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Streszczenie
Książka „Solopreneur” to monografia, która stanowi wszechstronne źródło wiedzy 

na temat solopreneurshipu – fascynującej i rozwijającej się dziedziny przedsiębiorczości. 
Solopreneurship to unikalna forma działalności gospodarczej, która polega na samo-
dzielnym zarządzaniu i prowadzeniu biznesu przez jedną osobę. Autorzy tej publikacji 
starają się zgłębić ten fenomen i dostarczyć czytelnikom wyczerpującej analizy, aby po-
móc im zrozumieć zarówno aspekty teoretyczne, jak i praktyczne związane z solopreneu-
rshipem.

Książka jest skierowana do różnych grup odbiorców. Przede wszystkim, jest adre-
sowana do przyszłych solopreneurów, czyli tych, którzy marzą o samodzielnym prowa-
dzeniu swojego biznesu. Autorzy starają się dostarczyć im narzędzi, wiedzy i  inspiracji 
niezbędnych do rozpoczęcia i  rozwinięcia własnej działalności. Jednak nie tylko oni 
skorzystają z  tej publikacji. Badacze zainteresowani solopreneurshipem oraz studenci, 
którzy chcą zgłębić tę tematykę, również znajdą tu wartościowe informacje i źródła do 
swoich badań.

Książka „Solopreneur” to nie tylko opis teoretyczny, ale także praktyczne wskazów-
ki, które pomagają czytelnikom zrozumieć, jak osiągnąć sukces w tej formie przedsiębior-
czości. Autorzy pokazują, jak analizować rynek, znajdować nisze i wykorzystywać własne 
umiejętności w  rozwijaniu praktyki solopreneurskiej. To inspirujące źródło wiedzy dla 
wszystkich, którzy pragną odnieść sukces jako solopreneurzy.

Autorzy wykorzystali metodę badawczą opartą na desk research, co oznacza, że 
korzystali z dostępnych już danych, źródeł literaturowych oraz analizy istniejących infor-
macji, aby zgromadzić wiedzę na temat solopreneurship.

Głównym celem tej publikacji jest dostarczenie czytelnikom podstaw do zrozumie-
nia i rozpoczęcia własnej działalności. Jest to cenna lektura dla wszystkich zainteresowa-
nych solopreneurshipem oraz dążących do osiągnięcia sukcesu w tej dziedzinie.

Słowa kluczowe
Biznesplan, Management, Model biznesowy, Przedsiębiorczość, Samozatrudnienie, Solo-
preneurs, Startup, Zarządzanie
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Wstęp
Przedsiębiorczość jako źródło innowacji i dynamiki w gospodarce, przyjmuje 

różnorodne formy i wyraża się w rozmaitych modelach biznesowych. Jednym z ta-
kich modeli, który w ostatnich latach przyciągnął uwagę i zyskał na znaczeniu, jest 

„solopreneurship”. To fascynujące i niespotykane zjawisko, w którym jedna osoba 
jest jednocześnie zarządcą, pracownikiem, marketerem oraz całą załogą swojego 
własnego przedsiębiorstwa. Solopreneurship staje się coraz bardziej popularne, 
zwłaszcza w erze frowej transformacji, która umożliwia jednostkom samodzielną 
eksploatację swojego potencjału w dziedzinie przedsiębiorczości.

Niniejsza monografia, zatytułowana „Solopreneur” stanowi próbę zgłębienia 
tego fascynującego aspektu przedsiębiorczości. Naszym celem jest zaprezentowanie 
czytelnikom kompleksowej analizy, zrozumienia i inspiracji, które mogą pomóc 
zarówno przyszłym solopreneurom, jak i badaczom oraz studentom w zrozumieniu 
tej unikalnej formy działalności gospodarczej.

Każdy z dziesięciu rozdziałów monografii został poświęcony poszczególnym 
zagadnieniom związanym szczegółowo z każdym obszarem poznania i podjęcia 
działalności solopreneur.

Rozdział pierwszy stanowi wprowadzenie do tematu solopreneurshipu, pre-
zentując jego definicję, związek z ogólnym pojęciem przedsiębiorczości, kluczowe 
cechy, zalety, wyzwania oraz kontekst historyczny i globalny. Drugi rozdział ni-
niejszej monografii skupia się na kluczowych aspektach planowania działalności 
solopreneurialnej, od strategii marketingowej przez finanse, organizację, rozwój, po 
prawo i przepisy oraz przygotowanie planu awaryjnego. Kolejny rozdział poświę-
cony jest strategiom zarządzania czasem oraz efektywnemu wykonywaniu zadań 
w ramach działalności solopreneurialnej. Rozdział zatytułowany „Samopromocja 
i budowanie marki osobistej” koncentruje się na strategiach promocji własnej osoby 
oraz budowaniu silnej marki osobistej w kontekście działalności solopreneurialnej. 
W rozdziale piątym omawiane są kluczowe aspekty zarządzania finansami w kon-
tekście prowadzenia działalności solopreneurialnej. Rozdział VI „Obsługa klientów 
i relacje biznesowe” skupia się na charakterystyce kluczowych aspektach obsługi 
klientów oraz budowaniu trwałych relacji biznesowych w kontekście działalności 
solopreneurialnej.

W kolejnym rozdziale omawiane są kluczowe umiejętności niezbędne dla 
każdego przedsiębiorcy; a są to: samodyscyplina, umiejętność podejmowania 
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decyzji, umiejętność komunikacji, kreatywność i innowacyjność, umiejętność 
obsługi narzędzi technologicznych, zarządzanie finansami, samokształcenie oraz 
przywództwo. Rozdział niniejszej monografii „Etyka i zrównoważony rozwój” 
skupia się na relacji między etyką a ideą zrównoważonego rozwoju, czyli takiego 
rozwoju, który spełnia potrzeby współczesnego społeczeństwa bez szkodzenia 
możliwościom przyszłych pokoleń oraz ekosystemom. W rozdziale dziewiątym 
skupiamy się na istotności budowania i rozwijania sieci kontaktów oraz umiejętności 
efektywnej współpracy dla sukcesu przedsiębiorstwa. Ostatni rozdział monografii 

„Skuteczne narzędzia i technologie” został poświęcony analizie różnych narzędzi 
oraz technologii wykorzystywanych w dzisiejszych organizacjach, które wspomagają 
ich funkcjonowanie, efektywność oraz rozwój; a są to między innymi: oprogramo-
wanie do zarządzania projektem; narzędzia do komunikacji; oprogramowanie do 
zarządzania relacjami z klientami (CRM); narzędzia do marketingu internetowego; 
narzędzia do zarządzania finansami; strona internetowa i sklep internetowy; cloud 
computing czy elektroniczny obieg dokumentów.

Przygotowując tę monografię, dążyliśmy do stworzenia kompleksowego 
źródła wiedzy, które zainspiruje i wskaże ścieżki ku sukcesowi dla tych, którzy 
pragną podjąć wyzwanie solopreneurshipu. Wiedza zawarta w niniejszej mono-
grafii z pewnością będzie mogła być wykorzystana na wszystkich stanowiskach 
we współczesnych przedsiębiorstwach. Case study mogą stać się inspiracją do 
rozwoju, przebranżowienia czy pobudzenia prowadzonej działalności. Zapraszamy 
do wnikliwej lektury i zgłębienia tego fascynującego tematu.



Kontekst i znaczenie 
solopreneurship  I
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I. Kontekst i znaczenie solopreneurship

Rozpoczynamy naszą podróż w świat solopreneurshipu, fascynującego zjawi-
ska, które stanowi integralną część dzisiejszej globalnej gospodarki. W niniejszym 
rozdziale przybliżona zostanie definicja solopreneurshipu z jego historycznymi ko-
rzeniami oraz jego rolą i znaczeniem w obecnych czasach. Poznamy, w jaki sposób 
solopreneurship różni się od tradycyjnych modeli przedsiębiorczości i dlaczego 
staje się coraz bardziej istotny w kontekście globalnej ekonomii.

1. Definicja solopreneurship
Solopreneurship to termin, który jest stosunkowo nowy, ale zdobywa coraz 

większą popularność w dzisiejszym świecie biznesu. Przed rozpoczęciem analizy 
tego zjawiska warto zrozumieć jego definicję. Solopreneur, to osoba, która prowadzi 
i zarządza swoim własnym biznesem w pojedynkę, działając jako jednoosobowa 
firma. Ten model przedsiębiorczości jest często związany z działalnością online, 
ale może obejmować wiele różnych branż i dziedzin. Jednak solopreneur nie za-
wsze oznacza jednoosobową firmę; to także podejście do pracy i podejmowania 
inicjatyw1.

Solopreneurship to forma przedsiębiorczości, w której jedna osoba (solo-
preneur) jest jednocześnie właścicielem, zarządcą, pracownikiem i operatorem 
swojego własnego biznesu. Solopreneurzy prowadzą swoje firmy w pojedynkę, 
bez zatrudniania stałego personelu. Charakteryzują się wielozadaniowością, samo-
dyscypliną i elastycznością, co pozwala im zarządzać wszystkimi aspektami dzia-
łalności gospodarczej, w tym produkcją, marketingiem, zarządzaniem finansami 
i obsługą klientów, samodzielnie lub z ograniczonym wsparciem. Solopreneurship 
to podejście do przedsiębiorczości, które ma na celu wykorzystanie indywidualnych 
umiejętności, wizji i pomysłów do prowadzenia biznesu, niezależnie od branży czy 
dziedziny. Jest to model przedsiębiorczości, który rozwija się wraz z postępem 
technologii, zwłaszcza w erze cyfrowej, co umożliwia solopreneurom dostęp do 
globalnych rynków i narzędzi pracy zdalnej. Solopreneurship może przyjmować 
różne formy, w tym działalność freelancerów, konsultantów, twórców treści online, 
artystów, projektantów, i wiele innych.

1  Wakit, S., Dewijanti, I. I., Zuana, M. M. M., Suyitno, M., Amalia, M. M., Supartawa, 
D. O. (2023). Zakat-Based Socioprenuer Training for Tempe Entrepreneurship Communi-
ties. ABDIMAS: Jurnal Pengabdian Masyarakat, 6(1), 3273–3278.
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Warto zaznaczyć, że termin „solopreneur” wynika z połączenia słów „solo” 
(co oznacza samodzielny) i „entrepreneur” (czyli przedsiębiorca). Solopreneur-
ship zyskuje na popularności w miarę jak ludzie dążą do większej niezależności 
zawodowej, elastyczności w pracy i samodzielnego kreowania swojego losu 
biznesowego.

2. Przedsiębiorczość 
a solopreneurship

Przedsiębiorczość i solopreneurship to dwa różne podejścia do prowadzenia 
działalności gospodarczej, choć mają wiele cech wspólnych, istnieją pewne istotne 
różnice między nimi:

Skala i zasięg:

 ◉ Przedsiębiorczość: przedsiębiorca może prowadzić zarówno małą, jak 
i dużą firmę. Przedsiębiorstwa mogą mieć znaczny zasięg i skomplikowaną struk-
turę organizacyjną, zatrudniającą wielu pracowników.

 ◉ Solopreneurship: solopreneur prowadzi firmę samodzielnie i zazwyczaj 
ma znacznie mniejszą skalę działalności. Może to być jednoosobowa firma lub 
mała działalność, w której solopreneur jest jedynym operatorem.

Zakres obowiązków:

 ◉ Przedsiębiorczość: przedsiębiorcy często zajmują się zarządzaniem bi-
znesem, podejmowaniem strategicznych decyzji, zarządzaniem zespołem, pozy-
skiwaniem inwestorów i rozwojem firmy.

 ◉ Solopreneurship: solopreneurzy zarządzają swoim biznesem samodziel-
nie i są odpowiedzialni za wszystkie aspekty działalności, w tym produkcję, mar-
keting, zarządzanie finansami i obsługę klientów.
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Samodzielność:

 ◉ Przedsiębiorczość: przedsiębiorcy mogą działać samodzielnie, ale często 
współpracują z innymi osobami i zatrudniają pracowników do realizacji zadań.

 ◉ Solopreneurship: solopreneurzy prowadzą swoje firmy w pojedynkę 
i podejmują decyzje samodzielnie. Nie mają stałego zespołu pracowników.

Cele i dążenia:

 ◉ Przedsiębiorczość: przedsiębiorcy często dążą do tworzenia i rozwija-
nia firm, które mogą osiągnąć duży sukces na rynku i przynieść znaczne zyski. 
Mogą również dążyć do ekspansji i osiągnięcia znaczącej pozycji w swojej 
branży.

 ◉ Solopreneurship: solopreneurzy często skupiają się na realizacji swoich 
pasji, rozwijaniu swoich umiejętności i prowadzeniu działalności, która jest zgodna 
z ich wartościami i celami życiowymi. Mogą nie dążyć do osiągnięcia znacznych 
zysków lub ekspansji.

Wyzwania i ryzyka:

 ◉ Przedsiębiorczość: przedsiębiorcy często podejmują większe ryzyko, 
ponieważ inwestują w rozwijanie i rozszerzanie swoich firm. Mogą być narażeni 
na większą presję finansową i konkurencję.

 ◉ Solopreneurship: solopreneurzy często podejmują mniejsze ryzyko, po-
nieważ ich działalność jest mniejsza i bardziej skoncentrowana. Jednak są narażeni 
na inne wyzwania, takie jak izolacja zawodowa i presja pracy jednoosobowej.

Warto zaznaczyć, że granica między przedsiębiorczością a solopreneu-
rshipem może być nieostra, a wiele osób może wybierać hybrydowy model, 
który łączy elementy obu podejść. Każdy model ma swoje własne zalety i wy-
zwania, a wybór zależy od indywidualnych celów, umiejętności i preferencji 
przedsiębiorcy2.

2 Kopiec, A. C., Ochoa-Dąderska, G., Ochoa-Dąderska, R., Kotlewski, K., Siguencia, 
L. O. (2022). Program szkoleniowy dla samodzielnych przedsiębiorców społecznych. 
DOI:10.5281/zenodo.7180346
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3. Kluczowe cechy solopreneurshipu
Solopreneurship charakteryzuje się kilkoma kluczowymi cechami, które 

odróżniają go od innych form przedsiębiorczości. Oto te kluczowe cechy:

Samodzielność:

Solopreneurzy podejmują decyzje i zarządzają wszystkimi aspektami swojego 
biznesu samodzielnie, bez potrzeby konsultacji z innymi osobami. Solopreneurzy 
charakteryzują się wyjątkową samodzielnością, która jest jedną z kluczowych cech 
tego modelu przedsiębiorczości3. Poniżej przedstawiamy bardziej szczegółową 
analizę samodzielności solopreneurów:

 ◉ Niezależność w Podejmowaniu Decyzji: solopreneurzy nie muszą kon-
sultować się z innymi osobami w procesie podejmowania decyzji biznesowych. To 
oni sami mają kontrolę nad wszystkimi aspektami swojego biznesu, włączając w to 
strategie, cele, plany działania i taktyki marketingowe. Ta niezależność pozwala 
im działać sprawnie i elastycznie, reagując na zmieniające się warunki rynkowe.

 ◉ Zarządzanie Własnym Rozwojem: samodzielność solopreneurów obej-
muje także zarządzanie własnym rozwojem zawodowym. Decydują, jakie umie-
jętności chcą rozwijać, jakie kursy lub szkolenia odbyć i w jaki sposób zwiększyć 
swoje kompetencje w danej dziedzinie. Nie ma potrzeby czekania na zgodę czy 
wsparcie innych osób w procesie samodoskonalenia.

 ◉ Kreatywność i Innowacyjność: samodzielność umożliwia solopreneurom 
swobodę w kreowaniu i eksperymentowaniu. Mogą działać zgodnie z własnymi 
pomysłami i niezależnie wdrażać innowacyjne rozwiązania. To pozwala im na 
tworzenie unikalnych produktów lub usług i wyrażanie swojej kreatywności.

 ◉ Odpowiedzialność za Sukces i Porażkę: jedną z konsekwencji samodziel-
ności jest pełna odpowiedzialność za wynik swojej działalności. Solopreneurzy 
muszą ponosić konsekwencje zarówno sukcesów, jak i porażek. Ta odpowiedzial-
ność motywuje ich do ciężkiej pracy i podejmowania trafnych decyzji.

 ◉ Autonomiczne Zarządzanie Czasem: solopreneurzy zarządzają swoim cza-
sem i harmonogramem pracy w sposób, który najlepiej odpowiada ich potrzebom. 

3 Smoleń-Wawrzusiszyn, M. (2023). Strategie argumentacyjne w dyskursie emancypacyj-
nym kobiet przedsiębiorczych. Res Rhetorica, 10(2), 89–104.
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Mogą decydować, kiedy pracować, kiedy odpoczywać i jak organizować swoje 
zadania. Ta elastyczność jest jednym z atutów samodzielności.

 ◉ Bezpośredni Kontakt z Klientami: samodzielność obejmuje również bez-
pośredni kontakt z klientami. Solopreneurzy sami obsługują klientów, co pozwala 
na budowanie silnych relacji i lepsze zrozumienie potrzeb swojej klienteli.

Solopreneurzy czerpią z tych zalet samodzielności, co pozwala im na in-
dywidualny rozwój, kreatywność i pełną kontrolę nad swoim biznesem. Jednak 
równocześnie niosą na swoich barkach pełną odpowiedzialność za wyniki swojej 
działalności, co stanowi wyzwanie, z którym muszą się zmierzyć.

Wielozadaniowość:

Jedna osoba wykonuje wiele różnych zadań, takich jak produkcja, marketing, 
zarządzanie finansami i obsługa klientów. Wielozadaniowość jest jedną z kluczo-
wych cech solopreneurów, którzy prowadzą swoje firmy samodzielnie. Obejmuje 
ona wykonywanie wielu różnych zadań i odpowiedzialności związanych z prowa-
dzeniem biznesu. Poniżej przedstawiamy bardziej szczegółową analizę tego aspektu:

 ◉ Produkcja i Tworzenie Produktów lub Usług: solopreneurzy samodzielnie 
zajmują się produkcją lub tworzeniem produktów lub usług, które oferują swoim 
klientom. Mogą to być produkty fizyczne, usługi doradcze, treści, aplikacje, szkole-
nia online lub wiele innych rodzajów ofert. To wymaga umiejętności produkcyjnych 
lub kreatywnych, a także zdolności do zarządzania procesem tworzenia.

 ◉ Marketing i Promocja: samodzielni przedsiębiorcy muszą działać jako 
swoi właśni marketingowcy. Odpowiadają za tworzenie strategii marketingowej, 
budowanie marki, reklamę i promocję swoich produktów lub usług. To wymaga 
zarówno kreatywności, jak i umiejętności planowania.

 ◉ Zarządzanie Finansami: solopreneurzy zarządzają finansami swojego 
biznesu samodzielnie. To oznacza śledzenie dochodów i wydatków, fakturowanie 
klientów, rozliczenia podatkowe i dbanie o płynność finansową swojego przed-
siębiorstwa. Muszą też podejmować decyzje finansowe w zakresie inwestycji 
i oszczędzania.

 ◉ Obsługa Klientów: bezpośredni kontakt z klientami to także część 
wielozadaniowości solopreneurów. Muszą odpowiadać na zapytania klientów, 
obsługiwać reklamacje, dostarczać wsparcie techniczne i budować trwałe relacje 
z klientami.
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 ◉ Zarządzanie Projektem i Planowanie: samodzielni przedsiębiorcy muszą 
planować swoje działania, ustalać cele i zarządzać projektami. To wymaga umie-
jętności organizacji i skutecznego zarządzania czasem.

 ◉ Administracja i Biurokracja: oprócz głównych działań biznesowych, 
solopreneurzy muszą również zajmować się administracyjnymi aspektami pro-
wadzenia firmy, takimi jak księgowość, prawne kwestie, rejestracja firmy i prze-
strzeganie przepisów.

 ◉ Rozwój i Samokształcenie: solopreneurzy muszą stale rozwijać swoje 
umiejętności i wiedzę, aby być konkurencyjni na rynku. To oznacza naukę nowych 
technologii, trendów branżowych i doskonalenie swoich kompetencji.

Wielozadaniowość solopreneurów jest wynikiem potrzeby efektywnego zarzą-
dzania wszystkimi aspektami swojego biznesu. Jest to wyzwanie, ale jednocześnie 
stanowi źródło elastyczności i niezależności, które przyciąga wiele osób do tego 
modelu przedsiębiorczości.

Elastyczność:

Solopreneurzy cieszą się dużą elastycznością w podejmowaniu decyzji i zmie-
nianiu swojego biznesu w zależności od potrzeb rynku. Elastyczność jest jedną 
z kluczowych zalet solopreneurshipu. Obejmuje zdolność do dynamicznej reakcji 
na zmieniające się warunki rynkowe, dostosowywania się do nowych trendów 
i podejmowania szybkich decyzji w interesie firmy4. Oto bardziej szczegółowa 
analiza elastyczności w kontekście solopreneurshipu:

 ◉ Szybka Reakcja na Zmiany Rynkowe: solopreneurzy mają zdolność do 
błyskawicznego reagowania na zmiany w otoczeniu rynkowym. Mogą dostosowywać 
swoją ofertę, strategie marketingową i cenową, aby sprostać nowym wyzwaniom 
i możliwościom.

 ◉ Samodzielna Analityka Rynku: dzięki elastyczności mogą samodzielnie 
przeprowadzać analizę rynku i trendów, co pozwala na podejmowanie bardziej 
świadomych decyzji. Nie są ograniczeni przez biurokrację czy procesy podejmo-
wania decyzji w dużej firmie.

 ◉ Dostosowanie Oferty: solopreneurzy mogą dostosować swoją ofertę 
do zmieniających się preferencji klientów. Mogą eksperymentować z nowymi 

4  Konkel, W. (2023). Transformacja technologiczna przedsiębiorstw-szansa czy zagroże-
nie? Teoria i praktyka dydaktyki akademickiej, 2(1), 46–60.
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produktami, usługami czy pakietami, a także dostosowywać cenę w zależności 
od potrzeb rynku.

 ◉ Eksperymentowanie i Innowacyjność: dzięki elastyczności solopreneurzy 
mogą eksperymentować i wprowadzać innowacyjne rozwiązania bez długotrwa-
łego procesu zatwierdzania i zmian w dużej firmie. To umożliwia im kreatywne 
podejście do biznesu.

 ◉ Praca Zdalna i Mobilność: wielu solopreneurów pracuje zdalnie, co daje 
im duże możliwości mobilności. Mogą prowadzić biznes z dowolnego miejsca na 
świecie, co pozwala na elastyczne zarządzanie czasem i pracą.

 ◉ Zarządzanie Życiem a Pracą: elastyczność pozwala solopreneurom na 
osiągnięcie lepszej równowagi między pracą a życiem osobistym. Mogą dostosować 
harmonogram pracy do swoich potrzeb i zobowiązań rodzinnych czy osobistych.

 ◉ Skalowanie i Rozwój: solopreneurzy mają elastyczność w zakresie ska-
lowania swojego biznesu. Mogą zwiększać lub zmniejszać produkcję lub zakres 
usług w zależności od popytu, co pozwala na efektywne zarządzanie zasobami.

Elastyczność to ważna cecha, która pozwala solopreneurom dostosowywać 
się do zmieniających się realiów rynkowych i osiągać sukces w zmiennym środo-
wisku biznesowym. To jedna z przewag, która przyciąga wiele osób do wyboru 
solopreneurshipu jako modelu przedsiębiorczego.

4. Zalety i wyzwania solopreneur
Solopreneurship, czyli prowadzenie działalności gospodarczej jako jedno-

osobowa firma, ma swoje unikalne zalety i wyzwania5. Oto kilka z nich:

Zalety Solopreneurshipu

Solopreneurship, czyli prowadzenie działalności gospodarczej jako jedno-
osobowy przedsiębiorca, niesie ze sobą wiele zalet. Oto niektóre z głównych zalet:

 ◉ Samodzielność i Kontrola: jako solopreneur, masz pełną kontrolę nad 
swoim biznesem. Możesz podejmować decyzje samodzielnie i kierować swoją 
firmą według własnych zasad.

5  Skrzek-Lubasińska, M., Gródek-Szostak, Z. (2019). Różne oblicza samozatrudnienia. 
Oficyna Wydawnicza SGH-Szkoła Główna Handlowa.
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 ◉ Elastyczność: możesz dostosować swoje godziny pracy i miejsce wyko-
nywania obowiązków do swoich potrzeb i preferencji. To daje dużą elastyczność 
i umożliwia zbalansowanie pracy i życia osobistego.

 ◉ Niskie Koszty Startowe: wiele rodzajów działalności solopreneurialnej 
nie wymaga dużych inwestycji początkowych. Możesz rozpocząć działalność 
z relatywnie niskimi kosztami.

 ◉ Pełna Wartość Dodana: jako jednoosobowy przedsiębiorca jesteś zaan-
gażowany w wszystkie aspekty swojego biznesu. To oznacza, że możesz dostarczać 
pełną wartość dodaną klientom.

 ◉ Szybkość Działania: bez konieczności konsultowania się z innymi osobami, 
możesz podejmować szybkie decyzje i reagować na zmiany na rynku natychmiast.

 ◉ Brak Konfliktów w Zarządzie: unikasz konfliktów i niejednoznacz-
ności związanych z zarządzaniem firmą, które często występują w strukturach 
korporacyjnych.

 ◉ Rozwój Osobisty i Zawodowy: solopreneurship pozwala na rozwijanie 
zarówno umiejętności zawodowych, jak i osobistych. To proces ciągłego uczenia 
się i doskonalenia.

 ◉ Realizacja Pasji: solopreneurzy często wybierają tę drogę, aby realizować 
swoje pasje i interesy. Tworzenie biznesu, który jest związany z tym, co kochasz, 
może być satysfakcjonujące.

 ◉ Zysk Zależny od Własnej Pracy: możesz bezpośrednio wpływać na swój 
dochód. Im więcej wysiłku wkładasz, tym większe mogą być twoje zarobki.

 ◉ Wysoka Motywacja: jako właściciel jednoosobowej firmy jesteś silnie zmo-
tywowany do osiągania sukcesu. To może pomóc w dążeniu do wyznaczonych celów.

 ◉ Skalowalność: solopreneurzy mają możliwość skalowania swojej dzia-
łalności, zatrudniając freelancerów lub współpracując z innymi specjalistami, gdy 
to jest potrzebne.

 ◉ Minimalna Biurokracja: w niektórych jurysdykcjach zakładanie firmy 
jednoosobowej jest stosunkowo proste i wiąże się z niewielką biurokracją.

 ◉ Brak Konfliktów Wewnętrznych: nie musisz rozwiązywać konfliktów 
wewnętrznych w firmie, co jest częstym wyzwaniem w większych organizacjach.

 ◉ Potencjał na Własny Wizerunek Marki: możesz budować własny wize-
runek marki i markę osobistą, co może przyciągnąć lojalnych klientów.

 ◉ Minimalna Zależność od Innych: nie jesteś zależny od decyzji ani pracy 
innych osób, co może pomóc w unikaniu opóźnień i komplikacji.
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Wyzwania Solopreneurshipu

Solopreneurship niesie ze sobą wiele wyzwań, które mogą stanowić poważne 
trudności dla jednoosobowych przedsiębiorców. Oto niektóre z głównych wyzwań, 
z jakimi mogą się spotkać solopreneurzy:

 ◉ Izolacja i Samotność: praca jako jednoosobowy przedsiębiorca może 
prowadzić do uczucia izolacji i samotności. Brak współpracowników i biura może 
być trudny dla zdrowia psychicznego.

 ◉ Wielozadaniowość: solopreneurzy często muszą wykonywać wiele róż-
nych zadań, od produkcji i obsługi klienta po marketing i księgowość. To wymaga 
wielozadaniowości i organizacji.

 ◉ Brak Wsparcia Zespołu: brak zespołu oznacza, że nie ma kogo zapytać 
o radę czy pomocy w trudnych sytuacjach. Wszystkie decyzje spoczywają na 
barkach solopreneura.

 ◉ Brak Stabilności Dochodów: w początkowym okresie działalności oraz 
w przypadku sezonowych branż, stabilność dochodów może być problemem. Brak 
stałego przychodu może być stresujący.

 ◉ Nadmierna Odpowiedzialność: solopreneurzy są odpowiedzialni za 
wszystkie aspekty swojego biznesu, włącznie z finansami, prawem, marketingiem 
i obsługą klienta. To obciążenie może być przytłaczające.

 ◉ Brak Korzyści Pracowniczych: brak tradycyjnych korzyści pracowni-
czych, takich jak opieka zdrowotna czy urlopy płatne, jest jednym z wyzwań 
solopreneurshipu.

 ◉ Niepewność Przyszłości: nie ma gwarancji sukcesu w solopreneurshi-
pie, a ryzyko niepowodzeń zawsze istnieje. To może być stresujące i niepewność 
dotycząca przyszłości.

 ◉ Brak Skali: solopreneurzy mają ograniczony potencjał skalowania swo-
jego biznesu. Osiągnięcie większego wzrostu może wymagać zatrudnienia dodat-
kowych osób.

 ◉ Zarządzanie Czasem: zarządzanie czasem jest wyzwaniem, ponieważ 
solopreneurzy muszą równoważyć wiele zadań i obowiązków. To może prowadzić 
do przeciążenia pracą.

 ◉ Ryzyko Zmęczenia i Wypalenia: praca na pełnych obrotach przez długi 
czas może prowadzić do wypalenia zawodowego i problemów zdrowotnych.

 ◉ Konkurencja i Rynek: konkurencja w wielu branżach jest silna. Koniecz-
ność wyróżnienia się i zdobycia klientów może być trudna.
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 ◉ Brak Kontroli nad Życiem Prywatnym: zbyt intensywna praca może 
prowadzić do braku równowagi między pracą a życiem prywatnym.

 ◉ Brak Równowagi w Umiejętnościach: solopreneurzy muszą być zarówno 
ekspertami w swojej dziedzinie, jak i dobrymi menedżerami i przedsiębiorcami. To 
wymaga szerokiej palety umiejętności.

 ◉ Problemy Związane z Prawem i Podatkami: zrozumienie i przestrzeganie 
przepisów prawnych i podatkowych może być skomplikowane i czasochłonne.

 ◉ Niepełne Wykorzystanie Potencjału: w przypadku braku współpracow-
ników lub zespołu, potencjał kreatywny i produkcyjny może być ograniczony.

Mimo tych wyzwań, solopreneurship nadal przyciąga wiele osób, które cenią 
sobie niezależność, elastyczność i możliwość realizacji własnych pasji i pomysłów. 
Ostateczny sukces w solopreneurshipie zależy od umiejętności zarządzania, mo-
tywacji i zdolności do radzenia sobie z wyzwaniami.

5. Historia solopreneurshipu
Aby zrozumieć, jak solopreneurship ewoluował w dzisiejszym świecie bi-

znesu, spojrzyjmy na jego historyczne korzenie. Choć termin może być stosunkowo 
nowy, to koncepcja jednej osoby prowadzącej własny biznes ma długą historię. 
Przedsiębiorcy jednoosobowi istnieli na przestrzeni wieków w różnych formach, 
od rzemieślników i kupców, po autorów i artystów.

Historia solopreneurshipu jest fascynującym śladem ewolucji przedsiębior-
czości. Chociaż termin „solopreneurship” jest stosunkowo nowy, to koncepcja jed-
nej osoby prowadzącej własny biznes ma długą historię. Oto bardziej szczegółowe 
omówienie historii solopreneurshipu6:

Przedrewolucyjne Wzorce

Pomysł jednej osoby prowadzącej biznes nie jest nowy. Przed rewolucją prze-
mysłową i wzrostem korporacji, wielu ludzi prowadziło działalność gospodarczą na 
małą skalę. Rzemieślnicy, rolnicy, kupcy, pisarze i artyści często działali jako jedno-
osobowe przedsiębiorstwa, zajmując się wszystkimi aspektami swojej działalności. 

6  Domínguez, F. (2022). ‚Solopreneur’, el autónomo 3.0 del ecosistema’startupero’. Com-
puterworld Spain, NA-NA.
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Zanim nastała era przemysłowa i korporacyjna, istniały już pierwotne formy solopre-
neurshipu, chociaż termin ten nie był wówczas używany. Poniżej omawiamy te przed-
rewolucyjne wzorce, które stanowiły preludium do współczesnego solopreneurshipu:

 ◉ Rzemieślnicy: wielu rzemieślników działało jako jednoosobowe firmy, 
specjalizując się w różnych rzemiosłach, takich jak kowalstwo, tkactwo, garbar-
stwo czy stolarstwo. Rzemieślnicy projektowali, produkowali i sprzedawali swoje 
wyroby samodzielnie, a często obsługiwali także klientów osobiście.

 ◉ Rolnicy: rolnicy często prowadzili swoje gospodarstwa jako jednooso-
bowe przedsiębiorstwa. Samodzielnie zarządzali uprawami, hodowlą zwierząt 
i prowadzili handel na lokalnych rynkach.

 ◉ Kupcy i Handlarze: wiele jednoosobowych działalności gospodarczych 
w historii stanowili kupcy i handlarze. Osoby te podróżowały, aby pozyskać towary 
i produkty, a następnie sprzedawały je na lokalnych rynkach lub w swoich sklepach.

 ◉ Pisarze i Artyści: pisarze, poeci, malarze, rzeźbiarze i inni artyści działali 
jako jednoosobowe przedsiębiorstwa, tworząc i sprzedając swoje dzieła. Mogli to 
robić niezależnie, bez potrzeby pośredników czy agencji.

 ◉ Łowcy i Zbieracze: w społeczeństwach łowiecko-zbierackich, osoby 
zajmujące się łowieniem i zbieraniem żywności oraz surowców naturalnych często 
działały jako jednoosobowe firmy. Prowadzili swoje działania samodzielnie i byli 
odpowiedzialni za zdobywanie środków do życia.

Te przedrewolucyjne wzorce działalności gospodarczej stanowiły fundament 
współczesnego solopreneurshipu. Pomimo braku zaawansowanych technologii i glo-
balnego rynku, ludzie już w przeszłości cieszyli się autonomią i samodzielnością 
w prowadzeniu swoich przedsiębiorstw. Rewolucja przemysłowa i rozwój technologii 
tylko rozszerzyły i udoskonaliły te wzorce w dzisiejszym świecie solopreneurshipu.

Rewolucja Przemysłowa i Korporacje

Rewolucja przemysłowa przyniosła ze sobą wzrost korporacji i bardziej złożone 
struktury biznesowe. Firmy zaczęły się rozwijać na dużą skalę, a przedsiębiorcy zaczęli 
angażować większą liczbę pracowników. Jednak jednoosobowe firmy nadal istniały 
w wielu branżach, zwłaszcza w handlu detalicznym, rzemiośle i małych sklepach7.

7  Górka, K., Grzeganek-Więcek, B., Szopa, R. (2017). Prorozwojowa koncepcja przed-
siębiorstwa działającego w erze wiedzy i informacji, oparta na czwartej rewolucji prze-
mysłowej. Prace Naukowe Uniwersytetu Ekonomicznego we Wrocławiu, (491), 172–180.
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Wraz z nadejściem rewolucji przemysłowej w XIX wieku, świat gospodarki 
zaczął się diametralnie zmieniać. Przemysł stał się główną siłą napędową gospo-
darki, a korporacje zaczęły wyłaniać się jako nowy model biznesowy. Jednak 
istniały pewne sektory, w których jednoosobowe firmy nadal odgrywały ważną 
rolę. Oto kilka kluczowych punktów dotyczących tej transformacji:

 ◉ Wzrost Korporacji: rewolucja przemysłowa przyniosła ze sobą wzrost 
korporacji i firm na dużą skalę. Dzięki masowej produkcji, nowym technologiom 
i rozwijającym się rynkom, wiele przedsiębiorstw zaczęło działać na szeroką skalę.

 ◉ Zmiany w Organizacji Biznesowej: w ramach korporacji zaczęły powsta-
wać bardziej złożone struktury organizacyjne, w których różne działy i oddziały 
miały określone role i obowiązki. Pracownicy byli zatrudniani na etatach i specja-
lizowali się w konkretnych dziedzinach.

 ◉ Industrializacja i Technologiczne Innowacje: industrializacja i techno-
logiczne innowacje, takie jak maszyny parowe, linie produkcyjne i telegraf, zmie-
niły sposób produkcji i komunikacji. Firmy mogły produkować na większą skalę 
i obsługiwać bardziej odległe rynki.

 ◉ Zatrudnienie Wielu Pracowników: firmy zaczęły zatrudniać znaczną 
liczbę pracowników, tworząc duże zakłady produkcyjne i biura korporacyjne. Wielu 
przedsiębiorców przeniosło się z jednoosobowej działalności do korporacji.

 ◉ Jednoosobowe Firmy w Handlu Detalicznym i Rzemiośle: mimo wzrostu 
korporacji, jednoosobowe firmy nadal były powszechne w niektórych sektorach, 
takich jak handel detaliczny i rzemiosło. Sklepy rodzinne, warsztaty rzemieślnicze 
i małe firmy nadal istniały w wielu miejscach.

 ◉ Indywidualna Przedsiębiorczość: niektórzy przedsiębiorcy nadal pragnęli 
prowadzić swoje działalności samodzielnie, niezależnie od wzrostu korporacji. Dla 
wielu z nich niezależność i kontrola nad biznesem były kluczowymi wartościami.

Warto zauważyć, że mimo rosnącej roli korporacji, jednoosobowe firmy nie 
zniknęły z krajobrazu gospodarczego. Nadal odgrywają one istotną rolę w wielu 
branżach i sektorach, a rewolucja technologiczna w XX i XXI wieku jeszcze bar-
dziej umocniła solopreneurship, umożliwiając jednoosobowym przedsiębiorcom 
dostęp do globalnych rynków i narzędzi online.

Wzrost Solopreneurshipu w XX wieku

W miarę jak XX wiek przyniósł rozwój technologii i zmiany w sposobie pracy, 
solopreneurship zaczął rosnąć na znaczeniu. Powstanie Internetu i komputeryzacja 
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umożliwiły wielu osobom samodzielne prowadzenie biznesów online. Praca zdalna 
stała się coraz bardziej powszechna, co umożliwiło wielu solopreneurom oferowa-
nie swoich usług i produktów na całym świecie.

XX wiek przyniósł ze sobą rewolucję technologiczną, która znacząco wpłynęła 
na rozwój solopreneurshipu. Powstanie Internetu i komputeryzacja otworzyły nowe 
możliwości dla jednoosobowych przedsiębiorców8. Poniżej omawiamy, w jaki spo-
sób technologia i zmiany w sposobie pracy wpłynęły na wzrost solopreneurshipu:

 ◉ Internet i Handel Elektroniczny: powstanie Internetu otworzyło drzwi do 
handlu elektronicznego, umożliwiając solopreneurom sprzedaż swoich produktów 
i usług online. Dzięki platformom e-commerce i narzędziom do tworzenia stron 
internetowych, jednoosobowe firmy mogą dotrzeć do globalnej klienteli.

 ◉ Praca Zdalna: w miarę jak technologia komunikacji i narzędzia do pracy 
zdalnej stawały się coraz bardziej dostępne, praca zdalna stała się normą. To umoż-
liwiło solopreneurom pracę z dowolnego miejsca na świecie, co zwiększyło ich 
elastyczność i mobilność.

 ◉ Narzędzia dla Solopreneurów: rozwój oprogramowania i narzędzi online, 
takich jak programy do zarządzania projektami, narzędzia do marketingu inter-
netowego i platformy do e-learningu, ułatwił solopreneurom zarządzanie swoim 
biznesem i rozwoju swoich umiejętności.

 ◉ Media Społecznościowe: media społecznościowe stały się potężnym 
narzędziem marketingowym, pozwalając solopreneurom na budowanie swojej 
marki i nawiązywanie kontaktu z klientami. To umożliwiło jednoosobowym przed-
siębiorcom konkurencję z większymi firmami w dziedzinie marketingu.

 ◉ Wiedza i Edukacja Online: dostępność kursów online i platform eduka-
cyjnych umożliwiła solopreneurom rozwijanie swoich umiejętności i zdobywanie 
wiedzy w wybranych dziedzinach, co jest istotne w rozwijaniu własnego biznesu.

 ◉ Globalny Rynek: Internet umożliwił solopreneurom dostęp do globalnych 
rynków. Dzięki możliwości sprzedaży online, jednoosobowe firmy mogą docierać 
do klientów na całym świecie.

 ◉ Autopromocja: dzięki Internetowi i platformom społecznościowym, so-
lopreneurzy mogą promować swoje usługi i produkty samodzielnie, oszczędzając 
na kosztach marketingu.

W wyniku tych zmian, solopreneurship stał się bardziej dostępny i skalowalny 
niż kiedykolwiek wcześniej. Dla wielu osób stał się atrakcyjną opcją, umożliwiającą 

8  Skrzek-Lubasińska, M., Gródek-Szostak, Z. (2019). Różne oblicza samozatrudnienia. 
Oficyna Wydawnicza SGH-Szkoła Główna Handlowa.
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nie tylko samodzielność i kontrolę nad biznesem, ale także dostęp do globalnych 
rynków i narzędzi online.

Solopreneurship a Kreatywność

Solopreneurship często jest ściśle związany z twórczością i pasjami. Autorzy, 
artyści, projektanci i inni kreatywni profesjonaliści często wybierają solopreneur-
ship jako sposób na wyrażenie swojej twórczości i realizację projektów, które leżą 
w ich sercach. Solopreneurship często idzie w parze z twórczością i pasją, zwłaszcza 
wśród autorów, artystów, projektantów i innych kreatywnych profesjonalistów9. Oto, 
dlaczego jednoosobowi przedsiębiorcy często wybierają solopreneurship jako spo-
sób na wyrażenie swojej twórczości i realizację projektów, które są dla nich ważne:

 ◉ Autonomia Twórcza: solopreneurzy mają pełną kontrolę nad swoim bi-
znesem i tworzeniem. Mogą realizować projekty, które odpowiadają ich wizjom 
i wartościom, bez konieczności konsultacji z innymi osobami.

 ◉ Wyrażenie Indywidualności: solopreneurship umożliwia jednostkom 
wyrażenie swojej unikalności i oryginalności. Twórcy mogą rozwijać swoje własne 
style, techniki i pomysły, co może prowadzić do stworzenia dzieł sztuki czy pro-
duktów, które są wyjątkowe.

 ◉ Realizacja Pasji: solopreneurzy często podejmują się projektów, które 
są zgodne z ich pasjami i zainteresowaniami. To sprawia, że praca staje się satys-
fakcjonująca i motywująca.

 ◉ Tworzenie Dzieł Sztuki i Kreatywnych Projektów: autorzy, artyści, pro-
jektanci i inni kreatywni profesjonaliści mogą tworzyć dzieła sztuki, projekty 
graficzne, książki, muzykę czy inne twórcze produkty, które są wyjątkowe i mają 
potencjał na zdobycie uznania.

 ◉ Niezależność od Agencji i Pośredników: solopreneurzy nie muszą pole-
gać na agencjach ani pośrednikach, aby promować swoje twórcze projekty. Mogą 
bezpośrednio nawiązywać relacje z klientami i publicznością.

 ◉ Rola Przedsiębiorcy i Artysty: solopreneurship pozwala jednostkom 
łączyć rolę przedsiębiorcy z rolą artysty lub twórcy. Mogą samodzielnie zarządzać 
swoim biznesem, zarazem będąc zaangażowanymi w proces tworzenia.

9  Chęcińska-Kopiec, A., Ochoa Siguencia, L. (2020). Media społecznościowe i platformy 
e-learningowe w edukacji. Wydaw. INBIE. https://doi.org/10.5281/zenodo.4299723

https://doi.org/10.5281/zenodo.4299723
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 ◉ Sztuka Współpracy i Społeczności Twórczej: solopreneurzy często współ-
pracują z innymi twórczymi profesjonalistami i tworzą społeczności twórcze, co 
może prowadzić do inspiracji i wsparcia w procesie tworzenia.

Solopreneurship jest idealnym modelem dla tych, którzy chcą realizować 
swoją twórczość i pasje, niezależnie od tego, czy są to pisarze, malarze, projektanci 
mody, fotografowie, muzycy czy inni kreatywni artyści. To daje im wolność, by 
rozwijać się w zgodzie z własnymi aspiracjami twórczymi.

Wzrost Solopreneurshipu w Erze Internetu

W miarę jak Internet stał się powszechnie dostępny, solopreneurship stał się 
bardziej dostępny i skalowalny. Wielu solopreneurów korzysta z narzędzi inter-
netowych, takich jak platformy e-commerce, media społecznościowe i narzędzia 
do pracy zdalnej, aby osiągnąć globalne rynki i wydobyć pełny potencjał swoich 
biznesów. Wprowadzenie Internetu odmieniło krajobraz biznesowy i stworzyło 
doskonałe warunki dla rozwoju solopreneurshipu10. Oto, dlaczego era Internetu 
odegrała kluczową rolę w wzroście solopreneurshipu:

 ◉ Dostęp do Globalnych Rynków: Internet umożliwia solopreneurom 
dotarcie do klientów na całym świecie. Dzięki platformom e-commerce, sklepom 
internetowym i rynkom online, jednoosobowe firmy mogą osiągnąć globalny 
zasięg.

 ◉ Promocja i Marketing Online: media społecznościowe, reklama interne-
towa i marketing treści umożliwiają solopreneurom promocję swoich produktów 
i usług w skali globalnej. Dają one dostęp do szerokiej publiczności bez koniecz-
ności dużego budżetu marketingowego.

 ◉ Praca Zdalna i Mobilność: dzięki technologii internetowej i narzędziom 
do pracy zdalnej, solopreneurzy mogą pracować z dowolnego miejsca na świecie. 
To zwiększa ich elastyczność i umożliwia zarządzanie biznesem, niezależnie od 
lokalizacji.

 ◉ Narzędzia Dla Solopreneurów: Internet dostarcza solopreneurom narzę-
dzi i aplikacji, które ułatwiają zarządzanie biznesem, od księgowości po zarządzanie 
projektami i komunikację z klientami.

10  Piekutowska, A. (2021). Przedsiębiorczość indywidualna w województwie podlaskim. 
Oficyna Wydawnicza Politechniki Białostockiej.
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 ◉ Tworzenie Własnych Stron i Blogów: solopreneurzy mogą tworzyć własne 
strony internetowe i blogi, aby dzielić się wiedzą, budować markę i pozyskiwać 
klientów.

 ◉ Rozwój Wiedzy i Umiejętności Online: dostępność kursów online i ma-
teriałów edukacyjnych pozwala solopreneurom na ciągłe doskonalenie swoich 
umiejętności i rozwijanie się w wybranej dziedzinie.

 ◉ Autopromocja: solopreneurzy mogą promować swoje usługi i produkty 
samodzielnie, bez konieczności polegania na agencjach marketingowych czy 
pośrednikach.

 ◉ Autonomia i Niezależność: Internet umożliwia solopreneurom samo-
dzielne zarządzanie swoim biznesem, co daje im pełną kontrolę nad decyzjami 
i działaniami.

Dzięki Internetowi solopreneurship stał się bardziej dostępny i skalowalny 
niż kiedykolwiek wcześniej. To dało jednostkom szansę na rozwijanie własnych 
przedsięwzięć zgodnie z ich pasjami, umiejętnościami i wizjami11.

Różnorodność Solopreneurshipu

Solopreneurship nie ogranicza się do jednej branży czy dziedziny. Obecnie 
możemy znaleźć solopreneurów w wielu sektorach, takich jak e-handel, kon-
sulting, edukacja online, copywriting, projektowanie graficzne, programowanie 
komputerowe, coaching, tworzenie treści wideo i wiele innych. Solopreneurship 
to zróżnicowany i wszechstronny model biznesowy, który może być dostosowany 
do różnych branż i dziedzin. Współczesny solopreneurship obejmuje wiele sek-
torów, co pozwala jednostkom na realizację swoich pasji, umiejętności i aspiracji 
w różnych obszarach12. Poniżej przedstawiamy kilka przykładów różnorodności 
solopreneurshipu:

 ◉ E-handel i Handel Online: wielu solopreneurów prowadzi sklepy interne-
towe i zajmuje się sprzedażą produktów online, korzystając z platform e-commerce 
i rynków internetowych.

11  Siemieniuk, N., Szkic-Czech, E., Siemieniuk, Ł. (2023). Business Intelligence a potrzeby 
Just Culture. Analiza możliwości współdziałania wysoko zaawansowanych technologii 
i potrzeb organizacji gospodarczych. Optimum. Economic Studies, (4 (110)), 33–46.
12  Piekutowska, A. (2021). Przedsiębiorczość indywidualna w województwie podlaskim. 
Oficyna Wydawnicza Politechniki Białostockiej.
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 ◉ Konsulting i Doradztwo: solopreneurzy działający jako konsultanci ofe-
rują swoje usługi w różnych dziedzinach, takich jak biznes, marketing, finanse, 
zdrowie czy rozwój osobisty.

 ◉ Edukacja Online: w miarę jak edukacja online stała się popularna, wielu 
solopreneurów tworzy kursy, szkolenia i materiały edukacyjne w formie wideo 
lub tekstowej.

 ◉ Copywriting i Tworzenie Treści: solopreneurzy specjalizujący się w co-
pywritingu i tworzeniu treści oferują usługi pisania, redagowania i tworzenia treści 
marketingowych.

 ◉ Projektowanie Graficzne: solopreneurzy w dziedzinie projektowania 
graficznego zajmują się tworzeniem logo, materiałów reklamowych, stron inter-
netowych i innych elementów wizualnych.

 ◉ Programowanie Komputerowe: programiści solopreneurzy tworzą apli-
kacje, strony internetowe i inne rozwiązania programistyczne dla klientów.

 ◉ Coaching i Rozwój Osobisty: solopreneurzy jako coachowie oferują sesje 
coachingu w dziedzinie rozwoju osobistego, zawodowego czy zdrowia.

 ◉ Tworzenie Treści Wideo: solopreneurzy zajmujący się tworzeniem treści 
wideo produkują materiały wideo na platformy takie jak YouTube czy TikTok, 
zarabiając na reklamach i sponsorowanych treściach.

 ◉ Przemysł Kreatywny: w przemyśle kreatywnym, takim jak muzyka, sztuka, 
fotografia czy literatura, wielu artystów działa jako solopreneurzy.

 ◉ Rzemieślnictwo: rzemieślnicy, tacy jak krawcy, jubilerzy czy rzemieślnicy 
drewna, często prowadzą jednoosobowe firmy.

 ◉ Innowacyjne Start-upy: wielu solopreneurów zakłada innowacyjne start-
-upy, które rozwijają nowatorskie produkty lub usługi.

Solopreneurship to model biznesowy, który dostarcza elastyczność i moż-
liwość dostosowania się do różnych dziedzin i sektorów. To sprawia, że jest to 
atrakcyjna opcja dla osób o różnych umiejętnościach i zainteresowaniach, które 
pragną rozwinąć własny biznes.

Historia solopreneurshipu to historia ewolucji przedsiębiorczości w odpowie-
dzi na zmieniający się kontekst gospodarczy i technologiczny. W erze cyfrowej, 
solopreneurship nadal ma potencjał do dalszego wzrostu i rozwoju, przyciągając 
osoby posiadające unikalne talenty i pomysły do samodzielnego prowadzenia 
swoich biznesów. Jednak to rewolucja cyfrowa i rozwijające się technologie infor-
macyjne odegrały znaczącą rolę w rozwoju solopreneurshipu. Internet, media spo-
łecznościowe, e-commerce i narzędzia do pracy zdalnej umożliwiają solopreneurom 
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dostęp do globalnych rynków i narzędzi, które wcześniej były dostępne tylko 
dużym przedsiębiorstwom. To sprawia, że solopreneurship staje się bardziej realny 
i osiągalny niż kiedykolwiek wcześniej.

6. Solopreneurship w globalnym 
kontekście

Solopreneurship nie jest zjawiskiem ograniczonym do jednego regionu czy 
kraju. Jest to zjawisko globalne, które występuje w różnych kulturach i gospo-
darkach. Warto przyjrzeć się, jakie są różnice i podobieństwa w rozwijaniu solo-
preneurshipu na różnych rynkach globalnych. Solopreneurship jest zjawiskiem 
globalnym, które ma swoje miejsce w różnych kulturach i gospodarkach na całym 
świecie. Mimo że istnieją pewne wspólne cechy solopreneurshipu, to rozwijanie 
go może różnić się w zależności od regionu13. Poniżej przyjrzyjmy się, jakie są 
podobieństwa i różnice w rozwoju solopreneurshipu na różnych rynkach globalnych.

Podobieństwa:

1. Samodzielność i Autonomia: niezależnie od regionu, solopreneurzy cenią 
sobie samodzielność i kontrolę nad swoim biznesem. Chcą podejmować własne 
decyzje i kierować swoją karierą.

2. Dostęp do Internetu: w erze Internetu solopreneurship stał się bardziej 
dostępny dla osób na całym świecie. Internet umożliwia dostęp do narzędzi i ryn-
ków globalnych.

3. Technologie i Narzędzia: solopreneurzy na całym świecie korzystają 
z podobnych technologii i narzędzi, takich jak platformy e-commerce, media 
społecznościowe, oprogramowanie do zarządzania projektem i komunikacji 
zdalnej.

4. Elastyczność: elastyczność i zdolność do dostosowania się do zmie-
niających się warunków rynkowych są wspólne dla solopreneurshipu na całym 
świecie.

13   Skrzek-Lubasińska, M., Gródek-Szostak, Z. (2019). Różne oblicza samozatrudnienia. 
Oficyna Wydawnicza SGH-Szkoła Główna Handlowa.
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Różnice:

1. Kultura Przedsiębiorczości: kultura przedsiębiorczości może się różnić 
w zależności od regionu. W niektórych krajach i społecznościach przedsiębiorczość 
jest bardziej ceniona i wspierana niż w innych.

2. Regulacje i Prawo Pracy: regulacje dotyczące przedsiębiorczości i pracy 
mogą znacząco różnić się między krajami. Niektóre kraje mogą oferować bardziej 
przyjazne warunki dla solopreneurshipu, podczas gdy inne mogą mieć bardziej 
restrykcyjne przepisy.

3. Dostęp do Kapitału i Finansowanie: dostęp do kapitału i finansowanie 
mogą być trudniejsze do zdobycia w niektórych regionach, co wpływa na rozwi-
janie solopreneurshipu.

4. Rynek i Konkurencja: charakterystyka rynku i poziom konkurencji 
mogą się znacznie różnić między regionami, co wpływa na strategie i możliwości 
solopreneurshipu.

5. Trendy i Preferencje Klientów: różnice kulturowe i regionalne wpływają 
na trendy i preferencje klientów, co ma znaczenie dla strategii marketingowych 
i oferty solopreneurów.

6. Rola Technologii i Infrastruktury: infrastruktura technologiczna może 
być bardziej rozwinięta w niektórych regionach niż w innych, co wpływa na do-
stępność narzędzi internetowych.

7. Wyzwania Prawne i Podatkowe: wyzwania związane z przepisami po-
datkowymi i prawnymi mogą różnić się w zależności od regionu i kraju.

Mimo tych różnic, solopreneurship jest zjawiskiem globalnym, które przy-
ciąga osoby z różnych środowisk i kultur. W erze Internetu, możliwość dotarcia do 
globalnych rynków stwarza szanse i wyzwania, które są wspólne dla solopreneurów 
na całym świecie.

