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1. Wprowadzenie

Wiekszos¢ jednoosobowych firm ustugowych nie wupada
z powodu braku zlecen. Upada z powodu cen, ktére od poczatku
nie mialy szansy pokry¢ kosztéw. Kalendarz jest peiny, telefon
dzwoni, klienci chwalg jakos¢, a na koncie itak nie zostaje tyle,
zeby spokojnie zaplaci¢ za zycie, odlozy¢ na urlop iwymienié¢
sprzet, kiedy sie zepsuje. Po kilku latach takiej pracy pojawia sie
wniosek, ze na ustugach po prostu nie da sie zarobic. Zwykle praw-
dziwy wniosek jest inny: stawka zostala ustalona raz, dawno, na
czucie, i od tamtej pory nikt jej nie policzyk

Ta ksiazka jest napisana dla osoby, ktora sprzedaje swoj czas
1swoja robote: fachowca, freelancera, wlasciciela matej pracowni,
osoby dorabiajgcej uslugowo 1rozwazajacej przejscie na wiasna
dzialalnos¢ jako gldwne zrddio dochodu. Nie zakladam znajomosci
rachunkowosci ani doswiadczenia w negocjacjach. Zakladam tylko,
ze umiesz wykonac swojg ustuge i chcesz przestac robi¢ to ponizej
realnego kosztu.

1.1. Co dostaniesz po lekturze

Calosc¢ jest zbudowana jako jedna droga od diagnozy do nawyku.
Pierwszy rozdzial pokazuje, dlaczego przychod z faktur nie jest
zarobkiem, gdzie ucieka czas, za ktory nikt nie placi, i ktore koszty
regularnie wypadaja z pola widzenia. Konczy go test prawdziwej
stawki godzinowej, czyli krotkie wyliczenie na jednym zakonczo-
nym zleceniu.

Drugi rozdzial zamienia te diagnoze w konkretng liczbe. Prze-
chodzisz przez pie¢ warstw kalkulacji, od kosztow zycia do
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podzialu przez liczbe godzin platnych, iwyprowadzasz wilasng
minimalna stawke godzinowa. To podloga, ponizej ktorej nie scho-
dzisz, a nie cena rynkowa.

Trzeci rozdzial pokazuje, jak przerobi¢ stawke na oferte
w trzech wariantach, jak skosztorysowa¢ konkretne zlecenie
zuwzglednieniem materialu, dojazdu iryzyka oraz jak zapisac
zakres, zeby poprawki i zmiany w trakcie nie zjadly marzy.

Czwarty rozdzial dotyczy rozmowy: kolejnosci informacji, spo-
sobu podania kwoty, gotowej wiadomosci z wycena do skopiowania
1 odpowiedzi na najczestsze zagrywki, w tym na zdanie ,,za drogo”.
Pigty zajmuje sie utrzymaniem cen na dluzej: przegladem cennika,
komunikowaniem podwyzki obecnym klientom, oceng rentownosci
zlecen, zaliczkami i pilnowaniem platnosci.

1.2. Jak czytac te ksigzke

Rozdzialy ukladajg sie w kolejnos¢, wiec najwiecej zyskasz, czy-
tajac je po kolei. Kazdy z nich konczy sie czyms, co mozna wypel-
ni¢, policzy¢ albo wykorzysta¢ od razu: arkuszem, tabelg, gotowym
tekstem lub lista kontrolng. Warto mie¢ pod reka wyciag z konta
firmowego za ostatnie dwanascie miesiecy oraz podsumowanie
wydatkow domowych, bo bez tych dwoch liczb kalkulacja z dru-
giego rozdzialu pozostanie teoretyczna.

Wszystkie przyklady liczhowe prowadze na jednym spdjnym
przypadku, ktory nazywam pracownia Anny. Jest to przyklad
umowny, sluzacy wylgcznie pokazaniu mechanizmu rachunku.
Kwoty, godziny i stawki, ktore w nim wystepujg, nie sg danymi ryn-
kowymi ani zalecanym poziomem cen w zadnej branzy. Twoje
liczby beda inne i to jest w porzadku: wartoscig jest sposob liczenia,
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nie wynik przykladu.

1.3. Zastrzezenie

Publikacja ma charakter edukacyjny. Pokazuje, jak zbudowacd
kalkulacje ceny ijak prowadzi¢ rozmowe o niej z klientem, ale nie
zastepuje indywidualnej porady ksiegowego, doradcy podatkowego
ani prawnika.

Podatki, skladki i formy opodatkowania traktuje w tej ksigzce
wylacznie jako pozycje w kalkulacji oraz jako mechanizm, ktory
trzeba uwzglednic¢, zanim ustalisz stawke. Nie podaje konkretnych
stawek, progdéw, limitow ani terminow, poniewaz zaleza one od
formy dziatalnosci, formy opodatkowania i indywidualnej sytuacji,
a przepisy w tym obszarze zmieniajg sie czesto. Wysokos¢ obcig-
zen, ktore realnie cie dotycza, ustal z ksiegowym lub doradca
podatkowym, a aktualne zasady sprawdz u zrédia: w urzedzie skar-
bowym, w Zakladzie Ubezpieczen Spolecznych albo w Interneto-
wym Systemie Aktow Prawnych (isap.sejm.gov.pl). W kalkulacji
wstawiaj ostrozny szacunek, czyli raczej zawyzony niz zanizony, bo
zanizone obcigzenia wracaja pozniej jako doplata, ktorej nikt nie
zaplanowat.

Nie obiecuje konkretnego wzrostu dochodu ani tego, ze kazdy
klient przyjmie nowg cene. Obiecuje co$ wezszego i pewniejszego:
po przejsciu przez te pie¢ rozdzialow bedziesz wiedzial, ile musisz
brac za godzing, skad ta liczba sie wziela i co odpowiedziec, kiedy
ktos poprosi o rabat.



2. Dlaczego zarabiasz mniej, niz
myslisz

Kiedy pytasz fachowca, ile zarabia, najczesciej ustyszysz kwote
z faktur. Dwanascie tysiecy, osiem tysiecy, pietnascie w dobrym
miesiacu. To liczba, ktéra widzi bank iktérag widzi rodzina przy
niedzielnym obiedzie. Problem polega na tym, ze nie jest to zaro-
bek. To tylko kwota, ktéra przeplynela przez konto firmy w drodze
do kogo$ innego: do hurtowni, na paliwo, do urzedu skarbowego,
do ZUS, na nowy akumulator do wkretarki, na abonament pro-
gramu, bez ktérego nie wystawisz faktury.

Ten rozdzial nie liczy jeszcze twojej ceny. Zajmuje sie czyms, co
trzeba zrobi¢ wczesniej: ustaleniem, ile w rzeczywistosci zostaje ci
z godziny pracy. Dopoki tego nie wiesz, kazda wycena jest zakla-
dem o wlasne pienigdze.

2.1. Przychod, zysk i to, co zostaje
w kieszeni

Trzy pojecia, ktore w jednoosobowej firmie bardzo latwo sie zle-
waja w jedno.

Przychod to suma, ktérg wystawilte$ klientom. Nic poza tym. Nie
mowi, czy zlecenie bylo oplacalne, ani czy kiedykolwiek zobaczysz
te pienigdze, bo faktura wystawiona nie jest tym samym co faktura
zaplacona.

Zysk to przychdd po odjeciu kosztow firmy, zaréwno tych
widocznych na fakturach zakupowych, jak itych rozlozonych
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w czasie, o ktorych pisze dale;j.

To, co zostaje w kieszeni, czyli kwota, ktéra mozesz wydac na
zycie, pojawia sie jeszcze pozniej. Od zysku trzeba odliczy¢ obcigze-
nia publicznoprawne: podatek iskladki. Ich wysokos¢ zalezy od
formy dzialalnos$ci, formy opodatkowania itwojej indywidualnej
sytuacji, dlatego w tej ksiazce traktuje je jako jedna ostroznie osza-
cowang pozycje w rachunku, a konkretne kwoty ustala ksiegowy
albo doradca podatkowy. Zasady zmieniaja sie czesciej, niz sie
wydaje, wiec aktualny stan sprawdzaj u specjalisty, w urzedzie
skarbowym, w ZUS lub w Internetowym Systemie Aktow Prawnych
na isap.sejm.gov.pl.

Zobaczmy to na przykladzie, do ktérego bede wraca¢ w calej
ksigzce.

Przyklad: Anna prowadzi jednoosobowaq pracownie. Policzyla, ze
do normalnego zycia potrzebuje 5000 zlotych miesiecznie. Stawke
ustalila ,na czucie”, patrzac na to, co mowia znajomi z branzy:
70 zlotych za godzine. W dobrym miesigcu udaje jej sie sprzedac 80
godzin pracy, co daje 5600 zlotych przychodu. Ztego odchodzi
1800 zlotych kosztéw firmy. Zostaje 3800. Po obciazeniach publicz-
noprawnych, ktore szacuje ostroznie na 2200 zlotych, na zycie
zostaje jej 1600 zlotych. Brakuje 3400 ziotych do kwoty, od ktorej

wyszia.

Anna nie pracuje malo. Pracuje intensywnie i ma zajety kalen-
darz. Jej blad nie polega na lenistwie ani na braku klientow, tylko
na tym, ze zbudowala cene na liczbie, ktora nie wynikala z niczego
poza rozmow3q przy kawie. Co gorsza, przez pierwsze miesigce roz-
nicy w ogole nie widziala, bo wyréwnywala ja z oszczednosSci
iz zaleglych platnosci splywajacych za starsze zlecenia. Dziura
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w rachunku ujawnia sie zwykle dopiero wtedy, gdy trzeba kupic
co$ wiekszego albo wzig¢ dwa tygodnie wolnego.

Stad pierwszy wniosek: dopoki liczysz tylko przychdd, nie masz
pojecia, czy twoja firma zarabia. Mozesz mie¢ pelny kalendarz
ijednoczes$nie doptaca¢ do kazdego zlecenia.

Z tego samego powodu zawodzi najpopularniejszy punkt odnie-
sienia, czyli poréwnanie z pensja na etacie. Jezeli pracowale$ wcze-
$niej u kogo$ za okreslona kwote na reke, to pracodawca pilacit
znacznie wiecej, niz widziale§ na koncie. Finansowal skladki
w swojej czesci, urlop, dni chorobowe, narzedzia, telefon, samo-
chdd, szkolenia, prad w warsztacie iczas, ktory zuzywale§ na
sprawy organizacyjne. Przechodzac na wlasng dzialalnos¢, przej-
mujesz wszystkie te pozycje, ajednoczesnie tracisz pewnos¢, ze
dostaniesz wyplate w miesigcu, w ktéorym nie ma zlecen. Stawka,
ktora na etacie byla przyzwoita, w jednoosobowej firmie moze nie
pokry¢ nawet kosztow utrzymania tej firmy. Dlatego cena ustugi ni-
gdy nie jest przeliczong pensja. Jest kwotg, ktora ma utrzymac¢ dwa
organizmy naraz: twoje gospodarstwo domowe i twoja dzialalnosc.

2.2. Godziny, ktorych nikt ci nie placi

Drugi mechanizm, ktory zjada twoje pieniadze, jest jeszcze mniej
widoczny, bo nie zostawia Sladu na rachunkach. Chodzi o czas.

