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Mali i Sredni odwazniej wkraczaja w chmure

Z raportu Deloitte, ICAN Institute i Google Cloud
wynika, ze 31 proc. polskich firm korzysta juz z ustug
chmurowych. Wsr6d MSP odsetek ten jest nieco
mniejszy, ale pandemia koronawirusa znacznie
przyspieszyta proces ich przejscia do chmury. Wedtug
Deloitte, tylko 26 proc. badanych firm zadeklarowato
gotowos¢ do powrotu do pracy w dawnym, biurowym
wymiarze. Chmura moze okaza¢ sie wiec najwiekszym

wygranym pandemii.

Grzegorz Przebieracz

Chief IT Solutions Architect,
ITBoom

COVID-19 oraz wprowadzony
lockdown spowodowal koniecz-
nos$¢ przestawienia si¢ wielu firm
na tryb pracy zdalnej. W widoczny
sposéb przelozyto si¢ to na wzrost
zainteresowania rozwigzaniami
chmurowymi w kazdym sekrorze,
w tym takze wsréd MSP. Mniejsze
podmioty rozumiejg nie tylko ko-
rzy$ci wynikajace z dostarczanych
ustug chmurowych, ktére moga
poprawiaé efektywnos¢ pracy oraz
usprawniaja komunikacj¢ miedzy

pracownikami, ale teraz cz¢dciej do-
strzegaja, ze chmura moze by¢ tatwo
osiagalna takze dla nich, a nie tylko
dla najwigkszych firm. Olbrzymia
popularnoscig ciesza si¢ wszelkie
rozwigzania chmurowe wspierajace
prac¢ zdalna. Najlepszym przykta-
dem ustugi, keéra ma wysoki poten-
cjal, jest Microsoft Teams. Sprawia
ona, ze komunikacja miedzy pra-
cownikami w czasie pandemii stata
si¢ duzo latwiejsza, a dla czesci firm
w ogble mozliwa do utrzymania.
Oczywiscie aplikacje stuzace do ko-
munikagji to tylko czubek géry lo-
dowej mozliwosci, ktére daje nam
chmura. Warto jednak zaznaczy¢,
ze biznes, ktéry do tej pory prowa-

dzony byl w tradycyjnym modelu
— zastosowal jako pierwsze whasnie
narzedzia do efektywnego porozu-
miewania si¢ z pracownikami oraz
nadzoru ich pracy w domu.

Coraz wiecej firm

decyduje si¢ na wdrozenie
rozwigzan zapewniajacych
ciaglo$¢ dziatalnosci

Wsréd MSP okoto 20-30 proc.
korzysta obecnie z ustug chmuro-
wych. Jednak w dobie pandemii
coraz wigcej firm decyduje si¢ na
wdrozenie rozwiazan zapewniaja-
cych ciaglos¢ dziatalnosci. Nowe
narzedzia sa doceniane, poniewaz
wplywaja na wzrost efektywno-
§ci pracy, rozwdj i modernizacjg
przedsi¢biorstwa. Rozwiazaniem,
ktére szczeg6lnie sprawdza sie
w przypadku MSP, jest PaaS, ktére
nie wymaga zaangazowania znacz-
nych srodkéw inwestycyjnych.
Model dziatania MSP jest zazwy-
czaj bardziej elastyczny i PaaS do-
brze przystaje do ich potrzeb.
Szczegblne zainteresowanie ustu-

gami PaaS mozna zauwazy¢ wsréd
MSP, ktére decyduja si¢ na wpro-
wadzenie pracy zdalnej ze wzgledu
na brak koniecznosci inwestowa-
nia we wiasng infrastrukture oraz
dostarczenie gotowych rozwiazan,
szeregu mozliwosci analiz bizneso-
wych czy zarzadzania bazami da-
nych. MSP najczgsciej decyduja
sie na uruchomienie $rodowi-
ska informatycznego w chmurze
publicznej. Pozwala ono ograni-
czy¢ lub catkowicie wyeliminowa¢
koszty zwiazane z utrzymywaniem
swojej lokalnej infrastrukeury. Po-
dejécie to daje im takze dostep do
szerokiej gamy ustug bez koniecz-
noéci poniesienia dodatkowych
nakladéw wejscia w konkretne,
specjalistyczne rozwiazanie.