7. Przykłady sukcesów 
solopreneurshipu na świecie

Przedstawimy inspirujące przykłady solopreneurów, którzy odnieśli sukces 
na międzynarodowym rynku. Dzięki nim zrozumiemy, jakie możliwości drzemią 
w solopreneurshipie. Oto 10 przykładów sukcesów solopreneurshipu na świecie:
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1. Tim Ferriss14 (Autor i Podcaster). Tim Ferriss jest znanym autorem, 
przedsiębiorcą i gospodarzem popularnego podcastu „The Tim Ferriss Show”. Jego 
książka „4-Godzinowy Tydzień Pracy” stała się bestsellerem i zainspirowała wielu 
ludzi do prowadzenia bardziej efektywnego i samodzielnego życia zawodowego15.

2. Arianna Huffington16 (HuffPost). Arianna Huffington jest założycielką 
portalu informacyjnego HuffPost (dawniej The Huffington Post), który stał się 
jednym z najpopularniejszych źródeł wiadomości online na świecie.

3. Pat Flynn17 (Twórca Treści Online). Pat Flynn jest twórcą treści online, 
gospodarzem podcastu „Smart Passive Income” i autorem wielu e-booków. Jego 
blog i podcast stały się czołowymi źródłami informacji dla osób pragnących roz-
począć własny biznes online.

4. Marie Forleo18 (MarieTV.). Marie Forleo to twórczyni treści online i au-
torka książki “Everything is Figureoutable”. Jej MarieTV to popularny kanał na 
YouTube, na którym dzieli się inspiracją i wskazówkami dotyczącymi życia i biznesu.

5. Gary Vaynerchuk19 (VaynerMedia). Gary Vaynerchuk, znany jako Gary 
Vee, to przedsiębiorca, autor i gospodarz podcastu „The GaryVee Audio Experience”. 
Założył agencję marketingową VaynerMedia, która obsługuje wiele znanych marek.

6. Seth Godin20 (Autor i Bloger). Seth Godin to znany autor i bloger spe-
cjalizujący się w marketingu i przedsiębiorczości. Jego książki, takie jak „Tribes” 
i „Purple Cow”, zdobyły rozgłos na całym świecie.

14 Backaler, J., Backaler, J. (2018). Levels of Influence: Key Characteristics of Modern-Day 
Influencers. Digital Influence: Unleash the Power of Influencer Marketing to Accelerate 
Your Global Business, 19–35.
15 Scripps, J. (2020). Podcasting and the Rise of the Public Intellectual: Viewing an Emer-
gent Group of Media Personalities Through the Prism of Antonio Gramsci’s “The Intellec-
tuals” (Doctoral dissertation, University of Nevada, Reno).
16 Voigt, K. I., Buliga, O., Michl, K., Voigt, K. I., Buliga, O., Michl, K. (2017). Journa-
lism 2.0: The Case of the Huffington Post. Business Model Pioneers: How Innovators 
Successfully Implement New Business Models, 95–111.
17 Szafrański, M. (2015). Pożegnanie z bardzo dobrym rokiem 2014. Jak oszczędzać pienią-
dze. Pobrano 5 czerwca 2024, z https://jakoszczedzacpieniadze.pl/podsumowanie-roku-2014
18 Quigley, J. (2018). A Video Guide to Navigating the Challenges of a High Tech Business 
in Montana.
19 Segal, D. (2013). A social media marketer with a right hook; Tireless self-promoter with 
unusual methods draws some big clients. International New York Times, NA-NA.
20 Godin, S. (2012). Whatcha Gonna Do with that Duck?: And Other Provocations, 2006–
2012. Penguin.

https://jakoszczedzacpieniadze.pl/podsumowanie-roku-2014
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7. Ramit Sethi21 (I Will Teach You to Be Rich). Ramit Sethi jest autorem 
książki „I Will Teach You to Be Rich” oraz założycielem strony internetowej ofi-
nansach osobistych o tej samej nazwie. Jego treści pomagają ludziom zarządzać 
swoimi finansami.

8. Marie Kondo22 (Książka „Porządek w Domu”). Marie Kondo zyskała 
światową sławę jako autorka książki „Porządek w Domu”, która stała się między-
narodowym bestsellerem. Jej metoda KonMari pomaga ludziom uporządkować 
swoje życie i przestrzeń.

9. Lewis Howes23 (The School of Greatness). Lewis Howes to były za-
wodowy sportsmen i gospodarz podcastu „The School of Greatness”. Jego treści 
koncentrują się na rozwoju osobistym i sukcesie.

10. James Clear24 (Autor „Atomic Habits”). James Clear jest autorem książki 
„Atomic Habits”, która zdobyła ogromną popularność dzięki swoim radom dotyczą-
cym budowania pozytywnych nawyków. Te przykłady pokazują, że solopreneurship 
może być źródłem ogromnego sukcesu i wpływu, zarówno na skalę lokalną, jak 
i globalną. Solopreneurzy często wykorzystują swoje unikalne umiejętności, pasje 
i wizje, aby tworzyć wartość, inspirację i rozwiązania dla innych. W erze Internetu 
i dostępu do narzędzi online, solopreneurship staje się coraz bardziej dostępny, co 
umożliwia jednostkom na całym świecie podjęcie działalności gospodarczej, reali-
zację swoich celów i wprowadzanie pozytywnych zmian w świecie.

8. Analiza wagi solopreneurshipu 
w dzisiejszym świecie

Współczesne wyzwania gospodarcze, takie jak zmiany rynkowe, rosnąca 
konkurencja i ewolucja technologiczna, sprawiają, że solopreneurship staje się 
bardziej znaczący niż kiedykolwiek wcześniej. W tym podrozdziale skoncentrujemy 

21 Sethi, R. (2019). I Will Teach You to be Rich: No Guilt. No Excuses. No BS. Just 
a 6-week Program that Works. Workman Publishing Company.
22 Allison, A. (2007). Japońskie Matki i Obento: Pudełko z Drugim Śniadaniem Jako 
Ideologiczny Aparat Państwa. Gender: Perspektywa Antropologiczna, 146–71.
23 Howes, L. (2015). The School of Greatness: A Real-World Guide to Living Bigger, 
Loving Deeper, and Leaving a Legacy. Rodale.
24 Clear, J. (2018). Atomic Habits: the life-changing million-copy# 1 bestseller. Random House.
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się na czynnikach, które przyczyniają się do wzrostu znaczenia solopreneurshipu. 
Solopreneurship staje się coraz bardziej znaczący w dzisiejszej gospodarce z wielu 
powodów. W tym podrozdziale przyjrzymy się czynnikom, które przyczyniają się 
do wzrostu znaczenia solopreneurshipu:

1. Rozwój Technologiczny: postęp technologiczny i rozwój Internetu stwo-
rzyły warunki do prowadzenia biznesu online, co umożliwia solopreneurom dotarcie 
do globalnych rynków i korzystanie z narzędzi do zarządzania biznesem.

2. Elastyczność i Mobilność: solopreneurzy cieszą się dużą elastycznością 
w pracy i zarządzaniu swoim biznesem. Mogą pracować zdalnie, podróżować 
i dostosowywać się do zmieniających się potrzeb rynku.

3. Samodzielność i Kontrola: solopreneurzy mają pełną kontrolę nad swoim 
biznesem, niezależnie od innych interesariuszy. To daje im możliwość podejmo-
wania szybkich decyzji i działania zgodnie z własnymi wizjami.

4. Globalny Rynek: Internet umożliwia solopreneurom dotarcie do klientów 
na całym świecie. Nieograniczony zasięg przekłada się na większe możliwości 
rozwoju i zysków.

5. Wykorzystywanie Pasji i Umiejętności: solopreneurzy często wybierają 
ścieżkę przedsiębiorczości, która odpowiada ich pasjom i umiejętnościom, co 
sprawia, że praca jest satysfakcjonująca.

6. Oszczędność Kosztów: w porównaniu do tradycyjnych przedsiębiorstw, 
prowadzenie biznesu jako solopreneur często wiąże się z mniejszymi kosztami 
operacyjnymi, zwłaszcza jeśli można wykonywać wiele zadań samodzielnie.

7. Dostępność Narzędzi i Wiedzy: istnieje wiele narzędzi i zasobów dostęp-
nych online, które wspierają solopreneurów w prowadzeniu i rozwijaniu swojego 
biznesu, od platform e-commerce po kursy online.

8. Praca W Kierunku Celów Osobistych: solopreneurship pozwala jed-
nostkom realizować swoje cele osobiste i zawodowe, tworząc równowagę między 
życiem zawodowym a życiem prywatnym.

9. Przystosowanie do Zmian: w dynamicznym środowisku gospodarczym 
solopreneurzy są bardziej elastyczni i zdolni do dostosowywania się do zmienia-
jących się warunków rynkowych.

10. Rola W Kształtowaniu Przyszłości: solopreneurship przyczynia się do 
innowacji i tworzenia nowych trendów w biznesie. Jednoosobowi przedsiębiorcy 
często stają się liderami w swoich branżach.

Wszystkie te czynniki sprawiają, że solopreneurship jest teraz bardziej 
ważny i atrakcyjny niż kiedykolwiek wcześniej. Jednoosobowi przedsiębiorcy 
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wykorzystują swoją samodzielność, umiejętności i wizje, aby tworzyć wartość, 
inspirować innych i kształtować przyszłość gospodarki25.

9. Wielka recesja a solopreneurship
Analizując wpływ globalnych kryzysów gospodarczych, takich jak Wielka 

Recesja, dowiemy się, dlaczego coraz więcej osób wybiera solopreneurship jako 
sposób zarabiania na życie.

Solopreneurship staje się coraz bardziej znaczący w dzisiejszej gospodarce 
z wielu powodów. W tym podrozdziale przyjrzymy się czynnikom, które przyczy-
niają się do wzrostu znaczenia solopreneurshipu:

1. Rozwój Technologiczny: postęp technologiczny i rozwój Internetu stwo-
rzyły warunki do prowadzenia biznesu online, co umożliwia solopreneurom dotarcie 
do globalnych rynków i korzystanie z narzędzi do zarządzania biznesem.

2. Elastyczność i Mobilność: solopreneurzy cieszą się dużą elastycznością 
w pracy i zarządzaniu swoim biznesem. Mogą pracować zdalnie, podróżować 
i dostosowywać się do zmieniających się potrzeb rynku.

3. Samodzielność i Kontrola: solopreneurzy mają pełną kontrolę nad swoim 
biznesem, niezależnie od innych interesariuszy. To daje im możliwość podejmo-
wania szybkich decyzji i działania zgodnie z własnymi wizjami.

4. Globalny Rynek: Internet umożliwia solopreneurom dotarcie do klientów 
na całym świecie. Nieograniczony zasięg przekłada się na większe możliwości 
rozwoju i zysków.

5. Wykorzystywanie Pasji i Umiejętności: solopreneurzy często wybierają 
ścieżkę przedsiębiorczości, która odpowiada ich pasjom i umiejętnościom, co 
sprawia, że praca jest satysfakcjonująca.

6. Oszczędność Kosztów: w porównaniu do tradycyjnych przedsiębiorstw, 
prowadzenie biznesu jako solopreneur często wiąże się z mniejszymi kosztami 
operacyjnymi, zwłaszcza jeśli można wykonywać wiele zadań samodzielnie.

7. Dostępność Narzędzi i Wiedzy: istnieje wiele narzędzi i zasobów dostęp-
nych online, które wspierają solopreneurów w prowadzeniu i rozwijaniu swojego 
biznesu, od platform e-commerce po kursy online.

25 Rowles, D., Rogers, C. (2019). Podcasting marketing strategy: A complete guide to 
creating, publishing and monetizing a successful podcast. Kogan Page Publishers.
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8. Praca w Kierunku Celów Osobistych: solopreneurship pozwala jed-
nostkom realizować swoje cele osobiste i zawodowe, tworząc równowagę między 
życiem zawodowym a życiem prywatnym.

9. Przystosowanie do Zmian: w dynamicznym środowisku gospodarczym 
solopreneurzy są bardziej elastyczni i zdolni do dostosowywania się do zmienia-
jących się warunków rynkowych.

10. Rola w Kształtowaniu Przyszłości: solopreneurship przyczynia się do 
innowacji i tworzenia nowych trendów w biznesie. Jednoosobowi przedsiębiorcy 
często stają się liderami w swoich branżach.

Wszystkie te czynniki sprawiają, że solopreneurship jest teraz bardziej ważny 
i atrakcyjny niż kiedykolwiek wcześniej. Jednoosobowi przedsiębiorcy wykorzy-
stują swoją samodzielność, umiejętności i wizje, aby tworzyć wartość, inspirować 
innych i kształtować przyszłość gospodarki.

Podsumowanie
Kapituła pierwsza pozwala nam zrozumieć, co to jest solopreneurship, jak ewo-

luował na przestrzeni lat i dlaczego jest tak istotny w dzisiejszej gospodarce. Pozwala 
nam to na lepsze przygotowanie do dalszej analizy, w której zajmiemy się różnymi 
aspektami solopreneurshipu i przyczynami jego sukcesu. Rozdział pierwszy stanowi 
solidne fundamenty do zrozumienia solopreneurshipu jako zjawiska. Pozwolił nam 
definiować solopreneurship, badać jego historię, znaczenie oraz czynniki wpływające 
na jego rosnące znaczenie w dzisiejszej gospodarce. Zrozumienie tych elementów jest 
kluczowe do dalszej analizy i eksploracji różnych aspektów solopreneurshipu, takich 
jak strategie biznesowe, wyzwania oraz praktyczne wskazówki dla solopreneurów. 
Część pierwsza pozwala nam spojrzeć na solopreneurship w szerokim kontekście 
i zrozumieć, dlaczego jest on tak istotny w obecnej erze przedsiębiorczości i pracy.

Rozdział I wprowadza nas do fascynującego świata solopreneurshipu, czyli 
samodzielnej działalności gospodarczej prowadzonej przez jedną osobę. Omawia 
definicję i historyczne korzenie solopreneurshipu, ukazując, jak ta forma przedsię-
biorczości ewoluowała w czasie. Warto zauważyć, że solopreneurship różni się od 
tradycyjnych modeli przedsiębiorczości, ponieważ skupia się na jednoosobowej 
działalności, elastyczności i samodzielności.

Rozdział podkreśla również znaczenie solopreneurshipu w dzisiejszej glo-
balnej gospodarce. To nie tylko alternatywa dla tradycyjnego zatrudnienia, ale 
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także ważny czynnik gospodarczy, który przyczynia się do rozwoju rynków pracy. 
Solopreneurship umożliwia jednostkom wyrażenie swojej kreatywności, rozwijanie 
niezależności oraz zarabianie na własnych warunkach.

W obecnych czasach solopreneurship staje się coraz bardziej istotny w kon-
tekście globalnej ekonomii, ponieważ reprezentuje nowy model biznesowy, który 
może przynosić sukces zarówno na poziomie lokalnym, jak i globalnym. Jest to 
model, który promuje przedsiębiorczość, innowacyjność i elastyczność, co sprawia, 
że stanowi fascynującą dziedzinę do badania i eksploracji.

Rozdział I stanowi solidne wprowadzenie do solopreneurshipu, wyjaśniając 
jego istotę i znaczenie w dzisiejszym świecie, co stanowi doskonały punkt wyjścia 
dla dalszej eksploracji tego tematu.



 IIPlanowanie działalności 
solopreneurialnej
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Planowanie działalności solopreneurialnej to kluczowy krok w rozpoczęciu 
i rozwijaniu własnego biznesu. Opracowanie planu działania dla działalności solo-
preneurialnej jest kluczowe dla sukcesu. Plan ten pomoże ci określić cele, strategie 
i działania, które będą niezbędne do osiągnięcia sukcesu w roli jednoosobowego 
przedsiębiorcy26. Oto, jak można stworzyć plan działania:

Określenie Celów
Pierwszym krokiem jest określenie swoich celów biznesowych. Czy chcesz 

zbudować rentowny e-sklep, stać się cenionym konsultantem czy rozwijać swoją 
markę osobistą jako twórca treści? Twoje cele powinny być konkretnie określone, 
mierzalne, osiągalne, istotne i czasowe (metoda SMART). Dokładne określenie 
konkretnych celów biznesowych jest kluczowym pierwszym krokiem w procesie 
planowania działalności solopreneurialnej. Metoda SMART to przydatne narzę-
dzie do formułowania takich celów. Metoda SMART to narzędzie pomagające 
w definiowaniu i osiąganiu celów w sposób bardziej skuteczny i zrozumiały. Oto 
co oznacza każda litera w akronimie SMART27:

 ◉ S (Specific – Konkretne): Cele powinny być jasno określone i konkretne. 
Unikaj ogólników i sformułuj cel w sposób, który nie pozostawia wątpliwości co 
do tego, czego chcesz osiągnąć.

 ◉ M (Measurable – Mierzalne): Cele powinny być mierzalne, co oznacza, 
że musisz móc określić, czy osiągnąłeś swój cel czy nie. Określ, w jaki sposób 
będziesz mierzył postępy i sukces w osiąganiu celu.

 ◉ A (Achievable – Osiągalne): Cele powinny być realistyczne i osiągalne 
w określonym czasie. Biorąc pod uwagę swoje zasoby i umiejętności, zastanów 
się, czy jesteś w stanie zrealizować postawione cele.

 ◉ R (Relevant – Istotne): Cele powinny być istotne dla twojego biznesu 
i długoterminowych planów. Upewnij się, że dążysz do czegoś, co ma znaczenie 
i wpływa na rozwój twojej działalności.

26 Resler, M., Horbovyy, A., Resler, D. (2019). Rachunek kosztów dla innowacji w zau-
tomatyzowanych systemach księgowych. Współczesne Problemy Zarządzania, 7(1 (14)), 
93–107.
27 Rubin, R.S. (2002). Will the real SMART goals please stand up. The Industrial-Orga-
nizational Psychologist, 39(4), 26–27.
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 ◉ T (Time-bound – Czasowe): Określ termin, w jakim zamierzasz osiąg-
nąć swój cel. To pozwoli ci zachować dyscyplinę i motywację w pracy nad nim.

Przykładowo, zamiast sformułować cel jako „Chcę rozwijać mój blog” za-
stosuj metodę SMART i powiedz: „Chcę zwiększyć liczbę unikalnych odwiedzin 
na moim blogu o 20% w ciągu najbliższych 6 miesięcy”. Ten cel jest konkretny, 
mierzalny, osiągalny, istotny i czasowy, co ułatwia monitorowanie postępów i skon-
centrowanie się na jego osiągnięciu. Metoda SMART jest przydatnym narzędziem 
nie tylko w planowaniu biznesu, ale również w wielu innych obszarach życia, 
pomagając stawiać cele bardziej efektywnie i skutecznie je realizować28.

1) Analiza Rynku
Zrozumienie rynku, na którym planowane jest rozpoczęcie działalności, jest 

kluczowe. Należy przeprowadzić badania rynku, aby zidentyfikować konkuren-
cję, potrzeby klientów, trendy i luki w rynku. To pomoże dostosować ofertę do 
rzeczywistych potrzeb. Analiza rynku to kluczowy element procesu planowania 
działalności solopreneurialnej. Pomaga ona uzyskać wgląd w otaczającą cię rze-
czywistość biznesową, zrozumieć swoją konkurencję, klientów i kontekst rynkowy. 
Oto kroki, które warto podjąć podczas przeprowadzania analizy rynku.

2) Identyfikacja Rynku Docelowego
Podstawą jest precyzyjne zdefiniowanie, jaki rynek ma zostać „zaatakowany” 

Twoją ofertą. Należy określić charakterystykę demograficzną, geograficzną i beha-
wioralną potencjalnych klientów. Kim są, gdzie mieszkają i jakie są ich zachowania 
zakupowe? Identyfikacja rynku docelowego jest kluczowa dla skutecznego pla-
nowania działalności solopreneurialnej. Oto jak należy przeprowadzić ten proces:

 ◉ Demograficzne Charakterystyki Klientów:
 ◦ Wiek: Określ, w jakim przedziale wiekowym mieszczą się twoi 

potencjalni klienci.
 ◦ Płeć: Czy twój rynek docelowy jest bardziej skoncentrowany na 

klientach męskich czy żeńskich?
 ◦ Wykształcenie: Jakie jest wykształcenie twoich klientów? Czy są to 

osoby z wykształceniem wyższym, średnim czy podstawowym?
 ◦ Zawód: Jakie są główne zawody twoich klientów?

28 Gregor, B., Kaczorowska-Spychalska, D. (2016). Blogi w procesie komunikacji mar-
ketingowej. Wydawnictwo Uniwersytetu Łódzkiego.
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 ◉ Geograficzne Charakterystyki Klientów:
 ◦ Lokalizacja: Określ, gdzie mieszkają twoi klienci. Czy działasz 

lokalnie, regionalnie, krajowo czy międzynarodowo?
 ◦ Typ Obszaru: Czy twoi klienci mieszkają w obszarach miejskich, 

podmiejskich czy wiejskich?
 ◉ Behawioralne Charakterystyki Klientów:

 ◦ Zwyczaje zakupowe: Jakie są zachowania zakupowe twoich klien-
tów? Czy kupują głównie online czy w sklepach stacjonarnych?

 ◦ Lojalność klientów: Czy twoi klienci są lojalni wobec marek i pro-
duktów, czy zmieniają dostawców często?

 ◦ Problemy i potrzeby: Zrozum, jakie problemy lub potrzeby mają 
twoi klienci i jakie korzyści mogą odnieść z twojej oferty.

 ◉ Psychograficzne Charakterystyki Klientów:
 ◦ Style życia: Jakie są style życia twoich klientów? Czy prowadzą ak-

tywny tryb życia, są świadomi ekologicznie, czy interesują się kulturą i sztuką?
 ◦ Wartości: Jakie wartości są ważne dla twoich klientów? Czy zależy 

im na jakości, oszczędnościach czy innowacyjności?
 ◉ Segmentacja Rynku. Po analizie tych charakterystyk, podziel rynek na 

segmenty, czyli grupy klientów o podobnych cechach. To pozwoli ci dostosować 
swoją ofertę do różnych grup.

 ◉ Tworzenie Persona Klienta. Opracuj persona klienta, czyli fikcyjnego 
klienta reprezentującego jedną z grup segmentów rynku. Przypisz im imię, wiek, cechy 
i potrzeby. To ułatwi zrozumienie, jak działać na rzecz swojego rynku docelowego.

Identyfikacja rynku docelowego pozwala dostosować swoją strategię marke-
tingową i ofertę do konkretnych potrzeb klientów, co zwiększa szanse na skuteczne 
przyciągnięcie ich uwagi i zbudowanie trwałych relacji.

3) Badanie Konkurencji
Kolejnym krokiem jest zidentyfikowanie konkurencji obecnej na rynku. Na-

leży dowiedzieć się, kto jest głównym konkurentem, jakie są jego mocne strony 
i słabości, oraz jakie produkty lub usługi oferuje. To pozwoli zrozumieć, jak się 
wyróżnić. Badanie konkurencji jest kluczowym krokiem w analizie rynku i pomaga 
zrozumieć, jakie strategie przyjąć, aby wyróżnić się na rynku29. Oto jak przepro-
wadzić badanie konkurencji:

29  Knofliczek, K. (2023). Budowanie wizerunku firm meblarskich – analiza przypadku 
firmy IKEA 19.04.2023.
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 ◉ Identyfikacja Konkurentów: znajdź i zidentyfikuj firmy lub osoby, które 
konkurują z tobą na rynku. To może obejmować zarówno bezpośrednich konku-
rentów, jak i tych oferujących podobne produkty lub usługi.

 ◉ Analiza Stron Internetowych Konkurentów: odwiedź strony internetowe 
swoich konkurentów. Zwróć uwagę na ich produkty, usługi, ceny, opisy, recenzje 
i inne informacje dostępne na stronach.

 ◉ Monitorowanie Aktywności na Mediach Społecznościowych: śledź profile 
mediów społecznościowych konkurentów. To pomoże ci zrozumieć, jak komunikują 
się z klientami, jakie treści publikują i jakie są ich reakcje.

 ◉ Analiza Oferty Produktów lub Usług: dowiedz się, jakie produkty lub 
usługi oferują konkurenci. Czy mają unikalne cechy, których brakuje na rynku? 
Jakie są ich ceny i warunki dostawy?

 ◉ SWOT Konkurentów: przeprowadź analizę SWOT swoich konkurentów, 
aby zrozumieć ich mocne strony (Strengths), słabości (Weaknesses), szanse (Oppor-
tunities) i zagrożenia (Threats). To pomoże ci zidentyfikować obszary, w których 
możesz się wyróżnić.

 ◉ Recenzje i Opinie Klientów: przeszukaj recenzje i opinie klientów na 
temat konkurencji. To może dostarczyć cennych informacji na temat tego, co 
klienci cenią lub narzekają w przypadku konkurencyjnych produktów lub usług.

 ◉ Benchmarking: porównaj swoje produkty lub usługi z tymi oferowa-
nymi przez konkurentów. To pozwoli ci zrozumieć, gdzie możesz poprawić 
swoją ofertę.

 ◉ Kontakt z Konkurentami: jeśli to możliwe, nawiąż kontakt z konkuren-
tami. To może dostarczyć informacji na temat ich strategii i działań na rynku.

 ◉ Analiza Marketingowa: zrozum, jak konkurenci promują swoje produkty 
lub usługi. Czy prowadzą kampanie reklamowe, korzystają z mediów społecznoś-
ciowych czy innych kanałów marketingowych?

Wyniki badania konkurencji pomogą zrozumieć, jak się wyróżnić na rynku, 
jaka jest luka w ofercie i w jaki sposób dostarczyć wartość klientom. To ważna 
informacja w procesie tworzenia strategii biznesowej i marketingowej.

4) Badanie Trendów
Następnie śledź aktualne trendy i zmiany na rynku. Czy istnieją nowe tech-

nologie, które mogą wpłynąć na twoją branżę? Czy zmieniają się preferencje klien-
tów? Pozostań na bieżąco. Badanie trendów to istotny element analizy rynku, który 
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pozwala dostosować swoją strategię biznesową do zmieniającej się rzeczywistości30. 
Oto jak przeprowadzić badanie trendów:

 ◉ Monitorowanie Branżowych Czasopism i Raportów: czytaj branżowe 
czasopisma, raporty i analizy, które dostarczają informacji na temat najnowszych 
trendów i wyzwań w twojej dziedzinie. To doskonałe źródło wiedzy na temat zmian 
w branży.

 ◉ Śledzenie Wiadomości Biznesowych: obserwuj wiadomości biznesowe 
i ekonomiczne, aby dowiedzieć się, jakie wydarzenia i zmiany mają wpływ na rynek. 
Czy to zmiany polityczne, ekonomiczne czy technologiczne, warto być na bieżąco.

 ◉ Analiza Danych i Statystyk.: przeprowadź analizę danych i statystyk zwią-
zanych z twoją branżą. To pomoże zidentyfikować wzorce i tendencje, które mogą 
wpłynąć na rynek.

 ◉ Obserwacja Konkurentów: śledź, jakie kroki podejmują twoi konkurenci. 
Czy wprowadzają nowe produkty, usługi czy strategie marketingowe? To może 
dawać wskazówki co do aktualnych trendów.

 ◉ Konsultacje z Ekspertami: rozmawiaj z ekspertami z branży, którzy mają 
wiedzę na temat bieżących trendów i przewidywań dotyczących przyszłości.

 ◉ Śledzenie Trendów Technologicznych: zrozum, jakie nowe technologie 
mogą wpłynąć na twoją branżę. Czy są nowe narzędzia, oprogramowanie czy 
rozwiązania, które mogą zrewolucjonizować sposób, w jaki prowadzisz swój 
biznes?

 ◉ Badanie Zachowań Klientów: zrozum, jakie są zmiany w zachowa-
niach klientów. Czy zmieniają swoje preferencje, oczekiwania czy nawyki 
zakupowe?

 ◉ Analiza Trendów na Mediach Społecznościowych: śledź, co jest popularne 
na mediach społecznościowych. Trendy na platformach społecznościowych często 
odzwierciedlają aktualne zainteresowania i preferencje konsumentów.

 ◉ Badanie Trendów Światowych: nie zapominaj o globalnych trendach. 
Światowe wydarzenia i zmiany mogą wpłynąć na rynek, nawet jeśli działasz na 
poziomie lokalnym.

Badanie trendów pozwoli ci dostosować swoją strategię biznesową, być ela-
stycznym w reagowaniu na zmiany i wykorzystać nowe możliwości, które poja-
wiają się na rynku. To kluczowy element skutecznego prowadzenia działalności 
solopreneurialnej.

30  Grząba, K. (2023). Wywiad biznesowy jako narzędzie przygotowania do negocjacji – 
model konceptualny. e-mentor, 98(1), 22–30.
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5) Badanie Luki na Rynku
Poszukaj luk w rynku, czyli obszarów, w których istnieje zapotrzebowanie, 

ale konkurencja nie jest jeszcze silna. To może stworzyć możliwości dla twojego 
biznesu. Badanie luk na rynku to kluczowy krok w procesie planowania działal-
ności solopreneurialnej. Pozwala ono zidentyfikować obszary, w których istnieje 
zapotrzebowanie, ale konkurencja jest niewielka lub nie istnieje wcale31. Oto jak 
przeprowadzić to badanie:

 ◉ Analiza Branży i Dziedziny: rozpocznij od zrozumienia branży lub dzie-
dziny, w której zamierzasz działać. Dowiedz się, jakie są główne kategorie pro-
duktów lub usług oferowanych na tym rynku.

 ◉ Identyfikacja Konkurencji: zidentyfikuj głównych konkurentów w danej 
branży lub dziedzinie. Zrozum, jakie produkty lub usługi oferują, jakie są ich ceny 
i jak komunikują się z klientami.

 ◉ Badanie Zapotrzebowania Klientów: przeprowadź badania ankietowe, 
rozmowy z klientami lub analizy opinii klientów, aby zrozumieć ich potrzeby, 
oczekiwania i problemy. Spróbuj dowiedzieć się, co brakuje na rynku.

 ◉ Nisze Rynkowe: skoncentruj się na identyfikacji nisz rynkowych, czyli 
konkretnych segmentów rynku, które mają unikalne potrzeby lub preferencje. To 
mogą być grupy klientów o specyficznych zainteresowaniach, stylach życia lub 
problemach.

 ◉ Analiza Cen i Marż: zrozum, jakie ceny obowiązują na rynku. Czasami 
luki na rynku mogą pojawić się w obszarach, gdzie ceny są zbyt wysokie, a klienci 
szukają tańszych alternatyw.

 ◉ Śledzenie Trendów i Zmian: monitoruj aktualne trendy i zmiany w branży. 
Nowe technologie, zmiany regulacyjne lub zmieniające się preferencje klientów 
mogą tworzyć nowe możliwości biznesowe.

 ◉ Przeszukiwanie Analiz Rynkowych: zdobądź dostęp do dostępnych analiz 
rynkowych i raportów branżowych. To źródło wiedzy na temat bieżących luk na 
rynku.

 ◉ Eksperymentacja i Prototypowanie: po zidentyfikowaniu potencjalnych 
luk na rynku, rozważ tworzenie prototypów produktów lub usług oraz ekspery-
mentowanie z różnymi rozwiązaniami.

31 Wiśniewska, S., Wiśniewski, K. (2023). Zrównoważona zatrudnialność wewnętrznych 
interesariuszy organizacji pozarządowych. e-mentor. Czasopismo naukowe Szkoły Głównej 
Handlowej w Warszawie, 98(1), 31–41.
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 ◉ Feedback od Klientów: po wprowadzeniu produktów lub usług na rynek, 
zbieraj feedback od klientów i dostosowuj swoją ofertę na podstawie ich opinii.

Badanie luk na rynku pozwala znaleźć unikalne możliwości biznesowe, które 
mogą prowadzić do sukcesu w działalności solopreneurialnej. Ważne jest, aby być 
elastycznym i gotowym na eksperymentowanie w poszukiwaniu tych luk na rynku.

6) Badania Opinii Klientów
Skonsultuj się z potencjalnymi klientami, aby zrozumieć ich potrzeby, oczeki-

wania i problemy. To pozwoli ci dostosować swoją ofertę do rzeczywistych potrzeb. 
Badanie opinii klientów jest kluczowe dla sukcesu w działalności solopreneurial-
nej32. Oto jak przeprowadzić badanie opinii klientów:

 ◉ Przeprowadź Ankiety: przygotuj ankiety online lub papierowe, które 
kierujesz do potencjalnych klientów. Zadawaj pytania dotyczące ich potrzeb, ocze-
kiwań i preferencji.

 ◉ Wywiady Kwalifikacyjne: rozważ przeprowadzenie wywiadów z wybra-
nymi potencjalnymi klientami. To pozwoli na uzyskanie bardziej szczegółowych 
informacji i lepsze zrozumienie ich perspektywy.

 ◉ Analizuj Opinie na Portalach Społecznościowych: przeszukuj komentarze 
i opinie na portalach społecznościowych, forach i innych platformach interneto-
wych, gdzie klienci dzielą się swoimi przemyśleniami na temat produktów lub 
usług związanych z twoją branżą.

 ◉ Wykorzystaj Narzędzia Analizy Danych: korzystaj z narzędzi do analizy 
danych, które pomagają w zrozumieniu zachowań klientów, np. narzędzi do analizy 
zachowań użytkowników na stronie internetowej.

 ◉ Uczestnicz w Wydarzeniach Branżowych: przyjmuj udział w wydarze-
niach branżowych, konferencjach lub targach, gdzie możesz spotkać potencjalnych 
klientów i rozmawiać z nimi na temat ich potrzeb.

 ◉ Załóż Grupy Dyskusyjne: stwórz grupy dyskusyjne lub fora online, na 
których klienci mogą wymieniać się opiniami i sugestiami dotyczącymi produktów 
lub usług.

 ◉ Monitoruj Reakcje na Mediach Społecznościowych: obserwuj reakcje 
na swoje posty na mediach społecznościowych i bądź gotowy na odpowiedź na 
komentarze i pytania klientów.

32 Jarosz, A., Janik, K., Magacz, W. (2023). Badania opinii konsumentów na temat działań 
marketingowych banków prowadzących działalność w Polsce. e-mentor, 98(1), 52–62.
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 ◉ Zadawaj Pytania Otwarte: w ankiecie lub podczas wywiadów kwali-
fikacyjnych zadawaj pytania otwarte, które pozwalają klientom wyrazić swoje 
myśli i opinie.

 ◉ Dostosuj Ofertę na Podstawie Feedbacku: bądź gotowy na dostosowanie 
swojej oferty na podstawie feedbacku od klientów. To może obejmować zmiany 
produktów, usług, cen czy strategii marketingowej.

Badanie opinii klientów jest ciągłym procesem, który pozwala na dostosowy-
wanie swojej oferty do rzeczywistych potrzeb rynku. Im lepiej zrozumiesz swoich 
klientów, tym bardziej trafne będą twoje decyzje biznesowe, co przyczyni się do 
sukcesu jako solopreneur33.

7) Analiza SWOT
Przeprowadź analizę SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats), 

która pomoże zidentyfikować twoje mocne strony, słabości, szanse i zagrożenia 
na rynku. Analiza SWOT to narzędzie strategiczne, które pomaga ocenić sytuację 
biznesową. Oto jak przeprowadzić analizę SWOT w kontekście solopreneurshipu34:

 ◉ Mocne Strony (Strengths): mocne strony to wewnętrzne cechy lub zasoby, 
które dają ci przewagę na rynku. Przykłady to twoje umiejętności, wiedza, doświad-
czenie, kreatywność, unikalna oferta produktów lub usług oraz zaangażowanie.

 ◉ Słabości (Weaknesses): słabości to wewnętrzne czynniki, które mogą stano-
wić wyzwanie dla twojego biznesu. Mogą to być braki w umiejętnościach, ograniczone 
zasoby finansowe, niewystarczająca widoczność na rynku lub słaba organizacja pracy.

 ◉ Szanse (Opportunities): szanse to zewnętrzne okoliczności lub trendy 
na rynku, które mogą przynieść korzyści twojemu biznesowi. Przykłady to zmie-
niające się preferencje klientów, rosnący rynek dla twoich produktów lub usług, 
nowe technologie czy zmieniające się przepisy prawne.

 ◉ Zagrożenia (Threats): zagrożenia to zewnętrzne czynniki, które mogą za-
grażać twojemu biznesowi. Mogą to być konkurencja, zmiany w gospodarce, ewen-
tualne zmiany w przepisach lub inne czynniki, które mogą wpłynąć na działalność.

Proces analizy SWOT obejmuje identyfikację poszczególnych obszarów:
 ◉ Mocnych Stron: zastanów się, co wyróżnia twój biznes na rynku, co 

robisz dobrze, jakie zasoby posiadasz.

33 Jarosz, A., Ibidem.
34 Kisilowska-Szurmińska, M. (2022). „Odporność bibliotek”– analiza SWOT w kontekście 
doświadczenia pandemii. Biblioteka, 35(26), 359–378.
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 ◉ Słabości: zidentyfikuj obszary, w których twój biznes może potrzebować 
poprawy lub rozwinięcia. To mogą być braki w umiejętnościach lub ograniczenia 
w zasobach.

 ◉ Szans: zastanów się, jakie możliwości pojawiają się na rynku, które mogą 
być wykorzystane do rozwoju biznesu. To mogą być nowe trendy, rosnący rynek 
lub zmiany w zachowaniach klientów.

 ◉ Zagrożeń: Zastanów się, jakie czynniki zewnętrzne mogą potencjalnie 
zaszkodzić twojemu biznesowi. To mogą być konkurencja, zmiany w przepisach 
prawnych czy sytuacja gospodarcza.

Po przeprowadzeniu analizy SWOT możesz wykorzystać wyniki do opra-
cowania strategii biznesowej. Wykorzystaj swoje mocne strony, aby wykorzystać 
szanse i zminimalizować zagrożenia, a także pracuj nad poprawą słabości, które 
mogą wpływać na twój biznes35.

8) Określenie Rynku-Środowiska
Przeanalizuj ogólny kontekst rynkowy, taki jak warunki gospodarcze, po-

lityczne i kulturowe. To pozwoli ci zrozumieć, jakie czynniki mogą wpłynąć na 
twój biznes. Określenie rynku-środowiska (analiza PESTEL) to ważny krok, który 
pomaga zrozumieć, jakie czynniki zewnętrzne mogą wpłynąć na twój biznes. Oto 
jak przeprowadzić taką analizę36:

 ◉ Czynniki Polityczne (Political): rozważ wpływ czynników politycznych 
na twój biznes. To mogą być zmiany w przepisach prawnych, regulacje podatkowe, 
polityka handlowa, stabilność rządu i innych czynników związanych z polityką.

 ◉ Czynniki Ekonomiczne (Economic): zrozumienie warunków gospodar-
czych jest kluczowe. Analizuj wskaźniki ekonomiczne, takie jak wzrost gospodarczy, 
inflacja, bezrobocie i kursy walut. Jakie mogą mieć one wpływ na twoją działalność?

 ◉ Czynniki Społeczno-Kulturowe (Socio-Cultural): przyjrzyj się zmianom 
w zachowaniach i preferencjach konsumentów. Jakie są trendy społeczne i kultu-
rowe? Jakie wartości i zwyczaje wpływają na rynek?

35 Dąbrowski, M. (2023). Implementacja analizy SWOT i metody QFD w procesie pro-
jektowania, jako kluczowy czynnik decyzyjny przy wdrażaniu rozwiązań chmurowych 
w organizacji. Studia Bezpieczeństwa Narodowego, 27, 71–84.
36 Kokkinos, K., Karayannis, V., Samaras, N., Moustakas, K. (2023). Multi-scenario 
analysis on hydrogen production development using PESTEL and FCM models. Journal 
of Cleaner Production, 419, 138251.
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 ◉ Czynniki Technologiczne (Technological): zastanów się, jakie nowe 
technologie mogą wpłynąć na twoją branżę. Czy istnieją nowe rozwiązania tech-
nologiczne, które mogą pomóc w rozwoju biznesu?

 ◉ Czynniki Ekologiczne (Environmental): w miarę jak zwiększa się świa-
domość ekologiczna, konsumenci mogą być bardziej skłonni do wyboru ekolo-
gicznych produktów. Jakie są ekologiczne trendy w twojej branży?

 ◉ Czynniki Prawne (Legal): sprawdź, czy istnieją zmiany w przepisach 
prawnych, które mogą wpłynąć na twój biznes. To może dotyczyć regulacji doty-
czących ochrony danych, praw konsumentów czy patentów.

Przeprowadzenie analizy PESTEL pozwoli lepiej zrozumieć otaczające cię 
środowisko rynkowe i dostosować swoją strategię biznesową do tych czynników. 
To ważne, aby być elastycznym i gotowym na reagowanie na zmiany w otoczeniu 
rynkowym.

9) Badanie Prawa i Regulacji
Upewnij się, że rozumiesz wszelkie regulacje i przepisy związane z twoją 

branżą. Dostosuj swoją działalność do obowiązujących przepisów. Badanie prawa 
i regulacji jest niezbędne, aby prowadzić działalność solopreneurialną zgodnie 
z obowiązującymi przepisami37. Oto jak to zrobić:

 ◉ Zidentyfikuj Przepisy Branżowe: zrozum, jakie przepisy i regulacje do-
tyczą twojej branży. Czy istnieją specjalne licencje, certyfikaty lub zezwolenia, 
których potrzebujesz?

 ◉ Zapoznaj się z Prawem Podatkowym: zrozumienie przepisów podatko-
wych jest kluczowe. Zidentyfikuj, jakie podatki musisz płacić, jakie ulgi podatkowe 
możesz wykorzystać i jak składać deklaracje podatkowe.

 ◉ Ochrona Danych i Prywatność: jeśli gromadzisz dane osobowe klientów, 
upewnij się, że przestrzegasz regulacji o ochronie danych, takie jak RODO w Unii 
Europejskiej.

 ◉ Prawo Konsumenta: jeśli sprzedajesz produkty lub usługi konsumentom, 
zrozum przepisy dotyczące praw konsumentów, takie jak prawo do zwrotu towaru 
czy prawa reklamacji.

 ◉ Prawo Pracy: jeśli zatrudniasz pracowników, zapoznaj się z przepisami 
dotyczącymi prawa pracy, takimi jak minimalna stawka godzinowa, zasady zwol-
nień czy obowiązki pracodawcy.

37  Bauer, K. (2023). Menedżerowie przedsiębiorstw w restrukturyzacji sądowej jako 
użytkownicy sprawozdań finansowych. Zeszyty Teoretyczne Rachunkowości, 47(3), 11–34.
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 ◉ Prawo Autorskie i Własności Intelektualnej: jeśli tworzysz treści, pro-
jekty graficzne czy inne materiały, zrozum przepisy dotyczące praw autorskich 
i własności intelektualnej.

 ◉ Ochrona Konkurencji: zrozum przepisy dotyczące uczciwej konkurencji 
i unikaj działań, które mogą naruszać prawa konkurencji.

 ◉ Prawa Cyfrowe: jeśli prowadzisz biznes online, zrozum regulacje zwią-
zane z handlem elektronicznym, ochroną danych i cyberbezpieczeństwem.

 ◉ Konsultacja z Prawnikiem: w niektórych przypadkach warto skonsul-
tować się z prawnikiem, aby upewnić się, że działasz zgodnie z obowiązującym 
prawem.

Zrozumienie i przestrzeganie przepisów prawnych jest kluczowe, aby uniknąć 
problemów prawnych i konfliktów z organami regulacyjnymi. Pamiętaj, że przepisy 
prawne mogą się różnić w zależności od regionu i branży, więc bądź świadomy 
przepisów obowiązujących w twoim obszarze działalności.

10) Ryzyka i Możliwości
Zidentyfikuj ryzyka, z którymi możesz się spotkać, oraz możliwości, które 

chciałbyś wykorzystać. Opracuj plan zarządzania ryzykiem. Zarządzanie ryzykiem 
i możliwościami jest kluczowym elementem planowania działalności solopreneu-
rialnej38. Oto jak to zrobić:

a) Identyfikacja Ryzyk (Risks). Identyfikacja ryzyk (risks) to proces 
rozpoznawania potencjalnych zagrożeń, które mogą wpłynąć na twój biznes 
solopreneurialny. Warto dokładnie zrozumieć, jakie ryzyka mogą pojawić się 
w twojej działalności. Oto kilka przykładów typowych ryzyk, które można 
zidentyfikować:

 ◉ Ryzyka Finansowe: zmienne koszty, brak płatności od klientów, zmien-
ność kursów walut, kryzysy finansowe.

 ◉ Ryzyka Związane z Konkurencją: rosnąca konkurencja, utrata klientów 
na rzecz konkurencji, zmniejszenie cen.

 ◉ Ryzyka Związane z Technologią: awarie systemów, cyberataki, zmiany 
technologiczne.

38  Skowron, P. (2013). Informowanie na temat ryzyka w raportach rocznych największych 
spółek giełdowych notowanych na Giełdzie Papierów Wartościowych w Warszawie. Za-
rządzanie i Finanse, 11(4 cz. 3).
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 ◉ Ryzyka Związane z Prawem: naruszenie przepisów i regulacji, sprawy 
prawne, opóźnienia w uzyskiwaniu licencji lub zezwoleń.

 ◉ Zewnętrzne Zagrożenia: katastrofy naturalne, zmiany w przepisach praw-
nych, kryzysy gospodarcze.

 ◉ Ryzyka Związane z Dostawcami: problemy z dostawcami, wzrost cen 
surowców lub materiałów.

 ◉ Ryzyka Związane z Klientami: utrata kluczowych klientów, niski poziom 
satysfakcji klientów, spadek popytu na twoje produkty lub usługi.

 ◉ Ryzyka Związane z Zasobami Ludzkimi: fluktuacja kadry, trudności w re-
krutacji, brak umiejętności w zespole.

 ◉ Ryzyka Związane z Marketingiem i Reputacją: negatywna opinia pub-
liczna, kryzys reputacyjny, nieefektywne działania marketingowe.

 ◉ Ryzyka Związane z Inwestycjami: inwestycje w rozwój biznesu, które 
nie przynoszą oczekiwanych rezultatów.

Proces identyfikacji ryzyk obejmuje analizę swojej działalności, otoczenia 
rynkowego i procesów biznesowych, aby rozpoznać potencjalne źródła zagrożeń. 
Po zidentyfikowaniu ryzyk, możesz opracować strategie zarządzania nimi, aby 
minimalizować ich wpływ na twój biznes. Ważne jest regularne monitorowanie 
ryzyk i dostosowywanie strategii w miarę potrzeb.

b) Identyfikacja Możliwości (Opportunities). Identyfikacja możliwo-
ści (opportunities) polega na rozpoznawaniu i wykorzystywaniu korzystnych 
sytuacji i trendów na rynku, które mogą przynieść korzyści twojej działalności 
solopreneurialnej39. Oto kilka kroków, które pomogą w identyfikacji możliwości:

 ◉ Śledź Trendy na Rynku: monitoruj zmiany i trendy w swojej branży oraz 
na rynku, na którym działa twój biznes. Czy istnieją nowe technologie, preferencje 
klientów lub zmieniające się potrzeby, które mogą stworzyć możliwości?

 ◉ Obserwuj Konkurencję: śledź, co robią twoi konkurenci. Czy ich dzia-
łania przynoszą sukces? Może istnieją obszary, które możesz wykorzystać lepiej 
niż konkurencja.

 ◉ Rozmawiaj z Klientami: zbieraj opinie i feedback od swoich klientów. 
Czy są sugestie lub potrzeby, na które możesz odpowiedzieć poprzez rozszerzenie 
swojej oferty?

39 Gulc, A., Siderska, J., Szpilko, D., Szydło, J., Religa, J., Valevatn, J. (2023). Możliwości 
zastosowania metod badawczych foresight w kontekście przyszłego rynku pracy. Edukacja 
Ustawiczna Dorosłych, 1(112), 175–187. 
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 ◉ Poszukaj Nisz: zastanów się, czy istnieją nisze rynkowe, w których 
można działać. Nisze mogą być obszarami, w których konkurencja jest mniejsza, 
a popyt na produkty lub usługi jest silny.

 ◉ Eksploruj Nowe Rynki: rozważ możliwość ekspansji na nowe rynki lub 
segmenty rynku. To może obejmować rozwijanie nowych produktów lub usług, 
które przyciągną nowych klientów.

 ◉ Współpracuj i Partneruj: poszukaj okazji do współpracy z innymi przed-
siębiorcami lub firmami. Partnerstwa mogą pomóc w osiągnięciu większej widocz-
ności i dostępu do nowych klientów.

 ◉ Zrozum Przepisy i Trendy Prawne: przestudiuj zmiany w przepisach 
prawnych, które mogą stworzyć możliwości biznesowe. Na przykład, zmiany 
w regulacjach mogą otworzyć drzwi do nowych rynków.

 ◉ Innowacje i Rozwój: rozważ innowacje i rozwijanie nowych produktów 
lub usług. Innowacyjne rozwiązania mogą przyciągać uwagę klientów i stworzyć 
przewagę konkurencyjną.

Identyfikacja możliwości wymaga elastyczności i zdolności do widzenia 
dalej niż teraźniejszość. To pozwala na rozwijanie biznesu i wykorzystywanie 
szans, które pojawiają się na rynku. Warto regularnie analizować otoczenie 
rynkowe i dostosowywać strategię, aby maksymalnie wykorzystać pojawiające 
się możliwości.

c) Plan Zarządzania Ryzykiem. Opracuj plan awaryjny: przygotuj plan 
awaryjny, który określa, jakie kroki podejmiesz w przypadku wystąpienia ryzyk, 
takie jak kryzys finansowy czy awaria techniczna.

 ◉ Dywersyfikacja: rozważ dywersyfikację swojej działalności, aby zmniej-
szyć ryzyko związanego z koncentracją na jednym obszarze.

 ◉ Zarządzanie Finansami: bądź ostrożny w zarządzaniu finansami, two-
rzeniu rezerw finansowych i kontrolowaniu kosztów.

 ◉ Monitorowanie i Ocena: regularnie monitoruj ryzyka i możliwości oraz 
oceniaj skuteczność swojego planu zarządzania ryzykiem.

d) Opracowanie planu awaryjnego (contingency plan) jest kluczowym 
elementem zarządzania ryzykiem w działalności solopreneurialnej. Plan awaryj-
ny zawiera kroki i strategie, które należy podjąć w przypadku wystąpienia ryzyka 
lub sytuacji kryzysowej. Oto jak opracować plan awaryjny:
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 ◉ Identyfikacja Ryzyk: rozpocznij od zidentyfikowania konkretnych ryzyk, 
które mogą wystąpić w twojej działalności. To mogą być ryzyka finansowe, tech-
nologiczne, związane z konkurencją, prawnymi, czy innymi.

 ◉ Priorytetyzacja Ryzyk: określ, które ryzyka mają największy potencjał ne-
gatywnego wpływu na twój biznes. Skoncentruj się na tych, które są najważniejsze.

Określenie Kroków Awaryjnych:

Dla każdego zidentyfikowanego ryzyka opracuj konkretne kroki, które należy 
podjąć w przypadku wystąpienia tego ryzyka. Na przykład, jeśli ryzyko dotyczy 
awarii technologicznej, plan awaryjny może zawierać kroki dotyczące odtworze-
nia danych, awaryjnego dostępu do systemów lub kontaktu z dostawcami usług 
technologicznych40.

 ◉ Zespół Zarządzania Kryzysem: utwórz zespół lub wyznacz osobę odpo-
wiedzialną za zarządzanie kryzysem i wdrożenie planu awaryjnego.

 ◉ Komunikacja: określ, jak będziesz komunikować się z interesariuszami, 
klientami, dostawcami i pracownikami w przypadku kryzysu. Jasna i skuteczna 
komunikacja jest kluczowa.

 ◉ Testowanie Planu: przetestuj plan awaryjny na wypadek sytuacji kryzyso-
wej. Symulacje i testy pozwolą upewnić się, że plan działa zgodnie z oczekiwaniami.

 ◉ Aktualizacja Planu: regularnie aktualizuj plan awaryjny w miarę zmian 
w otoczeniu rynkowym i działalności. Nowe ryzyka mogą pojawić się, a istniejące 
mogą się zmieniać.

 ◉ Dostęp do Zasobów i Informacji: zapewnij dostęp do niezbędnych zaso-
bów, dokumentacji i informacji, które mogą być potrzebne w przypadku kryzysu.

 ◉ Monitorowanie i Wdrażanie Planu: monitoruj ryzyka i przygotuj się do 
wdrożenia planu awaryjnego, jeśli sytuacja tego wymaga.

Plan awaryjny ma na celu minimalizowanie wpływu ryzyka na twój biznes 
i pomagać w szybkim powrocie do normalnej działalności po wystąpieniu kryzysu. 
To ważne narzędzie dla solopreneurów, aby zachować stabilność i ciągłość dzia-
łalności w niestandardowych sytuacjach. Zarządzanie ryzykiem i możliwościami 

40 Klich, M., Cichociński, P., Thürmer, K. (2023). Zastosowanie wolnego oprogramowania 
i otwartych danych w analizie przestrzennej systemu awaryjnego zaopatrzenia w wodę 
pitną na przykładzie miasta Cottbus/Chóśebuz (Niemcy). Roczniki Geomatyki-Annals of 
Geomatics, 20(2 (97)), 31–42.
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pomaga ci lepiej przygotować się na zmienne warunki rynkowe i unikać poten-
cjalnych problemów. To ważne, aby być elastycznym i gotowym na dostosowanie 
swojej strategii w odpowiedzi na zmiany w otoczeniu biznesowym.

Analiza rynku dostarcza wiedzy, która jest niezbędna do określenia strategii 
biznesowej i dostosowania oferty do rzeczywistych potrzeb klientów. To rów-
nież pomaga uniknąć niespodzianek i zapewnia lepszą perspektywę na sukces 
w solopreneurshipie.

11) Wybór Strategii
Określ, jakie strategie chcesz zastosować, aby osiągnąć swoje cele. To może 

obejmować wybór modelu biznesowego, takiego jak e-commerce, konsulting czy 
edukacja online, oraz określenie unikatowej wartości, którą dostarczysz klientom. 
Wybór strategii jest kluczowym krokiem w planowaniu działalności solopreneu-
rialnej41. Oto kilka kroków, które pomogą w określeniu odpowiednich strategii:

 ◉ Określenie Celów Biznesowych: na początek zdefiniuj jasne cele bizne-
sowe. Co chcesz osiągnąć za pomocą swojej działalności solopreneurialnej? Cele 
powinny być mierzalne, osiągalne, istotne i zgodne z twoją wizją.

 ◉ Wybór Modelu Biznesowego: rozważ, jaki model biznesowy będzie naj-
lepiej odpowiadał twoim celom i branży. Na przykład, czy twój biznes będzie 
opierał się na sprzedaży produktów, usług doradczych, subskrypcjach, czy może 
tworzeniu treści?

 ◉ Identyfikacja Unikatowej Wartości: zastanów się, jaka jest unikatowa 
wartość, którą możesz dostarczyć swoim klientom. Czym się wyróżniasz na tle 
konkurencji? To może być wysoka jakość, innowacyjność, obsługa klienta, czy 
specjalizacja w konkretnej dziedzinie.

 ◉ Segmentacja Rynku: zidentyfikuj, kim są twoi potencjalni klienci i jakie 
są ich potrzeby. Segmentacja rynku pozwala dostosować swoją ofertę do różnych 
grup klientów.

 ◉ Strategia Marketingowa: opracuj strategię marketingową, która pomoże 
w promowaniu swojej działalności. To może obejmować strategię online, content 
marketing, reklamę czy inne formy promocji.

