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FORD TRANSIT

WYPRLEDAL
ROCZNIRA 016

RABAT DO

DOSTEPNE OD REKI
DOSTAWCZE MODELE
FORDA W WYPRZEDAZY
ROCZNIKA 2018.
, netto*
PRZYIDZ | WYBIERZ

ZROBI TO KTOS INNY. NA MODELE Z ROCZNIKA L018

*Korzyst finansowa wyliczona jest dla Forda Transit Van Trend 350 L4, 2.0 EcoBlue, 170 KM, RWD, M6. Oferta skierowana jest do przedsiebiorcow. Oferta limitowana, ograniczona
W czasie, obowiazuje do wyczerpania zapas6w pojazdéw objetych promocja. Niniejsza informacja nie stanowi oferty w rozumieniu przepiséw Kodeksu cywilnego.

Zuiydie paliwa oraz emisja (02 w cyklu mieszanym: Ford Transit Courier Van Trend, 1.5 TDCI, 100 KM, M6 - 4,5 1/100 km, 117 g/km; Ford Transit Connect Van Trend HP 230 L2,
15 EcoBlue, 120 KM, M6 - 4,61/100 km, 119 g/km; Ford Transit Custom Van Trend 320 L2, 2.0 EcoBlue, 130 KM, M6 - 6,61/100 km, 171 g/km; Ford Transit Van Trend 350 L4, 2.0 EcoBlue,
T70 KM, RWD, M6 - 7,51/100 km, 193 g/km (2godnie z rozporzadzeniem WE 715/2017 z p6éniejszymi zmianami w WE 692/2008 i WE 2017/1151), procedura testowa NEDC.

Na zdjeciu samochody z wyposazeniem opcjonalnym. Ford OneCall: 22 522 2727 - optata za potaczenie wedtug taryfy operatora. Dowiedz sie wiecej na ford.pl.
Go Further


http://www.ford.pl/

Optymalizacja
podatkowa

Ciggta nagonka na przedsiebiorcow, wesze-
nie przekretéw, dokrecanie $ruby podatko-
wej, doktadanie kolejnych obowigzkéw spra-
wozdawczych, czy coraz czestsze prowokacje
urzednikéw skarbowych, to sytuacje, z ktdry-
mi prowadzacy biznes w Polsce spotykaja sie
coraz czesciej. Jak temu zaradzic? W jaki
sposob nie dac sie wciggng¢ w tryby machiny
urzedniczej? Mamy na to odpowiedz.

Otdz coraz wiecej polskich przedsiebiorcow
decyduje sie na przeniesienie swojej dziatal-
nosci do panstw, ktére oferujg korzystniejsze
i bardziej przyjazne, czyli normalne warunki
do prowadzenia biznesu. Oferujg réwniez
nizsze obcigzenia podatkowe przez co ren-
townoS¢ przedsiewzie¢ gospodarczych jest
znacznie wyzsza.

Zatozenie lub przeniesienie dziatalnosci go-
spodarczej za granice jest jedng z metod
tzw. optymalizacji podatkowej, czyli zgodnej
z prawem procedury zmierzajgcej do zmini-
malizowania naleznosci z tytutu podatkow.

Oczywisci okreslenie kierunku geograficzne-
go oraz stworzenie struktury, ktéra z ulg po-
zwoli skorzystac jest zalezna od kilku czynni-
kow — profilu dziatalnosci, poziomu przycho-
dow, potrzeb.

Warto réwniez podkresli¢, ze legalnos¢ takich
dziatan jest zawsze stuprocentowa i bazuje
na prawno-podatkowych mozliwosciach,
jakie dajg poszczegdine jurysdykcije i obowia-
Zujace miedzy nimi regulacje dwu- lub wielo-
stronne.

Zapraszamy do lektury
Redakgia
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szczesliwieni na site

Adam Szejnfeld

,Jak sobota to tylko do...! Jak sobota, na zapas kup wiecej, kup wie-
cejl...” Zapewne wiekszos¢ Polakow nie bedzie miato zadnego proble-
mu z odpowiedzig na pytanie, jakie stowo nalezy wstawi¢ w wykrop-
kowane miejsce. Intensywne i wysokobudzetowe kampanie reklamo-
we zachecajace do zakupow w sobote, to dos¢ skuteczna proba dosto-
sowania sie wiekszosci supermarketow do wprowadzonego w Polsce
w zeszlym roku zakazu handlu w niedziele. Niestety, po tych zmianach

w znacznie trudniejszej sytuacji znalazly sie mate sklepy. A przeciez to
one miatly podobno stac sie beneficjentami nowych regulacji!

Retoryka rzadu w sprawie zakazu handlu w niedziele opiera-
fa sie na bardzo prostym PR-owskim przekazie: jesli w nie-
dziele duze supermarkety beda zamkniete, to klienci auto-
matycznie wybiorg sie na zakupy do matych, tradycyjnych,
polskich sklepow... Bedzie tak dlatego, Zze wtedy to one
beda mogty prowadzic¢ handel,

Wyglada jednak na to, Ze byta to tylko genialna w swojej
prostocie recepta, ale na szybkie zbicie kapitatu polityczne-
go przez partie rzadzaca, a nie na wsparcie witascicieli pol-
skich sklepow. Na przyktad uderzenie w galerie nie zaszko-
dzito im samy, lecz skoriczyto sie przegrang witasnie matych
polskich handlowcow i ustugodawcow.

Zupetnie bowiem pominieto fakt Ze w galeriach oprocz
sklepow wielkopowierzchniowych znajduja sie rowniez mate
sklepiki. Zresztg nie tylko, bo takze piekarnie, cukiernie,
bary, restauracje, kwiaciarnie, kantory wymiany walut, czy
tez punkty swiadczgce drobne ustugi, jak chocby dorabianie
kluczy, czy naprawy obuwia. Wszyscy oni ucierplel, gdyz
Jjesli nawet skiepy te i punkty bytyby otwarte w niedziele, to
[ tak by niewiele zarobity. Ruch bowiem w takich centrach
generujg tylko duze sklepy, im natomiast zakazano handlo-
wac w niedziele. Klientow wiec nie ma.

Coz, kiedy rzeczywistosc gospodarcza regulowana jest jedy-
nie po to, aby osiggac korzysci polityczne, nietrudno o kata-
strofe. Tak moze by¢ i w tym przypadku. Negatywnych bo-
wiem skutkow jest i bedzie wiecej, niz tylko te wspomniane
w przypadku galerii handlowych.

Na przykfad, na podstawie niedawno opublikowanych pro-
gnoz, tylko w tym roku zamknietych ma zosta¢ w Polsce
ponad 5 tys. matych, tradycyjnych, polskich sklepow! Dys-
kontow | supermarketow natomiast w tym samym czasie
ma — uwaga - przybyc. Szacuje sie, Ze otwartych zostanie
niemal 2 tys. nowych placowek! Dodatkowo, obroty matych
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sklepow majg w tym czasie spasc prawie o 6,5 proc., pod-
czas gdy sieci supermarketow majg sie cieszy¢ w tym okre-
sie ponad piecioprocentowym wzrostem. Dlaczego? No, bo
mafte sklepy nie sa w stanie przebic oferty hipermarketow,
ktore jeszcze bardziej agresywng reklamag i promocjami
przyciggaja klientow od poniedziatku do soboty.

W niedziele natomiast polskie, mate sklepy przegrywajg, po
pierwsze z nowo budowanym przez rzad systemem zacho-
wari spoftecznych, czyli z promocjg nierobienia zakupow w
ten dzieri, a z drugiej strony z nowym konkurentem - ze
stacjami benzynowymi!

Tak, ze stacjami benzynowymi, ktore zamiast zajmowac sie
handlem paliwami ,poszty” w spozywke. Ba, niektore han-
dlujg juz nawet artykutami przemystowymi. Jest tak miedzy
innymi dlatego, Zze wobec matych sklepow wprowadzono
bezwzgledny warunek, by w niedziele w ich sklepach mogt
sprzedawac wytacznie wiasciciel, ale innych sklepow, na
przyktad na wspomnianych stacjach paliw, tego obowigzku
w Sposob oczywisty juz nie ma.

Tak, zakazem handlu w niedziele, pod hastem wspierania
matych i srednich firm, wszyscy zostalismy ,uszczesliwieni
na site”. Po pierwsze obywatele, ktorym ograniczono wol-
nos¢ konsumenckich zachowari. Po drugie przedsiebiorcy,
bo zakazano im prowadzic wtasny biznes, jesli nie stang
osobiscie za lada. I po trzecie, takze pracownicy sieciowych
sklepow, poniewaz wydtuzyt sie im czas pracy w soboty i w
nocy.

Czy zatem ktokolwiek wygrat na tych zmianach Tak. Byc¢
moze zwigzki zawodowe, by¢ moze Kosciol, ale na pewno
partia rzadzaca. Tylko czy o to powinno chodzic? [

Adam Szejnfeld
Poset do Parlamentu Europejskiego

] |G AI7§P



Planujesz rozwoj firmy za granicg?
Od stycznia mozesz korzystac
z funduszy unijnych

Z tegorocznego raportu ,Sukcesy i aspiracje. Co polskie firmy osiagnely w globalnej eks-
pansji, a co jeszcze przed nimi” wynika, ze Polska jest europejskim liderem pod wzgledem
tempa ekspansji eksportowej firm. Od 2000 r. jej udziat w swiatowym handlu wzrést
2,5 krotnie, a co roku w kraju przybywa ok. 100 firm, ktéore mozna nazwac firmami zglo-
balizowanymi — ponad potowa ich przychodow pochodzi z eksportu.

Pawet Mazur

Od stycznia rozwdj firmy na rynkach zagranicznych moze
by¢ tatwiejszy za sprawg Srodkdw unijnych.

Nadchodzi dobry rok dla firm z Polski Wschodniej

W 2019 r. sporo mozliwosci na uzyskanie finansowania z UE
bedg miaty firmy inwestujgce na wschodzie kraju. W Pro-
gramie Polska Wschodnia czeka 800 min zt dofinansowania
zaréwno dla tych firm, ktére chcg rozwingé swojg dziatal-
nos$¢, jak i tych, ktoére dopiero jg rozpoczynajg. Program
obejmuje 5 wojewddztw: lubelskie, podlaskie, podkarpac-
kie, Swietokrzyskie i warminsko-mazurskie.

Jednym z najciekawszych konkurséw, w jakim bedzie moz-
na wzig¢ udziat w 2019 r. jest Internacjonalizacja MSP.
Dzieki niemu firma moze uzyska¢ wsparcie na wprowadze-
nie swoich produktéw lub ustug na rynki zagraniczne. Pula
$rodkéw w konkursie to 50 min zt, a przedsiebiorca moze
liczy¢ nawet na 800 tys. zt dofinansowania. Wsrod warun-
kéw, jakie nalezy spetnic jest m.in. prowadzenie dziatalnosci
gospodarczej w Polsce Wschodniej co najmniej od roku
oraz posiadanie cho¢ jednego produktu, wyrobu lub ustugi,
posiadajacej potencjat do internacjonalizacji na co najmniej
jednym nowym rynku zagranicznym.

Srodki z tego konkursu mozna przeznaczy¢ m.in. na pokry-
cie kosztdw ustug doradczych zwigzanych z opracowaniem
i przygotowaniem do wdrozenia nowego modelu, udziatu
w miedzynarodowych targach, wystawach lub misjach go-
spodarczych oraz na koszty zwigzane z nabyciem oprogra-
mowania niezbednego do automatyzacji proceséw bizneso-
wych, w zwigzku z przygotowaniem do internacjonalizacji
dziatalnosci. Za konkurs odpowiada Polska Agencja Rozwoju
Przedsiebiorczosci.

Nie tylko dotacje, ale i pozyczki

Przedsiebiorcy w Polsce mogg ubiegac sie o fundusze unijne

n GA. 7§P

w ramach Programow Regionalnych dla poszczegdlnych
wojewddztw, z Programu Inteligentny Rozwoj oraz Polska
Wschodnia. Najwieksze szanse na uzyskanie srodkow maja
te firmy, ktdre potrzebujg funduszy na prowadzenie prac
badawczych, wdrazanie innowacji, elektronizacje przedsie-
biorstwa czy zastosowanie w nim rozwigzan przyjaznych
Srodowisku.

Jezeli przedsiebiorca potrzebuje pieniedzy na inne cele lub
nie spetnia warunkow stawianych w poszczegdlnych konkur-
sach, moze skorzysta¢ z pozyczek unijnych. Tak zwana ini-
cjatywa Jeremie to mechanizm pozadotacyjnego wsparcia
mikro, matych i Srednich przedsiebiorstw ze Srodkéw pu-
blicznych ustanowiony przez Komisje Europejska.

Srodki z inicjatywy przeznaczone s3 dla przedsiebiorcow,
ktdrzy nie moga uzyskac finansowania w banku komercyj-
nym, ze wzgledu na brak historii czy tez odpowiedniego
zabezpieczenia. Warunki sptaty takiej pozyczki sg czesto
atrakcyjniejsze niz te, ktdre firma otrzymataby w banku. Co
wiecej, otrzymane fundusze same mogq stanowi¢ zabezpie-
czenie, dzieki czemu przedsiebiorca moze otrzymac kredyt
lub leasing.

Uzyskanie finansowania, odnalezienie sie w sporej liczbie
konkurséw lub dopasowanie profilu firmy do odpowiedniego
programu moze by¢ dla przedsiebiorcy bardzo trudne i znie-
checajgce. Pomocne moze okazac sie skorzystanie z pomo-
cy ekspertéw, ktdrzy pomoga na kazdym etapie pozyskiwa-
nia funduszy — od koncepcji, projektu, doradztwa az po
pomoc przy rozliczeniu.

Zblizamy sie powoli do konca zakltadanego na 6 lat progra-
mu finansowania, ktére w duzej mierze przyczynito sie do
rozwoju matych i $rednich przedsiebiorstw w Polsce. Warto
poswieci¢ troche czasu i energii, zeby jeszcze skorzystac
z tego typu pomocy dla swojej firmy. [

Autor reprezentuje ANG Biznes
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Atrybuty akredytacji

Akredytacja jednostek oceniajacych zgodnos¢
(CAB) w obszarze dziatan, do ktorych naleza m.in.
badania, wzorcowania, inspekcja oraz certyfikacja \
wyrobow, procesow i ustug jest obecnie powszechnie rozpoznawana
i szeroko wykorzystywana, jako podstawowe narzedzie stuzace budo-
waniu zaufania do bezpieczenstwa i jakosci wyrobéw oraz ustug.

Tadeusz Matras

Kazdy liczacy sie przedsiebiorca, oprécz informacii i deklarac;ji
dotyczacych bezpieczenstwa i jakosci oferowanych przez sie-
bie wyrobdw i ustug, stara sie pozyska¢ dodatkowe, zewnetrz-
ne potwierdzenia tego stanu, prezentujgc rdéznego rodzaju
certyfikaty i Swiadectwa, upewniajgce potencjalnych klientéw,
0 spetnianiu przez jego wyroby i ustugi okreslonych wymagan.
Jednakze tylko wyniki akredytowanej oceny zgodnosci, sg
w praktyce powszechnie uznawane na catym $wiecie i stano-
wig podstawe dla swobodnego przeptywu na rynkach towarow
i ustug.

Co przesgdza o tym, ze akredytacja jednostek oceniajgcych
zgodnos¢ ma tak istotne znaczenie i petni tak odpowiedzialng
role w funkcjonowaniu rynku wyrobéw i ustug?

Akredytacja CAB, realizowana zgodnie z wymaganiami normy
ISO/IEC 17011, jest atestacjg przez strone trzecig (przez jed-
nostke akredytujgcg) laboratoriéw, jednostek certyfikujgcych
i innych rodzajow jednostek, stuzgca formalnemu wykazaniu
kompetencji tych jednostek do wykonywania okreslonych za-
dan w obszarze oceny zgodnosci. Przy czym, kompetencje
w akredytacji sg rozumiane jako wykazana zdolno$¢ do stoso-
wania wiedzy i umiejetnosci w celu osiggniecia okreslonego
zamierzenia. Akredytacja zatem nie jest formalng kontrolg
spetnienia wymagan, ale oceng i potwierdzeniem mozliwosci
technicznych CAB do realizacji okreslonego obszaru oceny
zgodnosci. Ocena kompetencji poszczegolnych rodzajéw CAB
jest w akredytacji realizowana w odniesieniu do tych samych
wymagan miedzynarodowych norm. Normy te ustalajg wyma-
gania pozwalajgce wykaza¢ kompetencje CAB do realizaciji
oceny zgodnosci w poszczegolnych obszarach, definiujgc
przede wszystkich wymagania w zakresie zasobéw i proceséw
(w tym procedur oceny zgodnosci i weryfikacji oraz monitoro-
wania jakosci wynikow oceny) oraz systemu zarzgdzania
wspierajgcego dziatania techniczne CAB. Normy te okreslajg
réwniez wymagania dotyczgce bezstronnosci CAB i, tam gdzie
to ma zastosowanie, wymagania w zakresie ich niezaleznosci.
Oparcie systemu akredytacji na stosowaniu tych samych jed-
nolitych wymagan, pozwala ocenia¢ mozliwosci techniczne
CAB oraz zapewnia, ze wyniki akredytowanej dziatalnosci CAB
sg miarodajne i poréwnywalne, niezaleznie od tego czy zostaty
one uzyskane w ramach akredytacji udzielonej przez Polskie
Centrum Akredytacji, czy jednostke akredytujgcg dowolnego
innego panstwa.

Co jeszcze, oprocz jednolitych, miedzynarodowych wymagan
akredytacyjnych (wymagan kompetencyjnych) wzmacnia sys-
tem akredytac;ji?

Wszystkie jednostki akredytujace, ktére dziatajg zgodnie
z wymaganiami normy ISO/IEC 17011, stosujg odpowiednie
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programy akredytacji spetniajgce wymagania ww. normy.
Oznacza to, ze zasady i procesy oceny kompetencji CAB, reali-
zowane przez rozne jednostki akredytujgce, oparte sg na tym
samym podejsciu do oceny kompetencji i posiadajg taki sam
rygoryzm. Dzieki temu wyniki tych ocen sg porownywalne. Jed-
noczesnie programy akredytacji CAB obejmujg nie tylko zasady
i procesy zwigzane z udzieleniem akredytacji, ale réwniez z jej
systematycznym nadzorowaniem, w celu monitorowania utrzy-
mywania kompetencji potwierdzonych w procesie akredytacji.
Taki system akredytacji posiada i stosuje narzedzia, ktoére po-
zwalajg na upewnianie si¢ i dostarczanie dowoddéw co do kom-
petencji juz akredytowanych CAB, a takze co do miarodajnosci
wynikéw ich akredytowanej dziatalnosci.

Dzieki wszystkim posiadanym atrybutom, akredytacja dostar-
cza bezstronnego poswiadczenia kompetencji CAB do gwaran-
towania jakosci, bezpieczenstwa, solidnosci, itp. ocenianych
wyrobdw i ustug, a tym samym tworzy podstawy powszechne-
go zaufania i pewnosci dla wszystkich korzystajgcych z akredy-
tacji, w szczegodlnosci organom regulacyjnym, przedsiebiorcom
i catym rzeszom konsumentow.

Nie bez znaczenia jest rowniez fakt, ze system akredytacji
w skali miedzynarodowej jest systemem kompletnym z punktu
widzenia osiggania przewidzianych celéw. Wszystkie jednostki
akredytujgce, dziatajgce zgodnie z wymaganiami normy I1SO/
IEC 17011, sg upowaznionymi krajowymi jednostkami, funkcjo-
nujgcymi w wiekszosci przypadkéw w imieniu rzgdéw poszcze-
golnych krajow. Dziatalnos¢ akredytacyjna jest prowadzona
przez te jednostki przy zachowaniu bezstronnosci i niezalezno-
sci. Jednostki akredytujgce nie konkurujg z ocenianymi CAB
i nie konkurujg miedzy sobga. Dziatalnos¢ jednostek akredytuja-
cych jest harmonizowana poprzez ich regularne rygorystyczne
oceny réwnorzedne ze strony miedzynarodowych regionalnych
organizacji ds. akredytacji (np. European Cooperation for Ac-
creditation (EA)). Dziatalnos$¢ regionalnych organizacji ds. akre-
dytacji podlega réwniez harmonizacji i ocenie przez wtasciwe
organizacje dziatajgce w skali catego swiata — International
Accreditation Forum (lAF) i International Laboratory Accredita-
tion Cooperation (ILAC).

Reasumujgc. Akredytacja rozpatrywana w skali $wiata tworzy
kompleksowy i kompletny system oceny i potwierdzania kom-
petencji CAB — system dajacy zaufanie do wynikéw oceny
zgodnosci wyrobow i ustug, a tym samym do ich bezpieczen-
stwa i oczekiwanej jakosci, stanowigcy podstawe i utatwiajgcy
swobodny przeptywu towardw i ustug na rynkach swiata. u

Autor jest Kierownikiem Biura ds. Akredytacji
w Polskim Centrum Akredytacji
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Polsko-turecka
wspotpraca —
perspektywy
dla polskich
przedsiebiorstw

Problemy, z ktéorymi w 2018 roku borykala sie turecka gospodarka, nie pozostaly bez
wplywu na strukture polsko-tureckiej wymiany handlowej. O tym, czego polscy importe-
rzy i eksporterzy wspotpracujacy z tureckimi partnerami mogq sie spodziewa¢ w 2019 ro-
ku rozmawiamy z Markiem Nowakowskim, Prezesem Polsko-Tureckiej Izby Gospodarczej.

Panie Prezesie, rok 2018 byt dla tureckiej gospodarki
rokiem peinym turbulencji. Czy Pana zdaniem w tym
roku sytuacja gospodarcza Turcji ulegnie poprawie?
Rzeczywiscie, w ubiegtym roku Turcja zmagata sie z wielo-
ma problemami, w tym przede wszystkim z rosnacg inflacjg
oraz spadkiem wartosci liry tureckiej. Przetozyto sie to m. in.
na spadek produkcji oraz spadek liczby nowych zamdwien.
Tansza lira moze z jednej strony zwieksza¢ popyt na turec-
kie produkty, a tym samym pobudzac eksport, jednak nalezy
pamieta¢ o tym, ze stabsza lira to takze wyzsze koszty dla
tureckich producentéw importujgcych surowce i komponen-
ty, co przektada sie na koszty produkcji oraz ceny towardw.
Rok 2019 powinien przynies¢ tureckiej gospodarce stabiliza-
cje, mozliwe jest takze spowolnienie gospodarcze, bedace
efektem burzliwych miesiecy 2018 r.

Spadek eksportu polskich towarow do Turcji staje sie
zauwazalny. Czy jest szansa, ze ta tendencja maleja-
ca odwradci sie w najblizszych miesigcach?

Prawdy jest, ze struktura obrotéw handlowych z Turcjg
zmienia sie na niekorzy$¢ polskich eksporteréw. W okresie
od stycznia do pazdziernika 2018 sprzedali oni do Turcji
towary i ustugi za kwote ok. 3,16 mid euro, a to oznacza
spadek o ok. 8 punktdw procentowych w stosunku do da-
nych obejmujgcych analogiczny okres 2017 r. W tym samym
czasie import z Turcji wynidst ok. 2,76 mld euro, a to jest
z kolei wiecej 0 21 proc. Efektem byt ujemny bilans obrotow
z Turcja, co nie zmienia faktu, ze Turcja nadal bardzo duzo

] ‘GAIZ§P

importuje z krajéow UE, wiec szanse na eksport sg i beda
nadal. Moga sie jedynie okaza¢ mniej atrakcyjne finansowo.

Dlaczego?

Poniewaz obecnie polski eksport do Turcji napotyka zmniej-
szong chtonno$¢ rynku konsumenckiego, spowodowang m.
in. ponad 24 proc. inflacjg i stabszg sita nabywcza liry,
a takze problemami wielu tureckich przedsiebiorstw, ktdre
muszg dokonac restrukturyzacji i majg zmniejszony dostep
do euro i dolara. Polscy eksporterzy powinni by¢ przygoto-
wani na mozliwy spadek liczby zamdwien oraz ewentualne
negocjacje cenowe.

Za to import z Turcji ma sie dobrze.

Tak. Zwiekszony import z Turcji jest wynikiem wysokiej
atrakcyjnosci cenowej towaréw pochodzacych z tamtego
rynku ze wzgledu na blisko 40 proc. ostabienie wartosci
tureckiej liry notowane od poczatku 2018 r. Jest takze po-
chodng coraz lepszej znajomosci tego rynku przez polskich
przedsiebiorcéw, ktérzy z powodzeniem docierajg do turec-
kich producentéw z réznych sektoréw wiedzac, ze oferujg
oni produkty dobrej jakosci za bardzo atrakcyjna cene. Do-
da¢ mozna, ze turecki rzad bardzo pomaga potencjalnym
eksporterom w znajdowaniu nowych rynkéw zbytu, w tym
rynku UE — do ktdrego nalezy Polska.

Niedawno w Warszawie odbylo sie pierwsze forum
PAIH EXPO, majace na celu wspierac¢ polskich eks-
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porterow w ich zagranicznej ekspansji. Jak Pan oce-
nia to wydarzenie? Czy samo forum w Pana ocenie
miato lub bedzie miato pozytywny i realny wplyw na
wzrost eksportu polskich produktéw?

Forum byto bardzo ciekawg inicjatywa. Wartg kontynuowa-
nia, chociaz pewnie nietatwg do realizacji, bo obejmowato
wszystkie rynki, na ktore eksportujg polscy producenci.
I zapewne kosztowng. Ale dobrze, ze takie wydatki zostaty
poniesione na promocje polskiego eksportu. Forum dato
bowiem okazje do niezliczonej ilosci spotkan biznesowych.
Stoisko Polsko-Tureckiej Izby Gospodarczej byto miejscem
ponad 50 (wczesniej zarejestrowanych) spotkan. Przedsie-
biorcy uzyskali informacje o warunkach eksportowania do
Turcji, przepisach, praktyce itd., a takze o sposobie wyszu-
kiwania partnera. Oceniam, ze co najmniej ¥4 z tych spo-
tkan przyniesie biznesowy rezultat w postaci rozméw han-
dlowych z tureckimi partnerami. W czesci z nich Izba nadal
pomaga, w tym takze przez promowanie ustug swoich
cztonkdw.

Jak Pan ocenia aktualne perspektywy dla ekspansji
polskich produktow do Turcji? Jakie branze cieszg
sie obecnie popularnoscia? Gdzie i jak szuka¢ okazji,
by wkroczy¢ ze swoimi towarami na rynek Turecki?
Uwazam, ze potencjat kooperacji jest olbrzymi. Turcja
i Polska majg najszybciej rozwijajace sie gospodarki w Euro-
pie. Maja podobny poziom technologiczny, podobng struktu-
re przemystu, ktdra w wielu dziedzinach jest komplementar-
na, a nie konkurencyjna (na razie). Dotyczy to sektoréw
takich jak: automotive, IT (hardware i software), AGD, ma-
szyny i urzadzenia (sterowane numerycznie obrabiarki do
metalu), ale takze w zakresie obronnosci. To naturalna baza
wspotpracy dwustronnej, ale nie tylko. Wiele z tych produk-
tow jest oferowanych wspdlnie na rynki trzecie (np. samo-
chody osobowe i ciezarowe powstajgce w kooperacji). Sa
oczywiscie sektory, w ktorych jedna ze stron dominuje. Tur-
Cja np. w sektorze tekstylnym i sektorze produktéw rolnych,
ktére nie sg wytwarzane w Polsce (np. owoce (granaty, figi)
oraz ich przetwory). Polska ma z kolei mocng pozycje
w zakresie chemii budowlanej i produkcji jachtéw. Ale gene-
ralnie dwustronne obroty maja podobng strukture.

Gdzie zatem szuka¢ nowych obszarow wspotpracy,
nisz?

W mojej opinii sg nimi obszary nowych technologii, innowa-
cji. Obydwa kraje przyktadajg do rozwoju tego segmentu
gospodarki bardzo duze znaczenie. W Turcji funkcjonuje
wiele znakomitych centréw naukowo-badawczych tworzo-
nych przez przemyst i osrodki naukowe. Sg to tzw. parki
technologiczne, czesto ulokowane w uczelniach albo w stre-
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fach przemystowych w duzych miastach. Ciesza sie one
wsparciem, takze finansowym, ze strony tureckich wiadz.
Pracuje sie w nich nad wieloma nowymi technologiami, np.
w zakresie magazynowania energii, rozwoju technologii ko-
smicznej, biotechnologii itd. Warto, aby polskie firmy tech-
nologiczne podejmowaty z nimi wspotprace.

Czy polscy przedsiebiorcy podejmujacy taka wspot-
prace moga liczy¢ na jakiekolwiek wsparcie?
Oczywiscie, funkcjonuje wiele organizacji i jednostek, ktd-
rych zadaniem jest wspieranie polskiego eksportu. Aby wy-
korzystac istniejgce mozliwosci rozwoju handlu dwustronne-
go oraz wspotpracy naukowo-technicznej, potrzebne jest po
pierwsze rozwijanie systemu przekazywania wzajemnych
informacji. Takie zadanie realizuje Polsko-Turecka Izba Go-
spodarcza. Potrzebne jest takze udzielenie polskim firmom
praktycznego wsparcia w rozpoczynaniu i realizowaniu dziel-
nosci eksportowo-importowej z tureckim rynkiem w zakre-
sie: wsparcia w nhegocjacjach, doradztwa prawnego przy
konstruowania umow, ufatwien przeptywow finansowych
i ubezpieczenia transakcji handlowych, wsparcia logistyczne-
go. To sa obszary, w ktorych Izba i jej cztonkowie moga
pomac.

Czy patrzy Pan optymistycznie w przysztos¢ jezeli
chodzi o polsko-turecka wspotprace gospodarcza?
Oczywiscie! Od lat niezmiennie stoje na stanowisku, ze po-
tencjat wspodtpracy pomiedzy Polskg a Turcjg jest ogromny.
Turcja to czwarty poza unijny odbiorca polskiego eksportu
i pierwszy w regionie Bliskiego Wschodu i Azji. Podczas
ubiegtorocznej wizyty prezydenta Turcji w Polsce gtosno
moéwiono o potencjale wzrostu obustronnej wymiany han-
dlowej do poziomu 10 mid euro rocznie. Co prawda w obec-
nych warunkach i przy obecnych prognozach bedzie to cel
trudny do realizacji, ale nie niemozliwy. Jestem przekonany,
ze wspoOtpraca gospodarcza miedzy Polskg a Turcja, przy
odpowiednim wsparciu ze strony rzadéw obu krajéw, ma
szanse rozwijac sie nadal, z korzyscig dla obu stron.

3C: Panie Prezesie, bardzo dziekuje za rozmowe i za po$wie-
cony czas. Zycze jeszcze wiecej sukceséw w Nowym Roku
dla Pana i dla Polsko-Tureckiej Izby Gospodarczej. [

Rozmawiata Ewelina Kloda
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Eksport do Chin — szanse dla MSP

v/
tukasz Sarek

Nie oznacza to jednak, ze z Chin powinno sie zrezygnowac.
To atrakcyjny rynek z punktu widzenia dywersyfikacji ryn-
kow i odbiorcow. Jest to rowniez rynek wcigz dos¢ atrakcyj-
ny z punktu widzenia marzy. Moze to by¢ rynek interesujacy
dla MSP wyspecjalizowanych w waskich, czesto niszowych
produktach, w ktorych oferujg wysoka jakos¢ lub nowator-
skie, funkcjonalne rozwigzania.

Grupy o najwiekszym przyroscie eksportu

W tabeli nr 1 zaprezentowano dziesie¢ grup produktowych,
ktére w okresie styczen — pazdziernik 2018 r. osiggnety naj-
wyzszg warto$¢ przyrostu eksportu. Dane w tabelach obej-
mujg okres 10 miesiecy, gdyz GUS nie podat jeszcze danych
catorocznych. Zestawienie w ujeciu rocznym moze wygladac
nieco odmiennie, cho¢ nie spodziewamy sie zasadniczych
zmian. Grupy produktowe sg zdefiniowane wedtug nomen-
klatury scalonej na poziomie pozycji ze wzgledu na mozli-
wos¢ dostarczania przez jedng firme z grupy MSP produktéw
zblizonych w takim zakresie.

Czesci do maszyn cyfrowych, fotele lotnicze w pozycji me-
ble, czesci do silnikéw, przeksztattniki, transformatory, pro-
dukty z grafitu stanowig od lat widoczng grupe produktéw
eksportowanych z Polski do Chin, ale przynajmniej czes¢
z nich nalezy do eksportu w ramach tancuchéw dostaw mie-
dzynarodowych firm dysponujacych zaktadami w Polsce.
Eksport drewna zwigzany jest przede wszystkim z eksportem
przez Lasy Panstwowe drewna sosnowego. Dla polskich MSP
natomiast wart uwagi pod katem wtasnych planéw eksporto-
wych moze by¢ znaczacy eksport do Chin w takich grupach
jak pierze i puch oraz sprzet medyczny oraz do pewnego
stopnia polietylen i specjalistyczne produkty z grafitu.
W tych grupach, pomimo iz Chiny dysponuja swoja wtasng
baza produkcyjng i jest obecna réwniez silna konkurencja
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W powszechnej opinii Chiny postrzegane sg czesto jako ,rynek niemal
bez dna” i atrakcyjna alternatywa wobec duzo wolniej rozwijajacych sie
gospodarek europejskich czy poétnocnoamerykanskiej. Rzeczywistos$c
rézni sie od tych wyobrazen, o czym juz przekonaly sie polskie przedsie-
biorstwa w wielu branzach. Polski eksport do Chin w pierwszych dzie-
sieciu miesigcach ub.r. wzrost co prawda o 11 proc., ale Chiny wciaz sa
na odlegtlym dwudziestym pierwszym miejscu na liscie polskich rynkow
eksportowych. Polska zanotowato wyzsze tempo wzrostu eksportu
do 16 panstw na 20 wyprzedzajacych Chiny pod wzgledem wartosci
eksportu. W niektorych grupach produktowych dostep do chinskiego
rynku jest wcigz utrudniony.

zagraniczna, polscy eksporterzy w ciagu roku wypracowali
znaczacy wzrost dzieki jakosci i funkcjonalnosci produktow.

Dynamika eksportu

Pod wzgledem przyrostu wartosci eksportu na szczycie ta-
beli dominujg produkty specjalistyczne oraz surowce i pot-
produkty a nie produkty konsumenckie, ktdre plasuja sie na
dalszych pozycjach. Nie oznacza to oczywiscie, ze polskie
produkty konsumenckie nie mogg odnies¢ sukcesu na chin-
skim rynku. Istnieje juz grupa produktéw, gtéwnie spozyw-
czych, ktére sg widoczne w Chinach rynku i notujg przyro-
sty tylko nieco nizsze niz przemystowa czotdwka. Wartos¢
eksportu polskich produktéw mlecznych wzrosta o ponad
7,6 min USD, przetwordw spozywczych pod pozycja 2106
0 4,3 min USD, piwa o ponad 1 min USD. Przekonanie chin-
skiego konsumenta do polskiego produktu, nawet przy pod-
jeciu wspodtpracy z lokalnym dystrybutorem, wymaga jed-
nak czesto wiecej czasu i dodatkowych naktaddéw w postaci
zlokalizowania przekazu marketingowego i dostosowania
fancucha dostaw pod chinskie potrzeby. Efekty podjetych
w ubiegtym roku w tym zakresie przez niektdre polskie fir-
my dziatan, jesli bedg skuteczne i przyniosg powodzenie,
beda widoczne w statystykach za rok biezacy. Czesto bo-
wiem szybciej i tatwiej przekona¢ do swojej oferty chinskie-
go klienta biznesowego, co miedzy innymi wyptywa na tak
znaczng przewage dobr przemystowych.

