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TURBINY POLSKIES GOSPODARK] 2019

RANKING 100 FIRM Z SEKTORA MSP

Lp. | SPOLKA wysokos¢ przychodow wysokos¢ przychodéw
po Il kwartatach po Il kwartatach
2018 r. (w tys. ) 2019r. (w tys. )
1 BALTICON 74784,00 84181,00
2 BIO PLANET 65 226,00 77 677,00
3 AQUA SPOEKA AKCYINA 74757,00 76 507,00
W BIELSKU-BIALE)
4 ARK ROYAL 40 000,00 64 500,00
5 HORTICO 55185,00 62 658,42
6 MFOOD 71132,66 62523,95
7 GREMI MEDIA 50223,00 52 494,00
8 FORBUILD 47 142,00 47 226,00
9 BIOGENED 23280,17 26 635,74
10 | GOTFI 31288,58 25626,16
1" HYDRAPRES 24067,17 19055,67
12 | AGROMEP 13679,88 15791,1
13 BIOMAXIMA 15018,98 14 518,62
14 | GEOTRANS 1217,75 12 081,04
15 INCANA 10789,06 11249,96
16 | KLON 9938,97 11187,61
17 | DOM LEKARSKI 20564,70 11135,30
18 | GENOMED 8960,41 9391,82
19 | BIOERG 1281,70 8062,30
20 | ALIORTFI 6507,44 7914,80
21 INDOS 837593 7850,96
22 KOFAMA KOZLE 6 243,45 7457,36
23 | ALUMAST 5270,80 7398,30
24 | BIZTECH KONSULTING 5994,14 7050,64
25 | AITON CALDWELL 7086,06 7049,24
26 | BIOFACTORY 6132,00 6752,00
27 | GALVO 5688,68 6598,61
28 | AQTWATER 7510,11 6453,28
29 | FOREVER ENTERTAINMENT 3285,00 6377,00
30 | 4MASS 5038,39 5849,77
31 APIS 6 085,98 5446,26
32 | 7HT 5322,78 5360,20
33 | ACKERMAN 5157,27 5262,84
34 | FABRYKA KONSTRUKUI 14 482,43 5051,27
DREWNIANYCH
35 | ABAK 4610,41 4731,29
36 | IBCPOLSKAF&P 3799,42 4454,03
37 | LKDESIGNER SHOPS 284547 4372,07
38 | ANALIZY ONLINE 3396,93 4225,76
39 | HURTIMEX 5816,49 4140,90
40 | GOVENALIGHTING 3989,56 4089,75
4 DOOK 2903,9 3910,97
42 G-ENERGY 1617,01 3591,77
43 DR FINANCE 2370,20 3543,20
44 | KANCELARIA PRAWNA 2908,86 3460,43
—INKASO WEC
45 |CP GROUP 13749,09 3105,02
46 | CYBERATON 963,39 2834,28
47 IGORIATRADE 2035,34 2797,04
48 | FUNDUSZ HIPOTECZNY DOM 3040,75 2518,65
49 | IMAGIS 284471 2414,67
50 | AQUA SPOLKA AKCYINA 2105,07 2288,04
W POZNANIU

Szanowni Panstwo!

Kolejny raz oddajemy w Panstwa rece raport Turbiny Polskiej
Gospodarki. To z jednej strony podsumowanie wynikéw finansowych
matych i srednich przedsiebiorstw, z drugiej wyréznienia dla tych,
ktorzy matym i sSrednim przedsiebiorcom dostarczaja produkty

i ustugi utatwiajace im dziatanie, z trzeciej zas komentarze ekspertow,
ktdrzy na temat znaczenia najmniejszych firm na rynku wiedza
wszystko. Zapraszamy Panstwa do analizy i lektury. Bez watpienia
whniesie wiele do Waszej sSwiadomosci na temat tego, jak funkcjonuje
sektor MSP i jakie ma znaczenie dla rodzimej gospodarki. Zyczymy
ciekawej i inspirujacej lektury.

Redakcja

Polskie firmy stawiaja

Méwiac o polskich firmach
trafiajacych ze swoimi
towarami do srodowiska
miedzynarodowego,
najczesciej myslimy

o gigantach odziezowych,
meblowych lub
farmaceutycznych.
Jednak prawdziwy klucz
do sukcesu moze kry¢

sie w rodzinnych firmach
z sektora MSP.

Marek Bernaciak

zatozyciel firmy AMB Technic

Jeszeze 20 lat temu produkeja ma-
sowa byla kuszaca perspektywa
— wystarczylo tylko spojrze¢ na im-
ponujace liczby i doda¢ do tego
otwarcie rynkéw zagranicznych na
polskie produkty i ustugi. Gdybys$my
podazyli w tym kierunku, by¢ moze
juz dawno by$my nie istnieli. Nisza,
ktéra zagwarantowata nam prze-
wagg, byla wysoka jakos¢ i precyzja.
Do tego nie potrzebujemy tysiaca
pracownikéw, wystarczy nam za-
ufane grono specjalistow. Struktury
malych i $rednich przedsigbiorstw
w Polsce czgsto przypominaja rze-
mieslnicze warsztaty — prowadzone
przez dyrektora z wieloletnim do-
$wiadczeniem, czgsto zaczynajacym
swoja kariere tuz po przelomowych
zmianach politycznych, takich jak
upadek zelaznej kurtyny czy wejicie
Polski do Unii Europejskiej. Am-
bicje stworzenia sprawnie dziata-
jacego systemu na poczatku dziela
z waskim gronem zaufanych oséb
— rodziny i znajomych. Czgsto to
tymczasowe wsparcie przeradza sic
w wieloletnig kariere w zbudowa-
nej wspdlnymi sitami firmie. Bardzo
nieliczne firmy rozwijaja swéj system
zarzadzania na wzér tych zachod-
nich, z wyraznie ustalonymi proce-
sami przypisanymi do konkretnych,
wyspecjalizowanych pracownikéw.

Rynek MSP w Polsce
- co mozna zmieni®
W 2019 roku az 96,5 proc. zareje-
strowanych w Polsce firm nie zatrud-

/7

na jakosc

niao wigcej niz 50 osdb, generujac
49,8 proc. PKB. Wigkszos¢ z nich
stanowia niewielkie zaktady ustugowe
i handlowe, co dziesigta zajmuje si¢
produkgjg’. Ten obszar stanowi naj-
wigksze wyzwanie dla przedsigbior-
céw. Niektdre z naszych maszyn
potrafityby wyprodukowa¢ towar,
keéry zapewnitby utrzymanie jej oraz
pracownika ja obstugujacego. Ale
w ten sposéb nie byliby$my w sta-
nie zbudowaé firmy, ktdra utrzyma
si¢ na rynku. Dzigki zdobytej wiedzy
i doswiadczeniu mozemy si¢ rozwi-
ja¢ 1 inwestowaé w sprzet oraz ludzi,
aby zwickszy¢ korzysci klientéw. In-
westycje sa wskazywane jako najwaz-
niejszy czynnik wplywajacy na rozwdéj
przedsigbiorstw, jednak niewiele firm
decyduje si¢ na poszerzenie dziafal-
noéci. Naklady na wprowadzanie
nowych technologii od lat utrzymuje
si¢ na statym poziomie. Technologia
idzie do przodu, a my musimy z tego
korzysta¢, aby nie zostal w tyle. Je-
$li polska firma nie przeznaczy ze-
branych $rodkéw na rozwdj, zrobi
to podobne przedsigbiorstwo — who-
skie, niemieckie, angielskie... A my
w pewnym momencie uznamy, ze
przegapiliémy szanse zycia.

Plusy malych firm
Przedsigbiorstwa zatrudniajace od
kilku do kilkudziesigciu pracowni-

kéw rzadzg sie innymi prawami niz
korporacje. Pomagaja zachowa¢ plyn-
no$¢ pracy i minimalizujg ryzyko
kryzysu wywotanego czynnikami
ludzkimi. Male firmy majg prze-
wagg nad duzymi przedsicbiorstwami
dzigki utatwionej komunikaciji i real-
nemu wplywowi na metody zarza-
dzania, jaki majg wszyscy cztonkowie
zespotu. W niewielkiej grupie tatwiej
o dostrzezenie probleméw i szybkie
reagowanie, ktére nie wymaga uru-
chamiania specjalnych procedur. Po-
maga w tym réwniez indywidualne
podejscie do pracownika — dyrektor
moze bezposrednio przekazaé oso-
bom na réznych szczeblach, jakie ma
wobec nich oczekiwania. Pracow-
nicy z kolei maja mozliwos¢ spraw-
dzenia si¢ w réznorodnych zadaniach,
w przeciwienistwie do silnie ustruk-
turalizowanych instytucji, w keérych
kazda osoba poznaje jedynie waski
obszar w zakresie swojej specjalizagj.
Biznes zaczynassi¢ i koriczy na drugim
cztowieku. Jesli nie bedziemy umieli
si¢ komunikowa, to nawet posiada-
jac najlepszy produkt na rynku nie
osiagniemy sukcesu. Kazdego klienta
i pracownika znam osobiscie, mam
mozliwos¢ uscisnaé diori, wypi¢ kawe
i po prostu porozmawiaé. Tego nie za-
gwarantuje mi zadna korporacja.

L Raport o stanie sektora matych i srednich
praedsighiorstw w Polsce, PARP 2019
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Leasing wspiera dziatalnosc¢ polskich
przedsiebiorcow

W trakcie ostatnich 25 lat leasing przeszedt bardzo
dtuga droge - od ciekawostki do jednego z motoréw
napedzajqc?/ch rozwdj polskiej gospodarki. Analizy

Zwiazku Po

skiego Leasingu pokazuja, ze w 1995 r. aktywa

sfinansowane przez firmy leasingowe w naktadach
inwestycyjnych przedsiebiorstw miaty 3,2 proc. udziat,
podczas gdy w 2018 r. branza leasingowa sfinansowata
28 proc. inwestycji polskich przedsiebiorstw.

£
e
L
LN ¢
Andrzej Sugajski

dyrektor generalny,
Zwiazek Polskiego Leasingu

Najwicksza grupe klientéw firm
leasingowych stanowia przedsie-
biorcy z sektora MSP. Sa wsrdd
nich zaréwno osoby prowadzace
mikrofirmy (49,9 proc.), czyli
klienci o obrotach do 5 mlin zi,
mate firmy (21,2 proc.), tj. klienci
o obrotach od 5 do 20 mln 4, jak
tez klienci osiagajacy obroty powy-
zej 20 mln 2zt (28,7 proc.). Klienci
indywidualni odpowiadajg zaled-
wie za 0,2 proc. wartosci wszystkich
uméw leasingowych (dane ZPL na
koniec czerwca 2019 r.).

Osoby zarzadzajace firmami to lu-
dzie, ktérzy niemal codziennie po-
dejmuja decyzje majace wplyw na
funkcjonowanie i rozwéj prowadzo-
nego biznesu, a z drugiej strony od-
powiadaja za utrzymanie miejsc pracy
i wytwarzanie polskiego PKB. Dla-

tego tez firmy leasingowe proponujg

swoim klientom rozwiazania, ktére
ulatwiaja dostgp do zewngtrznych
zrédet finansowania czy rozmaitych
ustug zwiazanych z zarzadzaniem np.
flota pojazdéw.

Podstawowym produktem ofe-
rowanym przez firmy zrzeszone
w Zwigzku Polskiego Leasingu jest
leasing. Sama definicja produktu,
sformutowana w Kodeksie cywilnym
precyzuje, ze leasing polega na sfi-
nansowaniu przez firme leasingowa
zakupu, podlegajacych amortyzacji
$rodkéw trwatych lub wartoéci nie-
materialnych i prawnych lub grun-
téw i oddanie ich leasingobiorcy
w uzytkowanie na okreslonych, w pi-
semnej umowie, warunkach. Umowa
leasingowa reguluje takie kwestie jak
czas trwania kontraktu czy wysokos¢
ratalnych optat (rat leasingowych).
W tym miejscu warto przypomniec,
ze funkcjonujacy podziat na leasing
operacyjny oraz finansowy (kapi-
talowy) wynika z tego, ktdra strona
umowy jest uprawniona do doko-
nywania odpiséw amortyzacyjnych
od przedmiotu leasingu. W sytu-
acji, gdy uprawnionym do doko-
nywania odpiséw amortyzacyjnych
od przedmiotu umowy jest finan-
sujacy, transakcja ma charakeer le-
asingu operacyjnego, natomiast jesli
uprawnionym do dokonywania od-

piséw amortyzacyjnych jest korzysta-
jacy, transakcja ma charakeer leasingu
finansowego.

Przedsigbiorcy korzystajacy z leasingu
mogy, za jego posrednictwem naby¢
zaréwno nowy, jak i uzywany sprzet.
Konstrukgja leasingu umozliwia fir-
mom korzystanie z dobr trwatych,
w zamian za ratalne czynsze. Leasing
nie obcigza plynnosci finansowej
firmy, nie wymaga tez od przed-
sigbiorcy zaangazowania kapitatu,
wymaganego przy finansowaniu za-
kupu $rodkéw trwatych. Dodatkowo
przedsigbiorcy mogg skorzysta¢ z ra-
batéw wynegocjowanych u do-
stawcéw przedmiotéw leasingu czy
z mozliwosci skorzystania z serwisu

gwarancyjnego i pogwarancyjnego.

Co mozna wzia w leasing?

W leasing mozna wzia¢ niemal kazde
aktywo, ktdre jest wykorzystywane
w prowadzonej dziafalnosci. Firmy le-

asingowe umozliwiaja sfinansowanie
pojazdéw lekkich, tj. pojazdéw oso-
bowych i dostawczych do 3,5 t, $rod-
kéw transportu cigzkiego (. m.in.
ciagnikéw siodlowych, pojazdéw
cigzarowych powyzej 3,5 t, naczep
i przyczep, autobuséw, samolotdw,
statkéw i §rodkdéw transportu kolejo-
wego) czy tez maszyn i urzadzen. Do
tej ostatniej grupy mozemy zaliczy¢
m.in. maszyny rolnicze, sprzgt bu-
dowalny, sprzet medyczny czy sprzet
IT i oprogramowanie. Dzigki leasin-
gowi klient co 2-3 lata moze wymie-
ni¢ sprzet na nowy, co jest szczeg6lnie
wazne przy szybkim postepie tech-
nologicznym. W Polsce istotna czgé¢
transakeji leasingowych zawierana
jest w postaci leasingu finansowego,
w Europie Zachodniej natomiast
czedciej wystepuje leasing operacyjny,
skoncentrowany na korzystaniu z da-
nego aktywa, a nie jego zakupie pod
koniec kontraktu.

Male firmy o leasingu

Z ostatniego odczytu badania CBM
INDICATOR, zrealizowanego wsréd
przedstawicieli matych firm wynika,
ze poziom wiedzy na temat leasingu
jest zréznicowany i nalezy go faczy¢
z faktem korzystania (lub nie) z te]
formy finansowania. Reprezentanci
firm aktualnie korzystajacych z le-
asingu wysoko oceniaja swoja wiedzg
na ten temat (74 proc. — zsumowane
odpowiedzi ,raczej wysoki” i ,bardzo
wysoki”). Wsrdéd firm w przeszto-
§ci korzystajacych z leasingu wysoka
samoocena wiedzy wynosi 57 proc.,
a wréd firm niemajacych doswiad-
czeni z t3 forma finansowania poziom
wiedzy jest najmniejszy — 29 proc.
Warto réwniez podkregli¢, ze wedtug
cytowanych w badaniu przedsigbior-
cbéw, szezegblnie tych, kedrzy akeu-
alnie korzystaja z leasingu, jest on
elastyczniejsza i tarisza dla firm forma
finansowania niz kredyt.

JEEP, RENEGADE 0D 820 Zt. NETTO/MIES.
| JEEP, COMPASS 0D 1027 Zt NETTO/MIES.

W LEASINGU WOLNOSC WYBORU DLA FIRM. SPRAWDZ NA JEEP.PL

Leasingodawca: FCA Leasing Polska Sp. z 0.0. Oferta leasingu jest skierowana wytacznie do przedsiebiorcéw. Szczegoty promocji sg dostepne u autoryzowanych
dealeréw Jeepa. Kalkulacja dotyczy samochodéw Jeep, Renegade LONGITUDE GSE T3 Turbo 120 KM Mé w cenie 74 796 zt brutto z miesieczna rata netto 820 zt
(powiekszong o nalezny podatek VAT) oraz Jeep, Compass 1.4 TMair LONGITUDE Mé FWD w cenie 92 368 zt brutto z miesigczng ratg netto 1027 zt (powigkszona
o nalezny podatek VAT) dla warunkdw: okres 36 miesiecy, czynsz inicjalny 10% ceny pojazdu, 35 miesigcznych rat. Srednioroczny deklarowany przebieg 20 000 km,

opcjonalny wykup przez korzystajacego. Szczegétowe warunki leasingu s okreslone w umowie. Zawarcie umowy jest uzaleznione od oceny zdolnosci leasingowej
Klienta. Niniejszy materiat nie stanowi oferty w rozumieniu przepiséw Kodeksu cywilnego i ma charakter wytacznie informacyjny. Rzeczywisty wyglad i cechy pojazdu
moga sie réznic¢ od prezentowanych w materiale reklamowym. Szczegéty i informacje dotyczace spetniania wymogdw ochrony srodowiska dostepne u dealeréw

REKLAMA

Jeep

sieci FCA Poland. Jeep, jest zastrzezonym znakiem handlowym FCA US LLC. Jeep, Renegade: emisja CO, od 118 do 155 g/km, zuzycie paliwa w cyklu mieszanym
od 4,5 do 6,9 1/100 km. Jeep, Compass: emisja CO, od 117 do 160 g/km, zuzycie paliwa w cyklu mieszanym od 4,4 do 6,9 1/100 km.

Informacje o odzysku i recyklingu samochodéw wycofanych z eksploatacji na stronie http://jeep.mopar.eu/jeep/pl/pl/recykling.

