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INTRO 

Na kuchennym blacie stoją dwadzieścia cztery słoiki domowego 

sosu. Etykiety wyglądają świetnie, zapach jest obłędny, a rodzina 

zgodnie twierdzi, że za taki produkt ludzie będą się ustawiać w 

kolejce. Ciocia już zapowiedziała, że kupi sześć sztuk, sąsiadka chce 

dwie, a znajomy znajomego podobno zna właściciela sklepu, który 

mógłby być zainteresowany współpracą. W powietrzu unosi się 

aromat przypraw i wielkiego biznesowego sukcesu. Brakuje tylko 

drobnego szczegółu: odpowiedzi na pytanie, czy ten sos można w 

ogóle legalnie sprzedawać w zaplanowany sposób. A jeśli tak, to na 

jakich warunkach. Nagle okazuje się, że między „wszyscy uwielbiają 

mój przepis” a „prowadzę działalność spożywczą” znajduje się 

całkiem spory kawałek rzeczywistości. Z dokumentami, kosztami, 

procedurami i pytaniami, na które ciocia, mimo ogromnego 

autorytetu kulinarnego, niekoniecznie zna odpowiedź. 

To właśnie w tym miejscu wiele świetnych pomysłów zaczyna 

przypominać potrawę przygotowywaną bez przepisu: trochę 

entuzjazmu, garść porad z internetu, szczypta informacji od 

znajomego przedsiębiorcy i solidna porcja przekonania, że jakoś to 

będzie. Problem polega na tym, że działalność spożywcza ma dość 

specyficzną cechę. Jej skutki nie kończą się na zawartości portfela 

właściciela. Dotyczą również zdrowia klientów, bezpieczeństwa 

produktów i odpowiedzialności za to, co trafia na cudzy talerz. 

Można pomylić kolor etykiety i najwyżej zirytować grafika. 

Pomyłka dotycząca warunków przechowywania żywności jest już 

sprawą znacznie poważniejszą. Dlatego rozsądne przygotowanie 

nie oznacza zabijania pasji formularzami. Oznacza stworzenie 

warunków, w których pasja nie zostanie pogrzebana pod 

pierwszym problemem, którego można było uniknąć. 

Największe zamieszanie zaczyna się zwykle od pozornie 

prostego pytania: „Co muszę załatwić, żeby sprzedawać jedzenie?”. 
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Brzmi rozsądnie, ale jest niemal tak precyzyjne jak pytanie 

mechanika, co trzeba zrobić, żeby samochód jeździł. Jakie jedzenie? 

Produkowane gdzie? Sprzedawane komu? Dostarczane w jaki 

sposób? Przechowywane jak długo? Czy będzie wymagało 

chłodzenia? Czy produkcja ma odbywać się regularnie, czy 

okazjonalnie? Odpowiedzi zmieniają obraz przedsięwzięcia i mogą 

wpływać na wymagania, które trzeba sprawdzić. Uniwersalna lista 

znaleziona w przypadkowym artykule może więc dawać przyjemne 

poczucie bezpieczeństwa, ale niekoniecznie dotyczyć twojego 

pomysłu. Internet ma niezwykłą zdolność udzielania stanowczych 

odpowiedzi nawet wtedy, gdy nie zna połowy pytania. 

Jeszcze bardziej interesujące robi się wtedy, gdy zaczynasz 

rozmawiać z instytucjami. Jedna informacja prowadzi do drugiej, 

pojawiają się nowe określenia, a każde kolejne pytanie wydaje się 

wymagać wcześniejszego ukończenia kursu administracyjnego. 

Łatwo wtedy uznać, że urzędnicy mówią osobnym językiem, 

którego słownictwo składa się wyłącznie z załączników. 

Tymczasem często największą różnicę robi nie liczba wykonanych 

telefonów, lecz jakość przygotowania do rozmowy. Gdy potrafisz 

opisać produkt, miejsce przygotowania, sposób sprzedaży i 

planowaną skalę, łatwiej ustalić, jaki organ jest właściwy oraz 

czego dokładnie potrzebujesz się dowiedzieć. Zamiast pytać pięć 

razy o wszystko, możesz zacząć uzyskiwać odpowiedzi na 

konkretne pytania i dokumentować ustalenia. 

