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Fundacja dla Mitodych
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Osoby, ktdre potgczyta
wspdlna idea wspierania in-

Komunikaty niewerbalne istotnie wspo-
magajq werbalne, nadajq im czytelnos¢
i wyrazistos¢. Wiedza z tego zakresu oraz

nych. Wéwczas na terenie
miasta Sosnowca nie dziata-
ty podobne organizacje - co
stanowito dodatkowq racje

,za’.
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Jak zdoby¢ sukces na dtuzszag mete ? 8
wolontariuszom  Fundacja y a N _ | | [ N
organizuje pikniki i festyn q o b p ;
Janizue p AN Akademia Miodego Przedsigbiorcy 0 r e a ’
dla dzieci, Amatorskq Lige
Pitki Siatkoweja takze finan- Finanse na dobry pOCthEk 10 Witajcie drodzy Czytelnicy!
sujemy %ableg' r'n'edyczne Wielkimi krokami zblizamy sie do korica 2009  przedsiebiorcom. Jezeli podejmiemy decyzje,
oraz wspiera Hospicjum On- Akademickim piérem roku. Jest to czas na zrobienie bilansu osiggnie¢  Ze to jeszcze nie czas na petne usamodzielnie-
kologiczne. Funduje jedno- i porazek, zaciggnietych kredytéw zaufania i de-  nie w kwestii prowadzenia wiasnej dziatalnosci,
razowe stypendia socjalne . . klaracji pomocy innym. Od tego, jak przedsta- dobrym pomystem moze sie okaza¢ wspdtpra-
. i Co to jest CITTRFUS? 12 wia sie jego struktura, beda uzaleznione nasze  ca z Centrum Innowagji, Transferu Technologii
inaukowe. Organizuje zbidr ; X - ; . s !
ki aotéwki. odziesv i zaba- plany i decyzje w nastgpnym roku. Jezeli dlugo i Rozwoju Ifunqéc-Ja Uniwersytetu S!qslflego lub
9 7 y Inspirac’a przez prz kiad zastanawiali$my sie nad zrobieniem czegoé prze-  Z Organizacjami jej podobnymi. Zanim jednak to
wek a takze bezptatne pora- J y tomowego w swoim zyciu, to nie tylko symbol ~ zrobimy, warto przeczytac kilka porad doswiad-
dy ksiegowe. . Nowego Roku moze nam by¢ pomocny, ale takze ~ czonych ludzi. Nie musimy ich daleko szukac- wy-
“ A WyW|ad Z... stowa Michata Toczyriskiego, jednego z naszych ~ Starczy przejsc do 14 strony naszego magazynu
‘““ 0‘14 rozméwcows, , jesli warto cos zrobi¢, to trzeba to  1UP 0dwiedzi¢ portal www.mlodyprzedsiebiorca.
N, 1 @ Robertem Okulskim 14 zrobi¢ od razu” Warto ié¢ za ciosem i dziatac!Wan- P! Jakakolwiek by ta decyzja nie byta, wazne, by
da toskot w swoim tekscie trumaczy nam, czego ~ dZiatac! Kto nie przesuwa sig do przodu- nie tylko
Michatem Toczyskim 16 potrzebujemy do sukcesu w biznesie i jak weryfi- stoi w miejscu, ale nawet sig cofa.
kowac¢ jego poszczegoine rodzaje. Gdy zdecydu- W Nowym Roku zyczymy Wam samych pogod-
i ie juz ci 5 i h dni, proaktywnych i obfitujgcych w madre
Konradem Rembaczem 18 jemy sie juz na ten wiasciwy, ktéry bedzie nam  nyc : tyw
é % przynosit satysfakcje i dochody, warto przeczyta¢  decyzje, przyblizajace Was do wyznaczonych
(4 @ o iekci 20 tekst Wojciecha Kiljariczyka o finansach na dobry ceIon ! .°5°b'5'fYCh sukcesow oraz wytrwatosci
M“_““ projekcie poczatek, w ktorym wyjaénia zasady i procedu- W dazeniu do nich.

umiejetnosci komunikacji werbalnej i
niewerbalnej z pewnosciq przydadzq Ci
sie w zyciu codziennym, np. podczas ko-
munikowania sie z potencjalnym kontra-

hentem.

ry przyznawania wsparcia finansowego mfodym

Realizatorzy

Dyscyplina, ktorej sie nauczysz i charakter, ktéry uksztaftujesz dzieki osiqgnieciu celu
mogq by¢ bardziej wartosciowe niz osiggniecie samo w sobie.

. Bo Bennett

Jesli nie czynisz postepdw jakie chciatbys i jakie mozesz, dzieje sie tak po prostu dlatego,
ze Twoje cele nie sq wyraZznie zdefiniowane.
Paul J. Meyer
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Komunikacj

interpersonalna

»Komunikowacsie” - to tyle, co ,,utrzymywac z kims kontakt, kontaktowac sie; udzielac¢
sie w otoczeniu”. A wiec ,komunikowanie” to podstawa porozumienia spotecznego.
Komunikowanie, czyli zdolnos¢ lub umiejetnos¢ porozumiewania sie, jest procesem
ztozonym; polega on na przekazywaniu wiadomosci pomiedzy ludzmi i wsréd ludzi.
Podstawowym narzedziem komunikadji jest jezyk. W procesie porozumiewania sie lu-
dzie dqzq do dzielenia sie znaczeniami za posrednictwem znakéw, symboli i kodow
(dzwieki, litery, stowa), stuzqgcych do formutowania informacji (komunikatéw). Ko-
munikowanie moze by¢ realizowane przez wypowiedzi ustne, pisemne i rézne formy
wizualne oraz tzw. mowe ciata. Wiadomos¢ przekazywana przez nadawce dociera do
odbiorcy tzw. kanatem komunikacyjnym (wzrok, stuch lub wech).

Komunikaty niewerbalne istotnie wspomagaja wer-
balne, nadaja im czytelno$¢ i wyrazistos¢. Wiedza
z tego zakresu oraz umiejetnosci komunikacji wer-
balnej i niewerbalnej z pewnoscia przydadza Ci sie
w zyciu codziennym, np. podczas komunikowania
sie z potencjalnym kontrahentem.

Rozmowa bezposrednia

W procesie komunikacji zawiera sie Swiadome od-
dziatywanie na odbiorcéw, zaktadajace wiasciwy
dobér $rodkéw przekazu tresci. Jednak w réznym
stopniu potrafimy kontrolowac¢ to, co komuniku-
jemy; czasami nasze przekazy sg nieuswiadomio-
ne, a nawet odbywajg sie bez naszej wiedzy i woli.
Wyglad, mimika i wyraz twarzy wiele o nas méwia
naszym rozméwcom. Informacjg s réwniez nie-
kontrolowane zachowania ciata. W czasie rozmo-
wy wazne jest, jaka przybierasz postawe. Kiedy
mowisz - nie odchylaj sie do tytu; mozesz nato-
miast nieznacznie przechyli¢ sie¢ w kierunku roz-
moéwcy. Pochylenie do przodu oznacza zaintere-
sowanie tematem rozmowy, a odchylenie do tytu
budzi negatywne odczucia rozméwcy. Ponadto,
zaréwno postawa zbyt swobodna, jak i zbyt skre-
powana, nie pomaga w budowaniu dobrego wi-
zerunku. Podpieranie gtowy reka oparta o biurko
czy stét lub splecenie dioni za gtowa Swiadcza o
znudzeniu rozmowa. Z kolei zakrycie dionia ust,
skrzyzowanie rak lub zacisniecie piesci czy ramion
moze zosta¢ odebrane w ten sposéb, iz masz co$

do ukrycia, a Twoje intencje nie sg zupetnie jasne.
Warto wiedzie¢, iz do gestéw oznaczajacych za-
ufanie i szczero$¢ zamiaréw zalicza sie, np. tzw.
otwarte dtonie.

Komunikacja werbalna - to sposob, w jaki lu-
dzie komunikuja sie (wysytaja i odbieraja komuni-
katy) za pomoca stéw. Komunikacja werbalna jest
dziataniem intencjonalnym.

Komunikacja niewerbalna - to sposdb,
w jaki ludzie komunikujg sie (wysytaja i odbiera-
ja komunikaty) bez uzywania stéw, tj. za pomoca
pozawerbalnych dzwigkéw mowy (np. intonacja,
szybkos¢ méwienia, tembr i ton gtosu, westchnie-
cia, pomruki), mimiki twarzy, gestéw, ruchéw
i pozycji ciata, sposobu patrzenia, dotyku. Komu-
nikacja niewerbalna moze by¢ dziataniem inten-
cjonalnym lub nieintencjonalnym.

Niezwykle istotne w komunikacji interpersonal-
nej sg zaleznosci przestrzenne. Dystans fizyczny
miedzy rozméwcami jest odzwierciedleniem dy-
stansu psychicznego. Niewielki dystans sygnalizu-
je duzy stopien wzajemnej znajomosci i intymno-
$ci, a wiekszy - niewielki stopien zazytosci miedzy
rozmoéwcami. Jedli chcemy, aby inni dobrze czuli
sie w naszym towarzystwie, warto przestrzegac
podanych nizej requt dotyczacych stref dystansu
fizycznego okreslajacych przestrzen znajdujaca
sie wokét kazdego z nas.

Wiecej 0s6b ponosi niepowodzenie z powodu braku celu niz braku talentu.

Billy Sudany

Mozemy wyroéznic cztery strefy

dystansu fizycznego:

- strefa intymna (ponizej 45 cm) dla najblizszych,

- strefa osobista (45-120 cm) dla znajomych,
przyjaciof,

- strefa spofeczna (120-360 cm) dla nieznajo-
mych,

- strefa formalna lub publiczna (powyzej 360 cm)
dla wystapien publicznych, tak by zachowac
wiasciwy dystans.

