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WPROWADZENIE

Na dobry początek

Celem naszego szkolenia jest zapoznanie młodzieży z podstawowymi zagadnieniami związanymi z prowadzeniem własnej działalności gospodarczej. Zanim jednak przystąpimy do zdobywania wiedzy z zakresu przedsiębiorczości poznajmy samych siebie oraz naszych kolegów w grupie. 

Życzymy miłej zabawy z wiedzą(
Prowadzenie działalności gospodarczej na własny rachunek i własne ryzyko łączy się zawsze z możliwością przegranej, utratą zainwestowanego kapitału czy dokuczliwymi skutkami utraty płynności w prowadzonym przedsięwzięciu. To głównie z tego powodu przykładamy tak dużą uwagę na właściwe planowanie, analizy i przygotowanie do założenia własnej firmy. To, naszym zdaniem, podstawowy powód sukcesu lub porażki. Gorąco Was namawiamy do samodzielnego kształtowania swoich relacji z rynkiem, ale jednocześnie pokazujemy pułapki i zagrożenia. Kolejnym ważnym czynnikiem powodzenia jest sztuka sprzedaży i umiejętność liczenia kosztów. Te dwie umiejętności są kluczowe dla zapewnienia powodzenia w działania i sukcesu w życiu. Generowanie przychodu jest możliwe tylko wtedy, gdy coś uda się sprzedać z zyskiem. 
I to jest właśnie celem nadrzędnym prowadzenia własnej firmy (bez względu na jej formę). 
Zanim zrobimy pierwszy krok…
Motywem podejmowania samodzielnej działalności gospodarczej jest najczęściej „branie spraw we własne ręce”. Dramatyczna wręcz sytuacja młodych ludzi poszukujących od miesięcy jakiejkolwiek pracy popycha ich często do „ostatniej deski ratunku” – rejestrowania własnego podmiotu gospodarczego. Nie zniechęcając się przykładami innych rówieśników są często gotowi do poświęceń i gotowi przyjąć ryzyko niepowodzenia. Dla części uczestników własna działalność gospodarcza jest etapem na drodze nabywania kwalifikacji do kierowania większymi strukturami w przyszłości, dla nielicznych jest potrzebą samorealizacji, pasją, celem samym w sobie. Bez względu jednak na motywy warto poświęcić czas na zdobywanie umiejętności działania.

Przedsiębiorczością można wykazywać się w różnych sytuacjach, pracując w rozmaitych instytucjach. Nawet rodzina działa jak małe przedsiębiorstwo i też pozwala wykazać się przedsiębiorczością. Przedsiębiorczością można też wykazywać się pracując w jednostce budżetowej, urzędzie, firmie, która jest własnością innej osoby lub grupy osób. Jednak dla większości ludzi przedsiębiorczość wiąże się nieodłącznie z prowadzeniem własnej firmy. Wiele osób nie wyobraża sobie pracy „u kogoś”, ale też trzeba zastrzec, że nie wszyscy mają predyspozycje do tego, by stać się przedsiębiorcami.

Henry Ford – legenda amerykańskiej przedsiębiorczości, majstrując 
w przydomowym garażu zamienił bezkonny pojazd traktowany jako zabawkę 
w legendarny samochód, a potem sprawił, że stał się on kultowym przedmiotem współczesnej cywilizacji. Marzenie o własnej firmie było częścią „snu o Ameryce”. W ustroju kapitalistycznym nie rząd, ale jednostki – indywidualnie lub grupowo gromadzą oszczędności i inwestują je w środki produkcji.

A co w Polsce?

Postać biznesmena, który stworzył własną firmę od podstaw i teraz utrzymuje z niej całą rodzinę, to podstawowy wzorzec kariery dla młodych ludzi. W Polsce bez względu na sytuację, w jakiej się znajdują, taki obraz odpowiada 40 proc. bezrobotnym młodym mężczyznom i kobietom i 45 procentom pracujących i nieuczących się. W porównaniu z innymi krajami, gdzie te proporcje sięgają ok. 80-90 proc., to nie jest dużo, ale więcej niż praca w innym charakterze. Młodym ludziom brakuje pomysłów, na czym miałaby polegać ich własna działalność. Założenie własnej firmy traktują raczej jako mglisty cel, a nie realne rozwiązanie. Ewentualne działania w tym kierunku odkładają na bliżej niesprecyzowaną przyszłość. Młodzi nie tylko nie mają pomysłu na własną firmę, ale boją się też ryzyka i odpowiedzialności. Wskazują na skomplikowane formalności w rozliczeniach i powołują się na brak pieniędzy. Ogółem 32 proc (mężczyzn i kobiet) chciałoby pracować na swoim - tak przynajmniej wykazały badania SMG/KRC ogłoszone w raporcie „Młodzi i praca” w 2001 roku.

Ćwiczenie 1 Czy własna firma to coś dla mnie?

Wypełnij ankietę i sprawdź, na jakim jesteś poziomie aktywności.

	LP
	Umiejętność
	Skala

	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	1
	Mam zawsze dużo interesujących pomysłów
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2
	Potrafię wprowadzać pomysły w życie
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3
	Potrafię pracować bez pewności ile i kiedy na tym zarobię
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	4
	Znam się na dziedzinie, w której chcę działać
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	5
	Sprawdziłem się w kierowaniu innymi (np. w szkolnym samorządzie)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	6
	Problemy i trudności mnie mobilizują
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	7
	Umiem planować swoje działania
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	8
	Dobrze komunikuję się z innymi
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	9
	Potrafię pracować zespołowo
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	10
	Jestem zdyscyplinowany
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Razem
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Podsumuj wyniki tabeli.

Wynik 75 –100 punktów może świadczyć o tym, że znakomicie nadajesz się do samodzielnej pracy na własny rachunek

Wynik 50 – 74 punkty świadczy, że musisz nad sobą trochę popracować, zanim zdecydujesz się pracować na własny rachunek

Wynik 25 – 49 punktów – musisz sporo popracować nad sobą, by się usamodzielnić

Wynik 0 – 24 punkty – oj, ciężko ci będzie w życiu, jeśli natychmiast nie zaczniesz pracować nad sobą.

Ankieta – jedna z wielu zamieszczanych w prasie i portalach internetowych pokazuje jednocześnie, jakie cechy charakteru powinna posiadać osoba zamierzająca sama, coś dla siebie i rodziny zrobić w biznesie. 

