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w Polsce działa ponad 2 miliony mi-
kroprzedsiębiorstw, czyli firm zatrud-
niających do 9 pracowników – ogłosił 
PaRP w raporcie za rok 2018. Mi-
krofirmy stanowią 96 proc. wszyst-
kich firm, a pracuje w nich prawie co 
czwarty Polak.

Trudności najmniejszych 
firm w Polsce
Mikrofirmy najczęściej mierzą się 
z problemami finansowymi. Jest to 
konsekwencją braku eksperckiego 
wsparcia lub dostępu do profesjo-
nalnych narzędzi pomagających pro-
wadzić biznes. najczęściej w takich 
małych firmach to sam właściciel 
jest osobą odpowiedzialną za wszyst-
kie funkcje przedsiębiorstwa. według 
badania z 2018 r. „Bezpieczeństwo fi-
nansowe małych firm w  Polsce”, 
przeprowadzonego przez firmę fak-
toringową sMeo we współpracy 
z eRif Big, w ponad połowie z nich 
(53 proc.) za finanse firmy odpowiada 
właściciel lub współwłaściciel, choć 
na tym zagadnieniu niekoniecznie 
musi się znać. na pytanie, czy w ciągu 
ostatnich dwóch lat zdarzyły się w fir-
mie problemy finansowe, twierdzącej 
odpowiedzi udzieliło 45  proc. mi-
kroprzedsiębiorców biorących udział 
w tym badaniu. Co dziesiąty z nich 
borykał się z nimi regularnie.
głównymi powodami problemów 
z finansami są zbyt niskie lub niere-
gularne przychody, wysokie koszty 
prowadzenia działalności lub mała 
ilość kontrahentów, gdzie utrata jed-
nego dużego wpływa na kondycję ca-
łej firmy.
Brak ustawowych programów po-
mocy małym firmom nie będzie 
ułatwiał przedsiębiorcom prowadze-
nia biznesów. Ciągle rosnące stawki 
zUs, wzrosty wynagrodzeń oraz 
ceny energii czy paliwa konsekwent-
nie podnoszą im koszty. nie w każ-
dym przypadku z kolei przedsiębiorca 
może sobie pozwolić na podniesienie 
cen swoich produktów czy usług.

Niełatwe początki młodych firm
Często młody przedsiębiorca, który 
otwiera własny biznes, nie posiada 
dużej wiedzy o prowadzeniu firmy. 
napędza go przede wszystkim pasja 

i wiara we własne możliwości. Jed-
nak warto pamiętać, że zanim młoda 
firma zacznie osiągać przychody, cze-
kają ją głównie inwestycje. taka firma 
wymaga zarówno sporego wkładu fi-
nansowego, jak i często zmian modelu 
biznesowego. Przejściowe kłopoty fi-
nansowe są zatem dla małych i mło-
dych firm oczywiste. najważniejsze 
jest jednak to, jak sobie z tymi pro-
blemami radzą.
według badania sMeo, w obliczu 
finansowych trudności mikroprzed-
siębiorcy najczęściej ratują firmę się-
gając po prywatne środki. Robi to aż 
34 proc. z nich. Co piąty przyznaje, że 
pożycza od znajomych. 21 proc. sięga 
po kredyt lub pożyczkę – w tym prze-
znaczone raczej dla klientów indywi-
dualnych, a tyle samo z nich opóźnia 
płatności wobec dostawców. więk-
szość z tych rozwiązań może być dla 
małego biznesu ryzykowna. zwłasz-
cza łączenie finansów firmy z prywat-
nymi może spowodować pogrążenie 
przedsiębiorcy w długach, z których 
może być trudno się potem wydostać.

W poszukiwaniu źródeł 
finansowania swojej działalności
spora część firm podchodzi do po-
szukiwania źródeł finansowania 
ostrożniej –  jednym z ważniejszych 
zabezpieczeń jest tworzenie poduszki 
finansowej. Ma ją zawsze około 
36 proc. badanych przedsiębiorców, 
a okresowo – nawet co drugi. to wła-
śnie takie środki najbezpieczniej wy-
korzystać w  okresie przejściowych 
problemów. nie zawsze ta kwota jest 
jednak wystarczająca i  pozwala na 
pokrycie wszystkich zobowiązań lub 
inwestycji.
Brak kapitału to sytuacja, z  którą 
mierzą się zarówno firmy rozpoczy-
nające działalność, jak i te odnoszące 
już sukces na rynku. Jedni potrzebują 
środków na rozwój, a inni na spłatę 
bieżących zobowiązań. nawet ryn-
kowi potentaci potrzebują ich na roz-
wój kosztochłonnych produktów czy 
dalsze inwestycje. 
Źródła finansowania możemy po-
dzielić na 2 grupy – wewnętrzne i ze-
wnętrze. oczywiście te drugie dają 
większe możliwości, ale rozsądek 
podpowiada, aby w pierwszej kolej-
ności sięgać po te wewnętrzne. Po-
nadto te pierwsze dają kontrolę nad 
firmą i  niezależność od wierzycieli. 
Drugie wiążą się zwykle z wyższymi 
kosztami lub koniecznością podziele-
nia się kontrolą nad firmą. 

Wewnętrzne źródła finansowania
Do podstawowych wewnętrznych 
źródeł finansowania należą m.in.
odpisy amortyzacyjne. z  defini-

cji amortyzacja to koszt związany ze 
stopniowym zużywaniem się środ-
ków trwałych i  zmniejszaniem ich 
wartości w czasie w związku z użyt-
kowaniem. Środki trwałe to składniki 
majątku wykorzystywane w działal-
ności gospodarczej. należą do nich 
maszyny, urządzenia, środki trans-
portu, budynki oraz inne przedmioty 
o przewidywanym okresie używania 
dłuższym niż rok. amortyzacja doty-
czy również środków użytkowanych 
w  ramach leasingu finansowego. 
Często jednak przedsiębiorcy nie de-
cydują się na amortyzowanie takich 
rzeczy jak licencje, elementy systemu 
czy zakończone prace rozwojowe, 
które jak najbardziej można podda-
wać odpisom amortyzacyjnym.
Kolejnym źródłem tego typu jest fak-
toring, będący usługą zapewniającą 
szybkie otrzymanie środków z wysta-
wionych faktur sprzedażowych. naj-
prościej rzecz ujmując polega on na 
wykupie przez faktora (czyli firmę 
faktoringową) od faktoranta (czyli 
przedsiębiorstwa) należności z tytułu 
sprzedaży towarów lub usług. fakto-
ring na przestrzeni ostatnich lat zy-
skuje popularność i  notuje ponad 
20 proc. wzrost rok do roku. Coraz 
więcej przedsiębiorców przekonuje się 
do tej usługi, głównie za sprawą co-
raz bardziej konkurencyjnych stawek,  
jakie oferują faktorzy. Do niedawna 
faktoring był zarezerwowany tylko 
dla dużych firm z długą historią kre-
dytową. sytuacja uległa zmianie kilka 
lat temu. wraz z rozwojem techno-
logii powstały firmy wykorzystujące 
inteligentne algorytmy, sztuczną in-

teligencję, dane z social mediów i in-
nych witryn internetowych. tworzą 
one systemy oceny zdolności kredy-
towej, umożliwiające udzielanie fi-
nansowania firmom od pierwszego 
dnia działalności oraz takim, które 
nie wykazują jeszcze zysków. z fakto-
ringu warto korzystać w momencie, 
kiedy chcemy szybciej otrzymać pie-
niądze z wystawionych już faktur, jak 
i w momencie dokonywania zaku-
pów, korzystając z faktoringu odwrot-
nego, który umożliwia odroczenie 
płatności nawet o  kilka miesięcy. 
otrzymane pieniądze przedsiębiorca 
może wykorzystać na realizację kolej-
nych zleceń, co jest domeną branży 
transportowej, budowlanej, przemy-
słowej czy eventowej.

Zewnętrzne źródła finansowania
Rozpoczynając lub rozwijając dzia-
łalność warto zapoznać się z  do-
stępnymi dotacjami. Do dyspozycji 
są dotacje rządowe i  unijne, które 
można otrzymać na rozpoczęcie 
działalności gospodarczej, dalszy roz-
wój lub wprowadzanie innowacji na 
rynek. Dotacje są szczególnie istotne 
dla małych i średnich firm, które za-
czynają działalność i mają problemy 
z  pozyskaniem kapitału z  innych 
źródeł finansowania. Środki, które 
mogą otrzymać przedsiębiorcy, mu-
szą być przeznaczone na konkretne 
wydatki związane z tworzeniem no-
wych usług lub produktów. Do-
tacje unijne są obecnie najbardziej 
popularnym sposobem zewnętrz-
nego finansowania na otwarcie  
działalności gospodarczej.
Dotacje dla firm z sektora MsP zo-
stały przewidziane przede wszystkim 
w  Programach Regionalnych po-
szczególnych województw oraz z Pro-
gramu inteligentny Rozwój.
najbardziej rozpowszechnionym 
źródłem zewnętrznego finansowa-
nia jest kredyt bankowy. to najczę-
ściej stosowane źródło finansowania 
firm. niestety jest trudne do uzy-
skania dla początkujących przed-
siębiorców, którzy nie posiadają 
wiarygodnej historii kredytowej. 
w  przeciwieństwie do faktoringu, 
w ocenie zdolności dla kredytu ban-
kowego istotny jest wynik finansowy 
firmy oraz wpisy w biurach informa-
cji gospodarczych czy BiK, co nawet 
dla przedsiębiorstw działających na 
rynku kilkanaście lat może okazać się 
barierą trudną do pokonania.
innym typem kredytu jest kredyt 
kupiecki udzielany przez sprzedaw-
ców towarów lub usług klientom, 
którzy w  momencie otrzymania 
przedmiotu transakcji nie mają wy-
starczających środków na zapłatę. 
sprzedający zgadza się na otrzymanie 
płatności od nabywcy za sprzedaż to-
warów w odroczonym terminie. Kre-
dyt kupiecki to rozwiązanie dla firm, 
które nie mogą skorzystać z kredytu 
bankowego i dysponują małym ka-

pitałem własnym. sprzedawcy pozy-
skują w ten sposób klientów, którzy 
w momencie zakupu nie mogą ure-
gulować należności. taka forma po-
zyskiwania kapitału sprawdza się jako 
alternatywa dla tradycyjnego kredytu 
bankowego, szczególnie w przypadku 
przedsiębiorstw o  niskiej zdolności 
kredytowej.

Leasing i wynajem 
długoterminowy
Leasing, którzy już na dobre wpisał 
się w funkcjonowanie biznesu, to po-
pularna dziś wśród firm forma użyt-
kowania sprzętu. Leasing jest formą 
umowy między właścicielem przed-
miotu (leasingodawcą) a  przed-
siębiorcą (leasingobiorcą), która 
dotyczy odpłatnego użytkowania da-
nego przedmiotu przez ustalony czas. 
Przedmiotem leasingu mogą być rze-
czy ruchome: auta, specjalistyczny 
sprzęt i wyposażenie, komputery, ale 
też nieruchomości. istnieją dwa ro-
dzaje leasingu: operacyjny i  finan-
sowy. Koszty leasingu przedsiębiorca 
może rozliczyć w kosztach prowadze-
nia działalności, ale dotyczy to tylko 
leasingu operacyjnego. w  leasingu 
operacyjnym rzecz, która podlega 
umowie leasingowej, pozostaje wła-
snością firmy leasingującej, zaś w le-
asingu finansowym leasingowana 
rzecz jest własnością przedsiębiorcy.