Grupy o najwyzszym tempie wzrostu
Dla MSP istotna obok samej wartoéci wzrostu jest réwniez
dynamika wzrostu w danej grupie. Daje ona obraz mozliwo-

$ci szybkiego rozwoju eksportu przy niekoniecznie bardzo
wysokiej jego poczatkowej wartosci. W tabeli nr 2 zapre-
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TOP 10 produktow — wzrost eksportu

o 15 8473 - Czesci i akcesoria (inne niz pokrowce, futeratly i tym podobne) do maszyn objetych 5042 3835
pozycjami od 8469 do 8472 i Y

2. 4403 - Drewno surowe, nawet pozbawione kory lub bieli albo zgrubnie obrobione 30,34 26,83

3. 8504 - Transformatory elektryczne, przeksztattniki (np. prostowniki) oraz wzbudniki 57,24 22,30

4. 9401 - Meble do siedzenia (bez objetych pozycjq 9402), nawet przeksztalcalne w miejsca do 69,95 1927
spania, oraz ich czesci & 4

5. 9018 - Przyrzady i urzadz. stos. w med., chirurgii, stomat. lub weterynarii, wigcz. aparature 4573 14,42
scyntygraficzng, inng aparature elektromed. oraz przyrzady do bad. wzroku %

6. 8409 - Czesci nadajace sie do stosowania wylgaznie lub giéwnie do silnikéw objetych pozycja 21,49 11,80
8407 lub 8408

7 3901 - Polimery etylenu, w formach podstawowych 12,55 11,04

8. 6815 - Art. z kamieni . pozostalych substancji mineralnych (wigcznie z wicknami weglowymi, 17.02 10,83
artykutami z widkien weglowych i artykutami z torfu), ginw ani niewlgczone %

9. 8523 - Nosniki do zapisu dZwieku lub innych sygnaléw, niezapisane, inne niz wyroby objete 16,47 10,33
dzialem 37

10-. |'as05 - Skory, czesd ptakow z piérami lub puchem, piéra nawet darte, nie bardziej obrob. niz 14.06 10,33
oczyszczone, zdezynfekowane |. zakons.; proszek, odpadki i czesci piér 4

Poréwnanie rdr obejmuje miesiace styczen-pazdziernik.

zentowano grupy, w ktérych tempo wzrostu eksportu osia-
gnefo najwyzszg dynamike. Traktujac eksport do Chin jako
przede wszystkim element dywersyfikacji rynkéw zbytu,
ktéry nie stanowi przewazajacego udziatu w eksportowym
portfolio MSP, tworzac liste najbardziej dynamicznych branz
uwzgledniliSmy szeroka baze grup produktowych, w ktérych
eksport w 2018 r. wyniost ponad 1 min USD.

Kilkadziesiagt tysiecy procent w dwodch pierwszych grupach
jest wynikiem wzrostu eksportu z poziomu zblizonego do
zera w 2017 r. Rowniez pod wzgledem dynamiki zdecydo-
wanie przewazajg dobra przemystowe nad konsumenckimi.
Z punktu widzenia MSP warto zwrdci¢ uwage na to, ze moz-
liwe jest konkurowanie z chifnskimi firmami na ich rynku
w takich grupach, jak zespoty pradotworcze, deski i ptyty
drewniane, gdzie chinski przemyst i miedzynarodowa kon-
kurencja wydawaty sie to uniemozliwia¢. To, ze jest to real-
ne pokazujg nie tylko suche dane, ale réwniez sukcesy pol-
skich firm w poszczegdlnych grupach produktowych. Poka-
zuja, ze mozliwe jest znalezienie swojej niszy na chifiskim
rynku nawet w branzach wydawatoby sie zdominowanych
przez chinska lub zagraniczng konkurencje.

Puch i pierze

To przyktad segmentu, w ktérym polskie produkty odnosza
sukces nie tylko pod wzgledem wartosci sprzedazy ale réw-
niez wizerunkowym. Polska jest jednym z najwiekszych do-
stawcéw puchu gesiego do Japonii, najbardziej konkuren-
cyjnego na $wiecie rynku tego surowca. Do kraju Kwitngcej
Wisni eksportowany jest towar najwyzszej jakosci, a polski
puch ma tam status towaru ekskluzywnego. Sprzedaz
w Japonii to znakomite referencje, ktdre odegraty role
w otwarciu drzwi do rynku chinskiego. Liderem polskiego
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eksportu puchu gesiego jest Animex z ok. 50 proc. udziatem
w catym polskim eksporcie tego produktu, dla ktérego istot-
nym rynkiem zbytu oprocz Japonii, sg réwniez Chiny. Z pol-
skiego puchu gesiego w produkcji gtdwnie kotder i poduszek
korzystaja czotowi i mniejsi chinscy producenci jak np. Fu-
anna, Sinanda, Snowman, Yeshon. W przekazach marketin-
gowych mocno podkreslane jest, ze surowiec pochodzi
z Polski. Obok japonskiego i niemieckiego puch polski cieszy
sie najwyzsza renoma i podkresla luksusowy charakter ofe-
rowanych produktéow. W 2017 r. Fuanna podpisata kontrakt
z koninska firmg Kotderka na dostawy puchu gesiego.

Sprzet medyczny

Ze wzgledu na coraz wyzsze naktady w Chinach na rozwdj
stuzby zdrowia, starzenie sie spoteczenstwa oraz wzrost
mozliwosci i gotowosci do ponoszenia przez osoby fizyczne
wydatkow na opieke medyczng coraz atrakcyjniejszy dla
polskich przedsiebiorstw staje sie chinski rynek sprzetu me-
dycznego. Jedng z firm, ktéra juz jest obecna w Chinach
jest zywiecki Famed. Gldwng grupg produktowa sg tdzka
szpitalne. Firma jednak ma do zaoferowania produkty bar-
dzo konkurencyjne wobec zachodnich firm. Jeden z najnow-
szych stotéw operacyjnych firmy wyposazony zostat w funk-
cje obrazowania za pomoca promieniowania RTG. Chifskie
firmy oferujg sprzet Famedu w przetargach organizowanych
przez chinskie szpitale i skutecznie konkurujg z takimi firma-
mi, jak Schaerer lub OPT SuriSystems. Famed nie jest jedna
z czotowych marek w Chinach, ale jest juz na tyle rozpozna-
walny, ze niektorzy lokalni chinscy dostawcy czesci i kompo-
nentdow w swojej ofercie prezentujg elementy kompatybilne
z polskimi produktami.

Inng polskg firma, ktéra pokazuje sie na chinskim rynku jest




TOP 10 produktow - tempo wzrostu eksportu

1. 8502 - Zespoly pradotwércze oraz przetwornice jednotwornikowe 1,23 82 995

2. 7228 - Sztaby i prety, katowniki i ksztattowniki z pozostalej stali stopowej; sztaby i prety dragzone 401 42970
ze stali stop. |. niestopowej, nadajgce sig do celow wiertniczych 5

3. 8427 - Wézki widlowe; wozy i wézki transportu wewnetrznego wyposazone w urzadzenia 115 3223
podnoszace lub przenoszace ¥

4. 8548 - Odpady i braki ogniw i baterii galwanicznych i akumulatoréw elektryczne, zuzyte ogniwa, 315 2437
baterie i akumulatory, czesd elektryczne maszyn i urzadzen !

5. 8526 - Aparatura radarowa, radionawigacyjna oraz do zdalnego sterowania drog3 radiowa 2,29 1374

6. 4413 - Drewno utwardzone, w postaci blokéw, plyt, desek lub ksztattownikéw profilowanych 1,13 1033

Zs 9701 - Obrazy, rys. i pastele, wykonane wytacznie recznie, inne niz objete poz. 4906 oraz inne art. 153 064
przem. malowane lub zdob. recznie; kolaze i podobne plyty dekor. 5

8. 4403 - Drewno surowe, nawet pozbawione kory lub bieli albo zgrubnie obrobione 30,34 765

9. 3901 - Polimery etylenu, w formach podstawowych 12,55 731

10. | 3819 - Plyny hamulcowe hydr., i inne gotowe plyny do hydr. skrzyr biegéw, zaw. lub nie mniej niz 114 512
70 % masy olejow ropy naftowej lub olejéw z mineratéw bitumicznych %

Porownanie rdr obejmuje miesiace styczen-pazdziernik.

Meden-Inmed, producent i dystrybutor profesjonalnego
sprzetu medycznego z Koszalina. Ponad potowa produkcji
trafia na eksport do ponad 40 krajow $wiata, w tym m.in.
do Chin. Firma uczestniczyta w 2018 r. w EU Gateway to
China Mission on Healthcare & Medical Technologies, misji
finansowanej przez Unie Europejska. Produkty Meden-
Inmed sg réwniez prezentowane na chinskich portalach
z importowanym sprzetem medycznym oraz w ofercie chin-
skich firm branzowych.

Przetworzone owoce i podobne produkty spozywcze

Popyt na zagraniczne produkty zywnosciowe w Chinach
rosnie i wiele polskich firm prébuje swoich sit. Jedng z pol-
skich firm, ktére dynamicznie rozwijajg eksport do Chin i sg
widoczne zaréwno w kanale e-commerce jak i tradycyjnym
jest warszawska Sante, ktéra w ciggu ostatnich kilku lat
dzieki dynamicznemu rozwojowi przeszta z grupy MSP do
grona duzych firm. Trend zdrowego odzywiania przybiera
w Chinach na znaczeniu i oferta polskiej firmy, ktdrej ele-
mentem sg réwniez przetworzone owoce, Swietnie wpaso-
wuje sie w chinski rynek.

Sante wprowadza swoje produkty na chinski rynek przez
lokalnego importera. Korzysta jednak réwniez z chinskich
platform e-commerce transgranicznego, gdzie oprdcz oferty
stricte sprzedazowej prowadzi réwniez dziatania content
marketingowe — proponuje proste przepisy z wykorzysta-
niem produktéw Sante. Na chifiskim rynku byty obecne réw-
niez produkty Bakallandu i innych polskich firm oferujacych
podobne produkty. Warto zwréci¢ uwage na do$¢ znaczny
udziat we wzroscie przetworzonych truskawek i poziomek,
ktore stanowity gtéwng, po mieszankach owocowych grupe.
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Inne produkty

Specjalistycznym produktem do zastosowan w gornictwie,
ktdry dostarczy polska firma do Chin jest wytwarzany przez
firme Famur z Katowic zestaw urzadzen klasy Mikrus. Ze-
staw jest stosowany przy eksploatacji niskich poktaddw
wegla kamiennego. Kontrakt zostat podpisany z Shenhua
Logistics Group — rzadowg spotkg dziatajacg z gdrnictwie
i energetyce, obecnie najwiekszym producentem wegla ka-
miennego w Chinach. Dostawy bedg realizowane w 2019 r.
Z chinskimi produktami skutecznie konkuruje réwniez war-
szawski Medcom producent urzadzen energoelektronicz-
nych, dostarczajgcy rozwigzania wspierajgce zaawansowane
systemy transportu publicznego oraz ukfady zasilajace
w instalacjach przemystowych i w energetyce. Jej napedy
majg znalez¢ sie w pociggach metra produkowanych przez
chinskie firmy dla trzeciego pod wzgledem wielkosci miasta
Iranu — Isfahanu. Firma posiada réwniez swoje przedstawi-
cielstwo w Chinach, jest obecna na pieciu kontynentach,
w ponad trzydziestu krajach.

Mimo silnej konkurencji cenowej ze strony azjatyckich kon-
kurentéw w ubiegtym roku szybko rdst eksport obwodow
drukowanych (o 335 proc.) i uktadéw scalonych (o ponad
250 proc.). Bardzo dynamicznie w 2018 r. rést rowniez eks-
port obrobionych produktéw drewnianych oraz desek i ptyt
drewnianych. Produkty, ktére od lat prébuje sprzedawac na
chinskim rynku $wietokrzyski Barlinek. [

Artur Kofodziej odpowiada

za analizy rynku i strategie marketingowe w Foray China
tukasz Sarek jest analitykiem

rynku chiriskiego i konsultantem w Foray China
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Dzien Kobiet — Daj sie rozpiescic

Jesli chcesz zaszale¢, dobrze zjesc i nie przyty¢ rozkoszujac sie obtednym smakiem oraz
lekkoscia kuchni weganskiej a zarazem odpocza¢, nawigza¢ nowe inspirujace znajomosci,
nauczyc sie jak wykonac¢ klasyczne smokey eyes podczas warsztatéw makijazu, uwiecz-
niajac siebie na profesjonalnej sesji zdjeciowej, to ten wyjazd jest wiasnie dla Ciebie

Podczas wydarzenia dowiesz sie jak fatwo, smacznie i szybko przygotowac¢ dania kuchni weganskiej, ktdre beda
wyglada¢ i smakowac obtednie. W trakcie weekendu bedziemy réwniez degustowad wyselekcjonowane wina
weganskie. A w tle fantastyczna niespodzianka ktora sprawi ze pokochasz siebie jeszcze bardziej...

MIEJSCE

Ekskluzywna rezydencja Marylin Monroe — Rabka Zdréj

— $pimy w 2-3 osobowych pokojach

— cata przestronna fantastycznie, wygodnie i stylowo urzadzona willa wraz z pose-
sjg tylko dla nas.

W SWIAT KUCHNI WEGANSKIEJ WPROWADZI NAS

Michat Peplak — wieloletni weganin, pasjonat sztuki kulinarnej.

Kolacje uzupetnig i wzbogacg odpowiednio dobrane i wyselekcjonowane wina
weganskie.

SESJA ZDJECIOWA

Michat Peplak — pasjonat i absolwent Warszawskiej Szkoty Filmowej.

Zwyciezca wielu prestizowych konkurséw (Pierwsze Miejsce i Grand PRIX Konkur-
su Swie¢ Sie z Energa)

WARSZTATY MAKIJAZU POPROWADZI

Karolina Szubert Make up Artist — certyfikowana makijazystka

CENA NIE OBEJMUIJE

— dojazdu (na zyczenie organizujemy dojazd)
Koszt wyjazdu: 899 zt/osoba

JAK REZERWOWAC
Zgtoszenia przyjmujemy na adres :

— biuro.goodtime@gmail.com
— telefonicznie: Magdalena : 516-071-631 / Agnieszka : 797-470-770

Wiecej informaciji: https://www.facebook.com/events/229777087900121/
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Dlaczego niektore mtode firmy
upadajg, a inne osiggajg sukces?

Damian Filipek

Z miesigca na miesigc rosnie liczba otwieranych firm — wy-
starczy zapoznac sie z danymi REGON. Jednoznacznie moz-
na stwierdzi¢, ze coraz wiecej ludzi chce zy¢ na wiasny ra-
chunek. Taki model zycia i rozwoju zawodowego powoli bie-
rze gore nad Sciezka kariery proponowang przez korporacje.
Warto zauwazy¢, ze coraz wieksza liczba przedsiebiorstw
zaktadana jest przez osoby ktdre zdecydowaty sie na opusz-
czenie wielkich korporacji i wykorzystanie swojego potencja-
fu, a przede wszystkim
doswiadczenia i umiejet-
nosci w pracy na
,swoim”.

Zastanawiajac sie z czego
to moze wynika¢, docho-
dze do wniosku ze po
czesci jest to wynik zwy-
ktego wypalenia, a z dru-
giej strony che¢ rozwinie-
cia swojego Swietnego
pomystu, ktory najcze-
Sciej jest kopig swojej
dotychczasowej pracy.
Przypomina mi sie tu
historia jednego z najlep-

szych  przedsiebiorcow
Johna T. Chambers‘a,
zatozyciela Cisco Sys-

tems, ktory przez kilka lat
byt pracownikiem IBM,
a potem Wang Laboratories. Pod jego przywddztwem Cisco
stata sie potentatem rynku w branzy informatycznej na
$wiecie. Jednak bardziej niezwykia jest historia Gilmana Lou-
ie, ktory miat stanowisko kierownicze w grupie internetowej
producenta zabawek Hasbro i porzucit je dla wspieranego
przez CIA przedsiebiorstwa kapitatowego podwyzszonego
ryzyka o nazwie IN-Q-IT, ktére zajmowato sie pomoca
w utrzymaniu najnowoczesniejszych firm produkujgcych

GAZETA
14 MsP

Na kazdego Henry'ego Forda, Walta Disneya, Mary Kay Ash czy Billa
Gatesa — ludzi, ktérzy poczatkujace mate firmy przeksztatcili w wielkie
korporacje — przypada wielu wiascicieli firm ktorym sie nie powiodto.
Idea, cele, ambicja, pomyslt, to wszystko ma znaczenie, jednak réwnie
istotng kwestig sa... okolicznosci. Bez sprzyjajacych okolicznosci zde-
cydowanie ciezej osiqgnac sukces.

towary znajdujgcych sie w kregu zainteresowan stuzb spe-
cjalnych.

Nie mozna tez zapominac jak duze znaczenie ma pojawienie
sie e-handlu. Jest to zdecydowanie jedna z najbardziej zna-
czacych tendencji w rozwoju nowych firm. Az strach pomy-
$le¢ w jakim momencie rozwoju bylibySmy gdyby nie handel
elektroniczny, internetowy. To co oferuje Internet chyba nie
trzeba ttumaczy¢, bystrzy przedsiebiorcy mogg tworzyé
i rozwija¢ dostownie
wszystko, a przede
wszystkim firmy. W 2014
r. internetowa sprzedaz
detaliczna  przekroczyta
835 mld USD, a wedtug
prognoz do 2020 r. prze-
kroczy 1 bln USD.
Dostownie kazdego dnia
pojawiajg sie howe pomy-
sty. Przyktadem tego, jak
poteznym narzedziem jest
Internet, moze by¢ np.
Keen.com Karla Jacobsa,
ktéry w zaledwie 2 mie-
sigce  zdobyt 100.000
uzytkownikéw. Keen.com
faczy ekspertow z ludzmi,
a sam Jacobs wpadt na
ten pomyst, gdy nie mogt
naprawi¢ motoréwki i nie
wiedziat gdzie szuka¢ pomocy. Tyle tytutem wstepu,
przejdzmy do dzisiejszego tematu.

Przyczyny niepowodzen
Dlaczego niektére firmy osiagajg sukces, a inne upadaja?

Oczywiscie nie ma na to reguty, ani ustalonego wzoru lub
schematu sukcesu lub porazki.

luty 2019



W aspekcie porazki rzucajg mi sie w oczy cztery czynniki. Po
pierwsze potencjalni przedsiebiorcy przeceniajg swoje moz-
liwosci i swojg zytke do intereséw. Wydaje im sie, ze do
osiggniecia sukcesu wystarczy zdrowy rozsadek lub tylko
i wylacznie ciezka praca. Niestety tak nie jest. Jesli kadra
kierownicza, menadzerowie nie wiedza, jak nalezy podejmo-
wac podstawowe decyzje lub tez nie rozumiejg podstawo-
wych koncepcji zarzadzania, jest bardzo mato prawdopo-
dobne aby na dtuzszg mete osiagneli sukces.

Oczywiscie nie zawsze, bo czasem menadzer jest na tyle
chionny wiedzy i na tyle ma wysoce rozwinietg intuicje, co
w pofaczeniu z podjetym ryzykiem decyzyjnym moze spo-
wodowac osiggniecie sukcesu. Sam nie raz wpadtem w takg
~putapke”, kiedy wydawato mi sie ze nie ma przede mna
rzeczy niemozliwych i jestem w stanie wszystkiego dokonac.
Dzis mysle podobnie, nadal jestem pewny siebie jednak
w poréwnaniu do tamtych czaséw mam zdecydowanie wie-
cej pokory. Subtelna roznica. Mysle, ze doskonale mnie
rozumiecie, gdyz wiekszos¢ z nas przez to przechodzita.
Kolejna sprawa to zaniedbania. Ile razy chciate$ rozkrecic
biznes w wolnym czasie? Ile razy zaktadajac jakies$ przedsie-
wziecie mogtes poswiecic mu ograniczony czas? Jak czesto
konczyto sie to niepowodzeniem? OdpowiedZ jest prosta.
Nie dates$ z siebie 100-110 proc.

Co chwila na swojej drodze spotykam osoby mtode ktére
ciggle powtarzajg, ze musza rozkreci¢ cos swojego majg
pomyst i kapitat lub ze wiasnie zatozyli firme. Gdy pytam:
»Jak myslisz ile czasu potrzeba Ci zeby to rozkreci¢?”. Stysze
2-3 godziny dziennie lub okoto roku czasu. Gdy dopytuje
o to, ile czasu poswiecajg na tg firme, poza codziennymi
sprawami, odpowiadajg: ,No wtasnie nie mam do konca
czasu, maksymalnie godzinke”. Firma zatem widnieje
w ewidencji w KRS lub CEIDG, ale czy faktycznie cokolwiek
sie w niej dzieje?

Majac natomiast na uwadze wiekszg skale, to do powaznych
probleméw nalezy — staby, czesto beznadziejny system kon-
troli. Dobry, skuteczny system kontroli jest niezbedny do
prawidtowego dziatania przedsiebiorstwa, m.in. pozwala to
uprzedza¢ menadzeréw o ewentualnych problemach. Jezeli
system nie zwraca uwagi kadry kierowniczej na zagrazajacy
problem, szefostwo moze mie¢ powazne problemy, kiedy
sie uwidocznig. I wreszcie jedng z podstawowych przyczyn
niepowodzen firm jest najzwyczajniej w Swiecie brak odpo-
wiedniego kapitatu. Czesto zbyt optymistycznie przedsie-
biorca podchodzi do kwestii okreslenia czasu, kiedy to firma
nie tyle co zacznie wychodzi¢ ,na zero”, a przynosi¢ dochod
— zarabiac.

Wiekszos¢ ekspertow twierdzi, ze nowa firma powinna dys-
ponowac kapitatem w wysokosci, ktdra pozwoli jej dziata¢
przez pot roku, a inni aby kapitat wystarczat na rok,
a w branzy gastronomicznej nawet dwa lata!
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Przyczyny sukcesu

Podobnie jak do niepowodzen dla sukcesu nowej firmy moz-
na wyrézni¢ tez cztery czynniki. Nie odkryje Ameryki jesli
powiem — ciezka praca, a co rozumiemy przez ciezkg prace?
Ja rozumiem ped do rozwoju, ambicje i co najwazniejsze—
sktonnos¢ do ryzyka i po$wiecenia.

Zaktadajac firme, musisz chcie¢ odnies¢ sukces i by¢ gotowy
na poswiecenie firmie czasu i swojej ciezkiej pracy. Warto
jest zada¢ sobie proste pytanie w drodze do urzedu zeby
zarejestrowac dziatalno$¢ — gdzie chce by¢ za 5 lat? W jakim
miejscu na rynku widze siebie i moja firme za 3-4 lata?
Oczami wyobrazni warto zwizualizowac sobie tg chwile. Pod-
$wiadomosc¢ zadziata, zapisze obraz i bedzie nam go tatwiej
,0siagnac”. Ludzie sukcesu tak robig potrafig napedzic sie do
dziatania i zmotywowac.

Dodatkowo doktadna analiza panujacych warunkéw na ryn-
ku, moze pomdc przedsiebiorcy w oszacowaniu przypusz-
czalnego odbioru ich produktow. Warto okreslic, co bedzie
wyrozniato dang firme na rynku, trzeba znalez¢é swojg nisze,
a nie $lepo kopiowac¢ dotychczas znane pomysty na biznes.
Analiza dostarczy informacji o popycie na dostarczane pro-
dukty lub $wiadczone ustugi. Moze to rzecz oczywista, ale ile
razy styszeliSmy: ,Im sie udato to i nam sie uda!” albo
»Czegos takiego nie ma jeszcze w okolicy”, nie ma, bo moze
nie ma na to zapotrzebowania?

Dodatkowo, kolejnym czynnikiem sg umiejetnosci kierowni-
cze. Pragnac osiggnac¢ sukces, wiasciciel nowej firmy moze
zdobywac umiejetnosci poprzez szkolenie lub doswiadczenie
badz przez korzystanie z umiejetnosci innych oséb. Niewielu
przedsiebiorcow dokonato tego samotnie lub bezposrednio
po uzyskaniu dyplomu. Wiekszo$¢ najpierw pracuje w fir-
mach, aby zdoby¢ niezbedne doswiadczenie.

Wreszcie podstawg sukcesu niektdrych drobnych miodych
przedsiebiorstw jest zwykle szczescie. Na przyktad kiedy
Alan McKim utworzyt firme Clean Harbors musiat walczy¢
o utrzymanie na powierzchni. Potem rzad Stanéw Zjedno-
czonych przeznaczyt 1,6 mld USD na pomoc w usuwaniu
toksycznych odpaddw, czyli w tym czym McKim sie specjali-
zowat, ztapat tym sposobem kilka rzadowych kontraktéw
i nagle firma zyskata solidne fundamenty finansowe.

Wiec nie da sie stwierdzi¢ jednoznacznie przyczyny niepowo-
dzen i sukcesdw nowych firm. Jest to splot wielu czynnikéw
wzajemnie na siebie oddziatujacych, ale jestem przekonany
ze przy odrobinie szczeScia i ciezkiej pracy oraz przede
wszystkim pokory da sie rozkreci¢ nie jedng firme. [

Autor jest praktykiem biznesu, ekspertem ds. sprzedazy,
marketingu i zarzadzania, prezesem firmy posrednictwa
biznesowego DAF sp. z o.o.
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Pot roku split payment — jak
sprawdzito sie to rozwigzanie?

Rzad jeszcze przed wprowadzeniem ustawy w zycie reklamowat split payment, jako re-
wolucyjny system uszczelnienia wyludzen VAT-u w Polsce. Czy wprowadzenie nhowego
mechanizmu transakgcji byto strzalem w dziesigtke?

Szymon Kwiaton

Od 1 lipca 2018 r. obowigzuja przepisy dotyczace mechani-
zmu podzielonej ptatnosci podatku VAT, czyli tzw. split pay-
ment. Od dnia, w ktdrym ustawa weszta w zycie, wszystkie
banki miaty obowigzek otwarcia do kazdego rachunku rozli-
czeniowego rachunku VAT. Na rachunek ten mogg wptywac
tylko i wytacznie Srodki zwigzane bezposrednio z podatkiem
od towarow i ustug. W Polsce to rozwigzanie zostato wpro-
wadzone ze wzgledu na powiekszajacg sie z kazdym dniem
luke podatkowg w VAT. System ten jest kolejnym systemem
wspierajacym zwalczanie wytudzen z wyzej wspomnianego
podatku. Na te chwile stosowanie metody podzielonej pfat-
nosci jest dobrowolne, jednak rzad planuje pewne zmiany,
o ktérych napisze w dalszej czesci artykutu,

Czym jest split payment?

Split payment jest mechanizmem transakcji stosowanym
tylko i wytacznie pomiedzy przedsiebiorstwami w przypadku
kiedy obie strony sg ptatnikami VAT (B2B). Na te chwile
stosowanie metody podzielonej ptatnosci jest dobrowolne.
Nabywca ustug lub towaréw podejmuje decyzje, w jaki spo-
sob rozliczy sie ze sprzedawca. Wraz z wejSciem w zycie
split paymentu przedsiebiorca ma dwie mozliwosci:
Tradycyjna — wptlata catej kwoty brutto zgodnie z fakturg
VAT na rachunek bankowy sprzedawcy,

Split payment - wpfata podatku na specjalny rachunek
rozliczeniowy VAT dostawcy oraz wartos¢ netto na rachunek
sprzedawcy.

Wszyscy przedsiebiorcy korzystajacy z modelu podzielonej
ptatnosci, zwrot z tytutu podatku bedg otrzymywaé w termi-
nie nieprzekraczajgcym 25 dni. Podstawowym celem wpro-
wadzenia tego rozwigzania jest uszczelnienie podatku VAT.

Jak sprawdzilo sie to rozwigzanie?

Rzad jeszcze przed wprowadzeniem ustawy w zycie rekla-
mowat split payment, jako rewolucyjny system uszczelnienia
wytudzenn VAT-u w Polsce. Co wiecej — Ministerstwo Finan-
sOw prognozowato, ze rozwigzanie to doprowadzi do wzro-
stu dochodu do budzetu zwigzanego z VAT-em. W rzeczywi-
stosci, jednak rozwigzanie to nie sprawdzito sie na tyle, zeby

] ‘GAIZ§P

ktokolwiek mdgt by¢ z niego zadowolony. Z ostatnich infor-
macji, ktore zostaty opublikowane w prasie 22 pazdziernika
2018 r. (,Puls Biznesu”), wynika, ze na specjalne rachunki
VAT wptyneto tylko okoto 7 proc. rozliczonych do tego okre-
su transakcji zwigzanych z tymze podatkiem. Liczba trans-
akcji zrealizowanych za pomoca split paymentu w ciggu
trzech pierwszych miesiecy wyniosta 2,7 min zt a wartos¢
VAT 10,7 mid zt.

Nie tak, jak sie spodziewano

Podzielona ptatno$¢ uderza w ptynnoéc¢ finansowa firm ko-
rzystajgcych z niej przedsiebiorcow. Dzieje sie tak, ponie-
waz cze$¢ srodkdw zostaje zamrozona na koncie VAT-
owskim i przedsiebiorcy nie mogg z nich skorzystac. Nastep-
stwem tego moze by¢ potrzeba finansowania zewnetrznego,
a w wielu przypadkach nawet powazne problemy firm.
W zwigzku z tym Resort Finansdéw powinien wzigé pod uwa-
ge poszerzenie mozliwosci korzystania z rachunku, na ktory
sptywa VAT o inne zobowigzania, ktdrych przeciez przedsie-
biorcom nie brakuje. Mozna do nich zaliczy¢ miedzy innymi
PIT, ZUS czy CIT. Gdyby tylko takie rozwigzanie weszto
w zycie stabilno$¢ finansowa firm korzystajgcych ze split
paymentu nie bytaby juz tak zachwiana.

Z powyzszych danych wynika, ze rozwigzanie wprowadzone
przez polski rzad w potowie 2018 r. nie cieszyto sie takim
powodzeniem, jakiego sie spodziewano, dlatego tez rzad na
powaznie zastanawia sie nad tym, zeby split payment byt
obligatoryjny. Pytanie brzmi, czy to aby na pewno dobry
pomyst? Dyrektor departamentu VAT — Wojciech Sliz prze-
konywat w niedawnym wywiadzie dla ,Dziennika Gazety
Prawnej”, ze to jedyna droga na realne uszczelnienie syste-
mu VAT w Polsce. Czy jednak z drugiej strony nie bedzie to
za duze utrudnienie dla ptynnosci finansowej korzystajacych
z niego firm? Jezeli Ministerstwo Finanséw tylko zda sobie
sprawe z konsekwencji, ktore niesie za sobg wprowadzenie
tego rozwigzania obligatoryjnie w obecnej formie i wprowa-
dzi do niego pare drobnych poprawek to system ten moze
okazac sie strzatem w dziesigtke. [ ]

Autor jest koordynatorem procesu w Move On Finance
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Nowosci wydawnicze

POMYSt NA BIZNES

WUASNY STARTUP CZY SPRAWDZONA FRANCZYZA?

David Rock

autor besteellera Twoj mézg w dzialaniu
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Pomyst na biznes. Wlasny startup, czy sprawdzona franczyza?
Maciej Makowski
Wydawnictwo WlasnyBiznes.pl

Ksigzka Macieja Makowskiego pt. Pomyst na biznes. Wtasny StartUp czy sprawdzona franczy-
za? skierowana jest do osdb, ktdre planujg otworzy¢ firme i szukajg praktycznych porad bizne-
sowych, aby zminimalizowac¢ ryzyko niepowodzenia. Warto podkresli¢, ze nie jest to poradnik
motywacyjny, ktory namawia do zostania przedsiebiorcg. Wrecz przeciwnie! Uswiadamia ryzy-
ka biznesowe, ktore moga powstrzymac od rozpoczecia dziatalnosci. Celem autora jest przed-
stawienie rzeczywistosci biznesowej, poniewaz istnieje wiele mitdw na temat tatwego Zzycia
przedsiebiorcdw, budowy StartUp'déw oraz sukcesow we franczyzie.

Ciche przywédztwo
David Rock
Wydawnictwo REBIS

Juz 12 lutego do ksiegarn trafi kolejna ksigzka cenionego autora i trenera kadr kierowniczych
Davida Rocka pt. Ciche przywodztwo. Dlaczego ciche? Bo zdaniem autora cichy lider to mistrz
wydobywania maksimum potencjatu z pracownikdw. Udoskonala jako$¢ ich myslenia,
ale zarazem nie mowi co ma pracownik robi¢. Ksigzka ta proponuje nowe podejscie do pro-
blemu kierowania ludzmi. Jest przeznaczona do wszystkich przedstawicieli kadry zarzadzaja-
cej, ktorzy chcg zwiekszy¢ efektywnos¢ pracownikow i sg gotowi wyprobowaé w tym celu
nowe rozwigzania.

RODO w HR
Damian Dziuba, Justyna Przybylska, Magdalena Wolanska
Wydawnictwo Difin

Poradnik dostarczy pracownikom dziatéw personalnych wiedzy i narzedzi niezbednych w co-
dziennej pracy, pozwalajacych sprosta¢ nowym wymaganiom w zakresie ochrony danych
osobowych. Omoéwione zostaty zatem typowe dla dziatdw personalnych procesy przetwarza-
nia danych osobowych, od rekrutacji do rozwigzania umowy o prace. Czytelnicy znajda tu
wzorcowg dokumentacje spetniajgca wymagania nowych regulacji. Poradnik zawiera takze
komentarz dotyczacy wspdtpracy pomiedzy organizacjami zwigzkowymi a pracodawcami przy
prowadzeniu dialogu spotecznego oraz powstajacych na styku tej wspotpracy elementow
przeptywu danych osobowych.

Zwycieska Formuta. Przywoédztwo, strategia, motywacja jak w Formule 1
David Coulthard
Wydawnictwo Studio Emka

Sport inspiruje i faczy ludzi, ale w ostatecznym rozrachunku jest tez biznesem. Zatem mozna
sie na jego przyktadzie wiele nauczy¢, a wnioski wykorzysta¢ we wiasnej firmie.

Jak mechanicy z zespotu Formuty 1 potrafig zmieni¢ cztery kota w 1,9 sekundy?

I jakie ma to znaczenie dla takiej firmy, jak np. Blackberry?

W czym tkwi tajemnica sprawnego zarzadzania czasem przez Rona Dennisa?

I jak moze ona pomdc producentom telewizyjnym?

Dlaczego Formuta 1 jest przyktadem wspaniatego przywddztwa, motywacji i strategii?

I czego mozemy sie z tego nauczy¢?