41  Zioło, Z., Kilar, W. (Eds.). (2023). Wpływ kryzysu na funkcjonowanie przedsiębiorstw 
i przemiany układów przestrzennych (Prace Komisji Geografii Przemysłu Polskiego To-
warzystwa Geograficznego, No. 37(1). Uniwersytet Pedagogiczny im. Komisji Edukacji 
Narodowej. Wydawnictwo Naukowe Uniwersytetu Pedagogicznego; Polskie Towarzystwo 
Geograficzne. Komisja Geografii Przemysłu.
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 ◉ Analiza Konkurencji: zrozum, kim są twoi główni konkurenci i jakie 
są ich mocne strony i słabości. To pozwoli ci dostosować swoją strategię w celu 
osiągnięcia przewagi konkurencyjnej.

 ◉ Zdefiniowanie KPI (Key Performance Indicators): określ miary wydaj-
ności, które pozwolą ci oceniać, czy osiągasz swoje cele. To mogą być wskaźniki 
takie jak przychody, zysk, liczba klientów czy stopa konwersji. Key Performance 
Indicators (KPIs), czyli Kluczowe Wskaźniki Efektywności, to konkretne miary 
lub wskaźniki, które organizacja lub przedsiębiorstwo wykorzystuje do oceny 
swojego sukcesu w osiąganiu celów biznesowych. KPIs pozwalają monitorować 
postęp i wydajność w różnych dziedzinach działalności. Oto kilka przykładów 
typowych KPIs:

 ● Przychody: przychody to ogólna wartość sprzedaży lub przychodów 
z działalności. To jedno z najważniejszych KPIs, ponieważ odzwierciedla dochody 
generowane przez firmę.

 ● Zysk: zysk mierzy różnicę między przychodami a kosztami operacyjnymi. 
Jest to kluczowy wskaźnik rentowności.

 ● Wskaźnik Konwersji: ten wskaźnik mierzy procentowy udział osób, które 
dokonały zamówienia lub wykonują określone działanie (np. zapis na newsletter) 
w stosunku do ogólnej liczby odwiedzających stronę internetową lub sklep.

 ● Liczba Klientów: to ilość nowych klientów, którzy dokonali zakupu lub 
korzystali z usług w określonym okresie czasu.

 ● Współczynnik Zwracalności Inwestycji (Return on Investment – ROI): 
ROI to wskaźnik, który mierzy opłacalność określonych inwestycji lub działań 
marketingowych w porównaniu z wydatkami na te inwestycje.

 ● Wskaźnik Churnu: wskaźnik Churnu mierzy liczbę klientów lub subskry-
bentów, którzy zrezygnowali z korzystania z usług lub produktów w określonym 
okresie.

 ● Wskaźniki SEO: dla firm prowadzących działalność online, wskaźniki 
związane z pozycjonowaniem w wynikach wyszukiwania, takie jak pozycja w wy-
nikach wyszukiwania, ilość kliknięć, czy współczynnik klikalności (CTR), mogą 
być kluczowymi KPIs.

 ● Koszty Akwizycji Klienta (Customer Acquisition Cost – CAC): CAC to 
koszty, jakie firma ponosi na pozyskanie nowego klienta. Pomaga to ocenić efek-
tywność działań marketingowych.

 ● Czas Trwania Cyklu Sprzedażowego: wskaźnik ten określa, ile czasu 
zajmuje od pierwszego kontaktu z klientem do finalizacji sprzedaży.
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 ● Wskaźnik Satysfakcji Klienta: wskaźnik ten pomaga ocenić poziom sa-
tysfakcji klientów i jakość obsługi klienta.

Wybór odpowiednich KPIs zależy od specyfiki działalności i celów bizneso-
wych. KPIs pomagają przedsiębiorcom monitorować postępy i podejmować decyzje 
oparte na danych, co przyczynia się do efektywnego zarządzania biznesem42.

 ◉ Plan Działania: opracuj szczegółowy plan działania, który określa kroki, 
które będziesz podejmował, aby osiągnąć swoje cele. Plan powinien uwzględniać 
terminy i odpowiedzialności.

 ◉ Monitorowanie i Optymalizacja: regularnie monitoruj wyniki swojej 
działalności i dostosowuj strategię w miarę potrzeb. To pozwoli ci dostosować się 
do zmieniających się warunków rynkowych.

Wybór strategii i opracowanie planu działania są kluczowe dla sukcesu dzia-
łalności solopreneurialnej. To pozwala skoncentrować się na osiągnięciu celów 
i dostarczeniu wartości klientom w sposób efektywny i konkurencyjny.

1. Plan marketingowy
Opracuj plan marketingowy, który obejmuje strategie pozyskiwania klientów, 

promocji i komunikacji. Skoncentruj się na budowaniu swojej marki i zwiększaniu 
widoczności online, wykorzystując narzędzia takie jak media społecznościowe, 
blogi czy reklamę online. Opracowanie skutecznego planu marketingowego jest 
kluczowym elementem sukcesu w działalności solopreneurialnej. Oto kroki, które 
pomogą w opracowaniu planu marketingowego:

 ◉ Zrozumienie Zielonego Klienta: zidentyfikuj swojego idealnego klienta 
(tzw. klienta zielonego), czyli osobę, która najlepiej pasuje do twojej oferty. Zrozum, 
jakie są jej potrzeby, preferencje i problemy.

 ◉ Określenie Celów Marketingowych: zdefiniuj konkretne cele marketin-
gowe, takie jak zwiększenie liczby klientów, wzrost przychodów czy zwiększenie 
rozpoznawalności marki.

 ◉ Wybór Kanałów Marketingu: rozważ, które kanały marketingowe będą 
najlepiej pasować do twojej grupy docelowej. To mogą być media społecznościowe, 
blogowanie, e-mail marketing, reklama online, czy tradycyjne metody promocji.

42 Wilczyński, A., Kołoszycz, E., Karolewska-Szparaga, M. (2023). Cykl życia pracow-
nika w organizacji z uwzględnieniem koncepcji doświadczenia pracownika i zaangażowa-
nia. Kwartalnik Nauk o Przedsiębiorstwie, 68(2), 123–135.
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 ◉ Tworzenie Wartościowych Treści: twórz treści, które dostarczą wartość 
twoim klientom i pozycjonują cię jako eksperta w danej dziedzinie. Blogowanie, 
tworzenie artykułów, wideo, podcastów to tylko kilka przykładów.

 ◉ Strategia SEO: jeśli działasz online, zadbaj o optymalizację swojej wi-
tryny pod kątem wyszukiwarek (SEO). To pomaga w poprawieniu widoczności 
w wynikach wyszukiwania.

 ◉ Media Społecznościowe: wykorzystaj media społecznościowe do budo-
wania społeczności wokół twojej marki. Regularne publikowanie treści i interakcja 
z obserwatorami to klucz do sukcesu.

 ◉ E-mail Marketing: skorzystaj z e-mail marketingu do komunikacji 
z klientami i potencjalnymi klientami. Twórz spersonalizowane kampanie i oferty.

 ◉ Reklama Online: jeśli to się opłaca, rozważ korzystanie z płatnych kam-
panii reklamowych online, takich jak Google Ads czy reklama na platformach 
społecznościowych.

 ◉ Monitorowanie Wyników: regularnie monitoruj wyniki swoich działań 
marketingowych. Analizuj, co działa, a co nie, i dostosuj swoją strategię.

 ◉ Budowanie Marki: skup się na budowaniu swojej marki i rozpoznawal-
ności. Twórz spójny wizerunek marki we wszystkich działaniach marketingowych.

 ◉ KPIs i Analiza Danych: określ Kluczowe Wskaźniki Efektywności (KPIs) 
i korzystaj z narzędzi do analizy danych, aby ocenić wyniki działań marketingowych.

 ◉ Plan Budżetu: określ, ile środków finansowych jesteś gotów przeznaczyć 
na działania marketingowe i planuj ich wykorzystanie.

Opracowanie planu marketingowego i jego konsekwentne wdrażanie pomaga 
zwiększyć widoczność i zdobyć klientów. To kluczowa część strategii biznesowej 
każdego solopreneura.

2. Budżet i finanse
Określ, ile pieniędzy potrzebujesz na rozpoczęcie i prowadzenie biznesu. 

Ustal budżet, który uwzględnia koszty takie jak zakup sprzętu, marketing, koszty 
operacyjne i oszczędności na nieprzewidziane wydatki. Zarządzanie budżetem i fi-
nansami jest istotnym elementem działalności solopreneurialnej. Oto kilka kroków, 
które pomogą w określeniu budżetu i finansów:
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 ◉ Plan Finansowy: opracuj plan finansowy, który uwzględni wszystkie 
aspekty finansowe twojej działalności. Określ, ile pieniędzy potrzebujesz na roz-
poczęcie i prowadzenie biznesu.

 ◉ Koszty Rozpoczęcia Biznesu: określ koszty związane z rozpoczęciem dzia-
łalności, takie jak zakup sprzętu, rejestracja firmy, koszty prawne czy ubezpieczenia.

 ◉ Koszty Operacyjne: ustal, jakie będą koszty operacyjne, czyli te, które 
ponosisz na bieżąco, takie jak wynajem biura, zakup materiałów czy opłaty za usługi.

 ◉ Marketing i Reklama: włącz koszty związane z marketingiem i reklamą 
w swoim budżecie. To może obejmować wydatki na reklamy online, druk materiałów 
promocyjnych, koszty obsługi strony internetowej czy kampanie marketingowe.

 ◉ Zarobki: określ, jakie zarobki chcesz otrzymywać z działalności solo-
preneurialnej. To pomoże w określeniu, ile musisz zarabiać, aby pokryć koszty 
i oszczędzać.

 ◉ Oszczędności na Nagłe Wydatki: włącz w budżet oszczędności na nieprze-
widziane wydatki lub sytuacje kryzysowe. To może obejmować fundusz awaryjny.

 ◉ Monitorowanie Wydatków: bądź ostrożny i monitoruj swoje wydatki na 
bieżąco. Przestrzegaj planu budżetu i dostosowuj go w miarę potrzeb.

 ◉ Kontrola Dochodów: śledź swoje dochody i przychody. Upewnij się, że 
osiągasz przychody wystarczające do pokrycia kosztów i oszczędzania.

 ◉ Budżet na Rozwój Biznesu: włącz w budżet środki na rozwijanie i skalo-
wanie biznesu. To mogą być inwestycje w rozwój produktów lub usług.

 ◉ Podatki i Rozliczenia: zadbaj o regularne rozliczenia podatkowe i opła-
canie wszystkich zobowiązań podatkowych.

 ◉ Konsultacja z Ekspertami Finansowymi: w razie potrzeby skonsultuj się 
z ekspertami finansowymi, księgowymi lub doradcami, aby pomogli w zarządzaniu 
finansami.

 ◉ Plan na Przypadki Kryzysowe: opracuj plan na wypadek kryzysu finan-
sowego, który pozwoli utrzymać płynność finansową w trudnych sytuacjach.

Planowanie budżetu i kontrola finansów pomagają utrzymać stabilność fi-
nansową i unikać nieprzewidzianych trudności w prowadzeniu działalności solo-
preneurialnej. Ścisła kontrola finansów pomaga unikać nadmiernego zadłużenia, 
monitorować efektywność działań i planować na przyszłość. To kluczowy element 
sukcesu w biznesie43.

43 Szczepankiewicz-Szmigiel, A. (2023). Rozumienie określenia” dochody wykonane” 
na potrzeby kalkulacji prewspółczynnika VAT w samorządowych jednostkach budżeto-
wych. Finanse Komunalne, (2), 73–80.
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3. Struktura i organizacja
Rozważ, czy będziesz pracował całkowicie samodzielnie, czy będziesz po-

trzebował pomocy w postaci freelancerów lub współpracowników. Określ strukturę 
organizacyjną swojego biznesu. Rozważanie struktury i organizacji jest kluczowym 
aspektem zarządzania działalnością solopreneurialną. Oto kilka kroków, które 
pomogą ci w tym procesie:

 ◉ Określenie Roli i Obowiązków: zastanów się nad tym, jakie są główne 
role i obowiązki w twoim biznesie. Jako solopreneur, jesteś odpowiedzialny za 
wiele zadań, ale ważne jest określenie priorytetów i podziału obowiązków.

 ◉ Zatrudnienie Freelancerów: jeśli potrzebujesz wsparcia w określonych 
obszarach, rozważ zatrudnienie freelancerów. To może pomóc w zwiększeniu 
produktywności i jakości usług.

 ◉ Współpraca Zewnętrzna: rozważ współpracę z innymi firmami lub przed-
siębiorcami w ramach projektów lub działań marketingowych. To może otworzyć 
nowe możliwości i zwiększyć zasięg.

 ◉ Outsourcing: jeśli nie masz umiejętności lub czasu na wykonywanie 
pewnych zadań, rozważ outsourcing. Możesz zlecić obszary takie jak księgowość, 
obsługa klienta czy marketing zewnętrznym firmom.

 ◉ Struktura Organizacyjna: określ, jak chciałbyś zorganizować swoją 
działalność. To może być struktura hierarchiczna, funkcjonalna czy projektowa, 
w zależności od specyfiki twojego biznesu.

 ◉ Technologie i Narzędzia: wykorzystaj technologie i narzędzia, które 
pomogą w zarządzaniu biznesem. Systemy CRM, narzędzia do zarządzania pro-
jektami czy oprogramowanie księgowe mogą ułatwić organizację.

 ◉ Zarządzanie Czasem: skoncentruj się na efektywnym zarządzaniu czasem. 
Planowanie, priorytetyzacja i eliminacja nieproduktywnych zadań mogą pomóc 
w osiągnięciu lepszej wydajności.

 ◉ Rozwój Umiejętności: rozważ inwestowanie w rozwijanie swoich umie-
jętności zarządzania i organizacji. To pomoże w lepszym funkcjonowaniu w roli 
solopreneura.

 ◉ Praca Zdalna: jeśli pracujesz z freelancerami lub współpracownikami 
na odległość, rozważ narzędzia do pracy zdalnej i skuteczne komunikowanie się.

 ◉ Elastyczność: bądź elastyczny i gotów do dostosowywania struktury 
i organizacji w miarę rozwoju biznesu i zmian na rynku.
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Rozważanie struktury i organizacji jest procesem, który powinien być do-
stosowywany do potrzeb i rozwoju twojego biznesu. To pozwoli na efektywne 
zarządzanie i osiąganie celów.

4. Plan rozwoju
Opracuj plan na przyszłość, który uwzględni rozwijanie oferty, skalowanie 

biznesu i długoterminowe cele. To pozwoli ci utrzymać długofalową perspektywę. 
Plan rozwoju jest kluczowym elementem planowania działalności solopreneu-
rialnej44. Pozwala on spojrzeć w przyszłość i ustalić, jak będziesz rozwijać swój 
biznes45. Oto kroki, które warto uwzględnić w planie rozwoju:

 ◉ Rozwinięcie Oferty: rozważ, jak możesz rozszerzyć swoją ofertę produk-
tów lub usług. Czy istnieją nowe produkty lub usługi, które zaspokoją potrzeby 
twoich klientów? Analiza rynku i opinie klientów mogą pomóc w identyfikacji 
obszarów do rozwoju.

 ◉ Skalowanie Biznesu: zastanów się, jak możesz zwiększyć rozmiar swo-
jego biznesu. Czy istnieje możliwość zwiększenia produkcji, zatrudnienia pracow-
ników, czy rozszerzenia na nowe rynki? Upewnij się, że jesteś przygotowany na 
skutki skalowania, takie jak wzrost kosztów i zarządzanie większą ilością klientów.

 ◉ Długoterminowe Cele: określ swoje długoterminowe cele biznesowe. 
Gdzie widzisz swój biznes za 5, 10 czy 20 lat? Czy planujesz przekazywać biznes 
kolejnym pokoleniom czy sprzedać go w przyszłości? Określenie długotermino-
wych celów pomoże ci skoncentrować się na tym, co naprawdę ma znaczenie.

 ◉ Innowacje: bądź otwarty na innowacje i zmiany. Śledź rozwój technologii 
i zmiany na rynku. Staraj się być na bieżąco i dostosowywać swoje podejście do 
nowych wyzwań i możliwości.

 ◉ Budowanie Marki: kontynuuj budowanie swojej marki. Silna marka 
może przyciągać klientów i umożliwiać rozwijanie biznesu. Skup się na budowaniu 
lojalności klientów i pozytywnym wizerunku marki.

44 Ochoa Siguencia, L. (2024). The teamwork model. In: The teamwork model approach: 
Optimizing project management in adult education cooperation partnerships (pp. 11–38). 
Instytut Badań i Innowacji w Edukacji. https://inbie.pl/publisher
45 Russel, P. (2023). Perspektywy rozwoju pracowniczych planów kapitałowych w Pol-
sce. Infos zagadnienia społeczno-gospodarcze, (5), 1–4.

https://inbie.pl/publisher
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 ◉ Dywersyfikacja: rozważ możliwość dywersyfikacji swojego biznesu. To 
oznacza posiadanie różnych źródeł dochodów lub oferowanie różnych produktów 
lub usług. Dzięki temu można zmniejszyć ryzyko związane z jednym źródłem 
dochodu.

 ◉ Zarządzanie Finansami: upewnij się, że masz stabilne finanse i plan 
zarządzania nimi. Bądź ostrożny w zarządzaniu wydatkami i monitorowaniu przy-
chodów. To pozwoli ci unikać kłopotów finansowych.

 ◉ Nauka i Rozwój Osobisty: nie zapominaj o własnym rozwoju jako solo-
preneura. Inwestuj w naukę i rozwijanie swoich umiejętności. To może pomóc ci 
skuteczniej zarządzać swoim biznesem.

 ◉ Zarządzanie Czasem: efektywne zarządzanie czasem jest kluczowe, 
zwłaszcza w momencie rozwoju biznesu. Opracuj strategie zarządzania czasem, 
aby uniknąć przeciążenia pracą.

 ◉ Monitorowanie Postępów: regularnie oceniaj postępy w realizacji swo-
jego planu rozwoju. Czy osiągasz swoje cele? Czy musisz dostosować swoją stra-
tegię? Monitorowanie postępów pozwala na dostosowanie działań w miarę potrzeb.

Plan rozwoju pomaga zachować długofalową perspektywę i skoncentrować 
się na osiągnięciu długoterminowych celów biznesowych. To ważny element 
sukcesu jako solopreneur.

5. Monitorowanie i ocena
Regularnie monitoruj i oceniaj postępy wobec swoich celów. Jeśli coś nie 

działa, bądź gotów do dostosowania swojego planu. Monitorowanie i ocena po-
stępów są kluczowymi elementami skutecznego zarządzania działalnością solo-
preneurialną46. Oto kilka kroków, które warto uwzględnić:

 ◉ Określenie KPI: wcześniej określiłeś kluczowe wskaźniki wyników 
(KPI), które pomagają w śledzeniu postępów w osiąganiu celów. Regularnie mo-
nitoruj te KPI, aby ocenić, czy osiągasz swoje cele.

 ◉ Regularne Raportowanie: stwórz harmonogram raportowania, w którym 
będziesz regularnie analizować wyniki swojego biznesu. Może to być tygodniowo, 
miesięcznie lub kwartalnie, w zależności od rodzaju działalności.

46 Włodarska, I., Janczewska, D. (2023). Monitorowanie i ocena jakości procesu produkcji 
w przedsiębiorstwie XYZ (część druga). Przedsiębiorczość i Zarządzanie, 24( Wyzwania 
współczesnej logistyki. Tom 2), 69–90.
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 ◉ Ocena Wyników: dokładnie analizuj wyniki. Czy osiągasz swoje cele? 
Czy wskaźniki KPI idą w dobrym kierunku? Jeśli coś nie działa, spróbuj zrozumieć 
dlaczego i jakie działania są konieczne do poprawy sytuacji.

 ◉ Dostosowanie Planu: bądź elastyczny i gotów dostosować swój plan dzia-
łania w zależności od wyników. Jeśli coś nie działa, nie wahaj się wprowadzić zmian. 
To często konieczne w działalności solopreneurialnej, gdzie rynek i warunki się 
zmieniają.

 ◉ Cele Pośrednie: jeśli cele długoterminowe wydają się odległe, rozważ 
określenie celów pośrednich. To krótkoterminowe cele, które pomagają w moni-
torowaniu postępów w drodze do celów długoterminowych.

 ◉ Feedback od Klientów: bądź otwarty na opinie i feedback od swoich 
klientów. To może dostarczyć cennych informacji na temat jakości produktów lub 
usług, co pozwoli na ich ulepszanie.

 ◉ Przegląd Budżetu: regularnie przeglądaj swój budżet i finanse. Upewnij 
się, że utrzymujesz się w ramach założonych kosztów i że masz wystarczająco 
środków na rozwijanie biznesu.

 ◉ Nauka i Rozwój: kontynuuj naukę i rozwijanie swoich umiejętności. To 
może pomóc w doskonaleniu swojego biznesu i zarządzaniu nim bardziej efektywnie.

Monitorowanie i ocena postępów są kluczowe, aby utrzymać kontrolę nad 
swoim biznesem i zapewnić, że jesteś na właściwej ścieżce do osiągnięcia swoich 
celów.

6. Prawo i przepisy
Upewnij się, że zrozumiesz i przestrzegasz wszystkich przepisów i regulacji 

związanych z twoją branżą i miejscem prowadzenia działalności. Przestrzeganie 
przepisów i regulacji jest niezwykle istotne w działalności solopreneurialnej, aby 
uniknąć problemów prawnych i finansowych47. Oto kilka kroków, które warto 
podjąć w zakresie prawa i przepisów:

 ◉ Zrozumienie Przepisów Branżowych: upewnij się, że masz pełne zro-
zumienie przepisów i regulacji dotyczących twojej branży. Zidentyfikuj, które 
przepisy mają zastosowanie do twojej działalności i na bieżąco śledź zmiany w tych 
przepisach.

47 Strzyczkowski, K. (2023). Prawo gospodarcze publiczne. Wolters Kluwer.
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 ◉ Rejestracja i Licencje: jeśli to konieczne, zarejestruj swój biznes i uzyskaj 
niezbędne licencje i pozwolenia. Każdy kraj i branża może mieć swoje specyficzne 
wymagania.

 ◉ Płatności i Podatki: zrozum, jakie obowiązki podatkowe mają zastosowa-
nie do twojej działalności. Bądź odpowiedzialny w zakresie rozliczeń podatkowych 
i regularnie opłacaj podatki oraz składki na ubezpieczenia społeczne.

 ◉ Ochrona Danych i Prywatności: jeśli zbierasz i przechowujesz dane 
klientów, zadbaj o ochronę tych danych zgodnie z obowiązującymi przepisami 
dotyczącymi ochrony danych osobowych.

 ◉ Umowy i Kontrakty: dbaj o prawidłowe sporządzanie umów i kontraktów. 
Warto zasięgnąć porady prawnika w przypadku bardziej skomplikowanych umów.

 ◉ Właściciel Własności Intelektualnej: jeśli tworzysz unikalne treści, pro-
dukty lub usługi, zrozum prawa własności intelektualnej. Upewnij się, że chronisz 
swoje prawa autorskie i znaki towarowe.

 ◉ Ubezpieczenia: zastanów się nad potrzebą ubezpieczenia odpowiedzial-
ności cywilnej lub innych rodzajów ubezpieczeń związanych z twoją działalnością.

 ◉ Przestrzeganie Przepisów Dotyczących Zatrudnienia: jeśli planujesz 
zatrudniać pracowników lub współpracowników, zrozum przepisy dotyczące za-
trudnienia, płac i ubezpieczeń.

 ◉ Monitorowanie i Aktualizacja: regularnie monitoruj zmiany w przepisach 
i regulacjach dotyczących twojej branży. Bądź gotów do dostosowania swojej 
działalności, jeśli zachodzi taka potrzeba.

Przestrzeganie przepisów i regulacji jest kluczowe, aby uniknąć potencjalnych 
problemów prawnych i finansowych. Warto konsultować się z prawnikiem lub 
specjalistą ds. regulacji, aby upewnić się, że działasz zgodnie z prawem.

7. Plan awaryjny
Miej plan awaryjny na wypadek niepowodzeń lub niespodziewanych trudności. 

Bądź elastyczny i gotów na zmiany w swoim podejściu. Plan awaryjny to ważny ele-
ment zarządzania działalnością solopreneurialną, ponieważ niespodziewane trudności 
mogą się pojawić48. Oto kilka kroków, które warto uwzględnić w planie awaryjnym:

48  Rogowska, P. (2023). Wdrożenie narzędzi kontroli jakości w wybranym procesie pro-
dukcji – studium przypadku. Akademia Zarządzania, 7(2), 318–336.
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 ◉ Zidentyfikowanie Potencjalnych Ryzyk: sporządź listę potencjalnych ryzyk, 
które mogą wpłynąć na twoją działalność. Mogą to być trudności finansowe, utrata 
kluczowych klientów, problemy zdrowotne lub awarie techniczne.

 ◉ Określenie Działania Awaryjnego: dla każdego potencjalnego ryzyka 
opracuj działanie awaryjne. Co zrobisz, jeśli to ryzyko się zmaterializuje? Na 
przykład, jeśli tracisz głównego klienta, jakie kroki podejmiesz, aby pozyskać 
nowych klientów?

 ◉ Zabezpieczenie Finansowe: miej oszczędności lub dostęp do źródeł finan-
sowania w razie nagłych potrzeb. To może pomóc w przetrwaniu trudnych okresów.

 ◉ Zdolność Pracy na Odległość: jeśli twoja działalność może być prowa-
dzona zdalnie, upewnij się, że masz odpowiednie narzędzia i infrastrukturę, aby to 
umożliwić.

 ◉ Asystent lub Wsparcie: w razie potrzeby rozważ zatrudnienie asystenta lub 
współpracownika, który może ci pomóc w zarządzaniu działalnością w przypadku, 
gdy sam nie będziesz w stanie.

 ◉ Kontakt z Ekspertami: wskaż osoby lub ekspertów, do których możesz 
się zwrócić w razie problemów. To może być prawnik, konsultant biznesowy lub 
specjalista ds. finansów.

 ◉ Monitorowanie i Dostosowanie: regularnie monitoruj ryzyka i dostosuj 
swój plan awaryjny w miarę potrzeb. Plan nie powinien być statyczny, ale elastyczny 
i gotów na zmiany.

 ◉ Zarządzanie Stresem: miej strategie zarządzania stresem, które pomogą ci 
w radzeniu sobie z trudnościami. To ważne zarówno dla twojego zdrowia psychicz-
nego, jak i efektywności działania w trudnych sytuacjach.

Plan awaryjny to forma zabezpieczenia, która pozwala uniknąć katastrof w bi-
znesie. Nie zawsze jesteśmy w stanie przewidzieć wszystkie potencjalne trudności, 
ale przygotowanie się na nie może pomóc w zachowaniu stabilności i kontynuowaniu 
działalności nawet w trudnych okolicznościach.

Planowanie działalności solopreneurialnej to proces ciągłego uczenia się i do-
stosowywania się do zmieniających się warunków. Zrozumienie celów i strategii, 
które pomogą ci osiągnąć sukces, jest kluczowe dla rozwoju trwałego i dochodowego 
biznesu jako solopreneur.

Planowanie działalności solopreneurialnej jest niezwykle istotnym etapem, 
który pozwala na sprecyzowanie celów, strategii i działań niezbędnych do osiągnię-
cia sukcesu w roli jednoosobowego przedsiębiorcy. Opracowanie planu działania 
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umożliwia spójne i ukierunkowane podejście do prowadzenia działalności, co z kolei 
zwiększa szanse na osiągnięcie wyznaczonych celów.

Podczas planowania działalności solopreneurialnej warto uwzględnić takie 
elementy jak określenie misji i wizji firmy, identyfikację grupy docelowej, analizę 
konkurencji, ustalenie celów biznesowych, strategię marketingową, plan finansowy, 
harmonogram działań oraz środki oceny postępów i wyników49.

Warto także pamiętać, że planowanie to proces dynamiczny, który może ulegać 
zmianom w miarę rozwoju działalności. Monitorowanie wyników i dostosowywanie 
strategii w miarę potrzeb jest kluczowe dla skutecznego zarządzania solopreneurshipem.

Stworzenie solidnego planu działania jest inwestycją w przyszłość własnego 
biznesu, która pozwala na bardziej efektywne działanie, osiągnięcie celów i długo-
trwały sukces jako solopreneur.

49 Chęcińska-Kopiec, A., Ochoa-Dąderska, G., Ochoa-Dąderska, R., Kotlewski, K., Ochoa 
Siguencia, L. (2022). Program szkoleniowy dla samodzielnych przedsiębiorców społecz-
nych: Umiejętności miękkie samodzielnych przedsiębiorców społecznych (Version 4). 
Zenodo. https://doi.org/10.5281/zenodo.7180346

https://doi.org/10.5281/zenodo.7180346
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Rozdział poświęcony zarządzaniu czasem i zadaniami jest kluczowym ele-
mentem dla każdego solopreneura. Efektywne wykorzystywanie czasu oraz sku-
teczne organizowanie pracy mają istotny wpływ na osiąganie celów biznesowych 
i utrzymanie równowagi między życiem zawodowym a osobistym50. Oto kilka 
głównych zagadnień, które należy uwzględnić w nauce zarządzania czasem:

1. Zarządzanie czasem
Zrozumienie, że czas jest jednym z twoich najcenniejszych zasobów. Opracuj 

strategie, które pomogą ci efektywnie wykorzystywać czas w pracy. Zarządzanie 
czasem to kluczowa umiejętność dla solopreneurów. Twój czas jest jednym z naj-
ważniejszych zasobów, a efektywne jego wykorzystywanie ma wpływ na osiąganie 
celów biznesowych. Pierwszym krokiem w zarządzaniu czasem jest pełne zrozu-
mienie, że czas jest zasobem ograniczonym i cennym. Zastanów się nad tym, ile 
godzin dziennie masz do dyspozycji i staraj się wykorzystać je jak najefektywniej. 
Zrozumienie wartości czasu to kluczowa koncepcja w efektywnym zarządzaniu 
czasem. Oznacza to pełne uświadomienie sobie, jak cenny jest czas jako zasób 
i jego wpływ na osiąganie celów i sukces w życiu, zarówno zawodowym, jak 
i osobistym51. Oto kilka aspektów, które pomagają zrozumieć wartość czasu jak: 

 ◉ Ograniczony Zasób: czas jest ograniczonym zasobem. Każdemu z nas 
przydzielono tę samą ilość godzin w ciągu dnia, i nie jesteśmy w stanie go zwięk-
szyć. Dlatego ważne jest, aby wykorzystywać go mądrze.

 ◉ Bezpowrotne Sekundy: czas jest nieodwracalny. Sekundy, minuty i go-
dziny, które przeminęły, nie mogą zostać odzyskane. To oznacza, że decyzje po-
dejmowane w danym momencie mają wpływ na przyszłość.

 ◉ Zasób Wpływający na Sukces: skuteczne zarządzanie czasem ma bezpo-
średni wpływ na osiąganie sukcesu. To, jakie cele osiągniesz w biznesie i w życiu 
osobistym, w dużej mierze zależy od tego, jak wykorzystujesz swój czas.

 ◉ Priorytetyzacja i Wybory: zrozumienie wartości czasu pomaga w doko-
nywaniu mądrych wyborów i priorytetyzacji zadań. Pozwala na skupienie się na 
kluczowych zadaniach, które przynoszą największą wartość.

50 Wróbel, M., Samul, J. (2023). Zastosowanie metod zarządzania czasem przez studen-
tów. Akademia Zarządzania, 7(3), 80–93.
51 Gorustowicz, M. (2023). Efektywne zarządzanie czasem pracownika – wybrane 
zagadnienia.
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 ◉ Życie Zbilansowane: zarządzanie czasem pomaga w zachowaniu równo-
wagi między pracą a życiem osobistym. Pozwala na znalezienie czasu na rodzinę, 
przyjaciół, hobby i relaks.

 ◉ Motywacja: świadomość ograniczenia czasu może stanowić motywację 
do efektywnego działania. Kiedy rozumiesz, że czas ucieka, jesteś bardziej skłonny 
do podejmowania działań.

 ◉ Najważniejsze Decyzje: w życiu podejmujemy wiele decyzji, które mają 
wpływ na naszą przyszłość. Zrozumienie wartości czasu pomaga w podejmowaniu 
decyzji, które prowadzą do osiągnięcia długofalowych celów.

 ◉ Planowanie i Cele: rozumienie wartości czasu jest kluczowe w plano-
waniu i wyznaczaniu celów. Pozwala na określenie, jakie cele są najważniejsze 
i jakie kroki trzeba podjąć, aby je osiągnąć.

Zrozumienie wartości czasu to fundament efektywnego zarządzania nim. 
Dlatego warto stale pracować nad doskonaleniem umiejętności zarządzania cza-
sem, aby wykorzystywać ten cenny zasób w sposób jak najbardziej produktywny 
i satysfakcjonujący.

2. Planowanie dnia
Sporządzenie codziennego planu dnia, w którym określisz, jakie zadania 

muszą zostać wykonane, i przypisz im priorytety. Planowanie dnia pozwala unik-
nąć chaosu i koncentrować się na kluczowych zadaniach. Codzienne planowanie 
dnia to klucz do efektywnego zarządzania czasem. Rano lub wieczorem przed 
rozpoczęciem pracy, sporządź listę zadań, które musisz wykonać. Określ, które 
zadania są najważniejsze i nadaj im priorytet. Planowanie dnia to kluczowy ele-
ment skutecznego zarządzania czasem. Dzięki odpowiedniemu planowi, możesz 
zwiększyć swoją produktywność, skupić się na kluczowych zadaniach i osiągnąć 
swoje cele52. Oto kroki, które pomogą ci w planowaniu dnia:

 ◉ Rozpocznij od Przeglądu: zanim przystąpisz do planowania dnia, przej-
rzyj swoją listę zadań, notatki i kalendarz. To pozwoli ci na pełne zrozumienie, co 
musisz zrobić i jakie zobowiązania masz w danym dniu.

 ◉ Określ Priorytety: zadania nie są równe. Zidentyfikuj te, które są naj-
ważniejsze i mają największy wpływ na twoje cele. To są zadania, które powinny 

52 Smoleński, S. (2023). Plany zarządzania kryzysowego wobec współczesnych zagrożeń. 
Zeszyty Naukowe SGSP. 86. 257–274.
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mieć pierwszeństwo. Możesz użyć techniki „Eat That Frog”, aby zacząć od naj-
ważniejszego zadania.

 ◉ Ustal Czas Rozpoczęcia i Zakończenia Dnia: określ, kiedy rozpoczniesz 
pracę i kiedy zakończysz dzień pracy. To pomaga w zdefiniowaniu ram czasowych, 
w których musisz być najbardziej produktywny.

 ◉ Stwórz Listę Zadań: sporządź listę zadań do wykonania w ciągu dnia. 
Lista ta powinna zawierać zadania, które określiłeś jako priorytetowe. Staraj się 
nie przeciążać się zbyt wieloma zadaniami, aby uniknąć poczucia przytłoczenia.

 ◉ Planuj Przerwy: w planie dnia uwzględnij krótkie przerwy. Regularne 
odpoczynki pomagają w utrzymaniu koncentracji i efektywności.

 ◉ Planuj Zadania w Blokach Czasowych: zadania grupuj w bloki czasowe. 
Na przykład, możesz przeznaczyć rano na najważniejsze projekty, a popołudniu 
na spotkania i zadania mniej wymagające kreatywności.

 ◉ Uwzględnij Zadania Rutynowe: oprócz ważnych zadań, uwzględnij także 
zadania rutynowe, takie jak sprawdzanie poczty e-mail czy inne codzienne obowiązki.

 ◉ Unikaj Przeciążenia: nie próbuj zaplanować zbyt wielu zadań na jeden 
dzień. To może prowadzić do frustracji i braku skupienia. Skup się na jakości, nie 
ilości.

 ◉ Monitoruj Postępy: w miarę wykonywania zadań, oznaczaj je jako ukoń-
czone na swojej liście. To pomaga w śledzeniu postępów i motywuje do dalszej 
pracy.

 ◉ Dostosuj Plan do Niespodzianek: bądź elastyczny. Nie zawsze wszystko 
pójdzie zgodnie z planem. W razie niespodziewanych zdarzeń, dostosuj swój plan, 
ale staraj się utrzymać priorytety.

 ◉ Podsumowanie Dnia: na koniec dnia, zrób krótkie podsumowanie. 
Sprawdź, które cele zostały osiągnięte, a które wymagają dalszej pracy. To pozwala 
na lepsze planowanie kolejnych dni.

 ◉ Plan na Kolejny Dzień: przed zakończeniem dnia, zastanów się nad 
planem na kolejny dzień. To pozwala na płynne przechodzenie między dniami 
i utrzymanie ciągłości pracy.

Planowanie dnia jest umiejętnością, która pomaga w efektywnym wykorzy-
stywaniu czasu i osiąganiu sukcesu w biznesie i życiu osobistym. Dzięki planowi, 
możesz skoncentrować się na najważniejszych zadaniach i uniknąć chaosu w co-
dziennej pracy.
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3. Priorytetyzacja zadań i techniki 
zarządzania czasem

Zidentyfikowanie najważniejszych zadań, które przynoszą największą 
wartość. Skup się na tych zadaniach jako pierwszych, a potem zajmij się mniej 
ważnymi zadaniami. Wybieraj zadania do realizacji w oparciu o ich ważność 
i wpływ na osiągnięcie celów biznesowych. Skup się na tzw. „złotych godzinach”, 
czyli tych momentach dnia, kiedy jesteś najbardziej produktywny. Priorytety-
zacja zadań to proces określania, które zadania lub obowiązki mają najwyższy 
priorytet lub znaczenie w określonym kontekście lub czasie. Jest to kluczowy 
element skutecznego zarządzania czasem, zasobami i projektem53. Główne cele 
priorytetyzacji zadań to:

 ◉ Skoncentrowanie się na najważniejszych zadaniach: priorytetyzacja po-
maga zidentyfikować i skupić się na zadaniach, które mają największe znaczenie 
dla osiągnięcia celów osobistych lub zawodowych.

 ◉ Efektywność i produktywność: dzięki wybieraniu zadań o najwyższym 
priorytecie można zwiększyć efektywność i produktywność, oszczędzając czas 
i energię na zadaniach mniej ważnych.

 ◉ Zarządzanie stresem: łatwiej jest zarządzać stresem, gdy wiemy, że 
najważniejsze zadania są pod kontrolą.

 ◉ Planowanie i organizacja: priorytetyzacja ułatwia planowanie dnia, ty-
godnia lub projektu, pomagając określić kolejność wykonywania zadań.

Istnieje wiele metod i technik priorytetyzacji zadań, w tym:

Matryca Eisenhowera

Ta technika opiera się na podziale zadań na cztery kategorie: ważne i pilne, 
ważne, lecz niepilne, pilne, lecz nieważne oraz niepilne i nieważne. Skupia-
nie się na zadaniach ważnych, ale niepilnych, pomaga unikać nagłych pośpie-
chów. Matryca Eisenhowera, znana również jako macierz czasu lub macierz 

53  Panasiuk, A. (Ed.). (2023). Turystyka w naukach społecznych: nauki o zarządzaniu 
i jakości (cz. 3). Instytut Przedsiębiorczości Uniwersytetu Jagiellońskiego.
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priorytetów, to narzędzie do priorytetyzacji zadań i zarządzania czasem, które 
zostało nazwane na cześć Dwighta D. Eisenhowera, byłego prezydenta Stanów 
Zjednoczonych, który słynął z umiejętności efektywnego zarządzania czasem. Ta 
technika pomaga w klasyfikowaniu zadań na podstawie ich ważności i pilności, 
dzięki czemu można lepiej zrozumieć, które zadania wymagają natychmiastowej 
uwagi, a które można odkładać na później54. Matryca Eisenhowera dzieli zadania 
na cztery kategorie:

 ◉ Ważne i pilne (Important and Urgent – Quadrant I): zadania w tej ka-
tegorii są zarówno ważne, jak i pilne. Oznacza to, że muszą być natychmiastowo 
rozwiązane, ponieważ mają duży wpływ na cele i obowiązki. Zadania te często 
wynikają z nagłych sytuacji i kryzysów.

 ◉ Ważne, lecz niepilne (Important but Not Urgent – Quadrant II): zadania 
w tej kategorii są ważne, ale nie wymagają natychmiastowej uwagi. To zadania 
związane z długoterminowym rozwojem, planowaniem i priorytetami. Zadania te 
warto wykonywać, aby unikać wpadania w kategorię Quadrant I.

 ◉ Pilne, lecz nieważne (Urgent but Not Important – Quadrant III): zadania 
te są pilne, ale nie mają dużego znaczenia w dłuższej perspektywie. Często są to 
sprawy niekoniecznie związane z naszymi celami lub obowiązkami, które pochła-
niają nasz czas, ale nie przynoszą wartości.

 ◉ Niepilne i nieważne (Not Urgent and Not Important – Quadrant IV): 
zadania w tej kategorii są zarówno niepilne, jak i nieważne. Są to zadania, które 
można odłożyć na bok lub w ogóle zignorować, ponieważ nie przynoszą korzyści 
ani nie są istotne dla osiągnięcia celów.

Najważniejszym celem matrycy Eisenhowera55 jest skoncentrowanie się na 
zadaniach w Quadrant II (ważne, lecz niepilne), które pomagają w osiągnięciu 
długoterminowych celów i unikają nadmiernego skupiania na zadaniach Quadrant 
I (ważne i pilne), które mogą prowadzić do ciągłego pośpiechu i stresu. Priorytety-
zacja zadań za pomocą matrycy Eisenhowera pomaga bardziej świadomie alokować 
czas i zasoby, co przyczynia się do skuteczniejszego zarządzania obowiązkami 
i osiągania długoterminowych celów.

54 Koper, S. (2023). Zarządzanie talentami z pokolenia Y na przykładzie pracowników 
przedsiębiorstw zlokalizowanych w Polsce iw Niemczech. Analiza porównawcza.
55 Siciński, J. (2021). System wczesnego ostrzegania przedsiębiorstw przed ryzykiem 
upadłości na przykładzie branży transportowej. Centrum Myśli Strategicznych.
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Metoda ABCD

Zadania oznaczane są literami A, B, C i D w zależności od ich ważności. Na 
przykład, zadania A to te o najwyższym priorytecie, a zadania D to te o najniższym 
priorytecie. Metoda ABCD to technika priorytetyzacji zadań, która polega na 
oznaczeniu zadań literami A, B, C i D w zależności od ich ważności lub pilności56. 
Ta metoda pomaga zorganizować zadania według priorytetów i skupić się na tych, 
które są najważniejsze lub najbardziej naglące. Oto, jak działa ta metoda:

 ◉ Zadania A (Most Important): zadania oznaczone jako A to te, które 
są najważniejsze i mają najwyższy priorytet. Są to zadania, które mają znaczący 
wpływ na osiągnięcie celów i wymagają natychmiastowej uwagi. Zazwyczaj są to 
zadania, którym poświęca się najwięcej uwagi i czasu.

 ◉ Zadania B (Important): zadania oznaczone jako B są ważne, ale nieko-
niecznie pilne. Stanowią drugi poziom ważności. Te zadania mogą nie wymagać 
natychmiastowej uwagi, ale są istotne dla osiągnięcia celów lub projektów. Warto 
planować czas na zadania z tej kategorii.

 ◉ Zadania C (Less Important): zadania oznaczone jako C to te, które są 
mniej ważne niż A i B. Mogą być mniej istotne w kontekście ogólnych celów, ale 
nadal mają jakąś wartość. Zazwyczaj można odłożyć je na później lub przekazać 
komuś innemu.

 ◉ Zadania D (Delegate or Delete): zadania oznaczone jako D to te, które 
są nieważne lub nieistotne. Możesz zdecydować się na ich zignorowanie lub prze-
kazanie komuś innemu, jeśli to możliwe. Eliminacja lub delegacja zadań z tej 
kategorii pomaga oszczędzać czas na rzeczy naprawdę ważne.

Warto zauważyć, że kluczowym aspektem tej metody jest umiejętne oznacze-
nie zadań jako A, B, C lub D na podstawie ich ważności i pilności57. Po oznaczeniu 
zadań, można łatwiej zorganizować swój czas, koncentrując się na zadaniach A i B, 
unikając zadaniach D, i podejmując decyzje co do zadań C, które mogą być wyko-
nane później lub przekazane innym osobom. Metoda ABCD pomaga w zwiększeniu 
efektywności i skupieniu na priorytetach.

56 Harmain, H., Azmi, Z., Puspita, S., Ubar, R., Syahdan, S. A. (2023). Social Enterpre-
neurship: Upaya Menumbuhkan Wirausaha Masyarakat Melalui Pelatihan Di MKitchen 
Malaysia. Community Engagement and Emergence Journal (CEEJ), 4(2), 99–105.
57 Fast, S. C. (2023). Social expat-preneurship: Challenges and opportunities in South and 
Southeast Asia (Doctoral dissertation, LCC tarptautinis universitetas).
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Metoda MoSCoW

Oznacza to określenie zadań jako „Muszą być”, „Powinny być”, „Mogą być” 
lub „Nie muszą być”. Pomaga to jasno zdefiniować, które zadania są niezbędne 
i które są mniej ważne. Metoda MoSCoW to narzędzie stosowane w zarządzaniu 
projektami i priorytetyzacji zadań, które pomaga w określeniu, które elementy pro-
jektu lub zadania są najważniejsze i które można odkładać na później lub pomijać. 
Skrót MoSCoW pochodzi od pierwszych liter słów:

 ◉ Must Have (Muszą być): to elementy projektu lub zadania, które są 
absolutnie niezbędne i nie można ich pomijać. Bez tych elementów projekt nie 
może być uznany za zakończony.

 ◉ Should Have (Powinny być): to elementy, które są ważne, ale nie są 
krytyczne. Warto zawrzeć je w projekcie, ale można się bez nich obejść, jeśli 
zajdzie taka potrzeba.

 ◉ Could Have (Mogą być): elementy, które mają wartość, ale są mniej 
istotne niż te z pierwszych dwóch kategorii. Mogą być uwzględniane, jeśli jest na 
nie czas i zasoby.

 ◉ Won’t Have (Nie muszą być): to elementy, które nie są konieczne 
i można je pomijać. Są to rzeczy, które mogą być rozważane w przyszłości, ale 
nie są aktualnie priorytetem.

Metoda MoSCoW58 jest często wykorzystywana w zarządzaniu projektami, 
szczególnie w metodykach Agile, takich jak Scrum. Pozwala na jasne określenie 
priorytetów i celów projektu, a także na elastyczne dostosowanie się do zmieniają-
cych się warunków. Kluczowym aspektem tej metody jest to, że pomaga zespołowi 
projektowemu i interesariuszom wyraźnie zrozumieć, co jest krytyczne dla sukcesu 
projektu i co można ewentualnie pominąć, co prowadzi do lepszego zarządzania 
oczekiwaniami i zasobami.

Skala 1–10

Każdemu zadaniu przypisywana jest liczba w skali od 1 do 10, określająca jego 
ważność lub pilność. Wysokie oceny oznaczają wysoki priorytet. Skala 1‒10 to prosty 

58 Balaniuk, I., Shelenko, D., Shpykuliak, O., Sas, L., Cherneviy, Y., Diuk, A. (2023). 
Determinants of Performance Indicators of Agricultural Enterprises. Management Theory 
and Studies for Rural Business and Infrastructure Development, 45(1), 25–36.
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sposób oceniania lub priorytetyzowania zadań, projektów lub innych elementów na 
podstawie ich ważności, pilności lub innych kryteriów. Ta skala pozwala przypisywać 
każdemu zadaniu lub elementowi ocenę od 1 do 10, gdzie wyższa liczba oznacza 
większy priorytet lub ważność. Oto jak działa ta skala:

 ◉ Ocena 1–3: zadania oznaczone oceną 1–3 są uważane za mało ważne 
lub pilne. Zazwyczaj nie stanowią one priorytetu i mogą być odłożone na później.

 ◉ Ocena 4–6: zadania oznaczone oceną 4‒6 są umiarkowanie ważne lub 
pilne. Mogą stanowić priorytet, ale nie są absolutnie krytyczne.

 ◉ Ocena 7–9: zadania oznaczone oceną 7–9 są ważne i pilne. Powinny być 
priorytetem i poświęca się im dużą uwagę i zasoby.

 ◉ Ocena 10: zadanie oznaczone oceną 10 jest najważniejsze lub najbardziej 
pilne. To zadanie ma najwyższy priorytet i powinno być wykonane natychmiast.

Przy użyciu skali 1–10 można dowolnie dostosowywać i dostosowywać 
priorytety w zależności od konkretnej sytuacji. To prosta, subiektywna metoda, 
która pozwala jednostce lub zespołowi określić, które zadania lub projekty są naj-
ważniejsze w danym momencie. Ważne jest, aby była jasna komunikacja w zespole 
lub organizacji w odniesieniu do używania tej skali i jej interpretacji, aby uniknąć 
nieporozumień.

Metoda Pareto (zasada 80/20)

Zasada ta mówi, że 80% wyników pochodzi z 20% wysiłku. Priorytetyzacja 
skupia się na tych 20% zadań, które przynoszą największe korzyści. Metoda Pareto, 
znana również jako zasada 80/20, to narzędzie analizy i zarządzania, które opiera się 
na obserwacji włoskiego ekonomisty Vilfredo Pareto. Zasada ta sugeruje, że około 
80% wyników pochodzi z 20% przyczyn lub działań. W kontekście zarządzania cza-
sem i zadaniami oznacza to, że większość efektywności można osiągnąć, skupiając 
się na najważniejszych elementach59.

Oto kilka kluczowych zastosowań zasady Pareto w zarządzaniu:
 ◉ Priorytetyzacja zadań: metoda Pareto pomaga zidentyfikować te zada-

nia, które przynoszą największe korzyści lub mają największy wpływ na osiągnięcie 

59 Ciecieląg, C., Ligus, M. (2014). Analiza Pareto a zmiany klimatu: gospodarstwa do-
mowe jako kluczowy potencjał redukcji szkodliwych emisji. Ekonomia i Środowisko, 
3 (50) 170–181.
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celów. Koncentrowanie się na tych zadaniach pozwala na efektywne zarządzanie 
czasem.

 ◉ Zarządzanie klientami i produktami: w biznesie, około 80% przy-
chodów często pochodzi od 20% klientów lub produktów. To sugeruje, że warto 
skupić się na obsłudze najważniejszych klientów i udoskonalaniu najbardziej 
rentownych produktów.

 ◉ Redukcja strat: w produkcji i zarządzaniu jakością, zasada Pareto 
może pomóc w identyfikacji tych problemów lub wad, które przyczyniają się do 
większości problemów. Rozwiązanie tych głównych problemów może znacząco 
poprawić jakość i wydajność.

 ◉ Efektywność marketingu: około 80% efektów kampanii marketingowej 
może pochodzić z 20% działań lub kanałów reklamowych. Analiza zasady Pareto 
pomaga dostosować strategię marketingową i alokować środki na najbardziej 
skuteczne obszary.

Ważne jest zrozumienie, że proporcje 80/20 są bardziej zasobne niż dokładnie 
80% i 20%, ale idea polega na skoncentrowaniu się na najważniejszych elementach, 
które przynoszą największy wpływ. Ta zasada jest często stosowana w zarządzaniu, 
zarówno w życiu zawodowym, jak i osobistym, aby osiągnąć większą efektywność 
i wydajność60.

Priorytetyzacja zadań jest umiejętnością, którą można rozwijać i dostoso-
wywać do konkretnych sytuacji. Kluczem do jej skuteczności jest zrozumienie 
celów i wartości, aby móc podejmować mądre decyzje dotyczące tego, co jest 
najważniejsze w danej chwili.

4. Delegowanie i outsourcing
Jeśli to możliwe, deleguj niektóre zadania lub outsourcuj je, aby skoncen-

trować się na zadaniach, które wymagają twojej uwagi. Nie próbuj robić wszyst-
kiego samodzielnie. Jeśli to możliwe, deleguj niektóre zadania innym lub rozważ 
outsourcing, aby skupić się na zadaniach, które są kluczowe dla twojego biznesu. 
Delegowanie i outsourcing to ważne strategie zarządzania czasem i zadaniami. Po-
zwalają na efektywne wykorzystanie zasobów i skoncentrowanie się na zadaniach, 

60  Wróbel, M., Samul, J. (2023). Zastosowanie metod zarządzania czasem przez studen-
tów. Akademia Zarządzania, 7(3), 80–93.
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które mają największe znaczenie. Oto kilka kluczowych koncepcji związanych 
z delegowaniem i outsourcingiem:

 ◉ Delegowanie zadań: delegowanie to proces przekazywania części swo-
ich obowiązków lub zadań innym osobom w zespole. To może oznaczać przekazy-
wanie zadań podwładnym, współpracownikom lub członkom zespołu. Kluczowym 
elementem delegowania jest zapewnienie, że zadanie zostanie wykonane efektywnie 
i zgodnie z ustalonymi standardami.

 ◉ Outsourcing: outsourcing polega na przekazywaniu określonych zadań 
lub funkcji firmie zewnętrznej lub specjalistom. To może obejmować outsourcing 
usług IT, księgowości, obsługi klienta, marketingu i wielu innych obszarów. Out-
sourcing pozwala firmom skoncentrować się na swoich głównych kompetencjach, 
obniżając koszty i zyskując dostęp do specjalistycznej wiedzy.

 ◉ Rozważanie priorytetów: zanim zdecydujesz, które zadania dele-
gować lub outsourcować, warto dokładnie przeanalizować swoje cele i prio-
rytety. Wybierz te zadania, które są mniej istotne lub wymagają mniej twojego 
zaangażowania.

 ◉ Dobór odpowiednich osób lub firm: wybór odpowiednich ludzi lub 
firm do delegowania lub outsourcingu jest kluczowy. Upewnij się, że osoby lub 
firmy te są kompetentne i mogą sprostać Twoim oczekiwaniom.

 ◉ Komunikacja i nadzór: mimo że delegujesz zadanie lub outsourcujesz 
je, to nadal jesteś odpowiedzialny za jego realizację. Ważne jest, aby utrzymywać 
otwartą komunikację z osobami lub firmami, którym powierzyłeś zadanie, i mo-
nitorować postępy.

 ◉ Długo-  i krótkoterminowe korzyści: delegowanie i outsourcing 
mogą generować korzyści zarówno krótko-, jak i długoterminowe. Krótkoter-
minowe korzyści to oszczędność czasu i zasobów, podczas gdy długoterminowe 
korzyści mogą obejmować wzrost efektywności i koncentrację na strategicznych 
zadaniach.

Delegowanie i outsourcing są ważnymi narzędziami w efektywnym zarządza-
niu czasem i zadaniami, szczególnie w dzisiejszym zglobalizowanym i złożonym 
środowisku biznesowym. Pozwalają one na skupienie się na tym, co naprawdę 
ważne, podczas gdy mniej istotne zadania są powierzane innym lub ekspertom 
w danej dziedzinie.
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5. Eliminowanie rozproszenia
Unikaj rozproszenia i koncentruj się na jednym zadaniu naraz. Wyłącz po-

wiadomienia z mediów społecznościowych i poczty e-mail, kiedy pracujesz nad 
ważnymi zadaniami. Rozproszenie, takie jak ciągłe sprawdzanie mediów społecz-
nościowych czy skrzynki e-mail, może zaburzać koncentrację i marnować cenny 
czas. Wyłącz niepotrzebne powiadomienia i skoncentruj się na bieżących zadaniach. 
Eliminowanie rozproszenia to kluczowy element efektywnego zarządzania cza-
sem i zadaniami. Rozproszenie może znacząco obniżyć produktywność i utrudnić 
skupienie się na istotnych zadaniach61. Oto kilka strategii, które pomagają unikać 
rozproszenia:

 ◉ Koncentracja na jednym zadaniu na raz: multitasking może wydawać 
się efektywne, ale w rzeczywistości prowadzi do mniejszej skuteczności. Skup się 
na jednym zadaniu naraz, aby wykonać je dokładnie i efektywnie.