Nie będziemy jednak udawać, że jedna rozmowa telefoniczna 

rozwiązuje wszystkie formalności. Wymagania zależą od 

charakteru działalności, a informacje trzeba weryfikować w 

aktualnych, oficjalnych źródłach i u właściwych organów. Kwestie 

podatkowe, prawne czy wymagające specjalistycznej oceny 

również mogą potrzebować odrębnej konsultacji. Ta książka nie 

jest urzędową interpretacją przepisów ani gwarancją pozytywnego 

wyniku kontroli. Ma nauczyć cię przygotowywać się do takich 

ustaleń, rozpoznawać brakujące informacje i podejmować decyzje 
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na podstawie czegoś solidniejszego niż komentarz anonimowego 

użytkownika, który zapewnia, że jego szwagier robi tak od 

piętnastu lat. Szwagier może być wybitnym człowiekiem. Nie musi 

jednak być aktualnym źródłem prawa żywnościowego. 

Drugim wielkim bohaterem tej historii są pieniądze. A 

konkretnie pieniądze, które znikają między kupieniem składników 

a otrzymaniem zapłaty. Wielu przyszłych przedsiębiorców świetnie 

wie, ile kosztuje mąka, cukier czy kilogram warzyw. Znacznie 

rzadziej od początku uwzględnia opakowania, energię, transport, 

straty, organizację pracy, wyposażenie, obsługę zamówień i własny 

czas. Tymczasem produkt sprzedawany za trzydzieści złotych nie 

staje się automatycznie opłacalny tylko dlatego, że składniki 

kosztowały dwanaście. Pomiędzy tymi kwotami może kryć się 

całkiem liczna delegacja wydatków, z których każdy uważa się za 

absolutnie niezbędny. Rzetelny plan kosztów pozwala zobaczyć tę 

delegację przed rozpoczęciem sprzedaży, a nie dopiero wtedy, gdy 

konto firmowe zaczyna wyglądać jak rachunek po wyjątkowo 

udanym weselu. 

Trzeba również oddzielić pochwałę produktu od rzeczywistego 

zainteresowania zakupem. Rodzina często ocenia smak, okazuje 

wsparcie i cieszy się twoim pomysłem. Klient podejmuje 

dodatkowo decyzję o cenie, wygodzie, zaufaniu i tym, czy zechce 

kupić ponownie. Ktoś może zachwycać się twoim ciastem podczas 

niedzielnego obiadu, a następnie uznać, że regularne płacenie za 

nie określonej kwoty przekracza jego potrzeby. Nie oznacza to, że 

przepis jest zły. Oznacza jedynie, że biznes musi odpowiedzieć na 

więcej pytań niż konkurs na najsmaczniejszy sernik. Rozsądne 

testowanie zainteresowania, z zachowaniem właściwych wymagań, 

pozwala stopniowo sprawdzać założenia bez inwestowania 

wszystkich oszczędności w przekonanie, że entuzjazm bliskich 

stanowi wiarygodną prognozę sprzedaży. 

Ważna będzie również codzienna organizacja. Przygotowanie 

pięciu porcji dla znajomych i realizacja kilkudziesięciu zamówień 
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według ustalonego harmonogramu to dwie różne rzeczywistości. 

W pierwszej można jeszcze improwizować, przesunąć obiad i 

poprosić domowników, żeby przez godzinę nie wchodzili do 

kuchni. W drugiej trzeba przewidzieć dostępność surowców, czas 

przygotowania, wymagane warunki higieniczne, pakowanie, 

przechowywanie i dostarczenie produktu. Potrzebna może być 

odpowiednia dokumentacja oraz sposób postępowania, gdy coś 

pójdzie niezgodnie z planem. Nie każda skala wymaga 

rozbudowanej administracji, ale każda wymaga organizacji 

dopasowanej do realnego ryzyka. Chaos nie staje się 

romantycznym rzemiosłem tylko dlatego, że właściciel ma fartuch z 

zabawnym napisem. 

W tej książce nauczysz się przede wszystkim rozkładać swój 

pomysł na części, które można sprawdzić. Zobaczysz, jak opisywać 

planowaną działalność bez zgadywania, przygotowywać pytania do 

odpowiednich instytucji, porządkować odpowiedzi i odróżniać 

potwierdzone wymagania od własnych przypuszczeń. Przyjrzysz 

się kosztom, cenom, organizacji produkcji, ograniczeniom czasu 

oraz decyzjom dotyczącym skali przedsięwzięcia. Nie chodzi o 

stworzenie imponującego segregatora, którego nikt nigdy nie 

otworzy. Chodzi o zbiór użytecznych ustaleń, dzięki którym wiesz, 

co zostało sprawdzone, czego jeszcze nie wiesz i co musi wydarzyć 

się przed przyjęciem pierwszego zamówienia. 