] ‘Glilgl)
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http://ksiegarnia.difin.pl/index.php?route=product/product&product_id=3769
http://www.studioemka.com.pl/index.php?page=p&id=629
https://www.rebis.com.pl/pl/book-ciche-przywodztwo-david-rock,HCHB08546.html
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KRZYSZTOF KALUCKI

Techniki

negocjacyjne

Techniki negocjacyjne
Krzysztof Kalucki
Wydawnictwo Difin

Ksigzka ,Techniki negocjacyjne” poswiecona zostata perswazji, na jakg jestesmy narazani
kazdego dnia. Autor (zawodowy negocjator i aktywny trener biznesu) opisuje w niej ponad
130 rdznych technik wywierania wptywu. Ksigzka jest o tyle niezwykta, ze w praktyczny
sposdb pokazuje, jak rozpoznawac i jak sie broni¢, kiedy jesteSmy poddawani perswazji. To
$wiat perswazji, ktéry mozna potraktowac z przymruzeniem oka. Cho¢ tytut brzmi prowoku-
jgco — autor probuje uswiadomic, ze kazdy z nas stosuje nawet najbardziej wysublimowane
techniki negocjacyjne, nie majac tego Swiadomosci.
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wiee ACh] Ach! Korporacja
Koperacial Jolanta tuczkowska
Wydawnictwo Difin

Czy korporacja to ,piekna” czy ,bestia”? My sami decydujemy, na ile korporacja nas
Jprzezuje i wypluje”! Celem Autorki ksigzki jest pomaga¢ ludziom i firmom — osiggac cele
biznesowe... i jednoczesnie pozostawac w zgodzie ze sobg. Pracownicy firm — oprdcz inspi-
racji — odkryja, ze praca jest takze czyms, z czego czerpiemy rado$¢. Odkryjg rdwniez, ze
mozliwe jest zwiekszenie poczucia wiasnego wptywu w pracy i w zyciu prywatnym. A co
jesli straciliscie, jak by sie wydawato, prace zycia? Przelew na konto kazdego miesigca
w okreslonej dacie? Czy to koniec Swiata? A moze poczatek?

Sztuka prezentacji. Teoria i praktyka
Lidia Jabtonowska, Piotr Wachowiak, Stawomir Winch red. naukowa
Wydawnictwo Difin

Ksigzka powstata z my$lg o tych, ktdrzy na co dzien dokonujg prezentacji i oczekujg wiedzy
zwigzanej z mechanizmami komunikacji ze sfery psychologii spotecznej oraz poszukujg kon-
kretnych wskazéwek zwigzanych z jej przygotowaniem oraz realizacja. Intencjg autorow
byto przedstawienie praktycznych wskazan poprzez pryzmat koncepcji teoretycznych. Tego
typu ujecie pozwala na wykorzystanie tresci ksigzki w wielu sytuacjach, np. prezentacji
projektu, oferty handlowej czy planu dziatan marketingowych.

JAROSEAW TUCZKO

Lekcje o zyciu. Cztowiek sukcesu radzi i podpowiada
I_EKC _J E JarosIaYV Tucz!(o
k Wydawnictwo Difin
O ZYCIU Tym razem w innej, niebiznesowej odstonie. To zbidr prywatnych zasad i porad zyciowych
owick swhiesu raded § pocfposiad na rézne tematy, zbidr zasad i ,prawd”, dzieki ktérym osiagnat wiele sukceséw i miat mnoé-
stwo wpadek. Mite chwile nas ciesza, trudne ucza. Jak sobie z nimi radzi¢ i wiele innych
porad wiasnie w tej ksigzce. ,Gdybym to wiedziat w wieku 25 lat, a nie 50., osiggnatbym

Zapewne znacznie wiecej, przy mniejszej ilosci pomytek i z duzo mniejszym wykorzystaniem
wilasnej energii”.
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http://www.ksiegarnia.difin.pl/marketing/27/sztuka-prezentacji-teoria-i-praktyka/lidia-jablonowska/3342
http://www.ksiegarnia.difin.pl/biznes-poradniki/40/lekcje-o-zyciu-czlowiek-sukcesu-radzi-i-podpowiada/jaroslaw-tuczko/3163
http://www.ksiegarnia.difin.pl/rozwoj-osobisty/51/ach-korporacja/jolanta-luczkowska/3370
http://www.ksiegarnia.difin.pl/rozwoj-osobisty/51/techniki-negocjacyjne/krzysztof-kalucki/3376
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http://peplak.ebrokerpartner.pl/bc_click?i=137&p=60611&bag_id=21
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22

Fanse
Czy wiesz, jak ptaci¢ niskie podatki?
Optymalizacja zagraniczna jest legalna

Agnieszka Moryc

Zatozenie lub przeniesienie dziatalnosci gospodarczej jest
jedng z metod tzw. optymalizacji podatkowej, czyli zgodnej
z prawem procedury zmierzajgcej do zminimalizowania na-
leznosci z tytutu podatkdw. Okreslenie kierunku geograficz-
nego oraz stworzenie struktury, ktéra z ulg pozwoli skorzy-
sta¢ jest zalezna od kilku czynnikéw — profilu dziatalnosci,
poziomu przychoddw, potrzeb. Warto raz jeszcze podkreslic,
ze legalnosc takich dziatan jest zawsze stuprocentowa i ba-
zuje na mozliwosciach prawno-podatkowych, jakie dajg po-
szczegdlne jurysdykcje i obowigzujgce miedzy nimi regulacje
dwu- lub wielostronne.

Malta — kierunek dla biznesow
stacjonarnych zatrudniajacych w Polsce

Pierwsza omawiana struktura jest czesto wykorzystywana
w celu optymalizacji podatkowej przez przedsiebiorcow,
ktérzy prowadza stacjonarny biznes na terenie Polski i chcag
wykazac¢ w Polsce dochdd, lecz jednoczesnie daza do zopty-
malizowania naleznego podatku dochodowego. Stosowane
rozwigzanie to spotka komandytowa z maltanskim komple-

Z uwagi na rosngce obcigzenia podatkowe coraz wiecej polskich
przedsiebiorcow decyduje sie na optymalizacje podatkowa w jurys-
dykcjach, ktdre oferujq korzystniejsze warunki do prowadzenia bizne-
su oraz mniejsze obcigzenia fiskalne. Zagraniczna optymalizacja
podatkowa to nie tylko firma w Anglii czy Irlandii — jak zdaje sie
myslec¢ czes¢ przedsiebiorcow.

mentariuszem. Konstrukcja ta zaktada utworzenie polskiej
spotki komandytowej, sktadajacej sie z polskiej spotki z o. o.
petnigcej role komplementariusza oraz maltanskiej spotki
limited petnigcej role komandytariusza.

Dzieki wykorzystaniu tak utworzonej struktury przedsiebior-
ca moze zredukowac podatek dochodowy do efektywnej
stawki 0 proc. Jest to mozliwe dzieki formie prawnej spotki
komandytowej, ktora nie jest ptatnikiem podatku dochodo-
wego, ale jedynie dzieli pomiedzy partnerami spotki jej zysk
— polskiego komandytariusza i maltafnskiego komplementa-
riusza.

Zysk spotki komandytowej jest rozdzielany pomiedzy polska
spotke z o0.0. (1 proc.) oraz maltanskg spotke limited
(99 proc.). Na polskiej spotce z 0.0. spoczywa obowigzek
rozliczenia podatku CIT od wysokosci 1 proc. dochodéw
spétki komandytowej. Pozostaty zysk transferowany jest do
spdtki maltaniskiej, ktoéra dzieki obowigzujgcym na Malcie
przepisom moze zmniejszy¢ podstawe opodatkowania po-
przez wyptate wynagrodzenia na rzecz partneréw spotki.
Wynagrodzenie partneréw Spoétki nie podlega podatkowi
dochodowemu do kwoty okoto 500 tys. ztotych netto rocz-
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nie i nie podlega objeciu sktadkami ubezpieczeniowymi.
Stosowane rozwigzanie jest w petni transparentne podatko-
wo, dyrektorzy zarzadzajgcy maltanskiej spotki otrzymuijg
rozliczenie PIT, ktore wykazujg w polskim urzedzie skarbo-
wym. Dodatkowo maltanska spotka posiada numer NIP
i VAT oraz status polskiego pracodawcy. Przedstawione
rozwigzanie pozwala znaczaco obnizy¢ wysoko$¢ obcigzen
fiskalnych firmy, a co najwazniejsze — w zgodzie z indywidu-
alnymi interpretacjami Ministerstwa Finansow.

Holding na Cyprze — zredukuje podatek dochodowy

Holding cypryjski to jedna z mozliwych form optymalizacji
podatkowej z wykorzystaniem uwarunkowan prawnych
i podatkowych Cypru — kraju, ktéry w pewnym momencie
stat sie synonimem miedzynarodowej optymalizacji podat-
kowej dla wielu polskich przedsiebiorcow.

Proponowane rozwigzanie zaktada powofanie polskiej spotki
komandytowej, w ktorej cypryjska spotka komandytowo-
akcyjna petni role komandytariusza, polska spdtka z o. o.
petni role komplementariusza. Cypryjska spotka komandyto-
wo-akcyjna jest gléwnym udziatowcem w utworzonej struk-
turze i partycypuje 99 proc. w zysku, natomiast jedynie
1 proc. zysku trafia do spotki polskiej. Zysk ten nastepnie
jest kumulowany i do czasu podjecia decyzji o wyptacie do
akcjonariusza nie podlega opodatkowaniu w Polsce oraz na
Cyprze. Dodatkowo akcjonariuszem spotki cypryjskiej moze
zosta¢ powotana spdtka partnerska zarejestrowana na Mal-
cie. W momencie podjecia decyzji o wyptacie dywidendy do
akcjonariusza zysk trafia na Malte, a tam dzielony jest na
partneréw spotki.

Podobnie jak w opisywanej strukturze maltanskiej, wyna-
grodzenie partnerdéw spotki nie podlega podatkowi docho-
dowemu do kwoty okoto 500 tys. ztotych netto rocznie i nie
podlega objeciu sktadkami ubezpieczeniowymi. Holding
cypryjski pozwala obnizy¢ podatek dochodowy, gwarantuje
bezpieczenstwo inwestorom, dodatkowo cechuje sie trans-
parentnoécig podatkowa. Proponowane rozwigzanie jest
skierowane do przedsiebiorcow, ktérym zalezy na redukcji
podatku dochodowego, najczesciej wykorzystywane jest
przez deweloperéw, fundusze inwestycyjne oraz przedsie-
biorstwa produkcyjne.

Podstawa opodatkowania na poziomie 1 proc.
— tak to robia korporacje

Wielka Brytania ze wzgledu na przyjazny system prawno-
podatkowy oraz niskg biurokracje jest najczesciej wybierana
przez polskich przedsiebiorcow zaktadajgcych firme za gra-
nica. Wykorzystanie brytyjskiej spétki limited w potaczeniu
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ze spétka offshore zarejestrowanej w jednym z popularnych
przyjaznych jurysdykcji (np. Wyspy Marshalla, Brytyjskie
Wyspy Dziewicze) pozwala uzyskaé wymierne korzysci
w zakresie optymalizacji podatkowej. Dzieki wykorzystaniu
takiej struktury jesteSmy w stanie zmniejszy¢ podstawe opo-
datkowania do zaledwie 1 proc. Wspomniana struktura biz-
nesowa sktada sie z kilku podmiotéw, tj. spotki LTD w Wiel-
kiej Brytanii, spotki typu offshore w dowolnym kraju przyja-
znym podatkowo, specjalnej skonstruowanej umowy pomie-
dzy spotkami LTD i offshore.

Struktura zaktada uruchomienie spétki LTD w Wielkiej Bryta-
nii oraz spotki typu offshore, a nastepnie potaczenie obydwu
spbtek poprzez stosowng umowg agencyjng. Wykorzystanie
potaczenia spdtek limited oraz offshore pozwala na nieogra-
niczony transfer zysku ze spdtki limited do spotki offshore.
W ten sposdb jestesmy w stanie bardzo skutecznie zreduko-
wacé podatek dochodowy, ktérego wysoko$¢ maksymalnie
bedzie obliczana od 5-proc. pozostawionego zysku w spétce
limited. Reszta Srodkéw zostanie wytransferowana do spotki
offshore, gdzie nie podlega zadnemu opodatkowaniu. Roz-
wiagzanie tego typu stosowane jest przez najwieksze korpo-
racje, na czele z gigantami takimi jak Google czy Facebook.

Spoliki offshore — anonimowos¢
i ochrona przed wierzycielami

Spoiki offshore w rajach podatkowych pozwalajg przedsie-
biorcom na przeniesienie majgtku do panstw gwarantuja-
cych unikalne korzysci podatkowe. Dedykowane rozwigzania
tworzone przez Admiral Tax pozwalajg w petni wyelimino-
waé podatek dochodowy, dodatkowo w znaczacy sposob
chronigc poufno$¢ wiasciciela spotki offshore w jednym
Z terytoriow o przyjaznym systemie podatkowym. Do najpo-
pularniejszych tego typu kierunkéw optymalizacyjnych zali-
czy¢ mozna Brytyjskie Wyspy Dziewicze, Paname, amery-
kanski stan Delaware, Emiraty Arabskie czy Hongkong.
Rejestracja spotki offshore w jednym z wymienionych tery-
toriow pozwala prowadzi¢ dziatalno$¢ bez ogladania sie na
skomplikowane przepisy, zachowujgc takze niespotykany
nigdzie indziej stopien anonimowosci. Rejestracja spotki
offshore pozwala przede wszystkim chroni¢ majatek przed
wierzycielami, m.in. poprzez rejestracje bezpiecznego konta
bankowego poza granicami kraju.

Z rozwigzan tego typu korzystaja w szczegolnosci wiasciciele
firm, a takze osoby o duzych przychodach z innego tytutu
np. artysci, ktdrzy chca ochroni¢ swoj majatek prywatny. =

Dyrektor Zarzgdzajgca Admiral Tax
agnieszka.moryc@admiral.tax
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Rozmowa z Tomaszem Kowalczykiem z Rebels Valley

Dobry pomyst wart
ztotowke plus VAT,
czyli czego potrzebuje
polski startuper?

Jak ocenia Pan polskg scene startupowa?

Rynek startupowy w Polsce przypomina obecnie przy-
gotowywanie prognozy pogody. Mamy coraz wiecej
danych i wydaje sie, ze dos¢ trafnie mozemy przewi-
dzie¢ przysztos¢, ale zmiennych wptywajgcych na final-
ny wynik jest wcigz duzo. Nalezy jednak podkresli¢, ze
rynek ten ma niesamowity potencjat. Coraz wiecej
dobrze przygotowanych technicznie specjalistow, coraz
wieksze pienigdze na inwestycje, zaangazowanie orga-
nizacji publicznych czy tez Unii Europejskiej.

Dla mnie jako$¢ polskiego rynku startupowego mozna
zweryfikowac do$¢ prosto: wyjdzmy na ulice i spytajmy
sie o rozpoznawalne startupy. Wyniki moga by¢ przy-
gnebiajace. A przeciez mamy takie historie sukcesu jak
np. Allegro.

Co nalezy w tej sytuacji zrobic¢?

Wszyscy musimy odpowiedzie¢ sobie na pytanie, dla-
czego tak trudno przychodzi nam budowanie rozpozna-
walnych w $wiecie marek, dlaczego styniemy z wybit-
nych fachowcéw, a tak rzadko mamy do czynienia ze
skutecznymi biznesmenami. OczywiScie, nie chce tu
generalizowac. Polskie startupy bardzo czesto sg goto-
we zrealizowa¢ dobrze zdefiniowang potrzebe: jesli
potrzebna jest aplikacja do zatrudniania pracownikdw,
to ja przygotujemy. Rzadko pojawiajg sie koncepcje
i projekty, ktére obrazowo ,budujg rynek”, zmieniajg
spos6b, w ktérym pracujg firmy lub Zzyjg ludzie. Nawet
w skali globalnej takich startupéw nie jest wiecej niz 1 proc.,
moze 5 proc. To one przekonujg $wiat, ze warto na dany
kraj spojrze¢ jak na kraj przedsiebiorcow. Skype do dzi$
buduje wizerunek Estonii jako potencjalnego zrddta startu-
pow. Ja czekam na pierwszy polski startup, ktory pojawi sie
na oktadkach gazet lub tygodnikéw innych niz biznesowe lub
technologiczne.

Czy polscy starupowcy wykorzystuja w petni swaj
potencjat biznesowy?

] ‘GAIZ§P

To trudne pytanie. Niestety, czasem mam wrazenie, ze od-
powiedZ brzmi ,nie”. Moda na stowo ,startup” sprawita, ze
ludzie, ktérzy chcg sprébowac swoich sit na tym szlaku biz-
nesowym, majg bardzo duzo oczekiwan, ale nie sg gotowi
na wyrzeczenia. Prawda jest taka, ze nigdzie nie ma nic za
darmo. Inwestorzy albo akceleratory startupdw nie rozdajg
pieniedzy na prawo i lewo, nie poprowadzg biznesu zaste-
pujac zatozycieli, czy tez zarzady spdtek. Prowadzenie star-
tupu to ciezki kawatek chleba. Tak naprawde to powrdt do
korzeni kapitalizmu — znajdz nisze, przekonaj klientéw, badz
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efektywny, sprzedawaj skutecznie, buduj jakos$¢. Dopiero
wtedy znajdziesz ludzi badz instytucje, ktore zapewnig Ci
wsparcie. Niestety, wiele osdb wierzy, ze kolejnos¢ powinna
by¢ doktadnie odwrotna.

Co poradzitby Pan tym, ktdrzy teraz zaczynajq przy-
gode ze startupami? Czy pomyst wystarczy?

W $wiecie inwestorow mowi sie, ze dobry pomyst jest wart
Ztotéwke plus VAT. To chyba najwazniejsza lekcja, ktdrg
powinien przyswoi¢ przyszly startupowiec. Nie wystarczy
mie¢ pomyst, jak co$ zrobi¢. Bardzo wazne jest takze
#Z kim?”, jak?”, ,dla kogo?”, ,czy to dobry moment”? Nie-
stety, bardzo czesto jest tak, ze $wiezo upieczony przedsie-
biorca przyjmuje, ze odpowiedzi na te pytania znajda sie
same, a produkt jest tak dobry, ze sam sie sprzeda. To wia-
$nie w tym momencie niezbedne okazuje sie do$wiadczenie
biznesowe albo wsparcie z zewnatrz.

A czy powodzenie w biznesie zalezy od znajomosci?
Tu musze nawigzac do tego, o czym mdwitem przed chwila.
Sie¢ kontaktow jest niezbedna do weryfikowania kazdej
koncepcji biznesowej. Nalezy takze pamietaé, aby nie ogra-
nicza¢ sie do jednego Srodowiska — bardzo czesto ciekawe
informacje i rekomendacje moga przyj$¢ do nas ze strony,
ktérej sie kompletnie nie spodziewamy.

Co nalezatoby zmieni¢ w mentalnosci startupowca,
zeby miat wiekszg szanse na sukces?

Sukces startupowca uzalezniony jest od unikalnej kombina-
cji odwagi i pokory. Nie nalezy tych poje¢ myli¢ z brawurg
lub brakiem pewnoéci siebie. Celem startupu powinno by,
w mniejszym lub wiekszym zakresie — zmienianie Swiata. To
bardzo trudne do osiaggniecia samemu. Budowanie zespotu
i sieci kontaktéow to podstawowy czynnik sukcesu, bo to
w ten sposdb buduje sie wiedze i zdobywa informacje.

Czyli méwi Pan, ze nalezy dzieli¢ sie wiedzg i do-
$wiadczeniem w ramach nie tylko wiasnej firmy, ale
calego ekosystemu?

Uwazam, ze brak skutecznej komunikacji i wspotpracy po-
miedzy startupami, ale takze pomiedzy inwestorami, akcele-
ratorami czy innymi podmiotami zaangazowanymi w ten
rynek wcigz jest jednym z najwiekszych hamulcéw rozwoju
polskiej sceny startupowe;j.

Czyli poza pomystem i finansowaniem trzeba szukac
mozliwosci wspétpracy z wiekszymi podmiotami. Ale
jak w takim razie oceni¢, ktére z nich sa dla nas op-
tymalnymi partnerami biznesowymi i jak ich zainte-
resowac oferowana ustuga lub produktem?

Przede wszystkim nalezy sie zastanowi¢ jaka warto$¢ doda-
ng jestem w stanie zaproponowac klientom. P6zniej odnie$¢
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to do trenddw w poszczegdlnych branzach. Kto obecnie
szuka poprawy efektywnosci? Kto obniza koszty? Kto szuka
nowych klientéw? Bardzo wazne jest to, zeby nie skupiac sie
tylko na najbardziej znanych markach, czy poszczegolnych
sektorach. Bardzo czesto nasz produkt jest w stanie zaspo-
koi¢ potrzeby przedsiebiorstw, o ktdrych pierwotnie nawet
bySmy nie pomysleli. Tu znowu powtdrze jak mantre: nie
boj sie iS¢ w Swiat i rozmawiac z ludzmi. Kazda rozmowa
przyniesie co$ nowego!

Co sprzyja, a co przeszkadza w rozwoju startupow?
Na szczescie czynnikow sprzyjajacych jest znacznie wiecej —
jesteSmy coraz bardziej otwarci na $wiat, znamy sposob
myslenia ludzi mieszkajacych nie tylko w Polsce. Mamy ufa-
twiony dostep do rynku globalnego, polskie przedsiebior-
stwa coraz lepiej radza sobie w $wiecie cyfrowym. Dyna-
micznie rosng nakfady na rozwdj startupow, niestety ciggle
jeszcze sg one mocno skorelowane z udziatem Srodkdéw unij-
nych, czy panstwowych. Ponadto brak myslenia o rynkach
zagranicznych, brak koncepcji tworzenia zespotu — w szcze-
golnosci w czesci nietechnicznej — tu naprawde mozna wy-
mieniac.

A przeszkody niezalezne od samego biznesu? Bo
przeciez takie tez sa.

Chyba to, ze startupy w Polsce wcigz sg modg, przez co nie
sq do konca traktowane powaznie. Dotyczy to w szczegdino-
§ci duzych korporacji — wspotpraca ze startupami bardzo
czesto jest traktowana jako dziatanie marketingowe. Podob-
ne podejscie ma wielu inwestoréw instytucjonalnych.

Co oferujecie nowopowstatlym startupom?

Rebels Valley jest zaangazowane w jednag z najwiekszych
inicjatyw inkubacyjnych — Wschodni Akcelerator Biznesu,
projekt realizowany przy wspdtpracy m.in. z Putawskim Par-
kiem Naukowo-Technologicznym a wspdtfinansowany przez
PARP. Stuzymy tam wsparciem merytorycznym, przede
wszystkim w zakresie budowy oferty dla klientéw bizneso-
wych. Co istotne, we Wschodni Akcelerator Biznesu zaanga-
zowanych jest wielu praktykow biznesowych, ktdrzy z checig
podzielg sie swoimi kontaktami i doswiadczeniami.

Bardziej doswiadczonym startupom proponujemy udziat
w programach akceleracyjno-wdrozeniowych realizowanych
z partnerami komercyjnymi, najwiekszymi przedsiebiorstwa-
mi w Polsce. Nastepne edycje programéw ogtosimy juz na
poczatku 2019 r. ROwnolegle juz teraz pomagamy startu-
pom gotowym do ekspansji na rynki zagraniczne dotaczy¢
do program EIT Digital Accelerator, ktdry zapewnia dostep
do takich firm jak Huawei, SAP, Phillips czy Airbus. ]

Rozmawiat Andrzej Romanowski
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Inteligentne zarzadzanie
danymi w 2019 roku?

Dane diametralnie zmienily nasz swiat. Kazdy proces — zarowno zewnetrzna interakcja
z klientem, jak i wewnetrzne zadanie realizowane przez pracownika — zostawia po sobie
slad w postaci cyfrowych informacji. Ilos¢ cyfrowych zasobéw generowanych przez ludzi
i maszyny rosnie dzi$ dziesieciokrotnie szybciej niz ilos¢ tradycyjnych danych bizneso-
wych. Co wiecej, w przypadku danych generowanych przez maszyny mamy do czynienia

z tempem piecdziesieciokrotnie wyzszym.
Dave Russell

Nieustannie zmienia sie takze sposdb, w jaki konsumujemy
zasoby informatyczne i wchodzimy z nimi w interakcje. Ro-
$nie liczba innowacji zwiekszajgcych preznos¢ dziatania firm
i ich wydajnos¢ biznesowa. W takim Srodowisku wazne jest,
aby w przedsiebiorstwach rozumiano zapotrzebowanie na
inteligentne zarzadzanie danymi, co pomoze wyprzedzac
zachodzace zmiany i zapewniac klientom lepsze ustugi.
Ponizej prezentujemy pie¢ najwazniejszych trenddw, ktdrych
w nadchodzacym roku muszg by¢ $wiadome osoby decyzyj-
ne w regionie EMEA.

Wazrost wykorzystania srodowisk wielochmurowych

Jak wynika z raportu firmy McKinsey & Company, od 2005 r.
przeptyw danych do Azji wzrdst co najmniej 45-krotnie.
Szybkos$¢ przesytu danych z najwazniejszych regiondw, ta-
kich jak Ameryka Pétnocna i Europa, wzrosta drastycznie,
osiggajac warto$¢ (odpowiednio) 5000-20000 Gb/s oraz
1000-5000 Gb/s, podczas gdy w 2005 r. wynosita ona zale-
dwie 100-500 Gb/s oraz mniej niz 50 Gb/s. Wiele firm pro-
wadzi dziatalno$¢ na skale miedzynarodowsg, a ich zaleznosé¢
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od technologii staje sie coraz bardziej wyrazna. To wtasnie
dlatego ekspansja w obszarze Srodowisk wielochmurowych
wydaje sie niemal nieunikniona.

Jak szacuje firma IDC, w 2021 r. klienci wydadza 554 mid
USD na chmury obliczeniowe i zwigzane z nimi ustugi — to
ponad dwukrotnie wiecej niz w 2016 r. Lokalne dane i apli-
kacje nie stang sie zbedne, jednak modele wdrazania roz-
wigzan zwigzanych z danymi beda ewoluowa¢ w kierunku
potaczenia systemow lokalnych, SaaS, IaaS oraz chmur
zarzadzanych i prywatnych.

Oczekuje sie, ze z czasem coraz wieksza liczba systemdw
bedzie przenoszona poza $rodowiska lokalne. Mimo ze ta
transformacja bedzie odbywac sie na przestrzeni lat, na-
szym zdaniem wazne jest, abysmy juz dzi$ byli gotowi spro-
sta¢ wymogom nowej rzeczywistosci.

Wzrosénie podaz pamieci flash, a jej ceny spadna

Jak wynika z raportu firmy Gartner z pazdziernika 2018 r.,
w potowie nadchodzacego roku podaz pamieci flash powrdci
do stanu nieznacznego niedoboru, po czym jej ceny sie
ustabilizujg — gtdwnie ze wzgledu na wzrost produkcji
w Chinach. Wieksza podaz i korzystniejsze ceny spowoduja
szersze stosowanie pamieci flash w warstwie operacyjnej
przywracania danych, obejmujgcej zazwyczaj kopie zapaso-
we i repliki danych z ostatnich czternastu dni. Wieksza po-
jemno$¢ pamieci flash doprowadzi takze do szerszego wy-
korzystania mozliwosci szybkiego montowania kopii zapaso-
wych obrazéw maszyn (tzw. Copy Data Management — za-
rzadzanie danymi kopii).

Systemy udostepniajace funkcje Copy Data Management
bedg w stanie dostarcza¢ warto$¢, ktéra wykroczy poza
samo zapewnianie dostepnosci i przetozy sie na lepsze wy-
niki finansowe. Przykfady wykorzystania kopii zapasowych
i replik danych mozemy znalez¢ w obszarach DevOps, Dev-
SecOps i DevTest, a takze testowania poprawek (Patch
Testing), analizy i raportowania.

Wszechobecno$¢ analizy predykcyjnej

Przewiduje sie, ze do 2022 r. rynek analizy predykcyjnej
osiggnie wartos¢ 12,41 mld USD, co bedzie oznacza¢ wzrost
0 272 proc. w stosunku do roku 2017, przy CAGR wynoszg-
cym 22,1 proc. Najwyzszg warto$¢ CAGR w okresie objetym
prognozg przewiduje sie w regionie Azji i Pacyfiku.

Analiza predykcyjna oparta na danych telemetrycznych —
zasadniczo na wytycznych i zaleceniach popartych uczeniem
maszynowym (ML) — to jedna z technologii, ktére najpraw-
dopodobniej wejda do gtéwnego nurtu i stang sie wszecho-
becne.
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Prognozowanie z uzyciem uczenia maszynowego nie jest
nowym rozwigzaniem, jednak juz wkrétce technologia ta
bedzie przetwarza¢ podpisy i odciski palcow oraz stosowac
zasady i konfiguracje oparte na najlepszych praktykach,
umozliwiajac firmom pozyskiwanie wiekszej wartosci z wdro-
zonej i utrzymywanej infrastruktury.

Diagnostyka predykcyjna pomoze nam zapewnic ciggtos$¢
dziatalnosci, zmniejszajac jednoczesnie skale obcigzen admi-
nistracyjnych zwigzanych z zachowaniem optymalnego dzia-
tania systemdéw. Mozliwosci te stajg sie niezwykle istotne,
poniewaz dziaty informatyczne sg zmuszone do zarzadzania
coraz bardziej zréznicowanym Srodowiskiem — z coraz wiek-
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szqg iloscig danych i coraz bardziej rygorystycznymi celami
w dziedzinie poziomu ustug.

W miare wzrostu popularnoéci analizy predykcyjnej rosng
réwniez wymogi SLA i SLO, a oczekiwania firm zwigzane
z poziomem ustug (SLE) stajg sie coraz wyzsze. Taki stan
rzeczy oznacza, ze potrzebujemy wiekszego wsparcia i wie-
dzy, aby realizowac cele stawiane nam przez firmy.

Szybka adaptacja do nowych rol

Podczas gdy pierwsze dwa trendy skupiajg sie wokét tech-
nologii, w przysztosci cyfrowego Swiata wcigz obecny bedzie
czynnik ,analogowy”, czyli ludzie. Niedobory talentéw,
w potaczeniu z szybko zmieniajacg sie infrastrukturg oraz
stosowaniem chmur publicznych i SaaS, stwarzajg wymag
korzystania z technikéw o szerszym portfelu umiejetnosci,
dysponujgcych doswiadczeniem w wielu réznych dziedzi-
nach, a takze coraz wiekszg $wiadomoscig biznesowg. Wy-
soki poziom rekrutacji na rynku informatycznym obserwuje-
my dzi$ np. w Singapurze.

Co wiecej, standaryzacja, orkiestracja i automatyzacja przy-
czyniajg sie do przyspieszenia tego procesu: wydajniejsze
systemy pozwalajg bowiem administratorom zyskac szersze
spojrzenie — zamiast skupia¢ sie na waskiej specjalizacji.
Rzecz jasna, specjalizacja wcigz bedzie wazna, jednak
w miare wzrostu wptywu informatyki na wyniki biznesowe
konieczny bedzie rozwdj talentow informatycznych w wielu
réznych domenach.

Powyzsze tendencje z pewnoscia wplyng na sytuacje
w przysztym roku, jednak pewne rzeczy pozostang niezmie-
nione. Zawsze istniejg bowiem pewne state elementy, a dwa
z nich beda nadal niezwykle wazne dla firm na $wiecie.
Przestarzale rozwigzania i podejscia do tworzenia
kopii zapasowych beda powodem do frustracji

W 2019 r. trzech najwiekszych dostawcdéw bedzie nadal
traci¢ udzialy w rynku. Co wiecej, najwiekszy dostawca
obecny na rynku traci swojg pozycje juz od 10 lat. Firmy
odchodzg od dotychczasowych dostawcéw i kierujg wzrok
ku nowym - bardziej preznym, dynamicznym i rewolucyj-
nym, takim jak Veeam, aby zyska¢ mozliwosci potrzebne do
rozwoju w erze wszechobecnej cyfryzaciji.
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Nadal utrzymajg sie trzy wazne problemy: koszty,
zlozonos¢ i niewystarczajgce mozliwosci

Te trzy wyzwania wcigz stanowig powody, dla ktorych oso-
by pracujace w centrach przetwarzania danych sg niezado-
wolone z rozwigzan innych dostawcéw. Nadmierne koszty,
zbedna ztozonos¢ i braki w mozliwosciach przejawiajg sie
w takich aspektach jak szybko$¢ tworzenia kopii zapaso-
wych badz tez czas przywracania danych lub montowania
obrazéw maszyn wirtualnych. Te trzy problemy nadal beda
gtéwnymi przyczynami rozszerzenia lub catkowitej wymiany
rozwigzan do tworzenia kopii zapasowych w przedsiebior-
stwach.

Pojawienie sie pierwszych sieci 5G

Na poczatku 2019 r. bedziemy $wiadkami wejscia na rynek
pierwszych telefondw z obstugg sieci 5G. Stanie sie to na
targach CES w Stanach Zjednoczonych oraz MWC w Barce-
lonie. Moim zdaniem technologia 5G zostanie najszybciej
zaadoptowana przez rozwigzania komunikacji miedzy ma-
szynami oraz przez technologie Internetu rzeczy (IoT).
Obecnie stosowane sieci 4G osiggnety bowiem punkt,
w ktorym szybkosS¢ przesytu danych jest obecnie wystarcza-
jgca dla wiekszosci 0sdb korzystajacych z sieci mobilnych.

W 2019 r. wiecej uwagi poswieci sie petnej standaryzacji
i testowaniu technologii, a takze przygotowywaniu urzadzen
na przyszte potrzeby — tak, aby mogty wspdtpracowac
z nowg technologig, gdy stanie sie szerzej dostepna, a Eu-
ropa stanie sie prawdziwie gigabitowym spoteczenstwem.

Sprzedawcy i dostawcy ustug przetwarzania w chmurze
z pewnoscig zwrdcg uwage na rozwoj nowych mozliwosci
generowania przychodéw, ktore bedg wykorzystywac infra-
strukture lub sieci 5G. Przetwarzanie wiekszych ilosci da-
nych w czasie rzeczywistym i z wiekszg szybkoscig, nowe
wymogi zwigzane ze sprzetem i urzadzeniami oraz nowe
aplikacje do zarzadzania danymi otworzg liczne nowe mozli-
wosci oraz utatwig prowadzenie rozmdéw na temat przetwa-
rzania danych na krawedzi sieci. [ |

Autor jest wiceprezesem
ds. strategii produktu w firmie Veeam

katalogmsp.pl
Dobre strony polskich firm
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Polski e-commerce nie zwalnia

Polacy pokochali zakupy w Internecie i trudno wyobrazi¢ sobie cokolwiek, co mogtoby ten
trend zahamowac. Osoby, ktore chca zacza¢ przygode z e-handlem, musza jak najszybciej
zajac swoje miejsce w sieci. Konkurencja robi sie coraz wieksza, ale i rynek rosnie w eks-

presowym tempie.

Tomek Kasperski

Toczy sie zacieta walka o 15 min Polakéw, ktdrzy decyduja
sie na zakupy w Internecie, a tym samym o miliony ztotych
dla firm kurierskich, logistycznych czy agencji interaktyw-
nych. Prognozy rynkowe tetnig optymizmem, wiec do zgar-
niecia bedzie jeszcze wiecej. Wedtug najnowszych danych
z raportu Statista Digital Market Outlook, Polska znajduje
sie na 13. miejscu w zestawieniu najszybciej rosngcych ryn-
kow e-commerce na Swiecie. W tym roku jego wartos¢ ma
osiggna¢ 50 mid zt.