Nie do przecenienia

Praca integratoréw i specjalistow
jest wiec nie do przecenienia. Na-
wet z punktu widzenia duzych
podmiotéw wazna jest odpo-
wiednia obstuga klienta i wdroze-
nie rozwiazai w taki sposéb, aby

przedsigbiorcy aktywnie z nich ko-
rzystali. W tym aspekcie lokalni
integratorzy sprawdzaja si¢ o wiele
lepiej. Sa bardziej skoncentrowani
na obstudze i indywidualnym po-
dejéciu do klienta. Takie podmioty
moga dostarczaé rozwiazania atrak-
cyjniejsze pod wzgledem kosztéw,
przy jednoczesnym zachowaniu jak
najwyzszej jakosci i profesjonalnej
obstugi. Dodatkowo moga zaofe-
rowaé ustugi w 100 proc. dopaso-
wane do indywidualnych potrzeb
klientéw, ktdrzy nie potrzebuja roz-
budowanych, skomplikowanych
rozwiazan. Sprawne podmioty
z wieloletnim do$wiadczeniem
— takie jak ITBoom — potrafig ade-
kwatnie zaadresowaé rozwiazanie
w odpowiedzi na problem i po-
trzebe zgloszona przez kontra-
henta. Duze podmioty i dostawcy
koncentruja si¢ na wzrostach liczby
uzytkownikéw i licencji, nie na
ciaglosci i dostosowaniu narzedzi
w formie odpowiedniej konfigura-
¢ji. To zadanie wihasnie lezy po stro-
nie specjalistéw i integratoréw.
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Zachowac
miejsca pracy

W Il kwartale 2020 r. osoby pracujace
stanowity 53,8 proc. spoteczenstwa
w Polsce. Wskaznik ten zmniejszyt
sie zarbwno w poréwnaniu z|
kwartatem tego roku o 0,4 p. proc.,
jakizll kwartalem2019r.

0 0,6 p.p. - wynika z danych GUS.
Na zmiany, jakie zaszty na rynku
pracy, zdecydowany wplyw miata
pandemia. Wedtug badania KRD
,KoronaBilans MSP” obecnie
sytuacja w zatrudnieniu, zwlaszcza
w sektorze MSP, wyglada lepiej niz
okresie kwiecien-czerwiec.

Od poczatku pandemii Krajowy Rejestr Dhu-
géw kompleksowo monitoruje sytuacj¢ ma-
tych i srednich przedsiebiorstw. Co miesiac
przeprowadza badanie ,,KoronaBilans MSP”,
w ktérym sprawdza ich sytuacj¢ ekonomiczna,
obejmujaca: nastoje rynkowe, produkeje i do-
stawe, kondycje finansowa, inwestycje, pomoc
rzadu oraz zatrudnienie.

Z sierpniowej edycji badania ,KoronaBilans
MSP” wymka ze sytuacja w zatrudnieniu si¢
poprawia. Niemal co piata firma (17,5 proc.)
planuje zwigkszenie zatrudnienia. W poprzed-
niej edycji badania takie deklaracje sktadato
14,8 proc. firm. Wsrdd tych, keére zwigk-

sz3 stan zatogi, dominuja te, kt6re planuja po-
szerzy¢ ja o Y4 dotychczasowego sktadu. Teraz
chee tak zrobi¢ 82,7 proc., a wezesniej 88,8
proc. Firmy skupiaja si¢ na tym, aby utrzyma¢
stan zatogi.

Zwolnienie pracownikéw w ciagu najblizszych
trzech miesigcy planuje 7,7 proc. przedsie-
biorstw z sektora MSP. Odsetek ten utrzymal
si¢ na podobnym poziomie w poréwnaniu z

poprzednia fala badania (6,9 proc.).

