującym biznesmenom na pewno z pomocą przyjdzie znana z teorii zarządzania tzw. ANALIZA PORTERA, która określa cechy najbliższego otoczenia analizowanej firmy ( opisałem ją dokładnie na początku poradnika).

Muszą oni ją przeprowadzić i umieścić w biznesplanie, pomoże im 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 RAJ

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

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

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

5. Substytuty i dobra komplementarne. 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 naszą dwójkę reprezentującą FIRMĘ RAJ.

Zawsze istnieje konkurencja
Adam i Ewa muszą 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 RAJ.

Ważną rzeczą jest jakość oferowanych produktów przez dostawcę, ponieważ od niej zależy wielkość sprzedaży oraz marka jaką wyrabia sobie FIRMA RAJ 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 Adama i Ewy.

2.  Oceń co będzie w sytuacji gdy nastąpi wzrost lub spadek popytu na oferowane przez FIRMĘ RAJ 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 RAJ 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 RAJ nie ma wpływu na początku działalności na siłę oddziaływania konkurencji, rynek zdobywa się jednak małymi krokami.

Przeanalizuj zakres działania konkurencyjnych firm i pomyśl jakiej dziedziny w prowadzonej branży jeszcze nie opanowali, wymyśl niszę rynkową, w której możesz wystartować i zaskarbić sobie serca klientów. Najlepszym sposobem jest nastawienie całej swojej uwagi na wszystkie nowinki i informacje z interesującej Cię branży, nasłuchuj, podpatruj, przyglądaj się, penetruj internet. Jestem pewien,że wyłowisz pomysł, którego nie zauważyła konkurencja i możesz być pierwszy na „tym polu działania”.

Z biegiem czasu, dzięki swoim zabiegom reklamowym oraz działaniom mającym na celu szybką rozbudowę rynku oraz pozyskanie jak największej liczby klientów Adam i Ewa mogą spać spokojnie. Jeżeli zrobią to profesjonalnie, nie muszą 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 RAJ. Najgorszą wersją dla Adama i Ewy byłaby tzw. integracja wstecz.

Przykładem mogą być usługi cateringowe i sytuacja gdy każdy kluczowy klient firmy ( np. centrum szkoleniowe, duża firma z kilkupiętrowym biurowcem lub sieć przedszkoli, uruchamia własne punkty, bary lub stołówki serwujące posiłki pracownikom lub uczniom, rezygnując z usług WASZEJ FIRMY i dodatkowo świadczy jeszcze usługi swoim sąsiadom w najbliższej okolicy. Smakowite wypieki i sałatki nabywaliby od tego samego dostawcy co FIRMA RAJ. I to jest tzw. Integracja wstecz i pominięcie pośrednika, czyli firmy naszych przyjaciół.

Ze względu na zagrożenie, że każdy z istniejących lub przyszłych konkurentów może zaoferować dokładnie takie same produkty, jakie mają Adam i Ewa, należy się pokusić o znalezienie tzw. substytutu potencjalnego.

Jego 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 wprowadzenie na rynek sałatek własnego pomysłu, które wykona nasza kucharka, pani Krysia, będą one oryginalne w pomyśle, np. zaczerpnięte z kuchni włoskiej, meksykańskiej lub hiszpańskiej.

Nie dość tego, że przyciągną klienta swoją oryginalnością, smakiem, kolorystyką, to jeszcze będą tańsze niż sałatki oferowane przez konkurencję. Ze względu na to, że półprodukty do wykonania naszych sałatek będą zakupione taniej, w cenach hurtowych, to jeszcze zostaną zestawione finezyjnie w efektownych opakowaniach. 
A nasza koleżanka Ewa, nie bez kozery, zdecydowała się na pracę w cateringu.

Lubi gotować, przyrządzać oryginalne potrawy rodem z wojaży zagranicznych, które odbyła w ramach pracy w firmie szkoleniowej. Dodatkowym atutem Ewy i jej firmy jest pomysłowość, zainteresowania kulinarne (kuchnie świata), poczucie wysublimowanego smaku oraz estetyka tworzenia nowych kreacji kulinarnych, zakodowana w jej uzdolnieniach plastycznych. Taka wspólniczka to dla Adama prawdziwy skarb.

5.4.  Gdzie Adam i Ewa mają szukać klientów ?
Jak wybrać potencjalnych klientów? Jak szybko ich zdobyć? Jak trafić na tych najcenniejszych?

A więc podsumujmy co już mamy:
Adam i Ewa mają pomysł na biznes, wiedzą też czym ma zajmować się ich firma, określili jej misję oraz poszczególne cele.
Teraz z kolei muszą dokładnie zastanowić się, kto będzie kupował ich 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 RAJ wyda pierwszą złotówkę na rejestrację działalności gospodarczej wspólnicy muszą dowiedzieć się gdzie skierują swoje pierwsze kroki po rozpoczęciu działalności. W planie biznesowym „NASZEJ FIRMY”  powinna znajdować się jasna odpowiedź na pytanie: komu będziemy świadczyć usługi. Muszą znać swój rynek.

Niezależnie od tego czy to będzie  rynek detaliczny czy też odbiorców hurtowych, przyszli właściciele muszą 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 Adama i Ewy na polu walki o własną firmę jest segmentacja rynku. Jest to podział rynku pod kątem przydatności dla interesów 
FIRMY RAJ, osoby prywatne, uczelnie, biurowce 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, dzielnicy albo odległość od firmy

Adam i Ewy.

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

3. Cechy osobowe klientów: ich 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.

Co więcej, każdej grupie wyselekcjonowanych klientów można przyporządkować odpowiednie produkty z naszej oferty handlowej, każdą pozycję menu można powiązać z odpowiednią grupą wyselekcjonowanych klientów według określonych parametrów, takich jak cena, przeznaczenie, składniki, kolorystyka, sposób wykonania oraz smak. Mówimy tu oczywiście o pozycjach w menu firmy cateringowej.

Zasada PARETO oraz ANALIZA  ABC
Oczywiście, ambicją prawie każdej nowo-powstałej firmy jest zdobycie jak największej liczby klientów i wprowadzenie jak największej ilości produktów do sprzedaży.

I w tym 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 część z tych

„pozostałych” z 80% odbiorców stanie się ważnymi klientami nowej firmy.

Warunkiem osiągnięcia szybkiego sukcesu, jest szybkie wygenerowanie zysków i zminimalizowanie strat. Z tego względu należy najpierw wytypować tych klientów, którzy na starcie będą dla nas najważniejsi i stworzą im najszybsze i największe źródło dochodów. Ze względu na brak doświadczenia, z pewnością firmie Adama i Ewy 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 popełnili błędy. Jak to się mówi: „wszystko wyjdzie w praniu”.

Użyte liczby 80% i 20% odpowiadają rzeczywistości tylko w przybliżeniu, może to być również relacja 70/30, 75/25 cy tez 90/10. Niemniej reguła ta znajduje wiele potwierdzeń w prowadzeniu biznesu.

Jej inna wersją 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 Adam i Ewa podzielą klientów na określone grupy, muszą się zastanowić czym się one  charakteryzują, pozostaje nam wybrać tylko  te, na których firma osiągnie największe zyski.

Aby jednak uniknąć pochopnej decyzji, FIRMA RAJ  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 RAJ

· 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 RAJ będą miały swoje konsekwencje w przyszłości. Sukces będzie zależał przede wszystkim od jakości produktów jakie Adam i Ewa zaoferują swoim klientom. Wówczas będzie można ocenić czy biznes osiągnął swój cel.

Adam i Ewa muszą 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 Adama i Ewy.

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  jest wybór pomiędzy produktami i usługami, pomiędzy wytwarzaniem i sprzedaż 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 Adam i Ewa na pewno wszystko przemyśleli ? Niech nie myślą, że ich zadanie kończy się na propozycji swoich usług, muszą oni także starać się przewidzieć długofalowe korzyści jakie mogą zaoferować swoim klientom po dokonaniu pierwszych zakupów. Każde z nich powinno przeanalizować prawdziwe korzyści jakie płyną dla ich 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 RAJ 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 łatwodostępny 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.

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.

4. 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-wizualna, działania PR ( public relations), promocja sprzedaży oraz tzw. sprzedaż bezpośrednia.

5.5.   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 RAJ 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

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, 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 RAJ. 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 wspomnianym PUBLIC RELATIONS.

5.6.   Przyszedł czas na pracowników
Najpierw był pomysł na biznes.
Konstruując biznesplan przedsięwzięcia nasi bohaterowie zaplanowali produkty, sposób ich promocji i reklamy, określili swoją misję i źródła czyli swoich dostawców.
Przyszedł teraz czas na organizację wewnętrzną firmy.

W przypadku naszej spółki i zatrudnienia pracowników, konieczne jest określenie zadań dla siebie nawzajem 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 RAJ, analizie musimy poddać również wielkość oraz przeznaczenie kapitału założycielskiego ze strony obydwojga wspólników.

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 ..?  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 podjąć kolejne, przemyślane decyzje. Może Twoje koszty będą wtedy trochę wyższe, lecz ważne, że niczym nie ryzykujesz !

Dobrym pomysłem byłoby skorzystanie z tzw. leasingu pracowniczego.

Leasing pracowniczy.

Leasing pracowniczy polega na wykorzystywaniu w przedsiębiorstwie pracowników należących do zespołu pracowniczego firmy zewnętrznej. 
Firmy specjalizujące się w leasingowaniu pracowników są w stanie dobrać oraz odpowiednio przeszkolić personel, a przede wszystkim załatwić wszystkie formalności wynikające z Kodeksu Pracy. Jest to bardzo wygodne dla pracodawcy, gdyż dostaje dokładnie to czego oczekuje w znacznie krótszym czasie niż by to miało miejsce przy normalnej umowie o pracę.

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.

Często właściciel jednoosobowej 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 firmy.

Koszt pracownika
Jeżeli pracownik zostanie zatrudniony w FIRMIE RAJ 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

*  składkę 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 spółki Raj. 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

Jest jeszcze jedna opcja – leasing pracowniczy.
Leasing pracowniczy polega na wykorzystywaniu w przedsiębiorstwie pracowników należących do zespołu pracowniczego firmy zewnętrznej. Firmy specjalizujące się w leasingowaniu pracowników są w stanie dobrać oraz odpowiednio przeszkolić personel, a przede wszystkim załatwić wszystkie formalności wynikające z Kodeksu Pracy. Jest to bardzo wygodne dla pracodawcy, gdyż dostaje dokładnie to czego oczekuje w znacznie krótszym czasie niż by to miało miejsce przy normalnej umowie o pracę.

5.7. Adam i Ewa liczą koszty i planują zyski
Wracamy do naszego pomysłu. A więc Adam i Ewa mają pomysł na biznes. Chcą uruchomić wybrany biznes. Określili  już misję firmy, scharakteryzowali grupę docelowych klientów, wybrali produkty, dostawców oraz sposoby promocji i reklamy.
Przeprowadzili badanie rynku oraz prześwietlili siłę konkurencji na rynku oraz jej dominujące produkty. Zdecydowali o formie prawnej swojego przedsiębiorstwa (jako spółka cywilna), przeanalizowali potrzebę związaną z zatrudnieniem pracownika. Ich analiza biznesplanu wydaje się zakończona.
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.

Kłania się tu TEORIA KOSZTÓW KOMPARATYWNYCH ( alternatywnego wyboru).

Analiza kosztów i korzyści (ang. cost-benefit analysis) jest metodą stosowaną na etapie oceny (ewaluacji) ex-ante ( przed uruchomieniem) projektów. Jej podstawowym celem jest określenie potencjalnych efektów kilku alternatywnych koncepcji projektu i na tej podstawie wybór wersji najkorzystniejszej.
Stajemy przed dylematem: wybrać kredyt czy zainwestować własną gotówkę. Nie bagatelizuj znaczenia tego wyboru, przeanalizuj koszt kilku opcji alternatywnych i wybierz tę najlepsza dla Twojego biznesu, czyli najtańszą.
Należy w tym celu wykonać określony rachunek aby się o tym przekonać.
1.  Najpierw przeanalizujmy koszty kredytu. 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.

2. 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 końcu 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

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.

więc 0,81 x 700zł =  567 zł
Z wzoru obliczono wartość odsetek z lokat  O= 567 zł a wartość odsetek z tytułu kredytu dla banku O= ok.1424 zł (kwota hipotetyczna, zbliżona do wyniku wyliczeń).

Oznacza to, że jeżeli nasi znajomi zdecydują się na zainwestowanie swoich pieniędzy, nawet jeśli w ciągu roku zwróci im się zainwestowana kwota 10000 zł, to poniosą oni z tego tytułu koszt alternatywny w porównaniu z sytuacją, gdyby umieścili swoje pieniądze na lokacie w banku.

W przypadku kredytu, ich strata byłaby wyższa, ponieważ koszt kredytu wyniesie

1424 zł. Wyliczenia wskazują, że poniosą oni większy koszt biorąc kredyt. Muszą więc podjąć decyzję w jaki sposób sfinansować swoją działalność.

W przypadku umieszczenia kwoty 10000 zł na lokacie i zaciągnięciu kredytu na w/w kwotę, dodatkowy koszt kredytu w porównaniu z zainwestowaną własną gotówką, jaki poniosą to różnica tych kwot, czyli 857 zł ( 1424zł - 567zł).

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 ( Adamie, pozostaw Ewę w biurze i 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 Adama i Ewy.

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 naszej spółki byłoby także znalezienie takiego dostawcy, któremu Adam i Ewa płaciliby po sprzedaży zakupionych produktów( taka forma również występuje często na rynku, szczególnie w okresie zastoju lub kryzysu danej branży).

Istotną rzeczą jest by nasza firma 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 – Ewa i Adam mogą spać spokojnie.

Ostateczna decyzja. Analiza SWOT
Adam i Ewa mają pomysł na biznes. Określili  już misję firmy, scharakteryzowali grupę docelowych klientów, wybrali produkty, dostawców oraz sposoby promocji i reklamy. Przeprowadzili badanie rynku oraz prześwietlili siłę konkurencji na rynku oraz jej dominujące produkty. Przeliczyli koszty, możliwe przychody oraz zabezpieczyli płynność finansową.
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, nasza para bohaterów będzie mogła wreszcie podjąć ostateczną decyzję dotyczącą otwarcia firmy.

Muszą 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.
Po przeprowadzeniu takiej analizy Adam i Ewa będą mogli teraz podjąć ostateczną decyzję o założeniu upragnionej firmy. Czekają ich nieprzespane noce zanim podejmą ostateczną decyzję.

Będą musieli 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 Adam i Ewa  muszą 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 Adama i Ewy 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 właścicieli 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.

5.8.  Ostateczna decyzja wspólników
Analiza SWOT jest bardzo często używana przez wiele firm na świecie. Po jej przeprowadzeniu wspólnicy będą mogli ze spokojem podjąć ostateczną decyzję otwarcia firmy.

Czas na decyzję
Teraz nasi przyjaciele muszą 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 RAJ  przedstawiają poniższe tabele. 
Tabela nr 1. Słabości i atuty firmy RAJ.

	8
	Wysokość kosztów
	15
	5
	75
	5
	75

	9
	SUMA
	100
	
	245
	
	450


Tabela nr 2. Zagrożenia i szanse firmy RAJ.
	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 wspólnie przez Adama i Ewę wynika, że atuty przedsiębiorstwa zdobyły 450 punktów, a słabości tylko 245.

Z tych danych wynika, że ich 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 otrzymali nasi znajomi 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 mają oni wielkie szanse na osiągnięcie sukcesu, tym bardziej, że są zdeterminowani do osiągnięcia sukcesu, są przepełnieni wiarą i zarażeni 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 autorzy mają wewnątrz : PASJĘ !
Czy zrealizują swój pomysł na firmę ?

****  * *

6  Inne formy działalności.

61. Spółdzielnia
Chcesz ze znajomymi założyć własny biznes?

Chciałabyś, aby w twojej firmie wszyscy mieli równy głos? Myślisz o dofinansowaniu z UE i Funduszu Pracy?

Spółdzielnia socjalna to opcja dla ciebie! Łączy w sobie cechy przedsiębiorstwa i organizacji pozarządowej.

Kto może ją założyć?
Co zyskujesz zakładając spółdzielnię?
*  Zwolnienie z opłat rejestracyjnych,

*  Ułatwiony dostęp do funduszy unijnych oraz środków z Funduszu Pracy.

*  Dodatkowo równouprawnienie w pracy – brak instytucji szefa.

*  Wreszcie pomoc ośrodków wsparcia ekonomii społecznej, takich jak m.in.

Fundacja Inicjatyw Społeczno-Ekonomicznych.

Dzięki tej pomocy łatwiej będzie przebrnąć przez trudności prawne, formalne, organizacyjne czy nawet marketingowe, jakie czekają cię po drodze.

Przemiany społeczno-ekonomiczne w naszym kraju i na świecie, a zwłaszcza procesy ograniczania roli i znaczenia państwa, globalizacji rynków, postępu nauki i techniki, deregulacji i prywatyzacji, skutkują materialnym rozwarstwieniem społeczeństwa oraz bezrobociem.

Czy jest na to sposób?

- Tak, załóżmy spółdzielnię.

Już ponad 150 lat temu wymyślono, że jeżeli mamy mało środków, skoro sami nie mamy możliwości ogarnięcia wszystkiego, stwórzmy grupę – spółdzielnię.

Słowo „spółdzielnia” pochodzi od dawnego słowa „spółdziałać” czyli według dzisiejszych reguł gramatyki  „współdziałać”.

Oznacza to, ni mniej ni więcej, tylko wspólne działanie grupy ludzi, którzy chcą razem osiągnąć pewne cele gospodarcze.

Co daje nam spółdzielnia?
Spółdzielczość jako forma zbiorowej zaradności lokalnych społeczności:

* stwarza realne szanse na aktywność gospodarczą i społeczną ludzi o niskich i średnich dochodach

* zapobiega ich trwałemu wykluczeniu społecznemu

* łagodzi nierówności ekonomiczno-społeczne oraz przyczynia się do gospodarczego rozwoju lokalnych społeczności i uaktywnia je kulturowo.

Poprzez struktury spółdzielcze małe przedsiębiorstwa mogą zyskiwać siłę w negocjacjach na coraz bardziej konkurencyjnych i skoncentrowanych rynkach, zachowując jednocześnie niezależność i kontrolę nad własnymi operacjami.

Jako takie stanowią one cenny pomost pomiędzy siłami globalizacji a lokalną działalnością gospodarczą.

Spółdzielnia zatem jest areną do walki o lepsze warunki pracy, o przyszłość, o przetrwanie.

Ich podstawowym obowiązkiem jest dbałość o własnych członków, ale zdecentralizowany i demokratyczny charakter oznacza, że są mocno zakorzenione w społecznościach lokalnych i regionalnych i w swoich działaniach biorą pod uwagę prowadzenie działalności społeczno-wychowawczej, kulturalno-oświatowej i

socjalnej, z uwzględnieniem potrzeb lokalnych środowisk.

Spółdzielnia może działać niemal w każdej dziedzinie, jeżeli tylko skupia grupę osób

– swoich członków o stosunkowo jednorodnych i wspólnych potrzebach.

Jak zakładać spółdzielnię, kto może to zrobić i w jakim celu.
Spółdzielnia nie jest stowarzyszeniem kapitału, lecz jest stowarzyszeniem ludzi.
Spółdzielnia generalnie może być założona wtedy, gdy grupa osób fizycznych lub osób prawnych w liczbie nie mniejszej niż wynika to z przepisów prawa, cechuje się jednorodnymi potrzebami możliwymi do zaspokojenia we wspólnym, zorganizowanym działaniu mającym na celu zaspokojenie tych potrzeb.

To znaczy: chcesz osiągnąć zaplanowany cel a nie masz na to środków i czujesz się samotny a znasz kilka osób, które są tego samego zdania – załóż spółdzielnię.
Spółdzielnia może być założona także w celu przeciwdziałania niekorzystnym dla grupy osób stosunkom na rynku (np. spółdzielcza grupa producentów rolnych), a także w celu zapewnienia członkom wysokiej jakości produktów lub usług po uczciwych cenach (np. spółdzielnie konsumenckie).

Produkujesz coś i nie masz siły przebicia, w grupie zawsze łatwiej – załóż spółdzielnię.
W konkretnej sytuacji zorganizowanie spółdzielni może mieć na celu

zagospodarowanie lokalnych surowców, którymi duży kapitał nie wykazuje zainteresowania, a także zapewnienie pracy osobom dotkniętym bezrobociem poprzez wypełnianie np. luki rynkowej w sferze usług dla ludności i gospodarstw domowych.

Jeżeli straciłeś pracę w swojej firmie, a w podobnej sytuacji jest kilka innych osób, byłych współpracowników – załóż z nimi spółdzielnię.
Twoja firma ogłosiła upadłość lecz z byłymi kolegami uważacie, że jesteście w stanie kontynuować tę działalność i osiągnąć sukces – załóż spółdzielnię.
Spółdzielnie osób prawnych (drugiego stopnia) mogą być tworzone przez spółdzielnie osób fizycznych i inne firmy w celu zwiększenia siły rynkowej i konkurencyjności firm, będących ich członkami.

Mieliście spółdzielnię a chcecie stworzyć spółkę?
25 lutego 2011 Sejm RP przyjął ustawę o zniesieniu barier administracyjnych dla obywateli i przedsiębiorców. Wśród wielu innych zapisów, w ustawie znalazły się propozycje zmian w prawie spółdzielczym.

Jedną z najważniejszych jest umożliwienie spółdzielniom przekształcenia w spółki prawa handlowego. Dotychczas przekształcenie spółdzielni pracy w spółkę było możliwe jedynie poprzez likwidację spółdzielni.

Źródło: http://krs.org.pl/
2.    Zalety i wady spółdzielni.
Zalety. Jednocząc swoich członków spółdzielnie mogą mieć przewagę nad innymi przedsiębiorstwami (spółkami), gdyż:

· interes członków daje większy margines tymczasowej adaptacji do trudności gospodarczych ( razem możecie więcej zdziałać)

· demokratyczne podejmowanie decyzji może prowadzić do silniejszej własnej bazy kapitałowej ( w jedności siła, wspólnie decydujecie o wszystkim )

· nie dzielenie funduszu zasobowego w czasie trwania spółdzielni również

może prowadzić do silniejszej bazy kapitałowej ( nie konsumuj, oszczędzaj )

· założenie spółdzielni nie jest uwarunkowane wysokością zgromadzonych środków finansowych ( kilku członków, nawet nie posiadających wielkiej gotówki, może stanowić siłę, efekt synergii )

· zmniejszenie funduszu udziałowego nie prowadzi do upadłości spółdzielni

( można zacisnąć pasa, wydać część zasobów a „firma” nadal istnieje) użytkownicy spółdzielni są jej właścicielami. Spółdzielnia powinna mieć bezpośrednią informację o potrzebach swoich członków, zmianach w ich postępowaniu, zwyczajach i oczekiwaniach (wzajemna korekta postępowania)

· mogą wykorzystywać zainteresowanie dużej grupy osób zaangażowanych do wprowadzania innowacji w przedsiębiorstwie spółdzielczym ( większość decyduje o nowych pomysłach )

· zwiększają motywację pracowników jako właścicieli ( pracujesz na własne konto i widzisz jak rośnie Twoja FIRMA )

możliwy jest ogólnie zrównoważony rozwój spółdzielni w obliczu nacisków zewnętrznych ( w jedności siła )

Główne wady formuły spółdzielczej przedstawiają się następująco:

· demokratyczne zasady sprawowania władzy mogą prowadzić do spowolnienia procesu decyzyjnego ( wiele sporów i różnic w poglądach spowalnia decyzję )

· ograniczony dostęp do zwiększenia środków własnych może prowadzić do nadmiernego uzależnienia się od kapitału pożyczkowego – jeśli kapitał własny (członkowski) jest niewystarczający ( zasada jeden członek – jeden głos może zniechęcać kapitał wysokiego ryzyka, gdyż nie oferuje mu się współmiernego prawa głosu ) 

· nastawienie członków może utrudniać dywersyfikacje produktów i usług w celu wykorzystania nowych możliwości, gdyż te mogą nie mieć związku z

interesami członków ( różne interesy członków  w ramach wspólnoty ) 
· duża baza członkowska może uniemożliwiać śledzenie na bieżąco potrzeb i interesów członków ( w skali makro trudno zapanować nad całością )

· niski poziom zainteresowania członków działalnością spółdzielni gdy zainwestowane przez nich w spółdzielni kwoty są niewielkie ( mali udziałowcy nie identyfikują się z interesami ogółu )
· łatwość wstępowania i występowania ze spółdzielni może zagrażać jej stabilności – w przypadku wystąpienia z niej dużej liczby członków aktywnych (np. w związku z przejściem na emeryturę)

· brak oceny działalności spółdzielni na rynkach kapitałowych.                                        
· Udziały członkowskie nie są przedmiotem obrotu giełdowego i nie są zbywalne w innym systemie. ( trudno ocenić wartość finansową spółdzielni )

· zastępowanie systemu demokracji bezpośredniej demokracja pośrednią, występującą w dużych spółdzielniach, w których walne zgromadzenie zastępowane jest zebraniem przedstawicieli. W systemie zarządzania tymi spółdzielniami zebrania grup członkowskich mają ograniczone uprawnienia sprowadzające się do uprawnień elekcyjnych i opiniowania bądź wnioskowania w sprawach, które są rozpatrywane przez zebrania przedstawicieli ( w imieniu szeregowych członków spółdzielni wypowiadają się przedstawiciele, czy rzetelnie ? )

5.   Zasady sprawowania władzy w spółdzielni
Spółdzielnia musi być taka, jaka jest potrzebna swoim członkom, musi być spółdzielnią członków.
Członkowie spółdzielni w formie określonej w przepisach prawa i w statucie biorą udział w zarządzaniu spółdzielnią. Członek spółdzielni ma prawo współdecydowania o kierunkach rozwoju spółdzielni. Prawo to realizowane jest poprzez uczestniczenie w obradach walnego zgromadzenia lub zebrania grupy członkowskiej.

Zasada, zgodnie z którą jednemu członkowi przysługuje tylko jeden głos uniemożliwia zdominowanie procesu zarządzania przez pojedynczego współwłaściciela. Gwarantuje ona wszystkim członkom jednakowy wpływ na decyzje.

Obligatoryjnymi organami każdej spółdzielni są:

* walne zgromadzenie członków

* rada nadzorcza

* zarząd

W spółdzielni mogą być kreowane także inne organy, jak np. komitety członkowskie, rady osiedli itp., posiadające statutowo określony zakres uczestnictwa w procesie zarządzania. W spółdzielniach, w których walne zgromadzenie jest zastąpione zebraniem przedstawicieli, organem obligatoryjnym są zebrania grup członkowskich. Statut każdej spółdzielni powinien określać zasady kreowania organów przedstawicielskich i ich zakres umocowania w procesie zarządzania.

6.   Spółdzielnia a prawo.
Ustawową definicję spółdzielni zawiera art. 1 ustawy z dnia 16 września 1982 r. – Prawo spółdzielcze (tekst jednolity: Dz.U. z 2003 r. Nr 188, poz. 1848 z późniejszymi zmianami):

"Art. 1 § 1 Spółdzielnia jest dobrowolnym zrzeszeniem nieograniczonej liczby osób, o zmiennym składzie osobowym i zmiennym funduszu udziałowym, które w interesie swoich członków prowadzi wspólną działalność gospodarczą.

§ 2 Spółdzielnia może prowadzić działalność społeczną i oświatowo-kulturalną na rzecz swoich członków i ich środowiska."

Z definicji tej wynika, że spółdzielnia jest korporacją, a więc zrzeszeniem osób (a nie zrzeszeniem kapitałów), powołanym w celu wspólnego prowadzenia działalności gospodarczej. Prowadzenie przez spółdzielnię działalności gospodarczej ma charakter obligatoryjny. Natomiast spółdzielnia może, ale nie musi, prowadzić działalność społeczną i oświatowo-kulturalną.

W rozumieniu prawa cywilnego spółdzielnia jest osobą prawną, a więc może być podmiotem praw i obowiązków oraz może za pomocą własnych działań nabywać prawa i zaciągać obowiązki, co oznacza, iż spółdzielnia ma zdolność do czynności prawnych.

Kiedy zakładać spółdzielnię ?
Grupa ludzi zainteresowanych wspólnym prowadzeniem działalności gospodarczej przed podjęciem decyzji o założeniu spółdzielni powinna dokonać pełnej analizy wszystkich uwarunkowań rynkowych i gospodarczo- finansowych związanych z przedmiotem planowanej działalności gospodarczej.

Jeżeli z analizy tej wyniknie, że:

· założyciele zgromadzą środki finansowe (własne i obce) niezbędne dla rozpoczęcia działalności gospodarczej
· produkt spółdzielni będzie sprzedawalny na rynkach
· koszty wytwarzania produktu będą niższe od uzyskanych przychodów ze sprzedaży, 
podjęcie prac organizacyjnych prowadzących do założenia spółdzielni jest celowe.

Statut spółdzielni

Spółdzielnia jako osoba prawna działa na podstawie ustawy – Prawo spółdzielcze, innych ustaw oraz zarejestrowanego statutu.

Statut spółdzielni jest szczególnym rodzajem umowy, określającej ustrój wewnętrzny spółdzielni. Konsekwencją uznania statutu spółdzielni za prawo umowne jest stosowanie do niego zespołu przepisów prawa cywilnego dotyczących czynności prawnych.

Wymagania odnoszące się do treści statutu spółdzielni zawiera art. 5 ustawy  Prawo spółdzielcze.

Zakładanie i rejestracja spółdzielni (3-10 założycieli)

Tryb zakładania i rejestracji spółdzielni uregulowany został w części I dział II ustawy

– Prawo spółdzielcze. 
Artykuł 6 ustawy stanowi, iż:

"Art. 6 § 1 Osoby zamierzające założyć spółdzielnię (założyciele) uchwalają statut spółdzielni, potwierdzając jego przyjęcie przed złożenie pod nim swoich podpisów oraz dokonują wyboru organów spółdzielni, których wybór należy w myśl statutu do kompetencji walnego zgromadzenia lub komisji organizacyjnej w składzie co najmniej trzech osób.

§ 2 Liczba założycieli spółdzielni nie może być mniejsza od dziesięciu, jeżeli założycielami są osoby fizyczne, i trzech, jeżeli założycielami są osoby prawne. W spółdzielniach produkcji rolnej liczba założycieli – osób fizycznych nie może być mniejsza od pięciu".
Rejestracja spółdzielni
Procedury rejestracji i stosowane dokumenty określają:

ustawa z dnia 20 sierpnia 1997 r. o Krajowym Rejestrze Sądowym (tekst jednolity: Dz.U. z

2001 r. Nr 17, poz. 209)

rozporządzenie Ministra Sprawiedliwości z dnia 21 grudnia 2000 r. w sprawie szczegółowego sposoby prowadzenia rejestrów wchodzących w skład Krajowego Rejestru Sądowego oraz szczegółowej treści wpisów w tych rejestrach (Dz.U. nr 117, poz. 1237)

rozporządzenie Ministra Sprawiedliwości z 21 grudnia 2000 r. w sprawie określenia wzorów urzędowych formularzy wniosków o wpis do Krajowego Rejestru Sądowego oraz sposobu i miejsca ich udostępnienia (Dz.U. nr 118, poz. 1247)

Wniosek o rejestrację spółdzielni obejmuje wypełnione formularze:

KRS-W5 – wniosek o rejestrację podmiotu w rejestrze przedsiębiorstw

KRS-WH – załącznik do wniosku o rejestrację – dotyczy sposobu powstania podmiotu KRS-WK – załącznik do wniosku o rejestrację lub zmianę danych w rejestrze – dotyczy organów podmiotu

KRS-WM – załącznik do wniosku o rejestrację – dotyczy przedmiotu działalności.

Wniosek do Krajowego Rejestru Sądowego podpisują wszyscy członkowie zarządu spółdzielni. Podpisy ich powinny być uwierzytelnione przez sąd rejestrowy lub notariusza.

Sąd przy rejestracji spółdzielni:

· bada zgodność statutu z obowiązującym prawem

· sprawdza, czy sam wniosek o wpisanie spółdzielni do rejestru odpowiada wymaganiom ustawowym, a więc czy został zgłoszony we właściwym terminie, czy został podpisany przez właściwe osoby i czy jest kompletny (czy zostały dołączone wszystkie wymagane dokumenty).

Spółdzielnia nabywa osobowość prawną z chwilą wpisania jej do Krajowego Rejestru Sądowego. Rejestr jest dokumentem urzędowym, któremu przysługuje przymiot prawdziwości, dopóki nie zostanie udowodniony stan przeciwny. Jest źródłem wiarygodnych informacji posiadającym cechy jawności i dostępności dla osób trzecich.

Czynności niezbędne po zarejestrowaniu spółdzielni
Każda spółdzielnia po zarejestrowaniu a przed rozpoczęciem działalności gospodarczej powinna:

-   we właściwym terytorialnie wojewódzkim urzędzie statystycznym uzyskać statystyczny numer identyfikacyjny w systemie identyfikacji podmiotów gospodarki narodowej – REGON

-   złożyć wniosek o rejestrację w Urzędzie Skarbowym właściwym dla adresu siedziby spółdzielni w celu uzyskania numeru identyfikacji podatkowej – NIP.

Należy również wybrać bank, poprzez który spółdzielnia zamierza prowadzić swoje operacje finansowe oraz przeprowadzić wszystkie prace niezbędne do uruchomienia konta bankowego.

Każdy podmiot gospodarczy zatrudniający pracowników zobowiązany jest do otwarcia rachunku w Oddziale Zakładu Ubezpieczeń Społecznych właściwym dla adresu swojej siedziby w ciągu 7 dni od dnia zatrudnienia pracowników, a także powinien być zgłoszony w Państwowej Inspekcji Pracy oraz Terenowej Stacji Sanitarno- Epidemiologicznej (Sanepid).

Źródło: http://krs.org.pl/ Krajowa Rada Spółdzielcza.
Czyż jest lepsze źródło dla tematu SPÓLDZIELNIA ?

Spółdzielnia socjalna – pomysł na własną działalność
Źródło informacji :
Cezary  Miżejewski.  Dlaczego warto założyć spółdzielnię socjalną?  Poznań, 2009.
Komplet profesjonalnych  informacji na temat zasad  zakładania,  prowadzenia  i funkcjonowania spółdzielni.
Dlaczego warto utworzyć spółdzielnię socjalną?
Spółdzielnia, a spółdzielnia socjalna w szczególności, to podmiot dający szansę na rozwiązanie wielu problemów, ale jest to również podmiot  wymagający posiadania pomysłu na działanie, a przede wszystkim wymagający wzajemnego zaufania.

Jeśli jednak podejdziemy do tego poważnie, jeśli będziemy otwarci na społeczność i podmioty działające w naszym środowisku (władze lokalne, organizacje pozarządowe i przedsiębiorców) to sukces jest gwarantowany.