Polska

THERE’S ONLY ONE

FCALEASING
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RANKING 100 FIRM Z SEKTORA MSP

LP | SPOLKA WYSOKOSC PRZYCHODOW | WYSOKOSC PRZYCHODOW
PO Il KWARTAtACH PO Il KWARTALACH
2018R. (WTYS. Zt) 2019R. (WTYS. Zt)

51 | LOGINTRADE 235143 2236,50

52 | JRHOLDING 2120,16 2103,43

53 | HORNIGOLD REIT 2052,65

54 | APANET 1092,72 1983,35

55 | ADATEX DEWELOPER 1960,10 1932,23

56 | AMOBILITY 1963,26 1823,91

57 | GKS GIEKSA KATOWICE 3550,75 1623,78

58 | ADVERTIGO 583,83 1606,85

59 | DANKS EUROPEJSKIE CENTRUM 2121,29 1599,04

DORADZTWA PODATKOWEGO

60 | JWA 1662,78 1548,76

61 | FINCEHOLDING 4594,00 1529,00

62 | INBOOK 1912,91 1450,13

63 | ACARTUS 936,40 1264,50

64 | IFUN4ALLS 1398,40 1164,81

65 | AKCEPT FINANCE 28,30 1102,52

66 | K&KHERBAL 753,26 1009,32

67 | 7LEVELS 525,45 976,21

68 | FORPOSTA 1038,28 848,71

69 | LAUREN PESO 1309,86 756,38

70 | IFM GLOBAL FUNDS 602,04 738,60

71 | FINTECH 328,89 663,29

72 | AGENCJAROZWOJU 820,94 654,64

INNOWACII

73 | BITEVIL 145,93 635,07

74 | ARAMUS 653,05 625,65

75 | BIOMASS ENERGY PROJECT 1067,65 616,82

76 | FTIPROFIT 582,79 607,88

77 | GEO-TERM 2247,10 595,70

78 | JUJUBEE 615,61 559,78

79 | 2INTELLECT.COM 504,40 551,10

80 | INFOSCAN 40,31 523,85

81 | INFRA 379,28 428,12

82 | DAMFINWESTYCJE 341,26 300,11

83 | DIGITAL AVENUE 569,91 265,58

84 | INSTYTUT SZKOLEN | ANALIZ 169,19 248,07

GOSPODARCZYCH

85 | ART GAMES STUDIO 308,80 179,92

86 | GREMPCO 130,32 161,17

87 | DENT-A-MEDICAL 145,12 151,90

88 | FALCON GAMES 437,64 120,00

89 | ATCCARGO 100,83 117,12

90 | HEFAL SERWIS 492,95 75,80

91 EBCSOLICITORS ALTERNATYWA 90,36 74,30

SPOEKA INWESTYCYINA

92 | 5THAVENUEHOLDING 357,90 72,21

93 | FINHOUSE 137,91 66,71

94 | 2 CPARTNERS 17971 37,50

95 | LETUS CAPITAL 27,00 20,00

96 | ALDA 12,73 8,93

97 | DEKTRA 8,91 8,84

98 | E-KIOSK 4,59 5,04

99 | BLIRT 2,61 4,93

100 | HUCKLEBERRY GAMES 3,73 1,74

Oprac.:CBSF, Zrédto: firmy

Przedsiebiorcy dla
przedsiebiorcow, czyli
0 narzedziach i ustugach
pozwalajacych sprawnie
dziatac sektorowi MSP

Swiat wkracza wlasnie w epoke czwartej rewolug;ji
technologicznej. Automatyzacja procesow to jej

gtéwny wyznacznik. Wg raportu McKinsey&Company

i miesiecznika ,Forbes Polska” az 49 proc. czasu pracy

w Polsce zajmuja czynnosci, ktére mogtyby zosta¢
zautomatyzowane przy uzyciu dostepnych dzis
technologii, a potencjat automatyzacji pracy w Polsce
siega az 50 proc. Co te dane maja wspdlnego z biznesem
z sektora matych i srednich przedsiebiorstw?

Maciej Drowanowski

prezes zarzadu, Monevia

Duzy potencjat automatyzadji pro-
ceséw dotyczy zwlaszcza dzialéw
handlowych przedsi¢biorstw. In-
teligentne systemy coraz cz¢dciej
automatyzuja rutynowe i powta-
rzalne czynnosci, zwickszajac wy-
dajno$¢ proceséw sprzedazowych.
Im wczedniejsze zautomatyzowa-
nie proceséw, tym wigksza szansa
na zwickszenie konkurencyjnosci
i stabilizacja finansowa prowadzo-
nego biznesu.

Automatyzacja sprzedazy

i nowoczesne finanse

Zdobycie i utrzymanie pozycji na
rynku oraz ptynno$¢ finansowa to
najwicksze wyzwania, jakie stoja
przed sektorem MSP. W realizacji
tych celéw pomaga z jednej strony
wdrozenie nowoczesnych rozwia-
zani technologicznych, z drugiej
— korzystanie z oplacalnych in-
strumentéw finansowych. Sys-
tem automatyzacji sprzedazy oraz
stabilne zrédlo finansowania — to
dwa filary, na jakich opiera si¢ dzis
maly lub $redni przedsicbiorca,
aby efektywnie i bezpiecznie
rozwijaé dziatalnos¢.

Dlaczego warto

automatyzowac sprzedaz?

Mimo postgpujacej cyfryzacji po-
ziom inwestycji w nowe techno-
logie jest wciaz niski w polskim
sektorze MSP. Jedna z przyczyn
jest przekonanie, ze koszt wdroze-
nia zaawansowanych systeméw jest
bardzo duzy. Drugg jest do$¢ niska
$wiadomos¢ polskich przedsigbior-
cbw, na czym tak naprawdg polega
automatyzacja sprzedazy i jakie ko-
rzy$ci moze ona przynies¢ firmie.

Raport firmy Forrester Research
pokazuje, ze automatyzacja zadan
moze zaoszczedzi¢ nawet 90 proc.
kosztéw obstugi przy jednocze-
snym zwigkszeniu efektywnosci
dzialari. Co wigcej — bez automa-
tyzacji sprzedazy az 70 proc. czasu
zajmuja pracownikom zadania czy-
sto administracyjne. Zabierajg one
czas i energie, ale przede wszystkim
nie zwigkszajg efektywnosci sprze-
dazy. Sposobem na unikniecie ta-
kich strat sa systemy CRM, ktére
wykonuja czynnosci takie jak np.
wysylka kampanii mailingowych wg
ustalonych scenariuszy (tzw. work-
flow), przypisywanie konkretnych
handlowcéw do konkretnego leadu
sprzedazowego, $ledzenie aktywno-
$ci kontaktéw na stronie interneto-
wej i mediach spofecznosciowych,
planowanie spotkad i ustawianie
przypomnien czy tez analiza da-
nych i raportowanie. Zaoszczg-
dzony dzieki takim rozwiazaniom
czas handlowiec moze przeznaczy¢
np. na merytoryczne przygotowanie
si¢ do rozmowy z klientem i dopie-
cie transakcji, co oczywiscie generuje
najwickszy zysk. A gdy tylko trans-
akcja zostanie sfinalizowana, system
automatycznie wygeneruje fakture
i wysle ja na wskazany przez klienta
adres mailowy.

A co dalej z ta faktura? Zamiast cze-
ka¢ na zaplatg do terminu platno-
§ci, przedsi¢biorca moze od razu ja
sprzedaé i otrzyma¢ gotowke i prze-
znaczy¢ na dowolny cel. Tak whasnie
dziata faktoring. W ostatnich latach
przeszedt ogromng metamorfoze
— od tradycyjnego produktu, ofe-
rowanego tylko duzym przedsie-
biorcom, po elastyczny instrument
finansowania online dla mikro-

i matych dziatalnosci gospodarczych.

Jak faktoring wspiera

sektor MSP?

Faktoring to nowoczesny instru-
ment finansowania naleznosci
z wydtuzonym terminem platno-
§ci. Obecnie firmy faktoringowe to
fintechy, ktére dostarczaja nowo-
czesne produkty finansowe ,szyte

na miar¢”. Oferta kierowana jest
zwhaszeza do tych przedsigbiorcéw,
ktdrzy cenia sobie elastycznosé po-
dejmowania decyzji, mobilno§é, mi-
nimum formalnosci oraz mozliwos¢
wspdtpracy o kazdej porze i z kaz-
dego miejsca na Ziemi. Brak tu dtu-
goterminowych uméw wspétpracy,
a finansowanie moze dotyczy¢ fak-
tur wystawionych nawet na drobne
kwoty juz od 700 zt brutto.
Obecnie faktoring dla malych
i $rednich przedsi¢biorstw korzy-
sta takze z dobrodziejstw cyfryzacji.
Wigkszoé¢ procedur transakeyjnych
uwzgledniajg automatyczne pro-
cesy i operacje online, bez koniecz-
nosci drukowania dokumentéw.
Wszystko odbywa si¢ za posrednic-
twem systeméw informatycznych,
dostepnych z dowolnych urzadzed
mobilnych. Faktoring korzysta
réwniez z nowoczesnych rozwia-
zai komunikagji z klientem. Wiele
mikrofirm czy start-upéw opiera
siec bowiem na zdalnym modelu
pracy lub wymaga duzej mobilno-
$ci. Darmowa platforma, catodo-
bowa obstuga naleznosci online czy
aplikacje dla urzadzeri mobilnych
staja si¢ juz standardem w ustugach
faktoringowych.

Wykorzystujac zoptymalizowane
mechanizmy automatyzagji, finte-
chy nie potrzebuja duzego zaplecza
obstugi. Dzigki temu ograniczaja
koszty dziatalnosci do minimum
i sa w stanie zaoferowad swoim
klientom bardzo korzystne warunki
wspdlpracy oraz szereg dodatko-
wych ustug — zupetnie za darmo.
Automatyzacja procedur, nowocze-
sne systemy scoringowe pozwalaja
budowac oferty okotoproduktowe,
ktére wzbogacaja gtéwny produke
finansowy i zachecaja klientéw do
wieloletniej wspotpracy. Weryfika-
cja kontrahentéw pod wzgledem
zdolnosci finansowej czy monito-
ring naleznosci to doskonaty sposéb
na utrwalanie relacji biznesowych
i dyscypling platnicza. Dodatkowo
przedsigbiorcy moga nadal oferowaé
wydtuzone terminy platnosci i tym
samym utrwala¢ swoja pozycje kon-
kurencyjng. Wieloletnia wspdtpraca
z faktorem stwarza szans¢ na spore
oszczednosci. Sprzedaz fakeur, wy-
stawionych na sprawdzonych ptat-
nikéw, dodatkowo obniza koszt
pozyskania kapitatu. Faktor wyce-
nia transakcj¢ na korzystniejszych
warunkach, a pozytywna wspot-
praca wplywa na og6lne warunki fi-
nansowania w przysztosci.
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Czy Big Data ma
sens w MSP?

Tylko 12 proc. matych i srednich firm w Europie korzystato
z Big Data w 2018 roku (w poréwnaniu z 33 proc. duzych).
W Polsce duze zbiory danych analizowato jedynie 8 proc.
przedsiebiorcdw - wyprzedzilismy Wegry, Austrie,
Butgarie czy Wtochy, jednak sporo brakuje nam do Malty
(24 proc.) lub Holandii (22 proc.)'. Bariere dla firm stanowi
m.in. okreslenie, jakich informacji potrzebuja i w jaki
spos6b moga na nich skorzysta¢, a takze stworzenie
planu dziatania oraz zarzadzanie danymi® Czy zatem

Big Data w matych firmach w ogéle ma sens?

Mateusz Macierzynski

menedzer ds. systemow ITS,
Konica Minolta

W jakich godzinach firma notuje
najwicksze zyski? Jakimi produk-
tami moga by¢ dzisiaj zaintereso-
wani stali klienci? Jakie materiaty
zuzywane sg najszybciej? Czy w skle-
pie pojawia si¢ wigcej klientow, gdy
pada deszcz? To tylko przyktady py-

tafl, na ktére mozna odpowiedzie¢

dzigki whasciwie zebranym i prze-
analizowanym informacjom. Nie
wystarczy jednak zgromadzi¢ ich
np. w arkuszu Excela. Program ten
nie zapewnia inteligentnej analizy
ani nie jest wystarczajaco szybki,
ma ograniczong pojemno$¢, zas
reczne wprowadzanie danych nie-
sie ryzyko popelnienia btedu i jest
czasochtonne. Jednak powszech-
nie s juz dostgpne inteligentne
systemy biznesowe, ktére automa-
tycznie i w czasie rzeczywistym nie
tylko gromadza dane w chmurze, ale
tez tacza je i analizuja. Algorytmy
szukaja powiazan, trendéw i wzo-
réw wsréd zbieranych przez firme
informacji. Moga takze wlaczy¢ do
analizy dane o pogodzie i ruchu dro-

gowym, pochodzace z geolokalizacji
czy mediéw spolecznosciowych.

Z korzyscia dla malych (i duzych)

Takie systemy analizy Big Data po-
magaja podejmowaé lepsze decyzje
biznesowe i szybko reagowaé na sy-
tuacj¢ na rynku. Dla sektora MSP
informacje stwarzaja przede wszyst-
kim mozliwos¢ dopasowywania si¢
do oczekiwan klientéw i poprawy
jakosci produktéw — kluczowych
w skutecznym konkurowaniu z wigk-
szymi graczami. Duze zasoby danych
moga tez by¢ pomocne w odzyski-
waniu utraconych klientéw, two-
rzeniu kampanii reklamowych czy
dtugoterminowych strategii. We-
dhug przedsigbiorcow stwarzaja réw-

niez mozliwoéci rozwoju (30 proc.),
zyskiwania przewagi konkurencyj-
nej (16 proc.) oraz dostarcza, dodat-
kowych Zrédet dochodéw (14 proc.)’.
60 proc. firm wskazuje natomiast, ze
Big Data umozliwia wzrost przycho-
déw, a 83 proc. — wzrost rentowno-
éci produkeéw i ustug’. Na rynku sa
oferty stworzone z mysla o malych
i $rednich firmach, dostosowane do
ich potrzeb i mozliwosci. Z analityki
biznesowej korzystaja nawet start-
-upy. Jednak, aby méc odnosi¢ ko-
rzysci z Big Data, przedsicbiorstwa
potrzebuja partnera, ktéry doradzi
nie tylko najlepsze rozwiazanie, ale
tez sposob korzystania z niego. Mate
firmy czgsto zbieraja juz bowiem dane
w wielu miejscach, jednak nie potra-

fig nimi zarzadza¢ ani z nich skorzy-
sta¢. Tymczasem kluczowe znaczenie
ma nie tylko dostep do informacji, ale
tez umiejetno$¢ wydobywania z nich
nowych, ciekawych wynikéw.

1. Wedlug danych Eurostatu z 2018 roku: htps://
ec.europa.eueurostat/statistics-explained)index.php/
Dlgitdl_emnomy_tznd_.vociety_xmtixtifx_—_mterprz’—
ses#Enterprises_analysing_big_data

2. Wedtug badania Gartnera z 2018 roku: hitps://
www.gartner.com/en/newsroomlpress-releases/2018-
02-05-garmer-survey-shows-organizations-are-slow-
to-advance-in-data-and-analytics. htm!

3. https:/fwww.digitals digitalluploads/March
-2019_Skills-for-SMEs_Interim_Report._final-ver-
sion.pdf

4. hitp:/fwww.bluemine.nlfwpcontent/uploads
/2017/06/Bluemine_infographic_Big_Data-V1.pdf

Faktoring nadal na topie!

Skad bierze sie rosngca popularnos¢ faktoringu, ktéry

na polskim rynku jest obecny juz od 25 lat i dlaczego

coraz wiecej przedsiebiorcdw decyduje sie na faktoring

w abonamencie - ustuge, ktéra zapewnia staty dostep do
firmowych pieniedzy poprzez mozliwos¢ finansowania
nieograniczonej liczby faktur w dowolnym momencie? To
kwestia wszechstronnosci produktu, zapewnienia gwarancji
stabilnosci sytuacji finansowej firmy i wygody uzytkowania,
ktora ceni sobie coraz wiecej polskich przedsiebiorcow

- opowiada Dariusz Daniluk, prezes zarzadu Idea Money.

Przede wszystkim, faktoring to na-
rzedzie finansowe, z ktérego ko-
rzysta¢ mozna zarébwno w okresie
sprzyjajacej koniunktury gospo-
darczej, jak i w czasie chwilowego
zastoju czy niekorzystnej sytu-
acji ekonomicznej przedsiebior-
stwa lub branzy. Jak to mozliwe?
Pienigdze uzyskane w drodze fi-
nansowania faktur wystawionych
kontrahentom z odroczonymi ter-
minami ptatnosci (ktére obecnie
sg standardem dla wielu branz
na polskim rynku) przedsiebiorca
przeznaczy¢ moze, w zaleznosci
od potrzeb, na rozwoj firmy, nowe
inwestycje, realizacje kolejnych
zZlecer badZ na poprawe ptynnosci
finansowej, poprzez uregulowanie
statych zobowigzan, optacenie po-
datkéw lub pokrycie niezbednych
kosztéw dziatalnosci.