Bardzo silne sygnaty w kierunku rozmoéwcy przeka-
zywane s3 poprzez sposob patrzenia na niego. Nie
unikaj wiec wzroku Twojego rozmoéwcy, patrz mu
czesto w oczy, zwlaszcza kiedy méwi, albo kiedy Ty
mowisz cos szczegdlnie istotnego. To dla niego tak-
ze wazny komunikat. Swiadczy on o Twoim spokoju,
pewnosci siebie, o szczerosci i odwadze.

Nalezy pamieta¢, ze gdy ludzie patrza so-

bie w oczy:

- mniej niz 30 proc. czasu trwania rozmowy ozna-
cza to, iz rozméwcy nie interesujg sie tematem
rozmowy,

- 30-60 proc. czasu trwania rozmowy oznacza to, iz
interesuje ich temat rozmowy,

- powyzej 60 proc. czasu trwania rozmowy oznacza
to, iz interesuja sie bardziej soba nawzajem niz te-
matem rozmowy.

Z kolei, tzw. rozbiegane oczy, mordercze spojrzenie
lub préba sit, puste spojrzenie czy tez maslane oczy
nie stuzg skutecznej komunikacji miedzy ludzmi.
Pierwsze moga swiadczy¢ o pewnego rodzaju cha-
osie majacym miejsce w czasie rozmowy, drugie
i trzecie - wzbudzaja agresje, czwarte stwarzaja wra-
Zenie znudzenia rozmowa, a pigte dotycza
sytuacji, w ktérych cos lub raczej kto$ mocno za-
przata nasza uwage. Jesli zas chodzi o Zrenice, to
istotne jest to, czy Zrenice w trakcie rozmowy ,roz-
szerzaja sie’, co oznacza rados¢, czy ,zwezaja sie”, co
oznacza ztos¢. Sygnaty, jakie wysytajg nasze oczy, sa
bardzo wyrazne. Warto wiedzie¢, ze ruch zrenic jest
niemozliwy do bezposredniego opanowania lub
kontrolowania.

Mimika twarzy stanowi zrédto informacji na temat

stanow emocjonalnych i postaw takich jak sympatia

czy wrogos¢. Tworzy kolejny element wptywajacy
na to, jak nas odbiera nasz rozméwca, np. usmiech
bywa zarazliwy, a zacisniete usta wyrazajg dezapro-

bate i z pewnoscig nie zrobig pozytywnego wra-
zenia na rozmdwcy. Bardzo wymowne s3 réwniez
okolice brwi. Zmiana ich potozenia wyraza stany od
niedowierzania i zdziwienia (brwi podniesione), do
zaktopotania i ztosci (brwi obnizone).

Twdj wyglad tez jest waznym komunikatem. Wyra-
zasz nim stosunek do drugiej osoby oraz moéwisz
o sobie, do jakiej grupy spotecznej nalezysz, jakie
wartosci szanujesz, itd. Nie jest prawda, ze ktos,
kto ma kolczyk w nosie, jest mniej wartosciowym
cztowiekiem niz ten, co go nie posiada, a tleniony
blondyn bedzie gorszym pracownikiem niz ktos,
kto ma naturalny kolor wioséw. Jednak trzeba liczy¢
sie z tym, iz wiele oséb wciaz tak sadzi, a nawet, je-
sli nie-szczegdlnie te z tradycyjnych firm - z dwéch
os6b o bardzo podobnych umiejetnosciach i kwa-
lifikacjach zawodowych wybiorg raczej te, ktéra nie
ma kolczyka w nosie, albo nie utlenita wtoséw. Masz
oczywiscie prawo do wiasnych wyboréw, ale powi-
nienes tez wiedzie¢, jakie konsekwencje moga sie z
nimi wigzac. Zadbaj, wiec o stosowny do okoliczno-
sci wyglad wiasnej osoby wybierajac sie z wizyta do
potencjalnego klienta czy partnera biznesowego.
Na wazne spotkania przychodz co najmniej 5 minut
wczeéniej. Spdznieniem zrobisz zte wrazenie. Swiad-
czy ono negatywnie o Twojej solidnosci i moze byc¢
odebrane jako brak szacunku do osoby,
zktdra sie umodwites. Poza tym, jesli
whbiegniesz zdyszany, w pospie-
chu rozpoczniesz rozmowe;
jesli podasz gospodarzowi
spocong reke wzbudzisz
odruchowa nieche¢. Wazne
jest, aby mie¢ chwile czasu
na odpoczynek, zebranie
mysli i poprawienie wygladu.

Stuchanie jest rownie wazne
jak méwienie!

Podstawowa formag komunikowania tre-

ci jest nie tylko mowienie, ale i stucha-
nie. Wiasciwie stuchajac - budujesz dobry
klimat rozmowy, a takze odbierasz wazne
i przydatne Ci informacje. Wystuchanie dru-
giej osoby jest rowniez czesto najlepszym
sposobem na poprawe wzajemnych relagji.
Sprébuj kiedy$ tak naprawde postuchac
swoich znajomych, a zobaczysz, iz zupet-
nie inaczej niz zwykle wygladac be-
dzie wasza rozmowa.

Problem dobrze zdefiniowany jest w potowie rozwigzany.

Charles F. Kettering
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Jak stucha¢?
Narzedziem, ktére pozwala zminimalizowaé
niezgodnosci pomiedzy trescia wypowiedziang
przez nadawce i odebrang przez odbiorce jest
aktywne stuchanie. Charakteryzuje sie ono tym,
Ze angazuje w znacznym stopniu umyst stucha-
cza; wymaga, np. podazania za tokiem myslenia
rozmoéwcy w celu zapoznania sie z jego punktem
widzenia. Werbalnym przejawem aktywnego stu-
chania moze by¢, np. parafrazowanie wypowiedzi
nadawcy komunikatu czy zadawanie pytan. Z ko-
lei potakiwanie, grymas na twarzy, zmarszczenie
brwi lub usmiech stanowia niewerbalne sygnaty
Swiadczace o tym, ze nie tylko styszymy, ale czyn-
nie stuchamy tego, co méwi rozméwca.
Wszystkie  delikatnie  nadawane

przez Ciebie sygnaty maja uto-
zy¢ sie w docierajacy do
drugiej osoby komu- p
nikat, ze generalnie
aprobujesz to, co
styszysz, masz zbli-
zona ocene tego,
co styszysz.

Ton gtosu w czasie
trwania rozmowy
nie moze by¢ ani
zbyt silny, ani zbyt
cichy, wazna jest boga-
ta intonacja oraz wyrazna,
lecz nie przesadna artykulacja.
Wysokos¢ gtosu, barwa, rytm - te ka-
tegorie gtosowe pozwalajg odczytac,
kiedy wypowiedz jest przyjazna, a kiedy
ztodliwa, kiedy wypowiadana z irytacja,
a kiedy moralizatorska. Zalezg one od
Twojego nastroju i nastawienia do osoby,
z ktdéra rozmawiasz; wazne jest wiec pozy-
tywne nastawienie do rozmoéwcy. Pomo-
zesz sobie w wytworzeniu takiego nastroju,
kiedy bedziesz sie starat mysle¢ i méwic
dobrze na temat czekajacej Cie rozmowy.
Tres¢, cho¢ stanowi tylko 7 procent prze-
kazu, jest bardzo wazna; sktada sie na to
ogdlna wiedza osoby bedacej nadawca ko-
munikatu oraz znajomo$¢ danego tematu,
a takze zdolnos¢ tadnego i zrozumiate-
go wypowiadania sie, ktéra wigze sie
z oczytaniem i doswiadczeniem
w prowadzeniu rozméw.

Jak mowi¢?

O tym, jakie robimy wrazenie, decyduje zachowanie
i to, co rozmoéwca wie o nas zrozmowy telefonicznej,
informacji zamieszczonych na naszej stronie inter-
netowej, portalu spotecznosciowego, opinii innych
czy doswiadczenia. Dlatego nalezy dbac o swdj wi-
zerunek na kazdym etapie kontaktu z ludzmi.

W sytuacji starania sie o kontrakt istotne jest, aby
kazdy element dawat spdjny, pozytywny obraz przy-
sztego kontrahenta.

Stosujac ponizsze zasady - masz zdecydowanie
wiekszg szanse nie tylko na peniejsze kontakty
z ludzmi, ale takze na zdobycie celéw, na ktorych Ci
zalezy.

Aktywnemu stuchaniu sprzyjaja

takie sytuacje, gdy:

» robimy przerwe po kazdej wypowiedzi
naszego rozmoOwcy, hie spieszymy sie
z odpowiedzig,

powtarzamy czes¢ wypowiedzi (wia-
snymi stowami, tak jak zrozumielismy),
tak abysmy i my sami i nasz rozméwca
mieli pewnos¢, ze méwimy o tym sa-
mym,

zadajemy pytania, zeby lepiej zrozu-
mie¢,

dajemy werbalne (aha) i niewerbalne
(skinienie glowy) sygnaty, ze podazamy
za tym, co przekazuje rozméwca,
wyrazamy uczucia (mimicznie i werbal-
nie),

+ nie proszeni - nie radzimy.

Sztuka wypowiadania sie:

wyrazamy opinie zwieZle i na temat,
moéwimy o faktach i o swoich uczuciach,
a nie o drugiej osobie (np. ,boli mnie
kiedy widze, ze on moze wraca¢ p6z-
niej do domu nizja"a nie ,jestescie nie-
sprawiedliwi, pozwalacie mu na wiecej
niz mnie”),

robimy wszystko, aby druga strona nas
rozumiata,

panujemy nad emocjami, staramy sie
mowic spokojnie,

postugujemy sie jezykiem zrozumiatym

dla drugiej strony, nie uzywamy
slangu i zargonu.

Najwazniejsze w komunikadji jest styszenie tego, co nie zostaje wypowiedziane.