Globalny e-handel pedzi jak szalony

Polska goni reszte $wiata, ale jest za czym pedzi¢. Wedtug
danych z Digital Market Outlook Statista, catkowita wartos¢
rynku e-commerce na $wiecie wzrosta w ciggu ostatniego
roku o 16 proc, a w 2017 r. catkowite roczne wydatki
w internacie wyniosty 1,5 bin USD. tacznie kupuje w nim
juz 1,8 mid oséb.

Miliony transakcji, niezaleznie od granic, zmieniajg doswiad-
czenia zakupowe konsumentéw. Klienci sg bardziej wyma-
gajacy i przyktadajg coraz wiekszg uwage do szczegotow,
ktére jeszcze 5 lat temu zdawaty sie nieistotne. Za kilka lat,
wiasciciele sklepdéw internetowych stang przed wyzwaniem,
nie tylko jak zdoby¢ nowych klientéw, lecz réwniez jak zbu-
dowac lojalnos¢ u obecnych. Kluczowa bedzie nie tylko ce-
na, ale wygoda, terminowosc i jakos¢ obstugi.

Internet nie bierze jencow

Co zatem sprawia, ze caty $wiat przekonuje sie do interne-
towych transakcji? Gtéwnym czynnikiem jest digitalizacja
spoteczenstwa i coraz wieksza dojrzatos¢ cyfrowa staty-
stycznego Kowalskiego. Na potege korzystamy z mediow
spotecznosciowych, a tym samym ze smartfonow, ktore

dajg mozliwosc¢ zrobienia zakupdw niemal z kazdego miejsca
na Swiecie — wystarczy potaczenie z Internetem. Jako spote-
czenstwo przekonujemy sie, ze w poréwnaniu ze sklepami
stacjonarnymi, sie¢ jest wygodniejsza i daje wiekszg mozli-
wos¢ wyboru, jednak walka o klienta jest w niej rownie za-
cieta. Wraz z rosnacg dojrzatoscig rynku dokonuje sie jego
weryfikacja. Odpadajg najstabsi, a firmy, ktore inwestowaty
W rozwoj, zaczynajg odcinac¢ kupony.

Udoskonalanie serwisu internetowego, badanie potrzeb
klienta, marketing, pozycjonowanie, wszystko to wymaga
zasobow ludzkich, czasu i energii. Biorgc pod uwage tempo,
w jakim rosnie rynek, brak przemyslanej strategii rozwoju to
igranie z ogniem. Firmy, ktdre to rozumieja, myslg przyszto-
$ciowo i skupiajg sie na umacnianiu swojej pozycji. Stad
rosngca popularno$¢ outsourcingu logistyki w e-commerce.
Oddajac ja w rece profesjonalistdw, mozna zbudowac zespot
tak, by skutecznie rozwijat pozostate gatezie dziatalnosci.
Potwierdzajg to analitycy z ResearchAndMarkets. Z ich ra-
portu ,Global e-commerce Logistics Market 2018" wynika,
ze aby zachowa¢ konkurencyjno$¢, firmy z branzy
e-commerce powinny zadba¢ o wtasciwg realizacje zamé-
wien i przyjazng konsumentowi obstuge zwrotéw. Uspraw-
nienie tych proceséw, zaréwno pod katem niezawodnosci,
jak rowniez dostawania rosngcych oczekiwan klientéw, jest
niezwykle istotne. Tymczasem wiele z nich wpada w putap-
ke samodzielnej realizacji fulfilmentu, przy niewystarczaja-
cych kompetencjach i mozliwosciach kadrowych.

Wiele srednich e-commerce, ktdre jeszcze niedawno zatrud-
niaty garstke pracownikdw, ma dzi$ trudny orzech do zgry-
zienia. Metody, z ktérymi zaczynaty, staty sie niewystarcza-
jace, a nowa skala dziatalno$ci wymaga inwestycji w maga-
zyny, systemy informatyczne i specjalistéw, ktdrzy zaprojek-
tujg nowe procesy logistyczne i bedg nimi zarzadzac. Sa to
spore koszty i zazwyczaj nie obedzie sie bez zaciggniecia
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niewygodnych zobowigzan.

Jego zdaniem najwiekszg barierg, ktora powstrzymuje
sprzedawcow internetowych przed outsourcingiem fulfill-
mentu jest btedne przekonanie, co tego charakteru tego
typu ustug. Tymczasem okazuje sie, ze partnerstwo w tym
obszarze przypomina posiadanie wtasnego magazynu, tyle
ze odpowiedzialnos¢ za jego prowadzenie spoczywa na wy-
soce wyspecjalizowanym podmiocie.

Posiadamy magazyn klasy ,A” z ogrzewang, ubezpieczong
powierzchnig i atestem Sanepidu. Dzieki zintegrowanemu
systemowi informatycznemu, klient ma nieograniczony
wglad w swoj stan magazynowy, tak, jakby posiadat wiasny
obiekt. Pralnie, szycie, prasowanie, dostawa z wniesieniem,
przydatna w przypadku duzych gabarytdw, to dla nas stan-
dard. Niestety, wtasciciele e-commerce czesto majq btedne
wyobrazenie, ze sg to zbyt drobiazgowe lub skomplikowane
dziatania, aby podjat sie ich zewnetrzny partner.

Nowe branze, nowe mozliwosci

Sektor e-commerce posiada jeszcze sporo przestrzeni do
zagospodarowania. Jak grzyby po deszczu pojawiajg sie
nowi gracze, z nowatorskimi pomystami i elastycznymi mo-
delami biznesowymi, jednak zastuzone marki w Internecie
radzg sobie rownie dobrze. W odrdznieniu od wiekszosci
startupdw dysponujg one duzo wiekszym budzetem na eks-
perymentowanie z nowymi rozwigzaniami. Najblizej przesta-
wienia swoich bizneséw na cyfrowe tory sg dzis m.in. firmy
z branzy FMCG, sektora wnetrzarskiego i beauty. Zaskaku-
jacych przyktadéw nie brakuje. Carrefeour oferuje klientom
wirtualne przebieralnie, Ikea zeskanuje nasz pokdj i dobie-
rze ten whasciwy mebel z bazy 2000 wirtualnych, a Sephora
poprosi 0 wystanie zdjecia, na podstawie ktdrego zareko-
menduje kosmetyki, idealnie pasujace do naszej skory.
Wsrdd technologii, ktére rewolucjonizujg e-zakupy i moga
pomoc sprzedawcom internetowym w rozwinieciu biznesu,
znajdujg sie réwniez chatboty. Dzieki rozwojowi sztucznej
inteligencji chatboty mogg sprawnie odpowiada¢ na wiek-
szo$¢ najczesciej zadawanych pytan zwigzanych z dziatalno-
Scig sklepu oraz jego oferta.

Technologiczny postep sprawia, ze wiele branz, ktére do
niedawna funkcjonowaty poza $wiatem wirtualnym, zaczyna
powoli pojawia¢ sie w onlinie. Dobrym przyktadem takiej
ekspansji jest np. telemedycyna. Internetowe konsultacje
lekarskie majg niebawem usprawni¢ dziatanie wielu placé-
wek medycznych, oferujgc szybki i fatwy kontakt z wykwali-
fikowanym specjalistg. To m.in. dzieki takim inicjatywom
rynek e-commerce rozwija sie w tak szybkim tempie. [ |

Autor: CEO firmy Omnipack
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O planowaniu nieplanowanego

Awarie s3 uniwersalnym zjawiskiem. Paraliz systemow biletowych na lotniskach, brak
zasilania oraz awaria systemow chtodzacych, to przykiady potencjalnych i nieoczekiwa-
nych scenariuszy. Trudno przewidzie¢ kazdg ewentualnos¢, stad pomocne sg $wiadomosc¢
ryzyka oraz posiadanie wiedzy i odpowiednich procedur w firmie, jak postapi¢ w przypad-
ku incydentu w celu zminimalizowania jego skutkow.

Andrzej Romanowski

Dwie trzecie respondentéw (66 proc.) badania jest zgodna —
nieplanowane przestoje w dostepie do ustug hamujg proces
cyfrowej transformacji. Najczesciej mogg one by¢ spowodo-
wane cyberatakami, awarig infrastruktury, niesprawnoscig
sieci czy katastrofami naturalnymi. Ciggtos¢ biznesowa jest
pojeciem o wiele pojemniejszym niz ,backup”, a im bardziej
precyzyjny powstanie plan, tym fatwiejsze bedzie skoordyno-
wanie dziatania w warunkach kryzysu.

Korzysci wynikajace z Planowania Ciggtosci Dziatania

Prace nad Business Continuity stymulujg wymierne korzysci,
np. usprawnienie procesdow biznesowych oraz funkcjonowa-
nie systemow IT w organizacji. Przektada sie to z kolei na
wzrost efektywnosci oraz zmniejszenie czestotliwosci wyste-
powania btedow w systemach informatycznych. Ponizej
5 krokdw, ktére mogg by¢ pomocne przy tworzeniu strategii
Business Continuity oraz ,Plan B” na wypadek wystapienia
sytuacji kryzysowej.

Zrozumienie wilasnej organizacji

Znajomo$¢ proceséw wewnetrznych w organizacji, zgtebie-
nie zaleznosci miedzy danymi elementami, identyfikacja roli
i zakresow odpowiedzialnosci pracownikdw i fgczacych ich
stosunkow biznesowych, sg elementarnymi kwestiami i to
od nich powinno sie zacza¢ proces planowania ciggtosci
dziatania. Podziat rdl jasno okresla, kto i w jakim zakresie
bedzie podejmowat decyzje i kto bedzie go mdgt w tym
zastgpic.

Analiza ryzyka

Kazda organizacja ma indywidualne wymagania co do do-
stepnosci systemow, ludzi czy innych zasobdw niezbednych
do dziatania organizacji. Dlatego tez bardzo wazne jest
okreslenie, co jest dla niej najwazniejsze oraz odpowiedz na
kilka pytan. Przyktadowo, jak dtugo firma przetrwa bez do-
stepu do systemu CRM? Jak dtugo poradzi sobie bez poczty
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e-mail? Odpowiedzi na te zagadnienia pomogg oszacowac,
jak duzy wptyw na dziatanie organizacji wywrze zakidcenie
waznego procesu biznesowego.

W procesie analizy ryzyka istotne s dwa pojecia: RTO —
Recovery Time Objective oraz RPO — Recovery Point Objec-
tive. RTO to czas, w ktérym organizacja moze funkcjonowac
bez proceséw o znaczeniu krytycznym. Wskaznik ten wa-
runkuje wszystkie inne prace projektowe, jak np. ustalenie
wspotczynnikdw oznaczajgcych poziom przywracania. Przy-
ktadowo, jesli incydent nastgpit o godzinie 13.00, przerywa-
jac proces biznesowy, RTO ustawione na 4 godziny ozna-
cza, ze powinien on zosta¢ ponownie uruchomiony najpdz-
niej o godz. 17.00. RPO za$ odnosi sie do akceptowalnego
poziomu utraty danych, na ktdéry moze sobie pozwoli¢ orga-
nizacja. Oznacza aktualno$¢ danych odzyskanych po awarii,
np. dane odtworzone z backupu wykonywanego co noc
majg RPO réwne 24 godziny.

Plany i procedury

To jeden z kluczowych punktéw w catym procesie tworzenia
strategii Business Continuity, na ktory skfada sie kilka czyn-
nikow. Jednym z nich jest outsourcing ustug. Wielkie korpo-
racje juz wiele lat temu zrozumiaty, ze wspodtpraca z wyspe-
cjalizowanymi podmiotami moze im przynie$¢ wymierne
korzysci, jak obnizenie kosztow dziatalnosci przedsiebior-
stwa czy kwestie zwigzane z cyberbezpieczenstwem. Czesto
niedoceniony jest jednak dialog miedzy dziatami w organi-
zacji. Na przykfad, czy dziat marketingu informuje specjali-
stow IT o planowanej kampanii w sklepie internetowym, co
wigze sie ze zwiekszeniem ruchu na stronie, lub czy depar-
tament IT przekazat dziatowi rozliczen informacje o plano-
wanej aktualizacji systemu?

Planowanie ciggtosci biznesowej oznacza zapewnienie re-
dundanciji, czyli nadmiarowosci. W e-commerce moze to by¢
wykorzystanie ustugi chmurowej, ktdra zapewni skale dzia-
fania, np. na wypadek wzrostu ruchu w sklepie, w IT posia-
danie przynajmniej dwdch lokalizacji, w ktérych posiadamy
serwery czy ustugi cloud. W razie wystgpienia powaznej
awarii w o$rodku podstawowym, zapasowe centrum danych
moze przejat proces przetwarzania danych. W przypadku
firmy wytwdrczej moze to by¢ dodatkowa linia produkcyjna
lub umowa z podwykonawcg, ktéry bedzie w stanie zastgpic
nasze systemy, co zapewni ptynnos$¢ dziatania w przypadku
niespodziewanej sytuacji. Firmy oferujg rézne rozwigzania
na wypadek awarii lub powazniejszego kryzysu, czesto
okreslajac swoje plany jako Disaster Recovery oraz Business
Continuity. Znajgc wyniki analizy ryzyka, fatwo okreslic,
ktére dane s dla biznesu wazne oraz gdzie sg zlokalizowa-
ne. Majac takg wiedze, mozna rozpocza¢ budowe strategii
ochrony danych i ich przywracania.

luty 2019

Wdrozenie

Przygotowanie planéw i procedur to jedno, a skuteczne ich
wdrozenie to zupetnie odrebna kwestia. Istotne jest, zeby
w przypadku wprowadzenia planu ciggtosci dziatania w kor-
poracji przeszkoli¢ wspotpracownikow, bardzo skrupulatnie
informujac ich o wdrozeniu. Uswiadomienie wagi i znacze-
nia business continuity jest jednym z gtdwnych wyzwan.

Przeprowadzanie testow i ciggly rozwoj

Proces Business Continuity nie konczy sie na napisaniu pro-
cedur i odtozeniu ich na potke. Nalezy stale testowac rozne
rozwigzania oraz wprowadzac innowacje. Realia firmowe sie
Zmieniajg i nastepuje rotacja pracownikow, stad istotne
jest, zeby nowe osoby w organizacji zostaty zaznajomione
ze strategig dziatania w przypadku kryzysu. Warto pamie-
ta¢, ze kazda gataz gospodarki posiada swojg wiasng spe-
cyfike i tempo wdrazania zmian i cyfrowych narzedzi, oraz
ze nie ma ztotego $rodka, ktory zadziata w kazdym przy-
padku. Te czynniki sg wazne z tego wzgledu, ze w przypad-
ku wystgpienia incydentu kazda chwila jest wazna.

Co robi¢, gdy przedsiebiorstwo doswiadczy kryzysu

Transparentna komunikacja

W przypadku wystapienia sytuacji kryzysowej, kluczowa jest
jasna i zrozumiata komunikacja ze wszystkimi podmiotami,
ktérych dotkneta nieoczekiwana sytuacja. Korzysci z trans-
parentnego przekazu bedg o wiele wieksze niz w przypadku
zatajenia lub ujawnienia niepetnych informacji.
Komunikacja do wielu

Prowadzenie komunikacji do kazdej osoby indywidualnie
bytoby zmudne i czasochtonne. Z pomocg przychodzg me-
dia spotecznosciowe. Komunikacje do wielu oséb utatwiajg
rowniez systemy IVR (ang. Interactive Voice Response).
Firmy, w ktorych sg stosowane, moga obstugiwa¢ duza
liczbe potaczen telefonicznych od klientéw. Posiadajg funk-
cjonalnosci automatycznego call center. Przy okazji IVR
oferuje réwniez ustugi dodatkowe m.in. ptatnosci. Jego
zastosowanie pozwala na redukcje kosztéw oraz poprawe
obstugi klienta.

Kontakt z dziatem IT i dostawca rozwigzania

Badania wskazuja, ze duza cze$¢ zagrozen zwigzana jest
z IT. Z tego powodu nie nalezy unika¢ w sytuacji kryzyso-
wej kontaktu z dostawca rozwigzania. Otwarta komunikacja
powinna przyczynic¢ sie do szybszego rozwigzania problemu.
Firmy, bez wzgledu na to, czym sie zajmujg, mozna podzie-
li¢ na dwie kategorie: te, ktére majg gotowy plan postepo-
wania na wypadek wystapienia awarii, oraz te, ktére beda
go mialy. [
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Reklama i marketing

Marka jako podstawa sukcesu firmy

Jak wielu entuzjastow czy krytykow, tak wiele definicji ,marki”. We-

~

Joanna Turczyk

W dzisiejszym Swiecie, gdzie przeptyw informacji odbywa sie
w czasie rzeczywistym (poprzez Internet), dostep do pro-
duktdw i ustug jest powszechny (dzieki e-commerce), a kon-
kurencja jest globalna i ogromna, potrzebujemy innego po-
dejscia, ktdre bedzie budowato sukces firmy poprzez wybdr
konsumentow.

Marka jak przepis na sukces

Proponuje podejscie do marki jako do aktywdw firmy, ktdre
sg $wiadomie budowane i wzmacniajg jej pozycje na rynku,
poniewaz wptywajg na przychdd i rozwéj. Aby to byto mozli-
we trzeba podejs¢ do zagadnienia marki strategicznie i zato-
zy¢, ze marka to wszystko, co firma oferuje w kontaktach
z klientem. A wiec znak czy nazwa, wizerunek czy oferta
wraz z ceng oraz korzy$ciami dla klienta, ustugi posprzeda-
zowe, komunikacja, reklama, widocznos¢ w sklepie, pracow-
nicy — jednym stowem wszystko. Przemyslane i spojne oraz
konsekwentnie stosowane. Tak rozumiana marka, bedzie
obietnicg ztozong klientowi, ktérg firma dostarcza, aby by¢

dtug klasyka Philipa Kotlera ,Marka to nazwa, termin, symbol, wzor
lub ich kombinacja, stworzona celem identyfikacji dobr lub ustug
sprzedawcy lub ich grupy i wyréznienia ich sposrod konkurencji”. Ta-
kie podejscie jest powszechnie kojarzone ze stowem ,,marka”.

wiarygodng i zdobywac nie tylko portfele klientdw ale row-
niez serca. Z analiz KPMG wynika, ze kluczem dla satysfakcji
klienta w Polsce jest wiarygodnos¢ w kontekscie budowania
zaufania. Dodatkowo kontakt z marka powinien by¢ czym$
wiecej, niz tylko dobrg transakcja. Sprawmy, aby byt jak
niezapomniane doswiadczenie, o ktorym nabywcy beda
opowiadac kolejnym potencjalnym klientom. Analiza wyni-
kow finansowych spotek z zestawienia ,Top 100 Brands”
KPMG pokazuje, ze firmy uzyskujgce wysokie oceny pod
wzgledem doswiadczen klienta, osiggajg wieksze Srednio-
roczne wzrosty niz ich konkurenci.

Dodatkowym dowodem na to, ze takie podejscie dziata, jest
nie tylko wielko$¢ samej sprzedazy ale réwniez wartos$¢
marki. Najnowszy Raport Interbrands wymienia Apple (214
mld USD), Google (155 mid USD) i Amazon (100 mid USD)
jako najcenniejsze marki 2018 r. Charles Trevail, globalny
CEO Interbrand, w komentarzu do raportu podkresla, ze
najszybciej rosngce marki to te, ktore intuicyjnie rozumieja
swoich klientéw i podejmujg odwazne ruchy, ktére zachwy-
caja i oferuja nowe rozwigzania.
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Reklama i marketing

Ugruntowana i znana marka pozwala nie tylko na rozwoj
sprzedazy aktualnej oferty, ale utatwia wprowadzenie no-
wych produktéw umozliwiajac pozyskanie nowych klientow.
Zapewnia tez wyzszg marze albo wiekszg sprzedaz, w zalez-
nosci od strategii, poniewaz jest bardziej atrakcyjna dla
klientéw. tatwiej jest prowadzi¢ komunikacje, poniewaz
mocna marka niesie ze sobg okreslony przekaz jak jako$¢,
design, sposdb uzycia itp. Pozadana marka moze mie¢ ko-
rzystny wptyw na warunki handlowe, poniewaz dystrybuto-
rzy chetniej bedg sprzedawac, czy lokowa¢ marki poszuki-
wane przez konsumentow.

Baza, czyli nazwa i znak

A wiec, jak stworzy¢ marke, ktéra bedzie wspierac biznes?
Oczywiscie zaczynamy od strategii, czyli okreslonej oferty
skierowanej do konkretnego konsumenta. Jest to podstawa,
ktdra wyznacza kolejne etapy od wyboru nazwy po sprzedaz
i komunikacje.

Kazdy produkt, czy ustuga powinny mie¢ nazwe, ktorg mo-

zemy rowniez zamknaé w logotypie, czyli znaku zawieraja-

cym nazwe badz jej skrét. Na co zwrdci¢ uwage:

e Czy nazwa jest zrozumiata i tatwa do wymdwienia przez
konsumenta, na wszystkich rynkach, gdzie bedzie ofero-
wana. Jedli kierujesz jg na rynek zagraniczny, sprawdz
co oznacza w lokalnym jezyku,

e zgodnos¢ znaczenia oraz wizerunku graficznego z kon-
cepcja, kojarzony odpowiednio np. z technologig albo
rzemieslniczo, w zaleznosci od koncepcji,

e czy nie ma innych produktéw o tej nazwie (znaku) oraz
czy domeny internetowe z dang nazwg sg wolne, aby
stworzy¢ strone internetowg czy sklep,

e czy bedzie dobrze wyglada¢ w réznych formatach, np.
na etykiecie produktu, stronie internetowej, witrynie
sklepowej czy banerze reklamowym,

e ilos¢ detali oraz koloréw bedzie wptywat na podzniejsze
koszty produkcji materiatéw z logo marki, od wizytdwek
po etykiety oraz inne materiaty marketingowe.

Wiarygodna marka, czyli zaufanie
i konsekwencja w dziataniu

Nazwa to podstawa, jej rozwinieciem moze by¢ misja marki
zamknieta w krétkim sloganie, ktéry zawiera obietnice
i wyréznik na tle konkurencji. Mercedes obiecuje , The best
or nothig” dajgc do zrozumienia, ze wybiera najlepsze do-
stepne rozwigzania z zakresie technologii, wzornictwa oraz
bezpieczenstwa nie idac na kompromisy. Dotyczy to produk-
tow oraz catej strategii firmy, ktéra zapewnia produkcje
niezawodnych i pieknych samochodéw. Powtarza to w re-
klamach oraz innych dziataniach dot. bezpieczenstwa jak
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Driving Academy. To kolejny wazny etap budowy marki —
staty rozwéj obszaréw, ktére sg krytyczne dla biznesu.

Obietnica, czyli jak jej dotrzymac

Nazwa oraz slogan powinny by¢ wiarygodne. Jesli obiecuje-
my naturalne produkty, dbamy o jakosciowe surowce, do-
stawcdéw oraz takie rodzaje dystrybuciji, ktére nie obnizajg
wartosci produktdow. Produkt to rowniez opakowanie, ktore
rowniez powinno by¢ w tym przypadku ekologiczne. Przykta-
dem moze by¢ ,Marwit — to naturalne”, ktora z sukcesem
rozwija swojg oferte majagc na uwadze jakoSC oraz wptyw
produktdw na nasze zdrowie. Poza dziataniami komercyjny-
mi, angazuje sie réwniez w edukacje zywieniowg dzieci
i mtodziezy, co jest spdjne z koncepcja marki. W kolejnych
krokach mozna np. zrezygnowac z papierowych paragonow
i innych elementéw sprzedazy i dystrybucji wptywajgcych
negatywnie na Srodowisko oraz postaraC sie o certyfikaty
jakosci uznanych oérodkéw badawczych.

Doswiadczenie, czyli jak je stworzy¢

Doswiadczenie najtatwiej porowna¢ do wspomnienia, jakie
towarzyszy marce. Tworzac pozytywne emocje zwigzane
z wyborem marki, zyskujemy satysfakcje klienta oraz wyraz-
nie odréznimy sie od konkurencji. Najistotniejszym elemen-
tem do sukcesu w tym obszarze jest wiarygodnos¢ marki
oraz doskonata znajomo$¢ konsumenta. Marka ,Maty We-
chowe” oferujgc nowy produkt dla pséw, zadbat nie tylko
o tresci edukacyjne na swoim blogu, obecno$¢ w mediach
docierajacych do wiascicieli czworonogéw ale réwniez dota-
cza bezptatnie smakotyki i personalizowang kartke z zycze-
niami dla pupila. Jest to znacznie wiecej niz dostarczajg inni
producenci, czy dystrybutorzy produktéw dla zwierzat. Pro-
sta nazwa i logo méwigce wprost o ofercie, widoczno$é
w Internecie oraz wyrdzniajgce sie podejscie do klienta, jest
zapowiedzig sukcesu.

Pracownicy najlepszymi ambasadorami marki

Jesli mamy wihasciwg nazwe, reputacje oraz oferujemy klien-
towi szereg pozytywnych doswiadczenn spojnych z marka
(w tym obstuge klienta i komunikacje), waznym elementem
powodzenia bedzie kultura organizacyjna, czyli ludzie i ich
przekonanie na temat tego co produkuja czy sprzedajg. Pra-
cownicy firmy, ktérzy sg przekonani do swojej marki, sg jej
najlepszymi ambasadorami budujac sukces firmy. [ |

Autorka jest ekspertem marketingu i komunikacji

z ponad 15 letnim doswiadczeniem. Doradcg rozwoju
biznesu poprzez efektywne strategie marketingowe
www.sense2win.com
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Jak sie komunikowac, zeby
utrudnic porozumienie?

W praktyce doskonata komunikacja niemalze nie istnieje. Odbiorca informacji rzadko
od razu rozumie intencje i stowa nadawcy dokiadnie tak, jak on sam. Nie uciekniemy jed-
nak od tego procesu, bo wiasnie na komunikowanie sie poswiecamy okoto 80 proc. czasu
pracy. tatwo jednak utrudni¢ porozumienie, a dodatkowo czesto to my sami zmniejszamy
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szanse na nie. Jak?
Alicja Matecka

Komunikacja umozliwia chociazby rozpowszechnianie infor-
macji, integracje miedzy pracownikami, koordynacje dzia-
tan, rozwigzywanie problemdéw, podejmowanie decyzji czy
zarzadzanie konfliktami. Warto rozumiec to pojecie szeroko
— nie tylko jako moéwienie, ale tez pisanie, czytanie i stucha-
nie. Niestety czesto zbyt matg wage przyktadamy do odbio-
ru i rozumienia, czekajac jedynie na swojg kolej i mozliwos¢
wypowiedzenia sie.

Problemy zwigzane z tym procesem to jedno z najczest-
szych zrédet konfliktéw zaréwno w zyciu zawodowym, jak
i osobistym.

Nie patrz w oczy i nie przejmuj sie
konstrukcja wypowiedzi

Jezeli chcesz sprawi¢, by odbiorca szybko stracit checi do

7
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stuchania twojej wypowiedzi, nie patrz mu w oczy i zadbaj
o lekcewazace zachowania niewerbalne. Dzieki temu skupi
sie na dystraktorach, czyli wszystkim tym, co rozprasza
uwage, a takze bedzie doszukiwat sie ukrytych znaczen
w tym, co miateS mu powiedzie¢c. W zaburzeniu przekazu
moga pomoc tez rozwlekte dygresje lub nadmiar danych
i informaciji. Niejasna konstrukcja wypowiedzi moze sprawic,
ze odbiorca straci poczucie kontroli nad rozmowa.

Nie kazdy zdaje sobie sprawe z tego, Zze zbyt szczegotowe
przedstawienie danej kwestii bywa uznawane za obrazliwe
i wskazujgce na brak szacunku. Zbyt ogdlne za to moze
zniechecac do kontaktu i pokazywa¢ brak otwartosci i checi
nawigzania blizszej relacji.

Podczas rozmowy zwrdé¢my wiec uwage na poziom szczegd-
towosci przedstawiania danego problemu, wptywa on bo-
wiem na odbioér przez nadawce.
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Mow zargonem i generalizuj

Aby utrudni¢ rozméwcy odbiér tego, co do niego méwisz,
mozesz takze postugiwac sie bardzo specjalistycznym zargo-
nem. To szczegdlnie skuteczne, gdy rozmawiasz z osobg
z zupetnie innej branzy — ona mato zrozumie, a ty poczujesz
sie od niej madrzejszy. Mozesz tez uzywaé tzw. duzych
kwantyfikatorow, jak: nikt, nigdy, wszyscy, zawsze, kazdy
itp. Generalizowanie zaburzy twojemu rozmdéwcy rozumienie
konkretnej sytuacji czy problemu, ktéry opisujesz.

Moralizuj i dawaj rady

Wypowiedzi w formie nakazdw, czyli np. rozpoczynajace sie
od stéw: musisz, powinienes$ czy nie wolno, a takze dawanie
rad zaburza partnerskg relacje. Moze spowodowaé, ze roz-
mdwca poczuje, ze sobie nie radzi i jest gorszy. Takie uczu-
cia nie wspierajg zaangazowania i motywacji.

Jesli wiec chcesz, aby twoj partner rozmowy poczut dys-
komfort, wiesz juz, co robi¢. Pomysl tez o krytycznych uwa-
gach, kieruj je jednak osobiscie, bo jesli odniesiesz je do
konkretnego zachowania, a nie osoby, twoja sugestia moze
okazac sie konstruktywna i pomocna dla rozmdéwcy w jego
dalszym rozwoju.

Przerywaj i popedzaj

Gdy chcesz zasugerowac partnerowi, ze mato interesuje cie
jego wypowiedz i nie masz ochoty poswiecac jej swojej
uwagi, po prostu jg przerwij i zacznij moéwic¢ o tym, co dla
ciebie jest wazne.

Jesli nie chcesz robi¢ tego az tak wprost, zacznij go pope-

luty 2019

] ‘GAIZ§P

dza¢ — to zachowanie powinien odebra¢ podobnie. A gdy
rozpocznie sie niewygodny dla ciebie temat, zréb unik
i zmien go bez jasnego poinformowania o tym rozméwcy.

Czytaj w myslach lub wypytuj

Lubisz, gdy kto§ wmawia ci, co miate$ na mysli? To dobry
sposéb na utrudnienie porozumienia. Przypisuj rozméwcy
intencje, ktorych by¢ moze wcale nie posiada. Powiedz np.
»,Chce mnie Pan wyprowadzi¢ z rownowagi”, ,Widze, ze nie
jest Pani tym zainteresowana”.

A jesli nie masz takich ,zdolnosci”, aby samemu odgadywac,
co nadawca miat na mysli, mozesz tez ,zala¢” go potokiem
pytan. Dodatkowo, jesli nie poinformujesz go, do czego
potrzebne s3 ci te informacje i nie zapytasz o zgode na taki
~Wywiad”, moze poczuc sie zagrozony.

Wspotpraca wymaga komunikowania sie pracownikow orga-
nizacji zaréwno ze sobg, jak i z klientami zewnetrznymi.
Dos¢ czesto zdarza sie, ze na poziomie werbalnym dochodzi
do nieporozumien czy tez konfliktdw. Czasem sami nieswia-
domie stajemy sie zrodtem zaktdcen w procesie komunika-
cji. Wiedza o tym, jak nasze zachowania mogq oddziatywac
na innych, motywuje do wiekszej uwaznosci i dbatosci o to,
co i w jaki sposéb mowimy.

Pamietajmy, Ze szansg na zwyciestwo we wspotpracy jest
rzeczywiste stuchanie naszego rozmdwcy, a nie jedynie cze-
kanie na moment, kiedy to my bedziemy mogli wypowie-
dzie¢ swoje zdanie. [

Autorka jest trenerem
z firmy szkoleniowo-doradczej
Integra Consulting Poland

REKLAMA

zapach svkcesp

perfumy do wnetrz

Aromalinea - zapachy
i urzadzenia dla firm

www.aromalinea.pl
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Okiem praktyka: korzysci ze stosowania

Kaizen w zarzgdzaniu i marketingu

38

W biznesie nic nie jest perfekcyjne. Nie mozna raz wykona¢ pewnych
zatozen i liczy¢, ze wszystko potoczy sie zgodnie z planem. Pojawiajq
sie sytuacje losowe, pomytki w obliczeniach, zmiany prawa, a konku-
rencja zaskakuje nas nowa technologia. Musimy zatem bezustannie
analizowac naszg sytuacje i reagowac. To wlasnie dlatego wdrozenie

:\. w firmie metodologii Kaizen okazuje sie madrym wyborem.

Agnieszka Szklarczyk

Wiekszos$¢ metod zwiekszania efektywnosci koncertuje sie
wokot porzadkowania procesow i zadan. Kaizen oznacza
natomiast dobrg zmiane. Jest to japonska filozofia, ktora
pomaga organizowac i usprawnia¢ wszystkie dziatania. Krot-
ko podsumowujgc, Kaizen oznacza ciagte doskonalenie
i moze zostac zastosowana w kazdym biznesie czy obszarze.
Jest dzi$ synonimem wspdtpracy i wysitkdw catej firmy
zmierzajgcych do udoskonalenia praktyk biznesowych i me-
tod produkcji przy jednoczesnym poszanowaniu dotychcza-
sowych osiggnie¢ i 0séb zaangazowanych w projekt.

Od ponad roku prowadze pierwsza w Polsce agencje marke-
tingowg Kaizen. Wdrazajac kazdego dnia udoskonalania
w firmie zyskaliSmy nie tylko poprawe procesow i efektéw
biznesowych, ale réwniez wieksze zaangazowanie pracowni-
kéw, wyzszg satysfakcje klientow, poprawe konkurencyjno-
$ci naszej oferty oraz silny zespét ludzi.

Czy Kaizen dziata?
Oficjalny instytut Kaizen upublicznia wiele case studies kon-

kretnych firm, ktére znacznie poprawity swoje wyniki. Przy-
kladem organizacji, ktéra zaimplementowata Kaizen jest
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hotel Hilton. Wprowadzenie usprawnien pozwolito skrdci¢
czas sprzatania pokojow z 52 min do 33 min, czas zameldo-
wania gosci z 11 min do 4 min oraz zmniejszyc liczbe skarg
gosci z 404 na 72.

Moge rowniez przedstawi¢ przyktady z mojej agenciji,
w ktorej kazdego miesigca usprawniamy jeden proces.
Zmiana definicji i klasyfikacji cennika sprawita, ze specjalisci
nie potrzebujg pomocy projekt menadzera przy przygotowy-
waniu ofert dla klientdw. Zmiana systemu zarzadzania
klientami usprawnita przebieg komunikacji i skrdcita czas
wdrazania sie przez nowego specjaliste w przypadek klienta
0 20 min. Systematyczne spotkania zmniejszyly liczbe pro-
bleméw komunikacyjnych wystepujacych pomiedzy dziatami
0 57 proc. Kazde z tych dziatan facznie zwiekszyto efektyw-
nos¢, a w konsekwencji przychdd firmy o 23 proc.

Jak wprowadzi¢ Kaizen w firmie?

