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INTRO

Na kuchennym blacie stoja dwadzie$cia cztery stoiki domowego
sosu. Etykiety wygladaja Swietnie, zapach jest obtedny, a rodzina
zgodnie twierdzi, Ze za taki produkt ludzie beda sie ustawia¢ w
kolejce. Ciocia juz zapowiedziata, ze kupi sze$¢ sztuk, sgsiadka chce
dwie, a znajomy znajomego podobno zna wtasciciela sklepu, ktéry
moégtby by¢ zainteresowany wspéipraca. W powietrzu unosi sie
aromat przypraw i wielkiego biznesowego sukcesu. Brakuje tylko
drobnego szczegétu: odpowiedzi na pytanie, czy ten sos mozna w
ogole legalnie sprzedawa¢ w zaplanowany sposdb. A jesli tak, to na
jakich warunkach. Nagle okazuje sie, ze miedzy ,wszyscy uwielbiajg
mdj przepis” a ,prowadze dziatalno$¢ spozywcza” znajduje sie
catkiem spory kawatek rzeczywistosci. Z dokumentami, kosztami,
procedurami i pytaniami, na ktére ciocia, mimo ogromnego
autorytetu kulinarnego, niekoniecznie zna odpowiedz.

To wtasnie w tym miejscu wiele swietnych pomystéw zaczyna
przypomina¢ potrawe przygotowywang bez przepisu: troche
entuzjazmu, gar$¢ porad z internetu, szczypta informacji od
znajomego przedsiebiorcy i solidna porcja przekonania, ze jako$ to
bedzie. Problem polega na tym, Ze dziatalno$¢ spozywcza ma dosé¢
specyficzng ceche. Jej skutki nie konicza sie na zawartosci portfela
wiasciciela. Dotycza réwniez zdrowia klientéw, bezpieczenstwa
produktéw i odpowiedzialnosci za to, co trafia na cudzy talerz.
Mozna pomyli¢ kolor etykiety i najwyzej zirytowac grafika.
Pomytka dotyczgca warunkéw przechowywania zywnosSci jest juz
sprawa znacznie powazniejsza. Dlatego rozsadne przygotowanie
nie oznacza zabijania pasji formularzami. Oznacza stworzenie
warunkéw, w ktérych pasja nie zostanie pogrzebana pod
pierwszym problemem, ktérego mozna byto unikngé.

Najwieksze zamieszanie zaczyna sie zwykle od pozornie
prostego pytania: ,,Co musze zatatwic, Zeby sprzedawac jedzenie?”.



Brzmi rozsadnie, ale jest niemal tak precyzyjne jak pytanie
mechanika, co trzeba zrobi¢, zeby samochdd jezdzit. Jakie jedzenie?
Produkowane gdzie? Sprzedawane komu? Dostarczane w jaki
spos6b? Przechowywane jak dlugo? Czy bedzie wymagato
chtodzenia? Czy produkcja ma odbywac sie regularnie, czy
okazjonalnie? Odpowiedzi zmieniajg obraz przedsiewziecia i moga
wptywaé na wymagania, ktore trzeba sprawdzi¢. Uniwersalna lista
znaleziona w przypadkowym artykule moze wiec dawac przyjemne
poczucie bezpieczenstwa, ale niekoniecznie dotyczy¢ twojego
pomystu. Internet ma niezwyklg zdolno$¢ udzielania stanowczych
odpowiedzi nawet wtedy, gdy nie zna potowy pytania.

Jeszcze bardziej interesujgce robi sie wtedy, gdy zaczynasz
rozmawia¢ z instytucjami. Jedna informacja prowadzi do drugiej,
pojawiajg sie nowe okreslenia, a kazde kolejne pytanie wydaje sie
wymagal wczesSniejszego ukonczenia kursu administracyjnego.
Latwo wtedy uznaé, ze urzednicy méwig osobnym jezykiem,
ktérego stownictwo sktada sie wylacznie z zatgcznikow.
Tymczasem czesto najwiekszg réznice robi nie liczba wykonanych
telefondw, lecz jako$¢ przygotowania do rozmowy. Gdy potrafisz
opisa¢ produkt, miejsce przygotowania, sposéb sprzedazy i
planowana skale, tatwiej ustali¢, jaki organ jest wilasciwy oraz
czego doktadnie potrzebujesz sie dowiedzie¢. Zamiast pyta¢ pieé
razy o wszystko, mozesz zaczaé¢ uzyskiwa¢ odpowiedzi na
konkretne pytania i dokumentowa¢ ustalenia.