Dzisiaj coraz częściej pokazuje się spółdzielnię socjalną, jako wzór do naśladowania.

I nie chodzi tu o działalność charytatywną, ale normalne działanie na rynku, na którym w inny sposób ciężko byłoby nam się odnaleźć.

Powody:
- ponieważ nie tylko produkujemy jakieś dobro czy usługę, ale są one na tyle dobre, że znajdują się osoby chętne, które chcą je nabyć

- ponieważ dostajemy za to wynagrodzenie

- ponieważ  jesteśmy tak samo ważni jak każdy inny przedsiębiorca

- ponieważ mamy przyjaciół i szanują nas w gminie czy mieście

- ponieważ znaleźliśmy swoje miejsce w życiu

- ponieważ odzyskaliśmy wiarę w siebie.

To oczywiście mogą być tylko hasła, którymi nikt się nie nakarmi. Dlatego warto podejść do sprawy racjonalnie.

Spróbujmy, zatem, po kolei zastanowić się, dlaczego warto założyć spółdzielnię socjalną.

Dlaczego to może być szansa dla Ciebie, dla Twoich znajomych, organizacji czy lokalnego samorządu ?

Ponieważ to zupełnie nowy pomysł na działanie.
Tyle jest form prawnych, które powalają coś robić, więc czemu mam wybrać akurat tę formę, która jak wiemy budzi liczne emocje?

Dobre pytanie. Warto na nie odpowiedzieć zanim podejmiemy dalsze działania.

Spółdzielnia socjalna, jako nowa formuła gospodarowania powstała 1 maja 2004 r. ale był to pomysł jeszcze w powijakach. Tak naprawdę spółdzielnie ruszyły po uchwaleniu ustawy z dnia 27 kwietnia 2006 r. o spółdzielniach socjalnych. A drugi

bieg włączyła nowelizacja z 7 maja 2009 r., która wprowadziła szereg korzystnych rozwiązań prawnych, umożliwiając działanie na szerszą skalę.

Odmienność pomysłu na działalność w formie spółdzielni socjalnej od  pomysłów  na prowadzenie działalności w innej formie gospodarowania, polega na prostych zasadach łączących ze sobą zarówno zalety tego, co mogą robić stowarzyszenia, jak również spółdzielnie pracy.

Oznacza to, że możesz prowadzić działalność gospodarczą polegającą na tworzeniu jakiegoś produktu: posiłków, odzieży ochronnej, koszulek, artykułów biurowych czy tez produkcję łopat do śniegu, itp.

Możesz realizować również usługi: remonty budowlane, catering, czyli dostarczanie posiłków, szkolić, realizować usługi opiekuńcze czy asystenckie dla osób starszych lub niepełnosprawnych.

Pomysłów są tysiące, ale zawsze to normalna działalność gospodarcza. Jednak spółdzielnia socjalna dodatkowo powinna prowadzić działania reintegracyjne na rzecz swoich członków. Będzie jeszcze o tym mowa później. Taka działalność to już nie działalność gospodarcza, a co więcej nadwyżka bilansowa, czyli zysk, który osiągniecie w spółdzielni i przeznaczycie na działania dla członków spółdzielni zmniejszają wam podatek dochodowy, który spółdzielnia powinna zapłacić.

Ale to nie wszystko.

Spółdzielnia socjalna może prowadzić działalność społeczną i oświatowo- kulturalną na rzecz swoich członków oraz ich środowiska lokalnego i to również nie jest działalność gospodarcza.
Możemy zatem kupić i bilety do kina dla naszych członków i ich rodzin, możemy wykupić udział w imprezie lub nawet zorganizować ją dla społeczności lokalnej.

Co więcej spółdzielnia może prowadzić działalność społecznie użyteczną w sferze zadań publicznych określonych w ustawie z dnia 24 kwietnia 2003 r. o działalności pożytku publicznego i o wolontariacie.

Co to oznacza?

To proste, w tym przypadku działamy podobnie jak organizacja pozarządowa, czyli:

· Zwróćmy uwagę, że w ramach spółdzielni socjalnej, jak normalni przedsiębiorcy,
· możemy stawać do przetargu o zorganizowanie, np. dostarczania posiłków dla mieszkańców lub na imprezy samorządowe.
· Możemy również w ramach konkursu realizować usługi dla osób niepełnosprawnych zlecone przez gminę. 
· możemy zgłaszać pomysły na realizację różnych zadań samorządu jak 
      odpowiadać na oferty konkursowe zgłaszane przez samorząd.

Czyż nie jest to sytuacja, która stwarza wiele możliwości ?
Prowadzić jednocześnie biznes i organizację pozarządową w jednym. Nie ma takiej drugiej możliwości dzisiaj.
Warto to przemyśleć.
Dla takich właśnie ludzi są spółdzielnie socjalne. Ich celem jest przywracanie na rynek pracy osób długotrwale bezrobotnych i tych, które z różnych przyczyn na przykład choroby psychicznej mają trudności z podjęciem zatrudnienia.

Dlaczego spółdzielnia ?
1. Ponieważ samemu nie damy rady
No dobrze, formuła mi się podoba, ale czy mogę temu podołać?

Przyjmijmy zatem, że mam dobry pomysł na produkt i wiem jak go sprzedać na rynku.

Mogę założyć własną działalność gospodarczą i to robić. Jest tylko jedno „ale”.

W takiej sytuacji muszę nie tylko sam myśleć o stworzeniu produktu, sam myśleć o jego sprzedaży, ale również o ubezpieczeniu, podatkach i dziesiątkach innych rzeczy, które ma na głowie przedsiębiorca.

Gdyby to było takie oczywiste i proste to znakomita większość ludzi byłaby przedsiębiorcami - a tak nie jest.

No i, co najważniejsze trzeba mieć kapitał na rozpoczęcie. Skąd go wziąć skoro ledwie „starcza do pierwszego”?

Lekiem na te bolączki jest spółdzielnia. Połącz siły z innymi.
I nie ma tu znaczenia, kto ile ma środków pieniężnych. Tu funkcjonuje prosta zasada: jeden człowiek jeden głos. Wszyscy są sobie równi i wszyscy pracują na podobnych zasadach. Ci, którzy zostaną wybrani do zarządu czy rady nadzorczej podlegają naszej codziennej kontroli. Ale jednocześnie razem się wspieramy i dzielimy pracą. Dlatego nie musimy robić wszystkiego sami.
Jedni z nas zajmą się produkowaniem towaru, usługi, inni sprzedażą a jeszcze ktoś inny załatwiać będzie sprawy składek

na ubezpieczenie społeczne, podatków, druków, a ktoś inny jeszcze pomyśli, jak sprzedawać nasze produkty. Dlatego razem nam łatwiej i sprawniej.

 Jednak podstawą współdziałania jest wzajemne zaufanie. Spółdzielnia to nie miejsce na grupy wzajemnej adoracji, ani na relacje pracodawca-pracownik. Wszyscy jesteśmy sobie równi, jeśli nawet ktoś z nas pełni jakaś funkcję i jest liderem przedsięwzięcia. W utworzeniu spółdzielni najważniejsze jest wzajemne zaufanie.

Trzeba to napisać jeszcze wyraźniej: WZAJEMNE ZAUFANIE!
Jeśli tego nie mamy, rozejdźmy się od razu do domów.

Spółdzielnia socjalna  wymaga zrozumienia, że stanowi nasze wspólne dobro, nasz wspólny zakład pracy, nasz drugi dom. I jeśli będziemy chcieli traktować nasze koleżanki lub kolegów z zarządu, jako normalnych dyrektorów firmy, wobec których my pełnimy funkcje podrzędną i jesteśmy zwykłymi pracownikami  to szkoda czasu. Znane są przykłady, gdzie spółdzielcy skarżyli swoją spółdzielnię przed sądem

pracy, skarżąc tym samym przeciw sobie. Jednak przyzwyczajenia z poprzednich lat są niezwykle silne.

Ale im szybciej zrozumiemy, że to nasze wspólne dobro tym lepiej.

Oczywiście przyzwyczajono nas, że kiedyś można było się poskarżyć sekretarzowi partii, który może czasem coś pomógł, sukces był bliższy jeśli opisała to jakaś gazeta. Jeśli chciała i mogła oczywiście.

Potem uczono nas, że możemy się skarżyć wszędzie, nawet pisać w gazetach, a efekt będzie i tak żaden. Dzisiaj musimy się na nowo nauczyć, że przede wszystkim musimy sobie sami pomóc. Że możemy to zrobić wspólnie, nie będąc skazanym na samotne działanie.

I co więcej możemy liczyć na wsparcie w takim przypadku.

2.  Ponieważ daje nam zatrudnienie.
Oczywiście, gdy mówimy o szansie w spółdzielni socjalnej, to pierwsza rzecz jaka nam przychodzi do głowy to zatrudnienie.

Zatrudnienie, które w pierwszej chwili kojarzy się nam z wynagrodzeniem. To oczywiste. Zamiast błąkać się po jakichś podejrzanych firmach, gdzie dostanę lub nie dostanę umowę o pracę, dostanę lub nie ubezpieczenia, mogę legalnie pracować. Płacę podatki, płacę na ubezpieczenie zdrowotne, dzięki czemu mam ja i moja rodzina. Odkładam na swoją emeryturę. 
W razie czego mogę otrzymać rentę czy odszkodowanie wypadkowe. To oczywiście nam nigdy nie jest potrzebne, bo pracodawcy kuszą większym zarobkiem „z pod stołu”.

A jednak, gdy dochodzi do choroby, wypadku czy zbliżamy się do emerytury zaczyna się strach. Strach o siebie i najbliższych.

A każdy człowiek potrzebuje bezpieczeństwa. I to bezpieczeństwo może dać nam spółdzielnia socjalna.

Nawet gdy nasza spółdzielnia przeżywa kłopoty i musimy zmniejszyć wynagrodzenie lub wymiar czasu pracy to decyduje o tym walne zgromadzenie czyli wszyscy członkowie. I zawsze dotyczyć to będzie pracowników wykonujących podobną pracę, a więc nie może być tak, że w razie kłopotów firmy będą równi i równiejsi.

Ale praca to nie tylko samo wynagrodzenie. Niewiele osób sobie zdaje sprawę, że praca to coś więcej.

Tylko ci którzy tej pracy nie mają lub ją stracili, zauważają że praca to również pewien rytm życia. To cały model naszego rozkładu dnia. Rozkładu, według którego wstajemy, idziemy do pracy, wracamy, robimy zakupy. Osoby pracujące często

marzą o tym żeby mieć wolne, ale gdy tej pracy zabraknie tracimy nagle pewien sens naszego działania.

I najważniejsze - praca to również nasze miejsce spotkań z innymi ludźmi. Naukowcy nazywają to relacjami interpersonalnymi.

Człowiek to istota społeczna i do właściwego funkcjonowania potrzebni są inni ludzie, z którymi pracujemy, żartujemy, omawiamy codzienne kłopoty. Ludzie, którym się przyglądamy i oceniamy w stosunku do swoich zachowań.

Dlatego też, tak niebezpieczna jest utrata pracy dla prawidłowego funkcjonowania człowieka i jego rodziny. Nie tylko brak dochodu, ale brak tego wszystkiego co łączy się z pracą może spowodować to co naukowo nazywamy wykluczeniem społecznym.

Brak pracy może spowodować, że wycofujemy się z życia, czujemy się zbędni. Po kilku miesiącach wydaje nam się, że nie ma po co wychodzić z domu. Przyjaciele nie mają dla nas czasu, bo są zajęci swoją pracą, a jeśli mieszkamy w większej miejscowości, gdzie kontakty są bardziej anonimowe, to kontakty z innymi ludźmi nie mają już wiele wspólnego z tym do czego byliśmy przyzwyczajeni.

Zatrudnienie w ramach spółdzielni socjalnej jest zatem niezwykle ważne. Ważne jest też to, abyśmy tego zatrudnienia w głupi sposób nie utracili.

3. Ponieważ czujemy się potrzebni.
Wcześniej powiedzieliśmy, że bez pracy czujemy się zbędni. Czy zatem wchodząc do spółdzielni socjalnej możemy być potrzebni?

To bardzo ważne pytanie, tak samo ważne jak kwestia zatrudnienia. Wcześniej już wspomniano, że spółdzielnia socjalna oprócz działalności gospodarczej działa na rzecz: społecznej i zawodowej reintegracji jej członków.

Ustawa wyjaśnia co należy rozumieć pod tymi pojęciami. Reintegracja społeczna, to działania mające na celu odbudowanie i podtrzymanie umiejętności uczestniczenia w życiu społeczności lokalnej i pełnienia ról społecznych w miejscu pracy,

zamieszkania lub pobytu. Zaś reintegracja zawodowa, to działania mające na celu

odbudowanie i podtrzymanie zdolności do samodzielnego świadczenia pracy na rynku pracy. Ta część działania spółdzielni nie jest działalnością gospodarczą.

Oznacza to, że w ramach spółdzielni tworzymy jednocześnie nie tylko grupę osób, które razem pracują, ale również grupę, która powinna wspierać się w swoim rozwoju osobistym, społecznym i kompetencjach zawodowych. Jesteśmy również grupą przyjaciół, która  jest sobie nawzajem potrzebna i powinna się wspierać nie tylko jako pracownicy, ale również jako ludzie, jako członkowie lokalnej społeczności.

To raczej niespotykane w zwykłym przedsiębiorstwie, czasem się to oczywiście zdarza. Jednak żaden podmiot statutowo nie jest do tego zobowiązany, a spółdzielnia socjalna, i owszem. To jej jedno z podstawowych zadań statutowych. Ze środków, które wypracujemy możemy zarówno finansować nasze kursy zawodowe, zajęcia i poradnictwo rodzinne,  wsparcie psychologa, jak i wsparcie w zakresie bytowym. Możemy być potrzebni i jesteśmy potrzebni sobie nawzajem. To podstawowa zasada spółdzielców socjalnych. Nikogo nie pozostawimy w potrzebie, bo jesteśmy grupą wzajemnego wsparcia.

Ale to nie wszystko. Jako grupa ludzi, która postanowiła wspólnie pracować tworzymy wspólnotę zawodową. Każdy z nas przecież posiada jakieś umiejętności. Jeden potrafi gotować lub zajmować się osobami niepełnosprawnymi, drugi, zna się na kwestiach dokumentacyjnych, trzeci wie jak sprzedać produkt. Jesteśmy sobie potrzebni bo dopiero, jako grupa zyskujemy zdolność zarobkowania i działania na rynku. Każdy z nas osobno nie dałby rady, razem tworzymy siłę, która jest znacznie ważniejsza niż kapitał finansowy.

4. Ponieważ jesteśmy ważni dla naszej społeczności.
Jednak spółdzielnia socjalna to nie tylko działania „do wewnątrz” skierowane do spółdzielców i ich rodzin. Spółdzielnia socjalna to również podmiot, który istnieje w społeczności lokalnej.

Można śmiało postawić tezę, że jeśli nie ma przyjaznego środowiska, to niezwykle trudno jest spółdzielnię założyć, a jeszcze trudniej ją prowadzić. 
Nie ma rady musimy najpierw wydeptać ścieżki, najpierw do urzędu gminy, ośrodka pomocy społecznej i powiatowego urzędu pracy. Być może na początku uznają nas za szalonych czy bezrozumnych, ale to tylko na początku. Jeśli przekażemy co i jak chcemy robić na pewno znajdziemy sojuszników.

Urzędnicy, którzy często uznawani są za bezdusznych biurokratów, okazują się później naszymi największymi sojusznikami.

Współpraca z lokalnym samorządem, nie ma polegać na poszukiwaniu charytatywnego wsparcia ani środków na przetrwanie. 
Samorząd nie musi nam nic dawać „na tacy”, choć miło byłoby gdyby udostępnił nam lokal na preferencyjnych

warunkach. Jednak wystarczy, że będzie przyjaźnie traktował spółdzielnię socjalną przy zamówieniach publicznych – może wprowadzić nawet specjalne preferencje - tzw. „klauzule społeczne”, dające uprawnienia dla podmiotów, które zatrudniają osoby bezrobotne, niepełnosprawne czy zagrożone wykluczeniem społecznym.

Wystarczy również, abyśmy razem z innymi organizacjami pozarządowymi startowali do konkursów na realizację zadań publicznych. Na terenie gminy jest bardzo wiele

do zrobienia. Ktoś to musi robić. Może to robić spółdzielnia socjalna. Ale trzeba pamiętać, że nie można tu liczyć na żadne ulgowe traktowanie, to jest interes, w którym na pewno samorząd nas wesprze, ale pod warunkiem, że dostarczymy produkt dobrej jakości. Spółdzielnia socjalna to dochodowy interes zarówno dla władz lokalnych, jak i dla spółdzielców. Niebawem samorząd będzie z dumą chwalił się swoją spółdzielnią i prezentował jej działania na forum publicznym. 
Będziemy mogli być zatem nie tylko pracownikami zarabiającymi na siebie, lecz również wizytówką gminy.

Nie wierzycie? A jednak ci, którzy byli największymi sceptykami dziś wszem i wobec opowiadają o spółdzielni lub spółdzielniach na swoim terenie.

Pamiętajcie, to samo nie przychodzi. Zaufanie i współpracę z lokalnym samorządem buduje się z czasem i wymaga to wielu zabiegów i starań. Warto tu wesprzeć się autorytetami zewnętrznymi z ośrodków wsparcia ekonomii społecznej i spółdzielczości socjalnej. Zobaczycie niebawem, że pojawiają się efekty. I co najważniejsze, że współpraca przyniesie swoje owoce, również dla spółdzielni socjalnej.

5. Ponieważ łatwiej będzie nam funkcjonować na rynku.
Jeśli ktoś myśli o założeniu spółdzielni tylko z powodu dodatkowych uprawnień, to od razu skazuje się na klęskę. Jakiekolwiek dotacje, jakiekolwiek ulgi nie stworzą podstaw funkcjonowania spółdzielni.

Dodatkowe uprawnienia mogą nas wspomóc na rynku, mogą ułatwić nam działania lub zmniejszyć koszty, ale nie zastąpią dobrego pomysłu na funkcjonowanie. 
Jednak warto znać te uprawnienia, bo to też wyróżnik spółdzielni socjalnej na

naszym rynku.  Po pierwsze przy założeniu spółdzielni jesteśmy zwolnieni z opłat za wpis do Krajowego Rejestru Sądowego. Opłaty te wynoszą ok. 1500 zł. To dość ważne, szczególnie na początku, gdy nie ma się pieniędzy. Oczywiście możemy strać się o środki na założenie spółdzielni socjalnej z urzędu pracy, jeśli jesteśmy zarejestrowanymi bezrobotnymi. Dzisiaj to kwota blisko 12,5 tys. zł na osobę. Warto o tym pomyśleć. 
Możemy też rozejrzeć się za środkami na powstanie spółdzielni  z Programu Operacyjnego Kapitał Ludzki. Instytucje do których się zgłosimy powinny posiadać takie informacje.

Niezwykle ważną kwestią jest możliwość obniżenia kosztów funkcjonowania dzięki refundacji składek na ubezpieczenie społeczne ze środków Funduszu Pracy. Taką refundację możemy uzyskać w pełnej wysokości przez okres 24 miesięcy od dnia zatrudnienia oraz w połowie wysokości przez kolejne 12 miesięcy, Refundacja dokonywana jest w okresach kwartalnych. Możliwa jest też comiesięczna zaliczka na opłacanie składek. To bardzo ważne wsparcie codziennego funkcjonowania.

Na jednego pracownika stanowi to kwotę w wysokości około 4,5 tys. zł. rocznie, czyli w przypadku spółdzielni kwota refundacji 22 tys. zł. rocznie.

Oznacza to, że możemy znacznie obniżyć koszty pracy w pierwszym okresie funkcjonowania. Wymaga to jednak porozumienia z naszym urzędem pracy. Wiele zależy od naszych codziennych kontaktów i współpracy, ale jest to możliwe. Możemy również starać się o wsparcie na funkcjonowanie spółdzielni.

W kraju działają Ośrodki Wsparcia Spółdzielczości Socjalnej, w których można otrzymać dotację na kupno maszyny czy doinwestowanie naszego zakładu. Możemy starać się o realizację projektów z Europejskiego Funduszu Społecznego czyli z Programu Operacyjnego Kapitał Ludzki czy ze środków krajowych z Funduszu Inicjatyw Obywatelskich. Sporo jest różnych możliwości i form wsparcia.

Ale warto jeszcze raz powtórzyć dodatkowe uprawnienia i środki finansowania są tylko uzupełnieniem naszej działalności. To nie one stworzą możliwość działania spółdzielni, ale nasza codzienna praca. I powtarzajmy to sobie codziennie.

6. Ponieważ spółdzielnię może zainicjować samorząd lub organizacja.
Na koniec warto zwrócić uwagę na jeszcze jeden aspekt zakładania spółdzielni socjalnych. Otóż gdy nie mamy grupy osób, które sobie ufają, gdy nie mamy od razu pomysłu co robić w spółdzielni, gdy brakuje lidera, który mógłby zainicjować nasze działania, to jeszcze nie koniec.

Istnieje możliwość założenia spółdzielni socjalnej przez dwa podmioty: samorząd terytorialny i organizację pozarządową. Mogą to być dwie jednostki samorządu np. dwie gminy, może to być samorząd i organizacja pozarządowa lub dwie organizacje pozarządowe. Tak powstały podmiot ma jednak jeden obowiązek- musi zatrudnić co najmniej pięć osób bezrobotnych, niepełnosprawnych lub z innych grup z 
problemami wymienionych w ustawie o zatrudnieniu socjalnym. Można by pomyśleć, kolejny zakład pracy w rękach gminy lub organizacji. Jednak w tym przypadku jest zupełnie inaczej. Spółdzielnia socjalna założona przez te podmioty też nie jest zwykłym przedsiębiorstwem.

Przewidziano specjalną sytuację, która prowadzi do przejęcia takiej spółdzielni przez pracujących w niej ludzi. Dano jednak szansę, aby człowiek podejmujący

zatrudnienie mógł przygotować się do bycia spółdzielcą, zastanowił się i rozważył czy mu to odpowiada. Można tę sytuację nazwać: „spółdzielca na próbę”.

Z jednej strony jest pracownikiem spółdzielni socjalnej, zaś z drugiej uczy się nowych rzeczy w tym samodzielnego funkcjonowania. Jeżeli osoby te przepracują w tej spółdzielni dwanaście miesięcy to stają się jej udziałowcami, a tym samym przejmują spółdzielnię. Jak widać, nie jest to ty tylko kolejne zatrudnienie, ale możliwość rzeczywistego usamodzielnienia. Takie działanie może funkcjonować zarówno, jako kontynuacja kontraktu socjalnego, kontynuacja zajęć w klubie integracji społecznej czy tez centrum integracji społecznej. Może też stanowić odrębną inicjatywę gminy, ośrodka pomocy społecznej, organizacji pozarządowej czy też grupy osób zainteresowanych pracą w takiej spółdzielni.

Widzimy, że może to być interesująca propozycja dla osób, które coś chciałyby zrobić, ale jeszcze nie wiedzą co i jak. Po roku pracy – jeśli się zdecydują i chcą pracować – otrzymują spółdzielnię socjalną właściwe „na tacy”. Spółdzielnię, która już działa, ma już jakiś rynek zbytu i funkcjonuje.

Ale nie muszą oczywiście jej przejmować. Jeśli nie chcą, to mogą tworzyć nowy podmiot, nową spółdzielnię lub inną działalność. Jeśli ludzie ci stworzą nową spółdzielnię, to założyciele dotychczasowej spółdzielni - gmina czy organizacja powinna wesprzeć tworzeniem nowej spółdzielni.

Oczywiście mogą też przestać pracować. Mogą decydować o swoim życiu. 
To szansa, a nie obowiązek.

Ale warto zapytać, czy samorząd terytorialny, czyli gmina lub powiat, ma jakiś interes w tym, aby tworzyć spółdzielnie socjalne. Otóż świadomy samorząd od razu zauważy potrzebę. Z jednej strony to kolejna formuła działania komunalnego. W każdej gminie czy powiecie jest wiele do zrobienia. 
Od zieleni miejskiej, prac remontowo - budowlanych, porządkowych do usług społecznych różnego rodzaju. Ktoś je musi realizować. Czy nie lepiej, gdy wykonuje je własna firma i to w dodatku zatrudniająca własnych bezrobotnych, którym gmina daje pracę? To naprawdę dobry interes dla wszystkich.

Jeżeli dotarłeś do tego miejsca, oznacza to, że przeczytałeś cały tekst. Oznacza, że teraz zastanawiasz się co dalej.

Oczywiście należy pamiętać, że spółdzielnia to nie tylko szanse i możliwości, ale codzienna ciężka praca wymagająca konkretnych umiejętności.

To również wiedza o tym jak stworzyć spółdzielnię, jak produkować dobro lub usługę i co najważniejsze, jak sprzedać wytworzony produkt.

Dlatego po przeczytaniu tego tekstu, zrób sobie jeszcze raz bilans i przeanalizuj szanse i zagrożenia.

Jeśli bilans wyjdzie pozytywnie zacznij działać i rozejrzyj się wokół.

W tej publikacji znajdziesz adresy, pod które możesz się udać i zapytać o wszystko. Tam otrzymasz wszelką pomoc, wzory dokumentów i merytoryczne wsparcie, które jest niezbędne przy rozpoczęciu  działania.

Jeżeli chciałbyś coś więcej przeczytać, polecam:
Marcin Juszczyk, Małgorzata Ołdak, Cezary Miżejewski, Spółdzielnia socjalna. Krok po kroku, Akademia Przedsiębiorczości, Starachowice 2009;

Beata Kwiatkowska, Monika Chrzczonowicz (Stowarzyszenie Klon/Jawor), Jak założyć spółdzielnię socjalną, Warszawa 2008;

Przykłady pomysłów na spółdzielnię.
Źródło: 21.04.11/ http://www.kobieta.pl/styl-zycia/praca-prawo-i-finanse/zobacz/artykul/wlasny-biznes-pomoze- spoldzielnia-socjalna/
HOSTEL „EMMA”
Jest pierwszym hostelem-spółdzielnią socjalną w kraju. Powstał w styczniu

2010,  w starej, klimatycznej kamienicy ulokowanej w centrum Warszawy. Jego założyciele (Gośka, Łukasz, Kaśka, Jacek i Piotrek) zmęczeni pracą w korporacjach i krwiożerczym kapitalizmem, postanowili otworzyć własny biznes, który oparty jest na bliskiej im idei spółdzielczości socjalnej. Czym

„Emma” różni się od innych hosteli na stołecznym rynku? – To nie tylko miejsce, ale również koncept. 
Nazwa hostelu nawiązuje do Emmy Goldman, działaczki społeczno-politycznej z przełomu XIX i XX wieku, która nas zainspirowała.

Równość i wolność są dla nas najważniejsze. Dlatego „Emma” nie ma szefa. Sami zrobiliśmy remont, wykorzystując stare meble i sprzęty – mówi Gośka. 
Hostel jest przyjazny dla środowiska. Serwują też tutaj wegańskie śniadania. Cena pokoi waha się od 29 do 120 zł za dobę.

Więcej na www.emmahostel.pl.
SKLEP „STARY MOKOTÓW”
Trzon Spółdzielni „Stary Mokotów” przy ulicy Madalińskiego w Warszawie tworzą fotograf, informatyk, kierownik planu ! lmowego oraz dwóch pracowników mediów. W marcu tego roku otworzyli swój sklep z żywnością ekologiczną i produktami Fair Trade, dzięki czemu wspierają rolników oraz

małe przedsiębiorstwa w krajach rozwijających się. – Tanio, lokalnie i spółdzielczo to nasze trzy podstawowe zasady. Jedzenie ekologiczne wcale nie musi być kosmicznie drogie, jeżeli wybiera się lokalnych (w miarę możliwości) dostawców i stosuje mniejsze marże. Promujemy również towary opatrzone znaczkiem COOP (spółdzielcze) i Fair Trade – tłumaczy Zbyszek Modrzewski, jeden ze założycieli „Starego Mokotowa”. Wkrótce dla klientów spoza Warszawy ruszy sklep internetowy.

OŚRODEK „PRZYSTAŃ”
Powstał w Poznaniu dzięki dofinansowaniu z Unii Europejskiej. Co kryje się pod nazwą „Przystań”? Prężnie działające przedsiębiorstwo sportowo- rekreacyjne nad Jeziorem Kierskim. Poza sezonem oferuje: kompleksowe sprzątanie mieszkań i biur, prace remontowe, pomoc przy przeprowadzkach, usługi gastronomiczne i catering. Chcesz dowiedzieć się więcej? Na www.przystan.spoldzielnie.org znajdziesz też przewodnik dla początkujących spółdzielców. Może zdecydujesz się na swój biznes?

62.   STOWARZYSZENIE i FUNDACJA JEŚLI MASZ PRZYJACIÓŁ – ZAŁÓŻ STOWARZYSZENIE. JEŚLI MASZ PIENIĄDZE – ZAŁÓŻ FUNDACJĘ.
Stowarzyszenie to grupa osób (przyjaciół, bliższych i dalszych znajomych, członków

rodziny), które mają wspólne zainteresowania (np. interesują się archeologią) lub mają wspólny cel (np. chcą uchronić przed zniszczeniem stara kopalnię krzemienia z okresu Jury). Razem chcą rozwijać swoje zainteresowania lub osiągnąć wyznaczony sobie cel (np. odrestaurować kopalnię z epoki kamienia łupanego i wprowadzić ją do rejestru dziedzictwa kulturowego świata, itd.).

Stowarzyszenie to grupa ludzi skupionych wokół wspólnego celu, wspólnej idei i zainteresowań.

Fundacja jest organizacją pozarządową powoływaną dla celów społecznie lub gospodarczo użytecznych, wyposażoną w majątek przeznaczony na realizację tych celów, ustanawianą przez fundatora w oświadczeniu woli złożonym przed

notariuszem (lub w testamencie), uzyskującą osobowość prawną z chwilą wpisania do Krajowego Rejestru Sądowego.

Fundację, tak jak stowarzyszenie, tworzą ludzie. Jednak o powołaniu fundacji i o tym, czym będzie się ona zajmować, decyduje zazwyczaj jedna lub kilka osób (fundator lub fundatorzy), które chcą osiągnąć jakiś ważny społecznie cel (np. podnieść

poziom wykształcenia młodych osób w danej miejscowości) i na ten cel przekazują majątek.

W sensie prawnym fundacja to ten właśnie majątek (pieniądze, papiery wartościowe, ruchomości, nieruchomości). Fundator może przekazać majątek także na to, aby osiągnąć cel ważny gospodarczo (np. rozwój ekonomiczny określonego obszaru).

Zanim podejmiemy decyzję – stowarzyszenie czy fundacja – powinniśmy poznać różnice między nimi i odpowiedzieć sobie na pytanie – które z nich bardziej odpowiada temu, co chcemy osiągnąć poprzez nową organizację, czyli czym i jak chcemy się zajmować.

Więcej o tym czym różnią się stowarzyszenie i fundacja czytaj tutaj: http://www.ngo.pl/x/340825
Podstawa prawna
Ustawa z dnia 7 kwietnia 1989 r. Prawo o stowarzyszeniach (Dz. U. z 2001 r., Nr 79, poz. 855 z późn. zm.) Ustawa z dnia 6 kwietnia 1984 r. o fundacjach (Dz. U. z 1991 r., Nr 46, poz. 203 z późn. zm.)

Istotą fundacji jest, zatem istnienie majątku przeznaczonego przez fundatora na publicznie użyteczny cel. Opiekę nad majątkiem oraz odpowiedzialność za realizację celów przejmuje, po zarejestrowaniu fundacji, zarząd.

Podstawa prawna
Ustawa z dnia 6 kwietnia 1984 r. o fundacjach (Dz. U. z 1991 r., Nr 46, poz. 203 z późn. zm.).

Podstawowe cechy każdego stowarzyszenia to:
· dobrowolność – oznacza swobodę tworzenia stowarzyszeń, dobrowolność przystępowania i występowania członków – nikt nie może nas zmusić do bycia członkiem stowarzyszenia,
· samorządność – to niezależność wobec podmiotów zewnętrznych i swoboda ustalania norm oraz reguł wewnętrznych,
· trwałość – oznacza, że istnieje ono niezależnie od konkretnego składu osobowego swoich członków (pod warunkiem, że będzie ich co najmniej 15 w stowarzyszeniu zarejestrowanym lub 3, jeśli jest to stowarzyszenie zwykłe), 
· nie zarobkowy cel – oznacza, że celem stowarzyszenia nie jest przysparzanie członkom korzyści majątkowych (nie można podzielić majątku stowarzyszenia pomiędzy członków), w przeciwieństwie do spółek.

Polskie prawo gwarantuje równe, „bez względu na przekonania, prawo czynnego uczestniczenia w życiu publicznym i wyrażania zróżnicowanych poglądów oraz realizacji indywidualnych zainteresowań” (preambuła ustawy Prawo o stowarzyszeniach).

Prawo to może być ograniczone, jeśli w grę wchodzi m.in. ochrona praw i wolności innych osób (np. ktoś został zmuszony do wstąpienia do stowarzyszenia). Zakazane jest również tworzenie stowarzyszeń „przyjmujących zasadę bezwzględnego posłuszeństwa ich członków wobec władz stowarzyszenia” (art. 6 ust. 1).

Trzeba też pamiętać, że stowarzyszenie, podobnie jak fundacja, jest organizacją pozarządową – zgodnie z definicją zawartą w art. 3 ust. 2 ustawy o działalności pożytku publicznego i o wolontariacie jest to każda instytucja (osoba prawna lub jednostka posiadająca zdolność prawną na podstawie odrębnych ustaw), która nie działa w celu osiągnięcia zysku i nie jest jednostką sektora finansów publicznych.

I jako organizacja pozarządowa stowarzyszenie podlega regulacjom ustawy o działalności pożytku publicznego i o wolontariacie co w praktyce oznacza, np. możliwość ubiegania się o status OPP czy korzystania z dotacji administracji publicznej.

Co jest potrzebne, aby dojść do stowarzyszenia, od czego trzeba zacząć?
Motorem działania stowarzyszenia są ludzie (członkowie). Często jest to grupa przyjaciół, którzy postanowili „coś” razem zrobić (np. zorganizować konkurs recytatorski) bądź też osoby, którym „coś” przeszkadza i chcą to zmienić (np. wesprzeć osoby niepełnosprawne czy pomóc bezdomnym zwierzętom z okolic). 
Na początku można prowadzić działalność społeczną jako grupa nieformalna. Np. może to być kilku miłośników filmu animowanego, którzy organizują mały otwarty pokaz filmów animowanych.

Okazuje się on sukcesem i powstaje pomysł, aby rozwinąć tę działalność, zwłaszcza, że na pokazie zjawili się inni entuzjaści tej dziedziny. I to może być już tylko krok od sformalizowania tej działalności, ponieważ łatwiej jest prowadzić pewne działania

(np. zbierać pieniądze na zorganizowanie kolejnego przeglądu filmów) jako stowarzyszenie zarejestrowane w KRS.