Wdrozenie Kaizen nie wymaga poniesienia wydatkow finan-
sowych na zaawansowane programy, aplikacje i sprzet.
Wdrozenie w biznesie filozofii udoskonalania wymaga naj-
czesciej zmiany podejécia do pracy i prowadzenia biznesu.
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Po pierwsze: rozpocznij od siebie

Zawsze szukaj najlepszego sposobu wykonywania swojej
pracy. Przeanalizuj na co poswiecasz najwiecej czasu, za-
standw sie czy mogtbys co$ zmieni¢, aby efektywniej reali-
zowac projekty. Mozesz wykorzysta¢ dostepne aplikacje jak
Rescuetime, aby zdoby¢ poglad na swdj plan dnia. Sprdbuj
wygospodarowac dwie godziny tygodniowo, aby udoskona-
li¢c swoje dziatania. Celem pierwszego etapu jest, abys sam
zrozumiat Kaizen zanim rozpoczniesz wdrazanie tej metodo-
logii w swojej firmie.

Po drugie: zaangazuj swoj zespot

W metodologii Kaizen najwazniejsze jest dziatanie zespoto-
we, ktdrego wynikiem jest opracowanie najlepszych rozwia-
zan. Lider musi odpowiednio przygotowac pracownikow,
aby rozumieli cel dziatan. W mojej agencji rozpoczetam od
cyklu spotkan, na ktérych wyjasnitam na czym polega me-
todologia oraz jaka jest celowos¢ jej wprowadzenia w na-
szych dziataniach. Niezwykle istotne jest, aby kazdy miat
$wiadomo$¢, ze zaangazowanie zespotu jest kluczowe
w catym procesie. Najwiekszym wyzwaniem jest stworzyc
$rodowisko, ktore nie opiera sie zmiana.

Po trzecie: jasno wskazuj problem

Trzecim krokiem do implementacji metodologii Kaizen
w biznesie jest uswiadomienie sobie, ze w kazdej firmie
wystepujg problemy oraz wyznaczenie hamulcéw rozwoju
naszej firmy. Niezwykle skuteczne jest wprowadzenie na-
rzedzia, ktére umozliwi pracownikom zgtaszanie problemoéw
wystepujgcych w obrebie ich stanowisk i kompetencji. Sku-
tecznos¢ tej metody bedzie w duzej mierze uzalezniona od
podejscia pracodawcy, ktdrego zadaniem jest wyjasnienie
zespotowi, ze pojawienie sie problemu nie jest negatywnym
Zjawiskiem. Problemy sg po to by je rozwigzac.

Po czwarte: przeprowadz burze mozgow

Sukces kolejnego etapu ponownie uwarunkowany jest przez
zaangazowanie zespotu. W tym celu przeprowadz w swojej
firmie tzw. burze mézgdw. Pamietaj by przekaza¢ uczestni-
kom, ze nie ma ztych pomystéw. To kluczowa zasada, ktora
bezwzglednie nalezy wprowadzi¢ jesli chcemy uzyskac za-
dowalajacy efekt. Tylko pracownicy, ktdrzy beda czuli sie
komfortowo sg gotowi by udoskonalaé.

W agencji I.AM caly proces polega na tym, ze na poczatku
spotkania jasno okreslamy problem. Pomocne jest zapisanie
problemu w widocznym dla zespotu miejscu — np. biatej
tablicy na $rodku sali. Nastepnie rozpoczynamy 7 minutowa
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burze pomystéw. Kazdy zapisuje na kartce 7 propozycji roz-
wigzania problemu. Kolejno wszystkie rozwigzania zapisuje-
my na tablicy pod problemem, by byty dobrze widoczne.
Ostatni etap polega na ocenie rozwigzan pod katem: budze-
tu oraz czasu rozwigzania. Na podstawie wynikow przepro-
wadzamy priorytetyzacje rozwigzan — rozpoczynamy od tych
ktére mozna wprowadzi¢ w najkrétszym czasie i najnizszym
kosztem oraz opracowujemy harmonogram wdrozenia. Nie-
zwykle istotne jest, aby w harmonogramie uwzgledni¢, kto
bedzie odpowiedzialny za poszczegdine dziatania.

Po piate: wprowadz wybrane rozwigzania do firmy

Wprowadzenie wybranych rozwigzan to jedyny sposdb by
przekonac sie o ich skutecznosci. Implementacja zmian krok
po kroku pozwala obserwowac wyniki i szybciej reagowac
w przypadku braku pozadanego efektu.

W mojej branzy $wietnym przyktadem mogg by¢ kampanie
reklamowe dla klientéw. Bardzo czesto opracowujemy ze-
spotowo plan dziatania i rézne drogi rozwigzania. Zmieniamy
proste aspekty jak kolor grafiki, miejsce przycisku czy roz-
mieszczenia hasta, dzieki czemu juz po kilku dniach popra-
wiamy wyniki kampanii nawet o kilkadziesigt procent.

Po szoste: kontroluj rezultaty

Niezwykle istotne w catym procesie implementacji rozwigzan
jest biezgce kontrolowanie osigganych rezultatéw. To jedyny
sposab, by wychwyci¢ pojawiajace sie odstepstwa od planu.
W tym celu nalezy wskaza¢ odpowiedzialne osoby, ktére
dopilnujg réwniez przestrzegania termindw.

Po siédme: standaryzuj

Wprowadzite$ wybrane rozwigzania, ale nie udato sie osig-
gnac¢ celu? Zamiast rezygnowac¢ wrd¢ do kroku czwartego
i wybierz kolejne rozwigzania do przetestowania.

Wdrozone rozwigzanie pozwolito Twojej firmie usprawnic
proces? WprowadzZ na podstawie tego doswiadczenia nowe
standardy.

Po 6sme: zawsze mozna cos$ udoskonali¢

Jesli udato Ci sie rozwigzac¢ wszystkie wyznaczone w drugim
etapie problemy czas zajac sie kolejnymi z listy. Gdy lista
zgtoszonych problemow jest pusta przypomnij pracownikom
o mozliwosci ich zgtaszania. Zawsze bowiem jest co$ co
mozna zrobic lepiej. [ ]

Autorka: CEO Agencji Marketingowej 1.AM
kontakt@agencjaiam.pl
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Mapowanie procesow sprzedazy

— dzwignig sukcesu Twojej firmy!

Agnieszka Grostal

Mapa procesdow sprzedazy to przedstawienie w graficznej
formie wzorcowej realizacji zadan w danym przedsiebior-
stwie. Przygotowanie tego narzedzia wymaga zaangazowa-
nia nie tylko lideréw, ale takze innych cztonkdw zespotu.
Cho¢ wymaga wiele czasu i energii, to przy zachowaniu kilku
waznych zasad i doktadnym jej opracowaniu, mozna liczy¢
na to, ze wysitki wrdécg w postaci wyraznej poprawy wyni-
kow sprzedazowych.

Czestymi przeszkodami w osigganiu odpowiednich wynikow
sprzedazowych jest m.in. brak konsekwencji i spdjnosci
w ustalaniu celéw dla poszczegdlnych pracownikéw czy nie-
uwzglednianie realnych potrzeb klientéw. Opracowana mapa
procesow sprzedazowych pozwala zidentyfikowaé oraz wye-
liminowac te trudnosci, poniewaz umozliwia szybko znalez¢
zrodta ewentualnych btedéw, a takze zoptymalizowac proce-
sy i usprawni¢ prace dziatdw biorgcych udziat w procesie
sprzedazowym.

Uwzglednij potrzeby wszystkich
uczestnikow procesu sprzedazowego

Aby mapa proceséw byta faktycznie skuteczna i prowadzita
do osiggniecia ustalonych celdéw, przy jej przygotowaniu
trzeba pamietac o kilku waznych zasadach. Po pierwsze cafa
Sciezka powinna prowadzi¢ do zamkniecia transakgji z klien-
tem, dlatego ustalajac procedury sprzedazowe, nie mozna
poming¢ samego klienta, jego oczekiwan, wrazen czy po-
trzeb. Po drugie — wazne jest uwzglednienie w tym procesie
potrzeb drugiej strony, czyli handlowcdw. Skuteczna mapa
procesow sprzedazy zawiera w sobie wszystkie te aspekty,
dzieki czemu za jej pomocg mozna wychwyci¢ potencjalne
REKLAMA
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Spéjrz na biznes z naszej strony

Od skutecznosci dzialu handlowego czesto zalezy by¢ albo nie by¢
calej firmy, dlatego liderzy sprzedazy nieustannie szukaja rozwigzan,
ktore pomogq podnies¢ efektywno$¢ zespotu. Jednym z nich jest
mapowanie procesow sprzedazy. Mozna je przeprowadzi¢ z pomoca
zewnetrznych ekspertow lub wewnatrz firmy. Co nalezy mie¢ na uwa-
dze wdrazajac mape w swojej firmie?

problemy i ustali¢ odpowiednie dziatania naprawcze na
wszystkich etapach procesu sprzedazowego.

Proces sprzedazowy w ostatecznym rezultacie ma przynies¢
korzysci nie tylko liderom, ale wszystkim cztonkom zespotu,
dlatego wazne jest ich zaangazowanie takze w proces jego
tworzenia.

Dostosuj mape procesow do swojej firmy

Decydujac sie na przygotowanie mapy procesow sprzedazo-
wych mamy do wyboru kilka rozwigzan. Mozemy prébowac
przygotowa¢ jg sami lub zdecydowac sie na profesjonalng
pomoc. Istniejg szablony czy programy, ktére mogq wspo-
moc przygotowanie takiej mapy we wtasnym zakresie. Istot-
ne jest jednak, aby pamietac, ze tylko kompleksowa i odpo-
wiednio przygotowana mapa, ma szanse realnie wspomaoc
wyniki sprzedazowe i usprawni¢ dziatania proceséw sprze-
dazowych w przedsiebiorstwie.

Wazne jest, aby mapa procesow sprzedazy nie tylko kom-
pleksowo opisywata wzorcowe rozwigzania, ale przede
wszystkim byfa odpowiednio dopasowana do konkretnej
firmy. Wiele firm traci na tym, ze decyduje sie korzystac
z gotowych szkole i oprogramowania, ktére zawierajg
ustandaryzowane procedury, nieprzystajgce do potrzeb
i wymagan konkretnego przedsiebiorstwa. Problemy wdw-
czas mogg pojawic sie rowniez na etapie wdrozenia, ktory
ma istotne znaczenie w osigganiu zamierzonych efektow.
Sukces w sprzedazy zwykle opiera sie na grze zespotowej —
wszystkie ogniwa zespotu sg wazne, kazdy pracownik ma
realny wptyw na efekt finalny. Dlatego ujednolicenie dziatan
i celow jest niezmiernie waznym aspektem procesu sprzeda-
zy — dziatania firmy oparte na przemyslanym mapowaniu
proceséw mogq znaczaco wptywac na optymalizacje tego
procesu i w ostatecznym rezultacie — skutecznie prowadzi¢
do osiggania wyznaczonych celéw sprzedazowych. [ |

Autorka jest dyrektorem zarzgdzajacym
firmy doradczej Salents
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Jak przeprowadzic strategiczne

zmiany w Twojej firmie?

Kiedy zarzad firmy wyznacza nowe Kierunki dzialania lub dokonuje innych zmian o zna-
czeniu strategicznym, autorom nowych rozwiazan zazwyczaj towarzyszy duzy optymizm.
Ale czy podziela go rownieZ menedzZerowie i pracownicy nizszych szczebli? To juz nie jest
pewne, a zalezy przede wszystkim od sposobu, w jaki zmiany zostana przeprowadzone.
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Iwona Wencel

Pracownicy przewaznie nie lubig zmian — i to nawet wtedy,
jesli majg one usprawni¢ organizacje i w konsekwencji uta-
twi¢ ich prace. Ten wewnetrzny opor przed tym co nowe
i nieznane wynika wprost z ludzkiej natury. Oto bowiem
zndw musimy nauczyC sie czegos nowego, dostosowac sie,
wyj$C poza strefe komfortu. A tego przewaznie nie lubimy,
o ile nie jesteSmy naprawde przekonani, ze nowy cel fak-
tycznie wart jest zwiekszonego wysitku.

I tutaj dochodzimy do sedna — aby zmiany mogty zostac
wprowadzone z sukcesem, niezwykle istotna jest zaréwno
wiasciwa komunikacja, jak i odpowiedni sposéb przeprowa-
dzenia procesu zmian. Nawet najdoskonalszy projekt okaze
sie bezuzyteczny, jesli bedzie mu towarzyszyt opdr ze strony
0s0b, ktore majg go zrealizowac.

Kiedy zmiana jest strategiczna?
Kiedy przedsiebiorstwo wprowadza zupetnie nowg strategie

biznesowa, wowczas z catg pewnoscig mozemy mowic
o0 strategicznej zmianie. Ale ze zmiang o charakterze strate-

gicznym mamy do czynienia takze w wielu innych sytua-
cjach.

Wiasciwie zawsze, gdy wdrazane sg nowe procesy, zmiany
organizacyjne lub wyznaczane sg nowe kierunki dziatania —
mamy do czynienia z nowymi wyzwaniami o charakterze
strategicznym, a ich efekty beda uzaleznione od zaangazo-
wania poszczegélnych pracownikéw.

Najtrudniejsze beda zapewne zmiany zwigzane z przejecia-
mi, fuzjami, czy restrukturyzacjami, warto jednak mie¢
$wiadomo$¢, ze nie tylko tak radykalne procesy wymagdaija
zwrdcenia duzej uwagi na sposob, w jaki zostang przedsta-
wione pracownikom.

Zmiana strategiczna wymaga przettumaczenia strategii wy-
znaczonej przez zarzad na jezyk, ktory bedzie zrozumiaty
dla wszystkich pracownikow. Pokazujgc korzysci z przepro-
wadzanych zmian na przyszto$¢, wyzwalamy zaangazowa-
nie, a nastepnie z wiekszg tatwoscig wdrazamy nowg strate-
gie w naszej firmie. A kazdy prawidtowo zrealizowany etap
udowadnia pracownikom, ze ,nie taki diabet straszny, jak
go malujg”.

] ‘GAIZ§P
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Zmiany krok po kroku

Ttumaczenie strategii na jezyk pracownikdw wymaga do
pewnego stopnia roztozenia jej na czesci pierwsze. Zmiany
powinny zosta¢ podzielone na poszczegdlne etapy, etapy
za$ na kroki odpowiadajgce poszczegélnym dziataniom.
Niezwykle istotne jest takze wpisanie poszczegdlnych zmian
w harmonogram, a wiec okreslenie, kiedy okreslone etapy
powinny zosta¢ zrealizowane. To wiasnie konsekwencja
okazuje sie najwazniejszym kluczem do sukcesu. Ale nie
jedynym!

Druga wazna sprawa to komunikacja, a z tg bywa trudno.
Przede wszystkim osoby odpowiedzialne za wdrazanie
zmian strategicznych w poszczegdlnych dziatach musza
mie¢ przychylno$¢ i wsparcie zarzadu. Z jednej strony cho-
dzi o to, aby sami menedzerowie czuli sie pewniej wiedzac,
ze dzialajg przy petnej aprobacie zarzadu i w razie proble-
mdw mogg liczy¢ na odpowiednig pomoc. Z drugiej — wazny
jest wyrazny sygnat dla pracownikdéw, ze wprowadzane
zmiany nie sg ,wymystem” jednego menedzera, ale stano-
wig efekt uzgodnionych na najwyzszym szczeblu i dobrze
przemyslanych rozwigzan.

Im powazniejsze sg zmiany, tym bardziej potrzebna jest
wizja, z ktdrg pracownicy beda mogli sie utozsamic. Dobrze
wiec, jesli ambasadorem zmian bedzie charyzmatyczny
lider, ktory wyjasni sens zmian i sprawi, ze pracownicy za-
angazujq sie w osigganie nowych celow.

Nie do unikniecia sg jednak obiekcje czesSci pracownikow
i nimi réwniez nalezy sie zajg¢. Po pierwsze — wazne, aby
mogtly one w ogdle wybrzmie¢, a wiec aby zostaty wypowie-
dziane na gtos. Po drugie — istotne, aby zostaty potraktowa-
ne powaznie, tak aby antagonisci nie poczuli sie zignorowa-
ni. Liderzy zmian powinni pochyli¢ sie nad zgtaszanymi wat-
pliwosciami i przedyskutowac je z pracownikami, wykazujac
przy tym otwarto$¢ na rozmaite argumenty.

Jesli tego zabraknie, istnieje duze ryzyko, ze wdrazanie stra-
tegii bedzie oddolnie hamowane przez nieprzekonane o0so-
by. Wptyw ,hamulcowych” pozna¢ mozemy np. po pojawia-
jacych sie, ale nieuzasadnionych opdznieniach, czy tez po
pogarszajacej sie atmosferze w zespole pracownikdw. Gdy
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pracownicy nie sg przekonani do wprowadzanych zmian, nie
dostrzezemy u nich entuzjazmu, a zamiast niego czesto
bedziemy mieli do czynienia z tzw. biernym oporem. To
sygnaty, ze nie wszystkie watpliwosci zostaty wyjasnione lub
ze zmiany sg wprowadzane za szybko.

Pamietajmy, ze powodzenie zmian wymaga autentycznego
zaangazowania pracownikow, a wiec to od tego, na ile stang
sie oni ambasadorami nowej strategii, bedzie zalezata
w duzym stopniu jej skutecznosc.

Samodzielnie lub z pomoca

Przedsiebiorstwa nie zawsze s w stanie przeprowadzi¢
pozadane zmiany wiasnymi sitami. Szczegdlnie wtedy, gdy
zmiany strategiczne dotyczg duzej firmy oraz szczegdlnie
skomplikowanych proceséw (np. fuzji czy tez nowej struktu-
ry organizacyjnej), samodzielne przeprowadzanie catego
procesu wigze sie z duzym ryzykiem. Bezpieczniej w takiej
sytuacji zdecydowa¢ sie na pomoc firmy zewnetrznej,
wyspecjalizowanej w przeprowadzaniu zmian strategicznych.
Jak moze przebiegac taka wspdtpraca?

Na okres okoto 6 miesiecy wcielamy sie w role Lidera Pro-
jektu Zmiany, czesto prowadzac Zespét Projektowy. Pracuje-
my wspdlnie, taczac nasza wiedze z wiedza cztonkdéw zespo-
tu na temat firmy. Wszystkie dziatania wspieramy skuteczng
kampanig komunikacyjna.

Dzieki wspdlnej pracy zewnetrznych i wewnetrznych eksper-
téw caly proces przeprowadzania zmian (od definiowania
potrzeb, przez planowanie i wdrazanie zmian) odbywa sie
skuteczniej, a czesto tez szybciej.

Taka wspdtpraca opiera sie na dostarczaniu pracownikom
tzw. ,quick wins” — szybkich rozwiazan, ktére pokazuja, ze
nawet w duzych organizacjach da sie dziata¢ sprawnie, ela-
stycznie i skutecznie. Kiedy pracownicy uswiadamiajg sobie,
jak korzystne sg proponowane usprawnienia, wzrasta ich
wiara w sens nowej strategii. A — jak juz wspomnielismy —
wieksze zaangazowanie pracownikéw, to w konsekwencji
wieksze sukcesy catego przedsiebiorstwa. ]

Autorka jest prezesem firmy doradczej WNCL
REKLAMA

P2 biznesZbiznes.com

Spojrz na biznes z naszej strony

43


http://www.biznes2biznes.com/

Badaj swoj biznes

i daj sie zbadac innym

Skad czerpiemy wiedze, z ktorej pozniej korzystamy w zyciu osobistym i w biznesie?
Czesto, niestety, z obiegowych opinii, ktore opierajq sie na przekonaniach niepopartych
zadnymi dowodami. A przeciez nie wszystko to, co wypowiedziane, ani hawet napisane
przez eksperta, musi by¢ zgodne z rzeczywistoscia.
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Anna Grzywaczyk

Warto zachowac czujnos$é. Szczegdlnie wtedy, gdy chcemy
korzysta¢ z rozmaitych informacji, by na ich podstawie po-
prawi¢ wyniki lub usprawni¢ procesy w firmie, w ktorej pra-
cujemy lub ktdérg zarzadzamy. Zaréwno w gronie znajo-
mych, jak i w przestrzeni publicznej stykamy sie z obiego-
wymi opiniami, ktdre sa niczym wiecej jak bardziej lub mniej
trafnymi spostrzezeniami na dany temat. A felieton, chocby
ukazat sie w czasopiSmie branzowym, rzadko bedzie zrd-
dtem rzetelnych informacji.

Na szczescie osoba, ktdra chce podejmowac decyzje opiera-
jac sie na faktach, nie musi poprzestawa¢ na domystach.
Najprostszy przyktad — zatrudniajac pracownika warto pytac
kandydatow o ich oczekiwania finansowe. Jednak niezalez-
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nie od tego, powinniémy takze przeanalizowac raporty pta-
cowe, ustalajac Srednie stawki rynkowe dla danego stano-
wiska w naszym regionie. W tym przypadku, posiadajac
wiedze, mozemy lepiej dopasowac nasze propozycje do
rynku pracy — np. obnizy¢ koszty, proponujac stawke bliz-
szg dolnej granicy, gdy odpowiednich kandydatéw jest wie-
lu, a stanowisko mato wymagajace lub operowac w okolicy
gornego putapu widetek, jesli chcemy przyciggna¢ do ze-
spotu najbardziej unikalne talenty.

Korzystajac z badan dotyczacych aktualnych trendéw wérod
konsumentdw, ich zachowan i preferencji, mozemy lepiegj
dostosowac naszg oferte czy nawet metody sprzedazy do
potrzeb klientdw. Natomiast dzieki badaniom poréwnuija-
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cym efektywnos$¢ roznych metod zarzadzania, mozemy
przygotowac bardziej skuteczng strategie.

Czerpigc wiedze z wiarygodnych raportdw, fatwiej zaplano-
wac biznes, przygotowac sie do zmian, czy tez wyprzedzi¢
konkurencje. Dlatego warto $ledzi¢ rozmaite badania i ko-
rzystac z tej wiedzy. To tym fatwiejsze, ze firmy specjalizu-
jgce sie w badaniach rynkowych wiele z nich udostepniajg
bezptatnie, chociazby w Internecie.

Badanie wiasnej organizacji

Dzi§ w biznesie coraz czesciej wygrywaja ci, ktdrzy majq
bardziej zaangazowanych pracownikdw, sprawniejszy prze-
ptyw informacji i odpowiednig kulture organizacyjng. A nie
jest mozliwe udoskonalanie czego$, bez wczesniejszego
ustalenia (zbadania!) stanu faktycznego (a wiec punktu
wyjscia do zmian).

Badanie zjawisk takich jak satysfakcja klienta, zaangazowa-
nie pracownikow, czy zadowolenie z pracy, pozwala udosko-
nala¢ organizacje i lepiej zarzgdzac talentami. Dbajgc o naj-
lepszych pracownikow, rozwijajgc ich, bedac otwartym na
ich pomysty a takze ksztattujac dobrg atmosfere w pracy,
mozemy osiggac przewage konkurencyjna.

Na to zresztg takze sg badania. Np. Corporate Leadership
Council (2004) po przebadaniu 50 tys. pracownikow wyka-
zat, ze wieksze zaangazowanie przektada sie na 20-
procentowy wzrost wydajnosci pracy firmy. Z innych badan
(Bates, 2004) wynika, ze klienci chcg dokonywaé kolejnych
zakupdw, a nawet polecajg dang firme wtasnie wtedy, gdy
majg do czynienia z zaangazowanymi pracownikami.
Ciekawe sa réwniez wnioski wyciggniete przez Cliffa Steven-
sona (2012), ktory dowiddt, ze jedng z gtdwnych cech naj-
bardziej efektywnych i odnoszacych sukcesy organizacji jest
staranne planowanie i przeprowadzanie badan wsréd pra-
cownikow. Firmy z tej grupy aktywnie poszukujg informagji
pomocnych w rozwijaniu biznesu i czerpig je z badan. To
za$ oznacza, ze wihasnie dzieki badaniom, firmy moga zwiek-
szaC swoje zyski.

Badanie tych, ktdorzy badaja

O rozwdj pracownikow w firmie dbajg dziaty human resour-
ces (HR). W erze, w ktorej efektywno$¢ biznesu coraz bar-
dziej zalezy od kompetencji i zaangazowania pracownikéw,
niezwykle wazne jest to, zeby osoby zarzadzajgce zasobami
ludzkimi same byty jak najbardziej kompetentne. Aby polity-
ka personalna mogta stanowi¢ trafng odpowiedz na bizne-
sowe potrzeby firmy, wiele przedsiebiorstw wdraza zasady
HR-biznes-partneringu.
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Osoba, ktéra petni role HR-biznes-partnera (HRBP) musi
posiada¢ zarowno wiedze zwigzang z zarzadzaniem zasoba-
mi ludzkimi, jak i biznesowa (na temat wskaznikéw finanso-
wych, czy strategii firmy). HRBP, zgodnie z modelem Davida
Ulricha, powinien rozwija¢ swoje kompetencje w szesciu,
SciSle ze sobg powigzanych obszarach, stajgc sie zarazem
partnerem strategicznym, odkrywca talentéw, innowatorem
i integratorem HR, oredownikiem technologii oraz zaufanym
partnerem.

Ale jak sprawdzi¢, czy HRBP faktycznie petni swoje funkcje
zgodnie z zatozeniami? Kompetencje partneréw bada sie
podczas sesji development center. Po sesji zarowno sami
zainteresowani, jak i ich przetozeni otrzymuja informacje
zwrotng. Takie badania przeprowadzone sg w warunkach
szkoleniowych i polegajg na poréwnaniu wiedzy oraz sposo-
bu dziatania badanego, z modelowymi wskaznikami.

Skad jednak wiedzie¢, czy ktos sprawdza sie jako HRBP nie
tylko w teorii, ale i w praktyce? Tego dotychczas w Polsce
nikt nie badat. Tymczasem istnieje coraz wieksza potrzeba,
aby sprawdzi¢, czy biznes-partnerzy faktycznie spetniajg
pokfadane w nich oczekiwania i w jakim stopniu. Ocene
wynikajgcg z testdw kompetencyjnych warto uzupetni¢
o feedback ze strony ,biznesu” — 0séb zarzadzajacych dang
firma.

Dajmy sie zbadac

Z raportéw i analiz warto korzysta¢ zawsze, gdy tylko poja-
wia sie taka mozliwos¢. W ten sposdb usprawniamy dziata-
nia wlasne oraz udoskonalamy organizacje, dla ktérych pra-
cujemy.

Ale badania maja takze druga strone. Warto nie tylko czer-
pa¢ wiedze z popartych badaniami zrodet, ale réwniez sa-
memu bra¢ udziat w rozmaitych przedsiewzieciach badaw-
czych. Uczestniczac w nich, mozemy mie¢ wptyw na rozwoj
catej branzy, na wzrost wiedzy w waznym dla nas obszarze,
czy chocby na rozwdj firmy, w ktdrej pracujemy. Wymaga to
jednak dobrej woli. Czesto nie doceniamy naszego wkiadu,
podczas gdy poswiecajgc np. 10-20 minut na wypetnienie
ankiety, mozemy znaczgco pomaoc.

Jesli chcemy mie¢ dostep do wiarygodnych danych staty-
stycznych czy jakosciowych, sami takze dajmy co$ siebie,
uczestniczac w badaniach, do ktdrych jesteSmy zapraszani.
W ten sposdb mozemy miec aktywny wplyw na poszerzanie
wiedzy o wielu aspektach naszej rzeczywistosci. A im wiecej
dostepnej wiedzy, tym wiecej korzysci — dla wszystkich. =

Autorka jest dyrektorem ds. projektow
w firmie consultingowej WNCL
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Chcesz wiecej sprzedawac?
Pomoz handlowcom zdobywac klientow
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Tadeusz Woronowicz

Zacznijmy od tego, czego oczekujg od ciebie handlowcy jako
szefa. Badania zachowan handlowcow pokazuja, ze poza
prowizjg, najbardziej motywuje ich jasno i precyzyjnie zdefi-
niowany cel sprzedazowy oraz $wiadomos¢ jego wagi
w sukcesie firmy. Zbyt ambitne cele demotywuja, za fatwe
rozleniwiajg a w sprzedazy motywacja to ,ztoty klucz” do
sukcesu. Cel powinien by¢ S.M.A.R.T. tj. specyficzny, mie-
rzalny, ambitny, realistyczny oraz okreslony w czasie.
Jednak sam cel to nie wszystko. Jesli chcesz, aby handlowcy
skupiali sie na poszukiwaniu najbardziej wartosciowych dla
twojej firmy klientéw, powinni otrzyma¢ odpowiednie narze-
dzia i wytyczne, gdzie i jak ich szukac oraz jakich klientow
omija¢, a takze, wedtug jakich kryteriow nalezy ich oceniac.
Do takich narzedzi zaliczam:

opis niepowtarzalnej argumentacji wartosci (NAW),
profil idealnego klienta (PIK),

opis segmentéw rynku,

reguty kwalifikacji klientdw.

Niepowtarzalna argumentacja wartosci

Whbrew powszechnemu przekonaniu cena nie jest gtéwnym
czynnikiem warunkujgcym pozytywng decyzje o zakupie.
Statystyki pokazuja, ze znaczny wptyw na decyzje zakupowa
ma warto$¢ dodana produktu lub ustugi, ktéra méwi o tym,
dlaczego twoja oferta jest lepsza od oferty konkurencji oraz
wizerunek firmy. Warto$¢ dodana produktu lub ustugi to
inaczej méwiac jej niepowtarzalna argumentacja warto$ci
(NAW).

Definiujgc NAW, postaw sie na miejscu klienta i zastandw
sie, czym mozesz go zainteresowac, jakie sg jego aspiracje,
jakie ma nieuswiadomione potrzeby oraz napisz, co oferuje
twoj produkt czy ustuga w zakresie:

e innowacyjnosci i unikatowosci,

e zaspokajania potrzeb emocjonalnych,

e usprawnienia biznesu,
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Kluczem do diugoterminowego sukcesu firmy w sprzedazy jest ciagte
napetnianie lejka sprzedazy przez handlowcéw nowymi wartosciowy-
mi potencjalnymi klientami. W pierwszym artykule z serii ,Chcesz
wiecej sprzedawac?” napisalem o tym, dlaczego telefon jest nadal
najskuteczniejszym narzedziem do tego celu. W tym artykule napisze
o tym, co powinienes zrobi¢, aby zwiekszyc¢ efektywnos¢ i skutecznosc
handlowcéw w zdobywaniu nowych wartosciowych klientow.

e redukcji kosztow,

e wygody i tatwosci uzywania,

e funkcjonalnosci i jakosci,

e wzornictwa,

e ceny,

e dostepnosci i jakosci obstugi.

Pracujac nad NAW, uwzglednij fakt, ze kazdy segment klien-
toéw jest inny. Potrzebujesz wiec réznych wersji NAW. Do-
datkowo wazne jest tez to, aby handlowcy prezentujac
NAW, umieli pokazac klientowi co i ile straci, gdy nie skorzy-
sta z twojej oferty.

Profil idealnego klienta

Jesli nie chcesz, aby handlowcy tracili czas i twoje pienigdze

na kontakty z przypadkowymi potencjalnymi klientami, przy-

gotuj dla nich profil idealnego klienta (PIK) twojej firmy.

Profil ten zbudujesz, analizujgc swoja baze klientdéw. Prze-

gladajac jg, szukaj odpowiedzi na pytania typu:

e skad pochodzg — branza, obroty, zatrudnienie, lokaliza-
Cja, itd.,

e jakie majg problemy biznesowe i z jakimi wyzwaniami
sie mierzy,

e z kim trzeba byto rozmawia¢ w czasie sprzedazy,

o dlaczego kupili od ciebie,

o jakie zgtaszali zastrzezenia co do oferty,

e jak zostali pozyskani,

e jaka jest ich wartos¢ dla twojej firmy (LTV).

Podobnie jak w przypadku NAW, opis PIK-a powinien by¢

dostosowany do segmentéw rynku.

Wybdr segmentu rynku

Bedac matym przedsiebiorca, nie masz jeszcze wystarczaja-
cych zasobdw, aby obstuzy¢ od razu caty rynek, dlatego
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koncentruj sie na tych segmentach lub niszach, w ktérych
mozesz najtatwiej i najszybciej odniesS¢ sukces biznesowy.
Celem segmentacji klientéw jest okreslenie optymalnej ich
struktury. Takiej, ktéra pomoze uzyskiwaé twojej firmie
przychody i odpowiednig marze. Dobra segmentacja utatwi
ci tez wybor optymalnych kanatow sprzedazy i komunikaciji
a handlowcom wybdr optymalnej metody kontaktu z poten-

Jest wiele metod kwalifikowania szans sprzedazowych.
W tym artykule opisze najpopularniejsza metode
(opracowana przez IBM), ktorej akronim to BANT. Kolejne
litery w tym akronimie oznaczaja:

Budget (Budzet) — czy potencjalny klient ma budzet, aby
zapfacic za twdj produkt lub ustuge?

Authority (Decyzyjnos¢) — czy osoba, z ktérg rozmawiasz,

cjalnymi  klientami. moze podja¢ decyzje
I najwazniejsze, dzieki zakupowg, czy tez jest
segmentacji bedziesz Wysokie“ doradcg lub potencjal-
magt okresli¢, ile czasu nym uzytkownikiem.
handlowcy powinni Need (Potrzeba) — czy
poswiecaC poszczegol- 56 " 5* twdj produkt lub ustuga
nym klientom. rozwigzuje problem
Przyktadowg segmen- - klienta i w wystarczaja-
tacje pokazatem na z cym stopniu zaspokaja
rys. 1. Dobierajac kry- § jego potrzeby?

teria opisu osi X i Y o 2% 3* 4* Timeline (Czas) -
otrzymasz  matryce, § w jakim czasie klient
w ktorej w gbrnym 2) planuje zakup?
prawym rogu znajda Wdrazajgc BANT
sie najbardziej warto- w swojej firmie, uczul
Sciowi klienci twojej 1* 2% 3* handlowcéw na to, ze
firmy (5*%). Z pomoca o nie jest to sztywny ze-
tej matrycy bedziesz Niskie staw pytan, ktére mu-
mogt przekazaé han- Niska Atrakeyjnoéé PK Wysoka - szg zada¢ potencjalne-

dlowcom jasny i czytel-
ny komunikat - seg-
mentom rynku z naj-
wyzszg kategorig klientdw (5*/4*) powinniscie poswiecac
60 proc. swojego czasu, segmentom z kategorig 3* 30 proc.
czasu, a segmentom z kategorig 2* 10 proc. czasu.
Podejscie takie znaczaco zwieksza szanse na to, ze twoi
handlowcy beda robi¢ Wiasciwe rzeczy, we Wiasciwy spo-
s6b i we Wihasciwym czasie, aby pozyskiwaé nowych warto-
sciowych klientow. Jest to tzw. metodyka 3xW pozyskiwania
klientow.

Kwalifikacja klientow

Zarzadzajac prawie 30 lat handlowcami, zauwazytem, ze
gtéwnym wyrdznikiem najlepszych handlowcédw jest umie-
jetnos$¢ kwalifikowania szans sprzedazy i dyskwalifikowania
stabo rokujgcych potencjalnych klientow.

