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Branza handlowa w obliczu zmian

Spersonalizowane oferty stworzone na podstawie
internetowych sladéw, okulary do wirtualnej
rzeczywistosci i jeszcze wiekszy nacisk na online - tak
wedtug specjalistdow od marketingu juz za kilkanascie
lat moze wygladac proces zakupowy. Na jakie jeszcze
zmiany powinni przygotowac sie przedstawiciele

branzy handlowej?

Stephane Tikhomiroff

dyrektor generalny
w Perfetti Van Melle Polska

E-commerce byt krokiem milo-
wym, ktory zrewolucjonizowat juz
rynek handlowy. To jednak do-
piero poczatek zmian. Jak prze-
widuja specjalisci, przysztoscia
branzy bedzie jeszcze wigkszy na-
cisk na cyfryzacje i automatyzacje
procesu zakupowego.

W wirtualnej sieci zakupowej

Przede wszystkim sklepy beda dba¢
o stworzenie jeszcze doktadniej-
szych spersonalizowanych doswiad-
czei zakupowych. Dzigki §ladom
naszej aktywnosci w sieci oraz wie-
loletnim rejestrom dokonywanych
zakupéw, bedziemy otrzymywad
dokfadnie do nas dopasowane reko-
mendacje z odpowiednimi produk-
tami. Dodatkowo nasze telefony,
dziki podiaczeniu do kanaléw
Bluetooth, beda wysyta¢ informa-

cje o naszej szczegbtowej lokaliza-
¢ji w danym sklepie. Oznacza to,
ze np. stojac przed pétka ze stody-
czami otrzymamy poprzez aplika-
¢j¢ informacj¢ o promogji na dane
cukierki.

Rozszerzona rzeczywisto$¢
handlowa

Jednym z najbardziej goracych te-
matéw w handlu jest wirtualna rze-
czywistos¢. Juz teraz okulary virtual
reality, umotzliwiajace eksplorowa-
nie wirtualnej rzeczywistosci, po-
jawiaja si¢ w coraz wigkszej liczbie
doméw, a potencjat do ich wyko-
rzystania coraz wyrazniej dostrzega
roéwniez branza FMCG. Nic dziw-
nego: maja wiele wlasciwosci, ktére
$wietnie mogga wspiera¢ cele sprze-
dazowe. Handlowcy na spotkaniach
z detalistami beda mogli np. uzy-
wac tej technologii do pokazywa-
nia najnowszych produktéw. Dzigki
temu whasciciele sklepéw beda mo-
gli zobaczy¢ jak wygladaja ekspo-
zycje asortymentu zwizualizowane

w trojwymiarze. Réwniez poten-
cjalni nabywcy beda mogli prze-
glada¢ w domu wirtualne towary

przed ich zakupem.
Zakaz handlu wspiera wynalazki

Rozwdéj wirtualnego handlu nie po-
zostanie bez wplywu na sklepy sta-
cjonarne. Szacuje si¢, ze do 2027 r.
sprzedaz online wzroénie z dzisiej-
szych 10 proc. do az 40 proc. Co
w takim razie stanie si¢ z gale-
riami handlowymi? Prawdopodob-
nie skurcza si¢ one do niewielkich
placéwek wysytkowych obstugu-
jacych tylko klientéw online. Tra-
dycyjne sklepy beda bardziej stuzy¢
jako showroom, w ktérym konsu-
menci beda mogli sprobowaé to-
waru, a nastepnie zamoéwic go juz
z dostawa pod wihasne drzwi. Co
ciekawe, koncept ten przyspieszyé
moze wprowadzony kilka miesiecy
temu zakaz niedziel handlowych.
W koticu w niedziele teoretycznie
handlowa¢ nie wolno, ale prawo
nie zakazuje otwarcia sklepéw oraz
sprzedazy w sieci. Dlatego pla-
coéwki handlowe prawdopodob-
nie w koficu zaczna zamieniaé sie
w tzw. wystawy, w ktorych klienci
beda mogli do woli oglada¢ pro-
dukty, ale sama transakcja bedzie
juz finalizowana na ich smartfo-
nach. Automatyzacja handlu przy-

spieszy réwniez proces zakupowy.
Zamiast sta¢ w kolejkach, odpo-
wiednie czujniki beda skanowaé
nasze karty kredytowe i pobiora od-
powiednia sumg po naszym wyjsciu

ze sklepu.

Handlowcy idacy

z duchem czasu

Réwniez dystrybutorzy zywnosci
juz zaczynaja korzysta¢ z nowinek
technologicznych do poprawienia
komfortu konsumentéw. Badanie
KPMG wskazuje, ze trzy czwarte
menadzeréw  stosuje zaawanso-
wang analiz¢ danych do poprawy
poziomu dostgpnosci produktdow
lub zarzadzania cenami. Zdaniem
65 proc. respondentéw, dzigki szyb-
kiej analizie danych konsumenc-
kich firmy moga jednoczesnie
prowadzi¢ dziatania i inicjatywy
w calym faricuchu dostaw. Taki
sam odsetek badanych inwestuje
juz w analityke danych, a z ich de-
klaracji wynika, ze do 2019 r. bedzie
to juz 90 proc. firm. 41 proc. przed-
sicbiorstw deklarujacych inwestycje
w systemy sztucznej inteligencji, za-
mierza uzywal ich do zwigkszenia
rozumienia potrzeb konsumentéw
i jednoczesnie poprawy ich obstugi.
Umiejgtno$¢ szybkiego reagowania
na potrzeby potencjalnych klientow
i elastycznos¢ to skuteczny sposob

na podnoszenie konkurencyjnosci
firm z branzy FMCG. Dostrzeganie
trendéw i pomyst na to, jak w da-
nym momencie wykorzysta¢ je dla
swojej marki, to niezwykle istotny
sposob na zwigkszanie wptywow
naszych marek.

Czas na przygotowanie do
technologicznej rewolucji
Wszystkie powyzsze rozwiazania
moga brzmie¢ jak z filmu science-
-fiction, dlatego warto zapyta¢ czy
mozemy si¢ ich spodziewaé w naj-
blizszym czasie w Polsce? — Nasz
kraj predzej czy péiniej réwniez
stanie si¢ czgscia zakupowej rewolu-
cji, ale bedzie ona budowana przez
wiele lat. Nalezy pamietaé, ze w pol-
skim spoleczenistwie istnieje spora
przepas¢ technologiczna migdzy
miodszym, a starszym pokoleniem.
Osoby starsze i seniorzy raczej nie s
zainteresowane nowinkami techno-
logicznymi i uczeniem si¢ nowych
nawykéw. Spora cz¢$é z nich nawet
nie korzysta z internetu. Dlatego
nie sadz¢ zeby sklepy stacjonarne
zniknely w kilka lat, gdyz beda mie¢
caly czas swoja klientele. Z czasem
jednak ta rewolucja z pewnoscia na-
dejdzie, dlatego warto zaczad si¢ do
niej przygotowywaé, aby nie zosta¢
wyprzedzonym przez konkurencjg,
a tym samym nie traci¢ zyskow.
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Polski handel artykutami spozywczymi bedzie
rost szybciej niz we Francji i Niemczech

Do 2022 handel artykutami spozywczymi na Starym
Kontynencie urosnie o 377,6 mld euro, osiggajac wartos¢
2289 mld euro. Wedtug firmy IGD, motorem napedowym
beda kraje Europy Centralnej. Nad Wista sprzedaz artykutow
spozywczych bedzie rosta w tempie 3,1 proc. rok do roku.

To szybciej niz w krajach bogatszych od Polski — Francji

(2,1 proc.), Niemczech (2 proc.), czy Wioszech (2 proc.).
Zdaniem ekspertow, inwestycje w nowe technologie moga
jeszcze przyspieszyc¢ rozwoj rynku.

Wojciech Stramski

CEO Lab4Motion

Analitycy z IGD oceniaja, ze euro-
pejski rynek handel artykutami spo-
zywezymi do korica 2022 roku bedzie
16st rok do roku w tempie na po-
ziomie 3,7 proc. To spowoduje, ze
juz za cztery lata rynek bedzie wart
2 289 mld euro. To o 23 proc. wie-
cej niz dzis.

Przez najblizsze cztery lata rynki, kedre
warte s3 najwiccej warte, utrzymaja
swoje pozycje. | tak liderem handlu
artykufami spozywczymi w Europie
jest Rosja. Wedtug analiz IGD, ry-
nek w najwickszym kraju globu jest
wart az 284 mld euro. W 2022 bedzie
to juz 359 mld euro. Dalej sa nasi za-

chodni sasiedzi, ktérych sprzedaz ar-
tykutéw spozywezych jest wyceniania
dzi$ na 239 mld euro. Za cztery lata
uroénie ona o 25 mld euro, osiaga-
jac wartos¢ 264 mld. Tuz za Niem-
cami jest rynek francuski, kt6ry wart
jest dzi$ 224 mld, a w 2022 r. bedzie
to juz 250 mld. Warto§¢ jaka osia-
gnie rynek rynku handlu artykutami
spozywczymi w 2022 roku bedzie
odpowiadat za 16 proc. globalnych
wydatkéw. Szczegélnie w Europy
Wschodniej i Centralnej mozemy
spodziewaé, ze rynek bedzie dyna-
micznie si¢ rozwijal.

Potwierdzajq to liczby. W pierwszej
dziesiatce paristw, w ktérych tempo
wzrostu rynku handlu artykutami
spozywczymi bedzie najszybsze, jest
6 krajéw ze wschodniej i $rodkowej

czesci kontynentu. Wedtug danych
IGD prawdziwy boom w spozyw-
czym handlu bedzie w Turcji. W tym
kraju rynek bedzie rok rocznie rost
w 11 proc. tempie. To spowoduje,
ze do 2022 roku rynek handlu ar-
tykutami spozywezymi w tradycyj-
nym formacie nad Bosforem uro$nie
az 0 83 mld euro, osiagajac wartos¢
195 mld euro. Dalej jest Ukraina,
w ktorej rynek bedzie rozwijat sie
8,1 proc. rdr i Norwegia — 5,3 proc.

