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Akcja
kompletacja

Czym dokładnie zajmuje się firma?

Hurtownia okuć meblowych TAFtec Sp. z o.o. zaj-
muje się sprzedażą okuć i akcesoriów meblowych. 
Naszą główną specjalnością jest świadeczenie usług 
w zakresie kompletacji grup elementów według ży-
czenia klienta. Specjalizujemy się w kompleksowym 
zaopatrzeniu producentów mebli w gotowe zesta-
wy okuć, które pakujemy półautomatycznie, w peł-
ni automatycznie lub ręcznie, zgodnie z życzeniami 
naszych klientów. Wraz ze wspólnikiem działamy 
na tym rynku od wielu lat. A zatem długoletnie do-
świadczenie i innowacje technologiczne umożliwiają 

nam optymalną obsługę klien-
tów. Oferujemy rozwiązania 
techniczne oraz opracowywa-
nie nowych produktów, usługę 
pakowania systemowego, roz-
wiązania pakowania elementów 
indywidualnie pod klienta czy 
usługi dla producentów mebli.

Co wyróżnia TAFtec na tle 
konkurencji w kraju i za 
granicą?

To co nas wyróżnia, to przede 
wszystkim elastyczność, indy-
widualne podejście do klientów 
oraz dostawców, osobisty kon-
takt oraz wsłuchanie się w ich 
potrzeby. Mamy dobrze wyszko-

loną kadrę pracowników, którzy czują się spełnieni 
i docenieni w pracy. Przekłada się to na dobre rela-
cje z klientami i dostawcami oraz pozyskanie ich za-
ufania. Wszystkie zadania realizujemy szybko i sta-
rannie. Wychodzimy naprzeciw wymaganiom na-
szych klientów i dostawców. Bardzo szybko reagu-
jemy na ich potrzeby. Jesteśmy szybcy i elastyczni, 

Nie tylko producenci pieców, rowerów czy foteli samolotowych dobrze się mają w Świebodzinie. Pojawiają się w nowe firmy, które swój 
potencjał chcą rozwijać właśnie tutaj. Jedną z nich jest firma TAFtec Sp. z o.o. O nowej branży i jej kulisach opowiada  Agnieszka Hanning, 
właścicielka.

a także innowacyjni.  Cały czas staramy się ulepszać 
i usprawniać organizacyjnie oraz współpracować 
z naszymi klientami jak i dostawcami w rozwoju ist-
niejących, jak i nowych produktów i usług.

Z jakimi problemami boryka się Pani branża? 

Mogę stwierdzić, że w naszej branży nie ma pro-
blemów, są tylko zadania, które należy  rozwiązy-
wać. Jeżeli pojawia się problem, to przy współpra-
cy z naszymi klientami i dostawcami, omawiamy go 
w pierwszej kolejności, a następnie wspólnie szuka-
my nowych sposobów i możliwości, żeby je satysfak-
cjonująco rozwiązać.

Jak firma radzi sobie z problemem niedobo-
ru siły roboczej?

W związku z tym, że w Świebodzinie jest kilka du-
żych firm, sytuacja na rynku pracy jest dla praco-
dawców szczególnie niekorzystna. Znalezienie no-
wych pracowników wymaga więcej czasu, więcej 
przeprowadzonych rozmów. Musimy intensywniej 
przedstawiać profil naszej firmy. Dużą rolę odgrywa 
też przy pozyskaniu nowych pracowników finanso-
wa gratyfikacja. Ponadto staramy się w coraz więk-
szym stopniu automatyzować zadania w firmie, tak 
żeby brakujący personel nie był dla nas większym 
problemem.

Co chciałaby Pani udoskonalić w swojej fir-
mie i jakie ma Pani plany na przyszłość?

To co jest ważne dla każdej firmy, czyli popra-
wa, ulepszanie organizacji pracy, zoptymalizowa-
nie współpracy z klientami i dostawcami. Ważne są 
również szkolenia pracowników. Jeżeli chodzi o pla-
ny na przyszłość, będziemy dążyć do powiększenia 
i zmodernizowania parku maszynowego oraz  wpro-
wadzać na rynek nowe produkty i usługi.

Agnieszka Szafińska

Głównym kierunkiem 
działalności firmy jest 
kompleksowe zaopatrzenie 
producentów mebli w gotowe 
zestawy okuć, które pakujemy 
półautomatycznie, w pełni 
automatycznie lub ręcznie, 
zgodnie z życzeniami naszych 
klientów
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Druk to za mało

All-Service to nie tylko drukarnia. Co robicie 
i czym się zajmujecie?

Bartek:  Nazwa naszej firmy mówi sama za siebie - 
All-Service, czyli “wszystkie usługi”. Ciężko określić 
zakres naszych świadczeń „od – do”. Każdy klient 
jest inny - ma inne wymagania, potrzeby, inne zlece-
nia, a my musimy sprostać im wszystkim. W dzisiej-
szych czasach sama usługa druku to za mało. Klient, 
przychodząc do drukarni, oczekuje nie tylko gotowe-
go produktu czy projektu, ale także profesjonalnej 
porady, dobrej obsługi, a czasem gotowego pomysłu 
lub rozwiązania (np. na całą kampanię wyborczą).
Natalia: Bywają także klienci zagubieni, 
którzy sami nie wiedzą, czego chcą, a w ta-
kim przypadku to my musimy pomóc. 
Codziennie uczymy się rozwiązywania ko-
lejnych problemów, podejmujemy nowe 
wyzwania i nie śpimy po nocach po to, by 
każdą potrzebą klienta zająć się komplek-
sowo - od A do Z. Poza usługami druko-
wania przeróżnych produktów, oferujemy 
również wykonanie projektów, konsulting, 
audyty, konfekcjonowanie, montaże i wie-
le innych.

Skąd czerpiecie pomysły?

Bartek: Nie czerpiemy pomysłów. My je kreujemy.

Czy są rzeczy, których wydrukować nie 
można?

W dzisiejszych czasach sama usługa druku jest niewystarczająca. Klient, przychodząc do drukarni, oczekuje nie tylko gotowego produktu 
czy projektu, ale także profesjonalnej porady, dobrej obsługi, a  czasem gotowego pomysłu lub rozwiązania. Bartosz Łajca i  Natalia 
Zaborowska z firmy All-Service opowiadają o specyfice branży drukarskiej.

Natalia: Dzięki nowocze-
snym rozwiązaniom ter-
min „druk” zaczął wycho-
dzić poza obręb poligra-
fii. Mamy tu na myśli upo-
wszechnienie drukarek 
3D, dzięki którym możli-
we stało się nawet tworze-
nie implantów, wykorzy-
stywanych w operacjach. 
Zważywszy na tak ogrom-
ny postęp technologiczny, 
który nastąpił w ciągu kil-
ku ostatnich lat, przypusz-
czać można, że lista rze-
czy, których nie da się wy-
drukować, będzie skracać 
się z dnia na dzień. Nie za-
wsze jednak to, że można 
coś wydrukować, oznacza, 
że jest to zgodne z prawem 
lub etyką.

Drukarnia online – czy 
to się opłaca?

Bartek:  Opłacalność ja-
kiegokolwiek biznesu 

w głównej mierze zależy od pomysłu i sposobu pro-
wadzenia. Jest to kwestia bardzo indywidualna. 
Niemniej jednak, drukarni online jest w tej chwi-
li wiele. Jedne prosperują lepiej, inne gorzej, jesz-
cze inne próbują wystartować kolejny raz – bez efek-
tu. Tutaj liczy się unikalność, szybkość działania, ja-
kość, organizacja, cierpliwość i wiele innych czynni-
ków, a każdy z nich ma równie duży wpływ na opła-
calność tego biznesu. 
Natalia: Internet to potężny rynek, gdzie kluczową 
rolę odgrywa cena produktu. Im niższa, tym zaczy-

na się większy „wyścig” 
o klienta między kon-
kurencyjnymi firma-
mi. Oczywiście, moż-
na obrać następującą 
strategię: „nie będę się 
ścigać cenami z inny-
mi - będę miał wyższe 
ceny, żeby godnie zaro-
bić”, natomiast czy ona 
się sprawdzi? To zale-
ży od klienta i tego, czy 
zaakceptuje cenę.

Co jest największym problemem w prowa-
dzeniu tego typu działalności?

