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Podatek od wartosci dodanej stal si¢ elementem systemow podatkowych wielu panstw sto-
sunkowo niedawno. Dzisiaj stanowi on jednak niezwykle istotna czes$¢ tych systemow. Obec-
ny ksztalt i znaczenie podatku od wartosci dodanej sa bowiem wynikiem ewolucji, ktorej na
przestrzeni dziejow podlegaly podatki obrotowe.

Podatki obrotowe maja bardzo dtuga historig.
Wystepowaly one juz w antycznej Grecji oraz
Rzymie . Przez stulecia wykorzystywane byty
jako gtowne zrodla dochodow, zwlaszcza
w okresach wojen i kryzysow, kiedy
potrzeby budzetow krajowych rosty

gwaltownie. Podatek obrotowy w for-
mie ogolnej najwczesniej zostal wpro- ‘/ l
wadzony w Hiszpanii, w 1342 roku. a ue

Przej$ciowo podatek obrotowy byt sto-

ny byt w kazdej fazie przetwarzania i wymiany
- u producenta, hurtownika i w innych ogni-
wach posrednich, jak i w handlu detalicznym.
Opodatkowaniu podlegatl tu obrot realizowany
w kazdej z tych faz, za$ podstawa obliczenia
naleznosci podatkowych byta pelna wartosé
sprzedazy. Nastepowala wigc tu-
taj kumulacja obcigzen podatko-
wych oraz pobdr ,,podatku od po-
datku”. Taki system opodatkowa-

sowany w Stanach Zjednoczonych Add d nia obrotu powodowal, iz naj-
w czasie wojny secesyjnej (1862-65) . e mniejsze obcigzenia podatkowe

Kraje europejskie ogoélny podatek obro-

towy wprowadzity dopiero w nastep-
stwie trudnos$ci finansowych spowodo- ax

wanych 1 wojng $wiatowa 1 jej skutka-

mi. Najwczesniej zrobity to Niemcy -

w 1916 roku. Tam zauwazono zbiez-

no$¢ czasowa wprowadzania tej formy opodat-
kowania z okresem zawieruchy wojennej,
skutkiem czego podatki obrotowe nazwano
,podatkami kryzysu, wojen 1 czaséw powojen-
nych” lub ,,dzie¢mi rozpaczy” . Byly to podat-
ki wielofazowe, pobierane w oparciu o opodat-
kowanie obrotow brutto. Podatek, wedtug tej
najstarszej formuly opodatkowania obrotow,
pobierany byt zazwyczaj wg niskich stawek
procentowych, zréznicowanych w zaleznosci
od rodzaju towaréw lub ustug. Ta forma opo-
datkowania miata jednak jedng zasadniczg wa-
de, na ktérag komentatorzy zwracali uwage juz
w latach dwudziestych ubieglego stulecia. M6-
wiono o ,, niszczagcym podatku obrotowym”.
Wynikalo to z wystepowania zjawiska
tzw. kaskady podatkowej. Podatek 6w pobiera-

wystepowaty w przypadku towa-

row mato skomplikowanych, naj-
wyzsze natomiast w przypadku towardéw
wymagajacych ztozonych procesoOw pro-
dukcyjnych z udzialem wielu podmiotow go-
spodarczych. Ponadto, wystepowanie kaskady
podatkowej powodowato, ze takie same towa-
ry mialy rézne ceny ze wzgledu na odmienng
kwotg zawartego w nich podatku, wynikajace-
go z liczby faz obrotu surowcami, potfabryka-
tami zuzytymi do produkcji wyrobu finalnego,
jak 1 faz obrotu samym produktem finalnym.
Podmioty gospodarcze, $wiadome mechani-
zmu dzialania tego podatku, dokonywaty kon-
centracji dziatalnosci wytworczej 1 handlowe;j
w ramach koncernu. To sztuczne taczenie
przedsiebiorstw, wynikajace nie z motywow
ekonomicznych czy organizacyjnych, a jedynie
ze wzgledow podatkowych, odbywato si¢ czg-
sto kosztem ich kooperacji 1 specjalizacji, co
wywotywato szkody dla rozwoju gospodarki
w ujeciu makroekonomicznym. Dodatkowo,
wiele mniejszych przedsiebiorstw nie miato
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mozliwo$ci dokonania koncentracji produkc;ji.
W rezultacie pojawiala si¢ nierdwnos¢ w wa-
runkach konkurencji pomig¢dzy nimi a zinte-
growanymi podmiotami gospodarczymi. Poda-
tek 6w stosowano nie tylko w odniesieniu do
dobr konsumpcyjnych, ale 1 inwestycyjnych.
Wplywato to na zmniejszenie popytu na dobra
inwestycyjne, a takze hamowato rozwoj pro-
dukcji 1 specjalizacji. Wyraznie wi-
doczne byto réwniez negatywne od-
dzialywanie tego podatku na rozwoj
wymiany mi¢dzynarodowej. Podmio-
ty nie byly w stanie ustali¢ kwoty
podatku zawartej w cenie towaru, co
istotnie utrudniatlo ubieganie si¢
o zwolnienie lub zwrot podatku *
w eksporcie . Majac na celu zapobie-
zenie wielu wyzej wymienionym ne-

2)ceny wraz z podatkiem (ceny brutto) - dla
detalistow lub bezposrednich konsumentow.

Negatywnych cech podatkow obrotowych
omowionych wyzej pozbawiony jest podatek
od wartosci dodanej. Autorem koncepcji po-
datku od warto$ci dodanej byt niemiecki eko-
nomista - Carl von Siemens, ktory juz w roku
1919 opracowal zalozenia swojego
wielofazowego podatku obrotowe-
go, niewywolujacego zjawiska ka-
skady podatkowej. Ze wzgledu na ta
ceche nazwal go uszlachetnionym
podatkiem obrotowym . Podatek
ten, wg zamystu Siemensa, obejmo-
' wa¢ mial sprzedaz prawie wszyst-
* kich nowo wytworzonych wyrobow
1 ustug w kazdej fazie obrotu, po-

gatywnym zjawiskom, wiladze nie-
ktorych panstw zdecydowaly si¢ na

Carl von Siemens
1872 — 1941

czynajac od producenta 1 konczac
na jednostce handlowej. Najistot-
niejszg cecha, odrozniajacy ten po-

wprowadzenie podatku jednofazowe-
go, polegajacego na poborze podatku tylko
w jednej, wybranej fazie obrotu gospodarcze-
go. Wielu specjalistow zastanawiato si¢ nad
najwlasciwszym miejscem poboru tego podat-
ku. Rownie czgsto wskazywano na przedsig-
biorstwo produkcyjne, t. j. u zrédta powstania
przychodu jak i punkt sprzedazy detaliczne;j .
Podatek jednofazowy cechuje prostota obli-
czen. Zapewnia on neutralno$¢ z punktu wi-
dzenia mechanizmu rynkowego, poprzez za-
stosowanie jednolitej stawki podatkowej, gwa-
rantujacej wzglednie taki sam udziat podatku
w cenach réznych towardéw i1 ushug przezna-
czonych dla ostatecznego konsumenta. Zasto-
sowanie takiej formy opodatkowania wymusza
jednak stosowanie dwoch cen sprzedazy:

1) ceny bez podatku (ceny netto) - dla odbior-
coOw niedokonujacych sprzedazy na rzecz kon-
sumentow oraz

datek od klasycznego wielofazowego podatku
obrotowego, miat by¢ system poboru. Miat by¢
on bowiem pobierany od obrotu netto, realizo-
wanego przez kolejne podmioty gospodarcze,
czyli od ,,warto$ci dodanej” w nastepujacych
po sobie fazach obrotu . Koncepcja Siemensa
czekata na realizacje przeszio trzy dekady. Po-
datek od warto$ci dodanej zostat po raz pierw-
szy wprowadzony we Francji w 1954r., lecz
w wyraznie okrojonej formie. Poczatkowo do-
tyczyl on wylacznie przedsigbiorstw produk-
cyjnych, a pdzniej fakultatywnie mogt by¢ za-
stosowany w odniesieniu do handlu i w innych
przedsigbiorstwach  ustlugowych.  Dopiero
w 1971r. podatkiem tym objeto pozostate
przedsigbiorstwa .

Po II wojnie §wiatowej rozpoczety si¢ w Euro-
pie procesy, ktére zmienity oblicze kontynen-
tu. Przywodcy Europy Zachodniej podjeli
dziatania celem intensyfikacji europejskiej in-
tegracji gospodarczej. W 1951r. podpisano
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Traktat Paryski, powolujacy Europejska
Wspdlnote Wegla 1 Stali, w sktad ktorej we-
szty: Belgia, Francja, Holandia, Luksemburg,
RFN i Wiochy. Kraje te w 1957r. podpisaty
Traktaty Rzymskie (Traktat Ustanawiajacy
Europejska Wspolnote Gospodarcza 1 Traktat
Ustanawiajacy Europejska Wspdlnote Energii
Atomowej) na mocy ktorych powstata Euro-
pejska Wspolnota Gospodarcza (EWG) oraz
Europejska Wspolnota Energii  Atomowe;j
(Euratom). W 1965r. organy wyzej wymienio-
nych organizacji zostaly zintegrowane i przyje-
to dla nich jedno okreslenie: ,,Wspdlnoty Euro-
pejskie” badz ,,Wspdlnota Europej-
ska”. EWG odgrywata najwazniejsza
role¢ w ramach Wspolnot, a liczba :
panstw do niej nalezacych systema- j.
tycznie si¢ powigkszata. EWG za
swoj glowny cel przyjeta utwo-
rzenie wspolnego rynku charak- -
teryzujacego si¢ swoboda prze-
ptywu towardéw, osob, ustug
1 kapitalu pomiedzy panstwami cztonkowski-
mi. Idea ta zostata expressis verbis wyrazona
w art. 3 Traktatu Ustanawiajacego EWG. Po-
stanowienia Traktatu jednoznacznie wskazuja,
iz ekonomicznym celem integracji europejskiej
byto zniesienie administracyjnych barier w ob-
rocie gospodarczym pomiedzy krajami Wspol-
noty, w celu stworzenia warunkow do osig-
gnigcia stabilnego wzrostu gospodarczego,
gwarantujgcego m. in. mozliwo$¢ rozwoju
podmiotéw gospodarczych w warunkach wol-
nej konkurencji. Analiza preambuty Traktatu
oraz jego dalszych, szczegotowych postano-
wien pozwala na stwierdzenie, iz tworcy
wspolnoty uwazali utworzenie wspdlnego ryn-
ku za podstawowy czynnik pozwalajacy na
osiggniecie réwniez politycznych 1 spotecz-
nych celéw integracji, takich jak poprawa po-
ziomu zycia ludno$ci, postgp spoteczny, po-
wszechny dostep do edukacji czy wreszcie

utrwalenie wolnos$ci 1 pokoju. Traktat okreslit
zakres dziatan, ktore panstwa czlonkowskie
winny podja¢ w duchu wspotpracy, aby dopro-
wadzi¢ do powstania zintegrowanego organi-
zmu gospodarczego, zapewniajacego osiggnig-
cie ekonomicznych celéw Wspolnoty. Juz na
tym etapie ksztaltowania si¢ Wspolnoty zato-
zono harmonizacje¢ podatkow posrednich.

Szczegdlng role odgrywa art. 93 Traktatu, kto-

ry stal si¢ podstawa zaawansowanej integracji
systemow opodatkowania ob-
rotu.