Peter Drucker

Pisanie

Na ten temat mozesz sie wiecej dowiedzie¢
z tekstéw zamieszczonych w serwisie www.mlo-
dyprzedsiebiorca.pl. Warto jednak wiedzie¢, ze
ktos, kto czyta nasze dokumenty sporzadzone,
np. pod katem poszukiwania pracy, pracownika,
kontrahenta, projektu itd, wyrabia sobie na tej
podstawie zdanie na nasz temat. Liczy sie nie
tylko tres¢ merytoryczna - czyli to, co udato nam
sie zrobic¢ i z jakim wynikiem, ale takze podejscie
do tematu, sposob jego prezentacji zaréwno
w aspekcie wizualnym, jak i tresciowym. Moéwi to
wszak wiele o ich autorze.

Nalezy pamieta¢ o tym, by by¢ wiarygodnym
i prawdoméwnym. Jezeli piszesz, ze lubisz taka
a nie inng prace, to zaznacz dlaczego. Jesli wiec
piszesz, ze odpowiada Ci praca, w ktérej mozesz
wykaza¢ sie zdolnosciami organizacyjnymi, wy-
nika to z faktu, ze podczas ostatnich wakacji zor-
ganizowate$s w ramach szkolnego kota turystycz-
nego miedzynarodowy obdz wedrowny, z czym
sobie doskonale poradzites, a praca organizatora
data Ci wiele satysfakgji. Jezeli zaznaczasz, ze dany
projekt bardzo Ci sie podoba, to réwniez uzasad-
nij dlaczego. Wczesniej powiniene$ wiec dowie-
dziec sie jak najwiecej o tym przedsiebiorstwie,
np. $wiadczonych przez nie ustugach lub wytwa-
rzanych produktach czy jego strukturze i kulturze
organizacyjnej, itp.

Rozmowa telefoniczna

W rozmowie telefonicznej nie widzisz osoby,
z ktdra rozmawiasz i nie mozesz reagowac na jej
zachowanie. Tymczasem ona odbiera sygnaty nie
tylko z tresci tego, co méwisz, ale takze poprzez
ton Twojego gtosu i rytm wypowiedzi, poniewaz
zaleza one od wielu czynnikéw. Warto wiec zapa-
mietac kilka podstawowych zasad, ktérych prze-
strzeganie zapobiega najpowazniejszym btedom.
Wszystkie one majg charakter psychologiczny,
poniewaz pomagdaja lub utrudniaja osiagna¢ za-
réwno Tobie, jak i rozméwcy wiasciwy nastrd;.

Pamietaj jednak, ze nie o wszystkim decydujesz
Ty sam i moze sie zdarzy¢, ze mimo wszystko nie
osiaggniesz zamierzonego celu. Komunikacja to
droga dwukierunkowa, wymagajaca zaangazo-
wania obu stron: i nadawcy, i odbiorcy. Jednak im

wiecej wlozysz wysitku i staran w porozumienie
ze swoim rozmdwca, tym wieksza masz szanse na
nawigzanie lepszego kontaktu z drugim cztowie-
kiem. m

Oto kilka zasad,
o ktérych warto pamieta¢,
siegajac po stuchawke telefonu:

»  dzwon wtedy, kiedy miate$ to zrobi¢ (o ile
wczesniej sie na to umawiates). Punktual-
nos$¢ i terminowos¢ to cechy bardzo cenio-
ne i pozadane, a zafatwianie spraw przez
telefon to zupetnie inna dziedzina komuni-
kacji niz niezobowiazujace lub towarzyskie:
,Stuchaj, zdzwonimy sie jako$ w tygodniu’,

+  jedli jestes interesantem - nie dzwon zaraz
po rozpoczeciu pracy, w przerwie obiado-
wej i pod koniec pracy; rano przeszkodzisz
w organizacji dnia, pod koniec pracy trafisz
na goraczke pogoni za czasem, a dzwonigc
w porze lunchu - zwiekszasz szanse, ze nie
zastaniesz wiasciwej osoby w biurze lub
bedziesz potraktowany inaczej niz mogtbys
oczekiwad,

+  przygotuj sie do rozmowy; zréb sobie plan
tego, co chcesz powiedzie¢. Pamietaj, ze
telefon to narzedzie komunikacji krotkiej
i konkretnej,

+  przedstaw sie imieniem i nazwiskiem, od
razu osadzajac swoja osobe we wiasciwym
kontekscie (,dzwonie w zwiazku z ogtosze-
niem”;,,dzwonie z polecenia pana X', itp.),

+  pamietaj o tytutach oséb, z ktérymi rozma-
wiasz i tych, o ktérych moéwisz,

+ moéw niezbyt gtosno, spokojnie i wyraznie,

+  pamietaj, aby czasami usmiechna¢ sie do
osoby, z ktérg rozmawiasz; cho¢ tego nie
wida¢, to stycha¢! Najtrudniejsza rozmowa
stanie sie wtedy sympatyczniejsza dla obu
stron,

+  powiniene$ - w miare mozliwosci - dazyc
do konstruktywnego korica, a wiec na przy-
ktad: ustalenia terminu spotkania lub daty
i godziny nastepnej rozmowy telefonicznej
czy tez uzyskania ostatecznej odpowiedzi,
nawet jesli jest to odpowiedz odmowna.

Tekst pochodzi z magazynu,Wyprawka Maturzysty’, udostepnionego nam przez Biuro Prasowe Ministerstwa Pracy i Po-

lityki Spotecznej. Dziekujemy!

Jesli nie mozesz dojs¢ do doskonatosci dzieki talentowi - zwyciezaj przez wysitek.

Dave Weinbaum
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Pasja, umiejetnosci i intratnos¢
Jak zdobyc sukces
na dtuzszq mete?

W ogromnie konkurencyjnym swiecie (cho¢ przy-
rzekam, ze w Polsce macie przewage- na pewno
mniej konkurencji niz w Stanach), sa trzy dos¢ row-
nowazne elementy konieczne do tego by osiaggnac
Jtrwaty” sukces w biznesie.

(1)PASJA

(musisz kocha¢ to, czym sie zajmujesz)

Droga do sukcesu jest zawita i pod gére, a po drodze
wiatr ostro dmucha w oczy. Bez pasji nie starczy ci
ani sil, ani cierpliwosci by sie stale pia¢ i pokonywac
przeszkody. Pasja powoduje, ze poswiecamy co
trzeba, zeby uwienczy¢ dzieto.

Kiedy mamy pasje, chcemy sie uczy¢ tego, co sie na-
uczy¢ w wybranej dziedzinie trzeba i chcemy sie sta-
le douczac. Nasza pasja powoduje, ze potrafimy by¢
bezgranicznie cierpliwi nawet jak sie nam co$ nie
udaje, mimo Ze nas dzika zto$¢ ogarnia. To pasja po-
woduje, ze sie nie poddajemy w obliczu trudnosci.
Pasja dodaje nam skrzydet, kiedy jestesmy w dotku
i to pasja pozwala nam sie z dotka wydostac. Bez
pasji zbyt tatwo sie poddac, zrezygnowad, albo roz-
leniwi¢ sie zbyt wczesnie. Na przykiad, kiedy da sie
juz zbiera¢ niezbyt dojrzale owoce wtozonej pracy...
Musisz mie¢ pasje nie tylko do tego, co robisz, ale
i do ludzi, ktérym stuzysz. Musisz naprawde chcie¢
stuzy¢ swoim klientom. To wtasnie rozwigzujac ICH
problemy, pomagajac IM osiagnac ich wiasne cele i

zaspokajajac ICH potrzeby sam zarabiasz pienigdze.
Bez poczucia pasji do tego, by im pomdc, nie bedzie
ci sie chciato stale poszukiwa¢ lepszych rozwiazan
by ich zadowoli¢ i wczesniej czy pdzniej konkuren-
cja zacznie robic¢ to samo, co ty robisz, ale lepiej...

UMIEJETNOSCI

(musisz umie¢ TO robi¢ lepiej niz inni)

TO - to cokolwiek tworzysz, produkt czy specjalna
ustuga (tak naprawde to sie to wszystko zawsze
sprowadza do ustugi).

Czasem konieczny jest talent, ale na ogét tylko
umiejetnosci zawodowe, ktére mozna naby¢ i trze-
ba stale rozwija¢. To dobra nowina dla tych, co sie
biora za cos, w czym na razie nie majg wystarczajaco
wiele umiejetnosci, albo praktyki. Jesli masz tylko
pasje, prawdziwe zainteresowanie i ,zytke” do tego
czegos$ co naprawde chcesz, mozesz sie wszystkiego
nauczyc. | mozesz przescigna¢ konkurencje.
Oczywiscie, wrodzony talent pomaga, ale rzadko
kiedy jest on konieczny. Jak to kiedys powiedziat
pieknie prezydent Coollige: ,talent jest zjawiskiem
przesadnie cenionym.” To wytrwatos¢ i praca dajg
najwieksze wyniki. Kto$ z pasja i z wytrwatoscig ZA-
WSZE przescignie kogo$ z wigkszym od niego talen-
tem, kto jednak przedwczesnie zrezygnuje...

Tak czy siak musisz by¢ w stanie robiac to, co robisz
lepiej niz robi to twoja konkurencja. Jesli jestes leka-

Wanda Loskot

- jest cenionym w USA doradca do spraw rozwoju bizne-
su. Odwiedz jej polska witryne SukcesTwojejFirmy.com
gdzie znajdziesz wiele podobnych artykuléw i nawet
bezptatny Kurs Planowania!

Istnieje tylko jedno rozwiqzanie dla dowolnego problemu: zmiana w podejsciu i Swiado-

mosci.