Nie musisz przy tym od razu planować wielkiej firmy. Być może 

chcesz połączyć niewielką produkcję z dotychczasową pracą. Może 

masz ograniczony budżet, mało miejsca albo tylko kilka godzin 

tygodniowo. To rzeczywiste warunki, a nie dowód braku 

przedsiębiorczości. Czasem lepszym rozwiązaniem okaże się 

zmiana asortymentu, inny model organizacji produkcji albo 

odłożenie startu do momentu spełnienia określonych wymagań. 

Nie każdą przeszkodę da się obejść, a wymagania dotyczące 

bezpieczeństwa żywności nie są polem do kreatywnej interpretacji. 

Rozsądna decyzja może oznaczać również rezygnację z pomysłu, 
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który przy obecnych zasobach byłby zbyt kosztowny lub trudny do 

bezpiecznego prowadzenia. 

Na początek wystarczy jedno uczciwe ćwiczenie myślowe. 

Spróbuj opisać przyszły produkt i sposób jego sprzedaży tak, 

jakbyś tłumaczył je osobie, która nigdy nie jadła twoich wyrobów i 

nie zna historii rodzinnego przepisu. Bez zdań „wszyscy wiedzą, o 

co chodzi” i „to przecież tylko kilka słoików”. Jeśli podczas 

opisywania pojawiają się luki, nie traktuj ich jak porażki. Właśnie 

znalazłeś pierwsze rzeczy do ustalenia. Znacznie taniej odkryć 

niewiadomą na kartce niż po zakupie wyposażenia, wydrukowaniu 

tysiąca etykiet i ogłoszeniu daty wielkiego otwarcia. 

Dobry przepis może być początkiem wartościowego 

przedsięwzięcia. Nie zastąpi jednak sprawdzenia wymagań, 

policzenia kosztów ani zorganizowania odpowiedzialnej produkcji. 

Twoim celem nie jest zostać specjalistą od wszystkich przepisów i 

procedur, lecz wiedzieć, jakie pytania zadawać, komu je kierować 

oraz kiedy nie podejmować decyzji bez potwierdzenia. Własna 

działalność spożywcza zawsze będzie miała pewną porcję 

niewiadomych. Nie ma jednak powodu, żeby dokładać do niej 

niespodzianki przygotowane własnoręcznie. Zwłaszcza gdy masz 

znacznie ciekawsze rzeczy do przygotowania. 
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Rozdział 1 - Masz świetny przepis. Ale co 

właściwie chcesz sprzedawać? 

Wyobraź sobie, że ktoś podczas rodzinnego spotkania próbuje 

twoich pierogów i wygłasza zdanie, które potrafi rozpocząć 

zarówno piękną przygodę, jak i serię wyjątkowo kosztownych 

nieporozumień: „Powinieneś to sprzedawać!”. Po chwili do 

rozmowy dołącza wujek, który zna człowieka prowadzącego 

restaurację, kuzynka proponuje założenie profilu w mediach 

społecznościowych, a babcia stwierdza, że wystarczy robić 

wszystko tak, jak ona przez czterdzieści lat. Zanim zdążysz 

pozmywać naczynia, rodzina zorganizowała ci przedsiębiorstwo, 

ustaliła strategię marketingową i zaplanowała ekspansję na 

sąsiednie województwo. Nikt tylko nie zapytał, czy chcesz 

sprzedawać pierogi świeże, mrożone, gotowane, na wynos czy 

dostarczane klientom do domu. Drobiazg. Przecież najważniejsze, 

że farsz jest doskonały. 

Właśnie od takich pozornie nieistotnych szczegółów zaczyna się 

różnica między gotowaniem dla przyjemności a prowadzeniem 

działalności spożywczej. Przepis odpowiada na pytanie, jak 

przygotować określone jedzenie. Biznes musi dodatkowo 

odpowiedzieć, w jakiej postaci produkt trafi do odbiorcy, jak 

zostanie przygotowany, zabezpieczony, przechowany, 

przewieziony i sprzedany. Musi również uwzględniać to, kto 

odpowiada za poszczególne czynności oraz jakie wymagania 

dotyczą konkretnego sposobu działania. Dwa przedsięwzięcia 

oferujące identyczne pierogi mogą funkcjonować zupełnie inaczej. 

Jedno przygotowuje posiłki do bezpośredniego spożycia, drugie 

sprzedaje produkty wymagające dalszej obróbki. Na talerzu różnica 

może wydawać się niewielka. Z perspektywy organizacji, 

bezpieczeństwa i kosztów jest już znacznie większa. 
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Pierwszym zadaniem przyszłego przedsiębiorcy nie powinno 

więc być zamawianie wizytówek ani wybieranie nazwy firmy. 