Ćwiczenie 2 Definiowanie celów

Ćwiczenie 3 Karta talentów

Ćwiczenie 4 Wybieramy Prezesa

1. CO TO JEST RYNEK?

W jaki sposób tworzymy platformę rynkową??
[image: image4.wmf]
[image: image5.wmf][image: image6.wmf]
2. EKONOMIKA DZIAŁALNOŚCI GOSPODARCZEJ
2.1. Konkurencja
Co by było, gdyby wszyscy, a przynajmniej większość ludzi, zapragnęła prowadzić własne firmy? Nic by nie było. Wcale nie nastąpiłaby destrukcja rynku. Każdy ma te same potrzeby podstawowe i najróżniejsze pozostałe. Nawet, jeśli na jednej ulicy będzie dziesięć sklepów sprzedających pieczywo, to wszystkie one będę miały klientów, bo inni przedsiębiorcy muszą się przecież zaopatrywać w pieczywo. Niektórym klientom jest to obojętne, w której piekarni dokonają zakupu. Inni natomiast przyzwyczajają się do miejsca i nawet z drugiego końca miasta przyjadą właśnie do tego sklepu. Ale biada tej piekarni, która by naruszyła jakieś podstawowe normy, na przykład higieny sprzedaży (robactwo na półkach z pieczywem) czy też obsługi klienta ("Gdzie z tymi łapami po pieczywie! Nie podoba się?! To wynocha ze sklepu!") Bądź pewny, że taki sklep będą omijać nie tylko ci klienci, którzy doznali krzywdy, ale także ostrzeżeni ich krewni i znajomi. Dobrze, że jest jeszcze pozostałe dziewięć sklepów na tej ulicy. Aż strach pomyśleć, co by to było, gdyby istniała tylko ta jedna piekarnia. Konkurencja, patrząc oczami klienta, nie jest taka zła. A jak to wygląda od twojej strony? Nie mówmy o przestrzeganiu higieny sprzedaży czy też o grzecznym obsługiwaniu klientów. Są to cechy, które muszą być wyuczone i głęboko zakorzenione. Powinny być stosowane bez względu na miejsce wykonywanej pracy. Ale zastanów się, czy konkurencja nie zmusza nas do myślenia o potencjalnym kliencie? Dużo prawdy tkwi w stwierdzeniu, że to jest nasz prawdziwy szef. To on przecież dostarcza nam pieniądze, umożliwia mniejsze lub większe inwestycje, to on także finansuje nasz urlop. A gdzie dokona zakupów nasz szef, gdy wszystkie dziesięć sklepów będzie wzorcowo schludnych, a personel nie będzie na niego krzyczał? Idę o zakład, że pójdzie tam, gdzie towar jest lepiej wyeksponowany, a personel zawsze ma dla niego miłe słowo i uśmiech. I nie cena będzie tu decydującym czynnikiem. Istnienie w dużym zagęszczeniu punktów handlowych o podobnym profilu działania spotkać można niemal na każdym kroku. Na przykład na targowisku miejskim, w miejscowościach atrakcyjnych pod względem turystycznym, w małych miasteczkach rzucająca się w oczy spora ilość sklepów spożywczych czy też ogródki piwne itp. na starówkach wielu miast polskich. 

Co powoduje powstawanie tych firm? Najczęściej bywa tak, że ich właściciele lubią to, co robią, są wyuczeni w swoim zawodzie, a dzięki wieloletniemu doświadczeniu znają się na tym, co robią. Jednak równowaga jakiejś branży w lokalnym środowisku może być niekiedy zachwiana przez napływ znacznej ilości nowych przedsiębiorców. Często są to osoby przypadkowe, ale nie zawsze. Najczęściej dzieje się tak, jeśli jakaś branża jest atrakcyjna dzięki niskim nakładom, jakie trzeba ponieść i nienajgorszemu zyskowi. Czasem powoduje to obronę dotychczasowych ludzi z branży, która może przybrać nawet formę protestu. Na przykład, co jakiś czas burzą się kierowcy taksówek osobowych, że władze miejskie rejestrują zbyt dużą ilość nowych firm przewozowych, co obniża znacznie dotychczasowy zysk. Albo właściciele niewielkich firm handlowych protestują przeciwko wydawaniu zgody na budowę dużych supermarketów. Czasem logiczne wywody przedstawione władzom miejskim na piśmie powodują poprawę sytuacji, jednak dobrze jest wykorzystać sposób myślenia Michała Drzymały, którego wóz cyrkowy zamieniony na dom mieszkalny stał się symbolem konstruktywnej walki z przepisami, biurokrację 
i wszelkimi przeszkodami. 

Ta sytuacja pokazuje, że warunki gospodarcze ulegają przeobrażeniom. Jeżeli twoje przyzwyczajenia wezmą górę i nie zmienisz swojego myślenia gospodarczego, to może się okazać, że oto pewnego dnia znajdziesz się w trochę innym świecie i, co gorsza, nawet tego nie zauważysz. Zamiast oburzenia, protestów, żądania powrotu do poprzedniej sytuacji, obroną może się okazać zupełnie coś innego. To właśnie twój szef, czyli klient, decyduje o kształcie i formie handlu i usług. Należy więc pilnie śledzić jego przyzwyczajenia i oczekiwania. Na nic się zda walka z supermarketami, skoro klienci wolą tam właśnie dokonywać zakupów. Twoja inwencja powinna być skierowana na takie działania, które spowodują, że klienci przyjdą właśnie do ciebie. Na przykład wyobraźmy sobie lokal handlowy lub gastronomiczny w miejscowości, która nosi miano polskiej stolicy żeglarstwa śródlądowego. Jesteś właścicielem takiego lokalu. Przypływają żeglarze. Przez cały dzień przypływają, ale najwięcej przypływa ich po zachodzie słońca. Jest to logiczne -nie po to płacą, nieraz niemałe pieniądze, za jachty, żeby stać 
w portach. Jednak przed zmrokiem dopływają wszędzie, gdzie można się zabawić -jedni do brzegu "na dziko", bo chcą zrobić ognisko, inni zaś do portów, w których są tawerny z piwem i muzyką. jako właściciel takiej tawerny nie zdajesz sobie sprawy z oczekiwań twoich potencjalnych klientów. Ty masz stare przyzwyczajenia -sklep był zawsze otwarty od godziny dziesiątej do osiemnastej, a bar piwny od godziny dwunastej do dwudziestej drugiej i tak pozostanie. No więc zamykasz interes właśnie wtedy, kiedy żeglarze wychodzą ze swoich łódek i szukają, gdzie by się tu zabawić. Od lat sytuacja w tym mieście się nie zmienia i tylko przez szacunek dla jego uroku nie wymienię go z nazwy. Na szczęście w tym samym regionie kraju spotyka się i takie miejsca, gdzie klient naprawdę czuje się szefem, i nie chodzi tu o to, że płaci, więc wymaga. Nieraz wcale dużo nie zostawia w kasie, ale myślący przedsiębiorca wie, że ten klient może tu wrócić oraz że może zachęcić innych do przyjścia. Kwestia konkurencyjności robi więcej dobrego niż złego. Działa ożywczo na rynek i eliminuje złe przyzwyczajenia. Na jedne branże konkurencja działa stymulująco, na inne nie ma bezpośredniego wpływu. Generalnie jednak pozwala na przeobrażenia rynku, dążąc do doskonałości. Skoro z konkurencją -jako zagadnieniem -nie można walczyć, to należy ją polubić. Ale jak konkurować może nowo powstała firma, na przykład z uznanym już na rynku producentem pasty do zębów. Żeby nie była to walka z wiatrakami, należy dobrze wybrać miejsce na rynku i tu ugruntować swoją pozycję.