Dzisiaj, w  związku ze zmianami 
podatkowymi z  początku 2019 r. 
i  wprowadzeniem limitu związa-
nego z możliwością odliczania od po-
datku leasingowanego samochodu do 
150 000 zł, bardzo atrakcyjną usługą 
staje się wynajem długoterminowy. 
w większości umów z firmami oferu-
jącymi taką opcję istnieje możliwość 
odliczenia od podatku całej kwoty bę-
dącej opłatą abonamentową.
Decydując się na tę formę finanso-
wania samochodów bądź innych 
sprzętów potrzebnych do prowadze-
nia działalności zyskuje się przede 
wszystkim przewidywalność kosz-
tów, brak ryzyka związanego z  ko-
niecznością ponoszenia kosztów 
serwisu, naprawy czy ubezpieczania. 
to, czego nie daje wynajem długo-
terminowy to możliwości wykupu 
auta lub sprzętu na koniec umowy. 
to rozwiązanie jest korzystniejsze 
dla małych firm, które pozbywają 
się obowiązku dbania o formalności 
i  sam przedmiot umowy wynajmu 
długoterminowego.
Mając innowacyjny model bizne-
sowy lub unikalne rozwiązania mło-
dzi przedsiębiorcy mogą starać się 
o środki finansowe od aniołów Biz-
nesu lub funduszy inwestycyjnych. 
Ponadto wraz z  rozwojem firmy 
można rozważać emisje obligacji czy 
wejście na giełdę w celu finansowania 
konkretnych projektów lub dalszego 
rozwoju firmy.

Możliwości rozwoju dla mikro- i małych firm w Polsce
Mikrofirmy, czyli takie, które zatrudniają do 
9 pracowników, stanowią większość przedsiębiorstw 
w Polsce. Ponad 30 proc. firm nie przetrwa pierwszego 
roku, a reszta będzie musiała zmierzyć się z wieloma 
przeciwnościami. Mają też jednak szanse na rozwój.

współtwórca i prezes zarządu, 
SMEO

Michał Pawlik

Głównymi 
powodami 
problemów 
z finansami są 
zbyt niskie lub 
nieregularne 
przychody, wysokie 
koszty prowadzenia 
działalności 
lub mała ilość 
kontrahentów, 
gdzie utrata 
jednego dużego 
wpływa na 
kondycję całej 
firmy.



Dowiedz się, w jaki sposób biznesowe portfolio produktów Netii 

może wpłynąć na rozwój Twojej firmy.
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najlepsze produkty dla biznesu 2019

Za każdym razem, kiedy stajemy przed wyborem produktów, które nagrodzimy 
tytułem Najlepszy Produkt dla Biznesu, pojawia się to samo pytanie: na jakiej 
podstawie wybrać te, które wyróżnimy? Jakie kryteria wziąć pod uwagę? Jak 
wśród bogatej oferty rynkowej wskazać te rozwiązania, które będą służyły 
przedsiębiorcom najskuteczniej? To, co pojawiło się w naszej tegorocznej dyskusji 
najwyraźniej, to personalizacja. Najlepsze są bowiem te produkty i usługi, które 
odpowiadają na indywidualne potrzeby biznesu. I takich szukaliśmy wśród 
zgłoszonych do redakcji. Mamy nadzieję, że znajdą wśród nich Państwo takie, 
które odpowiedzą na Państwa potrzeby, a ich wykorzystanie pozwoli usprawnić 
procesy zachodzące w Państwa firmach.

Redakcja

Szanowni Państwo!

SZkOły BIZNESu
Pasją uczelni jest dostarczanie wiedzy i do-
skonalenie umiejętności studentów i słu-
chaczy. Dlatego też rozwija nowe programy, 
aby w ten sposób dostarczać większą war-
tość klientom. 
w tym roku wprowadziła do oferty executive 
Master Classes in Corporate finance. 
są to programy nowe na rynku polskim, ale od 
lat oferowane przez najlepsze zagraniczne uczel-
nie, których zadaniem jest przekazanie w krót-
kim czasie i w warsztatowej formie wiedzy oraz 

kompetencji finansowych niezbędnych do bu-
dowy międzynarodowej kariery. 
executive Master Classes będą prowadzone 
w całości w języku angielskim i kierowane 
do menedżerów i profesjonalistów z całej 
europy. Uczelnia liczy, że międzynarodowy 
charakter warsztatów wzmocni efekt w po-
staci przyspieszenia rozwoju zawodowego 
uczestników programu. 
Programy te zostały opracowane we współ-
pracy z Cfa society Poland i będą pro-

wadzone przez wybitnych ekspertów 
reprezentujących Cfa society, kadrę aLK 
oraz praktyków z firm konsultingowych. 
wśród propozycji znajdują się: 
1. finanse przedsiębiorczości: od uruchomie-
nia do skalowania 
2. wycena i modelowanie finansowe za po-
mocą excela 
3. tworzenie wartości w fuzjach i przejęciach 
4. zarządzanie finansami dla kadry kiero- 
wniczej. 

ExEcutivE MastEr classEs 
in corporatE FinancE  
– in coopEration with cFa 
sociEty poland 

studia podyploMowE 
oraz MBa

Krakowska szkoła Biznesu to wyspecjalizo-
wana jednostka dydaktyczna Uniwersytetu 
ekonomicznego w Krakowie, która istnieje na 
rynku usług edukacyjnych od 1991 roku. szkoła 
oferuje ponad 80 kierunków studiów pody-
plomowych, studia Master of Business admini-
stration, menedżerskie studia dedykowane dla 
firm oraz kursy i szkolenia. atutem oferty dy-
daktycznej Krakowskiej szkoły Biznesu UeK 
są 3  prestiżowe programy MBa: executive 

MBa – program spełniający standardy mię-
dzynarodowe w zakresie executive education, 
istniejący na rynku od 1994 roku i oparty na 
europejskim podejściu do zarządzania w biz-
nesie, international MBa european Multi-
cultural integrated Management Program 
– pierwsze w Polsce południowej, całkowicie 
międzynarodowe studia MBa oraz MBa KsB 
+ Master – innowacyjne studia prowadzone we 
współpracy z Clark University z Usa. Program 

stanowi unikalne połączenie akademickich stu-
diów na poziomie Master, realizowanych we-
dług programu amerykańskiego partnera oraz 
praktycznego podejścia biznesowego, charak-
terystycznego dla studiów MBa. nowością 
w ofercie KsB są studia MBa in Community 
Management. Program MBa dla samorządow-
ców łączy teorię samorządu i zarzadzania z kon-
kretnymi przykładami i  niestandardowym  
podejściem do problemów.

cEMBa zawartość merytoryczna oraz jakość ofero-
wanych w ramach programu wykładów jest 
identyczna jak na kanadyjskim uniwersyte-
cie partnerskim i zgodna ze standardami pół-
nocno-amerykańskimi. zajęcia odbywają się 
w każdy piątek w godz. 13:00–17:00 i sobotę 
w godz. 9:00–17:00. wszystkie zajęcia pro-
wadzone są w  języku angielskim. Program 
obejmuje łącznie 640 godzin wykładowych, 

trwa 16 miesięcy i  zawiera 5 modułów te-
matycznych: menedżerowie i  firma; mar-
keting i zarządzanie finansami; zarządzanie 
produkcją dóbr i  usług, planowanie i  za-
rządzanie strategiczne; zarządzanie między-
narodowe. wykładowcami w programie są 
w około 70 proc. profesorowie uniwersyte-
tów kanadyjskich, w tym głównie z UQaM, 
University of Manitoba, st. francis Xavier 

University, University of windsor oraz pro-
fesorowie z wielkiej Brytanii i Usa. wy-
kładają również pracownicy sgH, którzy 
odbyli szkolenia na uniwersytetach kanadyj-
skich. absolwenci programu otrzymują tytuł 
i dyplom MBa z UQaM – taki sam, jaki 
otrzymaliby studiując w Kanadzie, a  także 
dyplom ukończenia studiów specjalnych wy-
dany przez sgH. 



STUDIA MBA

STUDIA PODYPLOMOWE

Executive MBA Program | International MBA Program | MBA KSB + MASTER Program 

NAJPOPULARNIEJSZE KIERUNKI:

 

 

 

 

 

 

 

 
 

więcej kierunków na: www.ksb.uek.krakow.pl

 

 

• Controlling i finanse przedsiębiorstw• Marketing

• Data Sience • Zarządzanie sferą usług medycznych

• Szacowanie nieruchomości • Zarządzanie projektami innowacyjnymi

Rekrutacja trwa od 1 grudnia 2019 do 15 lutego 2020.

Wykształciliśmy już 
1000 ABSOLWENTÓW 

Programów MBA

Nasze studia 
wybrało około 
28 000 osób!

80% naszych słuchaczy 
poleciłoby studia KSB UEK 

innym osobom
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TraNSPOrT
fresh Logistics Polska i organizacja gs1 Polska 
podjęły działania zmierzające do budowania 
świadomości i upowszechniania standaryzacji 
procesów poprzez wdrożenie i promocję roz-
wiązania order-2-Cash, polegającego na cy-
fryzacji każdego etapu procesu logistycznego.  
order-2-Cash (o2C) to rozwiązanie wyko-
rzystujące szereg globalnych standardów gs1 
w celu usprawnienia fizycznych przepływów to-
warowych i towarzyszących im informacji – od 
zamówienia do zapłaty. order 2 Cash to po-
dejście wspierające digitalizację podstawowych 
procesów w firmie. Celem rozwiązań typu o2C 
jest wyeliminowanie tradycyjnych dokumentów 
papierowych i przejście na elektroniczną wy-
mianę Dokumentów Handlowych (eDi).
Rozwiązanie typu O2C składa się z następu-
jących elementów:
1) standardowe elektroniczne dokumenty han-
dlowe – komunikaty eDi:
• zamówienie (ORDERS)
• awizo dostawy (DESADV)
• potwierdzenie przyjęcia dostawy (RECADV)
• faktura (INVOICE) płatność automatyczna, 
księgowanie płatności

2) etykieta logistyczna gs1 – zawarty na niej 
numer ssCC stanowi łącznik pomiędzy in-
formacją wysyłaną elektronicznie a  fizycz-
nym przepływem towarów.
eDi to wymiana dokumentów w  postaci 
standardowych komunikatów elektronicz-
nych, bezpośrednio pomiędzy systemami 
komputerowymi partnerów biznesowych. 
standardowe dokumenty elektroniczne za-
pewniają ustandaryzowaną i automatyczną 
wymianę informacji niezbędnych z punktu 
widzenia np. procesów zamawiania, czy do-
stawy oraz umożliwiają uzyskanie bezpo-
średniego powiązania przepływu towarów 
z dotyczącymi tego przepływu informacjami.
Korzyści procesowe:
Cyfryzacja każdego etapu procesu „od za-
mówienia do zapłaty” przynosi ogromne 
korzyści:
• Szybkość – sprawniejsze przetwarzanie trans-
akcji oraz skrócenie czasu realizacji zamówienia
• Dokładność – ograniczenie interwencji czło-
wieka oraz ręcznego wprowadzania danych, co 
przekłada się na mniejszą liczbę pomyłek przy 
dostawach

• Niższe koszty –  dzięki wykorzystaniu 
mniejszej liczby zasobów ludzkich, wyelimi-
nowaniu błędów oraz skróceniu czasu pro-
cesów zamawiania i dostarczania towarów.
• Dzięki zastosowaniu standardów GS1 do-
kumenty elektroniczne są ściśle skorelowane 
z fizycznym przepływem towarów.
Korzyści ekonomiczne:
• oszczędność czasu, dzięki wyeliminowaniu 
ręcznego wprowadzania danych transakcyj-
nych (np. zamówień) do systemu,
• otrzymywanie przez odbiorcę wcześniej-
szych i pełnych informacji o dostawie, dzięki 
zastosowaniu elektronicznej awizacji (komu-
nikat DESADV),
• sprawny i szybki proces przyjęcia towaru, 
dzięki zastosowaniu etykiety logistycznej 
gs1 z numerem ssCC,
• automatyczne uzupełnianie dostępności 
produktu na półce sklepowej oraz optyma-
lizacja zapasów;
• eliminacja kosztów związanych z obsługą 
faktur papierowych, związanych z  ich wy-
stawianiem, wydrukiem, wysyłką, czy 
archiwizacją.