Gregg Braden

rzem musisz leczy¢ pacjentow lepiej niz inni lekarze.
Jesli masz kino, twoj repertuar musi by¢ bardziej
atrakcyjny niz konkurencji. Jesli projektujesz strony
internetowe, musisz takze oferowac to na wyzszym
poziomie. Jesli produkujesz rekawiczki, twoje reka-
wiczki powinny miec lepszg jakosc. Jesli jestes do-
radca finansowym, musisz sie zna¢ na inwestycjach
lepiej niz twoja konkurendja...

Czy to znaczy, ze zawsze musisz wszystko robi¢ le-
piej? Nie. Ale, nawet jesli oferujesz towar dokfadnie
ten sam co twoja konkurencja, musisz sie odréznic¢
atrakcyjnoscia swojej oferty (co WCALE nie znaczy
nizsza ceng)).

3. INTRATNOSC

(musisz na tym dobrze zarabiac)
Pasja i umiejetnosci to niestety w biznesie za mato.
Nawet krél Salomon nie
potrafit nala¢ z palca! Je-
sli bedziesz robi¢ to, co
kochasz i robi¢ to dobrze,
to jeszcze daleko do dtu-
gotrwatego sukcesu. Na-
wet, jesli masz klientow,
bez wbudowanego w to
wszystko systemu zabez-
pieczajagcego ci trwale
i systematycznie wzra-
stajagce  dochody, twoj
biznes sie moze rozsypac
w kazdej chwili jak domek
zkart.
Zeby sie naprawde unie-
zalezni¢, musisz duzo
zarabia¢ i madrze inwe-
stowac. Musisz umiec¢ tworzy¢ oferty, ktére do od-
biorcéw tak przemawiaja, ze trudno je odrzuci¢.
Musisz znalez¢ intratny rynek zbytu, ktéry pozwoli
ci rozwing¢ biznes bez wielkich zmagan (wiekszos¢
ludzi zajmujacych sie biznesem z niewiadomych mi
powoddéw wybiera najgorsza grupe docelowa!). Mu-
sisz tez by¢ w stanie odrzuci¢ produkcje czegos, co
nie jest opfacalne dla biznesu- nawet, jesli to cos jest
twoim witasnym, wypieszczonym pomystem, ktéry
ci sie ogromnie podoba...
Musisz wiedzie¢, co klient chce, nie, co POWINIEN
chcie¢i za co klient naprawde CHCE zapfaci¢ wysoka
cene, ktdra przyniesie ci najwiekszy mozliwie zysk.
Zeby biznes byt intratny musisz zna¢ sie na organi-
zacji biznesu, tak zeby to biznes pracowat dla cie-
bie (a nie ty dla biznesu). Musisz umie¢ wzbudza¢

zainteresowanie tym, co oferujesz i zmienia¢ zain-
teresowanie potencjalnych klientéw w pozadanie
twojego produktu/ustugi. Musisz tez wiedzie¢ jak
zatrzymac klientéw ,na cale zycie” i jak powodowac,
zeby ci, ktérzy juz od ciebie kupuja, kupowali od cie-
bie coraz wiecej. Najdrozsza rzeczg w biznesie jest
szukanie stale nowych klientow!

Potrzebne s3 ci te wszystkie trzy wymienione sktad-
niki. Bez tego sukces na dtuzsza mete jest niemoz-
liwy. Jesli sie przypatrzysz firmom, ktére sobie do-
skonale daja rade, zauwazysz w nich i pasje, i wysoki
stopien profesjonalizmu, i madre decyzje.

Zabierz jeden z tych trzech réwnowaznych czynni-
kéw i by¢é moze rozpoznasz siebie albo swoich zna-
jomych:

Pasja + umiejetnosci (ale
brak intratnosci)

Ktos, kto kocha to, co
robi i ma ogromny talent,
rozkreca swoéj wiasny biz-
nes, taduje pieniadze, ale
mimo sporych inwestycji
i wielkiego wkfadu pracy,
jakos nie potrafi stworzy¢
dtugotrwatych ~ docho-
dow, na ktérych mozna
polegac.

Umiejetnosci + intratnos¢

(ale brak pasji)

Kto$ doskonale zna sie na

tym, co robi, ale brak pasji

powoduje zniechecenie,
wyjatowienie i generalnie rzecz biorac brak zainte-
resowania rozwojem firmy.

Pasja + Intratnos$¢ (ale brak umiejetnosci)

Kto$ ma pasje i startuje w biznesie, ktéry ma ogrom-
ne mozliwosci rozwoju, ale nie potrafi konsekwent-
nie stworzy¢ najwyzszej jakosci produktu albo
ustugi, albo brak mu umiejetnosci marketingowych,
albo nie potrafi uktadac sie z ludzmi.... Wczesniej czy
pdzniej pojawia sie kto$ inny, kto potrafi to robic le-
piej albo taniej i zabiera mu klientéw...

Oczywiscie, trzeba o wiele wiecej niz tylko te trzy
elementy, ale generalnie rzecz biorac wszystko inne
wyptywa wiasnie z pasji, z umiejetnosci i z intratno-
Sci. ]

Nie mozemy pozwalac, by definiowato nas ograniczone postrzeganie innych ludzi.

Virginia Satir
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Masz juz pomyst na biz-
nes i zastanawiasz sie,
co dalej, czyli skad wziac
pieniadze na start.

Planujac zatozenie wtasnej
firmy, nalezy zadbac¢ o kwestie
finansowe. Poczatkujacy przed-
siebiorca nierzadko stoi przed
zadaniem zebrania pokaznych
sum, ktére maja pozwoli¢ od-
powiednio  rozpocza¢  dzia-
falnos¢. Niektoérzy siegaja po
swoje oszczednosci, inni prosza
o pomoc rodzing, zdarzaja sie
réwniez osoby zaciagajace kre-
dyt po to, by spetni¢ marzenie
o wilasnej firmie. Jedna z drdg
pozyskiwania $rodkéw finanso-
wych na wtasny biznes s3 dota-
cje z funduszy Unii Europejskie;j.
Mowa o Dziataniu 6.2 Programu
Operacyjnego Kapitat Ludzki
(PO KL).

Oproécz dosy¢ popularnych
dofinansowan z urzedéw pra-
cy, poczatkujacy przedsigbiorcy
moga liczy¢ na s$rodki w wy-
sokosci do 40 tysiecy zlotych.
Dotacja ta jest bezzwrotna pod
warunkiem, ze przedsiebiorstwo
utrzyma sie na rynku minimum
12 miesiecy. Kwota dofinanso-
wania oczywiscie moze by¢ niz-
sza - wszystko zalezy od potrzeb
danego przedsiewzigcia bizne-
sowego. Dodatkowym atutem

Wojciech Kiljanczyk

tego rodzaju dofinansowania
jest mozliwos¢ ubiegania sie
o tzw. wsparcie pomostowe, kto-
re trafia do osoby podejmujacej
sie dziatania na wtasny rachunek
(wysoko$¢ tego wsparcia nie
moze przekracza¢ kwoty ptacy
minimalnej).

Komu i na jakich zasa-
dach przyznawane jest
unijne wsparcie?

O $rodki na wiasny biznes
moze ubiegac sie kazda osoba
fizyczna majaca pomyst na fir-
me. Beneficjent nie moze mie¢
zarejestrowanej dziatalnosci
gospodarczej na 12 miesiecy
przed przystapieniem do pro-
jektu. Osoba ubiegajaca sie
o dotacje nie moze posiadac za-
legtosci w ptatnosciach podat-
koéw, czy tez sktadek na poczet
ubezpieczenia spotecznego.

Nalezy pamietac¢ o tym, ze
Dziatanie 6.2 jest realizowane
w ramach tzw. komponentu
regionalnego, co oznacza, ze
zasady udzielania pomocy na
rozwoj przedsiebiorczosci sg
tworzone w regionach. Szcze-
g6ty dotyczace dofinansowania
moga sie zatem réznic
w zaleznosci od wojewddztwa,
w ktérym wystepuje sie o po-
moc finansowa.

Jakie sa procedury
przyznawania dotacji
na start?

Osoby starajace sie o uzy-
skanie wspomnianego wsparcia
muszg zgtosi¢ swoj udziat
w projekcie u tzw. operatora. Sa
to instytucje zajmujace sie szko-
leniami, ktére w ramach Dziafa-
nia 6.2 PO KL otrzymaty na ten cel
okreslone srodki unijne.

Operatorzy sa odpowiedzial-
ni za rekrutacje uczestnikéw do
projektu, zapewnienie im szko-
len,, doradztwa oraz wybér oséb,
ktére stang sie ostatecznymi be-

neficjentami (czyli otrzymaja do-
tacje). Chetni moga wzig¢ udziat
w kilku rekrutacjach organizowa-
nych przez réznych operatoréw
z danego wojewddztwa. Po po-
myslnej rekrutacji nalezy jednak
zrezygnowa¢ z udziatlu w tym
samym projekcie u innych orga-
nizatoréw.

Przyjmowanie chetnych
odbywa sie na podstawie prze-
stanych operatorowi wnioskéw
aplikacyjnych. Formularz moz-
na zazwyczaj znalez¢ na stronie
internetowej organizatora lub
w jego biurze. Wniosek powinien

zostac ztozony w okre$lonym ter-
minie i miejscu. Zawiera on opis
planowanej inwestycji, informa-
cje o wnioskodawcy oraz wyma-
gane o$wiadczenia.

Jak oceniane s wnioski
o przyznanie wsparcia fi-
nansowego na start?
Ocena whniosku odbywa sie
w dwoch etapach. Pierwszy jest
zwigzany z oceng formalna wnio-
sku. Drugi rodzaj oceny dotyczy
poziomu merytorycznego. W tym
miejscu najwazniejsza jest ocena
realnosci ocenianego przedsie-

Nigdy nie negocjujmy ze strachu, ale tez nigdy nie béjmy sie negocjowac.

John F. Kennedy

Przekonanie zawsze poprzedza dziatanie.

Finanse na dobry poczatek

wziecia biznesowego, trwatosci
i innowacyjnosci pomystu.