Rosnaca popularnos¢

To whasnie dzieki tej wszechstron-
nosci ustugi faktoring w abo-
namencie od Idea Money stale

zyskuje na popularnosci, tym
bardziej, ze na polskim rynku ofe-
ruje go zaledwie kilku faktoréw.
Jakie sg najwieksze zalety tego
rodzaju finansowania? To z pew-
noscig transparentnos$¢ opfat
i fakt, ze w ramach statej, mie-
siecznej opfaty abonamentowej
przedsiebiorca finansowaé moze
dowolnailos¢ faktur (nie pfacac za
koszty finansowania kazdej z nich
osobno). Firma zgory wie, jaki be-
dzie koszt faktoringu, co pozwala
na lepsze zaplanowanie wydat-
kow i efektywniejsze korzystanie
z ustugi. Co wiecej, wysokos¢ mie-
siecznej optaty zalezy od wysoko-
$ci limitu faktoringowego. Dzieki
atrakcyjnym progom cenowym
abonament jest tym nizszy, im
wyzszy limit otrzyma od faktora
przedsiebiorca, a w ramach tego
produktu oferujemy limity nawet
do 300 tys. zt - podkresla Dariusz
Daniluk. Faktoring w abonamen-
cie od Idea Money to takze do-
datkowe 30 dni na ewentualne

Dariusz Daniluk,
prezes zarzadu Idea Money

opdznienia w uregulowaniu
ptatnosci ze strony kontrahenta
(za ktére przedsiebiorca nic nie
ptacil), a w razie potrzeby mozli-
wosc¢ przedtuzenia okresu oczeki-
wania na sptate o kolejne 30 dni.

Na najwyzszym poziomie

Nie bez znaczenia dla oceny tego
rozwigzania i atrakcyjnosci oferty
Idea Money jest takze obstuga
klienta na najwyzszym pozio-
mie, potwierdzona laurem ,Firmy
przyjaznej Klientowi” i swietnym
wynikiem badania NPS. Co naj-
bardziej cenig sobie nasi klienci?
Warto podkresli¢, ze faktoring to
nie tylko gwarancja szybkiej wy-
ptaty (ktoéra u nas zajmuje zale-
dwie kilka godzin od momentu
wprowadzenia faktury do sys-
temu przez klienta i przekazania jej

do sfinansowania), ale takze szyb-
kie, biezace ksiegowanie wptat,
krotki czas rozpatrzenia wniosku,
systematyczne usprawnianie sys-
teméw obstugi, natychmiastowy
czas reakdji i btyskawiczny kontakt
z klientem. Od samego poczatku,
nie tylko pomagamy wiascicielom
firm dobrac jak najlepszy produkt,
z uwzglednieniem potrzeb i spe-
cyfiki ich branzy, ale takze na bie-
z3co pomagamy im jak najlepiej
wykorzystywac faktoring w roz-
woju ich dziatalnosci.

Dodatkowo cze$¢ naszych klien-
téw posiada wiasnych opieku-
néw, ktérzy sg z nimi w statym
kontakcie, a wszyscy przedsie-
biorcy korzystajacy z faktoringu
w |ldea Money maja dostep do in-
ternetowego, przyjaznego uzyt-
kownikowi systemu oraz aplikacji
mobilnej IdeaFaktor24. Dzieki na-
szym innowacyjnym, nowocze-
snym rozwigzaniom Klienci moga
nie tylko dodawac faktury do sfi-

nansowania o dowolnej porze
i zdowolnego miejsca na $wiecie,
ale takze stale monitorowac stan
sptat i dostepnos¢ limitu.

Wiemy, z jak wieloma proble-
mami i przeszkodami mierzy¢
sie muszg na co dzien wiasciciele
firm, dlatego staramy sie uprasz-
cza¢ procedury, obstuge i korzy-
stanie z faktoringu tak, jak tylko
jest to mozliwe. Faktoring w abo-
namencie — z przejrzystym syste-
mem opfat, fatwa dostepnoscia
i szybkoscig obstugi oraz mobil-
nymi rozwigzaniami — jest wtasnie
takim wygodnym, a jednoczesnie
bardzo praktycznym i wszech-
stronnym narzedziem, dostepnym
zaréwno dla matych, jaki srednich
przedsiebiorcow. Zapraszamy do
zapoznania sie z naszg oferta na
stronie www.ideamoney.pl oraz
do kontaktu z naszymi doradcami
— ekspertami od faktoringu i ptyn-
nosci finansowej polskich przed-
siebiorstw z wszystkich branz.

A

Wiemy, z jak wieloma problemami

i przeszkodami mierzy¢ si¢ musza na co dzien
wlasciciele firm, dlatego staramy si¢ upraszczaé
procedury, obstuge i korzystanie z faktoringu tak,

jak tylko jest to mozliwe.

TEKST PROMOCYJNY
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50 NAJBARDZIEJ DYNAMICZNYCH MSP

LP | SPOLKA WYSOKQSC WYSOKQ§C IZMIAN
PRZYCHODOW PO | PRZYCHODOW PO PROC.
Il KWARTALACH Il KWARTAtACH
2018R. (WTYS.Zt) | 2019 R. (WTYS. Zt)
1 AKCEPT FINANCE 28,30 1102,52 3795,83
INFOSCAN 40,31 523,85 1199,55
3 BIOERG 1281,70 8062,30 529,03
4 BITEVIL 145,93 635,07 335,19
5 CYBERATON 963,39 2834,28 194,20
6 ADVERTIGO 583,83 1606,85 175,23
7 G-ENERGY 1617,01 3591,77 122,12
8 FINTECH 328,89 663,29 101,68
9 FOREVER ENTERTAINMENT 3285,00 6377,00 94,12
10 | BLIRT 2,61 493 88,89
11 | 7LEVELS 525,45 976,21 85,79
12 | APANET 1092,72 1983,35 81,51
13 | GEOTRANS 71217,75 12081,04 67,38
14 | ARKROYAL 40000,00 64 500,00 61,25
15 | LK DESIGNER SHOPS 284547 4372,07 53,65
16 | DRFINANCE 2370,20 3543,20 49,49
17 | INSTYTUT SZKOLEN | 169,19 248,07 46,62
ANALIZ GOSPODARCZYCH
18 | ALUMAST 5270,80 7398,30 40,36
19 | IGORIATRADE 2035,34 2797,04 37,42
20 | ACARTUS 936,40 1264,50 35,04
21 | DOOK 2903,96 3910,97 34,68
22 | K&K HERBAL 753,26 1009,32 33,99
23 | ANALIZY ONLINE 3396,93 4225,76 24,40
24 | GREMPCO 130,32 161,17 23,67
25 | IFM GLOBAL FUNDS 602,04 738,60 22,68
26 | ALIORTFI 6 507,44 7914,80 21,63
27 | KOFAMA KOZLE 6 243,45 745736 19,44
28 | BIO PLANET 65 226,00 77671,00 19,09
29 | KANCELARIA PRAWNA 2908,86 3460,43 18,96
- INKASO WEC
30 | BIZTECH KONSULTING 599,14 7050,64 17,63
31 | IBCPOLSKA F&P 3799,42 4454,03 17,23
32 | ATCCARGO 100,83 17,12 16,16
33 | 4MASS 5038,39 5849,77 16,10
34 | GALVO 5688,68 6598,61 16,00
35 | AGROMEP 13 679,88 15791 15,43
36 | BIOGENED 23 280,17 26635,74 1441
37 | HORTICO 55185,00 62 658,42 13,54
38 | INFRA 379,28 428,12 12,88
39 | BALTICON 74784,00 84181,00 12,57
40 | KLON 9938,97 11187,61 12,56
41 | BIOFACTORY 6 132,00 6752,00 10,11
42 | EKIOSK 4,59 5,04 9,80
43 | 2INTELLECT.COM 504,40 551,10 9,26
44 | AQUA SPOLKA AKCYINA 2105,07 2288,04 8,69
W POZNANIU
45 | GENOMED 8960,41 9391,82 4,81
46 | DENT-A-MEDICAL 145,12 151,90 4,67
47 | GREMIMEDIA 50223,00 52494,00 4,52
48 | FTIPROFIT 582,79 607,88 4,31
49 | INCANA 10789,06 11249,% 4,27
50 | ABAK 4610,41 4731,29 2,62

Oprac.:CBSF, zrédfo: firmy

Wewnatrzunijnie czy
globalnie? Jak eksportuja
polscy przedsiebiorcy?

W ostatnich latach polski eksport wypracowuje
imponujace wzrosty. Produkty Made in Poland
trafiajg juz na rynki ponad 200 krajow i terytoriow.
Jednak nadal to 27 krajéw bedacych z nami w Unii
Europejskiej generuje ponad 80 proc. popytu na
towary z Polski. Dominacja kierunku unijnego
jest niezaprzeczalna, ale nie znaczy to, ze rodzimi
eksporterzy nie powinni mie¢ globalnych ambicji

i probowac swoich sit na dalekich rynkach.
Dywersyfikacja rynkéw zbytu staje sie szczegdlnie
wazna w obliczu obecnej kondycji gospodarczej

najwiekszych gospodarek UE.
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Radostaw Jarema

dyrektor polskiego oddziatu
instytucji ptatniczej AKCENTA

Polski eksport opiera si¢ przede
wszystkim na sprzedazy na rynki
unijne. Kraje UE s3 naturalnym
kierunkiem ekspansji ze wzgledu
na centralne potozenie Polski

w Europie i bliskos¢ tych padstw.
Handel utatwiaja takze swobody
wspdlnego rynku i dobrze rozwi-
nieta infrastruktura.

Prym wsréd odbiorcéw towaréw
znad Wisty wioda Niemcy, gdzie
wedruje ponad 28 proc. polskiego
wywozu. Na dalszych miejscach,
wyg danych GUS za I pétro-

cze 2019 r., znajduja si¢ Czechy

i Wielka Brytania, z udzialem od-
powiednio 6,4 proc. i 6,2 proc.
Kolejne w zestawieniu sg Francja,
Wlochy i Holandia. Jedynymi pai-
stwami spoza Wspdlnoty w pierw-
szej dziesiatce odbiorcéw polskiego
eksportu sa Rosja (7. miejsce,
udziat 3 proc.) oraz Stany Zjedno-
czone (9. miejsce, udziat 2,7 proc.).
Przez ostatnie lata polskie firmy,

w tym eksporterzy, korzystaly na
dobrej koniunkturze w UE. Ro-
$lismy dzigki wzrostowi gospo-
darczemu naszych gtéwnych
partneréw. Jednak taka zaleznos¢
ma tez swoja zla strong. W gor-
szych okresach wspétodczuwamy
kryzysy czy problemy gospodarcze
z rynkami, z ktérymi jeste$my tak
mocno powiazani. Przy duzej skali
nawet niewielkie ostabienie i spa-
dek zaméwien istotnie przektada si¢
na eksporteréw. Problem ten jest
bardzo aktualny, bo po latach pro-
sperity i wzrostu gospodarczego
nad unijng gospodarka zaczely sie
zbiera¢ w koricu ciemne chmury.

Unia lapie zadyszke

W pierwszym pétroczu 2019 r.
warto$¢ polskiej sprzedazy za-
granicznej towaréw wynio-

sta 115,2 mld euro. To 0 7,6 mld
euro wigcej niz w analogicznym
okresie rok wezesniej. Wynik ten
na pierwszy rzut oka wydaje si¢
bardzo dobry, jednak dalsza ana-
liza pokazuje, ze dynamika wzro-
stu polskiego wywozu spada.

W pierwszej potowie 2018 r.
warto$¢ eksportu towaréw ro-

sta w tempie 5,7 proc. t/r, w tym
okresie w 2019 roku dynamika
spadfa do 4,3 proc. 1/1.
Spowolnienie wzrostu polskiego
eksportu w 2019 r. nie jest nie-
spodziankg i oczekiwano go juz
od dawna. Swiatowy handel wciaz
mierzy si¢ z zagrozeniem twar-
dym brexitem oraz globalng
wojna handlowa, zawigzang z na-
pieciem na linii USA-Chiny. Jed-
nak gtéwnym uzasadnieniem dla
pesymistycznych prognoz dla pol-
skiego eksportu jest pogarsza-
jaca si¢ koniunktura zewne¢trzna,
a szczegblnie wyhamowanie go-
spodarki Niemiec — naszego
najwazniejszego odbiorcy i part-
nera handlowego. Wg danych
GUS warto$¢ sprzedazy na ry-
nek niemiecki w pierwszej poto-
wie br. wzrosta tylko o 1,7 proc.
t/r. To jeden z najnizszych wyni-
kéw wsrdd pierwszej dziesiatki
czolowych odbiorcéw towaréw

z naszego kraju. W poréwnaniu

z pierwszym pdtroczem 2018 r.
mniejszy jest takze udziat tego
kierunku wywozu z kraju w ogdle
(spadek z 28 proc. do 27,3 proc.).
Co wigcej, stabsza koniunktura
w Niemczech odbija si¢ na go-
spodarkach pozostatych waznych
polskich partneréw handlowych.
Przyktadem jest Republika Cze-
ska, ktéra jest jeszcze mocniej

niz Polska powiazana gospodar-
czo z naszym zachodnim sasia-
dem. Kraj ten na rynek niemiecki
wysyla blisko 1/3 catego swojego
eksportu i w pierwszym pétroczu
2019 r. zanotowal spore wyha-
mowanie dynamiki wywozu, do
zaledwie 0,4 proc. r/r. W rezulta-
cie polski biznes odczuwa skutki
gorszej koniunktury w Niem-
czech takze posrednio, poprzez
jej wplyw na inne gospodarki re-
gionu — naszych innych waznych
partneréw handlowych.

Na Unii $wiat si¢ nie koficzy
Wielu polskich eksporteréw do-
strzega jednak potrzebg rozwi-
jania sprzedazy poza granicami
Wspdlnoty. Wyjscie poza naj-
blizsze ,podworko”, czyli rynek
UE, pomaga bowiem nie tylko
zachowa¢ lepsza réwnowagg, ale
i daje nowe, wyjatkowe mozli-
wosci. Na wielu rynkach istniejq
jeszcze spore nisze, ktore daja
okazj¢ do uzyskania wysokich
marz. W wielu krajach ekspor-
terzy spotkajg si¢ takze ze znacz-
nie mniejsza konkurencjg niz na
wsp6lnym rynku. Dodatkowo
nie bez znaczenia dla sukcesu
polskich towaréw s konkuren-
cyjne ceny, ktdre wcigz mozemy
oferowad. Istotne jest takze po-
chodzenie z UE, kojarzone

z wysoka jako$cia, szczegél-

nie w krajach rozwijajacych sie.
Warto w tym kontekscie zwré-
ci¢ réwniez uwage na zmienia-
jace si¢ na §wiecie trendy wsréd
konsumentéw — rosnie otwar-
to$¢ na odkrywanie nowych
produktéw i marek. Kluczowe
jest rozpoznanie intensywnie
rozwijajacych si¢ krajéw, w kto-
rych spoteczeristwa beda zgta-
szaé coraz wigkszy popyt na
importowane towary.
Oczywiscie, wyjscie poza rynek
UE wiaze si¢ z duzo wigkszym
wysitkiem dla firmy. Eksporterzy
musza zmierzy¢ si¢ z ogranicze-
niami w handlu, odmienna kul-
turg oraz znalez¢ odpowiednich

i wiarygodnych partneréw. Do
tego dochodzi tez czgsto duza
odlegtos¢ i zwigzane z tym wy-
zwania w transporcie i logistyce.
Nie wszystkie firmy s w stanie
podja¢ si¢ takiego zadania i dla-
tego wigkszo$¢ z nich skupia sie
wylacznie na handlu w grani-
cach Unii.

Obecnie najbardziej znacza-
cymi pozaunijnymi kierunkami
w polskim eksporcie sg USA

i Rosja. Warto$¢ wywozu do Sta-
néw Zjednoczonych rosnie naj-
szybciej wérdd calej dziesiatki
najwazniejszych odbiorcéw to-
waréw z Polski — w pierwszym
pétroczu br. w tempie 15,5 proc.
t/r. To prawie dwukrotnie wyz-
sza dynamika niz w pierwszym
potroczu 2018 r. W przypadku
Rosji réwniez widaé wyso-

kie przyrosty (7,7 proc. t/r).
Czeéciowo to whasnie wzrost
sprzedazy na tych kierunkach re-
kompensuje obecnie w wyni-
kach polskiego eksportu stabszy
popyt z Niemiec i Czech. To do-
skonaly przyklad tego, jak wazna
oraz potrzebna jest dywersyfika-
cja rynkéw zbytu i rozwéj han-

dlu w skali globalne;.



GAZETA FINANSOWA

27 wrzesnia-3 pazdziernika 2019 r.

TURBINY POLSKIE) GOSPODARKI 2019

Coraz wieksza wiedza na temat windykacji

Z badania opinii przeprowadzonego na zlecenie
Zwiazku Przedsiebiorstw Finansowych (dawniej KPF),
wynika, ze wiedza Polakow na temat windykac;ji

jest znikoma. Az 74 proc. ankietowanych przyznaje,
ze nie wie, jak powinien wyglada¢ profesjonalny
proces windykacyjny oraz jakie przepisy prawne
chronig konsumentow w tym zakresie'. Rodacy nie
wiedza réwniez, gdzie moga zgtosi¢ sie po pomoc

w przypadku watpliwosci co do profesjonalizmu
stosowanych praktyk windykacyjnych.

5\
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Andrzej Roter

prezes zarzadu ZPF

Zwiazek Przedsiebiorstw Finanso-
wych przeprowadzit badanie opi-
nii w ramach kampanii edukacyjnej
,»Windykacja? Jasna Sprawa!”. Jego
celem bylo zweryfikowanie wiedzy
Polakéw na temat procesu windy-
kacji oraz poznanie ich do§wiadczer
w kontakecie z firmami zarzadzaja-
cymi wierzytelno$ciami. Okazato
si¢, Ze 74 proc. respondentoéw nie
wie, jak powinien wyglada¢ profe-

sjonalny proces windykacyjny oraz
jakie prawa chronig ich w tym za-
kresie. Warto wiedzie¢ jakie sa
podstawowe etapy windykacji, co
powinni$my zrobi¢, gdy dosta-
niemy wezwanie do zaptaty, w jaki
sposéb na nie odpowiedzie¢, jak
negocjowa¢ warunki splaty zadhu-
zenia, jak powinna wyglada¢ komu-
nikacja z windykatorem lub kiedy
firma windykacyjna moze skierowad
sprawe do sadu. To podstawowe in-
formacje, ktdre kazdy konsument
powinien zglebi¢. Nie tylko ten,
ktéry w danym momencie boryka
si¢ z zadtuzeniem. Problem w tym,
ze wciaz jest zbyt mafo edukacyjnych
treci dotyczacych windykacji, mé-
wiqcych ZarGwno o samym procesie,
jak i o przepisach prawnych. Reali-
zujac kampanie , Windykacja? Jasna
Sprawa!” staramy si¢ wypelni¢ t¢

luke. Méwimy nie tylko o windyka-
cji, ale réwniez o tym, jak zarzadza¢
domowym budzetem, jak pozyczaé
w sposéb odpowiedzialny, jak wy-
wigzywad si¢ ze swoich zobowiazan.