Rys. 1 Segmentacja potencjalnych klientéw (PK)

mu klientowi na pierw-
szym spotkaniu. Jest to
narzedzie do skutecznej
oceny jak pilny i wazny jest problem, ktory klient chce roz-
wigzac. Jesli jest pilny i wazny to ma zarezerwowany czas
i zabezpieczony budzet.

W pracy handlowca nie chodzi o to, aby sprzedawa¢, tylko
aby skutecznie sprzedawaé. Dajgc swoim handlowcom, te
narzedzia sprawisz, ze bedg skuteczni. Powodzenia ich
wdrozeniu.

Z kolejnego artykutu dowiesz sie jak dobiera¢ aktywnosci
sprzedazowe do plandw sprzedazy. [ ]

Autor jest ekspertem w budowaniu skutecznych zespotow
sprzedazowych w sektorze B2B. Sprawia, ze handlowcy
pracujg zgodnie z metodyka 3xW tj., robia Wiasciwe rzeczy,
we Wrasciwy sposob i we Wiasciwym czasie.

Kontakt z autorem. tadeusz.woronowicz@higea.p/

OGLOSZENIE

OGLOSZENIA DROBNE - CENA 200 zi

PROMOCJA

Zamiesc¢ ogtoszenie drobne w Gazecie MSP.
Napisz do nas: reklama@gazeta-msp.pl
lub zadzwonh: 667 622 630
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Gdyby sprzedaz byta taka prosta,

wszyscy byliby handlowcami

N\ =

Szymoh Surma

Niestety firmy chcg sprzedawaé wszystko — wszystkim —
wszedzie, a pdzniej sprzedaz sie nie zamyka, albo co gorsza,
nie domyka (wiele godzin wysitku, by moc przejs¢ te 95
proc. pracy, pod ktorg klient ostatecznie sie nie podpisze).
Wowczas proces sprzedazy przypomina mi wyprawe do kio-
sku z warzywami, z nadziejg, ze wiasciciel kupi nasza ustuge
za XXX-set tysiecy zt badz zrealizujemy kilkumilionowy bu-
dzet. Sprzedaz nie zadziata tylko dlatego, ze mamy dobrze
wyprasowang koszule i silng motywacje.

Efekt? Znowu sie nie udato. Skala samopoczucia handlowca
chyli sie w strone depresji. Scenariusz wyglada tak: ,Kolejny
raz nie sprzedatem, teraz pewnie mnie zwolnig”. Mysli za-
rzadu snujg sie juz tylko wokét jednego: ,Ten handlowiec
sie nie sprawdza, co my z nim mamy zrobi¢?”, a nasz rzeko-
mo potencjalny klient zachodzi w gtowe: ,I po co oni sie ze
mng spotykajg? Ze tez ich sta¢ na to, by traci¢ czas”.

Mozna sprzedac wszystko — ale nie kazdemu,
i nie przez kazdego

Stworzenie strategii sprzedazy (czyli efektywnosci procesu)
to duza przerwa tkwigca pomiedzy $wiadomoscig dwdch
rédznych organizacji — tych osiggajacych sukcesy oraz tych
utrzymujacych sie na statym progu wynikéw. Tym pierw-
szym zalezy na rezultatach dziatania (statych wzrostach),
poznawaniu oraz umiejetnosci wdrazania zmian majgcych
ten proces wzrostu usprawnic — a tym drugim na

REKLAMA

Kup to. Tanio! Niestety ,tanio” nie dziata na niewlasciwe dobranego
~potencjalnego klienta”. Tworzac lub sprzedajac ustugi, warto pamie-
tac o tym, ze nie powstaly one z mysla o kazdym kliencie (segmencie),
ale o wybranej, czesto dedykowanej grupie odbiorcow. Waznym ele-
mentem jest dotarcie do wiasciwych drzwi. O tym zapominamy w
sprzedazy — o rozpoczeciu od ,szukania".

»utrzymaniu sie” na rynku i podejmowaniu wszelkich dziatan
naprawczych obecnego stanu. Uwazam, ze firma tym bar-
dziej obawia sie konkurencji i strat, im bardziej jest za-
mknigeta na zmiany. Gdy dziatania sprzedazowe opieraja sie
na kopiowaniu wszystkich ruchéw konkurencji pt. ,skoro
konkurencji sie to sprawdza, my tez tak zrébmy” — to od
klienta na spotkaniu ustyszysz najczesciej ,my to juz mamy,
od waszej konkurencji”. I tak w kotko — gdy konkurencja
zaczyna robi¢ co$ innowacyjnego, Twoja firma tez by tak
chciata, ale... to znowu kosztuje, wywraca zespdt do gory
nogami, zabiera cenny czas. Konkurencja nie sprzedaje
Twojej ustugi, skad wiec to przekonanie, ze skrypt rozmowy
przyniesiony przez zatrudnionego wczesniej w konkurencyj-
nej firmie pracownika spowoduje natychmiastowy wzrost
sprzedazy? A moze model biznesowy konkurencji jest lep-
szy, dlatego sprzedajg 380 proc. wiecej niz my? Kto wie —
znowu nie przekonasz sie, jesli nie wdrozysz tego modelu...
ale to juz znana metoda na ,zrébmy to samo”.

Zamykanie procesu sprzedazy

Skutecznym kluczem do zwiekszenia sprzedazy jest zrozu-
mienie, ze ,sprzedaz” to ostatni etap procesu pozyskania
nowegdo klienta. Nie kazdy moze by¢ skutecznym handlow-
cem, bo nie kazdy potrafi zamykac proces sprzedazy. Po
pierwsze, jestem zdania, ze powielanie krokdw przeciwnika
(lub kolegi z dziatu) nie jest dobrym rozwigzaniem, szcze-

katalogmsp.pl
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golnie, gdy Twoj biznes ma wyznaczaé nowe trendy w da-
nej branzy. I Ty sam, jako handlowiec, najczesciej nie
sprzedasz niczego tymi samymi stowami, ktdrymi na scenie
postuguje sie Tony Robbins, albo Leonardo DiCaprio
(grajacy J. Belfort'a) w Wilku z Wall Street. Czy jako handlo-
wiec reprezentujgcy firme ustyszate$ kiedy$ takie zdanie:
»Szanowni Panstwo, mamy te ustuge, znamy jg, nie chcemy
kupi¢ kolejnej tego typu”? To znak, ze nie przyszedte$ do
klienta z czym$ ,swoim”. Jezeli nie wierzysz, to zastandw sie
— czy interesujacg bedzie dla Ciebie oferta na nowy abona-
ment + smartfon, ktdrg otrzymujesz zaledwie tydzien po
tym, gdy kupite$ inng?

Grupa docelowa

Przed rozpoczeciem sprzedazy, by nie nosita ona znamion
chaotycznej, nalezy okresli¢ grupe docelowg potencjalnych
odbiorcéw — i nastepnie jg odszukaé. Warto réwniez podzie-
lic zespot sprzedazowy na 3 czesci: na ,poszukiwaczy”, na
uderzeniowy (czyli reklamowy) oraz domykajacy (i tutaj
moze to byc¢ sprzedaz telefoniczna / mailowa / bezposrednia
— czyli tutaj jesteSmy ,handlowcami”). Sprzedaz mylona jest
czesto z procesem poszukiwania klienta — a to taktyczny
bfad. Handlowiec przychodzi do pracy, firma oczekuje od
niego prostego dziatania typu ,idz i sprzedaj” a to za mato.
Wtiasciwa kampanii reklamowa (lub realizacja dowolnego
procesu sprzedazy) nie powinna by¢ prowadzona z tym
przekonaniem ,przejedziemy walcem reklamowym przez
Internet, nie wazne do kogo i jaki skierujemy przekaz, moze
uda sie sprzedaz i pozyska¢ klientéw”. Smiato méwie — nie
tedy droga. Najpierw szukamy, pdzniej sprzedajemy.

Wzbudzanie potrzeby posiadania

Dziatania ,poszukiwawcze” jak rowniez dziatania majace
wzbudzi¢ potrzeby klienta (uderzenie przekazem reklamo-
wym), winny by¢ oddzielone od tych typowo sprzedazo-
wych, dedykowanych dla ustugobiorcy. Skoro stosujesz sie
innego rodzaju przekaz reklamowy do obecnych klientow
(utrzymanie / aktywizacja / upsell), nie uzywaj takiego sa-
mego przekazu (lub dialogu) zaréwno wobec zainteresowa-
nego, jak tez zupetnie ,obcego”, ale jednak potencjalnego
klienta. Zwré¢ uwage, ze potencjalny klient zachowuje sie
tak samo, najpierw szuka ustug lub produktéw — pdzniej
podejmuje decyzje. Oczywiscie mozemy masowo docieraé
do klientoéw i sztucznie wzbudzac¢ w nich potrzeby dla naszej
ustugi/produktu, ale warto skalkulowac ,co kosztuje firme
wiecej” — czy moze A) wzbudzanie w potencjalnym kliencie
potrzeby na zakup ustugi — czy tez moze B) odszukanie
klienta, ktérego juz istniejgca (tutaj i teraz) potrzeba trafi
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na naszg ustuge? Trzymam sie tej drugiej metody, to wia-
$nie takie podejscie pozwolito mi zdoby¢ podpisy na 133
zZleceniach reklamowych w ciggu 9 miesiecy pracy (bedac
odpowiedzialnym za zarzadzanie strategig sprzedazy ustug).
Czy to byto trudne zadanie? Nie, najpierw bowiem znala-
ztem klientéw, ktérzy mieli okreslone potrzeby w doktadnie
takim wydaniu, jakim cechowaty sie moje ustugi — nastepnie
umdwitem sie z nimi na spotkanie, na ktérym to watek
~Sprzedazy” stanowit jedynie 10 proc. dialogu — i cel zostat
zrealizowany bez koniecznosci przekonywania do stusznosci
mojej ustugi.

Trzy kroki

Czy sprzedaz jest skomplikowana, trudna, wymagajgca? Tak
— jezeli nie przygotujesz sie do pierwszego kroku, ktorym
sprzedaz powinien poprzedzi¢. A) Odszukaj grupe docelowa
B) ,zaswiec” jej dedykowanym przekazem reklamowym lub
ofertg C) dopiero na koncu podejmij sie whasciwego zada-
nia, jakim jest sprzedaz. I to sie udaje! Sprzedaz — kluczowe
znaczenie tego stowa — to trwajgcy, a nie ukonczony proces.
Razem z wszystkimi elementami (poszukiwanie / reklama /
sprzedaz wiasciwa) proces ten najczesciej stanowi wyznacz-
nik sukcesu firmy. I wiasnie dlatego nie wszyscy bedg do-
skonatymi handlowcami, bo nie wszyscy potrafig rozmawiac
z klientem w momencie sprzedazy wtasciwej. Nie dogadu-
jesz sie z handlowcem w Twojej firmie? Handlowiec nie
przynosi kontraktow? By¢ moze nie wiesz, ze Twoj handlo-
wiec potrafi doskonale ,szuka¢” — ale juz inny bedzie gotéw
na to, by profesjonalnie ,domknga¢”. I jednych i drugich war-
to mie¢ w firmie oraz tak zaplanowaé im proces dziatania,
by mogli sie uzupetniac.

Jezeli ten artykut niesie ukryte przestanie, to dla handlowca
bedzie ono brzmiato tak: szukaj wtasnej metody oraz miej-
sca w procesie sprzedazy, nie ,powielaj” czyjego$ zachowa-
nia w drodze po zdobycie klienta, ale badz oryginalny —
i klienci to docenig. Natomiast przekaz dla firm zatrudniajg-
cych handlowcdw: obserwujcie charakter i mocne strony
Waszego handlowca, moze macie na pokiladzie mistrza
w sprzedazy telefonicznej, a oczekujecie od niego rezulta-
tdw w postaci liczby uméwionych spotkan. [

Autor posiada ponad 10 letnie doswiadczenie na kazdym
szczeblu rozwoju dziatalnosci, w budowie strategii sprzedazy
oraz digital marketingu dla b2b i b2c. Pomaga
przedsiebiorstwom budowie strategii reklamowych

od postaw (zarzadzanie operacyjne, zespotami, procesami),
doradza w procesie realizacji strategii dziatar reklamowych
w Polsce oraz globalnie w zakresie online marketingu.
Wiasciciel firmy www.one56.media
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Marza | narzut —

czym sie roznia

te dwa pojecia i jak je wyliczyc?

Zysk i marza majg jeden wspdlny mianownik — wyrazone
w kwocie majg takg sama wartos¢. Jesli nasz zysk ze sprze-
dazy 1 szt. produktu wynosi 10 zt — to zaréwno narzut jak
i marza kwotowo bedg wynosity 10 zt.

W obu przypadkach wzdr wyliczenia opiera sie na tych sa-
mych zatozeniach:

Marza kwotowa = cena sprzedazy - cena zakupu
Narzut kwotowy = cena sprzedazy - cena zakupu

Schody zaczynajg sie jednak przy wyliczeniach procento-
wych.

Czym jest zatem marza kwotowa
i jak przeksztalcic¢ jg na procentowa?

Przyjrzyjmy sie nastepujacemu przyktadowi. Firma kupuje
produkt za 90 zt netto ( bez VAT) i sprzedaje za 100 zt netto
(jest to réwniez kwota bez VAT). Marza kwotowa wynosi
wiec 10 zt netto.

100 zt cena sprzedazy - 90 zi cena zakupu
= 10 z} marza kwotowa

Ile wyniesie w tym przypadku marza procentowa? Do tego
przyda nam sie nastepujgcy wzor:

Jednym z najczestszych btedow, z ktérym sie spotykam podczas pro-
wadzonych projektow doradczych i popetnianych przez przedsiebior-
cow, jest zamienne stosowanie poje¢ marza i narzut. Jednak pojecia te
nie sa tozsame. Wiedza na temat réznic i sposobow ich wyliczania po-
moze nam nie tylko w negocjacjach handlowych, ale moze uchroni¢
nas takze przed btedna interpretacja rentownosci naszej firmy.

Marza procentowa = (cena sprzedazy - cena
zakupu) / cena sprzedazy x 100
Marza procentowa = (100 zt — 90 zi) /
100 z x 100 = 10%

W tej sytuacji marza wyniesie 10 proc. Dzielimy bowiem
marze kwotowg 10 zt przez cene sprzedazy 100 zt i mnozy-
my przez 100 proc., aby uzyska¢ wartos¢ procentowg. Rea-
sumujac marza procentowa to stosunek zysku ze sprzedazy
do ceny sprzedazy, wyrazony w procentach.

Czym jest narzut procentowy

i czym rozni sie od marzy procentowej?

Podczas gdy marza procentowa, jak juz wiemy, to stosunek
zysku ze sprzedazy do ceny sprzedazy, wyrazony w procen-
tach, narzut jest stosunkiem zysku ze sprzedazy do ceny
zakupu, wyrazonym réwniez w procentach.

Wzér na narzut przedstawia sie nastepujgco:

Narzut procentowy = (cena sprzedazy - cena
zakupu) / cena zakupu x 100
Narzut procentowy = (100 zi - 90 zt) /
90zt x 100 = 11,11%

Jak wiec widzimy na naszym przyktadzie narzut jest wyzszg

Marza procentowa

Narzut procentowy

e marza procentowa jest stosunkiem zysku do ceny sprze-
dazy,

e dodatnia marza jest zawsze procentowo nizsza od pro-
centowego narzutu,

e marza procentowa dodatnia nie moze przekroczy¢ 100
proc, gdyz jest to matematycznie niemozliwe.

narzut procentowy jest stosunkiem zysku do ceny zakupu,

dodatni narzut procentowy jest zawsze wyzszy od marzy
procentowej,

dodatni narzut procentowy moze wynosi¢ ponad 100
proc. (np. 200 proc.) podczas gdy marza procentowa do-
datnia nie moze by¢ wyzsza niz 100 proc.
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wartoscig procentowg (11,11 proc.) od marzy procentowej
obliczonej na tych samych wartosciach (10 proc.). Warto
zapamieta¢, ze dodatni narzut wyrazony w procentach zaw-
sze bedzie wyzszy od dodatniej marzy procentowej — zysk
dzielimy bowiem przez cene zakupu, ktéra jest nizsza od
ceny sprzedazy, ktdrg bierzemy pod uwage przy wyliczeniu
marzy. W przypadku wartoéci ujemnych procentowych te
zaleznosci beda odwrotne — narzut bedzie nizszy od marzy.

Jakie mogq by¢ konsekwencje
mylenia marzy z narzutem?

Mylenie marzy z narzutem moze prowadzi¢ do powaznych
niedomowien komunikacyjnych, a w konsekwencji do bted-
nej interpretacji wynikdw finansowych firmy.

Jesli przyktadowo handlowiec, operujgc narzutem, powie
szefowi, ze marza wyniosta 11,11 proc., moze wprowadzi¢
go w bifad, poniewaz zwierzchnik bedzie sie wtedy spodzie-
wal, ze firma zarobita na sztuce nie 10 zt, a 11,11 zt. Jesli
bowiem roéznice wynikajacg z btedu komunikacyjnego po-
mnozymy razy 10.000 szt. to rozmawiamy juz nie o réznicy
1,11 z, ale wartosci masy marzy rzedu 11.100 zt — co moze
by¢ juz istotne z punktu widzenia rentownosci firmy.

Drugim obszarem, w ktdrym moze doj$¢ do nieporozumien

jest komunikacja z klientem. Jesli klient informuje nas ze na
naszych produktach oczekuje 25 proc. zysku, to w procesie
negocjacji warto sie dowiedzie¢, czy operuje kategorig mar-
zy i narzutu.

Jesli bowiem klient chce na naszym produkcie realizowac
25 proc. narzutu i sprzedawac go za 100 zt wystarczy zaofe-
rowac cene 80 zk. Jesli natomiast oczekuje 25 proc. marzy,
oznacza to, ze musimy mu zaoferowac ten produkt za 75 zt
w cenie zakupu.

Reasumujac: wiasciwe rozumienie poje¢ moze nas uchroni¢
przed niepotrzebnymi obnizkami cen sprzedazy i pomoc
w profesjonalnym prowadzeniu negocjacji. |

Autorka posiada ponad 20 lat praktycznego doswiadczenia
w zarzadzaniu na wysokim szczeblu organizaciami

na rynkach B2B i B2C, w ujeciu multichannel i omnichannel.
Ma na koncie ponad 2000 wynegocjowanych kontraktow —
w tym z wiekszoscig sieci handlowych w Polsce.
Zarzgdzata zespotami 200+. Prowadzi firme

Warda Consulting Team (www.wardateam.com) i doradza
przedsiebiorstwom jak efektywnie zwiekszyc sprzedaz

I profitowosc. Z wyroznieniem ukoriczyta finanse

i Executive MBA. Jest takze absolwentka programow

dla kadry zarzadzajacej na INSEAD

REKLAMA

SPRAWDZ

Ekspresowe
finansowanie faktur
— w15 minut
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Prywatna opieka zdrowotna
Z medycyng pracy — popularny
| uzyteczny benefit pracowniczy

Grzegorz Waszkiewicz

Kluczowe sq: odlegtos¢ do miejsca zamieszkania, przyjazna
atmosfera w pracy oraz to czy pracodawcy oferuje réznego
rodzaju dodatkowe benefity pozaptacowe. Wsrod takich
benefitow najczesciej wymieniane sg ubezpieczenia zdrowot-
ne oraz ubezpieczenia grupowe na zycie zarowno dla pra-
cownikdw, jak i dla cztonkéw ich rodzin. Kilkanascie lat temu
kiedy popularnos¢ zyskiwaty wypadkowe ubezpieczenia gru-
powe dopiero po pewnym czasie ubezpieczyciele dotarli row-
niez z oferta do mniejszych firm. To samo od niedawna
mozna zauwazy¢ w ofercie prywatnej opieki zdrowotnej ofe-
rowanej przez firmy abonamentowe i towarzystwa ubezpie-
czen. Korzystne produkty, zaréwno pod wzgledem ceny, jak

GAZETA
52 viSP

2019 bedzie kolejnym rokiem walki o pracownikéw. Juz nie tylko duze
firmy narzekaja na brak ragk do pracy. Przed takim problemem staja
rowniez firmy kilkuosobowe, gdzie brak jednej czy dwoch osob moze
W znaczacy sposob zagrozi¢ jej funkcjonowaniu. Okazuje sie, ze dla
pracownikoéw z segmentu MSP to nie wynagrodzenie jest najwazniej-
sze przy podejmowaniu decyzji o wyborze pracodawcy.

i zakresu mozna juz uzyskac dla firm kilkuosobowych. Kaz-
demu Pracodawcy zalezy, aby jego zaloga byta w dobrej
kondycji zdrowotnej, co wptywa na wydajnos¢, jak i naj-
mniejszg absencje chorobowa. Czas dostepu do szybkiej,
specjalistycznej diagnostyki i zastosowania skutecznego
leczenia oraz rehabilitacji dzis mozliwy jest wiasciwie wy-
facznie poprzez prywatng opiekg zdrowotna.

Abonament czy ubezpieczenie

Zostaje zatem wybrac¢ forme. Czy poprzez firme abonamen-
towa, jak np. LUX MED, Enel-MED, Medicover czy poprzez

)

luty 2019



Rekrutacja i praca

ubezpieczenie zdrowotne oferowane przez towarzystwa
ubezpieczeniowe takie jak np.: TU Zdrowie, PZU, Inter Pol-
ska, Compensa, Allianz. W przypadku ubezpieczen warto
zastanowi¢ sie nad podjeciem wspdtpracy z ubezpieczycie-
lem, ktory specjalizuje sie tylko w ubezpieczeniach zdrowot-
nych czy tez z takim, u ktérego stanowi ono tylko dodatek
do podstawowej dziatalnosci jakie sg ubezpieczenia komuni-
kacyjne czy mieszkan.

Kupujac pakiet opieki zdrowotnej w abonamencie wigzemy
sie z jedng firmg ,abonamentowg”, ktéra ma okreslong licz-
be placowek medycznych optacajgc co miesigc sktadke
Z gory za ustugi, ktdre wykorzystamy lub nie. Zatem, jezeli
je wykorzystamy i przekroczymy kwote miesiecznych wptat
to takie centrum medyczne przy kolejnych naszych bada-
niach moze wyznacza¢ nam coraz dtuzsze terminy wizyt
u lekarza lub dalej potozone placdéwki. Troche inaczej jest
w ubezpieczeniach. Placdwka medyczna jest zawsze bardzo
zainteresowana szybkim i czestym przyjeciem pacjenta,
bowiem za wizyte obcigza ubezpieczyciela, a nie swdj dziat
finansowy, ktéry sprzedaje abonamenty. Kolejng przewaga
pakietu ubezpieczeniowego jest fakt, ze ubezpieczyciel ma
podpisane umowy o wspotpracy i dostep do prywatnej opie-
ki zdrowotnej u wielu operatorow zdrowotnych. Mozna,
wiec w ramach jednego ubezpieczyciela korzysta¢ z placo-
wek wiekszosci firm abonamentowych jednoczesnie. Dodat-
kowo, jezeli mamy wiasnego rodzinnego lekarza od lat to
i jego ustugi mozemy rozliczy¢ w ramach jednego ubezpie-
czenia zdrowotnego ptacac jedng stata sktadke tylko do
ubezpieczyciela.

Zakres oferty

Przygotowujac sie do wyboru oferty, podstawowym kryte-
rium oprdcz ceny jest zakres ustug. Chodzi o liczbe specjali-
stéw, badan i zakres diagnostyki obrazowej (RTG, USG,
EKG) oraz czy bedziemy mogli skorzystac z lekarza rodzin-
nego, rehabilitacji i stomatologa. Dobry dziat HR zna swojg
zatoge i jest w stanie dopasowac najbardziej prawdopodob-

nych specjalistow do potrzeb pracownikéw. Firma zatrudnia-
jgca w wiekszosci mezczyzn, nie bedzie naciska¢ na gineko-
loga w ofercie. Jednak nawet meska zatloga moze oczeki-
wac, ze w pakiecie rodzinnym bedg mieli podstawowg opie-
ke zdrowotng (tzw. POZ) i lekarza dzieciecego. Najczesciej
operatorzy tworzg indywidualne pakiety dla firm w skiad
ktéry wehodzi okreslona liczba specjalistow. W zaleznosci od
ceny, pakiety zaczynajg sie od 8 specjalistdw. Wiasnie
w tym procesie trzeba zwrdci¢ uwage, aby wynegocjowac
tych wiasciwych i nie skupia¢ sie na liczbie tylko jakosci.
Nastepnie liczba i zakres badan, ktorych jest bez liku oraz
diagnostyka obrazowa. Juz nie wystarczy samo badanie
rentgenowskie. Normag staje sie rezonans magnetyczny
i tomografia komputerowa.

Wazni specjalisci w ofercie

Jeszcze catkiem niedawno oferta dla niewielkich firm byta
bardzo okrojona. Ograniczata sie do kilku popularnych spe-
cjalizacji. Dzi$, nie przekraczajac kilkudziesieciu ztotych mie-
siecznie mozna mie¢ w pakiecie oprocz lekarza rodzinnego
i dzieciecego, takich kluczowych specjalistow jak kardiolog,
kardiochirurg, diabetolog, nefrolog, chirurg ogdiny, chirurg
naczyniowy, chirurg dzieciecy, onkolog, neurolog, urolog,
okulista. Co wiecej, jezeli nieduza firme stac zaptaci¢ za pra-
cownika 200 zt miesiecznie to oprocz wszystkich dostepnych
specjalizacji, pracownik bedzie miat dostep do opieki stoma-
tologicznej i rehabilitacji. To wazne, bo bardzo czesto po
wypadku absencja pracownika wynika z chaotycznej niesko-
ordynowanej rehabilitacji i kolejnych konsultacji, na ktdre
w ramach NFZ trzeba czekac i nie mozna ich skorelowac
z grafikiem dziennych czynnosci pracownika.

Cena

Oprocz zakresu opieki medycznej na cene wplywa lokaliza-
cja firmy. Jezeli firma, a co za tym idzie jej zatoga oddalona
jest od duzych osrodkéw miejskich to do takiej sytuaciji trze-
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ba dobra¢ operatora opieki zdrowotnej. Zwykle wiasnie do
takich sytuacji najlepiej sprawdza sie oferta ubezpieczyciela.
Moze on w ramach pakietu specjalistdw dedykowanego
klientowi podpisa¢ kolejng umowe na obstuge z najblizsza
mu placowka medyczng czy lekarzem rodzinnym, ktory
w danej okolicy jest gtownym specjalistg. Kolejng determi-
nantg ceny grupowego ubezpieczenia zdrowotnego jest
struktura wiekowa ptci pracownikdw oraz stopien uczestnic-
twa pracownikéw. Najtansza oferte uzyska¢ mozna w przy-
padku kiedy pracodawca zaoferuje i zaptaci za taki benefit
wszystkim pracownikom w firmie. Wtedy towarzystwo unika
sytuacji, w ktdrej z oferty skorzysta tylko kilka osdb, ktére
od razu skorzystajg z produktu. Pobierajgc zryczattowanag
sktadke za wszystkich pracownikéw, cena jednostkowa za
pracownika jest znacznie mniejsza niz w przypadku dobro-
wolnego uczestnictwa i sktadkg optacang przez pracownika.
W swojej praktyce miatem juz okazje uzyskac pakiet zawie-
rajacy blisko 30 specjalistow, badania i profesjonalng dia-
gnostyka za 36 zt miesiecznie za pracownika.

Medycyna pracy w pakiecie

Cho¢ od 1 stycznia br. troche sie zmienito w kwestii obo-
wigzkowych badan medycyny pracy to dalej w wielu zakfa-
dach sg one obowigzkiem pracodawcy. Alternatywa dla zwy-
czajowej umowy z placowka medyczng oferujgcg medycyne
pracowniczg, moze okazac sie pakiet zdrowotny dla pracow-
nikow poszerzony o medycyne pracy. Potaczona oferta daje
mozliwosci zaréwno dla samego pracodawcy, jak i jego pod-
wiadnych. Zgodnie z art. 12 ust. 1 ustawy z dnia 27 czerwca
1997 r. o stuzbie medycyny pracy kazdy pracodawca ma
obowigzek zawrze¢ pisemng umowe z jednostkg medycyny
pracy, ktéra bedzie zobligowana do wykonywania badan
wstepnych, okresowych i kontrolnych o0séb zatrudnionych
w przedsiebiorstwie na umowe o prace.

Koszty ponoszone przez przedsiebiorce na obowigzkowe
badania medycyny pracy sg niemate. Poza zwrdceniem pra-
cownikowi pieniedzy wydanych na badania wstepne, okreso-
we i kontrolne ponosi on réwniez koszty zwigzane z nieobec-
noscia w pracy podwladnego w dniu kiedy byt zmuszony
wykonywac¢ badania. Najczesciej zajmuje to pracownikowi
caly dzien, poniewaz trzeba dojecha¢, odczekaC swoje
w kolejce do badan, a nastepnie udac sie po interpretacje
i wnioski u jednego lekarza lub czasem kilku.

Wydatkowane kwoty mozna zastgpi¢ jedng dodatkowg
skfadka doliczang do prywatnego ubezpieczenia zdrowotne-
go, ktérym mozna obja¢ wszystkich zatrudnionych w zakta-
dzie pracy. Roznicujac przy tym, ze pakiet ubezpieczenia
zdrowotnego bedzie dostepny tylko dla pracownikéw z min.
3 miesiecznym stazem lub zatrudnionych od razu na umowe
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bezterminowg bez okresu wstepnego. Jest to oferta zardw-
no dla tych, ktdrzy w ramach benefitow pracowniczych za-
pewniajg prywatng opieke zdrowotng, jak i dla tych praco-
dawcow, ktérzy zastanawiajg sie nad wdrozeniem prywat-
nego ubezpieczenia zdrowotnego dla swojej zatogi.

Zalety pakietu medycznego z medycyna pracy

Podpisanie samodzielnej umowy z placéwka zajmujaca sie
$wiadczeniem ustug z zakresu medycyny pracy moze wigzac
sie nie tylko z wysokimi kosztami, ale rowniez matg ela-
stycznoscig takiego rozwigzania dla pracodawcéw i pracow-
nikdw. Jest to tym bardziej istotne, jezeli firma posiada
odziaty lub filie w réznych lokalizacjach.

W takiej sytuacji lepszym rozwigzaniem jest wybdr produk-
tu, ktory zbudowany jest z pakietu medycznego i medycyny
pracy. Catos¢ zapewnia pracownikom kompleksowa opieke
medyczng oraz umozliwia wykonanie okresowych badan
w wielu placéwkach w catej Polsce. Pracodawca realizuje
zatem obowigzki ustawowe, zapewniajgc pracownikom
Swiadczenie ustug medycyny pracy i oferuje dodatkowe
$wiadczenie w postaci prywatnej opieki zdrowotnej.

Podatki i koszty potaczonego produktu

Opisane powyzej rozwigzanie pozwala optymalizowac kosz-
ty. Przepisy nie regulujg w jakiej czesci ma by¢ finansowana
opfata za pakiet medyczny. Wystarczy zatem, ze w ramach
pofaczonego produktu cze$¢ opieki zdrowotnej optacanej
przez Pracodawce wyniesie 1 zioty. Medycyna pracy nie jest
obarczona ZUS-e, ani nie jest podstawg podatku dochodo-
wego dla Pracownika. Woéwczas ZUS i PIT pracowniczy
opfacany jest wytacznie od 1 zt, bo tylko to stanowi dochdd
pracownika, a w efekcie stawki te zaokragla sie do zera.
Caty produkt jest zwigzany z przychodami firmy zatem sta-
nowi koszt podatkowy. Podsumowujac, w ramach takiej
polisy integrujgcej, pracownicy zyskujg dostep do prywatnej
opieki medycznej w licznych placdwkach medycznych
w catym kraju, nielimitowanych konsultacji lekarskich
u specjalistbw oraz badan profilaktycznych, diagnostycz-
nych, laboratoryjnych i ambulatoryjnych. Z kolei pracodaw-
cy zyskujg swobodny dostep do licznych placéwek zajmuja-
cych sie realizacjg badan pracowniczych, co znacznie obniza
koszty towarzyszace obstudze medycznej dziatu kadr. ]

Autor jest Brokerem Ubezpieczeniowym — Cztonkiem
Zarzagdu, portalu: www. bezpieczenstwowbiznesie.pl,
ekspertem ds. odszkodowarn. W branzy ubezpieczeniowej
0d1999 r. absolwent UMK w Toruniu z tytutem MBA
Dominican University w Chicago (USA)
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Droga do skutecznego

wdrozenia pracownika

Kamila Wrocinska

W koncu po wielu trudnych i prébach udaje sie znalez¢ wia-
$ciwg osobe i ja zatrudni¢. Natomiast o wiele wazniejszym
wyzwaniem jest to w jaki sposdb utrzymac pracownika. Co
robi¢, aby ta osoba sie sprawdzita, zagoscita w firmie na
dtuzej, byta jej czescig i przyczyniata sie do jej rozwoju.
Zdarza sie tak, ze pracodawca zatrudnia fantastycznego
kandydata spetniajgcego wszystkie jego wymagania, wdraza
i pod koniec okresu probnego mowi: ,Ne sprawdzit sig’,
JStaby jest', no i ,trzeba sie rozstac”. 1 to chyba najtrudniej-
sza sytuacja.

Musimy pamietaé, ze to, ze pracownicy nie robig tego co
majg robi¢, ze sie nie sprawdzajg, to nie jest ich wina! To
wina managera, ktory, albo Zle zrekrutowat, albo niewtasci-
wie wdrozyt pracownika i zarzadza jego praca.

Zwolnienie pracownika, ktéry przepracowat u nas kilka mie-
siecy i zarabia np. 3000 ,na reke”, to dla firmy koszt kilku-
dziesieciu tysiecy ztotych.

Utrapieniem przedsiebiorcow jest znalezienie odpowiedniego pracow-
nika na trudnym dzis$ rynku pracy. Prawdg jest, ze rekrutacja jest mo-
zolnym, trudnym i peltnym wyzwan procesem. Dla jego skutecznosci
niezbedne jest dokladne zdefiniowanie kogo potrzeba, jakie zadania
ma dana osoba realizowa¢ i czy nasz budzet jest odpowiedni do pozy-
skania wlasciwego pracownika.

Zaktadajac, ze znalezliSmy wtasciwg osobe, na co powinni-
$my zwroci¢ uwage przy wdrozeniu pracownia, aby nie stra-
ci¢ tej nowej osoby.

Plan wdrozenia

Wazng sprawg jest przygotowanie planu wdrozenia dla no-
wego pracownika. Osoba, ktéra dotacza do firmy, otrzymu-
jac taki plan doskonale zdaje sobie sprawe z tego czego
musi sie nauczy¢, jakie narzedzia poznaé, z jakimi instruk-
cjami sie zapozna¢. Na planie wdrozenia powinny znalez¢
sie wszystkie elementy od dostepu do aplikacji, poprzez
informacje o firmie, narzedzia, procedury, itp. Taki plan
dobrze jesli bedzie opatrzony datami granicznymi, w ktérych
poszczegdlne etapy pracownik powinien ,,przej$¢” oraz przy-
pisany do witasciwych oséb w firmie, ktére wprowadzg no-
wego w tajniki dziatania firmy.