Podczas wychodzenia z kryzysu

rece do pracy tez sa potrzebne

— Whasciciele matych i $rednich firm biora
niemal osobista odpowiedzialno$¢ za los pra-
cownikéw i ich rodzin, dlatego robia wiele,
aby ocali¢ miejsca pracy. Wida¢, ze firmy sta-
raja si¢ gléwnie utrzymac stan zatogi. Obecnie
17,3 procent z nich wskazuje, ze w najbliz-
szych trzech miesiacach zwigkszy pule eta-
t6w. W poprzedniej edycji deklarowato tak
14,8 procent. Efekty przynosi przemyslane go-
spodarowanie pracownikami, ktére w wielu
przypadkach wiaze si¢ wprawdzie z obnizka
wynagrodzeri lub skréceniem czasu pracy, ale
zapewnia utrzymanie stanowisk — méwi Adam
Facki, prezes zarzadu Krajowego Rejestr Dhu-
géw Biura Informacji Gospodarczej.

Z badania ,,Priorytety ptatnosci firm” przepro-
wadzonego na zlecenie KRD i NFG w maju
wynika, ze pensje s3 najwyzszym prioryte-
tem platnoci firm. Przedsigbiorcy maja $wia-
domos¢, ze aby po pandemii odrobic straty,
musza mie¢ do$wiadczony i zaangazowany ze-
spot. Dlatego tak ustalaja listg patnosci, aby
pracownicy byli na pierwszym miejscu. Bez
nich firma nie przetrwa.

— Od siedmiu lat zatrudnienie w Polsce stale
rosto. Pandemia spowodowata, ze ten trend

w kwietniu si¢ odwrécit, a dodatkowo w maju
problem redukcji poglebit. W naszym najnow-
szym badaniu wida¢, 7 sektor MSP chciatby
zatrudniad, ale z wielka ostroznoscig podcho-
dzi do tych planéw. Pocieszajace jest jednak
to, ze nawet podczas wychodzenia z kryzysu
rece do pracy tez sa potrzebne — podsumo-
wuje Adam Eacki.

Mniejsze firmy ogladajg kazdg ztotowke

78 proc. przedsi¢biorcéw deklaruje, ze w ciagu
najblizszych trzech miesigey nie zamierza in-
westowaé. Inne plany ma 14 proc. z nich.

W poréwnaniu z poprzednia edycja bada-

nia , KoronaBilans MSP”, grupa ta nieznacz-

nie si¢ zmniejszyta. Weiaz jest ich jednak
wiecej niz w maju, kiedy takie plany miafo

12 proc. firm. W najlepszej sytuacji s3 Sred-
nie przedsigbiorstwa. W tej grupie inwestowaé
zamierza prawie co trzecia firma. Duzo ostroz-

niejsi s3 mikroprzedsi¢biorcy. Prawie 90 proc.
z nich jest zdania, ze nowy sprzet lub remont

moga poczekaé. Z tego wynika, ze im mniej-

sza firma, tym wicksza ostroznos¢, jesli chodzi
o wydawanie pieniedzy.

NOWE TECHNOLOGIE W MSP JAK
DIGITALIZOWAC MALE I SREDNIE FIRMY?

N

N

W ostatnich latach coraz wiecej matychi $red-
nich firm decyduje sie na cyfrowg transfor-
macje i przeniesienie wiekszosci procesow
biznesowych do chmury. Efekt to bezpiecz-
niejsze przechowywanie plikdw i dokumen-
téw, wydajniejsza komunikacja i wspdtpraca,
a takze automatyzacja czynnosci, ktére na co
dzierr pochtaniaja czas pracownikéw. Tech-
nologie tej klasy nie byly do tej pory do-
stepne dla sektora MSP. Dzi$ kazda firma
moze korzystac z najlepszych zabezpieczen,
ktdre nie zrujnuijg jej budzetu.