Osoby zakwalifikowane pod-
pisuja deklaracje udziatu w pro-
jekcie i zostaja dopuszczone do
dalszego postepowania. Obej-
muje ono szkolenia z zakresu
szeroko rozumianej przedsigbior-
czosci, a takze doradztwo, doty-
czace prowadzenia dziatalnosci
gospodarczej.

Warunkiem otrzymania
dotacji jest uczestnictwo we
wszystkich modufach szkole-
niowych. Cato$¢ powinna miec
forme pozwalajacg sporzadzi¢
biznesplan danemu kandydato-
wi. Autor biznesplanu powinien
opisac zaplanowana polityke ce-
nowa, oszacowac przewidywane
przychody, zasoby przedsiebior-
stwa, a takze Zrodta finansowa-
nia.

Komisje oceniajace wnioski
konkursowe najbardziej zwra-
cajg uwage na realno$¢ zapla-
nowanego dziatania w zakresie
tworzenia nowej firmy.

Chcesz wiedzie¢ wiecej?
W serwisie projektu pod ad-
resem www.mlodyprzedsiebior-
ca.pl zostang poruszone kwestie
zasad wypfaty dotacji oraz zasa-
dy korzystania z przydzielonych
Srodkow. u

James Allen




Akademik - Miody Przedsiebiorca

Akademik - Miody Przedsiebiorca

To.na

mozna zb

Co to jest CITTRFUS?

Centrum Innowacji, Transferu
Technologii i Rozwoju Fun-
dacja Uniwersytetu Slaskie-
go powstato w marcu 2007
roku - jak dowiadujemy sie
na stronie internetowej Uni-
wersytetu Slaskiego. Jest to
organizacja rynkowego wdra-
zania dorobku naukowo-ba-
dawczego Uniwersytetu Sla-
skiego, organizowania dziatan
komercyjnych oraz wspiera-
nia strategicznych inwestycji
zwigzanych z ekonomiczno-
spotecznym rozwojem Uczelni
we wspotpracy z instytucjami
samorzadowymi, finansowy-
mi, edukacyjnymi, naukowymi
i otoczeniem biznesu (regio-
nalnym, krajowym i zagranicz-
nym). Mozemy szczegétowo
zapoznac sie z celami, jakie
stawia sobie Centrum, czyta-
jac statut Fundacji, réowniez
dostepny na stronie US (http://
www.us.edu.pl/cittrfus), ale
w rozmowie z Prezesem Fun-
dacji, drem Zbigniewem Wide-
ra mamy okazje, by zapoznac
sie z praktycznymi dziataniami
podjetymi badz planowanymi
przez ta organizacje.

Przygotowywanie  transferu
technologii do gospodarki
oraz tworzenie koncepcji roz-
woju Uniwersytetu to dwa
gtéwne pola dziatania, jakie
Prezes Fundacji stawia sobie

studentach

udowac

za cel: a wiec z jednej strony
mamy posrednictwo w zleca-
niu przez firmy prywatne ba-
dan np. w obszarze biologii,
z drugiej — finansowe wspo-
maganie Samorzadu Studenc-
kiego, ubezpieczanie stu-
dentéw, organizowanie balu
dobroczynnego, sprzedaz ga-
dzetéw, majacych wspomodc
kreowanie tozsamosci stu-
denta/absolwenta US. Wsrod
najwazniejszych dziatann pod-
jetych dotychczas przez CIT-
TRFUS dr Widera wymienia ak-
tualne projekty: po pierwsze
tworzenie koncepcji rozwoju
osrodka uniwersyteckiego
w Cieszynie, po drugie zaini-
cjowanie wraz z Uniwersyte-
tem i Urzedem Marszatkow-
skim powstania Parku Nauki,
ktéry ma powstac na terenie
Parku Kultury i bedzie naj-
nowoczes$niejszym  centrum
edukacyjnym na Gérnym Sla-
sku. Po trzecie wraz z wiadza-
mi miasta Katowice Fundacja
przygotowuje plan zasiedlenia
studentami czesci kamienic
w centrum miasta, ktére mia-
sto pragnie przekaza¢ Uczelni
w nadziei na ozywienie kultu-
ralne, ktérego beneficjentami
sq inne ,miasta studenckie”.
Po czwarte, Fundacja uzyska-
ta grant ministerialny, ktéry
pozwoli sfinansowa¢ gtéwna
dziatalno$¢ statutowa, czyli
transfer technologii — proces

przystosowywania wynikéw
badan naukowych, patentéw
lub oryginalnych pomystéw
do ich praktycznego zastoso-
wania w produkgji.

We wszystkich projektach
partnerem Centrum jest Uni-
wersytet, transfer technologii
konsultowany jest z rzecz-
nikiem patentowym US, by
zgodnie z celem Fundacji
przekuwa¢ wiedze na kapitat,
ktéry pozostanie w rekach
Uniwersytetu oraz jego pra-
cownikow.

CITTRFUS to mitoda organi-
zacCja wzorowana na podob-
nych centrach, dziatajacych
w innych osrodkach, takich
jak Uniwersytet Jagiellonski,
Politechnika Wroctawska, Uni-
wersytet Adama Mickiewicza
w Poznaniu, ale i tu — jak mowi
dr Widera - wprowadzono
pewne innowacje. Przede
wszystkim wiaczenie do statu-
towych celéw Fundacji dziatan
na rzecz rozwoju Uniwersyte-
tu oraz koordynowanie wspot-
pracy Uniwersytetu z innymi
partnerami, jak prywatne
przedsiebiorstwa czy wtadze
regionalne. Swoja dziaftalnos¢
Fundacja finansuje z wtasnych
przychodow, realizujac zlece-
nia firm prywatnych, angazu-
jace potencjat naukowy np.
pakiet badawczy dla Przedsie-
biorstwa Wodociagéw i Kana-
lizacji w Mystowicach.

przysztosc

Co CITTRFUS ma do zaofero-
wania studentom?

Prezes Fundacji wymienia:
wspieranie Samorzadu Stu-
denckiego, sklepik z gadze-
tami uniwersyteckimi (http://
www.gadzetyus.pl/),  mozli-
wosc¢ odbycia stazu, ale przede
wszystkim gotowos¢ na dialog
ze studentami, ktérzy wycho-
dza z inicjatywa, najswiezszym
przyktadem moze by¢ tutaj
planowane zlozenie pisma
studenckiego, w ktorego fi-
nansowaniu Fundacja bedzie
partycypowa¢. CITTRFUS jest
tez partnerem Polskiego Towa-
rzystwa Nauk Politycznych w
Konkursie o Nagrode im. Prof.
Piotra Dobrowolskiego za naj-
lepsze rozprawy doktorskie,
podejmujace problema-
tyke niemcoznawcza.

Dla studentow, ab-
solwentéw,  pragnacych
rozpocza¢ wilasng dziatal-
no$¢ gospodarczg CITTRFUS
moze by¢ miejscem zdobycia
niezbednych informacji, ale
takze moze by¢ zrédtem waz-
nych kontaktéw zawodowych.
Prezes Fundacji zapewnia, ze
kazdy student, ktéry planuje
zatozenie wilasnego biznesu
lub ma innowacyjny pomyst
zwigzany ze swg przysztoscia
zawodowa, a takze oczekuje
w tej dziedzinie pomocy, be-
dzie powaznie potraktowany,
poniewaz Fundacja stawia na
miodych i aktywnych. Sama
korzysta z ustug wschodzacych
studenckich firm, a jej prezes
uwaza, ze to na studentach
mozna zbudowac przysztosé.

Dr Widera, Prezes Fundacji, jest
przekonany, iz mamy bardzo
wielu studentéw, ktorzy posia-
daja dobre pomysty — dotyczy
to zaréwno studentéw kierun-
kow technicznych, jak i huma-
nistycznych, ktérzy w szeroko
rozumianych ustugach, moga
podejmowac rézne przedsie-
wziecia, i osiggac tak spek-
takularne wyniki jak np.
twoércy portali  spo-
tecznosciowych,
jesli tylko sie ich
umiejetnie
do tego

zacheci. Jak
moéwi dr Wide-
ra, tradycja two-

rzenia firm w oparciu

o studentow jest bar-
dzo mocna. Uniwersytet
jako instytucja ustugowa,
nastawiona przede wszystkim
na studenta, powinna dyspo-
nowacé wiedza, jak zapewnic
studentom warunki niezbedne
do osiagniecia sukcesu na ryn-
ku, powinna tez pozostawac
w kontakcie ze swymi absol-

wentami. Jest to grupa, ktéra
ze wzgledu na swoje doswiad-
czenie jest Uniwersytetowi po-
trzebna stad pomyst, aby budo-
wac tozsamos¢ studentéw US,
jako grupy przysztych Slaskich
profesjonalistéw.  Docelowo
Fundacja ma réwniez uaktyw-
nia¢ studentow, wskazywac
mozliwosci, pokazywac ja-
kie branze s3 otwarte na
nowych pracownikéw

i umozliwia¢ kontak-

ty z doswiadczo-
nymi przedsie-
biorcami jak

np. osoby za-
siadajagce w za-
rzadzie CITTRFUS.

Prezes Fundacji mowi:
,Studentéw, absolwen-
téw i doktorantéw US za-
checam do zwrdcenia uwagi
na nasza dziatalnos¢ - i po-
waznego brania pod uwage
naszej instytucji jako ewen-
tualnego partnera pomocy
w prébie przetozenia wiedzy
zdobytej na studiach na jezyk
biznesu”. ]

Tekst przygotowata Tamara Jurewicz w oparciu o rozmowe przeprowadzona z Prezesem Centrum Innowacji, Transferu

Technologii i Rozwoju Fundacja Uniwersytetu Slaskiego drem Zbigniewem Widera

Bez odejscia od normy, postep jest niemozliwy.

Frank Zappa

Odpowiedzialnos¢ jest cenq wielkosci.