Model konkurencji M.E. Portera

[image: image7.wmf]Podstawą analizy otoczenia konkurencyjnego jest model 5 sił napędowych konkurencji wewnątrz sektora M.E. Portera. Jej autorzy twierdzą, że w konkurencyjnej gospodarce rynkowej, to warunki konkurencji najsilniej determinują szanse rozwojowe przedsiębiorstw. Porter wymienia pięć standardowych podmiotów i związane z nimi siły konkurencji:

1. Siła oddziaływania dostawców i możliwości wywierania przez nich presji na przedsiębiorstwa sektora.

2. Siła oddziaływania nabywców i możliwości wywierania przez nich presji na przedsiębiorstwa sektora.

3. Natężenie walki konkurencyjnej wewnątrz sektora.

4. Groźba pojawienia się nowych produktów.

5. Groźba pojawienia się substytutów.
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2.2. Jak wybrać branżę? 

Cztery główne sektory działalności firm:

DETALICZNY: Detal jest sektorem, z którym mamy zwykle najwięcej do czynienia. Każdy z nas codziennie, przynajmniej raz, styka się ze sprzedażą detaliczną. Zapoznanie się z mechanizmami ich działania jest stosunkowo proste. Większość transakcji detalicznych zawieranych jest z użyciem gotówki lub karty kredytowej. Wymagania związane z zabezpieczeniem niespłaconych należności nie są wielkie, co oznacza, że również kapitał potrzebny do założenia takiej firmy jest niewielki.

USŁUGOWY: Usługi są najszybciej rozwijającym się sektorem każdej gospodarki. Jedną z podstawowych przyczyn takiego stanu rzeczy jest niski koszt rozpoczęcia działalności ( nie są potrzebne nakłady na magazynowanie, a koszt wyposażenia stosunkowo niewielki). Dodatkowo, jeżeli zdecydujesz się powiększyć grono drobnych przedsiębiorców świadczących usługi w domu, odpadną Ci wysokie koszty lokalowe.

PRODUKCYJNY: Jeżeli myślisz o założeniu przedsiębiorstwa produkcyjnego, będziesz potrzebował większego kapitału, aby rozpocząć działalność; firmy tego sektora wprost pożerają pieniądze. Gospodarka magazynowa, efektywne zarządzanie należnościami, kosztowne wyposażenie, fabryczka, pracownicy – to tylko część z elementów, z którymi musi się liczyć przyszły przedsiębiorca sektora produkcyjnego. Mimo bardzo dużych kosztów, to właśnie produkcja ma największy potencjał rozwoju. Jeśli wszystko zostało dobrze przemyślane, zrealizowane dość szybko i udało się nie popaść w kontakty z nieuczciwymi kontrahentami, to wzrost bogactwa właściciela jest widoczny.

HURTOWY: Hurtownie pełnią rolę pośrednika między producentami a detalistami lub bezpośrednio klientami. Działalność hurtownika polega na kupowaniu dużych ilości produktów od producentów po niższych cenach, rozdzielaniu ich na mniejsze partie, a następnie odsprzedawanie po cenach powiększonych o marżę detalistom lub klientom. Podobnie jak w przypadku firm produkcyjnych, założenie hurtowni wymaga znacznych nakładów finansowych na magazyn, zabezpieczenie niespłaconych należności, zatrudnienie pracowników.

2.3. Marketing w usługach
DEFINICJA


"(...) podstawowym zadaniem działania funkcji marketingowej nie jest bycie tak bardzo dobrym we wpływaniu na klienta aby robił to co odpowiada interesom firmy lecz posiadanie umiejętności zrozumienia a następnie wpływania na firmę aby robiła to co odpowiada interesom klienta"

John B. McKitterick


" (...) marketing jest tak podstawowy (w działaniu firmy - przyp. autora), że nie wystarczy mieć sprawnie działającą i dobrze zorganizowaną sprzedaż i ją powierzyć marketingowi. Marketing nie tylko jest znacznie szerszy niż sprzedawanie, on nie jest wcale wyspecjalizowanym działaniem. On jest całą firmą postrzeganą z punktu widzenia jej końcowych wyników - to znaczy z punktu widzenia klienta.".

Peter Drucker
Marketing jest dla wszystkich: dla małych, średnich i dużych firm/instytucji/spółdzielni
Typowe bariery wejścia na rynek:

1) Ekonomie skali

2) Wysokie początkowe nakłady inwestycyjne

3) Brak dostępu do zasobów

4) Ograniczony dostęp do kanałów dystrybucji

5) Regulacje prawne

6) Lojalność do konkurencyjnych produktów
Analiza SWOT w ujęciu marketingowym
Analiza firmy w ujęciu marketingowym w dużej mierze określana jest tzw. analizą SWOT. Co to takiego?


Analiza SWOT jest podstawowym narzędziem zarządzania strategicznego. Znajduje zastosowanie zarówno na poziomie zarządzania całym przedsiębiorstwem, jak i poszczególnymi obszarami funkcjonalnymi (marketing, produkcja, zaopatrzenie, finanse, zatrudnienie itd. W przedsiębiorstwach zorientowanych na rynek szczególne znaczenie zajmuje analiza SWOT dokonywana pod kątem zarządzania marketingiem. Służy bowiem wypracowaniu ogólnej strategii przedsiębiorstwa,  a także strategii dotyczących poszczególnych strategicznych jednostek biznesu.


Ogólnie rzecz biorąc analiza SWOT składa się z trzech części:

- analizy szans i zagrożeń,

- analizy słabych i mocnych stron przedsiębiorstwa,

- formułowania wniosków strategicznych.