Może też okazać się, że wystarczy nam np. zgłoszenie swojej działalności do starosty powstanie wtedy stowarzyszenie zwykłe.
O zakładaniu i rejestracji stowarzyszenia w KRS więcej tutaj: http://www.ngo.pl/x/340249
Podstawa prawna
Ustawa z dnia 7 kwietnia 1989 r. Prawo o stowarzyszeniach (Dz. U. z 2001 r., Nr 79, poz. 855 z późn. zm.)

Stan prawny sprawy:
Ustawa z dnia 07 kwietnia 1989r. Prawo o stowarzyszeniach (Dz. U. z 2001r. nr 79, poz. 855) określa, że stowarzyszenie jest to dobrowolne, samorządne, trwałe zrzeszenie o celach niezarobkowych, które samodzielnie określa swoje cele, programy działania i struktury organizacyjne oraz uchwala akty wewnętrzne dot. jego działalności (art. 2 ust.1 i 2 ustawy).

W myśl art. 17 ust. 1 ustawy z 07.04.1989r. Stowarzyszenie nabywa osobowość prawną i może rozpocząć działalność z chwilą wpisania do Krajowego Rejestru Sądowego.

Źródłami przychodów stowarzyszeń – zgodnie z postanowieniami art. 33 ww. ustawy - mogą być:

- składki członkowskie;

- darowizny;

- spadki i zapisy;

- dochody z majątku stowarzyszenia,

- ofiarność publiczna oraz

- przychody z działalności gospodarczej.

Stowarzyszenie może bowiem prowadzić działalność gospodarczą, według ogólnych zasad określonych w odrębnych przepisach. Dochód z działalności gospodarczej stowarzyszenia – jak przewiduje to art. 34 Prawa o stowarzyszeniach – służy realizacji celów statutowych i nie może być przeznaczony do podziału między jego członków.

W przedstawionym powyżej stanie prawnym otrzymywane przez Stowarzyszenie - w zamian za prezentację (reklamę) produktów Sponsora - kwoty pieniężne oraz produkty reklamowe należy uznać za przychody z działalności gospodarczej prowadzonej przez to Stowarzyszenie. Przychodów tych nie można uznać ani za darowiznę (w myśl art. 888 par. 1 przez umowę darowizny darczyńca zobowiązuje się do bezpłatnego świadczenia na rzecz obdarowanego kosztem swego majątku, tymczasem w niniejszej sprawie w zamian za przekazanie przez Sponsora uzgodnionej kwoty oraz produktów reklamowych, otrzymuje On prawo do reklamy, materiałów informacyjno-reklamowych i znaku stowarzyszenia) ani za pochodzące z innych - niż działalność gospodarcza – źródeł, z jakich

stowarzyszenia w myśl postanowień ustawy Prawo o stowarzyszeniach może osiągać swoje przychody.

Stowarzyszenia, tak jak inne podmioty posiadające osobowość prawną, podlegają ogólnym regułom podatkowym przewidzianym w tej ustawie.

Oznacza to, że Stowarzyszenia ustalają dochód bez względu na rodzaj źródeł przychodów z jakich dochód ten został osiągnięty. Bez znaczenia pozostaje zatem, czy dochód został osiągnięty przez Stowarzyszenie z działalności statutowej, czy też z działalności gospodarczej.

Źródła dochodów stowarzyszenia.
Stowarzyszenia i fundacje korzystają z różnorodnych źródeł finansowania swej działalności:

• składki członkowskie

• darowizny (pieniężne i dary rzeczowe)

• dotacje ze środków publicznych i prywatnych

• spadki, zapisy

• odpisy 1% podatku dochodowego od osób fizycznych (organizacje pożytku publicznego)

• dochody z działalności gospodarczej

• dochody z majątku organizacji, inwestycje kapitałowe

• nawiązki sądowe

• dochody z działalności odpłatnej pożytku publicznego

• zbiórki publiczne, kampanie

• sponsoring

• inne źródła: kredyty, pożyczki, itp.
Składki członkowskie

To źródło finansowania, z którego korzysta najwięcej organizacji – prawie

60%. Składki członkowskie występują tylko w organizacjach typu członkowskiego, czyli stowarzyszeniach i związkach stowarzyszeń.  Informacja o obowiązku płacenia składki przez członków jest zapisana w statucie organizacji. Wielkość składek członkowskich jest dowolna i ustala ją Walne Zgromadzenie.

Niepłacenie składek członkowskich jest najczęściej występującą przyczyną pozbawiania członków przynależności do stowarzyszenia.

Darowizny

Darowizna jest umową, unormowaną w Kodeksie cywilnym, zawartą między darczyńcą a obdarowanym. Darowiznę mogą dawać i otrzymywać zarówno osoby prywatne, jak i osoby prawne.

Darowizna od strony darczyńcy
Osoba prywatna lub firma (płacąca podatek dochodowy) może przekazać darowiznę stowarzyszeniu czy fundacji lub organizacji kościelnej, działającym na rzecz określonych celów społecznych albo na cele kultu religijnego. Cele te (nazywane również „sferą zadań publicznych”) określa Ustawa o pożytku publicznym i o wolontariacie.

Darowizna przekazywana jest w roku podatkowym, z którego się rozliczamy. 
Przepisy dotyczące darowizn i ich odliczania od podatku stosunkowo często zmieniają się.

Obecnie osoby prywatne, które przekazały darowiznę, mogą maksymalnie odliczyć od podstawy opodatkowania 6% uzyskanego dochodu – bez względu na wysokość darowizny.

Osoby prawne (np. firmy, instytucje), które przekazały darowiznę, mogą od dochodu, stanowiącego podstawę opodatkowania, odliczyć kwotę nieprzekraczającą 10% dochodu w danym roku podatkowym.

Osoby prowadzące działalność gospodarczą, a rozliczające się według liniowej 19% stawki podatkowej, nie mogą skorzystać z odliczenia od podatku z tytułu przekazanej darowizny.

Podatnicy korzystających z odliczenia z tytułu przekazanych darowizn mają obowiązek wykazania w zeznaniu rocznym kwoty przekazanej darowizny, kwoty odliczonej darowizny oraz danych identyfikacyjnych obdarowanego (m.in. jego nazwy, adresu i NIP-u).

Jeżeli przedmiotem darowizny są pieniądze, to powinna być ona udokumentowana dowodem wpłaty na rachunek bankowy obdarowanej organizacji.

Zaś w przypadku darowania rzeczy lub usług – potwierdzeniem jest dokument przekazania tej darowizny oraz dokumenty potwierdzające faktyczne wydatki związane
z tą darowizną.
Darowizna od strony obdarowanego
Stowarzyszenia i fundacje jako osoby prawne nie płacą podatku od otrzymanych darowizn.
W swoim zeznaniu podatkowym obdarowana organizacja musi wyodrębnić kwoty ogółem otrzymanych darowizn ze wskazaniem celów jej przeznaczenia (zgodnie ze sferą działalności pożytku publicznego). 
Musi też wyszczególnić darowizny pochodzących od firm czy instytucji (osób prawnych) z podaniem nazwy i adresu darczyńcy, jeżeli jednorazowa kwota darowizny przekracza 15.000 zł lub jeżeli suma wszystkich darowizn otrzymanych w danym roku podatkowym od jednego darczyńcy przekracza 35.000 zł.

Obdarowane organizacje mają również obowiązek podania tych informacji do publicznej wiadomości przez publikacje w Internecie, środkach masowego przekazu lub wyłożenie dla zainteresowanych w miejscach ogólnie dostępnych. Muszą też w formie pisemnej zawiadomić o tym właściwego naczelnika urzędu skarbowego.

Z obowiązku tego zwolnione są podmioty, których przychody za dany rok podatkowy nie przekraczają 20.000 zł.

Dotacje ze środków publicznych i prywatnych
Najpoważniejszym źródłem finansowania organizacji pozarządowych są dotacje (granty), które są przyznawana przez samorządy, administrację 
publiczną i źródła prywatne (głównie organizacje grantodawcze).

Dotacje są zazwyczaj przyznawane zwycięzcom konkursów, w czasie których wyłania się tych, którzy dane zadanie publiczne wykonają najlepiej. Obowiązek ogłoszenia konkursu na wykonanie jakiegokolwiek zadania publicznego – czyli na przyznanie pieniędzy przez administrację na realizację określonego celu – wprowadziła Ustawa o działalności pożytku publicznym i o wolontariacie.

W 2003 roku z pieniędzy pochodzących ze źródeł rządowych (takich jak

dotacje z ministerstw, agencji rządowych, województw) skorzystało ok. 20% stowarzyszeń i fundacji, ze źródeł samorządowych (tj. z gminy, powiatu lub samorządu wojewódzkiego) – ponad 45% organizacji.

Wsparcie finansowe od zagranicznych organizacji pozarządowych otrzymało blisko 5%, wsparcie od innych krajowych organizacji pozarządowych – ponad

9 % organizacji.

Z zagranicznych źródeł publicznych – programów pomocowych – w tym środków Unii Europejskiej, np. Phare, Sapard, Access skorzystało 4% organizacji.

Sponsoring
Sponsoring polega na finansowaniu określonego przedsięwzięcia w celu promocji (osoby, firmy) sponsora. Celem sponsoringu jest utrzymanie lub podniesienie renomy, poprawa lub zmiana wizerunku firmy lub osoby.

Sponsor przekazuje środki finansowe, materialne lub usługi sponsorowanemu w zamian za działania promocyjne ze strony sponsorowanego. Warunki tej współpracy powinny być zawarte w umowie sponsoringowej. 
Umowa sponsoringu należy do umów nienazwanych, czyli umów nieprzewidzianych wprost w przepisach Kodeksu cywilnego. Wobec tego, że zawarcie tej umowy nie jest uregulowane w sposób szczególny należy stosować do niej zasady ogólne.

Do podstawowych elementów takiej umowy należą postanowienia, dotyczące zobowiązania się sponsora do celowego finansowania określonej działalności oraz zobowiązanie się sponsorowanej organizacji do promocji sponsora.

Jeden procent
Obywatele (płacący podatki dochodowe) mogą przekazać 1% swego podatku na rzecz wybranych przez siebie organizacji pozarządowych, które mają zarejestrowany sądownie status pożytku publicznego.

Podatnik, który chce przekazać 1% swojego podatku Wybranej organizacji pożytku publicznego, wpisuje jej nazwę i numer KRS do odpowiedniej rubryki w rocznym zeznaniu podatkowym (PIT).

Pieniądze na konto organizacji przekazuje urząd skarbowy.

Lista organizacji, uprawnionych do zbierania 1% podatku w danym okresie

rozliczeniowym, jest publikowana przez Ministerstwo Pracy i Polityki Społecznej do końca roku kalendarzowego, za który rozliczają się podatnicy. Na listę trafiają organizacje, które uzyskały status pożytku publicznego do dnia

30 listopada roku, za który rozliczają się podatnicy.

Więcej informacji na ten temat w serwisie www.pozytek.ngo.pl oraz www.pozytek.gov.pl
Zbiórki
Zbiórka to publiczne zbieranie rzeczy lub pieniędzy na pewien z góry określony cel, który musi być:

• godny poparcia ze względu na interes publiczny, a więc np. religijny, państwowy, oświatowy, zdrowotny, kulturalno-społeczny lub społeczno- opiekuńczy (taki jak remont zabytku kultury czy budowa szpitala),

• zgodny z prawem,

• zgodny ze statutem stowarzyszenia lub organizacji albo aktem organizacyjnym komitetu, powołanego do zorganizowania zbiórki.

Nie można przeprowadzać zbiórek w interesie osobistym, dla prywatnego zysku.

Nie oznacza to natomiast, że nie jest dozwolone przeprowadzenie zbiórki,  aby zebrać datki np. na operację dla konkretnej osoby, gdyż mieści się to w definicji celu zdrowotnego. Gdy ktoś potrzebuje funduszy na rehabilitację, pokrycie kosztów leczenia itp. powinien zwrócić się do organizacji, której

celem statutowym jest pomoc ludziom w podobnej sytuacji lub poprosić przyjaciół o założenie komitetu.

Kwestie związane z organizacją zbiórek publicznych reguluje Ustawa z dnia

15 marca 1933 r. o zbiórkach publicznych. Zbiórka pieniędzy może mieć formę

• apelu o dobrowolne wpłaty na konto zbierania pieniędzy do skarbonek, puszek

• sprzedaży cegiełek wartościowych


• sprzedaży przedmiotów i usług

• „domokrążnego” zbierania datków (ta forma dopuszczalna jest tylko wtedy, gdy przeprowadzenie zbiórki w takiej formie jest społecznie uzasadnione na danym terenie lub ze względu na charakter zbiórki, np. w przypadku klęski żywiołowej)

• listowną

• telefoniczną

• sms-ową

• internetową

Zorganizowanie zbiórki publicznej wymaga uzyskania zezwolenia organów władzy administracyjnej (różnych w zależności od zasięgu i charakteru zbiórki).

Więcej o zbiórkach publicznych: www.poradnik.ngo.pl/x/448375
Dochody z majątku organizacji, kapitał żelazny; inwestycje kapitałowe Kapitał żelazny (kapitał wieczysty, endowment) to środki, które organizacja pozarządowa gromadzi po to, by czerpać z nich zyski, przeznaczone na realizację jej celów statutowych.

Zasadą podstawową jest nienaruszalność kapitału żelaznego oraz stałe jego pomnażanie. Kapitał żelazny nie jest pojęciem prawnie zdefiniowanym w Polsce. Zasady jego tworzenia i działania regulują przepisy wewnętrzne organizacji oraz obowiązujące w Polsce regulacje prawne dotyczące stowarzyszeń czy fundacji (na podst. materiałów Akademii Rozwoju Filantropii)

Inwestycje finansowe, które zgodnie z Ustawą o podatku od osób prawnych, mogą być dokonywane przez organizacje pozarządowe bez dodatkowych kosztów podatkowych, to:

• lokaty bankowe

• dłużne papiery skarbowe (czyli obligacje skarbowe i komunalne oraz bony skarbowe)

• jednostki uczestnictwa funduszy inwestycyjnych.

Zakup pozostałych papierów wartościowych (np. akcji) bez konieczności zapłaty podatku dochodowego, zgodnie z Ustawą o podatku dochodowym od osób prawnych może się odbywać tylko za pośrednictwem wyspecjalizowanej firmy.

Nawiązki sądowe

Sąd skazując za przestępstwa przeciwko życiu lub zdrowiu, przestępstwa drogowe popełnione pod wpływem alkoholu lub przeciwko środowisku, może orzec nawiązkę.

Nawiązka, czyli zasądzona kwota pieniędzy, jest przekazywana organizacji społecznej lub instytucji, której głównym celem jest ochrona zdrowia, udzielanie pomocy osobom poszkodowanym w wypadkach drogowych czy ochrona środowiska. 
Do końca 2011 r. pieniądze z nawiązek przydzielał sąd wydający wyrok w danej sprawie, wybierając podmiot, który ma je otrzymać z prowadzonej przez Ministerstwo Sprawiedliwości listy uprawnionych do tego

„instytucji, organizacji społecznych, fundacji i stowarzyszeń”.

Więcej o nawiązkach: www.poradnik.ngo.pl/x/448389.
Od 1 stycznia 2012 r. nie sądy orzekają nawiązki nie na rzecz organizacji, ale na rzecz nowo utworzonego państwowego funduszu celowego, tj. Funduszu Pomocy Pokrzywdzonym oraz Pomocy Postpenitencjarnej lub w wypadku sprawców przestępstw przeciwko ochronie środowiska – na rzecz Narodowego Funduszu Ochrony Środowiska i Gospodarki Wodnej. Pieniądze z tego funduszu „zbierającego” zasądzone kwoty będą rozdzielane centralnie w konkursie ofert.

Więcej o zmianach w przepisach: 
http://wiadomosci.ngo.pl/wiadomosci/670414.html.

W przypadku niektórych nawiązek, np. na cel związany z ochroną zwierząt lub za przestępstwo związane z narkotykami, będą one nadal orzekane przez sąd na rzecz konkretnych organizacji a nie na rzecz Funduszu Pomocy Pokrzywdzonym oraz Pomocy Postpenitencjarnej.

Dochody z działalności odpłatnej pożytku publicznego
Dochody z działalności odpłatnej pożytku publicznego pochodzą z opłat pobieranych przez organizację pozarządową (niekoniecznie posiadającą status pożytku publicznego) za działania prowadzone w ramach odpłatnej

działalności statutowej (nie będące działalnością gospodarczą). Opłaty są zwrotem poniesionych nakładów.

Możliwość uzyskiwania pieniędzy tą drogą wprowadziła Ustawa o działalności pożytku publicznego.

Dochody z działalności gospodarczej
Stowarzyszenia i fundacje mogą prowadzić działalność gospodarczą. 
Zyski z tej działalności muszą być przeznaczone na prowadzenie działalności statutowej organizacji.

Coraz częściej, mówiąc o działalności gospodarczej stowarzyszeń i fundacji używa się pojęcia ekonomia społeczna. Pod tym szyldem kryją się różne instytucje, które łączy to, że po pierwsze – prowadzą jakąś działalność gospodarczą, po drugie – wypracowany zysk (zamiast gromadzić czy dzielić go między akcjonariuszy) inwestują w cele społeczne, przeznaczają na potrzeby swoich członków lub społeczności, w których działają. Są zatem instytucjami not-for-profit.

Komisja Europejska za podmioty ekonomii społecznej uznaje przede wszystkim cztery typy instytucji:

• przedsiębiorstwa społeczne

• spółdzielnie

• stowarzyszenia i fundacje

• towarzystwa wzajemnościowe.

Mówiąc najogólniej, stowarzyszenia i fundacje tworzą sektor ekonomii społecznej wtedy, gdy w jakiś sposób działają w sferze gospodarczej. Ze względu na status prawny stowarzyszeń i fundacji ich nadwyżki bilansowe są przeznaczane na działalność statutową. Zatem wszelka działalność gospodarcza organizacji pozarządowych nie jest nastawiona na zysk, co jest warunkiem działania w sferze ekonomii społecznej.

Dla sektora ekonomii społecznej szczególnie charakterystyczne jest kilka rodzajów działań, prowadzonych przez organizacje pozarządowe. Można tu wymienić:

• prowadzenie działalności gospodarczej, a więc działanie na otwartym rynku;

• realizowanie zadań publicznych przez organizacje, które są wówczas dostarczycielami dóbr i usług (np. prowadzenie szkoleń dla bezrobotnych, świadczenie usług opiekuńczych);

• działania związane z rynkiem pracy.

Z jednej strony organizacje są w wielu przypadkach pracodawcą. Są to zwykle – co znów jest bardzo charakterystyczne dla ekonomii społecznej – bardzo elastyczne 
formy pracy, dostosowane do specyficznych potrzeb lokalnych lub potrzeb marginalizowanych grup. Organizacje tworzą również tzw. przejściowe rynki pracy (ang. intermediate labour market), przygotowując pracowników zagrożonych wykluczeniem społecznym wejścia czy powrót na otwarty rynek pracy. Organizują subsydiowane miejsca pracy, szkolenia i doradztwo.                                                W dziedzinie ekonomii społecznej działają również organizacje infrastrukturalne (czyli tzw. wspierające), same nie generujące zysku, ale starające się uruchomić potencjał gospodarczy lokalnej społeczności. Tego typu organizacje prowadzą inkubatory przedsiębiorczości, udzielają dotacji lub mikro pożyczek na uruchomienie własnej działalności, oferują pomoc w zakładaniu spółdzielni socjalnych, itp.

Więcej na ten temat czytaj w portalu www.ekonomiaspoleczna.pl
Spadki i zapisy
Stowarzyszenia i fundacje mogą być spadkobiercami. Jako osoby prawne nie płacą podatku od spadków

Kredyty i pożyczki
Do tej pory kredyty i pożyczki nie stanowiły istotnego źródła finansowania działalności stowarzyszeń i fundacji. Jednakże w związku z przystąpieniem do Unii Europejskiej i pojawieniem się możliwości realizowania bardzo dużych projektów, znacznie przekraczających budżety stowarzyszeń i fundacji i wymagających zapewnienia częściowego wkładu własnego lub założenia własnych pieniędzy, ta forma zapewnienia finansowania może się rozwinąć. W dużym stopniu zależy to od postawy banków, które musiałyby uznać organizacje pozarządowe za wiarygodnych i wypłacalnych klientów. Obecnie w całej Polsce jest kilka instytucji finansowych, które mają ofertę dla stowarzyszeń i fundacji.

Źródło: http://administracja.ngo.pl/
7.  Skąd finanse na start ?
7.1.   Kapitał, faktoring, forfaiting, franchising.
Osobom, które stawiają pierwsze kroki w biznesie z pewnością przyda się mała porcja teorii. Przytoczone poniżej zagadnienia, wielokrotnie będą się przewijać w rozważaniach na temat biznesu. Warto więc mieć pojęcie o znaczeniu tych terminów. Z dużym prawdopodobieństwem można przyjąć, że skorzystasz z formy prowadzenia działalności jaką jest franchising, możesz również pokusić się o współpracę z firmami faktoringowymi lub forfaitingowymi w działalności związanej z eksportem towarów lub udzielaniem kredytu kupieckiego w kraju. Wielokrotnie będzie mowa o kapitale więc na pierwsze danie serwuję „kapitał”. 
Aby nie zanudzać Cię teorią, Czytelniku,

wyjaśnię tylko pojęcia kapitału własnego i obcego, porównam je i wspomnę o

źródłach ich finansowania. Napomknę również o ważnej regule jaką jest Złota Reguła

Finansowa.

7.1.1.    Kapitał i jego rodzaje.
Różnice pomiędzy kapitałami własnymi i kapitałami obcymi.
Kapitał własny - środki będące własnością przedsiębiorstwa, które w założeniu mają przynosić dochód. Tworzony jest z wkładów właścicieli, czy też wspólników oraz z wpłat udziałowców, akcjonariuszy za nabyte udziały, czy akcje przedsiębiorstwa. Kapitał własny składa się z kapitału zakładowego i rezerwowego.

Kapitał obcy stanowią wszelkie zobowiązania wobec banków, kontrahentów, dostawców, budżetów, pracowników i innych wierzycieli. Kapitały obce pochodzą z zewnętrznych źródeł finansowania i występują jako zobowiązania długoterminowe, krótkoterminowe, zobowiązania wobec dostawców, wobec budżetu państwa

( podatki , cła, ubezpieczenia), zobowiązania wobec pracowników ( wynagrodzenia). Kapitał obcy jest dodatkowym źródłem finansowania majątku.

Podmioty dostarczające firmie kapitału obcego pożyczają go na pewien z góry określony czas, za co oczekują wynagrodzenia w postaci oprocentowania.

Różnice między kapitałami
	Cechy kapitału obcego:
	Cechy kapitału własnego:

	1.Konieczność spłaty kapitału z zaciągniętych pożyczek, kredytów

2.Obligatoryjność spłaty odsetek od zaciągniętych pożyczek, kredytów
	1.Brak konieczności spłaty

2.Wypłata dywidend nieobowiązkowa

3.Dywidenda wypłacana jest z zysku

4.Większy udział świadczy o sile i niezależności



3.Odsetki stanowią koszty uzyskania przychodu- są odejmowane od podstawy opodatkowania

4.Większy udział zwiększa ryzyko finansowe

(Duży udział kapitału obcego w kapitałach ogółem przedsiębiorstwa wskazuje na znaczne ryzyko utraty płynności finansowej.)
5.Możliwość wprowadzenia ograniczeń

(celowość przeznaczenia)

6.Brak wpływu dawcy na decyzje firmy

7.Gwarancja zwrotu

finansowej

5.Swoboda wykorzystania

6.Kapitał własny jest dostępny bezterminowo

Źródła finansowania.
Przedsiębiorstwa w różnych cyklach swojej działalności muszą pozyskiwać kapitały na swoją dalszą działalność oraz rozwój. Sposób pozyskiwania tych środków zależy w głównej mierze od obecnego etapu rozwoju firmy, jej wielkości o raz perspektyw jej wzrostu.

W ujęciu ogólnym możemy wyróżnić następujące źródła finansowania:

Kapitały własne:
a) wewnętrzne – dostępne bezterminowo
•        wkład właścicieli

•
zysk netto pozostawiony w firmie czyli różnica pomiędzy osiągniętymi w roku obrotowym przychodami a kosztami ich uzyskania

•
odpisy amortyzacyjne czyli umorzenie, to dokonywanie odpisów amortyzacyjnych od wartości początkowej składników majątku trwałego lub jego wartości zaktualizowanej

b) zewnętrzne – pozyskanie nowego udziałowca ( inwestora)
•        dopłaty wspólników

•        emisja akcji

•        pożyczki od znajomych rodziny

•        venture capital ( fundusze wysokiego ryzyka)

Kapitały obce:
a) długoterminowe
•        kredyt

•        leasing

•        forfaiting

•        emisja obligacji

•        dotacje i subwencje

•        franchising

•        pożyczki pieniężne

b) krótkoterminowe – kredyty handlowe (kredyty kupieckie- prawa opóźnienia zapłaty też są odsetki )
•        factoring

•        kredyt bankowy krótkoterminowy

•        pożyczki

Kryteria wyboru źródeł finansowania
Dostępność – czyli faktyczna możliwość aplikowania o określone źródło finansowania

Koszt – ważna jest nie tylko łączna wysokość kosztu (wielkość odsetek od kredytu), ale równie istotny może być harmonogram spłat, o konsekwencjach podatkowych nie zapominając

Elastyczność – zdolność adaptacji kapitału do zmiennych warunków funkcjonowania.
Efekt dźwigni finansowej – Działanie dźwigni finansowej opiera się na wprowadzeniu kapitału obcego do przedsiębiorstwa celem zwiększenia rentowności kapitałów własnych
Ryzyko obsługi – w tym konsekwencje braku obsługi.
A przy okazji, gdy już jesteśmy przy finansach, mała wskazówka dla początkujących biznesmenów:
ZŁOTA REGUŁA FINANSOWA:
Firma powinna środki trwałe przedsiębiorstwa finansować kapitałem długoterminowym.

Złota reguła bilansowa – zasada polegająca na tym, że całość posiadanych przez przedsiębiorstwo aktywów stałych jest finansowana przy pomocy kapitałów własnych.
Zgodnie z tą zasadą trwałe składniki aktywów powinny być finansowane kapitałem własnym, gdyż ta część majątku jest długoterminowo związana z przedsiębiorstwem, więc charakteryzuje się niskim tempem zamiany na gotówkę, dlatego powinna być sfinansowana bardziej stabilnymi kapitałami, oddanymi do dyspozycji przedsiębiorstwa na długi okres.

Powyższa reguła powinna być stosowana przez przedsiębiorstwo stosujące konserwatywną, bezpieczną politykę finansową.
Źródło: Maria Sierpińska, Tomasz Jachna Ocena przedsiębiorstwa według standardów światowych, PWN, Warszawa 2006
Złota reguła finansowa - Mówi że nie należy zadłużać przedsiębiorstwa ponad wartość kapitałów własnych. Znaczy to, że stopień zadłużenia firmy nie powinien przekroczyć 50%. Stosunek kapitału własnego do obcego winien się kształtować na poziomie wyższym od jedności. Oznacza to, iż udział kapitałów obcych winien być niższy lub równy połowie kapitałów całkowitych:

Kw/Ko≥ 1   gdzie: Kw- kapitał własny, Ko- kapitał obcy

Taka struktura zapewnia utrzymanie długoterminowej płynności. Sprzyja jej zarówno ograniczenie obciążenia firmy kosztami od zaangażowanych obcych kapitałów, jak i osiąganie większej stabilności w zakresie rentowności.
Z uwagi na kryterium własności źródła finansowania przedsiębiorstwa dzielimy na kapitał własny, który ujmuje źródła wewnętrzne i źródła wewnętrzne firmy oraz źródła obce czyli zobowiązania z tytułu dostaw i usług, z tytułu podatków i zobowiązania z tytułu składek ubezpieczeń społecznych, które z uwagi na okres czasu zwrotu dzielimy na długoterminowe, gdzie okres zwrotu jest dłuższy niż 1 rok i krótkoterminowe przy okresie zwrotu krótszym niż 1 rok.

Podział ten obrazuje poniższa tabela:

	KAPITAŁ WŁASNY
	KAPITAŁ OBCY

	Źródła wewnętrzne
	Źródła zewnętrzne
	Źródła długoterminowe
	Źródła krótkoterminowe

	- wkłady właścicieli są wnoszone do firmy bezterminowo
	- pozyskanie nowego właściciela

- dopłaty wspólników
	- kredyty

- leasing

- forfaiting
	-kredyt kupiecki

-factoring
-pożyczki z sektora

	- zysk netto pozostawiony w firmie

- amortyzacja
	- pożyczki od rodziny lub znajomych

- VENTURE CAPITAL (fundusze wysokiego ryzyka)
	- franchaising
- dotacje I subwencje

- poręczenia kredytowe
	pozabankowego tzw. cichy wspólnik

- krótkoterminowe papiery dłużne: bony czeki – są w obrocie a termin zwrotu krótszy niż 1 rok


Sposób pozyskiwania tych środków finansowych zależy w głównej mierze od obecnego etapu rozwoju firmy, jej wielkości o raz perspektyw jej wzrostu.

Źródła finansowania ze względu na wielkość i stadium rozwoju firmy:
	Dostępność

	Stadium rozwoju
	Kredyt
	Leasing
	Factoring
	Venture capital
	Emisja pap. wartościowych

	Koncepcja przedsiębiorstwa

- na starcie firmy
	-
	-
	-
	+
	-

	Rozruch firmy

- początki działania
	+
	+++
	++
	++
	-

	Mała firma

- w pełni uruchomiona firma
	++
	+++
	++
	++
	-

	Średnia firma

- firma rozwijająca się
	+++
	+++
	+++
	+
	+


- brak dostępu

+ trudno dostępny

++ łatwo dostępny

+++ bardzo dobry dostęp

To skrótowe ujęcie kapitału, jego rodzajów i form pozyskiwania, co prawda bardzo minimalistyczne, daje pewien obraz zagadnienia, który zachęci Was do bardziej 
obszernego zapoznania się z kolejnymi tematami, które z dużym prawdopodobieństwem możecie wykorzystać w swoim biznesie.

W niniejszym rozdziale padły słowa: faktoring ( z ang. factoring), forfaiting oraz franchising.

Poznajmy więc „klub trzech panów F”.

7.1.2.    Faktoring.
Źródło:http://www.findict.pl/slownik/faktoring
Faktoring jest jedną z form finansowania działalności przedsiębiorstwa. Polega on na wykupie przez wyspecjalizowaną firmę (faktora) od przedsiębiorstwa (faktoranta) wierzytelności z tytułu sprzedaży towarów lub usług do przedsiębiorstw. Dzięki usłudze faktoringu przedsiębiorstwo uzyskuje środki finansowe wcześniej niż wynosi termin zapadalności wierzytelności handlowych ( w skrócie: termin płatności).

Prosta formuła:
Factoring jest formą zarządzania wierzytelnościami i polega na wykupie należności przy pomocy instytucji factora od zalegających z zapłatą kontrahentów.
Instytucja factorska swoim działaniem przypomina komornika, a od ściągniętych należności pobiera prowizję.

Faktorant nie musi czekać na spłatę wierzytelności od dłużnika, zabezpieczając się jednocześnie przed ewentualnym opóźnieniem w spłacie.

Wierzytelności skupowane są przez faktora za wynagrodzeniem, z reguły w formie dyskonta, czyli po cenie niższej niż ich wartość nominalna. Dyskonto jest wynagrodzeniem faktora. Inne formy wynagrodzenia wymienione są poniżej. Faktoring jest wykorzystywany w zarządzaniu płynnością finansową przedsiębiorstwa ponieważ dzięki możliwości wyboru ilości wierzytelności oraz terminu ich sprzedaży faktorowi, pozwala on na regulację strumienia wpływów środków pieniężnych do przedsiębiorstwa.

Spieszę jeszcze z wyjaśnieniem co to jest REGRES (wystąpi to określenie kilkukrotnie w tym opracowaniu).

Roszczenie regresowe, roszczenie zwrotne, regres – roszczenie, które wynika z faktu spełnienia świadczenia przez jedną z osób
współodpowiedzialnych za dług lub z faktu przyjęcia świadczenia przez

jednego ze współuprawnionych i mające za przedmiot dokonanie podziału ciężaru długu lub korzyści wynikających ze spełnienia świadczenia.

Podmioty transakcji factoringu.
W transakcji faktoringu z reguły biorą udział trzy podmioty:

1.Faktorant jest przedsiębiorcą prowadzącym działalność handlową lub usługową uprawnionym do otrzymania należności od dłużnika z tytułu sprzedaży towarów lub świadczenia usług. Faktorant zbywa  wierzytelności handlowe wyspecjalizowanej instytucji faktoringowej.                                                                                                                                                                                               
    Forma organizacyjno- prawna faktoranta nie jest istotna, zatem może być nim przedsiębiorstwo jednoosobowe, spółka prawa cywilnego lub handlowego.

2.Faktor jest wyspecjalizowaną instytucją świadczącą usługi faktoringowe.

Faktorem może być bank bądź firma faktoringowa. Faktor wykupuje od faktoranta wierzytelności handlowe.

3.Dłużnik jest odbiorcą towarów lub usług nabytych od przedsiębiorstwa (faktoranta). Jest on zobowiązany do terminowego uregulowania płatności należnych faktorantowi. 
Dłużnikiem może być każdy podmiot, któremu faktorant sprzedał towary bądź usługi. Zgoda dłużnika, którego wierzytelności są zbywane nie jest wymagana do zawarcia umowy faktoringowej.

Przedmiot transakcji faktoringu.
Przedmiotem transakcji faktoringu jest wierzytelność handlowa wynikająca z umowy dostawy, sprzedaży lub świadczenia usług, bez względu na ich przeznaczenie. Mogą być to wierzytelności istniejące bądź przeszłe, natomiast nie mogą być to wierzytelności niezbywalne.

Przedmiotem faktoringu nie może być wierzytelność ze sprzedaży rzeczy przeznaczonych do użytku osobistego lub rodzinnego, z których korzysta się w ramach gospodarstwa domowego nabywcy, bowiem przedmiotem faktoringu mogą być jedynie wierzytelności związane z obrotem gospodarczym.
Formy faktoringu.
Według ryzyka związanego z niewypłacalnością dłużnika:
1.Faktoring właściwy (pełny, bez regresu) polega na wykupie przez faktora wierzytelności handlowych oraz przejęciu ryzyka związanego z niewypłacalnością dłużnika. Do faktora należy egzekwowanie należności od dłużnika. W tym przypadku instytucja faktoringowa w swoim interesie dokonuje 
     oceny wypłacalności dłużnika. Koszty faktoringu pełnego są większe niż pozostałych form. Wysokość dyskonta zależy od oceny ryzyka przez faktora.