Wydajniejsza firma w chmurze
Transformacja cyfrowa otwiera wiele nowych
mozliwosci i z kazdym rokiem niesie ze soba
coraz wiecej zalet. Przyjrzyjmy sie tym naj-
wazniejszym na przyktadzie pakietu Micro-
soft 365 Business Premium, przeznaczonego
dla firm do 300 oséb.

Natychmiast po wdrozeniu ustugi uzytkow-
nicy otrzymujg dostep do biblioteki najwaz-
niejszych aplikacji Microsoft — klasycznych
programéw Office (Word, Excel, Power-
Point), ale takze wielu innych, jak Planner,
Sway czy Forms. Programy te sg na biezaco
aktualizowane i dostepne dla pracownikéw
zarébwno w biurze, jak i na prywatnym lapto-
pie czy smartfonie.

Wszystkie dokumenty i pliki mozna (i po-
winno sie) przechowywac w chmurze. Firma
otrzymuje do dyspozycji 1TB wolnej pamieci
w programach OneDrive oraz SharePoint.
Przechowywane tam materiaty mozna z ta-
twoscig udostepnia¢ wspotpracownikom,
wspdlnie edytowad i przesyta¢ do oséb w fir-
mie lub poza nig. Jednoczesnie zabezpiecze-
nia Microsoft dbaja, aby zadne wrazliwe dane
nie wydostaly sie na zewnatrz firmy.
Cyfryzacja moze wyraznie zwigkszy¢ za-
kres i jakos¢ wspotpracy w zespole. Aplika-
cje Outlook i Teams s3g tego najlepszym
przyktadem. Outlook to nie tylko poczta
elektroniczna, ale takze funkcje planowa-
nia spotkan, zarzadzania kontaktami i kom-
pleksowej organizacji wiadomosci. Teams to
obecnie jedno z najpopularniejszych narze-

dzi do wspdtpracy (w kwietniu zanotowato
az75 miliondw uzytkownikéw), pozwalajace
tworzy¢ grupy, organizowac wideokonferen-
cje do 100 uczestnikéw, a takze przegladac
pliki, notatki i edytowa¢ kalendarz bezpo-
$rednio z poziomu aplikacji.

Zalety tych rozwigzan staty sie szczegélnie
widoczne w czasie pandemii COVID-19, kiedy
miliony 0s6b na catym swiecie musiaty opu-
$ci¢ biura, a firmy organizowaty prace w try-
bie home office. Przedsiebiorstwa, ktére
korzystaty juz wezedniej zrozwigzan w chmu-
rze, byly nato znacznie lepiej przygotowane.
Mogly szybciej przystosowac sie do nowej
sytuacji i w mniejszym stopniu odczuwaty
negatywne skutki lockdownu.

Gdzie zacza¢?

Microsoft oferuje trzy gtéwne wersje pakietu
Microsoft 365 Business (Basic, Standard oraz
Premium). Najtanisza opcja obejmuje naj-
wazniejsze ustugi w chmurze, takie jak One-
Drive, SharePoint czy Teams. Warto jednak
przyjrze¢ sie takze pozostatym pakietom
i dopasowac je do swoich potrzeb. Osoby
prowadzace salon fryzjerski lub restauracje
moga np. zdecydowac sie na bardziej roz-
budowang wersje ze wzgledu na dostep do
Bookings - narzedzia pozwalajacego klien-
tom fatwiej robic rezerwacje.