8 rynek Europy

Polska to dzi§ 6smy rynek handlu ar-
tykutami spozywezymi w Europie.
Eksperci wyceniaj jego warto$¢ na
prawie 63 mld euro. To prawie trzy
razy wigcej niz w sasiednich Cze-
chach. A jak oceniaja eksperci IGD,
przez najblizsze cztery lata rynek
bedzie rést o 3,1 proc. rok rocznie.
Jezeli rynek nad Wisla bedzie roz-
wijat si¢ w takim tempie, wéwczas
osiagnie warto$¢ 73,22 mld euro.
Polski rynek rozwija si¢ bardzo sta-
bilnie. Wzrost o ponad 10 mld euro
w ciagu czterech lat nie jest zasko-
czeniem. Poniewaz dobra koniunk-
tura napedza nasz sektor spozyweczy.

Najlepszym tego potwierdzeniem
jest stale rosnaca liczba produktéw
w sklepach. Tylko w ubiegtym roku
w Biedronce i Lidlu na pétkach po-
jawito si¢ o ponad 20 proc. wigcej
artykutéw niz w 2016.

Walka o klienta

Rosnace wydatki to dobra wiadomos¢
dla handlowcéw i producentéw. Po-
niewaz to w sklepach stacjonarnych
Polacy najczgsciej kupuja artykutu
spozywcze. To duza szansa dla tych
dostawcéw i retaileréw, ktérzy pla-
nuja digitalizacje i wdrozenie rozwia-
zai poprawiajace m.in. ekspozycje
artykuléw na pétee. Klienci ocze-
kuja od retaileréw wygody, jaka
daje e-commerce. Kupujacy s przy-
zwyczajeni do natychmiastowego,
spersonalizowanego i wygodnego ko-
rzystania z zakupéw online, do kt6-
rego przywykli korzystajac z zakupdw
w sieci. Niezbedna bedzie precyzyjna
analiza zachowari konsumentéw. Do-
glebna wiedza uzyskana z precyzyjnej
analityki moze by¢ wykorzystywana
do budowania ofert w zupetnie nowy
sposob. Handel stacjonarny, w znacz-
nym stopniu jest jeszcze analogowy,

ale z roku na rok wdraza zaawanso-
wane rozwiazania technologiczne.
Prognozy Oxford Economics, po-
kazuja dobitnie, Ze w ciagu najbliz-
szych dwoch lat branza handlowa
bedzie inwestowaé w nowe tech-
nologie znacznie chetniej niz firmy
z innych sektoréw gospodarki. 2/3
detalistéw twierdzi, ze transformacja
cyfrowa jest dzis klucze do przetrwa-
nia na rynku. Jedng z technologii,
ktéra juz dzi§ zmienia sklepy, jest
analiza potki sklepowej. Skanowa-
nie pétek niedtugo bedzie standar-
dem w branzy handlowej. Dzicki
temu rozwigzaniu retailerzy moga
zwigkszy¢ sprzedaz i podnies¢ kon-
kurencyjnos¢. Jak pokazuja dane,
firmy, ktére wykorzystuja analizg
obrazu stalego, podnosza sprzedaz
od 3 proc. do 5 proc. — méwi Mi-
chael Valenti, ekspert Frost & Sul-
livan. Technologia rozpoznawania
obrazu pozwala automatycznie wy-
tapywa¢ szereg informacji, a dzigki
algorytmowi maszynowego ucze-
nia, jest doktadniejsza od czfowicka
o okoto 25 punktéw procentowych,
osiagajac niemal 100 proc. skutecz-
nos¢ monitoringu.

Sektor nieruchomosci z najwiekszg liczbg przejec i fuzji

W 2018 roku najwiecej przejec i fuzji w Polsce
byto w sektorze nieruchomosci, przemzsiowym,

telekomunikacyjnym i IT, ustugowym,

andlowym oraz

finansowo - ubezpieczeniowym

Utrzymujacy si¢ w naszym kraju
wzrost gospodarczy sprzyja rozwo-
jowi rynku przejec i fuzji. W ubie-
glym roku, jak wynika z raportu
Emerging Europe M&A 2018/2019,
zrealizowanych zostalo w Polsce 323
tego typu transakgji o tacznej warto-
éci 6,5 mld euro.

Jedna z najciekawszych akwizycji byto
przejecie przez Grupe Orlen za okoto
4,2 mld 7zt 37 proc. udziatéw w cze-
skiej spétce Unipetrol, dzigki czemu
Orlen stat si¢ jej wylacznym whasci-
cielem. Kluczows transakcje Grupa
przygotowuje jednak na ten rok. Po
uzyskaniu zgody Komisji Europej-
skiej, PKN Orlen planuje wdrozy¢
procedure zwigzang z przejmowa-
niem Lotosu, co pozwoli naszemu,
strategicznemu przedsicbiorstwu zo-
sta¢ liczacym si¢ graczem na arenie
europejskiej.

Poza tym, w ramach repolonizacji,
ktéra wyszla juz poza sektor ban-
kowy, paistwowy fundusz PFR nabyt
w ubieglym roku udzialy w krajo-
wych spétkach, przejmujac m.in.
Pes¢, PKL i mniejszosciowy pakiet

w Solarisie.

Konsolidacja bankéw

We wspomnianym juz sektorze ban-
kowym mozna obserwowal za$
postepujacy proces konsolidacji.

W minionym roku BNP Paribas sfi-
nalizowat przejecie Raiffeisen Bank
Polska, bank Santander wchtonat
cze$¢ Deutsche Bank Polska, a Bank
Millennium przejat Euro Bank.

W 2018 roku bylismy tez swiadkami
wielu transakgji na rynku spozyw-
czym. Przykfadem moze by¢ przejecie
podmiotéw dziafajacych w ramach
grupy Konspol, specjalizujacych si¢
w produkdji i przetworstwie drobiu
przez amerykariska firme Cargill.

Na rodzimym rynku M&A notowa-
nych jest tez coraz wigcej transakeji
zawieranych pomiedzy podmiotami
zajmujacymi si¢ handlem on-line.
W listopadzie ubiegtego roku polski
dystrybutor sprzetu elektronicznego
Morele.net potaczyt si¢ z Pigu, swoim
litewskim odpowiednikiem, tworzac
Grupg Morele. A Allegro zainwesto-
wato w eBilet, dystrybutora biletéw
na imprezy rozrywkowe i kulturalne.
Na poczatku stycznia br. nordycka
firma Nets z branzy platnosci on-
-line sfinalizowata réwniez transakejg
zakupu dostawcy ustug platniczych
Dotpay/eCard od funduszu MCI za
315 mln zt.

Przejecia mniejszych

sieci spozywezych

Wsréd wickszych transakgji zreali-
zowanych w 2018 roku wymieni¢

mozna tez wezwanie zainicjowane
przez szwajcarskiego dystrybutora
IT Also Holding i fundusz MCI
do sprzedazy przez ABC Data
46,5 mln akcji. Przejecie przez
wloska grupe Nice polskiej Fibar
Group, dostarczajacej rozwiazania
z obszaru smart home i internetu
rzeczy. A takze przejecie firmy Alu-
design, producenta komponentéw
aluminiowych dla branzy meblar-
skiej przez fundusz nalezacy do Tar
Heel Capital.

Ponadto, lokalne sieci handlowe
przejmowane byly w minionym
roku przez wickszych graczy, czego
przyktadem moze by¢ przejecie Em-
perii Holding przez Maxima Grupe,
sieci Kefirek przez Spar Polska, czy
sieci Aligator i Rabat Detal przez
Grupg Specjat.

— Zmiany wlasnosciowe, ktére mo-
zemy obserwowa¢ na naszym rynku
generuja dodatkowy popyt w sekto-
rze nieruchomosci biurowych, keory
cieszyt si¢ w 2018 roku rekordowym
zainteresowaniem, zaréwno ze strony
inwestoréw, jak i najemcéw. Przeje-
cia i fuzje realizowane w minionych
miesiacach przyniosly nowe transak-
cje zwigzane z relokacjami biur. Nowi
wiasciciele firm decyduja si¢ zwykle
na zmiang lokalizacji i podniesienie
standardu zajmowanej powierzchni,
by poprawi¢ jakosci pracy zespotu
i przyciagna¢ do niego najzdolniej-
szych ludzi — komentuje Barttomiej
Zagrodnik, Partner Zarzadzajacy
w Walter Herz.

— Konsolidujace si¢ firmy, ktore
maja biura w kilku lokalizacjach,
zglaszaja natomiast potrzebe opty-
malizacji zajmowanej powierzchni,
a tym samym kosztéw zwigzanych
z jej wynajmem. Odpowiednio prze-
prowadzone i dopracowane procesy
zmian moga w takich przypadkach
w krétkim czasie przynies¢ podmio-
tom znaczace oszczednosci, nawet do
kilkunastu procent, co przektada si¢
bezposrednio na wyniki firm. Zna-
czace korzysci daja m.in. pakiety
zachet stosowane przez whascicieli bu-
dynkéw biurowcéw. Nalezy przy tym
zaznaczy¢, ze swoj udzial w wolume-
nie najmu powierzchni biurowych
na rynku komercyjnym zwickszaja
réwniez instytucje i podmioty admi-
nistracji paristwowej — dodaje Bartlo-
miej Zagrodnik.

Polska drugim rynkiem

M&A w regionie CEE

Rok 2018 przyniést naszemu ryn-
kowi jednak prawie 40 proc. spadek
wartosci transakeji w sektorze M&A
w poréwnaniu z rokiem poprzed-
nim. W latach 2016-2017 notowali-
$my bowiem w Polsce duze przejecia,
keére pozwalaly osiaga¢ roczne war-
toéci powyzej 10 mld euro. Pomimo
zestdorocznej korekty, utrzymaliémy
jednak stala pozycje w regionie, pla-
sujac si¢ na drugim miejscu po Rosji.
Rynek M&A w Europie Srodkowo
— Wschodniej odnotowat z nato-
miast w zesztym roku ponad 12 proc.
wzrost wartosci zawieranych transak-

cji, uzyskujac jeden z najlepszych re-
zultatéw w ciagu ostatnich pigciu lat
— 80,5 mld euro.

Woazrosty wartosci transakeji byly
udziafem Rumunii, Czech i Wegier,
a najgorzej wypadfa Rosja, dla kt6rej
2018 rok byt najstabszy od szesciu lat.

Aktywno$¢ inwestoréw

z Bliskiego Wschodu

Pod wzgledem wartosci transakeji na
rynku przeje¢ i fuzji na pierwszym
miejscu w regionie CEE z wyni-
kiem 18,18 mld euro uplasowat si¢
sektor telekomunikacyjny i IT; Zr6-
dfem czego byto rosnace zapotrzebo-
wanie rynkowe w zakresie telefonii
komérkowej, sieci szerokopasmowe;
i ustug kablowych. Pod wzgledem
liczby transakeji po raz kolejny naj-
aktywniejszy okazat si¢ sektor nieru-
chomosci i budownictwa, na kedry
przypadio ponad 20 proc. odnoto-
wanych transakgji.