Powinno być precyzyjne opisanie pomysłu. Nie wystarczy zdanie 

„będę robić domowe jedzenie”, ponieważ pod tym określeniem 

można ukryć niemal wszystko, od okazjonalnych wypieków po 

regularne przygotowywanie posiłków dla kilkudziesięciu 

odbiorców. Jeśli sam nie potrafisz wyjaśnić, co dokładnie 

zamierzasz robić, trudno oczekiwać, że urzędnik, księgowy, 

dostawca wyposażenia albo przyszły klient odgadnie to bezbłędnie. 

Nawet najbardziej życzliwa instytucja nie posiada urządzenia do 

czytania przedsiębiorczych zamiarów. A gdyby posiadała, 

prawdopodobnie należałoby wcześniej wypełnić wniosek o jego 

uruchomienie. 

Produkt musi być czymś więcej niż smacznym wspomnieniem 

Zacznij od ustalenia, jaki produkt rzeczywiście będzie 

oferowany. Załóżmy, że marzysz o sprzedaży domowych ciast. 

Brzmi konkretnie, dopóki nie spróbujesz opisać zamówienia. Czy 

klient kupuje całe ciasto, pojedynczą porcję czy zestaw wypieków? 

Czy produkty wymagają przechowywania w określonej 

temperaturze? Czy będą wykonywane na indywidualne 

zamówienie, czy przygotowywane wcześniej? Czy zamierzasz 

sprzedawać je bezpośrednio odbiorcom, czy dostarczać do 

punktów handlowych? Każda odpowiedź wpływa na sposób 

organizacji pracy. Może także zmieniać zakres wymagań, które 

trzeba zweryfikować. Jedno ogólne określenie nie zastąpi tych 

ustaleń, podobnie jak napis „samochód” nie wystarczy 

mechanikowi do dobrania właściwej części. 

Warto tutaj rozróżnić produkt od jego obietnicy marketingowej. 

„Najlepszy sernik w mieście” jest hasłem, które może przyciągać 

uwagę, ale nie mówi nic o gramaturze, składzie, sposobie wydania 

czy warunkach przechowywania. „Sernik przygotowywany na 

zamówienie, sprzedawany w całości, przeznaczony do odbioru w 

ustalonym miejscu” stanowi już znacznie bardziej użyteczny opis 
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zamierzenia. Nadal wymaga uzupełnienia wielu informacji, lecz 

przynajmniej wiadomo, o jakim modelu działania rozmawiamy. 

Dopiero na takiej podstawie można sensownie badać wymagania i 

planować koszty. Klient może zakochać się w nazwie „Sernikowa 

Rozkosz”, ale przedsiębiorca powinien przede wszystkim wiedzieć, 

kto, gdzie i na jakich zasadach tę rozkosz wyprodukuje. 

Kolejna sprawa to zakres oferty. Początkujący właściciel małej 

działalności często chce sprzedawać wszystko, co potrafi 

przygotować. W poniedziałek pierogi, we wtorek zupy, w środę 

ciasta, w czwartek przetwory, a w piątek coś specjalnego, bo akurat 

znalazł atrakcyjny przepis. Z punktu widzenia kreatywności 

wygląda to znakomicie. Z punktu widzenia planowania oznacza 

wiele różnych składników, sposobów przygotowania, warunków 

przechowywania i potencjalnych zagrożeń. Rozszerzanie 

asortymentu może zwiększać złożoność działalności szybciej niż 

przychody. Nie oznacza to, że szeroka oferta zawsze jest błędem. 

Oznacza jedynie, że każdy dodatkowy produkt trzeba ocenić nie 

tylko pod względem smaku i popularności, ale również organizacji, 

bezpieczeństwa oraz rentowności. 

Przydatnym doświadczeniem jest wybranie jednego produktu, 

który miałby stać się podstawą działalności, i przeanalizowanie 

jego rzeczywistej drogi od zakupu surowców do przekazania 

odbiorcy. Jeśli już przy tym zadaniu pojawia się kilkanaście 

niewiadomych, dodawanie kolejnych dziesięciu wyrobów raczej nie 

pomoże. Można później rozwijać ofertę, ale na początku 

ograniczenie liczby produktów ułatwia rozpoznanie kosztów, 

powtarzalności wykonania i potrzebnego wyposażenia. Takie 

podejście ma jeszcze jedną zaletę: szybciej zauważysz, czy wybrany 

wyrób nadaje się do regularnego przygotowywania. Niektóre 

potrawy są zachwycające jako kulinarny występ specjalny, ale 

znacznie mniej zachwycające, gdy trzeba je wykonywać według 

harmonogramu trzy razy w tygodniu. 