W przypadku firm, w ktérych chociaz czes¢
zespotu pracuje na odlegtos¢, kluczowa jest
ustuga Intune, dostepna wytacznie w Micro-
soft 365 Business Premium. Pozwala ona wy-
godnie zarzadza¢ urzadzeniami mobilnymi
i komputerami, za pomoca ktérych kadra
korzysta z firmowych zasobéw. MSP w zna-
komitej wiekszosci nie chronig poczty na
smartfonach, a wiadomosci e-mail zawie-
raja zazwyczaj tresci poufne — czesto row-
niez dane osobowe. Administratorzy moga
zdalnie kontrolowac¢ ustawienia zabezpie-
czen, instalowac aplikacje, a nawet catko-
wicie usuna¢ wszystkie firmowe dane (np.
w przypadku kradziezy telefonu lub laptopa).
Wersja Premium to takze ustugi cyberbez-
pieczenstwa nowej generacji. Office 365

Advanced Threat Protection w wers;ji
dla MSP chroni wiadomosci i dokumenty
w czasie rzeczywistym. Chodzi o ataki, ktore
maja na celu wytludzenie informacji od uzyt-
kownika. Ustuga wykrywa sfatszowane za-
taczniki i odnosniki w wiadomosciach
i dokumentach Office, chronigc firme m.in.
przed zaszyfrowaniem wszystkich plikdw
i zgdaniem okupu (ransomware).

Przy zakupie pakietu Microsoft 356 Business
warto skorzystac z ustug licencjonowanego
partnera Microsoft. Daje to pewnos, ze sys-
tem zostat skonfigurowany i zabezpieczony
we wiasciwy sposéb. Na etapie wdrazania
firma otrzyma tez wsparcie specjalisty i po-
moc techniczna.

Po wykupieniu pakietu i wdrozeniu go w fir-
mie zostaje juz tylko przedstawienie wszyst-
kich nowych mozliwosci pracownikom.
Duza intuicyjnos¢ aplikacji z pakietu Micro-
soft 365 znacznie utatwia ich wprowadzanie.
Na swojej stronie internetowej Microsoft
oferuje tez wiele szczegétowych poradni-
kéw dla poczatkujacych.

Krok do przodu

Dla wiekszosci matych i srednich przedsie-
biorstw cyfryzacja moze przynies¢ wymierne
korzysci. Niewielkimi kosztami otrzymujemy
narzedzia, ktére realnie zwiekszaja produk-
tywnos¢ pracownikow. Praca zdalna staje sie
mozliwa na takim samym poziomie, cow biu-
rze. Mamy tez dostep do licznych zabezpie-
czen, ktére minimalizujg ryzyko kradziezy
lub wycieku danych i utatwiajg zapewnianie
zgodnosci z przepisami takimi jak RODO.
Jesli widzisz potencjat cyfryzacji i ustug
w chmurze oraz chcesz zastosowac Mi-
crosoft 365 Premium w swojej firmie lub
masz dodatkowe pytania, odwiedz strone
m365business.pl.

D TechData |

Materiat promocyjny
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Eksport szansa dla MSP

Nawet do 60 proc. polskiej branzy meblarskiej,

47 proc. rynku elektroniki osobistej czy 46 proc. sektora
urzadzen elektrycznych jest zaleznych od eksportu'.
Tymczasem wedtug najnowszych danych ABSL?

w ubiegtym roku pierwsze miejsce pod wzgledem
wartosci eksportu z Polski zajat sektor nowoczesnych
ustug, osiagajac wartosc 19,8 mld dolarow. W efekcie
sektor ten zdystansowat branze automotive (16,2 mid
dolaréw), meblowa (12,3 mld dolaréw) czy AGD (6,9 mld
dolaréw). Jak firmy produkcyjne moga dostosowac
swoja strategie do nietypowych czaséw i odwrocic

tendencje na swoja korzys¢?

Edwin Osiecki

wiceprezes ds. marketingu
i sprzedazy, DHL Express

Mimo ze nowa rzeczywisto$¢ za-
mkneta drzwi przed wieloma biz-
nesami, otworzyta jednoczesnie caly
wachlarz nowych mozliwosci. Glow-
nymi wygranymi beda firmy, ktére
postawia na elastyczno$¢ i dostosuja
swoja strategi¢ biznesowa do niety-
powych czasow. Wedtug mnie klu-
czem s3 trzy kwestie. Po pierwsze:
sprawdzenie, na keére produkty jest
obecnie popyt. Po drugie: otworze-
nie si¢ na nowe rynki. Po trzecie: za-
pewnienie swoim konsumentom
i kontrahentom sprawnej oraz bez-
piecznej dostawy.