Dzien pracy ma osiem godzin, czasem dziesieC. Z tego sprzeda-
jesz tylko czeSC. Reszta jest zuzywana na prace, ktdra jest nie-
zbedna, zeby firma dzialala, ale ktorej nikt ci nie fakturuje. Wypisz
sobie wszystko, co robisz w tygodniu poza samym wykonywaniem
ustugi:



» ogladanie obiektu, pomiary, rozmowy wstepne iprzygotowy-
wanie wycen,

» ofertowanie, ktére w czesci przypadkdw nie konczy sie zlece-
niem,

» dojazdy, parkowanie, stanie w korkach,
* telefony i wiadomosci od klientéw w trakcie realizacji,

« zamawianie materialow, odbieranie dostaw, zwroty i reklama-
cje u dostawcy,

» poprawki po odbiorze, ktore mieszcza sie w cenie, bo tak to kie-
dys ustaliles,

» fakturowanie, pilnowanie przelewow, przypominanie o zale-
glych platnosciach,

» porzagdkowanie dokumentow, kontakt z ksiegowos$cig, sprawy
urzedowe,

» nauka, szkolenia, poznawanie nowych materialéw i narzedzi,

» prowadzenie profilu, zdjecia wykonanych prac, odpowiadanie
na zapytania.

Zadna z tych czynnosci nie trafia na fakture, a wszystkie zabie-
raja godziny, ktérych potem nie masz na prace ptatng. W jednooso-
bowej firmie ustugowej nikt nie przejmie od ciebie tej czesci. Nie
ma handlowca, ktory przygotuje oferte, ani asystentki, ktora
zadzwoni do dostawcy.

Dlatego liczba godzin platnych w miesigcu jest znacznie nizsza
niz liczba godzin przepracowanych. Proporcje zaleza od branzy
1 0od sposobu pracy. Usluga realizowana u klienta, z dojazdami i cze-
stymi uzgodnieniami, pochlania wiecej czasu nieptatnego niz praca



warsztatowa nad powtarzalnym produktem. Niezaleznie od branzy
regula jest ta sama: im wiecej drobnych zlecen, tym wiekszy udziat
pracy nieplatnej, bo kazde zlecenie, nawet najmniejsze, wymaga
peinego cyklu obstugi.

Tutaj powstaje Kklasyczny biad kalkulacji. Fachowiec bierze
kwote, ktorej potrzebuje, idzieli ja przez liczbe godzin, ktore
zamierza przepracowac, czyli przez pelne osiem godzin dziennie.
Wychodzi mu stawka, ktora wyglada rozsadnie, a jest niewyko-
nalna, bo opiera sie na zalozeniu, ze sprzeda caly swdj czas. Stawka
policzona od wszystkich przepracowanych godzin jest zawsze zani-
zona, bo rozklada twoje potrzeby na godziny, za ktore nikt nie
zaplaci.

Zapamietaj to zdanie, bo w nastepnym rozdziale bedzie pod-
stawa calego rachunku: dzielisz przez godziny platne, nie przez
godziny pracy.

Zeby nie zgadywac, zmierz to. Przez dwa typowe tygodnie notuj
w telefonie lub w zeszycie kazda czynnos$¢ dluzsza niz pietnascie
minut i przypisuj ja do jednej z dwoch kategorii: ,sprzedana” albo
»,hiesprzedana”. Nie oceniaj wtedy, czy dana czynnos$¢ byla
potrzebna, bo wiekszos¢ niesprzedanych godzin jest konieczna.
Chodzi wylacznie o proporcje. Po dwoch tygodniach zsumuj obie
kolumny i policz, jaki procent czasu faktycznie trafia na faktury. To
jedno z najtanszych i najbardziej otwierajacych oczy ¢wiczen, jakie
mozesz zrobi¢ we wlasnej firmie, bo zamienia poczucie ,,ciggle pra-
cuje” w konkretng liczbe. Przy okazji zobaczysz, gdzie uciekaja cale
godziny, na przykiad na dojazdy do wycen, ktére mozna bylo prze-
prowadzi¢ telefonicznie, albo na odpowiadanie na zapytania osob,
ktore od poczatku szukaly tylko najtanszej oferty.
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2.3. Koszty, ktore wypadaja z pola widzenia

Koszty, ktore wida¢, zwykle masz pod kontrola. Material na kon-
kretne zlecenie, paliwo na przejazd, faktura z hurtowni. Problem
tworzg koszty, ktore nie przychodza co miesiac i nie sa przypisane
do zadnego zlecenia, wiec w codziennym mysleniu po prostu nie
istnieja.

Zuzycie narzedzi isprzetu. Wkretarka, laptop, telefon, samo-
chdd, maszyna w pracowni. Kazde z tych urzadzen ma okreslona
zywotnosc¢ i kiedys$ trzeba je odtworzy¢. Jezeli nie odkladasz na to
nic z biezacych zlecen, w dniu awarii zaplacisz z oszczednosci albo
z kredytu. Ekonomiczna nazwa tego mechanizmu to amortyzacja.
Praktyczne znaczenie jest proste: sprzet zuzywa sie przy kazdym
zleceniu, wiec kazde zlecenie powinno finansowac czastke jego

wymiany.

Koszty cykliczne, ktore latwo przeoczy¢. Ubezpieczenia, prze-
glady samochodu, abonamenty programow, hosting, telefon,
skladki branzowe, odziez robocza, drobne narzedzia reczne, mate-
rialy zuzywalne typu tarcze, wiertla, kleje, tasmy, srodki czystosci.
Pojedynczo niewielkie, razem potrafiag urosna¢ do znaczacej pozy-
Cji w miesigcu.

Ryzyko 1ibledy. Reklamacja, ktora uznajesz, uszkodzony mate-
rial, zlecenie wykonane powtdrnie, kara za opoznienie, dojazd na
interwencje gwarancyjna. To nie sa wyjatki od normalnej pracy, to
jej element. Firma, ktora tego nie wkalkulowala, traktuje kazda
reklamacje jako osobista katastrofe finansowa.

Dni bez przychodu. Urlop, choroba, przest6j miedzy zleceniami,
dzien zabrany na sprawy urzedowe, czekanie na decyzje klienta,
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ktory zniknal na dwa tygodnie. Na etacie dostajesz wynagrodzenie
takze wtedy, gdy nic nie wytwarzasz. We wilasnej firmie kazdy taki
dzien oplacasz sam, a koszty stale nie robia sobie przerwy.

Twoje Swiadczenia, ktérych nikt nie doplaci. Diuzsza nieobec-
nosc¢, zabezpieczenie na staros$¢, oszczednosci na gorszy okres. Na
etacie czes¢ tych rzeczy dzieje sie automatycznie. W jednoosobowej
firmie to pozycja w kalkulacji albo nie ma jej wcale.

Praktyczna wskazowka: nie prdobuj odtworzy¢ tych kosztow
z pamieci, bo pamie¢ je zaniza. Otworz historie konta firmowego
i karty za ostatnie dwanascie miesiecy i przejdzZ pozycja po pozycji.
Dwanascie miesiecy, nie trzy, bo tylko wtedy zlapiesz wydatki
roczne. Sume podziel przez dwanascie i masz realny koszt mie-
sieczny. Ta liczba jest zwykle zauwazalnie wyzsza od tej, ktora
podalbys z glowy.

2.4. Test prawdziwej stawki godzinowej

Pora na narzedzie. Test prawdziwe] stawki godzinowe] spraw-
dza, ile faktycznie zostalo ci z jednego, juz zakonczonego zlecenia.
Nie z planu, nie ze Sredniej, tylko z konkretnej roboty, ktora pamie-
tasz.

Wez jedno zlecenie zamkniete i zaplacone. Najlepiej typowe, nie
najlepsze i nie najgorsze. Potem przejdz przez pie¢ krokow.

1. Zapisz kwote, ktorg klient faktycznie zaplacil, bez podatku od
towarow i ustug, jezeli jeste$ jego podatnikiem, bo ta czes$¢ ni-
gdy nie byla twoja.

2. Odejmij koszty bezposrednie: material, podwykonawca, wyna-
jem sprzetu, paliwo na dojazdy do tego zlecenia, zuzyte mate-
12



riaty pomocnicze.

3. Odejmij udzial kosztow stalych. Policz, jaka czeS¢ swojej mie-
siecznej pracy platnej zajelo to zlecenie, i takg sama czesSc¢ mie-
siecznych kosztow firmy przypisz do niego.

4. Zsumuj wszystkie godziny, ktdre to zlecenie pochlonelo: prace
u klienta lub w warsztacie, pomiary, przygotowanie wyceny,
dojazdy, telefony, zakupy materiatu, poprawki po odbiorze, fak-
turowanie i upominanie sie o przelew.

5. Podziel wynik z kroku trzeciego przez liczbe godzin z kroku
czwartego.

Przyklad: Anna wybiera zlecenie, ktére wycenila na 30 godzin
po 70 zlotych, czyli na 2100 zlotych. Koszty bezposSrednie wyniosty
300 zlotych, wiec zostaje 1800. Zlecenie zajelo 30 zjej 80 godzin
platnych w miesigcu, czyli 0,375 miesigca pracy platnej. Z kosztow
firmy, ktore wynosza 1800 zlotych miesiecznie, przypada na nie
675 zlotych. Po odjeciu zostaje 1125 zlotych. Teraz czas: 30 godzin
pracy wilasciwej plus 15 godzin na pomiary, wycene, trzy dojazdy,
zamowienie materialu, dwie poprawki po odbiorze i obstuge pilat-
nosci, razem 45 godzin. 1125 podzielone przez 45 daje 25 zlotych za
godzine. Od tej kwoty Anna jeszcze nie zaplacila podatku ani skla-
dek.

Nominalnie pracowala za 70 zlotych. Realnie za 25 zlotych
brutto, przed obcigzeniami. Rdéznica nie wziela sie zjednego
duzego bledu, tylko z trzech mniejszych, ktére sie na siebie nalo-
zyly: zanizonej stawki, niewidocznych kosztow i niezafakturowa-
nego czasu.

Zrob ten test na trzech zleceniach: najmniejszym, typowym i naj-
wiekszym z ostatniego poirocza. Zestawienie wynikow niemal
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zawsze zaskakuje, bo pokazuje, Ze zlecenia najmniejsze wypadaja
najgorzej. Maly zakres prac nie zmniejsza proporcjonalnie obstugi
wokdt niego. Dojazd, wycena, zakup materiatu i fakturowanie sa
prawie takie same jak przy zleceniu trzy razy wiekszym, ale rozkia-
daja sie na kilka godzin ptatnych zamiast na kilkanascie.

Jezeli twoj wynik wyszed} wyraznie nizej, niz sie spodziewatles,
nie traktuj tego jako wyroku. To diagnoza i dobra wiadomos¢, bo od
tego momentu pracujesz na liczbach, a nie na przeczuciu. Zapisz
cztery rzeczy, ktore beda punktem wyjscia do kalkulacji: kwote,
ktorej potrzebujesz na zycie w miesigcu, Sredni miesieczny koszt
firmy z dwunastu miesiecy, realng liczbe godzin platnych w typo-
wym miesigcu oraz prawdziwg stawke godzinowa z testu. Nastepny
rozdzial zamienia te cztery liczby w jedna: w minimalng stawke,
ponizej ktorej nie oplaca ci sie przyjac zlecenia.
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3. Jak obliczyc¢ cene, ktora pozwoli
ZyC

Cena ushugi nie jest kwestia odwagi ani charakteru. Jest wyni-
kiem dzialania arytmetycznego, w ktorym liczy sie kolejnos¢. Jezeli
zaczniesz od pytania ,ile moge wzia¢, zeby klient sie zgodzil”,
dostaniesz liczbe z cudzej glowy. Jezeli zaczniesz od pytania ,ile
musze pokry¢, zeby ta firma miala sens”, dostaniesz liczbe z wia-
snego rachunku. Tylko druga z nich daje sie obronic, bo stoi za nia
konkretne zestawienie, a nie przeczucie.

W tym rozdziale zbudujemy taka liczbe od zera. Potrzebujesz
kartki, wyciggu z konta firmowego za ostatnie dwanascie miesiecy
i kalkulatora. Efektem bedzie minimalna stawka godzinowa, czyli
granica, ponizej ktorej przyjecie zlecenia oznacza doplacanie do
wlasnej pracy.