Nie bedziemy jednak udawa¢, ze jedna rozmowa telefoniczna
rozwigzuje wszystkie formalnos$ci. Wymagania zaleza od
charakteru dziatalnosci, a informacje trzeba weryfikowaé w
aktualnych, oficjalnych zZrédtach i u wiasciwych organéw. Kwestie
podatkowe, prawne czy wymagajace specjalistycznej oceny
réwniez moga potrzebowac odrebnej konsultacji. Ta ksigzka nie
jest urzedowq interpretacjg przepiséw ani gwarancjg pozytywnego
wyniku kontroli. Ma nauczy¢ cie przygotowywac sie do takich
ustalen, rozpoznawaé brakujace informacje i podejmowac decyzje



na podstawie czego$ solidniejszego niz komentarz anonimowego
uzytkownika, ktory zapewnia, Ze jego szwagier robi tak od
pietnastu lat. Szwagier moze by¢ wybitnym cztowiekiem. Nie musi
jednak by¢ aktualnym Zrédiem prawa zywnosciowego.

Drugim wielkim bohaterem tej historii s3 pienigdze. A
konkretnie pieniadze, ktére znikaja miedzy kupieniem sktadnikéw
a otrzymaniem zaptaty. Wielu przysztych przedsiebiorcow Swietnie
wie, ile kosztuje maka, cukier czy kilogram warzyw. Znacznie
rzadziej od poczatku uwzglednia opakowania, energie, transport,
straty, organizacje pracy, wyposazenie, obstuge zamoéwien i wiasny
czas. Tymczasem produkt sprzedawany za trzydziesci zlotych nie
staje sie automatycznie optacalny tylko dlatego, Ze sktadniki
kosztowaty dwanascie. Pomiedzy tymi kwotami moze kry¢ sie
catkiem liczna delegacja wydatkéw, z ktérych kazdy uwaza sie za
absolutnie niezbedny. Rzetelny plan kosztéw pozwala zobaczy¢ te
delegacje przed rozpoczeciem sprzedazy, a nie dopiero wtedy, gdy
konto firmowe zaczyna wyglada¢ jak rachunek po wyjatkowo
udanym weselu.

Trzeba rowniez oddzieli¢ pochwate produktu od rzeczywistego
zainteresowania zakupem. Rodzina czesto ocenia smak, okazuje
wsparcie i cieszy sie twoim pomystem. Klient podejmuje
dodatkowo decyzje o cenie, wygodzie, zaufaniu i tym, czy zechce
kupi¢ ponownie. Ktos moze zachwycac sie twoim ciastem podczas
niedzielnego obiadu, a nastepnie uzna¢, ze regularne ptacenie za
nie okreslonej kwoty przekracza jego potrzeby. Nie oznacza to, ze
przepis jest zty. Oznacza jedynie, ze biznes musi odpowiedzie¢ na
wiecej pytan niz konkurs na najsmaczniejszy sernik. Rozsadne
testowanie zainteresowania, z zachowaniem wtasciwych wymagan,
pozwala stopniowo sprawdza¢ zalozenia bez inwestowania
wszystkich oszczednosSci w przekonanie, Zze entuzjazm bliskich
stanowi wiarygodng prognoze sprzedazy.

Wazna bedzie réwniez codzienna organizacja. Przygotowanie
pieciu porgcji dla znajomych i realizacja kilkudziesieciu zaméwien



wedtug ustalonego harmonogramu to dwie rézne rzeczywistosci.
W pierwszej mozna jeszcze improwizowa¢d, przesung¢ obiad i
poprosi¢ domownikéw, zeby przez godzine nie wchodzili do
kuchni. W drugiej trzeba przewidzie¢ dostepnos$¢ surowcoéw, czas
przygotowania, wymagane warunki higieniczne, pakowanie,
przechowywanie i dostarczenie produktu. Potrzebna moze by¢
odpowiednia dokumentacja oraz sposob postepowania, gdy co$
pojdzie niezgodnie z planem. Nie kazda skala wymaga
rozbudowanej administracji, ale kazda wymaga organizacji
dopasowanej do realnego ryzyka. Chaos nie staje sie
romantycznym rzemiostem tylko dlatego, ze wtasciciel ma fartuch z
zabawnym napisem.

W tej ksigzce nauczysz sie przede wszystkim rozktadaé swoj
pomyst na czesci, ktére mozna sprawdzi¢. Zobaczysz, jak opisywacé
planowana dziatalno$¢ bez zgadywania, przygotowywac pytania do
odpowiednich instytucji, porzadkowa¢ odpowiedzi i odrézniaé
potwierdzone wymagania od wilasnych przypuszczen. Przyjrzysz
sie kosztom, cenom, organizacji produkcji, ograniczeniom czasu
oraz decyzjom dotyczacym skali przedsiewziecia. Nie chodzi o
stworzenie imponujgcego segregatora, ktérego nikt nigdy nie
otworzy. Chodzi o zbidér uzytecznych ustalen, dzieki ktéorym wiesz,
co zostato sprawdzone, czego jeszcze nie wiesz i co musi wydarzy¢
sie przed przyjeciem pierwszego zamowienia.