2.Faktoring niewłaściwy (niepełny) (z regresem) polega na wykupie przez faktora wierzytelności handlowych bez przejęcia ryzyka związanego z niewypłacalnością dłużnika. W sytuacji kiedy dłużnik nie spłaci należności, faktorant musi spłacić należność wobec faktora zamiast dłużnika a następnie samodzielnie dochodzić swoich praw wobec dłużnika.

3.Faktoring mieszany jest połączeniem faktoringu właściwego i niewłaściwego.

Ta forma faktoringu polega na wykupie przez faktora wierzytelności handlowych wraz z ryzykiem niewypłacalności dłużnika, ale jedynie do określonej w umowie wysokości. W przypadku niewypłacalności dłużnika zadłużenie do pewnej kwoty pokrywa faktor, a nadwyżkę powyżej określonego limitu - faktorant. Jeśli zadłużenie jest zmniejszane z jakiegoś powodu (np. reklamacje) wtedy ryzyko niewypłacalności przesuwane jest z faktoranta na faktora.

Według terminu zawiadomienia dłużnika o zawarciu umowy faktoringowej wyróżniamy:
1.Faktoring otwarty - polega na niezwłocznym zawiadomieniu dłużnika o zawarciu umowy faktoringowej. Jedna ze stron jest zobowiązania poinformować dłużnika o umowie pomiędzy instytucją faktoringowa a przedsiębiorstwem. Faktoring ten ma na celu uświadomienie dłużnika o konieczności przelania środków na rachunek faktora a nie faktoranta.

2.Faktoring półotwarty - polega na zawiadomieniu dłużnika o zawarciu umowy w momencie wezwania go przez faktora do uregulowania wierzytelności.

3.Faktoring tajny polega na nie zawiadomieniu dłużnika o zawarciu umowy faktoringowej. Przy wykorzystaniu faktoringu ukrytego, dług spłacany jest przez dłużnika faktorantowi, który następnie przekazuje go faktorowi. Ukrycie faktu wykorzystania faktoringu przed dłużnikiem ma na celu uniknięcie zrażenia do siebie klientów przez przedsiębiorstwo (faktoranta).

Według momentu otrzymania zapłaty za sprzedaną wierzytelność:
1.Faktoring dyskontowy polega na przejęciu przez faktora wierzytelności drogą cesji. Faktorant otrzymuje wierzytelność od faktora w momencie zawarcia umowy faktoringowej, czyli bez względu na datę zapłaty wierzytelności przez dłużnika.

2.Faktoring zaliczkowy polega na otrzymaniu przez faktoranta określonej zaliczki od faktora, która zależy od wartości oraz terminu spłaty wierzytelności. Resztę wierzytelności faktorant otrzymuje w rzeczywistym terminie płatności lub w momencie, kiedy dłużnik ureguluje zobowiązania.

3.Faktoring wymagalnościowy polega na otrzymaniu przez faktoranta wierzytelności w momencie faktycznego uregulowania zobowiązania przez dłużnika. W tej formie faktoringu chodzi o zmobilizowanie dłużników do terminowej spłaty zobowiązań.

Faktoring a forfaiting.
Głównym celem faktoringu i forfaitingu jest finansowanie zbywcy wierzytelności w drodze ich nabycia. Obie instytucje różnią się jednak pod wieloma względami.

Zarówno umowa factoringu jak i forfaitingu zawierane są według ogólnych zasad prawa cywilnego.

Faktoring jest nabyciem wierzytelności przysługujących przedsiębiorcy z określonego tytułu np. sprzedaży, usługi, dostawy, dokonanym przez stronę umowy

– faktora – w zamianę za zapłatę na rzecz przedsiębiorcy (zbywcy) kwoty odpowiadającej wartości zakupionych zobowiązań, pomniejszoną o przysługujące faktorowi wynagrodzenie za nabycie.                                                                Źródło: www.umowy-w-firmie.wieszjak.pl
Umowa forfaitingu natomiast polega na przeprowadzeniu operacji rozliczeniowej i realizowana jest przez zakup należności terminowych występujących jako weksle z jednoczesnym wyłączeniem prawa regresu w stosunku do odstępującego.

Forfaiting polega na umożliwieniu przedsiębiorcy uzyskania środków pieniężnych w drodze zobowiązania się jednej strony do dostarczenia wierzytelności, a drugiej do zapłaty uzgodnionej ceny z góry.

Zarówno umowa faktoringu, jak i forfaitingu zawierane są według ogólnych zasad prawa cywilnego, co podyktowane jest ich przynależnością do grupy umów handlowych nienazwanych. W praktyce do ich podpisania najczęściej dochodzi w trybie negocjacji.

Do stron umowy forfitingowej należy forfaiter (nabywający wierzytelności, czyli 
instytucja zajmująca się forfaitingiem), jak i forfetysta (zbywca wierzytelności). 
W przypadku faktoringu jest to odpowiednio faktor (nabywca) i przedsiębiorca (faktorant). W obu stosunkach prawnych występuje także dłużnik, który nie jest stroną, a jedynie uczestnikiem stosunku prawnego.

Różnice:
Różnice przejawiają się w odniesieniu do obszaru działania, w przypadku którego faktoring cechuje się szerszym zakresem, ponieważ obok obrotu międzynarodowego (eksportu), obejmuje także obrót krajowy.

Forfaiting skupia się tylko na tym pierwszym.

Dodatkowo faktoring posiada niższe koszty obsługi z uwagi na wysokie ryzyko forfaitera związane z przyszłym terminem wymagalności spełnienia świadczenia oraz brakiem regresu.

Głównym celem faktoringu i forfaitingu jest finansowanie zbywcy wierzytelności w drodze ich nabycia. Obie instytucje różnią się jednak pod wieloma względami.
Nie są zbieżne także terminy wymagalności wierzytelności, ponieważ w przypadku faktoringu wynoszą one do 180 dni, podczas gdy w stosunku do forfaitingu jest to odpowiednio od sześciu miesięcy do siedmiu lat (w niektórych sytuacjach więcej).

Faktoring najczęściej występuje w formie mieszanej i otwartej (zdecydowanie rzadziej tajnej) natomiast forfaiting - właściwej, tajnej. Różnice pojawiają się także w odniesieniu do sposobów finansowania.
Finansowanie przez faktora odbywa się w systemie zaliczkowym lub formie dyskontowej, rzadko w ratach.

Forfaiterzy występujący w konsorcjach korzystają z formy dyskontowej i co do zasady spłacają wierzytelność w systemie ratalnym.

Jak pozyskać fundusze za pomocą faktoringu?
Faktoring zaliczany jest do źródeł finansowania działalności gospodarczej. Może on stanowić konkurencję względem kredytu udzielanego przez bank.
Umowa faktoringu ma zawsze charakter bilateralny. Jedną ze stron jest faktor (dokonujący nabycia wierzytelności), a drugą faktorant (dostawca np. towarów, usług).

Faktoring jest to nabycie przez faktora wierzytelności, które przysługują 
przedsiębiorcy z określonego tytułu np. usług, dostaw, w zamian za zapłatę na rzecz przedsiębiorcy kwoty o wartości odpowiadającej zakupionym zobowiązaniom, pomniejszoną o prowizję faktora.

Umowa faktoringu należy do grupy umów handlowych, czyli takich, w których co najmniej jedna ze stron posiada status przedsiębiorcy. 
Jest ona także umową nienazwaną, co oznacza, że jej treść nie jest przewidziana przepisami prawa. Do jej zawarcia dochodzi na podstawie zasady swobody umów określonej w art. 3531 kodeksu cywilnego. 
Reguła ta mówi, że strony zawierając umowę mogą ułożyć stosunek prawny według swego uznania, byleby jego treść lub cel nie sprzeciwiały się właściwości stosunku, ustawie ani zasadom współżycia społecznego.

Faktoring a podatki
Umowa faktoringu jest tak naprawdę umową sprzedaży wierzytelności, a zatem należności otrzymane przez przedsiębiorcę (faktoranta) od nabywcy (foktora) nie będą podlegały opodatkowaniu podatkiem dochodowym, jako że przychód wystąpił w momencie sprzedaży na rzecz dłużnika towaru czy też usługi.

Odsetki i opłaty należne faktorowi stanowić będą z kolei koszty uzyskania przychodów dla faktoranta.

A oto przykłady, które mogą uzmysłowić charakter faktoringu: Przykład 1
Faktorant zawarł z faktorem umowę faktoringu, na mocy której faktor nabędzie od faktoranta wierzytelności w kwocie 100.000 zł. Faktor w związku z transakcją obowiązany jest uiścić: prowizję przygotowawczą, prowizję administracyjną oraz opłatę za ryzyko wypłacalności dłużnika. Ponadto faktorant zobowiązany jest uiścić opłatę dodatkową za zweryfikowanie zdolności kredytowej dłużnika. W tym wypadku wszystkie wspomniane koszty stanowić będą koszty uzyskania przychodów faktoranta. Natomiast kwota uzyskana przez faktoranta tytułem sprzedaży wierzytelności nie będzie stanowiła jego przychodu.

Sprzedaż wierzytelności przez faktoranta nie stanowi czynności podlegającej 
podatkowi od towarów i usług. Opodatkowaniu podlegać będzie jednak usługa samego faktoringu świadczona przez faktora. Faktorant uzyska możliwość odliczenia podatku naliczonego, wynikającego z faktur wystawionych przez faktora. Aby jednak faktorant mógł skorzystać z tego uprawnienia, zbywana przez niego wierzytelność musi pozostawać w zakresie przedmiotu jego działalności gospodarczej.

Przykład 2
Faktorant zawarł z faktorem umowę faktoringu, na mocy której faktor nabędzie od faktoranta wierzytelności w kwocie 100.000 zł. Kwota ta nie będzie podlegała opodatkowaniu podatkiem od towarów i usług.

Na podstawę opodatkowania podatkiem od towarów i usług składać się będą: prowizja oraz opłaty stałe jak również opłata za tzw. gotowość faktora do zakupu wierzytelności faktoranta. Osobny problem stanowią natomiast odsetki.

Przykład 3
Faktorant zawarł z faktorem umowę faktoringu, na mocy której faktor nabędzie od faktoranta wierzytelności w kwocie 100.000 zł. Faktor w związku z transakcją obowiązany jest uiścić: prowizję przygotowawczą, prowizję administracyjną oraz opłatę za ryzyko wypłacalności dłużnika. Ponadto faktorant zobowiązany jest uiścić opłatę dodatkową, za zweryfikowanie zdolności kredytowej dłużnika. Wszystkie koszty poniesione przez faktoranta stanowić będą podstawę do naliczenia podatku od towarów i usług.

Organy podatkowe wskazują ponadto, że co do zasady odsetki nie wchodzą do podstawy opodatkowania podatkiem od towarów i usług. Wyjątek mogą stanowić przykładowo te, które stanowią część składową dyskonta faktora. W takim wypadku, zdaniem organów, stanowią one nic innego jak jego wynagrodzenie. Tu w szczególności należy przywołać interpretację indywidualną Dyrektora Izby Skarbowej w Warszawie z dnia 7 kwietnia 2009 r. (znak: IPPP1-443-129/09-2/JB) dotyczącą usługi faktoringu odwróconego.

Przykład 4
Faktor zawarł z klientem (dłużnikiem) umowę faktoringu odwróconego, na mocy której finansować będzie spłatę jego zobowiązań na rzecz kontrahentów (dostawców). W ramach wynagrodzenia faktor będzie naliczał odsetki od momentu spłaty zaległości dłużnika wobec dostawcy do dnia wpłaty środków przez dłużnika na rzecz faktora. Odsetki te będą zatem stanowiły podstawę do naliczenia podatku od towarów i usług na ogólnych zasadach jako element wynagrodzenia faktora.

Usługa faktoringu powinna zostać udokumentowana stosowną fakturą. Obowiązek podatkowy powstanie z chwilą jej wystawienia. Faktura powinna zostać wystawiona w terminie nie późniejszym niż siedem dni od dnia wykonania usługi, w przeciwnym 
wypadku obowiązek podatkowy powstanie siódmego dnia,  licząc od dnia wykonania usługi.

Autor opracowania: Aleksander Wójcik – radca prawny z Kancelarii Radców Prawnych Kurek, Kościółek, Wójcik. Źródło: www. Bankier.pl
7.1.3.     Forfaiting.
Praktyka współczesnego obrotu gospodarczego wykształciła wiele nowoczesnych umów gospodarczych w zakresie nabywania i zbywania wierzytelności wynikających z umów handlowych. Wśród tych umów ważną rolę, zwłaszcza przy finansowaniu handlu międzynarodowego, odgrywa umowa forfaitingu.

Forfaiting jest sposobem finansowania rozliczeń pomiędzy eksporterem a importerem.

Termin forfaiting wywodzony jest od francuskiego słowa „forfait" oznaczającego po prostu zrzeczenie się (poddanie) lub zaniechanie praw do czegoś.

Firma forfaitingowa wykupując wierzytelności, potrąca z góry należne odsetki i wypłaca zbywcy kwotę wskazaną na fakturze lub wekslu, pomniejszoną o odsetki oraz ewentualną prowizję.
Istotną cechą jest przeniesienie ryzyka niezapłacenia na firmę forfaitingową, np. w przypadku gdy koszty windykacji należności są wysokie.
Ojczyzną forfaitingu są Stany Zjednoczone, gdzie na przełomie lat dwudziestych

i trzydziestych rozwinął się on jako jedna z możliwych form skupu weksli, z czasem rozszerzając swój zasięg na skup wierzytelności handlowych.

Prawdziwy boom i popularność forfaitingu wiąże się jednak ściśle z kontynentem europejskim j zachodzącymi na nim przemianami polityczno-gospodarczymi. Pierwszym centrum, stolicą forfaitingu była Szwajcaria. 
Szwajcarscy finansiści rozwinęli rynek usług forfaitingowych niedługo po II wojnie światowej, w latach 50- tych, jako instrument wspierania sprzedaży dóbr inwestycyjnych i środków produkcji z Niemiec Zachodnich, do krajów Europy Wschodniej.

Na początku lat dziewięćdziesiątych forfainting zaczął być wykorzystywany przez światowych eksporterów do finansowania ich sprzedaży na rozwijające się rynki. Obszarami szczególnego zainteresowania stały się Afryka, Azja, a zwłaszcza Ameryka Łacińska. Wysokie ryzyko związane z kontaktami handlowymi w tych rejonach, a w szczególności z terminowym i płatnościami spowodowało wzrost zainteresowania konkurencyjnymi metodami finansowania, zapewniającymi większą elastyczność, dostosowanymi do potrzeb krótko i średnio terminowych 
kontraktów. Koniunkturę "wyczuły" także instytucje finansowe, co w efekcie przyczyniło się do znacznego rozszerzenia ich oferty produktowej. Wiele banków obok tradycyjnych form kredytowania wprowadza nowe techniki, świadcząc usługi jako faktor lub forfaiter. 
Szacuje się, iż obecnie około 2% światowego handlu finansowane jest z wykorzystaniem forfaitingu. Oznacza to, że co roku 30 miliardów $ wpływa do instytucji finansowych z tytułu transakcji forfaitingowych.

Forfaiting jest podstawowym instrumentem finansowania handlu zagranicznego. W uproszczeniu można stwierdzić, iż polega on na zakupie przez instytucję forfaitingową należności terminowych (wierzytelności), zabezpieczonych w sposób akceptowany przez taką instytucję, bez prawa do regresu (a forfait) w stosunku do zbywcy tych należności (eksportera-dostawcy).

Instytucja forfaitingowa może zatrzymać te wierzytelności aż do dnia wymagalności całej kwoty (traktując je jako inwestycję kapitałową) lub sprzedać je kolejnej instytucji forfaitingowej (na podstawie umowy forfaitingu dalszego). 

Nabyte wierzytelności mogą być bowiem przedmiotem handlu na rynkach finansowych.

Forfaiting najczęściej wykorzystywany jest przy operacjach zagranicznych i jest formą bezgotówkowej zapłaty w rozliczeniach zagranicznych.

Operacje takie są dosyć kosztowne w porównaniu z operacjami wekslowo- kredytowymi. Instytucja przeprowadzająca forfaiting liczy odsetki według wyższej niż nominalna stopy procentowej stąd nierzadko forfaitingiem zajmują się banki.

Przykład transakcji forfaitingowej może przebiegać następująco: bank importera poręcza weksel (awal) importerowi, który przekazuje go eksporterowi jako formę zapłaty. Eksporter nie chcąc czekać do dnia wykupu weksla, odstępuje taki weksel instytucji forfaitingowej, która natychmiast wypłaca środki eksporterowi. Wykup weksla następuje w terminie płatności wskazanym na wekslu za pośrednictwem banku importera, od którego wykupuje weksel sam importer.

Strony operacji forfaitingowej możemy podzielić na:
• forfaitera – nabywcę wierzytelności (instytucja forfaitingowa),

• forfetystę – zbywcę wierzytelności (eskportera),

• dłużnika forfaitingowego – kontrahent, który płaci wekslem (importer).

Korzyści wynikające z forfaitingu:
• gwarantuje natychmiastowe uzyskanie środków przez eksportera, po złożeniu weksla w instytucji forfaitingowej,

• dla importera wygodny sposób zapłaty wekslem, zaakceptowany przez eksportera odwleka „fizyczny” wypływ gotówki z firmy,

• łatwy sposób finansowania i brak konieczności załatwiania skomplikowanych procedur, który stoi po stronie instytucji forfaitingowej,

• eliminacja ryzyka (stóp procentowych, handlowego) po stronie eksportera w związku z wykupem przez forfaitera.

Przedmiotem forfaitingu mogą być nie tylko weksle, ale także inne wierzytelności handlowe, które mogą być wykupione przed terminem ich wymagalności. W Polsce jednak forfaiting wykorzystywany jest najczęściej w transakcjach zagranicznych. Źródło: www.wikipedia.org
Wartość typowej transakcji forfaitingowej przekracza 100000 USD. Instytucje forfaitingowe rzadko są skłonne finansować kontrakty o niższej wartości ze względu na wysokie koszty związane z wyceną wierzytelności w czasie i oceną ryzyka.

Forfaiting jest wykorzystywany przede wszystkim do wspierania eksportu małych i średnich przedsiębiorstw produkcyjnych. W tego rodzaju działalności specjalizuje się m.in. jedna z najbardziej znanych instytucji forfaitingowych czyli British American ForJaiting (BAF) z siedzibą w SL Louis w USA. Świadczy ona usługi pośrednictwa między amerykańskimi eksporterami a europejskimi "domami forfaitingowymi". W samym tylko 1994 rok u BAF zawarło transakcje forfaitingowe w 54 krajach świata.

http://www.elstudento.org/articles.php?article_id=667
Forfaiting jest sposobem finansowania rozliczeń pomiędzy eksporterem a importerem. Polega na zbyciu przez eksportera wierzytelności o odroczonym terminie płatności, zabezpieczonych w formie weksla własnego importera lub traty (weksla trasowanego) akceptowanej przez importera.

Importer przekazuje eksporterowi weksel jako zapłatę za dostarczony towar. Eksporter odstępuje weksel BRE Bankowi i natychmiast otrzymuje od niego zapłatę

pomniejszoną o dyskonto. Nie ponosi przy tym odpowiedzialności za realizację weksla. BRE Bank (forfaiter) dyskontuje weksel bez prawa regresu do eksportera, a więc na własne ryzyko.

Forfaiting stosowany jest w sytuacjach, gdy sprzedaż przez eksportera produktów lub usług wiąże się z udzieleniem przez niego kredytu kupieckiego. Kredyt może być zastąpiony forfaitingiem.

Przedmiotem forfaitingu są z reguły wierzytelności średnio i długoterminowe, których okres zapadalności oscyluje w przedziale od roku do 10 lta. Zdarzają się również krótsze terminy. Forfaiting jest za stosowany zwyczaj w przypadku stosunkowo dużych i kosztownych dostaw.

Przedmiotem forfaitingu mogą być wierzytelności handlowe, wekslowe bądź leasingowe. Muszą być to jednak wierzytelności już istniejące i w momencie transakcji forfaitingowej niewymagalne.

Forfaiting jest jedną z form finansowania działalności przedsiębiorstwa. Forfaiting polega na wykupie wierzytelności przez forfaitera od forfaitysty.

Z założenia transakcja forfaitingu przypomina faktoring, przy czym różni się tym, że w przypadku faktoringu wykupowi podlega większa ilość mniejszych należności, 
podczas gdy w forfaiting dotyczy pojedynczych transakcji, z reguły powstałych wskutek eksportu towarów lub usług. Przedmiotem forfaitingu są więc należności od podmiotów zagranicznych.

Wierzytelności forfaitingowe są nabywane przez forfaitera bez prawa regresu, zatem ryzyko niewypłacalności dłużnika przechodzi w całości na forfaitera. 
Forfaiting. Podmioty transakcji forfaitingu

Korzyści

• korzystny dla eksportera i najtańszy sposób finansowania jego transakcji

•  szybkie uzyskanie należności
•
poprawa płynności finansowej eksportera dzięki wcześniejszemu otrzymaniu należności

•

uniknięcie ewentualnych strat, jakie mógłby spowodować niewypłacalny dłużnik

•
oferowanie odbiorcom korzystnych form płatności (płatność odroczona), co stwarza możliwość zwiększenia wolumenu sprzedaży i wejścia na nowe rynki zbytu

•
uwolnienie eksportera od ryzyka handlowego, politycznego, kursowego i ryzyka stopy procentowej

•
zwiększenie sprzedaży poprzez bezpieczny eksport na rynki o wysokim stopniu ryzyka

•
uniknięcie potrzeby zaciągania kredytu dla sfinansowania odroczonych wierzytelności

Podmiotami transakcji forfaitingu są:
Forfaiter jest wyspecjalizowaną instytucją finansową, która nabywa od forfaitysty wierzytelności handlowe/wekslowe/leasingowe pobierając za to wynagrodzenie płatne w formie odsetek dyskontowych, które są uzależnione od wartości zakupionej wierzytelności oraz od oceny ryzyka niewypłacalności dłużnika.

Forfaiter, zatem wypłaca forfaityście kwotę wierzytelności pomniejszoną o naliczone wynagrodzenie (dyskonto). Poprzez umowę forfaitingu forfaiter bierze na siebie ryzyko niewypłacalności dłużnika.

Forfaitysta - eksporter - jest podmiotem gospodarczym, który zbywa forfaiterowi wierzytelności powstałe wskutek eksportu dóbr lub usług. Dzięki usłudze forfaitingu przedsiębiorstwo zwiększa swoją płynność finansową dostając od forfaitera środki finansowe, odpowiednio pomniejszone o należne forfaiterowi wynagrodzenie, jako spłatę wierzytelności eksportowych przed terminem ich płatności. 
W rezultacie forfaitysta nie musi czekać na spłatę wierzytelności od dłużnika, zabezpieczając się jednocześnie przed opóźnieniem spłaty lub niewypłacalnością dłużnika.

Dłużnik forfaitingowy - importer - jest podmiotem gospodarczym, który winien jest forfaityście należną zapłatę za importowane od niego dobra lub usługi.

W rezultacie transakcji forfaitingowej dłużnik forfaitingowy staje się dłużnikiem forfaitera.

Przedmiot forfaitingu
Przedmiotem forfaitingu są z reguły wierzytelności średnio i długoterminowe, których okres zapadalności oscyluje w przedziale od roku do lat 10, choć zdarzają się również krótsze terminy. Forfaiting jest za zwyczaj stosowany w przypadku stosunkowo dużych i kosztownych dostaw. Wielu forfaiterów ustala minimalną kwotę nabywanych przez siebie wierzytelności, jako że cała procedura forfaitingu wymaga sporego zaangażowania od strony forfaitera.

Przedmiotem forfaitingu mogą być wierzytelności handlowe, wekslowe bądź leasingowe, muszą być to jednak wierzytelności już istniejące i w momencie transakcji forfaitingowej niewymagalne.

Forfaiting wierzytelności handlowych
W przypadku forfaitingu wierzytelności handlowej, forfaiter nabywa średnio lub długoterminową wierzytelność handlową przed terminem jej płatności. Wierzytelność 
nabywana jest z dyskontem (po cenie niższej niż nominalna wartość należności). Forfaiter przejmuje na siebie ryzyko niewypłacalności dłużnika.

Aby wierzytelność handlowa mogła być przedmiotem forfaitingu musi być ona bezpośrednio związana z obrotem gospodarczym, czyli obie strony, których ta wierzytelność dotyczy muszą prowadzić działalność gospodarczą.

Forfaiting wierzytelności wekslowych
W przypadku forfaitingu wierzytelności wekslowej, forfaiter nabywa bez prawa regresu średnio lub długoterminowy weksel przed terminem jego płatności,

pobierając jednocześnie odsetki dyskontowe (kupując go z dyskontem w stosunku do jego wartości nominalnej). Przedmiotem forfaitingu mogą być weksle własne lub trasowane. Wskutek transakcji forfaitingu zmienia się wierzyciel wekslowy.

Forfaiting wierzytelności leasingowych
W przypadku forfaitingu wierzytelności leasingowej, forfaiter nabywa średnio lub długoterminową wierzytelność leasingową przed terminem płatności, pobierając jednocześnie odsetki dyskontowe oraz przejmując na siebie ryzyko niewypłacalności leasingobiorcy. Przedmiotem forfaitingu może być, zatem każda wierzytelność, która wynika z umowy leasingu, jednak musi być ona związana z obrotem gospodarczym, co oznacza, że leasingobiorca i leasingodawca muszą prowadzić działalność gospodarczą.

Istotny jest tu fakt, iż poprzez umowę, forfaitingową forfaiter nie staje się leasingodawcą, zatem nie przejmuje on ani uprawnień ani obowiązków leasingodawcy. Forfaiter nabywa jedynie prawo do żądania spłaty rat leasingowych. Zabezpieczenia

W transakcji forfaitingu istnieją dwie formy zabezpieczenia nabywanej wierzytelności:

*   Poręczenie - jest to swoiste zapewnienie zapłaty określonej sumy ze

    wskazaniem daty jej wypłacenia w przypadku, gdy do zapłaty niezdolny jest   

    główny dłużnik. Poręczycielem jest przeważnie międzynarodowy bank, który  

    ocenia zdolność kredytową dłużnika i na tej podstawie gwarantuje spłatę 
    wierzytelności.

*   Awal - jest to płatność sumy wekslowej, zarówno weksla własnego jak i 
    trasowanego, zagwarantowana podpisem osoby trzeciej na wekslu. Awalista,   

    czyli poręczyciel wekslowy, odpowiada za spłatę wierzytelności wekslowej w

    takim samym stopniu jak podmiot, za której dług wekslowy poręczył. W

    przypadku transakcji forfaitingu awalistą jest zwykle bank importera - dłużnika.

Źródło: http://www.findict.pl/slownik/forfaiting
7.1.4. FRANCHISING czyli franczyza
Źródło: http://franczyzawpolsce.pl/abc/jak-zbudowac-system
W tym rozdziale zapoznam Państwa z kolejną z metod prowadzenia działalności gospodarczej, jaką jest franchising ( franczyza). 
Franczyza oznacza system sprzedaży towarów, usług lub technologii, który jest oparty na ścisłej i ciągłej współpracy pomiędzy prawnie i finansowo odrębnymi i niezależnymi przedsiębiorstwami - franczyzodawcą i jego indywidualnymi odbiorcami usług, franczyzobiorcami.

Co to jest franczyza i systemy sieciowe?
Franczyza (franchising) jest terminem stosowanym do opisywania transakcji, które obejmują różne sposoby udzielania licencji na metody prowadzenia działalności gospodarczej.

W skrócie wygląda to tak:

Franczyza nie polega tylko na sprzedaży prawa do używania logo sieci lub znaku towarowego. To rozbudowany pakiet - system prowadzenia własnego biznesu. 

Biorca licencji może liczyć ze strony dawcy licencji na systemową, ciągłą opiekę. Polega to na przekazywaniu know-how ( czyli całego zasobu wiedzy, wartości niematerialnych i licencji) dla danej branży, wspieraniu wiedzą ( prawną, księgową, marketingową ) - aktualizowaniu - np. poprzez system szkoleń.

Za tę pomoc dawca licencji pobiera tzw. opłatę wstępną za udzielenie licencji i potem - przez cały czas trwania umowy wpłaca na rzecz dawcy pewien procent swoich obrotów. Franczyzodawca pieniądze te przeznacza na różnego rodzaju kampanie marketingowe, reklamowe lub innowacyjne.

Przekłada się to na korzyć wszystkim biorcom licencji.

Franchising zakłada przepływ know-how od franczyzodawcy do franczyzobiorcy przez cały czas obowiązywania umowy franczyzowej. Istotą jest udzielenie praw ( i przyjęcie obowiązków ) poprzez zawarcie umowy franczyzy.

Franczyza koncepcji działalności polega na udzieleniu licencji przez jedną osobę

(franczyzodawcę), innej osobie (franczyzobiorcy).

Licencja ta uprawnia (i zazwyczaj zobowiązuje) franczyzobiorcę do prowadzenia biznesu pod znakiem towarowym/nazwą handlową franczyzodawcy z wykorzystaniem całego pakietu franczyzowego (know–how), który zawiera wszystkie elementy niezbędne do tego, aby osoba wcześniej niewykwalifikowana w prowadzeniu biznesu stworzonego przez franczyzodawcę mogła, po przeszkoleniu, prowadzić go pod marką franczyzodawcy zgodnie z zasadami przez niego określonymi i korzystając z jego wsparcia.

Wiele osób pod pojęciem franczyzy rozumie porozumienia, które w rzeczywistości mają charakter innych systemów sieciowych: dystrybucyjnych lub agencyjnych albo zwykłego udzielenia licencji na korzystanie z cudzej marki czy wizerunku.

Tego rodzaju metody współpracy sieciowej towarzyszą nam od lat i nie wprowadzono w nich żadnych zmian, które uzasadniałyby nazywanie ich teraz franczyzą, zamiast, jak dotychczas, agencją, dystrybucją czy licencją.

Bardziej popularne, biznesowe użycie słowa franczyza wywodzi się z rozwoju tzw. franczyzy koncepcji działalności, nazywanej także franczyzą znaku towarowego lub franczyzą nazwy handlowej. Preferowane jest to pierwsze określenie, ze względu

na jego opisowy charakter.

W skład franczyzy koncepcji działalności wchodzą: -Kompletna koncepcja biznesowa.

-Szkolenie we wszystkich aspektach prowadzenia biznesu zgodnie z koncepcją franczyzodawcy.

-Bieżące wsparcie ze strony franczyzodawcy.

Kompletna koncepcja biznesowa
Kompletna koncepcja biznesowa obejmuje wypracowaną przez franczyzodawcę i sprawdzoną we wszystkich aspektach metodę prowadzenia biznesu, na którą składają się zasady jego know-how.

Franczyzodawca będzie rozwijał coś, co można opisać jako wzór prowadzenia działalności.
Wzór taki powinien:

· Eliminować, tak dalece jak to tylko możliwe, ryzyko związane z otwarciem nowego biznesu. Oferta asortymentowa towarów lub usług powinna być sprecyzowana, a wszystkie aspekty operacyjne biznesu powinny być 
      kompleksowo przetestowane w jednostkach pilotażowych franczyzodawcy. 
· Biznes powinien być identyfikowany z marką rozwiniętą przez franczyzodawcę. Umożliwić osobie, która nigdy wcześniej nie posiadała albo nie prowadziła biznesu, otwarcie i prowadzenie go, nie tylko zgodnie z wcześniej ustalonym formatem, ale także przy wsparciu organizacji (tj. 
       franczyzodawcy) analogicznym do wsparcia udzielanego przez centralę,  

       które to wsparcie w innych okolicznościach nie byłoby dla niej dostępne.
· Opisywać szczegółowo w jaki sposób biznes powinien być prowadzony.

Szkolenia
Franczyzobiorca musi zostać przeszkolony w zakresie know-how wypracowanego przez franczyzodawcę.

Szkolenia takie mogą dotyczyć:

•  używania specjalistycznego sprzętu,

•  działań marketingowych,

•  przygotowywania produktów,

•  stosowania procedur operacyjnych.

Franczyzobiorca powinien zostać przeszkolony tak, by mógł stać się nieomal ekspertem we wszystkich sferach, które są niezbędne w prowadzeniu tego konkretnego biznesu.

Chodzi tu o odpowiedni dobór wyposażenia, umiejętność wykorzystania potencjału pracowników, ich rekrutację i szkolenie, techniki zarządzania, metody prowadzenia rachunkowości oraz sporządzania sprawozdań, a także kwestie marketingu i promocji. Szkolenie będzie ograniczone do branży, w jakiej działa franczyzodawca i będzie obejmowało wyszczególniony przez niego zakres problematyki.

Stała opieka i wsparcie ze strony franczyzodawcy
W przypadku rzetelnej franczyzy, franczyzodawca powinien na bieżąco zapewniać franczyzobiorcy wsparcie, którego zakres będzie oczywiście zależał od konkretnego typu biznesu:

* Współpracę z zespołem doradców z centrali franczyzodawcy mających wiedzę umożliwiającą udzielanie franczyzobiorcom fachowego wsparcia, którym to wsparciem nie będą objęte osoby spoza danego systemu franczyzowego. 
Regularne wizyty i współpraca z personelem terenowym, którego zadaniem jest 
pomoc w poprawianiu lub zapobieganiu nieprawidłowościom, a także w innych pojawiających się w toku działalności kwestiach mogących powodować kłopoty dla franczyzobiorcy.

*  Współpracę pomiędzy franczyzodawcą, franczyzobiorcą i pozostałymi franczyzobiorcami w zakresie wymiany pomysłów i doświadczeń. Unowocześnianie produktu lub konceptu, w tym badania i rozwój, weryfikowanie zapotrzebowania na dane produkty i ich zgodności z prowadzoną działalnością.

*   Szkolenia oraz doszkalanie franczyzobiorcy i jego personelu.

*   Ogólne badania rynku.

*   Ogólnokrajowe i lokalne kampanie reklamowe i promocyjne. 
*   Możliwości hurtowego zakupu towarów.

*   Doradztwo i usługi w zakresie zarządzania i rachunkowości. 
*   Publikację biuletynów informacyjnych.

*   Badania materiałów oraz procesów i metod biznesowych.

Należy pamiętać, że franczyza koncepcji działalności z założenia zakłada kompleksową i stałą współpracę, w ramach której koncepcja biznesowa franczyzodawcy zawsze będzie rozwijana.

Jaka różnica ze zwykłymi systemami dystrybucji ?
Istota relacji pomiędzy franczyzodawcą i jego franczyzobiorcami różni się bardzo od zwykłych umów dostawy charakterystycznych dla systemów dystrybucyjnych.

We franczyzie mamy do czynienia z zestawem zasobów, który zawiera środki finansowe i siłę roboczą angażowane przez franczyzobiorcę w założenie jego firmy.