Na jego podstawie Rada Mini-
strow EWG (obecnie Rada Eu-
ropejska) zostata upowazniona
do ustalania  postanowien
w zakresie harmonizacji prze-
pisow prawnych dotyczacych
podatkow obrotowych, podat-
ku akcyzowego 1 innych form
- posredniego  opodatkowania
w stopniu, w jakim harmoniza-
cja jest konieczna do zapewnienia niezaktoco-
nego funkcjonowania rynku wewnetrznego.

Mimo iz przepis ten nie postuguje si¢ expressis
verbis pojeciem ,,podatek od warto$ci doda-
nej”, ma on zastosowanie do niego ze wzgledu
na szeroka hipoteze (,,i inne formy posrednie-
go opodatkowania”).

Podatki posrednie wystgpujace w poszczego6l-
nych krajach Wspolnoty byly w znacznym
stopniu zréznicowane. Opodatkowaniu podle-
gal rozny zakres towarow. W zakresie technik
poboru, beneficjentoéw podatku czy tez pozio-
mu stawek podatkéw takze mozna bylo wska-
za¢ na istotne odmiennosci. Proces harmoniza-
cji podatkdw posrednich musial mie¢ wigc
charakter dlugofalowy, a jego realizacja prze-
biegata w kilku etapach. Byt to jednak proces
konieczny. Bez niego niemozliwe bylo utwo-
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rzenie wspolnego rynku. Roznice w zasadach
opodatkowania podatkami posrednimi mig¢dzy
panstwami cztonkowskimi mogly prowadzié¢
do sytuacji, w ktorej podmioty gospodarcze
podejmowatyby decyzje ekonomiczne, co do
miejsca wykonania lub zakupu danego $wiad-
czenia, na podstawie poréwnania zasad podat-
kowych w danych krajach. Jeszcze wigksze
problemy dotyczyty transakcji mi¢dzynarodo-
wych. Brak harmonizacji moégt skutkowaé po-
dwdjnym opodatkowaniem badz tez brakiem
opodatkowania okreslonych doébr 1 ustug.
W 1967r. przyjeto totez dwie dyrektywy Rady
Ministrow EWG, zapowiadajace wprowadze-
nie neutralnego 1 wielofazowego podatku,
wprost proporcjonalnego do ceny towarow
i ustug.

Pierwsza Dyrektywa stworzyta podwaliny pod
system VAT. Na jej mocy panstwa cztonkow-
skie EWG zostaly zobowigzane do wprowa-
dzenia do swoich systemow podatkowych po-
datku VAT do konca 1969r. Zdefiniowano
w niej rowniez wspolny system podatku od
wartosci dodane;.

Druga Dyrektywa, przyjeta tego samego dnia,
stanowila za$§ pierwsza probe ujednolicania
zasad opodatkowania podatkiem obrotowym
we wszystkich krajach Wspdlnoty.

Niewielu oOwczesnym panstwom czlonkow-
skim udato si¢ wprowadzi¢ podatek od warto-
$ci dodanej w wyznaczonym terminie. Opdz-
nienia si¢gaty tutaj 2-3 lat.

Na uwagg zastuguje fakt, iz przyjety w ramach
Wspolnoty podatek VAT nie jest podatkiem od
wartosci dodanej] w jego klasycznej wers;ji.
Wynika to z przyjetej techniki obliczania na-
leznos$ci podatkowych. Kwote podatku oblicza
si¢ bowiem od pelnej wartosci obrotu okreslo-
nej fazy (podatek nalezny), nastgpnie podatek
zaplacony w poprzedniej fazie (podatek nali-

czony), a w koncu rdéznice¢ pomigdzy podat-
kiem obliczonym od pelnej wartosci obrotu
a podatkiem zaptaconym w poprzedniej fazie
wplaca si¢ do budzetu jako podatek obcigzaja-
cy dang faze obrotu. Metode ta okresla si¢ me-
toda pomniejszania podatku, metoda fakturo-
wania czy tez metoda kredytu podatkowego.

Analiza przepisow Drugiej Dyrektywy prowa-
dzi do wniosku, iz w ograniczonym zakresie
odzwierciedlaty one model funkcjonowania
podatku od wartosci dodanej opisany
w art. 2 Pierwszej Dyrektywy. Do ustug, zgod-
nie z definicja, zaliczano jednie zamknigty ka-
talog czynno$ci wymienionych w zataczniku B
do Dyrektywy. Ponadto, istniala mozliwo$¢
wprowadzenia przez panstwa cztonkowskie
istotnych ograniczen w zakresie odliczania po-
datku naliczonego. Dyrektywa ta pozwalala
panstwom czlonkowskim na tak daleko posu-
ni¢tag dowolnos¢, ze w praktyce w 1973r., za-
miast jednego, wspdlnego, unijnego systemu,
istnialo tyle réznych systeméw narodowych,
ile bylo panstw cztonkowskich. Rada Mini-
strow  Wspolnot Europejskich postanowita
wiec wyda¢ nowa dyrektywe, ktéra zapewnita-
by wigkszy stopien zbieznosci stosowanych
rozwigzan w poszczegolnych krajach czlon-
kowskich.

Dnia 17 maja 1977 roku przyjeto VI Dyrekty-
we. Miata ona przelomowe znaczenie dla
stworzenia wspdlnego systemu podatku od
warto$ci dodanej. Dyrektywa ta, ktéra zastapi-
fa Druga Dyrektywe, w sposob kompleksowy
uregulowata strukturg podatku od wartosci do-
danej, wprowadzajac na szczeblu wspolnoto-
wym definicje podstawowych elementow
wspolnego systemu VAT. Owczesne panstwa
cztonkowskie zostaty zobowigzane do zmody-
fikowania wewnetrznych systemoéw podatku
od wartosci dodanej, zgodnie z przepisami tej
dyrektywy, do 1 stycznia 1978r. Jedynie Bel-
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gia 1 Wielka Brytania zdazyly dostosowac
swoje ustawodawstwa w wymaganym termi-
nie. W zwiazku z powyzszym, na podstawie
IX Dyrektywy, przedtuzono pozostalym ow-
czesnym panstwom cztonkowskim termin na
dostosowanie systemoéw podatkowych do
1 stycznia 1979r.

Kwestia dostosowania ustawodawstwa krajo-
wego do unormowan VI Dyrek- |
tywy byta takze istotnym proble-
mem dla panstw wstepujacych
do Wspdlnoty. Grecja, ktéra zo-
stala cztonkiem Wspolnoty w
1981r., podatek VAT, oparty na
zatozeniach VI Dyrektywy,
wprowadzila do swojego systemu podatkowe-
go dopiero w 1987r. Hiszpania 1 Portugalia
podatek VAT wprowadzily w momencie akce-
sji do EWG, tj. 1 stycznia 1986r. Kolejne kra-
je wstepujace do Wspolnoty nie mialy innej
mozliwos$ci - zmuszone byty do odpowiednich
dostosowan

w zakresie VAT. Bylo to wynikiem noweliza-
cji Traktatu Rzymskiego, nazywanej po-
wszechnie Jednolitym Aktem Europejskim
(1986r.). Jego sygnatariusze, 12 dwczesnych
panstw cztonkowskich EWG, zobowigzato si¢
do utworzenia "jednolitego rynku europejskie-
go". Decyzja o catkowitym zniesieniu kontroli
celnej migdzy panstwami czlonkowskimi
z dniem 1 stycznia 1993r. byta glownym moty-
wem dalszej harmonizacji przepisow dotycza-
cych wspolnego systemu VAT, polegajacej na
wprowadzeniu do VI Dyrektywy szczegolnych
zasad opodatkowania wewnatrzwspolnoto-
wych transakcji. Na szczegdlng uwage zashu-
guje fakt, iz z poczatkiem 1993r. Wspdlnoty
Europejskie ulegly, na mocy Traktatu
z Maastricht, przeksztalceniu w Uni¢ Europej-
ska, co nadalo nowy wymiar europejskiej inte-

gracji 1 nie pozostato bez wpltywu na dalsza
harmonizacje¢ podatkéw posrednich.

Kolejne nowelizacje VI Dyrektywy, modyfiku-
jace jej tres¢ lub wprowadzajace nowe rozwig-
zania, spowodowaly, iz stala si¢ ona aktem
nieczytelnym. W zwiazku z tym, Komisja pod-
jeta w 2004r. prace nad nowa dyrektywa. Dy-
rektywa ta, jak miata mie¢ charakter porzad-
"4 kujacy. W trakcie prac nad nig
/ zdecydowano potaczeniu I i VI
Dyrektywy w jeden akt prawny,
Z pominigciem przepisOw juz nie-
aktualnych. Podjeto réwniez pro-
be ujednolicenia poszczegodlnych
wersji jezykowych, co jest szcze-
gblnie wazne, jesli wezmie si¢ pod uwage, iz
wszystkie wersje jezykowe obowigzujacych
aktow prawnych sg roOwnie autentyczne. Naj-
wazniejszg zmiang tresci Dyrektywy jest jed-
nak zintegrowanie przepisOw w zakresie wy-
miany handlowej migdzy panstwami czlon-
kowskimi z catym systemem VAT. VI Dyrek-
tywa byla podzielona na dwie czg$ci: krajowa
1 wewnatrzwspolnotowa. Wynikalo to z uzna-
nia dotychczasowych regulacji w zakresie
transakcji wewnatrzwspolnotowych za tymcza-
sowe. Przepisy w tym zakresie w nowej Dy-
rektywie nadal maja charakter przejsSciowy.
Podtrzymano zatozenie, iz zostang one zasta-
pione przepisami ostatecznymi, a wiec transak-
cje te beda opodatkowane na takich samych
zasadach, jak transakcje krajowe. Nie mowi si¢
juz jednak o Zadnym wyraznym terminie
w tym zakresie.

Mateusz Grojec

CDR O/Krakow

Centrum Doradztwa Rolniczego w Brwinowie Oddziat w Krakowie




Przedsigbiorczosé wiejska nr 1/2016 (17)

. Odpowiedzialnosc¢ sprzedawcy za wady towaru

Sprzedawcy dokonujacy sprzedazy towaréw konsumentom (osobom fizycznym niebedacym
przedsiebiorcami) odpowiadaja wobec nich z tytulu wad tych towarow na zasadzie rekojmi
badz gwarancji. Przepisy dotyczace rekojmi znajduja si¢ w Kodeksie cywilnym. Na ich pod-
stawie konsument, ktory zakupil wadliwa rzecz moze domagac si¢ jej naprawy, wymiany na

now3a, obnizenia ceny, a nawet zupelnego odstapienia od umowy.

O wyborze trybu postgpowania reklamacyjne-
go (gwarancja czy tez rekojmia) decyduje kon-
sument. Przedsigbiorca w zaden sposob nie
moze mu takiego wyboru narzucié, twierdzac
np. ze lepszym rozwigza-
niem dla konsumenta be-
dzie korzystanie z gwaran-
cji, a nie rekojmi. Rekoj-
mia 1 gwarancja funkcjo-
nuja jako niezaleznie od
siebie tryby.