Nie musisz przy tym od razu planowa¢ wielkiej firmy. By¢ moze
chcesz potaczy¢ niewielka produkcje z dotychczasowg praca. Moze
masz ograniczony budzet, mato miejsca albo tylko kilka godzin
tygodniowo. To rzeczywiste warunki, a nie dow6d braku
przedsiebiorczosci. Czasem lepszym rozwigzaniem okaze sie
Zmiana asortymentu, inny model organizacji produkcji albo
odtozenie startu do momentu speienia okre$lonych wymagan.
Nie kazda przeszkode da sie obejs¢, a wymagania dotyczace
bezpieczenstwa zywnosci nie sa polem do kreatywnej interpretacji.
Rozsadna decyzja moze oznacza¢ rownieZz rezygnacje z pomystuy,



ktéry przy obecnych zasobach bytby zbyt kosztowny lub trudny do
bezpiecznego prowadzenia.

Na poczatek wystarczy jedno uczciwe ¢wiczenie myslowe.
Sproébuj opisa¢ przyszty produkt i sposéb jego sprzedazy tak,
jakbys ttumaczyt je osobie, ktéra nigdy nie jadta twoich wyrobdéw i
nie zna historii rodzinnego przepisu. Bez zdan ,wszyscy wiedza, o
co chodzi” i ,to przeciez tylko kilka stoikéw”. Je$li podczas
opisywania pojawiaja sie luki, nie traktuj ich jak porazki. Wtasnie
znalazte$ pierwsze rzeczy do ustalenia. Znacznie taniej odkry¢
niewiadomg na kartce niz po zakupie wyposazenia, wydrukowaniu
tysiaca etykiet i ogtoszeniu daty wielkiego otwarcia.

Dobry przepis moze by¢ poczatkiem wartoSciowego
przedsiewziecia. Nie =zastapi jednak sprawdzenia wymagan,
policzenia kosztéw ani zorganizowania odpowiedzialnej produkgji.
Twoim celem nie jest zosta¢ specjalista od wszystkich przepisow i
procedur, lecz wiedzie¢, jakie pytania zadawa¢, komu je kierowaé
oraz kiedy nie podejmowalé decyzji bez potwierdzenia. Wtasna
dziatalno$¢ spozywcza zawsze bedzie miata pewna porcje
niewiadomych. Nie ma jednak powodu, zeby doktada¢ do niej
niespodzianki przygotowane wilasnorecznie. Zwtaszcza gdy masz
znacznie ciekawsze rzeczy do przygotowania.



Rozdzial 1 - Masz Swietny przepis. Ale co
wlasciwie chcesz sprzedawac?

WyobrazZ sobie, ze kto$ podczas rodzinnego spotkania prébuje
twoich pierogow i wyglasza zdanie, ktére potrafi rozpoczac
zar6wno piekng przygode, jak i serie wyjatkowo kosztownych
nieporozumien: ,Powiniene$§ to sprzedawac!”. Po chwili do
rozmowy dolacza wujek, ktéry zna cztowieka prowadzacego
restauracje, kuzynka proponuje zatozenie profilu w mediach
spotecznos$ciowych, a babcia stwierdza, ze wystarczy robié
wszystko tak, jak ona przez czterdziesci lat. Zanim zdazysz
pozmywac naczynia, rodzina zorganizowata ci przedsiebiorstwo,
ustalita strategie marketingowa i zaplanowata ekspansje na
sgsiednie wojewddztwo. Nikt tylko nie zapytal, czy chcesz
sprzedawal pierogi $wieze, mrozone, gotowane, na wynos czy
dostarczane klientom do domu. Drobiazg. Przeciez najwazniejsze,
Ze farsz jest doskonaty.

Wiasnie od takich pozornie nieistotnych szczegétéw zaczyna sie
réznica miedzy gotowaniem dla przyjemnosci a prowadzeniem
dziatalno$ci spozywczej. Przepis odpowiada na pytanie, jak
przygotowal okre$lone jedzenie. Biznes musi dodatkowo
odpowiedzie¢, w jakiej postaci produkt trafi do odbiorcy, jak
zostanie przygotowany, zabezpieczony, przechowany,
przewieziony i sprzedany. Musi roéwniez uwzglednia¢ to, kto
odpowiada za poszczeg6lne czynnoSci oraz jakie wymagania
dotycza konkretnego sposobu dzialania. Dwa przedsiewziecia
oferujgce identyczne pierogi moga funkcjonowa¢ zupetnie inacze;j.
Jedno przygotowuje positki do bezposredniego spozycia, drugie
sprzedaje produkty wymagajace dalszej obrébki. Na talerzu réznica
moze wydawaé sie niewielka. Z perspektywy organizacji,
bezpieczenstwa i kosztow jest juz znacznie wieksza.
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Pierwszym zadaniem przysztego przedsiebiorcy nie powinno
wiec by¢ zamawianie wizytdwek ani wybieranie nazwy firmy.
Powinno by¢ precyzyjne opisanie pomystu. Nie wystarczy zdanie
,bede robi¢ domowe jedzenie”, poniewaz pod tym okreSleniem
mozna ukry¢é niemal wszystko, od okazjonalnych wypiekéw po
regularne przygotowywanie positkow dla  kilkudziesieciu
odbiorcow. Jes$li sam nie potrafisz wyjasni¢, co doktadnie
zamierzasz robi¢, trudno oczekiwaé, ze urzednik, ksiegowy,
dostawca wyposazenia albo przyszly klient odgadnie to bezbtednie.
Nawet najbardziej zyczliwa instytucja nie posiada urzadzenia do
czytania przedsiebiorczych zamiarow. A gdyby posiadata,
prawdopodobnie nalezatoby wcze$niej wypelni¢ wniosek o jego
uruchomienie.