Wierzyciel tak jak dtuznik

ma swoje prawa

Zgodnie z obowiazujacym prawem
wierzyciel moze podejmowaé dzia-
fania, kdre, prowadzone z poszano-
waniem praw diuznika, zmierzaja
do odzyskania swoich naleznoci.
Okazuje si¢ jednak, ze w rozumie-
niu duzej grupy konsumentéw wiele
dziatant, w pelni zgodnych z pra-
wem, traktowanych jest jako niepro-
fesjonalne czy nieetyczne. Dobrym
przyktadem moze by¢ wizyta konsul-
tanta w domu osoby zadtuzonej, czyli
tzw. windykacja terenowa. W bada-
niu ZPF 25,4 proc. ankietowanych
uznalo, ze jest ona przykladem dzia-
fania niewlasciwego. Tymczasem taki
rodzaj windykacji jest zgodny z pra-
wem. Wierzyciele lub — w ich imie-
niu — firmy windykacyjne decyduja
si¢ najezesciej na takie czynnosci win-
dykacyjne tylko dlatego, ze dtuznik
$wiadomie unika kontaktu, traktu-
jac to jako swoisty sposob na zwol-
nienie z dtugu, czy co do zasady,
gdy nie moga skontaktowa¢ si¢ one

z konsumentem w zaden inny spo-
s6b. Okazuje si¢, ze samym osobom
zadtuzonym lepiej jest porozma-
wiaé 0 swojej sprawie osobiscie. Prze-
konuja si¢ bowiem w praktyce, ze
splata dtugu jest mozliwa i nie ruj-
nuje budzetu domowego, a nawet
wprost przeciwnie. Staje si¢ to pozy-
tywnym sposobem na przywrdcenie
spokoju w finansach domowych. Ko-
lejnym przykladem jest to, w jaki spo-
s6b konsumenci postrzegaja pisemne
wezwania do zaptaty. Az 15 proc. an-
kietowanych, ktorzy wzigli udziat
w badaniu, przyznato, ze wysylanie
wezwarl do zaplaty jest dziataniem
nieprofesjonalnym, tymeczasem to
naturalne dziatanie wierzycieli, lub
w ich imieniu firm windykacyjnych,
wykonywane celem odzyskania swo-
ich pieniedzy.

Konsumenci maja do

kogo si¢ odwotaé

Az 76 proc. uczestnikéw badania
przyznaje, ze nie wie, gdzie moze
zglosi¢ wniosek o zbadanie kon-
kretnych praktyk windykacyjnych.
A przeciez w Polsce funkcjonuje
wiele podmiotéw, do ktérych mozna
zwrdci¢ si¢ o pomoc w przypadku
watpliwosci co do prakeyk stoso-
wanych przez wierzycieli odzysku-

jacych swoje naleznosci. Na strazy
rzetelnodci wszystkich firm z branzy
finansowej stoi Biuro Rzecznika Fi-
nansowego, ktdre przyjmuje skargi
i pomaga konsumentom. Mozna
odwotac si¢ takze do Federacji Kon-
sumentéw czy Rzecznikéw Konsu-
ment6w, a jezeli czujemy si¢ nekani,
mozemy ten fake zglosi¢ na poli-
cje. Wnioski o zbadanie zgodnosci
praktyk biznesowych z etycznymi
standardami dotyczace Cztonkéw
Zwiazku Przedsiebiorstw Finanso-
wych mozna zglasza¢ do Komisji
Etyki, kt6ra dziata w ramach tej orga-
nizacji. Warto zauwazy¢ i podkresli¢,
ze czynno$ci windykacyjne podej-
mowane przez profesjonalne firmy
windykacyjne sa zgodne z prawem,
a nawet wiccej, bo zgodne z Zasa-
dami Dobrych Praktyk Windyka-
cyjnych obowiazujacymi w ZPE.
W przypadku watpliwosci, czy tak
jest rzeczywiscie, konsumenci majg
caly szereg mozliwosci, stwarzanych
przez chocby profesjonalne grono
Rzecznikéw Konsumentéw, do tego,
by sprawnie, merytorycznie zweryﬁ—
kowa¢ sytuacje, w jakiej si¢ znalezli
i uzyska¢ konkretng pomoc.

1. Badanie opinii zrealizowane na zlecenie
ZPE przez agencje badawczg SW Research
w czerwen 2019 roku. Préba = 1000.

WinGO.pl - szybka windykacja online dla MSP

Polscy przedsiebiorcy maja miliardowe dtugi wobec
kontrahentow. Kwota zalegtosci widniejagca w samym
tylko Krajowym Rejestrze Dtugéw to 9,1 mld zt. Duza
czesc tej sumy, bo blisko 2 mld zt rocznie, firmy z sektora
MSP odzyskuja od dtuznikéw korzystajac ze wsparcia
firm windykacyjnych. Nowoscia jest WinGO.pl - narzedzie
pozwalajace na wygodne i szybkie przekazywanie zlecen
do windykacji online bez optat z géry.

Krzysztof Winiarski

Dla matych i srednich firm kilka
niezapfaconych faktur na duze
kwoty czesto oznacza zachwia-
nie ptynnosci finansowej. Jesli
kontrahent zwleka ze zwrotem
naleznosci, najgorszym rozwia-
zaniem jest bierne czekanie na
zwrot pieniedzy. W takiej sy-
tuacji najwazniejsze jest szyb-
kie przypomnienie o ptatnosci.
Jesli nie przynosi to efektéw
lub wida¢, ze kontrahent gra
na zwtoke, nalezy podja¢ sta-
nowcze kroki. Takg mozliwos$¢
daje WinGO.pl - aplikacja stwo-
rzona przez Kaczmarski Inkasso,
firme windykacyjna, ktéra od
27 lat obstuguje wierzytelnosci
korporacji oraz matych i $red-
nich firm. - Wspétpracujemy
z przedsiebiorcami od ponad
¢wier¢ wieku, znamy dosko-
nale ich problemy. Dlatego za-
proponowalismy im aplikacje
zwiekszajacg wygode korzysta-
nia z windykacji. Od teraz mate
i srednie firmy moga zainicjo-

waé¢ w petni online dziatania
wobec nierzetelnych kontrahen-
toéw. Najpierw w szybki i prosty
sposob zgtaszajg swoich dtuzni-
kéw do windykacji, a nastepnie
na biezaco $ledzg status powie-
rzonych spraw. Jest to jedyne
na rynku rozwiazanie, gdzie
przedsiebiorcy ptaca tylko pro-
wizje za odzyskane pieniadze
- méwi Jakub Kostecki, prezes
Kaczmarski Inkasso.

Wyslij zdjecie do negocjatora
Aplikacja WinGO.pl w maksy-
malny sposéb upraszcza wspot-
prace z firma windykacyjna. Jest
dostepna na urzadzenia, mobil-
nych i komputerach. W pierw-
szym kroku przedsiebiorca
aktywuje konto uzytkownika
na stronie wingo.pl, a nastep-
nie loguje sie do aplikacji. Po
wyswietleniu gtéwnego pa-
nelu aplikacji zleca odzyska-
nie pieniedzy. Dostepne s3 trzy
sposoby dodania wierzytelno-
$ci do obstugi. Pierwszy - prze-
kazanie pliku z dokumentem

potwierdzajacym istnienie zo-
bowiazania, np. zdjecie fak-
tury wykonane telefonem lub
plik PDF. Drugi — zataczenie ze-
stawienia wierzytelnosci w for-
mie Excela. Ostatni sposéb to
wprowadzenie danych recznie
poprzez uzupetnienie formu-
larza. Kazda z mozliwosci po-
zwala zleci¢ windykacje krocej
niz w minute. — Oznacza to, ze
np. przedsiebiorca swiadczacy
ustugi transportowe nie musi
czeka¢, az wréci z trasy do biura
i bedzie miat dostep do drukarki.
Wystarczy, ze zrobi zdjecie fak-
tury telefonem i wysle je z drogi
- wyjasnia Jakub Kostecki.

Przeterminowane faktury

trudniejsze do odzyskania

Zlecenie blyskawicznie trafia do
ekspertéw Kaczmarski Inkasso.
W momencie przyjecia sprawy
doswiadczeni negocjatorzy na-
wigzujg kontakt z dtuznikiem
i prowadza rozmowy zmierza-
jace do jak najszybszego od-
zyskania naleznosci. Aplikacja
pozwala przedsiebiorcy na bie-
73co $ledzi¢ postepy realizacji
zlecenia, a gdy negocjacje za-
konczg sie sukcesem, moze on
odzyskac poniesione koszty win-
dykacji. - Rozliczenie za ustugi
Kaczmarski Inkasso opiera sie na
zasadzie success fee, czyli klient
pfaci tylko za skutecznos¢. Stawki

prowizyjne zostaly okreslone
w cenniku i s zréznicowane
w zaleznosci od rodzaju sprawy.
Warto podkresli¢, ze w ramach
realizacji zlecenia windykacyj-
nego wierzyciel moze odzyskaé
od dtuznika prowizje, jaka zapta-
cit za skuteczng windykacje. Po-
zwala na to Ustawa o terminach
zaptaty w transakcjach handlo-
wych. W tym przypadku bez-
pfatnie egzekwujemy ten koszt
- mowi Joanna Zawadzka, dy-
rektor Departamentu Sprzedazy
Ustug Windykacyjnych Kaczmar-
ski Inkasso.

Aplikacja WinGO.pl posiada wy-
godny panel stuzacy do $ledze-
nia zlecen powierzonych do
obstugi - ich status, aktualna
kwote zadtuzenia oraz sume od-
zyskanych naleznosci.

Wedtug najnowszego bada-
nia Krajowego Rejestru Dtu-
gow i Zwiazku Przedsiebiorstw
Finansowych ,Portfel nalezno-
sci polskich przedsiebiorstw”,
w Il kwartale 2019 r. sredni od-
setek przeterminowanych na-
leznosci w matych i srednich
firmach wzrést do 25,4 proc.
wartosci wszystkich faktur.
W poprzednim kwartale wyno-
sit znacznie mniej, bo 22,7 proc.
Co 6sma niezaptacona faktura
jest przeterminowana od 6 do

2

- Rozliczenie za
ushugi Kaczmarski
Inkasso opiera si¢ na
zasadzie success fee,
czyli klient placi tylko
za skutecznosc¢. Stawki
prowizyjne zostaly
okreslone w cenniku
i sa zroznicowane

w zaleznosci od
rodzaju sprawy.

— mowi Joanna
Zawadzka, dyrektor
Departamentu
Sprzedazy Uslug
Windykacyjnych
Kaczmarski Inkasso.

12 miesiecy. Tymczasem faktury
przeterminowane powyzej 12
miesiecy sg zdecydowanie trud-
niejsze do odzyskania, a zamro-
zone w nich pienigdze bardzo
czesto nalezy spisac na straty.

TEKST POWSTAL PRZY WSPOLPRACY Z FIRMA KACZMARSKI INKASSO
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WYROZNIENIA

NAJLEPSZE PRODUKTY

DLA MSP 2019

LEASING

*FCALEAS

Leasing Wolnos¢ Wyboru — oferta FCA Leasing Polska Sp. z 0.0
na finansowanie nowych samochodéw Abarth, Alfa Romeo,
Fiat i Jeep z RP 2019 to idealne rozwiazanie dla klientéw za-
interesowanych krétszym okresem finansowania i kupnem
drozszego auta: dzicki wysokiej warto$ci koricowej klient ptaci
czynsze leasingowe na podobnym poziomie, jak w przypadku
zakupu tariszego auta w tradycyjnym leasingu ze standardowa

LEASING WOLNOSC WYBORU

warto$cig koficowa. Zalety dla klienta: niska miesigczna rata
leasingowa — klient nie spfaca wartosci pojazdu, ponosi jedy-
nie koszt utraty warto$ci pojazdu; brak obowiazku wniesienia
oplaty wstepnej; elastyczne warunki oferty dajace mozliwosé
dowolnego wyboru okresu umowy, zakladanego przebiegu
kilometréw oraz wysokosci oplaty wstepnej; staty dostep do
nowych modeli — klient po okresie finansowania moze zdecy-

WYROZNIENIE

NAJLEPSZY PRODUKT

dowac si¢ na kolejny, nowy samochéd bedacy przez caly czas
na gwarangji producenta (dot. krétszych okresow eksploata-
¢ji); brak ktopotu zwigzanego z odsprzedaza — po zakoriczeniu
okresu leasingu klient zwraca samochéd do dealera, oszczedza-
jac czas na poszukiwanie nabywcy; klient zachowuje korzysci
podatkowe wynikajace z umowy leasingu. Czekamy na Ciebie
w salonach FCA Poland!

ING

Program ING Auto skierowany jest do firm zainteresowanych le-
asingiem nowych i uzywanych samochodéw osobowych, dostaw-
czych do 3,5 t oraz motocykli i skuteréw. Oferta dostepna jest

PROGRAM ING AUTO&ING EKO

réwniez dla klientéw dopiero rozpoczynajacych swoja dziatalnos¢
(start-upéw). W ramach Programu ING Auto firma oferuje sub-
program ING EKO obejmujacy leasing pojazdéw hybrydowych

i elektrycznych na preferencyjnych warunkach, gdzie brak jest pro-
wizji oraz oplaty za rejestracje pojazdu. ING Auto&ING EKO to
prosty, szybki, fatwo dostepny i wygodny leasing na o$wiadczenie.

[
ﬁ Leasing

PKO Leasing uzupenia ofert¢ Grupy Kapitatowej PKO Banku
Polskiego dotyczaca finansowania ekologicznych rozwiazar
w budownictwie. Spétka oferuje nowy produke leasingu lub
pozyczki na urzadzenia fotowoltaiczne. Produkt realizowany
bedzie w procedurze uproszczonej, a przedsibiorcy zyskaja

mozliwo$¢ sfinansowania paneli fotowoltaicznych od autory-
zownych dostawcéw wraz ich z instalacja. W ramach pozyczki
lub leasingu przedsi¢biorca sfinansuje calg instalacje fotowolta-
iczng nawet do 250 tys. zt w maksymalnym szescioletnim okre-
sie finansowania. Co wazne, produke objety jest tzw. procedura

FINANSOWANIE URZADZEN FOTOWOLTAICZNYCH

uproszczona, ktéra ma utatwi¢ przedsi¢biorcy szybszy proces
pozyskania leasingu lub pozyczki. Spétka finansuje zaréwno
moduly montowane na dachach, jak i na gruncie. Dzigki temu
przedsigbiorca ma do wyboru szeroki wachlarz powierzchni,
ke6ra moze by¢ wykorzystana do tego typu instalaji.

BANK

B@)S

BE A N K

Kredyt Ekooszczedny to okres kredytowania do 15 lat oraz
mozliwo$¢ sfinansowania do 100 proc. wartoéci przedsig-
wziccia: projektu proekologicznego wlasnego badz zleconego
przez podmiot trzeci, dzigki ktéremu firma uzyska wymierne
oszczednosci, np. zmniejszenie zuzycia energii elektrycz-
nej, energii cieplnej, wody, surowcéw wykorzystywanych

KREDYT EKOOSZCZEDNY

do produkdji, optat za gospodarcze korzystanie ze $rodo-
wiska, kosztéw produkcji ponoszonych w zwiazku z skta-
dowaniem i zagospodarowaniem odpadéw, oczyszczaniem
$ciekéw, uzdatnianiem wody, wykonaniem instalacji maja-
cej na celu wytwarzanie energii na wlasne potrzeby lub uzy-
skanie oszczednosci z tytutu zmiany Zrédla energii, sposobu

zaopatrzenia w energie. Kredyt przeznaczony jest dla mikro-
przedsiebiorcy, matego badz $redniego przedsicbiorcy spet-
niajacego kryteria MSP, w tym podmiotéw ESCO i spétek
celowych (SPV). Kredyt sptacany jest z uzyskanych przez
firme oszczednosci. Dodatkowo finansowanie moze zostaé

zabezpieczone gwarancja BGK.

KONTO FIRMA TO JA Z PAKIETEM USLUG DLA PRZEDSIEBIORCOW

Konto FIRMA TO JA to rachunek firmowy, wraz z ktérym
w jednym miejscu, u jednego doradcy mozna skorzystac z pet-
nej oferty ustug dla biznesu, obejmujacej m.in. kredyty, leasing,
faktoring, ksiegowos¢ czy kasoterminal lub zyska¢ premi¢ do
600 zt rocznie. To takze rachunek firmowy bedacy baza ustug
dla codziennego biznesu. Otwierajac konto, klient zyskuje do-

step do szeregu ustug usprawniajacych prowadzenie firmy.
W jednym miejscu moze skorzysta¢ z kompleksowej oferty:
rachunek firmowy, rachunek walutowy EUR, kredytowanie
firmowe, faktoring, leasing, ksiggowo$¢, chmura fakeur, kaso-
terminale, czyli kasa fiskalna z wbudowanym terminalem pfat-
niczym i systemem zarzadzania sprzedaza w firmie.

Wspétpraca z Fundacja Polska Bezgotéwkowa i promocja ban-
kowa pozwalajg bankowi zaoferowaé klientom nowoczesne ka-
soterminale na najlepszych warunkach: nawet o 700 zt taniej
w stosunku do ceny rynkowej, a w ramach innej promocji
— Premiowanie za bankowanie — przedsi¢biorca moze zyska¢
do 600 zt premii rocznie za aktywne korzystanie z rachunku.