Rekojmia to metoda do-
chodzenia przez konsu-
menta roszczen od przed-
sigbiorcy w  zwigzku

z ujawniong wada fizyczna
lub prawng zakupionego towaru kon-
sumpcyjnego. Wada fizyczna polega na nie-
zgodnosci sprzedane] z
W szczegolnosci rzecz sprzedana jest niezgod-
na z umowa, jezeli:

rzeczy umowa.

e nie ma whasciwosci, ktore rzecz tego rodzaju
powinna mie¢ ze wzgledu na cel w umowie
oznaczony albo wynikajacy z okolicznos$ci
lub przeznaczenia,

e niec ma wilasciwosci, o ktoérych istnieniu
sprzedawca zapewnit kupujacego, w tym
przedstawiajac probke lub wzor

e nie nadaje si¢ do celu, o ktérym kupujacy
poinformowat sprzedawceg przy zawarciu
umowy, a sprzedawca nie zglosit zastrzeze-

nia co do takiego jej przeznaczenia,

 zostala kupujacemu wydana w stanie niezu-
petlnym.

Za wade towaru odpowiada sprzedawca. Od-
powiedzialno$¢ ta trwa przez dwa lata od mo-
mentu wydania rzeczy kupujacemu. Przy
czym konsekwencje ujawnienia si¢ wa-
dy w ciggu tego terminu sg rdézne.
Pierwszy rok od wydania rzeczy

kupujacemu objety jest najsil-
niejsza ochrong prawng.
Ujawnienie wady towaru
w tym okresie objete jest
bowiem domniemaniem,
ze wada istniala juz
w momencie przekazania
rzeczy kupujacemu.
Wowczas to sprzedawca
musi ewentualnie udowodni¢, ze wada powsta-
ta w wyniku niewtasciwego uzytkowania rze-
czy przez konsumenta. Pomigdzy 12 a 24 mie-
sigcem od momentu wydania rzeczy klientowi
takiego domniemania juz nie ma i to konsu-
ment musi wykazaé, ze wada istniala juz
w momencie zakupu, np. udowodni¢, ze rzecz

zostata wykonana ze stabej jakos$ci materiatow.
Co istotne, sprzedawca jest zwolniony od od-
powiedzialno$ci z tytutu rekojmi, jezeli kupu-
jacy wiedzial o wadzie w chwili zawarcia

umowy.

Konsument ma zasadniczo rok od momentu
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zauwazenia wady na zgloszenie swoich rosz-
czen w stosunku do sprzedawcy, przy czym
termin ten nie moze skonczy¢ si¢ przed upty-
wem dwuletniego terminu odpowiedzialnosci
reklamacyjnej sprzedawcy.

Konsument reklamujac towar z tytutu rgkojmi
moze zadac:
e usuniecia wady

(naprawienia towaru),

e wymiany towaru na wolny

roszczen reklamacyjnych, postuguja si¢ niepre-
cyzyjnym stwierdzeniem "w rozsadnym cza-
sie". Przy jego okre$laniu nalezy bra¢ pod
uwage m.in. stopien skomplikowania wady,
dostepnos¢ reklamowanych towarow 1 czesci

zamiennych itp.

Sprzedawca moze odmoéwic realizacji reklama-
cji zgodnie z zadaniem konsumenta w dwoch
przypadkach:

1) jezeli doprowadzenie do

od wad (wymiany rzeczy na

zgodno$ci z umowa rzeczy

noway),

wadliwej w sposob wybra-

« obnizenia ceny,

ny przez kupujacego jest

niemozliwe, np. nie mozna

e odstgpienia od umowy.

Od chwili, gdy konsument
sprzedawcy  swoje
roszczenie reklamacyjne, ten
ma 14 dni na ustosunkowanie si¢
do jego zadan. W ciggu tych
dwoéch tygodni zobowigzany jest
przekaza¢ swojemu klientowi
o tym czy przyjmuje reklamacj¢ 1 czy bedzie
ona realizowana zgodnie z Zadaniem konsu-
menta. Moze rowniez, w pewnych przypad-
kach, zaproponowac inne rozwigzanie niz to,

zglasza

informacje

ktére wybral konsument.
Naprawa lub wymiana towaru

Gdy konsument po dokonaniu zakupu zauwaza
wady fizyczne rzeczy, ma przede wszystkim
prawo zada¢ wymiany rzeczy na wolng od wad
albo usunigcia wady. Tak wynika z art. 561 § 1
Kodeksu cywilnego. Po otrzymaniu takiego
zadania od konsumenta sprzedawca powinien
wymieni¢ rzecz wadliwag na wolng od wad
(czyli na nowa) lub usungé¢ wad¢ (dokonacé jej
naprawy) w rozsagdnym czasie bez nadmier-
nych niedogodnosci dla kupujacego. Przepisy
nie okreslaja doktadnie terminu na wykonanie

wymieni¢ towaru na nowy,
poniewaz taki model pro-
duktu nie jest juz wytwarza-
ny albo nie ma czesci za-
miennych, aby dokona¢ je-
g0 naprawy.

2) gdy w poréwnaniu z dru-
gim mozliwym sposobem doprowadzenia do
zgodnosci z umowa wymagatoby to poniesie-
nia przez sprzedawce nadmiernych kosztow,
np. w sytuacji, gdy klient zagda wymiany towa-
ru na nowy, a wystarczajace bytoby naprawie-
nie jednego, drobnego elementu.

Obnizenie ceny lub odstapienie od umowy

Konsumenci maja réwniez prawo zgda¢ obni-
zenia ceny lub zupelnego odstgpienia od umo-
wy, w przypadku wad rzeczy sprzedanej, jed-
nakze przepisy narzucaja w tej kwestii pewne
ograniczenia, majace zwigzek z tym, czy jest
to pierwsza, czy tez kolejna reklamacja tej sa-
mej rzeczy. Jezeli konsument sktada reklama-
cj¢ dotyczaca danego produktu po raz pierw-
szy, to sprzedawca nie musi od razu godzi¢ si¢
na takie rozwigzanie. Moze bowiem zapropo-
nowa¢ mu zamiast obnizenia ceny badz odstg-
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pienia od umowy (ktére wigze si¢
z koniecznoscig zwrotu ceny produktu) napra-
we towaru badz jego wymian¢ na nowy. Nale-
zy jednak pamigtaé, ze sprzedawca nie moze
samodzielnie zdecydowa¢ o wyborze takiego
rozwigzania, np. nie przyjmujac odstgpienia od
umowy 1 wymieniajac towar na nowy. Musi
takie rozwigzanie konsumentowi za-
proponowaé. Konsument moze taka
propozycje sprzedawcy przyjaé

lub wysuna¢ wilasna, tj. za- A)o
miast propozycji napra- 94
wy zazada¢ wymiany
rzeczy na nowa lub
zamiast wymiany 4
wnosi¢ o jej na- ‘*
prawienie. Taka zamia-
na, zgodnie z wolg konsumen-

ta, bedzie jednak niemozliwa, jezeli
spelnienie roszczenia reklamacyjnego w ten
sposob jest niewykonalne lub wymagatoby po-
niesienia nadmiernych kosztow w poréwnaniu
z wyborem, ktory zaproponowat sprzedawca.

Kiedy sprzedawca musi rzecz wymienic,
naprawi¢, a kiedy zwrocic¢ pieniadze

Uprawnienia konsumenta zwigkszaja si¢, kiedy
mamy do czynienia z kolejng reklamacja doty-
czaca tego samego towaru przez niego zaku-

pionego (towar byt juz np. naprawiany lub wy-
mieniany). W takim wypadku sprzedawca zo-
bowiazany jest postapié zgodnie
z zadaniem klienta (obnizy¢ cen¢ towaru lub
przyjac jego odstgpienie od umowy). Nie moze
zaproponowac kolejnej naprawy towaru, jesli
klient tego nie chce. Co istotne, ko-
lejna reklamacja tego samego to-
waru nie musi dotyczy¢ tej sa-
mej wady, moze by¢ to zupet-
. nie inna usterka. Przyjac
N odstgpienie od umowy
lub obnizy¢ cene sprze-
pre dawca musi réwniez, je-
zeli wezesniej w postepo-
waniu reklamacyjnym nie
wywigzal si¢ z obowigzku na-
prawy badz wymiany towaru,
pomimo zgloszenia takiego zadania
przez konsumenta. W kazdym przy-
padku reklamacji odstagpienie od umowy moz-
liwe jest wylacznie wtedy, gdy wada towaru
jest istotna.

Mateusz Grojec

CDR O/Krakow

Planowane szkolenia CDR O/Krakow w zakresie przedsiebiorczosci:

Szkolenie stacjonarne p.t.

w. »» VAT w przedsiebiorstwach zlokalizowanych na

Inne planowane szkolenia: strona 25

obszarach wiejskich”
30-31 maja 2016 r.
Rekrutacja trwal!!

Wiegcej informacji na stronie internetowe;j

CDR O/Krakow
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. Mozliwe uproszczenie VAT dla podatnikow o obrotach do
150 tys. zt

Ministerstwo finansoOw rozwaza wprowadzenie uproszczonej, zryczaltowanej formy
opodatkowania VAT-em dla podatnikow, ktorych obroty nie przekraczaja 150 tys. Zi
rocznie.

Ministerstwo wskazuje, ze w ramach podwyz-
szonego limitu podatnicy réwniez ptlaciliby
VAT w uproszczonej formie.

Analizy przeprowadzane w resorcie finan-
sow wykazuja, iz przedsigbiorcy o przycho-
dach do 150 tys. zl rocznie stanowig az
51 proc. liczby podatnikow VAT (jest ich

) o ) Dzigki uwolnieniu setek tysigcy podatnikow
880 tys.), natomiast  generujg jedynie 0,84

o od wymogdéw administracyjnych mozna by
PoCHACANCE0IohTo I Dotk WRVATIZE00> koncentrowa¢ dziatania administracji podatko-

ie z danymi za 2014 r. I |
s | LI i) s
11 iii :u

“.‘I.",,, aiil T ' obrotach,

wej na monitoringu po-
firmy te wplacily do ! =

budzetu w 2014 r.

datnikow o wickszych
tam

czyli

121 min zt. ' M.NLSTZR ﬁ O _FINANSQOV gdzie powstaje zasadni-
Status podatnika VAT Pt l ! I " cza czg$¢ luki VAT, to
wigze si¢ z konieczno- L =3 |jest rdznicy miedzy

$cig prowadzenia rozli-
czen, ktore dla wielu
podatni- *
kow moga by¢ ucigzli- |
we. W zwigzku z tym"J
faktem  Ministerstwo

[

SO T2

niewielkich

Finanséw zastanawia
si¢ nad wprowadze-
niem uproszczonej, ryczattowej formy opodat-
kowania dla tych podatnikéw (ryczalt kwoto-

wy lub procentowy od obrotu).

Ponadto, pod rozwage wzieto rowniez mozli-
wos$¢ podniesienia progu podlegania podatko-
wi VAT z obecnych 150 tys. zt do 200 tys. zt".

Warto w tym miejscu zauwazy¢, ze w krajach
UE limit zwolnienia ksztattuje si¢ na réznym
poziomie., W wielu panstwach jest nizszy, ale
np. we Francji wynosi od 82 tys. 200 do 32 tys.
900 euro (w zaleznosci od rodzaju dziatalno-
$ci), w Irlandii 75 tys. lub 37 tys. 500 euro
rocznie.