Produkt musi by¢ czym$ wiecej niZ smacznym wspomnieniem

Zacznij od ustalenia, jaki produkt rzeczywiscie bedzie
oferowany. Zat6zmy, Ze marzysz o sprzedazy domowych ciast.
Brzmi konkretnie, dopdki nie sprébujesz opisa¢ zamdwienia. Czy
klient kupuje cate ciasto, pojedyncza porcje czy zestaw wypiekéw?
Czy produkty wymagaja przechowywania w okreSlonej
temperaturze? Czy beda wykonywane na indywidualne
zamOwienie, czy przygotowywane wcze$niej? Czy zamierzasz
sprzedawa¢ je bezposrednio odbiorcom, czy dostarcza¢ do
punktéw handlowych? Kazda odpowiedZz wptywa na sposob
organizacji pracy. Moze takze zmienia¢ zakres wymagan, ktore
trzeba zweryfikowaé. Jedno ogdlne okreSlenie nie zastapi tych
ustalen, podobnie jak napis ,samochd6d” nie wystarczy
mechanikowi do dobrania wtasciwej czesci.

Warto tutaj rozrézni¢ produkt od jego obietnicy marketingowe;j.
sNajlepszy sernik w miescie” jest hastem, ktére moze przyciagaé
uwage, ale nie méwi nic o gramaturze, sktadzie, sposobie wydania
czy warunkach przechowywania. ,Sernik przygotowywany na
zamoéwienie, sprzedawany w catosci, przeznaczony do odbioru w
ustalonym miejscu” stanowi juz znacznie bardziej uzyteczny opis
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zamierzenia. Nadal wymaga uzupetnienia wielu informacji, lecz
przynajmniej wiadomo, o jakim modelu dziatania rozmawiamy.
Dopiero na takiej podstawie mozna sensownie bada¢ wymagania i
planowac koszty. Klient moze zakocha¢ sie w nazwie ,Sernikowa
Rozkosz”, ale przedsiebiorca powinien przede wszystkim wiedzie¢,
kto, gdzie i na jakich zasadach te rozkosz wyprodukuje.

Kolejna sprawa to zakres oferty. Poczatkujacy witasciciel matej
dziatalno$ci czesto chce sprzedawa¢ wszystko, co potrafi
przygotowaé. W poniedziatek pierogi, we wtorek zupy, w $rode
ciasta, w czwartek przetwory, a w piatek co$ specjalnego, bo akurat
znalazl atrakcyjny przepis. Z punktu widzenia kreatywno$ci
wyglada to znakomicie. Z punktu widzenia planowania oznacza
wiele réoznych sktadnikéw, sposobéw przygotowania, warunkéw
przechowywania i potencjalnych zagrozen. Rozszerzanie
asortymentu moze zwieksza¢ zlozono$¢ dziatalnosci szybciej niz
przychody. Nie oznacza to, Ze szeroka oferta zawsze jest btedem.
Oznacza jedynie, ze kazdy dodatkowy produkt trzeba oceni¢ nie
tylko pod wzgledem smaku i popularnosci, ale réwniez organizacji,
bezpieczenstwa oraz rentownosci.

Przydatnym do$wiadczeniem jest wybranie jednego produktu,
ktéry miatby sta¢ sie podstawa dziatalnosci, i przeanalizowanie
jego rzeczywistej drogi od zakupu surowcéw do przekazania
odbiorcy. Je$li juz przy tym zadaniu pojawia sie kilkanascie
niewiadomych, dodawanie kolejnych dziesieciu wyrobéw raczej nie
pomoze. Mozna pdzniej rozwijaé oferte, ale na poczatku
ograniczenie liczby produktéw utatwia rozpoznanie kosztow,
powtarzalno$ci wykonania i potrzebnego wyposazenia. Takie
podejscie ma jeszcze jedng zalete: szybciej zauwazysz, czy wybrany
wyréb nadaje sie do regularnego przygotowywania. Niektore
potrawy sa zachwycajgce jako kulinarny wystep specjalny, ale
znacznie mniej zachwycajace, gdy trzeba je wykonywa¢ wedtug
harmonogramu trzy razy w tygodniu.