 ◉ Wyłączanie powiadomień: wyłącz powiadomienia z mediów społecznoś-
ciowych, poczty e-mail i innych aplikacji, gdy pracujesz nad ważnymi zadaniami. 
Ciągłe powiadomienia mogą rozpraszać uwagę i przerywać pracę.

 ◉ Planowanie czasu na obsługę wiadomości: zamiast ciągłego sprawdza-
nia e-maili i wiadomości, zaplanuj określone okresy czasu w ciągu dnia, podczas 
których zajmujesz się korespondencją. Pozwoli to unikać rozproszenia i skupić się 
na głównych zadaniach.

 ◉ Ustalanie priorytetów: lokreśl, które zadania są najważniejsze, a które 
można odłożyć na później. Skupienie się na zadaniach o wysokim priorytecie 
pomaga unikać rozproszenia.

 ◉ Tworzenie harmonogramu pracy: planuj swój dzień lub tydzień, aby 
mieć jasne wyznaczone czasy na różne rodzaje zadań. To pomoże w unikaniu 
chaotycznej pracy i rozproszenia.

 ◉ Korzystanie z technologii blokującej rozproszenie: istnieją narzędzia, 
które pozwalają zablokować dostęp do mediów społecznościowych i innych roz-
praszaczy podczas pracy nad ważnymi zadaniami.

 ◉ Przerwy i relaks: regularne przerwy w pracy pomagają utrzymać kon-
centrację. Zadbaj o to, aby w planie dnia były uwzględnione krótkie odpoczynki.

61 Marczyk, M., Mierzejewska, K., Moczydłowska, J. (2023). Metody zarządzania kon-
fliktami w percepcji przedstawicieli pokolenia Z – wyniki badań pilotażowych. Akademia 
Zarządzania, 7(3), 10–32.
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 ◉ Miejsce pracy bez rozproszeń: staraj się pracować w spokojnym otocze-
niu, gdzie jesteś mniej narażony na rozpraszające bodźce.

Eliminowanie rozproszenia jest kluczowym elementem efektywnego za-
rządzania czasem i zadaniami, ponieważ pozwala skupić się na najważniejszych 
działaniach i osiągać lepsze rezultaty w krótszym czasie.

6. Skupienie na wynikach
Zamiast mierzyć czas spędzony nad zadaniem, skoncentruj się na wynikach 

i efektach twojej pracy. Określ, jakie konkretne cele chcesz osiągnąć. Skupienie na 
wynikach zamiast na czasie to istotny element efektywnego zarządzania czasem. 
Oznacza to, że zamiast mierzyć, ile czasu spędziłeś nad zadaniem, skupiasz się 
na tym, jakie konkretne cele i wyniki chcesz osiągnąć62. Oto kilka kluczowych 
koncepcji związanych z tym podejściem:

 ◉ Określenie celów i rezultatów: zanim przystąpisz do zadania, zdefiniuj, 
jakie konkretnie wyniki chcesz osiągnąć. Określenie celów pomaga zachować 
skupienie na tym, co jest istotne.

 ◉ Planowanie i priorytetyzacja: tworzenie planu działania, w którym 
określasz cele i kroki niezbędne do ich osiągnięcia, pomaga skoncentrować się 
na wynikach. Priorytetyzacja zadań na podstawie ich znaczenia dla osiągnięcia 
celów jest kluczowa.

 ◉ Pomiar postępów: monitoruj postępy w kierunku osiągnięcia celów 
i wyników. To pozwala dostosowywać strategię, jeśli konieczne, i utrzymywać 
koncentrację na rezultatach.

 ◉ Ocenianie efektywności: skup się na tym, jakie konkretne wyniki osiąg-
nąłeś, zamiast na ilości czasu poświęconego na pracę. To pomaga określić, czy 
twoje działania są efektywne.

 ◉ Unikanie zapychaczy czasu: nie warto marnować czasu na działania, które 
nie przynoszą wartościowych wyników. Skup się na zadaniach, które przyczyniają 
się do osiągnięcia twoich celów.

 ◉ Samodyscyplina i motywacja: skupienie na wynikach wymaga samody-
scypliny i motywacji do osiągnięcia celów. Upewnij się, że jesteś zmotywowany 
i konsekwentny w działaniach.

62 Bonenberg, A., Linowiecka, B. (2023). Analiza okulograficzna w postrzeganiu elemen-
tów wnętrza architektonicznego. Builder (1896–0642), 315(10).
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 ◉ Cele SMART: stosowanie zasad celów SMART (Specific, Measurable, 
Achievable, Relevant, Time-bound) pomaga określić konkretne cele, które można 
łatwo mierzyć i śledzić.

Skupienie na wynikach jest kluczowe zarówno w pracy zawodowej, jak 
i w życiu osobistym. Pomaga to efektywniej wykorzystywać czas i osiągać cele. 
Warto również pamiętać, że skupienie na wynikach może prowadzić do większej 
satysfakcji z pracy, ponieważ widzisz konkretny efekt swojego wysiłku.

7. Samodyscyplina
Warto rozwijać samodyscyplinę i dbać o motywację, szczególnie w przypadku 

pracy samodzielnej. Samodyscyplina jest kluczowa w zarządzaniu czasem. Ustal ru-
tynę i trzymaj się jej. Warto również wziąć pod uwagę okresy odpoczynku, które po-
magają zachować równowagę między pracą a życiem prywatnym. Samodyscyplina 
to kluczowy aspekt skutecznego zarządzania czasem i osiągania sukcesu zarówno 
w pracy samodzielnej, jak i w innych obszarach życia63. Oto kilka kluczowych 
koncepcji związanych z samodyscypliną i jej znaczeniem w zarządzaniu czasem:

 ◉ Rutyna i harmonogram: tworzenie rutyny i trzymanie się harmonogramu 
pomaga w zachowaniu porządku w pracy. Określ godziny pracy, przerw, czas na 
zadania i czas na odpoczynek. To pozwoli na efektywne zarządzanie czasem.

 ◉ Cele i priorytety: określenie konkretnych celów i priorytetów pomaga 
w skoncentrowaniu się na najważniejszych zadaniach. Samodyscyplina polega na 
dążeniu do osiągnięcia tych celów, nawet jeśli wymaga to wysiłku i wytrwałości.

 ◉ Zarządzanie motywacją: motywacja jest kluczowa w utrzymywaniu 
samodyscypliny. Zrozum, co Cię napędza, i korzystaj z tego, aby utrzymać wysoki 
poziom zaangażowania w pracę.

 ◉ Zasada nagród i kary: dla wielu osób, nagrody i kary mogą pomóc 
w utrzymaniu samodyscypliny. Nagradzaj siebie za osiągnięcie celów, a jedno-
cześnie przewiduj konsekwencje za niepodjęcie działań.

 ◉ Umiejętność odmawiania: samodyscyplina obejmuje umiejętność od-
mawiania rozpraszającym czynnikom i niepotrzebnym obowiązkom, które mogą 
zakłócać efektywne zarządzanie czasem.

63 Konopa, A., Walentynowicz, P. (2021). Kaizen as a method of increasing innovation po-
tential in enterprises. In: Проблемы современной экономики: глобальный, национальный 
и региональный контекст (pp. 265–271).
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 ◉ Przywództwo nad sobą: samodyscyplina to rodzaj przywództwa nad 
samym sobą. To umiejętność podejmowania odpowiednich decyzji, zarządzania 
sobą i kontrolowania swojego zachowania.

 ◉ Odpoczynek i równowaga: samodyscyplina nie oznacza pracowania non-
-stop. Warto dbać o okresy odpoczynku, w trakcie których można zregenerować 
siły i utrzymać równowagę między pracą a życiem prywatnym.

 ◉ Wsparcie i odpowiednie środowisko: warto otaczać się ludźmi i środowi-
skiem, które wspierają samodyscyplinę. Przyjaciele, rodzina czy mentorzy mogą 
pomóc utrzymać motywację i dyscyplinę.

 ◉ Nawyk i stała praktyka: samodyscyplina to nawyk, który można rozwijać 
poprzez stałą praktykę. Im częściej ćwiczysz swoją samodyscyplinę, tym silniejsza 
staje się ta umiejętność.

 ◉ Ciągłe doskonalenie się: samodyscyplina to proces, który można dosko-
nalić. Bądź gotowy do nauki i dostosowywania swojego podejścia do zarządzania 
czasem w miarę potrzeb.

Samodyscyplina to kluczowy element efektywnego zarządzania czasem 
i osiągania celów. Dzięki jej rozwojowi możesz skuteczniej zarządzać swoimi obo-
wiązkami, utrzymać równowagę między pracą a życiem prywatnym oraz osiągnąć 
sukces w pracy samodzielnej i innych obszarach życia.

8. Monitorowanie i ocena
Regularnie oceniaj swoje nawyki i strategie zarządzania czasem. To pomaga 

w dostosowywaniu swojego podejścia w miarę potrzeb. Regularnie oceniaj swoje 
nawyki zarządzania czasem. Jeśli zauważysz obszary do poprawy, podejmij kroki 
w celu ich usprawnienia. Monitorowanie i ocena nawyków zarządzania czasem to 
kluczowy proces, który pozwala na ciągłe doskonalenie i dostosowywanie swojego 
podejścia do efektywnego wykorzystania czasu64. Oto kilka ważnych koncepcji 
związanych z tym etapem:

 ◉ Regularne oceny: regularnie przeanalizuj swoje nawyki i strategie za-
rządzania czasem. To może być na przykład tygodniowe lub miesięczne przeglądy, 
w których oceniasz, co działa dobrze, a co można poprawić.

64 Włodarska, I., Janczewska, D. (2023). Monitorowanie i ocena jakości procesu produkcji 
w przedsiębiorstwie XYZ (część druga). Przedsiębiorczość i Zarządzanie, 24(1 Wyzwania 
współczesnej logistyki. Tom 2), 69–90.
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 ◉ Celowe monitorowanie: śledź, jak spędzasz swój czas i jakie wyniki 
osiągasz. To pozwala zidentyfikować obszary, które wymagają uwagi.

 ◉ Wskaźniki sukcesu: określ konkretne wskaźniki sukcesu lub cele, które 
chcesz osiągnąć w zakresie zarządzania czasem. Na przykład, możesz dążyć do 
zwiększenia efektywności w określonym obszarze o 20% w ciągu miesiąca.

 ◉ Otwartość na zmiany: bądź otwarty na zmiany i dostosowywanie swo-
jego podejścia. Jeśli zidentyfikujesz obszary do poprawy, podejmij kroki w celu 
ich usprawnienia.

 ◉ Dokumentowanie postępów: sporządzaj notatki lub dziennik, w którym 
rejestrujesz swoje postępy i wnioski z monitoringu i oceny. To pomoże w analizie 
i planowaniu zmian.

 ◉ Ustalanie priorytetów: wykorzystaj swoje oceny do określenia, które 
obszary wymagają natychmiastowej uwagi i jakie kroki podjąć, aby je poprawić.

 ◉ Zmiany nawyków: jeśli zidentyfikujesz nawyki lub strategie, które nie 
służą twojej efektywności, podejmij kroki w celu ich zmiany. To może obejmować 
nowe strategie zarządzania czasem lub bardziej efektywne nawyki.

Monitorowanie i ocena są istotnymi etapami procesu doskonalenia zarzą-
dzania czasem. Pozwala to na ciągłe doskonalenie swojego podejścia i osiąganie 
lepszych wyników. Warto być elastycznym i gotowym do dostosowywania swojego 
podejścia w miarę potrzeb, aby efektywnie wykorzystać swój czas.

9. Zarządzanie zadaniami i projektami
Wykorzystaj narzędzia i aplikacje do zarządzania zadaniami i projektami, 

które pomogą ci śledzić postępy i zaplanować długofalowe cele65. Zarządzanie 
zadaniami i projektami jest kluczowym aspektem efektywnego zarządzania czasem. 
Wykorzystanie odpowiednich narzędzi i aplikacji może znacznie ułatwić ten proces. 
Oto kilka koncepcji dotyczących zarządzania zadaniami i projektami:

 ◉ Narzędzia do zarządzania zadaniami: istnieje wiele narzędzi online i apli-
kacji do zarządzania zadaniami, które pomagają w planowaniu, śledzeniu i priory-
tetyzowaniu zadań. Przykłady to Todoist, Asana, Trello, Wunderlist, Microsoft To 
Do, i wiele innych. Wybierz narzędzie, które najlepiej odpowiada Twoim potrzebom.

65  Kopczyński, T. (2014). Rola i kompetencje kierownika projektu w zwinnym zarządzaniu 
projektami na tle tradycyjnego podejścia do zarządzania projektami. Studia Oeconomica 
Posnaniensia, 2(9).
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 ◉ Planowanie długoterminowych celów: ustalanie długoterminowych celów 
i projektów jest ważne, aby wiedzieć, dokąd zmierzasz. Narzędzia do zarządzania pro-
jektami pozwalają na tworzenie planów i określenie kroków do osiągnięcia tych celów.

 ◉ Podział projektów na etapy: długoterminowe projekty można łatwiej 
zarządzać, dzieląc je na mniejsze etapy i zadania. To ułatwia śledzenie postępów 
i utrzymanie koncentracji.

 ◉ Priorytetyzacja zadań: wykorzystaj narzędzia do zarządzania zadaniami 
do określenia, które zadania są najważniejsze i pilniejsze. To pomaga uniknąć 
rozproszenia i skoncentrować się na priorytetach.

 ◉ Monitorowanie postępów: narzędzia do zarządzania projektami pozwa-
lają na śledzenie postępów i ocenę, czy projekt lub zadanie idzie zgodnie z planem. 
To pozwala na dostosowywanie strategii w razie potrzeby.

 ◉ Kalendarze i przypomnienia: wykorzystuj kalendarze i przypomnienia 
w aplikacjach do zarządzania czasem, aby nie zapominać o ważnych terminach 
i zadaniach.

 ◉ Współpraca i komunikacja: w zespołach projektowych ważna jest ko-
munikacja i współpraca. Wybierz narzędzia, które ułatwiają współpracę i wymianę 
informacji w zespole.

 ◉ Synchronizacja z urządzeniami mobilnymi: upewnij się, że narzędzia do 
zarządzania zadaniami są dostępne na różnych urządzeniach, dzięki czemu możesz 
mieć dostęp do swoich zadań i projektów zawsze i wszędzie.

Korzystanie z narzędzi do zarządzania zadaniami i projektami pomaga w upo-
rządkowaniu pracy, śledzeniu postępów i osiąganiu celów. To zwiększa efektywność 
i pozwala na skupienie się na kluczowych zadaniach. 

Efektywne zarządzanie czasem i zadaniami pozwala na zwiększenie produk-
tywności i osiągnięcie lepszych wyników biznesowych. To umiejętność, którą warto 
ciągle doskonalić w procesie rozwoju działalności solopreneurialnej. Zarządzanie 
czasem jest procesem ciągłego doskonalenia. Dobre nawyki w tym zakresie przy-
czyniają się do zwiększenia produktywności i efektywności w pracy, co przekłada 
się na sukces biznesowy.

Rozdział III koncentruje się na niezwykle istotnym aspekcie prowadzenia 
działalności solopreneurialnej, jakim jest zarządzanie czasem i zadaniami. Efektywne 
zarządzanie czasem stanowi klucz do skutecznego osiągania celów biznesowych, 
jednocześnie umożliwiając zachowanie równowagi między życiem zawodowym 
a osobistym.
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W tym rozdziale dowiedzieliśmy się, jak organizować swoją pracę, aby 
maksymalnie wykorzystywać dostępny czas. Poznaliśmy metody planowania, 
priorytetyzacji zadań oraz eliminowania rozproszenia, co pozwala na zwiększenie 
produktywności. Skupienie na wynikach zamiast na ilości przepracowanych godzin 
pozwala na bardziej efektywne działanie66.

Niewątpliwie, zarządzanie czasem i zadaniami to kluczowe umiejętności dla 
solopreneurów. Dzięki odpowiedniemu planowaniu i organizacji pracy, można 
unikać stresu, osiągać cele biznesowe oraz cieszyć się równowagą między życiem 
zawodowym a osobistym. To fundamentalne narzędzia dla każdego, kto dąży do 
sukcesu w roli jednoosobowego przedsiębiorcy.

66  Kozłowski, K. (2023). Rola zarządzania projektami w kształtowaniu realizacji budżetu 
partycypacyjnego. Management & Quality/Zarządzanie i Jakość, 5(1), 44–63.
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Rozdział IV poświęcony samopromocji i budowaniu marki osobistej to ważny 
element skutecznego zarządzania własnym rozwojem zawodowym i osiąganiem 
sukcesu. Oto kilka kluczowych koncepcji związanych z tym tematem:

1. Budowanie marki osobistej
Twoja marka osobista to sposób, w jaki jesteś postrzegany przez innych 

w kontekście zawodowym. To może obejmować Twoje kompetencje, wartości, 
cechy osobowości, i sposób komunikacji. Staraj się budować spójny i pozytywny 
wizerunek, który odzwierciedla Twoje cele zawodowe67.

 ◉ Marka osobista to unikalny wizerunek, jaki osoba buduje w kontekście 
swojej kariery zawodowej i społecznej. To, jak jesteś postrzegany przez innych 
w tych obszarach, tworzy Twoją markę osobistą.

 ◉ Budowanie marki osobistej polega na świadomym kształtowaniu 
tego wizerunku w sposób, który jest zgodny z Twoimi celami zawodowymi 
i wartościami.

 ◉ Obejmuje to określenie swoich cech, wartości, pasji i celów oraz kon-
sekwentne działania w kierunku ich realizacji.

 ◉ Budowanie marki osobistej może również obejmować działania z za-
kresu komunikacji, tworzenia wartościowych treści, budowania relacji, udziału 
w wydarzeniach branżowych i promocji swoich osiągnięć.

2. Samopromocja
Samopromocja to działania podejmowane w celu promocji samego siebie, 

swoich umiejętności, osiągnięć i wartości zawodowych. Polega na skutecznej 
komunikacji swoich atutów i kompetencji, które wyróżniają Cię w swojej dzie-
dzinie lub branży. Samopromocja może obejmować takie działania jak tworzenie 
profesjonalnych profili w mediach społecznościowych, udział w konferencjach, 
tworzenie portfolio swoich osiągnięć, pisanie artykułów czy budowanie pozytyw-
nych relacji zawodowych.

67 Nowak, M. (2023). Zarządzanie marką osobistą autora literatury kryminalnej w mediach 
społecznościowych. Studium przypadku Remigiusza Mroza.
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3. Określenie celów zawodowych
Zanim przystąpisz do promocji siebie i swojej marki osobistej, określ swoje 

cele zawodowe. Wiedza o tym, dokąd zmierzasz, pomoże Ci w planowaniu i re-
alizacji działań promocyjnych. Określenie celów zawodowych jest kluczowym 
krokiem w procesie samopromocji i budowania marki osobistej. Pozwala ono na 
skoncentrowanie się na konkretnej ścieżce rozwoju zawodowego i strategicznym 
osiągnięciu sukcesu. Oto jak określenie celów zawodowych może pomóc w pro-
mocji siebie i budowaniu marki osobistej:

 ◉ Kierunek działań: określenie konkretnych celów zawodowych pomaga 
w ustaleniu, dokąd zmierzasz w swojej karierze. To wyznacza kierunek dla twoich 
działań promocyjnych.

 ◉ Motywacja i zaangażowanie: cele zawodowe stanowią źródło motywacji. 
Kiedy masz jasno określone cele, jesteś bardziej zaangażowany i zdeterminowany, 
aby osiągnąć sukces.

 ◉ Skupienie i priorytetyzacja: określenie celów zawodowych pozwala 
na skupienie się na najważniejszych zadaniach i działaniach, które przynoszą 
największą wartość.

 ◉ Planowanie działań: cele zawodowe umożliwiają tworzenie planu 
działań w celu osiągnięcia tych celów. To pomaga w strukturyzacji działań 
promocyjnych.

 ◉ Samoświadomość: proces określania celów wymaga od ciebie zrozumie-
nia swoich wartości, ambicji i marzeń. To pomaga w budowaniu marki osobistej, 
która jest autentyczna i spójna z twoją tożsamością.

 ◉ Monitorowanie postępów: określając cele zawodowe, możesz regu-
larnie monitorować swoje postępy i dostosowywać swoje działania w miarę 
potrzeb.

 ◉ Przy określaniu celów zawodowych warto używać zasady SMART, o któ-
rych szerzej pisaliśmy w poprzednim rozdziale.

Określenie celów zawodowych jest ważnym fundamentem dla skutecznej 
promocji siebie i budowy marki osobistej. Pomaga to utrzymać kierunek i skupić 
się na działaniach, które prowadzą do osiągnięcia sukcesu zawodowego.
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4. Komunikacja i prezentacja
Skuteczna komunikacja to klucz do budowania marki osobistej. Twój sposób 

komunikacji, zarówno w formie pisemnej, jak i werbalnej, ma wpływ na to, jak 
jesteś postrzegany. Staraj się komunikować z jasnością, profesjonalizmem i empatią. 
Komunikacja i prezentacja to istotne aspekty budowania marki osobistej i skutecz-
nej samopromocji. Twoje umiejętności komunikacyjne, zarówno w formie pisemnej, 
jak i werbalnej, wpływają na to, jak jesteś postrzegany w świecie zawodowym. Oto 
kilka kluczowych koncepcji związanych z komunikacją i prezentacją w kontekście 
budowania marki osobistej:

 ◉ Klarowność i jasność: skuteczna komunikacja polega na przekazywaniu 
swoich myśli i informacji w sposób jasny i zrozumiały. Unikaj niejasności i wie-
loznaczności w przekazie.

 ◉ Profesjonalizm: współpracując z innymi profesjonalistami, ważne jest, 
aby zachować profesjonalizm w komunikacji. To oznacza między innymi stoso-
wanie odpowiednich form i tonu w korespondencji.

 ◉ Empatia: zrozumienie perspektywy innych osób i wykazywanie empa-
tii w komunikacji może pomóc w budowaniu pozytywnych relacji zawodowych. 
Słuchaj uważnie i okazuj zrozumienie wobec potrzeb i opinii innych.

 ◉ Właściwy dobór kanałów komunikacji: wybieraj odpowiednie kanały 
komunikacji, w zależności od sytuacji i odbiorców. Czasem bardziej nadaje 
się komunikacja osobista, innym razem e-mail czy komunikacja w mediach 
społecznościowych.

 ◉ Pisemna komunikacja: staraj się pisać zrozumiale, unikaj błędów orto-
graficznych i gramatycznych. Dbaj o spójność w stylu pisania.

 ◉ Komunikacja werbalna: w rozmowach werbalnych dbaj o jasność prze-
kazu, wyraźność mowy oraz unikaj niepotrzebnego języka ciała, który może być 
niezrozumiany lub nieodpowiedni.

 ◉ Prezentacje publiczne: jeśli prezentacje publiczne są częścią twojej pracy, 
inwestuj w rozwijanie umiejętności prezentacyjnych. Staraj się być przekonujący, 
trzymać się tematu i angażować publiczność.

 ◉ Monitorowanie opinii o sobie: regularnie sprawdzaj, jak jesteś postrze-
gany w środowisku zawodowym i społecznym. To pozwala na dostosowywanie 
swojego stylu komunikacji i prezentacji w miarę potrzeb.
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 ◉ Autentyczność: mimo że dbasz o profesjonalizm i skuteczną komunikację, 
pozostań autentyczny. Nie próbuj być kimś, km nie jesteś. Twój autentyczny głos 
i osobowość mogą być twoim atutem w budowaniu marki osobistej.

 ◉ Komunikacja i prezentacja są kluczowymi elementami budowania marki 
osobistej, która jest autentyczna, profesjonalna i przyciąga uwagę innych. Skuteczna 
komunikacja pomaga w tworzeniu pozytywnego wizerunku, budowaniu relacji 
i osiąganiu sukcesu zawodowego.

5. Rozwijanie kompetencji
Twoje umiejętności i wiedza są kluczowymi elementami Twojej marki osobi-

stej. Inwestuj w rozwijanie swoich kompetencji i bądź na bieżąco z najnowszymi 
trendami w swojej dziedzinie. Rozwijanie kompetencji to niezwykle istotny element 
budowania marki osobistej i osiągania sukcesu zawodowego. Twoje umiejętności, 
wiedza i doświadczenie stanowią fundament Twojej wartości jako profesjonalisty68. 
Oto kilka kluczowych koncepcji związanych z rozwojem kompetencji w kontekście 
budowania marki osobistej:

 ◉ Niezawodność i profesjonalizm: inwestycja w rozwijanie swoich kom-
petencji pozwala na doskonalenie swoich umiejętności i zapewnienie, że jesteś 
niezawodnym i profesjonalnym pracownikiem. To buduje zaufanie innych.

 ◉ Świadomość trendów i zmian w branży: śledzenie i rozumienie najnow-
szych trendów, technologii i zmian w swojej dziedzinie jest kluczowe. To pozwala 
na pozostanie konkurencyjnym.

 ◉ Nauka nowych umiejętności: nieustanne poszerzanie swojego zakresu 
umiejętności i wiedzy to ważny element rozwoju. To może obejmować uczestni-
ctwo w kursach, zdobywanie certyfikatów lub zdobywanie nowych doświadczeń.

 ◉ Kształtowanie specjalizacji: określenie obszaru specjalizacji i rozwija-
nie ekspertyzy w tym obszarze może pomóc w budowaniu marki osobistej jako 
eksperta w konkretnej dziedzinie.

 ◉ Stałe doskonalenie się: rozwój kompetencji nie jest procesem jednora-
zowym, to ciągły proces. Warto planować regularne okresy szkoleń i doskonalenia.

68 Wojaczek, A. (2023). Rozwijanie kompetencji mówienia w specjalistycznym języku 
technicznym. Przykład scenariusza zajęć z języka włoskiego. Języki Obce w Szkole, (2), 
69–76.
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 ◉ Zdobywanie doświadczenia praktycznego: oprócz nauki teoretycznej, 
praktyczne doświadczenie w swojej dziedzinie jest cenne. To potwierdza Twoje 
kompetencje w rzeczywistym środowisku pracy.

 ◉ Sieć kontaktów zawodowych: relacje z innymi specjalistami w Twojej 
dziedzinie mogą pomóc w wymianie wiedzy i doświadczeń. Współpraca z innymi 
profesjonalistami jest często sposobem na rozwijanie kompetencji.

 ◉ Ciągłe samokształcenie: zachowuj otwarty umysł i gotowość do ciągłego 
samokształcenia. To pomaga w byciu na bieżąco z najnowszymi trendami.

 ◉ Dostosowanie do zmian: świat zawodowy się zmienia, dlatego ważne 
jest dostosowywanie swoich kompetencji do nowych wymagań i możliwości.

 ◉ Rozwijanie kompetencji to proces, który pomaga w budowaniu marki 
osobistej jako profesjonalisty, który jest wartościowy i konkurencyjny w swojej 
dziedzinie. To inwestycja w własny rozwój zawodowy i sukces w karierze.

6. Sieć kontaktów i relacje zawodowe
Twoja sieć kontaktów zawodowych ma duże znaczenie. Buduj relacje z in-

nymi osobami w swojej branży, ucz się od nich i dziel się swoją wiedzą. To może 
pomóc w promocji i rozwoju Twojej marki osobistej. Sieć kontaktów zawodowych 
i budowanie relacji to istotny element budowania marki osobistej i osiągania suk-
cesu w karierze zawodowej. Twoja sieć kontaktów może otwierać nowe możli-
wości, pomagać w zdobywaniu wiedzy i wsparcia oraz budować Twoją reputację 
zawodową69. Oto kilka kluczowych koncepcji związanych z budowaniem sieci 
kontaktów i relacji zawodowych:

 ◉ Budowanie relacji opartych na zaufaniu: kluczem do trwałych relacji 
zawodowych jest zaufanie. Staraj się być uczciwy, lojalny i rzetelny w swoich 
kontaktach zawodowych.

 ◉ Aktywność w branżowych wydarzeniach i organizacjach: uczestnictwo 
w konferencjach, seminariach, spotkaniach branżowych oraz w organizacjach zawo-
dowych to doskonały sposób na poznanie innych specjalistów i budowanie relacji.

 ◉ Współpraca i wsparcie: budowanie relacji zawodowych nie polega tylko 
na braniu, ale także na dawaniu. Dziel się swoją wiedzą i doświadczeniem oraz 
oferuj wsparcie innym.

69 Stolarczyk, P., Kraciński, P. (2023). Metody poszukiwania pracy przez osoby z nie-
pełnosprawnościami a kapitał społeczny. Turystyka i Rozwój Regionalny, (19), 107–115.
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 ◉ Sieć kontaktów online i offline: Twoja sieć kontaktów może obejmować 
zarówno relacje online, jak i te nawiązywane w świecie rzeczywistym. Korzystaj 
z mediów społecznościowych, takich jak LinkedIn, ale także spotykaj się osobiście 
z innymi profesjonalistami.

 ◉ Rozwijanie umiejętności networkingowych: nauka sztuki networkingu 
jest ważna. To obejmuje umiejętność nawiązywania kontaktów, utrzymywania 
relacji i budowania swojej obecności w sieci.

 ◉ Długofalowe relacje: relacje zawodowe budują się stopniowo. Dąż do 
budowania trwałych i długoterminowych relacji z ludźmi w swojej branży.

 ◉ Reputacja w branży: Twoja reputacja zawodowa to często wynik relacji, 
jakie budujesz z innymi. Staraj się budować pozytywną reputację jako profesjona-
lista, który jest wartościowy i zaufany w swojej dziedzinie.

 ◉ Wsparcie i doradztwo: Twoja sieć kontaktów zawodowych może stano-
wić źródło wsparcia i cennych rad w trudnych sytuacjach zawodowych. Nie krępuj 
się prosić o pomoc lub kierować pytania do osób, które są w twojej sieci.

 ◉ Budowanie i utrzymywanie relacji zawodowych to proces, który trwa 
przez całą karierę zawodową. Twoja sieć kontaktów może wpłynąć na Twoją 
zdolność do zdobywania nowych możliwości, rozwijania kompetencji i osiągania 
sukcesu w pracy.

7. Publikacje i udział w wydarzeniach 
branżowych

Udzielaj się w swojej dziedzinie poprzez pisanie artykułów, udział w wydarze-
niach branżowych i konferencjach. To pomaga w budowaniu autorytetu i rozpozna-
walności. Publikacje i udział w wydarzeniach branżowych to skuteczne narzędzia 
budowania marki osobistej i zdobywania uznania jako ekspert w danej dziedzinie. 
Poprzez aktywność w swojej branży, możesz zyskać większą rozpoznawalność, bu-
dować autorytet i przyciągać uwagę innych profesjonalistów70. Oto kilka koncepcji 
związanych z publikacjami i udziałem w wydarzeniach branżowych:

70 Jaciow, M. (2023). Źródła informacji o cyfrowym konsumencie. In: M. Jaciow, R. Wolny 
(Eds.), Cyfrowy ślad konsumenta (pp. 33–47). Wydawnictwo Uniwersytetu Ekonomicznego 
w Katowicach.
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 ◉ Pisanie artykułów: tworzenie wartościowych artykułów i publikowanie 
ich na platformach online, w branżowych czasopismach lub na własnym blogu jest 
doskonałym sposobem na dzielenie się swoją wiedzą i zdobywanie uznania. Staraj 
się pisać na tematy związane z twoją dziedziną ekspertyzy.

 ◉ Prelekcje i prezentacje: udzielaj się jako prelegent na konferencjach, 
seminariach lub webinarach. To pozwala na podzielenie się swoją wiedzą z szeroką 
publicznością i budowanie reputacji jako mówcy.

 ◉ Publikacje naukowe: jeśli pracujesz w dziedzinie naukowej, publikacje 
naukowe są istotnym elementem budowania autorytetu. Opublikowanie artyku-
łów w recenzowanych czasopismach naukowych może przyczynić się do uznania 
w środowisku naukowym.

 ◉ Udział w panelach dyskusyjnych: biorąc udział w panelach dyskusyjnych 
na konferencjach lub w debatach, możesz podzielić się swoją wiedzą i zdaniem na 
istotne tematy w swojej branży.

 ◉ Kursy i szkolenia: organizowanie kursów lub szkoleń w swojej dziedzinie 
może przyczynić się do zbudowania autorytetu jako eksperta i nauczyciela.

 ◉ Budowanie obecności online: publikowanie treści online, takich jak 
blogi, podcasty lub wideo, może przyczynić się do budowania obecności online 
i przyciągania publiczności zainteresowanej twoją wiedzą.

 ◉ Kontynuowanie nauki i doskonalenie: być ekspertem to nie tylko zdoby-
wanie wiedzy, ale także ciągłe doskonalenie się i śledzenie najnowszych trendów 
w swojej dziedzinie.

 ◉ Nawiązywanie relacji z innymi ekspertami: budowanie relacji z innymi 
ekspertami w twojej branży może pomóc w rozwoju Twojej kariery i wspólnym 
uczestniczeniu w projektach lub inicjatywach.

 ◉ Poprzez publikacje i udział w wydarzeniach branżowych, tworzysz 
okazje do wykazania się swoją wiedzą i ekspertyzą. To może przyczynić się do 
zwiększenia rozpoznawalności i uznania, a także do budowania marki osobistej 
jako profesjonalisty, na którego warto zwracać uwagę w swojej dziedzinie.

8. Social media
Wykorzystaj media społecznościowe do promocji swojej marki osobistej. 

Publikuj wartościowe treści, angażuj się w dyskusje i buduj swoją obecność on-
line. Wykorzystanie mediów społecznościowych do promocji marki osobistej jest 
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obecnie niezwykle ważnym elementem budowania obecności online i rozwoju 
kariery zawodowej. To platformy, na których możesz dzielić się swoją wiedzą, 
budować relacje zawodowe i zwiększać rozpoznawalność71. Oto kilka kluczowych 
koncepcji związanych z wykorzystaniem mediów społecznościowych w celach 
promocji marki osobistej:

 ◉ Wybór odpowiednich platform: wybierz platformy społecznościowe, 
które najlepiej odpowiadają Twoim celom i dziedzinie. Na przykład, LinkedIn 
jest często wybierany przez profesjonalistów, ale inne platformy, takie jak Twitter, 
Facebook, Instagram czy YouTube, mogą być również wartościowe.

 ◉ Kreowanie wartościowych treści: publikuj treści, które są wartościowe 
dla Twojej publiczności. Może to obejmować artykuły, posty, zdjęcia, wideo, pod-
casty, prezentacje itp. Treści powinny być związane z Twoją dziedziną ekspertyzy 
i odpowiadać na potrzeby i pytania Twoich obserwatorów.

 ◉ Regularność i konsystencja: regularność w publikowaniu treści jest klu-
czowa. Twórz konsystentny harmonogram publikacji, aby utrzymać zaangażowanie 
swojej publiczności.

 ◉ Angażowanie się w dyskusje: aktywny udział w dyskusjach na platfor-
mach społecznościowych jest ważny. Odpowiadaj na komentarze, zadawaj pytania, 
bierz udział w dyskusjach z innymi profesjonalistami.

 ◉ Budowanie relacji: media społecznościowe są doskonałym narzędziem 
do budowania relacji zawodowych. Nawiązuj kontakty, buduj relacje i okazuj 
zainteresowanie innymi.

 ◉ Monitorowanie wyników: śledź wyniki swojej obecności online. Analizuj, 
jakie treści i działania przynoszą najlepsze rezultaty. To pozwoli na dostosowanie 
strategii.

 ◉ Dziel się swoimi osiągnięciami: nie krępuj się dzielić się swoimi osiąg-
nięciami, nagrodami czy wyróżnieniami. To może budować zaufanie i zwiększać 
rozpoznawalność.

 ◉ Budowanie marki osobistej: Twoje profile na mediach społecznościowych 
powinny odzwierciedlać Twoją markę osobistą. Staraj się, aby treści i komunikacja 
były spójne z Twoimi celami i wartościami.

71 Kaur, K., Gupta, S. (2023). Towards dissemination, detection and combating misinforma-
tion on social media: a literature review. Journal of business & industrial marketing, 38(8), 
1656–1674.
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 ◉ Edukacja i udostępnianie wiedzy: nie tylko promuj siebie, ale również 
służ innym wartościową wiedzą. Edukacja jest ważnym elementem budowania 
marki osobistej jako eksperta.

 ◉ Ochrona swojej reputacji online: bądź świadomy, że to, co publikujesz 
online, może wpływać na Twoją reputację. Dlatego zachowuj profesjonalizm 
i ostrożność w komunikacji.

Media społecznościowe mogą być potężnym narzędziem w budowaniu marki 
osobistej i zdobywaniu rozpoznawalności. Kluczem jest konsekwentna i wartoś-
ciowa obecność online, która przyciąga uwagę i buduje pozytywny wizerunek 
zawodowy.

9. Monitorowanie i dostosowywanie 
strategii

Regularnie monitoruj, jakie działania promocyjne przynoszą rezultaty. Dosto-
suj swoją strategię w oparciu o wyniki i reakcje odbiorców. Monitorowanie i do-
stosowywanie strategii to kluczowy element skutecznej promocji marki osobistej. 
Dzięki śledzeniu wyników i reakcji odbiorców, możesz dostosowywać swoje dzia-
łania w celu osiągnięcia lepszych wyników i rozwoju swojej kariery zawodowej72. 
Oto kilka kluczowych koncepcji związanych z tym aspektem:

 ◉ Określenie celów i wskaźników sukcesu: przed rozpoczęciem działań 
promocyjnych określ konkretne cele i wskaźniki sukcesu. To pozwoli na ocenę, 
czy Twoje działania są skuteczne.

 ◉ Śledzenie wyników: regularnie monitoruj wyniki swoich działań promo-
cyjnych. To może obejmować analizę statystyk mediów społecznościowych, liczby 
odwiedzin na stronie internetowej, zaangażowania odbiorców, itp.

 ◉ Feedback i opinie: bądź otwarty na feedback od swojej publiczności. 
Analizuj opinie i sugestie odbiorców i reaguj na nie odpowiednio.

 ◉ Dostosowywanie treści i komunikacji: na podstawie wyników analizy, 
dostosuj swoje treści i komunikację. To może obejmować zmiany w tonie, formie 
treści, częstotliwości publikacji, itp.

72 Jalinik, M., Pawłowicz, T. (2023). Strategie zarządzania obszarami leśnymi w wybranych 
krajach i ich skuteczność w ochronie zasobów leśnych. Turystyka i Rozwój Regionalny, 
(19), 39–52.
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 ◉ Eksperymentowanie: nie krępuj się eksperymentować z różnymi stra-
tegiami i podejściami. Testuj różne treści, godziny publikacji, style komunikacji, 
aby znaleźć to, co działa najlepiej.

 ◉ Reagowanie na zmiany w branży: śledź zmiany i trendy w swojej branży 
oraz na rynku. Dostosowuj swoje działania w odpowiedzi na te zmiany.

 ◉ Skupienie na najsilniejszych obszarach: zidentyfikuj te działania promo-
cyjne, które przynoszą najlepsze rezultaty, i skup się na ich rozwijaniu.

 ◉ Kontynuuj edukację: ucz się na bieżąco, jak doskonalić swoje umiejętno-
ści w obszarze promocji osobistej. Czytaj książki, uczestnicz w kursach i korzystaj 
z dostępnych narzędzi i zasobów.

 ◉ Budowanie długoterminowej strategii: planuj swoje działania w długoter-
minowej perspektywie. Promocja marki osobistej to proces, który rozwija się w czasie.

 ◉ Mierz sukces na podstawie osiągniętych celów: porównuj wyniki swo-
ich działań z pierwotnie określonymi celami i wskaźnikami sukcesu. Oceniaj, czy 
osiągasz zamierzone cele.

Monitorowanie i dostosowywanie strategii to klucz do osiągnięcia sukcesu 
w promocji marki osobistej. Pozwala to na ciągłe doskonalenie swoich działań 
i efektywniejsze budowanie pozytywnego wizerunku zawodowego.

10. Autentyczność
Budowanie marki osobistej nie oznacza bycia kimś, kim nie jesteś. Bądź 

autentyczny i konsekwentny w tym, kim jesteś i jakie wartości reprezentujesz. 
Autentyczność jest jednym z najważniejszych elementów budowania marki oso-
bistej. Bycie sobą i pozostawanie wiernym swoim wartościom i przekonaniom 
jest kluczem do budowania trwałego wizerunku zawodowego73. Oto dlaczego 
autentyczność jest istotna w procesie promocji marki osobistej:

 ◉ Budowanie zaufania: autentyczność pomaga w budowaniu zaufania. 
Ludzie chętniej nawiązują relacje zawodowe z osobami, które są prawdziwe 
i konsekwentne.

 ◉ Spójność w komunikacji: bycie autentycznym oznacza, że Twoja komu-
nikacja jest spójna z tym, kim jesteś. To sprawia, że jesteś bardziej wiarygodny 
w oczach innych.

73 Godek, K. (2023). Autentyczność w mediach społecznościowych na przykładzie apli-
kacji BeReal.
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 ◉ Unikalność: każdy ma swoje unikalne cechy, doświadczenia i perspek-
tywy. Bycie autentycznym pozwala wydobyć na wierzch te unikalne elementy, 
które mogą być Twoją siłą.

 ◉ Skuteczność w budowaniu relacji: relacje zawodowe budują się na wza-
jemnym zaufaniu. Bycie autentycznym pomaga w budowaniu trwałych relacji 
z innymi profesjonalistami.

 ◉ Przyciąganie odpowiednich ludzi: bycie autentycznym przyciąga ludzi, 
którzy podzielają Twoje wartości i cele. To pomaga w nawiązywaniu relacji z oso-
bami, które mogą wspierać Twoją karierę.

 ◉ Długotrwała marka osobista: autentyczność pomaga w budowaniu dłu-
gotrwałej marki osobistej. To pozwala na trwałe zapadnięcie w pamięć innych jako 
osoba, która jest prawdziwa i godna zaufania.

 ◉ Satysfakcja zawodowa: bycie autentycznym sprawia, że pracujesz nad 
projektem lub w zawodzie, który jest zgodny z Twoimi wartościami. To przyczynia 
się do większej satysfakcji zawodowej.

 ◉ Wiarygodność: autentyczność sprawia, że jesteś bardziej wiarygodny 
w oczach innych. To może pomóc w zdobywaniu zaufania klientów, pracodawców 
i współpracowników.

 ◉ Pamiętaj, że autentyczność nie oznacza braku rozwoju osobistego ani 
elastyczności w dostosowywaniu się do różnych sytuacji zawodowych. Możesz 
być autentyczny, jednocześnie rozwijając się i dostosowując do zmieniających się 
potrzeb i okoliczności. Kluczowe jest pozostawanie wiernym swoim podstawowym 
wartościom i przekonaniom, które definiują Twoją markę osobistą.

Samopromocja i budowanie marki osobistej to procesy, które pozwalają jed-
nostce wyróżnić się w świecie zawodowym i społecznym, tworząc spójny i pozy-
tywny wizerunek. Ważne jest, aby zarówno samopromocja, jak i budowanie marki 
osobistej były autentyczne i spójne z Twoją prawdziwą tożsamością. Nie chodzi 
o bycie kimś, kim nie jesteś, ale o wyrażenie swoich mocnych stron i wartości 
w sposób, który przyciąga uwagę innych i buduje zaufanie. Osiągnięcie sukcesu 
w tych obszarach wymaga cierpliwości, ciągłego doskonalenia i zaangażowania. 
Samopromocja i budowanie marki osobistej to proces długofalowy, który wymaga 
zaangażowania i ciągłego doskonalenia. Kluczem do sukcesu jest spójność i au-
tentyczność w działaniach promocyjnych74.

74  Borkowska, I., Jabłońska, F. (2020). Influencer marketing na portalu Instagram. 
W: E. Śnieżek (Red.), Trendy w biznesie (s. 31–45). Wydawnictwo SIZ. 
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Rozdział IV dostarcza narzędzi i wskazówek, które pozwalają solopreneurom 
na budowanie i promocję swojej marki osobistej, co może przyczynić się do 
osiągnięcia sukcesu w biznesie. Wizerunek i reputacja są kluczowe w budowaniu 
zaufania klientów i partnerów biznesowych, co stanowi fundament każdej udanej 
działalności solopreneura.



 VFinanse 
i budżetowanie



95

V. Finanse i budżetowanie

Kwestie finansów i budżetowania to istotne elementy zarządzania swoim 
życiem, zarówno w kontekście osobistym, jak i zawodowym75.

Oto kilka kluczowych koncepcji związanych z tym tematem:

1. Tworzenie budżetu osobistego
Budżet osobisty to plan finansowy, który pozwala kontrolować wydatki 

i oszczędzać na cele. Określ swoje przychody i wydatki, aby zrozumieć, na co 
wydajesz pieniądze i jakie środki masz do dyspozycji. Tworzenie budżetu osobi-
stego jest kluczowym krokiem w zarządzaniu swoimi finansami. Budżet pozwala 
na świadome kontrolowanie wydatków, planowanie oszczędności i osiąganie celów 
finansowych. Oto kroki, które pomogą Ci stworzyć budżet osobisty:

 ◉ Zidentyfikuj swoje źródła dochodów: określ, skąd pochodzą Twoje do-
chody. To mogą być wynagrodzenie z pracy, przychody z inwestycji, dodatkowe 
źródła dochodu itp. Wprowadź te kwoty do budżetu jako swoje źródła przychodów.

 ◉ Zbierz informacje o swoich wydatkach: dokładnie przeanalizuj swoje 
wydatki. Sporządź listę wszystkich wydatków, takich jak rachunki za mieszkanie, 
żywność, opłaty za usługi, rozrywka, długi, oszczędności, itp. Warto wykorzystać 
historię bankową i rachunki, aby zidentyfikować wszystkie wydatki.

 ◉ Kategoryzuj swoje wydatki: podziel swoje wydatki na kategorie, aby 
lepiej zrozumieć, na co dokładnie wydajesz pieniądze. Przykładowe kategorie to 
mieszkanie, jedzenie, transport, rozrywka, zdrowie, oszczędności, spłata długów itp.

 ◉ Określ priorytety: zastanów się, które wydatki są najważniejsze i prio-
rytetowe. To mogą być na przykład rachunki za mieszkanie, opłaty za kredyty, 
oszczędności na emeryturę. Określenie priorytetów pomoże w skoncentrowaniu 
się na najważniejszych aspektach budżetu.

 ◉ Określ cel oszczędnościowy: wybierz cele oszczędnościowe, na które 
chcesz przeznaczyć swoje środki. To mogą być cele krótkoterminowe, takie jak 
wakacje, jak i cele długoterminowe, jak emerytura czy zakup mieszkania.

 ◉ Sporządź budżet na podstawie swoich dochodów i wydatków: porównaj 
swoje przychody z wydatkami. Upewnij się, że Twoje wydatki nie przekraczają 
Twoich dochodów. To ważne, aby unikać zadłużenia i budować oszczędności.

75 Bagieńska, A. (2023). Budżetowanie jako instrument zarządzania finansami–wyniki 
analizy bibliometrycznej. Akademia Zarządzania, 7(1) 54–71.
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 ◉ Zachowaj elastyczność: tworzenie budżetu to proces, który można dosto-
sowywać w miarę potrzeb. Jeśli sytuacja finansowa się zmienia, zaktualizuj swój 
budżet, aby odzwierciedlać nowe okoliczności.

 ◉ Monitoruj realizację budżetu: regularnie monitoruj, jak skutecznie reali-
zujesz swój budżet. To może obejmować śledzenie wydatków i oszczędności, aby 
upewnić się, że pozostajesz w ramach swoich celów finansowych.

 ◉ Oszczędzaj i inwestuj: po utworzeniu budżetu, planuj oszczędzanie i in-
westowanie części swoich dochodów. To pomoże w budowaniu kapitału i zabez-
pieczeniu finansowym na przyszłość.

 ◉ Bądź konsekwentny: kluczem do sukcesu budżetu osobistego jest kon-
sekwencja. Trzymaj się swojego planu i unikaj zbędnego wydawania pieniędzy.

Tworzenie budżetu osobistego to proces, który pozwala na kontrolowanie 
swoich finansów, osiąganie celów i zabezpieczenie na przyszłość. To narzędzie, 
które może pomóc w radzeniu sobie z finansowymi wyzwaniami i budowaniu 
stabilnej sytuacji finansowej.

2. Oszczędzanie i inwestowanie
Wprowadź nawyk oszczędzania i inwestowania. Regularne odkładanie 

części swoich dochodów na oszczędności lub inwestycje pomaga budować ka-
pitał i zabezpieczenie finansowe na przyszłość. Oszczędzanie i inwestowanie 
są kluczowymi aspektami budowania stabilnej sytuacji finansowej i zabezpie-
czenia na przyszłość. Oto kilka koncepcji i zaleceń dotyczących oszczędzania 
i inwestowania:

 ◉ Określ cele oszczędnościowe: zanim zaczniesz oszczędzać lub inwe-
stować, określ swoje cele finansowe. To mogą być cele krótkoterminowe, takie 
jak zakup nowego sprzętu, lub cele długoterminowe, jak emerytura czy zakup 
nieruchomości.

 ◉ Twórz budżet: jak wspomniano wcześniej, budżet osobisty to kluczowy 
element zarządzania finansami. Określ w nim kwoty, które chcesz regularnie od-
kładać na oszczędności lub inwestycje.

 ◉ Automatyzuj oszczędzanie: automatyzacja to doskonały sposób na re-
gularne odkładanie środków na oszczędności. Skonfiguruj stałe przelewy, które 
automatycznie przenoszą część Twoich dochodów na konto oszczędnościowe.



97

V. Finanse i budżetowanie

 ◉ Zbuduj fundusz awaryjny: fundusz awaryjny to oszczędności, które mają 
służyć jako zabezpieczenie na wypadek nieoczekiwanych sytuacji, takich jak nagła 
utrata pracy czy koszty związane z nagłymi wydatkami medycznymi.

 ◉ Inwestycje długoterminowe: jeśli masz cele długoterminowe, warto roz-
ważyć inwestycje. To mogą być inwestycje w akcje, obligacje, nieruchomości, 
fundusze inwestycyjne, emerytury indywidualne (IKE) itp.

 ◉ Zrozum ryzyko i korzyści inwestycji: inwestowanie niesie ze sobą ryzyko, 
ale może przynieść również potencjalnie wyższe korzyści niż zwykłe oszczędzanie. 
Zrozum rodzaje inwestycji i zastanów się, które pasują do Twojego profilu ryzyka.

 ◉ Dywersyfikacja: rozważ rozproszenie swoich inwestycji. Dywersyfikacja 
polega na inwestowaniu w różne aktywa, aby zminimalizować ryzyko. Nie kładź 
wszystkich jajek w jednym koszyku.

 ◉ Inwestycje w edukację finansową: zainwestuj w rozwijanie swojej wiedzy 
na temat inwestycji i finansów osobistych. Kursy, książki i webinaria mogą pomóc 
w zrozumieniu rynków finansowych.

 ◉ Kontynuuj regularne oszczędzanie i inwestowanie: oszczędzanie i inwe-
stowanie to długoterminowy proces. Niezależnie od tego, czy zaczynasz od małych 
kwot, ważne jest, aby kontynuować regularne odkładanie środków.

 ◉ Konsultuj się z ekspertami: jeśli czujesz się niepewny co do inwesty-
cji, rozważ konsultację z doradcą finansowym. Profesjonalna rada może pomóc 
w opracowaniu strategii inwestycyjnej dostosowanej do Twoich celów.

Oszczędzanie i inwestowanie to kluczowe elementy budowania kapitału i za-
bezpieczenia finansowego na przyszłość. Niezależnie od swojego obecnego stanu 
finansowego, zawsze warto inwestować w swoją przyszłość i dążyć do osiągnięcia 
finansowych celów76.

3. Rozliczenia podatkowe
Zrozumienie zasad podatków i rozliczeń podatkowych jest ważne, zarówno 

w przypadku pracy na etacie, jak i pracy samodzielnej. Bądź odpowiedzialny pod 
względem podatkowym i dbaj o terminowe rozliczenia. Rozliczenia podatkowe są 
kluczowym aspektem zarówno życia zawodowego, jak i osobistego. Zrozumienie 

76 Frączek, B. (2012). Analiza czynników wpływających na oszczędzanie i inwestowanie 
gospodarstw domowych. Studia Ekonomiczne” Uniwersytet Ekonomiczny w Katowicach, 
(122), 87–98.
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zasad podatków i terminowych rozliczeń jest ważne, aby uniknąć kłopotów z fi-
skusem i zachować legalność swoich działań finansowych77. Oto kilka koncepcji 
i wskazówek dotyczących rozliczeń podatkowych:

 ◉ Zrozum rodzaje podatków: na początek warto zrozumieć różne rodzaje 
podatków, które mogą Cię dotyczyć. Najważniejszymi rodzajami podatków są 
podatek dochodowy, podatek VAT, podatek od nieruchomości i podatek od towa-
rów i usług.

 ◉ Ustal swoje zobowiązania podatkowe: określ, jakie podatki Cię dotyczą 
w zależności od Twojej sytuacji zawodowej. Osoby pracujące na etacie i osoby 
prowadzące własną działalność gospodarczą mogą mieć różne rodzaje zobowiązań 
podatkowych.

 ◉ Prowadź dokładną księgowość: dla osób prowadzących własną działal-
ność gospodarczą, prowadzenie dokładnej księgowości jest kluczowe. To pozwala 
na monitorowanie przychodów i wydatków oraz prawidłowe rozliczanie podatków.

 ◉ Konsultuj się z ekspertami: jeśli masz wątpliwości dotyczące swojego 
rozliczenia podatkowego, warto skonsultować się z księgowym lub doradcą podat-
kowym. Specjaliści pomogą Ci uniknąć błędów i optymalizować koszty podatkowe.

 ◉ Zachowaj dokumentację: zachowuj wszelkie dokumenty związane 
z Twoimi dochodami i wydatkami. To obejmuje faktury, umowy, potwierdzenia, 
dowody zapłaty i inne dokumenty, które mogą być przydatne podczas rozliczenia.

 ◉ Zaplanuj rozliczenia podatkowe: skonsoliduj wszystkie swoje dokumenty 
finansowe i wcześniej przygotuj się do rozliczenia. To pozwoli uniknąć stresu 
i błędów podczas rozliczeń.

 ◉ Znajdź dostępne ulgi podatkowe: zrozumienie dostępnych ulg podatko-
wych może pomóc Ci zmniejszyć swoje zobowiązania podatkowe. To mogą być 
ulgi związane z edukacją, inwestycjami czy opieką nad dziećmi.

 ◉ Rozliczaj się terminowo: zachowaj terminowość w rozliczeniach podat-
kowych. Oszczędza to przed opłatami karnymi i odsetkami.

 ◉ Monitoruj zmiany w przepisach podatkowych: przepisy podatkowe mogą 
ulegać zmianom. Bądź na bieżąco z nowymi przepisami i dostosowuj swoje rozli-
czenia podatkowe do aktualnych wymagań prawnych.

 ◉ Rozważ wsparcie podatkowe online: dostępne są narzędzia i oprogra-
mowanie do rozliczeń podatkowych online. Mogą one ułatwić proces rozliczeń 
i pomóc uniknąć błędów.