Bartek: Sprostanie oczekiwaniom klienta, orga-
nizacja i automatyzacja pracy… i ceny.  Są klienci 

Internet to potężny rynek, 
gdzie kluczową rolę odgrywa 
cena produktu. Im niższa, 
tym zaczyna się większy 
„wyścig” o klienta między 
konkurencyjnymi firmami
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z branży, którzy wiedzą, jak to wszystko 
działa. Są także tacy, którzy oczekują in-
strukcji i pomocy. Zdarzają się również 
klienci, którzy przychodzą do nas ze zle-
ceniem wręcz  niemożliwym do wyko-
nania. W tego typu działalności kluczo-
wy jest także czas realizacji. Nie moż-
na sobie pozwolić na “manualną” obsłu-
gę takich zamówień. Każdy etap realiza-
cji, od przyjęcia zamówienia, przez pre-
press, press i postpress, kończąc na lo-
gistyce, musi być automatyczny i zopty-
malizowany. Dzięki stworzeniu i wdro-
żeniu własnego workflow unika się wie-
lu błędów – głównie tych, które mogą 
być spowodowane czynnikiem ludzkim. 
Wbrew pozorom samo zaprojektowa-
nie tego systemu nie jest łatwe, ponie-
waż nie ma gotowego rozwiązania, które 
sprawdziłoby się w każdej drukarni in-
ternetowej. Stworzenie takiego systemu 
zajmuje bardzo dużo czasu, natomiast 
wdrożenie go, poprawki, szkolenia - 
drugie tyle! Dodatkowo zawsze okazuje 
się, że brakuje czegoś, co jest niezbędne 
do pracy lub będzie kolejnym krokiem, 
wynikającym naturalnie. Nad naszym 
workflow pracujemy nieprzerwanie od 
kilku lat - nadal nie jest ukończony i za-
pewne długo nie będzie.

Żyjemy w czasach, w których 
klienci oczekują niskich cen 
i wysokiej jakości produktów. 
Jesteście w stanie sprostać ich 
oczekiwaniom?

Natalia: Mówi się, że z trzech cech, ja-
kimi są “tanio”, “szybko” i “dobrze”, 
można wybrać na raz jedynie dwie. Jest 
to najprawdziwsza prawda, którą cza-
sem ciężko jest zaakceptować. Sytuacji 
nie poprawia fakt, że na arenie drukar-
skiej nieustannie pojawiają się kolejne 
agencje lub drukarnie, które zaniżaniem 
cen psują rynek. Każdy klient powinien 
zaakceptować fakt, że profesjonalna ob-
sługa, sprawne doradztwo i najwyższa 
jakość produktów wymagają większe-
go nakładu czasu lub... środków finan-
sowych. Oczywiście ostateczny wybór 
należy do klienta – zawsze z otwartymi 
ramionami witamy “synów marnotraw-
nych”, powracających do nas po nieuda-
nej migracji do “tańszej” drukarni.

Jakie widzicie szanse/zagrożenia 
na przyszłość?

Natalia: Sporym problemem jest kon-
kurencja, która kusi konsumenta ni-
skimi cenami. Co prawda nie są oni 

w stanie zapewnić zadowalającej jako-
ści w cenach, które oferują, natomiast 
zdarza się, że dla klienta ważniejsza jest 
oszczędność od jakości. Utrata klientów 
na rzecz innej drukarni zawsze powo-
duje pojawienie się wśród załogi wielu 
pytań, m. in. “czy wszystko robimy do-
brze?” oraz ”co możemy zrobić lepiej”? 
Od wielu lat nieustannie pracujemy nad 
ulepszaniem naszych metod obsługi 
i druku, rozwijamy park maszynowy, na 
bieżąco szkolimy pracowników tak, by 
spełnić życzenia najbardziej wymaga-
jących klientów, jednak takie przypadki 
niezmiennie zmuszają nas do refleksji. 
Przechodząc do przyjemniejszej części 
pytania - jesteśmy nastawieni pozytyw-
nie na przyszłość. Każde, kolejne zlece-
nie pomaga nam rozwijać sie - wciąż te-
stujemy nowe rozwiązania i techniki, je-
steśmy otwarci na najbardziej oryginal-
ne pomysły naszych klientów. Dzięki te-
mu, że cała nasza załoga jest dynamicz-
na i pełna energii, nie straszne nam wy-
zwania, a przecież pozytywne podejście, 
to spora część sukcesu.

Joanna Zielińska

REKLAMA

Twoja bezpłatna wizytówka w magazynie Biznes Lubuski
- przystąp do programu rabatowego OPZL

tel. 792 722 552
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Zmiany podatkowe w pigułce

Jednorazowe odliczenie straty - do limitu 
5 milionów złotych możemy rozliczyć stratę za 
poprzednie okresy jednorazowo. Powyżej tego 

limitu, rozliczymy ją na starych zasadach, czyli mak-
symalnie 50% w roku.

Nowy termin zgłoszenia formy opodatkowa-
nia - nowy rok nie przyniósł zmiany zgłoszenia ter-
minu rozliczenia się na zasadzie karty podatkowej: 
tutaj zgłaszamy wybór do 20 stycznia. Natomiast 
w innych przypadkach, zmiany możemy dokonać do 
20-stego dnia miesiąca, po miesiącu, w którym do-
konaliśmy pierwszej sprzedaży w roku. 

Przykład: w styczniu 2019 roku nie uzyskaliśmy 
przychodu, pierwszy przychód był w lutym 2019 
roku. Jeśli chcemy zmienić formę opodatkowania, 
to mamy na to czas do 20 marca 2019 roku.

Zmiany zgłoszone dopiero w zeznaniu rocz-
nym – czyli m. in.:
• informowanie o wybraniu kwartalnego rozlicza-

nia zaliczek na podatek dochodowy PIT i CIT
• prowadzenia ksiąg rachunkowych, gdy jest ona 

nieobowiązkowa (nie przekroczono limitu 2 mi-
lionów euro przychodu w roku)

• zgłoszenie metody rozliczania różnic kursowych 
w PIT i CIT

2019 rok przyniósł nam liczne zmiany podatkowe: zarówno w podatku dochodowym PIT, CIT, ZUS, kodeksie pracy czy też podatku VAT. 
W ciągu roku nastąpią kolejne. Poniżej przedstawiamy podsumowanie najważniejszych z nich.

• zgłoszenie zawieszenia działalności spółki roz-
liczającej się podatkiem PIT oraz spółek prawa 
handlowego: spółki jawne, komandytowe, part-
nerskie, a także podatkiem CIT w przypadku 
spółki jawnej lub komandytowej.

Ryczałtowcy - mocnym ułatwieniem dla tej for-
my opodatkowania, został zniesiony obowiązek ewi-
dencji wyposażenia oraz sporządzania spisu z natu-
ry (oprócz spisu, który jest przygotowany w momen-
cie zamknięcia działalności lub odejścia udziałowca 
ze spółki).

Karta podatkowa - Podobnie, jak u ryczałtowców: 
został zniesiony obowiązek prowadzenia ewidencji 
zatrudnienia oraz kart przychód, dla wyliczeń zali-
czek na podatek dochodowy od wynagrodzeń pra-
cowników.

Innovation Box -  ulga na innowację - Dochody 
uzyskane z praw własności intelektualnej, mogą być 
opodatkowane podatkiem CIT lub PIT (w zależności 
od podatku, któremu podlegamy), podatkiem 5%.

Zmiana w CIT dla małych firm: likwidacja 
15% stawki podatku - podatek CIT dla małych 
podatników oraz rozpoczynających działalność wy-
nosi od 2019 roku 9 %. Tą stawkę stosujemy jed-
nak w formie ograniczonej: mają do niego prawo 
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podmioty mikro, czyli do przychodów 
w roku 1,2 milionów euro oraz dotyczy 
opodatkowania przychodów innych niż 
zyski kapitałowe - wszystkie inne i po-
nad limit, będą więc opodatkowane 
podstawową stawką, tj. 19%.

Sprawozdania finansowe - Okres 
przechowywania sprawozdań finanso-
wych został skrócony, z okresu bezter-
minowego, do 5 lat.

Nowe zasady składania PIT-37 - 
Nowe zasady dotyczą tylko osób, które 
otrzymają od pracodawców lub z urzę-
du (ZUS czy Urzędu Pracy), PIT-11/40A. 
Osoby, które m.in. prowadzą działal-
ność gospodarczą czy uzyskują docho-
dy z zagranicy będą musiały rozliczyć 
się tradycyjnie. W praktyce oznacza to, 
że jeśli zapomnimy się rozliczyć, urząd 
nas rozliczy, pamiętajmy jednak, że na-
dal możemy skorzy-
stać z pomocy urzę-
du skarbowego czy też 
biur rachunkowych, 
które wprowadzą sto-
sowne zmiany. Ten 
system predefiniowa-
ny już był wcześniej 
stosowany, jednak 
ministerstwo urucho-
miło oficjalnie swo-
ją platformę, prosimy 
pamiętać, żeby nadal 
do rozliczenia mieć 
przygotowane tak jak dotychczas infor-
macje: PESEL/NIP/lub datę urodze-
nia, kwotę przychodu z rocznego zezna-
nia PIT 2 lata wstecz, czyli z 2017 roku, 
PIT-11 do weryfikacji, do podpisu moż-
na użyć też własnego profilu zaufanego.