Domowe nie oznacza automatycznie gotowe do sprzedazy
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Stowo ,domowe” wywotuje przyjemne skojarzenia. Sugeruje
Swiezo$¢, starannos$¢ i brak bezdusznej tasmy produkcyjnej. W
reklamie moze by¢ atutem, pod warunkiem ze opis produktu jest
prawdziwy i nie wprowadza odbiorcy w btad. Nie stanowi jednak
samodzielnej kategorii zwalniajacej przedsiebiorce zZ
odpowiedzialnos$ci. Fakt, Ze potrawa jest przygotowywana wedtug
rodzinnego przepisu, nie rozstrzyga, czy dane pomieszczenie,
sposob produkcji albo planowana sprzedaz spetniajg wtasciwe
wymagania. Trzeba je ustali¢ dla konkretnej dzialalnosci. Podobnie
przekonanie, Zze mata skala oznacza automatyczny brak
formalno$ci, moze prowadzi¢ do btednych decyzji. Rozmiar
przedsiewziecia bywa istotny przy ocenie wymagan, ale nie dziata
jak magiczna karta zwolnienia ze wszystkich obowigzkow.

Zanim zaczniesz kupowal wyposazenie, okresl miejsce, w
ktérym produkt miatby powstawaé. Moze to by¢ kuchnia w domu,
odpowiednio przygotowany lokal albo przestrzen udostepniana na
uzgodnionych zasadach. Kazda mozliwo$¢ wymaga sprawdzenia jej
przydatno$ci do  planowanej dziatalno$ci i  ustalenia
obowiazujacych warunkéw. Sam fakt posiadania kuchni nie
oznacza jeszcze, ze mozesz wykorzysta¢ ja do dowolnej produkcji
przeznaczonej na sprzedaz. Z drugiej strony nie nalezy bez
sprawdzenia przyjmowac, ze kazda dziatalno$¢ spozywcza wymaga
od razu wynajecia rozbudowanego lokalu. Takie przekonanie
potrafi skutecznie zniecheci¢ cztowieka, zanim wustali on
rzeczywiste mozliwo$ci. Rozsadek polega na weryfikacji
konkretnego przypadku, a nie wybieraniu najbardziej kosztownego
rozwigzania na wszelki wypadek.

Réwnie wazne jest okreSlenie odbiorcow. Sprzedaz
bezposrednio osobom zamawiajagcym niewielkie iloSci moze
wyglada¢ organizacyjnie inaczej niz dostarczanie produktéw do
sklepow, restauracji czy innych podmiotéw. Pojawiajg sie kwestie
odpowiedzialno$ci za transport, warunki przekazania towaru,
informacje o produkcie, uzgodnienia handlowe i dokumentowanie
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sprzedazy. Niektére modele wymagaja dodatkowych ustalen z
kontrahentami. Dlatego stwierdzenie ,bede sprzedawac lokalnie”
niewiele jeszcze wyjasnia. Lokalnie mozna prowadzi¢ sprzedaz z
odbiorem osobistym, realizowa¢ dostawy albo wspéipracowac z
punktem handlowym. Geografia jest wazna, lecz nie zastepuje opisu
catego procesu.

Szczegolnie tatwo przeoczy¢ sposéb dostarczania produktu. W
domowych warunkach jedzenie trafia zwykle z kuchni na stét, a
odlegto$¢ miedzy tymi miejscami nie wymaga specjalnej strategii
logistycznej. W dziatalnosci gospodarczej produkt moze spedzié
pewien czas w opakowaniu, samochodzie lub miejscu odbioru.
Trzeba zatem wiedzie¢, jakie warunki sa dla niego witasciwe, jak je
zapewnic¢ i jak postepowal w razie opdznienia. Nie chodzi o
uznanie kazdej dostawy za operacje wojskowa, lecz o dostrzezenie,
Ze przygotowanie zywnoSci nie konczy odpowiedzialnosSci za jej
bezpieczenstwo. Nawet wyjatkowo smaczne danie nie zyskuje
odpornos$ci na niewlasciwe warunki tylko dlatego, ze zostato
wykonane z pasja.

Zadowolony degustator nie zawsze jest klientem

Gdy pomyst zaczyna nabiera¢ ksztattu, pojawia sie jeszcze jedna
niewygodna kwestia: kto rzeczywiscie bedzie chciat zaptaci¢ za
produkt? Znajomi czesto zapewniajg, ze kupowaliby twoje wypieki
regularnie. Kiedy jednak przedstawisz cene uwzgledniajaca
wszystkie koszty, ich entuzjazm moze nieco ostygna¢. To normalne.
Bezplatna degustacja i decyzja zakupowa to dwa odrebne
doswiadczenia. Przedsiebiorca potrzebuje wiec informacji nie tylko
o tym, czy produkt smakuje, ale takze o tym, czy odpowiada
rzeczywistym  potrzebom okre$lonych odbiorcow. Warto
sprawdzi¢, kiedy chcieliby go kupowa¢, w jakiej ilosci, jak wygodny
musi by¢ odbidr i jakie alternatywy juz maja. Dopiero wtedy
pojawia sie sensowna podstawa do rozmowy o ofercie.