—mmemo - wmwws e
- —— e ——

Itym, co podatnik powi-
nien placi¢, a tym, co
faktycznie ptaci w okre-
slonym czasie

n Wedlug  Ministerstwa
rozwazane

s Flananow
zmiany wymagaja uzy-
skania  derogacji od
ogblnych zasad VAT ze strony Komisji Euro-
pejskiej. Resort finansow uwaza, ze odpowia-
daja one art. 395 dyrektywy VAT, na podsta-
wie ktorego kraj cztonkowski moze uzyskaé
odstepstwo od stosowania og6élnych regut dy-
rektywy VAT

g - -]

MAG
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Rozwoj Internetu ,oraz zwigkszenie si¢ liczby jego uzytkownikow sprawia, ze coraz czesciej
pojawia si¢ pytanie, jakie przepisy prawa znajda zastosowanie w nowej, wirtualnej rzeczywi-
stosci? Z Internetu nie tylko czerpiemy informacje, ale rowniez za jego posrednictwem robi-
my zakupy, korzystamy z ustug lub pracujemy, co do tej pory odbywalo si¢ wylacznie poza
siecig. Skoro centrum naszego zycia zawodowego i osobistego coraz czesciej przenosi si¢ do
Internetu, wiedza o obowiazujacych w sieci przepisach prawa wydaje si¢ obecnie niezbedna.
Ponizszy artykul ma na celu przyblizenie tematyki, ktora ogolnie okresli¢ mozna jako

»prawo Internetu”.

Nalezy mie¢ jednak $wiadomos¢, ze prawem
Internetu nie mozna okresli¢ jakiej$ jednej
dziedziny prawa, jak prawo cywilne czy karne,
ale jest to raczej zbidr przepisow pochodza-
cych z réznych aktow prawnych, nalezacych
do wielu dziedzin prawa, ktorych wspolng ce-
cha jest to, ze znajduja zastosowanie do dzia-
falnosci prowadzonej w Internecie. Nalezy
podkresli¢, ze ustawodawca coraz czgsciej
wprowadza regulacje, ktore znajduja zastoso-
wanie wyltacznie w przypadku dzialalnosci
prowadzonej w Internecie — jak szczegOlne
obowigzki informacyjne wobec konsumentow.

Jak zalozy¢ dzialalnos¢

w Internecie?

gospodarczg

Przedstawiony tytul mozna rozumie¢ dwojako.
Po pierwsze Internet moze by¢ miejscem pro-
wadzenia dzialalno$ci gospodarczej, na przy-
ktad w formie sklepu internetowego, lub
$wiadczenia r6znego rodzaju ushug — od portali
z krétkimi ogloszeniami do specjalistycznych,
gdzie wykonywane s3g tlumaczenia czy udzie-
lane porady prawne. Nadto zarabianie w Inter-
necie to takze prowadzenie blogéw, kanalow
tematycznych na portalach spotecznoscio-
wych, gdzie tworcy otrzymujg wynagrodzenie
np. od sponsoréw. Warto natomiast pamigtac,
ze art. 2 Ustawy o swobodzie dziatalnosci go-
spodarczej podaje nastepujaca definicje dzia-
talnos$ci gospodarczej: ,,Dziatalno$cig gospo-
darcza jest zarobkowa dziatalno$¢ wytworcza,
budowlana, handlowa, uslugowa oraz poszuki-

wanie, rozpoznawanie i wydobywanie kopalin
ze zt6z, a takze dziatalno$¢ zawodowa, wyko-
nywana w sposob zorganizowany 1 ciagly”.
Jezeli zatem, dana dziatalno$¢ w Internecie
bedzie przynosi¢ zysk, a poza tym bedzie wy-
konywana w sposob zorganizowany i ciagly,
konieczne bedzie jej zarejestrowanie. Nie bez
znaczenia jest przy tym, ze zgodnie z Kodek-
sem wykroczen, kto wykonuje dziatalno$¢ go-
spodarcza bez wymaganego zgtoszenia do ewi-
dencji dzialalnosci gospodarczej, wpisu do re-
jestru dziatalnos$ci regulowanej lub bez wyma-
ganej koncesji albo zezwolenia, podlega karze
ograniczenia wolno$ci lub grzywny. Ponadto,
skoro dziatalno$¢ bedzie wykonywana bez re-
jestracji, to nalezy liczy¢ si¢ z dodatkowymi,
jeszcze dotkliwszymi sankcjami, jak koniecz-
no$¢ zaptacenia zaleglego podatku dochodo-
wego i podatku VAT. Po drugie zaktadanie
dziatalno$ci gospodarczej przez Internet ozna-
cza¢ moze, w jaki sposob zarejestrowac firme
za posrednictwem Internetu. Nalezy przypusz-
cza¢, ze dla przedsiebiorcoOw zamierzajacych
prowadzi¢ dziatalno$¢ gospodarcza w Interne-
cie wlasnie ten sposob rejestracji bedzie naja-
trakcyjniejszy. Zgodnie z obecnymi przepisami
prawa za posrednictwem Internetu rejestrowa-
na jest jednoosobowa dziatalno$¢ gospodarcza
oraz spotki osobowe — jawna i komandytowa,
a takze spotka z ograniczong odpowiedzialno-
scig w tzw. trybie S24.
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Przepisy prawa nie przewidujg szczegdlnych
wymogow co do formy prawnej prowadzenia
dziatalno$ci przez Internet. Zatozenie sklepu
internetowego lub $wiadczenie odplatnie ustug
przez Internet, wymagac be¢dzie zatem zareje-
strowania dziatalnoSci gospodarczej tak jak
w przypadku kazdej innej dziatalnosci prowa-
dzonej na terenie Polski. =

Ponizej przedstawiono krot- J
ki opis, w jaki sposob zare-

jestrowaé dziatalno$¢ go-
spodarcza, ze szczegdlnym
uwzglednieniem  istnieja-
cych obecnie mozliwosci
rejestracji dziatalnosci przez
Internet.

Od 1 lipca 2011 roku obowiazuja przepisy
ustawy o swobodzie dziatalno$ci gospodarczej
oraz nowy formularz wniosku do rejestracji
dziatalnosci gospodarczej osob fizycznych —
CEIDG 1. Wniosek ten stanowi takze zglosze-
nie lub zmiang¢ zgloszenia platnika sktadek do
ZUS badz o$wiadczeniem o kontynuowaniu
ubezpieczenia spotecznego rolnikow. Wpis do
CEIDG odbywa si¢ poprzez wypehienie for-
mularza elektronicznego 1 jest catkowicie dar-
mowy. Jedyny wymog podczas sktadania
wniosku to odpis. Moze by¢ on:

e clektroniczny, za pomocg tzw. profilu zaufa-
nego- mozna go zatozy¢ na stronie
www.epuap.gov.pl

o wlasnoreczny i osobiscie ztozony w urzedzie
gminy.

Jest takze mozliwo$¢ podpisania recznie 1 wy-
stania listem poleconym, ale wtedy podpis mu-
si by¢ potwierdzony notarialnie.

Oprocz wniosku o wpis do ewidencji gospo-
darczej, w przypadku gdy przedsigbiorca zde-
cyduje si¢ by¢ podatnikiem VAT, zobowigza-
ny jest wypetni¢ i dotagczy¢ do wniosku dekla-

racj¢ VAT-R. na deklaracji tej przedsigbiorca
dokonuje rejestracji jako podatnik VAT czyn-
ny lub podatnik VAT zwolniony. Na tej same;j
deklaracji podatnicy moga dokona¢ rejestracji
dotyczacej wykonywania transakcji wewnatrz-
wspolnotowych. jak wynika z powyzszego,
sama procedura rejestracji jednoosobowej
dziatalnosci gospodarczej
» w zakresie dziatalnosci inter-
netowej nie roézni si¢ od tra-
dycyjnej dziatalnosci. To, na
# co nalezy zwroci¢ szczegodlng

to wybdr kodow
okreslajacych profil

uwage
PKD,
wykonywanej dziatalnosci.

Alternatywng forma prowadzenia dziatalnosci
gospodarczej moze by¢ prowadzenie w formie
spotki jawnej, w szczegolnosci gdy dziatalnos¢
w Internecie ma zamiar wspdlnie prowadzic¢
kilka osob. Jej zatozenie trwa nieznacznie dtu-
zej niz w przypadku jednoosobowej dziatalno-
$ci gospodarczej. Nadto jako spdtka handlowa
podlega wpisowi do rejestru przedsiebiorcow
KRS.

Zaktadanie spotki jawnej nalezy rozpoczac¢ od
zredagowania tresci jej umowy. Umowa spotki
jawnej musi by¢ zawarta co najmniej w formie
pisemnej. Konieczne elementy umowy spotki
jawnej okresla art. 25 kodeksu spotek handlo-
wych. Naleza do nich:

« firma i siedziba spotki

e przedmiot jej dziatalnos$ci

« okreslenie wktadow wnoszonych przez kaz-
dego wspolnika i ich warto$¢

e czas trwania spoiki, jesli jest oznaczony

Zawarcie umowy spoltki podlega podatkowi od
czynnosci cywilnoprawnych. Stawka ta wynosi
0.5%. Podstaw¢ opodatkowania stanowi war-
tos$¢ wktadow wniesionych do spotki.
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Spotka jawna powstaje z chwila wpisu do
KRS. W przypadku tradycyjnej rejestracji
w tym celu nalezy ztozy¢ do sadu wlasciwego
ze wzgledu na siedzibe spotki wniosek o zare-
jestrowanie. Moze by¢ on podpisany przez
wszystkich lub niektorych wspolnikow, a na-
wet tylko przez jednego z nich. Sad rejonowy
ma tydzien na rozpatrzenie wniosku. Sktadajac
wniosek o wpis do KRS nie nalezy juz do nie-
go dotacza¢ wnioskow czy zgloszen dla urzedu
skarbowego, statystycznego czy ZUS. Nada-
nie numeru NIP i REGON dla spoétki handlo-
wej nastepuje co do zasady automatycznie.

Nowa spotka w terminie 21 dni od dnia uzy-
skania wpisu w KRS zobowigzana jest ztozy¢
do urzedu skarbowego zgloszenie identyfika-
cyjne w zakresie danych uzupehiajacych na
druku NIP — 8.

Zawarcie umowy zarOwno spoiki jawnej, jak
1 komandytowej przy wykorzystaniu wzorca
umowy wymaga wypetnienia formularza umo-
wy udostgpnionego w systemie teleinforma-
tycznym na stronie www.ems.ms.gov.pl i opa-
trzenia umowy bezpiecznym podpisem elek-
tronicznym weryfikowanym przy pomocy
waznego kwalifikowanego certyfikatu albo
podpisem potwierdzonym profilem zaufanym
ePUAP. Uzytkownik (albo uzytkownicy) pod-
pisujacy dokumenty lub wniosek musza posia-
da¢ zatozone 1 aktywne konto w systemie
(system wymaga od kazdej z podpisujacych
0sO6b podania loginu i hasta na formularzu
sktadnia wniosku). Umowa spotki jawnej 1 ko-
mandytowej jest zawarta po wprowadzeniu do
systemu teleinformatycznego wszystkich da-
nych koniecznych do jej zawarcia 1 z chwilg
opatrzenia ich podpisami elektronicznymi
wspolnikow.