3.1. Pie¢ warstw ceny: od kosztow zycia do
stawki

Rachunek sklada sie z pieciu warstw. Pierwsze cztery dodajesz,
pigta jest dzieleniem. Kolejno$¢ nie jest przypadkowa: kazda
kolejna warstwa jest trudniejsza do zauwazenia, ajednocze$nie
rownie obowigzkowa jak poprzednia.

Warstwa pierwsza: koszty zycia. To kwota, ktérg firma musi
wyplacic tobie, zeby gospodarstwo domowe funkcjonowalo. Miesz-
kanie, jedzenie, rachunki, raty, dzieci, dojazdy prywatne, ubrania,
zdrowie, jakakolwiek forma odpoczynku. Nie chodzi o minimum
przetrwania, bo cena zbudowana na minimum zmusi cie do pracy
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bez przerw. Chodzi o kwote, przy ktdorej nie musisz liczy¢ kazdego
zakupu. Policz jg raz, uczciwie, z wyciagu konta prywatnego, a nie
z wyobrazenia o wlasnej oszczednosci.

Warstwa druga: koszty firmy. Tutaj pojawia sie rozdzielenie,
ktore ulatwia dalsze wyceny. Koszty stale ponosisz niezaleznie od
tego, czy w danym miesiacu masz zlecenia: czynsz za pracownie,
ksieggowos¢, ubezpieczenia, abonamenty, telefon, odkladanie na
wymiane sprzetu, strona internetowa. Koszty zmienne rosng razem
z liczba zlecen: material, paliwo, podwykonawcy, materialy pomoc-
nicze. W minimalnej stawce godzinowej uwzgledniasz koszty stale
oraz te cze$¢ zmiennych, ktorej nie fakturujesz klientowi osobno.
Material kupowany na konkretne zlecenie i przenoszony na klienta
wyceniasz oddzielnie, o czym pisze na koncu rozdziatu.

Praktyczna instrukcja: nie wypelniaj tej warstwy z pamieci.
Otworz historie konta firmowego ikarty za dwanascie pelnych
miesiecy, przepisz wydatki do dwoch kolumn, zsumuj ipodziel
przez dwanascie. Dwanascie miesiecy, bo tylko taki okres zlapie
oplaty roczne: ubezpieczenie samochodu, przeglad, odnowienie
licencji, sktadke branzowa. Osoby, ktore robia to pierwszy raz, zwy-
kle odkrywaja kwote wyzsza od tej, ktora podalyby z glowy, i to nie
o kilka procent.

Warstwa trzecia: podatki iskladki. Prowadzac dzialalnosc,
odprowadzasz obcigzenia publicznoprawne, czyli podatek docho-
dowy oraz skladki na ubezpieczenia spoleczne izdrowotne. Ich
wysoko$¢ zalezy od formy prawnej, wybranej formy opodatkowa-
nia, stazu dzialalnosci, poziomu przychodu, przystugujacych ulg
itwojej indywidualnej sytuacji rodzinnej. Mechanizm jest jednak
zawsze ten sam: czeS¢ pieniedzy, ktore wplyna od klienta, nigdy nie
byla twoja. Dlatego w kalkulacji wstawiasz ostrozny szacunek tej
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pozycji, najlepiej uzyskany od ksiegowego na podstawie twoich
realnych liczb, itraktujesz go jako koszt obowiazkowy, a nie jako
co$, co da sie przesungC na pozniej. Konkretne stawki, progi i ter-
miny sprawdzaj u Zrodla: u ksiegowego lub doradcy podatkowego,
w urzedzie skarbowym, w ZUS albo w Internetowym Systemie
Aktow Prawnych na isap.sejm.gov.pl. Zasady sie zmieniajg, wiec
zadna liczba przepisana z ksigzki nie zastgpi aktualnej informacji.

Osobna uwaga dotyczy podatku od towardw i ustug. Jezeli jestes
jego podatnikiem, kwota tego podatku przeplywa przez twoje
konto, ale nie jest twoim przychodem. Cala kalkulacja minimalnej
stawki dotyczy kwot netto, czyli tego, co zostaje po wylaczeniu tej
czescl.

Warstwa czwarta: zapas. Pozycja najczesciej pomijana i jedno-
czesnie ta, ktora decyduje o tym, czy przetrwasz gorszy kwartal.
Zapas finansuje urlop, dni choroby, przestdj miedzy zleceniami,
wymiane sprzetu wczesniej niz planowano, uznang reklamacje
oraz poduszke finansowa na kilka miesiecy dzialania firmy bez
przychodu. Nie jest to zysk w potocznym sensie i nie sa to pieniadze
na przyjemnosci. To koszt istnienia firmy rozlozony w czasie. Jezeli
nie wstawisz go do rachunku, pierwszy dluzszy przestdj sfinansu-
jesz z wlasnych oszczednosci albo z kredytu.

Warstwa piata: dzielenie. Sume czterech poprzednich warstw
dzielisz przez liczbe godzin platnych w miesigcu. Nie przez liczbe
godzin pracy. To jedno rozrdéznienie decyduje o tym, czy wynik
bedzie uzyteczny, czy falszywy.

3.2. Ile naprawde masz godzin platnych

Zawyzenie liczby godzin platnych jest najczestszym inajkosz-
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towniejszym bledem calego rachunku, bo dziala odwrotnie do intu-
icji. Im wiekszg liczbe wpiszesz w mianownik, tym nizsza wyjdzie
stawka, a im nizsza stawka, tym wiecej godzin musisz sprzedac,
zeby sie utrzymacd. Optymizm w tym miejscu zamienia sie w wiecej
pracy za mniej pieniedzy.

Policz to w trzech krokach.

1. Ustal liczbe godzin, ktdre realnie przeznaczasz na firme w mie-
siacu. DwadzieScia dni roboczych po osiem godzin daje 160
godzin. Jezeli planujesz urlop iliczysz sie z dniami choroby, ta
liczba bedzie w skali roku nizsza, a zapas z warstwy czwartej
ma te braki pokryc.

2. Odejmij czas, ktorego nie da sie sprzedac. To wszystkie czynno-
$ci z poprzedniego rozdziatu: wyceny, ofertowanie bez skutku,
dojazdy, telefony, zakupy materiatu, poprawki w cenie, fakturo-
wanie, dokumenty, nauka, prowadzenie profilu.

3. Wynik potraktuj jako liczbe godzin platnych iporéwnaj go
z wlasnym pomiarem z dwdch tygodni. Jezeli pomiar pokazatl
nizszy udzial pracy sprzedanej, przyjmij wartos¢ z pomiaru.

Przyklad: Anna pracuje nad firmag 160 godzin w miesigcu.
Z pomiaru wyszio jej, ze okolo polowa tego czasu to obstuga zlecen,
o ktorej klient nie wie iza ktora nie placi. Do kalkulacji przyjmuje
wiec 80 godzin platnych miesiecznie.

Jezeli twoja praca ma wyrazng sezonowo$¢, policz godziny
platne w skali roku i podziel przez dwanascie, zamiast opierac sie
na jednym dobrym miesigcu. Dekarz, ogrodnik, fotograf weselny
iinstalator klimatyzacji maja miesigce, w ktorych kalendarz jest
zapelniony, i miesigce, w ktorych sprzedanych godzin jest niewiele.
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Stawka policzona od szczytu sezonu nie pokryje kosztéw w jego
doiku, a koszty stale iobcigzenia publicznoprawne nie znikaja
razem ze zleceniami. Ten sam zabieg warto zastosowac do kosztow:
licz rok, dziel na dwanascie, a dopiero potem wyciggaj wnioski.

Udzial godzin platnych na poziomie polowy czasu pracy nie jest
oznaka zlej organizacji. W ustugach wykonywanych u klienta,
z dojazdami iuzgodnieniami, bywa nizszy. W pracy warsztatowej
nad powtarzalnym wyrobem bywa wyzszy. Dopoki nie masz wia-
snego pomiaru, bezpieczniej zalozy¢ warto$¢ ostrozng, bo blad
w druga strone zabiera pienigdze, a nie tylko komfort. Jezeli poz-
niej podniesiesz udziat godzin platnych, na przyklad odfiltrowujac
zapytania bez szans na zlecenie, zyskasz nadwyzke. Odwrotna
pomyika oznacza miesigce pracy pod kosztami.

3.3. Przykladowe wyliczenie krok po kroku

Zestawmy wszystko w jednym miejscu. Kwoty sa umowne i stuza
wylacznie jako ilustracja mechanizmu, nie jako dane rynkowe ani
punkt odniesienia dla twojej branzy. Swoje liczby wpisz w ten sam
ukiad.

1. Minimalna stawka godzinowa w pracowni Anny (kwoty umowne, w zto-
tych)
Pozycja Kwota miesieczna Komentarz

Koszty zycia 5000 Kwota, ktora firma musi
wyplaci¢ wiascicielce na
utrzymanie gospodarstwa
domowego
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Pozycja

Koszty firmy

Podatki i sktadki

Zapas i odlozone
na rozwdj

Razem do pokry-
cia

Godziny platne w
miesiacu

Minimalna
stawka godzi-
nowa

Stawka przyjeta
do ofert

20

Kwota miesieczna

1800

2200

1000

10 000

80

125

130

Komentarz

Srednia z dwunastu mie-
siecy: pracownia, samochad,
ksiegowos¢, telefon i abona-
menty, ubezpieczenia, mate-
rialy pomocnicze, odklada-
nie na wymiane sprzetu,
reklama

Pozycja szacunkowa, przy-
jeta ostroznie; doktadng war-
tos$¢ ustala ksiegowy, a aktu-
alne zasady sprawdza sie u
zrodla

Urlop, choroba, przestoj,
reklamacje, poduszka finan-
sowa, odnowienie narzedzi

Suma czterech warstw, czyli
kwota, ktdra musza wypra-
cowac same godziny platne

160 godzin pracy nad firma,
z czego polowa to czas sprze-
dany klientom

10 000 podzielone przez 80
godzin platnych

Minimalna stawka zaokra-
glona w gore, wartos¢ uzy-
wana w dalszych wylicze-
niach



Zwroc¢ uwage na strukture tego rachunku. Koszty zycia stanowig
polowe kwoty do pokrycia, a druga polowa to utrzymanie firmy,
obciazenia publicznoprawne izapas. Wlasnie dlatego stawka
wyprowadzona z wyobrazenia o godzinowej pensji zawsze wycho-
dzi za nisko. Anna, liczac ,na czucie”, przyjela 70 zlotych za
godzine. Rachunek pokazuje 125 zlotych, czyli prawie dwukrotnie
wiecej. Nie zmienila przy tym ani zakresu pracy, ani kalendarza.
Zmienila tylko to, Ze przestala zgadywac.

Zaokraglenie w gore do 130 zlotych ma trzy powody. Pierwszy
jest rachunkowy: kazda pozycja w tabeli jest szacunkiem, a sza-
cunki czeSciej okazuja sie zanizone niz zawyzone. Drugi jest opera-
cyjny: okragle liczby upraszczaja wyceny iskladanie pakietow.
Trzeci jest praktyczny: niewielki margines pozwala udzieli¢ drob-
nego ustepstwa przy duzym zleceniu bez schodzenia pod granice
oplacalnosci.

Najwazniejsze zdanie o tej liczbie brzmi tak: 130 zlotych to pod-
loga, nie cennik. Minimalna stawka mowi wylacznie, kiedy zaczy-
nasz doplaca¢ do wlasnej pracy. Nie mowi, ile twoja ustuga jest
warta dla klienta ani ile placi rynek za twoje doswiadczenie,
dostepnos¢, gwarancje i terminowos¢. Jezeli masz rzadka specjali-
zacje, pelny kalendarz albo klientéw, ktdrzy wracaja, cena moze
by¢ wyraznie wyzsza od podlogi. Jezeli stawki w twojej okolicy sa
nizsze od wyliczonej podlogi, nie masz problemu z cennikiem,
masz problem z modelem dzialania. Do rozwigzania pozostaja
wtedy trzy drogi: obnizenie kosztow, podniesienie udzialu godzin
platnych albo zmiana rodzaju zlecen na takie, w ktorych twoja
praca jest wyzej wyceniana. Praca pod podloga nie jest zadng z tych
drog, bo tylko odklada rachunek na pdzniej.
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3.4. Od stawki godzinowej do ceny zlecenia

Stawka godzinowa jest narzedziem wewnetrznym. Klient najcze-
Sciej chce uslyszec cene za calosc, a nie taryfe za godzine. Przejscie
z jednego na drugie wyglada nastepujaco.