Domowe nie oznacza automatycznie gotowe do sprzedaży 
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Słowo „domowe” wywołuje przyjemne skojarzenia. Sugeruje 

świeżość, staranność i brak bezdusznej taśmy produkcyjnej. W 

reklamie może być atutem, pod warunkiem że opis produktu jest 

prawdziwy i nie wprowadza odbiorcy w błąd. Nie stanowi jednak 

samodzielnej kategorii zwalniającej przedsiębiorcę z 

odpowiedzialności. Fakt, że potrawa jest przygotowywana według 

rodzinnego przepisu, nie rozstrzyga, czy dane pomieszczenie, 

sposób produkcji albo planowana sprzedaż spełniają właściwe 

wymagania. Trzeba je ustalić dla konkretnej działalności. Podobnie 

przekonanie, że mała skala oznacza automatyczny brak 

formalności, może prowadzić do błędnych decyzji. Rozmiar 

przedsięwzięcia bywa istotny przy ocenie wymagań, ale nie działa 

jak magiczna karta zwolnienia ze wszystkich obowiązków. 

Zanim zaczniesz kupować wyposażenie, określ miejsce, w 

którym produkt miałby powstawać. Może to być kuchnia w domu, 

odpowiednio przygotowany lokal albo przestrzeń udostępniana na 

uzgodnionych zasadach. Każda możliwość wymaga sprawdzenia jej 

przydatności do planowanej działalności i ustalenia 

obowiązujących warunków. Sam fakt posiadania kuchni nie 

oznacza jeszcze, że możesz wykorzystać ją do dowolnej produkcji 

przeznaczonej na sprzedaż. Z drugiej strony nie należy bez 

sprawdzenia przyjmować, że każda działalność spożywcza wymaga 

od razu wynajęcia rozbudowanego lokalu. Takie przekonanie 

potrafi skutecznie zniechęcić człowieka, zanim ustali on 

rzeczywiste możliwości. Rozsądek polega na weryfikacji 

konkretnego przypadku, a nie wybieraniu najbardziej kosztownego 

rozwiązania na wszelki wypadek. 

Równie ważne jest określenie odbiorców. Sprzedaż 

bezpośrednio osobom zamawiającym niewielkie ilości może 

wyglądać organizacyjnie inaczej niż dostarczanie produktów do 

sklepów, restauracji czy innych podmiotów. Pojawiają się kwestie 

odpowiedzialności za transport, warunki przekazania towaru, 

informacje o produkcie, uzgodnienia handlowe i dokumentowanie 
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sprzedaży. Niektóre modele wymagają dodatkowych ustaleń z 

kontrahentami. Dlatego stwierdzenie „będę sprzedawać lokalnie” 

niewiele jeszcze wyjaśnia. Lokalnie można prowadzić sprzedaż z 

odbiorem osobistym, realizować dostawy albo współpracować z 

punktem handlowym. Geografia jest ważna, lecz nie zastępuje opisu 

całego procesu. 

Szczególnie łatwo przeoczyć sposób dostarczania produktu. W 

domowych warunkach jedzenie trafia zwykle z kuchni na stół, a 

odległość między tymi miejscami nie wymaga specjalnej strategii 

logistycznej. W działalności gospodarczej produkt może spędzić 

pewien czas w opakowaniu, samochodzie lub miejscu odbioru. 

Trzeba zatem wiedzieć, jakie warunki są dla niego właściwe, jak je 

zapewnić i jak postępować w razie opóźnienia. Nie chodzi o 

uznanie każdej dostawy za operację wojskową, lecz o dostrzeżenie, 

że przygotowanie żywności nie kończy odpowiedzialności za jej 

bezpieczeństwo. Nawet wyjątkowo smaczne danie nie zyskuje 

odporności na niewłaściwe warunki tylko dlatego, że zostało 

wykonane z pasją. 

Zadowolony degustator nie zawsze jest klientem 

Gdy pomysł zaczyna nabierać kształtu, pojawia się jeszcze jedna 

niewygodna kwestia: kto rzeczywiście będzie chciał zapłacić za 

produkt? Znajomi często zapewniają, że kupowaliby twoje wypieki 

regularnie. Kiedy jednak przedstawisz cenę uwzględniającą 

wszystkie koszty, ich entuzjazm może nieco ostygnąć. To normalne. 

Bezpłatna degustacja i decyzja zakupowa to dwa odrębne 

doświadczenia. Przedsiębiorca potrzebuje więc informacji nie tylko 

o tym, czy produkt smakuje, ale także o tym, czy odpowiada 

rzeczywistym potrzebom określonych odbiorców. Warto 

sprawdzić, kiedy chcieliby go kupować, w jakiej ilości, jak wygodny 

musi być odbiór i jakie alternatywy już mają. Dopiero wtedy 

pojawia się sensowna podstawa do rozmowy o ofercie. 