Winston Churchill
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Wtasna fima

‘“ to brak stresow

Jak z prezesa klubu turystycznego stac sie
wlascicielem firmy?

Robert Okulski: To jest chyba bardzo
proste. Bycie prezesem, nawet organiza-
cji spofecznej, uczy podstaw zarzadza-
nia. Najlepiej podejmowac takie inicja-
tywy juz na studiach, gdyz tam jest duzo
organizacji i mozna wybrac interesujacy
profil dziatalnosci. Prezes klubu kaja-
kowego, przewodniczacy samorzadu,
kota naukowego, czy innej organizacji
podejmuje decyzje, ktére okazuja sie
raz gorsze raz lepsze niosac w efekcie
rozwdj organizacji. Potem wchodzac
w dorosta przedsiebiorczos¢ pewne rze-
czy ma juz prze¢wiczone w praktyce.
Umie kierowac¢ ludzmi, podejmowac
decyzje, wie jaka wage maja te decyzje
i to jest doktadnie to samo, co zarzadza-
nie firma, tylko w troszeczke innej skali
i bez ryzyka towarzyszacego dziatalnosci
gospodarczej.

Prosze przyblizy¢ nam historie Pana firmy

RO: Skonczytem studia na przetomie
lat 80/90-tych, kiedy otwierato sie wie-

le mozliwosci dziatania. Zaczynatem od
dziatalnosci handlowej, ale pomatu rodzi-
ty sie koncepcje, by zaja¢ sie czyms cie-
kawszym. Skoro sam sobie prowadzitem
rozliczenia podatkowe, postanowitem
zatozy¢ biuro rachunkowe. Potem doszto
doradztwo. Miatem rézne doswiadczenia
z prowadzonej dziatalnosci i mogtem sie
ta wiedza podzieli¢. Klient dostawat ode
mnie nie tylko wyliczenia ,rubryczek’,
ale takze konkretng pomoc i doradztwo
gospodarcze czy podatkowe. W pdzniej-
szych latach to doradztwo ,ubrato sie”
w forme ustawowa i zostata mi przy-
znana licencja doradcy podatkowego.
Wraz z wyrabianiem marki przychodzili
klienci z coraz ,wyzszej pétki” i nalezato
dostosowac do nich forme organizacyj-
n3. Rozmawiajac z prezesem firmy czy
z dyrektorem finansowym, ciezko byto
wystepowac jako ,zwykty” Robert Okul-
ski. Stad powotanie pierwszej spotki
2.0.0. i prezesura. Powoli powstawaty na-
stepne, po to, by postawi¢ na specjaliza-
cje — kazda spétka specjalizuje sie winnej
dziedzinie rozliczen.

- licencjonowany doradca podatkowy. Cztonek Rady Programowej i wykta-
dowca Alternatywnej Szkoty Biznesu i Rozwoju Osobistego. Twdrca Kance-
larii Doradztwa Podatkowego, wspéttwdrca i gtdwny udziatowiec spdtek
Okulscy Ksiegowos¢ i Okulscy Payroll Services. W czasach studenckich pre-
zes AKT OECONOMICUS - obecnie jednego z najwiekszych warszawskich

kluboéw kajakowych.

Na przestrzeni ilu lat trwaly te zmiany?

RO: Dziatalnos¢ zaczatem w roku 1989,
a na ksiegowos¢ zdecydowatem sie
w 1993. Wtedy to byto kilku klientow.
Do dnia dzisiejszego nadal obstuguje
jedng osobe z tamtego okresu, oraz 2
firmy z 1994. W dniu dzisiejszym firma
ksiegowa ma tradycje 16-letnig, za$
kluczowy dla uzyskania pozycji na ryn-
ku rozwdj trwat okoto 10 lat. Nie byt to
szybki sposéb na biznes, ale dzieki temu
zdobytem solidne podstawy.

Sukces to...

RO: ... satysfakcja. Jest wtedy, gdy wy-
chodzimy z pracy czasem i po 10 godzi-
nach, ale nie myslimy sobie: ,dzisiaj sie
utyratem” czy ,jestem skonany - nigdy
wiecej..; tylko méwimy sobie: ,zajmo-
watem sie ciekawymi problemamil”. Ni-
gdy nie traktowatem mojej pracy jako
bezwzglednego celu do wykonania.
Raczej jako hobby, ciekawe wyzwa-
nie. Doradzajac w historii firmy ponad
dwom setkom klientéw, z ktérych kaz-
dy ma inng dziatalnos¢, inne problemy,
bytem i jestem czescia kazdej z ich firm,
zyje ich zyciem. To niezwykle ciekawe
i przede wszystkim — nie nudne. Po-
zwala wraz z klientami odnosi¢ takie
réznorodne mini-multisukcesy w wielu
branzach.

Wspomniat Pan, ze pracuje niekiedy 10 go-
dzin dziennie. Czy to prawda, ze przedsie-
biorca pracuje nawet 24 h/dobe?

RO: Nie. To sa jednostkowe przypadki.
Oczywiscie musze by¢ dyspozycyjny,
gdyz moga zaistniec sytuacje, ktére wy-
magaja szybkiej reakcji nawet w week-
endy. Zatem z punktu dostepnosci - tak,
ale zawsze staratem sie oddzieli¢ prace
od wypoczynku. Zeby dobrze pracowac,
trzeba dobrze wypocza¢. Nalezy miec
Swiezy i otwarty umyst, by nie robi¢
btedéw ze zmeczenia, gdyz szczegélnie
w tej branzy sa one dosy¢ kosztowne.

lle takie pomyiki kosztuja?

RO: Nawet dzisiaj zgtosit sie do mnie
przedsiebiorca, ktérego btedy podat-
kowe beda kosztowac ok 40 tys. zt plus
odsetki. Rekordzista to 300 tys. zt plus
odsetki za cztery lata. Okazato sie, ze
osoba, ktéra ta firme obstugiwata po-
petnita bardzo prostg pomytke. W innym
przypadku nie zostata zaksiegowana
w koszty lista ptac za kilkadziesiat tysie-
cy ztotych. Przychodzi do mnie wielu
przedsiebiorcéw z takimi problemami
i s to btedy w znacznej czesci wynika-
jace z przepracowania lub braku czasu
na doskonalenie wiedzy czy doktadne
rozwigzanie problemu..

Co dato Panu prowadzenie wiasnego bizne-

su?

RO: Brak streséw. Moje motto to ,bez-
stresowe ustugi ksiegowe". Ma ono zasto-
sowanie zarowno do moich klientéw jak
i do mnie. Klienci maja sie nie stresowac
i wiedzie¢, ze ich sprawy sa w dobrych
rekach, ze nie wisi nad nimi miecz urzed-
nika skarbowego. Ja z kolei, rozmawiajac
z ludzmi, ktérzy stracili nagle prace eta-
towa, czy pracujg, ale sa w zly sposéb
traktowani przez szefa, zastanawiaja sie,
czy za chwile nie wyleca, a maja na gto-
wie kredyt, rodzine itd.. Ja takich stresow
nie mam.

Jakie ma Pan plany na najblizsza przysztos¢?

RO: Firma musi sie rozwijaé. Kto stoi
w miejscu, ten sie cofa. Obecnie jestem
na etapie, rozrastania sie - i nie chodzi tu
wecale o brzuch (Smiech). Zaktadam filie,
tak aby by¢ blisko klienta z naszymi ustu-
gami. Zaczatem takze przekazywac moje
doswiadczenia w formie ,pozagabineto-
wej". Uczestnicze w szkoleniach, wykfa-
dach, przeznaczonych gtéwnie dla oséb
rozpoczynajacych dziatalnos¢ gospodar-
cz3. Staram sie udziela¢ drobnych porad
w grupach biznesowych na portalach
spotecznosciowych. |

Nieuprzejmosc, to imitacja sity stabego cztowieka. Dopasuj nagrode do potrzeb. Orta nakarmisz miesem, kruka chlebem, a wrébla okru-

Eric Hoffer szynq.

. Nikodem Marszatek




Akademik - Miody Przedsiebiorca

Akademik - Miody Przedsiebiorca

Nigdy nie jest za wczesnie

R\ i,

na swoj biznes

Michat Toczyski

- 17-letni przedsiebiorca, witasciciel firmy
szkoleniowej ,,Sukces PRO”

Kiedy rozpoczates swéj biz-
nes?

Michat Toczyski: Swéj biz-
nes rozpoczatem w AlP-ie rok
temu, gdy miatem 16 lat. Za-
czeto sie od tego, ze dawniej
interesowatem sie biznesem
tak teoretycznie - czytatem
wiele ksigzek. Zaczeto sie od
Kiyosakiego, pozniej typowo
biznesowe ksiazki np.,Marke-
ting” Kotlera. Wreszcie pomy-
Slatem sobie, ze warto zrobic
swoj biznes, no i tak o tym
myslatem przez rok. Nastep-
nie zorganizowatem znajo-
memu szkolenie. Byt to Kamil
Cebulski - propagator przed-
siebiorczosci wéréd mtodzie-
zy. Tak sie zaczeto. Pomysla-
tem, Zze skoro to szkolenie
dobrze wyszto, to otwieram
firme szkoleniowa. W ciagu
nastepnych kilku dni powstat
biznesplan i tak sie zaczeto.

O czym bylo Twoje pierwsze
szkolenie?

MT: Powiedziatbym nawet, ze
to byta pogadanka, dyskusja
prowadzacego z uczestnika-
mi. Spotkanie z milionerem

Biedny to ten, ktdry sie waha.

na temat przedsiebiorczosci.
Zawsze uwazatem, ze warto
robi¢ dwie rzeczy. Po pierw-
sze szkolenia tematyczne
typu: negocjacje, marketing,
zarzadzanie, po drugie - szko-
lenia inspirujace, rozwijajace
mentalnos¢. To witasnie pro-
mujemy w Polsce.