Praca małżonka w kosztach - od 
nowego roku umowę o pracę/zlecenie-
/o dzieło małżonka wliczymy w koszty 
działalności, tak samo jak pozostałych 
pracowników. Jeśli chodzi o ZUS, nie 
zmieniła się zasada: przy umowie o pra-
cę, nadal małżonek jest uważany ja-
ko osoba współpracująca i składki ZUS 
płaci w pełnej wysokości, jak dla osób 
prowadzących działalność, przy umo-
wie zlecenie: składki ZUS odprowadzi-
my tak, jak przy każdej innej umowie 
zlecenie.

Skrócenie okresu ulgi na złe dłu-
gi - okres 150 dni został skrócony do 90 
dni: czyli po 90 dniach upłynięcia ter-
minu płatności faktury, będzie można 
skorygować podatek należy. 

Przypomnijmy, że od 2018 roku ulgę na 
złe długi stosujemy też w podatku do-
chodowym PIT i CIT.

Zwrot VAT - zostanie zniesiony 
obowiązek dołączania do deklaracji 

wniosku uzasadniającego zwrot o VAT: 
sama deklaracja już będzie stanowiła 
o tym fakcie.

Auto w firmie - koszty samocho-
du osobowego dla celów prywat-
nych i służbowych (cel mieszany): 
w koszty podatkowe rozliczymy maksy-
malnie 75% wartości z faktur dotyczą-
cych samochodu. 

Przykład: Faktura za paliwo wynosi 
100 zł. W koszty rozliczymy 75 zł, a po-
zostałe 25 zł będzie niestanowiącym 
kosztem uzyskania przychodu.

Leasing: samochody leasingowane, 
również zostaną objęte limitem kosz-
tów 75%

Samochód użyczony: nie musimy już 
prowadzić ewidencji dla rozliczenia 
w koszty samochodu przy wykorzysta-

nia auta do 
celów mie-
szanych, jed-
nak w koszty 
od wszelkich 
w y d a t k ó w , 
zaliczmy je-
dynie 20%.

Limit odpi-
sów amor-
tyzacyjnych: 
zwiększono 
limit odpi-

sów amortyzacyjnych oraz składki AC 
z 20 tysięcy euro do 150 000 zł - dla po-
jazdów z silnikami spalinowymi i hy-
brydowymi, a dla pojazdów z silnikiem 
elektrycznym, na 225 000 zł.

Auto zgłoszone na VAT-26 oraz samo-
chodu ciężarowe: brak zmian, powyższe 
zmiany dotyczą tylko samochodów oso-
bowych, wykorzystywanych w celach 
mieszanych.

Nowa ulga ZUS - wprowadzenie no-
wego kodu ZUS do ubezpieczeń: 0590 
- z ulgi mogą skorzystać mali podatnicy, 
którzy w poprzednim roku nie przekro-
czyli trzydziestokrotności minimalnego 
wynagrodzenia. W kolejnym roku mo-
gą skorzystać z wyliczeń proporcjonal-
nych podstawy składek na ubezpiecze-
nie społeczne. Wyliczenia m.in. można 
sprawdzić na swoim koncie 
zus pue (po wprowadzeniu 
swojego przychodu z PIT za 
rok poprzedni). Na zgłosze-
nie ulgi mamy 7 dni od dnia 
zaistnienia takiej możliwo-
ści, czyli do 9 stycznia 2019 
roku, na 7 dni od dnia skoń-
czenia poprzednich ulg, tj. 
jeśli korzystaliśmy z ulgi na 
start oraz dwuletniego okresy 

składek preferencyjnych, czy też zmiany 
okoliczności, np. koniec umowy o pracę 
przy prowadzonej działalności.

Ułatwienia dla pracodawców - 
Obowiązki BHP do 50 pracowni-
ków: nie trzeba zatrudniać już specja-
listy ds. BHP w firmie, a właściciel firmy 
może pełnić tą funkcję. Bez limitu pra-
cowników, są również nieobowiązkowe 
szkolenia okresowe pracowników admi-
nistracyjno-biurowych. Bez zmian po-
zostają nadal firmy, które w klasyfikacji 
ZUS zostały zakwalifikowane do wyższej 
niż trzecia kategoria ryzyka.

Akta osobowe:  od nowego roku, ak-
ta osobowe można przechowywać elek-
tronicznie. Można też -  po ówcześniej-
szym poinformowaniu ZUS, przekazu-
jąc oświadczenie i raporty informacyj-
nie - skrócić okres przechowywania akt 
osobowych z 50 lat, do 10 lat.

Wynagrodzenie wypłacimy tylko na 
konto, brak możliwości wypłat gotów-
kowych

Informacja PIT-11, PIT4R, PIT-8AR: 
od nowego roku wszystkie deklaracje 
za pracowników do urzędu skarbowego 
składamy w tym samym terminie, tj. do 
końca stycznia, wyłącznie drogą elek-
troniczną.

Ułatwienia dla spółek - Uchwała 
podejmowana na odległość przez 
wspólników

Skutek prawny przy czynnościach do-
konanych, przez osobę nieuprawnio-
ną w reprezentacji spółki: w przypadku, 
gdy dojdzie do takiej sytuacji, podpisa-
nie np. umowy, nadal będzie obowią-
zywać, gdy właściwa reprezentacja po-
twierdzi ten fakt.

Zwrot zaliczek na poczet dywidend:  bę-
dzie można rządać zwrotu wypłaconych 
zaliczek na dywidendy, jeśli spółka osią-
gnie stratę: całkowicie albo do wysoko-
ści zysku faktycznego

PCC - od nowego roku można składać 
zbiorcze PCC, jeśli dokonuje się mini-
mum 3 transakcje miesięcznie, to moż-
na z takiej formy deklarowania sko-
rzystać.

Auto w firmie - koszty samochodu 
osobowego dla celów prywatnych 
i służbowych (cel mieszany): 
w koszty podatkowe rozliczymy 
maksymalnie 75% wartości z faktur 
dotyczących samochodu.

Kinga Dziwota
Prezes Zarządu KD Sp. z o.o. - biura 
rachunkowego z Zielonej Góry, księgowa 
z wieloletnim doświadczeniem. 
Na co dzień prowadzi spółkę i współpracuje 
z firmami, wspomagając je w ich 
wielopoziomowym rozwoju.
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Przedsiębiorco, czy poprawnie 
wdrożyłeś przepisy RODO?!

ARTYKUŁ SPONSOROWANY

Od dnia 25 maja 2018r. w naszym 
porządku prawnym obowiązu-
je Rozporządzenie Parlamentu 

Europejskiego i Rady (UE) 2016/679 
z dnia 27 kwietnia 2016r. w sprawie 
ochrony osób fizycznych w związku 
z przetwarzaniem danych osobowych i w 
sprawie swobodnego przepływu takich 
danych oraz uchylenia dyrektywy 95/46/
WE (RODO). Nowe regulacje prawne 
przewidziały szereg wymagań oraz obo-
wiązków w zakresie ochrony danych oso-
bowych, jak również przyniosły ogrom 
wyzwań zarówno dla sektora administra-
cji publicznej, jak i dla przedsiębiorców. 

Co ważne, przepisy RODO dotyczą nie-
mal każdego przedsiębiorcy funkcjonu-
jącego w przestrzeni gospodarczej, bo-
wiem obowiązek ich stosowania spoczy-
wa na wszystkich podmiotach, które w ra-
mach swojej działalności gospodarczej, 
zawodowej, statutowej przetwarzają da-
ne osobowe osób fizycznych. Mogą być to 
dane klientów, usługobiorców, ale także 
dane pracowników, zleceniobiorców czy 

współpracowników. Nawet w przypadku, 
w którym dany przedsiębiorca współpra-
cuje wyłącznie z podmiotami zinstytucjo-
nalizowanymi, ale jednocześnie zatrudnia 
pracowników, czy zawiera umowy cywil-
noprawne, również zobligowany jest do 
stosowania regulacji RODO.

Przez kilka ostatnich miesięcy funkcjo-
nowania przepisów RODO przedsiębior-
cy borykali się z licznymi wątpliwościa-
mi dotyczącymi zasad stosowania no-
wych rozwiązań prawnych. Niestety wie-
lu z nich nie ustrzegło się błędów wynika-
jących z niezrozumienia istoty nowych re-
gulacji.