Oszacuj pracochlonno$¢ zlecenia w godzinach platnych, czyli
dolicz czas na dojazdy, uzgodnienia, zakupy iprzewidywane
poprawki, bo to rowniez praca wykonana na rzecz tego klienta.
Pomnoz godziny przez stawke. Osobno policz materiat 1ustugi
obce. Sprawdz, czy wynik nie schodzi ponizej podlogi po przelicze-
niu na godzine.

Przyklad: Anna szacuje zlecenie na 20 godzin platnych. 20 razy
130 zlotych daje 2600 zlotych za robocizne. Material za 800 zlotych
wycenia osobno, z narzutem dziesieciu procent na czas zakupu,
transport iryzyko reklamacji, czyli 880 zlotych. Cena zlecenia
wynosi 3480 zlotych, z czego 2600 zlotych to jej praca.

Ten sam mechanizm przenosi sie na jednostki, do ktérych przy-
wykla twoja branza.

» Cena za metr, sztuke lub punkt. Zmierz czas wykonania jed-
nej jednostki na zamknietej, juz wykonanej robocie, pomnoz
przez stawke i dodaj material. Jezeli metr biezacy zajmuje 0,4
godziny, jego robocizna wynosi 52 zlote. Do ceny jednostkowej
dolicz jeszcze czas staly zlecenia, czyli dojazd i przygotowanie,
albo wprowadz minimalng wartos¢ zamowienia.

» Pakiet uslug. Zsumuj godziny wszystkich czynnosci wchodza-
cych wpakiet ipomndéz przez stawke. Jezeli powtarzalna
usluga zajmuje 2,5 godziny, jej cena zaczyna sie od 325 ztotych.
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* Minimalna wartos¢ zlecenia. Drobne roboty wypadaja najgo-
rzej, bo pelny cykl obstugi jest przy nich prawie taki sam jak
przy duzych. Ustal prdg, ponizej ktérego nie przyjmujesz zamo-
wien, i trzymaj sie go. To czesto najszybsza poprawa rentowno-
$ci w jednoosobowej firmie.

Po zakonczeniu zlecenia wrd¢ do swojego szacunku idopisz
obok niego liczbe godzin, ktore praca zajela w rzeczywistosci. Dwie
minuty notatki wystarcza, a po kilku zleceniach zobaczysz wlasny
wspolczynnik pomyltki. Wiekszos$¢ oséb konsekwentnie zaniza czas
0 podobny procent, zawsze w te sama strone, bo pamieta przebieg
roboty udanej, a nie tej, w ktdrej trzeba bylo wracac po brakujaca
czeS¢. Gdy znasz swoj wspolczynnik, przestajesz zgadywacé przy
kolejnych wycenach ikorygujesz szacunek Swiadomie, zamiast
doptacac do kazdej pomyiki.

Zanim uznasz rachunek za zamkniety, sprawdz go pod katem
czterech bledow, ktore najczesciej go psuja:

» kwota kosztow firmy przepisana z pamieci, a nie z dwunastu
miesiecy historii konta,

* brak warstwy zapasu, co zamienia kazdy urlop i kazdg chorobe
w strate,

* dzielenie sumy przez godziny pracy zamiast przez godziny
platne,

* pominiecie obcigzen publicznoprawnych przy zalozeniu, ze
»rozliczy sie to w rocznym zestawieniu”.

Kazdy z nich obniza wynik, nigdy go nie podnosi. Dlatego stawka
wyliczona pobieznie jest zawsze za niska, anie przypadkowo
bledna w jedna albo druga strone. Przelicz cato$¢ ponownie po kaz-
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dej wiekszej zmianie w firmie: po zakupie samochodu, po podnie-
sieniu czynszu, po zmianie formy opodatkowania albo po narodzi-
nach dziecka. Rachunek zajmuje kwadrans, a jego nieaktualna wer-
sja kosztuje przez wiele miesiecy.

Zanotuyj trzy liczby, bo beda potrzebne za kazdym razem, gdy
wyceniasz: kwote do pokrycia w miesigcu, liczbe godzin platnych
i wynikajaca z nich stawke. Majac je, przestajesz negocjowac sam
ze soba przed kazda oferta imozesz zaja¢ sie tym, jak te cene
przedstawic.
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4. Trzy warianty oferty 1 wycena
konkretnego zlecenia

Masz juz podloge, czyli stawke 130 zlotych za godzine platnag.
Teraz trzeba zamieni¢ ja w oferte, ktora klient zrozumie iktora
bedzie w stanie poréwna¢ wylacznie z sama sobg, anie zcena
sgsiada z ogloszenia. To osobna umiejetnos¢. Wiekszos$¢ wycen
w jednoosobowych firmach przegrywa nie dlatego, ze liczba jest za
wysoka, ale dlatego, ze zostala podana w formie, ktdra zaprasza do
targowania sie.

Ten rozdzial dotyczy konstrukcji oferty i kosztorysu konkretnej
roboty. Nie zajmuje sie jeszcze rozmowa z klientem, tylko tym, co
musisz miec¢ policzone i zapisane, zanim ta rozmowa sie zacznie.

4.1. Dlaczego jedna cena pracuje przeciwko
tobie

Kiedy wysylasz klientowi jedna kwote, dajesz mu do rozstrzy-
gniecia pytanie zamkniete: tak albo nie. Czlowiek, ktory ma do
wyboru tylko ,tak” i,nie”, prawie zawsze szuka trzeciej opcji,
a jedyna, jaka mu zostaje, brzmi ,a taniej?”. Nie wynika to ze zlej
woli. Jedna liczba nie daje zadnego punktu odniesienia, wiec klient
odruchowo sprawdza, czy mozna jga przesungc.

Trzy warianty zmieniaja charakter tej rozmowy. Klient przestaje
rozstrzygac, czy twoja cena jest sluszna, a zaczyna wybierac¢ mie-
dzy zakresami. Pytanie ,,czy to nie za drogo” zamienia sie w pytanie
»Czego wilasciwie potrzebuje”. To zupelnie inna rozmowa, bo pro-
wadzi jga na twoim terenie, na materiale, ktory sam przygotowales.
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Trzy warianty daja ci jeszcze dwie rzeczy. Pierwsza to miejsce na
ustepstwo bez utraty pieniedzy: zawsze mozesz zaproponowac
wezszy zakres zamiast nizszej stawki. Druga to informacja o klien-
cie. Osoba, ktora wybiera wariant rozszerzony, kupuje spokoj
i czas. Osoba, ktdra od razu pyta o wariant minimalny, kupuje cene.
Wiedzac to po pierwszej wymianie wiadomosci, inaczej planujesz
cala wspolprace.

Jest jeszcze efekt czysto praktyczny. Oferta z trzema wariantami
pokazuje, ze policzyle$ robote, a nie podates$ liczby z glowy. Klient,
ktory dostaje rozpisane zakresy, widzi sposob pracy, zanim cokol-
wiek zamowi. Przy zapytaniach wysylanych do kilku wykonawcow
naraz bywa to jedyna rdznica, jaka w ogole da sie zauwazy¢ miedzy
ofertami.

Dlaczego trzy, a nie pie¢ czy siedem? Przy dwoch wariantach
wybor robi sie binarny i wraca problem jednej ceny. Przy pieciu
klient przestaje wybierac i zaczyna analizowac, a analiza w zderze-
niu z niepewnoscig konczy sie odlozeniem decyzji. Trzy poziomy
pozwalajg pokazac roznice w zakresie i nie przecigzy¢ odbiorcy.

4.2. Jak zbudowac¢ wariant minimalny,
podstawowy i rozszerzony

Najwazniejsza zasada konstrukcji: warianty muszg roznic sie
zakresem, a nie wylgcznie cena. Jezeli wariant tanszy daje doklad-
nie to samo co drozszy, uczysz klienta, zZe pierwsza cena byla
napompowana. Taki klient wrdci po kolejny rabat, bo pokazales$
mu, ze twoje liczby sa miekkie.

Wariant podstawowy budujesz pierwszy, cho¢ w ofercie stoi
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w Srodku. To rozwigzanie, ktore wedlug ciebie faktycznie odpo-
wiada na potrzebe klienta: solidne wykonanie, standardowy ter-
min, normalna gwarancja. Ten wariant oznaczasz jako rekomendo-
wany, bo to twoja ocena zawodowa, a klient po nia przyszedi.

Wariant minimalny powstaje przez odjecie, nigdy przez obnize-
nie stawki. Z wariantu podstawowego wycinasz to, co da sie wyciac
bez szkody dla jakosci tego, co zostaje: wezszy zakres prac, prostszy
material, dluzszy termin wykonania w ramach wolnych okienek
w kalendarzu, mniej poprawek wliczonych w cene, przygotowanie
podioza lub sprzatanie po stronie klienta. Kazda z tych rzeczy jest
realng stratg dla klienta, i o to chodzi. Wariant minimalny ma by¢
uczciwg, tansza ustugy, a nie okaleczonym wariantem podstawo-
wym, po ktorym bedziesz sie wstydzit zdjec.

Wariant rozszerzony powstaje przez dodanie pracy, ktéra ma
dla klienta warto$¢ iktora jesteS w stanie wykonac¢ bez cuddéw:
szerszy zakres, lepszy material, przyspieszony termin, diluzsza
opieka po wykonaniu, dodatkowy przeglad po kilku miesigcach,
dokumentacja powykonawcza. Nie wymyslaj tu pozycji pozornych.
Jezeli nie potrafisz wskaza¢ konkretnych godzin, ktore ten wariant
doda do twojego kalendarza, to nie jest wariant, tylko podwyzka
w przebraniu.

Zobaczmy to na liczbach pracowni Anny. Jej stawka do ofert
wynosi 130 zlotych za godzine platna.

* Wariant minimalny: przyciety zakres, 12 godzin pracy, 12 razy
130 daje 1560 zlotych. Klient przejmuje przygotowanie
pomieszczenia, dostaje jedng ture poprawek itermin w wol-
nym oknie kalendarza.

* Wariant podstawowy, rekomendowany: pelny zakres uzgod-
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niony przy wycenie, 20 godzin, 20 razy 130 daje 2600 zlotych.
Dwie tury poprawek, ustalony termin, uprzatniecie po robocie.

 Wariant rozszerzony: zakres podstawowy plus 10 godzin
dodatkowej pracy, razem 30 godzin, czyli 3900 zlotych. Docho-
dzi element, o ktorym klient wspominat jako o planie na pdz-
niej, skrocony termin i przeglad po trzech miesigcach.

Sq to ceny za prace. Material rozliczasz osobno, zgodnie z zasada
z poprzedniego rozdziatu. W wariancie podstawowym material za
800 zlotych z dziesiecioprocentowym narzutem na obsluge zakupu
daje 880 zlotych, wiec pelna cena wariantu wynosi 3480 zlotych.
W wariancie minimalnym materialu jest mniej, w rozszerzonym
wiecej, 1 musi to wynikac z oferty wprost, zeby klient nie poréwny-
wal kwot opisujacych rézne rzeczy.

Zwro¢ uwage na rozstawienie tych liczb. Wariant minimalny jest
o0 okolo 40 procent tanszy od podstawowego, rozszerzony o polowe
drozszy. Przy zbyt maltych roznicach klient wybierze najtanszy, bo
roznica w cenie nie uzasadni mu rdznicy w zakresie. Przy zbyt
duzych wariant rozszerzony stanie sie dekoracja, ktorej nikt nigdy
nie kupi.