ordEr 2 cash

Produkt obejmuje spedycję międzynarodową 
oraz krajową całopojazdową i drobnicową. flota 
spełniają najnowsze wymagania pod względem 
technicznym i ekologicznym (normy euro 5). 
Jest także przystosowana do przewozów mate-
riałów niebezpiecznych aDR. Kontrakty umoż-
liwiają przewozy towarów standardowych, 

specjalistycznych, ponadgabarytowych i  po-
nadtonażowych. Przewozy międzynarodowe to 
regularne połączenia z krajami europy oraz tur-
cją. Dostawy krajowe odbywają się w oparciu 
o własny system dystrybucji 15 terminali. Dzia-
łanie systemu oparte jest na czterech zasadach: 
1. przesyłki odbierane/dostarczane są z/do każ-

dego miejsca w Polsce 2. przesyłki dostarczane są 
w systemie „next day” – w czasie 24 godzin od 
przyjęcia do przewozu (nie później niż następ-
nego dnia roboczego) 3. przesyłki dostarczane są 
w systemie „door to door” 4. przesyłki przewo-
żone są pomiędzy terminalami wg ściśle określo-
nych rozkładów jazdy. 

spEdycJa droGowa

Kn FrEiGhtnEt operator logistyczny Kuehne + nagel jako 
pierwszy opracował narzędzie internetowe 
Kn freightnet służące do wyceny i rezerwa-
cji transportu online. Możliwość ta dotyczy 
transportu lotniczego oraz morskiego. Kn 
freightnet oferuje łatwość, efektywność i wy-
godę rozwiązania internetowego przy równo-
czesnej niezawodności i doskonałej obsłudze 
klienta. system zapewnia oszczędność czasu 

i  nakładów pracy oraz upraszcza procesy 
łańcucha dostaw. Jest rozwiązaniem, które 
sprawia, że składanie zleceń staje się szyb-
sze i  łatwiejsze niż kiedykolwiek wcześniej. 
Dzięki intuicyjnej nawigacji i przejrzystemu 
menu możliwa jest większa kontrola nad cza-
sem i sposobem dokonywania zleceń trans-
portowych. Kn freightnet to rozwiązanie, 
które łączy wiele praktycznych funkcjonal-

ności, między innymi tworzenie szablonów 
i przeliczanie stawki w przypadku zmiany pa-
rametrów przesyłki. zapewnia także dostęp 
do natychmiastowego przekazywania infor-
macji o rezerwacji do operatorów Kuehne + 
nagel, w celu natychmiastowej realizacji wy-
syłki. Kn freightnet pozwala uzyskać wią-
żące oferty, zlecić transport i śledzić przesyłki 
w trzech prostych krokach. 

karTa PalIwOwa
Karta Bp +aral oferta kart paliwowych BP+aral Routex to 

zestaw usług i narzędzi świetnie spełniających 
potrzeby firm transportowych, niezależnie od 
wielkości i rodzaju posiadanych pojazdów. 
Można z nich korzystać na ponad 20 000 
stacjach zrzeszonych w porozumieniu Routex  
w całej europie oraz na ponad 4000 stacji to-
tal jak również na ponad 700 stacjach tnK 
BP oraz Rosnieft w Rosji. Dodatkowo karty 
BP  zapewniają dostęp do pełnej gamy usług 
i opłat drogowych włącznie z odzyskiwaniem 

podatku VAT na bardzo atrakcyjnych wa-
runkach.Położenie stacji przy głównych tra-
sach tranzytowych pomaga  oszczędzać czas 
i pieniądze.nowoczesny monitoring i dobre 
oświetlenie stacji dają poczucie bezpieczeń-
stwa i umożliwiają archiwizowanie materiału 
filmowego.Ścisłe procedury bezpieczeństwa 
zapewniają szybkie rozpoznawanie wszel-
kich nieprawidłowości, a specjalne systemy 
kontroli dają najlepsze wyniki w wykrywa-
niu nadużyć.wieloletnie doświadczenie, do-

stęp do jednej z największych sieci stacji paliw 
w europie oraz rozumienie potrzeb naszych 
klientów  daje nam możliwość przygotowa-
nia atrakcyjnej oferty, która uwzględni prefe-
rowane trasy i specjalne warunki cenowe na 
wybranych stacjach. Dodatkowo użytkow-
nicy naszej karty mają dostęp do uniwersal-
nego urządzenia BP tollbox, które pozwala 
w prosty sposób regulować opłaty drogowe 
we wszytskich krajach europy objętych sys-
temem eets.

Karta MiKroFlota
Karta MiKRofLota, unikatowe rozwiąza-
nie skierowane przede wszystkim do sektora 
mikroprzedsiębiorstw, małych firm oraz osób 

prowadzących działalność gospodarczą, dla 
których karty paliwowe były do tej pory poza 
zasięgiem ze względu na limity zakupowe. Mi-

KRofLota umożliwia bezgotówkowe zakupy 
paliw, produktów oraz usług na stacjach paliw 
pod marką oRLen i Bliska. 

shEll card plus shell Card Plus to karta hybrydowa, łączy 
najważniejsze zalety karty paliwowej shell 
Card oraz karty płatniczej Visa. To pierw-
sze na rynku rozwiązanie dla flot o  tak sze-
rokim zasięgu – obejmuje 6 500 stacji paliw 
na terenie Polski oraz 200 000 punktów ak-
ceptujących karty VISA. Pozwala wyelimino-
wać gotówkę w trakcie podróży służbowych 

na rzecz karty zabezpieczonej chipem EMV 
i kodem Pin, a także zwiększyć kontrolę wy-
datków flotowych. akceptowane są płatności 
nie tylko za paliwo, opłaty drogowe czy myj-
nie, ale też hotele, restauracje, bilety lotnicze 
i taksówki w kraju, a także za granicą. Ponadto 
karta wyposażona jest w system płatności zbli-
żeniowych (Visa payWave) oraz można nią 

dokonywać transakcji internetowych. z shell 
Card Plus firmy zyskują narzędzie, które za-
pewnia im najwyższy poziom ochrony przed 
nadużyciami. właściciel lub menedżer floty 
decyduje o tym, w jakich miejscach kierowcy 
mogą dokonywać płatności kartą, określając 
zakres usług, a także limit kwotowy dokony-
wanych nią transakcji. 
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Order-2-Cash (O2C) to rozwiązanie wykorzy-
stujące szereg globalnych standardów GS1 
w celu usprawnienia fizycznych przepływów 
towarowych i towarzyszących im informacji 
– zaczynając od elektronicznego złożenia za-
mówienia, poprzez awizację, potwierdzenie 
przyjęcia dostawy, a kończąc na płatności 
automatycznej. wspomniane rozwiązanie 
składa się z  dwóch kluczowych elemen-
tów: etykiety logistycznej GS1 oraz komuni-
katów EDI. Elektroniczna wymiana Danych 
to wymiana dokumentów w postaci stan-
dardowych komunikatów elektronicznych, 
bezpośrednio pomiędzy systemami kompu-
terowymi partnerów biznesowych. Standar-
dowe dokumenty elektroniczne zapewniają 
ustandaryzowaną i automatyczną wymianę 
informacji niezbędnych z punktu widzenia 
np. procesów zamawiania czy dostawy oraz 
umożliwiają uzyskanie bezpośredniego po-
wiązania przepływu towarów z dotyczącymi 
tego przepływu informacjami.

Innowacyjne rozwiązanie O2 C to szereg ko-
rzyści nie tylko procesowych, ale i również 
ekonomicznych. Cyfryzacja każdego etapu 
procesu od zamówienia do zapłaty jest gwa-
rantem szybkości realizacji zamówienia oraz 
lepszej jakości np. poprzez sprawny i szybki 
proces przyjęcia towaru czy eliminację ręcz-
nego wprowadzania danych, co zmniejsza 
ryzyko pomyłek przy dostawach. Order-
-2-Cash to również oszczędność czasu i niż-
sze koszty związane m.in. z obsługą faktur 
papierowych.

„wdrożenie rozwiązania Order-2-Cash przy-
czynia się do optymalizacji procesów, co 
bezpośrednio przekłada się na szereg korzy-
ści finansowych dla firm. Nie możemy jed-
nak zapomnieć o tak ważnym aspekcie jak 

ekologia. Istotną cechą rozwiązania O2 C jest 
wyeliminowanie tradycyjnych dokumentów 
papierowych na rzecz elektronicznych. Takie 
podejście pozwoli na znaczne ograniczenie 
zużycia papieru, co przełoży się na znaczne 
oszczędności w skali roku.   wyeliminowa-
nie samej faktury papierowej to oszczęd-
ność czasu, papieru, kosztów wydruku, 
wysyłki i  jednocześnie łatwość przecho-
wywania i dostępu, nie wspominając o re-
dukcji  innych dokumentów papierowych. 
Dodając jeszcze do tego korzyści związane 
z  wyeliminowania ręcznego wprowadza-
nia danych transakcyjnych (np. zamówień) 
do systemu oraz całkowicie automatyczną 
awiację dostaw, możemy cieszyć się pełnym 
sukcesem, a wdrożone rozwiązanie będzie 
nie tylko skuteczne, ale również efektywne 
i przede wszystkim ekologiczne.
„Dzięki standardom GS1 takie korzyści stają 
się coraz bardziej realne dla wielu firm. Je-
steśmy dumni z faktu, że dostarczamy tego 
typu rozwiązania  i mamy nadzieję, że coraz 
więcej firm będzie chciało z nich korzystać” 
– komentuje agata Horzela, Menedżer ds. 
standardów GS1 w TSl.

w  celu budowania świadomości wszyst-
kich podmiotów zaangażowanych w pro-
ces logistyczny Fresh logistics Polska,  
GS1 Polska, Sieć Badawcza łukasiewicz – In-
stytut logistyki i Magazynowania oraz sieć 
Carrefour zorganizowały w  październiku 
2019 konferencję poświęconą standar-
dom GS1 zastosowanym w  rozwiązaniu 
Order-2-Cash. adresatami konferencji byli 
polscy producenci żywności zaintere-
sowani szeroko rozumianą optymaliza-
cją procesową. konferencja składała się 
z części merytorycznej połączonej z warsz-
tatami lean Management oraz wizytami 
studyjnymi w  centrum dystrybucyjnym  
Fresh logistics Polska w  Gliwicach oraz  
Carrefour w Będzinie. 

„Carrefour Polska podjął współpracę z In-
stytutem logistyki i  Magazynowania 
(IliM) m.in. w  celu wypracowania sche-
matów komunikatu i  etykiet logistycz-
nych, które umożliwiają przyśpieszenie 
przyjęcia towarów z różnym asortymen-
tem –  pochodzenia zwierzęcego, wa-
rzyw, owoców czy produktów suchych. 
wykorzystanie rozwiązania etykiety logi-
stycznej EaN128 daje wyższą gwarancję 
poprawności danych, które towarzyszą 
produktom w całym łańcuchu logistycz-
nym od producenta do finalnego klienta 
w sklepie, z czym w dotychczasowym ma-
nualnym procesie czasami jest problem. 
Inną korzyścią z  wykorzystania DESaDV 

dla dostawcy jest możliwość uzyska-
nia potwierdzenia realizacji zamówienia 
u danego odbiorcy niezwłocznie po jego 
przyjęciu” – komentuje Grzegorz Matyś-
kiewicz, Dyrektor logistyki ds. operacji 
magazynowych Carrefour Polska. „Car-
refour wraz kilkunastoma dostawcami 
przetestował i zrealizował wdrożenia tych 
rozwiązań. w naszych procesach z dużym 
powodzeniem znacząca część przyjęcia 
palet odbywa się z wykorzystaniem ety-
kiet EaN128 czy pełnej komunikacji przez 
DESaDV. Projekt jest cały czas rozwijany 
i  rozszerzany na kolejnych dostawców” 
– dodaje Grzegorz Matyśkiewicz.