Dla potencjalnego franczyzodawcy ważne jest, aby rozpoznał jaka jest istota franczyzy, którą zamierza stworzyć i wówczas będzie jasne co powinno być wbudowane w strukturę systemu franczyzowego i umowy franczyzowej.
A TERAZ  UWAGA !  NIE DAJ SIĘ OSZUKAĆ !

Słowo "franczyza" może być wykorzystywane jako narzędzie do nadużyć i w przeszłości takie sytuacje miały miejsce. Franczyza jest bowiem rodzajem transakcji, którą łatwo zapożyczyć do oszukańczych praktyk.
Transakcja ta zawsze składa się z dwóch etapów:

•  w pierwszym są świadczone usługi wstępne,

•  w drugim ma miejsce dalsza stała współpraca.

eśli zatem franczyzodawca pobiera zbyt wysokie opłaty w etapie pierwszym i nie pojawia się, aby udzielić wsparcia w etapie drugim, to zakres nadużycia jest oczywisty.

Nadużycie może też być popełnione w wypadku rozwijania poprzez franczyzę nie wypróbowanych i niedostatecznie rozwiniętych konceptów, co prowadzi do płacenia przez franczyzobiorcę opłat za prawo do prowadzenia biznesu, który w rzeczywistości nie istnieje.

Oprócz tego rodzaju nadużyć do bardziej niebezpiecznych możemy zaliczyć użycie słowa "franczyza" do opisywania schematów handlowych nie będących franczyzami, w celu zwrócenia uwagi na coś, co w istocie jest oszustwem.

Często nie dostrzega się, że użycie słowa "franczyza" do opisania pewnych fałszywych systemów biznesowych, jest samo w sobie oszustwem skutkującym niesprawiedliwą krytyką franczyzy prowadzonej w dobrej wierze.

Uwaga ! ! !
Przykład oszustwa franczyzowego :
•
Dystrybucja produktu. Najczęściej spotykanym oszustwem jest dystrybucja produktu lub produktów, dla których istnieje niewielki rynek zbytu. Od "ofiary" oczekiwana jest zapłata stosunkowo wysokiej sumy pieniędzy za prawo wyłączności sprzedaży na danym terytorium i zobowiązanie do nabywania zapasu produktów. Problem polega na tym, że nikt na tym terytorium nie zna

tych produktów a ich cena zazwyczaj jest zawyżona.

W najlepszym razie oszukańczy operator używa kapitału pozyskiwanego ze sprzedaży terytoriów do utworzenia biznesu, podczas gdy powinien do tego celu używać swojego własnego kapitału.

W najgorszym zaś przypadku zniknie on z pieniędzmi i zostawi swoje "ofiary" w beznadziejnej sytuacji. Uważajcie więc przed podpisaniem umowy.
Zalety i wady franczyzy
Franczyzobiorca ma motywację do prowadzenia własnej firmy wzmocnioną dodatkową korzyścią, jaką jest stała pomoc ze strony franczyzodawcy. 
Franczyzobiorca jest niezależnym przedsiębiorcą działającym w ramach systemu franczyzowego.

Relacja pomiędzy franczyzodawcą a franczyzobiorcą musi nieuchronnie pociągać za sobą element narzucania kontroli. 
Taka kontrola pozwala utrzymać odpowiednią jakość produktów i usług dostarczanych bądź sprzedawanych przez franczyzobiorcę klientom.

ZALETY:
· Braki w podstawowej czy specjalistycznej wiedzy franczyzobiorcy są niwelowane przez programy szkoleniowe franczyzodawcy.
· Franczyzobiorca ma motywację do prowadzenia własnej firmy wzmocnioną dodatkową korzyścią, jaką jest stała pomoc ze strony franczyzodawcy. 
· Franczyzobiorca jest niezależnym przedsiębiorcą działającym w ramach systemu franczyzowego.
· Umożliwia to zmaksymalizowanie, poprzez ciężką pracę i wkładany wysiłek, dochodów i osiągnięcie atrakcyjnego zwrotu z inwestycji.

We wszystkich sieciach franczyzowych są trzy podstawowe poziomy wyników osiąganych przez franczyzobiorców pomimo faktu, że wszyscy oni mają do dyspozycji te same podstawowe materiały.
Są zatem franczyzobiorcy – przodownicy, którzy znakomicie sobie radzą, mają prawidłowe nastawienie i podejście, a także predyspozycje, dzięki którym potrafią maksymalnie wykorzystać pojawiające się szanse.

Są też osoby przeciętne, które działają w systemie i generalnie osiągają oczekiwane rezultaty. Ich nastawienie i podejście jest poprawne, ale brakuje im talentu i dobrze rozumianego sprytu franczyzobiorców – przodowników. Zapewniają sobie godny poziom życia odpowiadający ich oczekiwaniom.

W końcu są i tacy, których wyniki są słabe. Są to ludzie, którzy przystąpili do

systemu franczyzowego z jak najlepszymi intencjami, ale teraz brakuje im woli lub uzdolnień, albo też zmienili zdanie i chcą się wycofać z franczyzy.

           Najwyraźniej popełnili oni błąd już na starcie decydując się na  

             samozatrudnienie i prawdopodobnie łudzili się, że franczyzodawca zdejmie  

             z nich wszelkie ryzyko.

W większości przypadków franczyzobiorcy czerpią korzyści z działania pod znaną marką i korzystania z reputacji z nią związanej. Oczywiście, nowe systemy franczyzowe, które są dopiero na etapie utrwalania swojej pozycji rynkowej, nie mają jeszcze dobrze rozpoznawalnej marki. Jest to coś, z czego należy sobie zdawać sprawę. 
Wybór licencji systemu franczyzowego będącego we wczesnym stadium rozwoju może okazać się dobrą decyzją, ale także niesie ze sobą wyższe ryzyko.

· Franczyzobiorca zwykle będzie potrzebował niższych nakładów finansowych związanych z rozpoczynaniem działalności niż w sytuacji rozpoczynania jej samodzielnie. Franczyzodawca bowiem, dzięki swoim działaniom pilotażowym, posiada wiedzę praktyczną dotyczącą tego jak najefektywniej i najoszczędniej rozporządzać posiadanymi środkami i potrafi wyeliminować niepotrzebne wydatki.

· Franczyzodawca zapewnia franczyzobiorcy szereg świadczeń, które mają umożliwić mu osiągnięcie takiego samego albo nawet większego sukcesu, niż stało się to udziałem franczyzodawcy.

Świadczenia te obejmują:

- stosowanie wypracowanej listy kryteriów wyboru odpowiedniego miejsca i identyfikacji lokalizacji handlowej, bądź, jeśli działalność franczyzobiorcy ma charakter mobilny, określenie jego obszaru działania;

- wskazówki dla franczyzobiorcy w zakresie nabycia praw do lokalu, zgodności z planami zagospodarowania przestrzennego, przygotowania planów

remontu, aranżacji i umeblowania lokalu oraz ogólne wsparcie przy ustalaniu właściwego poziomu i rodzaju asortymentu, a także pomoc podczas otwarcia;

- szkolenia franczyzobiorcy i jego pracowników w zakresie prowadzenia firmy i dostarczenie mu podręcznika operacyjnego ze szczegółowymi instrukcjami;

- szkolenie franczyzobiorcy i jego pracowników w zakresie wszelkich przydatnych metod produkcji i przygotowywania towarów i surowców;

- szkolenie franczyzobiorcy w zakresie księgowości, procesów biznesowych, marketingu i merchandisingu;

- zakup wyposażenia;

- wskazówki w zakresie pozyskiwania środków finansowych potrzebnych do rozpoczęcia działalności;

*  Franczyzobiorca czerpie korzyści płynące z działań reklamowych i promocyjnych podejmowanych przez franczyzodawcę, które są organizowane na skalę krajową lub przynajmniej regionalną. Zwykle franczyzobiorcy partycypują w kosztach z tym związanych.

* Franczyzobiorca czerpie korzyści wynikające z możliwości zakupu przez franczyzodawcę towarów w dużych ilościach oraz z silnej pozycji

negocjacyjnej franczyzodawcy, które wynikają z faktu istnienia i wielkości sieci franczyzowej.

* Franczyzobiorca ma do swojej dyspozycji szeroką, specjalistyczną wiedzę i doświadczenie zespołu zarządzającego franczyzodawcy, pozostając jednocześnie niezależnym przedsiębiorcą.

* Franczyzobiorca ponosi znaczenie mniejsze ryzyko gospodarcze. Jednakże franczyzobiorca nie powinien żyć w błędnym mniemaniu, że nie dotyczą go zagrożenia związane z prowadzeniem swojej firmy tylko dlatego, że jest pod parasolem franczyzodawcy.

Wszystkie przedsięwzięcia biznesowe wiążą się z ryzykiem i franczyza nie jest tu wyjątkiem.

Aby odnieść sukces franczyzobiorca nadal będzie musiał ciężko pracować, może nawet ciężej niż kiedykolwiek dotychczas. Franczyzodawca na pewno nie może zapewnić dużego zysku w zamian za mały wysiłek włożony w jego osiągnięcie.

Franczyzobiorca może korzystać z usług świadczonych przez pracowników operacyjnych franczyzodawcy, którzy mają za zadanie wspieranie go w rozwiązywaniu problemów pojawiających się w trakcie prowadzenia firmy. Franczyzobiorca czerpie korzyści z patentów, znaków towarowych, praw autorskich, tajemnic handlowych i wszelkich zastrzeżonych procesów i formuł franczyzodawcy.

Franczyzobiorca czerpie korzyści z badań i programów rozwojowych franczyzodawcy prowadzonych w celu usprawniania, uaktualniania i podnoszenia konkurencyjności jego biznesu.

Franczyzodawca gromadzi dużą ilość informacji rynkowych i doświadczeń, którymi dzieli się z wszystkimi franczyzobiorcami swojego systemu. Daje to franczyzobiorcy możliwość korzystania z wiedzy, do której w innym wypadku nie miałby dostępu ze względu na wysokie koszty jej zdobycia lub na jej niedostępność. 

W praktyce wszyscy franczyzobiorcy zasilają ten wspólny fundusz wiedzy i doświadczenia, który jest dostępny dla wszystkich uczestników systemu.

Niekiedy franczyzodawca udziela swoim franczyzobiorcom gwarancji terytorialnych, które chronią ich przed konkurencją ze strony franczyzodawcy i innych franczyzobiorców systemu na określonym terytorium wokół lokalu franczyzobiorcy, a w przypadku „ruchomej franczyzy” w określonym zasięgu działania. 
To rozwiązanie podlega jednak ogólnym regulacjom wynikającym z przepisów prawa ochrony konkurencji (zarówno krajowego jak i wspólnotowego), a co za tym idzie, może być w niektórych przypadkach kłopotliwe. Powinno być zatem ono każdorazowo przedmiotem porady prawnej.

Na wszystkich rozwiniętych rynkach franczyzowych uznanie przez banki zalet 
związanych z finansowaniem franczyzy spowodowało że źródła finansowania i warunki przydzielania wsparcia finansowego dostępne franczyzobiorcom są znacznie atrakcyjniejsze niż te oferowane nowo powstającym firmom, które

nie działają we franczyzie. 
Niestety w Polsce banki nie są zainteresowane finansowaniem inwestycji ponoszonych przez franczyzobiorców pomimo, że same bardzo chętnie korzystają z franczyzy i rozwiązań agencyjnych jako metody na rozbudowę swoich sieci sprzedaży.

WADY:

1. Kontrola. Relacja pomiędzy franczyzodawcą a franczyzobiorcą musi nieuchronnie pociągać za sobą element narzucania kontroli. Taka kontrola pozwala utrzymać odpowiednią jakość produktów i usług dostarczanych bądź sprzedawanych przez franczyzobiorcę klientom. Franczyzobiorca jest właścicielem swojej własnej firmy jednak prowadzi on działalność na podstawie licencji, która zobowiązuje go do kierowania firmą zgodnie z warunkami określonymi w umowie franczyzowej. Franczyzobiorca musi pamiętać, że w zamian za korzyści, które są jego udziałem, a które wynikają ze związku z franczyzodawcą i innymi franczyzobiorcami, konieczne jest zaakceptowanie kontroli jakości i standardów.

Działania franczyzobiorcy nie stosującego zasad wyznaczanych przez franczyzodawcę mają niekorzystny wpływ, nie tylko na jego własną firmę, ale pośrednio na całą sieć franczyzową, a przez to na innych franczyzobiorców. Dlatego też franczyzodawca musi narzucać standardy i wymagać, aby były one przestrzegane i dlatego tak ważne jest, aby umowa franczyzowa była w pewnym stopniu jednostronna, korzystniejsza dla franczyzodawcy. Nie oznacza to jednak, że franczyzobiorca nie będzie mógł mieć wpływu na prowadzoną działalność. Wręcz przeciwnie, większość franczyzodawców zachęca swoich franczyzobiorców do czynnego udziału w rozwoju sieci, zgodnie z ich indywidualnymi umiejętnościami i możliwościami.

2. Opłaty (wstępna i bieżące). Franczyzobiorca musi płacić franczyzodawcy za jego świadczenia i korzystanie z systemu, tj. uiszczać opłatę wstępną oraz opłaty bieżące.

3. Ocena jakości licencji. Potencjalny franczyzobiorca może mieć trudności w ocenie jakości oferowanej mu licencji franczyzowej. Czynnik ten musi być bardzo dokładnie rozważony przez przyszłego franczyzobiorcę, ponieważ może to wpłynąć na prowadzoną przez niego działalność w dwojaki sposób. Po pierwsze, oferowany pakiet franczyzowy może nie być w rzeczywistości 
     tym, czym zdaje się być na pierwszy rzut oka. Po drugie, franczyzodawca może nie być w stanie w sposób ciągły świadczyć usług, których franczyzobiorca będzie potrzebował, aby utrzymać swoją firmę.

4. Ograniczenia dotyczące przenoszenia praw własności. Umowa franczyzowa będzie zawierać pewne ograniczenia w zakresie sprzedaży czy przenoszenia praw własności do jednostki franczyzowej na osoby trzecie. Jest to oczywiste ograniczenie wpływu franczyzobiorcy na proces zarządzania jego własną firmą, ale podobnie jak większość tego typu ograniczeń, nie jest ono bezpodstawne. Umowa franczyzowa zawiera taką klauzulę, ponieważ franczyzodawca bardzo skrupulatnie i drobiazgowo dobierał pierwotnego franczyzobiorcę do prowadzenia konkretnej jednostki franczyzowej. Dlaczego więc miałby być mniej staranny w wyborze jego następcy? Franczyzodawca będzie chciał mieć pewność, że następca dotychczasowego franczyzobiorcy będzie równie odpowiedni do prowadzenia tej działalności, co jego

poprzednik. W praktyce nie ma właściwie problemów z osiągnięciem porozumienia w sprawie przeniesienia własności jednostki franczyzowej. Niektóre umowy uwzględniają opłaty na rzecz franczyzodawcy w celu pokrycia kosztów związanych z rozpatrzeniem wniosku następcy i jego szkoleniem.

5. Wygodnicki brak zaangażowania. Może zdarzyć się, że franczyzobiorca stanie się zbyt zależny od franczyzodawcy i przestanie osobiście angażować się w prowadzoną działalność, co jest konieczne by czerpać pełne korzyści z licencji franczyzowej.

Niektórzy franczyzobiorcy łudzą się, że franczyzodawca ma obowiązek tak dbać o ich firmę, aby zapewniać jej stały dopływ klientów i nieustannie angażować się w jej działalność, co jest sprzeczne z koncepcją franczyzy.

6. Narzucona polityka sprzedaży. Polityka franczyzodawcy może wpłynąć na zyskowność franczyzobiorcy. Na przykład franczyzodawca może życzyć sobie, aby jego franczyzobiorca osiągał wyższe obroty (od wysokości których naliczana jest opłata franczyzowa), podczas gdy franczyzobiorca może być bardziej zainteresowany wzrostem zyskowności, która nie zawsze wynika ze zwiększonego obrotu.

7. Nietrafne innowacje. Franczyzodawca może popełniać błędy w polityce kierowania firmą. Decyzje związane np. z wprowadzanymi innowacjami mogą okazać się nietrafne i przez to szkodliwe dla franczyzobiorcy. Dlatego właśnie franczyzodawca powinien każdorazowo przeprowadzać w należących do

niego jednostkach sieci gruntowne badania rynkowe wprowadzanych innowacji, aby móc dowieść franczyzobiorcom opłacalności wdrożenia nowych pomysłów.

8. Utrata wizerunku sieci. Dobre imię sieci franczyzowej i wizerunek marki mogą tracić renomę z przyczyn niezależnych od franczyzobiorcy.

Jak zweryfikować pakiet franczyzowy?
Każda osoba rozważająca zakup licencji franczyzowej powinna wcześniej dokładnie sprawdzić, czy rzeczywiście pakiet franczyzowy zawiera wszystkie elementy, które są niezbędne do tego by za jego pomocą odnieść sukces.

W tym celu warto zadać franczyzodawcy następujące pytania:
· Jaki jest całkowity koszt otwarcia i uruchomienia firmy działającej w sieci franczyzowej?

· Co się składa na te koszty?
· Jakie inne koszty, oprócz wydatków na rozpoczęcie działalności, będzie musiał ponieść przyszły franczyzobiorca?

· Czy franczyzobiorca musi wpłacić kaucję? Jeśli tak, to na jakich warunkach? 
· Czy istnieją jakieś okoliczności, w których będzie mógł utracić kaucję lub jej część? Jeżeli tak to jakie są to okoliczności?

· Jaką opłatę wstępną będzie musiał wnieść franczyzobiorca?

· Jakiej wysokości kapitału obrotowego potrzebuje? Co jest podstawą tego wyliczenia?

· Jak długo, od momentu podpisania umowy, trwa przygotowywanie jednostki franczyzowej do otwarcia?

· Jakie usługi wstępne oferuje franczyzodawca?

· Jakiego rodzaju szkolenia są zapewnione i gdzie się one odbywają? Jak długo one trwają i jaki jest ich zakres?

· Kto ponosi koszty szkoleń i inne koszty towarzyszące, takie jak zakwaterowanie w hotelu czy dojazd ?

· Czy franczyzodawca zapewnia szkolenia dla personelu franczyzobiorcy? Jeśli tak, to na jakich zasadach? Jeśli nie, to kto szkoli pracowników franczyzodawcy? 
· Jeśli odpowiada za to sam franczyzobiorca, to jakie środki otrzyma on na przeprowadzenie szkolenia i w jaki sposób zostaną mu one przekazane?

· Jakiego rzędu marży zysku brutto franczyzobiorca może się spodziewać? Należy poprosić o wyszczególnienie wydatków, na których poniesienie

      powinien być przygotowany franczyzobiorca. 

· Jaki poziom obrotów będzie on musiał wypracować, aby osiągnąć próg 
· rentowności? Ile czasu na to potrzebuje? Należy poprosić o udostępnienie aktualnych ksiąg rachunkowych, które potwierdzą lub nie, przewidywania franczyzodawcy. 
Czy są one wiarygodnym źródłem danych, czy są jedynie ilustracją tego czego można się spodziewać? Jakie są dostępne źródła finansowania i jak są określone warunki spłat? Jakie będzie oprocentowanie i czy bank albo firma leasingowa wymagają zabezpieczeń?

Należy zwrócić uwagę na fakt, że odpowiedzi na pytania dotyczące wyników finansowych będą prawdopodobnie udzielane z pewnymi zastrzeżeniami. niewielu franczyzodawców będzie bowiem przygotowanych do tego, by udzielić informacji na temat dochodów na jakie franczyzobiorca może liczyć. Franczyzodawca powinien ujawnić dane finansowe dotyczące obrotów z poprzednich lat, zarówno całej sieci, jak i poszczególnych jej jednostek, jednak dane poszczególnych franczyzobiorców powinny być ujawniane za ich zgodą. Żaden franczyzobiorca nie może w pełni polegać na prognozach finansowych i oczekiwać, że spełnią się one w 100%. Istnieje wiele czynników, z powodu których prognozy finansowe mogą się nie sprawdzić, w tym także przyczyny leżące po stronie samego franczyzodawcy.

•
Czy działalność jest sezonowa? W przypadku stosunkowo nowego systemu franczyzowego zakładającego sezonowość powinno zwrócić się szczególną uwagę na to, czy test pilotażowy trwał wystarczająco długo, aby być pewnym, że czynniki sezonowości zostały w nim uwzględnione. W przypadku dłużej działających systemów; kwestia ta powinna być już wyjaśniona.

•
Czy przy otwarciu placówki franczyzodawca przewiduje wsparcie w postaci dodatkowego personelu?

•
Czy organizuje on uroczyste otwarcie punktu? Jeśli tak, to na czym ono polega?

•
Czy pobiera franczyzodawca pobiera opłaty bieżące? W jakiej wysokości i jak są one naliczane?

•
Czy franczyzodawca dolicza narzut do cen produktów sprzedawanych swoim franczyzobiorcom?  Jeśli tak, to jak wysoki jest narzut i jakie zabezpieczenie przed nieuczciwymi i nieuzasadnionymi podwyżkami franczyzobiorca ma do dyspozycji ?

•
Czy franczyzodawca pobiera od dostawców prowizję za materiały i produkty, które dostarczają oni franczyzobiorcy? Jeżeli tak, to należy poprosić o podanie szczegółów.

•
Czy franczyzodawca otrzymuje jakiekolwiek inne przychody lub prowizje z innego źródła bazującego na współpracy z franczyzobiorcami? Jeżeli tak, należy poprosić o podanie szczegółów.

•
Czy franczyzobiorca będzie zobowiązany płacić minimalną opłatę bieżącą 
      albo kupować minimalną ilość produktów? Jakie konsekwencje ponosi, jeżeli nie zdoła wywiązać się z takiego zobowiązania? Jak obliczane są te zobowiązania?

•  Jakie wsparcie reklamowe i promocyjne zapewnia franczyzodawca?

•
Czy franczyzobiorca będzie musiał uczestniczyć w wydatkach ponoszonych przez franczyzodawcę na reklamę i promocję? Jeżeli tak, to w jakiej wysokości? Czy franczyzodawca jest w stanie przedstawić, potwierdzone przez audytora, sprawozdania lub inne dowody na to, że sumy otrzymane przez niego na fundusz marketingowy zostały wydane na ten właśnie cel?

•
Jakie materiały promocyjne dla punktu sprzedaży dostarcza franczyzodawca i ile franczyzobiorca musi za nie zapłacić?

•
Jaką pomoc otrzyma franczyzobiorca przy promocji lokalnej? Jakie poniesie w związku z tym koszty?

•
Czy franczyzobiorca będzie w stanie pozyskać i zmotywować odpowiednią liczbę kompetentnych pracowników? Czy muszą oni mieć specjalistyczne umiejętności i czy takie osoby są w tej chwili obecne na rynku pracy?

•
Które z poniższych, bieżących usług, będą przez franczyzodawcę świadczone po otwarciu firmy: a) badania i rozwój, b) badania rynkowe, c) negocjowanie warunków zakupu hurtowego korzystnych dla franczyzobiorcy, d) wsparcie ze strony przedstawicieli terenowych, e) monitorowanie wyników działalności, f) ogólne doradztwo w biznesie, g) reklama, marketing i promocja.

•
Czy są jakieś inne, bieżące usługi świadczone przez franczyzodawcę? Jeśli tak, należy poprosić o podanie szczegółów.

•
Który z pracowników franczyzodawcy odpowiedzialny za wsparcie terenowe będzie osobą wyznaczoną do kontaktu z franczyzobiorcą po rozpoczęciu 
      przez niego działalności? Czy franczyzobiorca może się z nim spotkać? Czy franczyzobiorca może spotkać się z kimś innym z personelu wsparcia terenowego franczyzodawcy?

•
Czy franczyzobiorca może poznać pracowników centrali systemu? Od jak dawna są oni zatrudnieni i czy mają umowy zapewniające ciągłość pracy

•
Należy poprosić o opisanie procedur, które zostaną zastosowane, aby przygotować franczyzobiorcę do otwarcia firmy.

•
Czy to franczyzodawca wybiera i znajduje lokalizację jednostki franczyzowej, czy franczyzobiorca robi to samodzielnie?

•
Czy franczyzobiorca będzie właścicielem wyposażenia niezbędnego do prowadzenia firmy?

•
Jak szybko franczyzobiorca będzie musiał zacząć ponosić wydatki związane z wymianą wyposażenia albo zmianą wystroju lokalu?

•
Jak często i jakim kosztem, franczyzobiorca będzie musiał wymieniać wyposażenie i wystrój lokali na żądanie franczyzodawcy?

•  Jakie będą godziny otwarcia punktu?

•
Jaki jest system komunikacji wewnątrz sieci – między franczyzodawcą a franczyzobiorcami i między samymi franczyzobiorcami?

•
Czy franczyzodawca wydaje biuletyn lub magazyn informacyjny? Czy franczyzodawca organizuje seminaria?

•  Czy w sieci franczyzodawcy istnieje stowarzyszenie franczyzobiorców?

•
Jak franczyzobiorca ma sobie radzić z archiwizacją danych, raportowaniem i prowadzeniem księgowości?

•
Czy są jakiekolwiek ograniczenia w zakresie produktów, które franczyzobiorca będzie mógł sprzedawać?

•  Czy franczyzobiorca otrzyma podręcznik operacyjny?

•
Jakie działania podejmuje franczyzodawca, jeśli przez czystą pomyłkę źle oceni lokalizację punktu franczyzobiorcy i nie przyniesie ona przewidywanych wyników i będzie generowała straty?

•
Co dzieje się w przypadku, gdy franczyzobiorca napotka problemy operacyjne, których nie może rozwiązać samodzielnie? Na jaką pomoc może liczyć?

•
Jaką franczyzobiorca ma gwarancję, że franczyzodawca wywiąże się ze swoich zobowiązań?

Ufffff !!!  No, chyba już wyczerpał się limit możliwych pytań i ewentualnych zagrożeń. Gdy wszystkie istotne czynniki zostaną już rozważone, kwestie prawne i umowa franczyzowa przeanalizowane, oraz gdy uzyska się profesjonalną poradę, przyszły franczyzobiorca musi podjąć ostateczną decyzję.

Jeżeli po wysłuchaniu opinii wszystkich swoich doradców wciąż nie jest przekonany co zrobić, powinien zastanowić się, czy naprawdę jest w stanie samodzielnie prowadzić firmę, czy franczyza jest dla niego najlepszą formą działalności i czy dana działalność jest rzeczywiście tym czego szuka.

Źródła opracowania :
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Tyle informacji na temat kapitału, faktoringu i forfaitingu, regresu oraz franchisingu.

Jeżeli nawet te informacje nie będą przydatne w prowadzeniu biznesu, będą chociażby dawały Ci jakiekolwiek pojęcie o tych terminach, z którymi możesz zetknąć się w życiu, nie dając nikomu satysfakcji, że mógłby „Cię zagiąć” i nazwać

ignorantem lub jeszcze gorzej, żółtodziobem.

***

Przyszła kolej na kolejne pomysły związane z pozyskiwaniem funduszy na działalność, tym razem wspomnę tylko o prostych formach na jego zdobycie, które opisałem już w poradniku „33 pomysły na biznes i 4 kroki do sukcesu. Wydawnictwo Złote Myśli”.

Teraz dowiesz się również co to jest :

• Private equity
• Fundusze Venture Capital

oraz poznasz

• wszystkie „chóry anielskie” w Polsce czyli Polskich Aniołów

Biznesu

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. 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 ?

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.

Może najpierw wspomnę jak pozyskać fundusze i z jakiego źródła, ponieważ od tego zależy również jaki pomysł wybierzemy.

Odpowiednim źródłem finansowania dla małych firm są:
-kredyty (pożyczki)

-dotacje z Urzędu Pracy dla nowo-zakładanych działalności gospodarczych

-dofinansowanie z funduszy strukturalnych Unii Europejskiej

-fundusze w ramach regionalnych instytucji wspierania przedsiębiorczości np. IPA

-leasing ( operacyjny, finansowy, zwrotny)

-fundusze Venture Capital lub Business Angels (Aniołowie Biznesu)

Wiele form pozyskiwania kapitału opisałem (jak już wspomniałem przed chwilą), już w „33 pomysły na biznes i 4 kroki do sukcesu” więc nie będę się powtarzał. Przybliżę je tylko w skrócie:

*40 tys. zł wsparcia z UE

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

*Dotacje na firmę na wsi lub w małym mieście 

*Pieniądze na e-biznes

*Pieniądze na innowacje z inkubatora technologicznego

*Kredyty. Gdzie po szybką gotówkę na biznes ? 

*Własny biznes z AIP

*O 9/10 – tym  projekcie "Biznes na Start"

*Dotacje dla małych-dużych firm na debiut na New Connect na GPW 

*Projekt „Start with e-innovation”

*Dotacja z PFRON
*Leasing - źródło finansowania działalności gospodarczej

*Biznes z pomocą Anioła Biznesu

Czytelnicy, którzy zapoznali się z tymi formami wsparcia finansowego, z pewnością zwrócili uwagę na atrakcyjność finansowania pomysłów przez Aniołów Biznesu.

W tym poradniku zajmę się bardziej szczegółowym opisem istniejących sieci Aniołów Biznesu w Polsce, jestem przekonany, że ten temat spotka się z dużym zainteresowaniem czytelników.

Czyż nie chciałbyś ( -chciałabyś) mieć swojego anioła stróża, który stoi obok i jego opiekuńcza aureola roztacza wokół Ciebie nimb doskonałości ?

Każdy z nas z pewnością czułby się bardzo komfortowo w następujących sytuacjach:

•  posiadam zapas gotówki na inwestycję

•  mam wsparcie doświadczonego menadżera

•  istnieje mój mentor, guru, na którym mogę się wzorować

•  jak za dotknięciem czarodziejskiej różdżki, znajdę się w centrum Wielkiego

Biznesu ( lub chociażby w jego przedsionku)

•  to okazja do bezpłatnego i bezbłędnego zdobywania doświadczeń

•  zacznę zarabiać duże pieniądze, BĘDĘ BOGATY (-A) !

•  czeka mnie wspaniała przyszłość

•  przede mną komfort życia dla mnie i rodziny

•  sława i prestiż

•  nowy krąg znajomych i przyjaciół

Zapraszam więc do analizowania charakterystyk sieci pomocnych aniołów, ich lukratywnych ofert, port folio (dokonanych działań) oraz zapoznania się z ich zasadami pisania profesjonalnych, i wymaganych przez „NICH”, Biznes Planów oraz zasad współpracy i warunków jakie należy spełnić by zdobyć ich zainteresowanie Twoim pomysłem i wkraść się w „ICH” łaski.

Prezentację poprzedzę krótką charakterystyką, czym są działania ANIOŁÓW, skąd się wywodzą, jaki posiadają charakter działań oraz jak je klasyfikować.

Stąd pomysł na odwrócenie piramidy, której podstawę stanowią inwestycje PRIVATE EQUITY, kolejnym poziomem są fundusze VENTURE CAPITAL a na samym wierzchołku piramidy inwestycyjnej znajduje się instytucja ANIOŁA BIZNESU, z racji tego, że jest najbliżej Ciebie, możesz poczuć „ jego oddech i muśnięcie skrzydłem”. Jest „aniołem stróżem”, który tylko czeka na Twoje prośby.

PRIVATE EQUITY
VENTURE CAPITAL
 ANIOŁ BIZNESU

     TO  JA,   POMYSŁODAWCA

7.2.   Private equity - Venture Capital – Business Angels
7.2.1  Private equity
Private equity - termin oznaczający inwestycje na niepublicznym rynku kapitałowym, w celu osiągnięcia średnio- i długoterminowych zysków z przyrostu wartości kapitału.

Private Equity oznacza proces nabywania udziałów i akcji w spółkach nienotowanych na regulowanych rynkach publicznych, z zamiarem odsprzedaży tych udziałów w przyszłości z zyskiem. 
W formie, w jakiej ten rynek znamy obecnie, istnieje już od ponad 30 lat. Private equity może być wykorzystane na rozwój nowych produktów i technologii, zwiększenie kapitału obrotowego, przejmowanie spółek lub też na poprawę i wzmocnienie bilansu spółki.

Są to inwestycje dokonywane we wczesnych stadiach rozwoju przedsiębiorstw, służące uruchomieniu danej spółki lub jej ekspansji.

Poszczególne fundusze mają własną politykę inwestycyjną, która często preferuje wybrane branże, regiony czy etapy rozwoju przedsiębiorstwa.

Jedną z odmian Private Equity jest Venture Capital, który oznacza politykę inwestowania w przedsiębiorstwa na wczesnych etapach rozwoju.
Specyfika działalności funduszy PE polega na tym, że w okresie trwania inwestycji (przeciętnie od 3 do 7 lat) wspomagają one przedsiębiorstwa swoją fachową wiedzą i budują ich wartość, aby po tym okresie zrealizować zyski wychodząc z inwestycji. Kapitał PE/VC najczęściej trafi a do przedsiębiorstw w celu sfinansowania:

• rozwoju nowych produktów i technologii,

• zwiększenia kapitału obrotowego,

• fuzji i przejęć.

Pod pojęciem private equity rozumiemy kapitałowe inwestycje w firmy nienotowane na rynkach publicznych.

Celem inwestycji private equity jest uzyskanie zysku poprzez wzrost wartości przedsiębiorstwa będącego przedmiotem inwestycji.

Inwestycjami tego typu zajmują się fundusze private equity, które w zamian za wniesienie kapitału do firmy otrzymują w niej udziały.

Zbliżoną formę funkcjonowania cechują się grupy kapitału prywatnego – aniołowie biznesu, czyli prywatni inwestorzy.

Private equity jako forma inwestycji jest równoznaczna z tym, że fundusz private equity ponosi ryzyko inwestycyjne razem z pozostałymi właścicielami przedsiębiorstwa.

Z tego względu fundusze z natury rzeczy oprócz kapitału wnoszą do firm będących przedmiotem inwestycji własny know–how oraz własną sieć kontaktów z innymi podmiotami będącymi w kręgu zainteresowania przedsiębiorstwa będącego obiektem inwestycji.

Widać tutaj, że inwestycje private equity (PE) są o wiele korzystniejszym źródłem kapitału niż na przykład kredyt. 

Ponieważ w przypadku inwestycji PE firma nie spłaca żadnych rat kredytów ani odsetek, a na dodatek zyskuje wiedzę i kontakty, które są w posiadaniu funduszu PE. W zamian fundusz oczywiście otrzymuje udziały danego przedsiębiorstwa, a jego profitem inwestycyjnym jest wzrost ich wartości w miarę rozwoju firmy. Widać więc, że dobro firmy będącej przedmiotem inwestycji leży zarówno po stronie dotychczasowych właścicieli, a także samego funduszu PE, który jest de facto aktywnym udziałowcem m. in. zasiadającym w radzie nadzorczej. Generalnie fundusze PE nie dążą do przejęcia kontroli nad swoją inwestycją, przez co udziały, które otrzymują w zamian za zainwestowany kapitał nie stanowią z reguły pakietu większościowego pozwalającego na samodzielne podejmowanie kluczowych decyzji.