Możesz zacząć od kilku konkretnych rozmów z potencjalnymi 

klientami, bez przyjmowania od razu zamówień wymagających 
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niespełnionych jeszcze formalności. Zamiast pytać „Czy kupiłbyś 

moje jedzenie?”, przedstaw dokładny opis produktu, orientacyjny 

przedział cenowy oraz planowany sposób odbioru. Poproś 

rozmówcę, żeby wskazał, co byłoby dla niego atrakcyjne, a co 

niewygodne. Szczególnie uważnie słuchaj uwag krytycznych. 

Przyjaciel, który mówi „świetne, ale nie jechałbym po to przez pół 

miasta”, właśnie przekazał ci informację znacznie bardziej 

wartościową niż kolejny zachwyt nad smakiem. Nie trzeba 

traktować pojedynczej opinii jak wyroku rynku. Warto jednak 

zauważać powtarzające się przeszkody, zanim wydasz pieniądze na 

rozwiązanie problemu, którego klienci wcale nie mają. 

W tym miejscu często pojawia się pokusa natychmiastowego 

uruchomienia sprzedaży próbnej. Ktoś podpowiada, żeby po prostu 

wystawić ogłoszenie, przyjąć kilka zamówień i dopiero później 

zastanowić się nad formalnościami. Brzmi przedsiębiorczo, ale 

może być niewłaściwą kolejnością. Testowanie zainteresowania nie 

powinno oznaczać ignorowania wymagań odnoszących się do 

faktycznej sprzedaży i produkcji żywności. Przed rozpoczęciem 

takich działań trzeba ustalić, jakie zasady obowiązują w 

konkretnym przypadku. Wcześniej można analizować preferencje 

odbiorców, koszty, konkurencyjne oferty i organizację 

planowanego przedsięwzięcia. Zbieranie informacji pozwala 

podejmować rozsądniejsze decyzje bez zakładania, że pierwsze 

transakcje są automatycznie wyłączone z reguł tylko dlatego, że 

nazwaliśmy je eksperymentem. 

Pierwsza wersja pomysłu nie musi być ostateczna 

Załóżmy, że chcesz produkować zestawy obiadowe i dowozić je 

codziennie do klientów. Po dokładniejszym rozpisaniu działalności 

odkrywasz, że największym problemem nie jest gotowanie, ale czas 

potrzebny na zakupy, pakowanie i dostawy. Codzienne zamówienia 

wymagają również sprawnej organizacji, powtarzalnych procesów i 

odpowiedniej dostępności produktów. W rezultacie na papierze 

masz atrakcyjny pomysł, który w praktyce wymagałby znacznie 
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większych zasobów, niż aktualnie posiadasz. Nie oznacza to 

koniecznie końca przedsięwzięcia. Możesz rozważyć inny zakres 

oferty, inny sposób organizacji albo zupełnie inny produkt. Każdy 

wariant nadal wymaga własnej oceny wymagań i opłacalności, ale 

daje możliwość dopasowania pomysłu do rzeczywistych 

możliwości. 

Ważne, żeby nie przywiązywać się zbyt mocno do pierwszego 

wyobrażenia biznesu. Czasem człowiek zakochuje się w wizji 

własnej marki tak bardzo, że każdą informację podważającą jej 

wykonalność traktuje jak osobistą zniewagę. Jeśli okazuje się, że 

wybrane rozwiązanie jest kosztowne albo organizacyjnie trudne, 

reakcją nie musi być obrażanie się na rzeczywistość. Warto 

sprawdzić, które elementy są rzeczywiście niezbędne, a które 

stanowią tylko pierwotne założenia. Być może ważniejsze od 

codziennych dostaw jest oferowanie wysokiej jakości produktu 

określonej grupie klientów. Być może zamiast szerokiego 

asortymentu lepiej rozpocząć od kilku wyrobów. Elastyczność jest 

szczególnie cenna na etapie planowania, ponieważ zmiana pomysłu 

kosztuje wtedy zwykle mniej niż przebudowa działającego 

przedsięwzięcia. 

Dobrym sposobem uporządkowania własnej koncepcji jest 

przygotowanie krótkiego opisu działalności, który odpowiada na 

sześć pytań: 

1. Co dokładnie zamierzam przygotowywać i w jakiej postaci 

sprzedawać? 

2. Gdzie oraz w jaki sposób produkt będzie wytwarzany? 

3. Komu będę go oferować i jak klient dokona zakupu? 

4. Jak produkt zostanie zapakowany, przechowany oraz 

przekazany odbiorcy? 