Celem analizy jest:

· wskazanie tych elementów zasobów, które mogą być traktowane jako niewątpliwe atuty w starciu rynkowym z potencjalnymi konkurentami,

· ujawnienie ewentualnie słabych elementów, zmniejszających siłę własnego oddziaływania konkurencyjnego, a zarazem skutecznego ataku ze strony konkurencji;

· określenie szczególnych predyspozycji przedsiębiorstwa dla realizacji zadań w założonym obszarze rynku, przy uwzględnieniu współzależności poszczególnych elementów w tworzeniu kompozycji instrumentów oddziaływania na rynek.

Uwieńczeniem całej analizy sytuacji jest identyfikacja kierunków dalszego działania strategicznego.

Podstawowe kategorie źródeł informacji o konkurentach:

A) Publikowane materiały i dokumenty (np. roczne raporty spółek).

B) Pracownicy, dostawcy lub klienci konkurentów (monitoring sieci sprzedaży, kontakty z hurtownikiem, obecność produktów konkurencyjnych na półkach w sklepie).

C) Bezpośrednia obserwacja (badania marketingowe na klientach).

Badając konkurencję możemy wykorzystać następujące metody:

1. Wywiad

2. Badania ankietowe / kwestionariuszowe:

Koncepcja zarządzania firmą powinna uwzględniać koncepcję zarządzania marketingowego. 

Elementy koncepcji zarządzania marketingowego:

	Oferta rynkowa
	Działanie
	Cel główny

	Jakie produkty oferuje rynek i po jakich cenach?

Jaka jest promocja i dystrybucja tych produktów?
	Analiza rynków produktów / Rozpoznanie rynku (np. wywiad u konkurencji)
	Identyfikacja i zrozumienie potrzeb potencjalnych klientów firmy.

	Jaki produkt firma ma zaoferować i po jakiej cenie?

Jaka ma być promocja i dystrybucja produktu?
	Wybór rynków docelowych (przyciąganie klientów)
	Optymalne ukierunkowane działań firmy z uwzględnieniem jej możliwości ofertowych i ograniczoności zasobów.

	Dostosowywanie produktu, ceny, promocji i dystrybucji do potrzeb klientów
	Dostosowanie oferty produktowej do potrzeb klientów (kształtowanie oferty, dostarczenie produktu)
	Satysfakcja i lojalność klientów.


2.3.1. Marketing MIX

Na mix marketingowy składa się: 

· produkt, 

· cena, 

· promocja (promotion mix: reklama, promocja sprzedaży, sprzedaż osobista, public relation), 

· dystrybucja. 

Wszystkie czynniki określające elementy marketing mix-u powinny być dopasowane do specyfiki działalności firmy i - co z tego wynika - ogólnej koncepcji zarządzania.

PRODUKT – wszystko, za co klient skłonny jest zapłacić.
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 „Produkt dla każdego jest produktem dla nikogo”
- należy dokonać segmentacji rynku.

Segmentacji tej dokonuje się w oparciu o kryteria odnoszące się:

A) do konsumentów:

· kryteria demograficzne [wiek, płeć, narodowość, wielkość rodziny itp.], 

· kryteria geograficzne, 
· kryteria psychologiczne [styl życia, aktywność, zainteresowania, opinie, postawy wobec produktów i marek itp.]

B) do produktów lub sytuacji zakupu 

· wzorce konsumpcji [częstotliwość użycia produktu, posiadanie innych produktów {nie kupi anteny satelitarnej kto nie ma TV}, lojalność wobec marki produktu], 

· warunki zakupu [rodzaj sklepu, czas zakupu {np. w święta - rośnie sprzedaż dóbr trwałego użytku}, okazje, wielkość jednorazowego zakupu {opakowanie małe, duże}, częstotliwość zakupu], 

· oferowanie korzyści [wiedza konsumenta o produkcie {znajomość marki i funkcji produktu}, dostrzegane przez klienta korzyści]

CENA - wartość produktu wyrażona w pieniądz.

Firma ustalając cenę powinno wziąć pod uwagę 3 czynniki:

· koszty: cena powinna przewyższać koszty; wyjątki - dumping (cel: pokonanie konkurencji, zdobycie rynku) oraz sprzedawanie produktów komplementarnych (maszynka do golenia [cena poniżej kosztów] i nożyki [bardzo drogie]);

· wartość użytkowa - psychologicznie akceptowalna górna granica ceny (powyżej nie jesteśmy w stanie sprzedać produktu),

· ceny konkurentów - określają ostatecznie możliwości cenowe naszych produktów

3 poziomy strategii cenowej: 

· strategia ceny maksymalnej (skimming - np. nowość w skali globalnej), 

· strategia ceny penetracyjnej (produkty praco- i materiałochłonne, o wysokim progu wejścia na rynek; trzeba przekonać konkurentów, wejście na rynek jest bardzo trudne [np. wiąże się z dużymi kosztami]),

· strategia ceny wprowadzającej (wchodzimy na rynek z niską ceną, potem ją podnosimy uzasadniając to klientom).

PROMOCJA, czyli tzw. promotion mix, na który składa się: 

· reklama - płatna forma nieosobistej prezentacji, promocji pomysłów, dóbr i usług przez określonego sponsora (tym sponsorem będą oczywiście utworzone przez Was firmy().

· promocja sprzedaży - wykorzystywanie różnych środków (np. degustacja, gadżety reklamowe) w celu zachęty do zakupu.

· sprzedaż osobista - bezpośrednie oddziaływanie sprzedawcy na klienta.

· public relation - budowa wizerunku firmy (w oparciu o współpracę z mediami).

DYSTRYBUCJA, czyli, w uproszczeniu, sposób rozprowadzania towarów różnymi kanałami dystrybucji np.:

· producent - klient, 

· producent - detal - klient, 

· producent - hurt - detal - klient, 

· producent - dystrybutor - hurt - detal - klient, 

· oraz inne sposoby (np. sieć “Amway)

Na folie

Możliwe są różne systemy dystrybucji różniące się stopniem integracji działań ich uczestników. Należą do nich między innymi:

· konwencjonalne systemy dystrybucji - składają się z niezależnych firm zawierających między sobą transakcje wolnorynkowe, negocjujących każdorazowo wszystkie ich warunki. W takich systemach uczestnicy kanału dystrybucji koncentrują się na korzyściach z pojedynczych transakcji.
· korporacyjne systemy dystrybucji - są systemami o największych możliwościach integracji działań. W systemach tych wszystkie ogniwa kanału należą do jednego właściciela i podlegają jednemu centrum decyzyjnemu.
· systemy kontraktowe - to systemy dystrybucyjne, których uczestnicy umawiają się między sobą co do przyszłych zachowań w procesach wspólnego kreowania oferty. Zawierane tutaj kontrakty obejmują więcej warunków niż zwykłe umowy kupna-sprzedaży, charakterystyczne dla systemów konwencjonalnych. Jednym z wielu możliwych systemów kontraktowych jest system franchisingowy (McDonald’s, Coca-Cola).
2.3.2. Sprzedaż: esencja biznesu 
Można bez przesady powiedzieć: „W firmie nie dzieje się nic, do momentu pierwszej sprzedaży”.