W logo Twojej firmy poja-
wia sie jej hasto przewodnie
~praktyka sukcesu”. No wia-
$nie... Jaka jest praktyka
sukcesu?

MT: Nasi trenerzy sa przed-
siebiorcami, ktérzy maja
praktyczna wiedze. Spotka-
tem na rynku wiele firm, kté-
re posiadaja w ofercie bar-
dzo ciekawe i wartosciowe
szkolenia, lecz niekiedy ich
trenerzy zyja na przyktfad sa-
mym NLP, a nie wykorzystuja
tego na co dzieA. Zdarzaja
sie oczywiscie firmy powaz-
nie podchodzace do sprawy,
ktére bardzo cenie. Dlatego
uwazam, ze skoro nasi tre-
nerzy sg przedsiebiorcami
i praktykami, to jest to nasza
przewaga.

Masz dopiero 17 lat, pro-
wadzisz wlasny biznes,
chodzisz do szkoly... Gdzie
poznates pracujacych dla
Ciebie treneréw? Raczej nie
w szkole...

MT: (Smiech) To jest ciekawe.
Czasem sami przychodzg na
szkolenia, by pozna¢ takze
nowych ludzi. Traktuja to nie-
kiedy jako ciekawostke. Co
wiecej, sam przez dwa lata
uczestniczytem w  réznych
warsztatach,  konferencjach
biznesowych, inwestycyjnych,
wiec naprawde wielu fascynu-
jacych ludzi poznatem. Bariera
byto to, ze miatem wtedy réz-
ne fobie spofeczne, o ktérych
teraz bardzo duzo sie moéwi.
Ale mysle, ze udato sie to prze-
zwyciezyc.

Ktére z oferowanych przez
Twoja firme szkolen jest
Twoim faworytem?

MT: Bedzie mi ciezko od-
powiedzie¢ na to pytanie...
Moge do tego zaliczy¢ komu-
nikacje transformujaca, czyli
nowatorska metode komu-
nikacji stworzong przez pana

Bolstada. W Polsce promuje
to u nas Piotr Podgoérski. Do-
tyczy to postawy ,win - win”.
W tej metodzie wychodzimy
zzatozenia, ze konflikty po pro-
stu sie zdarzajg i warto zasta-
nowi¢ sie co zrobi¢, by jedna
i druga osoba otrzymaty to, co
chcg, a nie tak, ze obie musza
z czego$ rezygnowac.

Czy wsparcie bliskich pomo-
gto Ci w biznesie?

MT: Czasami wsparcie byto,
czasami troche mniej. W 0g6-
le, to od rodzicéw wyszto moje
zainteresowanie  biznesem.
Mama kiedys pojechata na
targi ,Twoje pienigdze’, ja mia-
tem wtedy jeszcze 13 lat, no
i wrécita z ksiazka Kiyosakiego
(Smiech) i od tego sie zaczeto.
Do drugiej w nocy jg czytatem.
Pomagali mi. Kupowali ksigzki.
Gtownie mama, ktéra intere-
suje sie rozwojem osobistym,
psychologia, od chyba 20 lat,
wtedy kiedy w Polsce czego$
takiego jeszcze nie byto. Posia-
da jeszcze maszynopisy tych
skryptéw. Wsparcie jest takie,
Ze rodzice mi na tyle ufaja, ze
pozwolg mi wyjecha¢ np. na
tydzien do Anglii z obcymi
ludZmi. W wakacje zajmowa-
liSmy sie takim projektem, ze
przez weekendy jezdzilismy
do réznych miast Polski i spo-
tykaliSmy sie z przedsiebior-
cami - przewodniczacymi
mtodziezowych rad i nawiazy-
walismy ciekawg wspotprace.

Jakie korzysci ptyna z pro-
wadzenia wiasnej dziatal-
nosci?

MT: Na pewno pasja. Osoba,

Sukces PRO

Praktyka Sukcesu

ktéra prowadzi wtasng dziatal-
no$¢ musi mie¢ w tym pasje,
gdyz wtedy bedzie bezkon-
kurencyjna i bedzie potrafita
zaraza¢ swojg pasja klientow.
Dalsze korzysci, to poznawa-
nie ciekawych ludzi, wieksza
wizja tego, ze robie co$ wiel-
kiego. W dalszym etapie na
pewno takze niezaleznos¢ fi-
nansowa.

Zazwyczaj zadaje pytanie o
wyksztalcenie, studia, ale w
tym wypadku musze je tro-
che zmienic... Co po liceum?
MT: Na pewno studia (Smiech).
Nie wiem jeszcze jakie. Na
pewno co$ zwigzane z bizne-
sem, psychologia, socjologig,
moze filozofia... Z tego, co sie
orientowatem, najlepszymi
menedzerami sg psychologo-
wie i filozofowie, a nie ludzie
po zarzadzaniu i marketingu.

Czy nie wolatbys mie¢ ,nor-
malnego dziecinstwa” tzn.
czy nie chcialbys chodzi¢ tyl-
ko do szkotly, a potem miec
czas dla siebie tak, jak Twoi
réwiesnicy?

MT: Mimo obowigzku cza-
sem sie w tej szkole pokazu-
je (Smiech). Szkota daje nam
duzo. Uczy pewnego rodzaju
wiedzy - wiedzy wymaganej,
o ktérej méwi Kamil Cebulski,
ktéra nalezy zgtebia¢. Druga
wiedzg jest wiedza pozadana,
ktora jest moj biznes.

Mel Brooks

Jakie beda dalsze losy firmy?
MT: W przysztym roku mysle
o wyciagnieciu firmy z Inku-
batoréw. Sadze, Zze najwiek-
szym problemem jest moj
wiek. Teraz ucze sie prawa
w ksiegowosci. Gdybym miat
sam prowadzi¢ dziatalnos¢, to
Znacznie wiecej czasu poswie-
catbym na rachunkowos¢. Je-
zeli popetnie jakies btedy, to
teraz, a potem bede miat juz
jakas$ wiedze.

Czy jest jakas osoba, ktora
jest dla Ciebie wzorem do
nasladowania?

MT: Kiyosaki mnie zainspiro-
wat i kiedy patrze na niego,
widze, ze jest dobry w tym co
robi. Zarabia na ksigzkach, nie
tylko na nieruchomosciach
i niektérzy maja mu to za zte,
ale on po prostu jest dobrym
pisarzem i potrafi sprzedawac
ksigzki. A moim wzorem jest
Bill Gates. Ostatnio ogladatem
o nim film, kiedy na wywiad
z nim firma czekata dwa lata,
wreszcie sie doczekata, prze-
prowadzita rozmowe z nim
i znajomymi, wielu rzeczy sie
o nim dowiedziata. Na pew-
no tez Kamil Cebulski, bo jest
to osoba, ktéra rzeczywiscie
zmotywowata mnie do zato-
zenia firmy. Sadze takze, ze
Krzysztof Pauch - przedsiebior-
ca, ktory pokazuje mi, ze jesli
warto cos$ zrobi¢, to trzeba to
zrobi¢ od razu. [ ]

Trenowanie swojego umystu i zarzqdzanie nim to najwazniejsze umiejetnosci jakie kiedy-
kolwiek bedziesz mie¢, jesli chodzi zaréwno o szczescie, jaki i o sukces.

T. Harv Eker
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Pracowatem tam péttora roku i w trakcie Jak to jest by¢ szefem dla samego siebie? Czy
zatozytem firme. Po pewnym czasie miatem  mozna sie przez to rozleniwic?

%’Odki interes

Jaka czekolade najbardziej lubisz?
Konrad Rembacz: (Smiech) Nie wiem... Tak
naprawde nie jadtem czekolady od roku. To
zawsze jest tak, ze szewc chodzi bez butéw
($miech), Na powaznie, troszeczke sie przesy-
citem na samym poczatku. Pozeratem te cze-
kolade tonami! P6zniej jak troszeczke przyty-
fem trzeba byto odstawi¢ czekolade na bok
i od tego czasu staram sie jg ograniczac.

Kiedy zaczate$ swoéj stodki interes? Skad po-

myst na tak niecodzienng dziatalnos¢?

Gdzie po raz pierwszy sprobowates czekolady
prosto z fontanny?

KR: Pierwsze fontanny widziatem w Belgii.
Tam sg one wystawione w wielu cukierniach.
Natomiast pierwszy raz sprobowatem takiej
czekolady na targach w Warszawie.

Jak taka fontanna dziata?

KR: Schemat dziatania jest bardzo prosty.
Fontanna jest podgrzewana, dzieki czemu
czekolada jest caly czas ptynna. W fontannie
jest rura, a w niej $widerek i to on wycigga

juz tylu klientéw, ze mogtem sobie pozwo-
li¢ na rezygnacje z pracy na etacie i mogtem
zy¢ tylko ze swojego biznesu. Zaczatem
w AlP-je. Miatem wtedy 23 lata. Firme z AIP
-a wyciagnatem juz po pét roku, gdyz po-
trzebowatem troszke wiecej swobody.

Czy to prawda, ze przedsiebiorca pracuje 24h/
dobe?

KR: Nawet dtuzej. Niekiedy dzwonig do mnie
telefony o 8 rano w niedziele... Jeszcze nie
moge pozwoli¢ sobie na to, zeby ten tele-
fon wylgcza¢. Hotele i restauracje pracuja
w  wiekszosci wieczorami i w weekendy
i wtedy dzwonia. Reszta klientéw dzwoni w
tygodniu, wiec pracuje caty tydzien, od rana
do nocy.

KR: Mozna sie strasznie rozleniwi¢... Dlate-
go trzeba mie¢ pracownikéw. Wkrétce bede
miat dwoch. Na razie mam jednego. Nie tyl-
ko mi pomaga, ale takze mobilizuje mnie:
,Szefie, Ty nic nie robisz!” (Smiech). Poza
tym, on tez chce mie¢ co$ do robienia, a ja
musze mu te prace dac.