Tytułem przykładu, wielu przedsiębior-
ców dało się złapać w „pułapkę” stosowa-
nia zgód na przetwarzanie danych, wpro-
wadzając je w każdym niemal przypadku 
gromadzenia danych osobowych, także 
wówczas, gdy konkretne działanie oparte 
jest o inne podstawy prawne. Nadgorliwe 
stosowanie zgód zostało zakwestionowa-
ne przez organ nadzorczy i w praktyce 

może doprowadzić do dość kuriozalnych 
sytuacji. Stąd w pierwszej kolejności nale-
ży zastanowić się, czy przetwarzanie kon-
kretnych kategorii danych nie jest wymo-
giem wynikającym z przepisów, względ-
nie nie jest niezbędne dla wykonania 
umowy i dopiero w braku innych pod-
staw prawnych, należy odwoływać się do 
pozyskiwania danych za zgodą podmiotu 
danych. W toku audytów RODO, przed-
miotem których jest zweryfikowanie po-
prawności przyjętych rozwiązań w obsza-
rze ochrony danych, bardzo często oka-
zuje się, że prawidłowe zdiagnozowanie 
podstaw prawnych przetwarzania danych 
nastręcza przedsiębiorcom wiele trudno-
ści, szczególnie w obszarze kadrowym. 
W tym obszarze szczególną uwagę nale-
ży również zwrócić na poprawne stoso-
wanie zasady minimalizacji danych, bo-
wiem pracodawcy często bazują na wzo-
rach, czy kwestionariuszach funkcjonują-
cych w przedsiębiorstwie od wielu lat, a te 
pełne są pułapek w postaci nadmiarowej 
ilości danych.

Ale to tylko jeden z wielu aspek-
tów, które wymagają przeprowa-
dzenia analizy u każdego admi-
nistratora danych. Kilka miesię-
cy funkcjonowania nowych prze-
pisów to dobry moment na audyt 
i weryfikację przyjętych rozwią-
zań w obszarze ochrony danych.    
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maja Grzegorczyk
prawnik – praktyk z wieloletnim doświadczeniem zawodowym, ukierunkowanym 
przede wszystkim na zagadnienia z szeroko pojętego sektora HR, ochrony danych 
osobowych, ochrony tajemnic przedsiębiorstwa, jak również prawa gospodarczego. 
Trener i wykładowca z bogatym doświadczeniem, które przekłada się na umiejętność 
przystępnego oraz praktycznego przekazywania i wyjaśniania skomplikowanych 
zagadnień prawnych. Przeprowadziła wiele szkoleń z zakresu ochrony danych 
osobowych realizowanych dla szerokiego kręgu odbiorców, przeprowadza audyty 
oraz wdraża procedury RODO w przedsiębiorstwach.
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Jak wyegzekwować dług?

Odzyskanie należności od nierzetelnych kontra-
hentów wiąże się z koniecznością prowadzenia 
sporów sądowych. Przewlekłość procedur są-

dowych i rozbudowane postępowanie dowodowe spra-
wiają, że czas niezbędny na zakończenie procesu ro-
dzi obawę o realne odzyskanie środków pieniężnych 
po uzyskaniu prawomocnego wyroku. W toku pro-
wadzonego procesu nieuczciwy dłużnik może znaczą-
co uszczuplić swój majątek, w konsekwencji czego nie-
efektywnie przeprowadzone działania doprowadzą do 
umorzenia egzekucji jako bezskutecznej pomimo wy-
granego procesu.

Stosując prawidłowe rozwiązania prawne można 
w znaczącym stopniu zwielokrotnić szanse skutecz-
nego odzyskania pieniędzy od 
trudnego kontrahenta. Jednym 
z tego rodzaju rozwiązań jest 
uzyskanie zabezpieczenia rosz-
czenia pieniężnego w prowa-
dzonym procesie. Co ciekawe, 
jest stosunkowo rzadko sto-
sowane w praktyce, a pozwala 
na skuteczne wyegzekwowanie 
należności niezależnie od czasu 
potrzebnego na zakończenie postępowania sądowego.

Z wnioskiem o zabezpieczenie roszczenia pieniężne-
go można wystąpić przed wszczęciem postępowania 
lub w jego toku. Najkorzystniejszym rozwiązaniem jest 
wystąpienie o udzielenie zabezpieczenia w pozwie – 
wtedy nie wiąże się to z koniecznością ponoszenia do-
datkowych opłat.

Istnieje kilka sposobów zabezpieczenia roszczeń pie-
niężnych. Zgodnie z treścią art. 747 k.p.c. może ono 
polegać na: (1) zajęciu ruchomości, wynagrodzenia za 
pracę, wierzytelności z rachunku bankowego albo in-
nej wierzytelności lub innego prawa majątkowego; (2) 
obciążeniu nieruchomości dłużnika hipoteką przymu-
sową; (3) ustanowieniu zakazu zbywania lub obciąża-
nia nieruchomości; (4) ustanowieniu zakazu zbywania 
spółdzielczego własnościowego prawa do lokalu; (5) 
ustanowieniu zarządu przymusowego nad przedsię-
biorstwem lub gospodarstwem rolnym dłużnika albo 
zakładem wchodzącym w skład przedsiębiorstwa lub 
jego częścią. 

Uzyskanie zabezpieczenia roszczenia obarczone jest 
mniejszymi rygorami formalnymi. Zasadność żądania 
zgłoszonego w pozwie należy udowodnić. Celem uzy-
skania zabezpieczenia roszczenia konieczne jest jego 
uprawdopodobnienie oraz wykazanie interesu praw-
nego w jego uzyskaniu. W praktyce oznacza to ko-
nieczność wskazania okoliczności faktycznych świad-
czących o prawdopodobieństwie roszczenia (a nie jego 
pełnego udowodnienia) oraz wykazania, że brak zabez-
pieczenia uniemożliwi lub poważnie utrudni wykona-
nie zapadłego w sprawie orzeczenia lub w inny sposób 
uniemożliwi lub poważnie utrudni osiągnięcie celu po-
stępowania w sprawie. Obawa o przyszłe zaspokojenie 
roszczenia musi być realna oraz poparta powołaniem 
obiektywnie istniejących okoliczności. Mniejsze rygo-

ry prawne pozwalają na uzy-
skanie zabezpieczenia rosz-
czenia już na wstępie pro-
wadzonego procesu, dzię-
ki czemu zasądzone roszcze-
nie może być skutecznie wy-
egzekwowane z zabezpieczo-
nego majątku dłużnika.

Celem postępowania zabez-
pieczającego jest zapewnienie wykonalności i skutecz-
ności orzeczenia mającego zapaść w postępowaniu są-
dowym. Nabiera to istotnego znaczenia w przypadku 
kontrahentów o wątpliwej kondycji finansowej – za-
grożonych niewypłacalnością lub obciążonych liczny-
mi postępowaniami egzekucyjnymi. Szybkie podję-
cie prawidłowych działań prawnych pozwala w takich 
przypadkach na poprawienie ściągalności wierzytelno-
ści firmy.

Zatory płatnicze i nieuczciwi kontrahenci są częstą przyczyną problemów finansowych firm. Skuteczne wyegzekwowanie wierzytelności 
jest kluczowe dla zachowania płynności finansowej biznesu. Jak zapewnić ściągalność długu po długotrwałym procesie?

Stosując prawidłowe rozwiązania prawne 
można w znaczącym stopniu zwielokrotnić 
szanse skutecznego odzyskania pieniędzy 
od trudnego kontrahenta
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Sławomir Wojciechowski
radca prawny, certyfikowany księgowy, 
mediator. Specjalista z zakresu 
prawa gospodarczego i procesów 
restrukturyzacyjnych. Zawodowo 
zaangażowany w obsługę biznesu. 
Prowadzi Kancelarię Radcy Prawnego 
w Zielonej Górze (www.kancelaria-
wojciechowski.pl).
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Kredyty na innowacje 
technologiczne

Wierzymy, że pomysły przedsiębiorców 
i wsparcie finansowe Banku, mogą zmie-
nić nie tylko firmy, ale także cały region. 

Organizacja Pracodawców Ziemi Lubuskiej, któ-
ra wspiera działania przedsiębiorców, zorganizowa-
ła w ubiegłym roku Zachodnie Forum Gospodarcze 
w Nowej Soli i Zielonej Górze (3-5 października 2018 
r.). Spotkanie miało na celu przybliżenie przedsię-
biorcom zagadnień związanych z wdrażaniem i fi-
nansowaniem innowacji, perspektywami rozwoju 
gospodarki oraz wyzwaniami rynku pracy. Podczas 
spotkania jednym z prelegentów była Aleksandra 
Rutkowska, ekspert z dawnego Banku Raiffeisen 
Polbank, obecnie BGŻ BNP Paribas, który dalej nie-
zmiennie wspiera działania firm. Bank BGŻ BNP 
Paribas oferuje firmom całą gamę produktów finan-
sujących innowacyjne projekty, w tym m.in. pro-
mesy i kredyty unijne, promesy i kredyty na inno-
wacje technologiczne. Warto podkreślić, że kredyty 
na innowacje technologiczne są efektem współpra-
cy Banku BGŻ BNP Paribas (udzielającego kredytu 
bankowego) z Bankiem Gospodarstwa Krajowego, 
udzielającym bezzwrotnej premii technologicznej, 
która spłaca częściowo kapitał kredytu. Wsparcie 
unijne w ramach poddziałania 3.2.2. Programu 
Operacyjnego Inteligentny Rozwój na lata 2014-
2020 w postaci bezzwrotnej premii technologicznej 

jest wciąż dostępne aż do kwoty 6 mln zł na projekt 
inwestycji technologicznej. Nabór wniosków o pre-
mie technologiczne jest przeprowadzany przez Bank 
Gospodarstwa Krajowego w sześciu rundach i po-
trwa do 26 kwietnia 2019.  Obecnie trwa czwarta run-
da, podczas której firmy mogą wnioskować o premie 
technologiczne do 28 lutego 2019 r. Kolejny nabór 
wniosków został zaplanowany od 01 marca 2019 r. 
do 10 kwietnia 2019 r. i ostatni potrwa od  11 kwiet-
nia 2019 r. do 26 kwietnia 2019 r., do godz. 16:00. 