Fresh logistics Polska jest operatorem 
logistycznym, który poza swoją podsta-
wową działalnością, czyli transportem 
i  magazynowaniem towarów, ogromną 

uwagę skupia na optymalizacji całego 
łańcucha dostaw. Dzielenie się wiedzą 
i know-how jest wpisane w DNa firmy, dla 
której ciągłe doskonalenie procesów jest 
największym priorytetem. 

Synergia, współpraca i  partnerskie relacje 
pomiędzy wszystkimi uczestnikami łańcu-
cha dostaw z  cała pewnością zaowocują 
ciekawymi projektami optymalizacyjnymi. 
konferencja, w której wzięło udział tak wiele 
podmiotów, jest dowodem na to, że mamy 
do czynienia z nowym wymiarem logistyki 
–  skupionej nie tylko na podstawowych 
kompetencjach, ale opartej na wzajem-
nym uzupełnianiu się i przenikaniu wspól-
nych priorytetów każdego ogniwa łańcucha 
dostaw” –  komentuje Jarosław Gulowaty, 
Dyrektor logistyki kontraktowej, Fresh  
logistics Polska.

Fresh logistics Polska rozwija logistykę 
w duchu „paperless”
W dobie digitalizacji i automatyzacji, szybkość przepływu informacji 
jest kluczowa niezależnie od branży czy wielkości przedsiębiorstwa. 
Wzrastające wymagania rynku sprawiają, że elektroniczna wymiana 
danych pomiędzy poszczególnym ogniwami łańcucha dostaw nie jest 
już tylko dobrą praktyką, ale standardem. Dlatego Fresh Logistics Polska 
i organizacja GS1 Polska podjęły działania zmierzające do budowania 
świadomości i upowszechniania standaryzacji procesów poprzez 
wdrożenie i promocję rozwiązania Order-2-Cash, polegającego na 
cyfryzacji każdego etapu procesu logistycznego. Celem rozwiązania 
Order-2-Cash jest wyeliminowanie tradycyjnych dokumentów 
papierowych i przejście na Elektroniczną Wymianę Dokumentów (EDI).

MaTErIał POwSTał PrZy wSPółPraCy FrESH lOGISTICS POlSka
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OPrOGraMOwaNIE/IT

FakTOrING

auto KataloG saMar autokatalog.pl to innowacyjne narzędzie, 
pierwsze takie w świecie; sprawia, że bez wy-
chodzenia z  domu można dokonać 55 tys. 
porównań par nowych samochodów, wybrać 
auto, sposób jego pozyskania, wyliczyć najko-
rzystniejsze finansowanie. obejmuje 418 mo-
deli 53 producentów, ponad 10 tysięcy wersji, 
zawiera galerię aut (z zewnątrz, wewnątrz, 360 

stopni – ponad 224 tys. zdjęć). wszystko to 
na bazie 150 tysięcy linii kodu źródłowego. 
to narzędzie przydatne klientom indywidu-
alnym i przedsiębiorcom, dealerom samocho-
dowym, sprzedawcom aut oraz kierownikom 
flot –  wszystkim, którzy profesjonalnie zaj-
mują się sprzedażą samochodów lub ich wy-
korzystaniem w firmach. Pozwala oszczędzić 

czas i  pieniądze, dokonać optymalnego wy-
boru merytorycznego i finansowego. Dzięki 
Kalkulatorowi finansowemu użytkownik 
może w czasie rzeczywistym dokonać symula-
cji dostępnych form finansowania wybranego 
pojazdu. z aplikacji można korzystać nieod-
płatnie przez stronę www lub na urządzeniu 
mobilnym (appstore, google Play).

teta HR to innowacyjne rozwiązanie w za-
kresie zarządzania kapitałem ludzkim, przezna-
czone do zaspokojenia potrzeb pracowników, 
zespołów i całej organizacji. Mamy najwięcej 
lat doświadczenia na polskim rynku we wspie-
raniu działów HR rozwiązaniami informatycz-
nymi. obecnie z naszego oprogramowania 
korzysta ponad 500 dużych firm i instytucji. to 

jedyny na rynku system z tak szeroką grupą mo-
dułów wspomagających prace w zakresie HR. 
zapewnia optymalizacje pracy i daje wymierne 
oszczędności – posiada zestaw diagramów 
workflow, ułatwiających i przyśpieszających 
procesy kadrowe. system ma bogaty zestaw 
gotowych do wykorzystania analiz i raportów 
HR-owych. Dzięki platformie samoobsługowej 

teta Me i dostępowi mobilnemu, angażuje 
wszystkich pracowników w procesy biznesowe, 
budując pozytywny employee experience. 
system teta HR oferowany jest w 3 mode-
lach dostępu:
• teta HR on-premise
• teta HR saas
• Usługa outsourcingu kadr i płac.

tEta hr

MPs 4faCtoRY to oprogramowanie 
wspierające firmy produkcyjne w tworze-
niu planu produkcji jako dynamicznego 
i cyfrowego harmonogramu produkcji z ge-
neracją zleceń produkcyjnych. to kolejne 
z  rozwiązań z pakietu DsR 4faCtoRY, 
dzięki któremu dane są łatwo transfero-
wane do wszystkich innych systemów za-
rządzających produkcją (np. eRP, aPs, 
Mes, sfC). 

MPs 4faCtoRY pomaga optymalnie zapla-
nować produkcję i uzyskać:
• usprawnienie procesu planowania produk-
cji poprzez wykorzystanie szablonów oraz au-
tomatyczne rozwijanie potrzeb produkcyjnych 
dla produktów na niższych poziomach 
• raport zapotrzebowania dla surowców w opar-
ciu o zatwierdzony plan produkcyjny
• możliwość definiowania specyficznych polityk 
dla tworzenia dziennych zleceń produkcyjnych

• monitorowanie wstępnego obciążenia zaso-
bów produkcyjnych
• efektywne zarządzanie cyklem produkcyjnym 
półproduktów i produktów gotowych
• obniżenie kosztów kapitałowych 
i operacyjnych
• wzrost wydajności maszyn i urządzeń
• łatwa analiza danych dzięki wbudowanym 
raportom.

Mps 4Factory

proGraM 
Finansowania 
dostawców

Program polega na finansowaniu dostaw (kra-
jowych i zagranicznych) – faktor na życzenie 
dostawcy dokonuje zapłaty, przed upływem ter-
minu płatności, za towar dostarczony do klienta 
(odbiorcy). w  tradycyjnej metodzie finanso-
wania dostaw to dostawca zapewnia finanso-
wanie w okresie między złożeniem zamówienia 
przez klienta a otrzymaniem od niego płatno-
ści. nie zawsze dostawca może udźwignąć cię-

żar takiego finansowania i długie oczekiwanie 
na zapłatę, dlatego dostawcy korzystają zazwy-
czaj z tradycyjnych rozwiązań finansowych, ta-
kich jak dyskonto faktur, kredyty celowe itp. 
Program finansowania Dostaw to rozwiązanie, 
które dzięki wykorzystaniu zdolności finansowej 
odbiorcy zapewnia dostawcom finansowanie 
na warunkach korzystniejszych niż tradycyjne 
formy finansowania kapitału obrotowego. Do-

stawca może skorzystać z  możliwości wcze-
śniejszej zapłaty za dostarczony towar, a koszty 
takiego finansowania pokrywa dostawca w za-
mian za szybki dostęp do gotówki. ten sposób 
finansowania poprawia stan kapitału obroto-
wego dostawcy, zmniejsza ryzyko handlowe 
oraz pozwala na korzystanie z efektywniejszej 
stopy procentowej, niższej niż w tradycyjnych 
formach finansowania.

Program finansowania dostawców jest 
usługą skierowaną dla dużych firm posia-
dających rozbudowany łańcuch dostaw. 
w  ramach programu finansowania każdy 
podwykonawca i  dostawca dostaje moż-
liwość natychmiastowej zapłaty za wysta-
wione faktury. finalny termin płatności jest 
ustalany z odbiorcą – w praktyce oznacza to 

wydłużenie terminu płatności o  14 do 30 
dni. w przeciwieństwie do klasycznego fak-
toringu odwrotnego umowy zawierane są in-
dywidualnie z dostawcami, którzy ponoszą 
wszelkie koszty.
innowacja usługi wynika również z modelu 
biznesowego faktoramy, która jest platformą 
faktoringową –  duże limity faktoringowe 

rozpraszane są na wielu faktorów. Dzięki 
temu rozwiązaniu faktorama oferuję wyso-
kie limity faktoringowe stanowiąc uzupeł-
nienie faktoringu bankowego.
Program finansowania dostawców fakto-
rama wdrożyła w  największych firmach 
z branży budowlanej, górniczej, produkcyj-
nej, odzieżowej czy wydawniczej.

proGraM Finansowania 
dostawców

FaKtorinG, 
MiKroFaKtorinG, 
wyKup FaKtur

faktoring od Monevii to odpowiedź na ocze-
kiwania mikro- i  małych przedsiębiorstw 
w zakresie finansowania bieżącej działalności. 
Monevia wspiera firmy, które ze względu na 
niewielką skalę działalności, wystawiają mie-
sięcznie małą liczbę faktur i nie mogą sko-
rzystać z ofert banków lub innych instytucji 
finansowych. Prawdopodobnie jako jedyny 

fintech w Polsce z obszaru mikrofaktoringu, 
generuje zyski i  dostarcza klientom bez-
pieczne finansowanie. spółka wykorzystuje 
środowisko on-line i nowoczesne technologie, 
w tym własną innowacyjną Platformę Mone-
via, która stanowi w pełni funkcjonalny sys-
tem, obsługujący należności. Rozwiązanie to 
umożliwia sprzedaż faktur przed terminem 

wymagalności, a prosty i intuicyjny panel po-
zwala klientom zarządzać wierzytelnościami 
24/7. Monevia stosuje innowacyjny i jedno-
cześnie niezwykle skuteczny system oceny ry-
zyka, a efektywny model biznesowy wyróżnia 
spółkę na tle konkurencji. faktoring od Mo-
nevii zaspokaja realne potrzeby mikro- i ma-
łych przedsiębiorców.
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Automatyzacja
Nowoczesne rozwiązania IT dla 
przedsiębiorstw umożliwiają au-
tomatyzację procesów back of-
fice takich jak naliczanie płac. 
Zawierają także rozbudowane 
funkcjonalności do raportowa-
nia i  analiz, dzięki którym dział 
Hr może badać dane personalne, 
które były gromadzone w organi-
zacji przez wiele lat. 
ważne funkcjonalności, jakie po-
siadają już niektóre systemy Hr, to 
na przykład: możliwość zapewnie-
nia wymaganej obsady linii pro-
dukcyjnych w fabrykach w okresie 
zwiększonych zachorowań po-
przez optymalne rozszerzanie 
czasu pracy pozostałych pracowni-
ków, uwzględnienia danych o ab-
sencjach przy planowaniu obsady 
czy analizy pozwalające zoptymali-
zować liczbę osób potrzebnych do 
obsługi np. sklepów wchodzących 
w skład sieci handlowych. 

Mobilność
Na rynek pracy wkroczyło poko-
lenie y nastawione głównie na 
szybkie i  łatwe w  obsłudze roz-
wiązania mobilne. korzystamy 

z coraz większej liczby systemów, 
które możemy obsługiwać z każ-
dego miejsca na ziemi przy uży-
ciu smartfona czy tableta. Nowe 
rozwiązania w obrębie oprogra-
mowania Hr sprawiają, że mo-
żemy mieć stałą kontrolę nad 
swoimi sprawami zawodowymi 
– 24 h na dobę.