$99%
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Jasno okreslone cele

Pamietajmy o przedstawieniu pracownikowi jasnych celow.
Osoba zaczynajgca prace na okresie probnym powinna miec
jasng informacje, co sie musi wydarzy¢, aby umowa mogta
zostac przedtuzona. Powinna mie¢ rowniez informacje jakie
beda konsekwencje, jesli cele nie zostang zrealizowane.
Musimy jednoczesnie zda¢ sobie sprawe, ze bardzo fatwo
jest stawiac cele. Pamietajmy jednak, ze bez wsparcia ma-
nagera jest niewielka szansa na realizacje owych celéw.
Kazdy z nowych pracownikdw potrzebuje na poczatku krok
po kroku i jasnego komunikowania co i jak powinien robi¢,
aby cel mégt zosta¢ wykonany.

Instruktarz dla nowego pracownika

Kazda osoba, ktéra dotacza do firmy potrzebuje dokladnego
planu wdrozenia, okreslenia celéw, ale przede wszystkim
instruktarzu w jaki sposdb te cele zrealizowac. Niezaleznie
od tego, czy jest to pracownik z do$wiadczeniem w naszej
branzy, czy kto$ zupetnie nowy. Pracownik na pierwszym
etapie pracy powinien by¢ prowadzony krok po kroku. Zada-
nie, sprawdzenie, korekta, dziatanie, zndw sprawdzenie, itd.
Managerowie czesto zbyt szybko wrzucajg pracownika na
gteboka wode. Czesto wydaje sie szefowi, ze ,to przeciez
oczywiscie”, patrzy przez pryzmat swoich doswiadczen
i zapomina, ze kazda nowa osoba potrzebuje krokowego
wdrozenia.

Kiedy zbyt szybko pracownik jest zostawiony sam sobie bez
wsparcia, uzyskujemy efekt, w ktérym nasz pracownik sobie
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nie radzi, nie pyta, bo czasem nie wie o co ma zapytac. Jed-
noczesnie nie ma efektdw, bo nie moze mie¢, nikt go nie
wspierat i nie prowadzit za reke w pierwszym tak waznym
okresie pracy. Jaki jest efekt? Szef mowi ,nie nadajesz sie,
bo sie nie sprawdzite$” i zwalnia pracownika, albo... pracow-
nik moéwi ,nie nadaje sie, to nie dla mnie” i odchodzi.

Ocena postepow

Informacja zwrotna to niezwykle wazny aspekt wspdtpracy
z ludzmi i zarzadzania. Nowy pracownik potrzebuje informa-
cji zwrotnej i to jak najczesciej. Potrzebuje wiedzie¢, co wy-
maga poprawy, ale tez w czym juz jest dobry. Pamietajmy
o tym. Zaplanujmy juz od poczatku pracy kroki milowe, ter-
miny, w ktdrych bedziemy podsumowywal pewne etapy
pracy. Nie zapominajmy tez o tym, aby w sytuacjach tego
wymagajacych reagowac na biezaco i na biezaco udziela¢
informacji zwrotne;j.

Jesli zadbamy o te wszystkie elementy i Twoj nowy pracow-
nik, bedzie miat plan wdrozenia, znat swoje cele, wdrozysz
go krok po kroku i na biezaco udzielisz informacji zwrotnej,
to jest ogromne prawdopodobienstwo, ze taka wspotpraca
przyniesie owoce na dtugie lata, a Ty bedziesz szczesliwym
szefem skutecznie wdrozonego pracownika, ktéry bedzie
rozwijat Twojg firme. [ |

Autorka jest prezesem Milado Centrum Rozwoju
Personalnego, zajmujgcego sie doradztwem
personalnym, rekrutacjg i szkoleniami rozwojowymi
dla witascicieli firm i ich pracownikow
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O wyzwaniach w rekrutacji i wspotpracy
z pokoleniem millenialsow

=

Magdalena Szpak

Firma Deloitte szacuje, ze w ciggu szesciu lat millenialsi
obejmg 75 proc. dostepnych na $wiecie miejsc pracy, dlate-
go wczesniej czy pozniej wiekszos¢ pracodawcow spotka sie
z przedstawicielami tej grupy w pracy.

Klopoty terminologiczne

Juz samo okre$lenie ,millenialsi” nastrecza nieco ktopotow.
W niektérych badaniach w ten sposéb okreslane sg osoby
urodzone w latach 1980-2000. Inne Zrédta nazywajg tak
pokolenie urodzone w latach osiemdziesigtych, ktére juz sg
mocno obecni na rynku pracy, a za chwile zasilag w znacz-
nym stopniu kadre menedzerska, jednoczesnie wyodrebnia-
jac tzw. pokolenie Z, czyli osoby urodzone w latach dzie-
wiecdziesigtych, ktére dopiero niedawno wkroczyty na ry-
nek. Jeszcze inni badacze uzywajg sformutowania
»Millenialsi” do opisu 0s6b z rocznikdw 1990-2000. Na po-
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Wielu z nas, pytanych o skojarzenia z hastem ,millenialsi”, odpowie
automatycznie: ,nowe pokolenie na rynku pracy”. By¢ moze zacznie-
my wymieniac¢ stereotypowe cechy millenialsow, ktorych nazwy poja-
wiajq sie czesto w mediach, kiedy mowa o tej grupie: indywidualisci,
asertywni, czasem wrecz roszczeniowi, nie chcg pracowac po godzi-
nach, swietnie odnajduja sie w nowych technologiach.

trzeby tego tekstu przyjmijmy ostatnig typologie, ktdra sto-
sujg réwniez w swoich badaniach PwC oraz Deloitte, ktdre
szczegotowo badajg to pokolenie na rynku pracy.

Zmiana i rozwaoj

Wedtug badan wiekszos¢ millenialséw nie chce zyé, zeby
pracowac, ale pracowac, zeby zyé. Interesuje ich rdwnowa-
ga miedzy zyciem prywatnym a zawodowym. Nie chcg pra-
cowac ponad sity albo zostawac po godzinach, dlatego ce-
nig sobie dobra organizacje pracy. Sq asertywni, o wiele
bardziej niz ich starsi koledzy. Potrafig pilnowaé wtasnych
granic i mowi¢ o swoich potrzebach. Nie bojg sie zmian,
takze zmian pracy. Trudno ich zatrzymac¢ na dtuzej w jed-
nym miejscu.

Pytanie, czy to dlatego, ze sie nudza, czy tez dlatego, ze
zaczynajg mie¢ poczucie, ze w dotychczasowej pracy prze-
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stali sie rozwijac. Majac do wyboru stabilizacje i rozwoj,
czesto wybierajg to drugie. Z drugiej strony czeste zmiany
pracodawcow to rowniez efekt przystosowania sie do sytua-
cji, w ktorej millenialsi startowali na rynku pracy. Propono-
wane im umowy cywilnoprawne w miejsce uméw o prace,
coraz wieksza popularnos¢ elastycznych form zatrudnienia
sprawity, Zze zmiana stata sie dla nich koniecznoscia,
a w konsekwencji norma.

Jak ich zatrzymac w firmie? Potrzebuja wyzwan i mozliwosci
rozwoju. Wazne bedzie tu partnerskie traktowanie, wtacza-
nie ich w procesy projektowania dziatan czy decydowania
0 sposobach pracy. Kluczowa jest elastycznos¢ i uwzgled-
nianie potencjatu i potrzeb mtodych ludzi. Jesli bedg mogli
w pracy nabywac¢ nowe kompetencje, rozwigzywac proble-
my przy jednoczesnym poczuciu, ze ich czas i potrzeby s3
traktowane z szacunkiem, jest szansa, ze zaangazujg sie
w dziatania firmy na dtuzej.

Zycie w sieci

Millenialsi w zasadzie nie pamietajg za bardzo czaséw bez
Internetu i smartfondw. Dlatego nie obcigzajg pamieci wie-
dza faktograficzng — te mozna przeciez w kazdej chwili zna-
lez¢ w Wikipedii. Za to sprawnie poruszajg sie w obszarach
zwigzanych z nowymi technologiami, szybko sie ucza i cia-
gle chca przyswaja¢ nowg wiedze, narzedzia i umiejetnosci.
Naturalne jest dla nich funkcjonowanie w mediach spotecz-
nosciowych. To kanaly komunikacyjne, ktoére najlepiej do
nich docierajg, z czego mogq korzystaC i korzystajg juz
w duzym stopniu zaréwno rekruterzy, jak i pracodawcy.

Zycie w stresie

Wedtug badan przeprowadzonych przez think tank Health
Foundation, millenialsi mogg by¢ pierwszym pokoleniem,
ktdrego stan zdrowia jest gorszy niz ich rodzicdw. Przy oka-
zZji warto wspomnie¢, ze sg tez pierwszym pokoleniem, ktére
$rednio zarabia mniej niz ich rodzice. Przyczyng ich ztego
stanu zdrowia jest przede wszystkim dtugotrwaty stres, na
ktory sg narazeni rowniez w pracy. Ma rdzne zrédta — m.in.
wspomniany wczesniej brak stabilnosci i niepewnos¢ na
rynku pracy, do ktdrej sie adaptuja.

Innym czynnikiem stresujgcym jest wptyw mediéw spotecz-
nosciowych, ktére ksztattujg narracje dotyczace idealnego
ciata, zwigzku, pracy czy wakacji i rozdzwiek pomiedzy tymi
obrazkami a ich wtasnym zyciem. Dlatego ogromnym wy-
zwaniem, w ktérym mozna ich wspomdc w pracy jest oswa-
janie stresu, praca z wtasnym ciatem i emocjami.

Tutaj réwniez pracodawcy majg ogromne pole do dziatan,
wspierajac pozytywne doswiadczenie pracownika i tworzac
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przyjazne miejsca pracy. Mozna zacza¢ od tak podstawo-
wych kwestii, jak zaaranzowanie przestrzeni przy uwzgled-
nieniu potrzeb pracownikéw czy zapewnienie im prawa do
odpoczynku. Waznym aspektem jest réwniez tworzenie po-
zytywnej atmosfery — poprzez wprowadzanie okreslonych
zasad komunikacji, pozwalajagcych na wypowiadanie sie
wszystkich 0s6b zaangazowanych w dane dziatanie czy pro-
jekt. Warto tez pracowac nad relacjami w zespole, organizu-
jac szkolenia i procesy wspierajgce wspotprace. wspiera¢
pracownikdw w rozwigzywaniu probleméw.

Spoteczna odpowiedzialnos¢ biznesu

Mtodzi ludzie uwazajg, ze firmy powinny byC spotecznie
odpowiedzialne — nie poprzestawa¢ na generowaniu zy-
skow, ale tez dziata¢ w zgodzie z misjg spoteczng. Jedno-
czesnie millenialsi widzg coraz wiekszy rozdzwiek miedzy
SWojg Wizjg biznesu a rzeczywistymi dziataniami firm, ktére
zbyt rzadko ich zdaniem doktadajg swojg cegietke do zréw-
nowazonego rozwoju. Dobra wiadomos¢ jest taka, ze orga-
nizacje, ktére w dziataniach zwigzanych z odpowiedzialnym
biznesem nie poprzestajg na deklaracjach, ale realnie przy-
czyniajg sie do budowania lepszej rzeczywistosci, mogg
liczy¢ na zaangazowanie millenialséw — zaréwno jako klien-
tdw, jak i pracownikéw. Wybiorg takie miejsce, miejscem
pracy, ktore wspiera réznorodnos¢, ekologie, inkluzywnosc.

Win-win

Duzo sie mdéwi o rynku pracownika. W wielu firmach rekru-
tacja staje sie prawdziwym wyzwaniem. Jak pozyskac¢ war-
tosciowych mtodych pracownikéw? Poznac ich uwarunkowa-
nia i uwzglednic je we wspdtpracy. Dla millenialsow bowiem
obok wynagrodzenia coraz wieksze znaczenie w podejmo-
waniu angazujacych zobowigzan zawodowych ma tzw. em-
ployee experience, czyli doswiadczenia, jakie Swiezo upie-
czony pracownik zbiera w miejscu pracy. u

Autorka jest trenerkg i zatoZycielka
Laboratorium Wspofpracy www.laboratoriumwspolpracy.p!
Fotografia autorki: Marta Ankiersztejn

Zrodia:

2018 Deloitte Millennial Survey

IMPROVING THE JOURNEY FROM EDUCATION TO EMPLOY-
MENT YouthSpeak Survey Millennial Insight Report

Raport The Health Foundation, Listening to our future June
2018 Learning report Early findings from the Young people's
future health inquiry
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Pracodawco zobacz czego pracownicy
mogg oczekiwac od firmy w 2019 roku

Dla polskich pracownikow nie tylko wysokie wynagrodzenie czyni miejsce pracy atrakcyj-
nym. Zgodnie z rocznym podsumowaniem badania Confidence Index przeprowadzonym
przez firme rekrutacyjng Michael Page przedsiebiorstwa — aby utrzymac obecnych pra-
cownikow oraz przyciaggna¢ nowych — powinny m.in. zadbac o dobrg atmosfere oraz stwo-
rzy¢ mozliwosci do rozwoju. Ponadto, musza one zwrdéci¢ uwage na odpowiednie benefity
— zarowno te standardowe, jak i zyskujace na popularnosci.

Piotr Dziedzic

Utrzymanie dobrych pracownikow oraz przyciggniecie do
firm nowych kandydatdw staje sie coraz wiekszym wyzwa-
niem dla dziatbw HR. Sprzyja temu zaréwno niska stopa
bezrobocia — zgodnie z danymi GUS w pazdzierniku wyniosta
ona 5,7 proc. Co wazne, zaoferowanie wyzszej pensji moze
juz nie wystarczy¢, aby utrzymac i przyciggna¢ do przedsie-
biorstwa talenty. Jak wynika z badania Confidence Index,
perspektywa lepszych zarobkow jest wazna tylko dla
43 proc. ankietowanych w 2018 r.

~Miekkie” atuty pracy, na ktorych
powinni skupi¢ sie pracodawcy

Jak wynika z badania Michael Page, dobra atmosfera w pra-
cy jest czynnikiem, ktéry najbardziej wptywa na pozostanie

pracownika w firmie. Az 97 proc. pracownikdéw uznato rela-
cje z przetozonym i wspotpracownikami za bardzo istotny
aspekt zycia zawodowego.

Ponadto, dla respondentow wazne byto takze zachowanie
work-life balance na co tacznie w ciggu roku wskazato
89 proc. badanych. Polacy wg danych rynkowych spedzaja
tygodniowo $rednio ok. 44 godz. w pracy. Ponadto, w ostat-
niej dekadzie technologia stafa sie coraz bardziej znaczacym
elementem naszego zycia zawodowego. Wielu pracownikéw
w Polsce wykorzystuje narzedzia stuzbowe — tj. telefony
i laptopy — takze do celdéw osobistych poza godzinami pracy,
co réwniez sprawia, ze granice pomiedzy zyciem w pracy
a czasem wolnym i rozrywka ulegajg zatarciu. Jednym
z elementdw poprawy réwnowagi miedzy zyciem prywat-
nym i zawodowym moze by¢ wiec np. wprowadzenie ela-

TOP3 najbardziej pozadane benefity w pracy w 2018 r.

&

Prywatna opieka zdrowotna

Ubezpieczenie na zycie

GAZETA
& vVisSP
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Co dla polskich pracownikéw byto najwazniejsze w miejscu pracy w 2018 r.?

Relacje z przetozonym i pracownikami

97%

Dostep do szkolen

92%

stycznych godzin pracy, czym jest zainteresowanych
65 proc. badanych oraz umozliwienie pracownikom czescio-
wej pracy zdalnej — 52 proc. wskazan.

Co wiecej, az prawie 69 proc. ankietowanych przyznato, ze
zwraca uwage na przestrzeganie przez firme zasad spotecz-
nej odpowiedzialnosci biznesu (CSR). Jednoczesnie co trzeci
badany, jako powdd potencjalnej zmiany pracodawcy wska-
zat w biezgcym roku potrzebe pracy w bardziej etycznym
przedsiebiorstwie. Aktywne dziatania CSR wzmacniajg wize-
runek firmy nie tylko w oczach jej klientdw, ale takze pra-
cownikow. Budujg zaufanie i lojalnos¢, zwiekszaja inicjaty-
we i zaangazowanie i co wazne — integrujg zespot.

Najbardziej popularne benefity

Badanie Confidence Index pokazuje, ze polscy pracownicy
wysoko cenig pozaptacowe benefity oferowane przez praco-
dawce. Wsrdd nich najbardziej pozadany jest dostep do
szkolen. Wskazywato na to w ciggu roku Srednio az
92 proc. respondentow. Otwarto$¢ do zdobywania nowych
umiejetnosci przez Polakéw wynika z faktu, ze jesteSmy
bardzo ambitni — zgodnie z GUS tylko w 2017 r. dyplom
ukonczenia studiow wyzszych odebrato 387,5 tys. absol-
wentéw, czyli o 6,3 proc. wiecej niz rok wczesniej. Widac
wiec, ze zalezy nam na statym rozwoju, takze w pracy.
Che¢ uczenia sie jest szczegdlnie widoczna wsrdéd mitod-
szych pracownikdw i maleje w starszych grupach wieko-
wych. Skorelowane jest to zapewne z tym, iz mtodsi kandy-
daci chcg zdoby¢ jak najwieksze doswiadczenie zawodowe,
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Zachowanie work-life balance

89%

ktore pozwoli im osiggnac lepsza pozycje na rynku — pod-
kresla ekspert.

Duze znaczenie dla pracownikdw i kandydatow ma takze
taki dodatek jak prywatna opieka zdrowotna (87 proc.) oraz
ubezpieczenie na zycie (72 proc.). Sg to benefity, ktére
wzmacniajg u pracownika poczucie bezpieczenstwa dla nie-
go i jego rodziny. Taki dodatek ociepla tez wizerunek praco-
dawcy, jako firmy dbajgcej o pracownikdéw. Dla 62 proc.
ankietowanych duze znaczenie ma dysponowanie stuzbo-
wym laptopem lub telefonem. Ponad potowa (51 proc.)
zwraca uwage takze na to, czy ma dostep do samochodu
stuzbowego. Choc¢ oferowanie podstawowych narzedzi stuz-
bowych wydaje sie by¢ standardowa praktyka, to okazuje
sie, ze pracownicy nadal przywiazujg wage do tego aspektu.
Dla kandydatow atrakcyjne sg takze karty sportowe — zain-
teresowanych nimi jest prawie potowa badanych (48 proc.).
Badanie wykazato, ze oferta standardowych benefitéw, jest
bardzo szeroka i popularna wéréd pracownikdw. Niemniej,
jesli firmy chcg sie wyrdzni¢ i zrobi¢ na pracownikach oraz
kandydatach wieksze wrazenie powinny postawi¢ na mniej
powszechne i rzadziej spotykane rozwigzania. W przysztosci
beda one zyskiwa¢ na popularnosci, z uwagi na rosnace
nimi juz teraz zainteresowanie. Warto tutaj wspomnie¢ np.
o dodatkach urlopowych, czy programach oszczednoscio-
wych, ktérymi w ciggu 2018 r. byto zainteresowanych kolej-
no 43 proc. i prawie 40 proc. badanych. [ ]

Autor jest dyrektorem w Michael Page,
cztonkiem zarzadu Polskiego Forum HR
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Wyszto RODO z worka...

Anna Ligeza-taciok

Marta (psychoterapeutka): ,Rodo mnie nie dotyczy. Prowa-
dze jednoosobowg dziatalnos¢. Przyjmuje pacjentow, ale
jakie ja dane przetwarzam?”

Kasia (trenerka, copywriterka): ,Przeciez i tak najpierw
skontrolujg duze firmy, instytucje panstwowe. Kto dotrze do
takich malutkich firm jak moja?”

tukasz (neurolog): ,Pytatem znajomych, co robig w zwigzku
z RODO. Wiekszo$¢ kolegdow po fachu nic nie zmienita
w swoich praktykach. Wiec dlaczego ja miatbym co$ robi¢?”

A Ty? Co czujesz, myslac o RODO? Boisz sie? Ukrywasz swo-
ja niewiedze jak najpilniej strzezong tajemnice? Udajesz, ze
RODO cie nie dotyczy? Ignorujesz je i dalej prowadzisz swdj
biznes? Czy na ostatnig chwile znalazte$ rozwigzania, ktore
mozna wdrozy¢ ad hoc i zapomniec?

RODO jest jak Yeti

Nie o to w RODO chodzi... To nie jest przykry obowiagzek,
martwy przepis, ktdrym musisz wypetni¢ segregatory. RODO
to proces, zmiana $wiadomosci. Hasto RODO pojawia sie
niemal w kazdym przekazie informacyjnym, publikacjach,
rozmowach przy kasie. Wielu o RODO mdwi, co wie, ale
niewielu wie, co méwi. RODO jest jak Yeti — kazdy o nim
styszat, wszyscy sie go bojg, ale zareczam, ze wiekszos$¢ nie
spotkata sie z nim twarzg w twarz. O czytaniu czy analizie
przepisow nie wspomne.

Zastanawiasz sie zapewne, czy jest sie czego obawiac? Dla-
czego wcigz straszg nas karami? Umoéwmy sie: ludzie po
prostu bojg sie kar. Kar finansowych zwtaszcza. Stad wdra-
zanie RODO bez podstawowej wiedzy o ochronie danych.
Stad zakup pakietu RODO za kilkaset ztotych, zakup szafki
zgodnej z RODO czy niszczarki — takze zgodnej z RODO.
Myslisz, ze to dziata? Ot6z nie. Okazuje sie, ze ztoty Srodek
nie istnieje. Kazdy podmiot jest inny, na rézne sposoby i na
inng skale przetwarza dane.

Innych dokumentéw potrzebujesz, jesli tak jak Marta, pro-
wadzisz gabinet terapeutyczny, innych, kiedy, podobnie jak
Kasia — trenerka i copywriterka — wysytasz newsletter.
Wdrozysz znacznie wiecej procedur, jesli tak jak tukasz,
jesteS wiascicielem gabinetu lekarskiego niz wiasciciel
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Jestes w grupie uciekinierow? Wcigz ukrywasz sie przed RODO?
Nie wiesz, dokad to rozporzadzenie o ochronie danych osobowych
prowadzi? Zapraszam Cie na jasno oznakowany szlak...

warsztatu samochodowego. Dlaczego? Poniewaz pracujesz
na innych danych, z rézng czestotliwoscia, prowadzisz inne
procesy, masz inne cele przetwarzania danych.

Zacznijmy od poczatku. RODO to nie rozporzadzenie
o ochronie danych osobowych, lecz rozporzadzenie o ochro-
nie osdb fizycznych w zwigzku z przetwarzaniem danych.
Nie chodzi zatem o to, by chroni¢ i zamykaC segregatory,
teczki, dyski, lecz chroni¢ osoby przed skutkami utraty da-
nych, udostepnienia, wycieku lub kradziezy.

W droge

Przede wszystkim zastanow sie, jakie dane przetwarzasz
(definicje danych znajdziesz w rozporzadzeniu RODO art.
4 pkt. 1). Pogrupuj kategorie osdb, ktorych dane przetwa-
rzasz (czym jest przetwarzanie danych — RODO art. 4 pkt.
2) i przemysl, czy i komu je udostepniasz.

Mowigc po ludzku: odpowiedz sobie na pytanie, co Ci jest
potrzebne aby prowadzi¢ swoj biznes? Wysylasz newsletter
(jak Kasia) — zapewne zbierasz imie i adres e-mail. Jestes$
terapeutka (jak Marta) — prosisz klientéw o podanie imienia
i numeru telefonu. Prowadzisz sprzedaz w Internecie — na
pewno potrzebujesz danych do wystawienia faktury lub
rachunku. Zatrudniasz pracownikdw - Rozporzadzenie
MPiPS z 1996r. oraz Kodeks Pracy (art. 298) okresla, jakie
dane zbierasz i jak prowadzisz akta osobowe pracownika
(dane pracownikéw przekazujesz np. do ZUS, Urzedu Skar-
bowego).

Pomysl teraz, jak przetwarzasz dane. Przetwarzanie to ina-
czej czynnosci, jakie wykonujesz na danych. Kazdy, kto
dane gromadzi, przetwarza je. Samo posiadanie danych,
gromadzenie, przegladanie, a nawet archiwizacja czy usu-
wanie to jest juz przetwarzanie.

Podsumowanie: Okresl, jakie dane pobierasz, do jakich
czynnosci sg Ci potrzebne, gdzie je przekazujesz.

Zapnij pasy

Gdy juz posiadasz informacje o tym, jakie dane przetwa-
rzasz, czas na kolejny krok — zastandw sie, jak dbasz o bez-
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pieczenstwo danych i osdb, ktdrych dane dotycza. I zndw,
dla réznych danych konsekwencje bedg bardziej lub mniej
dotkliwe. Ma to zwigzek z wrazliwoscig danych (dane wrazli-
we to np. dane o stanie zdrowia, seksualnosci, pochodzeniu
rasowym), jak i mozliwoscig pdzniejszego wykorzystania.
Twoje zabezpieczenia — zaréwno fizyczne (np. szafa zamy-
kana na klucz) jak i informatyczne (np. przesytanie zaszy-
frowanych plikdw), majg chroni¢ osoby, ktérych dane prze-
twarzasz.

Rozwaz rdzne hipotetyczne sytuacje. Na przyktad, co sie
stanie, jesli nie wykorzystasz pola UDW w wiadomosciach
mailowych i poprzez przesytanie udostepnisz dane (e-mail,
imie i nazwisko) innych odbiorcdw? Co grozi tobie — osobie,
ktéra ujawnita (nieumyslnie) dane, a co osobom, ktdrych
dane ujawnites? Szkodliwo$¢ takiego dziatania jest raczej
znikoma, co nie znaczy, ze nie pocigga za sobg konsekwen-
cji. Moge przytoczy¢ przynajmniej kilka podobnych incyden-
tow, ktore skutkowaty obcigzeniem finansowym w ramach
rekompensaty czy zado$¢uczynienia.

Inaczej sytuacja wyglada w gabinecie lekarskim. Jesli (tak
jak tukasz) prowadzisz elektroniczne karty leczenia, ale nie
wykonywate$ kopii zapasowych, a twoéj komputer ulegnie
zniszczeniu lub kradziezy, jakie konsekwencje poniesiesz?
I jakie konsekwencje dotkng twoich pacjentow? Ja widze
przynajmniej dwa powazne zagrozenia. Pierwsze to zagro-
zenie dla zdrowia i kontynuacji leczenia twoich pacjentéw.
Drugie to podwazenie twojej reputacji, wiarygodnosci i zau-
fania, ktérym obdarzyli cie pacjenci. Pytanie, jak w tej sytu-
acji odbudujesz swoj wizerunek? I czy nie stracisz pacjen-
tow?

Pobaw sie w nieprawdopodobne scenariusze, aby uswiado-
mi¢ sobie skutki swoich (czesto nieswiadomych) dziatan,
aby znalez¢ mozliwie najlepszy system zabezpieczen dla
danych. W jednym przypadku bedzie to szuflada zamykana
na malutki kluczyk, w innym caly szereg informatycznych
zabezpieczen, szyfrowane pliki, hasta z okreSlong iloscig
znakow itd.

Podsumowanie: Znajdz optymalne zabezpieczenie dla
danych, ktore przetwarzasz.

Patrz na znaki

Potrafisz wskazaé, jakie dane przetwarzasz, znasz cele, kon-
sekwencje i ewentualne zabezpieczenia. Rozwaz teraz, jakie
kroki musisz podja¢, aby przetwarzanie danych w twojej
firmie bylo zgodne z Rozporzadzeniem RODO (art. 6 ust. 1
lit a-f RODO). Zazwyczaj bedzie to klauzula informacyjna,
zgoda na przetwarzanie danych, polityka prywatnosci, regu-
lamin, umowa. Oczywiscie formy te bedg zalezaty od tego,
jakg dziatalnos$¢ prowadzisz, jakie dane przetwarzasz i na
podstawie jakiej przestanki.
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Marta i kukasz powinni umiesci¢ klauzule informacyjng dla
swoich pacjentdw. Kasia powinna pobrac zgody na przetwa-
rzanie adresu e-mail w celu wystania newslettera i zamiesci¢
klauzule informacyjna na stronie internetowej (dla sprzedazy
produktéw online). Wzdr klauzuli znajdziesz w Internecie,
dopasuj jg dla swojego biznesu, biorgc pod uwage podstawe
i cele przetwarzania danych. Dla tukasza celem bedzie
udzielanie $wiadczen opieki zdrowotnej, dla Kasi moze to
by¢ wykonanie umowy, sprzedaz produktéw, dla Marty ce-
lem jest udzielanie porad terapeutycznych.
Podsumowanie: przetwarzasz dane zgodnie z prawem,
jesli jest spetniony przynajmniej jeden z warunkéw wskaza-
nych w art. 6 ust. 1 lit a-f RODO.

Stworz wlasng mape

Zbierz te informacje i sprobuj sporzadzi¢c dokumentacje
RODO dla Twojej firmy. Mowigc wprost — opracuj doku-
ment, instrukcje o tym, jakie dane zbierasz, jakim procesom
podlegajg dane, jak je zabezpieczasz i jak spetniasz obowia-
zek informacyjny. W tym dokumencie muszg znalez¢ sie
takie elementy jak: polityka bezpieczenstwa (ogdlne infor-
macje), wzory klauzul informacyjnych, wykaz pomieszczen
wraz z zabezpieczeniami, gdzie przetwarzasz dane, informa-
Cja o nadawaniu uprawnien (np. upowaznienia dla pracow-
nikow). Twoja dokumentacja nie musi by¢ specjalnie rozbu-
dowana, najwazniejsze, zebys$ opisat powyzsze kroki w kilku
zdaniach i byt Swiadomy tego, co faktycznie przedsiewzigtes
w zwigzku z RODO.

Wspdlnie przesledziliSmy biznes Kasi, Marty i tukasza. Nadal
uwazasz, ze jest sie czego obawiac? A moze stwierdzasz, ze
nie taki diabet straszny i... podejmiesz probe? [ ]

Autorka jest praktykujacym inspektorem ochrony danych
w jednostkach publicznych, trenerem, doradcg w zakresie
wdrozenia RODO. Wspiera przedsiebiorcow, organizacje
pozarzgdowe i instytucje publiczne w dostosowaniu
adziatalnosci do wymogow ochrony danych.

Przekonuje, Ze nie trzeba bac sie RODO

REKLAMA
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Czy najemca moze skontrolowac
powierzchnie lokalu, za ktora ptaci?

Adrian Hotub

W Polsce nie ma obowigzujgcej normy do wyliczenia po-
wierzchni najmu lokali (biurowych, ustugowych, magazyno-
wych). Rynek nieruchomosci komercyjnych stosuje do tych
celéow 8 norm pomiaru powierzchni (BOMA Office, BOMA
Retail, BOMA Industrial, Tegova, GIF, PN-ISO 9836:1997,
IPMS, RICS). Warto zaznaczy¢, ze cze$¢ wiascicieli czy za-
rzadcdw wynajmuje powierzchnie przy zastosowaniu wia-
snych metod kalkulacji powierzchni niezwigzanych z zadna
normg a zdecydowana wiekszos¢ wprowadza modyfikacje
zapisdw normy.

Czym sa modyfikacje norm?
Modyfikacje norm sg stosowane w celu zwiekszenia po-

wierzchni najmu w zaleznosci od charakteru obiektu i tego
co jest w stanie zaakceptowa¢ rynek. Poréwnujac po-

] ‘GAIZ§P

Najemca zwraca przede wszystkim uwage na cene za m2 powierzchni.
A czy zastanawia sie nad tym skad wzietla sie powierzchnia wpisana
w umowie? W wielu przypadkach, ktore spotkalem w 12-lethim
doswiadczeniu podczas kalkulacji 5 min m2 powierzchni — wartosci te
nie byly takie jak stan faktyczny. Ma na to wplyw wiele czynnikow.
Warto zapoznac sie z nimi i Swiadomie podpisa¢c umowe najmu lokalu.

wierzchnie najmu / powierzchnie uzytkowg w normie BOMA
Office wzgledem normy PN-ISO 9836:1997 na budynku
biurowym o powierzchni ok 20.000 m2 nalezy przyjac, ze
roznica ta wyniesie nawet ok 7-8 proc. na korzy$¢ normy
BOMA. Jezeli wezmiemy pod uwage dodatkowo wspotczyn-
nik powierzchni wspdinej budynkowej i wspotczynnik po-
wierzchni wspdlnej pietrowej to rdznica siegnie ok 15 proc.
Whynika to z faktu, ze w normie PN-ISO 9836:1997, nie wy-
stepuje pojecie wspotczynnikow powierzchni wspdlnej.

Btedne definicje w umowach

Wykonujac audyty zapisbw w umowach najmu najczesciej
zauwazam rozbieznos¢ stosowanych definicji w umowie
najmu, na rzucie oraz w wyliczeniach powierzchni. Przez te
btedy powstaje luka w powierzchni, ktdra jest powodem
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roszczen finansowych najemcéw. Dotyczg one zwrotow
pieniedzy za niestusznie naliczone powierzchnie najmu. Kto
za to odpowiada? Najczesciej btedy sy w konstrukcjach
uméw najmu. Prawnicy czesto nie majg specjalistycznej
wiedzy na temat norm pomiaru powierzchni, niechetnie
chca poprosi¢ o wsad w zakresie tych zapiséw od nas. Co
wiecej czesto zamieniajg stosowane przez nas pojecia
z przekazywanej dokumentacji pomiarowej, bo uwazajg, ze
tak sie praktykuje. Finalnie nastepuje mieszanie poje¢ mie-
dzy normami, ktére w kazdej z nich oznaczajg co innego.
Nie winie tu prawnikéw, bo jak wykaze dalej nawet geodeci
mierzacy lokale czesto tego nie wiedzg. Podam kilka przy-
ktadéw, gdzie roszczenia najemcow wzgledem wynajmuja-
cego bytby zasadne.

Bledy liczenia wspoétczynnikow
powierzchni wspéinych

Przyktad sprzed kilku lat, gdzie wynajmujagcy w umowie
zawart zapisy dotyczace powierzchni najmu ,powierzchnia
najmu liczona jest zgodnie z norma GIF” i drugi zapis
Wspotczynniki powierzchni wspdlnej pietrowej i budynkowy
liczony zgodnie z normg GIF”. Norma GIF nic nie méwita
o wyliczaniu jakiegokolwiek wspdtczynnika powierzchni
wspdinej. Spowodowato to zadanie zwrotu opfat rzedu 300
tys. zt za caty okres umowy najmu za wszystkie powierzch-
nie wspolne na pietrze i powierzchnie wspdlne budynkowe.
Warto powiedzie¢, ze zadna norma oprécz BOMA nie podaje

w ogdle nic o wspdtczynnikach pietrowych i wspdtczynniku
budynkowym.

Roéznice miedzy pojeciami

Przyktad drugi to wynajem budynku biurowego, gdzie wta-
Sciciel zdecydowat, ze wynajem bedzie realizowat w oparciu
o norme Tegova a wszelkie pojecia stosowane w umowie jak
i na rzutach powierzchni zaczerpnat z normy BOMA. Nie da
sie przejs¢ wprost z nazewnictwa poje¢ z jednej normy na
druga norma. Nakreslenie strategii pomiaréw od nowa byto
dla wiasciciela dublowaniem kosztdw i czasu i spowodowato
koniecznos$¢ aneksowania podpisanych juz umow.