Popyt na artykuly higieniczne,
medyczne, $rodki czystosci i AGD
Na catym $wiecie wzrosto zapotrzebo-
wanie na artykuly higieniczne i me-
dyczne, ale réwniez AGD. To dato
pole do rozwoju firmom kosmetycz-
nym, ktore sprawnie zareagowaly na

zmiang sytuacji rynkowej. Okoto
30 proc. z nich zmienito profil pro-
dukcji, zwickszajac udziat prepara-
téw do higieny rak, czyli m.in. zeli
czy plynéw dezynfekeyjnych®. Co
wiecej, jak wynika z informacji Pol-
skiego Zwiazku Przemystu Kosme-
tycznego, ponad 50 proc. produketdw
z t¢j branzy wytwarzanych w Pol-
sce przeznaczonych jest na eksport.
Wzrost popytu na artykuly szczegdl-
nie potrzebne w nowej rzeczywisto-
$ci umozliwit firmom kosmetycznym
nadrobienie strat zwiazanych ze spa-
dajaca sprzedaza innych towaréw.

Globalnos¢ trendu zapotrzebowania
na dobra zwiazane z higiena i medy-
cyna potwierdzaja statystyki ze Sta-
néw Zjednoczonych, gdzie w marcu
tego roku wéréd najszybciej rosnacych
kategorii e-commerce’owych znala-
dy si¢ m.in. jednorazowe rekawiczki
(wzrost 0 670 proc.), wypiekacze do
chleba (+652 proc.), leki na kaszel
i przezigbienie (+535 proc.) czy arty-
kuly do mycia naczyn (+275 proc.)*.
Warto si¢ zastanowi¢, w jaki sposéb
firma moze dostosowaé si¢ do po-
trzeb konsumentéw, dostarczajac to,
czego potrzebuja i jednoczesnie re-
alizujac swoje cele biznesowe. Przy-
ktadowo restauracje podczas okresu
obowigzywania restrykeji zaczely
sprzedawaé positki ,do-it-yourself”
lub paczki z zestawami produkeéw.

Szczegblnie nagradzana jest elastycz-
no$¢ i kreatywnosé, ktére umozliwiaja
odpowiednie wpisanie si¢ w potrzeby
klientéw.

Rosja, USA i Czechy — popularne
kierunki polskiego eksportu

Z danych Gléwnego Urzedu Sta-
tystycznego wynika, ze w pierw-
szym kwartale 2020 r. nadwyzka
w obrotach towarowych han-
dlu zagranicznego Polski wyniosta
3,5 mld zlotych’. W takim samym
okresie przed rokiem dodatnie saldo
wyniosto zaledwie 1 mld ztotych. Jed-
noczesnie — zdaniem urzedu — szereg
ograniczen wprowadzonych na tere-
nie Polski w drugiej potowie marca
nie miat duzego wplywu na handel
mi¢dzynarodowy z uwagi na to, ze
granice dla przepltywu towarowego
byly niezmiennie otwarte.
Otwieranie si¢ na nowe rynki w cza-
sie powolnego ,,odmrazania” krajo-
wej gospodarki to dobra strategia.
Przede wszystkim umozliwia dotarcie
do klientéw za granica w paristwach,
ktére zniosly juz restrykcje zwiazane
z koronawirusem i odnotowujg eko-
nomiczne ozywienie. Dotyczy to np.
Chin. W jakich kierunkach powinny
podaza¢ MSR, ktére szukaja odbior-
céw za granica? Z grona gléwnych
partneréw handlowych Polski, pro-
dukty w pierwszym kwartale najcze-
Sciej eksportowano do Rosji, Stanéw
Zjednoczonych i Czech®. Najcze-
$ciej procentowo eksportowalismy:
maszyny, urzadzenia i sprzgt trans-
portowy (37,4 proc.), towary prze-
mystowe, sklasyfikowane gléwnie
wedlug surowca (18 proc.), rozne wy-
roby przemystowe (16,8 proc.) czy
chemikalia i produkty pokrewne
(9,8 proc.)’.