77 Kobylski, P. (2023). Uproszczenie systemu podatkowego na przykładzie grupy VAT. Do-
radztwo Podatkowe-Biuletyn Instytutu Studiów Podatkowych, 7(323), 18–24.
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Odpowiedzialność podatkowa jest ważna nie tylko ze względu na unikanie 
problemów z fiskusem, ale także na utrzymanie swojej reputacji jako uczciwego 
i odpowiedzialnego podatnika. Dlatego warto poświęcić czas na zrozumienie zasad 
podatków i terminowego ich rozliczania.

4. Planowanie na przyszłość
Określ cele finansowe na krótką i długą metę. To mogą być cele związane 

z zakupem mieszkania, edukacją dzieci, emeryturą, podróżami czy spłatą długów. 
Tworzenie planów finansowych pomaga dążyć do tych celów. Planowanie na przy-
szłość jest kluczowym elementem osiągania stabilności finansowej i zabezpieczenia 
na przyszłość. Określenie celów finansowych na krótką i długą metę pozwala na 
skoncentrowanie się na osiągnięciu tych celów78. Oto kroki do planowania na 
przyszłość:

 ◉ Określ cele finansowe: zacznij od zdefiniowania swoich celów finanso-
wych. To mogą być cele krótkoterminowe (np. zakup nowego samochodu) i cele 
długoterminowe (np. emerytura, zakup nieruchomości).

 ◉ Określ priorytety: uporządkuj cele według ich priorytetów. To pomoże 
Ci określić, na które cele chcesz najpierw skoncentrować swoje wysiłki i środki.

 ◉ Sporządź plany finansowe: dla każdego celu opracuj plan finansowy. 
Określ, ile środków będziesz potrzebować do osiągnięcia celu i jakie kroki podej-
miesz, aby te środki zdobyć.

 ◉ Budżet na cele: wprowadź te cele do swojego budżetu osobistego. Oznacz, 
ile będziesz regularnie odkładać na realizację tych celów.

 ◉ Monitoruj postępy: regularnie śledź, jakie postępy osiągasz w kierunku 
swoich celów. To pozwoli na dostosowywanie planów i korygowanie bieżących 
działań.

 ◉ Zastosuj zasadę SMART: cele powinny być konkretne, mierzalne, osią-
galne, istotne i czasowe (z zasady SMART). Dzięki temu będziesz mieć jasne 
wytyczne i terminy do realizacji swoich celów.

 ◉ Zainwestuj mądrze: jeśli Twoje cele wymagają inwestycji, zrozum ryzyko 
i korzyści związane z różnymi rodzajami inwestycji. Dywersyfikacja inwestycji 
może pomóc zminimalizować ryzyko.

78 Brodzka, A. (2013). Agresywne planowanie podatkowe – przyszłość czy przeszłość dla 
ponadnarodowych korporacji?. Nierówności społeczne a wzrost gospodarczy, (30), 365–375.
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 ◉ Zbuduj fundusz awaryjny: przed osiągnięciem swoich długotermino-
wych celów zadbaj o fundusz awaryjny, który pomoże Ci radzić sobie z nagłymi 
sytuacjami finansowymi.

 ◉ Korzystaj z doradztwa finansowego: jeśli czujesz się niepewny co do 
swoich planów finansowych, skorzystaj z usług doradcy finansowego. Specjalista 
może pomóc Ci opracować strategie osiągania celów.

 ◉ Zaktualizuj plany: przeprowadź regularne przeglądy swoich planów 
finansowych i aktualizuj je w miarę potrzeb. Zmiany w życiu mogą wpływać na 
Twoje cele i strategie finansowe.

Planowanie na przyszłość to proces, który pomaga dążyć do osiągnięcia 
swoich finansowych marzeń i zabezpieczenia na przyszłość. Dzięki planom i kon-
sekwentnemu działaniu możesz osiągnąć swoje cele finansowe, niezależnie od 
tego, czy są one związane z zakupem nieruchomości, edukacją dzieci, emeryturą 
czy innymi aspektami życia.

5. Zarządzanie długami
Jeśli masz długi, opracuj plan spłaty i unikaj zwiększania zadłużenia. Zro-

zumienie, jakie masz zobowiązania finansowe, jest kluczowe dla zdrowego za-
rządzania finansami. Zarządzanie długami to istotna część zarządzania finansami 
osobistymi. Warto zrozumieć, jakie masz zobowiązania finansowe i jak skutecz-
nie nimi zarządzać79. Oto kilka koncepcji i wskazówek dotyczących zarządzania 
długami:

 ◉ Zidentyfikuj swoje zadłużenie: rozpocznij od zidentyfikowania wszystkich 
swoich zadłużeń. To mogą być kredyty, karty kredytowe, pożyczki, rachunki, itp. 
Określ dokładną kwotę zadłużenia oraz stopień zadłużenia.

 ◉ Ustal plan spłaty: opracuj plan spłaty swoich długów. Określ, ile bę-
dziesz regularnie przeznaczać na spłatę zadłużenia. Koncentruj się na zadłużeniach 
o wyższych stopach procentowych lub tych o krótszym terminie spłaty.

 ◉ Dywersyfikuj strategie spłaty: jeśli masz wiele rodzajów zadłużeń, mo-
żesz zastosować różne strategie spłaty. Na przykład, metodą „śnieżki” skupiasz się 
na spłacie najmniejszych zadłużeń, a po spłacie jednego przechodzisz do kolejnego.

79  Ostachowski, P. (2023). Zarządzanie długiem publicznym w Rzeczpospolitej Polskiej 
i Republice Czeskiej, w latach 2017–2021.
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 ◉ Unikaj zwiększania zadłużenia: staraj się nie zwiększać swojego zadłu-
żenia. Unikaj zaciągania nowych pożyczek, jeśli to tylko możliwe. To pozwoli 
uniknąć spirali długów.

 ◉ Negocjuj warunki: jeśli masz trudności ze spłatą, nie krępuj się skon-
taktować z wierzycielem i negocjować warunki spłaty. W niektórych przypadkach 
można uzyskać niższe stopy procentowe lub wydłużony okres spłaty.

 ◉ Zbuduj fundusz awaryjny: oprócz spłaty długów warto zbudować fun-
dusz awaryjny, który pomoże w radzeniu sobie z nagłymi sytuacjami finansowymi 
i uniknięciu konieczności zaciągania nowych długów.

 ◉ Zrozum koszty zadłużenia: zrozumienie, ile kosztuje Cię zadłużenie, 
może być dodatkową motywacją do jego spłaty. Oblicz całkowity koszt odsetek 
i prowizji związanego z każdym zadłużeniem.

 ◉ Monitoruj swoje karty kredytowe: karty kredytowe mogą być przydatne 
narzędziem, ale mogą łatwo prowadzić do zadłużenia. Monitoruj swoje saldo na 
kartach i unikaj przekraczania limitów.

 ◉ Konsolidacja zadłużenia: w niektórych przypadkach konsolidacja za-
dłużenia może pomóc w spłacie długów. To polega na połączeniu kilku zadłużeń 
w jedno o niższym oprocentowaniu.

 ◉ Wsparcie doradcy finansowego: jeśli masz duże lub skomplikowane 
zadłużenie, warto skorzystać z usług doradcy finansowego. Specjalista pomoże 
w opracowaniu skutecznej strategii spłaty długów.

Zarządzanie długami to ważna umiejętność, która pozwala na utrzymanie sta-
bilnej sytuacji finansowej i uniknięcie trudności finansowych. Opracowanie planu 
spłaty i jego konsekwentne wdrażanie pozwoli stopniowo redukować zadłużenie 
i budować lepszą przyszłość finansową80.

6. Różnorodność źródeł dochodów
Staraj się rozwijać różnorodność źródeł dochodów. To może obejmować do-

datkową pracę, inwestycje, prowadzenie własnej działalności gospodarczej czy two-
rzenie pasywnych źródeł dochodów. Różnorodność źródeł dochodów jest ważna, 
aby zwiększyć stabilność finansową i zabezpieczenie na przyszłość. Zależność od 

80 Gałecka, A. (2023). Zagrożenia dla stabilności finansowej gmin wiejskich z makrore-
gionu Polski Wschodniej w opinii lokalnych władz. Roczniki naukowe stowarzyszenia 
ekonomistów rolnictwa i agrobiznesu, 25(1), 61–74.
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jednego źródła dochodu może być ryzykowna, dlatego warto rozważyć rozwijanie 
różnorodności źródeł dochodów. Oto kilka koncepcji i wskazówek:

 ◉ Dodatkowa praca: jeśli to możliwe i wygodne, rozważ podjęcie dodatko-
wej pracy na etacie lub dorywczej. To może być sposób na zwiększenie dochodów 
i oszczędności.

 ◉ Inwestycje: inwestowanie w różne aktywa, takie jak akcje, obligacje, nie-
ruchomości czy fundusze inwestycyjne, może generować dodatkowy dochód. Dy-
wersyfikacja inwestycji pomaga zminimalizować ryzyko.

 ◉ Prowadzenie własnej działalności gospodarczej: jeśli masz pomysł na 
własny biznes, rozważ założenie własnej działalności gospodarczej. To może być 
dodatkowe źródło dochodu, ale wiąże się także z większym ryzykiem.

 ◉ Tworzenie pasywnych źródeł dochodów: pasywne źródła dochodów to te, 
które generują dochód bez konieczności ciągłej pracy. Przykłady to dochód z wy-
najmu nieruchomości, dywidendy z inwestycji, dochody z książek, e-booków lub 
innych aktywów intelektualnych.

 ◉ Rozwijanie umiejętności i kompetencji: rozwijaj swoje umiejętności, które 
mogą prowadzić do dodatkowych źródeł dochodu. To mogą być umiejętności związane 
z freelancingiem, pisaniem, grafiką, programowaniem, zarządzaniem projektami, itp.

 ◉ Zaproponuj swoje usługi jako wolny strzelec: jeśli masz specjalistyczne 
umiejętności, zacznij pracować jako wolny strzelec lub konsultant. To pozwala na 
oferowanie swoich usług różnym klientom i zdobywanie różnych źródeł dochodu.

 ◉ Tworzenie pasywnego dochodu online: Internet oferuje wiele możliwości 
tworzenia pasywnego dochodu, takie jak tworzenie treści online, blogowanie, pro-
wadzenie kanału na YouTube, tworzenie kursów online itp.

 ◉ Rozważ przekwalifikowanie się: jeśli masz elastyczność i okazję, prze-
kwalifikowanie się na inny zawód lub branżę może otworzyć nowe źródła dochodu.

 ◉ Planuj i zrównoważaj źródła dochodów: planuj rozwijanie różnorodności 
źródeł dochodów i dbaj o ich zrównoważenie. To oznacza, że niezależnie od jednego 
głównego źródła dochodu, masz inne, które pomagają w zabezpieczeniu finansowym.

 ◉ Bądź elastyczny i otwarty na nowe możliwości: świat się zmienia, a nowe 
możliwości biznesowe pojawiają się w różnych dziedzinach. Bądź elastyczny i ot-
warty na nowe pomysły.

Różnorodność źródeł dochodów może pomóc w zwiększeniu stabilności fi-
nansowej, a także w osiąganiu finansowych celów. Warto jednak pamiętać o odpo-
wiednim zarządzaniu czasem i zasobami, aby utrzymać równowagę między różnymi 
źródłami dochodu.
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7. Kontrola wydatków
Monitoruj swoje wydatki i staraj się ograniczać te, które nie są konieczne. 

Warto zastanowić się nad tym, na co naprawdę chcesz przeznaczać swoje pieniądze.
Kontrola wydatków to kluczowy element zdrowego zarządzania finansami 

osobistymi. Świadomość, jakie kwoty wydajesz i na co, pomaga zredukować mar-
notrawstwo i kierować swoje środki finansowe w bardziej celowy sposób81. Oto 
kilka koncepcji i wskazówek dotyczących kontroli wydatków:

 ◉ Budżet osobisty: sporządź budżet osobisty, w którym określisz swoje 
przychody i planowane wydatki. To narzędzie pozwala na jasne śledzenie, ile 
możesz przeznaczyć na poszczególne kategorie wydatków.

 ◉ Monitoruj wydatki: regularnie monitoruj, jakie kwoty wydajesz. Możesz 
to robić ręcznie w zeszycie, korzystając z arkuszy kalkulacyjnych lub aplikacji do 
zarządzania budżetem.

 ◉ Kategoryzacja wydatków: podziel swoje wydatki na kategorie, takie jak 
jedzenie, mieszkanie, transport, rozrywka, opłaty, oszczędności itp. To ułatwia 
analizę, na co idą Twoje pieniądze.

 ◉ Analizuj i oceniaj wydatki: regularnie analizuj swoje wydatki i zastanów 
się, czy są one konieczne i zgodne z Twoimi celami finansowymi. Jeśli znajdziesz 
niepotrzebne wydatki, zastanów się, czy można je ograniczyć.

 ◉ Ogranicz wydatki niekonieczne: stosuj zasadę ograniczania wydatków 
niekoniecznych. To oznacza, że zastanawiasz się, czy dany wydatek jest rzeczy-
wiście potrzebny. Jeśli nie, rozważ jego ograniczenie lub eliminację.

 ◉ Zakupy świadome: przed zakupem większych przedmiotów lub usług 
przeprowadź dokładne badania i porównania cen. To pomaga znaleźć najlepsze 
oferty i unikać nadmiernych wydatków.

 ◉ Zakupy planowane: planuj swoje zakupy i unikaj impulsywnych zaku-
pów. Tworzenie listy zakupów przed wizytą w sklepie pomaga w skupieniu się na 
potrzebach i unikaniu niepotrzebnych zakupów.

 ◉ Negocjuj i szukaj rabatów: w niektórych przypadkach możesz negocjo-
wać ceny lub szukać rabatów i promocji, aby obniżyć koszty zakupów.

81 Filipiuk, M., Czartoryska, I. (2023). Bezpieczeństwo wydatkowania środków publicz-
nych z budżetu Unii Europejskiej.
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 ◉ Oszczędzanie na codzienność: oszczędzanie nie musi oznaczać rezyg-
nowania z przyjemności. Możesz oszczędzać na codziennych wydatkach, takich 
jak jedzenie na wynos, kawa na mieście czy inne luksusy.

 ◉ Tworzenie funduszu na nieprzewidywalne wydatki: zadbaj o fundusz 
na nieprzewidywalne wydatki, takie jak naprawy samochodu czy nagłe wydatki 
medyczne. To pomaga uniknąć konieczności korzystania z kredytu w nagłych 
sytuacjach.

Kontrola wydatków to umiejętność, która pozwala efektywnie gospodarować 
środkami finansowymi i osiągać swoje cele finansowe. Świadome podejście do 
wydatków pomaga unikać marnotrawstwa, zwiększać oszczędności i planować 
na przyszłość.

8. Edukacja finansowa
Inwestuj w rozwijanie swojej wiedzy na temat finansów osobistych. Czytaj 

książki, uczestnicz w szkoleniach i korzystaj z dostępnych narzędzi finansowych. 
Edukacja finansowa jest kluczowa dla zdrowego zarządzania finansami osobistymi 
i osiągania swoich celów finansowych. Inwestowanie w rozwijanie wiedzy na 
temat finansów pozwala na lepsze zrozumienie, jak zarządzać swoimi środkami 
finansowymi i podejmować bardziej świadome decyzje82. Oto kilka koncepcji 
i wskazówek dotyczących edukacji finansowej:

 ◉ Czytaj książki o finansach osobistych: istnieje wiele książek, które po-
magają zrozumieć podstawy zarządzania finansami osobistymi. Przeczytaj kilka 
z nich, aby zdobyć wiedzę na ten temat.

 ◉ Uczestnicz w szkoleniach i warsztatach: szkoły i organizacje oferują 
szkolenia i warsztaty z zakresu finansów osobistych. To dobre miejsce do zdobycia 
praktycznych umiejętności.

 ◉ Korzystaj z dostępnych narzędzi finansowych: istnieje wiele narzędzi 
i aplikacji do zarządzania finansami osobistymi. Wykorzystaj je do monitorowania 
swojego budżetu, planowania oszczędności i inwestycji.

 ◉ Śledź wiarygodne źródła informacji: w dziedzinie finansów istnieje 
wiele źródeł informacji. Upewnij się, że korzystasz z wiarygodnych źródeł, takich 

82 Penczar, M. (2014). Ocena poziomu edukacji finansowej w Polsce na tle krajów UE. In: 
Rola edukacji finansowej w ograniczaniu wykluczenia finansowego (pp. 12–26). Instytut 
Badań nad Gospodarką Rynkową.
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jak strony rządowe, renomowane serwisy finansowe i książki autorów znanych 
z ekspertyzy w dziedzinie finansów.

 ◉ Zrozum podstawowe pojęcia finansowe: zanim zagłębisz się w bardziej 
zaawansowane aspekty finansów, zrozum podstawowe pojęcia, takie jak procenty, 
zasada działania rynków finansowych i inwestycje.

 ◉ Planuj i inwestuj z rozsądkiem: naucz się planować budżet, inwestować 
środki w sposób odpowiedni do swojego profilu ryzyka i celów oraz unikaj pułapek 
finansowych, takich jak nadmierne zadłużenie czy ryzykowne spekulacje.

 ◉ Rozmawiaj z ekspertami: jeśli masz skomplikowane finanse lub potrze-
bujesz bardziej zaawansowanego doradztwa, skonsultuj się z doradcą finansowym 
lub ekspertem w dziedzinie finansów osobistych.

 ◉ Praktyka czyni mistrza: Twoja wiedza staje się bardziej wartościowa, gdy 
ją stosujesz w praktyce. Rozwijaj umiejętności finansowe, podejmując konkretne 
działania w zakresie zarządzania finansami.

 ◉ Ucz się na błędach: każdy popełnia czasem błędy finansowe. Ważne 
jest, aby uczyć się na nich i unikać powtarzania tych samych błędów w przyszłości.

 ◉ Bądź na bieżąco z nowymi trendami i zmianami w prawie podatkowym: 
Świat finansów jest dynamiczny, więc bądź na bieżąco z nowymi trendami i zmia-
nami przepisów podatkowych, które mogą wpłynąć na Twoje finanse.

Edukacja finansowa pozwala na bardziej samodzielne i odpowiedzialne za-
rządzanie swoimi finansami. Dzięki zdobytej wiedzy możesz osiągnąć swoje cele 
finansowe, unikać zbędnych ryzyk i prowadzić bardziej stabilne życie finansowe.

9. Zabezpieczenie finansowe
Uważnie rozważ kwestie zabezpieczenia finansowego, takie jak ubezpie-

czenia na życie, zdrowotne czy emerytalne. To może pomóc w ochronie przed 
niespodziewanymi sytuacjami finansowymi. Zabezpieczenie finansowe to kluczowy 
aspekt zdrowego zarządzania finansami osobistymi. Obejmuje ono różne rodzaje 
ubezpieczeń i strategii, które pomagają chronić Twoje finanse przed niespodziewa-
nymi sytuacjami83. Oto kilka koncepcji i wskazówek dotyczących zabezpieczenia 
finansowego:

83 Rutecka-Góra, J., Pieńkowska-Kamieniecka, S. (2023). Dodatkowe zabezpieczenie 
emerytalne młodych Polaków. Studia BAS, 3 (75), 55–78 
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 ◉ Ubezpieczenie na życie: ubezpieczenie na życie może pomóc w zabez-
pieczeniu finansowym Twojej rodziny w przypadku Twojego zgonu. Wybierz 
odpowiednią polisę, która spełnia potrzeby Twojej rodziny, takie jak opłacenie 
hipoteki, edukacja dzieci czy inne zobowiązania.

 ◉ Ubezpieczenie zdrowotne: posiadanie ubezpieczenia zdrowotnego jest 
kluczowe. To pomaga w pokryciu kosztów opieki medycznej i leczenia w przy-
padku choroby lub wypadku. Wybierz plan, który odpowiada Twoim potrzebom 
i finansom.

 ◉ Ubezpieczenie emerytalne: planuj na emeryturę i zastanów się nad do-
datkowym ubezpieczeniem emerytalnym, takim jak ZUS w Polsce, które pomoże 
Ci zapewnić stabilne źródło dochodu po przejściu na emeryturę.

 ◉ Ubezpieczenie na wypadek utraty pracy: w niektórych przypadkach 
można zakupić ubezpieczenie na wypadek utraty pracy. To może pomóc w zabez-
pieczeniu finansowym w trudnych sytuacjach.

 ◉ Ubezpieczenie mienia: ubezpiecz swoje mienie, takie jak mieszkanie 
czy samochód, aby chronić się przed kosztami związanymi z kradzieżą, pożarem 
czy innymi szkodami.

 ◉ Fundusz awaryjny: zbuduj fundusz awaryjny, który pozwoli Ci radzić 
sobie z nagłymi sytuacjami finansowymi, takimi jak utrata pracy, nagła choroba 
czy awaria sprzętu.

 ◉ Pojęcie prawne: zrozum swoje prawa i obowiązki finansowe, zwłaszcza 
w kontekście umów ubezpieczeniowych i innych umów finansowych. To pomaga 
uniknąć nieporozumień i niepotrzebnych kosztów.

 ◉ Dokładnie analizuj umowy ubezpieczeniowe: przed zakupem ubezpiecze-
nia dokładnie zapoznaj się z warunkami polisy, w tym zasady wypłaty odszkodowań, 
okresy karencji i wyłączenia odpowiedzialności.

 ◉ Regularnie przeglądaj swoje ubezpieczenia: przeglądaj swoje polisy 
ubezpieczeniowe regularnie, aby upewnić się, że nadal spełniają Twoje potrzeby. 
Może się okazać, że w miarę upływu czasu potrzebujesz dostosować swoje zabez-
pieczenie finansowe.

 ◉ Konsultuj się z ekspertami: w razie wątpliwości lub skomplikowanych 
decyzji finansowych skonsultuj się z doradcą finansowym lub ekspertem ds. 
ubezpieczeń.

Zabezpieczenie finansowe to kluczowa część zdrowego zarządzania finansami 
osobistymi. Pomaga w zminimalizowaniu ryzyka i ochronie Twojego majątku oraz 
przyszłości finansowej przed nieprzewidywalnymi sytuacjami.
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10. Konsultacja z ekspertami
Jeśli potrzebujesz pomocy w zarządzaniu finansami, nie krępuj się zwrócić 

się o pomoc do ekspertów, takich jak doradcy finansowi czy księgowi. Zarządzanie 
finansami i budżetowaniem to umiejętności, które pozwalają na kontrolę nad włas-
nym życiem finansowym. To kluczowe, nie tylko w aspekcie osobistym, ale także 
w kontekście zarządzania biznesem i kariery zawodowej. Warto poświęcić czas na 
naukę i rozwijanie tych umiejętności. Konsultacja z ekspertami finansowymi jest 
mądrym krokiem, zwłaszcza gdy masz trudności z zarządzaniem finansami lub 
potrzebujesz szczegółowej porady w zakresie inwestycji, planowania emerytalnego 
lub innych kwestii finansowych. Eksperci finansowi posiadają specjalistyczną 
wiedzę i doświadczenie, które mogą pomóc Ci osiągnąć Twoje cele finansowe. Oto 
kilka sytuacji, w których warto skorzystać z pomocy ekspertów:

 ◉ Planowanie emerytalne: doradcy finansowi mogą pomóc Ci opracować 
plan emerytalny, który uwzględnia Twoje cele, oszczędności i inwestycje potrzebne 
do zabezpieczenia emerytury.

 ◉ Inwestycje: jeśli planujesz inwestować w akcje, obligacje, nieruchomości 
lub inne aktywa, doradca inwestycyjny może pomóc w wyborze odpowiednich 
instrumentów inwestycyjnych i zarządzaniu ryzykiem.

 ◉ Podatki: księgowi lub doradcy podatkowi mogą pomóc w zrozumieniu 
zasad podatkowych i optymalizacji swojego obciążenia podatkowego.

 ◉ Planowanie sukcesji i dziedziczenia: jeśli masz duży majątek i planu-
jesz przekazanie go potomkom lub innym beneficjentom, ekspert w dziedzinie 
planowania sukcesji może pomóc w opracowaniu strategii dziedziczenia majątku.

 ◉ Spłata długów: jeśli masz kłopoty z długami, doradcy ds. zarządzania 
długiem mogą pomóc w opracowaniu planu spłaty i negocjowaniu z wierzycielami.

 ◉ Zabezpieczenia ubezpieczeniowe: ekspert ds. ubezpieczeń może pomóc 
w wyborze odpowiednich polis ubezpieczeniowych, aby zabezpieczyć siebie i swoją 
rodzinę przed różnymi ryzykami.

 ◉ Doradztwo w zakresie planowania finansowego: doradcy finansowi 
oferują szerokie spektrum usług w zakresie planowania finansowego, które mogą 
obejmować budżetowanie, oszczędzanie, inwestowanie, planowanie emerytalne 
i wiele innych kwestii finansowych.
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 ◉ Rozwiązywanie konkretnych problemów finansowych: jeśli masz kon-
kretne problemy finansowe, takie jak trudności z negocjacją długu, utratą pracy lub 
nagłym spadkiem dochodów, ekspert finansowy może pomóc znaleźć rozwiązania.

 ◉ Bajkowa Wyspa: jeśli masz cele finansowe, takie jak zakup domu, wy-
kształcenie dzieci czy inne plany na przyszłość, ekspert finansowy może pomóc 
Ci opracować strategię realizacji tych celów.

Konsultacja z ekspertami finansowymi jest inwestycją w swoją przyszłość 
finansową. Pomaga uniknąć błędów i podejmować bardziej świadome decyzje 
finansowe, które prowadzą do osiągnięcia celów finansowych.

Zarządzanie finansami i budżetowanie są kluczowymi aspektami naszego 
życia, wpływającymi na naszą stabilność finansową, komfort i możliwość realizacji 
marzeń. Ten rozdział dostarczył wskazówek i informacji dotyczących zarządzania 
pieniędzmi, planowania przyszłości oraz ochrony przed nieprzewidywalnymi wy-
darzeniami. Przy odpowiednim planowaniu i podejmowaniu świadomych decyzji 
finansowych możemy osiągnąć swoje cele i cieszyć się pewnością siebie w zakresie 
finansów.

Jednak warto pamiętać, że zarządzanie finansami to proces ciągły. Nasza 
sytuacja życiowa i zawodowa może ewoluować, dlatego ważne jest, aby stale anali-
zować i dostosowywać swoje strategie finansowe. Edukacja finansowa, konsultacje 
z ekspertami i świadomość swoich celów finansowych stanowią klucz do sukcesu.

Dzięki rozważnemu zarządzaniu finansami możemy unikać zbędnego stresu 
i niepewności, skupiając się na tym, co naprawdę ważne. To umożliwia nam po-
dejmowanie bardziej świadomych decyzji, które prowadzą do osiągnięcia równo-
wagi między pracą a życiem oraz zdobywania wolności finansowej. Pamiętajmy, 
że zarządzanie finansami to ważny krok w kierunku spełnienia naszych marzeń 
i celów, niezależnie od tego, czy dotyczą one zakupu domu, podróży po świecie 
czy planów na emeryturę.

Warto kontynuować swoją edukację finansową i pozostawać elastycznym 
w dostosowywaniu swoich strategii finansowych do zmieniających się okoliczności. 
Dzięki temu możemy osiągnąć stabilność finansową i spokój ducha, co stanowi 
fundament do budowania satysfakcjonującego życia osobistego i zawodowego.



 VIObsługa klientów 
i relacje biznesowe
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Rozdział VI poświęcony jest obsłudze klientów i budowaniu trwałych relacji 
biznesowych. To kluczowy element sukcesu w roli solopreneura, ponieważ zado-
woleni klienci często stają się lojalnymi i polecają twoje usługi innym. Oto główne 
aspekty omawiane w tym rozdziale:

1. Budowanie relacji z klientami
Rozdział skupia się na znaczeniu budowania trwałych relacji z klientami. 

Zrozumienie ich potrzeb, oczekiwań i preferencji pozwala na lepszą obsługę. Bu-
dowanie trwałych relacji z klientami to kluczowy element prowadzenia działalności 
solopreneurialnej. Zrozumienie i utrzymywanie pozytywnych relacji z klientami 
ma ogromne znaczenie dla sukcesu biznesu84. Oto kilka kluczowych aspektów 
związanych z budowaniem relacji z klientami.

Zrozumienie potrzeb klienta

Pierwszym krokiem w budowaniu trwałych relacji z klientami jest zrozumienie 
ich potrzeb. To oznacza słuchanie klienta, zadawanie pytań i analizowanie, co jest 
dla niego najważniejsze. Im lepiej poznasz potrzeby klienta, tym lepiej będziesz 
w stanie dostosować swoje usługi lub produkty do jego oczekiwań. Zrozumienie 
potrzeb klienta jest kluczowym aspektem skutecznego prowadzenia działalności 
gospodarczej. Oto więcej informacji na ten temat:

 ◉ Lepsza obsługa klienta: kiedy dokładnie rozumiesz, czego klient ocze-
kuje od twoich usług lub produktów, jesteś w stanie dostarczyć spersonalizowaną 
obsługę. To oznacza, że klient otrzymuje to, czego potrzebuje, co z kolei prowadzi 
do zwiększenia jego zadowolenia.

 ◉ Dostosowanie oferty: poznanie potrzeb klienta pozwala na dostosowanie 
oferty do jego preferencji. To może obejmować niestandardowe rozwiązania, mody-
fikacje produktów lub inne usprawnienia, które lepiej spełniają oczekiwania klienta.

84  Antończyk, P. (2023). Zastosowanie modelu współpracy zdalnego eksperta w przemyśle 
4.0 z wykorzystaniem urządzeń head mounted display. W: E. Śnieżek (Red.), Cyfrowy ślad 
konsumenta (s. 127–138). Wydawnictwo Uniwersytetu Ekonomicznego w Katowicach. 
https://www.sbc.org.pl/dlibra/publication/719652/ doi:10.22367/uekat.9788378758372

https://www.sbc.org.pl/dlibra/publication/719652/
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 ◉ Budowanie zaufania: gdy klient widzi, że jesteś gotów zrozumieć jego 
potrzeby i dostosować się do nich, buduje się zaufanie. To zaufanie jest kluczowe 
dla długotrwałych relacji biznesowych. Klienci będą bardziej skłonni polegać na 
tobie, jeśli wiedzą, że ich potrzeby są dla ciebie priorytetem.

 ◉ Większa lojalność: klienci, którzy otrzymują spersonalizowaną obsługę 
i produkty dostosowane do ich potrzeb, są bardziej skłonni do powtarzania zakupów 
i pozostawania lojalnymi klientami. Lojalność klientów to cenny zasób dla każdej 
firmy.

 ◉ Polecanie usług: zadowoleni klienci często polecają usługi swoim zna-
jomym i rodzinie. Pozytywne rekomendacje są jednym z najskuteczniejszych spo-
sobów zdobywania nowych klientów.

 ◉ Lepsza konkurencyjność: rozumienie potrzeb klienta pozwala na lepsze 
dostosowanie się do zmian na rynku i konkurencję z innymi firmami. To pozwala 
na utrzymanie przewagi konkurencyjnej.

Wniosek jest taki, że inwestowanie w zrozumienie i uwzględnienie potrzeb 
klientów jest kluczowe dla sukcesu w biznesie solopreneura. To umożliwia dostarcza-
nie wartości, budowanie trwałych relacji i osiąganie lepszych wyników biznesowych.

Dostarczanie wartości

Klient docenia dostarczenie wartości. Twoje usługi lub produkty powinny 
rozwiązywać problemy klienta lub dostarczać mu korzyści. Skup się na dostarczaniu 
wartości w każdym kontakcie z klientem. Dostarczanie wartości to kluczowa kon-
cepcja w budowaniu trwałych relacji z klientami i osiąganiu sukcesu w biznesie85. 
Oto jak można to opisać bardziej szczegółowo:

 ◉ Rozwiązywanie problemów klienta: Twoje usługi lub produkty powinny 
być zaprojektowane tak, aby rozwiązywać konkretne problemy lub spełniać po-
trzeby klienta. Kiedy klient widzi, że korzystanie z twojego rozwiązania poprawia 
jego sytuację lub rozwiązuje problem, docenia wartość, jaką dostarczasz.

 ◉ Korzyści dla klienta: oprócz rozwiązywania problemów, twoje usługi 
lub produkty powinny dostarczać korzyści klientowi. To mogą być oszczędności 
finansowe, oszczędność czasu, poprawa jakości życia, zwiększenie efektywności 

85  Wrzesińska, M. (2023). Tworzenie innowacji w edukacji zdrowotnej z uwzględnieniem 
potrzeb osób z niepełnosprawnością wzrokową. Wydawnictwo Uniwersytetu Medycznego 
w Łodzi.
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czy inny rodzaj korzyści. Im bardziej klient dostrzega te korzyści, tym bardziej 
docenia wartość twojej oferty.

 ◉ Skoncentrowanie na klientach: dostarczanie wartości oznacza skupienie 
się na potrzebach klienta, a nie na własnych celach czy zyskach. Zrozumienie 
klienta i dostosowanie swoich działań do jego oczekiwań sprawia, że klient czuje 
się traktowany indywidualnie i docenia takie podejście.

 ◉ Spersonalizowana obsługa: dostarczanie wartości oznacza dostosowanie 
obsługi klienta do jego potrzeb. To może obejmować spersonalizowane porady, 
rekomendacje lub dostosowane produkty lub usługi.

 ◉ Długotrwałe relacje: dostarczanie wartości jest kluczowe dla budowania 
długotrwałych relacji z klientami. Klienci, którzy widzą, że twoja firma regularnie 
dostarcza wartość, są bardziej skłonni pozostawać lojalnymi klientami.

 ◉ Komunikacja i wsparcie: dostarczanie wartości wymaga również sku-
tecznej komunikacji z klientem. Informowanie klienta o tym, jakie korzyści 
i rozwiązania dostarcza twoja oferta, pomaga mu lepiej zrozumieć wartość two-
jego biznesu.

Dostarczanie wartości jest nie tylko sposobem na przyciągnięcie klientów, ale 
także na utrzymanie ich i budowanie trwałych relacji biznesowych. Kiedy klienci 
widzą, że twoja firma naprawdę dba o ich potrzeby i dostarcza wartość, są bardziej 
skłonni pozostawać lojalnymi klientami, polecać twoje usługi innym i przyczyniać 
się do rozwoju biznesu.

Zaangażowanie i osobiste podejście

Klienci doceniają zaangażowanie i osobiste podejście. Warto nawiązywać 
bliższe relacje, nazywać klientów po imieniu i pamiętać o ich wcześniejszych do-
świadczeniach z twoją firmą. Zaangażowanie i osobiste podejście to kluczowe ele-
menty budowania trwałych relacji z klientami. Oto jak można opisać te koncepcje:

 ◉ Nawiązywanie bliższych relacji: dążenie do bliższych relacji z klientami 
oznacza, że nie traktujesz ich tylko jako źródła przychodu, ale jako partnerów 
w biznesie. Chcesz z nimi budować długotrwałe więzi, oparte na zaufaniu i wza-
jemnym zrozumieniu86.

86 Stefańska, M., Grabowski, G. (2023). Zaangażowanie pracowników a satysfakcja z pracy 
w warunkach pracy zdalnej. e-mentor, 98(1), 13–21.
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 ◉ Poznanie klientów po imieniu: nazywanie klientów po imieniu jest ma-
łym, ale ważnym gestem, który pokazuje, że dbasz o indywidualne podejście. To 
sprawia, że klient czuje się rozpoznawalny i ceniony.

 ◉ Pamiętanie o wcześniejszych doświadczeniach: pamiętanie o wcześniej-
szych interakcjach z klientem jest znakiem uwagi i dbałości o jego potrzeby. To 
oznacza, że nie jest on traktowany anonimowo, ale jako osoba o historii i indywi-
dualnych potrzebach.

 ◉ Wsłuchiwanie się w potrzeby klienta: osobiste podejście oznacza także 
słuchanie klienta i stawianie jego potrzeb na pierwszym miejscu. To nie chodzi 
tylko o to, co oferujesz jako firma, ale o to, jak możesz dostosować swoje działania 
do indywidualnych potrzeb klienta.

 ◉ Rozwiązywanie problemów i reagowanie na opinie: kiedy klient ma 
problem lub uwagę, osobiste podejście oznacza szybkie i profesjonalne reagowa-
nie. Rozwiązywanie problemów i uwzględnianie opinii klienta pokazuje, że jesteś 
zaangażowany w poprawę jakości obsługi.

 ◉ Długotrwałe zaufanie i lojalność: zaangażowanie i osobiste podejście 
prowadzą do budowy długotrwałego zaufania i lojalności klienta. Klienci, którzy 
czują, że są traktowani indywidualnie i z szacunkiem, są bardziej skłonni pozosta-
wać lojalnymi i polecać twoje usługi innym.

Zaangażowanie i osobiste podejście nie tylko wzmacniają relacje z klien-
tami, ale także tworzą pozytywny wizerunek firmy. Klienci chcą czuć się cenieni 
i rozumiani, co przyczynia się do budowania trwałych relacji biznesowych i dłu-
gotrwałego sukcesu.

Kontakt i komunikacja

Regularny kontakt i skuteczna komunikacja są kluczowe. Bądź dostępny dla 
klientów, odpowiadaj na ich zapytania i pytania oraz informuj ich o nowościach 
i promocjach. Kontakt i komunikacja z klientami są niezwykle istotne dla budowa-
nia trwałych relacji biznesowych87. Oto, jak można opisać znaczenie regularnego 
kontaktu i skutecznej komunikacji:

87 Kraśnicka, I., Pstrąg, J. (2023). Komunikacja niewerbalna w dydaktyce akademickiej. 
W: Zagadnienia lingwistyczne w dydaktyce szkolnej i uniwersyteckiej (pp. 137–158). 
Wydawnictwo Libron.
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 ◉ Bliższe relacje: regularny kontakt umożliwia budowanie bliższych relacji 
z klientami. Kiedy klienci widzą, że jesteś dostępny i komunikatywny, czują się 
bardziej zaangażowani w współpracę z twoją firmą.

 ◉ Rozwiązywanie problemów: skuteczna komunikacja jest kluczowa do 
rozwiązywania problemów i konfliktów. Kiedy klient ma jakieś obiekcje lub prob-
lemy, ważne jest, aby był dostępny do wysłuchania i znalezienia rozwiązania.

 ◉ Odpowiadanie na pytania i zapytania: klienci często mają pytania lub 
potrzebują dodatkowych informacji. Szybka odpowiedź na te zapytania jest znakiem 
profesjonalizmu i troski o klienta.

 ◉ Informowanie o nowościach i promocjach: klienci lubią być informowani 
o nowościach, promocjach i ofertach specjalnych. Regularna komunikacja pozwala 
im być na bieżąco i może skutkować większą aktywnością zakupową.

 ◉ Sprawdzanie satysfakcji klienta: kontakt z klientem po zakupie lub 
świadczeniu usługi może służyć również do sprawdzenia jego satysfakcji. Możesz 
pytać klientów o opinię i dowiadywać się, co mogłoby być ulepszone.

 ◉ Lojalność klienta: kiedy klient otrzymuje odpowiedzi na swoje pytania, 
jest informowany o nowościach i czuje, że jest traktowany indywidualnie, jest 
bardziej skłonny do pozostawania lojalnym klientem.

 ◉ Wsparcie klienta: skuteczna komunikacja może również służyć jako 
forma wsparcia klienta. Dla wielu klientów ważne jest, aby wiedzieć, że mogą się 
zwrócić do ciebie w razie problemów czy pytań.

Warto inwestować czas i wysiłek w utrzymanie regularnego kontaktu i sku-
tecznej komunikacji z klientami. To pomaga budować zaufanie, zwiększa lojalność 
klientów i przyczynia się do sukcesu w biznesie solopreneura.

Wiarygodność i uczciwość

Budowanie zaufania to niezwykle istotny aspekt. Trzymaj się obietnic, bądź 
uczciwy i transparentny w swoich działaniach. Klienci cenią sobie wiarygodność. 
Wiarygodność i uczciwość są fundamentem budowania zaufania w relacjach bi-
znesowych88. Oto jak można opisać znaczenie tych wartości:

88 Schwabe, M. (2023). Zaufanie jako niezbędny element funkcjonowania organizacji. Stu-
dia i Prace Kolegium Zarządzania i Finansów, (189), 113–131.
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 ◉ Zaufanie klienta: wiarygodność i uczciwość są kluczowe dla budowania 
zaufania klienta. Kiedy klient widzi, że dotrzymujesz obietnic i działasz uczciwie, 
czuje się komfortowo współpracując z tobą.

 ◉ Realizacja obietnic: trzymając się swoich obietnic, budujesz reputację 
firmy, która jest nie tylko profesjonalna, ale także godna zaufania. Klienci wiedzą, 
że mogą na ciebie liczyć.

 ◉ Transparentność: bycie transparentnym w swoich działaniach oznacza, 
że nie ukrywasz informacji przed klientem. To buduje pozytywny wizerunek firmy, 
która działa otwarcie i bez ukrytych intencji.

 ◉ Budowanie pozytywnego wizerunku: wiarygodność i uczciwość przyczy-
niają się do budowania pozytywnego wizerunku firmy. Klienci chętniej współpra-
cują z firmą, której można ufać.

 ◉ Unikanie konfliktów i sporów: kiedy jesteś wiarygodny i uczciwy, unikasz 
konfliktów i sporów z klientami. Klienci nie muszą martwić się oszustwami czy 
nieuczciwymi praktykami.

 ◉ Lojalność klienta: klienci, którzy widzą, że jesteś wiarygodny i uczciwy, 
są bardziej skłonni pozostawać lojalnymi klientami. Lojalność klienta jest kluczo-
wym elementem sukcesu biznesu solopreneura.

 ◉ Pozytywne rekomendacje: klienci, którzy doświadczają wiarygodności 
i uczciwości ze strony firmy, są bardziej skłonni polecać ją innym. Pozytywne 
rekomendacje mogą przyczynić się do rozwoju firmy.

Wiarygodność i uczciwość są wartościami, które nie tylko pomagają w bu-
dowaniu trwałych relacji z klientami, ale także kształtują długotrwały sukces w bi-
znesie. Działając zgodnie z tymi zasadami, tworzysz pozytywny wizerunek firmy, 
która działa etycznie i profesjonalnie.

Rozwiązanie problemów

Rozwiązywanie problemów i reagowanie na reklamacje klientów w sposób 
skuteczny jest niezbędne. Klienci docenią twoje podejście do rozwiązywania trud-
nych sytuacji. Rozwiązywanie problemów i profesjonalne reagowanie na reklamacje 
klientów to kluczowa część obsługi klienta89.

89 Wszołek, M. (2023). Zrównoważony rozwój w projektowaniu opakowań. W poszukiwa-
niu rozwiązania problemu projektowego. In: Teorie i praktyki komunikacji 2 (pp. 537–556). 
Wydawnictwo Uniwersytetu Łódzkiego.
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Oto jak można opisać znaczenie tych działań: zachowanie satysfakcji klienta.
 ◉ Rozpatrywanie reklamacji: kiedy klient napotyka problem lub ma rekla-

mację, profesjonalne podejście do rozwiązania tych kwestii pomaga w zachowaniu 
jego satysfakcji. Klienci docenią, że ich obawy są traktowane poważnie.

 ◉ Budowanie zaufania: reagowanie na problemy i reklamacje w sposób 
skuteczny i uczciwy buduje zaufanie klienta. Pokazuje, że jesteś gotów zrozumieć 
sytuację i podjąć kroki w celu jej rozwiązania.

 ◉ Poprawa usług i produktów: reklamacje klientów często ujawniają ob-
szary, w których można polepszyć usługi lub produkty. Rozważenie tych uwag 
może prowadzić do stałego doskonalenia oferty.

 ◉ Zrozumienie perspektywy klienta: rozwiązywanie problemów wymaga 
zrozumienia perspektywy klienta. To oznacza, że musisz słuchać i próbować zo-
baczyć sytuację z jego punktu widzenia.

 ◉ Szybka reakcja: skuteczne rozwiązywanie problemów wymaga szybkiej 
reakcji. Klienci oczekują, że ich sprawy zostaną rozwiązane w odpowiednim czasie, 
co przyczynia się do ich satysfakcji.

 ◉ Konstruktywny dialog: w trakcie rozwiązywania problemów ważne jest 
utrzymywanie konstruktywnego dialogu z klientem. To oznacza unikanie konflik-
tów i skupienie się na znalezieniu rozwiązania.

 ◉ Korekta błędów: jeśli popełniono błąd, ważne jest, aby go przyznać 
i podjąć kroki w celu jego naprawy. Klienci docenią uczciwość i gotowość do 
naprawy ewentualnych niedociągnięć.

 ◉ Lojalność klienta: rozwiązywanie problemów klientów w sposób sku-
teczny i profesjonalny przyczynia się do budowy lojalności klienta. Klienci, którzy 
doświadczają pozytywnych interakcji w sytuacjach trudnych, są bardziej skłonni 
pozostawać lojalnymi.

Rozwiązywanie problemów to nie tylko sposób na rozwiązanie konkretnej 
sytuacji, ale także budowanie pozytywnego wrażenia klienta związanego z twoją 
firmą. To kluczowy element obsługi klienta, który przyczynia się do długotrwałego 
sukcesu biznesu solopreneura.

Feedback klientów

Pozyskiwanie feedbacku od klientów jest cenne. Pytaj o ich opinię i słuchaj 
ich sugestii. To pomoże ci doskonalić twoje usługi i produkty.
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Oto jak można opisać znaczenie tego działania:
 ◉ Poprawa jakości: feedback klientów dostarcza informacji na temat tego, 

co działa dobrze, a co można poprawić. To pomaga w ciągłym doskonaleniu jakości 
usług i produktów.

 ◉ Dostosowanie do potrzeb klienta: opinie klientów pozwalają na lepsze 
dostosowanie oferty do ich potrzeb. Poznając ich oczekiwania, można bardziej 
skutecznie spełniać ich potrzeby.

 ◉ Zrozumienie perspektywy klienta: feedback klientów pomaga w zrozu-
mieniu perspektywy klienta. To oznacza, że można lepiej zrozumieć, jakie doświad-
czenia i oczekiwania mają w trakcie korzystania z usług lub produktów.

 ◉ Budowanie zaufania: kiedy klienci widzą, że ich opinie są brane pod 
uwagę, buduje się zaufanie. Klienci czują, że są traktowani z szacunkiem i jako 
partnerzy w procesie doskonalenia.

 ◉ Lojalność klienta: pozyskiwanie feedbacku od klientów i wdrażanie 
zmian na podstawie ich opinii przyczynia się do budowy lojalności klienta. Klienci 
doceniają, gdy firma dba o ich potrzeby.

 ◉ Innowacje: feedback może także inspirować innowacje. Czasem klientom 
nie brakuje kreatywnych pomysłów na ulepszenia lub nowe produkty. Słuchanie 
ich sugestii może przyczynić się do rozwoju firmy.

 ◉ Poprawa obsługi klienta: feedback dotyczący obsługi klienta pozwala 
na identyfikację obszarów, które wymagają ulepszeń. To może pomóc w szkoleniu 
personelu i podnoszeniu standardów obsługi.

 ◉ Potwierdzenie sukcesów: pozytywny feedback od klientów potwierdza 
sukcesy i dobre praktyki firmy. To ważne dla budowania pozytywnego wizerunku.

Pozyskiwanie feedbacku od klientów to proces dwustronny, który przy-
nosi korzyści zarówno firmie, jak i klientom. To kluczowy element doskona-
lenia usług, produktów i obsługi klienta, co przyczynia się do sukcesu biznesu 
solopreneura.

Długoterminowe podejście

Budowanie relacji z klientami to długofalowy proces. Koncentruj się 
na utrzymaniu trwałych relacji i dbaj o klientów po zakupie, nie tylko przed 
nim. Długoterminowe podejście do budowania relacji z klientami to kluczowa 
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strategia w biznesie solopreneura90. Oto jak można opisać znaczenie tego 
podejścia:

 ◉ Lojalność klienta: długoterminowe relacje budują lojalność klienta. 
Klienci, którzy doświadczają pozytywnych interakcji przez długi czas, są bardziej 
skłonni pozostawać lojalnymi i kontynuować współpracę z firmą.

 ◉ Wartość klienta: długoterminowe relacje przynoszą wartość klienta na 
przestrzeni czasu. Klienci, którzy pozostają lojalni, generują dłuższe i bardziej 
dochodowe relacje biznesowe.

 ◉ Polecanie usług: lojalni klienci często polecają usługi lub produkty 
swoim znajomym i partnerom biznesowym. To przyczynia się do rozwoju firmy.

 ◉ Zrozumienie klienta: im dłużej budujesz relacje z klientem, tym lepiej 
go rozumiesz. To oznacza, że jesteś w stanie lepiej dostosować swoje oferty do 
jego potrzeb i oczekiwań.

 ◉ Redukcja kosztów akwizycji klienta: pozyskanie nowego klienta może 
być kosztowne. Długoterminowe relacje pozwalają na redukcję kosztów akwizycji, 
ponieważ pozyskanie kolejnych zamówień od istniejących klientów jest zazwyczaj 
tańsze.

 ◉ Współpraca i wsparcie: długoterminowe relacje umożliwiają dłuższą 
współpracę i wsparcie klienta. To oznacza, że możesz być bardziej elastyczny 
i dostosowywać się do zmieniających się potrzeb klienta.

 ◉ Kontrola ryzyka: lojalni klienci stanowią pewność w biznesie. Kiedy 
masz stałych klientów, jesteś bardziej odporny na zmiany na rynku.

 ◉ Budowanie marki osobistej: długoterminowe relacje przyczyniają się 
do budowania marki osobistej. Kiedy jesteś wiarygodnym i rzetelnym partnerem 
biznesowym, tworzy to pozytywny wizerunek.

Długoterminowe podejście do budowania relacji z klientami wymaga stałego 
zaangażowania i dbałości o ich potrzeby. To proces, który przynosi długotrwałe 
korzyści zarówno klientom, jak i solopreneurom.

Budowanie trwałych relacji z klientami to klucz do sukcesu w solopreneu-
rshipie. Klienci zadowoleni z obsługi i relacji z firmą często stają się lojalnymi 
klientami, polecają twoje usługi innym i przyczyniają się do wzrostu biznesu. 
To dlatego dbanie o relacje z klientami powinno być priorytetem dla każdego 
solopreneura.

90 Kapka, M. (2023). Zarządzanie procesem obsługi klienta, w zakresie działalności go-
spodarczej, w urzędzie miasta.
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2. Obsługa klienta
Obsługa klienta to kluczowy element budowania trwałych relacji bizneso-

wych91. Oto jak można opisać znaczenie obsługi klienta:
 ◉ Szybka reakcja: szybka reakcja na zapytania i problemy klientów jest 

kluczowa. Klienci oczekują natychmiastowej odpowiedzi, dlatego ważne jest, aby 
być dostępnym i reagować na ich potrzeby w krótkim czasie.

 ◉ Dostarczanie wartości: obsługa klienta to nie tylko rozwiązywanie prob-
lemów, ale także dostarczanie wartości. Kiedy klienci widzą, że jesteś gotów pomóc 
i dostarczyć im rozwiązania, doceniają to.

 ◉ Empatia: empatyczne podejście do klientów jest istotne. Rozumienie 
ich sytuacji i wykazywanie zrozumienia może pomóc w zbudowaniu pozytywnych 
relacji.

 ◉ Rozwiązywanie problemów: skuteczne rozwiązywanie problemów klien-
tów jest kluczowe. Kiedy klienci napotykają na trudności, oczekują, że firma będzie 
działać, aby rozwiązać te problemy.

 ◉ Komunikacja: jasna i skuteczna komunikacja jest istotna. Klienci ocze-
kują, że będą dokładnie informowani o statusie swoich zamówień, dostawach lub 
rozwiązywaniu problemów.

 ◉ Personalizacja: personalizacja obsługi klienta to dostosowanie do indy-
widualnych potrzeb klienta. Kiedy klienci czują, że są traktowani indywidualnie, 
to buduje pozytywne doświadczenia.

 ◉ Słuchanie klienta: słuchanie klienta jest kluczowe. Klienci często mają 
cenne sugestie i opinie. Słuchając ich, można doskonalić ofertę.

 ◉ Szanowanie czasu klienta: szanowanie czasu klienta oznacza, że nie 
zostawiasz klienta na dłużej niż to konieczne. Efektywność obsługi klienta to także 
umiejętność rozwiązywania problemów szybko.

 ◉ Sprawdzanie satysfakcji klienta: regularne sprawdzanie satysfakcji klienta 
pozwala na monitorowanie jakości obsługi klienta. To daje możliwość dostosowania 
działań w razie potrzeby.

 ◉ Budowanie trwałych relacji: obsługa klienta to nie tylko transakcje, ale 
budowanie trwałych relacji. Długoterminowe relacje przynoszą korzyści dla obu 
stron.

91 Krasuski, P. (2023). Wpływ jakości usług banku na efektywność ekonomiczną jego 
oddziałów na przykładzie bankowości spółdzielczej.
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Skuteczna obsługa klienta to kluczowy element sukcesu biznesu solopreneura. 
Pozwala na budowanie trwałych relacji, lojalności klienta i dobrego wizerunku 
firmy.

3. Komunikacja
Rozdział podkreśla znaczenie klarownej i efektywnej komunikacji z klien-

tami. To klucz do rozwiązywania problemów i budowania pozytywnych relacji. 
Komunikacja odgrywa kluczową rolę w obsłudze klienta i budowaniu trwałych 
relacji biznesowych92. Oto jak można opisać znaczenie klarownej i efektywnej 
komunikacji z klientami:

 ◉ Zrozumienie potrzeb klienta: klarowna komunikacja pozwala na zro-
zumienie potrzeb klienta. Poprzez zadawanie pytań i aktywne słuchanie, można 
dowiedzieć się, czego dokładnie oczekuje klient.

 ◉ Rozwiązywanie problemów: efektywna komunikacja jest kluczowa w roz-
wiązywaniu problemów klienta. Kiedy klient zgłasza problem, jasna komunikacja 
pozwala na szybkie znalezienie rozwiązania.

 ◉ Przekazywanie informacji: klarowna komunikacja to także przekazy-
wanie informacji o produktach, usługach, cenach i promocjach. Klienci muszą 
wiedzieć, co oferujesz i jak mogą z tego skorzystać.

 ◉ Jasność i przejrzystość: jasna komunikacja oznacza, że przekazywane 
informacje są zrozumiałe i przejrzyste. Klienci nie lubią zamieszania i niejasności.

 ◉ Odpowiedzi na zapytania: kiedy klienci zadają pytania, oczekują szyb-
kich i klarownych odpowiedzi. Komunikacja powinna być skoncentrowana na 
dostarczeniu potrzebnych informacji.

 ◉ Informowanie o postępie: jeśli klienci oczekują dostawy towaru lub 
usługi, ważne jest, aby regularnie informować ich o postępie i terminach.

 ◉ Wsparcie w trudnych sytuacjach: w przypadku problemów czy reklama-
cji, efektywna komunikacja pozwala na zrozumienie klienta, wyjaśnienie sytuacji 
i skuteczne rozwiązanie problemu.

92 Świgoń, M., Nicholas, D. (2023). Komunikacja naukowa badaczy na wczesnym etapie 
kariery – organizacja międzynarodowych badań z udziałem Polaków oraz ich polskiej 
kontynuacji. Media-Kultura-Komunikacja Społeczna, (19), 117–132.
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 ◉ Personalizacja komunikacji: personalizacja komunikacji oznacza dosto-
sowanie przekazu do indywidualnych potrzeb klienta. Klienci docenią, gdy czują 
się traktowani indywidualnie.