Niewiedza geodetow

Dostatem zapytanie od jednej z firm szkoleniowych aby
przeszkoli¢ ich z normy Tegova. Identyczne zapytanie po
kilku dniach przyszto od drugiej firmy szkoleniowej. W tym
samym czasie z tego samego miasta zadzwonit do mnie
geodeta, ktory pilnie szuka osoby, ktéra nauczy go normy
Tegova. Zadzwonit tez zarzadca budynku z pytaniami o nor-
me Tegova w tym samym miescie i szybko doszlismy, ze
chodzi o pomiar tego wtasnie budynku przez te wiasnie fir-
me geodezyjna.

Juz po wstepnej rozmowie z zarzadca stwierdzitem bardzo
duze btedy w opracowaniu powierzchni najmu i powierzch-
niach wspolnych. Wszystkie tego typu sytuacje i btedy final-
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nie majg odzwierciedlenie w zapisach umoéw najmu i w nali-
czanych m2 za najem.

Btedy w zasadach liczenia

Przyktad 4 to czesto zdarzajgce sie pomytki zamienienia
wartosci wspotczynnika pietrowego i budynkowego. Jezeli
mam biuro o powierzchni 100 m2 a wspdtczynnik pietrowy
wynosi 10 proc. (1,10) a budynkowy 5 proc. (1,05) to wyli-
czenie powierzchni najmu ,brutto” wylicza sie
100 m2 x 1,05 x 1,10 = 115,5 m2, Zatézmy, ze budynek ma
powtarzalne pietra i wspdtczynnik pietrowy na kazdym
z nich jest taki sam. Niby wiemy, ze mnozenie jest prze-
mienne, jednak kiedy mnozymy przez siebie nieodpowiednie
liczby to wynik jest inny. Wielokrotnie stysze od wynajmuja-
cych, ze co kilka lat majg w dokumentach inne powierzchnie
pieter i budynku i nie wiedzg skad sie to bierze.

Bledne zaokraglenia powierzchni

Przyktad pigty to bltad samego tylko zastosowania wspot-
czynnika pietrowego, ktory najczesciej powstaje z wyliczen
prowadzonych w excelu. Program, wyswietla liczby po prze-
cinku z takg iloscig jaka wskazemy ale liczy z duzo wieksza
doktadnoscig (,absolutng”). Mozna sobie zrobic zaokraglania
w excelu, ale to juz bedzie pierwszy powazny btad. Zatoz-
my, ze wspotczynnik pietrowy po pomiarze catego pietra
wynosi 1,0546012 a w excelu sie wyswietla warto$¢ 1,055
(czyli 5,5 proc.). Wezmy teraz najemce, ktéry ma 3000 m2.
To tak wyliczymy 3000 m2 x 1,055 = 3165 m2 a tak wyli-
czymy 3000 m2 x 1,054012 = 3162,036 m2. Czyli mamy
réznice 3 m2. Dla catego duzego budynku moéwimy tu
o kilkudziesieciu m2 roznicy. A wystarczy w umowie najmu
wpisac warto$¢ wspotczynnika pietrowego jako liczbe z pie-
REKLAMA
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cioma czy szescioma cyframi po przecinku a samg po-
wierzchnie najmu zaokragla¢ i zapisywac z jednym miej-
scem po przecinku (czyli w naszym przyktadzie 3162,0 m2).

Nieformalne pojecie GLA

Kolejnym przyktadem powstania rozbieznosci jest stosowa-
nie pojecia GLA w najmie powierzchni biurowej. Definicja
GLA nie wystepuje w zadnej normie dotyczacej powierzchni
biurowej. Jest zdefiniowana w normie BOMA Retail, czyli
dedykowanej do pomiaru centréw handlowych. W réznych
firmach zauwazytem, ze powierzchnia GLA jest rdznie
definiowana, a wiec nie da sie poréwnac GLA réznych inwe-
storéw.

Podsumowanie

Wykazatem tylko kilka bteddw, ktdére spotykam u swoich
klientéw (wynajmujacych i najemcéw). Jednak warto wie-
dzie¢, ze sg to nagminnie popetniane btedy. Najemcy stajg
sie coraz bardziej Swiadomi i coraz czeSciej kontrolujg wy-
najmujacych w zakresie zasad pomiaru powierzchni i zapi-
sow w umowach najmu. Nadszarpniecie relacji pomiedzy
stronami w przypadku wychwycenia przez najemce bteddw
dziata bardzo na niekorzys¢ drugiej strony. Dlatego bardzo
istotne jest rzetelne podejscie do sprawy i utrzymanie zau-
fania miedzy stronami. [ ]

Autor jest niezaleznym doradcg inwestorow i zarzgdcow
nieruchomosci komercyjnych i mieszkaniowych, geodetsa,
publicystg i inwestorem nieruchomosci oraz wspoétwiascicie-
lem i cztonkiem zarzadu Geodetic Sp. z o.0.

W ramach wtasnych Akademii Inwestora oraz wyktadéw
akademickich szkoli 1000 osdb rocznie

Malychi Srednich

Izedsiebiorstw
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Raporty Gazety MSP

Raport
Biznes w chmurze

Larzadzanie
sprzedazg w MSP

W raporcie:
Strategia sprzedazy a strategia biznesowa firmy W raporcie:
Roboty w matych i srednich firmach stang sie standardem Sodal media, czyli jak stworzy¢ skuteczne narzedzie sprzedazy Po pierwsze plynnoéé finansowa

Sztuczna inteligencja w biznesie Dlaczego wideo staje sig waznym narzedziem sprzedazy?
Jak rekrutowaé sprzedawcow?
k zbudowac oferte sprzedaiy?

Niezbedna pomoc, czy balast?
(ogo roboty wyrzuca na bruk? Faktoring zamiast kredytu
Robotyzacia a polskiego rynku pracy Mikrofakt—i | na pewno bezpieczne?

Sztuczna inteliy pzumie ludzkich emocji

Raport

Pigkniejsze oblicze

Wyzwania rynku pracy
biznesu | g

b

W raporcie:

Czeka nas masowa restrukturyzacja zawodéw

Zmiana zawodowa w 4 krokach

Jak przygotowac i przeprowadzi¢ rozmowe kwalifikacyjna

W raporcie;

Roboty w matych i srednich firmach stanj sig standardem

Sztucznd inteligencja w biznesie

s {ogo-raboty wyrzuca na bruk?

Miodzi zamiast pracownikév [l °+. Czy firmy popeiniajg blad Robotyzacja « l§ =5a dla polskiego rynku pracy

Miodzi stawiaja na atm = i na stabilnoéé w pracy Sztuczna intel =2 7zumie ludzkich emodji
moze praca za granica?

W raporcie:
kobiecy styl zarzadzania

Jak rozwijaé firme dzie! utalentowanym pracownikom

- droga do sukcesu
iczej stanowia kobiety
igcej mobbingu w Polsce

oazeta-msp.pl

Praktyczne strony biznesu
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10 haczykow w ofertach

wyprzedazowych rocznika 2018

Rabat przy zakupie samochodu z rocznika 2018 moze wynies¢ nawet 24 proc. ceny wyj-
sciowej. Uwazajmy jednak na wyprzedaze rocznikowe, jest w nich sporo haczykow. Kupu-
jac pochopnie auto na wyprzedazy, mozemy miec problem z jego p6zniejsza sprzedazg.

Sezon wyprzedazy rocznika 2018 w petni. Analitycy carsmi-
le.pl opracowali liste 10 haczykdw, na ktoére mozna sie zta-
pac korzystajac z wyprzedazy rocznikowych.

Rabat, ktory widzimy w reklamie to rabat maksymal-
ny i czesto dotyczy tylko wybranej wersji silnikowej

i wyposazenia. Sprawdz doktadnie rabaty na wersje,
ktora Cie interesuje

Przyktad. Skoda Karoq z 2018 r. reklamowana jest hastem
»leraz mozesz otrzymac upust do 15.000 zt”. Kwota upustu
robi wrazenie i jest jedng z najwyzszych na samochody
w tym segmencie. W rzeczywistosci reklamowane ,15 tysie-
cy” mozna otrzymac jedynie na wersje z silnikiem 1.6 TDI.
Pozostate wersje objete sg rabatem w wysokosci 5.000 zt.
Rabaty na zakup rocznika 2018 Toyoty Aygo wynoszg od
2.500 zt (5-drzwiowa Toyota 1.0 VVT-i 72 KM 5 M/T, benzy-
na, wersja x-play, ktorej cena regularna wynosi 44.400 zt)
do 8.000 zt (wersja Selection x-treme + Connect, ktorej
cena regularna to 51.300 zt). Promocje na inne modele Toy-
oty skonstruowane sg w podobny sposéb, np. rabaty na
Toyote Auris wahaja sie od 4.000 do 11.000 zt, a na Corolle
od 6.000 do 11.000 zt.

Wyprzedaz rocznika 2018 nie musi oznacza¢ obnizki
ceny samochodu. Promocje czesto polegajg na doda-
niu do samochodu gratisowego (lub za ztotowke)
ubezpieczenia, kot, opon lub okreslonego doposaze-
nia pojazdu

Przyktad. Mitsubishi Eclipse Cross z 2018 r. oferowany jest
obecnie z rabatem do 9.000 zt. Sam upust cenowy wynosi
dla prawie wszystkich wersji 5.000 zt. Pozostata kwota
4.000 zt ,pokrywa” lakier metalizowany bez dodatkowej
doptaty i komplet kot zimowych wraz z oponami w promo-
cyjnej cenie.

Seat Leon z reklama ,Zyskaj do 12.000 zt" oferuje obnizke
ceny samego pojazdu w kwocie maksymalnie 6.000 z
w stosunku do ceny wyjsciowej. Co wiecej, wersja podsta-
wowa Seata Leona nie jest objeta zadnym upustem ceno-
wym. Dopiero przy drugim poziomie wyposazenia, Style,
pojawia sie rabat w wysokosci 2.000 zt. Dla Full led jest to
juz 4.000 zt. Maksymalng kwote 6.000 zt mozemy zyskac
jedynie w przypadku wersji Xcellence i FR. W jaki sposéb
nabywca moze zyska¢ 12.000 z? Kupujac Leona w wers;ji
FR z pakietem comfort zawierajgcym czujniki parkowania
z przodu i z tytu, nawigacje satelitarng z 8-calowym koloro-
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wym ekranem dotykowym, BeatsAudio — System
audio klasy premium oraz 18-calowe dojazdowe
koto zapasowe.

Promocja na rocznik 2018 moze byc¢ zwigza-
na z zakonczeniem produkcji danego mode-
lu. Taki samochéd mozemy kupi¢ taniej, ale
bedzie on szybciej tracit na wartosci. Czy
oferowany przez dealera rabat jest wystar-
czajqcy, aby pokryc¢ szybszg utrate wartosci?

Informacje o wycofaniu poszczegdlnych modeli ze
sprzedazy z reguty nie sg oficjalnie komunikowane.
Skad zatem mozemy wiedzie¢, ze auto w najbliz-
szym czasie zniknie z rynku? Tak naprawde
wszystko staje sie jasne w momencie gdy na stro-
nie importera nie mozemy juz dowolnie skonfiguro-
wac modelu.

Przyktad. Toyota Avensis — nie bez przyczyny zaj-
muje czotowe miejsce w rankingu najwyzszych
rabatow na rocznik 2018 — kwota upustu wynosi
prawie 20 proc. ceny wyjsciowej, co daje Toyocie
Avensis miejsce na podium tuz za Peugeotem 308.
Informacja o wycofaniu Toyoty Avensis z produkcji
spowodowata automatycznie spadek tzw. wartosci
rezydualnej, czyli szacunkowej kwoty, za jaka be-
dzie mozna sprzedac¢ ten samochdd np. za 3 lata.
W tym kontekscie rabat cenowy w wysokosci sie-
gajacej 20 proc. nie dziwi. Co wiecej, na tym pro-
mocja Toyoty sie nie konczy — korzystajac z oferty
doposazenia mozemy uzyskac¢ kolejnych 5 proc.
W rezultacie mamy mozliwo$¢ nabycia samochodu
z 2018 r. z rabatem wynoszacym Vs ceny wyjscio-
wej. Jest to bardzo dobra opcja dla wszystkich,
ktorzy zamierzajg uzytkowaé auto przez co naj-
mniej 5 lat, czyli okres, po ktérym wartos¢ auta nie
spada juz tak dynamicznie, jak w pierwszych latach
uzytkowania.

Peugeot 301 — tego samochodu tez juz nie znaj-
dziemy w biezacej ofercie aut, ktére mozemy skon-
figurowa¢ wedle naszych upodoban. Jezeli wezmie-
my dodatkowo pod uwage wyniki sprzedazowe
tego modelu, rabaty wyprzedazowe na poziomie
20 proc. wydajg sie odpowiednie, aby zacheci¢
potencjalnych nabywcéw.

Sprawdzajmy aktualng polityke marki jesli
chodzi o liftingi i zastepowanie starych mo-
deli nowymi. Takie zmiany przyspieszajg
utrate wartosci obecnie dostepnych aut

W 2019 r. pojawi sie nowa Toyota RAV4, poza tym

znikng Auris i Corolla w obecnym ksztatcie, a oba
modele zostang zastgpione nowg Corollg, ktora

luty 2019

WYPRZEDAZE ROCZNIKA 2018
TOP 10 NAJLEPSZYCH OFERT RABATOWYCH
NA RYNKU

carsmile

RABAT CENOWY PEUGEOT 308

* HATCHBACK

4 ACTIVE 1.2 PURETECH 130KM
S&S €6.2 MANUAL
18 864 Zt

24,0%

" TOYOTA
AVENSIS
1.6 VALVEMATIC DUAL VVT-1132 KM
6 M/T BENZYNA ACTIVE

18 000 Zt

\ PEUGEOT
301
ACTIVE 1.6 BLUEHDI 100 KM
MANUAL
12495 Z¢

SKODA
RAPID SPACEBACK

ACTIVE 1.0 TSI 70 KW (95 KM)
MANUALNA 5-BIEGOWA

10 500 Z&

RABAT CENOWY 18'0%

e

\

A FIAT
DEL TIPO SEDAN
4 E6D 1.4 16V 95 KM LOUNGE
1214 Z¢
FIAT

17.4%

4 CROSS CROSS 1.4 T-JET 16V 120 KM
14368 Zt

RABAT CENOWY
17 4%

"lh

RABAT CENOWY

NISSAN
VETKA QASHQAI
A VISIA DCI 115 (260 NM)
16100 Zt

17 o% RABAT CE N\")\/l/

‘f' ol

FIAT
TIPO HATCHBACK | SW

E6D S-DESIGN 1.4 16V T-JET 120 KM
14526 Z

VOLKSWAGEN

» PASSAT

4 TRENDLINE 2.0 TDI [110/150]
DSG - 7 STOPNIOWA
24 000 Zt

4 VOLKSWAGEN
GOLF
TRENDLINE 5-DRZWIOWY 1.6
TDI-CR DPF [85/115] 5 BIEGOW
16 000 Z&
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bedzie dostepna w rdznych sylwetkach. Czeka nas tez od-
$wiezenie Forda Mondeo. Pojawi sie takze nowy model Sko-
dy o nazwie Scala, ktéry najprawdopodobniej docelowo za-
stagpi Rapida. W wiekszosci plany zwigzane z wycofanie
Z rynku lub pojawieniem sie nowej od$wiezonej wersji maja
bezposrednie przetozenie na oferowane upusty, czego przy-
ktadem jest solidna przecena samochoddw Toyoty oraz Sko-
dy Rapid. Nie mozna tego jednak powiedzie¢ o Fordzie Mon-
deo, na ktérego maksymalny rabat siega zaledwie 10 proc.

Uwaga na tzw. rok modelowy. Oproécz rocznika pro-
dukcji, wiekszos¢ marek uzywa pojecia roku modelo-
wego, zwigzanego z niewielkimi modyfikacjami wer-
sji w celu odswiezenia gamy. Rabaty na kolejny ,rok
modelowy” moga by¢ mniejsze, gdyz auto mniej tra-
ci na wartosci od swojego poprzednika

Mniej wiecej w potowie kazdego roku niektore marki wy-
puszczaja na rynek samochody z ,nowym rocznikiem mode-
lowym”. Wiagze sie to ze zmianami w konfiguracji pojazddw,
wigczeniem do standardu pewnych elementéw wyposazenia
lub zmiang dostepnych silnikéw. Czesto samochody z kolej-
nym rokiem modelowym spetniajg juz normy przewidziane
na kolejny rok kalendarzowy. Dla przyktadu na wyprzedazy
Hyundaia z rocznika 2018 znajdziemy zaréwno rocznik mo-
delowy 2018 jak i nowy model 2019.

Czym roznig sie te samochody? Oprocz niewielkich zmian
w wyposazeniu standardowym, przede wszystkim cena.
Ceny regularne samochoddéw z tym samym silnikiem réznity
sie w 2018 r. od 410 zt dla wersji Classic, otwierajgcej ga-
me, do ponad 12.000 zt dla wersji Premium. Réznica w ce-
nie wersji premium byta podyktowana w duzej czesci w no-

] ‘GAIZ§P

wg os$miostopniowg automatyczng skrzynig biegow, ktora
zastgpita szeSciostopniowa przektadnie montowang w roku
modelowym 2018. Rdznice w wysokosci rabatéw na samo-
chody z roku modelowego 2018 i 2019 wahajg sie od 2000
zt dla wersji Comfort do 3.000 zt dla wersji premium.
Promocje na rdzne roczniki modelowe znajdziemy takze
m.in. w Mitsubishi i Nissanie, czego przyktadem jest Mitsu-
bishi Eclipse Cross dostepny z rokiem modelowym 18 i 18.5
czy tez Nissan Qashqgai oferowany jeszcze jako rok modelo-
wy 2017 i 2018.

Atrakcyjne rabaty moga dotyczy¢ samochodow ma-
jacych podstawowe braki w wyposazeniu. Nawet
jesli my jesteSmy w stanie przezy¢ np. bez radia, to
taki samochod bedzie pozniej trudno sprzedaé

Od czasu do czasu zdarzajg sie pojedyncze sztuki lub nawet
niewielkie partie samochoddéw, ktérym brakuje podstawo-
wych elementdw wyposazenia traktowanych przez poten-
cjalnych nabywcdw jako opcje, bez ktdrych nie kupig nowe-
go samochodu. Mowa tu przede wszystkim o braku klimaty-
zacji, radia lub kolorowego ekranu. W wiekszosci przypad-
kow jest to po prostu kwestia btedu w produkcji. Wtedy
importer otrzymuje samochody w konfiguracji wrecz nie-
mozliwej do sprzedania.

Poniewaz zwrot do fabryki jest nieoptacalny, producentowi
pozostajg dwa wyjscia: lokalne doposazenie tych samocho-
déw w brakujace elementy lub naprawde atrakcyjna przece-
na, rekompensujgca podstawowe braki. Przed akceptacja
tego rodzaju oferty nalezy zastanowic sie trzy razy, co zrobi-
my z takim samochodem za kilka lat, kiedy bedziemy chcieli
sprzeda¢ auto jako uzywane.

luty 2019
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Uwaga na samochody juz zarejestrowane — nie maja
przebiegu, ale s z 2018 r. Niby wszystko sie zgadza,
oprocz tego, ze ... brakuje nam kilku miesiecy gwa-
rancji

Od 1 wrzesnia 2018 r. zaczeta obowigzywaé nowa procedu-
ra pomiaru emisji zanieczyszczen i spalania paliwa. Wie-
dzac, ze nie wszystkie samochody przejdg pomysinie nowe
testy, dealerzy masowo rejestrowali samochody w sierpniu,
aby utrzymac jak najdtuzej petng oferte dla klientéw. Reje-
stracje na dealeréw w sierpniu 2018 r. stanowity prawie %
wszystkich rejestracji — wynika z danych CEPIK.

W ten sposob, na rynku pojawito sie duzo zarejestrowa-
nych, nowych samochoddw z zerowym przebiegiem. Teore-
tycznie nie powinno mie¢ to wielkiego znaczenia dla nabyw-
cy, poniewaz auto jest fabrycznie nowe i ,niejezdzone”.
Nawet, jezeli nastapito ,ztamanie” rocznika, zostato to pew-
nie zrekompensowane atrakcyjng ofertg wyprzedazowa.
Niestety jest jedno ,ale”: rejestracja samochodu oznacza
dopuszczenie go do ruchu, a zatem rozpoczecie okresu
gwarancji. Co to oznacza dla potencjalnego nabywcy? Za-
miast obiecanych 2, 3 lub 5 lat gwarancji, uzytkownik be-
dzie miat skrdcony okres ochrony, nawet o kilka miesiecy.
Nabywca powinien zosta¢ o tym poinformowany. Niewatpli-
wie jest to dobry argument, aby uzyska¢ dodatkowe korzy-
§ci w postaci wiekszego rabatu lub np. przediuzenia gwa-
rancji o dodatkowe 12 miesiecy.

Roéznica pomiedzy rabatem wyprzedazowym na
rocznik 2018, a regularng promocja na biezacy rocz-
nik moze byc¢ niewielka. Trzeba dokiadnie policzy¢,
czy w takiej sytuacji optaca sie kupowac¢ auto z po-
przedniego rocznika, ktore bedzie szybciej tracito na
wartosci

Marki majg bardzo rézne podejscie do rabatowania samo-
choddéw w ciggu roku. Niektdre sg bardzo konserwatywne
i unikajg ogfaszania jakichkolwiek promocji dla klientéw
indywidualnych, inne sg bardziej elastyczne oferujgc oso-
bom fizycznym upusty na poziomie kilku procent bez spe-
cjalnej okazji. Nalezy pamietac, ze w przypadku ofert skie-
rowanych do klienta indywidualnego, dealerzy majg mozli-
wos¢ udzielana upustu ,,od siebie”, ktdry nie jest oficjalnie
komunikowany przez marke. Mozna sie o nim dowiedzie¢
dopiero w trakcie wizyty w salonie lub od znajomego, ktoéry
niedawno kupit samochdéd w specjalnej cenie. Co prawda
mozliwosci dealeréw sg w tym zakresie ograniczone, jednak
mozliwe jest uzyskanie nawet 5-proc. rabatu.

Jezeli przyjrzymy sie doktadnie promocjom wyprzedazo-
wym, znajdziemy wiele modeli objetych rabatem w wysoko-
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$ci nieprzekraczajacej 7 proc. W takich przypadkach rzeczy-
wista oferta wyprzedazowa nieznacznie rdzni sie od tej na
auta z rocznika biezgcego. Biorgc pod uwage utrate wartosci
spowodowang ,ztamaniem rocznika”, trudno jest jg uznac
za atrakcyjna. Jezeli klientowi bardzo zalezy na wybranym
modelu, lepiej troche doptaci¢ i kupi¢ samochdd z rocznika
2019, chyba Ze uda sie wynegocjowac z dealerem dodatko-
wy upust zwiekszajacy oficjalng promocje.

Czasami zdarza sie, ze skorzystanie z rabatu ceno-
wego jest uwarunkowane koniecznoscig zakupu do-
datkowego produktu lub ustugi

Przyktad. Polityka rabatowa Mitsubishi powigzana jest
z zakupem ubezpieczenia samochodu w PZU. Rezygnacja
z zakupu ubezpieczenia skutkuje zmniejszeniem rabatu
0 2.000 z. W przypadku Mitsubishi Eclipse Cross rabat
zmniejszy sie z 5.000 zt do 3.000 zt.

W Oplu dodatkowy rabat w wysokosci 1.000 zt mozna uzy-
skac rejestrujgc sie na portalu MyOpel. Jest to jednoznaczne
z udostepnieniem swoich danych osobowych i wyrazeniem
zgody na uczestnictwo w akcjach marketingowych Opla.

Uwaga na samochody, ktore nie spetniaja najnow-
szych norm spalania i emisji zanieczyszczen

W nadchodzacych latach wymagania zwigzane z emisjg za-
nieczyszczen ulegng dalszemu zaostrzeniu. Od niespetna
5 miesiecy wszystkie nowe samochody musza spetnia¢ wy-
mogi WLTP. W grudniu ub.r. Komisja i Parlament Europejski
uchwality nowe cele redukcji emisji CO2, ktére maja ograni-
czy¢ produkcje dwutlenku wegla o dalsze 37,5 proc. w la-
tach 2021-2025.

Do tej pory bylo gtosno jedynie o samochodach z silnikami
diesla, ktérych produkcja zmierza ku koncowi i ktére maja
by¢ stopniowo eliminowane z ruchu miejskiego. Nie mozna
jednak wykluczyé, ze w kolejnych latach pojawig sie nowe
restrykcje obejmujgce np. wszystkie samochody niespetnia-
jace norm WLTP. W tak dynamicznie zmieniajagcym sie oto-
czeniu prawnym warto jest zainwestowac troche wiecej
w auto z silnikiem najnowszej generacji, co by¢ moze, po-
zwoli nam na unikniecie ewentualnych ograniczen w przy-
sztoéci. Co wiecej, taki samochdd na pewno bedzie fatwiej
sprzedaé. Podobnie z rodzajem paliwa. Diesle nie dos¢, ze
sg drozsze, to w dodatku szybciej tracg na wartosci. Od
dwdch lat mozna obserwowac odwrét klientéw od samocho-
doéw z silnikiem wysokopreznym. Tracg one na popularnosci,
co dodatkowo napedza efekt szybszej utraty wartosci. [

Opracowanie: zespot analiz carsmile.pl
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Oferty B2B www.hiznes2hiznes.com
SPRZEDAM DOMENE MSPORTAL.PL

: N Sprzedam domeng MSPortal.pl. Mozliwa rdwniez wspdtpraca z posrednikiem, ktory za odpo-
wiednig prowizje znajdzie nabywce. Aktualnie pod tym adresem znajduje sig serwis informa-

cyjny dla przedsigbiorcéw. Domena optacona do 2 grudnia 2018 r.

/\( Kontakt: peplak@biznes2biznes.com Wiecej ofert na: www.biznes2biznes.com

SPRZEDAM ZAKtAD PRODUKCJI FOLII | RECYKLINGU

Folia, opakowania, nadruki, recykling — tworzywa sztuczne. Zaktad w ruchu z zaméwieniami,

bazg klientéw, produkejg i technologia. Firmg produkcyjng Spdtka z o.0. sprzedam o dodat-
nich wynikach finansowych, profil chemiczny, tworzywa sztuczne w ruchu z zamowieniami, z

/\( Kontakt: u@boxx.pl Wigcej ofert na: www.biznes2biznes.com

Profesjonalne, wydajne i trwate kompozycje zapachowe do wnetrz, wyprodukowane na bazie
najlepszej jakosci olejkéw zapachowych, dzigki ktdrym utrzymujg trwaty, przyjemny i niepo-
wtarzalny zapach kilkakrotnie dtuzej niz inne $rodki zapachowe.

Kontakt: biuro@aromalinea.pl Wigcej ofert na: www.biznes2biznes.com
MATERACE SZPITALNE
: """ Producent materacy, potfabrykatow do materacy z pianek PU poszukuje przedstawiciela
sprzedazy.
( Kontakt: sogum@sogum.com.pl Wigcej ofert na: www.biznes2biznes.com
ZYSK 0D ZARAZ. MINIMUM 64152 EURO, NIE CZEKAJ
) " Red Bull, Coca-Cola, Sprite, Fanta, Heineken z gwarancjg wytacznosci, niskiej ceny i dostaw

do 2200 r Na samej Coca-Coli, z samej tylko spotki celowej zysk na 20 tirach to 64 000

euro (jeszcze 4 produkty w ofercie).

/\( Kontakt: maciej. kulikowski@e-sukcesja.eu Wiecej ofert na: www.biznes2biznes.com
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Oferty B2B www.hiznes2hiznes.com

FINANSOWANIE BANKOWE BEZ BIK (TYLKO FIRMY)

) " Mas zabezpieczenie/dostaniesz pozyczke w Banku na okres do 25 lat. Niezaleznie od histo-
rii w BIK i innych zalegtosci. Warunek dobre zabezpieczenie w postaci nieruchomosci.Tylko

firmy( rdwniez start-up,od pierwszego dnia prowadzenia dziatalnosci).

/\( Kontakt: gk.arcona@gmail.com Wigcej ofert na: www.biznes2biznes.com

JAK ZAMIENIC 1250 7t NA 15000 7t W JEDEN ROK?

Zobacz jak mozesz zamieni¢ 1250 pln na 15000 pln w ciggu 1-go r Zobacz film, ktdry pokaze

Ci w jaki sposdb jest wypracowywany Zysk. Brak ryzyka inwestycyjnego i gwarancja zysku.

bazg klientdw, produkcjg i technologia.

Poszukujemy Inwestoréw do nowego Projektu Biznesowego. Gwarancja zysku i wytaczenie
ryzyka inwestycyjnego — w umowie zawartej notarialnie. Projekt polega na wykorzystaniu
Innowacji w Systemie Edukacji.

‘' Kontakt: mateusz.debski498@gmail.com Wiecej ofert na: www.biznes2biznes.com
UMIEJACEMU SPRZEDAC MATERACE
) " Producent materacy zatrudni umiejacego sprzedaé minimum 1000 materacy miesigcznie —

ptaci za to 10000 zt.

/\( Kontakt: sogum@sogum.com.pl Wiecej ofert na: www.biznes2biznes.com

REKLAMA FIRM W INTERNECIE — W GOOGLE | NA WWW

Reklama firm, produktdw i ustug online. Swojg oferte kieruje do kazdego przedsigbiorcy bez

wzgledu na branzg czy budzet reklamowy. Chetnie podzielg sig swoim do$wiadczeniem i
podejme wspétprace.

Kontakt: wilk praca@gmail.com Wiecej ofert na: www.biznes2biznes.com
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Do reklamy mozna dotaczyc link
przekierowujgcy do dalszych informacgji

Zamow reklame

reklama@gazeta-msp.pl
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Formaty reklamowe

Cala strona
210 x 297 mm
Cena: 3000 zt

1/2 poziom
210 x 148 mm
Cena: 1800 zi

1/3 poziom
210 Xx 99 mm
Cena: 1300 zi

1/4 poziom
116 x 90 mm
Cena: 1000 zt

sispizis: [l 1 oktadka
modut przy
logo

40 x 40 mm
Cena: 1000 zi

Warunki techniczne dostarczanych materiatow
Materiaty w formie plikdw graficznych w formatach: JPG, TIF, GIF, EPS

Strony redakcyjne

| e e

2/3 poziom
210 x 198 mm
Cena: 2500 z

1/2 pion
100 x 297 mm
Cena: 1800 zi

1/3 pion
70 x 297 mm
Cena: 1300 zt

1/4 pion
86 x 127 mm
Cena: 1000 zt

Oktadki

—
MSPiionn

I oktadka
podwat

177 x 60 mm
Cena: 2000 zi

2/3 pion
130 x 297 mm
Cena: 2500 zt

Junior Page
130 x 210 mm
Cena: 2000 zt

Podwat
210 x 60 mm
Cena: 1000 zt

Modut
56 x 56 mm
Cena: 300 zt

II, IV okiadka
210 x 297 mm
Cena: 4000 zt

Do podanych wymiaréw nalezy doda¢ po 5 mm na spad (nie dotyczy reklam 1/4 strony)
(Przyktadowo cafa strona powinna mie¢ wymiar 220x307 mm ze spadami)

Mozliwe sg rowniez indywidualne formaty reklamowe

Do reklamy mozna dotgczyc link przekierowujgcy do szczegdtowych informacji

Do podanych cen nalezy doliczy¢ 23 proc. VAT
Jestes zainteresowany reklamg napisz do nas: reklama@gazeta-msp.pl

Podane ceny sg cenami netto do ktdrych nalezy doliczy¢ 23 proc. VAT


mailto:redakcja@gazeta-msp.pl
http://www.gazeta-msp.pl/
http://www.gazeta-msp.pl/

Flaca mininaka w Unii Ecroge
Kanflixt w fieie - cay mabn ma

Ptynnosc¢ finansowa
Grao wysoka stawke

"

ke fircnsami fimy
IR e vyt A
 Vhneyadh ca? Hasnesviontem

Eagnrt mirsiaen
Ubezpieczenia
dla firm g

1 4cAzETA W Nalych i Sred hm"”-"
?MSRze%elblrgrgkv s
Biznes w Polsce

Pomyst, finansowanie, rozwd;

o=z W alvch i § umg
‘ rzedsiehiorst

ZANIM BEDZIE
ZA POZNO
Pt uBEZPIECZONA

RFMA DOBR. CHC s

saeL 7.3

B
Nacoir UDQ "l?l!ﬁ MSsP
'lIWIDi perspekiywie lzn:‘;wm

MSE e B8 |

!MSRze(xlebm-lsliw

Pigkniejsze oblicze biznesu

414

Heasument 2pbeydoy

Cry werte hraustowas w szt by?

Wato sa it col ek edaw e mrg?

5 zu6sd shnt: 0023 odpeczby nenadiors

Mm?dxielﬁumn-

umI PahihiSredaick
md\lebmrsln

- [ N
Fenomen przedsigbiorczosci
pokolenia sieci

CTYFROWE REKINY WYPLYWARCE
A BLEXITNE OCEANY

Sprawdz, czy nie jestes
bankrutgm

(l i meh
lebmm»

ﬁm Malych i Srednich
rredsighiorsiw

Wyzwania rynku pracy

Polski e-commerce
na tle Europy

. By ]
| et ]
r/vd\mlnnnm

Przysziosé
biznesu

MS P i G

Kondycja finansowa

VisP

Sektor MSP
wybiera
rynki
lokalne

T A

Nowa nadzne]a
Przedsiebiofez0s¢ AD 2018




www.gazeta-msp.pl

RIS D Malvchi Srednich
5 P abchis:
MLSI rzedsiebiorstw

MNAIMOWSZEWYRANIE | STALE DIALY ARCHIWOM | PRENUMERATA | REKLAMA | KONTAKY | PATROMITY

150x100 750x200 728x90 468x60

Artykut sponsorowany

300x250

120x600
160x600

Formaty reklamowe
Artykut sponsorowany: 1700 zt

Widocznos¢ strona gtowna z przeniesieniem
do petnej tresci w odpowiednim dziale

Banery

Widocznosc caty serwis
150x100 px 1000 zt
150x 200 px 2500
128 x90px 900 z
468 x60px 800
Skyscraper

Widocznosc caty serwis

120 x 600 px 1000 zt
160 x 600 px 1000 zt
Boks srodtekstowy

Widocznosc caty serwis

300x 250 px 600 z

Mailing reklamowy

Wystany do zarejestrowanych uzytkownikow portalu.
tacznie 80 tys. kont. Targetowanie wedtug branzy

i wojewodztwa

Jestes zainteresowany reklamg napisz do nas
reklama@gazeta-msp.pl

Warunki techniczne zamieszczania materiatow reklamowych:

Technologia: FLASH, GIF, Gif animowany, JPEG, HTML
Czas emisji: 30 dni lub wielokrotnosé

Waga: do 50 kB

Forma: rotujaca

Mozliwe s3 réwniez indywidualne formaty

Do cen nalezy doliczyé 23 proc. VAT
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RZECZPOSPOLITA.

Mata Ksiegowos

Niezbednik w Twojej firmie

Prowadzenie Podatkowej
Ksiegi Przychodoéw i Rozchodow

Wystawianie faktur

Generowanie JPK

A N AN

E-Deklaracje

Sprawdz:
www.malaksiegowosc.ekiosk.pl