Jak stać się firmą zorientowaną na sprzedaż? 

Zrozumieć i wdrożyć trzy podstawowe zasady:

· Firma zorientowana na sprzedaż sprzedaje rozwiązania, a nie produkty.

· Firma zorientowana na sprzedaż sprzedaje zalety, a nie tylko cechy produktów.

· Firma zorientowana na sprzedaż buduje więź z klientami; ich rola nie ogranicz się do sprzedawania produktów lub usług.

Celem współcześnie działających firm zorientowanych na sprzedaż jest budowanie więzi z klientem. Więź ta opiera się nie tylko na sprzedawaniu towarów (lub świadczeniu usług), lecz również, czy raczej przede wszystkim na rozwiązywaniu problemów klienta. Wszyscy pracownicy takiej firmy powinni rozumieć wartość więzi z klientem i robić wszystko, co w ich mocy, aby te więzi podtrzymać. Nieważne, czy chodzi o Ciebie, Twoich pracowników, czy też wynajętych akwizytorów – każdy pracownik Twojej firmy, od sprzątaczki do kierowcy tira, musi być świadomy znaczenia zasady, jaką jest budowanie przyjaznych stosunków z klientem. Współczesne dobrze prosperujące przedsiębiorstwa nauczyły się jednej ważnej rzeczy: możesz wycenić produkt lub usługę, lecz dobre stosunki z klientami są bezcenne.
Trójkąt biznesu







Klienci


Pracownicy
   Firma

2.4. Sposoby finansowania działalności
· Własny kapitał

Zanim w twoim przedsięwzięciu ulokują kapitał inni, ty sam musisz to zrobić. Im większy jest stopień zaangażowania środków własnych, tym większa jest twoja karta negocjacyjna. Oczywiście możesz mieć bardzo skromne środki własne lub nie mieć ich wcale. Ale nawet w takim przypadku warto się zastanowić czy masz w swoim majątku takie aktywa, które mógłbyś zamienić na gotówkę. Podstawowe pytanie na jakie musisz sobie odpowiedzieć to: „czy jestem tak przekonany o powodzeniu mojego przedsięwzięcia, że jestem gotów sprzedać samochód lub nawet mieszkanie, jeździć przez rok tańszym samochodem lub mieszkać w wynajętym mieszkaniu, po to, by po tym okresie powrócić do poprzedniego standardu majątkowego”. Jeżeli obawiasz się takiego kroku, to łatwiej zrozumiesz obawy inwestorów, którzy ryzykują dla zupełnie obcego człowieka. 

Jeżeli nie masz takiego majątku, który można spieniężyć, zawsze możesz przeliczyć wartość własnej pracy, jako twój wkład do rozkręcenia pomysłu.

· Rodzina i przyjaciele

Jest to jedno z najbardziej kuszących źródeł finansowania. Dużym plusem tego źródła jest fakt, iż rodzina i przyjaciele są w stanie obdzielić cię dużym stopniem zaufania i chętniej powierzą tobie gotówkę niż obcy bankier. Ale uwaga! Łatwo wyobrazić sobie sytuację, gdybyś sprzeniewierzył (twoja firma upada, itp.) cały dorobek życia cioci, wujka, brata, przyjaciela itp. Dlatego zdecydowanie odradzam finansowanie twoich nakładów z oszczędności całego życia. Co innego pożyczyć część z tych pieniędzy. W przypadku pomyślnego rozwoju firmy możesz zamienić gotówkę inwestorów rodzinnych na udziały w twojej dobrze zapowiadającej się firmie.

· Kredyt kupiecki

Kredyt kupiecki to inaczej zakupy towarów i usług, za które płaci się w terminie późniejszym, ale nie wcześniej niż termin osiągnięcia przychodów z tychże towarów.

Przykład:

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
· Kredyt bankowy

Jeżeli sytuacja zmusza cię do zaciągnięcia kredytu, weź pod uwagę najpierw te banki, w których już kiedyś brałeś kredyt i był on terminowo spłacony. Jest to duży plus na początku rozmów z pracownikiem banku. W ten sposób jesteś już klientem z pozytywną historią. Następnym dobrym posunięciem jest założenie rachunku firmowego w tym banku. Jednakże jeżeli bierzesz pożyczkę na firmę przygotuj odpowiedzi na następujące pytania:

1) Jaką masz zdolność kredytową? Z reguły preferowany jest stosunek długu do wartości aktywów (majątku firmy) lub do majątku osobistego w relacji 2 do 1. Oznacza to, że całość zobowiązań twojej firmy tj: wynagrodzenia pracownicze, podatki, dzierżawa, rata kredytu, itp., są dwa razy większe od aktywów twojej firmy. Zdarzają się banki, które akceptują wyższy stosunek długu do majątku.

2) Czy masz dokumenty obrazujące twoją przeszłość jako przedsiębiorcy? Np. zeznania podatkowe za ostatnie trzy lata.

3) Czy możesz udokumentować twój stan posiadania majątku (najlepiej firmowego)? Jeżeli nie masz historii w prowadzeniu własnej firmy, to oczywiście nie będziesz miał czym się okazać w banku. Jednakże nie powinno cię to zniechęcać. Twoja koncepcja na firmę powinna zawierać się w kolejnym dokumencie, którego zażądają w banku.

4) Czy posiadasz biznes-plan zawierający projekty finansowe? Jest konieczność – musisz posiadać dobrze przemyślany projekt, w którym tylko brak gotówki jest przeszkodą do rozwoju firmy.

Poza tym bank będzie zainteresowany zabezpieczeniami, jakie oferujesz, ile dokładnie środków potrzebujesz i jak je chcesz spożytkować, jak będziesz chciał spłacać zaciągnięty dług.

Odmianą kredytu bankowego na finansowanie bieżącej działalności kredytowej jest tzw. kredyt odnawialny w koncie obrotowym firmy.

· Faktoring

W branżach niskonakładowych, szczególnie z zakresu usług niematerialnych (opartych na sprzedaży własnej wiedzy lub umiejętności), ale także innych, gdzie mógłbyś się obyć bez dofinansowania z zewnątrz, zabójczy jest nieterminowy spływ gotówki lub jej utrata w wyniku różnych działań twoich kontrahentów. Radą na taki stan rzeczy są firmy faktoringowe, które zdejmują problem związany ze wszystkimi wymagalnymi wierzytelnościami, przekazując tobie w określonych na fakturze terminach pieniądze po potrąceniu swojej prowizji.