Mozesz zacza¢ od kilku konkretnych rozméw z potencjalnymi
klientami, bez przyjmowania od razu zamdéwien wymagajacych
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niespetnionych jeszcze formalno$ci. Zamiast pyta¢ ,Czy kupitbys
moje jedzenie?”, przedstaw doktadny opis produktu, orientacyjny
przedzial cenowy oraz planowany sposéb odbioru. Popros
rozmoéwce, zZeby wskazal, co byloby dla niego atrakcyjne, a co
niewygodne. Szczegélnie uwaznie stuchaj uwag krytycznych.
Przyjaciel, ktéory méwi ,$wietne, ale nie jechatbym po to przez pot
miasta”, wilasnie przekazat ci informacje znacznie bardziej
wartosciowg niz kolejny zachwyt nad smakiem. Nie trzeba
traktowaé pojedynczej opinii jak wyroku rynku. Warto jednak
zauwazal powtarzajgce sie przeszkody, zanim wydasz pienigdze na
rozwigzanie problemu, ktérego klienci wcale nie maja.

W tym miejscu czesto pojawia sie pokusa natychmiastowego
uruchomienia sprzedazy probnej. Kto$ podpowiada, Zeby po prostu
wystawi¢ ogloszenie, przyja¢ kilka zaméwien i dopiero pézniej
zastanowi¢ sie nad formalno$ciami. Brzmi przedsiebiorczo, ale
moze by¢ niewta$ciwg kolejnoscia. Testowanie zainteresowania nie
powinno oznacza¢ ignorowania wymagan odnoszacych sie do
faktycznej sprzedazy i produkcji zywnoSci. Przed rozpoczeciem
takich dziatan trzeba wustali¢, jakie zasady obowigzuja w
konkretnym przypadku. Wczes$niej mozna analizowa¢ preferencje
odbiorcéw, koszty, konkurencyjne oferty i organizacje
planowanego przedsiewziecia. Zbieranie informacji pozwala
podejmowaé rozsadniejsze decyzje bez zakladania, Ze pierwsze
transakcje sa automatycznie wytgczone z regut tylko dlatego, ze
nazwali$my je eksperymentem.

Pierwsza wersja pomystu nie musi by¢ ostateczna

Zaltézmy, ze chcesz produkowacé zestawy obiadowe i dowozic je
codziennie do klientéw. Po doktadniejszym rozpisaniu dziatalno$ci
odkrywasz, Ze najwiekszym problemem nie jest gotowanie, ale czas
potrzebny na zakupy, pakowanie i dostawy. Codzienne zamdwienia
wymagaja rOwniez sprawnej organizacji, powtarzalnych procesow i
odpowiedniej dostepnosci produktow. W rezultacie na papierze
masz atrakcyjny pomyst, ktédry w praktyce wymagatby znacznie
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wiekszych zasobdéw, niz aktualnie posiadasz. Nie oznacza to
koniecznie konca przedsiewziecia. MozZesz rozwazy¢ inny zakres
oferty, inny sposéb organizacji albo zupetnie inny produkt. Kazdy
wariant nadal wymaga wtasnej oceny wymagan i optacalnosci, ale
daje mozliwo$¢ dopasowania pomystu do rzeczywistych
mozliwosci.

Wazne, Zeby nie przywigzywaé sie zbyt mocno do pierwszego
wyobrazenia biznesu. Czasem cztowiek zakochuje sie w wizji
wtlasnej marki tak bardzo, Ze kazda informacje podwazajgcg jej
wykonalno$¢ traktuje jak osobista zniewage. Jesli okazuje sie, ze
wybrane rozwigzanie jest kosztowne albo organizacyjnie trudne,
reakcja nie musi by¢ obrazanie sie na rzeczywistos¢. Warto
sprawdzié, ktére elementy s3 rzeczywiscie niezbedne, a ktére
stanowig tylko pierwotne zatozenia. By¢ moze wazniejsze od
codziennych dostaw jest oferowanie wysokiej jako$ci produktu
okreslonej grupie Kklientéw. By¢ moze zamiast szerokiego
asortymentu lepiej rozpocza¢ od kilku wyrobow. Elastycznos$¢ jest
szczegoblnie cenna na etapie planowania, poniewaz zmiana pomystu
kosztuje wtedy zwykle mniej niz przebudowa dziatajacego
przedsiewziecia.

Dobrym sposobem uporzadkowania wtasnej koncepcji jest
przygotowanie krotkiego opisu dziatalnosci, ktéry odpowiada na
sze$¢ pytan:

1. Co doktadnie zamierzam przygotowywac i w jakiej postaci
sprzedawac?
2. Gdzie oraz w jaki spos6b produkt bedzie wytwarzany?