Źródła:  http://www.ppea.org.pl  ,   http://www.privateequity.pl  ,  http://www.inwestycje24h.pl/private- equity-kapital-dla-firmy.html

7.2.2.    Fundusze Venture Capital
Venture Capital – średnio- i długoterminowy kapitał inwestycyjny charakteryzujący się dużym stopniem ryzyka, ale mogący w przyszłości przynieść wysokie zyski.

Jest to forma finansowania innowacyjnych (a przez to obarczonych ryzykiem)

projektów inwestycyjnych.

VC to kapitał finansujący przedsięwzięcia we wczesnej fazie funkcjonowania (zasiew, start) lub fazie ekspansji. Podmioty zapewniające tego typu środki, akceptując wysokie ryzyko, oczekują wysokiego zwrotu z inwestycji. ( Źródło: http://www.ppea.org.pl/).

W gospodarce powstaje wiele projektów, które mogą być zamienione w bardzo opłacalne przedsięwzięcia, ale do ich realizacji potrzebne są środki finansowe. Ponieważ ludzie tworzący te projekty nie posiadają wystarczającej ilości kapitału muszą sięgnąć po kapitał zewnętrzny. Banki nie są skore do pożyczania w takich sytuacjach pieniędzy, gdyż realizacja projektów obarczona jest wysokim ryzykiem. Rozwiązaniem stają się specjalne instytucje, które finansują projekty, a w zamian za to w razie dużego sukcesu partycypują w dużej części w zyskach z tego przedsięwzięcia, bądź np. stają się współwłaścicielami firmy (mają 40% bądź więcej kapitału własnego lub posiadają akcje uprzywilejowane firmy).

Fundusze VC otrzymują wiele propozycji współpracy, ale większość z nich jest zazwyczaj odrzucana. Wybierane są pomysły najlepsze. 
Dużą rolę w dostępie do rynku VC odgrywają także wcześniej utrzymywane kontakty.

Od strony firmy ubiegającej się o wsparcie finansowe z rynku VC ważne jest przy wyborze instytucji finansującej zwrócenie uwagi na:

* jaką siłę finansową posiada dana instytucja

* w jakich okolicznościach zechce ona wycofać się z przedsięwzięcia, gdy powiedzie się ono

* jak duży udział w zyskach chce zdobyć firma VC

* jakie kontakty ma firma VC na rynku (mogą one być wykorzystane w dalszej działalności projektu),

* jak duży wpływ na firmę chce wywierać instytucja VC, oraz jakich ma specjalistów, którzy mogliby pomóc w zarządzaniu nowo powstałą spółką.

Źródło: wikipedia.org
Przedsiębiorstwo poszukujące kapitału może go pozyskać na różne sposoby:
•  Zaciągając dług - poprzez kredyt lub emisję obligacji,

•  Pozyskując inwestora branżowego,

•  Sprzedając akcje na rynku publicznym (np. na Giełdzie Papierów

Wartościowych w Warszawie),

•  Pozyskując inwestora venture capital.

Private equity / venture capital (PE/VC) ma przewagę nad innymi sposobami finansowania w kilku ważnych punktach.

Najpopularniejszy sposób - kredyt bankowy - wymaga posiadania wysokich zabezpieczeń i obciąża firmę koniecznością regularnych spłat, co z kolei wymaga systematycznej i wysokiej płynności. Trudno go uzyskać firmie młodej lub już obciążonej długiem. Z kolei inwestor branżowy z reguły przejmuje kontrolę nad nabywaną spółką, włącza ją w swoje struktury i wymaga dostosowania jej działalności do swoich celów. To zaś oznacza zwykle utratę niezależności firmy i jej zarządu. Oferta publiczna nie jest w Polsce zbyt popularna.

Zwłaszcza dla małych i średnich przedsiębiorstw jej procedura jest zbyt kosztowna i czasochłonna. Poza tym, szanse pozyskania kapitału tą drogą zależą w bardzo dużym stopniu od giełdowej koniunktury.

Jak na tym tle wygląda private equity / venture capital ?

Inwestor VC staje się wspólnikiem - bierze na siebie ryzyko inwestycji wspólnie z innymi właścicielami firmy. 
Jego cel jest taki sam jak cele innych właścicieli i kierownictwa przedsiębiorstwa: rozwój firmy i znaczący wzrost jej wartości w perspektywie kilku lat. Inwestor VC na tym właśnie zarabia i wie jak to robić, ma bowiem doświadczenie w pomnażaniu wartości przedsiębiorstw. 

Starannie kalkuluje ryzyko, ale gotów jest inwestować w takie przedsięwzięcia, które nie mają szans na uzyskanie kredytu. Korzystanie z venture capital nie jest obciążone spłatami odsetek. Fundusz VC zarabia tylko wtedy, gdy zarabiają inni udziałowcy spółki - gdy wzrasta wartość jej udziałów (akcji).

Venture capital to kapitał długoterminowy. Inwestycje venture capital mają kilkuletnią perspektywę, kapitał pozostaje w spółce zwykle od 3 do 7 lat.

Fundusze VC to inwestor elastyczny i cierpliwy. Gdy firma znajdzie się w kłopotach, stara się jej pomóc - jest przecież jej współwłaścicielem. Wie, że efekty zwykle nie przychodzą od razu, a nawet dobre firmy miewają przejściowe problemy.

Ma pieniądze na dalsze inwestycje, gdy firma ich potrzebuje. Ponadto, podczas gdy zadłużenie utrudnia zaciągnięcie dalszych kredytów, to inwestycja venture capital wprost przeciwnie - poprawia stosunek zadłużenia do kapitałów własnych firmy i zwiększa jej zdolność kredytową.

Venture capital to nie tylko pieniądze. Podejmując współpracę z funduszem PE/VC spółka zyskuje wspólnika, który ma doświadczenie, kontakty i myśli w kategoriach długoterminowych.

Analizując setki i tysiące projektów inwestycyjnych, badając dziesiątki i setki przedsiębiorstw i współpracując z wieloma firmami, inwestorzy VC zyskują bogate doświadczenie, z którego warto skorzystać. Mają rozległe kontakty w biznesie i instytucjach finansowych, znają firmy konsultingowe i prawników. Dzięki temu mogą służyć naprawdę przydatną pomocą oraz - co więcej - przysparzać spółce znacznie większej wiarygodności.

Poza tym monitorują działalność firmy, w szczególności pod względem finansowym, co pozwala zawczasu zidentyfikować możliwe problemy i wspólnie szukać ich rozwiązania. To właśnie połączenie pieniędzy, doświadczenia i długoterminowego zaangażowania w firmę przesądza o atrakcyjności venture capital.

Fundusze VC gotowe są inwestować w przedsiębiorstwa z różnych branż czy regionów i będące na różnych etapach rozwoju, ale w każdym przypadku musi to być przedsiębiorstwo mające solidne perspektywy dynamicznego wzrostu.

Dlatego inwestorzy VC szukają firm, które:

•  mają dobrą kadrę kierowniczą,

•
mają lepszą niż konkurenci ofertę produktów/usług lub przewagę technologiczną,

•  działają na wzrostowym rynku,

•  rozwijają się szybciej niż ich branża,

•  posiadają znaczny udział w rynku.

Ten pierwszy czynnik odgrywa chyba największą rolę. Inwestorzy VC przywiązują wielką wagę do jakości kierownictwa firmy i potrafią odróżnić dobry zarząd od słabego. Można od nich usłyszeć, że dobry pomysł łatwo jest znaleźć, ale ludzi zdolnych dobrze go zrealizować dużo trudniej. Dlatego też doceniają dobrych menedżerów i potrafią o nich zadbać. W szczególności wprowadzają systemy motywacyjne dla wyższej kadry zarządzającej, powiązane z wynikami firmy i przyrostem jej wartości. Dla dobrych menedżerów współpraca z inwestorem VC może się okazać życiową szansą. Gdy firma się rozwija, dyrektor małej spółki staje się dyrektorem dużej spółki, a dzięki opcjom lub udziałowi w wykupie menedżerskim, z najemnego pracownika może stać się współwłaścicielem.

Poszczególne fundusze PE/VC mają własną politykę inwestycyjną, która preferuje wybrane branże, regiony lub etapy rozwoju przedsiębiorstw. Każdy fundusz ma też określoną minimalną i maksymalną wielkość inwestycji. 
Dlatego przed skontaktowaniem się z inwestorem należy sprawdzić, czy branża Twojej firmy, jej potrzeby inwestycyjne i poziom jej rozwoju odpowiadają preferencjom danego funduszu. Chodzi o to, by nie błądzić i trafić pod właściwy adres.

Co oznaczają te preferencje?

Np. fundusz inwestujący tylko w spółki działające w obszarze informatyki i telekomunikacji nie będzie zainteresowany projektem w branży budowlanej, nawet jeśli jest to projekt skądinąd bardzo atrakcyjny.

Na polskim rynku działają zarówno fundusze wyspecjalizowane, jak i nie mające specjalnych preferencji branżowych. 
Preferencje dotyczące etapu rozwoju przedsiębiorstwa wskazują, że dany fundusz inwestuje tylko w spółki niedawno powstałe czy dopiero powstające (dostarcza wtedy kapitału na "zasiew" lub na "rozruch"), w spółki znajdujące się w fazie wzrostu (dając kapitał na ekspansję i rozwój) albo w spółki dojrzałe - dostarcza wtedy kapitał na restrukturyzację, prywatyzację, wykup udziałów przez grupę menedżerów itd. Minimalna wielkość inwestycji oznacza, że dany fundusz nie rozpatruje planów inwestycyjnych mniejszych niż określona suma - np. 500 tysięcy złotych albo milion dolarów.

Przeważnie mniejsze fundusze VC mają niższy próg minimalnej inwestycji, a większe

- wyższy. Maksymalna wielkość inwestycji oznacza, że dany fundusz nie angażuje w pojedyncze przedsięwzięcia więcej niż określoną sumę. Dodajmy jednak, że gdy potrzeby kapitałowe dobrego przedsięwzięcia przekraczają ten limit, inwestor VC może pomóc w pozyskaniu odpowiedniej sumy znajdując dodatkowego partnera (lub partnerów) do inwestycji.

Fundusze PE/VC angażują się w przedsiębiorstwa o różnej skali i różnym stopniu, nabywając od kilkunastu do stu procent akcji/udziałów spółki. 

Inaczej niż inwestorzy branżowi, inwestorzy VC nie mają skłonności do przejmowania stanowisk kierowniczych w spółkach, ale nawet przy mniejszościowych udziałach nie są inwestorami pasywnymi. Zajmują miejsca w radach nadzorczych, monitorują wyniki spółki i ich zgodność z przyjętymi planami. Niektórzy przedsiębiorcy niechętnie dopuszczają do swej firmy "obcego" i dla nich myśl o podzieleniu się zyskami i władzą nad spółką może być trudna. Muszą wtedy zastanowić się, czy wolą większą

kontrolę nad mniejszą i słabszą spółką, czy mniejszą kontrolę nad większą i silniejszą spółką. Sprawy te są otwarcie i szczegółowo omawiane podczas negocjacji poprzedzających inwestycję.

Podczas negocjacji omawiana jest także inna kwestia podstawowa dla inwestora venture capital - ścieżka przyszłego wyjścia funduszu ze spółki.

Fundusze PE/VC jasno określają strategię zakończenia inwestycji - istotą ich działania nie jest bezterminowe posiadanie udziałów w danej spółce, ale dostarczenie jej zastrzyku nowego kapitału na konkretne plany rozwojowe (których realizacja spowoduje wzrost wartości spółki), a następnie zyskowną sprzedaż posiadanych udziałów spółki. Wyjście ze spółki może nastąpić przez wprowadzenie jej na giełdę, pozyskanie inwestora branżowego, wykupienie akcji/udziałów przez pozostałych udziałowców, zarząd spółki albo inny fundusz inwestycyjny.

Niektóre fundusze VC udostępniają część posiadanych akcji grupie zarządzającej poprzez opcje menedżerskie.

Początkiem drogi do pozyskania venture capital jest jasne i precyzyjne określenie potencjału firmy, jej warunków rynkowych i potrzeb kapitałowych.

Propozycja dla inwestora VC powinna być dobrze przygotowana. Niektórym przedsiębiorcom czy menedżerom całe tygodnie zabiera przygotowanie prezentacji handlowej dla klienta, ale do rozmów z inwestorem nie są tak starannie przygotowani

- a przecież toczą wtedy grę o wyższą stawkę.

Podstawą rozmów z potencjalnym inwestorem VC jest przesłany mu opis firmy i przedsięwzięcia. 
Przeważnie fundusze VC oczekują biznesplanu, choć niektóre gotowe są rozpatrzyć prostszy dokument, inne zaś wymagają dodatkowych projekcji finansowych, modelu biznesu itp.

W każdym przypadku materiał ten powinien prezentować spółkę - jej historię, właścicieli, produkty, pozycję na rynku, konkurencję, strategię rozwoju oraz wyniki i prognozy oraz potrzeby kapitałowe, a także doświadczenie zawodowe głównych akcjonariuszy i członków zarządu. Bliższe informacje o tym, co taki dokument powinien zawierać, należy uzyskać u inwestorów. Ich adresy, numery telefonów i adresy internetowe podajemy na w dziale Członkowie zwyczajni.


Inwestorzy venture capital są bardzo wnikliwymi czytelnikami BIZNES PLANÓW
Ta krytyczna lektura to pierwsze i dość gęste sito, przez które muszą przejść propozycje składane im przez różne firmy.

Znaczna część nie zrealizowanych projektów odrzucana jest właśnie wtedy. Weźmy przykład podawany przez jeden z funduszy VC: ze stu otrzymanych biznesplanów ponad połowa została odrzucona już po pierwszej lekturze, następne

25 po dalszych kilku godzinach krytycznego badania, kolejnych 10 firm nie sprostało pogłębionej analizie.

Z początkowej setki tylko kilkanaście przypadków dociera do zaawansowanych etapów analizy firmy, a tylko kilka przejdzie szczęśliwie przez negocjacje dotyczące warunków umowy i zakończy się inwestycją.

Dlatego przygotowaniu dobrego biznesplanu warto poświęcić należytą uwagę
Nikt przecież nie chce zmarnować szansy uzyskania potrzebnego kapitału i paru tygodni swojej pracy tylko dlatego, że plan był niedopracowany i inwestor odrzucił go po krótkiej lekturze.

Przy przygotowywaniu biznesplanu można skorzystać z usług konsultanta, ale w jego opracowanie powinny się zaangażować osoby, które mają go wcielać w życie (tzn. członkowie zarządu).

Chodzi o to, by traktowali ten plan jak swój własny, a przy okazji pokazali też swoje kompetencje. Dobrze jest przed wysłaniem poddać biznesplan ocenie obiektywnych i znających się na rzeczy czytelników, którzy zawczasu wytkną w nim możliwe błędy lub braki. Może to być księgowy, radca prawny, dobry konsultant lub kolega- biznesmen.

Gdy propozycja przejdzie przez wstępne etapy analizy, inwestor VC zgłasza zwykle dalsze pytania i prosi o dodatkowe informacje. Następnie przychodzi czas na spotkania przedstawicieli funduszu z zarządem spółki; projekt zostaje wstępnie zaakceptowany i rozpoczyna się jego wspólne dopracowywanie. Na tym etapie inwestor przeprowadza pogłębione badanie firmy (zwane due dilligence), obejmujące analizę biznesową, audyt finansowy i prawny, analizę organizacyjną, czasem też analizy dotyczące technologii czy ochrony środowiska. Wymaga to wielu szczegółowych informacji, których poufność jest gwarantowana przez fundusz. Ponieważ fundusze PE/VC dokonują wielu inwestycji, działają przez wiele lat i rozmawiają z wieloma przedsiębiorcami, sprawę zachowania dyskrecji traktują

bardzo poważnie - jest bowiem warunkiem utrzymania dobrej opinii.

Jeśli fundusz uznał, że firma nadaje się do inwestycji i uzyskano zgodę co do planów jej rozwoju, można przejść do następnego etapu - negocjacji, w których inwestor i

władze spółki ustalą warunki inwestycji. 
Chodzi w szczególności o określenie udziałów stron, ich praw i obowiązków, reprezentacji w radzie nadzorczej, zasady ewentualnego systemu opcji menedżerskich itp. oraz - co bywa najtrudniejszą częścią negocjacji - ustalenie ceny, za jaką inwestor nabywa określony udział w spółce. Negocjacje te zwykle toczą się równolegle do due dilligence.
 W rzeczywistości, zarys głównych warunków oraz oczekiwana cena transakcji, uwzględnione są w umowie między stronami już na wczesnym etapie przeprowadzania due dilligence.

Jeśli negocjacje i due dilligence zakończą się pomyślnie przychodzi czas na zatwierdzenie poczynionych ustaleń. Fundusze inwestycyjne mają zwykle specjalny organ - Komitet Inwestycyjny, który podejmuje ostateczną decyzję o inwestycji.

Na tej podstawie podpisywana jest umowa, a do firmy trafia potrzebny kapitał.

Przedstawiony proces inwestycyjny - od chwili przekazania przez spółkę

niezbędnych materiałów i danych do momentu przekazania pieniędzy na konto spółki

- trwa zwykle kilka miesięcy. Informację o wstępnym zaakceptowaniu lub odrzuceniu projektu można otrzymać już po paru tygodniach. Oczywiście tempo tego procesu zależy też od samych zainteresowanych.

Aktywna postawa zarządu i udziałowców spółki i sprawna współpraca z inwestorem wpływa na przyspieszenie tego procesu.

Po podpisaniu umowy fundusz dokonuje inwestycji, ale jego wsparcie dla firmy bynajmniej się nie kończy. Dla funduszu, decyzja o kapitałowym zaangażowaniu w spółkę oznacza rozpoczęcie długoterminowej współpracy opartej na wzajemnym zaufaniu i poszanowaniu interesów partnerów. 
Fundusz jest zwykle reprezentowany w spółce poprzez swojego przedstawiciela (przedstawicieli) w radzie nadzorczej, monitoruje bieżącą działalność i wyniki osiągane przez firmę oraz wspiera zarzšd w kwestiach strategicznych. Z reguły nie włącza się w bieżące zarządzanie spółką, ale wspomaga jej kierownictwo służąc swoją wiedzą i doświadczeniem lub zapewniając sprawdzonych ekspertów od finansów, strategii, marketingu bądź spraw pracowniczych.

Po kilku latach, gdy firma rozwinie się zgodnie z oczekiwaniami, fundusz przystępuje do wyjścia ze spółki (dezinwestycji). Zależnie od polityki funduszu, branży i charakteru spółki oraz sytuacji na rynku, następuje to zwykle po 3-7 latach, choć bywają przypadki dłuższych lub krótszych inwestycji. Jak wspomniano, sposób wyjścia jest uzgadniany podczas początkowych negocjacji i może oznaczać emisję akcji na rynku publicznym, pozyskanie inwestora branżowego lub innej instytucji finansowej, wykupienie akcji przez pozostałych udziałowców, zarząd spółki itd.

 Może to nastąpić w kilku etapach lub jednorazowo. Fundusz opuszcza spółkę i realizuje zysk. Pozostali udziałowcy mogą wtedy także ocenić, jak wzrosła wartość ich udziałów/akcji. W wielu przypadkach sprzedają swe akcje wraz z funduszem, 
uzyskując co najmniej takie same lub nawet wyższe zyski. 
Zwykle bywa to wzrost znaczący, będący wielokrotnością kwoty zainwestowanej pierwotnie. W Polsce znane przykłady wielokrotnego pomnożenia wartości spółki wspartej venture capital tworzą historie takich firm jak: Computerland, Town&City, Budimex, Polfa Kutno, Euronet, Eldorado, Lukas Bank czy Entertainment. Dzięki współpracy z funduszami PE/VC już kilkudziesięciu Polaków - akcjonariuszy i menedżerów takich firm - zostało milionerami.

Po lekturze powyższych artykułów zapraszamy do wyszukania odpowiadających

Państwa wymogom, funduszy private equity / venture capital.

Strony europejskich Instytucji Finansowych nt. PE/VC
· Europejski Fundusz Inwestycyjny

· Europejski Bank Inwestycyjny
· Europejski Bank Odbudowy i Rozwoju
· Strony Uni Europejskiej nt. PE/VC

· Komisja Europejska
· Polskie serwisy PE/VC

· Alternative Investment Information
· Private Equity Consulting 
· Bankier.pl

· Instytut Badań nad Gospodarką Rynkową
· Polska Sieć Aniołów Biznesu

IPO

7.2.3.   VENTURE CAPITAL a ANIOŁOWIE BIZNESU
Aniołami biznesu (business angels) są inwestorzy indywidualni wnoszący kapitał do spółki znajdującej się na początkowym etapie rozwoju bądź firmy wymagającej dofinansowania w celu realizacji strategii ekspansji.

Inwestorzy ci preferują inwestycje w przedsiębiorstwa znajdujące się w promieniu kilku lub kilkunastu kilometrów od ich miejsca zamieszkania ze względu na chęć sprawowania stałej kontroli nad realizowanymi projektami.

Jednakże w ostatnich czasach zauważono zmianę tego podejścia, zwłaszcza w przypadku sektorów high-tech, gdzie położenie geograficzne ma mniejsze znaczenie dla aniołów biznesu przy podejmowaniu decyzji o udostępnieniu takim firmom posiadanego kapitału.

Aniołowie biznesu preferują branże, na których temat posiadają wiedzę zdobytą w wyniku własnych doświadczeń. W odróżnieniu od funduszy venture capital aniołowie biznesu angażują się w prowadzenie firmy, są inwestorem, który pełni funkcje nie tylko doradcy strategicznego, ale i menedżera.

W Polsce aniołowie biznesu mają pełnić rolę inwestora preferującego:
•  przedsięwzięcia znajdujące się na początkowym etapie rozwoju,

•  przedsięwzięcia charakteryzujące się zbyt wysokim ryzykiem dla banków i

funduszy venture capital,

•
przedsięwzięcia wymagające znacznie niższego dofinansowania niż minimalna wysokość kapitału inwestowanego w jeden projekt przez fundusze venture capital.

Zgodnie z informacjami uzyskanymi ze strony jedynej jak dotąd w Polsce sieci business angels optymalna wysokość pojedynczej inwestycji polskiego anioła biznesu będzie wynosić 500 000 zł, aczkolwiek akceptowane mogą być też projekty mniej kapitałochłonne. Wszystko jest uzależnione od indywidualnych zasobów finansowych anioła biznesu.

Przedsiębiorcy, którzy skorzystali z oferty business angels, podkreślają znaczenie wiedzy i umiejętności wnoszonych do firmy przez inwestora, możliwości konsultacji i uzyskania pomocy merytorycznej w każdej chwili ze względu na częstotliwość osobistych kontaktów.

Polscy aniołowie biznesu to przede wszystkim biznesmeni, prowadzący kiedyś własne firmy.

Różnica pomiędzy funduszem venture capital a aniołem biznesu jest wyraźna.
Stronami umowy zawartej przez fundusz venture capital i przedsiębiorcę są dwa podmioty prawne – fundusz inwestycyjny oraz spółka kapitałowa, zaś w wypadku umowy pomiędzy aniołem biznesu i przedsiębiorcą – osoba fizyczna i w zależności od formy organizacyjno-prawnej spółki – osoby fizyczne lub osoba prawna. Oznacza to, że w pierwszym wypadku przedsiębiorca zawsze będzie musiał

prowadzić rozmowy, negocjacje, przedstawiać raporty pracownikom, pełnomocnikom funduszu, którzy muszą przestrzegać statutu oraz wewnętrznych przepisów funduszu inwestycyjnego. 

Natomiast bezpośredni kontakt przedsiębiorcy z inwestorem, brak dodatkowych ograniczeń decyzyjnych inwestora przyczyniają się do lepszej współpracy i większej elastyczności organizacji (mniejsza biurokracja, szybszy przepływ informacji pomiędzy inwestorem i przedsiębiorcą).

Ponadto, co jest również bardzo istotne, jak już wyżej zasugerowano, wysoki zwrot z inwestycji nie jest jedynym motywem anioła biznesu, aby podjąć decyzję o zainwestowaniu posiadanego kapitału w określone przedsięwzięcie gospodarcze, jest nim także możliwość aktywnego udziału w rozwoju firmy, czyli dążenie do osiągnięcia satysfakcji zawodowej.

Źródła: Zatoński K., Kuszenie aniołów, ‘CFO’ Magazyn Finansistów,  Halina Waniak-Michalak , Uniwersytet
Łódzki Wydział Zarządzania
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…a ….może po pomoc do ANIOŁÓW ?
7.3.   SIECI ANIOŁÓW BIZNESU W POLSCE
Ten rozdział zdominował kolor błękitny:
· Anioły Biznesu ( Aniołowie Biznesu = Business Angels )
· STRATEGIA BŁĘKITNEGO OCEANU
Kim są Aniołowie Biznesu?
Anioł biznesu (ang. business angel w Europie, angel investor w USA, źródło:wikipedia) jest zamożną osobą, która przeznacza kapitał na finansowanie przedsięwzięć będących we wczesnych fazach rozwoju, w zamian za mniejszościowy pakiet udziałów w firmie. Anioły zawsze inwestują swoje własne fundusze.

Ponieważ aniołowie biznesu inwestują swój prywatny kapitał, decyzje o wejściu kapitałowym podejmują w pełni samodzielnie i subiektywnie. W zamian za zainwestowane środki finansowe przejmują udziały w dobrze rokujących projektach z różnych branż. Inwestycje aniołów są narażone na ekstremalnie wysokie ryzyko, dlatego też wymagają bardzo wysokich stóp zwrotu.                                                                                                                                    

Rola ANIOŁÓW nie ogranicza się jedynie do udostępnienia kapitału, gdyż przeważnie angażują się oni również w działalność przedsiębiorstwa bezpośrednio, służąc doświadczeniem, operacyjnym know-how i radą mentorską.

Aniołem biznesu jest zwykle przedsiębiorca na tzw. "biznesowej emeryturze" lub emerytowany manager wysokiego szczebla, który może być zainteresowany wspieraniem młodych biznesów z pobudek innych niż czysty zysk. Może kierować nim chęć nawiązania kontaktów biznesowych, możliwość przekazywania swoich doświadczeń i wiedzy, pragnienie "odwdzięczenia się" społeczeństwu, uczestniczenia w procesie rozwoju gospodarki czy też dla nobilitacji społecznej. Dlatego też mówi się, że anioły oferują tzw. "smart money", czyli pomoc menedżerską, doświadczenia, kontakty, specjalistyczną wiedzę i umiejętności oraz know-how. 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.

Jak zachęcić ANIOŁA do zainteresowania inwestycją?
-Zaprezentuj swój biznes w przekonywujący sposób innowacyjność pomysłu

-Wykaż się kompetencjami, jako twórcy pomysłu, które są niezbędne do   

  osiągnięcia sukcesu

-Wykaż w pomysłowej prezentacji, że wymyślony biznes nie zależy wyłącznie od Twoich własnych umiejętności

-Zaproponuj możliwie szeroki i przyszłościowy rynek zbytu na zaproponowany przez siebie produkt

-Wskaż na możliwe zagrożenia oraz sposób na poradzenie sobie z nimi

-Przedstaw siłę konkurencji i sposób na Twoje zdobycie rynku

-Zaproponuj rozwój biznesu w perspektywie długofalowej (3-5 lat i więcej)                   -Przedstaw plan finansowy, plan zarządzania i marketingu

-Określ jasno próg rentowności

Jaki stąd wniosek?

- Cofnij się do biznesplanu i prześledź to wszystko na przykładzie Twojego pomysłu !
Co może zniechęcić Anioła?

-antypatyczna postawa prezentującego nowy pomysł

-brak zaufania w stosunku do biznesplanu pomysłodawcy

-nierealna propozycja wielkości proponowanego kapitału do zainwestowania 

-zbyt słabe perspektywy rozwoju innowacyjnego przedsiębiorstwa                
-ograniczony rynek zbytu proponowanego produktu lub usługi

-brak przygotowania w kwestii inwestycji, planów i wyliczeń

Co powie Anioł w takim przypadku ?

- „Wyganiamy Cię z RAJ- u, zbłądziłaś duszyczko”

Business Angels większą wagę przywiązują do idei oraz człowieka - mniej istotne są kolumny wyliczeń z Excela.

Kogo szukają Anioły?
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.

Aniołowie w Polsce
W Polsce istnieją również sieci Business Angels, które starają się efektywnie i skutecznie wspomagać działania nietuzinkowych pomysłodawców.

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.

A oto Instytucje zrzeszające „ naszych” Aniołów Biznesu:
•  Sieć Aniołów Biznesu Amber

•  Lewiatan Business Angels

•  PolBAN Business Angels Club

•  Śląska Sieć Aniołów Biznesu SilBAN

•  Wschodnia Sieć Aniołów Biznesu

•  Business Angel Seefund (BAS)

•  Regionalna Sieć Inwestorów Kapitałowych RESIK

•  Sieć Inwestorów Prywatnych SATUS

•  Ponadregionalna Sieć Aniołów Biznesu Innowacja

•  Gildia Aniołów Biznesu

•  Grupa Trinity S.A.
•  Łowcy Biznesu
•  ABAN
•  i jeszcze Aniołowie Studenci, czyli StudBAN

Jedną z najstarszych sieci Aniołów jest PolBAN, który skupia ponad 50 inwestorów. Działający pod jej patronatem przedsiębiorcy mogą przeznaczyć na inwestycje ponad 100 mln zł.

Sieć AMBER skupia obecnie niemal 30 inwestorów.

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.

Natomiast inwestorzy skupieni w Lewiatan Business Angels są w stanie inwestować kwoty od 200 tys. – 1,5 mln złotych.

W 2007 roku swoją działalność rozpoczął Business Angel Seed Fund.

Od 2003 roku dzięki PolBAN zostało zrealizowanych 10 inwestycji.

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.

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

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 Aniołom Biznesu często brakuje przygotowania merytorycznego.

„Rzeknijmy : Przychylcie nam NIEBA, ANIOŁOWIE !”
ANIOŁOWIE POLSKIEGO BIZNESU
7.3.1
Sieć Aniołów Biznesu Amber   
www.amberinvest.org
Sieć Aniołów Biznesu Amber stworzona przez Polską Fundację Przedsiębiorczości w roku 2009, promuje rozwój innowacyjnych przedsięwzięć poprzez ich aktywne wsparcie na wczesnym etapie rozwoju. Sieć stawia sobie za cel promocję nowatorskich rozwiązań oraz wdrażanie ich na rynek krajowy oraz zagraniczny.

Ze względu na utrudniony dostęp do finansowania, wynikający z wysokiego ryzyka związanego z innowacyjnymi przedsięwzięciami, Amber nieodpłatnie pośredniczy przy współpracy między inwestorami a pomysłodawcami.
Sieć Aniołów Biznesu Amber kojarzy inwestorów zainteresowanych rynkiem venture cqpital oraz młode, nowatorskie firmy zabiegające o dokapitalizowanie realizacji innowacyjnych pomysłów.

Kontakt.

Polska Fundacja Przedsiębiorczości Sieć Aniołów Biznesu Amber

ul. Monte Cassino 32, 70-466 Szczecin 
tel. 091 312 92 16 , 
fax. 091 312 92 01 
email:info@amberinvest.org
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Lewiatan Business Angels     
www.lba.pl
Lewiatan Business Angels jest największą w Polsce siecią aniołów biznesu, działającą od 2005 roku przy Polskiej Konfederacji Pracodawców Prywatnych Lewiatan (www.pkpplewiatan.pl).
Zajmuje się kojarzeniem atrakcyjnych projektów inwestycyjnych z inwestorami poszukującymi nowych, ciekawych projektów, mających duży potencjał wzrostu.

Wspiera przedsięwzięcia we wczesnej fazie rozwoju, za którymi stoi mocno zmotywowany zespół, a pomysł biznesowy opiera się na innowacji, która jest źródłem trwałej przewagi konkurencyjnej.

Nie mają specjalizacji sektorowej, poszukują zatem projektów ze wszystkich branż.
Współpracują z kilkudziesięcioma zaufanymi inwestorami.

Są to starannie wybrani przedsiębiorcy lub menedżerowie, którzy dysponują kapitałem w wysokości od kilkuset tysięcy do kilku milionów złotych. Oprócz zaangażowania finansowego w nowy projekt wnoszą również wsparcie merytoryczne, doświadczenie i kontakty biznesowe, a także wspierają wiarygodność nowego przedsięwzięcia swoją reputacją.

Transakcje obsługują natomiast doświadczeni specjaliści, wykształceni przez najlepszych, międzynarodowych ekspertów.

Jacek Błoński – szef LBA jest także wiceprezydentem  Europejskiej Sieci Aniołów
Biznesu (European Business Angels Network – EBAN).

Rozwijają również działalność międzynarodową, choćby w ramach partnerstwa w

programie Ready for Equity 2.

Nowe inwestycje poszukiwane są dzięki inicjatywom realizowanym we współpracy z międzynarodowymi firmami np. partnerstwo w programie Microsoftu „BizSpark”.
Dotychczas Lewiatan doprowadził do zawarcia dziesięciu transakcji (to najlepszy wynik w Polsce). Dzięki ich wsparciu powstały firmy:

-W Biegu Cafe (sieć kawiarni)

-Ozumi films (firma producencka w branży filmowej) Legic -Kompania Importowa Dóbr Luksusowych

-ANT Industrial Software Systems (oprogramowanie) --   

-Likwidator Pomoc Ubezpieczeniowa

-Medicalgorythmics (urządzenia do monitoringu pracy akcji serca)

-Flashbook.pl (wydawnictwo)

-GoldenEgg (doradztwo finansowe) Apeiron ---    

-Synthesis (produkcja chemiczna)

-Polidea (oprogramowanie dla urządzeń mobilnych)

W grudniu 2008 roku PKPP Lewiatan pozyskała finansowanie ze środków europejskich, w rekordowej wysokości ponad 14 milionów złotych, które zostanie przeznaczone głównie na promowanie idei aniołów biznesu w Polsce oraz rozwój biznesowych kompetencji inwestorów i pomysłodawców, które będą przydatne przy zawieraniu kolejnych transakcji.

Nowe pomysły
Wystartowały dwie kolejne edycje konkursów Zacznij.biz
· "Nauka - ukryty potencjał biznesu" oraz

· "Twój biznes w nowej odsłonie".

Ideą konkursów jest promocja przedsiębiorczości, pomoc w przygotowaniu biznesplanów i pozyskiwaniu inwestorów dla najlepszych pomysłów.

Zgłoszenia do konkursów były przyjmowane za pomocą formularzy dostępnych na www.zacznij.biz.pl od 1 grudnia 2011 r. do 22 stycznia 2012 r.