Przykład:

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

· Franchising

Ta forma finansowania opiera się na środkach finansowych partnerów chcących współpracować w twoim własnym biznesie. Ma zastosowanie przy założeniu, że twój produkt, towar lub usługa będzie sprzedawany w kilku miejscach. Miejsce te musiałbyś wyposażyć przed otwarciem, a później zatrudnić pracowników. Znacznie mniej kosztowne jest opracowanie i rozreklamowanie twojego pomysłu, a następnie sprzedanie licencji na prowadzenie tych miejsc, tym chętnym, którzy wyposażą lokale zgodnie z twoimi zaleceniami. Głównie chodzi o wystrój zewnętrzny i wewnętrzny, ale również sposób oferowania towaru lub usługi musi łączyć wszystkie te miejsca w jedną handlową sieć.

Przykład:

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

· Inwestor

Poszukując inwestora dla swojej firmy zadaj sobie pytanie: „Która z firm / osób mogłaby skorzystać, gdyby mój pomysł się powiódł?”. W przypadku gdy inwestorem jest firma ważną zasadą jest życie w symbiozie.

Przykład:

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

Korzyść obu firm z takiej symbiozy jest bezsporna. Takie źródło finansowania może oferować o wiele lepsze warunki niż większość banków.

· Finansowanie przez konsumentów

Przykładem takiego finansowania są przedsiębiorstwa budujące domy mieszkalne. Produkt ten powstaje w dużej mierze dzięki mieszkańcom, którzy wpłacając kolejne raty lub starając się o kredyty na ten cel stanowią źródło finansowania tej inwestycji. Wpłacając z góry opłatę roczną, półroczną, kwartalną prenumeraty również finansujemy redakcję periodyku.

· Fundusze unijne

Więcej na ten temat w dziale „Pomoc europejska dla przedsiębiorców”.

· Pozostałe źródła finansowania

Można tutaj wymienić różnego rodzaju fundusze np. Fundusz Mikro, Wrocławski Fundusz Poręczeń Kredytowych.

3. JAK ZAŁATWIC SPRAWY URZĘDOWE?

Do tej pory wpisu dokonywano w kilku instytucjach – w chwili obecnej jest to jedno okienko. 
Istnieje jednakże możliwość samodzielnej rejestracji firmy.

Poniższy schemat obrazuje poszczególne kroki, jakie należy wykonać w celu otworzenia własnej działalności.






















Krok pierwszy: 
Koncepcja działalności gospodarczej – NAJWAŻNIEJSZY JEST POMYSŁ
Pierwszym etapem w procesie uruchamiania działalności gospodarczej jest opracowanie koncepcji tego, co przyszła firma będzie robić, z czego czerpać będzie przychody i dochody, jakie będą koszty jej działalności, kto będzie jej dostawcą, pracownikiem, odbiorcą-klientem. Najważniejszy jest pomysł na działalność gospodarczą, który musi być osadzony w realiach finansowych. Stąd też już na tym etapie niezbędne jest przygotowania biznes-planu. Trzeba sobie także w tym momencie uświadomić czy podejmowana działalność nie podlega pewnym ograniczeniom i czy należy ubiegać się o konieczne zezwolenia lub koncesje. 

Krok drugi: 
Razem czy osobno? 
Na tym etapie należy przesądzić, czy działamy sami, czy wspólnie z kimś. 

Krok trzeci:
Wybór formy prawnej 
Formy prawne dostępne w polskim obrocie gospodarczym zawierają ustawy:
· "Prawo działalności gospodarczej", 
· "Kodeks spółek handlowych", 
· „Kodeks cywilny”.

Krok czwarty:

Rejestracja firmy w urzędzie gminy lub sądzie gospodarczym
Wprawdzie od 1 styczna 2001 roku w celu rejestracji wszystkich nowych podmiotów gospodarczych powołano do życia Krajowy Rejestr Sądowy, jednak praktyka wykazuje chroniczną niewydolność tego Rejestru. Tzw. jednoosobowa działalność gospodarcza jest więc nadal rejestrowana w Urzędzie Gminy odpowiednim do obszaru działalności przyszłej firmy. Wpisu do ewidencji działalności gospodarczej innych podmiotów gospodarczych - spółek dokonuje się w terenowych oddziałach Krajowego Rejestru Sądowego. Dokonując wpisu do ewidencji działalności gospodarczej należy podać:

· kto podejmuje działalność,

· adres,

· przedmiot działalności gospodarczej,

· datę rozpoczęcia.

Wpis do ewidencji działalności gospodarczej kosztuje 100 zł. Należy dobrze się zastanowić, czym mamy zamiar w ramach działalności firmy się zajmować. Wszystko to dlatego, że każda zmiana wpisu lub poprawka kosztuje 50 zł. Na potwierdzenie wpisu do ewidencji działalności gospodarczej Urząd ma 14 dni. Otrzymując potwierdzenie wpisu do ewidencji powinieneś dostać druczek, który będzie informował, do jakich urzędów należy się zgłosić celem potwierdzenia założenia firmy.

Urzędy Gmin prowadzące rejestr działalności gospodarczych przejęły na siebie również obowiązek zgłaszania do Urzędu statystycznego, skarbowego i ZUS – jednakże w chwili obecnej będzie to ponownie nowelizowane.


Krok piąty:

Obowiązek statystyczny 
Każda osoba fizyczna prowadząca działalność gospodarczą, osoba prawna i jednostka organizacyjna nieposiadająca osobowości prawnej musi uzyskać wpis do informatycznego rejestru REGON, prowadzonego przez prezesa Głównego Urzędu Statystycznego. Tak nakazuje ustawa z 29 czerwca 1995 r. o statystyce publicznej. W rejonowych Urzędach Statystycznych uzyskamy druki wniosku a po ich wypełnieniu i przedstawieniu w urzędzie - numer statystyczny REGON. Jeżeli w urzędzie statystycznym podamy na czym będzie polegała nasza działalność to wówczas otrzymamy dwa statystyczne numery EKD i PKD, które określają profil działalności firmy. Na wydanie zaświadczenia o nadanym REGON urząd ma nie więcej niż 14 dni, licząc od dnia złożenia wniosku.