Pierwszym etapem w procesie ubiegania się przez 
przedsiębiorców o kredyt na innowacje technolo-
giczne częściowo spłacany z bezzwrotnej dotacji 
zwanej premią technologiczną jest uzyskanie finan-
sowania bankowego. O promesy kredytu na inno-
wacje technologiczne mogą starać się przedsiębior-
cy z sektora MSP (zgodnie z def. UE, tj. zatrudnie-
nie do 250 pracowników, przychody roczne ze sprze-
daży do 50 mln EUR). Pula środków przeznaczona 
na dofinansowanie projektów w ramach aktualne-
go konkursu dla wszystkich nagrodzonych premia-
mi technologicznymi przedsiębiorców wynosi łącz-
nie 350 mln PLN. Wszelkie pytania w tym zakre-
sie należy kierować bezpośrednio do p. Aleksandry 
Rutkowskiej z Departamentu Sektora Publicznego 
i Instytucji w Banku BGŻ BNP Paribas na adres: 
aleksandra.rutkowska@raiffeisen.pl.

ARTYKUŁ SPONSOROWANY

Firmy, które chcą wdrożyć nowe technologie własne lub nabyte, mające na celu wprowadzenie na rynek innowacyjnych produktów, 
mogą wziąć udział w aktualnie trwającym naborze wniosków o kredyty na innowacje technologiczne. 

AleKsANDRA RuTKOwsKA

DEPARTAMENT SEKTORA PUBLICZNEGO I INSTyTUCJI 
BANK BGŻ BNP PARIBAS  fo
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Wataha skorzystała z bonu, 
było warto!
Prototypowy system płatności w  komunikacji publicznej – tak w  skrócie nazywa się innowacyjny projekt, jaki zrealizowała wraz 
z Parkiem Interior Wataha Sp. z o.o. w ramach „Bonu na innowacje”, którego operatorem jest Organizacja Pracodawców Ziemi Lubuskiej. 
Nowy produkt pozwala nie tylko płacić za przejazdy, ale również prowadzić bardzo precyzyjny pomiar ruchu, przepływu pasażerów 
i dostarcza niezwykle precyzyjnych analiz. A wszystko za sprawą wykorzystanej w projekcie technologii blockchain.

Prezes Watahy Sp. z o.o. Marek 
Ziółkowski przyznaje, że projekt 
wyprzedza nieco czasy i możliwo-

ści, jakie mamy obecnie w Polsce, ale 
pamiętajmy, że są kraje na świecie, któ-
re do kryptowalut i technologii block-
chain podchodzą z mniejszym dystan-
sem, mało tego, pozwalają na korzysta-
nie z tych rozwiązań opartych o nowo-
czesną technologię. 

Projekt Watahy to stworzenie super sys-
temu pozwalającego w komunikacji pu-
blicznej: płacić za przejazdy, kontro-
lować wydatki, weryfikować czas prze-
jazdu, dokładnie planować siatki po-
łączeń. Tu urządzenie jest uniwersal-
ne, albowiem jest w stanie funkcjono-
wać już teraz w każdym państwie świa-
ta. Zastosowana technologia jest nie 
do podważenia, a blockchain nie do-
puszcza do jakichkolwiek ingerencji ze-
wnętrznych w zapisane wcześniej dane. 
Oznacza to, że trasa przejazdu danego 
auta, z danymi pasażerami już na wie-
ki pozostanie w historii bazy danych. Te 

i wiele innych zapisywanych danych po-
zwalają m.in. na budowanie bardzo do-
kładnych i realnych rozkładów jazdy, 
nie tylko w obszarze komunikacji au-
tobusowej, ale również na kolei, w me-
trze, itd. To doskonałe rozwiązanie 
m.in. dla dużych aglomeracji. Korzyści 
są również dla pasażera, nigdy nie za-
płaci za przejazd więcej niż powinien. 
Zastosowane algorytmy nie pozwolą na 
żadne oszustwa. Obecnie, w prototypo-
wym rozwiązaniu rozliczanie się opar-
to o walutę ETH, na potrzeby dalszego 
rozwoju powstała jednak własna walu-
ta przewoźnika WTH, która wraz z ca-
łym systemem – miejmy nadzieję – już 
w najbliższej przyszłości zagości przy-
najmniej w kilku państwach na świecie. 

Bon na innowacje umożliwił firmie 
wykonanie i zabezpieczenie prawne 
dla wytworzonej usługi. Współpraca 
z Parkiem Interior została oceniona 
bardzo wysoko a zespół powołanych do 
realizacji tego celu informatyków stanął 
na wysokości zadania. 

Red.

Projekt Watahy to stworzenie 
supersystemu pozwalającego 
w komunikacji publicznej: 
płacić za przejazdy, kontrolować 
wydatki, weryfikować czas 
przejazdu, dokładnie planować 
siatki połączeń
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Szukasz pracowników?
Zacznij od stażystów!

Korzyści włączenia przedsiębiorców w proces 
kształcenia dualnego jest wymogiem dzisiej-
szych czasów. Obserwowane na rynku pracy 

trendy oraz sytuacja na rynku pracy nie napawają 
optymizmem. Pracodawcy coraz częściej mają pro-
blem ze znalezieniem chętnych do pracy na oferowa-
nych stanowiskach. 

Z kolei pracownicy stają się coraz bardziej wymaga-
jący, choć ich kwalifikacje i umiejętności często od-
biegają od wymagań pracodawców. W efekcie firmy 
ponoszą dodatkowe koszty na doszkalanie, wydłuża 
się czas przygotowania pracownika do efektywnego 
wykonywania powierzonych obowiązków oraz 
zmniejsza się efektywność pracy poszczególnych 
działów lub nawet całej firmy. 

Trwa rekrutacja firm, które są zainteresowane przyjęciem 
uczniów szkół zawodowych i  techników na staże w  okresie 
wakacyjnym lub w  trybie weekendowym w  powiatach: 
żarskim, nowosolskim, zielonogórskim, wschowskim.

Wykwalifikowana kadra to dla pracodawców duże 
wyzwanie. Dostajemy od firm mnóstwo sygnałów 
dotyczących problemu niedopasowania potencjal-
nych pracowników do oferowanych miejsc pracy. 
Projekt stażowy, który realizujemy jest odpowiedzią 
na te potrzeby. Celem staży dla uczniów jest przygo-
towanie przyszłych pracowników pod względem 
praktycznym do wykonywania pracy w określonym 
zawodzie, wynikającym z konkretnego zapotrzebo-
wania pracodawców.

Zachęcamy przedsiębiorców do udziału w projekcie, 
ponieważ wierzymy, że jego efekty mogą pomóc 
w rekrutacji nowych, dobrze przygotowanych pra-
cowników oraz pozytywnie wpłyną na funkcjonowa-
nie firm, a poprzez to poprawią ogólną sytuację go-
spodarczą w regionie.

Milena Pałys
Organizacja Pracodawców Ziemi Lubuskiej

Firma/instytucja w ramach realizacji stażu otrzyma:
• Refundację kosztów stażu (wszelkich wydatków związanych 

z  organizacją i  realizacją stażu w  przedsiębiorstwie (szkolenia 
BHP, stanowiskowe, badania lekarskie, odzież robocza, 
eksploatacja materiałów)

• Refundację części wynagrodzenia pracownika przedsiębiorstwa, 
któremu zostanie powierzona rola OPIEKUNA stażysty

Dowiedz się więcej:
Powiat Nowosolski - 794 300 104
Powiat Zielonogórski - 697 712 032
Powiat Żarski - 697 712 733
Powiat Wschowski - 884 782 630
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Projekt współfinansowany przez Unię Europejską ze środków Europejskiego Funduszu Społecznego 
w ramach Regionalnego Programu Operacyjnego Lubuskie 2020
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U podstaw systemu patentowe-
go leży założenie, że w zamian 
za udostępnienie szczegółowe-

go opisu wynalazku i wnoszenie cyklicz-
nych opłat urzędowych wynalazca uzy-
skuje od państwa ograniczony w czasie 
(maksymalnie 20-letni) monopol (czyli 
„patent” właśnie) na korzystanie z tego 
wynalazku. Opisy wszystkich takich wy-
nalazków są publikowane przez urzędy 
patentowe, by już podczas obowiązywa-
nia patentu inni mogli się nimi inspiro-
wać i je twórczo rozwijać. Dzięki temu 
postęp techniczny jest szybszy niż gdy-
by szczegóły idei pozostawały tajemni-
cą wynalazców. W dzisiejszych czasach 
oznacza to dostępność tych publika-
cji – bezpłatną – za pośrednictwem in-
ternetu. Co więcej, urzędy udostępnia-
ją opisy nie tylko udzielonych patentów, 
ale już nawet zgłoszeń patentowych, 
jeszcze zanim patent zostanie udzielony 
(lub zgłoszenie ostatecznie odrzucone). 
Wraz kompletną informacją o przebie-

gu procesu patentowania i formalnym 
statusie zgłoszenia patentowego stano-
wi to bezcenne źródło informacji. 