Jakie zmiany po 1 kwietnia 2016?
Dzigki zmianom w przepisach mozliwe jest
m.in (droga elektroniczng z wykorzystaniem

wzorcow) w przypadku spotek jawnych 1 ko-

mandytowych:

e dokonywanie zmian w umowie w zakresie
tzw. postanowien zmiennych, przy wykorzy-
staniu wzorca uchwaly zmieniajagcej umowe
spotki udostgpnionego w systemie S24.
(Jezeli umowa nie jest zmieniana przy wyko-
rzystaniu wzorca uchwaty, zmiana nast¢puje
przez sporzadzenie nowego tekstu umowy
spotki),

e przeniesienie ogétu praw 1 obowigzkow
wspolnika na podmiot trzeci,

e podjecie uchwat dotyczacych zmiany adresu
spotki i zlozenie w tym zakresie wniosku
o wpis do KRS,

e podjecie uchwat o zatwierdzeniu sprawozda-
nia finansowego 1 zlozenie w tym zakresie
wniosku o wpis do KRS,

podjecie uchwaty o rozwigzaniu spétki. Podje-

cie uchwaty droga elektroniczng przy uzyciu

wzorca wymaga formularza
uchwaty udostgpnionego online i opatrzenia

wypelnienia

uchwaty bezpiecznymi podpisami elektronicz-
nymi weryfikowanymi przy pomocy waznych
kwalifikowanych certyfikatow albo podpisami
potwierdzonymi profilem zaufanym ePUAP.
Uchwata taka jest rownowazna z uchwalg
w formie pisemne;.

Bardziej skomplikowang od spotki jawnej
strukturg jest spotka z ograniczong odpowie-
dzialnoscig, ktora posiada osobowo$¢ prawna.
Osoby fizyczne moga angazowac si¢ W jej
sprawy jako wspdlnicy lub cztonkowie jej or-
ganow. W praktyce ta forma prowadzenia
dziatalnos$ci gospodarczej jest atrakcyjna
z uwagi na ograniczenie odpowiedzialno$ci
majatkowej zaangazowanej w spotke osoby
fizycznej. Spotka z.0.0 . odpowiada bowiem
wlasnym majatkiem za swoje diugi. Wydatki
zwigzane z rejestracja to koszt okoto 1000 zt
za$ kapital zakladowy spotki nie moze by¢
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mniejszy niz 5000zt. Umowa spoiki powinna
by¢ zawarta w formie aktu notarialnego. Po
zatozeniu spotki liczy¢ si¢ nalezy rowniez
z innymi wydatkami zwigzanymi m.in. ze spo-
rzadzaniem sprawozdan finansowych 1 sktada-
niem i do KRS.

Do powstania spotki z ograniczona odpowie-
dzialnos$cig wymaga sie:

1) zawarcia umowy spotki,

2) wniesienia przez wspolnikow wkladow na
pokrycie catego kapitatu zaktadowego,

3) powotania zarzadu;

4) ustanowienia rady nadzorczej lub komisji
rewizyjnej, jezeli wymaga tego ustawa lub
umowa spotki;

5) wpisu do rejestru.

Sa to jedynie najwazniejsze obowiazki nie-
zbedne do utworzenia spoitki z o.0.

Rejestracja spolki z 0.0. przez Internet

Kodeksu handlo-
wych przewiduja mozliwos¢ zarejestrowania
spotki z ograniczong odpowiedzialnoscig

Przepisy spotek

w sposoOb uproszczony (tzw. S24), czyli zawar-
cie umowy spotki bez formy aktu notarialnego.

1. Rejestracja uzytkownikow w systemie eMS

Korzystanie z systemu jest mozliwe zaré6wno
dla obywateli Polski jak 1 cudzoziemcow. Je-
dynie zarejestrowana osoba moze logowac si¢
do systemu Ems przy pomocy loginu i hasta

W procesie rejestracji w trybie S24 kazda
z 0sO0b podpisujacych wniosek (kazdy ze
wspolnikow) musi posiada¢ aktywne konto
w systemie eMS.

2. Przygotowanie niezb¢dnych danych do zare-
jestrowania spotki

e nazwa rejestrowanej spolki (pole w formula-
rzu nazwane ,,firma spotki"),

e dane adresowe spoéiki (istnieje mozliwos¢
podania w systemie adresu strony interneto-
wej oraz e-mail rejestrowanej spotki — po
dokonaniu wpisu dane sg widoczne w Krajo-
wym Rejestrze Sagdowym (KRS),

o wlasciwy sad rejestrowy wedlug siedziby
spotki (wybdr z listy rozwijanej w systemie),

o lista wspolnikow, lista stawajacych, czton-
kéw organdéw zarzadczych spotki oraz od-
dziatéw (o ile dotyczy danej spotki),

3. Wprowadzenie danych do formularza wnio-
sku w systemie

o wypehienie formularzy i dokumentow nie-
zbednymi danymi zwigzanymi z rejestracja
spotki, wypelienie wniosku o wpis do
KRS,

e nalezy zdefiniowa¢ przedmiot dziatalnosci
rejestrowanej spotki, wybierajac odpowied-
nie kody PKD.

4. Wygenerowanie dokumentéw i wniosku

Przed podpisaniem, kazdy z wygenerowanych
dokumentéw widniejacych na liScie, mozna
wyswietli¢ 1 zweryfikowaé jego tres¢. Na tym
etapie, w przypadku wykrycia jakichkolwiek
btedow, istnieje mozliwos¢ dokonania popra-
wek.

5. Podpisanie dokumentéow podpisem elektro-
nicznym

Podpisane dokumenty nalezy pobra¢ z systemu
1 zapisa¢ na komputerze.

W sytuacji, kiedy wniosek jest sktadany przez
petnomocnika procesowego, proces podpisy-
wania dokumentéw automatycznie zostanie
rozszerzony o dodatkowe o§wiadczenia 1 doku-
menty, ktore podpisuje sam pelnomocnik.

6. Optacenie wniosku za pomoca systemu
eCard
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Koszty (w roku 2015):

o wpis do Krajowego Rejestru Sadowego —
optata sadowa wniosku (250 zt),

e oplata za ogloszenie pierwszego wpisu

w Monitorze Sadowym 1 Gospodarczym
(100 zt),

 optlata manipulacyjna eCard (14,40 zt).

7. Ztozenie dokumentow rejestracyjnych spot-
ki w sadzie rejestrowym

Na tym etapie nastepuje przestanie wniosku do
sadu wilasciwego terytorialnie celem jego roz-
poznania. Wnioski o rejestracje spotki z o.o.
sktadane za posrednictwem systemu eMS sg
rozpatrywane przez wydziaty Krajowego Reje-
stru Sadowego w dni robocze w godzinach
pracy sadow.

Kroki po uzyskaniu wpisu w KRS

Zarzad spotki, w terminie siedmiu dni od dnia
jej wpisu do rejestru, sktada do sadu rejestro-
wego oswiadczenie wszystkich cztonkow za-
rzadu, ze wktady pieni¢zne na pokrycie kapita-
o zakladowego zostaly przez wszystkich
wspolnikow  w  calosci jezeli
oswiadczenie takie nie zostalo dotgczone do
zgloszenia spotki. Ztozenie o§wiadczenia pod-
lega optacie sadowej 40 zi.

wniesione,

Podatek od czynnosci cywilnoprawnych (PCC)
— nalezy ztozy¢ prawidlowo wypetniona dekla-
racje¢ PCC-3, samodzielnie obliczy¢ podatek
oraz dokonac jego wptaty w terminie 14 dni od
dnia zawarcia spotki. Podstawg opodatkowania
jest warto$¢ kapitalu zaktadowego pomniejszo-
ny o koszt wpisu do KRS i ogloszenia w Moni-
torze Sadowym i Gospodarczym (oplata mani-
pulacyjna eCard nie podlega odliczeniu).
Stawka podatku PCC od umowy spotki wynosi
0,5%.

Przy e-rejestracji (S24) od 1 grudnia 2014 r.
obowiazuje zasada tzw. jednego okienka. Ustat
dotychczasowy wymog sktadania odrebnych
wnioskow do Urzedu Statystycznego o wpis
lub zmian¢ wpisu do rejestru REGON, zglo-
szenia do ZUS ptlatnika skladek albo jego
Zmiany w rozumieniu przepisOw o systemie
ubezpieczen spotecznych, zgloszenia identyfi-
kacyjnego lub aktualizacyjnego do urzedu
skarbowego. Zniesiony zostat takze obowigzek
przekazywania dodatkowego odpisu umowy
spotki i dokumentu potwierdzajacego upraw-
nienie do korzystania z lokalu lub nieruchomo-
$ci. Stalo si¢ to mozliwe po wprowadzeniu pet-
nej integracji systemu teleinformatycznego
KRS z Centralnym Rejestrem Podmiotow —
Krajowa Ewidencja Podatnikow (CRP-KEP).
Na skutek wspomnianych operacji stosowne
dane sa przesylane migdzy tymi systemami
automatycznie. Dzigki temu dane, ktére sa
sktadane do sadu wraz z wnioskiem o wpis do
KRS, trafiaja rowniez do wlasciwych rejestrow
urzedowych. Co istotne, do CRP-KEP automa-
tycznie zostaja przekazywane dane z rejestracji
(pierwszego wpisu do rejestru), jak rowniez
wszelkie zmiany dokonywane w KRS.

Zgloszenie NIP-8 nalezy ztozy¢ w terminie
21 dni od dnia dokonania wpisu do KRS lub
w ciggu 7 dni, jezeli przedsigbiorca zamierza
odprowadza¢ skladki na ubezpieczenia spo-
teczne.

Rejestracja podatnika VAT czynnego lub po-
datnika zwolnionego w Urzedzie Skarbowym
wlasciwym ze wzgledu na siedzibe spotki (od
2015 r. zniesiono obowigzek obligatoryjnego
uzyskania zaswiadczenia VAT-R - uzyskanie
statusu podatnika VAT odbywa si¢ bez dodat-
kowych kosztow).

Michal Wnek
CDR O/Krakéw
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Na wolnym rynku o konkurencyjnosci firm Swiadczy nie tylko jako$¢ i poziom techniczny
oferowanych produktow/uslug, ale takze nastawienie do klienta. Produkty konkurencyjne
znajdujq si¢ przewaznie na zblizonym poziomie i to, czym mozna przekona¢ klienta do
wlasnej firmy jest wyjscie ponad standard w relacjach z odbiorcami oferty.

Profesjonalna obsluga klienta to aktualnie nie
tylko sprawne realizowanie biezacych potrzeb
klientow, ale wyjscie naprzeciw przysztym
potrzebom.

Celem profesjonalnej obstugi klienta jest za-
pewnienie dobrej relacji migdzy klientem
a firma. Na ten cel sktadaja si¢ zasadniczo cele
posrednie:

» zdobycie klienta,

* satysfakcjonujaca obstuga,

* sprawienie, aby klient wrocit.

Szacuje si¢ iz zdobycie jednego nowego klien-
ta kosztuje siedmiokrotnie wigcej niz utrzyma-
nie wspdlpracy z jednym dotychczasowym,
dlatego tak istotng kwestig jest budowanie zau-
fania oraz lojalnosci.

Aby sprosta¢ temu zadaniu i zmierzy¢ si¢
z konkurencja, nalezy przede wszystkim inwe-
stowa¢ w odpowiednie osoby, ktore stang na
pierwszej linii w kontaktach z odbiorcami na-
szych ustug. Przedsiebiorcy (ich pracownicy)
musza blyskawicznie dostosowaé oferte firmy
do najbardziej nieoczekiwanych wymagan
w pelni kompetentnych 1 §wiadomych swoich
praw klientow.