Jakie masz plany na przysztos¢?

KR: Moja wizja przysztosci nie jest jeszcze
sprecyzowana. Wiem, ze chciatbym kiedy$
otworzy¢ cos$ dla dzieci, by moc odkrywac
talenty, przede wszystkim takich dzieci, kto-
re sg niedocenione lub nie maja pieniedzy.
Widziatem jak co$ takiego dziata w Portu-
gali i bardzo mi sie spodobato. W ogole, po-
trzebne sa innowacje na $wiecie, dzieki kto-

Jakie korzysci ptyna z prowadzenia wlasnej rym rozwijaja sie gospodarki, patenty. Teraz

KR: Pomyst narodzit sie podczas studiow
we Francji. Wyjechatem na Socratesa i tam
miatem do$¢ duzo przedmiotéw z przedsie-
biorcami. Oni zaczeli wyksztatca¢ we mnie
taki tok myslenia, abym zatozyt cos swojego
i zaczatem szukac. Dzieki temu, ze zawsze
miatem bardzo duzo pomystéw, pomogto
mi to znalez¢ jaka$ nisze. Cos, czego w Pol-
sce tak naprawde jeszcze nie bylo. Wczesniej
byty dwie firmy, ktére zajmowaty
sie wynajmowaniem fontann.
Pomyst na taki biznes przyszedt
jakos tak nagle. Z wielu réznych
pomystéw wybratem wtasnie
fontanny czekoladowe,
z tego wzgledu, ze byto
tego mato, bardzo mi sie
to spodobato i przede
wszystkim miatem wizje
jak to rozwinad.

czekolade do géry. Nie ma zadnych skompli-
kowanych pomp jakby sie mogto wydawac.
Ktos wpadt na swietny pomyst, opatentowat
i od tego momentu produkowane sg fontan-
ny.

Do jakiej grupy docelowej kierowana jest

Twoja oferta?
KR: S3 to osoby zaréwno prywatne, ktére
chca wynaja¢ fontanne np. na wesele, jak
i restauracje, hotele. Cho¢ oni gtéwnie kupu-
ja sprzet. Wiadomo, s3 to urzadzenia cate-
ringowe, ktére sa dos¢ drogie, ale kupno ich
urozmaica oferte

Czy od razu byt Twoj stodki biznes, czy moze

wczesniej pracowales dla kogos?
KR: Pracowatem juz od Il roku studiow
i jak wyjezdzatem na Socratesa, miatem za-
pewniong prace po powrocie. Pracowatem
wczesniej w dos¢ duzej korporacji. Gdy
wrdcitem, zmienitem dziat i stanowisko.

Konrad Rembacz

- absolwent Akademii Ekonomicznejw Katowicach,
wtasciciel firmy ,,Czekoladowe Inspiracje”

Umiar to fatalna rzecz. Nic nie przynosi takiego sukcesu jak nadmiar.

Oscar Wilde

dziatalnosci?

KR: Przede wszystkim satysfakcja. Robie
to, co lubie. Fajnie jest wymyslac caty czas
co$ nowego. Ciggle musze mysle¢ o in-
nowacjach. Jezdze na rézne zagraniczne
targi. Dodatkowo zostalismy od tego roku
dystrybutorami dwoch firm  zagranicz-
nych, czyli mamy wytacznos$¢ na Polske. To
juz jest taka wieksza satysfakcja. Wiem, ze
robie duzo rzeczy dobrze, skoro te firmy
nam zaufaly i te produkty dobrze sprzeda-
ja sie w Polsce.

Czy studia w jakim$ stopniu przydaja sie
w prowadzeniu wlasnej dziatalnosci?

KR: Studiowatem bankowos¢ i finanse
miedzynarodowe na Akademii Ekonomicz-
nej w Katowicach. Studia staly sie swoista
podstawa. Duzo wiedzy zdobytem juz na Il
roku studiéw, gdy pracowatem. Wtedy to,
teoretyczna wiedza stawata sie praktyka. Ta
wiedza pomaga mi w prowadzeniu firmy.
Na co dzien mam rachunkowos$¢ i musze
pomagac klientom w zakresie rachunko-
wosci, musze zatatwia¢ kredyty, mysle¢ o
ubezpieczeniach towaru np. jesli ktos, cos
ukradnie, to mam caty towar ubezpieczo-
ny. Tak samo mam wykupione OC na firme.
Tak naprawde, zeby takie ubezpieczenia
wykupi¢, trzeba najpierw co$ o nich wie-
dzie¢ i do tego wtasnie przydaty sie studia.

zajmuje sie tez rzeczami do nowoczesnej
gastronomi. Jest to oferta skierowana do
mojej grupy docelowej tj. hoteli i restaura-
¢ji. Juz nie tylko czekolada, ale poszerzanie

asortymentu.
]

ﬂ PREEDSIEBIORCA

Wydawca

Internet Ventures Sp. z 0.0.
ul. Lompy 9/2

40-030 Katowice

Redakcja

tukasz Mtynarczyk - Redaktor Naczelny,

Anna Lewko, Stowarzyszenie Przyjaciét Uniwersy-
tetu Slaskiego.

Wspotpraca
Centrum Rozwoju Inicjatyw Spotecznych z Rybnika

Naktad
2000 sztuk

Uwagi i sugestie dotyczqce czasopisma ,Akademik
- Mtody Przedsiebiorca” prosimy kierowac na adres
wydawcy.

Sktad, tamanie, druk
MACGRAF s.c., Katowice, ul. Panewnicka 91

Brak pieniedzy nie jest problemem. Jest jedynie symptomem tego, co dzieje sie wewnqtrz
Ciebie.

T. Harv Eker




> Sp ol Oﬁ I spin out

Fenomen rozwoju spotek typu spin-off, spin-out - stanowigcych gtéwny nurt tzw. Przedsiebiorczosci
akademickiej i jeden z aktywnych mechanizméw komercjalizacji i transferu technologii — od kilku lat
wzbudza coraz wigksze zainteresowanie wsréd politykdw, wtadz wyzszych uczelni i mediéw.
Przedsiebiorstwo spin-off, zgodnie ze swoja definicja, to nowo powstajace przedsiebiorstwo, zatozo-
ne przez co najmniej jednego pracownika instytucji naukowej lub badawczej w stopniu naukowym
co najmniej doktora. Przedsiebiorstwo spin-off moze takze zostac zatozone przez studenta lub absol-
wenta w celu komercyjnego wykorzystania nowoczesnych rozwigzan z zakresu wiedzy lub techno-
logii. Wykorzystanie to przybiera najczesciej postac struktury uzaleznionej organizacyjnie, formalno-
prawnie lub finansowo od instytucji (najczesciej uczelni) macierzystej.

Przedsiebiorstwo spin-out rézni sie tylko i wylgcznie tym, iz jest zwykle niezalezne pod wzgledem
organizacyjnym od jednostki macierzystej (np. uczelni) oraz posiada niezalezne zrédta finansowanie.
Poniewaz dziatalnosci te tworzone sg we wspofpracy z uczelnia, stad nazywane sg spétkami odpry-
skowymi (z ang. spotki spin-off).

Typowa spoétka spin-off/out to taka, ktérej produkty stworzono na bazie innowacyjnej (najczesciej
chronionej) technologii lub wynalazku. W spétkach takich udziaty posiadajg naukowiec/naukowcy
z uczelni oraz sama uczelnia, za posrednictwem wyodrebnionego podmiotu. Bardzo czesto jednak
spotkami spin-off/out nazywa sie réwniez te dziatalnosci biznesowe, ktére wykorzystuja istniejacy na
uczelni potencjat intelektualny: wiedze ekspercka, umiejetnos¢ obstugi aparatury, odkrycia i udosko-
nalenia lub unikatowa aparature. Z racji, iz ogromna wigkszo$¢ takich spin-off'éw dziata w sektorze
ustug, mozna je nazwac spétkami ustugowymi. Zasadnicza role w ksztattowaniu i funkcjonowaniu
przedsiebiorstwa spin-off odgrywa tzw. ,uporzadkowany status prawny innowacji’, bedacej zasad-
niczq wartoscia przekazywanych technologii, jak réwniez transparentne procedury ochrony praw
patentowych oraz przestrzegania prawnie uregulowanych zasad dziatalnosci komercyjnej.

Dlaczego spiny?

Firmy spin-off i spin-out w dalszej perspektywie sg najbardziej dochodowa drogg komercjalizacji my-
sli naukowej. Wartosc¢ opracowanej technologii, ktéra staje sie podstawa stworzenia firmy jest o wiele
wieksza niz sprzedaz samego pomystu lub udzielenie licencji.

Zalety firmy spin-off:

Wyodrebnienie tematyki rynkowej ze struktury badawczej,

- tatwosc¢ prowadzenia biznesu,

- Przejrzystos¢ struktur i strumieni finansowych,

- Wsparcie uczelni, co oznacza mniejsze ryzyko, minimalizowane poprzez swoiste gwarancje, le-
zace po stronie zaangazowanych w przedsiewziecie ekspertéw danej dziedziny, a wiec wiekszg
stabilizacje.

Zalety firmy spin-out:

Ptynne przeniesienie wiedzy i catego ,know-how" oraz praw wtasnosci zwigzanych z eksploata-
cja technologii do podmiotu gospodarczego, stwarzajace dogodne warunki dla inwestycji kapi-
tatowych w to przedsiewziecie i tym samym szybkiego rozwoju przedsigbiorstwa,

- Mozliwos¢ samodzielnego dziatania.

bW AT AAA

Mysle, ze nie ma zadnej cechy tak waznej dla sukcesu jakiegokolwiek rodzaju, jak cecha
wytrwatosci. Pokonuje ona niemal wszystko, nawet nature.
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John D. Rockefeller