W ubieglym roku najwiccej kapi-
talu na terenie Europy Srodkowo
— Wschodniej zainwestowaly firmy
i fundusze z Wielkiej Brytanii, USA,
Kataru i Niemiec. W poréwnaniu
z poprzednimi latami obnizyta si¢ na-
tomiast wartos¢ transakcji z udziafem
inwestoréw z Chin. Wzrost zaintere-
sowania naszym regionem widoczny
byt z kolei ze strony inwestoréw z Bli-
skiego Wschodu, przede wszystkim
z Kataru i Zjednoczonych Emiratéw
Arabskich. W Polsce takze mogli$my
zauwazy¢ aktywnos¢ graczy z tego re-
jonu, szczegdlnie z Arabii Saudyjskiej.
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Rynek pracy
przechodzi
transformacje

Niedobory sity roboczej, zmiany demogra-
ficzne i rosnacy udziat technologii to dzis
gléwne czynniki, ktére przeobrazaja ry-
nek pracy w Europie. Wplywaja na niego
réwniez zmieniajace si¢ oczekiwania mto-
dych pracownikéw, ktérzy szukaja nowych
sposobéw zatrudnienia. Wszystko to wy-
maga zmian w edukadji i legislacji, tak by
zapewni¢ rynkowi pracy wicksza elastycz-
nos¢ i dopasowaé go do potrzeb przedsic-
biorstw. Polska moze czerpa¢ dobre wzorce
z takich panstw jak Niemcy, Szwajcaria
czy Wielka Brytania. — Swiatowy rynek
pracy przechodzi catkowita transformacje.
Mozna wyrézni¢ kilka najwickszych tren-
déw, ktére maja na niego ogromny wplyw.
Sa to m.in. niedobory sily roboczej wyni-
kajace z sytuacji geopolitycznej i gospodar-
czej. To oznacza, ze dzisiaj elastyczno$é jest
koniecznoscig. Obserwujemy réwniez roz-
w6j nowej gospodarki, w keérej dominuja
osoby mtode, poszukujace nowych sposo-
béw zatrudnienia, lepiej dopasowanych
do wyzwan wspétczesnosci i ich wlasnego
sposobu zycia. Chodzi o wigksza elastycz-
nos$¢ zatrudnienia, a nawet pracg w roli
freelancera — méwi agengji informacyjnej
Newseria Biznes Enrique Sdnchez, regio-
nal head of Iberia, Italy, Eastern Europe &
MENA, Adecco.

Inwestowanie

w badania i rozwaj
coraz bardzie;
optacalne

Dzigki nowej uldze podatkowej, tzw.
innovation box, inwestowanie w bada-
nia i rozwoj jest w Polsce coraz bardziej
oplacalne. W potaczeniu z juz obowiazu-
jaca ulga na B+R ma ona zacheci¢ firmy
do zwiekszania naktadéw na dziatalnog¢
badawczo-rozwojowa. Zwlaszcza ze za-
proponowana przez rzad preferencyjna
5-proc. stawka podatku jest jedna z naj-
nizszych w Europie, a ustawodawca za-
dbat o szeroki katalog kwalifikowanych
praw wlasnosci intelektualnej. Polska
wprowadzita takie rozwiazanie w swoim
systemie podatkowym jako czternasty
kraj w Europie. — IP Box to obowiazu-
jaca od 1 stycznia 2019 roku ulga po-
datkowa, ktéra ma zacheci¢ polskich
przedsigbiorcéw do prowadzenia dziatal-
nosci badawczo-rozwojowej. Nowa ulga
dotyczy podatku dochodowego i polega
na objeciu 5-proc., preferencyjng stawka
podatkowa dochodéw z komercjalizacji
kwalifikowanych praw whasnosci intelek-
tualnej — podkresla Wojciech Popardow-
ski, project manager w Ayming Polska.
Komercjalizacja oznacza w tym przy-
padku zaréwno czerpanie dochodéw ze
sprzedazy, jak i pobieranie optat licencyj-
nych za udostgpnienie swojego produktu
badz ustugi. Obejmuje m.in. wzory uzyt-
kowe, wzory przemystowe, wynalazki czy
programy komputerowe. Warunek jest
taki, aby prawo whasnosci intelektualnej
byto chronione prawem krajowym albo
migdzynarodowym.

Rekordowy rok dla branzy leasingowej

Ubiegly rok byt rekordowy dla branzy le-
asingowej, ktéra zanotowata blisko 22-proc.
wzrost i sfinansowata aktywa o wartosci
82,6 mld zt. Motorem napedowym rynku po-
zostaje segment lekkich pojazdéw, ktdry od-
notowat wzrost o 31 proc. Przyczynily si¢ do
tego zapowiedzi zmian w PIT i CIT doty-
czace uzytkowania samochodéw w dziatal-

nosci gospodarczej. W tym roku najwigkszy
wzrost sprzedazy powinien si¢ przenie$¢ do seg-
mentu maszyn i urzadzen — zwlaszcza w kate-
goriach agro i maszyn budowlanych. Eksperci
Santander Leasing prognozuja, ze mimo spo-
wolnienia gospodarki branza leasingowa za-
notuje 5,5-7 proc. wzrostu. — Dla branzy
leasingowej 2018 rok byt kolejnym, rekordo-

wym okresem jezeli chodzi 0 wzrost obrotéw.
Rosnace PKB, malejace bezrobocie, wzrost na-
ktadéw na konsumpcje i inwestycje spowodo-
waly, ze dynamika wzrostu rynku leasingu rok
do roku wyniosta 21,8 proc., a branza zanoto-
wata kolejny rekord sprzedazy — méwi Jakub
Porecki, dyrektor sprzedazy vendorsko-dealer-
skiej w Santander Leasing.

Mokate przeciera miedzynarodowe
szlaki dla polskich przedsiebiorcow

Rozmowa z Adamem Mokryszem, prezesem Grupy Mokate

Mokate to dzi$ kawowo-herbaciane
imperium znane na calym $wiecie.

Jak osiaga sie taki sukces?

Mokate to efekt odwaznych dziatar i umie-
jetnie wykorzystanych szans na rynku.
Jestesmy jednym z wiodacych producen-
téw kawy i herbaty w Polsce. Nalezymy
do czotowych graczy na miedzynarodo-
wym rynku specjalistycznych poétproduk-
téw spozywczych. To wszystko udato sie
osiggna¢ dzieki elastycznosci w dziataniu,
umiejetnosci dostosowania sie do zmienia-
jacych sie potrzeb konsumentéw, a co za
tym idzie statym wprowadzaniu innowa-
cyjnych produktéw. Dzieki inwestowaniu
w nowe technologie i ambitny zespét, po-
wstaty nowoczesne zakfady produkcyjne
- najpierw w Ustroniu, pézniej w Zorach
i czeskich Voticach. Ten rozwdj pozwolit na
kumulacje kapitatu i dokonanie dziewieciu
akwizycji w Polsce i w regionie. To uczynito
z Mokate miedzynarodowa grupe dzie-
wieciu firm dziatajacych w Europie Srod-
kowo-Wschodniej. Dzi$ Mokate to biznes
miedzynarodowy. Bardzo wazne jest réw-
niez to, ze pomimo ogromnego tempa
rozwoju, wzrostu obrotéw, wolumendw
sprzedazy i mocy produkcyjnych, Mokate
nie stracito rodzinnego charakteru.

Mokate to grupa firm

o wielopokoleniowej tradycji...

Kazde pokolenie w firmie rodzinnej jest
wazne. Kazde co$ wnosi, dodaje cegietke.
Nie jest tak, ze firma rodzinna maraz na za-
wsze nadany kierunek rozwoju - nie o to
w niej chodzi. Spojrzmy, jak wyglada to
w naszej rodzinnej firmie Mokate. Kazde
pokolenie Mokryszéw prezentowato inny
pomyst na biznes. Jaki? Dziadek koncen-
trowat sie na handlu, moja Mama skupita
sie na budowie marki Mokate i data naj-
wiekszy impet rozwoju catej grupie firm
Mokate. Ja wprowadzitem do naszej firmy
zainteresowanie rynkami miedzynarodo-

wymi. Bez watpienia biznes rodzinny to
ciggtos¢, polegajaca na nieustannym roz-
woju, rozbudowie, na poszukiwaniach
wihasnych drég i poszanowaniu tradycji.

Jak Pan, nalezac do juz czwartego
pokolenia, wchodzit w rodzinny biznes?
Powoli, krok po kroku. Czerpigc z doswiad-
czenia najwiekszych autorytetéw — moich
Rodzicéw oraz ciekawych ludzi sukcesu,
ktérych miatem okazje poznac na swojej
drodze zawodowej i prywatnej. Mokate
to moja pasja. To zobowigzanie, ktére daje
mojej rodzinie, Ze to, co stworzyli i dalej bu-
duja jej cztonkowie bedzie kontynuowane
w kolejnych pokoleniach. Dlatego tez, aby
pozna¢ biznes od podszewki, nie zaczyna-
tem od funkgji zarzadczych, ale pracowatem
na szeregowych stanowiskach. Stopniowo
obejmowatem bardziej eksponowane po-
zycje. Dzi$, jako doswiadczony menedzer,
Swietnie zdaje sobie sprawe z kierunku,
w jakim chce prowadzi¢ nasza firme i marke
Mokate. A przede wszystkim mam w sobie
wielka pasje, bo po prostu, moze bardzo
prozaicznie - kocham to, co robie, daje mi
to ogromna przyjemnosc!