4.3. Kosztorys zlecenia: pracochlonnosé,
material, ryzyko

Warianty sa opakowaniem. Pod nimi musi leze¢ kosztorys, bo
inaczej liczby beda wygladac powaznie i nie znaczy¢ nic.

Pracochlonnos¢ szacuj w widelkach, nie jedna liczba. Rozbij
robote na etapy ioszacuj kazdy z nich osobno, od dolu iod gory.
Suma dolnych granic i suma gornych granic dajg widelki calego zle-
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cenia. Dopiero z nich wyprowadzasz liczbe do oferty. Szacowanie
catosci jednym rzutem oka prowadzi do systematycznego zaniza-
nia, bo pamie¢ podsuwa przebieg roboty udanej, w ktorej wszystko
bylo na miejscu.

Przyklad: Anna rozbija zlecenie na pie¢ etapdw iwychodzi jej
przedzial od 18 do 22 godzin. Szerokos$¢ widelek to cztery godziny,
czyli jedna pigta wartosci Srodkowej, wiec ryzyko jest umiarko-
wane. Do oferty bierze 20 godzin.

Regula, ktora porzadkuje te decyzje: jezeli gérna granica prze-
kracza dolna o mniej niz jedng czwarta, bierz Srodek widelek. Jezeli
rozrzut jest wiekszy, bierz gorna granice albo nie wyceniaj calosci
ryczaltem, bo nie wiesz jeszcze, co kupujesz.

Dolicz czas, ktérego klient nie widzi. Do godzin platnych kon-
kretnego zlecenia wchodzg dojazdy, pomiary, uzgodnienia telefo-
niczne, zakupy materialu, przygotowanie iuprzatniecie stanowi-
ska, odbior z klientem oraz przewidywane poprawki. To praca
wykonana na rzecz tego klienta, wiec ma by¢ w jego cenie, a nie
w twoim prywatnym czasie. Przy zleceniach wyjazdowych dojazd
bywa najwieksza ukryta pozycja calego kosztorysu.

Material wyceniaj z narzutem na obshluge. Zakup materiatu to
twoja praca i twoje ryzyko: wybdr, zamodwienie, transport, odbior,
reklamacja wadliwej partii, zamrozone pienigdze do czasu zaplaty
faktury. Dlatego material przechodzi do klienta z narzutem. Alter-
natywa jest rowniez poprawna: klient kupuje materiatl sam, ale
wtedy zapisz wprost, Zze odpowiada za jego jakos¢, ilosS¢ i termino-
wos$¢ dostawy, a przestdj spowodowany brakiem materiatu jest
przestojem platnym.
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Narzut za ryzyko stosuj Swiadomie i nazywaj go po imieniu.
Podnies wycene, gdy pracujesz na obiekcie, ktérego nie widziales,
gdy zakres jest opisany ogdlnie, gdy decyzje podejmuje kilka osob
naraz, gdy termin jest napiety albo gdy wczesniej kto$ zaczal te
robote ijej nie skonczyt. Narzut dodawaj do godzin, nie do stawki,
bo stawka ma pozostac jedna ispojna we wszystkich twoich ofer-
tach. Gdyby Anna robila to samo zlecenie na nieznanym obiekcie,
do wyceny przyjetaby nie 20, a 24 godziny, czyli 3120 zlotych za
prace. Rezygnacja z narzutu tez jest mozliwa, pod warunkiem ze
zamiast ryczaltu zaproponujesz rozliczenie godzinowe. Jedno
z dwdch, nigdy ryczalt bez narzutu przy nieznanym zakresie.

4.4. Zakres, poprawki i zmiany w trakcie

Najwiecej pieniedzy w jednoosobowej firmie ustugowej traci sie
nie na Zle policzonej stawce, lecz na zakresie, ktorego nikt nie zapi-
sal. Dopisanie w ofercie pieciu krdtkich punktéw chroni wycene
skuteczniej niz kazda rozmowa o cenie.

Pierwszy punkt: co wchodzi w cene. Wymien czynnosci, nie
efekty zyczeniowe. Zapis ,wykonanie instalacji w pomieszczeniu
numer dwa, pie¢ punktow, zgodnie z uzgodnionym rozmieszcze-
niem” jest sprawdzalny. Zapis ,kompleksowa realizacja” nie znaczy
nic i w razie sporu zostanie zinterpretowany na twoja niekorzysc.

Drugi punkt: co nie wchodzi w cene. Ta lista jest wazniejsza od
pierwszej, bo wiasnie w pominietych pozycjach powstajag darmowe
godziny. Wpisz prace sasiadujace z twoimi, ktorych nie wykonu-
jesz, wywoz odpadow, naprawy ujawnione po demontazu, mate-
rialy dostarczane przez klienta, przerobki wynikajace ze zmiany
koncepcji.
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Trzeci punkt: liczba poprawek wliczonych w cene. Dwie tury
w wariancie podstawowym, jedna w minimalnym. Kazda kolejna
rozliczana godzinowo wedlug stawki podanej w ofercie. Bez tego
zapisu poprawki nie maja konca, bo nic ich nie kornczy.

Czwarty punkt: zmiany zamowione w trakcie. Zasada jest pro-
sta itrzeba ja stosowacC bez wyjatkow: zmiana zakresu oznacza
zmiang ceny i terminu. Nie musi to by¢ formalny aneks. Wystarczy
krotka wiadomos¢: ,Dochodzi dodatkowy punkt, to okolo dwdch
godzin, czyli 260 zlotych ijeden dzienn dluzej. Potwierdzasz?”.
Potwierdzenie na pisSmie, chocby w komunikatorze, zamyka temat.
Zgoda ustna, po ktorej kto§ zapomni, otwiera go na nowo przy plat-
nosci. Nie wykonuj drobnych zmian ,,w ramach dobrej woli”, bo
kazda z nich przesuwa granice zakresu, a klient zapamietuje ostat-
nia granice, nie pierwsza.

Pigty punkt: zaliczka itermin waznosci oferty. Zaliczka
pokrywa material i rezerwuje miejsce w kalendarzu, dzieki czemu
nie finansujesz cudzego zlecenia z wlasnych pieniedzy. Termin
waznosci oferty, na przyklad czternascie dni, ma dwa zadania.
Chroni cie przed klientem, ktéry wraca po pol roku ze starg cena,
gdy koszty materiatu sg juz inne, oraz ustawia granice czasowa dla
decyzji. Dopisz tez, jak dlugo rezerwujesz wolny termin w kalenda-
rzu, bo to osobna rzecz od waznosci samej ceny.

4.5. Formy rozliczenia i kiedy ktora wybrac

Ta sama kwota potrafi by¢ bezpieczna albo ryzykowna w zalez-
nosci od formy rozliczenia. Dobierasz ja do tego, jak dobrze znasz
zakres.

Cena za zlecenie, czyli ryczalt. Klienci lubia ja najbardziej, bo
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znaja cala kwote z gory. Dla ciebie jest bezpieczna tylko wtedy, gdy
zakres jest precyzyjnie opisany, a robota powtarzalna i przewidy-
walna. Przy niejasnym zakresie cale ryzyko pomylki w szacunku
lezy po twojej stronie.

Stawka godzinowa. Wilasciwa przy diagnostyce, serwisie, napra-
wach, pracy na nieznanym obiekcie i konsultacjach. Ryzyko prze-
chodzi na klienta, dlatego oczekuje on przewidywalnosci: podaj
szacunkowy przedzial godzin, ustal pulap, po ktorym kontaktujesz
sie przed dalszg praca, irozliczaj w jasnych jednostkach, na przy-
klad wrozpoczetych polgodzinach. Dodaj minimalng wartosc¢
wizyty, bo dojazd na p6l godziny pracy jest zawsze stratg.

Abonament. Dobry przy obstudze ciaglej: stalym serwisie,
opiece nad instalacjg, biezacej wspoipracy. Daje przewidywalny
przychod iskraca czas na ofertowanie. Zapisz jednak limit: liczbe
godzin lub interwencji w miesigcu oraz zasade rozliczania nad-
wyzki. Abonament bez limitu zamienia sie w pogotowie na twoj
koszt.

Cena za rezultat. Kuszaca, bo pozwala wyjs¢ poza arytmetyke
godzin, ale bezpieczna tylko wtedy, gdy rezultat da sie jednoznacz-
nie zmierzy¢, jego osiggniecie zalezy przede wszystkim od twojej
pracy, a termin 1 warunki sg pod twoja kontrolg. W jednoosobowej
firmie ustugowej te trzy warunki rzadko speiniaja sie razem. Jezeli
sie nie spelniajg, zostaje ryczalt lub stawka godzinowa, a cena za
rezultat najwyzej jako premia dodana do jednej z nich.

W jednej ofercie mozna laczyc¢ te formy, jezeli robisz to Swiado-
mie. Typowy uklad wyglada tak: ryczalt za czeS¢ przewidywalna,
stawka godzinowa za prace, ktdrych nie da sie oceni¢ przed demon-
tazem, iosobna wycena materialu. Klient dostaje wtedy jedna
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kwote pewna ijedna warunkowg, a nie jeden szacunek, ktory poz-
niej bedziesz musial tlumaczy¢. Zapisz wprost, ktdra czesc jest
ryczaltem, a ktora rozliczeniem godzinowym, oraz co uruchamia te
druga.

Przy duzych zleceniach niezaleznie od formy rozliczenia dziel
platnos$¢ na etapy powigzane z postepem prac: zaliczka przy star-
cie, platnosc po etapie posrednim, reszte po odbiorze. Z tak przygo-
towanym Kkosztorysem, wariantami izapisanym zakresem masz
wszystko, czego potrzebujesz, zeby poda¢ cene inie negocjowac
sam ze soba w trakcie rozmowy.
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5. Jak podac cene i jej bronic

Najtrudniejszy moment wyceny nie jest w arkuszu. Jest w zda-
niu, ktore wypowiadasz na glos albo wklejasz do wiadomosci. Poli-
czona cena przestaje wtedy by¢ kolumna liczb i staje sie czyms, co
klient moze odrzuci¢, skomentowac¢ albo wysmiac. Dlatego wielu
fachowcow, ktdrzy policzyli wszystko porzadnie, w ostatniej chwili
obniza kwote albo zaczyna sie tlumaczy¢, zanim ktokolwiek
o cokolwiek zapytal.

Ten rozdzial zajmuje sie wylacznie ta ostatnia czescig: kolejno-
$cia rozmowy, sposobem podania liczby, gotowa tresciag wiadomo-
$ci i reakcjami na proby zepchniecia ceny w dot. Zasada przewod-
nia jest jedna i wraca w kazdej z tych sytuacji: nie obnizasz ceny
bez zmiany zakresu.

5.1. Zanim podasz liczbe: ustal zakres

Wiegkszos$¢ przegranych rozmow o cenie przegrywa sie wcze-
$niej, w chwili gdy podajesz kwote, nie wiedzgc dokladnie, co klient
ma na mysli. Klient pyta ,ile by to kosztowalo”, ty rzucasz widetki
z glowy, a potem przez dwa tygodnie tlumaczysz, dlaczego osta-
teczna wycena jest wyzsza. W odbiorze klienta nie wyglada to na
uscislenie zakresu. Wyglada na podnoszenie ceny w trakcie.

Kolejnos¢, ktdra chroni wycene, jest zawsze taka sama. Najpierw
pytasz, potem liczysz, a dopiero na koncu mowisz liczbe. Przy
pierwszym kontakcie zbierz minimum informacji: co ma zostac
zrobione, gdzie, w jakim stanie jest obiekt lub material wyjsciowy,
do kiedy, kto odpowiada za przygotowanie iuprzatniecie, czy sa
ograniczenia dostepu, oraz co sie stanie, jezeli w trakcie wyjdzie co$
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nieprzewidzianego. Jezeli czego$ ztej listy nie wiesz, nie masz
czego wyceniac.