„Smartfony dla wielu z nas stały 
się prywatnym centrum dowo-
dzenia –  robimy za ich pomocą 
zakupy, zamawiamy jedzenie, 
używamy jako kalendarza czy 
kontaktujemy się ze znajomymi. 
Pracownicy również oczekują 
takiej wygody i  elastyczności 
w  miejscu pracy” –  podkreśla 
katarzyna Jaśniewicz, mene-
dżer produktu TETa Hr w firmie 
unit4 Polska, współautorka apli-
kacji TETa ME do obsługi pra-
cowników i  menedżerów Hr. 
„Mobilna platforma obsługi pra-
cownika wspiera wizerunek 
pracodawcy zapewniając po-
zytywny Employee Experience. 
Prosta w obsłudze, dostępna za-

wsze i  wszędzie, umożliwia sa-
modzielne realizowanie takich 
zadań jak sprawdzenie urlopu, 
pobranie dokumentu PIT lub po-
branie raportu o wynagrodzeniu 
(tzw. paska). Jednocześnie każdy 
pracownik może sam zainicjo-
wać procesy, czyli złożyć wniosek 
o urlop, zgłosić do kadr zmianę 
danych adresowych lub inną po-
trzebę. – dodaje Jaśniewicz.

Nadążanie za rynkiem pracy
Obserwujemy obecnie, jak zja-
wisko gig economy rośnie w siłę. 
kiedyś umowy o dzieło/zlecenie 
kojarzone były głównie ze śro-
dowiskiem artystycznym lub też 
z chęcią dorobienia do pensji. Dzi-

siaj coraz więcej managerów za-
trudnionych jest na kontraktach 
B2B, często w kilku firmach jed-
nej grupy. ważne jest więc aby 
system Hr umożliwił obsługę 
różnych form zatrudnienia i uła-
twiał współpracę pomiędzy oso-
bami, które świadczą usługi dla 
różnych spółek tego samego 
holdingu. Dla przedsiębiorców 
ważne jest to, aby forma zatrud-
nienia nie rzutowała na dostęp do 
narzędzi ułatwiających zarządza-
nie sprawami Hrowymi.
„wyzwanie, które podjęła na-
sza firma, brzmi: dostarczyć 
rozwiązanie, które pozwoli hol-
dingowi działać tak, jak działa 
jedna spółka. TETa Hr pozwala, 
więc np. przy pomocy jednego 
wniosku urlopowego złożyć kilka 
wniosków dla tego samego pra-
cownika zatrudnionego w wielu 
spółkach. Znacznie ułatwione jest 
również generowanie zestawień 
dla takich pracowników” – mówi 
Piotr Chrobot, dyrektor zarządza-
jący w firmie unit4 Polska.
w dzisiejszych czasach transfor-
macji rynku pracy podstawową 
potrzebą każdej firmy jest dys-
ponowanie kompetentną ob-
sadą wpisującą się w  aktualne 
cele i  zadania organizacji. Inwe-
stycja w  nowoczesne rozwiąza-
nia IT, które znacznie usprawnią 
obsługę pracowników i  umoż-
liwią analizę big data danych 
Hr-owych, może okazać się nie-
zbędną pomocą przy planowaniu 
dalszej strategii biznesowej firmy. 

Nowoczesny system Hr – 3 najważniejsze cechy 
Wiele firm, chcąc usprawnić obsługę pracowników, 
a tym samym poprawić swoją efektywność, zdecyduje 
się na wymianę systemu do zarządzania procesami HR. 
Współczesne rozwiązania IT dla działu HR ułatwiają 
firmom kontrolę realizacji planów, celów, a jednocześnie 
wspierają na co dzień pracowników w wykonywaniu 
ich obowiązków administracyjnych. Spróbujmy 
odpowiedzieć na pytanie, jakie cechy powinien mieć 
nowoczesny system HR.

Widok funkcji Skill Matrix w aplikacji TETA ME

TElEkOMuNIkaCJa
nEtia uniFiEd 
coMMunications

netia Unified Communications to najnow-
sze rozwiązanie dla biznesu w dziedzinie zin-
tegrowanej komunikacji, zawierające nowe, 
unikalne na rynku funkcjonalności. z nUC 
możesz prowadzić firmę z dowolnego miej-
sca i oszczędzać pieniądze na usługach tele-
komunikacyjnych. to jedyna na europejskim 
rynku zunifikowana usługa z chmury, łącząca 
komunikację telefoniczną – stacjonarną i ko-

mórkową oraz elektroniczną. Usługa umoż-
liwia korzystanie z  dowolnych urządzeń 
–  telefonu stacjonarnego, komórki, tabletu 
czy komputera w  dowolnym miejscu oraz 
prowadzenie nieprzerywalnej komunika-
cji. gdy odebrałeś/-aś połączenie w swoim 
biurze na telefonie stacjonarnym, a potrze-
bujesz wyjść na spotkanie, przełączasz się 
na urządzenie mobilne, zachowując ciągłość 

rozmowy. nie ma znaczenia, czy klient za-
dzwoni do Ciebie na numer firmowy, czy 
komórkowy. Jesteś zawsze w zasięgu! Usługa 
działa na bazie dowolnego typu dostępów 
– sieci komórkowej, komórkowej transmi-
sji danych, wi-fi czy stacjonarnych liniach 
telefonicznych. Możesz używać osobistego 
smartfona do wykonywania połączeń z wy-
korzystaniem tożsamości firmy.

wirtualna cEntralKa
wirtualna Centralka umożliwia wygodne za-
rządzanie połączeniami w firmie dzięki wirtu-
alnej recepcji. to ona powita twoich klientów, 

czy przekieruje połączenia na wybrane przez 
Ciebie numery. wirtualna Centralka jest 
rozwiązaniem całkowicie bezprzewodowym, 

dlatego nie poniesiesz kosztów instalacji czy 
zakupu dodatkowego sprzętu. 

MaGEnta BiznEs

Magenta Biznes oferuje małym i średnim fir-
mom możliwość korzystania z nielimitowanego 
dostępu do internetu. Dzięki temu właściciel 
firmy nie musi się zastanawiać, jaki pakiet da-
nych jest potrzebny jego pracownikom, bo będą 
mogli korzystać z nielimitowanego internetu, 
rozmów i sMs-ów. Dodatkową zaletą Magenta 
Biznes jest elastyczność dzięki możliwości zama-
wiania dowolnych urządzeń oraz dodatkowych 

kart siM nie tylko przy zawieraniu umowy, ale 
również w jej trakcie. w ramach Magenta Biz-
nes t-Mobile przygotował 4 pakiety różniące się 
warunkami korzystania i ceną. we wszystkich 
ofertach rozmowy, wiadomości sMs i MMs są 
nielimitowane, brak ograniczeń dotyczy także 
3 z 4 pakietów. najtańszy pakiet o nazwie Ma-
genta Biznes s kosztuje 40 zł netto miesięcznie 
i  jako jedyny zawiera limit danych o wielko-

ści 10 gB. w pakiecie oznaczonym literą M 
kosztującym 60 zł netto internet nie ma limitu, 
jednak jego maksymalna prędkość wynosi 20 
Mb/s. z kolei brak limitu i przepustowość do 
60 Mb/s oferuje pakiet Magenta Biznes L w ce-
nie 80 zł. najdroższa opcja – Magenta Biznes 
VIP kosztująca miesięcznie 120 zł netto zapew-
nia maksymalną prędkość internetu oferowaną 
przez t-Mobile.
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INFOrMaCJa GOSPODarCZa

wINDykaCJa 

raport BiK MoJa FirMa

Raport BiK Moja firma zawiera szczegółową 
historię zobowiązań kredytowych oraz wskaź-
nik kondycji finansowej twojej firmy. w kilka 
sekund możesz sprawdzić, czy nie masz opóź-

nień w płatnościach. Raport BiK Moja firma 
możesz przedstawić innym osobom i firmom, 
np. kontrahentom, klientom. Dzięki temu 
udowodnisz, że twoja firma jest godnym za-

ufania partnerem w biznesie. Raport możesz 
przeglądać na ekranie komputera, na tablecie 
i na telefonie. Możesz go także pobrać i zapi-
sać jako plik PDf, a następnie wydrukować.

proGraM analiz 
nalEżności Program analiz należności to wyjątkowe narzę-

dzie pozwalające śledzić bieżącą sytuację kon-
trahentów bądź potencjalnych kontrahentów 
firmy 24 godziny na dobę. Uczestnicy Pro-
gramu analiz należności otrzymują dostęp 

do aktualnej i  rzetelnej bazy danych tworzo-
nej dzięki ciągłemu gromadzeniu i konsolido-
waniu informacji z rynku. Baza zawiera dane 
o 3,5 milionach podmiotów. Rocznie firma po-
zyskuje raporty dotyczące ponad 250 tysięcy 

firm. funkcjonujący obecnie model analiz po-
wstał w  oparciu o  wieloletnie doświadczenie 
w branży ubezpieczeń finansowych, a przez lata 
został pozytywnie zweryfikowany przez uczest-
ników Programu.

raport+ Unikalny na rynku raport, zawierający szereg 
informacji o dowolnym przedsiębiorcy po-
chodzących z różnych źródeł, które połączone 
w jednym miejscu pozwalają na kompleksową 
ocenę jego wiarygodności. obejmuje dostęp 
do białej listy podatników VAT, dzięki czemu 
od 1 stycznia 2020 roku korzystający z Ra-
portu+ nie muszą bać się sankcji za dokonanie 

przelewu na niezarejestrowany na niej rachu-
nek bankowy kontrahenta. oprócz informa-
cji czy jest on czynnym płatnikiem VAT (wraz 
z identyfikatorem zapytania, który jest dowo-
dem w razie kontroli skarbowej) otrzymają 
także dane z  Krajowego Rejestru Długów 
Big sa, giełd wierzytelności (np. Długi.
info), Bazy Rzetelnych firm, KRs (w  tym 

Us i zUs), CeiDg, UoKiK, Knf. inte-
gralną częścią Raportu+ jest punktowa ocena 
wiarygodności sprawdzanego przedsiębiorcy 
opracowana na podstawie specjalnego algo-
rytmu, a wyrażona w skali od 1 do 5. Ułatwia 
to podjęcie właściwej decyzji o rozpoczęciu 
z nim współpracy bądź jej zaniechaniu w tro-
sce o bezpieczeństwo finansów firmy.

windyKacJa zaGraniczna windykacja międzynarodowa eULeo 
obejmuje zasięgiem 200 państw świata, 
w których rezyduje ponad 200 sprawdzo-
nych partnerów zagranicznych eULeo. są 
to firmy windykacyjne i kancelarie prawne, 
sprawdzone na przestrzeni wielu lat. Ko-
operacja z  nimi gwarantuje bardzo dobrą 

znajomość lokalnych rynków, prowadzenie 
spraw zgodnie z  obowiązującym miejsco-
wym prawem oraz brak jakichkolwiek ba-
rier komunikacyjnych. zlecenia windykacji 
odbywają się na zasadzie „success fee”, tzn. 
prowizja jest naliczana tylko w przypadku 
odzyskania pieniędzy od dłużnika. Klienci, 

w trakcie trwania sprawy, regularnie otrzy-
mują raporty z prowadzonych działań. Ca-
łość sprawia, że oferta firmy eULeo jest 
wyczerpująca i  odpowiada na wyjątkowo 
wiele potrzeb zarówno polskich, jak i  za-
granicznych przedsiębiorstw i  instytucji 
finansowych. 

KoMplEKsowa oBsłuGa 
procEsu odzysKiwania 
nalEżności B2c

firma specjalizuje się w  zarządzaniu wie-
rzytelnościami i  dochodzeniu roszczeń 
w  obszarze B2C.  oferuje działania z  za-
kresu windykacji polubownej oraz przy-
musowej. struktura zespołu pozwala na 
elastyczne dopasowanie współpracy do wy-
magań klientów. RK Legal współpracuje 

z  najskuteczniejszymi komornikami sądo-
wymi w  ramach stworzonego na potrzeby 
firmy projektu e-Komornik, co pozwala na 
uzyskanie możliwie wysokiego stopnia za-
spokojenia wierzyciela. Celem firmy jest 
uzyskanie całkowitej spłaty, niezależnie od 
kwoty zadłużenia. RK Legal zawiera z dłuż-

nikiem pisemne porozumienie, obejmujące 
wyraźne uznanie długu przerywające bieg 
przedawnienia lub kierujemy sprawę do po-
stępowania sądowego. Kancelaria prowadzi 
pełną obsługę sprawy na etapie postępowa-
nia egzekucyjnego, restrukturyzacyjnego  
bądź upadłościowego.

samodzielne odzyskanie zaległych należ-
ności nie zawsze jest możliwe, tak samo jak 
zlecenie pojedynczej wierzytelności do firmy 
windykacyjnej. z myślą o takich sytuacjach 
powstał odzyskiwacz.pl –  autorska plat-
forma internetowa stworzona przez grupę 
Vindix, dzięki której nawet mikroprzedsię-

biorca uzyska pomoc w odzyskiwaniu na-
leżności od profesjonalistów. Platforma jest 
prosta i  intuicyjna. założenie konta, zlece-
nie obsługi i opłata prowizji zajmuje chwilę, 
a szczegóły dotyczące sprawy oraz działania, 
które zostały podjęte, by odzyskać należność, 
klient widzi w jednym miejscu.