Co wedtug Pana ma najwieksze
znaczenie w prowadzeniu biznesu?
Wszystko! Doktadnie wszystko ma zna-
czenie. Doswiadczenie, wychowanie, pa-
sja, talent, ciezka praca, zaangazowanie,
z przymruzeniem oka - nawet - wcze-
sne wstawanie... Liczy si¢ nawet przy-
stowiowy tut szczescia, przez niektoérych
traktowany niepowaznie, dla mnie jed-
nak bardzo prawdziwy. Poza tym, sukces
to takze otwarta postawa wobec zZycia.
Przedsiebiorczo$¢ w naszej rodzinie to
swoisty sposéb myslenia, ktéry pozwala na
tamanie utartych schematéw. Jako przed-
siebiorca nie jestem asekurantem i mito-
$nikiem cieptych posadek, pozbawionym
mtodzienczego entuzjazmu. Wyznaczam
nowie kierunki rozwoju stawiajac na mie-
dzynarodowy biznes. To taka moja osobi-
sta definicja przedsiebiorczosci. Przytocze
starg tacinska sentencje: volenti non fi tin-
iuria — chcacemu nie dzieje sie krzywda.
W realizacji jakichkolwiek planéw nie-
zbedne jest wykazanie inicjatywy i szuka-
nie mozliwosci. Gdyby Bill Gates liczyt, ze
kto$ stworzy mu mozliwos$¢ programowa-
nia w domu z kubkiem herbaty w reku, to
zapewne czekatby az do lat 80. W tym cza-
sie jego konkurenci zbudowaliby alterna-
tywe do Microsoftu. Dlatego tak wazne
jest,,chwycenie byka za rogi”i brak strachu
w podjeciu wyzwan. Wazne jest to, abysmy

modelowali rzeczywisto$¢ wokot nas i mie-
rzyli sie z problemami, a takze podejmo-
wali wyzwania

W czym upatruje Pan najwiekszych
szans dla rozwoju firmy?

Kluczem do rozwoju naszego rodzinnego
biznesu jest niewatpliwie ekspansja zagra-
niczna. Szansy dla Mokate upatruje zwtasz-
cza poza Europa - na Bliskim Wschodzie
oraz w RPA. Bardzo wazny jest dla nas ry-
nek brytyjski. Obecnie kierowany przeze
mnie eksport grupy Mokate odpowiada za
60 proc. catkowitych obrotow firmy. £ acznie
produkty firmy Mokate dostepne sa na 70
rynkach na catym Swiecie.

Co w najblizszych planach
biznesowych?

Bedziemy nadal konsekwentnie realizo-
wac wizje nowoczesnej miedzynarodowej
grupy firm, ktéra jest gotowa na kolejne
akwizycje i zdobywanie nowych przyczét-
kéw zagranicznych. Méwiac o przyszio-
$ci firmy planujemy nowe produkty, nowe
przedsiewziecia, wejscie na nowe rynki.
To wszystko jest naturalng konsekwencja
W procesie naszego rozwoju. Moja strate-
gia to droga ewolugji i konsekwentnego
budowania wartosci rodzinnej firmy. Mam
wiele pomystéw i planéw, aby mégt on da-
lej preznie sie rozwija¢ i odnosi¢ sukcesy
sprzedazowe na arenie $wiatowej. Planu-
jemy kontynuacje konsekwentnej eks-
pansji geograficznej, dzieki rozbudowie
wiasnych sieci dystrybucji, a takze poprzez
sie¢ kontaktdw z naszymi miedzynarodo-
wymi partnerami. Wprowadzane na rynek
nowosci produktowe bedziemy dostoso-
wywac do lokalnych potrzeb konsumen-
téw na catym $wiecie. Chce nieustajaco
rozwijac firme. Dla mnie rozwoj to przede
wszystkim doskonalenie organizacji. Na
wielu poziomach - produktowym, logi-
stycznym, sprzedazowo-marketingowym,
ale przede wszystkim na poziomie kultury
organizacyjnej. W tym upatruje jednej
z wielu przewag konkurencyjnych.

dr Adam Mokrysz - absolwent prestizo-
wych uczelni, entuzjasta szachdw, sukcesor,
prezes i przedstawiciel czwartego pokole-
nia kierujgcy rodzinnqg firmq Mokate. Syn
swoich wspaniatych Rodzicéw, od ktdrych
czerpie wiedze i doswiadczenie, mqz, oj-
ciec trojki dzieci, mitosnik podrézy. Nadaje
nowy impet przedsiebiorstwu obecnemu
na rynku od kilkudziesieciu lat, dzieki po-
fqczeniu wiedzy, doswiadczenia oraz umie-
jetnej ekspansji zagranicznej.
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Towers
Watson

Szanowni Panstwo

oddajemy w Panstwa rece zestawienie Lokomotywy Biznesu. To wyr6znione

przez kolegium redakcyjne firmy, ktére w naszym odczuciu, sposrod wszystkich,
ktore nadestaty zgtoszenie, moga pochwali¢ sie najwiekszymi sukcesami

w swoich branzach, odniesionymi w ubiegtym roku. Zanim dokonalismy wyboru,
przyjelismy, ze kazda branza rzadzi sie innymi prawami, w kazdej co innego jest
osiggnieciem, co innego uznawane jest za sukces. Stad tak duza r6znorodnosc jesli
chodzi o uzasadnienia. Mamy nadziejeg, ze nasze zestawienie przyblizy Panstwu, co

z punktu widzenia nagrodzonych jest najwazniejsze i uzmystowi, w jakim kierunku
zmierzaja przedsiebiorstwa, ktore sa filarem naszej gospodarki.

NAJWIEKSZY SUKCES FIRMY W 2018 ROKU

Pomoc klientom w ochronie ich intereséw w obszarze ryzyk cybernetycznych. Dostarczanie klientom aplikacji do kwantyfikacji ryzyka cyber-

netycznego — cyber quantified

Willis Towers Watson to wiodaca, globalna
firma w branzy doradztwa, posrednictwa oraz
rozwiazani, pomagajaca klientom na catym $wie-
cie w przeksztalcaniu ryzyka w ciezke rozwoju.
Z korzeniami siggajacymi 1828 roku Willis
Towers Watson zatrudnia 45 tys. pracowni-
kéw obstugujacych ponad 140 krajéw i rynkéw.

Willis Towers Watson Polska to najwigkszy bro-
ker ubezpieczeniowy na polskim rynku. Kluczo-
wymi elementami ustug firmy sa: posrednictwo,
doradztwo i obstuga ubezpieczeniowa dla firm
w zakresie wszystkich linii ubezpieczeniowych
(ubezpieczenia majatkowe, odpowiedzialno-
§ci cywilnej, budowlano-montazowe, samocho-

dowe), zarzadzanie ryzykiem oraz we wspStpracy
z siostrzang spotka WT'W Consulting zarzadza-
nie zasobami ludzkimi (m.in. doradztwo w za-
kresie HR, benefitéw pracowniczych, raporty
placowe). Firma oferuje petna obstuge w zakre-
sie likwidacji szkéd oraz specjalistyczne narze-

dzia IT.

KATEGORIA:
IT

(

SIMPLE

NAJWIEKSZY SUKCES FIRMY W 2018 ROKU

Dostarczenie klientom nowych rozwiazar — aplikacji mobilnych: mSIMPLE.DMS pozwalajaca na mobilne zarzadzane dokumentami np. finansowymi,
reklamacjami lub ofertami, dedykowana do zarzadzania personelem i ulatwiajaca prace dziatu kadrowo-placowego mPracownik SIMPLE.ERP czy przy-
gotowana specjalnie dla uczelni aplikacja mStudent SIMPLE.EDU, ktdra skraca ciezke kontaktu na linii uczelnia — student i udostepnia studentom naj-
istotniejsze dla nich informacje, to narzedzia, ktére powstaly w ubieglym roku i ktére zostaly dobrze przyjete przez klientéw — firma ma za soba pierwsze
wdrozenia. Rok 2018 byl dla niej wazny takze ze wzgledu na podpisane kontrakty, wéréd nich najwiekszy, o wartosci blisko 12 mln ztotych, na do-
stawe systemu SIMPLE.EDU w czeéci administracyjno-zarzadczej wraz z Portalem Pracowniczym, Elektronicznym Obiegiem Dokumentéw i Kontrolin-

giem dla Uniwersytetu Mikolaja Kopernika w Toruniu.

SIMPLE to warszawska spétka notowana na
Gieldzie Papieréw Warto$ciowych w Warszawie,
producent zintegrowanych systeméw informa-
tycznych. Od ponad 30 lat dostarcza organi-
zacjom z kluczowych dla gospodarki sektoréw
zaawansowane technologicznie rozwiazania.
Wieloletnia praktyka, kompleksowos¢ oferowa-

nego oprogramowania oraz ilo§¢ zrealizowanych
projektéw, sprawiaja, ze SIMPLE jest jednym
z najcz¢dciej wybieranych partneréw bizneso-
wych w zakresie wdrozeri systeméw klasy ERD,
CRM, HCM, BI, WorkFlow. Dzieki do$wiad-
czeniu w tworzeniu oprogramowania i ustug do-
stosowanych dla podmiotéw o réznym profilu

dziatalnosci oraz wiedzy w tym zakresie, spotka
dostarcza klientom korzystne rozwiazania i naj-
wyzszej jakosci produkty. Weiaz udoskonala wy-
korzystywane technologie i oferowane narz¢dzia,
dba o wysoki poziom ustug — dzi¢ki temu jest
dla naszych klientéw wiarygodnym i cenionym
partnerem.

KATEGORIA:
TRANSPORT
I LOGISTYKA

Fresh Logistics

Raben Qroups

NAJWIEKSZY SUKCES FIRMY W 2018 ROKU

Nagroda w plebiscycie Kod Innowacji organizowanym przez organizacje GS1 Polska za projekt automatycznej awizacji dostaw

do Jeronimo Martins Polska.

Fresh Logistics Polska specjalizuje si¢ w kom-
pleksowej obstudze logistycznej produktéw $wie-
zych wymagajacych kontrolowanej temperatury
od +2°C do +6°C oraz 0°C do +2°C (Ultra-
Fresh) w calym fadcuchu dostaw. Jest partne-
rem swoich Klientéw od 2002 roku kierujac
ofert¢ zaréwno do lokalnych producentéw i im-

porteréw, jak réwniez migdzynarodowych kon-
cerndéw wytwarzajacych produkty $wieze na duza
skale. Firma $wiadczy ustugi transportu krajowego
i migdzynarodowego oraz logistyki kontraktowej.
Fresh Logistics Polska zostato zatozone w 2002 roku
i posiada obecnie sie¢ 8 oddzialéw mieszczacych si¢
na terytorium Polski. Centra dystrybucyjne znaj-

duja si¢ w: Gadkach, Gliwicach, Grodzisku Mazo-
wieckim, Straszynie, Szczecinie, Wroctawiu, Lublinie
i Lomzy. Zatrudnia ponad 650 Pracownikéw, po-
siada okoto 42 tys mkw. powierzchni magazynowej
zkontrolowang temperaturg oraz dysponuje flotg
ponad 550 $rodkéw transportu o pojemnosci od

4 do 33 palet.