Bardzo istotnym czynnikiem jest sposob,
w jaki komunikujemy si¢ z klientem. Nalezy
wykazywa¢ gotowos$¢ do udzielenia odpowie-
dzi na wszelkie watpliwosci klienta. Nasza po-
stawa wzgledem klienta powinna wyrazac¢ ak-
ceptacje i1 respektowanie jego upodoban.

Kluczowymi kompetencjami interpersonalny-
mi w kontaktach z klientem z pewnos$cia sa:

otwarto$¢, komunikatywno$¢, wykazanie ini-
cjatywy, zyczliwo$¢ 1 empatia.

W kontaktach z klientem nalezy wykaza¢ si¢
duzym taktem i zrozumieniem tego, ze ma on
prawo do posiadania wlasnych upodoban, wat-
pliwosci czy kiepskiej znajomosci przepisow.
Niezaleznie od tego, czy rozwigzania propono-
wane przez klienta wydaja si¢ nam dobre, czy
niezbyt trafione, powinnis$my je uszanowac,
gdyz szacunek dla klienta §wiadczy o profesjo-
nalnej postawie, a respektowanie praw klienta
pokazuje, iz jesteSmy ludZzmi godnymi zaufa-
nia 1 kompetentnymi.

W kontaktach z klientami powinniSmy zwra-
ca¢ uwage na to, jak prezentujemy swoja 0so-
be 1 jak jesteSmy odbierani, dlatego warto za-
dba¢ o dobre wrazenie. Badania wskazuja, ze
55% tego, czego dowiadujemy si¢ od innych,
przekazywane jest za pomocg jezyka ciata,
38%, za pomocg tonu glosu, zas jedyne 7% za
pomoca wypowiadanych przez ludzi stow.

Pierwsze wrazenie stanowi subiektywng oceng,
oparta zasadniczo na cechach zewngtrznych,
takich jak: sposob, w jaki jesteSmy ubrani, za-
chowanie higieny osobistej, sposob prowadze-
nia rozmowy, kultura jezyka i ogoélnie rzecz
biorgc, styl bycia. W oparciu o tego rodzaju
informacje klient buduje sobie wizerunek
przedsigbiorcy, ktory niekoniecznie musi od-
powiadac rzeczywistosci.

Dodatkowymi elementami, ktore w istotny
sposob oddziatywaja na wizerunek w kontak-
cie z klientem jest srodowisko pracy, porzadek
w biurze oraz skupienie uwagi przedsigbiorcy
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(jego pracownikoéw) na klientach. Warto dlate-
go dba¢ o odpowiednie oswietlenie pomiesz-
czen, porzadek w pomieszczeniach biurowych,
(przemystowych, warsztatach, magazynach),
wlasciwy ubiér personelu oraz odpowiednie
traktowanie klienta. O tym jak jesteSmy po-
strzegani przez klienta decyduje pierwsze
20 sekund kontaktu. Tak wigc, aby w jego gto-
wie utrwalit si¢ pozytywny wizerunek warto
pamietaé o tym, aby:

o powita¢ klienta skinieniem glowy,

e utrzymywac kontakt wzrokowy,

s

e utrzymywaé odpowiednia posta-
we ciala, - nie nalezy krzyzowac
rak, ani nog, lecz siedzie¢ prosto
1 nie gestykulowac¢ nadmiernie,

o zachowa¢ naturalny u$miech,

e pamicta¢ o odpowiedniej odleglosci — mniej
wiecej na wyciagniecie reki,

e mowic¢ spokojnie, odpowiednio modulujac,
e jasno i precyzyjnie formutowaé wypowiedzi.
Szacuje si¢, ze 80% klientéw ocenia firme po
ubiorze pracownikow, dlatego szczegdlny na-
cisk nalezy polozy¢ na ubiér adekwatny do
rodzaju pracy i stanowiska, zadbanie o stosow-
ng fryzure, delikatny zapach, wypielegnowana
cer¢ 1 dlonie. Mankamenty w wygladzie pra-
cownikow firmy na pewno zostang zapamigta-
ne na dlugo przez klientow, nawet w sytuacji,
gdy w odpowiedni sposob zatatwig oni pro-
blem, z ktérym klienci przychodza.

Waznym czynnikiem w relacjach z klientem
jest rowniez nawigzanie kontaktu. W momen-
cie, gdy klient przychodzi do firmy nalezy
przywita¢ go, wskaza¢ miejsce do siedzenia
i poprosi¢, zeby usiadl, nast¢pnie pytamy,
w czym mozemy pomoc. Zdarzajg si¢ sytuacje,
gdy klient stawia bariery komunikacyjne,
wowczas mozna mu poda¢ co$ do obejrzenia,

np. folder reklamowy firmy, dzigki czemu la-
twiej bedzie go sktoni¢ do przyjecia bardzie)
otwartej postawy. Warto roéwniez zagadngc
klienta o jego zdanie na temat jakiej$ kwestii.
Nalezy przy tym da¢ klientowi do zrozumie-
nia, ze liczymy si¢ z jego zdaniem 1 chetnie
wystuchamy jego opinii.

Zdarza si¢, ze klient przychodzi wtasnie wte-

dy, gdy jestesmy zajeci. Nie mozemy wszakze

pozwoli¢ sobie na zignorowanie

klienta. W takim wypadku dobrze

powinno zosta¢ odebrane przywi-

tanie klienta, wskazanie mu miej-

¥ " sca do siedzenia i poinformowa-

nie o tym, kiedy bedziemy mogli

zajac si¢ tym, z czym do nas przycho-
dzi.

Gdy popetnimy blad, albo z winy reprezento-
wanej przez nas firmy sprawa klienta zostanie
pomini¢ta badz zatatwiona nieodpowiednio,
najlepszym  rozwigzaniem  bedzie
proszenie klienta, przyznanie si¢ do pomylki
1 zaproponowanie ewentualnej bonifikaty badz

prze-

innej formy zado$Cuczynienia. Z pewnos$cia
tak obstuzony klient poczuje si¢ usatystakcjo-
nowany i nie zerwie z nami wspoétpracy.

Niekiedy w kontaktach z klientem natrafia si¢
na bariery komunikacyjne, ktore moga wpty-
ng¢ negatywnie na transakcje. Warto mieé
swiadomos¢ istnienia tego typu przeszkod, aby
moc skutecznie im przeciwdzialaé. Bariery
komunikacyjne w kontakcie z klientem to:

e oOcenianie,

uogolnianie,

pouczanie,

przerywanie,
obwinianie,

popedzanie,
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e nadmierne wypytywanie,
e stosowanie grozb etc.

Tego rodzaju zachowania mogg doprowadzic¢
do braku porozumienia, konfliktu, a w konse-
kwencji takze utraty klienta.

Zdarza sig¢, ze nie jest mito, gdy klient obraza,
zada rzeczy, na ktore nie mozna si¢ zgodzic.
Wowczas nalezy mu asertywnie odmowic.
Asertywna odmowa to bezposrednie 1 stanow-
cze stwierdzenie, ktore zawiera:

o stowo ,,nie”;

e jasng informacj¢ odnosnie tego, jak zamie-
rzamy postapic;

o krotkie wyjasnienie, bez thumaczenia sig;

e alternatywne rozwigzanie.

Asertywna odmowg stosuje si¢, gdy klient wy-

wiera presj¢. Nie mozna przeciez pozwoli¢ na

to, aby klienci zadali informacji sprzecznych

z interesami firmy. Nalezy odmowi¢ klientowi

w sposob taktowny, aby si¢ nie obrazil oraz

abySmy sami pozostali w zgodzie ze swoimi

przekonaniami.

W celu zbudowania trwalej wiezi z klientami
nalezy mie¢ rowniez na uwadze strategie ob-
stugi klienta. W biznesie termin strategia od-
nosi si¢ do wyznaczania sobie dlugofalowych
celow 1 sposobow ich realizacji. W obszarze
obstugi klienta, strategie okreslaja sposob i styl
oraz obejmujg postawy, jakie przyjmuje przed-
siebiorca (jego pracownik) w stosunku do
klienta. Wyrodznia si¢ 3 strategie obstugi klien-
ta:

o dominacji;

o ulegtosci;

e wspoOlpracy.

Ze strategia dominacji mamy do czynienia,
gdy przedsigbiorca (pracownik) daje klientowi
odczu¢ swoja wyzszos$¢, traktujac go jak peten-

ta, a nie jak klienta. Zachowanie w tej sytuacji
mozemy okres$li¢ jako postawe agresywna.
Klient w takiej sytuacji moze odczu¢ strach
1 niepewno$¢. Stosowanie tej strategii moze
doprowadzi¢ do utraty klienta.

Strategia ulegtosci, polega na catkowitym pod-
porzadkowaniu si¢ przedsigbiorcy
(pracownika) wszelkim zrachowaniom domi-
nujacego nad nim klienta. Sprzedajacy w takiej
sytuacji nie potrafi obroni¢ swoich praw. Agre-
sja klienta powoduje ulegto$¢ pracownika.

Strategia wspotpracy, nazywana takze partner-
ska, zaktada, ze obie strony, zaréwno klient,
jak 1 pracownik, sa usatysfakcjonowane zata-
twieniem sprawy. Strategia ta przejawia si¢
w dbaniu o dobre relacje z klientem oraz na
budowaniu lojalnosci klienta wobec firmy.
O strategii wspotpracy mozemy moéwic na kli-
ku poziomach:

e relacji z klientem (klient i pracownik sg part-
nerami),

o praw (obie strony respektuja swoje prawa),

e roli obstugujacego (pracownik petni rolg
doradcy),

e postawy (obstugujacy zachowuje si¢ aser-
tywnie),

e umiejetnosci (pracownik jest zorientowany
na klienta, jego potrzeby, emocje, proble-
my).

Postawy to okreslone cechy réznych sposobow

reagowania, mys$lenia i odczuwania w stosun-

ku do rdéznych aspektéw rzeczywistosci.

W stosunku do klienta mozna przyjac¢ nastepu-

jace postawy:

e bierna,

e agresywna,

e asertywna,

Centrum Doradztwa Rolniczego w Brwinowie Oddziat w Krakowie




Przedsigbiorczosé wiejska nr 1/2016 (17)

. Profesjonalna obstuga klienta

Termin asertywny oznacza $miale przedsta-
wienie siebie, swoich opinii, Czlowiek jest
asertywny, gdy méwi stanowczo 1 otwarcie, co
czuje, ale respektuje prawo innych osoéb do
podobnego Cztery funda-
mentalne elementy asertywnosci to:

zachowania.

o dobry kontakt wzrokowy,
e otwarta postawa,
o naturalny ton glosu,

e stosowne stownictwo.

Aby jak najbardziej zindywidualizowa¢ sposob
obstugi nalezy uwzgledni¢ wiele czynnikow.
Warto takze zapoznaé si¢ z charakterystyka
poszczeg6lnych typow klientow.

Cechg charakterystyczng klienta ulegltego jest
$ciszony ton glosu sygnalizujacy niepewnos$¢
1 lek. Taki klient ma problemy z formutowa-
niem wilasnych mysli 1 zaakceptuje wszystko,
co si¢ bedzie proponowato. Zwykle jest przy-
milny i1 rzadko protestuje, oczekuje wsparcia
1 aprobaty.