Przemyst cigzki, automotive czy AGD
to tylko wybrane przyktady branz,
keére znalazly si¢ w trudnym po-

tozeniu w trakcie pandemii. Polscy
przedsicbiorcy mogg zmieni¢ stra-
tegic biznesowa lub zainteresowaé
zagranicznych klientéw innymi pro-
duktami, ktére beda odpowiada¢ na
ich aktualne potrzeby. Wazne jest do-
kfadne zbadanie danego rynku i za-
stanowienie si¢, w jaki sposob mozna
wpisaé si¢ ze swoim produktem
w oczekiwania konsumentéw w da-
nym regionie.

Zapewnienie ciaglosci dostaw oraz
sprawnej i bezpiecznej dostawy
Ostatnim aspektem, na kedry po-
winny zwréci¢ uwage MSP cheace
osiagna¢ sukces w nowej rzeczywisto-
§ci, jest sprawna logistyka — zaréwno
pod katem zapewnienia ciaglosci do-
staw od podwykonawcow; jak i dore-
czent do klientéw. Przedsiebiorstwa,
keére sprowadzaja niezbgdne do funk-
cjonowania produkty z zagranicy, sa
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Otwieranie si¢

na nowe rynki

w czasie powolnego
L~odmrazania” krajowej
gospodarki to dobra
strategia. Przede
wszystkim umozliwia
dotarcie do klientow za
granica w panstwach,
ktore zniosly juz
restrykeje zwiazane

z koronawirusem

i odnotowuja
ekonomiczne ozywienie.

uzaleznione od terminowosci i nieza-
wodnosci dostaw.

Z drugiej strony, stabilny partner lo-
gistyczny daje tez klientom poczucie
bezpieczefistwa, ze ich zaméwienia
dotra pod wskazany adres w okreslo-
nym czasie. O popycie na ekspresowe
przesytki $wiadcza liczby — w potowie
marca odnotowano globalny wzrost
zapotrzebowania o 183 proc.®. Wazna
role w warunkach pandemicznych
odgrywa réwniez bezpieczeristwo
dorgczenia, np. dostawa bezkontak-
towa lub mozliwo$¢ odbioru prze-
sytki z automatu.

Przedsigbiorcy, ktdrzy teraz prze-
zywaja moment zawahania w no-
wej rzeczywistosci, nie powinni si¢
poddawaé. Kluczem do sukcesu jest
ustalenie nowej strategii biznesowej:
sprawdzenie, na ktére produkty czy
modele biznesowe panuje obecnie po-
pyt na danym rynku, wyjscie z oferta
do nowych klientow — takze zagra-
nicznych — oraz zapewnienie kontra-
hentom oraz konsumentom sprawnej
i bezpiecznej dostawy.
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26 proc. faktur wystawionych przez MSP i mikrofirmy
jest regulowanych po terminie ptatnosci

Ponad " faktur wystawionych przez MSP oraz
mikrofirmy jest regulowana po terminie ptatnosci - tak
wynika z najnowszego badania przeprowadzonego

w lipcu 2020 r. posrdd polskich MSP na zlecenie

Atradius Collections. Ponad potowa ankietowanych
przedsiebiorstw dziatania windykacyjne podejmuje

po miesigcu lub dwdch od uptyniecia terminu
wymagalnosci zaptaty. 62 proc. firm jako najwieksza
trudnos¢ w dziataniach windykacyjnych wskazuje obawe

przed utrata klienta.

Wlodzimierz Szymczak

dyrektor zarzadzajacy, Atradius
Collections w Polsce

Najwigcej opéznionych platnoci, tj.
na poziomie 28 proc., deklaruja $red-
nie firmy. W przypadku matych i mi-
krofirm po terminie regulowanych
jest odpowiednio 24 i 20 proc. fak-
tur. Niezaleznie od wielkosci przed-
siebiorstwa, okoto 6 proc. naleznosci
w ogole nie udaje si¢ odzyskac.