Krok szósty: 
Urząd Skarbowy 

W Urzędzie Skarbowym trzeba zacząć od złożenia wniosku o nadanie numeru NIP dla siebie (jeśli się nie ma takiego numeru) lub - jeżeli działalność ma być prowadzona w spółce - dla spółki. W przypadku jednoosobowej działalność numer NIP firmy jest identyczny z numerem NIP osoby, która taką działalność zakłada (zgłasza się to na formularzu NIP 1). Na zgłoszenie naszej firmy w urzędzie skarbowym mamy 7 dni od daty wpisu do ewidencji gospodarczej. Przy rejestracji wymagany jest REGON, EKD, PKD. W Urzędzie Skarbowym rejestrujemy również firmę na potrzeby podatku od towarów i usług. Zwolnieni z VAT-u możemy być wówczas, gdy nasze obroty będą niższe niż 100.000 euro oraz kiedy nie wykonujemy usług opodatkowanych podatkiem VAT (wynikających z ustawy). Zgłoszenie należy zrobić na formularzu VAT-R, przed dokonaniem pierwszej czynności podlegającej opodatkowaniu (kosztuje to ok. 152 zł). Obowiązek ten wynika z art. 9 ustawy z 8 stycznia 1993 r. o podatku od towarów i usług oraz o podatku akcyzowym. Zgłoszenia nie muszą (choć mogą) składać podatnicy zwolnieni od VAT na podstawie art. 14 ust. 1 i 6 tej ustawy lub wykonujący czynności zwolnione od VAT, o których mowa w art. 7 ust. 1. 

Na tym etapie dokonujemy również wyboru opodatkowania podatkiem dochodowym w formie: - karty podatkowej, - ryczałtu od przychodów ewidencjonowanych, - na zasadach ogólnych, na podstawie księgi przychodów i rozchodów bądź ksiąg rachunkowych.
W tym roku weszła w życie ustawa o podatku liniowym: Ustawa z dnia 26 lipca 1991r. o podatku dochodowym od osób fizycznych art 30 c. Każdy przedsiębiorca do 20 stycznia każdego roku musi złożyć oświadczenie do US o sposobie opłacania podatku.
 
Krok siódmy: 
Zakład Ubezpieczeń Społecznych 

Osoby fizyczne, które na obszarze RP są osobami prowadzącymi pozarolniczą działalność gospodarczą podlegają obowiązkowo ubezpieczeniom: emerytalnemu, rentowemu, wypadkowemu i zdrowotnemu, natomiast dobrowolnie - chorobowemu. Wynika to z ustawy z 13 października 1998 r. o systemie ubezpieczeń społecznych (Dz. U. na 137 z późn. zm). Muszą one także opłacać składki na Fundusz Pracy. 

Osoby prowadzące działalność gospodarczą są zobowiązane samodzielnie i bezpośrednio dokonać zgłoszenia do Zakładu Ubezpieczeń Społecznych w ciągu 7 dni od daty powstania obowiązku ubezpieczenia (powstaje on od dnia rozpoczęcia wykonywania działalności). Należy to zrobić na formularzu ZUS ZUA. W tym samym terminie trzeba też zgłosić do ubezpieczenia zatrudniane osoby (również ZUS ZUA), a także siebie samego jako płatnika składek - w stosunku do siebie samego i zatrudnionych osób (na formularzu ZUS ZFA). Opłacanie składek ZUS następuje: jeśli tylko za siebie, to do 10 dnia następnego miesiąca, a jeśli za siebie i za zatrudnionych, to do 15 dnia następnego miesiąca. 
Krok ósmy: 
Pieczęć firmowa 

Wykonanie pieczątki firmowej nie wynika z żadnych przepisów prawa, ma jednak walor praktyczny, ułatwiający załatwianie wszelkich formalności. 


Krok dziewiąty: 
Rachunek bankowy 
Założenie rachunku bankowego jest dla przedsiębiorcy obowiązkowe, dla dokonania płatności np. bezgotówkowe płatności na ZUS) a stanowi również znaczne ułatwienie w prowadzeniu działalności. Należy go zgłosić w Urzędzie Skarbowym.

Krok dziesiąty:
Przepisy dotyczące ochrony środowiska, przepisy sanitarne i przeciwpożarowe, inspekcja pracy. 
Niektórych rodzajów działalności gospodarczej nie można uruchomić bez raportu w zakresie oddziaływania na środowisko. W każdym wypadku jednak przedsiębiorca musi przestrzegać ustawy o ochronie i kształtowaniu środowiska. Jeśli chodzi o przepisy sanitarne, przedsiębiorca ma obowiązek powiadomienia właściwego inspektoratu sanitarnego w ciągu 14 dni od dnia rozpoczęcia działalności o miejscu, rodzaju i zakresie prowadzonej działalności oraz o przewidywanej liczbie pracowników. Przedstawia także sanepidowi pisemną informację o środkach i procedurach przyjętych dla spełnienia wymagań wynikających z przepisów bezpieczeństwa i higieny pracy, dotyczących danej dziedziny działalności. 

Przedsiębiorca zgodnie z ustawą o ochronie przeciwpożarowej zobowiązany jest m.in. wyposażyć budynek firmy w sprzęt pożarniczy i ratowniczy oraz środki gaśnicze, zapewnić osobom przebywającym w obiekcie bezpieczeństwo i możliwość ewakuacji, ustalić sposoby postępowania na wypadek powstania pożaru. 

Przedsiębiorca - pracodawca zatrudniający pracowników, obowiązany jest spełnić szereg obowiązków w zakresie zapewnienia bezpiecznych i higienicznych warunków pracy. W ciągu 14 dni od rozpoczęcia działalności przesyła on na piśmie właściwemu inspektorowi pracy informację podobną do tej przesłanej do sanepidu. 

3.1. Jaką formę działalności możesz wybrać?

1. Zgłoszenie działalności gospodarczej - forma najprostsza. To rozwiązanie najczęściej wybierają osoby, które same (w pojedynkę) chcą prowadzić działalność gospodarczą. 

2. Rejestracja spółki cywilnej - forma bardziej skomplikowana. Rozwiązanie wygodne, kiedy chce się prowadzić interes ze wspólnikiem lub wspólnikami.

3. Spółka prawa handlowego - forma bardziej wyrafinowana. Rzadko kiedy porywają się na nią początkujący biznesmeni. Wymagany jest bowiem statut, określony kapitał początkowy, inaczej też, niż w powyższych przypadkach, rozkłada się odpowiedzialność wspólników. 

Jednoosobowa działalność gospodarcza

Zalety:

· Łatwy i szybki sposób założenia,

· Proste metody zarządzania (Ty jesteś właścicielem i sam podejmujesz decyzje),

· Jeżeli Twoja firma potrzebuje więcej środków to możesz „dołożyć” swoje prywatne pieniądze.