KATEGORIA:
BRANZA MLECZARSKA

NAJWIEKSZY SUKCES FIRMY W 2018 ROKU

Rok intensywnego rozwoju: po 90 latach istnienia firma liczy juz 20 zakltadéw — w 2018 r. powickszyla si¢ o zaklady w Swieciu oraz w Kaliszu z jej od-
dzialem w KoZminie Wielkopolskim. W centrali Grupy MLEKOVITA oficjalnie oddano do uzytku kluczowa i najwicksza w historii firmy inwestycje:
Fabryke Proszkéw Mlecznych, w wyniku ktérej MLEKOVITA staje si¢ nie tylko najwigkszym producentem proszkéw mlecznych w Polsce lecz takze
w Europie Srodkowo-Wschodniej. Uruchomiono tez pierwsza polska lini¢ do produkji sera topionego w plastrach, ktére si¢ nie sklejaja, a dla wygody

uzytkowania ulozone sa w stosy. Produkowany na niej ser topiony Cheddar jest dedykowany przede wszystkim do burgerowego menu.

MLEKOVITA jest najwicksza grupa mleczar-
ska w Polsce i w Europie Srodkowo-Wschodniej
(20 zaktadéw produkcyjnych, w tym Fabryka
Proszkéw Mlecznych i 32 whasne centra dys-
trybucyjne), a takze najwickszym polskim eks-

porterem produktéw mleczarskich (posiada
uprawnienia na eksport do 159 krajéw $wiata).
MLEKOVITA to najcenniejsza marka pro-
dukcyjnego sektora polskiej gospodarki i nie-
kwestionowany lider innowagji, kedry co roku

wprowadza nowe, oryginalne rozwiazania. Lacz-
nie wytwarza szeroki asortyment ponad 1000
najwyzszej jakosci markowych produktéw. Po-
siada Zintegrowany System Zarzadzania Jako-

$cig (FSSC 22 000, ISO 9001, ISO 14 001).
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KATEGORIA:
CHEMIA BUDOWLANA

NAJWIEKSZY SUKCES FIRMY W 2018 ROKU

Jednym z sukceséw Grupy odniesionym w 2018 roku sa bardzo dobre wyniki finansowe. Narastajaco po trzech kwartalach zanotowata wzrost we
wszystkich najwazniejszych pozycjach rachunku wynikéw. Selena osiagneta przychody ze sprzedazy w wysokosci ponad 927 min zt. Zysk netto wyni6st
23,7 mln zt (wzrost o ponad 96 proc. 1/r), a EBIT Grupy — to ponad 48 mln zl (12 proc. wzrost r/r). Wyniki Grupy Selena to przede wszystkim efekt
sprawnego zarzadzania kosztami i zwigkszania udziatu w portfolio produktéw wysokomarzowych oraz kontroli réznic kursowych. Uzyskanie satysfak-
cjonujacych wynikéw jest szczegolnie istotne w kontekscie utrzymujacej si¢ niespodziewanie dlugo, trudnej sytuacji na rynku surowcéw do produk-
¢ji chemii budowlanej oraz perturbacji na rynku budowlanym w Polsce wynikajacym z braku rak do pracy. Pomimo powyzszych okolicznosci Selena
po raz kolejny notuje wzrost przychodéw i zysku. Tym samym Grupa Selena umacnia swoja pozycje na rynku lokalnym oraz zagranica. Realizuje za-
méwienia na rynkach ponad 70 parstw. Tak duza skala dziatars Grupy wynika z tego, ze na kazdym etapie kreowania produktéw Grupa Selena gwa-
rantuje innowacyjne i konkurencyjne rozwiazania, ktére odpowiadaja na konkretne potrzeby Uzytkownikéw z réznych krajéw / stref geograficznych.

G SELENA

R REE R

Selena jest globalnym producentem i dystrybuto-
rem produktéw chemii budowlanej oraz jednym
z 3 najwigkszych producentéw piany poliuretano-
wej na $wiecie. Portfolio Grupy stanowig: piany,
uszezelniacze, kleje, produkty do hydroizolacji,
systemy ociepleni i inne. W sktad Grupy wchodzi
30 spdtek w 17 krajach, a jej produkty sprzedawane

saw 70 panistwach. Zaklady produkcyjne zlokalizo-
wane sa w Polsce, Brazylii, Korei Pd., Chinach, Ru-
munii, Turcji oraz w Hiszpanii i Kazachstanie. Ponad
25-letnie migdzynarodowe doswiadczenie pozwala
Grupie Selena stale si¢ rozwija¢ i tworzy¢ innowa-
cyjne produkty dostosowane do potrzeb uzytkow-
nikéw. Topowe marki Seleny to: Tytan, Quilosa,

Artelit i Matizol. Grupa Selena byta wielokrotnie
nagradzana w prestizowych rankingach. Spétka zo-
stafa wyrézniona Nagroda Gospodarczg Prezydenta
RP w kategorii ,, Trwaly Sukces” oraz otrzymata m.in.
tytut Teraz Polska w kategorii ,Inwestycja Zagra-
niczna’. Od 2008 akeje spétki holdingowej Grupy
notowane s3 na GPW w Warszawie.

KATEGORIA:
FMCG

MOKATE

NAJWIEKSZY SUKCES FIRMY W 2018 ROKU

Najwiekszy sukces to nieustajacy rozwdj i kontynuacja ekspansji miedzynarodowej Mokate. M. in. powolanie nowej spétka Mokate w RPA — Mokate Inter-
national. Ekspansja miedzynarodowa zostata doceniona tytutem Ambasadora Polskiego Eksportu Spozywczego. Osobiscie wyrézniony zostat takze Adam
Mokrysz, prezes Grupy Mokate, ktéry zostal uhonorowany nagrodami Enterpreneuer Magnus (Europejski Klub Biznesu) i wyrézniony w konkursie ,EY

Przedsiebiorca Roku. Znaczace z punktu widzenia firmy sa tez tytuly Pracodawca Godny Zaufania i Fabryka Roku.

Grupa Mokate jest jednym z najwigkszych producen-
téw kawy i herbaty oraz pétproduktéw do przemystu
spozywezego w Europie Srodkowo-Wschodniej. Eks-

znacza nowe kierunki rozwoju, pozostajac wiernym
najwazniejszym wartosciom rodzinnym, zaszcze-
pionym na gruncie biznesu. Pod nazwa ,Mokate”

i zywnosci ,fit”, az po szeroki segment pétproduk-
téw. Jest jednym z lideréw polskiego i europejskiego
rynku kawy (Mokate, Marila, NYcoffee) i herbaty

A Rty Hesimes port stanowi ponad 60 proc. dziatalnosci firmy, keéra  przedsigbiorstwo dziata od 1990 roku, lecz tradycje  (Loyd, Minutka, Babcia Jagoda). Firma zastyneta
lokuje swoje produkty w Europie, na Bliskim i Da-  biznesowe w rodzinie whascicieli siegaja przefomu  jako producent kultowego Mokate Cappuccino. Jed-
lekim Wschodzie oraz w krajach Afryki i obu Ame-  XIX i XX wicku. Mokate konsekwentnie rozszerza  nak dzi§ bogate portfolio znanych i cenionych arty-
ryk. MOKATE jest firmg rodzinna, kt6rg obecnie  asortyment i rozwija swoje produkty. Od napojéw  kuléw o ugruntowanej pozycji na rynku, dopetniaja
zarzadza juz czwarte pokolenie Mokryszow, z preze-  kawowych instant, mikséw, kawy mielonej i ziarni-  nowe propozycje, wérdd nich Mokate Ingredients.
sem Adamem Mokryszem na czele. CEO Grupywy-  stej, herbat czarnych, owocowych i ziolowych, ciastek  Firma jest jednym z lideréw tej branzy w Europie.

KATEGORIA: NAJWIEKSZY SUKCES FIRMY W 2018 ROKU
LEASING Fuzja Idea Leasing i Getin Leasing, dzigki ktérej 1 lutego 2018 r. powstata Idea Getin Leasing — jedna z najwigkszych spélek leasingowych w Europie
Srodkowo-Wschodniej, lider finansowania branzy TSL w Polsce. Wraz z fuzja nastapito polaczenie najlepszych praktyk biznesowych i kompeten-
cji obu spélek, dzieki ktérym mozliwe bylo powstanie uniwersalnej firmy leasingowej, obecnej we wszystkich segmentach rynku. Klienci otrzymali
dostep do najszerszej, komplementarnie uzupelniajacej sie oferty finansowej. Polaczenie firm pozwolito ponadto ujednoli¢ proces obstugi klientéw
i ustandaryzowad prace sieci handlowej, aby w kompleksowy sposéb wspieraé rozwdj polskich przedsiebiorcéw — mikro, malych i srednich firm
— oferujac elastyczny i konkurencyjny pakiet ustug finansowych.
Wyniki branzy leasingowej za 2018 rok potwierdzaja pozycj¢ Idea Getin Leasing jako lidera finansowania inwestycji w branzy TSL.
ae H
*® Idea GEtln Idea Getin Leasing jest liderem finansowania pojaz-  budowlanych, produkty flotowe, ubezpieczenia oraz  Firma Przyjazna Klientowi (2016, 2017, 2018), Perfa
Leasing déw, srodkéw transportu cigzkiego oraz jedng zchet-  produkty dodatkowe. Jest ekspertem najnowocze-  Polskiej Gospodarki (2018), Laur Konsumenta
niej wybieranych spétek finansujacych inwestycje  $niejszych rozwiazai w zakresie finansowania firm, (2017, 2018), Book of Lists (2017/2018), Najlep-
w maszyny i urzadzenia. Spétka powstata dzigki fu-  awieloletnia wspétpraca z wiodacymi producentami  szy Produke dla MSP (2017, 2018), PROSPERITA
zji Idea Leasing i Getin Leasing. Idea Getin Leasing i dostawcami wielu branz oraz zdobyte przez firm¢  dla Najlepszej Firmy Leasingowej (2017), Odpowie-
taczy ponad 20-letnie doswiadczenie na rynku le-  nagrody i wyréznienia potwierdzaja najwyiszy po-  dzialni w Biznesie (2015, 2016), Najlepszy Partner
asingu i oferuje przedsicbiorcom kompleksowy pa-  ziom swiadczonych przez IGL ustug, w Biznesie (2015, 2016), Order Finansowy Home-
kiet ustug finansowych: leasing, pozyczke, kredyt,  Idea Getin Leasing jest laureatem wielu nagréd i ty-  &Market (2013, 2015, 2016, 2017) i Orzet Polskiej
najem dla $rodkéw transportu cigzkiego i maszyn  tutdéw, m.in.: Marka Godna Zaufania (2017, 2018),  Przedsigbiorczosci (2015).
KATEGORIA: NAJWIEKSZY SUKCES FIRMY W 2018 ROKU
FINANSE

KDPW

3 stycznia 2018 r., w odpowiedzi na zapotrzebowanie rynku zwiazane z wejSciem w zycie unijnego rozporzadzenia MIFIR, Krajowy Depozyt Papieréw

Warto$ciowych, uruchomit ustugg ARM.