 ◉ Kontrola tonu i języka: w komunikacji z klientami ważne jest utrzymanie 
profesjonalnego i uprzejmego tonu. To buduje pozytywny wizerunek firmy.

 ◉ Monitorowanie opinii: klarowna komunikacja pozwala na monitorowa-
nie opinii klientów. Dzięki temu można dowiedzieć się, jakie aspekty działalności 
wymagają poprawy.

Klarowna i efektywna komunikacja jest kluczowa w obsłudze klienta i bu-
dowaniu pozytywnych relacji. To pozwala na zrozumienie klienta, dostarczenie 
wartości i rozwiązywanie problemów, co przyczynia się do sukcesu w biznesie 
solopreneura.

4. Rozwiązywanie konfliktów
Rozwiązywanie konfliktów z klientami jest nieodłączną częścią obsługi 

klienta i budowania trwałych relacji biznesowych. Oto jak skutecznie rozwiązywać 
konflikty i trudne sytuacje z klientami:

 ◉ Słuchaj uważnie: rozpocznij rozwiązywanie konfliktu od uważnego 
słuchania klienta. Pozwól mu wyrazić swoje niezadowolenie i opowiedzieć o prob-
lemie. Warto zadawać dodatkowe pytania, aby lepiej zrozumieć jego stanowisko.

 ◉ Zachowuj spokój: w trakcie rozwiązywania konfliktu ważne jest, aby 
zachować spokój. Emocje mogą sięgać zenitu, ale profesjonalne zachowanie i opa-
nowanie są kluczowe.

 ◉ Zrozumienie perspektywy klienta: próbuj zrozumieć perspektywę klienta. 
Co dokładnie go nie zadowala i dlaczego? Zrozumienie jego punktu widzenia może 
pomóc w znalezieniu rozwiązania.

 ◉ Przyjmij odpowiedzialność: jeśli firma jest odpowiedzialna za problem, 
przyjmij to na siebie. Klienci docenią uczciwość i gotowość do rozwiązania sprawy 

 ◉ Propozycja rozwiązania: po wysłuchaniu klienta, zaproponuj konkretne 
rozwiązanie problemu. To może być zwrot pieniędzy, naprawa wady produktu, 
dodatkowe korzyści czy inna forma rekompensaty.

 ◉ Monitorowanie postępów: po zaproponowaniu rozwiązania, monitoruj 
postępy w jego realizacji. Upewnij się, że klient jest zadowolony z wyniku.
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 ◉ Zapewnij długofalowe rozwiązanie: nie ograniczaj się tylko do rozwią-
zania bieżącego konfliktu. Zastanów się, czy można wprowadzić zmiany w firmie, 
które zapobiegną podobnym problemom w przyszłości.

 ◉ Zachowaj profesjonalizm: zachowanie profesjonalizmu w trakcie rozwią-
zywania konfliktu jest kluczowe. Unikaj używania obraźliwego lub agresywnego 
języka.

 ◉ Szybka reakcja: konflikty warto rozwiązywać jak najszybciej. Im dłużej 
trwa konflikt, tym bardziej może wpłynąć na negatywny wizerunek firmy.

 ◉ Dostarczaj wartość: w trakcie rozwiązywania konfliktu staraj się do-
starczyć wartość klientowi. To może polegać na dodatkowych korzyściach czy 
ekstra usługach.

Rozwiązywanie konfliktów z klientami jest trudne, ale kluczowe dla utrzy-
mania pozytywnego wizerunku firmy. Kiedy konflikty są rozwiązywane skutecznie, 
klienci często doceniają starania firmy i pozostają lojalni93.

5. Lojalność klientów
Lojalność klientów jest niezwykle cenna dla sukcesu każdego solopreneura. 

Oto kilka strategii, które pomogą w dbaniu o lojalność klientów:
 ◉ Dostarczaj doskonałą obsługę klienta: dla większości klientów jakość 

obsługi jest kluczowym czynnikiem wpływającym na lojalność. Upewnij się, że 
Twoja obsługa klienta jest profesjonalna, skuteczna i przyjazna.

 ◉ Dostarczaj wartość: Twoje produkty lub usługi powinny dostarczać 
wartość klientom. Rozwiązuj problemy lub spełniaj potrzeby klientów w sposób 
wyjątkowy.

 ◉ Personalizuj ofertę: staraj się personalizować ofertę w miarę możliwości. 
Rozważ dostosowanie produktów lub usług do indywidualnych potrzeb klienta.

 ◉ Programy lojalnościowe: rozważ wprowadzenie programów lojalnoś-
ciowych, które nagradzają stałych klientów. To może być system punktów, zniżki 
czy specjalne oferty.

 ◉ Buduj relacje: inwestuj w budowanie relacji z klientami. Nazywaj ich 
po imieniu, pamiętaj o wcześniejszych interakcjach i dawaj do zrozumienia, że są 
dla Ciebie ważni.

93  Turczuk, A., Radziszewski, S., Moczydłowska, J. M. (2023). Konflikty w organizacjach 
wielokulturowych–wyniki badań pilotażowych. Akademia Zarządzania,7(3), 33–50.
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 ◉ Zadawaj pytania i słuchaj: regularnie pytaj klientów o ich opinię i słuchaj 
ich feedbacku. To pomoże dostosować ofertę i obsługę do ich oczekiwań.

 ◉ Zapewnij skuteczną komunikację: bądź dostępny dla klientów i szybko 
reaguj na ich zapytania czy problemy. Klienci docenią efektywną komunikację.

 ◉ Oferuj korzyści dodatkowe: rozważ oferowanie korzyści dodatkowych, 
takich jak darmowe materiały informacyjne czy bonusy za polecenie innych klientów.

 ◉ Monitoruj satysfakcję klientów: regularnie monitoruj satysfakcję klientów, 
korzystając z ankiety, opinii i innych narzędzi. Działaj na podstawie otrzymanych 
informacji.

 ◉ Bądź uczciwy i transparentny: Uczciwość i transparentność w działa-
niach budują zaufanie. Nie obiecuj rzeczy, których nie możesz dostarczyć, i trzymaj 
się swoich zobowiązań.

Lojalność klientów to nie tylko kontynuacja biznesu, ale także polecanie 
usług innym. Klienci lojalni często polecają firmę swoim znajomym i rodzinie, co 
może przyczynić się do rozwoju firmy. Dlatego warto inwestować w budowanie 
trwałych relacji z klientami.

6. Feedback klientów
Rozdział podkreśla znaczenie zbierania opinii klientów i wykorzystywanie 

ich do doskonalenia usług i rozwoju firmy. Zbieranie opinii klientów i korzystanie 
z ich feedbacku jest kluczowym elementem rozwoju firmy solopreneura94. Oto jak 
to zrobić skutecznie:

 ◉ Stwórz mechanizmy zbierania opinii: zapewnij różne sposoby, dzięki 
którym klienci mogą przekazywać swoje opinie. To mogą być ankiety, opinie 
online, rozmowy telefoniczne czy bezpośrednie spotkania.

 ◉ Pytaj o konkretne informacje: staraj się pytać klientów o konkretne in-
formacje. Zamiast ogólnych stwierdzeń typu „Czy jesteś zadowolony?”, zapytaj 
o konkretne aspekty, takie jak jakość produktów, obsługę klienta, czas dostawy, etc.

 ◉ Słuchaj uważnie: kiedy zbierasz opinie, słuchaj uważnie i nie prze-
rywaj. Pozwól klientom wyrazić swoje zdanie. To ważne, żeby klienci czuli się 
usłuchani.

94 Makei, P. (2023). Managing a transition into a multinational brand. Strategic approaches 
in transitioning business from local to international market.
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 ◉ Działaj na podstawie feedbacku: feedback od klientów to bezcenna 
wiedza. Działaj na podstawie przekazywanych informacji, wprowadzając zmiany 
i usprawnienia w firmie.

 ◉ Dziękuj za opinie: zawsze dziękuj klientom za podzielenie się swoimi 
opiniami, niezależnie od tego, czy są pozytywne, czy negatywne. To buduje po-
zytywny wizerunek firmy.

 ◉ Monitoruj trendy i powtarzające się opinie: zbieraj opinie na tyle regu-
larnie, żeby móc zauważyć trendy i powtarzające się opinie. To pomoże zidenty-
fikować główne obszary do poprawy.

 ◉ Odpowiadaj na opinie online: jeśli klienci zostawiają opinie online, staraj 
się na nie reagować. Odpowiedź może być w formie podziękowania, wyjaśnienia 
lub obietnicy poprawy.

 ◉ Zmieniaj się i doskonal się: zbieranie opinii od klientów nie ma sensu, 
jeśli nie podejmujesz działań na ich podstawie. Bądź gotów do zmian i doskona-
lenia swojego biznesu.

 ◉ Zachowaj poufność: jeśli opinie są zbierane w sposób, który gwarantuje 
poufność, klienci będą bardziej skłonni dzielić się swoimi rzeczywistymi opiniami.

 ◉ Wspieraj kulturę opinii: w firmie warto budować kulturę, w której 
wszyscy pracownicy są zaangażowani w zbieranie i wykorzystywanie opinii 
klientów.

Zbieranie opinii od klientów i aktywne działanie na ich podstawie to kluczowy 
element doskonalenia oferty i obsługi klienta. To pozwala na rozwijanie firmy 
w kierunku, który jest bardziej zgodny z oczekiwaniami klientów.

7. Personalizacja i dostosowanie
Warto dostosowywać ofertę i podejście do klientów, aby lepiej spełniać ich 

indywidualne potrzeby. Personalizacja i dostosowanie oferty do indywidualnych 
potrzeb klientów to kluczowy element budowania trwałych relacji biznesowych. 
Oto kilka sposobów, jak można to zrealizować:

 ◉ Zrozumienie klienta: pierwszym krokiem do personalizacji jest zrozu-
mienie indywidualnych potrzeb i preferencji klienta. To oznacza słuchanie klienta, 
zadawanie pytań i analizowanie, co jest dla niego ważne.

 ◉ Dostosowanie produktów lub usług: jeśli to możliwe, dostosuj swoje 
produkty lub usługi do indywidualnych potrzeb klienta. To może obejmować 
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modyfikację produktów, dostarczenie niestandardowych rozwiązań czy dostoso-
wanie oferty do konkretnych oczekiwań.

 ◉ Personalizowane rekomendacje: jeśli prowadzisz działalność online, 
wykorzystaj rekomendacje personalizowane na podstawie zachowań klienta. To 
może pomóc w sugerowaniu produktów lub usług, które klient jest bardziej skłonny 
zakupić.

 ◉ Budowanie relacji: personalizacja nie polega tylko na dostosowaniu 
produktów, ale także na budowaniu bliskich relacji z klientem. To oznacza nazy-
wanie klienta po imieniu, pamiętanie o jego wcześniejszych interakcjach i dbanie 
o to, żeby czuł się wyjątkowo.

 ◉ Szybka reakcja na potrzeby klienta: jeśli klient zgłasza potrzeby lub 
problemy, staraj się na nie szybko reagować i dostosowywać swoje działania 
w odpowiedzi na jego oczekiwania.

 ◉ Zapewnienie wyboru: daj klientowi możliwość wyboru, kiedy to możliwe. 
To pozwala mu czuć kontrolę i wpływ na swoje decyzje.

 ◉ Monitorowanie zachowań klienta: regularnie monitoruj zachowania 
klienta i korzystaj z tych danych do personalizacji oferty. To może obejmować 
analizę zakupów, preferencji czy historii przeglądanych produktów.

 ◉ Proaktywne podejście: jeśli jesteś w stanie przewidzieć potrzeby klienta, 
podejmij proaktywne działania, żeby je spełnić. To może budować pozytywne 
wrażenie i zaskoczenie klienta.

Personalizacja i dostosowanie oferty do indywidualnych potrzeb klientów 
to sposób na budowanie trwałych relacji i zwiększanie lojalności klientów. To 
pozwala klientom czuć się docenionymi i bardziej zadowolonymi z usług firmy.

8. Zarządzanie reklamacjami
Zarządzanie reklamacjami to kluczowy element obsługi klienta i budowania 

pozytywnego wizerunku firmy95. Oto kilka kroków, jak efektywnie reagować na 
reklamacje i podejmować działania naprawcze:

 ◉ Słuchaj uważnie: kiedy klient zgłasza reklamację, słuchaj uważnie i daj 
mu możliwość wyrażenia swoich obaw. To ważne, żeby klient czuł się usłuchany.

95 Chojnacka, W. (2023). Metody zarządzania jakością w dystrybucji firmy X – aspekt 
praktyczny. Przedsiębiorczość i Zarządzanie, 24(1), 115–129.
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 ◉ Przepraszaj: jeśli doszło do błędu lub problemu, przeproś klienta za 
wszelkie niedogodności. Wyraź swoje zrozumienie dla jego sytuacji.

 ◉ Zrozum przyczyny: zidentyfikuj przyczyny reklamacji. Zrozumienie, co 
poszło nie tak, pomoże uniknąć podobnych sytuacji w przyszłości.

 ◉ Działaj szybko: reaguj na reklamacje jak najszybciej. Klient doceni 
szybką reakcję i to pomoże zmniejszyć jego frustrację.

 ◉ Rozwiąż problem: staraj się rozwiązać problem klienta w sposób satys-
fakcjonujący dla niego. To może obejmować zwrot pieniędzy, wymianę produktu, 
naprawę usługi lub inne środki naprawcze.

 ◉ Ucz się na błędach: zbieraj informacje o reklamacjach i analizuj je, żeby 
uniknąć podobnych problemów w przyszłości. To może wymagać zmian w proce-
sach lub procedurach firmy.

 ◉ Monitoruj proces rozwiązywania reklamacji: upewnij się, że proces roz-
wiązywania reklamacji jest monitorowany i że klient jest informowany o postępach.

 ◉ Zachowaj profesjonalizm: niezależnie od emocji, zachowuj profesjona-
lizm i uprzejmość w kontakcie z klientem.

 ◉ Kompensuj klienta: jeśli to możliwe, zaoferuj klientowi jakąś formę re-
kompensaty za zaistniałe trudności. To może być rabat na przyszłe zakupy, gratis 
lub inna forma rekompensaty.

 ◉ Zapewnij długoterminowe rozwiązanie: dąż do zapewnienia długotermi-
nowego rozwiązania problemu, które zadowoli klienta i zachęci go do pozostania 
lojalnym.

Zarządzanie reklamacjami to szansa na pokazanie, że firma potrafi radzić 
sobie w trudnych sytuacjach i dbać o zadowolenie klientów. Skuteczne rozwiązy-
wanie reklamacji może przyczynić się do budowania trwałych relacji i lojalności 
klientów.

9. Skuteczność i efektywność obsługi 
klienta

Rozdział dostarcza wskazówek, które pozwalają na zwiększenie efektywności 
obsługi klienta, co wpływa na pozytywny wizerunek firmy. Skuteczność i efektyw-
ność obsługi klienta są kluczowe dla zachowania pozytywnego wizerunku firmy 
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i budowania trwałych relacji z klientami96. Oto kilka wskazówek, które pomogą 
zwiększyć efektywność obsługi klienta:

 ◉ Szkolenie personelu: upewnij się, że personel odpowiedzialny za obsługę 
klienta jest dobrze przeszkolony i ma odpowiednią wiedzę na temat produktów 
i usług firmy.

 ◉ Skuteczna komunikacja: klientów należy obsługiwać z jasnością i zrozu-
mieniem. Upewnij się, że personel potrafi wyjaśniać rzeczy w prosty i zrozumiały 
sposób.

 ◉ Reagowanie na bieżące potrzeby: stosuj proaktywne podejście do obsługi 
klienta, oferując rozwiązania przed zgłoszeniem problemu przez klienta. To może 
polegać na dostarczaniu informacji o nowościach, promocjach czy rozwiązaniach 
na podstawie wcześniejszych zachowań klienta.

 ◉ Monitorowanie i pomiar wskaźników: ustal wskaźniki wydajności obsługi 
klienta i monitoruj je regularnie. To pozwoli na śledzenie postępów i identyfiko-
wanie obszarów do poprawy.

 ◉ Szybka reakcja: reaguj na zapytania klientów jak najszybciej. To może 
obejmować odpowiadanie na e-maile, rozmowy telefoniczne czy reakcję na wia-
domości na mediach społecznościowych.

 ◉ Dostosowanie narzędzi i technologii: wykorzystuj narzędzia i technolo-
gie, które pomagają w skutecznej obsłudze klienta, takie jak systemy zarządzania 
relacjami z klientami (CRM) czy oprogramowanie do obsługi klienta.

 ◉ Doskonalenie procesów: analizuj i doskonal procesy obsługi klienta. 
Upewnij się, że są one zoptymalizowane pod kątem efektywności.

 ◉ Feedback klientów: słuchaj opinii klientów i wykorzystuj je do dosko-
nalenia obsługi klienta. Pytaj o opinię i sugestie klientów i reaguj na ich potrzeby.

 ◉ Zespół obsługi klienta: twórz zespół obsługi klienta, który ma dostęp do 
wiedzy i narzędzi potrzebnych do efektywnej obsługi klienta.

 ◉ Nagrody za doskonałą obsługę: motywuj personel do doskonałej obsługi 
klienta, oferując nagrody i wyróżnienia za osiągnięcia w obszarze obsługi klienta.

Efektywna obsługa klienta nie tylko wpływa na zadowolenie klientów, ale 
również na konkurencyjność firmy. Dlatego warto inwestować w doskonalenie 
obsługi klienta i jej skuteczność.

96 Kulig, K. (2023). Skuteczność wdrażanych praktyk z zakresu społecznej odpowiedzial-
ności biznesu w opinii pracowników.
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Rozdział VI stanowi kompleksowy przewodnik po budowaniu trwałych 
relacji z klientami i obsłudze klienta. Zrozumienie i umiejętność skutecznej inter-
akcji z klientami są niezbędne w biznesie solopreneura, ponieważ klient to serce 
każdej działalności gospodarczej. Prawidłowe zarządzanie relacjami biznesowymi 
przyczynia się do sukcesu firmy i buduje jej dobre imię.



 VIIRozwijanie umiejętności 
przedsiębiorczych
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Rozwój umiejętności przedsiębiorczych jest kluczowym czynnikiem dla 
solopreneurów, czyli osób prowadzących działalność gospodarczą samodzielnie97. 
W rozdziale VII książki skupiającym się na tym temacie omówimy kilka kluczo-
wych aspektów, które pomagają w osiągnięciu sukcesu w tej roli:

1. Samodyscyplina
Solopreneurzy często muszą pracować samodzielnie i zarządzać swoim cza-

sem. Samodyscyplina jest niezbędna do wykonywania zadań, tworzenia harmono-
gramów i trzymania się ich. Rozwinięcie tej umiejętności pomaga w efektywnym 
zarządzaniu przedsiębiorstwem. Samodyscyplina to kluczowa umiejętność dla 
solopreneurów, ponieważ często są oni jedyną osobą odpowiedzialną za wszystkie 
aspekty swojego przedsiębiorstwa. Oto bardziej szczegółowy opis, jak rozwijanie 
tej umiejętności pomaga w efektywnym zarządzaniu firmą:

 ◉ Efektywne planowanie czasu: samodyscyplina pomaga solopreneurom 
w efektywnym planowaniu swojego czasu. Dzięki zdolności do określania priory-
tetów i tworzenia harmonogramów mogą zoptymalizować wykorzystanie swojego 
dnia pracy. Zrozumienie, które zadania są najważniejsze, pozwala unikać rozpra-
szania uwagi na mniej istotnych sprawach.

 ◉ Skuteczne wykonywanie zadań: samodyscyplina pomaga w konsekwen-
tnym i dokładnym wykonywaniu zadań. Solopreneurzy muszą być w stanie zmo-
tywować się do działania nawet wtedy, gdy nie mają nad sobą bezpośredniego 
nadzoru. To oznacza, że muszą mieć silną samokontrolę i umieć wykonywać za-
dania z determinacją.

 ◉ Zarządzanie stresem: praca jako jednoosobowy przedsiębiorca może 
być stresująca. Samodyscyplina pomaga w radzeniu sobie ze stresem poprzez 
umożliwienie solopreneurom pozostawania skoncentrowanym na rozwiązywaniu 
problemów i osiąganiu celów, zamiast tracić czas i energię na stres.

 ◉ Kontrola nad finansami: samodyscyplina jest niezbędna w zarządzaniu 
finansami firmy. Pomaga w podejmowaniu odpowiednich decyzji finansowych, 
takich jak budżetowanie i kontrola kosztów. Dzięki jej rozwinięciu solopreneurzy 

97 Niezgoda, A., Markiewicz, E. (2023). Rola aktywizacji społecznej w edukacji mieszkań-
ców i turystów – przykład projektu „Cichy Memoriał”. Przedsiębiorczość-Edukacja, 19(1), 
19–32.
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mogą unikać impulsywnych wydatków i długoterminowo planować rozwój swo-
jego biznesu.

 ◉ Zarządzanie sobą: samodyscyplina to także umiejętność zarządzania 
sobą. Obejmuje ona zdolność do przestrzegania własnych standardów i wartości, 
nawet w obliczu trudności i presji zewnętrznej. To pomaga w utrzymaniu spójności 
i wierności swoim celom biznesowym.

 ◉ Kierowanie rozwojem: samodyscyplina pomaga w kontynuowaniu pro-
cesu rozwoju osobistego i zawodowego. Solopreneurzy, którzy stale doskonalą 
swoje umiejętności, są bardziej elastyczni i gotowi na dostosowanie się do zmie-
niających się warunków rynkowych.

W skrócie, samodyscyplina jest kluczowym elementem sukcesu solopre-
neurów, ponieważ pomaga im w efektywnym zarządzaniu czasem, zadaniami, 
finansami i stresem. Jest to umiejętność, która można rozwijać poprzez praktykę, 
planowanie i konsekwentne działanie, co z kolei przyczynia się do stabilności 
i trwałego sukcesu w biznesie.

2. Umiejętność podejmowania decyzji
Jednoosobowi przedsiębiorcy muszą podejmować wiele decyzji na co dzień. 

Muszą być w stanie analizować sytuacje, oceniać ryzyko i podejmować trafne 
decyzje biznesowe. Umiejętność podejmowania decyzji to kluczowy element suk-
cesu dla solopreneurów, którzy często muszą działać samodzielnie i podejmować 
strategiczne wybory98. Oto bardziej szczegółowy opis, dlaczego jest to tak istotne:

 ◉ Rola w procesie zarządzania: solopreneurzy to zarówno wykonawcy, jak 
i menedżerowie swojego biznesu. Muszą podejmować decyzje dotyczące codzien-
nych operacji, strategii rozwoju, finansów i innych kluczowych obszarów. Umie-
jętność podejmowania trafnych decyzji jest kluczowa, aby skutecznie zarządzać 
wszystkimi aspektami firmy.

 ◉ Analiza sytuacji: podejmowanie decyzji wymaga zdolności do analizy 
sytuacji. Solopreneurzy muszą zbierać i analizować informacje, aby zrozumieć 
bieżący stan firmy, potrzeby klientów, konkurencję i trendy rynkowe. Ta analiza 
jest niezbędna do podejmowania dobrze pomyślanych decyzji.

98  Wolniak, R. (2023). Deskryptywna analiza danych. Management & Quality/Zarządzanie 
i Jakość, 5(2), 272–291.
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 ◉ Ocena ryzyka: każda decyzja niesie ze sobą ryzyko. Solopreneurzy muszą 
być w stanie ocenić to ryzyko i zdecydować, czy jest ono akceptowalne. Umiejęt-
ność właściwej oceny ryzyka pomaga uniknąć decyzji, które mogłyby zaszkodzić 
firmie.

 ◉ Priorytetyzacja: w rzeczywistości przedsiębiorstwa zawsze pojawiają 
się wyzwania i możliwości. Umiejętność podejmowania decyzji pomaga solo-
preneurom priorytetyzować i określać, które zadania i projekty są najważniejsze 
w danym momencie. To pomaga w efektywnym wykorzystaniu zasobów i czasu.

 ◉ Kreatywność i innowacyjność: podejmowanie decyzji może również 
dotyczyć innowacyjnych pomysłów i strategii. Solopreneurzy powinni być otwarci 
na kreatywne rozwiązania i gotowi eksperymentować. Umiejętność podejmowania 
decyzji może pomóc w rozwijaniu innowacyjnego myślenia.

 ◉ Odpowiedzialność: jako jedyni właściciele i zarządzający firmą, solo-
preneurzy ponoszą pełną odpowiedzialność za swoje decyzje. Muszą być gotowi 
przyjąć konsekwencje swoich wyborów i być elastyczni w dostosowywaniu się 
do nowych okoliczności.

 ◉ Rozwój biznesu: decyzje dotyczące rozwoju firmy, takie jak rozszerzanie 
oferty, otwieranie nowych rynków lub inwestowanie w marketing, mają kluczowe 
znaczenie dla sukcesu. Solopreneurzy muszą być w stanie podejmować strategiczne 
decyzje, które wpłyną na przyszły rozwój firmy.

W związku z tym, rozwijanie umiejętności podejmowania decyzji jest nie-
odzowne dla solopreneurów. Może to wymagać praktyki, zdobywania doświad-
czenia i uczenia się na błędach. Kluczowym celem jest rozwijanie zdolności do 
podejmowania trafnych i odpowiedzialnych decyzji, które przyczynią się do 
sukcesu firmy.

3. Umiejętność komunikacji
Komunikacja z klientami, dostawcami i innymi partnerami biznesowymi jest 

kluczowa. Rozwinięcie umiejętności interpersonalnych i skutecznej komunikacji 
może pomóc w budowaniu trwałych relacji biznesowych. Umiejętność komunikacji 
odgrywa kluczową rolę w działalności solopreneurów, którzy muszą efektyw-
nie komunikować się z różnymi interesariuszami, w tym klientami, dostawcami 
i partnerami biznesowymi. Oto, dlaczego jest to tak ważne i jak rozwinięcie tych 
umiejętności może pomóc w budowaniu trwałych relacji biznesowych:
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 ◉ Kontakt z klientami: bez względu na rodzaj działalności gospodarczej, 
komunikacja z klientami jest kluczowa. Solopreneurzy muszą być w stanie zro-
zumieć potrzeby klientów, odpowiadać na ich pytania, obsługiwać reklamacje 
i dostarczać wartość. Skuteczna komunikacja może pomóc w zrozumieniu klientów 
i zbudowaniu lojalności.

 ◉ Negocjacje z dostawcami: współpraca z dostawcami to często ważna 
część działalności. Solopreneurzy muszą umieć negocjować warunki umów, cen 
i terminy dostaw. Skuteczna komunikacja pomaga osiągać korzystne porozumienia 
i budować pozytywne relacje z dostawcami.

 ◉ Budowanie partnerstw biznesowych: współpraca z innymi firmami 
i partnerami biznesowymi może być kluczowa dla rozwoju firmy. Umiejętność 
komunikacji pomaga w budowaniu zaufania i współpracy z partnerami, co może 
prowadzić do synergii i wzrostu biznesu.

 ◉ Reklama i marketing: solopreneurzy często samodzielnie prowadzą dzia-
łania marketingowe. Skuteczna komunikacja jest niezbędna do tworzenia treści 
marketingowych, promocji produktów lub usług i przyciągania uwagi potencjal-
nych klientów.

 ◉ Obsługa konfliktów: w biznesie mogą pojawić się konflikty i trudne 
sytuacje. Umiejętność komunikacji pozwala na rozwiązywanie sporów i kon-
fliktów w sposób konstruktywny, co jest istotne dla utrzymania pozytywnych 
relacji.

 ◉ Rozumienie potrzeb rynku: skuteczna komunikacja może pomóc w zro-
zumieniu potrzeb i oczekiwań rynku. Solopreneurzy mogą prowadzić badania 
rynkowe, ankietować klientów i zbierać opinie, co pomaga w dostosowaniu swojej 
oferty do potrzeb klientów.

 ◉ Zarządzanie wizerunkiem firmy: komunikacja odgrywa istotną rolę 
w kształtowaniu wizerunku firmy. Solopreneurzy muszą być świadomi, jak 
są postrzegani przez klientów i partnerów, i działać w zgodzie z wybranym 
wizerunkiem.

Aby rozwijać umiejętność komunikacji, solopreneurzy mogą skorzystać 
z różnych środków, takich jak szkolenia w zakresie komunikacji interpersonalnej, 
czytanie literatury z dziedziny marketingu i public relations, praktyka w prowa-
dzeniu prezentacji, a także słuchanie opinii klientów i reagowanie na ich feedback. 
Skuteczna komunikacja może pomóc w budowaniu trwałych relacji biznesowych 
i zwiększeniu szans na sukces przedsiębiorstwa.
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4. Kreatywność i innowacyjność
Solopreneurzy często muszą znajdować nowe sposoby rozwiązywania prob-

lemów i przyciągania klientów. Rozwinięcie kreatywności i zdolności do myślenia 
innowacyjnego może pomóc w rozwoju firmy. Kreatywność i innowacyjność są 
kluczowymi elementami sukcesu solopreneurów, którzy często muszą działać sa-
modzielnie i dostosowywać się do zmieniających się warunków rynkowych. Oto, 
dlaczego rozwijanie tych umiejętności jest tak ważne:

 ◉ Rozwiązywanie problemów: solopreneurzy często napotykają na wy-
zwania i problemy, które nie mają gotowych rozwiązań. Kreatywność pozwala 
im myśleć „poza schematem” i znajdować nowatorskie sposoby rozwiązywania 
trudności, co może przekształcić problemy w szanse.

 ◉ Dostosowanie do zmian: rynek i otoczenie biznesowe często się zmie-
niają. Solopreneurzy muszą być elastyczni i gotowi do adaptacji. Kreatywność 
pomaga w generowaniu pomysłów na dostosowanie oferty i strategii biznesowej 
do nowych okoliczności.

 ◉ Tworzenie unikalnej oferty: konkurencja na rynku jest często duża, dla-
tego ważne jest, aby wyróżnić się od innych. Kreatywność pozwala na tworzenie 
unikalnych produktów lub usług, które przyciągają uwagę klientów.

 ◉ Innowacje w marketingu: solopreneurzy muszą promować swoje 
przedsiębiorstwo i przyciągać klientów. Kreatywność w marketingu pozwala 
na wykorzystywanie nietypowych strategii, które przyciągają uwagę i generują 
zainteresowanie.

 ◉ Rozwijanie efektywnych rozwiązań: kreatywność i innowacyjność mogą 
pomóc w tworzeniu bardziej efektywnych procesów i rozwiązań w firmie. To może 
prowadzić do oszczędności czasu i zasobów.

 ◉ Otwartość na eksperymenty: kreatywność zachęca do eksperymentowania. 
Solopreneurzy mogą próbować nowych rzeczy, testować różne podejścia i uczyć 
się na własnych błędach, co może prowadzić do odkrywania nowych możliwości.

Aby rozwijać kreatywność i innowacyjność, solopreneurzy mogą:
 ◉ Czytać i uczyć się: przeglądanie literatury związanej z kreatywnością 

i innowacjami może dostarczyć inspiracji i nowych pomysłów.
 ◉ Brać udział w warsztatach i szkoleniach: szkolenia z kreatywności i in-

nowacji mogą pomóc w rozwijaniu tych umiejętności.
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 ◉ Prowadzić burze mózgów: organizowanie sesji burz mózgów może po-
móc w generowaniu nowych pomysłów.

 ◉ Słuchać klientów: feedback od klientów może prowadzić do innowacyj-
nych rozwiązań dostosowanych do ich potrzeb.

Kreatywność i innowacyjność są kluczowymi elementami pozwalającymi 
solopreneurom utrzymać konkurencyjność i rozwijać swoją firmę w trudnym śro-
dowisku rynkowym.

5. Umiejętność obsługi narzędzi 
technologicznych

W dzisiejszych czasach wiele aspektów biznesu opiera się na technologii. So-
lopreneurzy powinni być w stanie efektywnie korzystać z narzędzi informatycznych, 
oprogramowania do zarządzania firmą, stron internetowych, mediów społecznoś-
ciowych itp. Umiejętność obsługi narzędzi technologicznych to kluczowy aspekt 
sukcesu solopreneurów w erze cyfrowej99. Oto dlaczego jest to tak ważne i jakie 
są główne obszary, w których technologia odgrywa istotną rolę:

 ◉ Automatyzacja procesów: technologia umożliwia solopreneurom auto-
matyzację wielu procesów biznesowych, takich jak zarządzanie zamówieniami, 
obsługa klientów, fakturowanie i wiele innych. Dzięki temu można zaoszczędzić 
czas i zasoby.

 ◉ Strony internetowe: posiadanie profesjonalnej strony internetowej jest 
niezbędne w dzisiejszych czasach. To wirtualna wizytówka firmy i często pierw-
szy punkt kontaktu klientów. Solopreneurzy powinni umieć tworzyć, zarządzać 
i aktualizować swoje strony internetowe.

 ◉ Media społecznościowe: platformy mediów społecznościowych są sku-
tecznym narzędziem do promocji firmy i budowania relacji z klientami. Solopre-
neurzy powinni rozumieć zasady funkcjonowania mediów społecznościowych 
i umieć korzystać z nich w celach marketingowych.

 ◉ Oprogramowanie do zarządzania firmą: istnieje wiele narzędzi, takich 
jak programy do księgowości, zarządzania projektami, CRM (Customer Rela-
tionship Management) czy marketing automation, które pomagają w efektywnym 

99  Mazurek, G. (2023). Sztuczna inteligencja, prawo i etyka. Krytyka Prawa. Niezależne 
studia nad prawem, 15(1), 7–10.
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zarządzaniu firmą. Solopreneurzy powinni być w stanie korzystać z tych narzędzi, 
aby usprawnić swoje operacje.

 ◉ E-commerce: jeśli solopreneur prowadzi sklep internetowy, to znajomość 
platform e-commerce i narzędzi do zarządzania nimi jest kluczowa. To pomaga 
w prowadzeniu sprzedaży online i obsłudze klientów.

 ◉ Analiza danych: technologia umożliwia zbieranie i analizowanie danych, 
co może dostarczyć cennych informacji na temat zachowań klientów, efektywności 
marketingu i wyników biznesowych. Solopreneurzy powinni wiedzieć, jak korzy-
stać z narzędzi do analizy danych.

 ◉ Bezpieczeństwo online: ochrona danych i informacji jest priorytetem. 
Solopreneurzy powinni rozumieć podstawy bezpieczeństwa online, w tym zabez-
pieczanie stron internetowych i danych klientów.

 ◉ Edukacja i samorozwój: technologia ciągle się rozwija, dlatego solopre-
neurzy muszą być gotowi do ciągłego uczenia się i dostosowywania się do nowych 
narzędzi i technologii.

Warto inwestować czas i zasoby w rozwijanie umiejętności obsługi narzędzi 
technologicznych, ponieważ może to znacząco usprawnić funkcjonowanie firmy, 
zwiększyć jej konkurencyjność i pomóc w osiągnięciu sukcesu w dzisiejszym, 
coraz bardziej zautomatyzowanym środowisku biznesowym100.

6. Zarządzanie finansami
Skuteczne zarządzanie finansami jest kluczowe dla sukcesu biznesu. Solo-

preneurzy powinni rozumieć podstawy księgowości, budżetowania i planowania 
finansowego. Zarządzanie finansami to kluczowa umiejętność dla solopreneurów. 
Odpowiednie zarządzanie finansami jest niezbędne do osiągnięcia stabilności 
finansowej i sukcesu w biznesie. Oto dlaczego jest to tak ważne:

 ◉ Planowanie budżetu: rozumienie i tworzenie budżetu jest kluczowe, aby 
świadomie zarządzać pieniędzmi w firmie. Budżetowanie pomaga określić, ile 
można wydać na różne cele, jakie są priorytety finansowe i jakie są oczekiwane 
przychody.

100  Gródek-Szostak, Z., Luc, M., Szeląg-Sikora, A., Sikora, J., Niemiec, M., Ochoa Sigu-
encia, L., Velinov, E. (2020). Promotion of RES in a Technology Transfer Network. Case 
Study of the Enterprise Europe Network. Energies, 13(13), 3445.
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 ◉ Monitorowanie wydatków: solopreneurzy powinni regularnie śledzić 
swoje wydatki. To pomaga w kontrolowaniu kosztów i unikaniu nadmiernego 
zadłużenia.

 ◉ Księgowość: podstawy księgowości są niezbędne do prowadzenia firmy. 
Solopreneurzy powinni rozumieć, jak tworzyć bilanse, rachunki zysków i strat, 
oraz jak prowadzić ewidencję finansową.

 ◉ Podatki: rozumienie podatków jest ważne, aby unikać problemów z fi-
skusem. Solopreneurzy powinni znać zasady rozliczania podatków i terminy ich 
płatności.

 ◉ Planowanie finansowe: solopreneurzy powinni tworzyć plan finansowy, 
który określa cele finansowe i środki potrzebne do ich osiągnięcia. Planowanie 
finansowe pomaga w długoterminowym rozwoju firmy.

 ◉ Zarządzanie płynnością finansową: solopreneurzy muszą być w stanie 
zarządzać płynnością finansową, aby mieć środki na bieżące potrzeby, takie jak 
opłacanie rachunków i wynagradzanie pracowników (jeśli tacy są zatrudnieni).

 ◉ Inwestycje: rozważanie inwestycji, które przyczynią się do wzrostu firmy, 
jest częścią skutecznego zarządzania finansami. Inwestycje mogą być potrzebne 
do rozwoju, rozbudowy, zakupu nowego sprzętu lub do innych celów.

 ◉ Analiza rentowności: solopreneurzy powinni analizować, które obszary 
ich działalności przynoszą największy zysk, a które mogą wymagać optymaliza-
cji lub rezygnacji. To pozwala na skoncentrowanie się na rentownych obszarach 
biznesu.

 ◉ Zarządzanie długiem: jeśli solopreneurzy korzystają z kredytów lub 
pożyczek, muszą umieć skutecznie zarządzać długiem. Monitorowanie zadłuże-
nia i terminowe spłacanie rat kredytowych jest ważne, aby uniknąć problemów 
finansowych.

Rozwinięcie umiejętności zarządzania finansami pomaga solopreneurom 
uniknąć kryzysów finansowych, utrzymać stabilność finansową i efektywnie in-
westować w rozwój firmy. Może to wymagać nauki, konsultacji z ekspertami 
i korzystania z narzędzi księgowych i finansowych.

7. Samokształcenie
Przedsiębiorczość to dziedzina, która stale się rozwija. Solopreneurzy po-

winni być gotowi do ciągłego samokształcenia, aby być na bieżąco z najnowszymi 
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trendami i technologiami. Samokształcenie to nieodzowna umiejętność, zwłaszcza 
w dziedzinie przedsiębiorczości, która jest dynamiczna i podlega ciągłym zmianom. 
Oto dlaczego samokształcenie jest tak istotne dla solopreneurów:

 ◉ Śledzenie zmian w branży: branże i rynki stale ewoluują. Solopre-
neurzy muszą być na bieżąco z najnowszymi trendami, technologiami i inno-
wacjami, aby dostosowywać swoje działania do zmieniających się warunków 
rynkowych.

 ◉ Rozwój kompetencji: samokształcenie pomaga solopreneurom roz-
wijać swoje umiejętności i wiedzę. Mogą uczestniczyć w kursach, szkoleniach, 
warsztatach i konferencjach, aby doskonalić się w dziedzinach związanych z ich 
działalnością.

 ◉ Unikanie przestarzałych rozwiązań: korzystając z samokształcenia, so-
lopreneurzy unikają stosowania przestarzałych metod i narzędzi. To pozwala na 
utrzymanie konkurencyjności.

 ◉ Rozwiązywanie problemów: samokształcenie może pomóc w rozwią-
zywaniu trudności i problemów w biznesie. Solopreneurzy mogą zdobyć nowe 
perspektywy i pomysły, które pomogą w pokonywaniu wyzwań.

 ◉ Innowacje: samokształcenie często prowadzi do innowacji. Solopre-
neurzy, którzy się uczą i eksperymentują, mogą tworzyć nowatorskie rozwiązania 
i produkty, które przyciągają uwagę klientów.

 ◉ Zrozumienie klientów: samokształcenie może pomóc solopreneurom 
w zrozumieniu potrzeb i oczekiwań swoich klientów. To prowadzi do lepszego 
dostosowania oferty do klientów.

 ◉ Wzrost osobisty: samokształcenie nie dotyczy tylko biznesu, ale także 
rozwoju osobistego. Solopreneurzy mogą rozwijać swoją pewność siebie, umie-
jętności interpersonalne i zdolności przywódcze.

Aby efektywnie samokształcić się, solopreneurzy mogą:
 ◉ Czytać książki, artykuły i blogi związane z branżą.
 ◉ Uczestniczyć w kursach online, webinariach i szkoleniach.
 ◉ Współpracować z mentorami lub coachami, którzy mogą dostarczyć 

cenną wiedzę i wsparcie.
 ◉ Rozwijać nawyk regularnego uczenia się i eksperymentowania z nowymi 

pomysłami.
Samokształcenie jest kluczowym elementem sukcesu w dzisiejszym, kon-

kurencyjnym środowisku biznesowym, które jest poddane ciągłym zmianom. 
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Solopreneurzy, którzy inwestują w swoją edukację i rozwijają się, mają większe 
szanse na osiągnięcie trwałego sukcesu w swojej działalności.

8. Przywództwo
Przywództwo jest istotnym elementem sukcesu solopreneurów, choć mogą 

pracować samodzielnie, to nadal muszą pełnić rolę lidera w swojej firmie101. Oto 
kluczowe aspekty związane z przywództwem w kontekście solopreneurshipu:

 ◉ Samodyscyplina i motywacja: przywództwo zaczyna się od własnego 
przykładu. Solopreneurzy muszą być zdyscyplinowani, samomotywujący się i go-
towi do ciężkiej pracy. To inspiruje innych do podobnego poziomu zaangażowania.

 ◉ Zarządzanie sobą: przywództwo to także umiejętność zarządzania sobą. 
Solopreneurzy muszą określać cele, tworzyć strategie i pozostawać skoncentrowani 
na ich realizacji. To pomaga w osiągnięciu sukcesu.

 ◉ Komunikacja: przywódcy muszą być skutecznymi komunikatorami. Mu-
szą jasno przekazywać swoją wizję, cele i oczekiwania swoim klientom, dostawcom 
i partnerom biznesowym.

 ◉ Rozwiązywanie problemów: przywódcy muszą być gotowi do rozwią-
zywania problemów i podejmowania decyzji. To oznacza analizowanie sytuacji, 
ocenę ryzyka i podejmowanie działań.

 ◉ Delegacja zadań: chociaż solopreneurzy pracują samodzielnie, to nadal 
mogą zyskać na umiejętności delegowania niektórych zadań, zwłaszcza gdy to jest 
efektywne pod względem czasu i zasobów.

 ◉ Rozwój innych: przywództwo polega również na rozwijaniu innych. 
Solopreneurzy mogą być mentorami lub coachami dla innych przedsiębiorców lub 
pracowników, pomagając im rozwijać swoje umiejętności.

 ◉ Zarządzanie zmianami: przywództwo wiąże się z umiejętnością wpro-
wadzania zmian w firmie. Solopreneurzy muszą być elastyczni i gotowi do dosto-
sowania się do nowych okoliczności.

 ◉ Budowanie kultury firmy: nawet w małym przedsiębiorstwie, kultura 
firmy ma znaczenie. Przywództwo polega na tworzeniu wartości, norm i standardów, 
które kierują działaniami i decyzjami w firmie.

101  Brzezińska, M. M. (2023). Przywództwo integralne motywowane religią katolicką jako 
szansa dla polityki integracyjnej. Horyzonty Polityki, 14(48), 153–175. 
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Przywództwo jest kluczowym aspektem skutecznego solopreneurshipu, po-
nieważ wpływa na zarządzanie sobą, klientami i partnerami biznesowymi. Roz-
winięcie umiejętności przywódczych pomaga w budowaniu trwałego sukcesu 
i zyskiwaniu zaufania innych. Solopreneurzy, którzy kontynuują rozwijanie swojego 
przywództwa, mają większe szanse na osiągnięcie swoich celów biznesowych.

Rozdział VII jest istotny dla solopreneurów, ponieważ pomaga im rozwijać 
umiejętności, które są kluczowe dla efektywnego zarządzania biznesem, osią-
gania sukcesu i budowania trwałej marki osobistej. Dzięki tym umiejętnościom, 
solopreneurzy mogą efektywnie reagować na wyzwania i wykorzystywać szanse, 
co przyczynia się do rozwoju ich działalności. Rozwój tych umiejętności przed-
siębiorczych może pomóc solopreneurom w osiągnięciu sukcesu w prowadzeniu 
własnego biznesu. Nieustanne doskonalenie się i nauka są kluczowe, ponieważ 
przedsiębiorcy muszą być elastyczni i gotowi do dostosowania się do zmieniających 
się warunków rynkowych.



 VIIIEtyka 
i zrównoważony rozwój
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Rozdział VIII poświęcony jest etyce i zrównoważonemu rozwojowi w kon-
tekście solopreneurshipu, co ma niezwykłe znaczenie w prowadzeniu biznesu.

1. Etyka w solopreneurshipie
W kontekście solopreneurshipu, etyka odgrywa istotną rolę. Solopreneurzy 

powinni kierować się moralnymi wartościami i zasadami w swoich działaniach 
biznesowych. Etyczne podejście obejmuje uczciwość wobec klientów, dostawców 
i konkurencji, szacunek wobec praw pracowników, a także dbałość o środowi-
sko naturalne. Etyka w solopreneurshipie jest kluczowym elementem budowania 
zaufania klientów, partnerów biznesowych i społeczności. Obejmuje ona szereg 
wartości i zasad, które przewodzą działaniom solopreneura102. Oto kilka kluczowych 
aspektów etyki w solopreneurshipie:

 ◉ Uczciwość i rzetelność: solopreneurzy powinni być uczciwi i rzetelni 
w swoich działaniach biznesowych. To oznacza dostarczanie prawdziwych i wia-
rygodnych informacji klientom, uczciwe praktyki cenowe oraz realizację obietnic 
i umów.

 ◉ Szacunek wobec klientów: klienci powinni być traktowani z szacunkiem 
i dbałością o ich potrzeby. To obejmuje świadczenie produktów i usług wysokiej 
jakości oraz zapewnienie odpowiedniej obsługi klienta.

 ◉ Szacunek wobec konkurencji: konkurencja jest częścią biznesu, ale solo-
preneurzy powinni konkurować uczciwie. Unikanie nieetycznych praktyk, takich 
jak fałszowanie informacji o konkurencji, jest istotne.

 ◉ Prawa pracowników: jeśli solopreneurzy zatrudniają pracowników, po-
winni dbać o przestrzeganie ich praw i zapewniać bezpieczne i uczciwe warunki pracy.

 ◉ Dbałość o środowisko: zrównoważony rozwój to ważny aspekt etyki 
w solopreneurshipie. Solopreneurzy powinni dążyć do minimalizacji negatywnego 
wpływu swojej działalności na środowisko naturalne. To może obejmować praktyki 
ekologiczne, redukcję zużycia surowców naturalnych i recykling.

 ◉ Przejrzystość: solopreneurzy powinni być transparentni w swoich dzia-
łaniach. To oznacza dostarczanie klientom jasnych informacji na temat swoich 
produktów, usług, cen i polityki firmy.

102 Shepko, V. (2023). Etyka jako czynnik determinujący zachowanie nabywców. 
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 ◉ Odpowiedzialność za błędy: w biznesie mogą zdarzyć się błędy. Solo-
preneurzy powinni być gotowi przyznać się do błędów i podjąć kroki naprawcze 
w sposób odpowiedzialny.

 ◉ Wspieranie społeczności: solopreneurzy mogą działać na rzecz spo-
łeczności, w której działają. To może obejmować udzielanie wsparcia lokalnym 
organizacjom charytatywnym, udział w inicjatywach społecznych czy tworzenie 
miejsc pracy.

Etyka w solopreneurshipie nie tylko pomaga w budowaniu pozytywnego 
wizerunku firmy, ale także przyczynia się do długotrwałego sukcesu. Klienci coraz 
bardziej cenią sobie firmy, które kierują się wartościami i działają etycznie. Dlatego 
solopreneurzy, którzy dążą do rozwoju swojej działalności, powinni uwzględniać 
etyczne aspekty w swoich praktykach biznesowych.

2. Odpowiedzialność społeczna
Solopreneurzy mają również odpowiedzialność wobec społeczności, w któ-

rej działają. To oznacza podejmowanie działań, które przyczyniają się do dobra 
społeczeństwa, takie jak wspieranie lokalnych inicjatyw, udzielanie wsparcia or-
ganizacjom charytatywnym czy promowanie zrównoważonych praktyk bizne-
sowych. Odpowiedzialność społeczna jest istotnym aspektem solopreneurshipu. 
Solopreneurzy, choć działają jako jednoosobowe przedsiębiorstwa, mają wpływ 
na swoją lokalną społeczność i mogą pełnić aktywną rolę w promowaniu dobra 
społecznego103. Oto kilka kluczowych aspektów odpowiedzialności społecznej 
solopreneurów:

 ◉ Wsparcie lokalnych inicjatyw: solopreneurzy mogą wspierać lokalne 
inicjatywy i wydarzenia kulturalne, sportowe czy edukacyjne. Przykłady to spon-
soring lokalnych drużyn sportowych, udział w projektach społecznościowych czy 
organizacja wydarzeń charytatywnych.

 ◉ Współpraca z organizacjami charytatywnymi: solopreneurzy mogą na-
wiązywać współpracę z organizacjami charytatywnymi, przekazywać część swoich 
zysków na cele dobroczynne lub angażować się w wolontariat.

 ◉ Promowanie zrównoważonych praktyk biznesowych: dbałość o zrówno-
ważony rozwój to ważny element odpowiedzialności społecznej. Solopreneurzy 

103 Kozielewicz, W. (2023). Odpowiedzialność dyscyplinarna sędziów, prokuratorów, 
adwokatów, radców prawnych i notariuszy. Wolters Kluwer.
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mogą dążyć do minimalizacji negatywnego wpływu swojej działalności na środo-
wisko naturalne i promować ekologiczne praktyki biznesowe.

 ◉ Edukacja i świadomość: solopreneurzy mogą pełnić rolę edukatorów 
i promować świadomość w swojej społeczności na temat ważnych kwestii spo-
łecznych, ekologicznych czy zdrowotnych.

 ◉ Równość i inkluzja: dążenie do równości i inkluzji w swojej działalności 
to także aspekt odpowiedzialności społecznej. Solopreneurzy powinni zapewniać 
równy dostęp do swoich produktów i usług dla wszystkich klientów oraz dbać 
o różnorodność w zatrudnieniu.

 ◉ Tworzenie miejsc pracy: solopreneurzy, którzy zatrudniają pracowników, 
przyczyniają się do tworzenia miejsc pracy w swojej społeczności, co może przy-
nieść korzyści gospodarcze i społeczne.

 ◉ Rozwój społeczności lokalnych: działania solopreneurów mogą przy-
czyniać się do rozwoju lokalnych społeczności, tworząc miejsca pracy, wspierając 
lokalny handel i angażując się w inicjatywy rozwojowe.

Odpowiedzialność społeczna solopreneurów nie tylko korzysta ze spo-
łeczności, ale również wpływa na reputację firmy i może przyciągać klientów, 
którzy cenią sobie zaangażowanie społeczne. Dlatego coraz więcej solopreneurów 
rozważa etyczne i odpowiedzialne podejście w prowadzeniu swojej działalności, 
co może przyczynić się do tworzenia bardziej zrównoważonych i harmonijnych 
społeczności.

3. Zrównoważony rozwój
Zrównoważony rozwój oznacza, że solopreneurzy dążą do tworzenia bizne-

sów, które nie tylko przynoszą zysk, ale także uwzględniają wpływ na środowisko 
i społeczeństwo. To może obejmować zastosowanie ekologicznych praktyk, redukcję 
zużycia surowców naturalnych i troskę o zdrowie i bezpieczeństwo pracowników.

4. Transparentność i uczciwość
Solopreneurzy powinni być transparentni i uczciwi w swoich działaniach. 

To oznacza, że powinni dostarczać klientom i partnerom biznesowym prawdziwe 
informacje o swoich produktach i usługach oraz działać zgodnie z obietnicami 
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i umowami. Zrównoważony rozwój w kontekście solopreneurshipu jest podejściem, 
które łączy cel zarobkowy z dbałością o środowisko naturalne i społeczeństwo. 
To podejście jest niezwykle istotne w obliczu rosnącej świadomości ekologicznej 
i społecznej, a także globalnych wyzwań związanych z zasobami naturalnymi 
i zmianami klimatycznymi. Oto kilka kluczowych aspektów zrównoważonego 
rozwoju w solopreneurshipie:

 ◉ Ekologiczne praktyki biznesowe: solopreneurzy mogą dążyć do minima-
lizacji negatywnego wpływu swojej działalności na środowisko naturalne. To może 
obejmować stosowanie ekologicznych praktyk, takie jak recykling, oszczędzanie 
energii, redukcja emisji CO2 i minimalizacja zużycia surowców.

 ◉ Produkty i usługi przyjazne dla środowiska: rozwijanie i oferowanie 
produktów lub usług przyjaznych dla środowiska może przyciągnąć klientów 
zainteresowanych zrównoważonymi zakupami.

 ◉ Rozwaga w kwestiach zasobów naturalnych: solopreneurzy mogą dążyć 
do efektywnego wykorzystywania zasobów naturalnych i redukcji odpadów. To 
obejmuje dbałość o gospodarkę surowcami oraz minimalizację marnotrawstwa.

 ◉ Bezpieczeństwo i zdrowie pracowników: solopreneurzy mają odpo-
wiedzialność za zdrowie i bezpieczeństwo swoich pracowników, jeśli tacy są 
zatrudnieni. Zapewnienie bezpiecznych warunków pracy to kluczowy element 
zrównoważonego rozwoju.

 ◉ Etyczne źródła surowców: wybór etycznych źródeł surowców i materia-
łów może przyczynić się do zrównoważonego rozwoju, szczególnie w przypadku 
branż związanych z produkcją i handlem.

 ◉ Edukacja i zaangażowanie w społeczność: solopreneurzy mogą działać 
jako edukatorzy i aktywiści w swojej społeczności, promując świadomość ekolo-
giczną i społeczną oraz uczestnicząc w projektach społecznościowych.

 ◉ Innowacje zrównoważone: rozwijanie innowacyjnych rozwiązań i pro-
duktów, które przyczyniają się do zrównoważonego rozwoju, może przynieść 
korzyści biznesowe i społeczne.

Zrównoważony rozwój w solopreneurshipie nie tylko wpływa na pozytywny 
wizerunek firmy, ale może także generować oszczędności poprzez efektywne 
wykorzystanie zasobów. Ponadto, przyczynia się do długoterminowego rozwoju 
firmy, zwłaszcza w kontekście zmieniających się oczekiwań klientów i regulacji 
związanych z ochroną środowiska. To podejście nie tylko pomaga w osiągnięciu 
sukcesu biznesowego, ale także przyczynia się do ochrony naszej planety i dobro-
bytu społeczeństwa.
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5. Dbałość o klienta
Etyka solopreneurshipu obejmuje również dbałość o dobro klienta. Solo-

preneurzy powinni dostarczać produkty i usługi wysokiej jakości, dbać o obsługę 
klienta i rozważać opinie i potrzeby swoich klientów. Dbałość o klienta to istotny 
aspekt etyki i praktyk solopreneurshipu. Klienci odgrywają kluczową rolę w suk-
cesie każdego przedsiębiorstwa, a satysfakcja klientów jest często głównym czyn-
nikiem wpływającym na reputację i trwałość firmy. Oto kilka kluczowych kwestii 
związanych z dbałością o klienta w solopreneurshipie:

 ◉ Produkty i usługi wysokiej jakości: solopreneurzy powinni dążyć do 
oferowania produktów lub usług najwyższej jakości. Zadowoleni klienci często 
stają się lojalnymi klientami i polecają firmę innym.