O konkursie ZACZNIJ.BIZ ( www.zacznij.biz.pl )
Konkurs Zacznij.biz to wyjątkowy projekt skierowany do osób mających dobre pomysły biznesowe i pragnących je zrealizować. Konkurs jest szansą na pozyskanie środków na realizację pomysłu – nagrodą dla najlepszych projektów jest możliwość zainteresowania pomysłem potencjalnych inwestorów, Aniołów Biznesu. 
To również niepowtarzalna okazja dla pomysłodawców, aby wziąć bezpłatny udział w szeregu towarzyszących konkursowi konferencji, spotkań i warsztatów, które pomogą w opracowaniu biznesplanu, zdobyciu umiejętności z zakresu technik autoprezentacji, wystąpień publicznych, wystąpień w mediach czy komunikacji interpersonalnej.

Kontakt.
Lewiatan Business Angels. Polska Konfederacja Pracodawców Prywatnych
Lewiatan
ul. Klonowa 6, 00-586 Warszawa, fax. +48 22 565 18 00,

info@lba.pl ,   www.lba.pl
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PolBAN Business Angels Club 
www.polban.pl
PolBAN Business Angels Club to pierwszy w Polsce Klub Aniołów Biznesu. Od 2003 roku współpracują z najlepszymi inwestorami prywatnymi, finansując innowacyjne i najbardziej perspektywiczne projekty w fazie seed i start-up. Należą do niego najbardziej doświadczeni i najaktywniejsi Business Angels. Od początku istnienia inwestorzy PolBan zrealizowali kilkadziesiąt transakcji (w tym 10 było zaaranżowanych bezpośrednio przez PolBAN).

Charakter klubu
PolBAN jest organizacją prywatną i niezależną, zorientowaną na efekty tj. doprowadzanie do inwestycji inteligentnego kapitału w rozwój młodych firm z dużym potencjałem. PolBAN nie jest projektem unijnym, co daje mu elastyczność nieporównywalną z innymi organizacjami zajmującymi się Business Angels w naszym kraju. Klub ma formę stowarzyszenia.

Inwestorzy
Z klubem współpracuje kilkudziesięciu inwestorów, w tym grupa najbardziej aktywnych (traktujących angel investing jako podstawowe zajęcie).

W przeciwieństwie do funduszy Venture Capital inwestorzy klubu alokują swój własny, prywatny kapitał, z czego wynikają poważne konsekwencje dla spółek.

Inwestorzy PolBAN znają losy prawdziwego przedsiębiorcy, ponieważ wszyscy samodzielnie przeszli ścieżkę od własnego pomysłu na biznes, przez intensywne rozwijanie firmy, aż do jej sprzedaży.
Inwestorzy prywatni PolBAN dysponują kapitałem na inwestycje ponad 100 mln zł i pochodzą głównie z Polski, ale także z takich krajów jak Stany Zjednoczone, Francja, Kanada, Wielka Brytania oraz Niemcy.

Profil inwestycji
Business Angels z PolBAN inwestują zwykle od 200 tys. do 1 mln zł w bardzo wczesnych fazach rozwoju firm, przede wszystkim zwracając uwagę na zespół oraz 
globalny potencjał projektu.

Działalność spółki musi mieć charakter innowacyjny, chociaż innowacja jest rozumiana szeroko – jest to np. nowe podejście do obsługi klienta, zmiana w łańcuchu wartości lub redefiniowanie zasad obowiązujących na rynku - niekoniecznie musi to być innowacja produktowa (np. nowa technologia produkcji).

Projektami szczególnie preferowanymi przez Business Angels z PolBAN są te, które posiadają lekką strukturę kosztów oraz takie, które można w krótkim czasie przetestować na rynku (uruchomić sprzedaż). Orientacja branżowa jest ściśle związana z możliwym potencjałem rozwoju – interesujące są: Internet, informatyka, media, telekomunikacja, ekologia, ochrona środowiska, energia, medycyna/zdrowie, biotechnologia, chemia, nanotechnologie, automatyka, outsourcing, usługi. Inwestycje muszą być zlokalizowane w Polsce.

Przykłady kapitału dostarczonego projektom startup
Do inwestycji zrealizowanych bezpośrednio przez PolBAN lub przez inwestorów z klubu PolBAN należą m.in. Merlin.pl, Qtravel.pl, Mikromax, Holicon, 100lat.pl, Biovectis, Grono.net, Kardiotele, Trigendo, Motobank, Droppa, Goldenegg, Legimi, Orcan Software, Advisio i wiele innych.

Zespół
Założycielem i szefem PolBAN jest Wojciech Dołkowski, przedsiębiorca z kilkoma start-up’ami na koncie. Aktualnie jest również inwestorem wspierającym młode spółki w pozyskaniu kolejnych, większych transz kapitału.

Poza PolBAN prowadzi butik inwestycyjny doinvest partners zajmujący się większymi transakcjami na rynku M&A. Z PolBAN od 2009r. współpracuje również Adrian

Fester. Ponadto do osób blisko związanych z organizacją należą 3 inne osoby.

Siedziba.
PolBAN ma główną siedzibę w Warszawie (ul. Domaniewska 39a, Horizon Plaza), a siedzibą rejestrową jest Bydgoszcz (ul. Fordońska 393). Klub ma swoich członków na terytorium całego kraju.

Business Angels Club

tel. 22 208 27 06

22 224 10 87 — projekty

fax 22 208 27 60

e-mail  sekretariat@polban.pl
Horizon Plaza
ul. Domaniewska 39a

02-672 Warszawa ul. Fordońska 393,


7.3.4.
Śląska Sieć Aniołów Biznesu SilBAN
www.silban.eu
Śląska Sieć Aniołów Biznesu SilBAN jest projektem realizowanym przez:

I.     Konsorcjum składające się z trzech instytucji:

1.     Funduszu Górnośląskiego S.A. - Lidera Projektu

2.     Górnośląskiej Agencji Przekształceń Przedsiębiorstw S.A. - Partnera

Projektu

3.     Górnośląskiego Towarzystwa Gospodarczego - Partnera Projektu

II.     Radę Projektu - organu nadrzędnego, kontrolnego i opiniodawczego

III.     Menedżera projektu - organ wykonawczy projektu

IV.     Specjalistów - wykonują zadania związane min. z oceną biznesplanów

V.     Biuro SilBAN zadania związane z obsługą projektu SilBAN

Projekt SilBAN jest finansowany przez Unię Europejska w ramach Europejskiego Funduszu Społecznego w ramach priorytetu 2 - Wzmocnienie Rozwoju Zasobów Ludzkich w Regionach Zintegrowanego Programu Operacyjnego Rozwoju regionalnego 2004 - 2006.

SiLBAN w pigułce
1. Co to jest? Śląska Sieć Aniołów Biznesu SilBAN umożliwia kontakty między pomysłodawcami innowacyjnych przedsięwzięć gospodarczych, którzy nie posiadają dostatecznego kapitału dla realizacji swojego przedsięwzięcia, a Aniołami Biznesu czyli inwestorami dysponującymi kapitałem i zainteresowanymi zaangażowaniem się w wiarygodne przedsięwzięcia o potencjalnie wysokiej stopie zwrotu.

2.  Kto finansuje projekt? Projekt współfinansuje Europejski Fundusz Społeczny Unii Europejskiej w ramach Zintegrowanego Programu Rozwoju Regionalnego oraz budżet państwa.

3.  Jak długo działa sieć? Śląska Sieć Aniołów Biznesu SILBAN działa od kwietnia 2006 r.

4.  Kto jest realizatorem projektu? Realizatorem Projektu jest konsorcjum w składzie:

o  Fundusz Górnośląski SA – Lider Projektu

o  Górnośląska Agencja Przekształceń Przedsiębiorstw – Partner Projektu

o  Górnośląskie Towarzystwo Gospodarcze- Partner Projektu

Śląska Sieć Aniołów Biznesu SILBAN należy do European Business Angels Network (www.eban.org), która zrzesza i nadzoruje Sieci Aniołów Biznesu w Europie oraz propaguje rynek venture capital.

5. Gdzie szukać dalszych informacji? 
Biuro Projektu Śląskiej Sieci Aniołów Biznesu SilBAN.
Śląska Sieć Aniołów Biznesu SilBAN Fundusz Górnośląski S.A.
Katowice 40-086 ul. Sokolska 8

tel.: 0 32 200 84 08 fax.: 0 32 256 33 17

e-mail:  biuro@silban.eu,   www.silban.eu
7.3.5

Polish Investment Fund

www.pif.pl

Polish Investment Fund jest niezależnym funduszem kapitałowym specjalizującym sięw inwestycjach w projekty z sektora ekologii, usług i nowych technologii.                   Odgrywamy kluczową rolę w całym procesie tworzenia przedsiębiorstwa, począwszy od najwcześniejszych etapów rozwoju, przez wzrost, do etapu pełnej dojrzałości.

Od początku swojego istnienia, z powodzeniem współpracujemy z właścicielami i zespołami zarządzającymi w osiąganiu postawionych przez nich celów wykorzystując nasze doświadczenie, profesjonalizm i działając jako zaufany partner.

 

Jesteśmy członkiem European Trade Association for Business Angels, Seed Funds, and other Early Stage Market Players (EBAN) oraz Lewiatan Business Angels.

Poprzez Fundację Inventity prowadzimy działalność non profit wspierając rozwój inteligencji finansowej wśród obywateli Polski i innych państw Europy Środkowej i Wschodniej. 

Strategia inwestycyjna

Inspirują ich ludzie posiadający odwagę i wizję, by przekuć swoje innowacyjne idee w kolejną dużą firmę, która odmieni gospodarkę/branżę.

Najlepszą inwestycją z punktu widzenia PIF jest start-up na wczesnym etapie rozwoju posiadający idee odmieniającą rynek. Szukają takich okazji, w których mogą podjąć współpracę z inteligentnymi oraz innowacyjnymi pomysłodawcami, którym pomogą osiągnąć sukces.

Nie ma takiego przedsięwzięcia, które byłoby dla nich na zbyt wczesnym etapie. Większa część dotychczasowych inwestycji PIF to były firmy posiadające mniej niż 10 pracowników - wiele z nich posiadało tylko dwóch lub trzech. Nie wymagają pełnego zespołu zarządzającego, gdyż często sami są w stanie znaleźć odpowiednio utalentowaną osobę na brakujące miejsce.
Filozofia działania PIF (mówią o sobie):
- Naszym głównym celem jest doskonałość, lub bardziej precyzyjnie, proces ciągłego doskonalenia się oraz rozwoju Polish Investment Fund. Po pierwsze i najważniejsze, dążymy do stworzenia kultury, która promuje rozwój i ciągłe usprawnianie wszystkich aspektów działalności.

- Naszym głównym celem jest rozwój i ciągłe doskonalenie PIF. Mówiąc wprost – nie chodzi nam tylko o zarabianie pieniędzy. Jeśli stanęlibyśmy przed wyborem osiągnięcia doskonałości lub zarobienia dużej ilości pieniędzy - wybralibyśmy doskonałość, mimo że oba elementy są ze sobą całkowicie powiązane (nie tylko doskonałość tworzy sukces finansowy, ale też sukces finansowy dostarcza zasobów do osiągnięcia doskonałości).

- Posiadanie nie daje szczęścia, robienie czegoś doskonale, tak! Istnieje mocny związek pomiędzy doskonałością i poczuciem szczęścia. Dla nas „sukces” oznacza osiągnięcie doskonałości dla pożytku wszystkich.

Polski Fundusz Inwestycji Sp. z o.o.                                                                                                            Al. Ujazdowskie 41 00-540 Warszawa                                                                                               Telefon:  (22) 319 57 53, (22) 319 57 57
Faks:       (22) 319 57 58                                                                                                                        Email: biuro@pif.pl
7.3.6. 
Wschodnia Sieć Aniołów Biznesu(poprzednio Lubelska Sieć Aniołów Biznesu)    

www.wsab.org.pl
Wschodnia Sieć Aniołów Biznesu to ponadregionalna platforma współpracy służąca nawiązywaniu kontaktów pomiędzy Inwestorami, a Projektodawcami (Pomysłodawcami).

Wschodnia Sieć Aniołów Biznesu to platforma funkcjonująca w ramach projektu

„Sieć Aniołów Biznesu na Lubelszczyźnie i Podkarpaciu” współfinansowanego ze środków UE w ramach EFRR i realizowane w ramach Programu Operacyjnego 
Innowacyjna Gospodarka 2007 - 2013 Poddziałanie 3.3.1.

Co oferują ?

· cena pomysłu/projektu. Sprawdzą czy Twój pomysł nadaje się do zaprezentowania  Inwestorowi.

· Profesjonalny biznesplan. Pomogą Ci stworzyć profesjonalny biznes plan, który zwiększy szanse pozyskania Inwestora i pokaże ew. słabe strony projektu.

· Ekspertyzy/analizy. Bezpłatnie zlecają wykonanie niezbędnych dla Twojego projektu ekspertyz/analiz np. finansowych, rynkowych, marketingowych, itp. 

· Coaching. Proces doskonalenia kwalifikacji pod kierunkiem coacha/ trenera przez nabywanie nowych umiejętności, korygowanie nieskutecznych zachowań.

· Spotkania „sam na sam” z ekspertem, który rzuci nowe spojrzenie na Twój potencjał w kontekście realizowanego przez ciebie projektu.

· Szkolenia. Przygotują Cię do konfrontacji z Inwestorem, nauczą negocjować, przygotują do podpisania umowy inwestycyjnej

· Organizacja spotkania Projektodawcy z Inwestorem
Charakterystyka możliwych form finansowania przedsięwzięć:

	CHARAKTERYSTYKA
	ANIOŁ
BIZNESU
	FUNDUSZE
VC
	FUNDUSZE POŻYCZKOWE
	BANK



	Wymaga zabezpieczenia majątkowego
	X
	X
	V
	V

	Sprawdza wiarygodność i zdolność kredytową
	X
	X
	V
	V

	Dostarcza specjalistycznej wiedzy z zakresu zarządzania, finansów, marketingu oraz sprzedaży
	X/V
	V
	X
	X

	Brak pełnej kontroli nad firmą
	X
	V
	X
	X

	Konieczność dzielenia się zyskami z partnerem
	V
	V
	X
	X

	Korzystanie z doświadczeń Inwestora oraz jego kontaktów biznesowych
	V
	X/V
	X/V
	X

	Ryzyko przejęcia przedsiębiorstwa,
szczególnie w przypadku braku odpowiednich 
zapisów umownych, bądź konfliktu interesów
	V
	V
	X
	X

	Spłata odsetek od pożyczonej kwoty
	X
	X
	V
	V


Kontakt.
Lubelska Fundacja Rozwoju
ul. Rynek 7, 20-111 Lublin

tel. 81 743 68 26, kom. 669 200 929 e-mail: lfr@wsab.org.pl www.lfr.lublin.pl
Stowarzyszenie B-4
ul. Pl. Kilińskiego 2, 35-005 Rzeszów tel. 17 853 27 24, kom. 781 974 564 e-mail: b4@wsab.org.pl,   www.b4.org.pl
7.3.7.
Business Angel Seedfund (BAS) 
www.seedfund.pl
Business Angel Seedfund (BAS) wyróżnia się wśród funduszy.

Są pierwszym funduszem zalążkowym stworzonym przez aniołów biznesu.

BAS został stworzony nie przez finansową instytucję, ale przez prywatnych przedsiębiorców, którzy odnieśli sukces w Polsce i na świecie tworząc swoje firmy

"od zera". 

Założycielami BAS są bezpośrednio angażujących się w zarządzanie funduszem Maciej Grabski (dawniej Wirtualna Polska) i Jędrzej Wittchen (Wittchen S.A.) oraz Maciej Duda (PKM DUDA) i Jacek Kawalec (dawniej Wirtualna Polska). Wraz z zarządem funduszu regularnie - raz na 2 tygodnie - analizuje zgłaszane przez przedsiębiorców projekty.

Business Angel Seedfund powstał w 2007 r. Współpracuje m.in. z Pomorskim 
Parkiem Naukowo-Technologicznym, Lewiatan Business Angels, Oxford Innovation (OXIN) i Oxford Investment Opportunity Network (OION). BAS uzyskał też wsparcie Polskiej Agencji Rozwoju Przedsiębiorczości w ramach programu wsparcia funduszy kapitału zalążkowego (SPO W.K.P 1.2.3.).

Dotychczasowe inwestycje BAS to m.in.: Screen Network - system do zarządzania treścią multimedialną w punktach sprzedaży (POS TV), Polymem - spółka rozwijająca i produkująca membrany polipropylenowe do mikrofiltracji, projektująca systemy do mikro- ultra- i nanofiltracji oraz odwróconej osmozy założona przez pracowników naukowych Wydziału Inżynierii Chemicznej i Procesowej Politechniki Warszawskiej, Hub30 - nowy pro-konsumencki serwis e-commerce, Centrum Podróży.

Ich inwestycje
SmartNet Research&Solutions
Business Angel Seedfund, fundusz zalążkowy aniołów biznesu, zainwestował w 
SmartNet Research&Solutions, firmę, która między innymi stworzyła i rozwija projekt Fanpage Trender.

 Rabbid.pl Serwis adresowany do osób zainteresowanych kupnem nowego    

 samochodu udostępniający rewolucyjne narzędzia, pozwalające osiągnąć 
  nieosiągalne zazwyczaj rabaty.

AZO Digital Sp. z o.o.

Spółka produkująca urządzenia zasilające oraz wspomagające oszczędzanie energii.

SiGarden Sp. z.o.o.

Spółka projektująca i produkująca zaawansowane urządzenia przenośne (tablety), komputery przemysłowe, moduły komputerowe.

  Obiadowo Sp.z o.o.

Innowacyjna, prężnie rozwijająca się spółka, której inwestorami strategicznymi są Business Angel Seedfund oraz InQbe - inkubator projektów technologicznych i internetowych, właściciel marki CzerwonyWidelec.pl.

JakLeci.pl
Spółka rozwijająca unikalny portal społecznościowy skupiający internautów zgodnie z miejscem ich zamieszkania

Chce.to
Spółka rozwijająca innowacyjny serwis internetowy www.Chce.to
Screen Network Sp.z o.o.

Spółka oferująca unikalną sieć nośników reklamowych dostępnych w ponad 4000 lokalizacji w całej Polsce.

Polymem Sp. z o.o.
Spółka rozwijająca i produkująca membrany polipropylenowe do mikrofiltracji.

Kontakt.
Business Angel Seedfund Sp. z o.o. S.K.A.
inwestycje@seedfund.pl

Biuro w Gdańsku:

ul. Trzy Lipy 3

80-172 Gdańsk

Tel: 058 739 61 00

Fax: 058 739 62 30

e-mail:  biuro@seedfund.pl
Biuro w Warszawie:

ul. Nowogrodzka 50 lok. 450

00-695 Warszawa

Tel: 022 821 97 70

Fax: 022 821 97 71

e-mail:  biuro@seedfund.pl

7.3.8. 
Regionalna Sieć Inwestorów Kapitałowych
RESIK  
www.resik.eu

Regionalna Sieć Inwestorów Kapitałowych RESIK jest to pierwsza sieć aniołów biznesu w Małopolsce i jedna z pierwszych sieci tego typu działających w Polsce. Sieć RESIK jest sposobem na skuteczne kojarzenie przedsiębiorców, głównie z Małopolski, poszukujących źródeł finansowania dla rozwoju swoich innowacyjnych pomysłów i projektów biznesowych, oraz inwestorów prywatnych, gotowych do zainwestowania swoich funduszy w interesujące przedsięwzięcia z szansą na sukces rynkowy.

RESIK to projekt finansowany z Europejskiego Funduszu Społecznego oraz ze środków budżetu państwa w ramach Zintegrowanego Programu Operacyjnego Rozwoju Regionalnego, Działanie 2.6 Regionalne Strategie Innowacyjne.

Założeniem przedsięwzięcia jest złagodzenie głównych barier rozwoju sektora małych i średnich przedsiębiorstw w Polsce, czyli braku kapitału i ograniczonego dostępu do źródeł finansowania.

RESIK ma przerzucić pomost między instytucjonalnymi i prywatnymi inwestorami kapitałowymi a innowacyjnymi przedsiębiorcami działającymi w Małopolsce.

Jego realizacja wyposaży regionalne przedsiębiorstwa i instytucje w wiedzę i umiejętności konieczne do skutecznego pozyskiwania środków zewnętrznych na rozwój innowacyjnych inwestycji.

Projektem RESIK zarządza Małopolska Agencja Energii i Środowiska Sp. z o.o.

Małopolska Agencja Energii i Środowiska.

MAEŚ jest obecna na rynku małopolskim od 2000 roku. Właścicielami spółki są Miasto Kraków i Województwo Małopolskie. Przedmiotem działalności agencji jest wykonywanie usług o charakterze doradczym w sferze użyteczności publicznej, w szczególności na rzecz poszanowania energii i ochrony środowiska. MAEŚ zarządza również dużymi projektami finansowanymi z funduszy unijnych o charakterze szkoleniowym (Akademia Inżyniera), ochrony środowiska (Soustenergy), oraz 
pozyskiwania dofinansowania dla sektora MŚP (RESIK).

Więcej o spółce na www.maes.pl
O RESIK
Projekt pn. „Regionalna Sieć Inwestorów Kapitałowych – RESIK” obejmuje utworzenie sieci inwestorów – „aniołów biznesu” oraz szereg innych działań, których wspólnym założeniem jest złagodzenie głównych barier rozwoju sektora małych i średnich przedsiębiorstw w Polsce, czyli braku kapitału i ograniczonego dostępu do źródeł finansowania. Więcej o RESIK na www.resik.pl
RESIK ściśle współpracuje z instytucjami otoczenia biznesu w Małopolsce (klastry, parki naukowo - przemysłowe, centra transferu technologii), które stanowią "wylęgarnię" innowacyjnych przedsięwzięć.

RESIK aktywnie poszukuje innowacyjnych przedsiębiorców również z innych źródeł.

Pomagamy przedsiębiorcom podnosić kwalifikacje
RESIK pomaga przedsiębiorcom w podnoszeniu umiejętności biznesowych przydatnych w kontaktach z inwestorami.

Przygotowano dla nich podręcznik stanowiący instruktaż skutecznego pozyskiwania źródeł finansowania, planują organizację warsztatów i indywidualnych sesji 
szkoleniowych rozwijających przydatne kwalifikacje (tworzenie biznes planów, prezentacja projektów dla zainteresowanych inwestorów itp.).

Celem sieci jest profesjonalnie przygotowanie pomysłodawców do spotkania i komunikacji z inwestorami.

Inwestorzy sieci RESIK będą mieli do czynienia z lepiej przygotowanymi projektami – co ułatwi ich ocenę i dalszą współpracę z przedsiębiorcą.
Strategia RESIK zakłada zbudowanie pierwszej w regionie małopolskim sieci inwestorów prywatnych (aniołów biznesu), działającej w oparciu o najwyższe standardy jakości w zakresie współpracy z przedsiębiorcami oraz budującej relacje współpracy z innymi inwestorami instytucjonalnymi, takimi jak fundusze Venture Capital, Private Equity oraz inwestorzy korporacyjni.

Z punktu widzenia przedsiębiorcy RESIK zapewnia:

• poszukiwanie inwestorów dla innowacyjnych przedsięwzięć inwestycyjnych,

• pomoc w kontakcie z inwestorem,

• udostępnienie narzędzi podnoszących kwalifikacje biznesowe,

• warsztaty i indywidualne sesje szkoleniowe dla przedsiębiorców,

• gwarancję całkowitej poufności przekazywanych informacji,

• bezpłatne uczestnictwo w sieci.

Kontakt
Małopolska Agencja Energii i Środowiska
ul. Łukasiewicza 1, p.III

31-429 Kraków

tel: 012 294 20 70 fax: 012 294 20 54

Email: resik@maes.pl
www.resik.eu
7.3.9.
Sieć Inwestorów Prywatnych SATUS
www.satus.pl

Sieć Inwestorów Prywatnych Satus pozyskuje dla inwestorów uczestniczących w Sieci interesujące i innowacyjne projekty, a także umożliwia kontakt pomiędzy projektodawcami poszukującymi  źródeł finansowania swoich projektów  z inwestorami.

Projekt Sieci Inwestorów Prywatnych SATUS jest realizowany przez Satus w ramach Priorytetu III "Kapitał dla innowacji", Działanie 3.3. "Tworzenie systemu ułatwiającego inwestowanie w MSP" Programu Operacyjnego Innowacyjna Gospodarka.

Celem Sieci Inwestorów Prywatnych SATUS jest pozyskanie projektów oraz ich weryfikacja, doradztwo w zakresie przygotowywanej dokumentacji oraz przygotowanie inwestorów a także przedsiębiorstw MSP do inwestowania w projekty biznesowe. Ważnym elementem łączenia inwestorów i projektodawców są organizowane szkolenia, mitingi oraz fora inwestycyjne.

Inwestorami są głównie osoby indywidualne ze znacznym zaangażowaniem finansowym, średnio ok. 0,5 mln, gotowe do długoterminowego zaangażowania kapitałowego w projekty we wczesnym etapie rozwoju. Wspierają  również spółki portfelowe swoją wiedzą, kontaktami rynkowymi i powiązaniami biznesowymi.

Projekty, których poszukują:
· Projekty we wczesnej fazie rozwoju, ale o bardzo wysokim potencjale wzrostu, możliwościami szybkiej ekspansji, szczególnie o niskich barierach wejścia na rynek globalny,

· Projekty posiadające przewagę produktową, rynkową lub technologiczną i barierę wejścia dla konkurencji,

· Projekty z różnych branż. Preferowane: Internet, telekomunikacja i rozwiązania mobilne, energetyka, ochrona środowiska, multimedia, biotechnologia,

· Projekty od osób fizycznych, jak i projekty spin-off od istniejących spółek, 

· Projekty z zaangażowanym, zmotywowanym pomysłodawcą / zespołem

        gotowym poświęcić się przedsięwzięciu.

Proces Inwestycyjny
Proces inwestycyjny w Sieci Inwestorów Prywatnych rozpoczyna się identyfikacją projektu dzięki przesłaniu przez Projektodawcę karty projektu, memorandum lub biznesplanu do Biura Projektu. 
Po wstępnej analizie projektu dokonanej przez analityków Satus, projektodawca prezentuje projekt inwestorom podczas mitingu lub forum inwestycyjnego. Po pogłębionej analizie projektu oraz decyzji inwestora następuje podpisanie term-sheetu (listu intencyjnego) pomiędzy projektodawcą a 
inwestorem. Ostatnimi elementami tego procesu są negocjacje i podpisanie umowy inwestycyjnej będącej pisemną formą zawarcia transakcji.

Kontakt.
SATUS Venture  Sp. z o.o.
30-063 Kraków, ul. Oleandry 2 tel.: 012 294 72 15

faks: 012 294 72 16

e-mail:  biuro@satus.pl
7.3.10.
Ponadregionalna Sieć Aniołów Biznesu– Innowacja   
www.psab.pl

Ponadregionalna Sieć Aniołów Biznesu – Innowacja PSAB-I jest

ponadregionalną siecią skupiającą inwestorów prywatnych oraz różnego rodzaju

podmioty (renomowane uczelnie wyższe, agencje rozwoju, stowarzyszenia, parki

technologiczne, fundusze wysokiego ryzyka, firmy doradcze) uczestniczące w

procesie wynajdywania, selekcji oraz wyboru projektów wymagających zewnętrznego

finansowania oraz doradztwa dla przedsiębiorców.

Jako jedyna w Polsce Sieć działa ponadregionalnie i koncentruje się na

województwach: mazowieckim, dolnośląskim, lubuskim, podlaskim i śląskim.

Województwa te zostały wytypowane w taki sposób, aby sieć obejmowała swym

zasięgiem obszar całego kraju, a zatem aby w Ponadregionalnej Sieci Aniołów

Biznesu – Innowacja uczestniczyły regiony o różnym poziomie konkurencyjności i

innowacyjności, ilości aktywnych przedsiębiorstw oraz istniejących struktur

finansowania zewnętrznego.

Taki dobór województw umożliwia lepszą analizę stopnia realizacji zamierzonych

oraz osiągniętych celów, a przez to wypracowanie lepszej strategii rozwoju

Ponadregionalnej Sieci Aniołów Biznesu – Innowacja.

Podstawowymi przesłankami chęci realizacji PSAB-I w takiej formie jest brak

regionalnego oraz jednolitego krajowego systemu wspierania funkcjonowania i

rozwoju sektora małych i średnich przedsiębiorstw. Mimo, iż w Polsce istnieją liczne podmioty udzielające wsparcia przedsiębiorcom, często jest to pomoc

niewystarczająca, niekompleksowa oraz źle dopasowana do realnych potrzeb

przedsiębiorców sektora MSP.
W ramach poszczególnych regionów funkcjonują 4 sieci regionalne:

1. Mazowiecka Sieć Aniołów Biznesu.

2. Dolnośląska Sieć Aniołów Biznesu.

3. Lubuska Sieć Aniołów Biznesu.

4. Podlaska Sieć Aniołów Biznesu.

Głównym celem merytorycznym PSAB-I jest kształtowanie gotowości inwestycyjnej

przedsiębiorców poszukujących finansowania dla swoich innowacyjnych

przedsięwzięć.

Kontakt:

Ponadregionalna Sieć Aniołów Biznesu – Innowacja

Centrala PSAB-I:

ul. Warszawska 36
40-010 Katowice

tel.:  32/ 601 22 69

e-mail: biuro@ines.org.pl
www.ines.org.pl

www.psab.pl

Region mazowiecki

ul. Żurawia 6/12
00-503 Warszawa

tel.: 22/ 420 32 58

e-mail: mazowieckie@ines.org.pl

 Region dolnośląski:

ul. Sukiennice 1/2 lok. 5                      
50-107 Wrocław

e-mail: dolnoslaskie@ines.org.pl
Region podlaski:

ul. Teofila Noniewicza 10
16-400 Suwałki

e-mail: podlaskie@ines.org.pl
Region lubuski:

ul. Nowa 5
66-400 Gorzów Wielkopolski

e-mail: lubuskie@ines.org.pl
ul. Osadnicza 4
65-785 Zielona Góra

e-mail: lubuskie@ines.org.pl
7.3.11.

Gildia Aniołów Biznesu  
www.aniolybiznesu.org
Gildia Aniołów Biznesu jest częścią Łódzkiej Agencji Rozwoju Regionalnego, która od 1992 roku wspiera małe i średnie przedsiębiorstwa w województwie łódzkim udzielając wsparcia w formach dotacji, dofinansowań i pożyczek.

Pomagają również przedsiębiorcom w napisaniu biznes planu i pozyskaniu kapitału na inwestycje od aniołów biznesu.

Zależy im na ambitnych pomysłach na biznes, które mają potencjał wysokiego wzrostu. Nie mają żadnych preferencji biznesowych. Przyjmują zgłoszenia ze wszystkich branż.

Gildia Aniołów Biznesu - finansowanie innowacji, własny biznes, pomysły na biznes
Łódzka Agencja Rozwoju Regionalnego
90-002 Łódź, ul. Tuwima 22/26

tel.: 42/664-37-96; faks: 42/664-37-50 e-mail: k_kaluzny@larr.lodz.pl ; kontakt@aniolybiznesu.org,  www.aniolybiznesu.org
7.3.12.
GRUPA TRINITY S.A.
www.grupatrinity.pl

Grupa Trinity S.A. to doradca biznesowy i inwestycyjny dla firm i inwestorów prywatnych. Dzięki nam nasi Klienci w pełni wykorzystują swój potencjał uzyskując wzrost wartości biznesu. Pomagamy także zdobyć finansowanie w oparciu o inwestycje typu venture capital, private equity czy pre-IPO. 


NASZE USŁUGI 

Grupa Trinity S.A. zajmuje się doradztwem transakcyjnym przy fuzjach i przejęciach oraz przy pozyskiwaniu kapitału. Prowadzi również obsługę debiutów giełdowych na rynku głównym oraz NewConnect i Catalyst. Dodatkowo przygotowuje biznesplany, projekty restrukturyzacyjne i różnego rodzaju wyceny, m.in. przedsiębiorstw i ich składników, marek i znaków towarowych czy instrumentów finansowych. 

Grupa Trinity buduje ofertę inwestycyjną dla Klientów w oparciu o monitoring polskiego rynku private equity oraz aktywne poszukiwanie perspektywicznych spółek i atrakcyjnych ofert pre-IPO. Spółka pomaga inwestorom instytucjonalnym i indywidualnym w ulokowaniu kapitału w taki sposób, aby przyniósł on jak największe profity. Firma jest ekspertem na rynku akcji, obligacji oraz metali i kamieni szlachetnych. 
Spółka zapewnia kompleksowe wsparcie prawne swoich usług za pośrednictwem Kancelarii Prawnej Trinity Waluga i Wspólnicy. Odpowiada ona za pełną obsługę prawną wszystkich zadań realizowanych w ramach Grupy, szczególnie transakcji fuzji i przejęć, debiutów giełdowych i inwestycji private equity. Kancelaria prowadzi także bieżącą obsługę prawną przedsiębiorstw, w tym również działających w branży e-commerce, oraz wyspecjalizowaną obsługę inwestycji budowlanych. 

  
Kontakt 

Grupa Trinity S.A. 

ul. Ruska 11/12 

Wrocław 50-079 

biuro@grupatrinity.pl 

Telefon: +48 (71) 712 21 21 

Fax: +48 (71) 712 21 22 

7.3.13.  
ŁOWCY BIZNESU

Secus Wsparcie Biznesu Sp. z o.o.

www.lowcybiznesu.pl         www.secus.pl
Secus Wsparcie Biznesu Sp. z o.o. prowadzi działalność o charakterze non-profit. Spółka należy do specjalizującej się w inwestycjach na rynku niepublicznym Grupy Secus, która obecna jest na polskim rynku kapitałowym od 2005 roku.

Secus Wsparcie Biznesu, który pomaga zarówno tym małym jak i tym dużym pogodzić wzajemne interesy. Przedsiębiorcy z ograniczonym dostępem do kapitału zyskują szanse na finansowanie pomysłów inwestycyjnych i rozwojowych ze środków zamożnych fundatorów.
Misją „Łowców” w ramach prowadzonej działalności no-profit jest wspieranie rozwijającego się biznesu, a atutem jest doświadczona kadra zarządzająca - grupy ekspertów z dziedziny finansów, prawa, fachowców od kontaktów interpersonalnych, a także wspierające naszą działalność siły zewnętrzne.
Spotkania Road Show
Road show to możliwość nawiązania bezpośredniej relacji pomiędzy inwestorem a przedsiębiorcą i najlepszy sposób budowania wzajemnego zaufania niezbędnego w procesie inwestycyjnym. Idea tego typu spotkań wybiega poza klasyczną formułę warsztatów, stwarzając przedsiębiorcom szczególne warunki do zaprezentowania potencjalnym inwestorom swojej firmy, pomysłów i strategii rozwoju.