Źródło, z którego można czerpać nie-
porównanie więcej, niż mogłoby się na 
pierwszy rzut oka wydawać. Na wieść 
bowiem, że „to jest już opatentowane”, 
pierwszą myślą jest rezygnacja: „no to 
nic już z tym nie mogę zrobić bez nara-
żania się na sankcje”. Tymczasem rze-
czywistość niesie całkiem sporo moż-
liwości, które wprost wynikają z re-
guł systemu. Zachęcam do ponownego 
przeczytania pierwszego zdania tego ar-
tykułu – w nim kryje się bowiem klucz 
do legalnego korzystania z tego skarbca. 
Mianowicie:

Patent jest udziela-
ny przez państwo. 
Oznacza to ni mniej 
ni więcej, że obo-
wiązuje wyłącznie 
na terenie danego 
kraju i jego użycie 
w innym jest w peł-
ni legalne. Wobec 
tego amerykański 
czy japoński patent 
jest w Polsce jedy-
nie bezpłatną spe-
cyfikacją technicz-
ną rozwiązania, 
które na dodatek 
można automatycz-
nie przetłumaczyć 
w internecie na ję-
zyk polski. (I na od-
wrót, o czym warto 
pamiętać myśląc o własnych patentach)

Patent jest ograniczony do maksymal-
nie dwudziestu lat. Jeśli więc interesu-

je nas rozwiązanie chronione po-
nad 20-letnim patentem, możemy 
śmiało z niego korzystać bez obaw 
o naruszenie cudzych praw. 

Utrzymanie patentu w mocy wy-
maga wnoszenia opłat urzędo-
wych. Zaniedbanie tego obowiąz-
ku skutkuje jego wygaśnięciem. 
Według Europejskiego Urzędu 
Patentowego średni czas obowią-
zywania patentu to 11 lat. Jest za-
tem spora szansa, że interesujący 

nas patent patentem już nie jest.

Nie każda publikacja patentowa jest pa-
tentem. Urzędy patentowe publikują 
wszystkie zgłoszenia po 18 miesiącach 
od daty złożenia wniosku. Tymczasem 
decyzja o udzieleniu patentu zapa-
da średnio po 2-3 latach. Oznacza to, 
że wiele publikacji w ba-
zach patentowych de fac-
to patentami nie jest. 
Ba, nie mniej niż połowa 
z nich nigdy patentami 
nie będzie, bowiem śred-
nio tyle zgłoszeń paten-
towych urzędy odrzuca-
ją. Pozostają wtedy pięk-
nymi, szczegółowymi 

specyfikacjami technicznymi hojnie 
przekazywanymi przez ich autorów ca-
łemu światu do bezpłatnego wykorzy-
stania. 

Oczywiście, powyższy przegląd jest si-
łą rzeczy mocno uproszczony i istnie-
je wiele niuansów przy okazji tych ogól-
nych zasad. Nie zmienia to jednak fak-
tu, że z bardzo wielu publikacji patento-
wych można w pełni legalnie korzystać: 
od kompletnego wdrożenia interesują-
cego rozwiązania, po inspirację czy mo-
dyfikację (która, nota bene, także mo-
że okazać się materiałem na własny pa-
tent). Dodatkowym plusem jest to, że 
stosunkowo niewiele patentów zagra-
nicznych ma swoje polskie odpowied-
niki, przez co firma działająca wyłącz-
nie na polskim rynku ma bardzo szero-
kie pole wykorzystania takiej zagranicz-
nej myśli technicznej na rzecz własnych 
innowacji. 

Wynalazki do wzięcia od zaraz
Podobno aż 80% wiedzy technicznej zapisane jest w patentach. Nawet jeśli ta liczba jest tylko arbitralnie rzuconym hasłem (bo przecież 
nikt tego nie zmierzył), to i tak nie ma wątpliwości, że patenty są kopalnią wiedzy. Jak z niej korzystać – legalnie i bezpiecznie?

Niewiele patentów zagranicznych ma 
swoje polskie odpowiedniki, przez co firma 
działająca wyłącznie na polskim rynku ma 
bardzo szerokie pole wykorzystania takiej 
zagranicznej myśli technicznej na rzecz 
własnych innowacji
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dr inż. Jarosław Mirkowski 
Absolwent Politechniki Zielonogórskiej 
i Słowackiego Uniwersytetu Technicznego 
w Bratysławie. Twórca i wieloletni dyrektor działu 
własności intelektualnej w międzynarodowym 
koncernie technologicznym ADB. Obecnie prowadzi 
własną firmę doradczą zarządzania własnością 
intelektualną w biznesie. www.ipman.pl.



Ile warte są „lajki” na Facebooku?
Rozmawiając z klientami słyszymy niekiedy, że ich sposobem na mierzenie efektywności kampanii reklamowych jest 
ilość polubień profilu.  W Reprezentuj.com od takiej formy rozliczeń staramy się uciekać. Poniżej wyjaśniamy dlaczego. 

Specjalistka ds. social media i płatnych kampanii. Certyfikowana specjalistka Google Ads. Swoje umiejęt-
ności rozwija w Reprezentuj.com, gdzie jest odpowiedzialna za opracowywanie kampanii reklamowych  
i wdrażanie ich strategii.

Natalia Klimek

Kto lubi profil, a kto kupuje? 

Polubienia fanpage’a, serduszka, i popularny kciuk w górę 
rzeczywiście dają sygnał, że „coś się dzieje”. Ludzie widzą 
nasze treści, reagują na nie, co więcej – przybywa fanów 
na profilu. Nic dziwnego, że właściciele firm często sami 
oferują taką formę rozliczania się z działań agencji. Pro-
blem z „lajkami” jest jednak następujący: ich ilość rzadko 
kiedy ma wpływ na strategię rozwojową firmy.

Decydując się na wejście w świat social media, każdy 
przedsiębiorca musi pamiętać, że działania te powinny 
przede wszystkim wspierać cele jego biznesu. A takim ce-
lem jest najczęściej sprzedaż. Jakie są szanse, że osoba, 
która polubi post, dokona również zakupu? Analiza dzia-
łania facebookowych algorytmów sugeruje, że – niestety 
– bardzo niewielka. 

Szukasz praktycznych porad 
marketingowych? Oglądaj program 
„Dobrze Wiedzieć” na kanale YouTube: 
Reprezentuj.com.

Jak Facebook wydaje pieniądze? 

Menadżer reklam na Facebooku to zaawansowane narzę-
dzie, które coraz precyzyjniej realizuje cele reklamowe wy-
brane dla kampanii. Każdy, kto miał z nim do czynienia 
wie, że facebookowe cele są poukładane w formie popu-
larnego „lejka sprzedażowego”. Jako agencja zawsze za-
chęcamy naszych klientów, żeby poznali menadżera i jego 
strukturę, głównie po to, by zrozumieć sposób, w jaki Fa-
cebook wydaje nasze pieniądze. 

A trzeba pamiętać, że Facebook chce wydawać je jak  naj-
lepiej. Dlatego jeśli wybierzemy cel „konwersje”, będzie on 
wyświetlał reklamę osobom, które często klikają na Kup 
teraz. Jeżeli natomiast wskażemy jako cel „ruch”, algoryt-
my facebookowe wyświetlą kreację tylko tym osobom, któ-
re z największym prawdopodobieństwem klikną na link. 

Reklama na lajki
to reklama na aktywność

Idąc tym tropem, pozyskiwanie lajków i serduszek wcale 
nie jest trudnym zadaniem dla agencji marketingowej. 
Wystarczy odpowiedni budżet i wybór celu, jakim jest 
„aktywność”. Facebook przemierzy wówczas listę użyt-
kowników poszukując tych, których aktywność sprowadza 
się przede wszystkim do reagowania na posty. Tę grupę 
charakteryzuje jedno – rzadko wychodzi ona poza me-
dium społecznościowe. Szansa, że przejdzie na stronę,  
a tym bardziej dokona zakupu, są zatem bardzo niewiel-
kie.