 ◉ Obsługa klienta: skuteczna obsługa klienta to kluczowa część dbałości 
o klienta. Solopreneurzy powinni być dostępni dla klientów, reagować na ich 
pytania i potrzeby, a także rozwiązywać problemy w miarę szybko i efektywnie.

 ◉ Słuchanie klientów: rozważanie opinii i feedbacku od klientów jest 
ważne. To pozwala na dostosowanie oferty i usprawnienie produktów i usług na 
podstawie potrzeb klientów.

 ◉ Personalizacja: solopreneurzy mogą dążyć do personalizacji swoich 
ofert, dostosowując je do indywidualnych potrzeb i preferencji klientów. To tworzy 
większe zaangażowanie klientów.

 ◉ Rzetelność i uczciwość: solopreneurzy powinni być rzetelni i uczciwi 
w swoich praktykach. To oznacza dostarczanie jasnych informacji, zrozumiałych 
umów i uczciwych cen.

 ◉ Rozwiązywanie problemów: w razie pojawienia się problemów lub nie-
zadowolenia klientów, solopreneurzy powinni podejść do sytuacji z gotowością 
do rozwiązania problemu i zadowolenia klienta.

 ◉ Kultura obsługi klienta: solopreneurzy mogą tworzyć kulturę obsługi 
klienta, w której każdy pracownik (jeśli tacy są zatrudnieni) i proces biznesowy 
jest ukierunkowany na satysfakcję klienta.

 ◉ Innowacje: dbałość o klienta może obejmować rozwijanie nowych pro-
duktów lub usług, które spełniają nowe potrzeby klientów i przyciągają ich uwagę.

Dbałość o klienta nie tylko sprzyja zadowoleniu klientów, ale również może 
prowadzić do długoterminowego sukcesu firmy. Lojalni klienci często przynoszą 
stałe źródło dochodów, a pozytywne opinie i polecenia mogą przyczynić się do 
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rozwoju firmy. Dlatego solopreneurzy, którzy umieją słuchać i troszczyć się o swo-
ich klientów, budują trwałe relacje i zyskują konkurencyjną przewagę na rynku.

6. Równość i inkluzja
Solopreneurzy powinni promować równość i inkluzję w swojej działalności. 

To oznacza zapewnienie równego dostępu do produktów i usług dla wszystkich 
klientów oraz dbałość o różnorodność w zatrudnieniu. Promowanie równości i włą-
czenia w jednoosobową działalność gospodarczą to nie tylko kwestia etyki, ale także 
proaktywnych działań, które przyczyniają się do tworzenia bardziej sprawiedliwego 
i zrównoważonego społeczeństwa104. Oto kilka aspektów, które przedsiębiorcy 
solowi mogą wziąć pod uwagę w swojej działalności:

 ◉ Równość dostępu: osoby prowadzące jednoosobową działalność gospo-
darczą powinny zapewniać równy dostęp do swoich produktów i usług wszystkim 
klientom, bez względu na rasę, płeć, orientację seksualną, wiek, niepełnosprawność 
lub inne cechy.

 ◉ Różnorodność i włączenie w procesie zatrudniania: osoby prowadzące 
jednoosobową działalność gospodarczą zatrudniające pracowników powinny dą-
żyć do tworzenia zróżnicowanego i włączającego środowiska pracy. Oznacza to 
aktywne dążenie do zatrudniania osób z różnych środowisk i wspieranie kultury 
miejsca pracy, która ceni różnorodność.

 ◉ Promowanie świadomości: osoby prowadzące jednoosobową działalność 
gospodarczą mogą promować świadomość zagadnień związanych z równością 
i włączeniem, zarówno w swojej firmie, jak i społeczności. Może to obejmować 
udział w kampaniach społecznych i działaniach edukacyjnych.

 ◉ Zrównoważeni dostawcy: solopreneurs mogą szukać dostawców i part-
nerów, którzy również traktują priorytetowo różnorodność i włączenie w swoich 
praktykach. Może to przyczynić się do bardziej włączającego łańcucha dostaw.

 ◉ Zarządzanie różnorodnością: osoby prowadzące jednoosobową działal-
ność gospodarczą powinny aktywnie zarządzać różnorodnością w swojej firmie, 
tworząc środowisko, w którym wszyscy pracownicy czują się doceniani i włą-
czani. Może to obejmować wdrażanie polityk i praktyk dotyczących różnorodności 
i włączenia.

104 Gierszewski, D. (2022). Inkluzja cyfrowa osób starszych – od integracji do partycypa-
cji. EXLIBRIS Biblioteka Gerontologii Społecznej, 1 (22), 39–54.
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 ◉ Dopasowanie oferty: solopreneurs mogą dostosować swoje produkty 
i usługi do zróżnicowanych potrzeb swoich klientów, biorąc pod uwagę unikalne 
wymagania różnych grup demograficznych.

 ◉ Wspieranie organizacji społecznych: solopreneurs mogą wspierać orga-
nizacje i inicjatywy promujące równość i włączenie, takie jak organizacje chary-
tatywne, grupy wsparcia i inicjatywy na rzecz różnorodności.

Promowanie równości i włączenia społecznego nie tylko przynosi korzyści 
społeczeństwu, ale może również prowadzić do lepszych wyników biznesowych. 
Zróżnicowane zespoły i bazy klientów mogą wnieść nowe perspektywy, pomysły 
i możliwości w zakresie innowacji. Ponadto zaangażowanie na rzecz równości i włą-
czenia społecznego może poprawić reputację i markę firmy, przyciągając szerszą 
bazę klientów i wzmacniając lojalność. Osoby prowadzące jednoosobową działal-
ność gospodarczą, które aktywnie przestrzegają tych zasad, mogą przyczynić się do 
stworzenia bardziej sprawiedliwego i bardziej włączającego krajobrazu biznesowego.

7. Rozwój społeczności lokalnych
Wspieranie lokalnych społeczności poprzez inwestowanie w rozwój lokalny, 

tworzenie miejsc pracy i uczestniczenie w działaniach na rzecz społeczności może 
być ważnym aspektem etycznego solopreneurshipu. Wspieranie rozwoju lokalnych 
społeczności jest istotnym aspektem etycznego solopreneurshipu. Solopreneurzy, 
działając na poziomie lokalnym, mogą odegrać kluczową rolę w wzmacnianiu swo-
ich społeczności i przyczynianiu się do ich rozwoju. Oto kilka sposobów, w jakie 
solopreneurzy mogą wspierać swoje lokalne społeczności:

 ◉ Tworzenie miejsc pracy: zatrudnianie pracowników z lokalnej społecz-
ności może pomóc w obniżeniu stopy bezrobocia i tworzeniu miejsc pracy, co 
przyczynia się do wzrostu ekonomicznego regionu.

 ◉ Lokalne dostawy i dostawcy: wybieranie lokalnych dostawców i firm 
z lokalnego obszaru może wspierać lokalne przedsiębiorstwa i gospodarkę.

 ◉ Sponsoring lokalnych inicjatyw: solopreneurzy mogą sponsorować lub 
wspierać lokalne wydarzenia, inicjatywy kulturalne, sportowe, edukacyjne czy 
charytatywne.

 ◉ Angażowanie się w społeczność: udział w działaniach społecznościowych 
i inicjatywach, takich jak sprzątanie okolicy, edukacja czy programy wolontariatu, 
może przyczynić się do poprawy jakości życia w społeczności.
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 ◉ Promowanie lokalnych produktów i usług: zachęcanie do zakupu pro-
duktów i usług lokalnych firm może wspomóc lokalną gospodarkę.

 ◉ Edukacja i szkolenia: solopreneurzy mogą oferować programy eduka-
cyjne i szkolenia dla lokalnych mieszkańców, co może zwiększyć poziom wy-
kształcenia i kompetencji w społeczności.

 ◉ Rozwijanie projektów rozwojowych: współpraca z innymi przedsiębior-
cami i instytucjami na rzecz rozwoju lokalnych projektów, takich jak rozwijanie in-
frastruktury czy inwestowanie w technologię, może przynieść korzyści społeczności.

 ◉ Ochrona i dbałość o środowisko: dbałość o lokalne środowisko naturalne 
poprzez praktyki zrównoważonego rozwoju może przyczynić się do zachowania 
piękna i zasobów lokalnego regionu.

Wspieranie rozwoju lokalnych społeczności nie tylko przyczynia się do ich 
dobrobytu, ale może także pomóc w budowaniu pozytywnego wizerunku firmy 
i zdobywaniu zaufania klientów. Solopreneurzy, którzy angażują się w swoje spo-
łeczności lokalne, często czerpią z tego korzyści zarówno w aspekcie biznesowym, 
jak i osobistym. Przyczyniają się także do tworzenia bardziej zrównoważonych 
i harmonijnych społeczności.

8. Odpowiedzialność za błędy
Solopreneurzy powinni być gotowi przyznać się do błędów i działać w spo-

sób odpowiedzialny w przypadku niepowodzeń. To oznacza przejmowanie pełnej 
odpowiedzialności za swoje działania i dążeć do naprawy ewentualnych szkód. 
Odpowiedzialność za błędy to ważny element etyki solopreneurshipu. Solopre-
neurzy, choć działają samodzielnie, powinni być gotowi przyznać się do błędów 
i działać w sposób odpowiedzialny, kiedy coś pójdzie nie tak. Oto kilka aspektów 
odpowiedzialności za błędy:

 ◉ Przyznanie się do błędu: pierwszym krokiem jest przyznanie się do 
popełnionego błędu. To oznacza niebagatelizowanie problemu ani niepróbowanie 
ukryć swoich niedociągnięć.

 ◉ Zrozumienie źródła błędu: ważne jest, aby zrozumieć, skąd wynikał błąd, 
aby uniknąć jego powtórzenia w przyszłości. Analiza przyczyn błędu może pomóc 
w unikaniu podobnych sytuacji.

 ◉ Podjęcie kroków naprawczych: solopreneurzy powinni podjąć kroki 
w celu naprawienia błędu i zminimalizowania jego negatywnego wpływu na 
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klientów i działalność. To może obejmować oferowanie rekompensat, naprawienie 
błędu lub zapewnienie klientom satysfakcji.

 ◉ Komunikacja z klientami: ważne jest, aby otwarcie komunikować się 
z klientami w przypadku błędu. Informowanie ich o błędach i proponowanie roz-
wiązań może pomóc w utrzymaniu zaufania klientów.

 ◉ Zapobieganie błędom w przyszłości: solopreneurzy powinni dążyć do 
zapobiegania błędom poprzez ulepszanie swoich procesów, szkolenie personelu 
i wprowadzanie lepszych procedur kontroli jakości.

 ◉ Rozwój i samokształcenie: błędy mogą być cenną lekcją i okazją do roz-
woju. Solopreneurzy mogą wykorzystać swoje doświadczenia, aby unikać błędów 
w przyszłości i rozwijać się zawodowo.

Odpowiedzialność za błędy jest istotnym elementem budowania zaufania 
klientów. Klienci docenią firmę, która potrafi przyznać się do błędów i zareagować 
w odpowiedzialny sposób. Przejmowanie pełnej odpowiedzialności za działania 
jest oznaką profesjonalizmu i etycznego podejścia do prowadzenia firmy.

Rozdział poświęcony etyce i zrównoważonemu rozwojowi w solopreneur-
shipie podkreśla, że prowadzenie biznesu nie polega tylko na osiąganiu zysków, 
ale również na działaniach zgodnych z wartościami etycznymi, które przynoszą 
korzyści społeczeństwu i środowisku naturalnemu. Solopreneurzy, którzy kierują 
się etyką i zrównoważonym podejściem, często budują trwałe relacje z klientami, 
partnerami biznesowymi i społecznością, co przyczynia się do ich sukcesu i po-
zytywnego wpływu na świat.



 IXRozwijanie sieci kontaktów 
i współpraca
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Rozdział IX poświęcony jest rozwojowi kontaktów i współpracy, czyli klu-
czowym elementom wpływającym na rozwój solopreneurshipu. Budowanie relacji 
biznesowych i umiejętność nawiązywania współpracy z innymi przedsiębiorcami 
mogą przyczynić się do sukcesu jednoosobowego przedsiębiorcy105. Oto kilka 
istotnych aspektów, które ten rozdział może obejmować:

1. Budowanie relacji biznesowych
Solopreneurzy powinni kłaść nacisk na budowanie długoterminowych kontak-

tów z klientami, dostawcami, partnerami biznesowymi i innymi przedsiębiorcami. 
Budowanie trwałych relacji biznesowych jest kluczowym elementem sukcesu 
w świecie solopreneurshipu. Trwałe relacje mogą pomóc w rozwoju firmy, zdo-
bywaniu nowych klientów, a także w budowaniu reputacji jako rzetelny i profe-
sjonalny przedsiębiorca. Oto kilka kluczowych aspektów budowania trwałych 
relacji biznesowych:

 ◉ Zrozumienie potrzeb klienta: kluczowym elementem budowania trwałych 
relacji z klientami jest zrozumienie ich potrzeb. Solopreneurzy powinni aktywnie 
słuchać klientów, dowiadywać się, czego potrzebują, i dostosowywać swoją ofertę 
do tych potrzeb.

 ◉ Dostarczanie wartości: dostarczanie wartości klientom jest istotne. To 
oznacza, że produkty lub usługi solopreneura powinny naprawdę spełniać potrzeby 
klientów i przynosić korzyści.

 ◉ Zaufanie i uczciwość: utrzymywanie zaufania klientów jest niezwykle 
istotne. Solopreneurzy powinni być uczciwi, rzetelni i dotrzymywać obietnic.

 ◉ Komunikacja: skuteczna komunikacja to klucz do budowania trwałych 
relacji. Solopreneurzy powinni być dostępni, odpowiadać na pytania klientów 
i utrzymywać regularny kontakt.

 ◉ Współpraca z dostawcami i partnerami biznesowymi: nie tylko klienci 
są ważni. Budowanie trwałych relacji z dostawcami i partnerami biznesowymi 
może pomóc w zapewnieniu płynności operacyjnej i dostarczaniu wysokiej jakości 
produktów lub usług.

 ◉ Lojalność klientów: solopreneurzy mogą promować lojalność klientów 
poprzez programy lojalnościowe, oferty specjalne i wyjątkową obsługę klienta.

105  Pięta, K. (2023). Kapitał kulturowy w sieci instytucji kulturalnych i turystycznych 
Sandomierza.
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 ◉ Rozwiązywanie problemów: kiedy pojawiają się problemy, solopreneurzy 
powinni działać aktywnie w celu ich rozwiązania. To może pomóc w utrzymaniu 
klientów i zyskaniu ich zaufania.

 ◉ Feedback klientów: aktywne zbieranie opinii klientów i wykorzystywanie 
ich do ulepszania produktów i usług to ważny element budowania trwałych relacji.

 ◉ Kontakt osobisty: choć w erze Internetu kontakt online jest ważny, to 
osobisty kontakt również ma znaczenie. Spotkania twarzą w twarz mogą budować 
więź i zaufanie.

 ◉ Budowanie marki osobistej: solopreneurzy mogą budować markę oso-
bistą, która jest kojarzona z profesjonalizmem, zaufaniem i wartością.

Budowanie trwałych relacji biznesowych to proces, który wymaga zaangażo-
wania i ciągłej troski. Jednak nagrody w postaci lojalnych klientów, powtarzalnych 
biznesów i dobrego wizerunku są tego warte. Długoterminowe relacje biznesowe 
mogą przynieść stabilność i sukces w solopreneurshipie.

2. Networking
Solopreneurzy powinni wiedzieć jak efektywnie uczestniczyć w wydarze-

niach networkingowych, takich jak konferencje branżowe, seminaria czy spotkania 
lokalnych przedsiębiorców. Networking, czyli budowanie relacji biznesowych 
poprzez nawiązywanie kontaktów i uczestnictwo w różnych wydarzeniach, jest 
niezwykle ważnym narzędziem w rozwoju biznesu. Dla solopreneurów może to być 
szczególnie istotne, ponieważ mogą działać w izolacji i potrzebują wsparcia oraz 
możliwości rozwoju106. Oto dlaczego networking jest tak ważny i jak efektywnie 
uczestniczyć w wydarzeniach networkingowych:

Dlaczego networking jest ważny:

 ◉ Nawiązywanie kontaktów: networking daje możliwość nawiązania no-
wych kontaktów biznesowych, w tym potencjalnych klientów, dostawców, part-
nerów biznesowych czy innych przedsiębiorców.

106 Uyyala, P., YADAV, D. C. (2023). The role of ai in the development of next-generation 
networking systems. The role of ai in the development of next-generation networking 
systems, 15(V), 1048–1059.
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 ◉ Wymiana doświadczeń: poprzez rozmowy z innymi przedsiębiorcami, 
można wymieniać doświadczeniami, radami i wskazówkami, co może pomóc 
w rozwiązywaniu problemów i podejmowaniu trafnych decyzji.

 ◉ Wsparcie i mentorstwo: networking może prowadzić do znalezienia 
mentorów lub innych osób, które mogą pomóc w rozwoju umiejętności i wiedzy.

 ◉ Nowe możliwości biznesowe: poprzez networking można dowiedzieć się 
o nowych możliwościach biznesowych, projektach czy rynkach, które mogą być 
dla solopreneura korzystne.

 ◉ Budowanie reputacji: aktywny udział w wydarzeniach networkingowych 
może przyczynić się do budowania pozytywnej reputacji jako profesjonalnego 
i zaufanego przedsiębiorcy.

Jak efektywnie uczestniczyć w wydarzeniach 
networkingowych:

 ◉ Wybieraj odpowiednie wydarzenia: wybieraj wydarzenia, które są zwią-
zane z Twoją branżą i interesującymi Cię obszarami. Konferencje branżowe, se-
minaria, spotkania lokalnych przedsiębiorców – to miejsca, gdzie możesz spotkać 
osoby o podobnych interesach.

 ◉ Przygotuj się: przed wydarzeniem przygotuj się, określ cele, jakie chcesz 
osiągnąć, i przygotuj wypowiedź, którą chciałbyś przedstawić innym uczestnikom.

 ◉ Bądź otwarty i aktywny: bądź otwarty na nowe kontakty, inicjuj rozmowy, 
słuchaj innych i zadawaj pytania.

 ◉ Wizytówki i kontakty: miej przy sobie wizytówki i aktywnie wy-
mieniaj się kontaktami. Śledź również osoby, które poznasz na mediach 
społecznościowych.

 ◉ Buduj relacje: nie chodzi tylko o zbieranie wizytówek, ale o budowanie 
trwałych relacji. Po wydarzeniu nawiąż kontakt i daj znać, że chciałbyś kontynu-
ować rozmowę lub współpracę.

 ◉ Dziel się wartością: ofiaruj swoją wiedzę, udzielaj pomocy i wsparcia 
innym. To buduje pozytywną reputację i przyciąga innych do współpracy.

Networking to proces, który wymaga cierpliwości i zaangażowania, ale może 
przynieść wiele korzyści. Dla solopreneurów jest to narzędzie, które pozwala wyjść 
poza izolację, zdobyć wsparcie i rozwinąć biznes.
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3. Korzyści z sieci kontaktów
Rozważenie korzyści płynących z rozwoju sieci kontaktów, takich jak nowe 

możliwości biznesowe, potencjalni klienci i wsparcie od innych przedsiębiorców. 
Rozwinięcie sieci kontaktów w biznesie, w tym jako solopreneur, przynosi wiele 
korzyści107. Oto niektóre z głównych korzyści płynących z rozwoju sieci kontaktów:

 ◉ Nowe możliwości biznesowe: rozwijając swoją sieć kontaktów, zyskujesz 
dostęp do nowych możliwości biznesowych. Możesz dowiedzieć się o projektach, 
ofertach, inwestycjach lub innych okazjach, które mogą przynieść korzyści Two-
jemu przedsiębiorstwu.

 ◉ Potencjalni klienci: kontakty nawiązane podczas networkingu mogą stać 
się Twoimi potencjalnymi klientami. Osoby, które poznasz, mogą być zaintereso-
wane Twoimi produktami lub usługami, lub mogą polecić Cię innym.

 ◉ Wsparcie i doradztwo: Twoja sieć kontaktów może stać się źródłem 
wsparcia i doradztwa. Możesz korzystać z wiedzy i doświadczenia innych przed-
siębiorców, którzy mogą pomóc Ci w rozwiązywaniu problemów i podejmowaniu 
trafnych decyzji.

 ◉ Rozwój osobisty i zawodowy: nawiązywanie kontaktów i rozmowy z róż-
nymi osobami mogą przyczynić się do rozwoju Twoich umiejętności interperso-
nalnych, komunikacyjnych i zarządzania relacjami.

 ◉ Zwiększenie wiedzy i wskazówek: dzięki networkingowi możesz zdoby-
wać nową wiedzę, śledzić najnowsze trendy w branży i otrzymywać wskazówki 
od innych przedsiębiorców.

 ◉ Współpraca i partnerstwa: Twoja sieć kontaktów może pomóc w nawią-
zywaniu współpracy i partnerstw biznesowych. Możesz znaleźć firmy lub osoby, 
które uzupełniają Twoje działania i razem możecie osiągnąć większy sukces.

 ◉ Motywacja i inspiracja: spotkania z innymi przedsiębiorcami mogą 
dostarczyć motywacji i inspiracji do działania. Możesz dowiedzieć się, jak inni 
pokonali wyzwania i osiągnęli sukces, co może napawać Cię pozytywną energią.

 ◉ Wzrost reputacji i zaufania: aktywność w budowaniu relacji biznesowych 
i udział w różnych wydarzeniach networkingowych może przyczynić się do wzrostu 
Twojej reputacji jako profesjonalnego i zaufanego przedsiębiorcy.

107 Wilczyński, A. (2023). Rola offboardingu i wywiadu wyjściowego w procesie odejścia 
pracownika z organizacji. Studia i Prace Kolegium Zarządzania i Finansów, (189), 75–91.



156

A. Chęcińska-Kopiec, L. Ochoa Siguencia Solopreneur

Korzyści płynące z rozwoju sieci kontaktów są liczne, ale wymagają zaanga-
żowania i regularnej troski o te relacje. To proces, który może przynieść znaczący 
zwrot z inwestycji w postaci rozwoju biznesu i wsparcia w rozwoju osobistym.

4. Strategie budowania sieci 
kontaktów

Omówienie strategii, które solopreneurzy mogą stosować, aby rozwijać swoją 
sieć kontaktów. To może obejmować korzystanie z mediów społecznościowych, 
uczestnictwo w grupach branżowych czy organizowanie własnych wydarzeń. Roz-
wijanie skutecznej sieci kontaktów to kluczowy element sukcesu w solopreneu-
rshipie. Oto kilka strategii, które solopreneurzy mogą zastosować, aby budować 
i utrzymywać swoją sieć kontaktów:

 ◉ Korzystanie z mediów społecznościowych: platformy społecznościowe, 
takie jak LinkedIn, Twitter, Facebook czy Instagram, stanowią doskonałe narzędzie 
do budowania sieci kontaktów. Możesz używać tych platform do nawiązywania 
kontaktów, dzielenia się swoją wiedzą i doświadczeniem, a także uczestniczenia 
w dyskusjach z innymi profesjonalistami.

 ◉ Uczestnictwo w grupach branżowych: wirtualne grupy i fora internetowe 
związane z Twoją branżą lub obszarem działalności są idealnym miejscem do na-
wiązywania kontaktów z osobami o podobnych interesach. Aktywne uczestnictwo 
w takich grupach pozwala na wymianę pomysłów, zadawanie pytań i budowanie 
relacji.

 ◉ Udział w konferencjach i wydarzeniach branżowych: konferencje, semi-
naria i targi branżowe to doskonała okazja do spotkania profesjonalistów z Twojej 
dziedziny. Uczestnictwo w takich wydarzeniach pozwoli Ci nawiązać kontakt 
z osobami, które są zaangażowane w podobne projekty i działalności.

 ◉ Organizacja własnych wydarzeń: jeśli masz wiedzę i doświadczenie do 
podzielenia się z innymi, możesz rozważyć organizację własnych wydarzeń, takich 
jak warsztaty, seminaria czy spotkania branżowe. To pozwoli Ci poznać innych 
profesjonalistów i budować swoją pozycję jako eksperta w danej dziedzinie.

 ◉ Wymiana wizytówek: wizytówki to tradycyjne, ale wciąż skuteczne na-
rzędzie budowania sieci kontaktów. Wymieniaj się wizytówkami z osobami, które 
poznasz na spotkaniach biznesowych czy konferencjach.
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 ◉ Kontakt osobisty: pomimo rozwoju mediów społecznościowych, nic 
nie zastąpi osobistego kontaktu. Staraj się organizować spotkania twarzą w twarz 
z osobami, które chcesz poznać lub z którymi współpracować.

 ◉ Buduj wartość: nie oczekuj od innych, że od razu Ci pomogą. Współpraca 
w sieci kontaktów opiera się na wzajemnej wartości. Staraj się pomagać innym, 
dzielić się wiedzą i doświadczeniem, a inni również chętniej będą chcieli Ci pomóc.

 ◉ Bądź aktywny: regularność jest kluczem. Bądź aktywny w utrzymywaniu 
kontaktów i w budowaniu relacji. To wymaga czasu i zaangażowania.

 ◉ Personalizuj komunikację: kiedy nawiązujesz kontakt z nową osobą, 
postaraj się, aby Twój pierwszy kontakt był personalizowany i mówił o Twoim 
zainteresowaniu daną osobą lub jej działalności.

 ◉ Bądź cierpliwy: rozwijanie sieci kontaktów to proces, który wymaga 
cierpliwości. Nie oczekuj natychmiastowych wyników. Relacje budują się stopniowo.

Budowanie i utrzymywanie sieci kontaktów to umiejętność, która rozwija się 
z czasem. Skorzystanie z różnych strategii i narzędzi pomoże Ci budować trwałe 
i korzystne relacje biznesowe w długim okresie.

5. Współpraca z innymi 
przedsiębiorcami

Współpraca z innymi przedsiębiorcami może przynieść korzyści. To może 
obejmować partnerstwa biznesowe, projektowe czy wzajemne wsparcie w promocji. 
Współpraca z innymi przedsiębiorcami to istotny element rozwoju solopreneurshipu. 
Takie współdziałanie może przynieść wiele korzyści i stworzyć nowe możliwości 
biznesowe. Oto kilka sposobów, w jakie solopreneurzy mogą współpracować 
z innymi przedsiębiorcami:

 ◉ Partnerstwa biznesowe: partnerstwa to umowy między dwoma lub wię-
cej firmami w celu wspólnego realizowania projektów, oferowania produktów lub 
usług lub osiągnięcia innych celów biznesowych. Partnerstwa mogą obejmować 
wspólne przedsięwzięcia, wspólną produkcję lub dystrybucję produktów.

 ◉ Wspólna promocja: solopreneurzy mogą współpracować z innymi przed-
siębiorcami w celu wzajemnej promocji swoich produktów lub usług. To może 
obejmować wspólne kampanie reklamowe, konkursy lub akcje marketingowe, 
które przynoszą korzyści obu stronom.
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 ◉ Wzajemne wsparcie: współpraca może polegać na wzajemnym wsparciu 
w różnych aspektach biznesu. Na przykład, można wspólnie negocjować z dostaw-
cami, wymieniać się wskazówkami w zakresie rozwoju biznesu lub oferować sobie 
nawzajem fachowe doradztwo.

 ◉ Wspólne projekty: solopreneurzy mogą łączyć swoje umiejętności i za-
soby w celu realizacji wspólnych projektów. To może być szczególnie korzystne 
w przypadku zadań, które wymagają różnorodnych kompetencji.

 ◉ Współudział w wydarzeniach branżowych: wspólny udział w konferen-
cjach, targach lub innych wydarzeniach branżowych może zwiększyć widoczność 
obu przedsiębiorstw i otworzyć nowe możliwości biznesowe.

 ◉ Mentorstwo i coaching: starsi i bardziej doświadczeni przedsiębiorcy 
mogą pełnić rolę mentorów dla młodszych solopreneurów, udzielając im wskazó-
wek, pomagając unikać pułapek biznesowych i wspierając w rozwoju osobistym 
i zawodowym.

 ◉ Wspólne cele i wartości: ważne jest, aby partnerzy w współpracy mieli 
wspólne cele i wartości. Dzięki temu współpraca jest bardziej zgodna i skuteczna.

Współpraca z innymi przedsiębiorcami może pomóc solopreneurom poszerzyć 
swoją działalność, zwiększyć efektywność i osiągnąć większy sukces. Kluczem do 
udanej współpracy jest komunikacja, zaufanie i wzajemna korzyść.

6. Zasady etyki w budowaniu relacji 
biznesowych

Zasady etyki odgrywają kluczową rolę w budowaniu trwałych i korzyst-
nych relacji biznesowych. Przestrzeganie etyki i profesjonalizmu w kontaktach 
biznesowych jest kluczowe, aby zachować zaufanie partnerów, klientów i innych 
przedsiębiorców. Oto kilka zasad etyki w budowaniu relacji biznesowych:

 ◉ Szacunek wobec czasu innych osób: szanuj czas innych, tak samo jak 
swój własny. Przygotowuj się na spotkania i rozmowy, aby uniknąć opóźnień. Jeśli 
obiecasz coś zrobić w określonym terminie, postaraj się tego dotrzymać.

 ◉ Uczciwość i zaufanie: w relacjach biznesowych uczciwość jest kluczowa. 
Trzymaj się swoich obietnic i bądź rzetelny w swoich działaniach. Wszelkie próby 
oszustwa lub nieuczciwości mogą zaszkodzić Twojej reputacji.
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 ◉ Konflikt interesów: unikaj konfliktu interesów i dbaj o przejrzystość 
w swoich działaniach. W przypadku, gdy twoje osobiste interesy kolidują z inte-
resami firmy lub klientów, powinieneś to otwarcie komunikować.

 ◉ Odpowiedzialność: bądź odpowiedzialny za swoje działania i decyzje. 
Jeśli popełnisz błąd, przyznaj się do niego i podejmij kroki w celu naprawy szkody.

 ◉ Szanuj prywatność: szanuj prywatność innych osób, w tym swoich klien-
tów i partnerów biznesowych. Nie udostępniaj poufnych informacji bez ich zgody.

 ◉ Kultura komunikacji: dbaj o kulturę komunikacji. Bądź uprzejmy, nie 
używaj obraźliwych lub agresywnych słów. Słuchaj uważnie innych i staraj się 
zrozumieć ich punkt widzenia.

 ◉ Równość i inkluzja: promuj równość i inkluzję w swojej działalności.  
Nie dyskryminuj nikogo ze względu na płeć, wiek, rasę, orientację seksualną czy 
niepełnosprawność.

 ◉ Ochrona środowiska: jeśli Twoja działalność wpływa na środowisko natu-
ralne, staraj się minimalizować negatywny wpływ i dążyć do zrównoważonego rozwoju.

 ◉ Rzetelność i wiarygodność: działaj z rzetelnością i wiarygodnością. Twoje 
działania powinny odzwierciedlać Twoje zobowiązania i wartości.

 ◉ Dbałość o dobro klienta: klient powinien być zawsze na pierwszym 
miejscu. Dostarczaj produkty lub usługi wysokiej jakości, słuchaj potrzeb klienta 
i dbaj o jego satysfakcję.

Zasady etyki w biznesie nie tylko pomagają w budowaniu pozytywnych 
relacji, ale również przyczyniają się do długoterminowego sukcesu firmy. Etyczne 
podejście jest kluczowym elementem profesjonalizmu i budowania dobrej reputacji 
w świecie biznesu.

7. Rozwijanie umiejętności 
interpersonalnych

Rozwijanie umiejętności interpersonalnych jest niezwykle ważne dla solopre-
neurów, ponieważ dobre relacje z klientami, dostawcami, partnerami biznesowymi 
i innymi interesariuszami są kluczowe dla sukcesu108. Oto kilka sposobów, za 
pomocą których solopreneurzy mogą rozwijać swoje umiejętności interpersonalne:

108 Chomątowska, B., Żarczyńska-Dobiesz, A. (2016). DNA lidera według przedstawicieli 
pokolenia „Z”. Prace Naukowe Uniwersytetu Ekonomicznego we Wrocławiu (430,  58–68).
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 ◉ Umiejętność słuchania: słuchanie jest fundamentalnym elementem 
skutecznej komunikacji. Staraj się słuchać uważnie, bez przerywania i z peł-
nym zaangażowaniem. To pozwoli Ci lepiej zrozumieć potrzeby i oczekiwania 
innych.

 ◉ Skuteczna komunikacja: doskonała komunikacja to klucz do budowania 
pozytywnych relacji. Staraj się wyrażać swoje myśli i uczucia jasno i zrozumiale. 
Unikaj używania niejasnych lub dwuznacznych komunikatów.

 ◉ Empatia: staraj się zrozumieć stan emocjonalny i perspektywę innych 
osób. Empatia pozwala budować większe zrozumienie i zaufanie.

 ◉ Rozwiązywanie konfliktów: konflikty są nieuniknione w biznesie. 
Ważne jest, aby umieć skutecznie rozwiązywać konflikty, unikając eskalacji 
i dążąc do rozwiązań, które są satysfakcjonujące dla wszystkich stron.

 ◉ Asertywność: asertywność to umiejętność wyrażania swoich potrzeb 
i poglądów w sposób stanowczy, ale jednocześnie szanujący innych. To pomaga 
w negocjacjach i wyrażaniu swojego stanowiska.

 ◉ Rozwijanie relacji: budowanie i utrzymywanie trwałych relacji wy-
maga zaangażowania i troski. Działaj aktywnie w celu pielęgnowania swoich 
kontaktów.

 ◉ Troska o dobro klienta: dostarczaj produkty lub usługi wysokiej jakości 
i dbaj o zadowolenie klienta. Pozytywne doświadczenia klienta przyczyniają się 
do budowania trwałych relacji.

 ◉ Kontrola emocji: umiejętność kontrolowania swoich emocji jest klu-
czowa w sytuacjach biznesowych. Staraj się zachować spokój nawet w trudnych 
sytuacjach.

 ◉ Wzajemne zrozumienie: działaj na zrozumienie potrzeb, oczekiwań 
i celów innych osób. To pozwoli na lepszą współpracę.

 ◉ Doskonalenie umiejętności interpersonalnych: rozwijaj swoje umie-
jętności poprzez czytanie książek, uczestnictwo w szkoleniach, praktykę i uzy-
skiwanie informacji zwrotnych od innych.

Rozwijanie umiejętności interpersonalnych jest procesem, który nigdy się 
nie kończy. Im bardziej skupisz się na budowaniu trwałych relacji i skutecznej 
komunikacji, tym większy sukces osiągniesz w solopreneurshipie.
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8. Mentorstwo i coaching
Mentorstwo i coaching odgrywają istotną rolę w rozwoju kariery solopreneura, 

pomagając w zdobywaniu wiedzy, doświadczenia i pewności siebie. Oto dlaczego 
to wsparcie jest ważne:

 ◉ Przekazywanie wiedzy i doświadczenia: mentor lub coach może podzielić 
się swoim bogatym doświadczeniem i wiedzą z solopreneurem. To pozwala unikać 
błędów, które mogą być kosztowne lub czasochłonne, i szybciej osiągnąć sukces.

 ◉ Wsparcie w rozwiązywaniu problemów: mentor lub coach może pomóc 
w rozwiązywaniu trudności i problemów biznesowych. Dzięki swojemu doświad-
czeniu mogą dostarczyć cennych wskazówek i perspektyw.

 ◉ Motywacja i rozwoju osobistego: mentor lub coach może dostarczyć 
motywacji, pomóc zidentyfikować cele i ścieżki rozwoju oraz zachęcać do ciągłego 
samodoskonalenia.

 ◉ Budowanie pewności siebie: wsparcie mentora lub coacha może pomóc 
solopreneurowi w budowaniu pewności siebie. Zyskanie opinii i potwierdzenia od 
doświadczonego profesjonalisty może być bardzo inspirujące.

 ◉ Budowanie sieci kontaktów: mentor lub coach często ma bogate kon-
takty w branży lub dziedzinie, co może otwierać drzwi do nowych możliwości 
biznesowych i kontaktów.

 ◉ Zwiększenie efektywności: dzięki regularnemu wsparciu mentora lub 
coacha, solopreneur może pracować bardziej efektywnie, planować działania 
i unikać rozproszenia.

 ◉ Przemyślane decyzje biznesowe: mentor lub coach może pomóc w analizie 
sytuacji, co pozwala na podejmowanie bardziej przemyślanych decyzji biznesowych.

 ◉ Wsparcie w trudnych momentach: w biznesie zawsze pojawiają się trudne 
chwile. Mentor lub coach może stanowić wsparcie emocjonalne w takich sytuacjach, 
pomagając przejść przez kryzysy i wyzwania.

Warto zaznaczyć, że mentorstwo i coaching różnią się nieco pod względem 
struktury i celów. Mentorstwo to zazwyczaj długoletnia relacja, w której men-
tor przekazuje swoje doświadczenie i wskazówki solopreneurowi. Coaching to 
bardziej skoncentrowane wsparcie, które często koncentruje się na określonych 
celach i zadaniach. Wybór mentora lub coacha może być kluczowym krokiem 
w rozwoju kariery solopreneura. Osoba ta powinna posiadać doświadczenie i wiedzę 
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w dziedzinie, która interesuje solopreneura, a także być osoba, z którą można 
nawiązać dobrą relację.

Rozdział IX stanowi cenny przewodnik dla solopreneurów, którzy chcą 
rozwijać swoją sieć kontaktów, nawiązywać współpracę i budować trwałe re-
lacje biznesowe. Budowanie takiej sieci kontaktów może znacząco wpłynąć na 
sukces przedsiębiorstwa jednoosobowego i otworzyć nowe możliwości rozwoju 
biznesowego.



 XSkuteczne narzędzia 
i technologie
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Rozdział poświęcony skutecznym narzędziom i technologiom ma na celu 
przedstawienie solopreneurom sposobów, w jakie mogą wykorzystać nowoczesne 
rozwiązania online do efektywnego zarządzania swoją działalnością. Oto kilka 
przykładów takich narzędzi i technologii:

1. Oprogramowanie do zarządzania 
projektem

Narzędzia takie jak Trello, Asana czy Monday.com pomagają w organizacji 
projektów, harmonogramowaniu zadań i śledzeniu postępów. Oprogramowanie do 
zarządzania projektami, takie jak Trello, Asana i Monday.com, oferuje różnorodne 
funkcje, które pomagają solopreneurom w organizacji i prowadzeniu projektów109. 
Oto krótka charakteryzacja tych narzędzi:

Trello:

 ◉ Tablice i karty: Trello umożliwia tworzenie projektów na tablicach, 
a każdy projekt składa się z kart. Karty to zadania lub elementy projektu, które 
można przesuwać między różnymi kolumnami na tablicy.

 ◉ Listy i kolumny: tablice można podzielić na listy i kolumny, co pomaga 
w zorganizowaniu zadań na różne etapy projektu.

 ◉ Terminy: Trello pozwala na dodawanie terminów do kart, co ułatwia 
śledzenie ważnych dat.

 ◉ Etykiety: możesz dodawać etykiety do kart, co pozwala na oznaczenie 
zadań kategoriami, priorytetami lub innymi kluczowymi informacjami.

 ◉ Załączniki: możesz dołączać pliki i dokumenty bezpośrednio do kart.
 ◉ Komentarze i dyskusje: użytkownicy mogą komunikować się i dyskuto-

wać nad konkretnymi zadaniami, pozostawiając komentarze na kartach.

109 Siemieniuk, N., Szkic-Czech, E., Siemieniuk, Ł. (2023). Business Intelligence a potrzeby 
Just Culture. Analiza możliwości współdziałania wysoko zaawansowanych technologii 
i potrzeb organizacji gospodarczych. Optimum. Economic Studies, (4 (110)), 33–46.
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Asana:

 ◉ Zadania i projekty: Asana pozwala na tworzenie zadań, przypisywanie 
ich do projektów i określanie terminów.

 ◉ Harmonogram: użytkownicy mogą śledzić terminy, korzystając z kalen-
darza i harmonogramu projektu.

 ◉ Przypisywanie zadań: możesz przypisywać zadania konkretnym osobom 
i monitorować, kto jest odpowiedzialny za ich realizację.

 ◉ Zależności między zadaniami: Asana umożliwia określenie zależności 
między zadaniami, co pomaga w określaniu kolejności wykonywania zadań.

 ◉ Komentarze i załączniki: użytkownicy mogą komentować zadania, a także 
dodawać pliki i dokumenty.

Monday.com:

 ◉ Karty i tablice: Monday.com opiera się na koncepcji kalendarzy, kategorii 
i tablic. Każdy projekt to osobna tablica, a zadania są reprezentowane jako karty.

 ◉ Widoki i filtry: narzędzie umożliwia różne widoki tablicy, w tym widok 
kalendarza, mapy myśli czy tabeli. Możesz także tworzyć filtry, aby lepiej zarzą-
dzać projektami.

 ◉ Integracje: Monday.com oferuje wiele integracji z innymi narzędziami, 
co ułatwia przesyłanie danych i komunikację z innymi aplikacjami.

 ◉ Kanban Board: posiada widok w formie tablicy Kanban, który jest szcze-
gólnie przydatny do zarządzania zadaniami wizualnie.

Oprócz wymienionych funkcji, każde z tych narzędzi posiada unikalne cechy 
i możliwości dostosowane do różnych stylów pracy i potrzeb użytkowników. Wy-
bór między Trello, Asana a Monday.com zależy od preferencji oraz konkretnych 
wymagań projektu i działalności solopreneura.

2. Narzędzia do komunikacji
Do efektywnej komunikacji z klientami, partnerami i zespołem warto wy-

korzystywać narzędzia typu Slack, Microsoft Teams czy Zoom, które pozwalają 
na prowadzenie wideokonferencji, wymianę wiadomości i współpracę online. 
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Narzędzia do komunikacji odgrywają kluczową rolę w dzisiejszym biznesie, zwłasz-
cza dla solopreneurów, którzy muszą utrzymywać kontakt z klientami, partnerami 
i zespołem110. Oto funkcje i opis kilku popularnych narzędzi do komunikacji:

Slack:

 ◉ Wymiana wiadomości: Slack to platforma do natychmiastowej komu-
nikacji. Pozwala na wymianę wiadomości tekstowych i plików zespołowych, jak 
również na prowadzenie prywatnych rozmów.

 ◉ Kanały: Slack umożliwia organizację wiadomości w kanały tematyczne, 
co ułatwia zarządzanie komunikacją w projektach lub w różnych obszarach biznesu.

 ◉ Integracje: Slack obsługuje wiele integracji z innymi narzędziami, co po-
zwala na automatyzację procesów i przekazywanie informacji między aplikacjami.

Microsoft Teams:

 ◉ Wideokonferencje: Microsoft Teams oferuje funkcje wideokonferencji, co 
jest przydatne do organizowania spotkań online z klientami, współpracownikami 
i partnerami.

 ◉ Współpraca w czasie rzeczywistym: Teams umożliwia współpracę w cza-
sie rzeczywistym nad dokumentami i plikami przy użyciu aplikacji Microsoft 
Office 365.

 ◉ Komunikacja grupowa: możesz tworzyć grupy robocze i kanały tema-
tyczne, aby lepiej zorganizować komunikację z różnymi zespołami.

Zoom:

 ◉ Wideokonferencje: Zoom to narzędzie dedykowane wideokonferencjom. 
Pozwala na organizowanie spotkań online z udziałem wielu uczestników.

110 Prałat, T. (2023). Aplikacje mobilne jako narzędzie nowoczesnej komunikacji marke-
tingowej sieci sprzedaży na przykładzie Żabki oraz Biedronki. Prace Naukowe/Uniwersytet 
Ekonomiczny w Katowicach, 85–95.
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 ◉ Podział ekranu: Zoom umożliwia podzielanie ekranu i wspólną pracę 
nad dokumentami czy prezentacjami.

 ◉ Zapisywanie spotkań: możesz nagrywać spotkania, co jest przydatne do 
archiwizacji i udostępniania materiałów innym uczestnikom.

Skype for Business (teraz część Microsoft Teams):

 ◉ Komunikator i wideokonferencje: Skype for Business umożliwia komu-
nikację tekstową i wideokonferencje. Obecnie wiele z tych funkcji przeniesiono 
do Microsoft Teams.

Google Meet:

 ◉ Wideokonferencje w chmurze: Google Meet to narzędzie do wideo-
konferencji online, które jest częścią ekosystemu Google Workspace (dawniej 
G Suite).

 ◉ Współpraca w Dokumentach Google: pozwala na współpracę nad do-
kumentami, arkuszami kalkulacyjnymi i prezentacjami w czasie rzeczywistym 
podczas spotkań.

Wybór odpowiedniego narzędzia do komunikacji zależy od preferencji, po-
trzeb i dostępności dla solopreneura. Warto również zwrócić uwagę na funkcje 
bezpieczeństwa i prywatności, szczególnie jeśli komunikuje się z klientami lub 
przekazuje poufne informacje.

3. Oprogramowanie do zarządzania 
relacjami z klientami (CRM)

CRM, takie jak Salesforce, HubSpot CRM czy Zoho CRM, pomagają w śle-
dzeniu kontaktów z klientami, zarządzaniu sprzedażą i marketingiem oraz tworzeniu 
bazy danych klientów. Oprogramowanie do zarządzania relacjami z klientami (CRM) 
to niezwykle ważne narzędzie dla solopreneurów, które pomaga w skutecznym 
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zarządzaniu kontaktami z klientami, sprzedażą i marketingiem111. Oto kilka popu-
larnych narzędzi CRM i ich główne funkcje:

Salesforce:

 ◉ Zarządzanie kontaktami: Salesforce umożliwia gromadzenie informacji 
o klientach, takie jak dane kontaktowe, historia interakcji i preferencje.

 ◉ Automatyzacja sprzedaży: narzędzie oferuje narzędzia do automatyzacji 
procesów sprzedaży, takie jak śledzenie ofert i generowanie raportów.

 ◉ Raportowanie i analizy: pozwala na generowanie raportów i analizy da-
nych, co pomaga w podejmowaniu lepiej poinformowanych decyzji biznesowych.

HubSpot CRM:

 ◉ Zarządzanie kontaktami i firmami: HubSpot CRM umożliwia zarządzanie 
bazą danych kontaktów oraz firm, w tym szczegółowe informacje o nich.

 ◉ Automatyzacja marketingu: oferta HubSpot CRM obejmuje narzędziado 
automatyzacji marketingu, takie jak wysyłanie kampanii emailowych i śledzenie 
zachowań użytkowników na stronie internetowej.

 ◉ Raportowanie: narzędzie dostarcza zestawienia i raporty, które pomagają 
w analizie wyników marketingu i sprzedaży.

Zoho CRM:

 ◉ Sprzedaż i marketing: Zoho CRM oferuje funkcje zarządzania sprzedażą, 
kampaniami marketingowymi i obsługą klienta.

 ◉ Kalendarz i zadania: pozwala na planowanie spotkań i zarządzanie za-
daniami związanymi z obsługą klienta.

 ◉ Integracje: Zoho CRM ma wiele dostępnych integracji z innymi narzę-
dziami, co ułatwia przekazywanie danych między aplikacjami.

111 Pukas, A. (2022). Zasoby technologiczne jako krytyczne czynniki sukcesu zarządzania 
relacjami z klientem (CRM) we współczesnym przedsiębiorstwie. Nowoczesne Systemy 
Zarządzania, 17(1) 25–36.
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Pipedrive:

 ◉ Proces sprzedaży: Pipedrive umożliwia definiowanie i zarządzanie pro-
cesem sprzedaży, śledzenie etapów i podejmowanie działań w celu zamknięcia 
transakcji.

 ◉ Planowanie i terminy: narzędzie pozwala na planowanie spotkań i śle-
dzenie terminów, co pomaga w utrzymaniu regularnej komunikacji z klientami.

 ◉ Raportowanie i wskaźniki: Pipedrive dostarcza narzędzia do generowania 
raportów i analizy wyników sprzedaży.

Freshsales:

 ◉ Zarządzanie kontaktami: Freshsales pomaga w przechowywaniu i za-
rządzaniu kontaktami z klientami oraz firmami.

 ◉ Automatyzacja sprzedaży: oferuje narzędzia do automatyzacji procesów 
sprzedażowych, takie jak wysyłanie ofert i raporty.

 ◉ Zaawansowane analityki: Freshsales dostarcza zaawansowane na-
rzędzia analityczne do śledzenia wskaźników sprzedażowych i wydajności 
działalności.

Wybór konkretnego narzędzia CRM zależy od indywidualnych potrzeb, bu-
dżetu i preferencji solopreneura. CRM jest ważnym narzędziem w budowaniu 
i utrzymywaniu trwałych relacji z klientami oraz skutecznym zarządzaniu dzia-
łalnością biznesową.

4. Narzędzia do marketingu 
internetowego

Dla solopreneurów ważne jest wykorzystanie narzędzi do marketingu online, 
takich jak Mailchimp (dla email marketingu), Hootsuite (dla zarządzania mediami 
społecznościowymi) czy Google Ads (dla reklam online). Narzędzia do marketingu 
internetowego są kluczowe dla solopreneurów, ponieważ pomagają w promowaniu 
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biznesu online, dotarciu do klientów i budowaniu marki112. Oto kilka narzędzi do 
marketingu internetowego i ich główne funkcje:

Mailchimp:

 ◉ Email marketing: Mailchimp umożliwia tworzenie i wysyłanie kampanii 
emailowych, zarządzanie listami subskrybentów i śledzenie wyników kampanii.

 ◉ Automatyzacja marketingu: narzędzie oferuje funkcje automatyzacji, 
takie jak wysyłanie powitalnych wiadomości, śledzenie zachowań subskrybentów 
i dostosowane komunikaty.

 ◉ Kreator kampanii: Mailchimp dostarcza narzędzia do projektowania 
i personalizacji wiadomości email.

Hootsuite:

 ◉ Zarządzanie mediami społecznościowymi: Hootsuite pozwala na zarzą-
dzanie kontami w mediach społecznościowych, planowanie i harmonogramowanie 
treści oraz śledzenie wyników kampanii.

 ◉ Monitoring słów kluczowych: narzędzie umożliwia monitorowanie i re-
agowanie na wzmianki o marce w mediach społecznościowych.

 ◉ Kampanie reklamowe: Hootsuite pozwala na tworzenie i zarządzanie 
reklamami na różnych platformach społecznościowych.

Google Ads:

 ◉ Reklamy w wyszukiwarkach: Google Ads pozwala na tworzenie reklam 
w wynikach wyszukiwania Google, dzięki czemu można dotrzeć do potencjalnych 
klientów, którzy szukają produktów lub usług.

 ◉ Reklamy w sieci reklamowej: narzędzie umożliwia również tworzenie 
reklam w sieci reklamowej Google, na stronach partnerów Google.

112 Gorczowska, A. (2023). Marketing internetowy jako niezbędne narzędzie promocji 
obiektów turystycznych.



171

X. Skuteczne narzędzia i technologie

 ◉ Budżetowanie i analizy: Google Ads pozwala na kontrolowanie budżetu 
reklamowego i śledzenie efektywności kampanii.

Canva:

 ◉ Projektowanie grafik: Canva to narzędzie do projektowania grafik, które 
jest przydatne do tworzenia grafik na potrzeby marketingu online, takich jak banery 
reklamowe, grafiki na platformy społecznościowe i infografiki.

 ◉ Szablony: Canva dostarcza wiele gotowych szablonów, które ułatwiają 
projektowanie grafik.

Buffer:

 ◉ Zarządzanie mediami społecznościowymi: Buffer pozwala na planowanie 
i harmonogramowanie treści na platformy społecznościowe, dzięki czemu można 
utrzymać regularność publikacji.

 ◉ Analizy: narzędzie dostarcza analizy wyników postów i kampanii w me-
diach społecznościowych.

Google Analytics:

 ◉ Analiza witryny internetowej: Google Analytics umożliwia śledzenie 
ruchu na stronie internetowej, analizę zachowań użytkowników i ocenę efektyw-
ności działań marketingowych online.

Wybór konkretnych narzędzi do marketingu internetowego zależy od ce-
lów, budżetu i potrzeb solopreneura. Ważne jest, aby wybrać narzędzia, które 
pomogą w efektywnym promowaniu biznesu online i mierzeniu wyników działań 
marketingowych.
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5. Narzędzia do zarządzania 
finansami

Oprogramowanie do księgowości, takie jak QuickBooks czy Xero, pomaga 
w prowadzeniu rachunkowości i planowaniu finansowym. Narzędzia do zarządzania 
finansami są niezwykle istotne dla solopreneurów, ponieważ pomagają w prowa-
dzeniu rachunkowości, monitorowaniu dochodów i wydatków oraz planowaniu 
finansów. Oto kilka popularnych narzędzi do zarządzania finansami:

QuickBooks:

 ◉ Księgowość: QuickBooks oferuje pełen zakres narzędzi do prowadzenia 
księgowości, w tym śledzenie faktur, wydatków, zarządzanie kontami bankowymi 
i tworzenie raportów finansowych.

 ◉ Raportowanie: Narzędzie pozwala na generowanie różnych raportów 
finansowych, które pomagają w analizie sytuacji finansowej.

 ◉ Integracje: QuickBooks ma wiele integracji z innymi narzędziami, co 
ułatwia przesyłanie danych między aplikacjami.

Xero:

 ◉ Księgowość online: Xero to narzędzie do prowadzenia księgowości 
online, które umożliwia tworzenie faktur, prowadzenie rejestrów wydatków i mo-
nitorowanie stanu konta bankowego.

 ◉ Raportowanie: Xero dostarcza różne raporty finansowe, w tym bilans, 
rachunek zysków i strat oraz wiele innych.

 ◉ Integracje: narzędzie oferuje wiele integracji z aplikacjami do płatności 
online i innych narzędziami biznesowymi.
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Wave:

 ◉ Darmowe narzędzie: Wave jest darmowym narzędziem do księgowości, 
które oferuje funkcje takie jak tworzenie faktur, monitorowanie rachunków i pro-
wadzenie rachunkowości.

 ◉ Platności online: Wave umożliwia klientom dokonywanie płatności 
online za faktury.

 ◉ Skany i załączniki: możesz skanować i przechowywać dokumenty zwią-
zane z finansami w systemie.

FreshBooks:

 ◉ Faktury: FreshBooks to narzędzie do tworzenia faktur, które pomaga 
w zarządzaniu płatnościami od klientów.

 ◉ Księgowość: oferuje funkcje związane z prowadzeniem księgowości, 
takie jak śledzenie wydatków i przychodów.

 ◉ Czas i koszty: pozwala na śledzenie czasu pracy i kosztów projektów.

Zoho Books:

 ◉ Księgowość i faktury: Zoho Books oferuje funkcje księgowe i tworzenia 
faktur, które pomagają w zarządzaniu finansami firmy.

 ◉ Raporty finansowe: narzędzie dostarcza różne raporty finansowe, które 
pozwalają na analizę danych finansowych.