Zalety uczestnictwa w road show dla przedsiębiorcy:

· Bezpośrednia prezentacja projektu i związanych z nim potrzeb finansowych

· Możliwość nawiązania bezpośrednich relacji z inwestorem

· Większa swoboda przedstawiania własnych propozycji i oczekiwań

· Możliwość wpływania na odbiór przez inwestora prezentowanych treści oraz bieżącego ich uzupełniania w razie pojawiających się z jego strony potrzeb, pytań i wątpliwości

· Większa otwartość w relacjonowaniu swoich propozycji i oczekiwań

Loża Ekspertów
Lożę Ekspertów stanowi grono specjalistów z dziedziny ekonomii, finansów, nowych technologii, innowacyjnych strategii rozwoju, biznesu i prawa.
Wybitni specjaliści – zarówno z kraju, jak i zagranicy – wchodzący w jej skład, to szanowane osobistości z kręgów akademickich oraz osoby znane ze swej działalności na rynkach finansowych, w gremiach doradczych i organizacjach zajmujących się szeroko rozumianym wsparciem dla biznesu oraz rynkami kapitałowymi.

Inicjatywa powołania Loży Ekspertów służy tworzeniu platformy wymiany wiedzy, doświadczeń oraz poglądów w obszarach dotyczących sektora MSP. Połączenie wiedzy teoretycznej przedstawicieli kadry akademickiej z praktyką gospodarczą pozwala na efektywny transfer wiedzy w zakresie związanym z funkcjonowaniem MSP i przyczynia się do wypracowania rozwiązań korzystnych zarówno dla przedsiębiorców, jak i inwestorów.
Centrala
Secus Asset Management SA:
ul. Paderewskiego 32c
40-282 Katowice
Tel. +48 32 352 00 13 kontakt@secus.pl
Fax +48 32 352 00 14
Punkt Obsługi Sieci w Krakowie

 Plac Szczepański 3/47
31-011 Kraków

lowcybiznesu@secus.pl

7.3.14.
ABAN 
Association of Business Angels Network
www.aban.org.pl

Association of Business Angels Networks (ABAN) to organizacja, która umożliwia wielopłaszczyznową współpracę podmiotów rynku early-stage w Polsce. 
Członkowie ABAN – sieci aniołów biznesu oraz fundusze kapitału zalążkowego z całego kraju są częścią platformy pozwalającej na pozyskiwanie wartościowych partnerów, a także tworzącej silny organ reprezentujący na zewnątrz interesy zrzeszonych instytucji oraz należących do nich inwestorów indywidualnych.

Celem głównym ABAN jest rozwój polskiego rynku early-stage investments poprzez

integrację inwestorów oraz sieci Aniołów Biznesu, współpracujących przy inwestycjach kapitałowych na rzecz rozwoju dobrze rokujących przedsięwzięć we wczesnych etapach rozwoju. 
ABAN umożliwia członkom jeszcze pełniejsze uczestnictwo w tych innowacyjnych i przedsiębiorczych procesach, zapewnia wsparcie merytoryczne oraz możliwość oddziaływania na ten rynek. 

Głównym celami Stowarzyszenia ABAN są:

1. Rozwój rynku zewnętrznego, prywatnego finansowania działalności gospodarczej w Polsce.
2. Transfer know-how oraz dobrych praktyk pomiędzy członkami Stowarzyszenia oraz inwestorami indywidualnymi w zakresie prowadzenia działalności gospodarczej,

w szczególności w zakresie zarządzania i funkcjonowania sieci inwestorów.
3. Inicjowanie, realizacja wspólnych działań służących rozwojowi rynku zewnętrznego

finansowania prywatnego i udzielanie pomocy przy powstawaniu nowych

przedsięwzięć gospodarczych służących rozwojowi polskiego rynku kapitałowego.
4. Pomoc w zdobywaniu wiedzy i kwalifikacji, dających inwestorom indywidualnym

możliwość aktywnego wpływu na kształt rynku finansowego w Polsce.
5. Reprezentowanie wspólnych interesów członków Stowarzyszenia na zewnątrz

organizacji oraz inwestorów indywidualnych na polskim rynku finansowym.

Stowarzyszenie będzie współpracować z władzami samorządowymi, centralnymi oraz unijnymi na rzecz rozwoju rynku, który reprezentuje.

Działania ABAN.
1. Organizowanie wydarzeń dedykowanych polskiemu rynkowi kapitałowemu, w tym

szkoleń, konferencji, forów oraz seminariów.
2. Działalność wydawnicza, w szczególności w odniesieniu do analiz, ekspertyz,

raportów dotyczących rynku kapitałowego w Polsce i za granicą.
3. Doradztwo, pomoc organizacyjno-ekonomiczna, szkolenie członków i innych

podmiotów zainteresowanych rozwojem rynku kapitałowego w Polsce.
4. Wydawanie interpretacji ekonomicznych, prawnych oraz społecznych.
5. Współpraca z pokrewnymi organizacjami krajowymi i zagranicznymi.
6. Współdziałanie z jednostkami gospodarczymi, administracją państwową i lokalną,

instytucjami oraz innymi organizacjami o tożsamych lub podobnych celach działania.
7. Prowadzenie badań dotyczących krajowego, europejskiego czy światowego rynku

kapitałowego.

Association of Business Angels Network

ul. Żurawia 6/12

00-503 Warszawa

tel.: 22/ 420 32 58

e-mail: office@aban.org.pl
7.3.15.
Studencka Sieć Aniołów Biznesu
 StudBAN    
www.studban.pl

Ewenementem wśród inwestorów na rynku Aniołów Biznesu jest z pewnością

Studencka Sieć Aniołów Biznesu.

Student Business Angel Network (StudBAN) jest autorskim przedsięwzięciem

Instytutu Nauk Ekonomicznych i Społecznych w Katowicach.
StudBAN to sieć zrzeszająca z jednej strony studentów, będących pomysłodawcami

innowacyjnych przedsięwzięć, z drugiej zaś inwestorów (Aniołów Biznesu), gotowych

do finansowania innowacyjnych pomysłów ( “jednym słowem: dwa w jednym”).

Celem działalności StudBAN jest przekazywanie i poszerzanie wśród studentów

wiedzy z zakresu istoty działania Aniołów Biznesu oraz wspieranie

przedsiębiorczości rozumianej jako nowatorskie, a także innowacyjne pomysły,

czego skutkiem będzie szeroko pojęty rozwój innowacyjnych przedsiębiorstw w

Polsce.

Ponadto działalność StudBAN ukierunkowana jest na osiągnięcie celów w postaci

wzrostu intensywności transferu technologii do środowiska biznesu oraz zwiększenia

ilości inwestycji kapitałowych zmierzających do komercjalizacji wyników prac

badawczo-rozwojowych i innowacyjnych pomysłów studentów.

Dzięki działalności StudBAN studenci dowiedzą się więcej o idei Aniołów Biznesu,

każdy będzie miał możliwość nabycia specjalistycznej wiedzy dotyczącej

prowadzenia własnej działalności gospodarczej, a także będzie mógł liczyć na

porady i pomoc ich ekspertów.

Studenci ze StudBAN-u apelują.

Innowacyjne pomysły to coś, czego szukają. Pomogą Ci dopracować Twój

pomysł, napisać biznesplan, jednocześnie szukając Anioła Biznesu, który pomoże Ci

sfinansować Twój innowacyjny pomysł. Masz innowacyjny pomysł? Chcesz zrealizować swoją ideę i nabyć specjalistyczną wiedzę na szkoleniach organizowanych przez StudBAN ?

Dołącz do nich więc i korzystaj z możliwości, jakie daje Studencka Sieć Aniołów

Biznesu!

Studencka Sieć Aniołów Biznesu stwarza również możliwość współpracy z wieloma

podmiotami. Zapraszamy do zapoznania się z naszą działalnością oraz korzyściami,

które będą mogli Państwo osiągnąć, dzięki współpracy z nami.

Kontakt:

Studencka Sieć Aniołów Biznesu
ul. Żurawia 6/12
00-503 Warszawa
tel.: 22/ 420 32 58

e-mail: studban@ines.org.pl; www.studban.pl

7.3.16. 

SIELSIA FUND sp. z o.o. S.K.A
www.silesiafund.com.pl

Inicjatywa utworzenia Funduszu Kapitału Zalążkowego Silesia Fund sp. z o.o. S.K.A powstała wśród osób działających w segmencie funduszy inwestycyjnych na rynku kapitałowym w Polsce.

Fundusz jako jednostka organizacyjna nie posiadająca osobowości prawnej posiada wydzielony prawnie i organizacyjnie zewnętrzny podmiot zarządzający. Duże i zróżnicowane doświadczenie osób kluczowych podmiotu zarządzającego wynika z prowadzonych przez nich projektów i inwestycji w przedsięwzięcia o charakterze zalążkowym a także organizacji funduszy inwestycyjnych i znaczących inwestycji rynku kapitałowego /domów maklerskich.
Osoby te są również organizatorami kompleksowych usług wsparcia dla firm MSP w ramach regionalnych instytucji okołobiznesowych współtworząc sieci doradczo-szkoleniowe, transferu technologii, śląską sieć aniołów biznesu i inne. Znaczny jest także wśród tych osób udział przedstawicieli instytucji nauki i B+R, zorientowanych na praktyczną komercjalizację wyników prac badawczych.
Cel Funduszu

Ograniczony dostęp małych przedsiębiorstw do finansowania zewnętrznego uważany jest za jedną z głównych barier ich rozwoju i przyczyn słabej pozycji konkurencyjnej tych firm na rynkach globalnych.                                                                                 Celem funduszu jest ułatwienie właśnie takim firmom dostępu do zewnętrznych źródeł finansowania służących tworzeniu innowacyjnych przedsiębiorstw, które z kolei prowadzą do utrzymania wysokiego tempa rozwoju gospodarczego oraz tworzenia nowych, lepszych miejsc pracy.

Cele te będą zrealizowane poprzez :

· stworzenie instrumentu finansowego wspierającego rozwój spółek prawa handlowego (zwanych inwestobiorcami) powstających lub planujących rozpocząć działalność gospodarczą w oparciu o innowacyjne rozwiązania, nowe technologie;
· wspieranie przedsiębiorstw typu start-up – biznesów powstających na bazie komercjalizacji nowych rozwiązań technologicznych opracowywanych przez środowiska naukowo-badawcze poprzez wdrażanie wyników badań;

Partnerzy

Fundusz dla pozyskania wartościowych projektów inwestycyjnych podejmie pełną współpracę z liczną grupą partnerów regionalnych. Szczególne miejsce w tym partnerstwie zajmą: parki przemysłowe i technologiczne, inkubatory technologiczne, sektorowe sieci współpracy (klastry), których pilotażowe projekty za sprawą inicjatorów – założycieli funduszu zalążkowego, uruchomiono w latach 2005-2006. Szczególnie bliska współpraca dotyczyć będzie jednostek badawczo – rozwojowych, uczelni wyższych, Regionalnego Centrum Innowacji i Transferu Technologii, funduszy pożyczkowych i poręczeniowych. Znaczący obszar współpracy będzie przedmiotem projektu pilotażowego budującego Śląską Sieć Aniołów Biznesu, których celem jest weryfikacja i wybór najwartościowszych projektów inwestycyjnych, w tym biznesów zalążkowych do finansowania na całym obszarze Śląskiej przedsiębiorczości.

Fundusz zawarł także umowę współpracy z Wyższą Szkołą Mechatroniki w Katowicach, której celem jest tworzenie warunków rozwoju przedsiębiorczości wśród absolwentów i doktorantów tej uczelni oraz z Instytutem Chemicznej Przeróbki Węgla

w Zabrzu.
Kontakt

Fundusz Kapitału Zalążkowego Silesia Fund Sp. z o.o. S.K.A

ul. B. Krawczyka 2/9

43 – 423 Katowice

tel. (032) 350 61 84

e-mail: biuro@silesiafund.com.pl

POZOSTAŃMY nadal PRZY BŁĘKITNYM KOLORZE.
Teraz czas zejść z nieba na ziemię. A może raczej do poziomu morza. 
Czas na “strategię błękitnego oceanu”
Wydawałoby się, że mamy wypłynąć nad oceany, nic z tego, musimy sięgnąć w głębiny, czyli tam gdzie nie sięgnęła jeszcze niczyja ludzka stopa.

7.4.    Strategia "błękitnego oceanu"
Strategia "błękitnego oceanu" (ANG. Blue Ocean Strategy) – jedna ze strategii zajmowania rynków przez przedsiębiorstwa.

Autorami pojęcia są W. Chan Kim i Renée Mauborgne, związani z francuską wyższą szkołą biznesu INSEAD, a opisane ono zostało w wydanej w 2005 roku książce pt. Blue Ocean Strategy.

Koncepcja strategii "błękitnego oceanu" jest pewnego rodzaju przeciwwagą dla strategii "czerwonego oceanu" (czyli zajmowania tych rynków, które są już zagospodarowane).

Podstawą definicji "błękitnego oceanu" jest kreowanie przez przedsiębiorstwa wolnej i niezagospodarowanej jeszcze przestrzeni rynkowej.

Dzięki temu konkurencja przestaje być istotna oraz przedsiębiorstwa wykorzystują w pełni innowacyjność do kształtowania swojej pozycji.

Istotą tej strategii jest innowacja wartości, której celem jest koncentrowanie się na wytwarzaniu nowych wartości dla klientów i własnego przedsiębiorstwa.

Reasumując poniższe treści:

Znajdź swoją niszę, czyli unikalny pomysł lub miejsce, gdzie „nie stanęła jeszcze ludzka stopa”, czyli znajdź lukę w rynku, którą możesz zapełnić.
Sześć głównych zasad strategii "błękitnego oceanu"
  Rekonstrukcja, zmiana granic dotychczasowego rynku.

  Skoncentrowanie się na szerokiej i długofalowej wizji działania, a nie wyłącznie na wskaźnikach strategicznych i operacyjnych.

  Szukanie możliwości poza granicami istniejącego popytu rynkowego.

  Realizacja strategii według ustalonej kolejności.

  Poszukiwanie sposobów na pokonywanie przeszkód organizacyjnych, związanych z wdrażaniem strategii.

  Wbudowanie realizacji w całość strategii.

Autorami światowego bestsellera „Strategia błękitnego oceanu” są: W. Chan Kim, Renée Mauborgne.

Jak stworzyć wolną przestrzeń rynkową i sprawić, by konkurencja stała się nieistotna.
Myślenie o sukcesie firmy w warunkach silnej konkurencji sprowadza się zwykle do szukania innowacji, które pozwolą wyrwać przeciwnikowi jak największy kawałek, ale wciąż tego samego terytorium.

Autorzy dowodzą, że strategie rozwoju przedsiębiorstw tworzone w odniesieniu do zachowań konkurencji nigdy nie przynoszą sukcesu.

Twierdzą, że jedyną skuteczną metodą jest poszerzenie granic owego terytorium, tak by problem konkurencji stał się nieistotny.

W książce podważającej wszystko, o czym sądziliśmy, że jest naszą wiedzą na temat tego, co jest potrzebne do osiągnięcia strategicznego sukcesu.

Firmy od dawna angażują się w otwarte konkurowanie w pogoni za trwałym, zyskownym wzrostem. Walczą o przewagę nad konkurencją, toczą boje o udział w rynku i starają się różnicować ofertę.

Jednak w dzisiejszych, przepełnionych konkurentami branżach, wynikiem takiego konkurowania jest jedynie "czerwony ocean" rywali walczących o kurczącą się pulę zysków. W. Chan Kim i Renée Mauborgne twierdzą, że podczas, gdy większość firm konkuruje w takich czerwonych oceanach, strategia ta z niewielkim i coraz mniejszym prawdopodobieństwem może doprowadzić do zyskownego wzrostu w przyszłości.

Opierając się na badaniach 150 posunięć strategicznych obejmujących ponad stuletni okres i trzydzieści branż, Kim i Mauborgne twierdzą, że firmy, które osiągną wiodącą pozycję w przyszłości odniosą swój sukces nie dzięki zwycięstwu na konkurentami, lecz przez stworzenie "błękitnych oceanów" bezspornej przestrzeni rynkowej, będącej doskonałym środowiskiem dla wzrostu.

Takie posunięcia strategiczne, określane mianem "innowacji wartości" - prowadzą do wielkich skoków wartości zarówno dla firm, jak i ich klientów, pozostawiając rywali w tyle i uwalniając nowy popyt.

Więcej na: www.strategiablekitnegooceanu.pl
O autorach
W. Chan Kim jest profesorem Strategii i Zarządzania Międzynarodowego w The

Boston Consulting Group Bruce D. Henderson Chair w INSEAD.

Renée Mauborgne jest Członkiem Honorowym INSEAD oraz profesorem strategii i zarządzania.

Strategia błękitnego oceanu
W. Chan Kim i R. Mauborgne, twórcy strategii błękitnego oceanu, przeanalizowali

150 posunięć strategicznych w latach od 1880 do 2000, w ponad trzydziestu branżach. Okazało się, że kreowanie nowego popytu jest możliwe w każdej firmie. Istnieje 6 dróg pozwalających zrekonstruować rynek i uwolnić nowe szanse.

Tradycyjne podejście nakazuje definiować branżę podobnie jak konkurenci i starać się być za wszelką cenę najlepszym, grupować produkty/usługi według ogólnie przyjętych norm: (bilety klasy ekonomicznej, biznes, pierwszej klasy) i koncentrować się na znanej grupie interesu.

Im więcej firm tej samej branży postępuje według powyższych zaleceń, tym bardziej ich strategie stają się do siebie podobne.

Aby więc zrewolucjonizować działanie, należy przełamać bariery myślenia konwencjonalnego.

Warto wyjść poza własną branżę i podpatrzeć działania innych, np. producentów dóbr komplementarnych.

I przede wszystkim zapomnieć o konkurowaniu.
DROGA 1.       BRANŻE ALTERNATYWNE
Każda firma musi pamiętać, że działając w swojej branży, konkuruje również z branżami alternatywnymi. Nie chodzi tu tylko o substytuty.

Alternatywy to produkty lub usługi różniące się wyglądem, sposobem użycia, funkcjonalnością, ale służące zaspokojeniu tego samego celu. Dobrym przykładem jest pójście do kawiarni lub do kina. Niby zupełnie dwie różne sprawy, a jednak obie oznaczają spędzenie mile czasu wolnego – to nie substytuty, lecz alternatywy, pomiędzy którymi można wybierać.

Sprzedawcy obserwują firmy-rywali i zmieniają swoją ofertę. Chcą być unikatowe, ale względem oferty konkurencji. Tymczasem nie analizują branży alternatywnych, co oznacza, że nie zdają sobie sprawy, że jeśli oferta dóbr alternatywnych będzie atrakcyjniejsza, klient zdecyduje się na nią.

Spektakularny sukces odniosła japońska firma NTT DoCoMo. Obserwując rozmowy przez internet i komórki, postanowiła połączyć te dwie alternatywy, tworząc i-mode. Użytkownik ma dostęp do wcześniej wybranych stron internetowych, dzięki temu nie ma natłoku informacji, jak w przypadku typowego internetu.

Telefon jest droższy od standardowej komórki tylko o 25 proc., co oznacza, że jego cena jest zdecydowanie niższa niż komputera. Użytkownik otrzymuje proste rachunki billingowe, nie ma logowania i od momentu włączenia jest od razu online.

I-mode ma zupełnie inną krzywą wartości niż komputery i komórki.

NTT DoCoMo przełamało impas w walce z konkurencją; zlikwidowano to, co decydowało o przewadze jednego sprzętu nad drugim. Warto zaznaczyć, że do końca 2003 r. liczba abonentów i-mode osiągnęła ponad 40 milionów, a przychody firmy z 2,6 mln dolarów w roku 1999 wzrosły do 8 mld!

Ciekawostką jest, że podobny błękitny ocean chcieli utworzyć Europejczycy i Amerykanie, niestety z marnym skutkiem: skupili się na tworzeniu wyszukanej technologii WAP. To spowodowało utworzenie niezwykle skomplikowanej oferty, niedostosowanej do masowego odbiorcy.

DROGA 2.    GRUPY STRATEGICZNE W BRANŻY
Błękitne oceany można budować także przyglądając się grupom strategicznym. Najczęściej przedsiębiorstwa można podzielić według kluczowych czynników:

•  ceny

•  wyników

Każda różnica ceny powinna pociągać za sobą różnice w wynikach. To tak, jak firmy kosmetyczne Lancome, Dior, Estee Lauder itp. konkurują ze sobą w segmencie kosmetyków luksusowych, podczas gdy Maybelline, Astor czy Max Factor pozostają w segmencie kosmetyków tańszych, które koncentrują się na doskonaleniu jakości i zyskach w swojej grupie strategicznej. 

Kluczem do utworzenia błękitnego oceanu na tej podstawie jest wyjście poza własny obręb działania. Rynek klubów fitness jest nasycony. Celem tradycyjnych klubów jest nakłonienie klientów do spędzania tam długich godzin, relaksowania się, pogaduszek. Opłata za ten luksus to ok. 300 zł miesięcznie. 
Z drugiej strony mamy tanie programy ćwiczeń w domu, na nieskomplikowanych urządzeniach. Kobiety muszą dokonać wyboru.

Firma Curves połączyła tradycyjny klub z programem ćwiczeń domowych – eliminując bądź redukując wszystkie pozostałe czynniki, tj. imponujący wybór przyrządów do ćwiczeń, bary z sokami i suplementami, instruktorów z dyplomami, w pełni wyposażone szatnie z prysznicami, sauną itd. Zamiast tego klientki mają zarezerwowane urządzenia na konkretną godzinę. Wszystkie sprzęty ustawione są w okręgu, co umożliwia rozmowę. Nie ma luster i mężczyzn, jak w typowych klubach. Karnet kosztuje około 30 dolarów. Kluby Curves umiejscowione są w małych i dużych miastach. Nie stanowią konkurencji dla prestiżowych dużych klubów i statystycznie

co cztery godziny otwierany jest kolejny klub Curves na świecie.

DROGA 3.    ŁAŃCUCH NABYWCÓW
Każda firma bez problemu potrafi określić swoich nabywców.

Tymczasem istnieje cały łańcuch nabywców zaangażowanych mniej lub bardziej w decyzję o zakupie.

Klient nie zawsze równa się użytkownik. Klientem może być np. kierownik ds. zakupów, podczas gdy użytkownikiem będzie pracownik produkcyjny. Pierwszy będzie zainteresowany kosztami, drugi – łatwością użytkowania.

Tymczasem klient końcowy nie będzie zainteresowany żadną z tych spraw. Należy pamiętać też o grupach wpływów. Dla przemysłu farmaceutycznego taką grupą będą lekarze.

Dobrym przykładem jest duńska firma Novo Nordisk, która w latach 80-tych stworzyła błękitny ocean jako producent insuliny. Do tej pory diabetycy aplikowali sobie lek w formie zastrzyku. Było to niewygodne, bolesne i trudne w dawkowaniu. Firmy farmaceutyczne zaś kierowały swoje oferty do lekarzy, jako do tych, którzy mają największy wpływ na wybór insuliny przez pacjenta. I tak Novo Nordisk stworzył NovoPen – pojemnik z insuliną w kształcie długopisu, tak prosty, że używali go nawet niewidomi. Następnie powstał NovoLet (napełnione insuliną strzykawki) i Innovo z wbudowaną pamięcią i wyświetlaczem dawek. Firma myślała cały czas o użytkowniku, a nie grupie wpływu.

DROGA 4.    DOBÓR OFERTY I USŁUG KOMPLEMENTARNYCH
Jakie koszty ponosi matka małego dziecka, gdy chce iść do fryzjera?

Większość osób powie, tyle, ile wynosi koszt usługi. Niestety, kobieta musi zostawić

dziecko z opiekunką, zapłacić za parking, poświęcić czas na dojazd i powrót. Dla klienta wszystko to wpływa na wartość pójścia do salonu.

Czy właściciele salonów kosmetycznych, fryzjerskich itp. zdają sobie z tego sprawę?

Powinni, to wpływa na zainteresowanie ich usługami.
Sztuką jest więc znalezienie optymalnych kompleksowych rozwiązań, jakich poszukują nabywający produkt lub usługę. Najprostszym sposobem jest odgadnięcie, co dzieje się przed, w trakcie i po usłudze. Na lotnisku oprócz samego lotu mamy zagwarantowane wynajęcie samochodu, hotel, restauracje, transport z i na lotnisko, pokoje do zrelaksowania, pomieszczenia dla dzieci, łazienki z prysznicami, z przebieralnią dla dzieci itp.

DROGA 5.    CZYNNIKI EMOCJONALNE I FUNKCJONALNE NABYWCÓW
Cena i odwoływanie się do uczuć stanowią najczęstsze czynniki konkurowania. W rzeczywistości jest jednak tak, że sposób oddziaływania na klientów wynika z tego, w jaki sposób przedsiębiorcy nauczyli klientów postrzegać produkty i czego wymagać. Branże z produktami funkcjonalnymi starają się tworzyć produkty coraz bardziej funkcjonalne, a te, które odwołują się do uczuć, starają się kłaść coraz większy

nacisk na uczucia.

Na tym polu błękitny ocean stworzył Swatch, przekształcając się z segmentu niedrogich, funkcjonalnych zegarków w segment emocjonalny i bardzo modny oraz The Body Shop – sieć sklepów kosmetycznych, oddziałującą na emocje w bezpretensjonalny i funkcjonalny sposób.

DROGA 6.    PERSPEKTYWA CZASOWA
Patrzenie z odpowiedniej perspektywy czasowej może okazać się trudniejsze niż omawiane wcześniej sposoby. Każda branża podlega pewnym trendom – internet, telefonia komórkowa, spa, agroturystyka itp. Do utworzenia błękitnych oceanów w tej materii konieczne jest spełnienie trzech zasad: trendy muszą mieć decydujący wpływ na firmę, muszą być nieodwracalne i mieć wyraźną ścieżkę rozwoju.

Na początku lat 90. pojawiła się moda na kopiowanie plików muzycznych z internetu za pomocą programów, Kazaa, eMule, DC++. Badania pokazały, że w 2003 r. miesięcznie kopiowano ponad miliard plików muzycznych.

I tak firma Apple stworzyła iPoda. W porozumieniu z BMG, EMI Group, Universal Music i Warner Brothers, sklepy internetowe iTunes oferowały ściągnięcie jednego utworu za 99 centów lub całej płyty za niecałe 10 dolarów (płyta CD przeciętnie

kosztuje ok. 20 dolarów). Wyjątkowe było to, że można było kupić sobie pojedyncze piosenki, zamiast całego albumu, w bardzo dobrej jakości. W pierwszym roku iTunes sprzedał ponad 70 mln utworów. Wybór drogi nie jest łatwy.

Niektórzy decydują się tylko na jedną, inni działają w obrębie kilku z nich naraz.

•
Każda z przedstawionych strategii przed wprowadzeniem musi być dokładnie przemyślana
•  Każda niesie ryzyko
Źródła: http://www.strategiablekitnegooceanu.pl , http://www.egospodarka.pl/16297,Strategia-blekitnego-oceanu,3,20,2.html Uwaga !

„Przed użyciem przeczytaj załączony opis lub zapytaj farmaceutę w najbliższej aptece”.

To żart.

Patrząc jednak na firmy, które z tej strategii skorzystały i odniosły sukces, warto spróbować.

Przełóżmy teraz to, o czym dowiedzieliśmy się, na praktykę i przyjrzyjmy się wszelkim możliwym opcjom wykorzystania tej strategii. Każda z podpowiedzi kryje w sobie szansę wykorzystania poznanej strategii.

Wykorzystaj więc STRATEGIĘ BŁĘKITNEGO OCEANU,
czyli: wykorzystaj nowe możliwości:
znajdź niszę, nowy produkt, odnajdź zapomnianych specjalistów i produkty, stwórz im nowe życie.
• Odkryj, nieuświadomione jeszcze, potrzeby klientów, tzw. niszę popytową

• Wymyśl nowy produkt lub usługę

• Zaprojektuj nowe cechy funkcjonalne „starego” produktu

• Wykreuj popyt na wymyślony lub podpatrzony produkt lub usługę

• Wykorzystaj pojawiającą się okazję rynkową oraz nowe preferencje konsumentów

• Znajdź potrzeby nietypowych segmentów rynku i odpowiedz na nie

• Wykorzystaj tendencje rynkowe i przyspieszony rozwój określonych branż

• Wykorzystaj pojawiającą się modę na produkty lub usługi

• Skopiuj produkty o rosnącym zainteresowaniu rynku, znajdź ich substytuty i dobra komplementarne

• Znajdź segment rynku, w którym popyt przewyższa podaż, czyż jest lepsza informacja do „zrobienia biznesu” ?

• Wyszukaj produkt, który nie cieszy się popularnością, pomimo swoich atutów. Być może jest to wynik niewłaściwej strategii marketingowej ?

• Odnajdź ludzi o niewykorzystanych talentach, wiedzy i umiejętnościach, zaproponuj im współpracę

• Zmień przeznaczenie produktu, znajdź mu inny segment rynku.

Wykorzystaj możliwości produkcyjne, serwisowe lub sprzedażowe unikalnych produktów.
Bądź wnikliwym obserwatorem produktów i usług. Obserwuj, analizuj, bądź kreatywny.
• Wymyśl innowacyjny produkt

• A może unowocześnij już istniejący produkt, zaproponuj nową użyteczność produktów

• Zmień opakowanie, sposób wytwarzania i formę promocji istniejącego produktu,

• Zaproponuj nowy, znacznie atrakcyjniejszy materiał do wykonania popularnego produktu

• Wykup patent lub licencję ( jeżeli masz na to środki), powiel nowy pomysł bez licencji i pomyśl o prawach autorskich do produktu

• Zajmij się montażem poszukiwanych produktów lub renowacją zapomnianych hitów

• Rozpocznij produkcję towarów, które dotychczas pochodziły z importu, opatentuj swój pomysł

• Zajmij się nową funkcjonalnością zapomnianego produktu lub odśwież zapomniany segmentu rynku

• Wyszukaj nowe segmenty na popularnym rynku dóbr lub usług

9.  ZAŁĄCZNIKI: SZABLONY do wyliczeń biznesplanowych

Ta część poradnika to zestaw tabel potrzebnych do sporządzenia „przepisowego” biznesplanu do realizacji zamierzonego przedsięwzięcia czyli:

1. Wydatki na realizację przedsięwzięcia.

2. Planowane przepływy środków pieniężnych w okresie pierwszych 12 miesięcy.

3. Planowane przepływy środków pieniężnych w okresie 2-3 lat.

4. Planowane przepływy środków pieniężnych w okresie 4-go i 5-go roku.
5. Zestawienie przepływów środków pieniężnych w okresie 3 lat ( i, ii, iii ).

6. Rachunek zysków i strat.

7. Bilans 

Tabele do szablonu BIZNESPLANU

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.1-19)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	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. 1-6)
	
	
	
	
	
	
	
	

	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. 1-6)
	
	
	
	
	
	
	
	

	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. 1-6)
	
	
	
	
	
	

	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 (warunkowo)
	
	
	
	
	

	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 (bierne)
	
	
	
	
	

	PASYWA RAZEM  ( 1+2+3)
	
	
	
	
	


--------------------------------------------------------------------------------------------------------
                                                                 ***
Od autora (1) :

Drogi Czytelniku, przebrnęliśmy razem przez meandry drogi prowadzącej do napisania własnego biznesplanu.
Pisząc biznes plan po raz pierwszy, musiałem pokonać wszelkie bariery i zdobyć wiedzę, którą masz tu podaną „ jak na dłoni”.

Mam nadzieję, że moja praca przybliży Ci arkana pisania BIZNESPLANU i od dziś to będzie to dla Ciebie: proste, łatwe i bezproblemowe. 
Życzę sukcesów w biznesie oraz łatwego pozyskiwania funduszy na realizację własnych pomysłów.

Marek Piórek

Od autora (2) :

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.

Przy opracowywaniu niniejszego poradnika autor wykorzystał pomysły oraz części biznesplanów ( opisy i wyliczenia) kolegów oraz koleżanek z „ławy szkolnej”. 
Dziękuję serdecznie za pomoc i zgodę na wykorzystanie tych materiałów.

W związku z tym szczególne podziękowania składam pomysłodawcom 3 biznesplanów umieszczonych w ostatnim rozdziale poradnika, czyli Mateuszowi, Krzyśkowi oraz Sebastianowi.

W rozdziałach poświęconych Aniołom Biznesu, spółdzielniom, fundacjom, stowarzyszeniom, forfaitingowi i faktoringowi, franczyzie, autor skorzystał z praw przedruku (art.25) oraz prawa cytatu (art.29) zgodnie z Ustawą z dnia 4 lutego 1994 r „o prawie autorskim i prawach pokrewnych, Dz. Ustaw z 2006 r, nr 90 poz.631. oraz Dz. U. z 2010 r. Nr 152, poz. 1016. Źródła z których korzystał autor, a które nie zostały umieszczone w poniższym zestawieniu, są podane bezpośrednio pod umieszczonymi artykułami.
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Notatka dla Redakcji Złote Myśli:

Bardzo proszę o umieszczenie na końcu niniejszego poradnika miniaturki oraz opisu mojego poprzedniego poradnika, wydanego w Złotych Myślach- „33 pomysły na biznes i 4 kroki do sukcesu” Marek Piórek

Kontakt: mpiorek@poczta.onet.pl
tel.793-62-09-08

Dzień Dobry,

dokonałem poprawki "Adama i Ewy 1-szy Biznes". Wyciąłem z tej poprzedniej wersji wszystkie szablony i gotowe wzory biznesplanów oraz biznesplany z gotowymi, przykładowymi wyliczeniami.

Powstała wersja ma 211 stron i można ją poddać analizie.

Pozostała część (wycięta) były to gotowe, przykładowe wyliczenia do biznesplanu.

Są to również gotowe szablony biznesplanów do Urzędu Pracy, Funduszy Unijnych oraz dla Aniołów biznesu, wraz ze wskazówkami i podpowiedziami. 

Są to również gotowe biznesplany dla: firmy produkcyjnej, dla firmy usługowej, dla motelu, dla:"Projektowanie, krojenie, szycie odzieży", dla:"Usługi mechaniczne", dla:"usługi ślusarsko-spawalnicze", dla: "klubu rekreacyjnego", dla: "Przedsiębiorstwa malarsko-konserwacyjnego", dla" Klubu sportowo-rekreacyjnego".

Sądzę,że można wykorzystać wszystkie materiały i stworzyć poradnik o biznesplanie, w którym przedstawiona byłaby cała analiza związana z napisaniem biznesplanu, wraz ze wskazówkami, szablonami, wzorami i gotowymi, przykładowymi biznesplanami.

Taka kompleksowa wiedza na temat biznesplanu pod tytułem np: "Biznesplan od A do Z. Wzory, szablony, analiza, wyliczenia i

i przykłady".

Co Pani o tym sądzi?

Pozdrawiam

Marek Piórek
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