5. Jaką skalę produkcji planuję na początku? 

6. Które elementy wymagają jeszcze sprawdzenia pod względem 

formalnym, technicznym lub finansowym? 
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Nie musisz znać wszystkich odpowiedzi natychmiast. Ważne, 

żeby odróżniać ustalenia od przypuszczeń. Jeśli nie wiesz, czy 

wybrane miejsce może zostać wykorzystane zgodnie z planem, 

zapisz tę kwestię jako wymagającą potwierdzenia. Jeśli nie znasz 

rzeczywistych kosztów opakowań, nie wpisuj kwoty, która wydaje 

się przyjemna dla budżetu. Oznacz brak informacji i ustal sposób jej 

zdobycia. Taki opis nie musi być eleganckim dokumentem. Ma być 

narzędziem pozwalającym rozmawiać o konkretnym 

przedsięwzięciu, a nie o kulinarnej wizji, której szczegóły zmieniają 

się podczas każdej kolejnej rozmowy. 

Na koniec przyjrzyj się jeszcze raz swojemu przepisowi. Być 

może rzeczywiście jest wyjątkowy. Może zawiera rodzinny sekret, 

którego nie zna żaden konkurent, a goście po spróbowaniu 

produktu milkną z zachwytu. To znakomity punkt wyjścia, ale 

dopiero punkt wyjścia. Żeby powstała działalność, trzeba 

przekształcić kulinarny talent w konkretną propozycję, którą 

można bezpiecznie, zgodnie z wymaganiami i w sposób opłacalny 

dostarczać klientom. Dopiero wtedy da się rzetelnie ocenić, czy 

pomysł ma szansę funkcjonować poza własną kuchnią. 

Rodzinny przepis może być prawdziwym skarbem. Warto tylko 

pamiętać, że nawet najcenniejszy skarb wymaga rozsądnego 

zarządzania. Babcia może przekazać ci sekret doskonałego ciasta, 

ale niekoniecznie rozstrzygnie kwestie organizacji sprzedaży, 

bezpieczeństwa żywności i rentowności przedsięwzięcia. I bardzo 

dobrze. Nie obciążajmy babci obowiązkami całego zarządu. Niech 

nadal odpowiada za to, na czym zna się najlepiej. 
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Rozdział 2 - Przepisy nie czytają twoich 

intencji. Sprawdzają, co naprawdę robisz 

Pierwszy telefon do instytucji zajmującej się nadzorem nad 

żywnością potrafi być niezapomnianym przeżyciem. Dzwonisz z 

prostym pytaniem: „Chciałbym robić domowe ciasteczka i trochę je 

sprzedawać. Co muszę załatwić?”. Po drugiej stronie słyszysz kilka 

pytań dotyczących rodzaju produktu, miejsca produkcji, składu, 

sposobu sprzedaży i planowanej skali. Odpowiadasz coraz mniej 

pewnie, ponieważ jeszcze wczoraj twoja wizja polegała głównie na 

pieczeniu ciasteczek, robieniu im ładnych zdjęć i obserwowaniu 

rosnących wpływów na konto. Po rozmowie masz wrażenie, że 

zamiast małej cukierni próbujesz uruchomić zakład produkujący 

części do reaktorów jądrowych. Najbardziej frustrujące jest to, że 

nadal nie wiesz, czy możesz zacząć. Wiesz jedynie, że istnieje 

znacznie więcej pytań, niż przypuszczałeś. 

Nie musi to oznaczać, że ktoś celowo komplikuje ci życie. Osoba 

udzielająca informacji potrzebuje danych pozwalających ustalić, 

jakie wymagania mogą dotyczyć konkretnego przedsięwzięcia. 

Produkcja żywności obejmuje bardzo różne czynności, produkty i 

sposoby dystrybucji. Niektóre wymagania są związane z rodzajem 

surowców, inne z procesem przygotowania, miejscem prowadzenia 

działalności albo sposobem wprowadzania produktów do obrotu. 

Dlatego odpowiedź udzielona komuś, kto sprzedaje jeden rodzaj 

produktu w określonych warunkach, niekoniecznie będzie 

odpowiednia dla osoby działającej inaczej. Przepisy nie oceniają, 

czy jesteś sympatyczny, pracowity i masz wielkie marzenia. 

Odnoszą się do rzeczywistych okoliczności działalności. Nawet jeśli 

twoje marzenia pachną świeżo upieczonym chlebem. 