Działania windykacyjne startują od razu, po 
dodaniu sprawy do systemu i zaksięgowaniu 
wpłaty z tytułu prowizji. opłata, którą doko-
nuje klient, obejmuje obsługę na etapie polu-
bownym z zastosowaniem wszelkich kanałów 
komunikacji i z udziałem najnowszej techno-
logii, która umożliwi dotarcie do dłużnika. 

odzysKiwacz.
pl – platForMa do 
odzysKiwania nalEżności 
dla Małych i śrEdnich 
przEdsięBiorców.
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lEaSING

FotowoltaiKa idea getin Leasing (igL) wprowadziła uprosz-
czoną procedurę finansowania instalacji 
fotowoltaicznych, która polega na braku ko-
nieczności weryfikacji dokumentów finanso-
wych – w przypadku transakcji do 100 tys. zł, 
przy wymaganym udziale własnym od 5 proc. 
wartości przedmiotu. Jest to odpowiedź na po-
trzeby przedsiębiorców, w tym także rolników, 
dla których ceny energii stanowią istotny ele-
ment kosztów działalności. głównym wyzwa-

niem w przypadku fotowoltaiki jest długi okres 
zwrotu inwestycji, stąd igL oferuje okres finan-
sowania do 84 miesięcy. Umożliwia to obniże-
nie rat, lepiej dopasowując wysokość obciążeń 
do oszczędności z tytułu tańszego pozyskania 
energii. sama instalacja zwraca się po około 
10 latach. Urządzenie zarabia na siebie, gdyż 
oszczędności za prąd pokrywają część opłat za 
raty leasingowe. Klienci mogą skorzystać z le-
asingu operacyjnego, finansowego lub pożyczki, 

w zależności od potrzeb kwalifikacji kosztów fi-
nansowania. Leasing operacyjny umożliwia roz-
łożenie płatności na raty, dzięki czemu zmniejsza 
się podstawa opodatkowania podatkiem docho-
dowym. Dodatkowo rolnicy mają możliwość 
skorzystania z ulgi podatkowej (podatek rolny). 
oferta idea getin Leasing wspiera rozwiązania  
ekologiczne coraz ważniejsze dla społeczeństwa, 
racjonalizując zarazem efekty działalności eko-
nomicznej przedsiębiorców i rolników.

Program ing Maszyny obejmuje finansowa-
nie nowych oraz używanych maszyn i urządzeń. 
został przygotowany z myślą o firmach zainte-
resowanych leasingiem standardowych maszyn 
produkcyjnych, poligraficznych i spożywczych, 
sprzętu budowlanego, maszyn do robót ziem-
nych i  drogowych oraz wózków widłowych. 
Produkt ten opiera się na maksymalnie uprosz-

czonych procedurach – bez dokumentów fi-
nansowych firmy, wystarczy  złożyć wniosek 
leasingowy wraz z fakturą proforma zawierającą 
podstawową specyfikację wybranego urządzenia 
(dostępny dla firm od 6 miesiąca działalności). 
finansowanie można rozłożyć nawet na 72 mie-
siące. Dotychczasowi klienci ing mogą złożyć 
wniosek na kwotę aż do 500 tysięcy zł, a nowi 

do 300 tysięcy  zł. Minimalny udział własny 
klienta zaczyna się od 5 procent. istotnym ele-
mentem oferty jest jej kompleksowość, w tym 
również atrakcyjne warunki ubezpieczenia 
przedmiotu leasingu. Dodatkowo szybka decy-
zja kredytowa, elastyczne warunki i wysokie li-
mity – to wszystko w Programie ing Maszyny, 
dostępnym w ofercie ing Lease (Polska). 

inG Maszyny

lEasinG wolnośĆ 
wyBoru

Leasing wolność wyboru – oferta fCa Leasing 
Polska sp. z o.o na finansowanie nowych samo-
chodów abarth, alfa Romeo, fiat i Jeep z RP 
2019 to idealne rozwiązanie dla klientów zain-
teresowanych krótszym okresem finansowania 
i kupnem droższego auta: dzięki wysokiej war-
tości końcowej klient płaci czynsze leasingowe na 
podobnym poziomie, jak w przypadku zakupu 
tańszego auta w tradycyjnym leasingu ze standar-

dową wartością końcową. zalety dla klienta: ni-
ska miesięczna rata leasingowa – klient nie spłaca 
wartości pojazdu, ponosi jedynie koszt utraty 
wartości pojazdu; brak obowiązku wniesienia 
opłaty wstępnej; elastyczne warunki oferty dające 
możliwość dowolnego wyboru okresu umowy, 
zakładanego przebiegu kilometrów oraz wyso-
kości opłaty wstępnej; stały dostęp do nowych 
modeli – klient po okresie finansowania może 

zdecydować się na kolejny, nowy samochód bę-
dący przez cały czas na gwarancji producenta 
(dot. krótszych okresów eksploatacji); brak kło-
potu związanego z odsprzedażą – po zakończe-
niu okresu leasingu klient zwraca samochód do 
dealera, oszczędzając czas na poszukiwanie na-
bywcy; klient zachowuje korzyści podatkowe 
wynikające z umowy leasingu. Czekamy na Cie-
bie w salonach fCa Poland!

Program finansowania 

dostawców –

faktoring odwrotny w nowoczesnej 

formie.

1

rEklaMa
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większość z nas, kiedy myśli o robo-
cie, wyobraża sobie metalową maszynę 
wykonującą powtarzalne, manualne 
czynności np. na linii produkcyjnej. 
tymczasem robotyzacja stosowana 
w pracy biurowej znacznie różni się 
od tej znanej z  hal przemysłowych. 
Cechą wspólną obu rodzajów auto-
matyzacji jest ich dynamiczny rozwój 
i  wzrost liczby wdrożeń. Czym tak 
właściwie jest robotyzacja procesów 
biznesowych (RPa)? gdzie można 
ją zastosować i czy odbierze ludziom 
pracę? Jakie niesie korzyści? zapra-
szam w podróż do nieodległej przy-
szłości, w której będą nas obsługiwać 
biznesowe roboty. 

Czym jest robotyzacja 
procesów biznesowych? 
automatyzacja jest kolejnym tren-
dem, który rewelacyjnie sprawdził 
się w przemyśle, więc pozostałe gałę-
zie biznesu próbują go dostosować do 
swoich potrzeb i  zaimplementować 
u  siebie. oczywiście do codziennej 
pracy biurowej nie potrzeba wielkich 
maszyn, wystarczą odpowiednie al-
gorytmy. RPa to po prostu program 
komputerowy, którego celem jest od-
wzorowanie zadań wykonywanych 
przez ludzi i dzięki temu wyręczanie 
ich w żmudnej i czasochłonnej pracy. 

Można zautomatyzować przede 
wszystkim procesy, które są systema-
tyczne, powtarzalne i  wykonywane 
w  stałym otoczeniu. to rozwiązanie 
może sprawdzić się wszędzie, gdzie 
oczekuje się prostego wygenerowa-
nia danych zamiast ludzkiej oceny sy-
tuacji. system RPa tworzy listę akcji 
do wykonania, bazując na obserwacji 
działań użytkownika. następnie robot 
sam odtwarza tę listę i realizuje zapi-
sane czynności, tak samo jak zrobiłby 
to pracownik. Robot może wykony-
wać podstawowe zadania biurowe 
takie jak: uzupełnianie i wprowadza-
nie faktur, administrowanie danymi 
czy kontrola zgodności dokumentów 
finansowych.

Gdzie możną ją zastosować?
system RPa znajdzie zastosowanie za-
równo w małych, jak i dużych przed-
siębiorstwach, a  także w  wielkich 
korporacjach. Można go wykorzystać 
w niemal każdej branży – działach it, 
HR, logistyki czy rachunkowości i fi-
nansów. Robotyzacja procesów biz-
nesowych ułatwia pracę z  danymi. 
Jedną z jej kluczowych zalet jest moż-
liwość automatyzacji przekazywania 
danych pomiędzy niekompatybil-
nymi platformami i systemami infor-
matycznymi (np. kopiowanie danych 
z programu pocztowego do systemu 
sprzedażowego). Może też wyręczyć 
pracowników w czasochłonnych za-
daniach takich jak monitorowanie 

i przetwarzanie danych. wykorzysta-
nie RPa ułatwia i przyspiesza np. pro-
ces obsługi klienta. Pracownik może za 
pomocą robota szybko zsynchronizo-
wać dane z różnych systemów po to, 
by w jak najkrótszym czasie poznać in-
formacje o sytuacji klienta, skracając 
czas obsługi. 

Robotyzacja odbierze nam pracę?
wdrożenie RPa ma pomagać za-
trudnionym, a  nie być początkiem 
zwolnień. odciążenie pracowników 
z monotonnych czynności pozwala im 
skupić się na zadaniach wymagających 
strategicznego czy kreatywnego myśle-
nia. Dzięki temu wzrasta ich efektyw-
ność i  zadowolenie z  wykonywanej 
pracy. w ten sposób zmniejszamy po-
ziom rotacji, utrzymujemy talenty, na 
których najbardziej nam zależy, a za-
oszczędzony czas zdejmuje z nas pre-
sję dalszego zwiększania zatrudnienia. 
RPa jest dobrym rozwiązaniem dla 
firm, które narzekają na braki kadrowe 
i spowodowane przez nie opóźnienia 
w  realizacji procesów, częste rotacje 
pracowników czy rosnące koszty za-
trudnienia. Robot może pracować nie-
ustannie bez zmęczenia, nie choruje 
i nie potrzebuje urlopu. Koszty jego 
wdrożenia i utrzymania są przewidy-
walne i dostosowane do aktualnych 
potrzeb. to bezpośrednio przekłada 
się na wzrost produktywności i ogra-
niczenie potrzeby tworzenia nowych 
etatów. RPa zmniejsza ryzyko opera-

cyjne, ponieważ dzięki zastosowaniu 
robotów zmniejsza się ilość błędów 
ludzkich. to prowadzi do zmiany całej 
kultury organizacyjnej firmy na bar-
dziej innowacyjną. 

Technologia dla ludzi
na każdym etapie wdrożenia automa-
tyzacji pamiętajmy o  jednej, prostej 
regule: to technologia ma służyć czło-
wiekowi, a nie odwrotnie. i dlatego 
też zawsze powinniśmy wychodzić od 
potrzeb oraz oczekiwań pracowników 
i na nich kończyć. na początku najle-
piej zrobić rozeznanie wśród zatrud-
nionych – spytać ich, co zajmuje im 
najwięcej czasu wśród prostych, co-
dziennych czynności oraz jakie pro-
cesy wykonują na kilku, dotychczas 
niezintegrowanych ze sobą progra-
mach. Jeżeli przedstawimy swoim 
pracownikom robotyzację jako opro-
gramowanie, które zdejmie z nich ko-
nieczność wykonywania nużących, 
powtarzalnych zadań i poprzemy to 
realnym przykładem z  ich codzien-
nej pracy, odniesiemy sukces. Robot 
może stać się przyjacielem każdego, 
ale tylko pod warunkiem, że rozważ-
nie podejdziemy do tematu wyboru 
i przygotowania procesów do robo-
tyzacji. Co ciekawe, Deloitte twierdzi, 
że opór pracowników jest dosyć niski 
wśród organizacji wprowadzających 
RPa – tylko 17 proc. respondentów 
zgłasza problemy z adaptacją pracow-
ników. ale lepiej takich sytuacji uni-

kać i od początku konsultować z nimi 
zasady i ramy wdrożenia robotyzacji.