Badane przez Atradius Collections
przedsi¢biorstwa jako najwicksza
trudno$¢ w prowadzeniu dziatan
windykacyjnych wskazuja obawe
przed utratg klienta. Dodatkowe
kwestie, ktére uniemozliwiaja sku-
teczne odzyskiwanie naleznosci, to
brak kontaktu ze strony kontra-
henta, niedostateczna wiedza na
temat efektywnie przeprowadza-
nej windykacji przeterminowanych
platnosci oraz niewystarczajaca ilos¢
czasu i zasobdw ludzkich

Najmniej lubiany element procesu
zarzadzania plynnoscia finansowa
Wida¢ wyraznie, ze windykacja
to najmniej lubiany przez mikro-,
male i $rednie firmy element pro-
cesu zarzadzania plynnoscia finan-
sowa. Rozwiazaniem mogloby by¢
zlecenie organizacji zewngtrznej od-
zyskania naleznosci, jednak ciagle
decyduje si¢ na to mata liczba firm.
Wiele przedsicbiorstw z sektora
SME bazuje na wieloletniej znajo-
mosci swoich najwazniejszych od-
biorcéw, rozwijajac wspotprace na
lojalnosci oraz dobrych i trudnych
sytuacjach i jest to najlepszy spo-
s6b dziatania w biznesie. Decyzja
o podjeciu dziatait windykacyjnych
jest wowczas znacznie trudniejsza,
bo oparta nie tylko obicktywnym
na braku ptatnosci, ale na emo-
cjonalnym podejéciu do kwestii
nagtego braku zaufania i w kon-
sekwencji utraty kontrahenta oraz

— co bywa najtrudniejsze — ko-
niecznosci znalezienia nowych od-
biorcéw. W konsekwengji dzialania
zmierzajace do odzyskania nalez-
nosci podejmowane s3 zbyt pdzno
lub w ogéle. W efekcie powstaja za-
tory platnicze, ktére moga by¢ real-
nym zagrozeniem dla przetrwania
na rynku, zwlaszcza w sytuacji spo-
wolnienia gospodarczego, z ktérym
przyjdzie nam si¢ mierzy¢ w ciagu
najblizszych miesiccy. Bez wzgledu
na wielko$¢, firmy musza pamietaé
rowniez, ze windykacja jest tylko
jednym z elementéw procesu zarza-
dzania naleznosciami — prewencja
oraz monitoring sa rownie istotne.

W obawie przed utrata
kontrahenta

Najsprawniejsze w odzyskiwaniu
naleznosci sg $rednie przedsigbior-
stwa. Wickszo$¢ z nich rozpoczyna
windykacje po uplywie miesiaca lub

dwoch, a charakter dziatadi windy-
kacyjnych — wewnetrzny badz ze-
wngtrzny — uzaleznia od sytuacji.
Niecata potowa §rednich firm de-
cyduje si¢ na przekazanie windyka-
cji firmie zewnetrznej w przypadku
fakeur o wysokich kwortach, a nieco
mniej w przypadku kontrahentéw,
z keorymi kontakt jest utrudniony.
Dla kontrastu w przypadku mikro-
firm prawie 70 proc. nie podejmuje
zadnych dziatari windykacyjnych.
Nasze badanie pokazuje, ze najwig-
cej probleméw z przeterminowa-
nymi nalezno$ciami maja $rednie
firmy. W ich przypadku méwimy
zaréwno o wysokim odsetku faktur
nieregulowanych terminowo, jak
réwniez o najwyzszej Sredniej war-
tosci zaleglosci. Réwniez najwiccej
odpowiedzi o obawie utraty kon-
trahenta w wyniku dziatari windy-
kacyjnych udzielili przedstawiciele
$rednich przedsigbiorstw.