Wady:

· Za zobowiązania powstałe w wyniku prowadzenia firmy odpowiadasz całym swoim majątkiem (długi wobec kontrahentów, zobowiązania podatkowe i należności ZUS).

Spółka cywilna

Zalety:

· Łatwy sposób jej otworzenia oraz prowadzenia.

Wady:

· Za zaległości podatkowe spółki wobec wspólników, wynikające wobec działalności, wobec także za zobowiązania spółki, odpowiadają wspólnicy majątkiem wspólnym wobec solidarnie każdy ze wspólników całym swoim majątkiem osobistym. Wierzyciele mają całkowitą dowolność, z którego majątku i w jakiej kolejności zaspokoją swoje roszczenia.
Spółka jawna

Zalety:

· Łatwo ją utworzyć,

· Nie wymaga dużych nakładów pieniężnych.

Wady:

· Za zaległości podatkowe spółki wobec wspólników, wynikające wobec działalności, wobec także za zobowiązania spółki, odpowiadają wspólnicy majątkiem wspólnym wobec solidarnie każdy ze wspólników całym swoim majątkiem osobistym. 
Spółka partnerska

Zalety:

· Każdy ze wspólników ponosi odpowiedzialność tylko za swoje działania, partner nie ponosi odpowiedzialności za zobowiązania spółki powstałe w związku z wykonywaniem przez pozostałych partnerów wolnego zawodu w spółce.

Wady:

· Umowa spółki musi być zawarta w formie aktu notarialnego. 
Spółka komandytowa

Zalety:

· W przypadku, gdy jesteś komandytariuszem odpowiadasz za zobowiązania spółki wobec jej wierzycieli tylko do wysokości sumy komandytowej (jest to oznaczony kwotowo zakres odpowiedzialności każdego komandytariusza wobec wierzycieli).

Wady:

· Umowa spółki musi być zawarta w formie aktu notarialnego,

· Komandytariusz ma niewielki wpływ na działalność spółki, nie ma prawa (bez pełnomocnika) do prowadzenia spraw spółki,
· Komplementariusz odpowiada za zobowiązania spółki całym swoim majątkiem solidarnie z pozostałymi wspólnikami oraz ze spółką.
Spółka komandytowo-akcyjna

Zalety:

· Możliwość pozyskania kapitału na rozwój firmy bez narażania jej na przejęcie przez konkurencję,

· Akcjonariusz nie odpowiada za zobowiązania spółki.

Wady:

· Stosunkowo wysokie koszty jej utworzenia, 
· Wymaga sporządzenia statutu w formie aktu notarialnego,
· Komplementariusz odpowiada za zobowiązania spółki całym swoim majątkiem solidarnie z pozostałymi wspólnikami oraz ze spółką,
· Akcjonariusz ma mały wpływ na sposób prowadzenia działalności przez spółkę.
Spółka z o.o.

Zalety:

· Każdy ze wspólników przed wierzycielami ponosi odpowiedzialność tylko do wysokości swoich udziałów i majątku spółki.

Wady:

· Jeżeli roszczenia nie są pokryte z udziałów i majątku spółki członkowie zarządu odpowiadają dodatkowo całym swoim majątkiem,
· Wysokie koszty związane z jej utworzeniem i utrzymaniem,
· Umowa spółki musi być sporządzona w formie aktu notarialnego i wpisana do rejestru sądowego.
Spółka akcyjna

Zalety:

· Akcjonariusze nie odpowiadają za zobowiązania spółki (ich rola ogranicza się do wniesienia kapitału i ewentualnego pobierania dywidendy).

Wady:

· Wysokie koszty związane z jej utworzeniem i utrzymaniem (min. kapitał początkowy to 500 tysięcy złotych),
· Umowa spółki musi być sporządzona w formie aktu notarialnego i wpisana do rejestru sądowego.
3.2. Kalendarz przedsiębiorcy
do 7 dnia miesiąca - termin wpłaty podatku dla osób opodatkowanych w formie karty podatkowej,

do 10 dnia miesiąca - termin opłacenia, za poprzedni miesiąc, składek na ubezpieczenia społeczne, ubezpieczenie zdrowotne oraz Fundusz Pracy - jeżeli opłacasz składki wyłącznie za siebie (tj. nie zatrudniasz innych osób),

do 15 dnia miesiąca - termin opłacenia, za poprzedni miesiąc, składek na ubezpieczenia społeczne, ubezpieczenie zdrowotne oraz Fundusz Pracy i/lub Fundusz Gwarantowanych świadczę Pracowniczych - jeżeli opłacasz składki nie tylko za siebie, tj. jeżeli zatrudniasz inne osoby,

do 20 dnia miesiąca 

- termin wpłaty ryczałtu od przychodów ewidencjonowanych (ryczałt za grudzień uiszcza się w terminie złożenia zeznania rocznego PIT-28),

-termin złożenia deklaracji (PIT-5 lub PIT 5L) i wpłaty zaliczki na podatek dochodowy od osób fizycznych prowadzących działalność gospodarczą na zasadach ogólnych (zaliczkę za grudzień w wysokości należnej za listopad uiszcza się w terminie do 20 grudnia, bez składania deklaracji),

do 25 dnia miesiąca:

-termin rozliczenia miesięcznego podatku VAT (VAT-7),

-termin rozliczenia miesięcznego podatku akcyzowego,

do 25 dnia miesiąca następującego po kwartale, w którym powstał obowiązek podatkowy termin rozliczenia podatku VAT (VAT-7K) przez małych podatników,

do 31 stycznia roku następującego po roku podatkowym - termin złożenia zeznania o wysokości uzyskanego przychodu, wartości dokonanych odliczeń i należnego ryczałtu od przychodów ewidencjonowanych (PIT-28),

do 30 kwietnia roku następującego po roku podatkowym - termin złożenia zeznania o wysokości osiągniętego dochodu (poniesionej straty) w roku podatkowym (PIT-36) przez podatników prowadzących działalność gospodarczą na zasadach ogólnych i wpłacenia różnicy pomiędzy podatkiem należnym od dochodu wynikającego z zeznania a sumą należnych za dany rok zaliczek.
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„Niektórzy widzą rzeczy takie, jakim są i pytają - dlaczego?. Ja śnię o rzeczach, których nigdy nie było i pytam - dlaczego nie?” 


George Bernard Shaw








Instrumenty wpływu na wyniki:�


W = I + K + J 





I – Ilość działań





K – Kierunek działań� 


J – Jakość działań
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Jedno okienko:


Urząd Gminy w imieniu przedsiębiorcy robi zgłoszenie do Urzędu Statystycznego, ZUS i Urzędu Skarbowego
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