Jak współpracować z agencją
reklamową? 

Pojawia się więc pytanie, w jaki sposób rozliczać się z agen-
cją z jej działań w mediach społecznościowych. Odpowiedź 
brzmi: zależy od celu, jaki profil facebookowy ma realizo-
wać. Polubienia to nie jedyne dane, które pozwalają wery-
fikować skuteczność agencji. Facebook dostarcza znacznie 
szerszych statystyk, a tam, gdzie nie dociera, pomóc może, 
na przykład, Google Analytics. Planujesz podjąć współpra-
cę z agencją? Nasza rada: zacznij od dokładnego określe-
nia swojego celu i sposobów raportowania działań. 
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Pamiętam jak zrobiłem prawo jazdy w 1991. 
W szkole i na egzaminie do dyspozycji były fiat 
126p i 125p. Oczywiście wybrałem „Borewicza” 

(125p), ponieważ chciałem się nauczyć na większym 
i szybszym pojeździe. Tak się zaczęło, wiedziałem że 
w takiej czy innej formie motoryzacja będzie częścią 
mojego życia.

Potem poszło już z górki. Byłem dobrowolnie i na ochot-
nika do dyspozycji wszystkich znajomych jako „party-
driver” (czyli kierowca, który nie pije i rozwozi wszyst-
kich z imprezy), kiedy jeszcze taka instytucja nie by-
ła formą działalności gospodarczej  (hmm jestem pre-
kursorem?) Czemu? Ponieważ tak naprawdę, nie by-
ło dużo możliwości pojeżdżenia. Samochody były dro-
gie, niełatwo dostępne, generalnie te lepsze sprowa-
dzano z Zachodu. Poprzez ostatnie dwadzieścia kilka 
lat wszystko rozwinęło się szybko. Telefony komórko-
we, z dużych walizkowatych maszyn bez zasięgu, zmie-
niły się w komputery kieszonkowe z możliwością dzwo-
nienia.  Samochody praktycznie zaczynają być auto-
nomiczne. To dzieje się lawinowo… kilka moich spo-
strzeżeń:

Nowe pokolenia niekoniecznie poznają, co to znaczy 
obcować sam na sam z mechanika i fizyką pojazdu. 
Nowoczesnych samochodów nie da się już naprawić 
bez komputera. Coś, co dawniej było czysto mechanicz-
ne i uruchamiane metalowym cięgnem, dziś jest stero-
wane centralką z oprogramowaniem. Autonomia aut 
stała się już celem samym w sobie. Nie mamy czerpać 
przyjemności z jazdy, mamy przemieścić się z punktu 
A do punktu B. Nawet w motorsporcie, kiedyś kierow-
cy byli wirtuozami fizyki, dziś muszą wiedzieć, gdzie, co 
nacisnąć, aby samochód lepiej pojechał – jakoś tego nie 
kupuję.

Zatarła się różnica pomiędzy klasą premium, a tak zwa-
nym samochodem ogólnodostępnym. To nawet cał-
kiem ok, ponieważ coś, co kiedyś kosztowało bardzo du-
żo pieniędzy, dziś można otrzymać za całkiem rozsądną 

cenę. Natomiast ostatnio miałem dość bezpośrednie 
porównanie samochodów różnych marek z jednej gru-
py kapitałowej. Jeden kosztował około 600 tys., dru-
gi około 200 tys. Muszę twierdzić, ze gdyby nie loga na 
masce i kierownicy oraz kilka droższych drobiazgów we 
wnętrzu (moim zdaniem nie wartych aż 400 tys.) różni-
cy w cenie, różnic w użytych materiałach, jakości wyko-
nania, zastosowanych technologii i asystentów za wiel-
kich nie dostrzegłem. Mój werdykt tutaj jest jasny – róż-
nica w cenie jest nieadekwatna i wynika tylko z prestiżu 
marki. Prestiżu, który wypracowywany był latami, a te-
raz według mnie, przez unifikację i obniżenie kosztów, 
zaczyna odgrywać coraz mniejszą rolę w motoryzacji.

Producenci ulegli (lub też sami ten trend promują z róż-
nych względów), złudnej moim zdaniem modzie na e-
motoryzację i pseudoekologię jaką się przy tym lansu-
je. Niedługo okaże się, że oznaczenia samochodów bę-
dą mówić nie o pojemności silników, tylko o pojemno-
ści baterii. Mam nadzieję że jeszcze do końca mojego ży-
cia (oby jak najdłużej), będę miał możliwość przejechać 
się cały czas samochodem z bulgoczącym agregatem V8 
pod maską. Choć jak obserwuję, ile pieniędzy pompuje 
się w przestawianie fabryk automotive na produkcję e-
pojazdów, jak kolejne miasta Europy chcą wprowadzać 
zakazy wjazdu np. diesli – zaczynam mieć coraz poważ-
niejsze wątpliwości.

Obcowałem ostatnio z pięknym Jaguarem z 1954 roku. 
Czysto mechaniczny, bezsystemowy, pachnący benzy-
ną. Blacharsko niedoskonały, nie wyprodukowany na 
zrobotyzowanej linii z gotowych paneli blachy, ale dzię-
ki ręcznej, pięknej robocie. W takiej motoryzacji się za-
kochałem i z taką chcę żyć. Odnoszę wrażenie, że tech-
nologia ułatwia nam bardzo życie, ale zabija w nas in-
stynkty. 

Mam nadzieję, że nie jestem outsiderem.

Tomasz Kamiński 
www.sportoldtimergarage.com

Moto zmiany. Czy się przyzwyczajamy?
Świat zmienia się na naszych oczach. Dynamika zmian, w szerokim spektrum otaczającego nas świata, jest 
o wiele większa, niż powiedzmy sobie w latach dziewięćdziesiątych.

Ile warte są „lajki” na Facebooku?
Rozmawiając z klientami słyszymy niekiedy, że ich sposobem na mierzenie efektywności kampanii reklamowych jest 
ilość polubień profilu.  W Reprezentuj.com od takiej formy rozliczeń staramy się uciekać. Poniżej wyjaśniamy dlaczego. 

Specjalistka ds. social media i płatnych kampanii. Certyfikowana specjalistka Google Ads. Swoje umiejęt-
ności rozwija w Reprezentuj.com, gdzie jest odpowiedzialna za opracowywanie kampanii reklamowych  
i wdrażanie ich strategii.

Natalia Klimek

Kto lubi profil, a kto kupuje? 

Polubienia fanpage’a, serduszka, i popularny kciuk w górę 
rzeczywiście dają sygnał, że „coś się dzieje”. Ludzie widzą 
nasze treści, reagują na nie, co więcej – przybywa fanów 
na profilu. Nic dziwnego, że właściciele firm często sami 
oferują taką formę rozliczania się z działań agencji. Pro-
blem z „lajkami” jest jednak następujący: ich ilość rzadko 
kiedy ma wpływ na strategię rozwojową firmy.

Decydując się na wejście w świat social media, każdy 
przedsiębiorca musi pamiętać, że działania te powinny 
przede wszystkim wspierać cele jego biznesu. A takim ce-
lem jest najczęściej sprzedaż. Jakie są szanse, że osoba, 
która polubi post, dokona również zakupu? Analiza dzia-
łania facebookowych algorytmów sugeruje, że – niestety 
– bardzo niewielka. 

Szukasz praktycznych porad 
marketingowych? Oglądaj program 
„Dobrze Wiedzieć” na kanale YouTube: 
Reprezentuj.com.

Jak Facebook wydaje pieniądze? 

Menadżer reklam na Facebooku to zaawansowane narzę-
dzie, które coraz precyzyjniej realizuje cele reklamowe wy-
brane dla kampanii. Każdy, kto miał z nim do czynienia 
wie, że facebookowe cele są poukładane w formie popu-
larnego „lejka sprzedażowego”. Jako agencja zawsze za-
chęcamy naszych klientów, żeby poznali menadżera i jego 
strukturę, głównie po to, by zrozumieć sposób, w jaki Fa-
cebook wydaje nasze pieniądze. 

A trzeba pamiętać, że Facebook chce wydawać je jak  naj-
lepiej. Dlatego jeśli wybierzemy cel „konwersje”, będzie on 
wyświetlał reklamę osobom, które często klikają na Kup 
teraz. Jeżeli natomiast wskażemy jako cel „ruch”, algoryt-
my facebookowe wyświetlą kreację tylko tym osobom, któ-
re z największym prawdopodobieństwem klikną na link. 

Reklama na lajki
to reklama na aktywność

Idąc tym tropem, pozyskiwanie lajków i serduszek wcale 
nie jest trudnym zadaniem dla agencji marketingowej. 
Wystarczy odpowiedni budżet i wybór celu, jakim jest 
„aktywność”. Facebook przemierzy wówczas listę użyt-
kowników poszukując tych, których aktywność sprowadza 
się przede wszystkim do reagowania na posty. Tę grupę 
charakteryzuje jedno – rzadko wychodzi ona poza me-
dium społecznościowe. Szansa, że przejdzie na stronę,  
a tym bardziej dokona zakupu, są zatem bardzo niewiel-
kie.