Gdy klient naciska na kwote ,,z grubsza, tak tylko orientacyjnie”,
masz trzy uczciwe wyjscia. Mozesz poda¢ stawke godzinowa
zamiast ceny calosci, bo stawka jest faktem, anie szacunkiem.
Mozesz podac¢ kwote progowa w formie ,takie prace zaczynaja sie
od” iod razu doda¢, od czego zalezy gora przedzialu. Mozesz tez
powiedzie¢ wprost, Ze wycenisz po obejrzeniu albo po otrzymaniu
kilku informacji, i poda¢ termin, w ktorym to zrobisz. Czego nie
warto robié¢, to podawac szerokich widelek w stylu ,,od dwoch do
sze$ciu tysiecy”. Klient uslyszy dwa tysigce ido tej liczby bedzie
wracal przez cala wspolprace.

Przy okazji zbierania informacji sprawdzasz jeszcze jedna rzecz:
czy ten klient w ogdle ma budzet na taka ustuge. Pytanie o budzet
nie jest nietaktem, jezeli zadasz je rzeczowo. ,Czy maja panstwo
zalozony budzet na ten zakres? Pytam, bo przy réznych budzetach
proponuje rozne rozwigzania” brzmi jak praca projektanta, a nie
jak sprawdzanie zawartosci portfela. Odpowiedz oszczedza czas
obu stronom. Jezeli budzet jest o polowe nizszy od twojej minimal-
nej wyceny, lepiej wiedziec to przed przygotowaniem oferty niz po.

Ustalony zakres zapisz i odeslij klientowi w tej samej wiadomo-
$ci, w ktdrej podajesz cene. To nie formalnos¢. To dokument, do
ktorego wracasz, gdy pojawia sie zdanie ,,mys$latem, ze to wchodzi
w cene”.

5.2. Jak wypowiedziecC cene

Sama kwota to jedno zdanie. Problem polega na tym, co wiek-
szo$¢ ludzi dokleja do tego zdania z nerwow.
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Podaj cene spokojnie, pelnym zdaniem, bez przedluzania.
»Wykonanie w zakresie, ktory ustaliliSmy, to 2600 zlotych za prace
plus 880 zlotych materiatu, razem 3480 zlotych.” Kropka. Nie doda-
waj ,ale mozemy jeszcze pogadac”, ,wiem, ze to niemalo” ani
»gdyby to bylo za duzo, to co$§ wymyslimy”. Kazde takie zdanie jest
zaproszeniem do negocjacji, ktore wysylasz sam, zanim klient zda-
zyl pomysleé, czy chce negocjowac.

Po podaniu kwoty zrob pauze. Brzmi banalnie, a jest najtrudniej-
szym elementem calej rozmowy. Cisza po cenie jest niewygodna
i pierwszy odruch kaze jg zapeini¢, zwykle argumentem, usprawie-
dliwieniem albo rabatem. Klient w tym momencie po prostu liczy
i poréwnuje z tym, co mial w glowie. Daj mu na to kilka sekund.
Jezeli zapelnisz te cisze ustepstwem, dowiesz sie, zZe cena byla za
wysoka, chociaz nikt tego nie powiedziatl.

Kilka nawykdw jezykowych, ktore obnizaja cene szybciej niz
jakikolwiek rabat:

» Zdrobnienia izmiekczenia: ,jakie$ dwa ipot tysiaczka”, ,taka
mala wycena”. Mala cena za malg robote. Klient przyjmie te
rame razem z kwotg.

» Uprzedzanie zarzutu: ,wiem, Ze to moze wydawac sie drogie”.
Sam podsuwasz slowo ,drogie” iustawiasz rozmowe na
obrone.

* Tlumaczenie sie wlasnymi kosztami: ,bo ZUS, bo paliwo, bo
materialy podrozaly”. Twoje koszty nie sg wartoscig dla klienta.
On placi za rozwigzanie swojego problemu, a nie za utrzymanie
twojej firmy.

» Pytanie ozgode na cene: ,czy taka kwota bylaby dla pana
w porzadku?”. To prosba o rabat skierowana do samego siebie.
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» Przecigganie uzasadnienia: trzy minuty opowiesci o technologii
po podaniu kwoty brzmia jak nerwowe doklejanie wartosci.

Zamiast tego buduj warto$¢ przed cena, nie po niej. Najpierw
krotko powiedz, co zobaczyles, co z tego wynika i jak zamierzasz to
zrobi¢. Potem podaj liczbe. W tej kolejnosci cena jest wnioskiem
z twojej pracy zawodowej. W odwrotnej jest liczbg, ktdra prébujesz
obronic.

Dwie rzeczy warto przygotowac z gory. Pierwsza to jedno zdanie
o tym, co klient dostaje poza samym wykonaniem ustugi, na przy-
klad odpowiedzialnosc za efekt, ustalony termin i jeden punkt kon-
taktu. Druga to twoja wlasna granica, czyli kwota, ponizej ktorej
nie schodzisz przy tym zakresie. Granice ustal przed rozmowa, na
spokojnie, przy arkuszu. W rozmowie nie da si¢ rzetelnie policzyc,
czy ustepstwo jeszcze sie miesci.

5.3. Gotowa wiadomos¢ z wycena w trzech
wariantach

Ponizszy szablon jest zbudowany na liczbach pracowni Anny
i gotowy do skopiowania. Praca jest wyceniona stawka 130 ztotych
za godzine platna, material rozliczony osobno z dziesiecioprocento-
wym narzutem na obstuge zakupu.

Dzien dobry,

dziekuje za rozmowe i za czas na obejrzenie zakresu.
Ponizej trzy warianty realizacji. R0znig sie zakresem
prac, nie jakoscia wykonania.
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Wariant 1, podstawowy zakres

Praca: 12 godzin, 1560 zlotych. Material: 500 zlotych
plus 10 procent obstugi zakupu, czyli 550 zlotych.
Razem 2110 zlotych. Przygotowanie iuprzatniecie
pomieszczenia po panstwa stronie. Jedna tura popra-
wek. Termin: w pierwszym wolnym oknie kalendarza.

Wariant 2, rekomendowany

Praca: 20 godzin, 2600 zlotych. Material: 800 zlotych
plus 10 procent obstugi zakupu, czyli 880 zlotych.
Razem 3480 zlotych. Pelny zakres uzgodniony podczas
ogledzin, dwie tury poprawek, uprzatniecie po zakon-
czeniu prac. Termin ustalony przy przyjeciu zlecenia.

Ten wariant polecam, bo odpowiada temu, co pan-
stwo opisali, i nie wymaga wracania do tematu po kilku
miesigcach.

Wariant 3, rozszerzony

Praca: 30 godzin, 3900 zlotych. Material: 1200 zlotych
plus 10 procent obstugi zakupu, czyli 1320 zlotych.
Razem 5220 zlotych. Zakres z wariantu 2 oraz element,
o ktorym panstwo wspominali jako o planie na pdznie;j.
Skrocony termin realizacji i przeglad po trzech miesig-
cach.

Warunki wspoélne dla wszystkich wariantow

Zaliczka 30 procent przy przyjeciu zlecenia, pozo-
stala kwota wterminie 7 dni od odbioru. Zmiany



zakresu zamowione w trakcie wyceniam osobno przed
ich wykonaniem. Oferta jest wazna 14 dni od dzisiejszej
daty, poniewaz po tym czasie zmieniajg sie ceny mate-
riatu i dostepnos¢ termindow.

Prosze o informacje, ktéry wariant wybieraja pan-
stwo, albo o pytania, jezeli co$ wymaga doprecyzowa-
nia.

Pozdrawiam,

Co podmieniasz w tym szablonie: liczby godzin i kwoty na wla-
sne, wyliczone z twojej stawki, kwoty materialu na realne z twojej
hurtowni, wysoko$¢ narzutu na obstuge zakupu na te, ktora stosu-
jesz, oraz opisy zakresu na konkretne nazwy prac z twojej branzy.
Wysokos¢ zaliczki, termin platnosci i okres waznosci oferty dopasuj
do swojej praktyki i do wielkosci zlecenia.

Trzy elementy tej wiadomos$ci dzialaja niezaleznie od branzy,
wiec nie usuwaj ich przy skracaniu. Zdanie o rekomendacji, bo
klient przyszed! po twoja ocene zawodowa ibrak rekomendacji
odbiera jako brak zdania. Zapis o platnej zmianie zakresu, bo to on
zamyka droge do darmowych dodatkow. Termin waznosci oferty,
bo bez niego wycena z marca wraca do ciebie w pazdzierniku jako
zobowiagzanie.

Wyslij wszystkie trzy warianty naraz, w jednej wiadomosci.
Wysylanie ich po kolei, wreakcji na wahanie klienta, zamienia
oferte w licytacje w dot.
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5.4. Co naprawde znaczy ,za drogo”

»Za drogo” to nie zdanie o cenie. To nagldwek, pod ktorym moga
kry¢ sie bardzo rozne sytuacje, a kazda wymaga innej reakcji.
Zanim odpowiesz, dowiedz sie, z ktdra masz do czynienia. Najprost-
sze narzedzie to spokojne pytanie: ,Rozumiem. Za drogo w sto-
sunku do zalozonego budzetu, czy w stosunku do innej oferty?”.

Mozliwos¢ pierwsza: brak budzetu. Klient chce tej ustugi, ale nie
ma na nig tyle pieniedzy. Wlasciwa odpowiedz to wariant o mniej-
szym zakresie albo podzial na etapy rozlozone w czasie. Nie ta
sama praca taniej, tylko mniej pracy za mniejsze pienigdze.

Mozliwos$¢ druga: brak zrozumienia zakresu. Klient poréwnuje
twoja kwote z wyobrazeniem o tym, ile to ,powinno” kosztowac, bo
nie wie, co sie za nig kryje. Tutaj pomaga rozpisanie zakresu na
etapy z czasem pracy, bez zmiany ceny. Czesto wystarcza, bo zarzut
dotyczyt innej roboty niz ta, ktérg faktycznie wyceniles.

Mozliwos¢ trzecia: porOwnanie zinng oferta. Zapytaj, co ta
oferta zawiera. Bardzo czesto okazuje sie, ze nie obejmuje mate-
riatlu, przygotowania, uprzatniecia, gwarancji albo obejmuje wez-
szy zakres prac. Twoje zadanie to zestawi¢ zakresy, a nie krytyko-
wac konkurenta. Jezeli druga oferta faktycznie jest tym samym za
mniej, powiedz uczciwie, Ze w tej cenie tej pracy nie wykonasz,
i zostaw decyzje klientowi.

Mozliwos$¢ czwarta: rutyna negocjacyjna. Czes¢ klientow pyta
o rabat przy kazdym zakupie, bo tak robig zawsze, i nie oczekuje,
ze go dostanie. OdpowiedZz moze by¢ krétka: ,Cena wynika
z zakresu iz czasu pracy. Jezeli budzet jest napiety, moge zapropo-
nowac wariant o mniejszym zakresie”.
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Zdarza sie tez mozliwos$¢ pigta: to nie jest twoj klient. Jezeli roz-
mowa od poczatku dotyczy wylgcznie ceny, a nie efektu, prawdopo-
dobnie szukacie réznych rzeczy. Grzeczne zakonczenie rozmowy
jest wtedy decyzja biznesowa, nie porazka. Kazda godzina spe-
dzona na przekonywaniu kogos, kto kupuje tylko najnizsza cene,
jest godzing nieplatng z rozdzialu pierwszego.

5.5. Odpowiedzi na typowe zagrywki

Ponizsze sytuacje powtarzaja sie we wszystkich branzach ustu-
gowych. Warto mie¢ na nie gotowa odpowiedz, bo wymyslana na
goraco zwykle konczy sie ustepstwem.