ING

Wszystkie moduty ING Ksiegowosci s3 w pelni zintegrowane
z systemem bankowosci internetowej Moje ING i dostgpne
z poziomu aplikacji mobilnej. Integracja ING Ksiegowosci
z kontem bankowym klienta ING pozwala na szybkie i fatwe

zlecanie platno$ci w bankowosci internetowej. Klient po do-
1 plat bank ternetowej. Klient po d

INTEGRACJA ING KSIEGOWOSCI Z MOJE ING

daniju fakeury do ING Ksiggowosci (czy to wpisujac jej dane
recznie, czy importujac jej obraz do systemu) nie musi przepi-
sywa¢ danych w niej zawartych do formatki przelewu: jednym
kliknieciem wysyta zlecenie platnosci z ING Ksiggowosci do

bankowosci internetowej. Nie ma koniecznosci ponownego lo-

gowania do konta bankowego: dzigki integracji nastgpuje auto-
matyczne przekierowanie klienta do systemu bankowego, gdzie
odnajduje formatke przelewu wypetniona danymi z faktury. Po
zleceniu platnosci moze natychmiast wréci¢ do ING Ksiggo-
wos¢ i zleci¢ kolejng platnosé.
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FAKTORING

" finea

Finea oferuje mikroprzedsi¢biorcom oraz firmom z sektora
MSP prawdziwy faktoring w nowoczesnym wydaniu z wyko-
rzystaniem innowacyjnych technologii w zakresie komunika-
cji, procesowania transakgji oraz oceny ryzyka. Dzigki temu
produkt jest elastyczny i doktadnie dopasowany do potrzeb
i mozliwosci klientéw. Whasnie takie dopasowanie i poprawna
ocena mozliwosci s3 kluczem do bycia stabilnym, solidnym

FAKTORING 360

i przewidywalnym partnerem. W ramach pakietu Faktoring
360 kazdy klient dostaje dostgp do trzech produktéw prze-
znaczonych do finansowania faktur w postaci faktoringu kla-
sycznego i cichego oraz do finansowania zakupéw poprzez
faktoring odwrotny. Kazda transakeja jest wyceniana i para-
metryzowana indywidualnie. Oznacza to, ze dla kazdej zglo-
szonej fakeury Finea zaprezentuje ofert¢ finansowania, ktéra

sprecyzuje warunki proponowanej transakcji. Dopiero akcep-
tacja przez klienta przedstawionej oferty wiaze si¢ z jakimkol-
wiek zobowigzaniem klienta wobec Finea. Finea jako jedyny
fintech nie wymaga od klientéw podania danych logowania do
banku (login + hasto), zamiast tego ocena finansowa dokony-
wana jest w oparciu o zwykly wyciag bankowy oraz Jednolity
Plik Kontrolny (JPK_VAT).

seldeaMoney  rakrorne w ABONAMENCEE

Nowoczesne finansowanie

Faktoring w abonamencie od Idea Money to niezwykle
praktyczne i wygodne narzedzie finansowania dzialalno-
§ci firmy, a do tego produkt unikatowy na polskim rynku.
W ramach stalej optaty abonamentowej, ktdrej wysokos¢
zalezy od przyznanego limitu, przedsigbiorca moze finanso-
wa¢ dowolng iloé¢ faktur. Dodatkowo im wyzsza kwota przy-

znanego limitu, tym nizsza warto$¢ optaty abonamentowej.
Oferowane rozwiazanie bezposrednio moze przetozy¢ si¢ na
plynnos¢ finansows firmy, a co za tym idzie przekierowanie
$rodkéw na inwestycje i rozwéj. Faktoring w abonamencie
od Idea Money to takze dodatkowe 30 dni na ewentualne
opéznienia w uregulowaniu platnosci ze strony kontrahenta

(za ktdre nic nie placisz!), a w razie potrzeby mozliwos¢ wy-
dtuzenia okresu oczekiwania na sptatg o kolejne 30 dni. Nie
bez znaczenia jest wysoki limit faktoringowy — nawet do 300
tys. zt, jak réwniez obstuga klienta na najwyzszym poziomie,
potwierdzona laurem ,Firma przyjazna Klientowi” i §wiet-
nym wynikiem badania NPS.

ING

ING Finansowanie Faktur to ustuga stworzona z mysla
o malych firmach, umozliwiajace internetowe finansowa-
nie pojedynczych, nawet najmniejszych faktur. To ustuga
skierowana do mikrofirm, ktéra pozwala im w szybki i pro-
sty sposob zapewni¢ plynnos¢ finansows i uzyskaé srodki
na mniejsze dziatalnosci. Caly proces jest przeprowadzany

FINANSOWANIE FAKTUR

online, przedsi¢biorcy otrzymuja finansowanie szybko, bez
wychodzenia z firmy. Serwis www.finansowaniefaktur.pl jest
przejrzysty i prosty w uzyciu, a koszt ustugi mozna wyliczy¢
za pomocg kalkulatora dostgpnego na stronie. Aby skorzysta¢
z ING Finansowanie Faktur, wystarczy uzupetni¢ formu-
larz rejestracyjny na stronie www.finansowaniefaktur.pl, na

ktérej dane firmy sa automatycznie uzupetniane na podsta-
wie wprowadzonego NIP. Oferta ING Finansowanie Faktur
jest skierowana do przedsigbiorstw, ktére prowadza sprzedaz
z odroczonym terminem platnosci, dziataja na rynku od co
najmniej 12 miesigcy i nie maja zaleglosci platniczych.

OPROGRAMOWANIE

NAVIREO

INSERT

Navireo to intuicyjny system ERD, wspomagajacy zarzadzanie
$rednimi i duzymi firmami. Program jest prosty w obstudze
i wdrozeniu oraz tak elastyczny, ze z fatwoécia mozna dostoso-
wywac go do indywidualnych potrzeb przedsi¢biorstw z wielu
réznych branz. Firma oferuje pelng game funkgji: od obstugi
dziatu handlowego, sklepu i magazynu, przez operacje ksiggowe

i finansowe, po prowadzenie dziatu kadr i naliczanie wynagro-
dzeri dla pracownikéw. Modutowa budowa systemu sprawia,
ze nie ma koniecznosci wdrazania calego systemu — firma moze
wybra¢ wytacznie te moduly, ktére sa jej niezbedne. Co wigeej,
Navireo roénie razem z biznesem klienta, ktéry moze w razie
potrzeby rozbudowywaé program o kolejne funkcjonalnosci.

System z powodzeniem wspomaga pracg wielu Srednich i du-
zych firm w Polsce i za granica, a wérdd jego klientéw znajduja
si¢ m.in. ING Ustugi dla Biznesu, Eva Minge Design, Badura,
CER-MOTOR, CASU, Premar czy Zaktady Migsne , KIER”.
System wyrdznia bogata funkcjonalnos¢ przy zachowaniu in-
tuicyjnosci i prostoty obstugi.

il se nte TENEUM

Gléwny cel, ktéry Teneum pomaga osiagnaé przedsigbior-
com, to rozwdj firmy dzigki zwickszeniu efektywnosci jej
codziennej pracy. Przed biznesem stoi coraz wigcej wyzwan,
a system Teneum ma pomdc im sprostaé i pozwoli¢ zdo-
by¢ przewagg konkurencyjna. Teneum to kompleksowa plat-
forma informatyczna do wspierania firm w ich codziennym

funkcjonowaniu. Nasz system juz od 2000 r. usprawnia za-
rzadzanie w $rednich i duzych przedsigbiorstwach. Stale roz-
wijamy nasze oprogramowanie, aby szto w parze ze zmianami
na rynku i potrzebami naszych klientéw. Teneum to nie zwy-
kly system ERD, bo oprécz rozwiazari klasy ERP swoja funk-
¢jonalnoscig obejmuje CRM, DMS, WMS, POS, MES,

WORKFLOW, umozliwiajac firmie obstuge wszystkich we-
whnetrznych proceséw operacyjnych w jednym, zintegrowa-
nym $rodowisku.

Aplikacja pozwala zarzadza¢ zasobami firmy, ale inaczej niz
zwykle systemy ERDP, koncentrujac si¢ na przebiegu proceséw
i efektywnym realizowaniu zadan w organizacji.

Streamsoft

Rozbudowany modut Zarzadzania Produkeja, pozwalajacy
zautomatyzowaé czynnosci zwigzane m.in. z nadzorem nad
realizacja zlecen, planowaniem zapotrzebowania materiato-
wego i zdolnosci produkeyjnych.

System ERP jest przeznaczony dla firm produkeyjnych, han-
dlowych i ustugowych. Wyréznia si¢ rozbudowanym modu-
tem Zarzadzania Produkcja, ktéry pozwala §ledzi¢ stopien

STREAMSOFT PRESTIZ

realizacji zlecen, planowaé zapotrzebowanie materiatowe
i zdolnosci produkeyjne. Umozliwia wykonanie analiz i ze-
stawieni specyficznych dla obszaru produkji, zapewnia ob-
stuge i kontrolg proceséw technologicznych. Dostepny jest
import m.in. z programéw: Solidworks, Cabinet Vision,
AutoCAD. Ponadto system jest wyposazony w modut Lo-
gistyka, pozwalajacy m.in. automatyczne tworzy¢ zwroty

magazynowe w procesie weryfikacji przyjecia towaréw. Po-
siada takze szereg moduléw przydatnych dla innych branz,
np. handlowej i ustugowej (m.in: Handel-Magazyn, DMS,
Serwis, Finanse-Ksi¢gowos¢, BI, Kadry i Place, Panel Pra-
cownika). Doswiadczenie ekspertéw firmy potwierdza fakt,
ze Streamsoft Prestiz zostal wdrozony juz w ponad 350 fir-
mach produkeyjnych.
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INFORMACJA GOSPODARCZA

' ' InfoMonitor

Pobierz raport i sprawdz, czy Twdj kontrahent terminowo
wywiazuje si¢ z zobowigzan, zanim podejmiesz z nim wspét-
pracg. Co zyskujesz? Dostep do ponad 70 mln informacji
o zaleglym zadluzeniu oraz o terminowym wywiazywaniu
si¢ z zobowiazari osob i firm. Dane z kilku baz jednoczesnie:

RAPORT BIG INFOMONITOR

Rejestr BIG, bazy Biura Informacji Kredytowej i Zwiazku
Bankéw Polskich. Ograniczenie ryzyka poniesienia strat fi-
nansowych przed podjeciem wspétpracy z nieterminowym
kontrahentem. Na podstawie danych z raportu mozesz usta-
li¢ dogodne warunki wspétpracy z nowym kontrahentem.

Mozesz skorzystaé z pojedynczych ustug lub wybierz Abo-
nament BIG — czyli dostgp do petnego pakietu produk-
tow i ustug, by skuteczniej zarzadzaé ryzykiem finansowym
w swojej firmie.

es%r KEG

Fagetiver o B next Ever
Nowoczesne Biuro oferujace szeroka game narzedzi umozli-

wiajacych kompleksowa oceng wiarygodnosci ptatniczej kon-
trahentéw poprzez dostep do pozytywnych i negatywnych

informacji o osobach fizycznych i podmiotach gospodar-
czych. Wspdtdzielenie informacji promuje rzetelnos¢ w zyciu
gospodarczym oraz pozwala ograniczaé koszty i ryzyko podej-

mowanych decyzji biznesowych. Dostegp do pelnej, aktualnej
i wiarygodnej informacji gospodarczej jest fundamentem wy-
sokiej jakosci zycia gospodarczego.

EULER HERMES

Program analiz naleznosci to wyjatkowe narzedzie pozwa-
lajace $ledzi¢ biezaca sytuacj¢ kontrahentéw badz poten-
cjalnych kontrahentéw 24 godziny na dobg. Uczestnicy
Programu Analiz Naleznosci otrzymuja dostgp do aktualnej
i rzetelnej bazy danych tworzonej dzigki ciagtemu gromadze-
niu i konsolidowaniu informacji z rynku. Baza Euler Her-

PROGRAM ANALIZ NALEZNOSCI

mes zawiera dane o 3,5 milionach podmiotéw. Firma rocznie
pozyskuje raporty dotyczace ponad 250 tysigcy firm. Funk-
cjonujacy obecnie model Analiz powstal w oparciu o wie-
loletnie doswiadczenie w branzy ubezpieczen finansowych,
a przez lata zostal pozytywnie zweryfikowany przez uczest-
nikéw Programu. Program Analiz Naleznosci to pomocne

narzedzie, ktére utatwia m.in. sprawdzenie dyscypliny plat-
niczej kontrahentéw, wyszukanie firm solidnych, z ktérymi
warto nawiaza¢ wymiang handlowa, poréwnanie warunkéw
platnosci, jakie otrzymuja odbiorcy, tempa sptaty zobowia-
zan itp., uzyskanie automatycznej informacji o zmianach
kondycji finansowej kontrahentéw oraz branzy.

TELEKOMUNIKACJA
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Bramy VoIP do budowy infrastruktury telekomunikacyjnej,
przy pomocy ktdrej realizowane sa polaczenia telefoniczne
w dynamicznie rozwijajacej si¢ technologii Voice over IP.
Dzi¢ki protokofom SIP i H.323 mozliwe jest podtaczenie do
sieci VoIP tradycyjnych central telefonicznych i na odwrét

BRAMY VOIP (MARKA PATTON)

— central IP do sieci tradycyjnej analogowej czy ISDN, co
zapewnia mozliwo$¢ wykorzystania posiadanej przez klienta
infrastruktury. Uzupetnieniem jest funckjonalnos¢ ochrony
sieci VoIP przed niepowotanym dostgpem SBC (Session Bor-
der Controller). Wszystkie bramy Patton sa uzywane przez

najwickszych operatoréw i certyfikowane m.in. przez Micro-
soft. Niezawodne, uniwersalne bramy z portami BRI, PRI
oraz portami analogowymi do zastosowania u matych, $red-
nich i duzych operatoréw teleinformatycznych jako element
infrastruktury.

Netia Contact Center to nowoczesne rozwiazanie pozwalajace
klientom na integrowanie wielu kanatéw komunikacji: glos, e-mail,
chat, Messenger i SMS. Latwa w obstudze aplikacja umozliwia pod-
taczonym do niej agentom na prowadzenie relacji z klientami po-
przez strong www i umiejscowionym na niej widgecie. Potencjalny

NETIA CONTACT CENTER

klient moze zadzwoni¢, napisa¢ e-mail czy rozpoczaé rozmowg na
czacie. Osoba odbierajaca kontakt ze strony firmy moze zrobi¢ to
samo, a dodatkowo wysta¢ SMS czy prowadzi¢ akeywno$¢ przez
Messenger’a na kanale Facebookowym. Obstuga portalu jest in-
tuicyjna, np. mozna skorzysta¢ z szablonu odpowiedzi e-mail oraz

dofaczaé niezbedne materialy do korespondencji z klientem. Ale to
nie tylko obstuga online, mozna bowiem wystawi¢ zadanie dla in-
nej osoby w firmie. Praca online i offline jest monitorowana i rapor-
towana. Firma wie, ile i jakich aktywnosci wykonat agent w trakcie
dnia oraz jak szybko odpowiadat na zapytania klientow.

() systell

Centrala VoIP, czyli wirtualna centralka telefoniczna, to zintegro-
wana platforma do obstugi potaczeni przychodzacych i wychodza-
cych, poczty glosowey, faksu, chatu, e-mail. Wielofunkeyjny system
telefoniczny stuzy réwniez jako oprogramowanie do tele- i wide-
okonferencji. Jego elastyczno$¢ wynika z nowoczesnej technologii

VolP. Rozwiazanie IP pozwala przenies¢ wszystkie polaczenia do
Internetu. System daje dostep do zaawansowanych raportéw, kon-
troli czasu rozméw oraz pozwala na wglad do wskaznikéw pracy
indywidualnej oraz zespotu. Model ustugi w chmurze nie wymaga
infrastruktury ani ukrytych inwestycji. Technologia VoIP to bez-

WIRTUALNA CENTRALA TELEFONICZNA SYSTELL PBX

pieczny system telefoniczny oparty na whasnych serwerach, bez
uzycia rozwiazania open source. Firma oferuje réwniez aplikacje
mobilng dla Windows, Android i IOS, z historia potaczen i iden-
tyfikacja dzwoniacych jeszcze przed rozmowa. Wirtualna centrala
od Systell to wygoda pracy w kazdym miejscu.
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UBEZPIECZENIA

? PRAWO
i PO TWOJEJ STROMIE

Ubezpieczenie Ochrony Prawnej Firm i Wolnych Zawodéw
zapewnia przedsi¢biorstwom telefoniczng asyste wykwalifiko-
wanego prawnika juz od momentu pojawienia si¢ problemu
prawnego. W razie potrzeby gwarantuje §rodki finansowe
na pokrycie kosztéw i wydatkéw prawnych z tytutu docho-
dzenia swoich praw albo ich obrony przed sadem cywilnym
lub karnym. Jesli sprawy nie mozna rozwiaza¢ polubownie,

woweczas polisa D.A.S. zapewnia nie tylko pokrycie kosztow
wytoczenia pow6dztwa, kosztéw opinii biegtych sadowych,
honorarium adwokata (lub radcy prawnego) za reprezento-
wanie przedsi¢biorcy, ale takze zaptatg kosztéw procesu sa-
dowego w sytuacji przegrania sprawy przed sagdem. Oznacza
to eliminacj ryzyka finansowego, oszczgdnos¢ czasu, a takze
staly dostep do porad prawnych udzielanych przez specjali-

UBEZPIECZENIE OCHRONY PRAWNEJ FIRM | WOLNYCH ZAWODOW

stow. To szczegblnie korzystne rozwiazanie dla MSP, ktére
nie majg dziatu prawnego lub prawnika w swojej firmie. Po-
siadanie Ubezpieczenia Ochrony Prawnej Firm i Wolnych
Zawodéw D.A.S daje przedsigbiorcy szansg na wykorzysta-
nie wszelkich mozliwych metod dochodzenia swoich praw
i roszczeni oraz obrony przed roszczeniami bez obaw o zwia-
zane z tym koszty.