Jak współpracować z agencją
reklamową? 

Pojawia się więc pytanie, w jaki sposób rozliczać się z agen-
cją z jej działań w mediach społecznościowych. Odpowiedź 
brzmi: zależy od celu, jaki profil facebookowy ma realizo-
wać. Polubienia to nie jedyne dane, które pozwalają wery-
fikować skuteczność agencji. Facebook dostarcza znacznie 
szerszych statystyk, a tam, gdzie nie dociera, pomóc może, 
na przykład, Google Analytics. Planujesz podjąć współpra-
cę z agencją? Nasza rada: zacznij od dokładnego określe-
nia swojego celu i sposobów raportowania działań. 
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Ożóg Sp. z o. o. Pytlak Kancelaria Prawna Sp. K. 

Ożóg // Pytlak to kancelaria specjalizująca się w  prowadzeniu złożonych sporów o  majątki prywatne 
i biznesowe. W szczególności, zajmuje się konfliktami właścicieli (udziałowców i akcjonariuszy) spółek 
handlowych o zarząd nad biznesem i nieuczciwe rozliczenia finansowe.

Doradza również w  przypadkach niesprawiedliwych podziałów majątków, dokonanych na skutek 
rozwodu lub dziedziczenia.

Wspólnik Zarządzający: Rafał Pytlak , ul. Wspólna 35 lok. 3, 00-519 Warszawa, tel.  22 100 46 10, 
e-mail kontakt@ozogpytlak.pl, www.ozogpytlak.pl

Produkcja mebli Krzysztof Sobkowski 

Firma zajmuje się produkcją mebli do salonów kosmetycznych, fryzjerskich, gabinetów lekarskich, 
biur itp.

Właściciel: Krzysztof Sobkowski, ul. Gawła 17, 67-106 Otyń, tel. 607 044 448, 
e-mail lepos1970@o2.pl, www.kridos.pl

contract media roman Spisak

Firma działa w branży informatycznej i szkoleniowej. Świadczy usługi programistyczne i wdrożeniowe 
na rzecz podmiotów krajowych oraz zagranicznych. Realizację projektów świadczymy kompleksowo 
począwszy od analizy, planowania  i realizacji projektu, kończąc na testach i wdrożeniu wytworzonego 
produktu. Integrujemy nowe rozwiązania w  istniejącym środowisku informatycznym klienta. 
Prowadzimy „Akademię SmartCoder” – warsztaty dla dzieci z  zakresu programowania, mechatroniki 
i automatyki.

Właściciel: Roman Spisak, ul. Inżynierska 8, 67-100 Nowa Sól, e-mail roman.spisak@gmail.com

Nowe firmy członkowskie
Organizacji Pracodawców Ziemi Lubuskiej
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Agromilka Sp. z. o. o

To jeden z największych dystrybutorów maszyn rolniczych Wschodnich Producentów w Polsce . Firma 
jest dystrybutorem ciągników marki Kirowiec, XTZ, kombajnów Gomselmash, maszyn transportowych 
Kobzarenko, maszyn uprawowych LKMZ, Veles Agro, Veles Alt, opryskiwaczy Boguslav Sprayer. Agromilka 
stawia  na budowę i  wdrożenia innowacyjnych maszyn: do rozładunku wagonów kolejowych, siewników 
do uprawy typu Strip Till. Firma rozwija sieć sprzedaży w Niemczech, a planuje ekspansję na Kubie i USA.

Prezes Zarządu: Kacper Wieczorek, Przyborów ul. Nowosolska 71, 67-100 Nowa Sól, tel.  665  701 145 
e-mail  biuro@agromilka.pl, www.agromilka.pl

Agacki-Szymczak Sp. J.

Agacki-Szymczak Sp. J. to firma, pod którą kryją się marki Eko-Mobil.pl oraz stacjeladowania.com. 
To  certyfikowany dystrybutor produkowanych przez Polską firmę Prebiel stacji ładowania pojazdów 
elektrycznych. W swojej ofercie posiadają również elektomobilne urządzenia: rowery, skutery, hulajnogi, 
wózki inwalidzkie oraz segway’e. Do działania motywuje ich troska o życie w czystym ekosystemie. Firma 
kładzie nacisk na propagowanie rozwiązań w zakresie ekologii i poszanowania środowiska.

Prokurent: Piotr Szymczak, ul. Stanisława Moniuszki 16/113, 65-409 Zielona Góra, tel.  607  893 457 
e-mail: biuro@agacki-szymczak.pl

rm Solar Sp. z o. o. 

Firma stawia na ekologię. Oferuje instalacje fotowoltaiczne, które odpowiadają dokładnym 
zapotrzebowaniom energetycznym klientów. Fotowoltaika pozwala oszczędzać, uniezależnia i stabilizuje 
gospodarkę energetyczną domu lub przedsiębiorstwa. RM Solar Sp. z o. o. jest częścią grupy kapitałowej 
RM Proinvest Sp. z o. o.

Prezes Zarządu: Przemysław Kobus, ul. Trasa Północna 10c/9, 65-119 Zielona Góra, tel.  533  904 060, 
e-mail  biuro@rmsolar.pl

| www.opzl.pl/czlonkostwo

mArtEch Sp.J.

Istnieje od 1995 r. z nowym oddziałem w Zielonej Górze. Jako jedyni na Dolnym Śląsku świadczą usługi 
w  zakresie 24 h serwisu mobilnego przez 7 dni w  tyg.  w  9-ciu lokalizacjach: na miejscu u  klienta 
zakuwanie przewodów hydrauliki siłowej do 2” i  ciśnieniu 450 Bar. Specjalizacja: hydraulika siłowa, 
pneumatyka i  filtracja olejów. Układy centralnego smarowania oraz remonty silników elektrycznych, 
maszyn i urządzeń. Produkcja i regeneracja siłowników hydraulicznych. Stosują usprawnienia w zakresie 
unikania awarii.

Prezes Zarządu: Krzysztof Hennig, Zielona Góra,  ul. Zjednoczenia 102 bud. 8,
tel. 68 444 38 02, tel. 696 254 296 (24/7 serwis), e-mail: zielona.gora@martech-hs.pl
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Twój e-PIT

Co to jest Twój e-PIT?

Twój e-PIT to zeznanie podatkowe PIT-37 lub/i 
PIT-38, które od 15 lutego zostało udostępnione 
w serwisie podatki.gov.pl. PIT wypełnia i udostęp-
nia podatnikowi, do wglądu i ewentualnego uzu-
pełnienia, urząd skarbowy (nie musisz składać żad-
nego wniosku w tej sprawie). W praktyce oznacza 
to, że blisko 50% osób fizycznych będzie mogło za-
kończyć coroczne rozliczenie podatkowe za pomocą 
dwóch kliknięć. Równocześnie w każdym przypad-
ku do decyzji podatnika pozostaje, czy chce spraw-
dzić swój e-PIT, zmienić, uzupełnić o ulgi, darowi-
zny czy wskazać lub zmienić organizację pożytku 
publicznego, na rzecz której przekaże 1%. Dane te 
możesz uaktualnić. Usługa Twój e-PIT automatycz-
nie wskazuje tę organizację pożytku publicznego 
(OPP), która w ubiegłym roku otrzymała od Ciebie 
1% podatku. 

Dzięki cyfryzacji Krajowej Administracji Skarbowej 
i  nowej usłudze, podatnik nie musi już wypełniać 
wniosków ani składać deklaracji, by rozliczyć swój 
podatek. Zeznanie podatkowe PIT-37 lub/i PIT-38 
przygotowuje dla ciebie urząd skarbowy.

Najważniejsze założenia

Nowa usługa Twój e-PIT zakłada brak obowiązku 
sporządzania samodzielnie deklaracji rocznej PIT 
przez podatników oraz łatwiejszy sposób rozliczania 
ulg. Podatnicy nie będą też musieli dostarczać do 
urzędu skarbowego dokumentów potwierdzających 
prawo do skorzystania z odliczenia lub ulg, np. ulgi 
na dzieci, ponieważ te dane zostaną automatycz-
nie pobrane z systemów informacyjnych Krajowej 
Administracji Skarbowej (KAS) oraz z rejestrów in-
stytucji zewnętrznych.

W 2020 r. do zeznań wypełnianych przez urząd dołą-
czą PIT-36 i PIT-36L. Informacje, na podstawie któ-
rych będą wypełniane zeznania, zostaną rozszerzone 
o dane m.in. z rejestrów ZUS (dane dotyczące przy-
chodu, składek na ubezpieczenia społeczne i zdro-
wotne) czy PESEL (dane dotyczące ulgi na dzieci).
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