Kontakty z klientem uleglym musza cechowac
si¢ duzym taktem i ostroznos$cig. Prowadzenie
rozmowy z tego typu klientem jest czasochton-
ne, bowiem aby doj$¢ do sedna sprawy nalezy
zadawa¢ wiele pytan. W tym wypadku cata
odpowiedzialno§¢ w prowadzeniu rozmowy
spada na sprzedawce. Klient ulegly oczekuje
od niego prowadzenia krok po kroku. Z tego
powodu bardzo istotne jest okazanie klientowi
maksymalnie duzego zainteresowania, dawa-
nie aprobaty oraz wsparcia. Prowadzenie roz-
mowy zasadniczo polega wowczas na zadawa-
niu pytan oraz parafrazowaniu, Klient winien
otrzymywac od sprzedawcy informacje zwrot-
ne, aby byl pewien, ze sprawa, z ktora przy-
szedt jest dla niego wazna.

Klient agresywny w trudnych sytuacjach nie

jest zainteresowany wysluchaniem racji dru-
giej strony, lecz od razu przechodzi do ataku.
Czesto mowi podniesionym glosem i oskarza,
stawia zadania 1 stosuje uogodlnienia. Za-
chowanie tego typu moze prowadzi¢ drugg
stron¢ do frustracji. Jako, Zze reagowanie ata-
kiem na atak poteguje ztos¢, dlatego nalezy
wykazaé si¢ duzym spokojem i opanowaniem,
taktownie zapyta¢ klienta o problem, z ktérym
przychodzi i zapewni¢ go, ze zrobimy wszyst-
ko, co w naszej mocy, aby udzieli¢ mu pomo-
cy. Konieczne jest odwrocenie uwagi od wia-
snej osoby 1 skupienie jej na przyczynie zde-
nerwowania klienta. Nalezy okaza¢ klientowi
maksymalne zrozumienie, prowadzac meryto-
ryczng rozmowe oparta na faktach. W takiej
sytuacji skupiamy si¢ na znalezieniu satysfak-
cjonujgcego rozwigzania problemu, pamigta-
jac, ze klienci szczegoélnie cenig ludzi, ktorzy
bronigc siebie nie naruszajg granic godnos$ci
drugiej osoby.

Klient skrupulatny jest uprzejmy i spokojnie
wyraza swoje mysli, jednak jego dociekliwos¢
1 pedantyczno$¢ moze czasami prowadzi¢ do
zniecierpliwienia po drugiej stronie. Klient te-
go typu jest konkretny i1 spostrzegawczy, wigc
oczekuje precyzyjnej komunikacji. Dlatego
wazne jest, aby doceni¢ jego erudycj¢ i znajo-
mos¢ tematu. Nie powinno si¢ podwaza¢ zda-
nia takiego klienta, wrecz przeciwnie, warto
pyta¢ o jego zdanie w danej kwestii. Nawigza-
nie relacji utatwi okazanie klientowi zrozumie-
nia oraz docenienie jego wiedzy z danej dzie-
dziny.

Klienta rozkojarzonego mozna poznaé po tym,
7ze wyraza si¢ chaotycznie 1 nieprecyzyjnie,
przy tym czgsto odbiegajac od tematu. Niekie-
dy sprawia wrazenie, jakby sam nie wiedziat
z czym konkretnie i po co przyszedt. Kontakt
z takim klientem warto rozpocza¢ od uporzad-
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kowania rozmowy. Nalezy formulowaé pyta-
nia, ktére utatwig zrozumienie klienta oraz roz-
poznanie jego potrzeb. Bardzo wazne jest, aby
skoncentrowa¢ uwage klienta na temacie.
W tym celu nalezy aktywnie slucha¢, jasno
komunikowaé klientowi nasze oczekiwania
wzgledem jego osoby. Pozadany efekt naj-
tatwiej uzyskaé stosujac parafraze i czgsto
podsumowujac rozmowe.

Klient matomoéwny komunikuje si¢ z poprzez
zdawkowe wypowiedzi, na pytania odpowiada
krotko, niejednokrotnie potstowkami. Aby roz-
mowa z takim klientem przyniosta zadowalaja-
cy efekt nalezy skoncentrowaé si¢ na zadawa-
niu pytan otwartych oraz czgstym parafrazo-
waniu wypowiedzi. Aktywne stuchanie 1 czg-
ste podsumowania dotychczasowych ustalen
utatwig komunikacje.

Charakterystyczng cecha klienta gadatliwego
jest jego koncentracja na nadawaniu komuni-
katow w potaczeniu z braku dbatosci o trzyma-
nie si¢ merytorycznych kwestii. Klient tego
typu, poprzez czgste odbieganie od zasadnicze-
go tematu, gubi watek, co bardzo utrudnia po-
rozumienie. Aby go ,,okielzna¢” nalezy kon-
trolowac czas jego wypowiedzi, poprzez zada-
wanie pytan zamknigtych oraz pomoc w ukie-
runkowaniu klienta na tor $ciSle zwigzany
z dang sprawa. Warto tez da¢ takiemu kliento-
wi do zrozumienia, ze caty czas go stuchamy.

Klient o znikomym doswiadczeniu ma klopoty
z precyzyjnym przedstawieniem swoich ocze-
kiwan, bywa niezdecydowany i moze zagubic
sie, gdy =zaczniemy wnika¢ w szczegoty
1 pyta¢ o bardziej zawite sprawy zwigzane
z dang dziedzing. Nalezy wi¢c wykazaé si¢
wyjatkowym wyczuciem, aby nie przyttoczyc
klienta duza iloscia skomplikowanych pytan.
Trzeba wystucha¢ klienta z najwickszg uwaga,

nie przerywac. Stosowne bedzie parafrazowa-
nie 1 zadawanie rzeczowych pytan.

Klient wszystkowiedzacy to typ klienta, ktory
ostentacyjnie demonstruje swoja wiedze z da-
nej dziedziny 1 dazy do calkowitego przejecia
kontroli nad osoba, z ktéra zatatwia dang spra-
we. Zazwyczaj taki klient zwraca uwage na
najmniejsze niedoskonatosci, jest w kazdej
chwili gotéw do wypomnienia najdrobniejszej
niezgodnosci z jego oczekiwaniami.

W kontakcie z takim klientem nalezy wykazac
sie szczegolng ostroznos$cia, ale réwniez warto
da¢ mu do zrozumienia, iz cenimy jego wiedzg
i doswiadczenie Za wszelka cen¢ nie mozna
da¢ si¢ wciaggna¢ w rywalizacje ani probe sit.
Jezeli doceni si¢ zaproponowane przez klienta
rozwigzanie, z pewnoscig taka rozmowa zao-
wocuje pozytywnym efektem.

Klient zapracowany to osoba, ktora chcac zrea-
lizowa¢ kilka zadan w jednym czasie nie stu-
cha uwaznie i1 jawnie okazuje swoje zniecier-
pliwienie. W takiej sytuacji, sprzedawca wi-
nien wykaza¢ swoje zrozumienie dla wielosci
obowigzkow klienta, przy jednoczesnym za-
znaczeniu, 1z pospiech nie ulatwia sprawy
1 czgsto moze spowodowac pomytke i powrot
do punktu wyjscia. Zalecane jest czeste para-
frazowanie 1 robienie podsumowan. W skraj-
nych przypadkach, gdy klient jest bardzo za-
pracowany 1 zupetie nie wykazuje mozliwosci
poswigcenia uwagi na zalatwienie rzeczy,
z ktorg przyszedl, warto zaproponowac przeto-
zenie spotkania na dogodniejszy dla klienta
termin.

Mateusz Grojec
CDR O/Krakéw
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Zarzadzanie czasem, tak na gruncie osobistym, jak i zawodowym, podczas prowadzenia
wlasnej dzialalnosci gospodarczej, wymaga sporej dawki zaangazowania i wiedzy. Wysilek
wlozony w ten proces jest jednakze oplacalny, i to zarowno w Kkrotkiej, jak i dluzszej
perspektywie. Dzi¢ki zarzadzaniu czasem osiggamy wieksza skuteczno$¢ w realizacji
powierzonych nam zadan i sa one przez nas realizowane w duzo prostszy sposob, niz gdyby

nie zostaly w ogéle zaplanowane.

Wszystkie techniki zarzadzania czasem spro-

wadzajg si¢ w gruncie rzecz do tego, by:

o ustali¢, ktore zadania sg priorytetowe i wila-
$nie na nich si¢ skupic,

» poradzi¢ sobie z czynnikami przeszkadzaja-
cymi,

e znalez¢ czas na to, co regeneruje fizycznie
1 psychicznie.

Zarowno w pracy, jak 1 w zyciu co-

dziennie mamy do wykonania wiele

roznych zadan, co powoduje, ze
rozmys$lamy za duzo nad tym,
ile mamy do zrobienia i jak ma-
o jest na to czasu. Silg rzeczy
tracimy cenne minuty na
,.hicnierobienie” 1 w efekcie za-
czynamy odczuwaé paralizujacy |
stres. Wtasnie dlatego konieczne jest
ustalenie planu dnia i priorytetow.

Warto bowiem wiedzie¢, ze codzienne sporza-
dzenie listy zadan zajmuje okolo 10 minut,
a pozwala zaoszczegdzi¢ co najmniej kilkadzie-
sigt. Istotnym narzgdziem do tworzenia planu
dnia jest “zasada Pareto”. Zgodnie z nia,
20% priorytetowych zadan generuje  az
80% zysku. Tym sposobem mozna sobie prze-
kalkulowa¢ zadania i1 ustali¢, doprowadzenie
ktorych do konca przyniesie nam najwicksze
korzysci.

Po ustaleniu priorytetow trzeba zastanowic si¢
nad tym, ile czasu musimy poswieci¢ na po-
szczegolne zadania. Ustalajac doktadne prze-

/ To sposdb na poradzenie sobie
—g \/ 3 z naglymi sprawami i uniknig-

dzialy czasowe, pamigtajmy aby:

e zapewni¢ sobie realny zapas czasu na wyko-
nanie kazdego zadania,

e nie planowa¢ zebran ani spotkan jedno po
drugim, aby ewentualne ich przedtuzenie nie
stato si¢ problemem,

ew planowaniu warto stosowaé zasade

70/30, czyli planowaé¢ jedynie 70% czasu,

reszte zostawiajac na réznego rodzaju

nieprzewidziane zadania, ktore

trzeba wykona¢ natychmiast.

-

cie dodatkowego stresu
- w zwiazku z realizacja zbyt ob-
cigzajacych nas w danym dniu

_ czynnosci.

Jesli okazuje si¢, ze zabraknie nam
dnia na realizacj¢ wszystkich celow, to trzeba
te mniej istotne przetozy¢ na nastgpny dzien
lub nieco zmodyfikowa¢ czas wykonania po-
zostatych.

Nie tylko przygotowanie codziennego planu
dzialania jest istotne. Aby zarzadza¢ czasem
w sposob racjonalny, powinnis$my réwniez pla-
nowa¢ dtugoterminowo, . Do tego celu przy-
datny bedzie nam terminarz. PowinniSmy
w nim zapisywac¢ wszystkie wizyty 1 spotkania,
na ktore si¢ umawiamy.