3. Komu bede go oferowac i jak klient dokona zakupu?

4. Jak produkt zostanie zapakowany, przechowany oraz
przekazany odbiorcy?

5. Jaka skale produkgcji planuje na poczatku?

6. Ktore elementy wymagaja jeszcze sprawdzenia pod wzgledem
formalnym, technicznym lub finansowym?
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Nie musisz zna¢ wszystkich odpowiedzi natychmiast. Wazne,
zeby odroéznia¢ ustalenia od przypuszczen. Jesli nie wiesz, czy
wybrane miejsce moze zosta¢ wykorzystane zgodnie z planem,
zapisz te kwestie jako wymagajgcg potwierdzenia. Jesli nie znasz
rzeczywistych kosztéw opakowan, nie wpisuj kwoty, ktéra wydaje
sie przyjemna dla budzetu. Oznacz brak informacji i ustal sposéb jej
zdobycia. Taki opis nie musi by¢ eleganckim dokumentem. Ma by¢
narzedziem pozwalajacym rozmawiac o} konkretnym
przedsiewzieciu, a nie o kulinarnej wizji, ktorej szczegéty zmieniaja
sie podczas kazdej kolejnej rozmowy.

Na koniec przyjrzyj sie jeszcze raz swojemu przepisowi. By¢
moze rzeczywiscie jest wyjatkowy. Moze zawiera rodzinny sekret,
ktérego nie zna zaden konkurent, a goscie po sprébowaniu
produktu milkng z zachwytu. To znakomity punkt wyjscia, ale
dopiero punkt wyjscia. Zeby powstala dziatalno$é, trzeba
przeksztatci¢ kulinarny talent w konkretng propozycje, ktéra
mozna bezpiecznie, zgodnie z wymaganiami i w sposob optacalny
dostarcza¢ klientom. Dopiero wtedy da sie rzetelnie oceni¢, czy
pomyst ma szanse funkcjonowac poza wtasng kuchnia.

Rodzinny przepis moze by¢ prawdziwym skarbem. Warto tylko
pamietaé, ze nawet najcenniejszy skarb wymaga rozsadnego
zarzadzania. Babcia moze przekazac ci sekret doskonatego ciasta,
ale niekoniecznie rozstrzygnie kwestie organizacji sprzedazy,
bezpieczenstwa zywnosci i rentownosci przedsiewziecia. I bardzo
dobrze. Nie obcigzajmy babci obowigzkami catego zarzadu. Niech
nadal odpowiada za to, na czym zna sie najlepie;j.
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Rozdziat 2 - Przepisy nie czytajg twoich
intencji. Sprawdzajg, co naprawde robisz

Pierwszy telefon do instytucji zajmujacej sie nadzorem nad
zywno$cig potrafi by¢ niezapomnianym przezyciem. Dzwonisz z
prostym pytaniem: ,,Chciatbym robi¢ domowe ciasteczka i troche je
sprzedawa¢. Co musze zalatwic¢?”. Po drugiej stronie styszysz kilka
pytan dotyczacych rodzaju produktu, miejsca produkcji, sktadu,
sposobu sprzedazy i planowanej skali. Odpowiadasz coraz mniej
pewnie, poniewaz jeszcze wczoraj twoja wizja polegata gtéwnie na
pieczeniu ciasteczek, robieniu im tadnych zdje¢ i obserwowaniu
rosngcych wptywéw na konto. Po rozmowie masz wrazenie, zZe
zamiast matej cukierni prébujesz uruchomié¢ zaktad produkujacy
cze$ci do reaktorow jadrowych. Najbardziej frustrujace jest to, ze
nadal nie wiesz, czy mozesz zaczg¢. Wiesz jedynie, ze istnieje
znacznie wiecej pytan, niz przypuszczates.

Nie musi to oznacza¢, ze ktos celowo komplikuje ci zycie. Osoba
udzielajgca informacji potrzebuje danych pozwalajgcych ustalié,
jakie wymagania mogg dotyczy¢ konkretnego przedsiewziecia.
Produkcja zywnosci obejmuje bardzo rézne czynnosci, produkty i
sposoby dystrybucji. Niektére wymagania sg zwigzane z rodzajem
surowcow, inne z procesem przygotowania, miejscem prowadzenia
dziatalno$ci albo sposobem wprowadzania produktéw do obrotu.
Dlatego odpowiedZ udzielona komus, kto sprzedaje jeden rodzaj
produktu w okreslonych warunkach, niekoniecznie bedzie
odpowiednia dla osoby dziatajgcej inaczej. Przepisy nie oceniaja,
czy jeste§ sympatyczny, pracowity i masz wielkie marzenia.
0Odnoszg sie do rzeczywistych okolicznos$ci dziatalnosci. Nawet jesli
twoje marzenia pachng Swiezo upieczonym chlebem.