Z tego powodu jednym z najgroźniejszych przekonań 

początkującego przedsiębiorcy jest myśl, że istnieje jedna 

uniwersalna procedura rozpoczynania sprzedaży jedzenia. 
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Znajdujesz poradnik, wykonujesz kilka kroków, rejestrujesz firmę, 

kupujesz rękawiczki i uznajesz sprawę za zamkniętą. Tymczasem 

formalna rejestracja działalności gospodarczej i spełnienie 

wymagań dotyczących bezpieczeństwa żywności to odrębne 

kwestie. Podobnie możliwość korzystania z określonego 

rozwiązania podatkowego nie oznacza automatycznie spełnienia 

wymagań odnoszących się do produkcji i sprzedaży. Również 

dopuszczalność prowadzenia działalności bez rejestracji firmy w 

określonych warunkach, jeśli takie rozwiązanie ma zastosowanie, 

nie stanowi sama w sobie zwolnienia ze wszystkich przepisów 

żywnościowych. Mieszanie tych zagadnień przypomina uznanie, że 

skoro masz prawo jazdy, to samochód automatycznie przeszedł 

badanie techniczne. 

Jedna nazwa działalności, wiele możliwych wymagań 

Załóżmy, że dwie osoby chcą sprzedawać produkty 

przygotowywane samodzielnie. Pierwsza planuje wypiekać suche 

ciasteczka i przekazywać je klientom w opakowaniach. Druga chce 

przygotowywać desery wymagające określonych warunków 

chłodniczych i dostarczać je pod wskazane adresy. Obie mogą 

powiedzieć, że prowadzą niewielką działalność cukierniczą. Jednak 

ich procesy, zagrożenia i potrzeby organizacyjne nie są identyczne. 

Różnić się mogą wymagania dotyczące przechowywania, 

transportu, ustalania trwałości produktu i organizacji produkcji. 

Trzeba również sprawdzić właściwe zasady informowania 

konsumentów o składnikach oraz alergenach. Sama wielkość 

planowanego przedsięwzięcia nie rozstrzyga wszystkich tych 

kwestii. Istotne jest to, co rzeczywiście dzieje się z żywnością. 

Dodatkową komplikacją jest podział kompetencji między 

instytucjami. W Polsce w zależności od rodzaju produktów i 

działalności znaczenie mogą mieć między innymi organy 

Państwowej Inspekcji Sanitarnej lub Inspekcji Weterynaryjnej. W 

określonych sprawach właściwe będą również inne urzędy i 

instytucje, odpowiedzialne na przykład za kwestie podatkowe, 



20 

działalność gospodarczą czy warunki korzystania z nieruchomości. 

Nie należy zakładać, że jeden telefon rozstrzygnie wszystkie 

zagadnienia. Równie błędne byłoby przekonanie, że zawsze trzeba 

zwrócić się do każdego możliwego urzędu. Kluczowe jest ustalenie 

właściwości organów dla planowanej działalności. Szczególnie przy 

produktach pochodzenia zwierzęcego, działalności mieszanej i 

różnych sposobach sprzedaży warto precyzyjnie opisać 

zamierzenie oraz potwierdzić, kto powinien udzielić wiążących 

informacji w danej sprawie. 

W praktyce pomocne okazuje się oddzielenie kilku obszarów, 

które początkujący przedsiębiorcy często wrzucają do jednego 

worka. Pierwszy dotyczy samego rozpoczęcia działalności i 

ewentualnych formalności związanych z zakładem. Drugi obejmuje 

warunki wytwarzania oraz bezpieczeństwo produktów. Trzeci 

wiąże się z informacjami przekazywanymi konsumentom. Czwarty 

odnosi się do organizacji sprzedaży, podatków i rozliczeń. 

Poszczególne zagadnienia mogą się ze sobą łączyć, ale nie powinny 

być traktowane jako jeden nierozróżnialny problem. Jeśli nie wiesz, 

gdzie skierować pytanie, najpierw ustal jego charakter. Pytanie o 

wymagania higieniczne nie jest tym samym co pytanie o sposób 

wystawiania dokumentów sprzedaży. Nawet najbardziej 

kompetentny urzędnik nie musi być jednocześnie specjalistą od 

wszystkich dziedzin życia gospodarczego. 

W tym miejscu warto zmienić sposób myślenia o kontrolach. Nie 

są one egzaminem, podczas którego trzeba zgadnąć ulubione 

odpowiedzi inspektora. Ich istotnym celem jest sprawdzanie 

przestrzegania odpowiednich wymagań, w tym tych związanych z 

bezpieczeństwem żywności. Jeżeli planujesz produkować jedzenie 

dla innych ludzi, powinieneś traktować te wymagania jako element 

odpowiedzialnego działania, a nie przeszkodę wymyśloną 

specjalnie przeciwko twojemu biznesowi. Oczywiście kontakt z 

administracją może być czasochłonny, procedury bywają 

skomplikowane, a interpretacja konkretnych sytuacji wymaga 