Dlaczego terminarz moze stanowi¢ znaczaca
pomoc w zarzadzaniu czasem? Sg trzy powo-

dy:
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e po pierwsze, duza ilo$¢ informacji otrzymy-
wanych w przeciagu krotkiego okresu czasu
moze spowodowac tylko wybidrcze zapa-
migtywanie najwazniejszych faktow,

e po drugie, zapisywanie informacji pozwala
oczysci¢ mysli 1 skupié si¢ tylko na realizacji
celow,

e po trzecie, zapisywanie informacji ulatwia
pogrupowanie celow na mniej i bardziej
wazne pod katem realizacji, czyli dokonanie
ich podzialu ze wzgledu na ich istotnos¢
w dluzszej pespektywie czasowe;.

Powinnismy ponadto klasyfikowa¢ wszystkie
czynnos$ci, jakie mamy do wykonania w da-
nym dniu jako zadania pilne i mniej pilne.
W pierwszej kolejnosci kazdego dnia nalezy
wykonywa¢ te, ktore sg okreslane mianem
»pilnych”.  Po ich zakonczeniu, w naszym
dziennym planie prac winny znalez¢ si¢ pozy-
cje mniej naglace, ale wazne dla nas z jakiego$
powodu. . Dodatkowo, w tzw. miedzyczasie,
przerwy zwiazane z realizacja kolejnych pro-
jektow powinny by¢ wypelnione rutynowymi
czynnos$ciami. Moze to by¢ na przyktad przej-
rzenie korespondencji.

Wykonujac poszczegdlne czynnosci przede
wszystkim nalezy przesta¢ si¢ spieszy¢. Po-
$piech wcale nie wptywa dobrze na produk-
tywno$¢. Oddzialuje rowniez negatywnie na
zdrowie. Wysoki poziom stresu dziata dezor-
ganizujaco. Nasza efektywno$¢ spada, a zde-
nerwowanie ros$nie. Cialo w pewnym momen-
cie powie stop jesli ciggle bedzie wystawione
na stres zwigzany z nadchodzacymi terminami
czy niedopigtymi projektami.

Uczeni juz w latach 40. XX wieku zaobserwo-
wali, ze dlugotrwate funkcjonowanie pod
wplywem stresu jest dla organizmu wyczerpu-
jace. Reakcja na silnie stresujace czynniki
przebiega w trzech fazach:

e mobilizacji,

e przystosowania,

e Wyczerpania.

W zwiazku z przej$ciem do tej ostatniej fazy
organizm staje si¢ znacznie bardziej podatny
na wszelkiego rodzaju choroby poczynajac od
zwyktlych przezigbien do ktopotow z uktadem
trawiennym czy uktadem krazenia. A na pozio-
mie psychicznym objawia si¢ trudnosciami
z koncentracja, brakiem zaangazowania, nieza-
dowoleniem, okropnym zme¢czeniem oraz po-
czuciem, ze nie ma si¢ zadnych perspektyw.
Realizujac poszczegodlne zadania nie warto si¢
rozprasza¢. Nawet po krotkiej chwili rozpro-
szenia, powrdt do pelnej koncentracji moze
zaja¢ az 20 minut. Krotka rozmowa telefonicz-
na czy sprawdzenie maila moga wigc nas bar-
dzo tatwo wyrwac z wiru pracy.

W miar¢ mozliwos$ci nalezy pracowac nad po-
jedynczym zadaniem naraz. Powoduje to gwat-
towny wzrost produktywno$ci oraz poprawia
samopoczucie i nastawienie do dalszej pracy.
Wazna jest systematyczno$¢ — kazde rozpocze-
te zadanie, trzeba zakonczyc.

Jak wspomniano juz wczesniej — jesli nie udato
si¢ zrobi¢ wszystkich zadan z listy, oznacza to
tylko 1 wylacznie, Ze nie jest to mozliwe, wigc
trzeba niektore z nich przetozy¢ na inny dzien.
Nie ma sensu stresowac si¢ z tego powodu,
poniewaz zrobiliSmy wszystko, co si¢ dato,
a dnia si¢ nie rozciagnie.

Oczywiscie, nawet najlepiej zaplanowany har-
monogram moze ulec w pewnych sytuacjach
zmianie . W dluzszej perspektywie, dzigki po-
$wieceniu czasu na uporzgdkowanie swoich
obowiazkow, zyskujemy jednak mozliwo$¢
bardziej wydajnej pracy lub czas dla siebie
1 najblizszych.

Mateusz Grojec
CDR O/Krakéw
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Internet rzeczy (z ang. internet of things, IoT) to zagadnienie, o ktorym mowi si¢ coraz cze-
sciej. Najpewniej zapowiada on przelom technologiczny na miar¢ kolejnej rewolucji prze-

myslowej.

Podstawowe zmiany, jakie niesie za sobg Inter-
net rzeczy, to dematerializacja Internetu (nie
trzeba bedzie do niego ,,wchodzi¢”, bo bedzie
on wystepowat dookota nas), hiperpersonaliza-
cja (produkty i ustugi, a takze
przekazy marketingowe beda
dedykowane indywidualnie
kazdemu z nas, za to kosztem
naszej prywatno$ci) 1 Swiat
hybrydowy, czyli przenika-
nie si¢ sieci wirtualnej
1 Swiata fizycznego.
Jak wskazuje analiza McKin-
sey'a, jednej z czolowych
firm doradczych, w 2020 ro-
ku liczba urzadzen podiaczo-
nych do sieci bedzie wynosi-
ta od 30 do 100 miliardow.
W kazdym domu mozna be-
dzie odnalez¢ od piecdziesieciu do stu czujni-
koéw. Natomiast w s$redniej wielkosci firmie
produkcyjnej bedzie dziata¢ od kilku do kilku-
nastu tysiecy sensorow. Potaczenie wszystkie-
go, wszystkich 1 wszedzie z Internetem stwarza
nowe mozliwos$ci takze przed marketingiem.

Poniewaz $wiat fizyczny taczy si¢ ze Swiatem
wirtualnym, a kazdy przedmiot bedzie poten-
cjalnie zardwno ,,inteligentny", jak i podtaczo-
ny do sieci, przedsigbiorcy beda musieli prze-
definiowac¢ oferty, z ktérymi beda mogli wyjs$¢
do klienta. Rozpowszechnianie si¢ Internetu
rzeczy wymusi wigc rozwoj dotychczasowych
produktow i tworzenie nowych.

Wszakze, kiedy wszystko jest podiaczone do
sieci, ma to rowniez wplyw na sposob tworze-
nia faktycznej wartosci. W wielu przypadkach
wartoscig nie jest juz produkt fizyczny, ale ra-
czej ustuga wykonywana za
posrednictwem sieci, do kto-
rej uzytkownicy maja dostep
poprzez rdézne urzadzenia.

Umieszczane w urzadze-
niach czujniki 1 aplikacje do
* ich obstugi stang si¢ nowy-
mi przewagami konkuren-
cyjnymi 1 zrodtami zysku,
oferujac klientom dodatko-
wa korzys¢, ktora zwigkszy
warto$¢ istniejagcego juz pro-
duktu .

Wplynie to  réwniez na
zmian¢ myslenia o do§wiad-
czeniu uzytkownika, jego potrzebach i nawy-
kach.

Internet rzeczy bedzie oddziatywal na zwigk-
szenie zaangazowania konsumentéw 1 ich lo-
jalno$¢ wobec marki. Z jednej strony wynikac
to bedzie z korzysci dawanych klientowi,
z drugiej za$, przedmioty jednej marki beda
lepiej komunikowac si¢ ze sobg, a do ich ob-
stlugi moze wystarczy¢ tylko jedna aplikacja.
Tym sposobem klient zostanie powigzany
z ekosystemem marki, z ktérego trudno bedzie
mu si¢ wydostac.

Na wicksze zadowolenie klienta wplyw bedzie
miato szybsze wykrywanie usterek w urzadze-
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niach, dzigki zamontowanym w nim sensorom.
Urzadzenia same bg¢dg informowaé producenta
o problemach, jeszcze zanim dostrzeze je uzyt-
kownik. Maszyny same beda inicjowac proce-
sy konserwacyjne lub wzywac¢ serwis, co ogra-
niczy frustracje klientow, polepszajac wizeru-
nek marki w ich oczach.

Personalizacja komunikatow marketingowych
i ich kontekstowo$¢ najprawdopodobniej za-
pewni wigkszg sktonnos$¢ do akceptacji reklam
przez klienta (bedzie dostawal wylacznie ko-
munikaty, ktére naprawde¢ moga go zaintereso-
wac).

Internet rzeczy pozwoli takze na daleko idacy
rozwoj cross promocji pomiedzy markami. In-
teligentna lodowka poinformuje o niedobo-
rach nie tylko aplikacj¢ zakupowa na naszym
smartfonie, lecz rowniez konkretne marki,
ktore dopisza swdj produkt jako rekomendacje
na liscie zakupowej oraz wysla odpowiednig
informacj¢ na ekran lodoéwki.

Z drugiej zas$ strony dane przesylane przez in-
teligentne produkty beda stanowi¢ warto$cio-
we zrodto informacji o ich uzytkowniku.
Umozliwi to rozw0j badan marketingowych na
niespotykang dotad skale. Chipy pozwola do-
ktadniej okresli¢ zachowania i przyzwyczaje-
nia konsumentow,

Olbrzymia liczba danych ptynacych z urza-
dzen podiaczonych do Internetu bedzie wyma-
gala od przedsigbiorcow zdobycia nowych
kompetencji w zakresie analityki. Uzyskanie
najwigkszych korzysci bedzie mozliwe jedynie
wylacznie poprzez umiejetne przetwarzanie
duzych ilosci danych, identyfikacje¢ zawartych
w nich informacji oraz podejmowanie na ich
podstawie odpowiednich decyzji.

Rynek jutra czeka, stanowigc réwnocze$nie
szansg, jak 1 wyzwanie dla biznesu. Warto juz
dzi$ zastanowi¢ si¢ nad tym, jak wykorzystac
Brak
uwzglednienia go w swojej strategii moze ne-
gatywnie wplynaé na pozycje rynkowa przed-
sigbiorstw. Dotyczy to matych jak 1 duzych
firm, zarowno miejskich jak 1 wiejskich.

Internet rzeczy we wilasnej firmie.

Brak jakichkolwiek dzialah w tym zakresie
moze spowodowac, ze rynek wszelkiego ro-
dzaju dobr 1 ustug zostanie w praktyce w cato-
$ci zdominowany przez duze korporacje, maja-
ce dostep do najnowszych technologii i wyko-
rzystujagcych je w oferowanych produktach
1 ustugach

Na pewno nie warto wigc zwlekac, dajac klien-
tom cho¢ namiastke  korzySci ptynacych
ze $wiata wirtualnego.

MAG

Planowane szkolenia CDR O/Krakdw 7 zakresu przedsiebiorczosci. Patry tez, prosze, takze str. 9

ABC dzialalno$ci gospodarczej na obszarach wiejskich: Zarzadzanie i finanse
"_| w przedsiebiorstwach zlokalizowanych na obszarach wiejskich (szkolenie stacjonarne)
-| Planowany termin realizacji: 1-2.12.2016

wiejskich (szkolenie internetowe)

Techniki sprzedazy i badania rynku w przedsi¢biorstwach zlokalizowanych na obszarach

Planowany termin realizacji: III kwartat 2016

(szkolenie stacjonarne)

Zarzadzanie ryzykiem w podmiotach gospodarczych na obszarach wiejskich

Planowany termin realizacji: I1I kwartat 2016

Centrum Doradztwa Rolniczego w Brwinowie Oddziat w Krakowie