i,

GENERALI

Nowoczesny pakiet ubezpieczeri ,,Generali, z mysla o firmie” to
kompleksowa oferta ubezpieczenia dla matego i $redniego biz-
nesu. To nie tylko podstawowa ochrona od pozaru, ale takze
mozliwo$¢ dopasowania ubezpieczenia do specyfiki prowa-
dzonej dziatalnosci gospodarczej. To oferta dostosowujaca si¢

,GENERALI, Z MYSLA O FIRMIE”

do zmieniajacego si¢ $wiata i nowych zagrozen wynikajacych
z tych zmian. W najnowszej ofercie Generali proponujemy
klientom cyberassistance, czyli ochrong danych i sprzgtu IT
w przypadku cyberataku lub awarii w formie zdalnej pomocy
informatyka i odzyskiwania danych. Firma zapewnia pomoc

w przypadku nieautoryzowanych transakeji internetowych lub
niezgodnej z umows transakeji internetowej, ochrong reputacji
internetowej (cyber mobbing) w ramach ID monitoringu oraz
wsparcie agencji PR. W ramach tej opgji zapewnia tez pomoc
psychologa i prawnika.

nationale
nederlanden

t

Ubezpieczenie grupowe ,Razem dla Siebie” to propozycja
dla firm, ktére zatrudniaja przynajmniej dwie osoby. Pro-
dukt znalazt si¢ w ofercie Nationale-Nederlanden w wyniku
konsultagji z klientami i przedstawicielami ubezpieczenio-
wymi. Ogélne Warunki Ubezpieczenia zostaly stworzone
w bardziej przystgpny sposéb, tak aby wprowadzi¢ odbior-
céw w uproszczong likwidacje szkéd. Jedna polisa obej-
muje kompleksowe ubezpieczenie zdrowia ubezpieczonego

UBEZPIECZENIE GRUPOWE ,RAZEM DLA SIEBIE”

pracownika: az do 60 chordb i inne nieprzewidziane zda-
rzenia, w tym otwarty katalog operacji. Za sprawa duzej
elastycznosci produkt umozliwia dopasowanie wysokosci
sumy ubezpieczenia oraz zakresu ryzyka do potrzeb pracow-
nikéw i pracodawcy. Polisa jest obudowana réwniez szere-
giem uméw dodatkowych. Sa to m.in. ,Miesi¢czna wyplata”,
ktdra zapewnia ubezpieczonemu regularne wyptaty na wy-
padek niezdolnosci do pracy trwajacej dtuzej niz pét roku

czy umowa na wypadek uszczerbku na zdrowiu dziecka pra-
cownika, ktéra charakteryzuje si¢ odr¢bng kwotg ubezpie-
czenia na kazde dziecko w rodzinie. ,Razem dla Siebie” to
kompleksowe i przystgpne rozwiazanie dla firm, szczegdlnie
z sektora matych i $rednich przedsigbiorstw, ktére pozwala
ubezpieczy¢ nie tylko pracownikéw, ale réwniez ich rodziny
na wypadek powaznych choréb, uszczerbkéw czy niezdol-
nosci do pracy.

WINDYKACJA
&

EULEO

EULEO oferuje ustugi detektywistyczne, wspierajace windy-
kacje w sytuacji braku kontaktu z dtuznikiem lub ukrywa-
nia przez niego majatku. Skip tracing i asset tracing bardzo
czesto umozliwiaja wierzycielowi rozpoczecie procesu win-
dykacyjnego, a na dalszym etapie skuteczniejsze dochodze-

DETEKTYWISTYCZNE WSPARCIE WINDYKACJI

nie roszczerd. W ramach ustugi skip tracing licencjonowani
detektywi — dziatajacy réwniez za granica — ustalajg ad-
res diuznika oraz telefon i e-mail. W ramach asset tracing
eksperci rozpoznaja aktualny i zbyty majatek dhuznika.
Czas realizacji detektywistycznych zleceri to 14-30 dni.

Raporty EULEO maja szerokie zastosowanie zaréwno dla
przedsigbiorcy, jak i firmy windykacyjnej. Wsparcie windy-
kacji — dziataniami licencjonowanych detektywéw — w sy-
tuacji braku kontaktu z dtuznikiem lub ukrywania przez
niego majatku.

iNDO>

WINDYKACJA POWIERNICZA

PRIYWRACAMY

INDOS od 28 lat specjalizuje si¢ windykacji naleznosci po-
chodzacych z obrotu gospodarczego. Windykacja powier-
nicza to ustuga, w ramach ktérej realizuje si¢ aktywne i
bezposrednie dziatania windykacyjne polegajace na osobi-
stych kontaktach z dtuznikami na wszystkich etapach pro-

cesu odzyskiwania nalezno$ci — od windykacji polubownej,
przez sadowa, az po egzekucje komornicza. INDOS gwa-
rantuje petna obstuge prawna. Nie pobiera zadnych optat
stalych, jedynym wynagrodzeniem jest prowizja od od-
zyskanych kwot. Wszystkie dziatania windykacyjne pro-

wadzone sg zgodnie z prawem i zasadami etyki. Na czas
windykacji klient przelewa na INDOS SA prawa do wie-
rzytelnosci i tym samym dla dtuznika INDOS staje si¢
wlascicielem wierzytelnosci, a klient przestaje uczestniczy¢
w sporze o nalezno$¢.

o
 Kaczmansi

Nowoczesna aplikacja do wygodnego przekazywania zlecer win-
dykagji firmie Kaczmarski Inkasso i Sledzenia postgp6w ich reali-
zacji. Brak optat z géry — przedsi¢biorca ptaci tylko za efeke, czyli
odzyskane pieniadze. Dysponujac smartfonem, tabletem, lapto-
pem lub komputerem moze blyskawicznie uruchomi¢ dziatania
windykacyjne wobec nierzetelnego kontrahenta. Wystarczy, ze

WINGO.PL

przesle w formie elektronicznej niezbgdne dane lub dokumenty,
np. zdjecie faktury czy plik Excel z zestawieniem wierzytelnoci.
W momencie przyjecia zlecenia doswiadczeni windykatorzy na-
wiazuja kontakt z dtuznikiem i prowadza negocjacje zmierzajace
do jak najszybszego odzyskania naleznosci. Wykorzystuja do tego

komplet narzedzi: rozmowe telefoniczng, wystanie wezwania do

zaptaty, kontakt e-mailowy, pozostawianie wiadomosci glosowych
oraz SMS. Motzliwe jest réwniez upublicznienie danych dtuznika
w Krajowym Rejestrze Dtugéw BIG SA oraz na gieldzie wierzy-
telnosci. Aplikacja pozwala przedsigbiorcy na biezaco sledzi¢ sta-
tus powierzonych spraw, a gdy negocjacje zakoricza si¢ sukcesem,
moze on odzyska¢ poniesione koszty windykacji.
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Inwestowac w relacje 1 sztuczng inteligencje

W 2019 roku dla firm z sektora MSP najwazniejsze jest
wzbudzenie zaufania w otoczeniu rynkowym. Wedtug
przedsiebiorcow, aby utrzymac¢ konkurencyjnos¢ lub
zapewni¢ wzrost, niezbedne sa inwestycje w rozwigzania
oraz technologie wspomagajace dziatania rynkowe:
sprzedaz, marketing i obstuge klienta. Nakfady na te cele
w ciagu 3 lat majg wzrosna¢ kilkukrotnie - tak wynika

z ostatniego raportu Salesforce:,,Small and Medium

Business Trends".

Male i $rednie firmy (MSP) to
gléwna sila napedowa wzrostu go-
spodarczego na $wiecie. Do tego
scktora nalezy ponad 90 proc.
wszystkich przedsiebiorstw, w kt6-
rych zatrudnienie znajduje dwie
trzecie calego rynku pracy. W go-
spodarkach rozwini¢tych MSP ge-
nerujg 55 proc. PKB. Salesforce od
kilku lat bada ten sektor, analizu-
jac potrzeby firm, ich wyzwania, jak
réwniez czynniki majace najwigkszy
wplyw na ich rozwdj lub hamowa-
nie. Najnowsze opracowanie na ten
temat zawarto w raporcie ,,Small and
Medium Business Trends”, keéry po-
wstal w oparciu o badanie przepro-
wadzone w marcu 2019 r. na grupie
ponad 2 tys. whascicieli i szeféw firm
z MSP z Europy, Ameryki Pétnoc-
nej i Azji.

Badanie sektora MSP przyniosto
cztery gléwne wnioski:

1. Najwigkszq wartoscia w sferze
budowania i utrzymywania relacji
z klientami, pracownikami i dostaw-
cami jest zaufanie. Przedsigbiorstwa
cieszace si¢ zaufaniem wskazywane s
jako te, keére zyskaly kluczows prze-
wage konkurencyjna.

2. Motywacja do zaktadania biznesu
oraz podejscie do czynnikéw warun-
kujacych sukees lub regres firmy za-
lezy od wicku oraz plci manageréw.
3. Oczekiwania klientéw, zwlaszcza
zwiazane z personalizacja ich obstugi
oraz komunikacji (jako§¢ customer
experience), wplywaja na plany inwe-
stycyjne w sektorze MSP. Firmy coraz
czesciej siegaja po rozwigzania wspie-
rajace procesy biznesowe na styku
przedsiebiorstwa i rynku — sprzedazy,
marketingu i obstugg klienta.

4. Pojawiaja si¢ priorytety w postaci
zastosowania nowoczesnych tech-
nologii, w tym sztucznej inteligen-
cji (Al) czy rozwiazari wspierajacych
zarzadzanie relacjami z klientami
(CRM), jednak sposéb ich wyko-
rzystania zalezy od wielosci przedsic-
biorstw i stopnia ich rozwoju. Dostep
do rozwiazan opartych na sztucznej
inteligengji coraz czgsciej jest utozsa-
miany z uzyskaniem przez firme prze-

wagi konkurencyjne;j.

Bez zaufania nie ma

dobrego biznesu

Wedlug szeféw matych i $rednich
przedsigbiorstw zaufanie jest pod-
stawa w kontaktach z klientami, do-
stawcami i pracownikami. Stanowi
ono mocny fundament w czasach,
gdy ponad pofowa klientdw nie wie-
1zy, ze firmy maja na wzgledzie ich
dobro (tak wykazato inne badanie
Salesforce). Zaufanie to dla biznesu

nie tylko imperatyw, ale takze po-
tencjalny czynnik zwickszajacy kon-
kurencyjnos¢. Dla firm zaufanie jest
wazniejsze od jakiegokolwiek innego
czynnika w relacjach — z klientami
(90 proc.), pracownikami (89 proc.)

i dostawcami (85 proc.).

Demografia warunkuje sposéb
prowadzenia biznesu

Jak wykazato badanie, przedsiebiorcy
zaleznie od wieku i plci maja réine
motywagje i podejscie do prowadze-
nia biznesu. Najczgsciej wymienia-
nym powodem zalozenia firmy jest
che¢ bycia szefem (55 proc.), ela-
styczny czas pracy i wyzsze zarobki.
Osoby z miodszego pokolenia, tzw.
millenialsi (urodzeni po 1983 r.) i po-
kolenie Z (urodzeni migdzy 1990
2 2000 r.) czedciej niz osoby starsze
chea uciec od nieatrakeyjnego $rodo-
wiska pracy (73 proc.) oraz méc po-
przez wiasng firme realizowaé swoje
pasje i zainteresowania.

Wedlug szeféw firm z scktora
MSP o sukeesie najmocniej decy-
dujg czynniki miegkkie, takie jak
samodyscyplina, umiejetnosci ko-
munikacyjne oraz zaangazowanie
wywodzace si¢ z pasji. Co ciekawe,
mezczyzni za czynnik sukcesu uznaja
takze gotowos¢ do podejmowania
ryzyka (45 proc.), podczas gdy ko-
biety — innowacyjny sposéb mysle-
nia (42 proc.).

Wsréd czynnikéw hamujacych roz-
wéj przedsigbiorstw szefowie MSP
najczesciej wymieniajg trudnosci
z zatrudnieniem odpowiednich ta-
lentéw (60 proc.), brak dostepu do
kapitatu (59 proc.) i wystarczaja-
cej ilosci czasu (58 proc.). Badanie
pokazato, ze kobietom-managerom
trudniej jest uzyska¢ dostep do finan-
sowania firmy (62 proc. kobiet wo-
bec 57 proc. mezczyzn), natomiast
mezezyznom-managerom  trudniej
jest pozyskaé ludzi do pracy. Innym
czgsto wskazywanym wyzwaniem
jest konieczno$¢ sprostania oczeki-
waniom klientéw. Co najmniej po-
towa szeféw MSP uwatza, ze problem
ten mozna rozwiaza¢ poprzez wdro-
zenie odpowiednich technologii.

Oczekiwania klientéw

dyktuja plany inwestycyjne

Ponad potowa (53 proc.) szeféw MSP
przyznaje, ze traci na konkurencyjno-
§ci zawsze, gdy obok dziata firma le-
piej spetniajaca oczekiwania klientéw.
Sprawe komplikuje tu fake, iz wiele
firm ma ograniczony budzet na za-
kup technologii wspomagajacych za-
rzadzanie relacjami z klientami. Poza
tym mozliwosci inwestycyjne firm sg
silnie powiazane ze stopniem ich roz-

woju. Wiréd przedsigbiorstw rozwi-
jajacych si¢ najwyzszym priorytetem
jest wdrozenie systemu CRM, opro-
gramowania finansowego i ustug
technologicznych. Biznesy bedace
w stagnadji i regresie wigkszy nacisk
kfada na zakup sprz¢tu czy zapewnie-
nie dobrego hostingu. Priorytety za-
kupowe réiznig si¢ w MSP réwniez
dlatego, ze mniejsze przedsicbiorstwa
nadal czesciej rozbudowuja swoja in-
frastrukture techniczna.

Zaawansowana technologia
whkracza do MSP
Firmy z sektora MSP wykorzystuja
do prowadzenia dziatalnosci $rednio
5,2 aplikacji. Coraz czgsciej siegaja
po rozwiazania, ktére do niedawna
byly uzytkowane gléwnie przez
duze przedsicbiorstwa (takie jak sys-
temy CRM czy narzgdzia oparte na
sztucznej inteligencji). W 2019 r.
niemal jedna trzecia (31 proc.) firm
uznaje systemy wspomagajace za-
rzadzanie relacjami z klientami za
najwyzszy priorytet zakupowy. Na
rugim miejscu znalazto si¢ opro-
gramowanie finansowe (31 proc.),
a na kolejnym — sprzet (28 proc.).
W ostatnich kilku latach przybyto
firm MSP wykorzystujacych rozwia-
zania CRM: 45 proc. ogétu przed-
sicbiorstw przyznaje, ze uzytkuje
takie systemy, lecz sposrod nich pra-
wie trzy na pig¢ (62 proc.) maja te
rozwiazania od mniej niz dwéch lat.
Gléwne bariery w przyjeciu no-
wych technologii to ograniczenia
budzetowe (68 proc.), jak réwniez
trudnosci we wdrazaniu i szkoleniu
pracownikéw w zakresie ich wyko-
rzystania (59 proc.). Technologia
o najwigkszym potencjale wzrostu (az
310 proc.) jest sztuczna inteligencja
zaszyta w rozwigzaniach i aplikacjach
wspierajacych prowadzenie biznesu.
Obecnie tylko 8 proc. matych i §red-
nich przedsi¢biorstw uwaza, ze wy-
korzystuje narzedzia oparte na Al,
natomiast az 32 proc. firm planuje
wkrétce wdrozy¢ tego rodzaju tech-
nologie. Najczesciej Al wykorzystana
jest do tworzenia automatycznych
chatbotéw, do wsparcia procesow

obstugi klienta oraz do nadawania za-
daniom priorytetéw. W opinii przed-
sigbiorcéw w przysztosci zastosowania
sztucznej inteligencji poszerza sig
o generowanie szybkich, automatycz-
nych rekomendagji dla klientéw oraz
o prognozowanie sprzedazy.

Priorytety zakupowe w obszarze
technologii IT w MSP

podlegaja szybkim zmianom
Poprzednia edycja raportu ,,Small and
Medium Business Trends" zostala
opublikowana przed dwoma laty. Od
tego czasu wida¢ zmiang w prioryte-
tach zakupowych firm. W poprzed-
nim badaniu najpilniejszq potrzebg
inwestycyjna byly: oprogramowa-
nie uzytkowe (39 proc.), finansowe
(35 proc. — obecnie takze na drugiej
pozycji) i systemy bezpieczeristwa in-
formatycznego (34 proc.). Rozwia-
zania CRM figurowaly wéwczas na
czwartej pozydji, tymezasem obecnie
§3 jUZ na pierwszym miejscu.