Ustuga ARM (ang. Approved Reporting Mechanism), polega na przekazywaniu do organu nadzoru informacji o szczegétach transakcji zawieranych w ob-
rocie instrumentami finansowymi, w imieniu podmiotéw, na ktére obowiazek dokonywania takich zgloszen naklada rozporzadzenie MIFIR.
KDPW_ARM to kolejne rozwiazanie oferowane przez Grupe KDPW; ktére pozwala wypelni¢ obowiazki regulacyjne firm inwestycyjnych wobec pod-

miotéw nadzorujacych.

Krajowy Depozyt Papieréw Wartosciowych two-
rzy prezng grupe kapitalowa oferujaca wysoko
specjalistyczne ustugi dla sekeora finansowego,
zwiazane z depozytem zdematerializowanych in-
strumentéw finansowych, rejestracja instrumen-
tow finansowych, rozliczeniami i rozrachunkiem

transakcji na wielu rynkach, realizacja $wiadczen na
rzecz posiadaczy papieréw wartosciowych, groma-
dzeniem i przechowywaniem danych. Gléwne dzia-
tania Grupy sa zorientowane na rozwéj organiczny
i budowanie w oparciu o innowacyjne rozwiaza-
nia technologiczne, zintegrowanego portfela ustug

post-transakcyjnych oraz ustug dodanych, tworza-
cych kompleksows oferte dla uczestnikéw pol-
skiego rynku finansowego. Grupe tworza: Krajowy
Depozyt Papieréw Wartosciowych (KDPW), pel-
nigcy role centralnego depozytu papieréw wartoscio-
wych (CSD) oraz izba rozliczeniowa KDPW_CCP.
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CALA PRAWDA O POLSKICH INNOWACJACH

Pod katem wydatkéw

na R&D Polska znajduje
sie w ogonie Europy.

To samo tyczy sie liczby
rejestrowanych patentéw.
Obcigzenie zadaniami

i presja na wyniki sg

w firmach tak duze, ze
blokuja kreatywnos¢

i produktywnos¢
pracownikéw, a ci

w efekcie wozq puste
taczki. Jak temu zaradzi¢
ttumaczy Irek Pietowski,
trener i konsultant
innowacji w firmie

DT Makers.

Czym wlasciwie zajmuje si¢
konsultant innowagji?

Juz samo stowo konsulting moze
by¢ opacznie interpretowane i bled-
nie kojarzone z tzw. wielka czworka,
do ktorej naleza specjalizujace si¢
w audytach finansowych Deloitte,
EY, KPMG i PwC. Unikam réw-
niez okreslenia service designer.
Wiele 0s6b nie slyszato o zawodzie
projektanta ustug. Nie cheg ladowad
w jednym worku z grafikami czy
projektantami wngtrz, czyli specjali-
stami, ktérych mozna wynajaé, aby
wykonali okreslone dzieo. Konsul-
tant to ktos, kto pomaga organiza-
cjom w rozwiazywaniu problemoéw,
osiggnicciu zamierzonych efektow
czy optymalizacji proceséw we-
wnetrznych. Mozna powiedzied, ze
zajmujg si¢ poprawianiem kondycji
klientéw, tak by znalezli si¢ w lep-
szej sytuacji. Nie dostarczam im go-
towych rozwiazan, lecz pomagam
w ich opracowaniu — to ogromne
réznica. Alan Weiss, $wiatowej stawy
ekspert w obszarze konsultingu,
uwaza, Ze z natury opiera si¢ on na
innowacji. Jesli w procesie dorad-
czym nie powstaje co§ nowego, to
jest on zbedny. Nie oznacza to jed-
nak, ze w szerokim ujeciu musi to
by¢ absolutne novum. Wazne nato-
miast, by rozwiazanie bylo szyte na
miare. Kazda organizacja ma inny
styl dziatania, kulture i wewngtrzne
mechanizmy. Sukees projektu czgsto
zalezy od niuanséw. Dlatego kopio-
wanie gotowych rozwigzai zazwy-
czaj koniczy si¢ fiaskiem. Doskonale
wida¢ to na przykladzie wielu fu-
zji. Klienci, z ktc’)rymi rozmawiamy,
moéwia o tym wprost. Na pierwszy
rzut oka wydaje si¢, Ze przejecie jed-
nego banku przez drugi zostato dro-
biazgowo przygotowane. W calym
procesie uczestnicza czesto grupy
konsultantéw z wielkiej czwérki,
opierajace si¢ na modelach kom-
pletnie nie uwzgledniajacych tzw.
czynnika ludzkiego. Teoretycznie
wszystko si¢ zgadza, a siedem lat po
zakorficzeniu operacji okazuje sie,
ze czgé¢ pracownikow weiaz utoz-
samia si¢ z poprzednia, juz dawno
nieistniejaca firma. Temat kul-
tury organizacyjnej zostal zupet-
nie pominiety, co ostabito pltynnos¢
komunikagji i na wiele lat przyha-
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mowato produktywnos¢ zespotow.
Wiem, wydaje si¢ to niewiarygodne.
Nie miesiecy, lat!

Innowacyjnos¢ stata si¢ stowem-
wytrychem. Wszyscy trabia

o swoich przelomowych
rozwigzaniach, ktére w gruncie
rzeczy nie réznia si¢ tak bardzo

od tego, co od dluiszego czasu
mozemy znalez¢ na rynku.

Stowo ,innowacja” jest bardzo
modne. To dlatego nazwatem si¢
konsultantem innowacji (§miech).
A catkiem serio, taki stan rzeczy
jest dla nas sporym wyzwaniem.
Z powodu naduzywania, pojecie to
ulegto dewaluacji. Dobrze jest pro-
wadzi¢ firme, ktdra inni postrzegaja
jako innowacyjna. Dlatego wicle
organizacji, ktére maja mocno prze-
starzale procesy, niedopasowana
do wspétczesnych realiéw kulture
czy obstuge klienta z poprzedniej
epoki, chetnie si¢ w ten sposdb ty-
tutuje. Niektére siggaja nawet po
takie zabiegi, jak kampanie rebran-
dingowe, liczac, ze klienci uwierzg
w ich nowoczesnos¢.

A spod makijazu wylaniaja

si¢ zmarszczki.

Czgsto whasnie tak to wyglada.
Mowa o innowacyjnosci sprowa-
dza si¢ wytacznie do pudrowania.
Tymczasem nowatorskie rozwia-
zania stwarzaja potencjat do wzro-
stu. Niemniej, wiaze si¢ to z pewna
dozg ryzyka i nie zawsze przektada
na korzysci finansowe. Duze orga-
nizacje, ktérym pomagamy, zazwy-
czaj maja ten problem. Posiadajg
dziatajace do pewnego momentu,
sprawdzone modele biznesowe, jed-
nak s3 one malo elastyczne. Wsréd
pracownikéw rosnie $wiadomos¢,
ze nalezy dopasowa¢ si¢ do po-
trzeb klientéw, a te zmieniajg si¢
nieustannie. W praktyce okazuje
si¢, ze jest to bardzo trudne, przede
wszystkim z powodu skali. Nie po-
moga spore budzety, pozwalajace
na bezpieczne wprowadzenie in-
nowacji, kiedy wszystko rozbija si¢
o konserwatywny sposob mysle-
nia, sprowadzajacy si¢ do szukania
bezpieczeristwa i minimalizowania
ryzyka. Wprowadzajac w zycie in-
nowacje, zawsze ryzykujemy.

Jak mierzy¢ innowacyjnos&
Dobrym wyznacznikiem moze by¢
liczba pomystéw pojawiajacych sig
kazdego miesiaca lub liczba proto-
typéw i testéw. W ten sposob nie
mierzymy efektow, ale samo dzia-
tanie, nastawione na eksperymen-
towanie i eksploracje. WeZzmy na
przyktad braci Eames, ktdrzy stwo-
rzyli legendarny fotel Lounge Chair.
Nie wymyslili go ni stad, ni zowad,
lecz bardzo dtugo eksperymentowali
z réznymi materiafami, naszkicowali
wiele projektow, stworzyli liczne
prototypy, z ktérych spora czgé¢ do
niczego si¢ nie nadawata. Caly ten
wysitek w korcu si¢ optacit. Wy-
chodzg z zalozenia, ze podstawa in-
nowacyjnosci jest kreatywno$é, a ta
nie zawsze musi mie¢ okreslony kie-
runek. Niestety, nasza kultura zbyt-
nio jej nie sprzyja. W szkole glownie
przyswajamy wiedzg. Nauka bada
i opisuje to, co juz istnieje. Kreatyw-
no$¢ natomiast odnosi si¢ do tego,
co moze by¢.

A czy nie jest ona troche
przereklamowana? Wiekszo$¢
pracodawcéw wymaga
bezmyslnego wykonywania
obowiazkéw. Mamy robi¢

to, co nam polecono,

i najlepiej si¢ nie wychylad.

W nauce o kreatywnosci mamy
dwa zasadnicze pojecia: myslenie
konwergencyjne i dywergencyjne.
To pierwsze jest jednotorowe, na-
stawione na wyciagniecie konkret-
nego wniosku. Towarzyszy nam ono
przy wykonywaniu zdefiniowanych
obowiazkéw. Wiedzac, na czym po-
lega postawione przede mna zada-
nie, powinienem si¢ na nim skupi¢
i zwyczajnie je wykonaé. Gdy nato-
miast mierzymy si¢ z problemem,
ke6ry nie zostat jeszcze dobrze zba-
dany, a wiec nie znamy normatyw-
nej metody dziatania, uruchamiamy
myslenie lateralne, dywergencyjne,
prowadzace do wielu popraw-
nych pomystéw. Tutaj zaczyna sig
kreatywnos¢.