»<Da pan rabat?” bez zadnego uzasadnienia. ,,Przy tym zakresie
cena jest policzona od czasu pracy, wiec nie mam z czego zejsc.
Moge natomiast pokazac¢ wariant o wezszym zakresie za 2110 zlo-
tych.” Rabat zamieniasz na wybdr.

»<Konkurencja robi to taniej.” ,To mozliwe. Prosze sprawdzi¢
w tamtej ofercie trzy rzeczy: czy material jest w cenie, co dokladnie
wchodzi w zakres i kto odpowiada za poprawKki. Jezeli wszystko jest
takie samo, to jest dobra oferta i rozumiem decyzje.” Nie licytujesz
sie i nie podwazasz cudzej pracy.

»Teraz niech pan zrobi taniej, a potem bedzie wiecej zlecen.”
»,Chetnie podejme dalsza wspoltprace. Przy wiekszej liczbie staltych
zlecen moge rozmawia¢ o warunkach, bo wtedy realnie oszcze-
dzam czas na ofertowaniu i dojazdach. To zlecenie wyceniam nor-
malnie.” Przyszle zlecenia nie oplacg obecnego miesigca.

»Zrobi pan za darmo, a ja polece pana dalej, bedzie pan mial
portfolio.” ,Dziekuje, polecenia sa dla mnie wazne 1ibede
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wdzieczny za opinie po realizacji. Prace rozliczam standardowo.”
Polecenie jest skutkiem dobrze wykonanej roboty, nie forma
zaplaty.

»jeszcze tylko przy okazji...” po akceptacji ceny. ,Da sie zrobic.
To dodatkowe dwie godziny, czyli 260 zlotych. Dopisze to do zlece-
nia ipotwierdze mailem.” Odpowiadasz zyczliwie inatychmiast
wyceniasz. Milczace zgadzanie sie na drobne dodatki jest najczest-
szym sposobem, w jaki policzona cena rozplywa sie w trakcie reali-
zacji.

»Musze to przemysleé¢.” Nie naciskaj. ,,Oczywiscie. Oferta jest
wazna 14 dni, odezwe sie w poniedzialek, zeby zapytac o decyzje.”
Ustalasz konkretny termin kontaktu i go dotrzymujesz.

Jezeli mimo wszystko decydujesz sie na ustepstwo, zawsze bierz
co$ wzamian: wyzszg zaliczke, dluzszy termin realizacji, ktory
pozwoli ci wstawic zlecenie w luke w kalendarzu, zwezony zakres,
rezygnacje z jednej tury poprawek albo odbidr pracy bez dodatko-
wych wizyt. Ustepstwo bez ekwiwalentu nie jest negocjacja. Jest
korekta bledu, ktérego nie popeites.

5.6. Lista kontrolna oferty

Przed wystaniem kazdej wyceny przejdz przez te punkty. Zaj-
muje to dwie minuty iwylapuje wiekszoS¢ strat, ktore pozniej
trudno odzyskac.

1. Zakres opisany konkretnie, z wyliczeniem tego, co w cenie, oraz
tego, co poza nia.

2. Liczba godzin wyliczona z pracochlonnosci, nie dopasowana do
kwoty, ktorg klient chcialby ustyszec.
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10.
11.
12.

13.

Doliczony czas na dojazdy, uzgodnienia 1 poprawki.

Material wyceniony osobno, z narzutem na obstuge zakupu,
ijasno oddzielony od ceny pracy.

Stawka nie nizsza od twojej minimalnej, a w zleceniach ryzy-
kownych lub pilnych podwyzszona.

Trzy warianty, roznigce sie zakresem, z jednym oznaczonym
jako rekomendowany.

Termin realizacji i warunek, od ktorego zalezy, na przyklad
potwierdzenie zaliczki.

Zaliczka i termin platnosci pozostalej kwoty.
Liczba wliczonych tur poprawek.

Zasada rozliczania zmian zamowionych w trakcie.
Data waznosci oferty.

Arytmetyka sprawdzona: godziny razy stawka, material
z narzutem, suma kazdego wariantu.

Zadnego zdania, ktére usprawiedliwia cene, przeprasza za nig
lub zapowiada mozliwo$¢ rabatu.

Ostatni punkt jest w tej liscie celowo. Oferta policzona popraw-

nie i podana bez przepraszania broni si¢ znacznie czesciej, niz sie
wydaje. Klient nie ma dostepu do twojego arkusza inie wie, czy
liczba jest wysoka. Czyta jg przez twoj sposob podania.
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6. Utrzymanie zdrowych cen na
dluzej

Stawka policzona raz jest aktualna najwyzej kilka miesiecy.
Material drozeje, abonamenty rosng, auto robi sie starsze, a twoje
koszty zycia nie stoja w miejscu. Cennik, ktorego nikt nie rusza
przez trzy lata, nie jest przejawem lojalnosci wobec klientow. Jest
po prostu cicha obnizka twojego wynagrodzenia, roztozona na raty.

Ten rozdzial zamienia jednorazowe wyliczenie w nawyk: regu-
larny przeglad, umiejetno$¢ ogloszenia podwyzki, ocene optacalno-
$ci poszczegolnych klientow i zabezpieczenia, ktore chronig pienia-
dze juz po podpisaniu umowy.

6.1. Kalendarz przegladu cennika

Przeglad cen nie wymaga wielkiego aparatu. Wymaga trzech
roznych rytmow, bo rozne liczby zmieniajg sie w roznym tempie.

Raz w miesigcu, najlepiej przy wysylce dokumentéw do ksiego-
wosci, sprawdzasz trzy rzeczy: ile godzin platnych faktycznie sprze-
dales, ile wyniosly koszty firmy i czy wszystkie faktury z poprzed-
niego miesigca zostaly zaplacone. To kwadrans pracy. Nie liczysz
wtedy nowej stawki, tylko pilnujesz, czy zalozenia z kalkulacji na-
dal trzymaja sie rzeczywistosci. Jezeli zakladales 80 godzin piat-
nych, atrzeci miesigc zrzedu wychodzi 60, problemem nie jest
stawka, tylko sprzedaz albo nadmiar pracy nieplatne;j.

Raz na kwartal robisz przeglad pozycji kosztowych. Poréwnujesz
$redni koszt firmy z ostatnich trzech miesiecy z kwota, ktora wpisa-
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le§ do kalkulacji. Sprawdzasz ceny materialow, ktérych uzywasz
najczesciej, i ceny ustug, ktére kupujesz regularnie: paliwo, abona-
menty, podwykonawcy. Kwartatl to tez wlasciwy moment na ocene,
czy twoje widelki pracochlonnosci nadal zgadzajg sie z rzeczywi-
stym czasem realizacji, bo wlasnie tu najszybciej narasta blad.

Raz w roku przeliczasz calg kalkulacje od poczatku: koszty zycia,
koszty firmy, pozycje na podatki i sktadki, zapas, liczbe godzin plat-
nych. Rok to minimum, ponizej ktérego cennik zaczyna sie rozjez-
dzac z kosztami. Przy tej okazji ustal z ksiegowym, czy twoja pozy-
cja na obciazenia publicznoprawne nadal jest ostroznie oszaco-
wana. Zasady opodatkowania iskladek zmieniajg sie, aod ich
wysokosci zalezy, ile z twojej stawki zostaje na zycie. Aktualny stan
sprawdzaj u specjalisty, w urzedzie skarbowym, w ZUS lub w Inter-
netowym Systemie Aktow Prawnych na isap.sejm.gov.pl.

Przyklad: Anna wraca do swojej kalkulacji po roku. Koszty zycia
wzrosty z 5000 do 5400 zlotych, koszty firmy z 1800 do 2000 zlo-
tych, pozycja na podatki i sktadki zostata na 2200 zlotych, zapas na-
dal 1000 zlotych. Razem do pokrycia 10 600 zlotych miesiecznie.
Przy niezmienionych 80 godzinach platnych minimalna stawka
wynosi 132,50 zlotego. Jej dotychczasowe 130 zlotych przestalo
wystarczac, cho¢ nic dramatycznego sie nie stalo. Po zaokragleniu
w gore nowa stawka do ofert to 135 zlotych. Gdyby Anna nie zro-
bila przegladu, przez kolejny rok doptacalaby do kazdej godziny
pracy po kilka zlotych i nie wiedzialaby, skad ten staly niedobor.

Zapisz te trzy terminy w kalendarzu jako wydarzenia cykliczne,
dokladnie tak samo jak przeglad samochodu. Przeglad cennika,
ktory zalezy od tego, czy akurat o nim pomyslisz, nigdy sie nie
odbywa.
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6.2. Sygnaly, Ze twoja stawka juz nie
wystarcza

Miedzy przegladami warto znac¢ objawy. Sa dos$¢ charaktery-
styczne i zwykle pojawiaja sie wczesniej niz wnioski z rachunkdow.

Pelny kalendarz przy chronicznym braku pieniedzy. Najczestszy
i najbardziej mylacy sygnal, bo zajetoS¢ przypomina sukces. Jezeli
pracujesz na maksimum swoich mozliwosci, ana koncie nie
odklada sie nic poza biezacymi rachunkami, to nie jest problem
z liczba zlecen. Przy zbyt niskiej stawce kazde kolejne zlecenie
poglebia problem, zamiast go rozwigzywac.

Kazda oferta akceptowana bez jednego pytania o cene. Zdrowy
cennik generuje pewien odsetek odmow i pewien odsetek negocja-
cji. Jezeli wszyscy mowig ,,tak” natychmiast, prawdopodobnie jeste$
wyraznie ponizej tego, co rynek jest gotow zapiacic za twoja prace.

Brak zapasu na urlop i na przestdj. Jezeli dwa tygodnie wolnego
oznaczaja siegniecie do oszczednosci prywatnych, pozycja ,zapas”
w twojej kalkulacji istnieje tylko na papierze. Ten sygnal dotyczy
takze sprzetu: jezeli awaria podstawowego narzedzia bylaby dla
firmy kryzysem, stawka nie finansuje jego odtworzenia.

Rosnacy udzial pracy nieplatnej. Coraz wiecej wycen na jedno
zlecenie, coraz wiecej uzgodnien, coraz wiecej poprawek. Liczba
przepracowanych godzin rosnie, liczba godzin na fakturach stoi
w miejscu. Tu odpowiedzig bywa nie tylko wyzsza stawka, ale tez
twardszy zapis zakresu i selekcja zapytan.

Nieche¢ do wilasnych zlecen. Sygnatl nieliczbowy, ale praktyczny.
Jezeli zagladasz w kalendarz i czujesz opor przed konkretna robota,
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zwyKkle dlatego, ze pamietasz, ile ona naprawde zajmuje przy cenie,
ktora za nia dostajesz.

Jeden sygnal to powdd do obserwacji. Dwa lub trzy naraz ozna-
czaja, ze przeglad cennika nalezy zrobic teraz, nie w zaplanowa-
nym terminie.

6.3. Jak zakomunikowa¢ podwyzke
obecnym klientom

To najtrudniejszy ruch w calej ksiazce, bo dotyczy ludzi, z kto-
rymi masz dobre relacje iktérzy przywykli do starej ceny. Kilka
zasad zmniejsza ryzyko.

Uprzedzaj z wyprzedzeniem i podaj date. Nowa stawka powinna
wchodzi¢ w zycie w konkretnym dniu, ogloszonym wczesniej, a nie
przy najblizszym zapytaniu. Miesigc wyprzedzenia to rozsadne
minimum przy wspolpracy ciagle;j.

Zmieniaj cene miedzy projektami, nigdy w trakcie. Podwyzka
ogloszona w polowie realizacji wyglada jak zmiana warunkow pod
przymusem ipsuje zaufanie, nawet jezeli liczby sa uzasadnione.
Zlecenie rozpoczete na starej stawce konczysz na starej stawce.