Podsumowanie najwazniejszych
wnioskéw z raportu:

* gléwng motywacja do rozpoczgcia
wiasnego biznesu jest mozliwos¢ by-

cia szefem (55 proc.) oraz elastyczny
czas pracy (36 proc.);

* 38 proc. firm z sektora MSP za naj-
wazniejszy czynnik do osiagniecia
sukcesu w biznesie wskazuje samo-
dyscypling, umiejetnosci komuni-
kacyjne (facznie 33 proc.) oraz pasje
i wiedzg o rynku (33 proc.);

* najsilniejsze czynniki hamujace roz-
wéj biznesu to trudnosci z zatrudnie-
niem whasciwych, utalentowanych
ludzi (60 proc.), brak dostepu do fi-
nansowania i kapitatu (59 proc.) oraz
brak czasu (58 proc.). Dla kobiet-
-manageréw najwigksza przeszkoda
jest utrudniony dostgp do kapitatu
(62 proc.); dla mezczyzn — niedo-
statek odpowiednich pracownikéw
(62 proc.);

* w ciagu nastgpnych lat duzym
wyzwaniem bedzie utrzymywa-
nie wzrostu (68 proc.) oraz spetnie-
nie oczekiwan klientow (58 proc.),
a takze zatrudnianie i zatrzymywanie
pracownikéw (55 proc.);

* 53 proc. szeféw malych i $rednich
przedsigbiorstw uznaje, iz znajduje sig
w niekorzystnej sytuacji konkuren-
cyjnej w poréwnaniu z przedsigbior-
stwami, ktdre spetniaja oczekiwania
klientéw;

* priorytety zakupowe w budzetach
technologicznych na 2019 rok to
rozwiazania CRM (31 proc.), opro-
gramowanie finansowe (31 proc.)
i zakup sprzgtu IT (28 proc.);

* najwicksza przeszkoda w adaptacji
nowych technologii w MSP s ogra-
niczenia budzetowe (68 proc.);

* chociaz obecnie tylko 8 proc. ma-
tych i $rednich przedsigbiorstw ko-
rzysta z rozwiazai opartych na
sztucznej inteligencji, az 32 proc.
ogétu firm planuje wdrozy¢ taka
technologie. Potencjalnie oznacza
to wzrost inwestycji w tym segmen-
cie o 310 proc;

* dla MSP w budowaniu relacji naj-
wazniejsze jest zaufanie. Tak twier-
dzi 90 proc. firm w kontekscie relacji
z klientami, 89 proc. w kontekscie re-
lacji z pracownikami, a 85 proc. w od-
niesieniu do relacji z dostawcami.

Dynamiczny wzrost znaczenia sztucznej inteligencji

w sektorze MSP:

Przeznaczenie Al w sektorze MSP. lle firm obecnie uzywa, a ile
planuje uzywac sztucznej inteligencji (udziat w ogdle firm):

Obecnie Planuje Potencjat
uzywa: uzy¢ wzrostu w 3 lata
W ciagu (w proc.)
3lat
Automatyczne roboty 3,00 proc. 25,00 proc. | 714,00 proc.
w obszarze obstugi klienta
Priorytetyzacja leadow 3,00 proc. 27,00 proc. | 775,00 proc.
Analityka predykcyjna dla marketingu | 3,00 proc. 29,00 proc. | 845,00 proc.
Automatyczne rekomendacje 3,00 proc. 30,00 proc. | 892,00 proc.
dla klientow
Prognozowanie dla sprzedazy 3,00 proc. 29,00 proc. | 1054,00 proc.
Zautomatyzowane analizy 2,00 proc. 28,00 proc. | 1154,00 proc.
prowadzonych kampanii

O badaniu Msp: Badane firmy zatrudniaty od 2 do 200 pracownikéw.
Przedsiebiorstwa podzielono na dwie grupy: bedqce w stagnacji lub regresie,
wykazujqgce wzrost przychodéw mniejszy niz 1 proc. lub ich spadek w ciqgu ostatnich
dwoach lat oraz firmy rosnqce, wykazujqce wzrost przychoddw o co najmniej 1 proc.

w ciqgu ostatnich dwdch lat.
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Szansa na dalszy rozwoj

Polskie drobiarstwo

jest uzaleznione od
eksportu. Co wiecej,
wywoz towaru poza
granice naszego kraju
jest dla sektora miesa
drobiowego oraz sektora
produkgji jaj jedyna
szansg na dalszy rozwaj.

Katarzyna Gawronska

dyrektor, Krajowa
Izba Producentéw Drobiu
i Pasz

W przypadku drobiu produkowa-
nego na migso az okofo 50 procent
polskiej produkeji trafia na eks-
port. W produkgji jaj, ze wzgledu
na brak konsensusu analitykéw
dotyczacego dokfadnej podazy,
nie mozna przedstawi¢ precyzyj-
nych danych obrazujacych stosu-
nek produkeji do eksportu. Mozna
jednak z duzym prawdopodobien-
stwem oszacowal, ze co trzecie
polskie jajo (lub produkt jajeczny)

musi znalez¢é nabywcéw poza Pol-

9

Na wielu rynkach,
w tym na naszym
rodzimym rynku
slodyczy, panuje
w ostatnich
latach stagnacja.
Wsrod barier
wewnelrznych
dla dynamicznego
rozwoju polskich
firm mozna
wymienic¢ panujaca
wwielu branzach
duza konkurencje
oraz rozdrobnienie
rynkowe. Dotyka
lo szczegolnie
male i Srednie
firmy, ktorym
ciezko stawac do
wyscigu o klienta
z branzowymi
gigantami

ska. Wida¢ wiec, ze zaréwno pro-
ducenci migsa drobiowego, jak
i hodowcy kur niesnych sg skazani
na eksport. Z tej przyczyny w dro-
biarstwie na dziatania eksportowe
mozna spojrzeé¢ w dwojaki sposob:

defensywny oraz ofensywny.

Defensywnie

Spojrzenie defensywne oznacza, ze
kluczowa dla branzy jest obrona
obecnego stanu posiadania. Wyja-
$niajac ten sposéb podejscia do wy-
wozu zagranicznego warto poshuzy¢
si¢ eksperymentem mySlowym i za-
stanowi¢ sie, co staloby sie, gdyby
nagle zatrzymat si¢ caly nasz eksport.
W Polsce mielibysmy dwa razy wie-
cej migsa drobiowego i produkcje
jaj o jedna trzecig przewyzszajaca
spozycie! Ta katastroficzna wizja
to — rzecz jasna — na szczescie czy-
sto teoretyczna zabawa. W praktyce
kazde, nawet niewielkie, pogorszenie
wskaznikéw eksportowych odbija sie
na rynku wewngtrznym, na cenach
i w efekcie na marzach producen-
téw. Branza drobiarska woli wiec
dmucha¢ na zimne i dba¢ o zdo-
byte juz przyczétki zagraniczne. Nie
jest to jednak fatwe, poniewaz coraz
czgéciej problemem sg zachowania
protekcjonistyczne praktykowane
w wielu krajach oraz dziatania, ktére
mozna nazwaé nacjonalizmem eko-
nomicznym. Pierwsze polegaja na

kreatywnym interpretowaniu prze-
piséw handlowych i administracyj-
nym utrudnianiu eksportu, a drugie
na kampaniach skierowanych do
konsumentéw, ktérych celem jest
wskazywanie rzekomych przewag
rodzimych produkeéw nad tymi po-
chodzacymi z importu.

Ofensywnie

Eksportowe dziatania ofensywne
prowadza do pozyskania nowych
rynkéw oraz nowych kontrakeéw
eksportowych. Wigkszo$¢ spraw
z tym zwigzanych ma swdj pocza-
tek w dziatach eksportu polskich
przedsigbiorstw drobiarskich. Jed-
nak nawet najbardziej dynamiczne
firmy nie beda sobie wstanie po-
radzi¢ z konkurencja zagraniczna
aktywnie wspierang przez rzady
swoich krajéw. Klasycznym,
wzorowym wr¢cz modelem ob-
razujacym takie wsparcie przed-
sicbiorcéw przez paristwo s3 Stany
Zjednoczone. Jako konkretny
przyktad takich dziatari mozna po-
da¢ grype ptakéw i braki jaj w Ko-
rei Potudniowej. Przy biernosci lub
— w najlepszym razie — rachitycz-
nych dziataniach innych krajéw
Amerykanie szybko porozumieli
si¢ z Koreaiczykami i zaspoko-
ili wzmozony popyet, torujac sobie
przy okazji droga na dlugie lata
na chlonny i lukratywny rynek.

Urzednicy Amerykaniscy majg tez
W ZWyczaju, przy zawieraniu uméw
miegdzyparistwowych, dazy¢ do
ekonomicznego wspierania swoich
przedsigbiorcéw. Nie jest wige ni-
czym dziwnym, ze prezydent Do-
nald Trump rozmawia w Azji nie
tylko o problemach tamtego re-
gionu §wiata, ale takze o.... ame-
rykariskich kurczakach. Takie
ofensywne, rzadowe wsparcie jest
marzeniem polskiego drobiarstwa.

Polski eksport drobiarski

bazuje na Unii Europejskiej

W przypadku jaj to najwazniejszy
rynek zbytu, a w przypadku migsa
drobiowego okoto 80 procent wy-
wozu zagranicznego trafia wlasnie
na rynek wspélnotowy. Warto
jednak pamigtaé, ze polskie dro-
biarstwo eksportuje praktycznie
wszedzie i nie ma juz chyba takich
rynkéw, na ktére nasze przedsie-
biorstwa — choéby testowo — nie
dotarty. Wywozimy jaja i migso
do Azji, do Afryki, do obu Ame-
ryk, a takze na Antarktyde (to nie
pomylka: stacje badawcze na An-
tarktydzie sa zaopatrywane przez
polski przemyst drobiarski).

Zwréci¢ uwage na czynnik
techniczny
W dyskusjach o polskim eksporcie

drobiarskim warto takie zwrécié

uwage na pewien czynnik tech-
niczny. Chodzi o kurs ztotego wo-
bec walut obcych. Niejednokrotnie
zdarzalo sie, ze stabnaca zlotéwka
byta silnym wsparciem dla kon-
kurencyjnosci polskiego eks-
portu drobiarskiego. Tak jest takze
w ostatnich dniach. Dzieki rela-
tywnie stabilnej i niezbyt mocnej
pozycji polskiej waluty polski eks-
port drobiu i jaj moze konkuro-
wac z eksportem brazylijskim czy
ukraifskim. Niestety, Polska traci
z roku na rok swoje przewagi kon-
kurencyjne, jakimi byly niskie
koszty pracy czy niskie koszty su-
rowcéw (zboza). Wymogi Unii
Europejskiej, presja organizacji
ekologicznych, a takze programy
jako$ciowe handlu nowoczesnego
powoduja, ze nasze produkty staja
si¢ coraz drozsze. Dalszy wzrost
kosztéw moze oznaczaé bardzo po-
wazne problemy. Obecnie sytuacje
ratuje wspomniany kurs walutowy.
Analitycy drobiarscy martwia sie
jednak o to, co stanie si¢ w sytu-
acji nieprzewidzianego umocnie-
nia zlotéwki... Wtedy spetni si¢
czarny sen polskiego drobiarstwa.
A do stracenia mamy bardzo wicle,
poniewaz Polska jest jednym z naj-
wickszych eksporteréw migsa dro-
biowego na $wiecie oraz jednym
z najwickszych eksporteréw jaj
w Europie.
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SZUKAMY LUDZI DLA LUDZI

Z Katarzyna Berenda-Ratajczyk, partnerem
zarzadzajagcym w Berenda and Partners, rozmawiata

Katarzyna Mazur

Jaka korzy$¢ moga przyniesé
przedsiebiorstwu ustugi firmy
rekrutacyjnej, head huntera?

Nie wystarczy wewnetrzny,
sprawnie dzialajacy dziat HR?
Wspdtpracujac z head hunterem,
przedsiebiorca zyskuje czas, dostep
do ludzi, do keérych sam nie bedzie
chciat badz nie bedzie mégt z przy-
czyn etycznych dotrze¢. Rekrutacja
ze wsparciem firmy zewngtrznej ma
najwicksze znaczenie w przypadku
stanowisk szczegdlnie wymagajacych
lub obarczonych poufnoscia. W przy-
padku rekrutacji, kt6re s3 poufne, bo
chodzi na przyktad o nowe stano-
wisko, wymiang kogos, ustuga head
huntera jest w zasadzie niezbedna. Tu
nie mozemy positkowac si¢ oglosze-
niem, zakomunikowac tego rynkowi.
Do gléwnych zainteresowanych, czyli
potencjalnych kandydatéw, nalezy
w takiej rekrutacji podchodzi¢ z duza
ostroznosciq. Najwazniejsze, zeby-
$my zwracali si¢ bezposrednio do
osob, ktére fakeycznie spelniajg kry-

teria klienta.

Skad wiesz, ze rozmawiasz

z whasciwa osoba? Ze klient,
przynajmniej wstepnie, bedzie
usatysfakcjonowany?

Najlepiej realizuje si¢ cele, kiedy
wspOtpraca jest stata i oparta na zro-
zumieniu. Kiedy head hunter zna
klienta i wie, jakie sg jego rzeczywi-
ste potrzeby, nie traci jego czasu na
przyprowadzanie kandydatéw, kes-
rzy mimo ze kompetentni, to oso-
bowosciowo kompletnie nie pasuja
do jego organizacji. Kiedy jestes
mocno zwiazany z klientem, z jego
wewngtrznym dzialem HR, to wiesz,
jacy ludzie si¢ u niego sprawdzaja, ja-
kimi wartodciami, poza samg praca,
kieruje si¢ zesp6t. Masz wiedzg, ktdra
znacznie wykracza poza opis stanowi-
ska i dzieki temu mozesz by¢ wieksza
wartoscia, wigkszym wsparciem dla
zleceniodawcy.

Wspomniatas wezesniej o tym,

ze do niektérych kandydatéw
klient nie bedzie chciat dotrze¢

z etycznego punktu widzenia.

Co to dokladnie znaczy?
Reprezentujac firme X raczej nie za-
dzwonisz bezposrednio do mene-
dzera wyzszego szczebla firmy Y i nie
zaproponujesz mu spotkania w spra-
wie zmiany pracodawcy. Jesli wspét-
pracujesz z head hunterem, nic juz
nie stoi na przeszkodzie. Nie zacho-
dzi zadna niestosowno$¢. Head hun-
ter wykonuje swoja pracg, moze
dzwoni¢ do kogo chce. Wspétpra-
cuj¢ z kancelariami prawnymi, fir-
mami z sektora NGO, FMCG i one

cheg $ciaga¢ kandydatéw ze swojego
kregu. I mogg ich $ciagna¢ jedynie
zwracajac si¢ z ofertg do pracowni-
kéw innych kancelarii czy firm z in-
nych branz, ktdrzy sa specjalistami
w danej dziedzinie.

Co jeszcze do organizacji

wnosi praca head huntera?

Head hunter robi ci dodatkowy PR.
Jesli wspétpracujesz z doswiadezong
osoba, ona w odpowiedni sposéb
przedstawi twoja oferte, zrobi otoczke
wokdt projektu i zacheci kandydata
do twojej firmy.

Skad bierzesz kandydatéw?

Jesli specjalizujesz sie w jakiej$ dziedzi-
nie tak jak ja od lat, masz krag swoich
kandydatéw, w ktdrym si¢ obracasz,
oczywiscie poszerzajac go nieustan-
nie. Znam swoja branze, wiem, kto
w danym momencie robi ciekawe
rzeczy, poszerza swoje kompeten-
cje, specjalizuje w waskiej dziedzinie.
Wiem, kto skad odszedt, w kt6rej fir-
mie co$ niedobrego si¢ dzieje i moze
by¢ dla mnie ,terenem townym’.
Wiem, w kt6rej firmie bardzo dobrze
placa, a w ktdrej troche gorzej. Mam
wige znajomos¢ rynku od strony, od
ke6rej nie ma jej klient.

Na poczatku rozmowy
wspomniatas, ze dzieki
wspoélpracy z head hunterem
klient zyskuje czas. Co to

dla Ciebie oznacza?

Przede wszystkim klient nie zajmuje
si¢ tym, co nie jest podstawowa
kompetencja zwiazana z jego dziatal-
noscia, moze zatem poswigcaé czas
temu, co przynosi mu dochdd. Poza
tym agencja rekrutacyjna jest w sta-
nie przedstawi¢ klientowi kilku kan-
dydatéw od razu, wybierajac sposréd
tych, ktérych zna i ma w swoim
portfolio, kolejnych za$ wyszuka
w okreslonym z klientem terminie.
Pracujac nascie lat masz w glowie lu-
dzi, ktérych mozesz natychmiast za-
prosi¢ do rozmowy. Klient takich
zasobéw nie ma, nie jest bowiem
jego zadaniem non stop $ledzi¢ pod

tym katem rynek.

Na czym od strony technicznej
polega to sledzenie rynku?

Jakich uzywasz narzedzi, jakimi
kanalami pozyskujesz informacje?
Mogtabym tu mnozy¢ rézne przy-
ktady, méwi¢ o konferencjach
i prasie, ktére naturalnie sa cen-
nym Zrédlem informacji, ale naj-
cenniejszy jest sam kandydat. Jesli
prowadzisz duzo rekrutacji w danej
branzy, to kandydaci opowiadaja ci
o tym, co si¢ dzieje w ich firmie, co

si¢ dzieje u konkurendji, gdzie byly
duze transfery osobowe, gdzie byly
zwolnienia. Zatem niezaleznie od
tego, ze codziennie czytam wiado-
mosci gospodarcze, to gro, wiedzy
zdobywam od 0s6b, z kt6rymi mam
bezposredni kontakt. To jest wiedza
najcenniejsza, bo nieprzefiltrowana
przez media, nie jest opakowana
PR-owo. I nie méwie tu o zdradza-
niu tajemnic firmy, to s3 rozmowy
podczas ktdrych poufnosé jest za-
chowywana. Chodzi mi o wymiang
informacji, na podstawie ktérych ja
jako head hunter moge zbudowa¢
sobie pewien obraz rynku.

Dajesz wiec swoim

klientom dostep do

najlepszych kandydatéw?

Tak, do najlepszych zweryfikowa-
nych kandydatéw.

Jak si¢ ma ten dostep do
kandydatéw do rynku
pracownika, o ktérym tyle

sie méwi? Deficyt fachowcéw

na rynku nie utrudnia pracy
takze head hunterom?

Jeste$my w momencie gospodar-
czym, w ktérym to pracownicy
rozdajg karty. Jedli prognozy eko-
nomiczne si¢ spelnia i wejdziemy
w spowolnienie, to sytuacja si¢ od-
wroci. W tej chwili jest jednak tak,
ze to kandydat stawia warunki. Pa-
mietaj jednak, ze head hunterzy
nie zajmujg si¢ zazwyczaj pracow-
nikami podstawowymi, a stano-
wiskami specjalistycznymi i kadra
menedzerska wyzszego i $red-
niego szczebla. W tym obszarze
head hunter jest jeszcze bardziej
pomocny, poniewaz na rynku
pracownika, na ktérym kandy-
dat dyktuje warunki, trzeba uzy¢
jeszcze bardziej wysublimowanych
metod, by go przekona¢ do tego,
zeby w ogéle podjal rozmowe na
temat zmiany pracodawcy.