Duzo fatwiej pozosta¢ przy mysle-
niu konwergencyjnym, wykonujac
zadania jak chomik biegnacy w ko-
towrotku. W gruncie rzeczy to nasz
standardowy tryb. Aby funkcjonowa¢
inaczej, potrzebna jest praktyka. Da-
niel H. Pink w ksiazce Drive. Kom-
pletnie nowe spojrzenie na motywacjg
przytacza wyniki badania, ktdre jed-
noznacznie dowodza, ze im wyzsza
nagroda za wykonanie schematycz-
nego zadania, tym lepiej i szybciej
nam ono wychodzi. Zupetnie inaczej
sytuacja wyglada w przypadku fami-
gtéwek, kedrych rozwiazanie jest nie-
oczywiste. Im wyzsza nagroda, tym
nizsza kreatywno$¢. Myslac o tym,
co mozemy zyskaé, odczuwamy coraz
wicksza presje, a ta blokuje nasze kre-
atywne zdolnosci. W wielu firmach
mamy do czynienia z takim para-
doksem. Obciazenie zadaniami i pre-
sja na wyniki sa tak duze, ze nie tylko
blokuja kreatywnos¢ pracownikéw,

lecz réwniez ograbiaja ich z produk-
tywnosci. W efekcie wozg oni puste
taczki. Sq wiecznie w niedoczasie ze
swoimi podstawowymi zadaniami,
nie méwiac juz o generowaniu no-
wych pomystéw, czy ich rozwijaniu.

To solidna diagnoza. Ma

Pan na to jakas recepte?

Czasem, gdy ludzie sg zbyt obcia-
zeni zadaniami, warto sie zatrzymac
i okresli¢, ktére z nich sa zbedne.
Jest to bardzo trudne, lecz mozliwe,
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Gdy ludzie sa zbyt
obciazeni zadaniami,
warto si¢ zatrzymac
i okreslic, ktore

z nich sa zbedne. Jest
to bardzo trudne,
lecz mozliwe, i wcale
nie znaczy, ze polowe
czasu pracy powinno
si¢ dedykowac
innowacjom.

i weale nie znaczy, ze polowe czasu
pracy powinno si¢ dedykowac in-
nowacjom. W takich firmach jak
Facebook, gdzie odgrywaja one klu-
czowa role, do 20 proc. czasu po-
$wigca si¢ na eksploracj¢ nowych
pomystéw. Nawet 5 proc. to juz
bardzo duzo, jesli wezesniej nie ro-
bilismy tego wecale. Poswigcajac
10 proc., czyli mniej wigcej p6t dnia
w kazdym tygodniu, mozemy spo-
dziewad sie realnych efektow.
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Kreatywnos¢ w duzej mierze polega
na dawaniu przestrzeni i niewypel-
nianiu jej na site. John Cleese powie-
dziat kiedys, ze wystarczy utrzymaé
umyst w sporze z tematem w przy-
jazny, ale uporczywy sposéb, a weze-
$niej czy pdzniej dostanie si¢ nagrode
od swojej nie$wiadomosci. Obejmu-
jac uwaga jakis obszar, mozemy by¢
pewni, ze w naszych glowach zaczna
pojawiaé si¢ pomysly, nickoniecznie
podczas zaplanowanej burzy mé-
zg6éw. Czasem ma to miejsce np.

. [ ”

U i R o
/ =
| o™

|

gl N
ey

i — Y

ey

pod prysznicem. Wazne, by stwo-
rzy¢ odpowiednia przestrzen. Ste-
phen King funkcjonuje podobnie.
Pomiedzy $niadaniem a lunchem
zamyka si¢ w pokoju, skupiajac si¢
wylacznie na pracy tworezej. Jesli
ma gorszy dzien, napisze jedno zda-
nie, a innym razem np. caly rozdziat,
jednak zawsze poswieca na to z gory
okreslony czas. To rodzaj dyscypliny
czy nawet rytuatu.

Od ponad 5 lat zajmuje si¢ Pan

metoda design thinking. Co to

wlasciwie jest i z czym to sie je?

Design thinking to metoda tworze-
nia innowacyjnych rozwiazari pod
realne potrzeby odbiorcéw oraz
kreatywnego rozwiazywania pro-
bleméw. Ma ona bardzo szerokie
zastosowanie, a sktada si¢ z pieciu
etapéw. Kazdy z nich charakeery-
zuje si¢ innym celem, sposobem
myslenia i szczegblnymi narze-
dziami. Pierwszy, nazywany em-
patia, polega na zglebianiu potrzeb
odbiorcéw. Poznajemy ich jako lu-
dzi, wychodzac daleko poza kon-
tekst produktu czy ustugi. Staramy
si¢ zrozumie¢ ich wartoéci, moty-
wacje, potrzeby i problemy, by méc
na nie whasciwie odpowiedzie¢. Sta-
jemy si¢ niejako etnografami, pré-
bujacymi spojrze¢ na $wiat oczami
innej osoby i zrozumie¢, dlaczego
ludzie robig to, co robia. Drugi
etap — synteza — polega na wycia-
ganiu wnioskéw. Jest to etap ana-
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lityczny, na ktérym rozpoznajemy
prawidtowosci, odkrywamy klu-
czowe aspekty i wyciagamy wnio-
ski ze wszystkich informagji, jakie
udato nam si¢ zebra¢ podczas wy-
wiadéw. Na ich podstawie for-
mulujemy wyzwania projektowe.
Nastepnie przechodzimy do gene-
rowania pomystéw. Na tym eta-
pie obowiazuje zasada ,ilo§¢ rodzi
jakos¢”. Im wiecej pomystéw, tym
wicksze prawdopodobieristwo, ze
ke6ry$ z nich okaze si¢ genialny. Ko-
rzystamy tu z wszelkiej masci tech-
nik kreatywnych, takich jak burze
moézgéw, mindmaping, brainwri-
ting itp. Inspirujemy si¢ rozwia-
zaniami z innych branz, szukamy
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powiazan, skojarzeri. Bazujemy na
réznorodnosci doswiadezeri i wie-
dzy wszystkich cztonkéw zespotu.
Wazne, by byl on w petni zaangazo-
wany i podchodzit do zadania z en-
tuzjazmem. Po dokonaniu selekcji
pomystéw przechodzimy do proto-
typowania. Z prostych, fatwo do-
stepnych materiatéw wykonujemy
fizyczna reprezentacje naszej idei.
Whbrew pozorom, prototypowal
mozna nie tylko materialne pro-
dukty. Do$wiadczenie klienta, apli-
kacje mobilne, interakcja z osoba
z obstugi klienta — to wszystko mo-
zemy zaprototypowal, wykorzy-
stujac rézne techniki, np. scenki.
Wszystko zmierza ku temu, by
zweryfikowa¢ i dopracowa¢ pomy-
sty, tak aby rozwiazanie koricowe
bylo prawdziwie uzyteczne i przy-
jazne uzytkownikowi. Odbywa si¢
to poprzez wielokrotne testowanie.

Istnieja jakies spektakularne
realizacje, ktére uwiarygodniaja
stosowana przez Pana metode?
Historii sukcesu jest bardzo duzo.
Moja ulubiona dotyczy ustugi Keep
the Change. W 2006 r. Bank of
America zglosit si¢ do IDEO, firmy,
kt6ra opracowata Design Thinking,
stawiajac przed nig wyzwanie: jak
zwickszy¢ liczbg nowych klientow?
Pracg rozpoczgto od przeprowadze-
nia gruntownego etapu empatii.
Prébowano znalezé odpowiedZ na
pytanie, czym dla ludzi sa finanse.
To delikatny temat, dla wielu na-
wet tabu. Z wywiadéw wylonit si¢
jeden wspélny element: problem
z oszczgdzaniem. Jest zbyt wiele
pokus i za mato $rodkéw, by je od-

ktada¢. Opracowane przez IDEO
rozwigzanie polegato na zaokra-
gleniu kwoty przy platnosci karta.
Przyktadowo, przy zakupie kawy za
$1.90 bank aproksymowat t¢ kwote
do $2, z czego 10 centéw przeno-
sit na konto oszczednosciowe. Ge-
nialno§¢ tego pomystu polega na
tym, ze oszczedzanie odbywa sig
w spos6b zautomatyzowany — nie-
wymagajacy zmiany nawykéw. Im
czgdciej placimy karta, tym wigcej
oszczedzamy. Efekty? Rozwiazanie
przyniosto 2,5 mln nowych klien-
téw w pierwszym roku od wdro-
zenia. Pdzniej sklonowaly je inne
banki, np. polski mBank.

Jesli mierzy¢ innowacyjno$é

liczba zarejestrowanych patentéw,
to Polska jest w ogonie Europy

i nic nie wskazuje na to, ze ma

si¢ to w najblizej przyszlosci
zmieni¢. Jakie sa tego przyczyny?
Ludzie nie zdajq sobie sprawy z tego,
ze maja do zaproponowania co$ wat-
tosciowego. To, w jaki sposéb po-
strzegamy nasze dzielo, decyduje
0 jego sukcesie rynkowym, nawet
w skali globalnej. Kiedy w Polsce
byly komunizm i stagnacja, Zachéd
pedzit do przodu. Mysle, ze stad bie-
rze si¢ ten kompleks nizszosci, ktdry
mozna dostrzec nawet u najzdolniej-
szych wynalazcow czy manageréw.
Japoriczycy np. wychowywani sg
w ogromnym szacunku do pracy i za-
wsze daza do tego, by osiagnaé w da-
nej dziedzinie mistrzowski poziom.
Traktuja swoje zajecie z takim piety-
zmem, ze bez znaczenia jak dobrze je
wykonuja, to i tak beda mieli obni-
zona samoocen¢. Amerykanie nato-

miast wrecz odwrotnie. Méwienie
ludziom, Ze sa numerem jeden, na-
wet kiedy robia co$ beznadziejnie, za-
korzenito si¢ w ich kulturze. Dlatego
w USA czgsciej spotykamy ludzi z za-
WYZON3 samoocena.