Wybór konkretnego narzędzia do zarządzania finansami zależy od potrzeb, 
budżetu i preferencji solopreneura. Ważne jest, aby wybrać narzędzie, które pomoże 
w prowadzeniu dokładnej księgowości, monitorowaniu finansów i planowaniu 
budżetu.
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6. Strona internetowa i sklep 
internetowy

Dla wielu solopreneurów obecność w Internecie jest kluczowa. Narzędzia 
do tworzenia stron internetowych, takie jak WordPress czy Wix, pozwalają na 
łatwe tworzenie stron. W przypadku handlu online, platformy takie jak Shopify 
czy WooCommerce są przydatne do zakładania sklepów internetowych. Obecność 
w Internecie jest kluczowa dla wielu solopreneurów, zwłaszcza tych prowadzących 
działalność online lub posiadających sklepy internetowe. Oto kilka narzędzi do 
tworzenia stron internetowych i sklepów online:

Narzędzia do tworzenia stron internetowych:

a.  WordPress:
 ◉ CMS (System Zarządzania Treścią): WordPress to popularny i wszech-

stronny system do tworzenia stron internetowych. Dostępne są tysiące darmowych 
i płatnych motywów i wtyczek, które pozwalają na dostosowanie witryny do włas-
nych potrzeb.

 ◉ Blogowanie: WordPress jest znany z doskonałego narzędzia do pro-
wadzenia blogów, co jest przydatne dla solopreneurów, którzy chcą publikować 
treści online.

b.  Wix:
 ◉ Platforma do tworzenia stron internetowych: Wix to narzędzie typu „drag 

and drop”, które umożliwia łatwe projektowanie witryny bez konieczności kodowania.
 ◉ Szybkość i wygoda: Wix oferuje intuicyjny interfejs, który pozwala na 

szybkie tworzenie witryn o różnych celach.

c.  Squarespace:
 ◉ Strony portfolio i wizytówki: Squarespace jest doskonałym narzędziem 

do tworzenia witryn portfolio, stron wizytówek oraz witryn firmowych.
 ◉ Eleganckie szablony: platforma oferuje wiele eleganckich szablonów, 

które pomagają w tworzeniu profesjonalnie wyglądających stron.
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Narzędzia do zakładania sklepów internetowych:

a.  Shopify:
 ◉ Platforma e-commerce: Shopify to wiodąca platforma do tworzenia 

sklepów internetowych. Oferuje szeroki zakres narzędzi do zarządzania produktami, 
zamówieniami, płatnościami i marketingiem.

 ◉ Integracje: Shopify ma wiele dostępnych integracji, które pozwalają na 
rozszerzenie funkcjonalności sklepu.

b.  WooCommerce (dla WordPress):
 ◉ Wtyczka do e-commerce: WooCommerce to popularna wtyczka do Word-

Press, która pozwala na przekształcenie witryny opartej na WordPress w sklep 
internetowy.

 ◉ Dostosowanie: dzięki WooCommerce można dokładnie dostosować sklep 
do swoich potrzeb, korzystając z różnych wtyczek i motywów.

c.  BigCommerce:
 ◉ Platforma e-commerce: BigCommerce to platforma e-commerce, która 

oferuje szerokie możliwości, w tym narzędzia do zarządzania sklepem, SEO 
i marketingiem.

 ◉ Integracje i aplikacje: BigCommerce posiada wiele integracji z aplika-
cjami innych dostawców, co ułatwia rozszerzenie funkcjonalności sklepu.

Wybór narzędzi do tworzenia witryny internetowej lub sklepu online 
zależy od rodzaju działalności, potrzeb i budżetu solopreneura. Ważne jest, 
aby wybrać narzędzia, które będą odpowiednie dla konkretnej branży i celów 
biznesowych.

7. Cloud computing
Cloud computing (obliczenia w chmurze) to istotna technologia dla solo-

preneurów, ponieważ umożliwia przechowywanie danych online, dostęp do nich 
z dowolnego miejsca i korzystanie z różnych usług. Oto kilka przykładów usług 
chmurowych i ich zastosowań:
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a.  Dropbox:
 ◉ Przechowywanie i udostępnianie plików: Dropbox pozwala na przecho-

wywanie plików w chmurze i udostępnianie ich zespołowi lub klientom.
 ◉ Synchronizacja plików: pliki przechowywane w Dropboxie mogą być 

zsynchronizowane na różnych urządzeniach, co ułatwia dostęp do nich.

b.  Google Drive:
 ◉ Dokumenty i arkusze kalkulacyjne: Google Drive oferuje narzędzia do two-

rzenia i edycji dokumentów tekstowych, arkuszy kalkulacyjnych i prezentacji online.
 ◉ Kalendarz i poczta: z Google Drive można integrować narzędzia takie 

jak Gmail i Kalendarz.

c.  Amazon Web Services (AWS):
 ◉ Infrastruktura IT: AWS to platforma chmurowa oferująca różnorodne 

usługi związane z hostingiem, przechowywaniem danych, bazami danych i obli-
czeniami w chmurze.

 ◉ Elastyczność: solopreneurzy mogą dostosować korzystanie z usług AWS 
do swoich zmieniających się potrzeb, co pozwala na oszczędność kosztów.

d.  Microsoft OneDrive:
 ◉ Przechowywanie plików i współpraca: Microsoft OneDrive pozwala 

na przechowywanie plików w chmurze oraz współpracę nad nimi w czasie 
rzeczywistym.

 ◉ Integracja z narzędziami Microsoft: działa z aplikacjami takimi jak Mic-
rosoft Word, Excel i PowerPoint.

e.  Adobe Creative Cloud:
 ◉ Narzędzia kreatywne: Adobe Creative Cloud zawiera narzędzia do pro-

jektowania graficznego, edycji wideo i innych działań kreatywnych.
 ◉ Synchronizacja i dostęp do projektów: umożliwia przechowywanie pro-

jektów w chmurze i dostęp do nich z różnych urządzeń.

Korzystanie z usług chmurowych ma wiele zalet, takich jak łatwy dostęp do 
danych, automatyczna synchronizacja i możliwość pracy zdalnej. To również za-
pewnia bezpieczeństwo danych, ponieważ są przechowywane w zabezpieczonych 
centrach danych. Solopreneurowi pozwala to skoncentrować się na działalności 
biznesowej, a nie na zarządzaniu infrastrukturą IT.
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8. Narzędzia do analizy danych
Narzędzia do analizy danych są niezwykle przydatne dla solopreneurów, po-

nieważ pomagają w monitorowaniu wydajności witryny internetowej, zrozumieniu 
zachowań klientów i podejmowaniu lepiej poinformowanych decyzji biznesowych. 
Oto kilka popularnych narzędzi do analizy danych:

a.  Google Analytics:
 ◉ Monitorowanie witryny: Google Analytics pozwala na monitorowanie 

ruchu na witrynie internetowej, takie jak liczba odwiedzin, źródła ruchu i zacho-
wania użytkowników.

 ◉ Śledzenie konwersji: narzędzie umożliwia śledzenie działań użyt-
kowników, takich jak dokonywanie zakupów, subskrypcje czy wypełnianie 
formularzy.

 ◉ Raportowanie: Google Analytics dostarcza wiele raportów, które poma-
gają w analizie danych i zrozumieniu wydajności witryny.

b.  Google Data Studio:
 ◉ Tworzenie interaktywnych raportów: Google Data Studio pozwala na 

tworzenie niestandardowych i interaktywnych raportów, które można dostosować 
do własnych potrzeb.

 ◉ Integracje: narzędzie umożliwia łączenie danych z różnych źródeł, takich 
jak Google Analytics, Google Ads czy arkusze kalkulacyjne.

c.  Hotjar:
 ◉ Mapy ciepła: Hotjar oferuje mapy ciepła, które pomagają w zrozumieniu, 

które obszary witryny przyciągają uwagę użytkowników.
 ◉ Rejestracja sesji: narzędzie pozwala na nagrywanie sesji użytkowników, 

co ułatwia zrozumienie, jak poruszają się po witrynie.

d.  SEMrush:
 ◉ Badanie słów kluczowych: SEMrush pomaga w badaniu konkurencji, anali-

zowaniu słów kluczowych i monitorowaniu widoczności w wynikach wyszukiwania.
 ◉ Śledzenie wyników organicznych i płatnych: narzędzie pozwala na mo-

nitorowanie pozycji w wynikach organicznych i wynikach płatnych reklam.
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e.  KISSmetrics:
 ◉ Analityka użytkowników: KISSmetrics skupia się na analityce użyt-

kowników, pozwalając na śledzenie działań poszczególnych użytkowników na 
witrynie.

 ◉ Segmentacja użytkowników: narzędzie umożliwia segmentację użytkow-
ników w celu bardziej ukierunkowanych analiz.

f.  Matomo:
 ◉ Samodzielna analityka: Matomo to narzędzie typu open-source, które 

pozwala na samodzielne zarządzanie danymi i analityką.
 ◉ Ochrona danych: narzędzie dba o prywatność danych użytkowników, 

co jest ważne z punktu widzenia zgodności z przepisami o ochronie prywatności.
Wybór narzędzi do analizy danych zależy od potrzeb, rodzaju działalności 

i budżetu solopreneura. Analiza danych pomaga w podejmowaniu lepiej poin-
formowanych decyzji biznesowych i optymalizacji witryny internetowej w celu 
zwiększenia efektywności i przyciągnięcia większej liczby klientów.

9. Automatyzacja procesów
Automatyzacja procesów jest kluczowym elementem efektywnego zarządza-

nia działalnością solopreneura. Narzędzia do automatyzacji pozwalają na łączenie 
różnych aplikacji i zadaniami, co zwiększa wydajność i pozwala zaoszczędzić czas. 
Oto kilka popularnych narzędzi do automatyzacji:

a.  Zapier:
 ◉ Integracje: Zapier pozwala na łączenie różnych aplikacji i usług online, 

co umożliwia przesyłanie danych i automatyzację zadań między nimi.
 ◉ „Zapierania”: można tworzyć tzw. „Zapierania” (automatyzacje), które 

określają, co ma się dziać, gdy zachodzi określone zdarzenie w jednej aplikacji.

b.  Integromat:
 ◉ Integracje i automatyzacje: Integromat oferuje rozbudowane narzędzia 

do tworzenia złożonych automatyzacji między różnymi aplikacjami.
 ◉ Wizualny kreator: narzędzie posiada wizualny kreator, który ułatwia 

projektowanie i dostosowywanie automatyzacji.



179

X. Skuteczne narzędzia i technologie

c.  IFTTT (If This, Then That):
 ◉ Proste automatyzacje: IFTTT pozwala na tworzenie prostych automa-

tyzacji, które opierają się na warunku „jeśli to, to to”.
 ◉ Dostosowane „apki”: można korzystać z gotowych „apki” lub tworzyć 

własne, które dostosowują działanie aplikacji do własnych potrzeb.

d.  Automate.io:
 ◉ Integracje: Automate.io oferuje szeroki zakres integracji i automaty-

zacji między aplikacjami, które pomagają w optymalizacji działań biznesowych.
 ◉ Zdarzenia i działania: można określić konkretne zdarzenia (np. otrzy-

manie e-maila) i określić, co ma się dziać jako reakcja na te zdarzenia.

e.  Microsoft Power Automate (dawniej Flow):
 ◉ Integracje z narzędziami Microsoft: Microsoft Power Automate inte-

gruje się z narzędziami Microsoft, takimi jak Office 365 i SharePoint.
 ◉ Automatyzacje w chmurze: narzędzie umożliwia tworzenie automaty-

zacji w chmurze, co ułatwia dostęp do nich z różnych urządzeń.
Dzięki narzędziom do automatyzacji, solopreneurzy mogą eliminować 

powtarzalne zadania, takie jak przesyłanie danych między aplikacjami, odpo-
wiedzi na e-maile lub zarządzanie mediami społecznościowymi. To pozwala 
zaoszczędzić czas i skoncentrować się na bardziej strategicznych aspektach 
działalności.

10. E-commerce platformy
Platformy e-commerce są niezwykle istotne dla solopreneurów zajmujących 

się handlem online. Pozwalają one na łatwe tworzenie, zarządzanie i rozwijanie 
sklepów internetowych. Oto kilka popularnych platform e-commerce:

a.  Magento:
 ◉ Skalowalność: Magento jest znane z elastyczności i skalowalności, co 

pozwala na dostosowanie sklepu do zmieniających się potrzeb.
 ◉ Duża społeczność: platforma ma dużą społeczność użytkowników i do-

stawców rozszerzeń, co ułatwia rozszerzenie funkcjonalności sklepu.
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b.  BigCommerce:
 ◉ Łatwość użycia: BigCommerce oferuje intuicyjny interfejs, który ułatwia 

zarządzanie sklepem internetowym.
 ◉ Hostowanie w chmurze: platforma oferuje hosting w chmurze, co elimi-

nuje potrzebę zarządzania infrastrukturą.

c.  Shopify:
 ◉ Szybkie uruchamianie: Shopify pozwala na szybkie uruchamianie sklepu 

internetowego i oferuje wiele gotowych szablonów.
 ◉ Wsparcie płatności: platforma obsługuje różne metody płatności, co 

ułatwia obsługę klientów.

d.  WooCommerce (dla WordPress):
 ◉ Integracja z WordPress: WooCommerce to wtyczka do WordPress, co 

pozwala na wykorzystanie potencjału zarówno platformy e-commerce, jak i sy-
stemu zarządzania treścią.

 ◉ Duża społeczność: dzięki popularności WordPress, WooCommerce ma 
dużą społeczność użytkowników i dostawców rozszerzeń.

e.  Volusion:
 ◉ Intuicyjny kreator stron: Volusion oferuje kreator stron, który ułatwia 

tworzenie i dostosowywanie sklepu internetowego.
 ◉ Narzędzia marketingowe: platforma zawiera narzędzia do marketingu, 

takie jak kody rabatowe i programy lojalnościowe.

f.  Squarespace Commerce:
 ◉ Wizualny kreator stron: Squarespace Commerce pozwala na tworzenie 

sklepów internetowych za pomocą wizualnego kreatora stron.
 ◉ Eleganckie szablony: platforma oferuje eleganckie szablony, które nadają 

się szczególnie dla solopreneurów zajmujących się branżą kreatywną.

Każda z tych platform ma swoje unikalne cechy i zalety, dlatego wybór zależy 
od specyfiki działalności solopreneura, budżetu i potrzeb. Niezależnie od wyboru, 
platformy e-commerce ułatwiają prowadzenie sklepu internetowego i pozwalają 
na dotarcie do szerokiej grupy klientów online.
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11. Elektroniczny obieg dokumentów
Elektroniczny obieg dokumentów to kolejny ważny aspekt skutecznej działal-

ności solopreneura. Pozwala to na efektywne zarządzanie dokumentami, ich prze-
syłanie, podpisywanie elektroniczne i archiwizację113. Oto kilka narzędzi i praktyk, 
które można wdrożyć:

 ◉ Elektroniczny podpis: wykorzystywanie narzędzi do podpisywania do-
kumentów elektronicznie, takich jak DocuSign, Adobe Sign czy SignNow. To 
pozwala na bezpieczne podpisywanie umów i umożliwia przesyłanie dokumentów 
bez konieczności drukowania i skanowania.

 ◉ Elektroniczna archiwizacja: korzystanie z programów do przechowywa-
nia i zarządzania dokumentami, takich jak Dropbox, Google Drive czy Microsoft 
OneDrive, pozwala na elektroniczną archiwizację i łatwy dostęp do dokumentów 
z dowolnego miejsca.

 ◉ Systemy zarządzania treścią (CMS): jeśli prowadzisz stronę internetową 
lub blog, CMS, takie jak WordPress, pomaga w tworzeniu, edytowaniu i publiko-
waniu treści online.

 ◉ Elektroniczne fakturowanie: narzędzia do elektronicznego fakturowania, 
jak FreshBooks, QuickBooks czy Wave, ułatwiają wystawianie faktur, monitoro-
wanie płatności i zarządzanie finansami.

 ◉ Portale do udostępniania dokumentów: wykorzystywanie platform, ta-
kich jak SharePoint lub Google Workspace, pozwala na współpracę nad dokumen-
tami i ich udostępnianie współpracownikom.

 ◉ Systemy zarządzania projektami: narzędzia do zarządzania projektami, 
takie jak Trello czy Asana, umożliwiają przesyłanie dokumentów związanych 
z projektem, monitorowanie postępów i współpracę zespołu.

 ◉ Elektroniczne skrzynki mailowe: wsparcie dla zarządzania e-mailem, 
takie jak Outlook czy Gmail, pomaga w efektywnym komunikowaniu się i prze-
syłaniu dokumentów.

 ◉ Bezpieczeństwo danych: ważne jest, aby zadbać o bezpieczeństwo elek-
tronicznych dokumentów. Stosuj rozwiązania do zabezpieczania danych, takie jak 
antywirusy, zapory ogniowe i systemy uwierzytelniania dwuskładnikowego.

113 Drzewiecka, D. (2023). Wytyczne dotyczące przeprowadzania kontroli postępowania 
z dokumentami elektronicznymi jako wynik zmian postulowanych przez środowisko ar-
chiwistów. Res Historica, (55), 639–658.
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 ◉ Elektroniczne przetwarzanie płatności: jeśli prowadzisz sklep online, 
korzystaj z bramek płatniczych, takich jak PayPal czy Stripe, do obsługi płatności 
online.

 ◉ Elektroniczne zarządzanie zadaniami i terminami: narzędzia do zarządza-
nia zadaniami i kalendarze online, takie jak Google Calendar czy Todoist, pomagają 
w terminowym wykonywaniu obowiązków i przypominają o ważnych terminach.

Elektroniczny obieg dokumentów może zdecydowanie usprawnić pracę i po-
móc w zachowaniu porządku w dokumentacji. To również pozwala na zaoszczę-
dzenie czasu i zasobów, które można przeznaczyć na inne aspekty działalności 
solopreneura.

Solopreneurzy powinni dobierać narzędzia i technologie zgodnie z ich in-
dywidualnymi potrzebami i celami biznesowymi. Wybór odpowiednich narzędzi 
może znacząco usprawnić zarządzanie działalnością i zwiększyć efektywność pracy.



Dodatek
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Przykładowe szablony planów działania biznesowego

Solopreneurs, czyli samodzielni przedsiębiorcy, to osoby, które prowadzą 
działalność samodzielnie, często bez pracowników lub z bardzo małym zespołem. 
Oto 10 przykładów odnoszących sukcesy przedsiębiorców indywidualnych z Eu-
ropy wraz z krótkim opisem ich działalności:

1. Sarah Williams114 (Wielka Brytania) – Tough Girl Challenges: Sarah 
Williams to samotna poszukiwaczka przygód i prowadząca podcasty, która pro-
mujei wzmacnia pozycję kobiet w sportach przygodowych i wytrzymałościowych. 
Prowadzi platformę „Tough Girl Challenges”, która obejmuje popularny podcast, 
blog i obecność w mediach społecznościowych.

2. Peter Mooslechner115 (Austria) – Peter’s Drone Services: Peter Mo-
oslechner jest osobą prowadzącą jednoosobową działalność gospodarczą i prowadzi 
firmę świadczącą usługi związane z dronami w Austrii. Świadczy usługi fotografii 
lotniczej, wideografii i geodezji dla różnych klientów, w tym agencji nieruchomości 
i firm budowlanych.

3. Luisa Brimble (Niemcy) – Fotograf niezależny: Luisa Brimble jest nie-
zależnym fotografem mieszkającym w Niemczech. Zbudowała udaną karierę, wy-
konując zdjęcia dla magazynów, książek kucharskich i marek lifestylowych. Jej 
prace skupiają się na fotografii kulinarnej, podróżniczej i lifestylowej116.

4. Lucy Martin (Francja) – Korepetytor języka: Lucy Martin prowadzi 
odnoszącą sukcesy firmę zajmującą się korepetycjami językowymi we Francji117. 
Oferuje spersonalizowane lekcje języka angielskiego dla osób indywidualnych 
i małych grup, pomagając im w nauce języka francuskiego i doskonaleniu umie-
jętności językowych.

114 Żelichowski, R. (2018). Skutki polityczne huraganu Irma dla wysp karaibskich. Studia 
Polityczne, 46(1), 247–270.
115 Fessler, P., Mooslechner, P., Schürz, M. (2012). Intergenerational transmission of edu-
cational attainment in Austria. Empirica, 39, 65–86.
116 Brimble, L. (n.d.). Luisa Brimble. Pobrano 5 czerwca 2024, z https://www.lbrimble.com/
117 I. (n.d.). Lucy Martin. IMDb. https://www.imdb.com/name/nm9072109/

https://www.lbrimble.com/
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5. Javier Martinez (Hiszpania) – Konsultant ds. marketingu cyfrowego: 
Javier Martinez jest jednoosobowym przedsiębiorcą specjalizującym się w mar-
ketingu cyfrowym. Świadczy usługi doradcze dla firm w Hiszpanii, pomagając 
im poprawić ich obecność w Internecie, marketing w mediach społecznościowych 
i optymalizację wyszukiwarek118.

6. Sofia Ek (Szwecja) – Niezależna projektantka graficzna: Sofia Ek jest 
niezależną projektantką graficzną w Szwecji. Współpracuje z klientami z różnych 
branż, tworząc materiały brandingowe, logotypy i zabezpieczenia marketingowe. 
Jej umiejętności projektowe zapewniły jej reputację osoby wykonującej wysokiej 
jakości prace119.

7. Ivan Ivanov (Bułgaria) – Sprzedawca w branży e-commerce: Ivan Ivanov 
to odnoszący sukcesy jednoosobowy przedsiębiorca zajmujący się handlem elek-
tronicznym z siedzibą w Bułgarii. Prowadzi sklep internetowy, w którym sprze-
daje produkty niszowe, korzystając z platform handlu elektronicznego, takich jak 
Shopify, aby dotrzeć do globalnej bazy klientów120.

8. Hanna Lindgren (Norwegia) – Trener Personalny: Hanna Lindgren jest 
samodzielną firmą, która pracuje jako trener osobisty w Norwegii. Oferuje swoim 
klientom indywidualne treningi fitness, coaching żywieniowy i programy odnowy 
biologicznej, pomagając im osiągnąć cele zdrowotne121.

9. Giorgio Bianchi (Włochy) – niezależny pisarz: Giorgio Bianchi to włoski 
niezależny pisarz specjalizujący się w treściach związanych z podróżami i sty-
lem życia. Jego teksty, w których dzieli się z czytelnikami swoimi doświadcze-
niami i spostrzeżeniami, można znaleźć w różnych publikacjach i na stronach 
internetowych122.

118 Martinez, J. (n.d.). Javier Martinez. LinkedIn. Pobrano 5 czerwca 2024, z https://
uk.linkedin.com/in/javiermartinezmilan
119 Lindgren, H. (n.d.). About. Hanna Lindgren. Pobrano 20 czerwca 2024, z https://
hannalindgren.com/About 
120 Ivanov, I. (2023). Europejski i bułgarski rzecznik patentowy i znaku towarowego. IP 
Consulting. Pobrano 5 czerwca 2024, z https://ipconsulting.eu/service/ivan-ivanov/
121 Top 32 YouTube personal trainer influencers in Gothenburg, Sweden. (n.d.). Collabstr. 
Pobrano 10 maja 2024, z https://collabstr.com/top-influencers/youtube/personal-trainer/
in/gothenburg-sweden
122 Bianchi, G. (2018, 11 czerwca). Photojournalist and documentarist. Giorgio Bianchi 
– Photojournalist and Documentarist. Pobrano 5 czerwca 2024, z https://www.giorgiobiano-
chiphotojournalist.com/about-giorgio-bianchi-photojournlist/

https://uk.linkedin.com/in/javiermartinezmilan
https://uk.linkedin.com/in/javiermartinezmilan
https://hannalindgren.com/About
https://hannalindgren.com/About
https://ipconsulting.eu/service/ivan-ivanov/
https://collabstr.com/top-influencers/youtube/personal-trainer/in/gothenburg-sweden
https://collabstr.com/top-influencers/youtube/personal-trainer/in/gothenburg-sweden
https://www.giorgiobianchiphotojournalist.com/about-giorgio-bianchi-photojournlist/
https://www.giorgiobianchiphotojournalist.com/about-giorgio-bianchi-photojournlist/
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10. Marina Petrova (Rosja) – Kursy językowe online: Marina Petrova ofe-
ruje kursy językowe online dla osób, które chcą nauczyć się lub udoskonalić swoją 
znajomość języka rosyjskiego. Jej firma zapewnia dostosowane do potrzeb lekcje 
i zasoby dla uczniów z całego świata123.

Ci samodzielni przedsiębiorcy z Europy prezentują różnorodną gamę przedsię-
wzięć biznesowych, pokazując, że pojedyncze osoby mogą z sukcesem niezależnie 
prowadzić działalność gospodarczą w różnych branżach i zawodach. Ich historie 
podkreślają potencjał rozwoju osobistego i zawodowego w modelu solopreneurial.

123  Petrova-Tomanek, M. (n.d.). Marina Petrova-Tomanek. LinkedIn. Pobrano 5 czerwca 
2024, z https://pl.linkedin.com/in/marina-petrova-tomanek

https://pl.linkedin.com/in/marina-petrova-tomanek
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ZAKOŃCZENIE
W miarę zbliżania się do końca tej książki, wyrażana jest nadzieja, że uzyskali 

Państwo nowe spojrzenie na świat solopreneurshipu. Przedstawiono kluczowe 
umiejętności, wyzwania i możliwości związane z prowadzeniem działalności bi-
znesowej jako jednoosobowy przedsiębiorca. Teraz, mając do dyspozycji wiedzę 
i inspirację, nadchodzi czas na indywidualną drogę ku sukcesowi.

Solopreneurship to nie tylko sposób na zdobycie niezależności finansowej, 
ale również możliwość wyrażania siebie, rozwijania pasji i tworzenia wartości dla 
innych. Działalność może stać się narzędziem do realizacji marzeń i przyczynić 
się do rozwoju społeczeństwa. Jednak droga solopreneura nie zawsze jest łatwa. 
Należy stawiać czoła wyzwaniom takim jak samodyscyplina, podejmowanie de-
cyzji, rozwijanie umiejętności i dbanie o etykę. To naturalne, że czasem pojawiają 
się trudności. Warto jednak pamiętać, że każdy sukces, nawet ten najmniejszy, jest 
krokiem w stronę osiągnięcia celów.

Nie można zapominać również o wartości współpracy i budowania relacji 
biznesowych. Sieć kontaktów może stać się źródłem inspiracji, wsparcia i nowych 
możliwości. Nie należy obawiać się prosić o radę, dzielić się swoim doświadcze-
niem i być mentorem dla innych.

Na koniec, zawsze warto kierować się etycznymi zasadami i odpowiedzial-
nością społeczną. Działania wpływają na ludzi i środowisko, dlatego ważne jest, 
aby pozostawić po sobie pozytywny ślad.

Solopreneurship to nie tylko sposób na pracę, to sposób na życie. Życzy się, 
aby droga ku sukcesowi była fascynującą podróżą, pełną nauki, rozwoju i spełniania 
marzeń. Warto być odważnym, wytrwałym i gotowym na wszystko, co przyniesie 
przyszłość. Możliwości są nieograniczone, a sukces jest na wyciągnięcie ręki.

Z wyrazami szacunku
Autorzy
Agnieszka Chęcińska-Kopiec
Luis Ochoa Siguencia
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Abstract
The book “Solopreneur” is a monograph that is a comprehensive source of knowledge 
about solopreneurship — a fascinating and developing field of entrepreneurship. Solo-
preneurship is a unique form of business activity that involves independent management 
and running a business by one person. The authors of this publication try to explore this 
phenomenon and provide readers with comprehensive analysis to help them understand 
both the theoretical and practical aspects of solopreneurship. The book is addressed 
to various audiences. First of all, it is addressed to future solopreneurs, i.e. those who 
dream of running their own business on their own. The authors try to provide them with 
the tools, knowledge and inspiration necessary to start and develop their own business. 
However, they are not the only ones who will benefit from this publication. Researchers 
interested in solopreneurship and students who want to explore this topic will also find 
valuable information and sources for their research here. The book “Solopreneur” is not 
only a theoretical description, but also practical tips that help readers understand how 
to achieve success in this form of entrepreneurship. The authors show how to analyze 
the market and find niches and use your own skills to develop your solopreneur practice. 
It is an inspiring source of knowledge for all those who want to succeed as solopreneurs. 
The authors used a  research method based on desk research, which means that they 
used from already available data, literature sources and analysis of existing information 
to gather knowledge about solopreneurship. The main purpose of this publication is to 
provide readers with a  foundation for understanding and starting your own business. 
This is a valuable read for anyone interested in solopreneurship and striving to achieve 
success in this field.

Keywords
Business Plan, Management, Business Model, Entrepreneurship, Self-Employment, Solo-
preneurs, Startup, Management



189

Bibliografia

BIBLIOGRAFIA
Allison, A. (2007). Japońskie Matki i Obento: Pudełko z Drugim Śniadaniem Jako Ideolo-

giczny Aparat Państwa. Gender: Perspektywa Antropologiczna, 146–71.
Antończyk, P. (2023). Zastosowanie modelu współpracy zdalnego eksperta w przemyśle 4.0 

z wykorzystaniem urządzeń head mounted display. W E. Śnieżek (Red.), Cyfrowy ślad 
konsumenta (s. 127–138). Wydawnictwo Uniwersytetu Ekonomicznego w Katowicach. 
https://www.sbc.org.pl/dlibra/publication/719652/ doi:10.22367/uekat.9788378758372

Backaler, J., Backaler, J. (2018). Levels of Influence: Key Characteristics of Modern-Day 
Influencers. Digital Influence: Unleash the Power of Influencer Marketing to Accelerate 
Your Global Business, 19–35.

Bagieńska, A. (2023). Budżetowanie jako instrument zarządzania finansami – wyniki 
analizy bibliometrycznej. Akademia Zarządzania, 7(1), 54–71.

Balaniuk, I., Shelenko, D., Shpykuliak, O., Sas, L., Cherneviy, Y., Diuk, A. (2023). Deter-
minants of Performance Indicators of Agricultural Enterprises. Management Theory and 
Studies for Rural Business and Infrastructure Development, 45(1), 25–36.

Bauer, K. (2023). Menedżerowie przedsiębiorstw w restrukturyzacji sądowej jako użyt-
kownicy sprawozdań finansowych. Zeszyty Teoretyczne Rachunkowości, 47(3), 11–34.

Bianchi, G. (2018, 11 czerwca). Photojournalist and documentarist. Giorgio Bianchi – Pho-
tojournalist and Documentarist. Pobrano 5 czerwca 2024, z https://www.giorgiobiann-
chiphotojournalist.com/about-giorgio-bianchi-photojournlist/

Bonenberg, A., Linowiecka, B. (2023). Analiza okulograficzna w postrzeganiu elementów 
wnętrza architektonicznego. Builder (1896–0642), 315(10).

Borkowska, I., Jabłońska, F. (2020). Influencer marketing na portalu Instagram. W E. Śnie-
żek (Red.), Trendy w biznesie (s. 31–45). Wydawnictwo SIZ. 

Brimble, L. (n.d.). Luisa Brimble. Pobrano 5 czerwca 2024, z https://www.lbrimble.com/ 
Brodzka, A. (2013). Agresywne planowanie podatkowe - przyszłość czy przeszłość dla 

ponadnarodowych korporacji?. Nierówności społeczne a wzrost gospodarczy, (30), 
365–375.

Brzezińska, M. M. (2023). Przywództwo integralne motywowane religią katolicką jako 
szansa dla polityki integracyjnej. Horyzonty Polityki, 14(48), 153–175.

Chęcińska-Kopiec, A., Ochoa Siguencia, L. (2020). Media społecznościowe i platformy 
e-learningowe w edukacji. Wydaw. INBIE. https://doi.org/10.5281/zenodo.4299723

Chęcińska-Kopiec, A., Ochoa-Dąderska, G., Ochoa-Dąderska, R., Kotlewski, K., & Ochoa 
Siguencia, L. (2022). Program szkoleniowy dla samodzielnych przedsiębiorców 

https://www.sbc.org.pl/dlibra/publication/719652/
https://www.giorgiobianchiphotojournalist.com/about-giorgio-bianchi-photojournlist/
https://www.giorgiobianchiphotojournalist.com/about-giorgio-bianchi-photojournlist/
https://www.lbrimble.com/
https://doi.org/10.5281/zenodo.4299723


190

A. Chęcińska-Kopiec, L. Ochoa Siguencia Solopreneur

społecznych: Umiejętności miękkie samodzielnych przedsiębiorców społecznych (Ver-
sion 4). Zenodo. https://doi.org/10.5281/zenodo.7180346

Chojnacka, W. (2023). Metody zarządzania jakością w dystrybucji firmy X - aspekt prak-
tyczny. Przedsiębiorczość i Zarządzanie, 24(1), 115–129.

Chomątowska, B., Żarczyńska-Dobiesz, A. (2016). DNA lidera według przedstawi-
cieli pokolenia „Z”. Prace Naukowe Uniwersytetu Ekonomicznego we Wrocławiu, 
(430,  58–68).

Ciecieląg, C., Ligus, M. (2014). Analiza Pareto a zmiany klimatu: gospodarstwa domowe jako 
kluczowy potencjał redukcji szkodliwych emisji. Ekonomia i Środowisko, 3 (50),170–181.

Clear, J. (2018). Atomic Habits: the life-changing million-copy# 1 bestseller. Random House.
Dąbrowski, M. (2023). Implementacja analizy SWOT i metody QFD w procesie projek-

towania, jako kluczowy czynnik decyzyjny przy wdrażaniu rozwiązań chmurowych 
w organizacji. Studia Bezpieczeństwa Narodowego, 27, 71–84.

Domínguez, F. (2022). ‚Solopreneur’, el autónomo 3.0 del ecosistema’startupero’. Com-
puterworld Spain, NA-NA.

Drzewiecka, D. (2023). Wytyczne dotyczące przeprowadzania kontroli postępowania 
z dokumentami elektronicznymi jako wynik zmian postulowanych przez środowisko 
archiwistów. Res Historica, (55), 639–658.

Fast, S. C. (2023). Social expat-preneurship: Challenges and opportunities in South and 
Southeast Asia (Doctoral dissertation, LCC tarptautinis universitetas).

Fessler, P., Mooslechner, P., Schürz, M. (2012). Intergenerational transmission of educational 
attainment in Austria. Empirica, 39, 65–86.

Filipiuk, M., Czartoryska, I. (2023). Bezpieczeństwo wydatkowania środków publicznych 
z budżetu Unii Europejskiej. W: M. Filipiuk, I. Czartoryska (Eds.), Budowanie poczucia 
bezpieczeństwa w czasach pandemii oraz zagrożenia terroryzmem i wojną (s. 116-124). 
Uczelnia Łazarskiego. Oficyna Wydawnicza.

Frączek, B. (2012). Analiza czynników wpływających na oszczędzanie i inwestowanie 
gospodarstw domowych. Studia Ekonomiczne” Uniwersytet Ekonomiczny w Katowi-
cach, (122), 87–98.

Gałecka, A. (2023). Zagrożenia dla stabilności finansowej gmin wiejskich z makroregionu 
Polski Wschodniej w opinii lokalnych władz. Roczniki naukowe stowarzyszenia eko-
nomistów rolnictwa i agrobiznesu, 25(1), 61–74.

Gierszewski, D. (2022). Inkluzja cyfrowa osób starszych – od integracji do partycypa-
cji. EXLIBRIS Biblioteka Gerontologii Społecznej, 1 (22), 39–54.

Godek, K. (2023). Autentyczność w mediach społecznościowych na przykładzie aplikacji 
BeReal.

https://doi.org/10.5281/zenodo.7180346


191

Bibliografia

Godin, S. (2012). Whatcha Gonna Do with that Duck?: And Other Provocations, 2006-
2012. Penguin.

Gorczowska, A. (2023). Marketing internetowy jako niezbędne narzędzie promocji obiek-
tów turystycznych.

Gorustowicz, M. (2023). Efektywne zarządzanie czasem pracownika–wybrane zagadnienia.
Górka, K., Grzeganek-Więcek, B., Szopa, R. (2017). Prorozwojowa koncepcja przedsię-

biorstwa działającego w erze wiedzy i informacji, oparta na czwartej rewolucji przemy-
słowej. Prace Naukowe Uniwersytetu Ekonomicznego we Wrocławiu, (491), 172–180.

Gregor, B., Kaczorowska-Spychalska, D. (2016). Blogi w procesie komunikacji marketin-
gowej. Wydawnictwo Uniwersytetu Łódzkiego.

Gródek-Szostak, Z., Luc, M., Szeląg-Sikora, A., Sikora, J., Niemiec, M., Ochoa Siguencia, 
L., Velinov, E. (2020). Promotion of RES in a Technology Transfer Network. Case Study 
of the Enterprise Europe Network. Energies, 13(13), 3445.

Grząba, K. (2023). Wywiad biznesowy jako narzędzie przygotowania do negocjacji-model 
konceptualny. e-mentor, 98(1), 22–30.

Gulc, A., Siderska, J., Szpilko, D., Szydło, J., Religa, J., Valevatn, J. (2023). Możliwości 
zastosowania metod badawczych foresight w kontekście przyszłego rynku pracy. Edu-
kacja Ustawiczna Dorosłych, 1(112), 175–187.

Harmain, H., Azmi, Z., Puspita, S., Ubar, R., Syahdan, S. A. (2023). Social Enterpreneu-
rship: Upaya Menumbuhkan Wirausaha Masyarakat Melalui Pelatihan Di MKitchen 
Malaysia. Community Engagement and Emergence Journal (CEEJ), 4(2), 99–105.

Howes, L. (2015). The School of Greatness: A Real-World Guide to Living Bigger, Loving 
Deeper, and Leaving a Legacy. Rodale.

Ivanov, I. (2023, 3 października). Europejski i bułgarski rzecznik patentowy i znaku to-
warowego. IP Consulting. Pobrano 5 czerwca 2024, z https://ipconsulting.eu/service/
ivan-ivanov/

Jaciow, M. (2023). Źródła informacji o cyfrowym konsumencie. W M. Jaciow & R. Wolny 
(Eds.), Cyfrowy ślad konsumenta (pp. 33–47). Wydawnictwo Uniwersytetu Ekonomicz-
nego w Katowicach.

Jalinik, M., Pawłowicz, T. (2023). Strategie zarządzania obszarami leśnymi w wybranych 
krajach i ich skuteczność w ochronie zasobów leśnych. Turystyka i Rozwój Regionalny, 
(19), 39–52.

Jarosz, A., Janik, K., Magacz, W. (2023). Badania opinii konsumentów na temat działań 
marketingowych banków prowadzących działalność w Polsce. e-mentor, 98(1), 52–62.

Kapka, M. (2023). Zarządzanie procesem obsługi klienta, w zakresie działalności gospo-
darczej, w urzędzie miasta.

https://ipconsulting.eu/service/ivan-ivanov/
https://ipconsulting.eu/service/ivan-ivanov/


192

A. Chęcińska-Kopiec, L. Ochoa Siguencia Solopreneur

Kisilowska-Szurmińska, M. (2022). „Odporność bibliotek”– analiza SWOT w kontekście 
doświadczenia pandemii. Biblioteka, 35(26), 359–378.

Klich, M., Cichociński, P., Thürmer, K. (2023). Zastosowanie wolnego oprogramowania 
i otwartych danych w analizie przestrzennej systemu awaryjnego zaopatrzenia w wodę 
pitną na przykładzie miasta Cottbus/Chóśebuz (Niemcy). Roczniki Geomatyki-Annals 
of Geomatics, 20(2 (97)), 31–42.

Knofliczek, K. (2023). Budowanie wizerunku firm meblarskich – analiza przypadku firmy 
IKEA 19.04.2023.

Kobylski, P. (2023). Uproszczenie systemu podatkowego na przykładzie grupy VAT. Do-
radztwo Podatkowe-Biuletyn Instytutu Studiów Podatkowych, 7(323), 18–24.

Kokkinos, K., Karayannis, V., Samaras, N., Moustakas, K. (2023). Multi-scenario analy-
sis on hydrogen production development using PESTEL and FCM models. Journal of 
Cleaner Production, 419, 138251.

Konkel, W. (2023). Transformacja technologiczna przedsiębiorstw – szansa czy zagroże-
nie?. Teoria i praktyka dydaktyki akademickiej, 2(1), 46–60.

Konopa, A., Walentynowicz, P. (2021). Kaizen as a method of increasing innovation potential 
in enterprises. In: Проблемы современной экономики: глобальный, национальный 
и региональный контекст (pp. 265–271).

Kopczyński, T. (2014). Rola i kompetencje kierownika projektu w zwinnym zarządzaniu 
projektami na tle tradycyjnego podejścia do zarządzania projektami. Studia Oeconomica 
Posnaniensia, 2(9).

Koper, S. (2023). Zarządzanie talentami z pokolenia Y na przykładzie pracowników przed-
siębiorstw zlokalizowanych w Polsce i w Niemczech. Analiza porównawcza.

Kopiec, A. C., Ochoa-Dąderska, G., Ochoa-Dąderska, R., Kotlewski, K., Siguencia, 
L. O. (2022). Program szkoleniowy dla samodzielnych przedsiębiorców społecznych. 
DOI:10.5281/zenodo.7180346.

Kozielewicz, W. (2023). Odpowiedzialność dyscyplinarna sędziów, prokuratorów, adwo-
katów, radców prawnych i notariuszy. Wolters Kluwer.

Kozłowski, K. (2023). Rola zarządzania projektami w kształtowaniu realizacji budżetu 
partycypacyjnego. Management & Quality/Zarządzanie i Jakość, 5(1), 44–63.

Krasuski, P. (2023). Wpływ jakości usług banku na efektywność ekonomiczną jego od-
działów na przykładzie bankowości spółdzielczej.

Kraśnicka, I., Pstrąg, J. (2023). Komunikacja niewerbalna w dydaktyce akademickiej. 
W: Zagadnienia lingwistyczne w dydaktyce szkolnej i uniwersyteckiej (pp. 137–158). 
Wydawnictwo Libron.



193

Bibliografia

Kulig, K. (2023). Skuteczność wdrażanych praktyk z zakresu społecznej odpowiedzialności 
biznesu w opinii pracowników.

Lindgren, H. (n.d.). About. Hanna Lindgren. Pobrano 20 czerwca 2024, z https://hanna(-
lindgren.com/About

Makei, P. (2023). Managing a transition into a multinational brand. Strategic approaches 
in transitioning business from local to international market.

Marczyk, M., Mierzejewska, K., Moczydłowska, J. (2023). Metody zarządzania konflik-
tami w percepcji przedstawicieli pokolenia Z – wyniki badań pilotażowych. Akademia 
Zarządzania, 7(3), 10–32.

Martinez, J. (n.d.). Javier Martinez. LinkedIn. Pobrano 5 czerwca 2024, z https://uk.linkedin.
com/in/javiermartinezmilan

Mazurek, G. (2023). Sztuczna inteligencja, prawo i etyka. Krytyka Prawa. Niezależne 
studia nad prawem, 15(1), 7–10.

Niezgoda, A., Markiewicz, E. (2023). Rola aktywizacji społecznej w edukacji mieszkańców 
i turystów – przykład projektu „Cichy Memoriał. Przedsiębiorczość-Edukacja, 19(1), 
19–32.

Nowak, M. (2023). Zarządzanie marką osobistą autora literatury kryminalnej w mediach 
społecznościowych. Studium przypadku Remigiusza Mroza.

Ochoa Siguencia, L. (2024). The teamwork model. In: The teamwork model approach: 
Optimizing project management in adult education cooperation partnerships (pp. 11–38). 
Instytut Badań i Innowacji w Edukacji. https://inbie.pl/publisher

Ochoa Siguencia, L., Gródek-Szostak, Z., Chęcińska-Zaucha, A. (2018). Działalność insty-
tucji otoczenia biznesu w zakresie wspierania rozwoju przedsiębiorstw instrumentami 
przemysłu spotkań. Zeszyty Naukowe Uniwersytetu Szczecińskiego Ekonomiczne 
Problemy Turystyki, (2), 107–114.

Ochoa Siguencia, L., Gródek-Szostak, Z., Szeląg-Sikora, A., Sikora, J., Ochoa Siguen-
cia, L. (2020). Business education of future entrepreneurs: Case study of the „good 
time for business” program. ICERI Proceedings, 7940–7945. https://doi.org/10.21125/
iceri.2020.1761

Ochoa Siguencia, L., Marzano, G., & Ochoa Siguencia, L. (2021). Industry 4.0: Social 
challenges and risks. In: Environment. Technologies. Resources: Proceedings of the 
International Scientific and Practical Conference (Vol. 2, pp. 100–105). https://doi.
org/10.17770/etr2021vol2.6546

Ochoa Siguencia, L., Stuglik, J., Szeląg-Sikora, A., Gródek-Szostak, Z. (2021). Uni-
versity-industry cooperation. Challenges and limitations. 10323–10327. 10.21125/
edulearn.2021.2137.

https://hannalindgren.com/About
https://hannalindgren.com/About
https://uk.linkedin.com/in/javiermartinezmilan
https://uk.linkedin.com/in/javiermartinezmilan
https://inbie.pl/publisher
https://doi.org/10.21125/iceri.2020.1761
https://doi.org/10.21125/iceri.2020.1761
https://doi.org/10.17770/etr2021vol2.6546
https://doi.org/10.17770/etr2021vol2.6546


194

A. Chęcińska-Kopiec, L. Ochoa Siguencia Solopreneur

Panasiuk, A. (Ed.). (2023). Turystyka w naukach społecznych: nauki o zarządzaniu 
 i jakości (cz. 3). Instytut Przedsiębiorczości Uniwersytetu Jagiellońskiego.

Penczar, M. (2014). Ocena poziomu edukacji finansowej w Polsce na tle krajów UE. In 
Rola edukacji finansowej w ograniczaniu wykluczenia finansowego (pp. 12–26). Instytut 
Badań nad Gospodarką Rynkową.

Petrova-Tomanek, M. (n.d.). Marina Petrova-Tomanek. LinkedIn. Pobrano 5 czerwca 2024, 
z https://pl.linkedin.com/in/marina-petrova-tomanek

Piekutowska, A. (2021). Przedsiębiorczość indywidualna w województwie podlaskim. 
Oficyna Wydawnicza Politechniki Białostockiej.

Pięta, K. (2023). Kapitał kulturowy w sieci instytucji kulturalnych i turystycznych 
Sandomierza.

Prałat, T. (2023). Aplikacje mobilne jako narzędzie nowoczesnej komunikacji marketingo-
wej sieci sprzedaży na przykładzie Żabki oraz Biedronki. Prace Naukowe/Uniwersytet 
Ekonomiczny w Katowicach, 85–95.

Pukas, A. (2022). Zasoby technologiczne jako krytyczne czynniki sukcesu zarządzania 
relacjami z klientem (CRM) we współczesnym przedsiębiorstwie. Nowoczesne Systemy 
Zarządzania, 17(1) 25–36.

Quigley, J. (2018). A Video Guide to Navigating the Challenges of a High Tech Business 
in Montana.

Resler, M., Horbovyy, A., Resler, D. (2019). Rachunek kosztów dla innowacji w zautomaty-
zowanych systemach księgowych. Współczesne Problemy Zarządzania, 7(1 (14)), 93–107.

Rogowska, P. (2023). Wdrożenie narzędzi kontroli jakości w wybranym procesie produkcji 
– studium przypadku. Akademia Zarządzania, 7(2), 318–336.

Rowles, D., Rogers, C. (2019). Podcasting marketing strategy: A complete guide to creating, 
publishing and monetizing a successful podcast. Kogan Page Publishers.

Rubin, R. S. (2002). Will the real SMART goals please stand up. The Industrial-Organiza-
tional Psychologist, 39(4), 26–27.

Russel, P. (2023). Perspektywy rozwoju pracowniczych planów kapitałowych w Polsce. In-
fos zagadnienia społeczno-gospodarcze, (5), 1–4.

Rutecka-Góra, J., Pieńkowska-Kamieniecka, S. (2023). Dodatkowe zabezpieczenie eme-
rytalne młodych Polaków. Studia BAS, 3 (75), 55–78.

Schwabe, M. (2023). Zaufanie jako niezbędny element funkcjonowania organizacji. Studia 
i Prace Kolegium Zarządzania i Finansów, (189), 113–131.

Scripps, J. (2020). Podcasting and the Rise of the Public Intellectual: Viewing an Emergent 
Group of Media Personalities Through the Prism of Antonio Gramsci’s “The Intellectu-
als” (Doctoral dissertation, University of Nevada, Reno).

https://pl.linkedin.com/in/marina-petrova-tomanek


195

Bibliografia

Segal, D. (2013). A social media marketer with a right hook; Tireless self-promoter with 
unusual methods draws some big clients. International New York Times, NA–NA.

Sethi, R. (2019). I Will Teach You to be Rich: No Guilt. No Excuses. No BS. Just a 6-week 
Program that Works. Workman Publishing Company.

Shepko, V. (2023). Etyka jako czynnik determinujący zachowanie nabywców.
Siciński, J. (2021). System wczesnego ostrzegania przedsiębiorstw przed ryzykiem upad-

łości na przykładzie branży transportowej. Centrum Myśli Strategicznych.
Siemieniuk, N., Szkic-Czech, E., Siemieniuk, Ł. (2023). Business Intelligence a potrzeby 

Just Culture. Analiza możliwości współdziałania wysoko zaawansowanych technologii 
i potrzeb organizacji gospodarczych. Optimum. Economic Studies, (4 (110)), 33–46.

Skowron, P. (2013). Informowanie na temat ryzyka w raportach rocznych największych 
spółek giełdowych notowanych na Giełdzie Papierów Wartościowych w Warszawie. Za-
rządzanie i Finanse, 11 (4 cz. 3).

Skrzek-Lubasińska, M., Gródek-Szostak, Z. (2019). Różne oblicza samozatrudnienia. Ofi-
cyna Wydawnica SGH-Szkoła Główna Handlowa.

Smoleń-Wawrzusiszyn, M. (2023). Strategie argumentacyjne w dyskursie emancypacyjnym 
kobiet przedsiębiorczych. Res Rhetorica, 10(2), 89–104.

Stefańska, M., Grabowski, G. (2023). Zaangażowanie pracowników a satysfakcja z pracy 
w warunkach pracy zdalnej. e-mentor, 98(1), 13–21.

Stolarczyk, P., Kraciński, P. (2023). Metody poszukiwania pracy przez osoby z niepeł-
nosprawnościami a kapitał społeczny. Turystyka i Rozwój Regionalny, (19), 107–115.

Strzyczkowski, K. (2023). Prawo gospodarcze publiczne. Wolters Kluwer.
Szafrański, M. (2015). Pożegnanie z bardzo dobrym rokiem 2014. Jak oszczędzać pieniądze. 

Pobrano 5 czerwca 2024, z https://jakoszczedzacpieniadze.pl/podsumowanie-roku-2014
Szczepankiewicz-Szmigiel, A. (2023). Rozumienie określenia” dochody wykonane” na 

potrzeby kalkulacji prewspółczynnika VAT w samorządowych jednostkach budżeto-
wych. Finanse Komunalne, (2), 73–80.

Świgoń, M., Nicholas, D. (2023). Komunikacja naukowa badaczy na wczesnym etapie 
kariery – organizacja międzynarodowych badań z udziałem Polaków oraz ich polskiej 
kontynuacji. Media-Kultura-Komunikacja Społeczna, (19), 117–132.

Top 32 YouTube personal trainer influencers in Gothenburg, Sweden. (n.d.). Collabstr. 
Pobrano 10 maja 2024, z https://collabstr.com/top-influencers/youtube/personal-trainer/
in/gothenburg-sweden

Turczuk, A., Radziszewski, S., Moczydłowska, J. M. (2023). Konflikty w organizacjach 
wielokulturowych – wyniki badań pilotażowych. Akademia Zarządzania, 7(3), 33–50.

https://jakoszczedzacpieniadze.pl/podsumowanie-roku-2014
https://collabstr.com/top-influencers/youtube/personal-trainer/in/gothenburg-sweden
https://collabstr.com/top-influencers/youtube/personal-trainer/in/gothenburg-sweden


196

A. Chęcińska-Kopiec, L. Ochoa Siguencia Solopreneur

Uyyala, P., YADAV, D. C. (2023). The role of ai in the development of next-generation 
networking systems. The role of AI in the development of next-generation networking 
systems, 15(V), 1048–1059.

Voigt, K. I., Buliga, O., Michl, K.(2017). Journalism 2.0: The Case of the Huffington 
Post. Business Model Pioneers: How Innovators Successfully Implement New Business 
Models, 95–111.

Wakit, S., Dewijanti, I. I., Zuana, M. M. M., Suyitno, M., Amalia, M. M., Supartawa, D. O. 
(2023). Zakat-Based Socioprenuer Training for Tempe Entrepreneurship Communi-
ties. ABDIMAS: Jurnal Pengabdian Masyarakat, 6(1), 3273–3278.

Wilczyński, A. (2023). Rola offboardingu i wywiadu wyjściowego w procesie odejścia 
pracownika z organizacji. Studia i Prace Kolegium Zarządzania i Finansów, (189), 75–91.

Wilczyński, A., Kołoszycz, E., Karolewska-Szparaga, M. (2023). Cykl życia pracownika 
w organizacji z uwzględnieniem koncepcji doświadczenia pracownika i zaangażowa-
nia. Kwartalnik Nauk o Przedsiębiorstwie, 68(2), 123–135.

Wiśniewska, S., Wiśniewski, K. (2023). Zrównoważona zatrudnialność wewnętrznych inte-
resariuszy organizacji pozarządowych. e-mentor. Czasopismo naukowe Szkoły Głównej 
Handlowej w Warszawie, 98(1), 31–41.

Włodarska, I., Janczewska, D. (2023). Monitorowanie i ocena jakości procesu produkcji 
w przedsiębiorstwie XYZ (część druga). Przedsiębiorczość i Zarządzanie, 24( Wyzwania 
współczesnej logistyki. Tom 2), 69–90.

Wojaczek, A. (2023). Rozwijanie kompetencji mówienia w specjalistycznym języku tech-
nicznym. Przykład scenariusza zajęć z języka włoskiego. Języki Obce w Szkole, (2), 
69–76.

Wolniak, R. (2023). Deskryptywna analiza danych. Management & Quality/Zarządzanie 
i Jakość, 5(2), 272–291.

Wróbel, M., Samul, J. (2023). Zastosowanie metod zarządzania czasem przez studen-
tów. Akademia Zarządzania, 7(3), 80–93.

Wrzesińska, M. (2023). Tworzenie innowacji w edukacji zdrowotnej z uwzględnieniem 
potrzeb osób z niepełnosprawnością wzrokową. Wydawnictwo Uniwersytetu Medycz-
nego w Łodzi.

Wszołek, M. (2023). Zrównoważony rozwój w projektowaniu opakowań. W poszukiwaniu 
rozwiązania problemu projektowego. In: Teorie i praktyki komunikacji 2 (pp. 537–556). 
Wydawnictwo Uniwersytetu Łódzkiego.

Zioło, Z., Kilar, W. (Eds.). (2023). Wpływ kryzysu na funkcjonowanie przedsiębiorstw 
i przemiany układów przestrzennych (Prace Komisji Geografii Przemysłu Polskiego To-
warzystwa Geograficznego, No. 37(1). Uniwersytet Pedagogiczny im. Komisji Edukacji 



197

Bibliografia

Narodowej. Wydawnictwo Naukowe Uniwersytetu Pedagogicznego; Polskie Towarzy-
stwo Geograficzne. Komisja Geografii Przemysłu.

Żelichowski, R. (2018). Skutki polityczne huraganu Irma dla wysp karaibskich. Studia 
Polityczne, 46(1), 247–270.



ISBN 978-83-66308-66-4