Nie przepraszaj inie uzasadniaj swoimi problemami. Zdania
o drogim paliwie, kredycie i trudnym roku przenosza rozmowe na
twoja sytuacje zyciowg, ktéra nie jest argumentem handlowym.
Wystarczy neutralna informacja o aktualizacji cennika. Jezeli masz
czym podeprzec cene, podeprzyj ja tym, co klient dostaje: doswiad-
czeniem, terminowoscig, zakresem opieki po wykonaniu.

Przygotuj wariant z mniejszym zakresem. Cze$¢ klientow nie
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przyjmie nowej ceny w pelnym zakresie. Zamiast traci¢ ich albo
wracac¢ do starej stawki, miej gotowa wersje okrojona. Przykiad:
Anna podnosi stawke z 130 do 140 zlotych dla klientéw staktych. Zle-
cenie, ktore dotad kosztowalo 2600 ziotych przy 20 godzinach
pracy, teraz wynosi 2800 zlotych. Dla klienta, dla ktérego to za
duzo, przygotowuje zakres skrocony do 18 godzin, czyli 2520 z}o-
tych, z wyraznie opisanym elementem, ktory z zakresu wypada.
Klient placi mniej niz poprzednio, ale po nowej stawce, a Anna nie
wraca do ceny, ktdra jej nie wystarcza.

Licz sie z odejSciem czesci klientéw i policz, ile to naprawde
kosztuje. Jezeli dwdch z dziesieciu klientow zrezygnuje, a pozosta-
tych oSmiu zapltaci wiecej, wynik bywa lepszy niz przed podwyzka,
przy mniejszej liczbie godzin pracy. Zrob to wyliczenie przed roz-
mowami, zeby decyzja nie zalezala od emocji po pierwszej odmo-
wie.

Wzor komunikatu o zmianie stawki
Temat: Aktualizacja cennika od [data]
Dzien dobry,

informuje, ze od [data] zmieniam stawke za swoje
ustugi. Nowa stawka wynosi [kwota] zlotych za godzine
pracy, co przy typowym zleceniu takim jak nasze ostat-
nie oznacza [kwota] zlotych.

Zlecenia rozpoczete przed [data] rozliczam na
dotychczasowych warunkach.

Jezeli chcieliby Panstwo utrzymac¢ dotychczasowy
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poziom wydatkow, moge przygotowac¢ wariant o wez-
szym zakresie. W takim przypadku z zakresu wypadnie
[element], a pozostale prace zostana wykonane bez
zmian.

Dziekuje za dotychczasowa wspolprace i pozostaje do
dyspozycji, jezeli pojawia sie pytania.

Podmieniasz date, kwoty ielement wypadajacy z zakresu. Nie
dodawaj zdan wyjasniajacych, dlaczego zmieniasz cene. Krotszy
komunikat wywoluje mniej pytan niz dluzszy, poniewaz nie suge-
ruje, ze decyzja jest otwarta na dyskusje.

6.4. Ktorzy klienci zjadaja twoj zysk

Nie wszystkie zlecenia o tej samej cenie sa rownie oplacalne.
Roznice robi czas, ktdry klient zabiera poza praca wilasciwg, oraz
termin, w ktorym piaci.

Zrob proste zestawienie. Wypisz klientow z ostatniego poirocza
idla kazdego podaj cztery liczby: kwote zafakturowang, godziny
platne, godziny nieplatne posSwiecone na obsluge oraz liczbe dni,
po ktorych wplynela platnosé. Potem podziel kwote przez sume
godzin platnych inieplatnych. Otrzymasz stawke rzeczywista dla
tego klienta.

Przyklad: dwa zlecenia Anny wycenione wedlug tej samej stawki
wypadaja calkowicie inaczej. Pierwsze, na 2600 zlotych, zajelo 20
godzin pracy platnej i 2 godziny obstugi, razem 22 godziny, co daje
okolo 118 zlotych za godzine. Drugie, na 1560 zlotych za ograni-
czony zakres, zajelo 12 godzin pracy platnej i az 8 godzin obshugi,
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bo klient dzwonil niemal codziennie, dwukrotnie zmienial ustale-
nia i wymagal trzech dojazdéw. Razem 20 godzin, czyli 78 zlotych
za godzine, wyraznie ponizej minimalnej stawki 125 zlotych. Do
tego zaplacil po dwdch miesigcach, po dwdch przypomnieniach.

Takie zestawienie zwykle dzieli portfel na trzy grupy. Klienci,
ktorzy placa dobrze i obstuguja sie szybko, to twoja podstawa iim
nalezy sie pierwszenstwo w kalendarzu. Klienci przecietni wyma-
gaja korekty: wyzszej stawki, wezszego zakresu albo twardszych
zasad kontaktu ipoprawek. Klienci, ktérzy po policzeniu godzin
obshtugi schodza ponizej minimalnej stawki ijeszcze placa z opoz-
nieniem, sa rezygnacja warta rozwazenia, ale rezygnacja kontrolo-
wang: najpierw probujesz skorygowa¢ warunki, a dopiero gdy nie
zostana przyjete, przestajesz przyjmowac nowe zlecenia.

Zanim kogokolwiek wykreslisz, sprawdz jedna rzecz: czy wysoki
udzial pracy nieplatnej wynika z charakteru klienta, czy z twojego
wlasnego sposobu prowadzenia zlecenia. Osiem godzin obslugi
przy dwunastogodzinnej robocie bywa skutkiem nieustalonego
zakresu, braku limitu poprawek izgody na kontakt w dowolnym
momencie. Taki klient po zmianie warunkow potrafi przejs¢ do
grupy oplacalnej. Dopiero gdy warunki zostaly jasno postawione,
a obstuga nadal pochlania tyle samo czasu, problem lezy po jego
stronie.

Nie rezygnuj jednoczesnie z kilku klientow. Zwalniaj po jednym
1w miejsce kazdego wprowadzaj nowego, juz na aktualnej stawce.
Pusty kalendarz jest gorszym doradcg w sprawach ceny niz peiny.

6.5. Zaliczki, terminy i pilnowanie platnosci

Najlepiej policzona stawka nie znaczy nic, jezeli pienigdze nie
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przychodza. Niezaplacona faktura to praca za darmo, niezaleznie
od tego, jak wysoka byla cena.

Zaliczka przed rozpoczeciem pracy jest standardem, nie brakiem
zaufania. Przy zleceniu za 2600 ztotych zaliczka trzydziestoprocen-
towa to 780 zlotych. Pokrywa zakup materiatu i oddziela klientow
zdecydowanych od tych, ktdrzy zbieraja wyceny. Przy wiekszych
lub dluzszych realizacjach rozbij platno$¢ na etapy, na przyklad
780 zlotych przy starcie, 1040 zlotych po etapie posrednim
1780 zlotych po odbiorze. Suma pozostaje ta sama, ale ryzyko nie
lezy w catosci na tobie.

Terminy zapisuj liczba dni i w tym samym miejscu co cene. Sfor-
mulowanie ,platno$¢ po wykonaniu” nie jest terminem. Ustal kon-
kretna liczbe dni od wystawienia faktury itrzymaj sie jej takze
w przypomnieniach.

Upominaj sie rutynowo, nie emocjonalnie. Przypomnienie
w dniu upltywu terminu, krotki telefon kilka dni pdzniej, pisemne
wezwanie przy diuzszym opodznieniu. Taki rytm dziala lepiej niz
czekanie przez miesiac i wysylanie potem rozzalonej wiadomosci.
Zasady dotyczace odsetek za opodznienie, wezwan idochodzenia
naleznos$ci wynikajg z przepisow, ktdre sie zmieniajg, a wybor dal-
szych krokow przy duzych kwotach warto skonsultowac z prawni-
kiem.

Pilnuj tez wiasnej dyscypliny: faktura wystawiona w dniu
odbioru, a nie pod koniec miesiaca. Kazdy dzien zwloki po twojej
stronie przediuza oczekiwanie na przelew.
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6.6. Plan na najblizsze trzy miesigce

Wzrost przychodu nie musi oznaczac dluzszego dnia pracy. Masz
trzy inne dzwignie: wyzsza stawke, wiekszy udzial godzin platnych
1 krotszy czas obstugi jednego zlecenia. Przy stawce 130 zlotych
podniesienie liczby godzin platnych z 80 do 90 w miesigcu daje 11
700 ziotych przychodu zamiast 10 400, czyli 1300 zlotych wiecej bez
dodatkowej pracy po godzinach. Te same dziesie¢ godzin odzy-
skasz, ograniczajgc dojazdy na wyceny, standaryzujac powtarzalne
ustugi i zawezajac specjalizacje, bo w waskim zakresie pracuje sie
szybciej i wycenia sie pewniej.

Na zamkniecie konkretny plan.

1. Pierwszy miesiac: przelicz cala kalkulacje na aktualnych kosz-
tach, ustal nowa minimalng stawke i wpisz do kalendarza trzy
terminy przegladu.

2. Pierwszy miesigc: zrob zestawienie klientdw ze stawka rzeczy-
wistg 1 wskaz po jednym kliencie do korekty warunkéw oraz do
wygaszenia.

3. Drugi miesigc: stosuj nowa stawke itrzy warianty w kazdej
nowej ofercie, bez wyjatkdw dla zapytan ,,na szybko”.

4. Drugi miesigc: wprowadz zaliczke 1termin platnosci liczony
w dniach do kazdej oferty.

5. Trzeci miesigc: wyslij komunikat o zmianie stawki klientom sta-
tym, z wariantem wezszego zakresu w zapasie.

6. Trzeci miesiac: zmierz ponownie udzial godzin platnych
i poréwnaj z punktem wyjscia.
Sze$¢ krokow w dziewiecdziesiat dni. Po tym czasie wrdcisz do
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punktu pierwszego, tylko zZe z liczbami zamiast przeczuc i z cenni-
kiem, ktéry nadgza za twoimi kosztami.

33



	Jak wycenić usługę: przestań pracować za darmo
	Spis treści
	1. Wprowadzenie
	1.1. Co dostaniesz po lekturze
	1.2. Jak czytać tę książkę
	1.3. Zastrzeżenie

	2. Dlaczego zarabiasz mniej, niż myślisz
	2.1. Przychód, zysk i to, co zostaje w kieszeni
	2.2. Godziny, których nikt ci nie płaci
	2.3. Koszty, które wypadają z pola widzenia
	2.4. Test prawdziwej stawki godzinowej

	3. Jak obliczyć cenę, która pozwoli żyć
	3.1. Pięć warstw ceny: od kosztów życia do stawki
	3.2. Ile naprawdę masz godzin płatnych
	3.3. Przykładowe wyliczenie krok po kroku
	3.4. Od stawki godzinowej do ceny zlecenia

	4. Trzy warianty oferty i wycena konkretnego zlecenia
	4.1. Dlaczego jedna cena pracuje przeciwko tobie
	4.2. Jak zbudować wariant minimalny, podstawowy i rozszerzony
	4.3. Kosztorys zlecenia: pracochłonność, materiał, ryzyko
	4.4. Zakres, poprawki i zmiany w trakcie
	4.5. Formy rozliczenia i kiedy którą wybrać

	5. Jak podać cenę i jej bronić
	5.1. Zanim podasz liczbę: ustal zakres
	5.2. Jak wypowiedzieć cenę
	5.3. Gotowa wiadomość z wyceną w trzech wariantach
	5.4. Co naprawdę znaczy „za drogo”
	5.5. Odpowiedzi na typowe zagrywki
	5.6. Lista kontrolna oferty

	6. Utrzymanie zdrowych cen na dłużej
	6.1. Kalendarz przeglądu cennika
	6.2. Sygnały, że twoja stawka już nie wystarcza
	6.3. Jak zakomunikować podwyżkę obecnym klientom
	6.4. Którzy klienci zjadają twój zysk
	6.5. Zaliczki, terminy i pilnowanie płatności
	6.6. Plan na najbliższe trzy miesiące