RPA upowszechni się 
już w 2025 roku?
szybkie tempo automatyzacji w róż-
nych branżach przybliżyło nas do 
przyszłości, w której maszyny i ludzie 
pracują w harmonii ze sobą. zaczy-
nając od takich branż jak bankowość 
i produkcja, po HR i testowanie opro-
gramowania, RPa zaznaczyła swoją 
obecność w  wielu sektorach. stała 
się głównym graczem w napędzaniu 
zmian poprzez ponowne zdefiniowa-
nie pracy wykonywanej w organizacji.
Przedsiębiorcy coraz bardziej do-
strzegają zalety wdrożenia RPa w fir-
mach. Jak wynika z badań Deloitte 
– 53 proc. respondentów wdrażają-
cych system robotyzacji dopiero za-
czyna swoją przygodę z tą innowacją, 
ale aż 78 proc. planuje zainwestować 
jeszcze więcej w RPa w ciągu najbliż-
szych 3 lat. eksperci są przekonani, że 
jeśli ten trend się utrzyma, to w ciągu 
5  lat robotyzacja procesów bizneso-
wych będzie „prawie uniwersalnie 
stosowana”. zdaniem ankietowanych 
RPa spełnia i  przekracza oczekiwa-
nia w  kategoriach jakości, niskiego 
marginesu błędów, produktywno-
ści oraz redukcji kosztów. natomiast 
Grand View Research przewiduje pra-
wie dziewięciokrotny wzrost warto-
ści rynku – z 358 milionów dolarów 
w 2017 do 3,11 miliarda w 2025. 

Roboty wkraczają do biur
wiceprezes Zarządu, abile

Mariusz Gołębiewski

Problem dotyczy już nie tylko najbar-
dziej rozchwytywanych specjalistów, 
ale również wykwalifikowanych pra-
cowników fizycznych. Do listy de-
ficytowych zawodów już możemy 
dopisać m.in. branżę budowlaną, fi-
nansową (m.in. samodzielne księ-
gowe, pracownicy ds. rachunkowości 
i księgowości), sektor produkcji (m.in. 
elektrycy, elektromechanicy, kraw-
cowie, stolarze), branżę medyczno-
-opiekuńczą (lekarze, pielęgniarki 
i położne) czy transportową.

Jak utrzymać pracownika?
w takiej rzeczywistości jeszcze więk-
szego znaczenia nabiera zdolność do 

utrzymania wykwalifikowanej ka-
dry. Każda utrata pracownika ozna-
cza zasilenie konkurencji, ale przede 
wszystkim konieczność uruchomie-
nia koszto- i czasochłonnego procesu 
rekrutacji. wedle różnych szacunków 
zastąpienie odchodzącego pracownika 
to wydatek rzędu 100–300 proc. jego 
rocznego wynagrodzenia, a do tego 
trzeba doliczyć trudne do wyliczenia 
straty wizerunkowe oraz straty zwią-
zane ze wstrzymaniem lub spowolnie-
niem rozpoczętych projektów. 
Jak więc ściągnąć do swojej organi-
zacji specjalistów i zatrzymać ich na 
dłużej? najprostsza odpowiedź brzmi: 
sprawić, by czuli się w firmie jak praw-
dziwe gwiazdy. nie chodzi tu o roz-
kładanie przed nimi czerwonego 
dywanu, ale o zapewnienie najważ-
niejszych narzędzi wpływających na 
satysfakcję z pracy i zapewniających 
warunki do rozwoju. 

Procedury i komunikacja
w  tym roku po raz trzeci zre-
alizowaliśmy  badanie „szczęście 

w pracy Polaków”, które może być 
dla pracodawców drogowskazem, 
jak zmieniać swoją organizację, by 
pracownicy czuli się w niej szczę-
śliwi i chcieli ją polecać. a nie ma 
lepszych ambasadorów dla naszych 
firm niż spełniony i zaangażowany 
pracownik. 
na pierwszym miejscu wśród pra-
cowniczych potrzeb jest oczywiście 
wynagrodzenie (85 proc. wskazań), 
ale kolejne miejsca należą do przy-
jaznej atmosfery pracy (77  proc.), 
dobrych relacji z  przełożonym 
(76  proc.), poczucie sensu wyko-
nywanej pracy (73  proc.). wśród 
popularnych odpowiedzi były 
też możliwości rozwoju, możliwość 
zachowania równowagi między ży-
ciem prywatnym a zawodowym oraz 
możliwość pracy zdalnej. 
to są przestrzenie, na które przedsię-
biorcy powinni zwrócić uwagę i to 
już od pierwszych dni nowego pra-
cownika w organizacji. wiele firm 
zaniedbuje proces onboardingu, choć 
badania i nasze doświadczenie wska-
zują, że to kluczowy moment. z da-
nych sHRM (society for Human 
Resource Management) wynika, że 
ok. 50 proc. zatrudnionych odchodzi 
z firmy w ciągu pierwszych 18 mie-
sięcy pracy3. inny raport tej organi-
zacji podaje, że 69 proc. uczestników 
zadeklarowało chęć związania się 
z firmą na dłużej po dobrze przepro-
wadzonym onboardingu, a ich pro-
duktywność jest wyższa o 50 proc.4

Przepis na stworzenie dobrych wa-
runków do pracy opiera się  na 
dwóch czynnikach –  opracowaniu 
procedur –  w  tym systemu oceny, 
nagród i awansów – oraz dobrej ko-
munikacji. to z  pozoru banalne, 
ale wiele organizacji zaniedbuje ten 
obszar, a  pracownicy muszą wie-
dzieć, co dzieje się w firmie i czuć, 
że mają wpływ na jej rozwój. Dys-
ponujemy narzędziami, które tworzą 
przestrzeń do wygodnej komunika-
cji, m.in. mailingi, portale pracow-
nicze czy newslettery. warto podejść 
do kwestii komunikacji w  sposób 
kreatywny i angażujący, by budować 
emocjonalną  więź zespołu z  miej-
scem pracy. 

Zrozumieć nowe pokolenie
szczególnym zadaniem pracodaw-
ców na najbliższe lata będzie zdo-
bycie zainteresowania ze strony 
młodego pokolenia, wkraczającego 
na rynek pracy. generacja z, uro-
dzona w  drugiej połowie lat 90. 
i wychowana już w otoczeniu tech-
nologii, ma zupełnie inne oczeki-
wania względem pracy. Badanie 
spotData „Pokolenie z w finansach 
i  na rynku pracy” pokazuje cho-
ciażby, że dużo większe znaczenie 
dla młodych ma możliwość realizo-
wania swoich pasji, a mniejsze stabil-
ność zatrudnienia i umowa o pracę5. 
Jednocześnie widzimy rosnące zain-
teresowanie elastycznymi formami 
zatrudnienia, także wśród wykwalifi-

kowanych menedżerów. wchodzimy 
w  erę gig economy, gdzie prefero-
waną formą współpracy są zlecenia. 
organizacje, które będą otwarte na 
taki model, szybciej przyciągną ta-
lenty i zapewnią sobie dobrych wy-
konawców dla swoich projektów.
Konsekwencją tego będzie też prze-
budowa środowiska pracy. Jeśli pre-
ferowaną  formą  jest praca zdalna, 
to możemy się  spodziewać rosnącej 
liczby przestrzeni coworkingowych 
(kosztem firmowych open space’ów) 
oraz rozwoju rozwiązań zapewniają-
cych bezpieczny dostęp do firmowych 
danych z każdego miejsca na świecie. 
Rynek zmieni się zarówno dla pra-
cowników, jak i  dla pracodaw-
ców. i  choć  ci pierwsi mają  dziś 
mocną pozycję, to ewolucja warun-
ków i modelu współpracy w oparciu 
o zmieniające się trendy jest szansą na 
sukces dla obu stron. 
1. https://www.pulshr.pl/rekrutacja/brak-rak-

do-pracy-najwieksza-bariera-dla-inwestycji-w-

polsce,62376.html

2. https://www.pwc.pl/pl/media/2019/2019-01-22-

luka-rynek-pracy-2025-pwc.html?fbclid=IwAR1-9

F5JCMBYYbRZJ0ov0oBqnwRq97Swa9DUzzAlj-

8znB9TtDmsNOQ5ftEI

3. https://www.shrm.org/foundation/ourwork/initia-

tives/resources-from-past-initiatives/Documents/On-

boarding%20New%20Employees.pdf

4. https://www.shrm.org/resourcesandtools/hr-topics/

talent-acquisition/pages/dont-underestimate-the-

importance-of-effective-onboarding.aspx

5. https://www.pb.pl/pokoleniez/download/pokole-

nie_z_raport_spotdata.pdf

Kadra – największe wyzwanie dla pracodawców
CEO, Jobhouse

Natalia Bogdan

Od kilku lat przedsiębiorcy wskazują brak wykwalifikowanych 
rąk do pracy jako największą barierę inwestycyjną. 
Potwierdziły to badania przeprowadzone w tym roku 
przez Europejski Bank Inwestycyjny, w których ten czynnik 
wyróżniło aż 88 proc. ankietowanych1. Niestety prognozy 
na najbliższy rok przewidują pogłębianie się tego problemu 
i jeszcze większe deficyty kadrowe. Raport PwC prognozuje, 
że w wyniku niekorzystnych trendów demograficznych oraz 
emigracji zarobkowej do innych krajów luka na rynku pracy 
w ciągu sześciu lat powiększy się do 1,5 mln2. 
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Biura rozbudzające zmysły pracowni-
ków mogą dawać zaskakujące rezul-
taty. oddziaływanie na płaszczyźnie 
marka–pracownik oraz umiejętne 
sterowanie tą relacją często stano-
wią o dzisiejszym sukcesie employer 
brandingu. zapach luksusu, rozpo-
znawalne logo, poprawiająca kon-
centrację melodia zapisują w pamięci 
pracowników oraz gości i  klien-
tów obraz firmy, która dba o dobry 
wizerunek marki oraz uprzyjem-
nia standardowe czynności bizne-
sowe. odpowiednio zaprojektowane 
biuro, charakteryzujące się dobrym 
planem zawierającym aspekty senso-
ryczne, tworzy przestrzeń do efektyw-
nej i przyjemnej pracy.