A

Czyli jaka jest rola head huntera
w procesie rekrutacyjnym

na wyzsze stanowiska?
Podstawows rola jest przedstawienie
kandydata, ale na tym si¢ nie kon-
czy. Head hunter czgsto uczestniczy
réwniez w procesie negocjacji, prze-
konywania kandydata, pokazywania
mu, jakie korzysci moze mu przy-
nies¢ przejscie do danego klienta.
Tu swoje zniwo zbierze znajomos¢
rynku, kt6ra ma head hunter, ponie-
waz wykorzystujac ja moze pokazaé
kandydatowi, jak na tle konkuren-
cji prezentuje si¢ dany pracodawca.
Warto zatem wspétpracowa¢ z head
hunterami, ktérzy sa juz na rynku
tadnych pare lat, maja wiedze i do-
$wiadczenie. Jesli mamy bowiem
do czynienia z mtodym rekruterem,
jego rola skoriczy si¢ na etapie zna-
lezienia kandydata i przedstawieniu
go klientowi. On nie bedzie partne-
rem dla klienta, nie ma takich umie-
jetnosci, dojrzatosci, zeby ten proces
negocjacji czy motywowania do
zmiany przeprowadzié.

Zdarzylo sie, ze kto§ w wyniku
Twojej rekrutacji zdecydowal sie
na zmiane pracodawcy, a potem
przyszedt do Ciebie i powiedzial,
ze go oszukatas, ze zadne
warunki nie zostaly dotrzymane,
a ten rzekomo doskonaly
pracodawca jest beznadziejny?
Nie zdarzyto mi si¢ nigdy, zeby ktos
powiedziat: oszukatas mnie, tam nie
jest fajnie. Zdarzylo si¢ natomiast, ze
ten ,mecz’, ktéry wygladal na ide-
alny, takim idealnym nie byt. Pamie-
tajmy, ze w procesie rekrutacji biora
udziat ludzie. Nie mozemy przepu-
§ci¢ ich przez kontrole jakosci i do-
kona¢ stuprocentowej oceny. Nigdy
nie bedziemy mieli pewnosci, ze to
$rodowisko, w ktére kandydat trafl,
bedzie dla niego rzeczywiscie naj-
lepszym. To, co najczesciej nie gra,
zawodzi, to czynnik ludzki. Mimo

Jesli szukamy kogos do zespolu, dobrze, zebysmy
wiedzieli, kto z kim ma pracowac. To pozwala

na wicksza efektywnosc. Czesto w momencie,
kiedy zmienia si¢ zarzad, nastepuje wymiana
zespolu - zmienia si¢ bowiem podejscie do firmy,
oczekiwania, priorytety. Head hunter powinien
to wiedziec i uwzgledniac, planujac dzialania
rekrutacyjne. Rzadko jest tak, ze wszyscy sa

w danej firmie przez dwadziescia lati razem sie
rozwijaja, choc¢ oczywiscie sa takie organizacje,
ktore sa bardzo stabilne. Jednak nawet do takich
warto czasem wrzucic troche swiezej krwi.

dotozenia po wszystkich trzech stro-
nach wszelkich staran, czasem kan-
dydat nie odnajduje si¢ w nowym
srodowisku zawodowym. Zdarza si¢
tak, Ze nie jest w stanie tak dobrze
performowa¢, jak u poprzedniego
pracodawcy, bo warunki pracy nie
byly takie, jakich si¢ spodziewat.
Pytanie, czy i na ile obie strony, bo
w sytuacji braku satysfakcji po jed-
nej badz drugiej stronie head hun-
ter moze jedynie by¢ doradca, chea
co$ zmieni¢. Madry pracodawca,
o ile pracownik tez tego chce, po-
dejmuje prébe naprawy. Zawsze jest
co$, co jest przyczyna, warto to od-
kry¢ i wspélnie usunaé przeszkode.

Jakie jeszcze inne przyczyny
wplywaja na niezadowolenie
zrekrutowanego pracownika?
Bywa, ze kandydat po roku odcho-
dzi, bo pojawita si¢ lepsza oferta lub
bo zmienit si¢ szef, ktdry go przyj-
mowat. To takze czgsty punkt new-
ralgiczny. Przyjmujemy kandydata
do konkretnego menedzera i ten
konkretny menedzer, ktéry byt dla
niego ,super meczem’, odchodzi
z firmy. Zastepuje go kto$ inny, keo
ma zupetnie inng polityke, inng wi-
zj¢ firmy i ten nasz kandydat, keory
byt dobrany pod wymagania tam-
tego menedzera, kompletnie si¢
w nowych okoliczno$ciach nie od-
najduje. Dla niego nie jest to juz
firma, z ktéra sie wiazat. I tu docho-
dzimy do sedna: szukamy ludzi dla
ludzi. Organizacje tworza ludzie.
Jesli head hunter ma tego $wiado-
mo$¢, bedzie mu tatwiej radzi¢ so-
bie na rynku.

Co to dla Ciebie oznacza

w praktyce?

Jesli szukamy kogos do zespotu, do-
brze, zebysmy wiedzieli, kto z kim
ma pracowa’. To pozwala na wicksza
efektywnos¢. Czgsto w momencie,
kiedy zmienia si¢ zarzad, nastgpuje
wymiana zespotu — zmienia si¢ bo-
wiem podejscie do firmy, oczekiwa-
nia, priorytety. Head hunter powinie
to wiedzie¢ i uwzgledniaé, planujac
dziatania rekrutacyjne. Rzadko jest
tak, ze wszyscy sa w danej firmie przez
dwadziescia lat i razem si¢ rozwijaja,
cho¢ oczywiscie sa takie organizacje,
ktdre sg bardzo stabilne. Jednak na-
wet do takich warto czasem wrzuci¢
trochg $wiezej krwi.

Co to daje organizacji?

Kiedy przychodzi kto$ nowy, ,.chal-
lenguje” aktualne status quo, wnosi
jakie$ pomysly. Czasem moze nie do
korica odpowiednie, ale narusza do-
tychczasowe podstawy. W pozytywny
spos6b. Dzieki temu ludzie zaczynaja
mysled, ze moze fakeycznie warto by-
toby co$ zrobi¢ inaczej. Szczegdlnie
dobrze jest w matych organizacjach

tak od czasu do czasu wpusci¢ kogos
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nowego, zeby poruszyt stary zespdt,
zmusit ludzi do dziatania.

Skoro juz o poruszaniu

méwimy, co porusza rynek

HR, head hunteréw? Jak

Twoja branza si¢ zmienia?

To jest rynek, ktéry bardzo doj-
rzewa. Zaczynalam pracg ponad 20
lat temu, wszyscy bylismy woéwczas
bardzo mtodzi. Head hunter w Pol-
sce to byl cztowiek po studiach,
ktdry uczyt si¢ wszystkiego razem
z rynkiem. Rekrutowat bardzo cz¢-
Sto poprzez ogloszenia w ,,Gazecie
Wyborczej”, robit analiz¢ baz da-
nych i inne rzeczy, o ktérych dzis
nikt juz nie pamigta. Z czasem, przy
zmieniajacym si¢ rynku, rosnacych
oczekiwaniach pracodawcéw i kan-
dydatéw u head huntera zaczeto
ceni¢ przede wszystkim doswiad-
czenie, umiejetnos¢ bycia doradca,
konsultantem wspierajacym. Doj-
rzaly head hunter nie tylko doradzi,
lecz moze takze wplynie na pomysly
klienta. Bedzie potrafit powiedzied:
szanowny kliencie, moze warto by-
toby poszukac¢ tu trochg innych lu-
dzi, bo to dla was, z tych czy innych
powodéw, weale nie jest najlepsze
rozwigzanie. Zmieniaja si¢ tez na-
rzedzia, ktérymi si¢ postugujemy.
Kiedys$ naturalnym byto ogloszenie
w prasie, dzi§ szukamy kandydatéw
wiréd dotychczasowych kontakedw,
wiréd ludzi, ktérzy moga nam ko-
go$ przedstawié, czy za pomocy
portali spotecznosciowych. Najbar-
dziej znanym jest LinkedIn, ktdry
w zasadzie jest takim targowiskiem,
cho¢ to moze nie najbardziej for-
tunne stowo, gdzie jesli kto§ myfli,
czy teraz, czy w przysziosci o zmia-
nie pracy, to tam jest. I wtedy my,
head hunterzy, tez mamy dostep do
tych ludzi, do przebiegu ich kariery,

zanim zobaczymy ich zyciorys.

e it
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A co z metodami

weryfikowania kandydatéw?
Kiedys zachlystywalismy si¢ wszel-
kimi narzedziami psychometrycz-
nymi w procesie rekrutacji. Test
taki, inny. Teraz widzimy, jak byly
one proste. Splaszczaly kandy-
data, czesto nie byly do niczego
potrzebne. Teraz, jesli chcemy do-
konac¢ jakiej$ glebszej analizy, w za-
leznosci od stanowiska dobieramy
réznorodne, zaawansowane narze-
dzia i bardzo rzadko sg to testy.
Dzi§ mamy duzo wigcej pokory.
Szukamy informagji o danym czlo-
wieku, zeby weryfikowa¢ go po-
przez jego doswiadczenie, a nie na
podstawie wynikéw niepewnych
testow.

Jest jeszcze co$, co w tej materii
zwraca Twoja szczegblna uwage?
Jedna z zasadniczych zmian i oznak
dojrzewania rynku ustug rekruta-
cyjnych jest poglebiajaca si¢ spe-
cjalizacja. Dobry head hunter
jest specjalista w swoim obszarze,
branzy, poziomie stanowisk, a nie
cztowiekiem od wszystkiego, jak
bywato wezesniej. I to jest whasciwy
kierunek. Droga, na ktorej, mam
nadzieje, branza pozostanie.




BIZNES RAPORT

GAZETA FINANSOWA

27 wrzesnia—-3 pazdziernika 2019 r.

TURBINY POLSKIES GOSPODARK] 2019

DLACZEGO POLS&Y

PRZEDSIEBIO

CHCA ZDOBYIVAGHE..
ZAGRANTGZNERVIKI?™™\

Polscy przedsiebiorcy czesto obawiaja sie wyjscia ze
sprzedaza na rynki zagraniczne, zastaniajac sie duza
liczba barier dla eksportu. Tymczasem poszukiwanie
nowych rynkéw zbytu to recepta na problemy
wewnetrzne, takie f']ak duze rozdrobnienie i konkurencja

ze strony rodzimyc

producentéw. Rozwojowi eksportu

sprzyja rosngca popularnos¢ polskich wyrobéw wsréd

zagranicznych konsumentéw.

Arkadiusz Drazek
dyrektor handlowy, ZPC Brzes¢

Zgodnie z danymi Gléwnego
Urzgdu Statystycznego obroty to-
warowe handlu zagranicznego
od stycznia do czerwca 2019 r.
wyniosty w cenach biezacych
495,0 mld zt w eksporcie (wzrost
0 6,6 proc. 1/r) oraz 495,8 mld zt
w imporcie (wzrost o 5,0 proc. r/r).
Ministerstwo Przedsiebiorczosci
i Technologii szacuje roczny wzrost
eksportu na poziomie ok. 6 proc.
Eksport towaréw do Unii Euro-
pejskiej zwigkszyt si¢ o 3,4 proc.,
do 92,4 mld euro. Trend dy-
namicznego wzrostu sprzedazy
towaréw zostal utrzymany w przy-
padku pozaunijnych rynkéw roz-
winigtych gospodarczo (wzrost
o ok. 12 proc., do blisko 8,1 mld
euro). Réwnolegle polscy eks-
porterzy dynamicznie zwigkszali
sprzedaz towaréw na rynki WNP
—w I pétroczu br. wzrost o blisko

10 proc., do 7 mld euro'. Eksport
stanowi sit¢ napedowa rynku sto-
dyczy, na ktérym dziatamy na co
dzieri — stanowi on az 1/3 produk-
gji i rosnie w tempie 10-15 proc.
w skali roku. Co zachgca polskie
firmy do coraz bardziej $miatej eks-
pansji zagranicznej?

Remedium na problemy
wewnetrzne

Na wielu rynkach, w tym na na-
szym rodzimym rynku stodyczy,
panuje w ostatnich latach stagnacja.
Wiréd barier wewngtrznych dla dy-
namicznego rozwoju polskich firm
mozna wymieni¢ panujaca w wielu
branzach duza konkurencje oraz
rozdrobnienie rynkowe. Dotyka
to szczegdlnie mate i $rednie firmy,
ktérym cigzko stawaé do wyscigu
o klienta z branzowymi gigantami,
biorac chociazby pod uwage mozli-
wosci oraz wysoko$¢ budzetu prze-
znaczanego na reklame i marketing.
Do trudnosci w efektywnym do-
tarciu do klienta — na przyktadzie
rynku stodyczy — dochodzi tez pelna
wyzwan wspdlpraca z sieciami han-
dlowymi, do keorych cigzko wejse,
biorac pod uwage ogromna kon-
kurencje. Zamiast walczy¢ o prze-
trwanie na rynku wewngtrznym,
mali i §redni przedsigbiorcy rozgla-
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dajg si¢ wiec za klientami poza gra-
nicami naszego kraju. Zwlaszcza, ze
polskie produkty, w tym stodycze,
zyskuja coraz wigksze, mi¢dzynaro-
dowe grono fanéw, gléwnie z uwagi
na wysoka jako$¢ przy relatywnie ni-
skiej cenie.

Coraz latwiej o mi¢dzynarodowy
networking

Z pewnoscia czynnikiem, ktéry
stanowi jedna z barier dla rozwoju
eksportu, jest brak znajomosci za-
granicznych rynkéw oraz jezykéw
obcych, oczywiscie niezbednych do
budowania relacji z zagranicznymi
kontrahentami. Jednak w ciagu
ostatnich lat problem ten zaczyna
zanika¢. Polacy sa coraz bardziej za-
mozni, otwarci, wigcej podrézuja,
co przektada si¢ na pewna $mia-
toé¢ takie w biznesie. Przedsie-
biorcy sg coraz bardziej $wiadomi
szans plynacych ze sprzedazy zagra-
nicznej, potrafia si¢ tez do tego co-

%

raz lepiej przygotowal. Rozwojowi
kontaktéw z zagranicznymi kontra-
hentami sprzyjaja na pewno liczne
wydarzenia mi¢dzynarodowe, takie
jak targi branzowe. Podczas takich
wydarzeri kontakt osobisty z po-
tencjalnym partnerem handlowym
jest niezastapiony, nie méwiac juz
o mozliwosci wspdlnego oméwienia
i poznania produktu czy obserwo-
waniu dziataii konkurengji. Relacje
z migdzynarodowymi, potencjal-
nymi partnerami majga tez wartos¢
dodang — s3 oni doskonalym 7ré-
dlem wiedzy na temat lokalnego
rynku, jego regulacji i uwarunko-
wani  gospodarczo-kulturowych.
Dzigki takiej wiedzy przedsigbiorcy
moga skutecznie dostosowaé pro-
dukt oraz strategie sprzedazy do
wybranego rynku. Dodatkowo
zaréwno koszty, jak i ucigzliwo$¢
biurokracji zwiazanej z prowa-
dzeniem dzialalnosci eksportowej
s3 zblizone do $redniej unijnej

Eksportowe dzialania ofensywne prowadza

do pozyskania nowych rynkow oraz nowych
kontraktow eksportowych. Wiekszosc spraw

7 tym zwiazanych ma swoj poczatek w dzialach
eksportu polskich przedsi¢biorstw drobiarskich.
Jednak nawet najbardziej dynamiczne firmy

nie beda w stanie poradzic sobie z konkurencja
zagraniczng aktywnie wspierang przez rzady,

swoich krajow.

— nie stanowig wiec zniechecenia

dla polskich przedsi¢biorcéw.

Paristwo sprzyja eksportowi

Polscy przedsigbiorcy sa coraz bardziej
$wiadomi mnogosci instrumentéw
i rozwiazan stymulujacych rodzimy
eksport. Polskie firmy mogg stara¢
si¢ o szereg dofinansowan z progra-
méw unijnych np. na obecno$¢ na
mi¢dzynarodowych targach czy po-
moc w opracowaniu strategii eks-
portowej, korzystaé z mozliwosci
wsparcia oferowanych np. przez Bank
Gospodarstwa Krajowego czy Agen-
cje Kredytéw Eksportowych. Warto
tez zapoznac si¢ z pozafinansowymi
instrumentami wsparcia rozwoju
eksportu. Rozwigzania te stanowia
dodatkowa zachete do rozpoczecia
ekspansji zagranicznej.

Eksport sprzyja silnej marce
Polska, mimo wieloletnich staran,
weigz nie ma silnej marki narodowej,
co stanowi pewng barier¢ w budowa-
niu relacji handlowych na szczeblu
mi¢dzynarodowym. Jednak polscy
przedsi¢biorcy doskonale wiedza, jak
skutecznie budowac swéj whasny fir-
mowy wizerunek na rynku krajowym
oraz poza granicami Polski. Pol-
skie firmy coraz lepiej rozumiejg sife
przemyslanej komunikacji PR-owej
i marketingowej, inwestujac w nig co-
raz wigeej Srodkéw. Fake, ze polskie
produkty trafiaja do zagranicznych
konsumentéw przektada si¢ na pre-
stiz danego przedsigbiorstwa oraz bu-
duje sife marki jego produkedw.

L hps:/fwww.polskieradio24.pl/42/259/
Artykul/2355018, Polski-eksport-rosnie-
sgybciej-od-importu