Z tego powodu jednym z najgroZzniejszych przekonan
poczatkujgcego przedsiebiorcy jest mys$l, zZe istnieje jedna
uniwersalna procedura rozpoczynania sprzedazy jedzenia.
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Znajdujesz poradnik, wykonujesz kilka krokéw, rejestrujesz firme,
kupujesz rekawiczki i uznajesz sprawe za zamknietg. Tymczasem
formalna rejestracja dziatalnosci gospodarczej i spekienie
wymagan dotyczacych bezpieczenstwa zywnoSci to odrebne
kwestie. Podobnie mozliwo$s¢ korzystania z okres$lonego
rozwigzania podatkowego nie oznacza automatycznie spetnienia
wymagan odnoszacych sie do produkcji i sprzedazy. Réwniez
dopuszczalno$¢ prowadzenia dziatalno$ci bez rejestracji firmy w
okreslonych warunkach, jesli takie rozwigzanie ma zastosowanie,
nie stanowi sama w sobie zwolnienia ze wszystkich przepiséw
zywnos$ciowych. Mieszanie tych zagadnien przypomina uznanie, ze
skoro masz prawo jazdy, to samochdd automatycznie przeszedt
badanie techniczne.

Jedna nazwa dziatalnosci, wiele mozliwych wymagan

Zat6zmy, ze dwie osoby chcg sprzedawa¢ produkty
przygotowywane samodzielnie. Pierwsza planuje wypieka¢ suche
ciasteczka i przekazywac je klientom w opakowaniach. Druga chce
przygotowywaé desery wymagajace okreSlonych warunkéw
chtodniczych i dostarcza¢ je pod wskazane adresy. Obie moga
powiedzie¢, ze prowadzg niewielkg dziatalno$¢ cukiernicza. Jednak
ich procesy, zagrozenia i potrzeby organizacyjne nie sg identyczne.
Rézni¢ sie moga wymagania dotyczace przechowywania,
transportu, ustalania trwato$ci produktu i organizacji produkcji.
Trzeba réwniez sprawdzi¢ wlasciwe zasady informowania
konsumentéw o skitadnikach oraz alergenach. Sama wielko$¢
planowanego przedsiewziecia nie rozstrzyga wszystkich tych
kwestii. Istotne jest to, co rzeczywisScie dzieje sie z zywnoscia.

Dodatkowa komplikacja jest podziat kompetencji miedzy
instytucjami. W Polsce w zalezno$ci od rodzaju produktéow i
dziatalno$ci znaczenie moga mie¢ miedzy innymi organy
Panstwowej Inspekcji Sanitarnej lub Inspekcji Weterynaryjnej. W
okreslonych sprawach witasciwe beda réwniez inne urzedy i
instytucje, odpowiedzialne na przykitad za kwestie podatkowe,
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dziatalno$¢ gospodarcza czy warunki korzystania z nieruchomosci.
Nie nalezy zaklada¢, Ze jeden telefon rozstrzygnie wszystkie
zagadnienia. Réwnie btedne byloby przekonanie, ze zawsze trzeba
zwrocic sie do kazdego mozliwego urzedu. Kluczowe jest ustalenie
wlasciwosci organéw dla planowanej dziatalnosci. Szczegélnie przy
produktach pochodzenia zwierzecego, dziatalno$ci mieszanej i
réznych sposobach sprzedazy warto precyzyjnie opisac
zamierzenie oraz potwierdzi¢, kto powinien udzieli¢ wigzacych
informacji w danej sprawie.

W praktyce pomocne okazuje sie oddzielenie kilku obszardw,
ktére poczatkujacy przedsiebiorcy czesto wrzucaja do jednego
worka. Pierwszy dotyczy samego rozpoczecia dziatalnosci i
ewentualnych formalnos$ci zwigzanych z zaktadem. Drugi obejmuje
warunki wytwarzania oraz bezpieczenstwo produktéw. Trzeci
wigze sie z informacjami przekazywanymi konsumentom. Czwarty
odnosi sie do organizacji sprzedazy, podatkéw i rozliczen.
Poszczegoélne zagadnienia mogg sie ze soba taczy¢, ale nie powinny
by¢ traktowane jako jeden nierozréznialny problem. Jesli nie wiesz,
gdzie skierowa¢ pytanie, najpierw ustal jego charakter. Pytanie o
wymagania higieniczne nie jest tym samym co pytanie o sposéb
wystawiania  dokumentéw sprzedazy. Nawet najbardziej
kompetentny urzednik nie musi by¢ jednocze$nie specjalista od
wszystkich dziedzin zycia gospodarczego.

W tym miejscu warto zmieni¢ spos6b myslenia o kontrolach. Nie
s3 one egzaminem, podczas ktérego trzeba zgadng¢ ulubione
odpowiedzi inspektora. Ich istotnym celem jest sprawdzanie
przestrzegania odpowiednich wymagan, w tym tych zwigzanych z
bezpieczenstwem zywnosci. Jezeli planujesz produkowac¢ jedzenie
dla innych ludzi, powiniene$ traktowac te wymagania jako element
odpowiedzialnego dziatania, a nie przeszkode wymyslong
specjalnie przeciwko twojemu biznesowi. Oczywiscie kontakt z
administracja moze by¢ czasochtonny, procedury bywaja
skomplikowane, a interpretacja konkretnych sytuacji wymaga
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