U nas wyglada to tak: kto§ robi bla-
chodachéwke, ktéra w niewielkim
stopniu rézni si¢ od konkurencyjnych
produktéw, zgtasza si¢ do projektu
dofinansowujacego innowacje, po-
prawnie wypelnia wniosek, a urzed-
nicy przybijaja bezmyslnie pieczatke
i odkrecaja kurek z pienigdzmi. Tym-
czasem grupa inzynieréw tworzy wy-
jatkowo precyzyjny instrument dla
branzy samochodowej, wykorzy-
stujac zaawansowane tozyska i inne
skomplikowane technologie, ale po-
niewaz te elementy znajduj si¢ juz
w innych urzadzeniach, to nie uwaza
swojego za innowacyjne. Widza po-
jedyncze drzewa, lecz nie dostrzegaja
lasu. Natomiast innowacja zazwyczaj
polega na stworzeniu nowej wartosci
z tego, Co juz istnieje.

Czesto odnosi si¢ Pan do pojecia
»klientocentryzm”. Powiedzenie
wklient nasz pan” zakorzenito

si¢ u nas na dobre. Zdawaloby

si¢, ze klientocentryzm
wyssalismy z mlekiem matki.

Czy aby na pewno?

Mamy tu podobna sytuacje co z in-
nowacyjnoscia. W przypadku wielu
organizacji stwierdzenie klient
nasz pan” zakrawa o hipokryzje.
Nie mozna méwi¢ o panowa-
niu klienta, kiedy w rzeczywistosci
w ogole si¢ go nie stucha. Latwiej sku-
pi¢ si¢ na dziatajacym modelu bizne-
sowym czy sprzedajacej si¢ ustudze.

Badajac potrzeby odbiorcy, moze si¢
okaza¢, ze tak naprawde weale jej nie
potrzebuje lub ma takie potrzeby,
ke6rych nasza ustuga nie zaspokoi.
Taki feedback bywa bolesny. Latwiej
jest wierzy¢, ze jako$ uda si¢ ta ustuge
sprzedaé. A gdy to nie wychodzi, zro-
bi¢ szkolenie z negocjacji i technik
sprzedazowych. Stuchanie klientow
jest niewygodne réwniez dlatego, ze
nawet kiedy firma jest w stanie za-
spokoi¢ ich potrzeby, to zazwyczaj
nie wydarzy si¢ to bez wysitku, ry-
zyka, zmiany.

W wigkszosci organizacji ludzie tong
w obowiazkach i nikt nie odpowiada
za badanie potrzeb klienta. Co jakis
czas zleca si¢ to zewngtrznej firmie
i nawet jesli uda si¢ jej zgromadzi¢
warto$ciowe dane, to nikt nie wy-
ciaga z nich odpowiednich wnioskéw,
araporty trafiaja do szuflady. Nie wia-
domo, jak z etapu badan przejé¢ do
kreowania konkretnych rozwigzan.
Brak zaangazowania w ten proces daje
bfedne wrazenie, ze nie musimy wstu-
chiwa¢ si¢ w glos klientéw, bo ktos
inny zrobi to za nas. Tak powstaje
outsourcowana klientocentrycznos¢.
Przekonali$my si¢ wielokrotnie, ze
osobiste zaangazowanie pracowni-
kéw firmy w badania klientéw jest
zrédtem niezwykle cennych odkry¢.
Wielu z nich po raz pierwszy wi-
dzi swojego klienta twarzg w twarz.
Nie moga si¢ nadziwi¢, ze postrzega
on ich ustuge inaczej, niz zakladali,
lub ze uzywa produktu niezgodnie
z przeznaczeniem i ma ku temu uza-
sadnione powody. Takie odkrycia sg
na wagg ztota. To wlasnie dzi¢ki nim
mozemy tworzy¢ produkty, kedre tra-
fiaja w realne zapotrzebowanie rynku.

Branza pozyczkowa

Fundacja Rozwoju Rynku Finansowego i Konferencja
Przedsiebiorstw Finansowych w Polsce, reprezentujace
wszystkie segmenty rynku instytucji pozyczkowych,
rozpoczetly wspolne prace nad zasadami dobrych
praktyk. Celem samoregulacji jest dazenie do
wykluczania nieuczciwych praktyk rynkowych

i podniesienie standardéw funkcjonowania branzy.
Najwazniejsze obszary, ktore obejmie, to: obchodzenie
przepisow dotyczacych rolowania i przekredytowanie

konsumentow.

FRREF i KPF zdiagnozowaly niepo-
kojace zjawiska rynkowe oraz ziden-
tyfikowaly najwazniejsze obszary,
keére wymagaja uregulowania lub
wyeliminowania.

— Aby rynek pozyczek pozabanko-
wych mégl si¢ rozwija¢ i spetnia¢
swoja funkcje, bedac uzupetnieniem
sektora bankowego, powinien dzia-
ta¢ z uwzglednieniem najwyzszych
standardéw etycznych. Chcemy
doprowadzi¢ do realnych zmian
w obszarach, ktdre obecnie majg ne-
gatywny wplyw na bezpieczefistwo
konsumentéw i ksztaltowanie wi-
zerunku branzy — méwi Agnieszka
Wachnicka, prezes zarzadu Funda-
cji Rozwoju Rynku Finansowego.
— Chcemy, aby Zasady dobrych prak-
tyk, nad kedrymi pracujemy, byly
jednoznaczne i fatwe do interpreta-
¢ji, a praktyki zapisane w samoregu-

lacji znalazly realne odzwierciedlenie
w procesach biznesowych firm po-
zyczkowych — dodaje prezes.

—Nasze organizadje, tj. Fundacja Roz-
woju Rynku Finansowego i Konfe-
rencja Przedsi¢biorstw Finansowych,
reprezentujace nie tylko zdecydowana
wigkszo$¢ rynku ustug pozyczko-
wych, ale i wszystkie jego segmenty,
posiadaja juz prawie 15-letni doro-
bek w zakresie tworzenia i stosowa-
nia zasad dobrych praktyk — méwi
Andrzej Roter, prezes zarzadu Kon-
ferendji Przedsigbiorstw Finansowych
w Polsce. — Wspdtpraca na rzecz wy-
pracowania standardéw dla calej
branzy powinna dodatkowo potwier-
dzi¢ i wzmocni¢ osiagniety poziom
dojrzatosci i kultury korporacyjnej
sektora pozyczkowego. W naszym
przekonaniu, dzialajac w ten sposéb
bedziemy skutecznie oddziatywaé na

pracuje nad samoregulacja

praktyki biznesowe nie tylko Czton-
kéw poszczegélnych organizacji, ale
i calego rynku. Narzedziami do osia-
gniecia tego celu sa takze efektywne
monitorowanie praktyk biznesowych
przedsigbiorcéw oraz wyciaganie
konsekwencji w przypadku niestoso-
wania przyjetych standardéw — do-
daje Prezes.

Zakaz obchodzenia przepiséw
dotyczacych ,,rolowania”

i ograniczenie zjawiska
przekredytowania

W ramach samoregulacji FRRF
i KPF chca wprowadzi¢ zasady do-
precyzowujace przepisy, ktére juz
obecnie ograniczaja mozliwosci
udzielania kolejnego kredytu na
splatg poprzedniego, ale nie przez
wszystkich uczestnikéw rynku sg re-
spektowane. Organizacje proponujg
wprowadzenie mechanizmu, ktéry
czynitby niemozliwym zawieranie
przez podmioty powigzane z pierwot-
nym pozyczkodawcg kapitatowo lub
organizacyjnie kolejnych uméw kre-
dytowych, w ciagu 120 dni od dnia
wyplaty pierwszego z kredytow, jezeli
konsument nie dokonat petnej sptaty
kredytu. Za wymagajace odpowied-
niego zaadresowania poprzez zasady

dobrych prakeyk FRRF i KPF uznaly

takze zjawisko przekredytowania
i nadmiernego zadtuzenia, objawia-
jace si¢ nadmierng liczbg lub war-
toscig czynnych uméw pozyczek
pozabankowych, przypadajacych
na jednego kredytobiorce. Zdaniem
FRRF i KPF nalezy wprowadzi¢
rozwigzania, ktére zminimalizujg
ryzyko wpadania kredytobiorcéw
w nadmierne zadtuzenie z powodu
zbyt liberalnego podejscia przed-
sighiorcow do zaciagania przez
konsumentéw wielu nowych zo-
bowiazan kredytowych.

Wynagrodzenia posrednika

w kosztach kredytu i wyzszy

limit kapitalu zakladowego

Innym problemem rynkowym, two-
rzacym ryzyko dla konsumentéw
i rzetelnych kredytodawcdw, a kedry
powinien zosta¢ rozwiazany poprzez
samoregulacje, moze by¢ pobiera-
nie przez posrednikéw kredytowych,
wspotpracujacych z instytucjami po-
zyczkowymi, wynagrodzenia od
konsumenta za tzw. doradztwo. Roz-
wiazaniem tej kwestii méglby by¢
obowiazek uwzglednienia tego wy-
nagrodzenia w pozaodsetkowych
kosztach kredytu, aby konsument
nie ponosit kolejnych, dodatkowych
kosztéw, przekraczajacych limit.

Obecnie, aby rozpoczaé dziatal-
nos$¢ pozyczkowa w Polsce i uzy-
ska¢ wpis do rejestru instytucji
finansowych KNF nalezy posia-
da¢ kapitat zakladowy na pozio-
mie 200 tys. zt. W ocenie FRRF
i KPF tak niski prég wejscia po-
woduje, ze dziatalno$¢ pozyczkowa
moze zatozy¢ praktycznie kazdy.
Dlatego w ramach samoregula-
¢ji nastapiloby podniesienie mi-
nimalnego kapitalu zaktadowego
dla instytucji pozyczkowych przy
zachowaniu zasady, ze $rodki na
kapitat nie moga pochodzi¢ z po-
zyczki, kredytu, emisji obligacji lub
ze zrédet nieudokumentowanych.
Firmy, ktére zadeklaruja przyjecie
Kodeksu dobrych praktyk miatyby
narzucony wyziszy, Niz ustawowy,
rezim reglamentacyjny.

Fundacja Rozwoju Rynku Finan-
sowego i Konferencje Przedsig-
biorstw Finansowych w Polsce
zwrécily si¢ takze do interesariu-
szy rynku, w tym regulatoréw i or-
ganéw nadzorujacych, o wsparcie
procesu budowania wspélnych za-
sad dla sektora. W skierowanym pi-
$mie wyrazily che¢ i gotowos¢ pracy
na rzecz podniesienia standardéw
etycznych w branzy i okreslity ob-
szary, nad ke6rymi beda pracowad.