Dźwięk przyjaznego biura
zdaniem badaczy, dźwięki o odpo-
wiedniej częstotliwości ładują „bate-
rie mózgowe”, kiedy to inne dźwięki 
o niskiej częstotliwości, takie jak ha-
łas ruchu ulicznego, lotnisk, pla-
ców budowy, potrafią destrukcyjnie 
wpływać na pracę mózgu. Udowod-
niono również, że spokojna muzyka 
o wysokich częstotliwościach dostar-
cza mózgowi energii, pobudza umysł 
i pamięć, niweluje zmęczenie i przy-
spiesza procesy związane z uczeniem 
się oraz koncentracją potrzebną do 
pracy. Ma również korzystny wpływ 
w  nawiązaniu kontaktu między 
świadomością a podświadomością. 
Doskonałym przykładem może tu-

taj być Mozart oraz muzyka grana 
w  tempie bicia serca człowieka. 
Uspokaja ona organizm i powoduje, 
że szare komórki lepiej pracują.
wielu ekspertów sądzi, że muzyka 
powstała dlatego, że sprzyjała jedno-
czeniu się grupy. Dlatego, że ludzie 
są uzależnieni od więzi społecznych 
i  podatni na nie. Łatwo jest więc 
wysunąć wniosek, iż odpowiednia 
muzyka wspiera pozytywne relacje 
wśród pracowników oraz łagodzi 
ewentualne konflikty powstające we-
wnątrz załogi.
Jak powszechnie wiadomo, każdy 
człowiek reaguje na muzykę inaczej, 
odpowiednio do sytuacji, w  której 
się znajduje. w inny sposób odbiera 
muzykę podczas jedzenia, a w inny, 
kiedy jest zmęczony lub podde-
nerwowany. warto więc powierzyć 
zaprojektowanie odpowiednich pro-
gramów muzycznych specjalistom 
w tej dziedzinie. Da nam to gwaran-
cję, że nie osiągniemy odwrotnych 
efektów w  porównaniu z  tymi za-
mierzonymi. osobno powinny być 
rozplanowane wszystkie pomieszcze-
nia biurowe. inną muzykę zastosu-
jemy w gabinetach, gdzie potrzebne 
jest duże skupienie, aby wykonywać 
ważne działania biznesowe, a inną na 
korytarzu czy też w jadalni. 
Jak wynika z  badań Mood Media, 
duży nacisk przy planowaniu działań 
audiomarketingowych należy rów-
nież położyć na pory dnia, a nawet 
pory roku. w zależności od godziny 
czy też pory roku umysł człowieka 
działa na nieco różnych obrotach. 
Dlatego dostosowanie tempa i  ro-

dzaju melodii jest niezmiernie ważne 
pod względem tych kryteriów. 
Coraz większą popularnością wśród 
biurowców cieszą się kompilacje za-
wierające muzykę relaksacyjną. Pra-
cownicy spragnieni wyciszenia 
i kontaktu ze sztuką dobrze odbierają 
muzykę zawierającą odgłosy przy-
rody, wody czy ptaków. Pozwala to 
na szybką regenerację umysłu i uprzy-
jemnia codzienną pracę przy biurku.

Zapach również ma znaczenie 
Dobry projekt komunikacji zapacho-
wej również może spełnić kilka waż-
nych zadań. na przykład pozytywnie 
wpływać na wizerunek siedziby 
firmy oraz marki. Jak dowiedziono, 
zapach korzystnie wpływa na klien-
tów firmy, co długofalowo ma wpływ 
na obroty przedsiębiorstwa, stano-
wiąc tym samym wspomagające 
narzędzie komunikacji marketingo-
wej. z drugiej strony, aromamarke-
ting może wzbogacić miejsce pracy, 
zwiększyć komfort psychofizyczny 
pracowników. zapachy często opi-
sywane są jako silne narzędzie redu-
kujące subiektywnie odczuwany stres 
i uczucie przeładowania pracą. oka-
zuje się, że umiejętnie dobrane olejki 
mogą zniwelować poziomu stresu. 
Ponadto zapachy stymulują proces 
uczenia się i zapamiętywania. Przy-
kładem może być olejek rozmarynu 
i cytryny. takie połączenie ma pozy-
tywny wpływ na zdolności zapamię-
tywania oraz odtwarzania z pamięci. 
Relaksacyjne warunki pracy z mini-
malizacją stresu pomagają w zapamię-
tywaniu oraz ułatwiają wykonywanie 

zadań. wpływają zarówno na wydaj-
ność pracowników.
ważną kwestią jest dobór komu-
nikatu zapachowego do rodzaju, 
czasu trwania pracy, jak również do 
momentu, w którym następuje jego 
sensowne zastosowanie. Jeśli chodzi 
o  rodzaj wykonywanych działań 
i wpływ zapachu na ich wydajność, 
cyprys okazuje się skuteczny pod-
czas pracy fizycznej. Korzystny do 
zajęć umysłowych natomiast oka-
zuje się być zapach jałowca. Podczas 
długotrwałych działań skuteczna 
jest znana lawenda, która pomaga 
w koncentracji i  skupieniu się na 
danej czynności. 
Do prac wymagających dużego za-
angażowania umysłowego lepsze 
są zapachy uwodzicielskie, takie 
jak właśnie lawenda. zapachy sty-
mulujące nie są w tym przypadku 
tak korzystne. wynika to z faktu, iż 
nadmierna stymulacja do działania 
może spowodować odwrotny sku-
tek. Do zadań o podwyższonym po-
ziomie trudności świetnie nadaje się 
zapach mięty pieprzowej, która sty-
muluje szare komórki do bardziej 
wytężonego wysiłku. najbardziej 
popularnymi zapachami są tzw. 
„zapachy luksusu” czyli mieszanki 
whiskey, skóry, dobrych perfum 
męskich lub damskich i  tytoniu. 
Dużym powodzeniem cieszy się 
również zapach kawy, który znako-
micie pobudza zmysły i motywuje 
do działania.
Przedsiębiorstwa coraz większą 
uwagę przywiązują do bieżącej edu-
kacji wewnętrznej swoich pracow-

ników. to ważne, aby każdy miał 
dostęp do podstawowych informacji 
o firmie, w której pracuje. staje się 
wtedy wyedukowanym ambasado-
rem marki, który posiada najśwież-
sze informacje na temat swojego 
pracodawcy.
Doskonałym sposobem na przeka-
zywanie tego typu wiadomości są 
ekrany wizualizacyjne, które mon-
tuje się w  biurach. Pozwalają one 
na szybką komunikację z  pracow-
nikami. zrządzanie ekranem z po-
ziomu komputera PC pozwala na 
możliwość rozpoczęcia lub zakoń-
czenia emitowanych treści w  do-
wolnym momencie. zastosowanie 
graficznych efektów specjalnych dla 
wyświetlanej treści czyni emisję bar-
dziej atrakcyjną i  przykuwa uwagę 
pracowników oraz ew. gości. Prezen-
tacja aktualnych komunikatów spe-
cjalnych, serwisu informacyjnego, 
informacji o firmie, jej osiągnięciach, 
sukcesach biznesowych lub finanso-
wych to tylko niektóre z proponowa-
nych opcji, jakie można emitować 
i podnosić tym samym morale załogi.
Montaż ekranów wizualizacyjnych 
pozwala na wzmacnianie wizerunku 
firmy bądź instytucji jako placówki 
nowoczesnej i  prestiżowej, otwar-
tej na nowe technologie. tego typu 
rozwiązania świetnie sprawdzają się 
w  salach konferencyjnych, biurach 
maklerskich, firmach świadczących 
usługi finansowe etc. Coraz częściej 
jednak znajdują zastosowanie w po-
mieszczeniach biurowych, takich jak 
na przykład hole, lobby czy standar-
dowe gabinety pracowników.

Country Manager Poland & Baltics, 
Mood Media

Aleksandra  
Potrykus-Wincza

Marketing sensoryczny kreuje atmosferę w przestrzeniach biurowych
Nowoczesne rozwiązania 
audio, video oraz 
aromamarketingu coraz 
częściej wykorzystywane 
są wewnątrz polskich 
lokali biurowych. 
Działania sensoryczne 
w ramach employer 
brandingu budują 
atmosferę w miejscu pracy, 
podnoszą wydajność 
zespołu pracowników 
oraz poszerzają 
świadomość marki 
wśród osób pracujących 
w firmie. Odpowiednio 
dostosowane bodźce 
pozytywnie wpływają na 
załogę i motywują ją do 
efektywniejszej pracy. 
Muzyka, wizualizacje oraz 
zapach mogą również 
wpływać na koncentrację 
i chęć do pozytywnego 
działania.
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w  tej wizji technologia –  za-
miast zastępować człowieka, kopio-
wać i przenosić świat rzeczywisty do 
wirtualnego – identyfikuje i uspraw-
nia słabe ogniwa, które przeszkadzają 
w  istocie relacji międzyludzkich. 
taką funkcję technologia przybiera 
w  takich branżach jak bankowość, 
służba zdrowia, ubezpieczenia czy 
właśnie księgowość – wszędzie tam, 
gdzie kluczowe jest zaufanie i poczu-
cie bezpieczeństwa. i nawet jeśli uda 
się  stworzyć perfekcyjny algorytm 
– to i tak pozostaną te przestrzenie, 
w których człowiek pozostanie nie-
zastąpiony. technologia będzie coraz 
mocniej skupiać się na przyspieszaniu 
tych czynności, które są pracochłonne 

i powtarzalne, zajmują niepotrzebnie 
czas albo po prostu są bez sensu lub 
w których człowiek jest zawodny. Po-
służy temu, aby człowiek mógł skupić 
się na człowieku. 

Pewne zmiany już są widoczne
wystarczy rozejrzeć się wokół, bo 
pewne zmiany już są widoczne i po-
zytywnie zaskakują nas na co dzień. 
Coraz więcej spraw urzędowych 
możemy załatwić bez wychodzenia 
z domu, przed świętami nie trzeba 
udawać się do zatłoczonych gale-
rii handlowych, aby kupić prezenty 
dla bliskich, a jeśli już zdecydujemy 
się wyjść z domu, to wybierając jazdę 
taksówką możemy szybciej przedo-
stać się  z  punktu a  do punktu B, 
bo algorytmy są w  stanie przewi-
dzieć, które ulice będą zakorkowane 
i  zaproponować alternatywną trasę. 

nowe typy reklam, oferujące coraz 
bardziej stargetowane przekazy, są ni-
czym innym jak skróceniem drogi 
pomiędzy tym, który chce sprzedać, 
a  tym, który może kupić. Rosnący 
rynek saas (software-as-a-service, 
oprogramowanie jako usługa) czy 
marketplace’ów – miejsc w interne-
cie, które łączą tych, co poszukują, 
z tymi, co chcą kupić – potwierdza tę 
regułę. Jednym z przedsięwzięć naj-
chętniej wspieranych przez fundusze 
inwestycyjne są platformy interne-
towe, w których ludzie chcą znaleźć 
innych ludzi spełniających precyzyjne 
kryteria. od lat mamy do czynienia 
z  rządami technologii uwalniają-
cej i prowadzącej do spotkania czło-
wieka z człowiekiem, odciążającej go 
od tego wszystkiego, co niepotrzebnie 
zajmuje czas. Jako przykłady można 
wskazać choćby platformy pomaga-
jące wyszukać odpowiedniego leka-
rza specjalistę lub usługi wspierające 
przedsiębiorstwa w procesach zarzą-
dzania personelem. 

Usprawnić proces współpracy
nad tym też dokładnie od lat pra-
cujemy w  infakcie –  tworzymy 
technologię, która usprawnia pro-

ces współpracy pomiędzy przedsię-
biorcą a księgowym, rozwiązujemy 
tysiące problemów związanych 
z prowadzeniem firmy.
taka rewolucja niesie też  ze sobą 
jedno wyznanie. technologia bę-
dzie wymuszać ewolucję zawodów 
i konieczność rozwoju nas jako pra-
cowników. Radiolodzy już za chwilę 
nie będą musieli czytać zdjęć Rtg, 
bo wstępnej analizy będzie mogła za 
nich dokonać aparatura porównu-
jąca miliardy wcześniejszych zdjęć 
i przypadków. Dla radiologów bę-
dzie to szansa na to, aby skupić się 
na tym, co najważniejsze –  wejść 
głębiej w historię choroby, skupić się 
na przypadku konkretnego pacjenta 
i dokonać bardziej ludzkiej analizy 
tak, aby łatwiej zrozumiał diagnozę. 
ostatnio w infakcie usprawniliśmy 
proces automatycznego rozczyty-
wania dokumentów. innymi słowy 
rozwiązaliśmy kwestię, która była 
najbardziej pracochłonna dla księ-
gowych, a tym samym odjęliśmy im 
„robotę”, na którą przeznaczali naj-
więcej czasu. nasz system rozczytuje 
faktury kosztowe z  dokładnością 
93 proc., co oznacza, że nasza tech-
nologia w niektórych przypadkach 

jest znacznie bardziej skuteczna niż 
ludzkie oko. i tak, mieliśmy obawę, 
jak na to zareagują księgowi – ale 
okazało się, że dzięki dobrej ko-
munikacji i  zaufaniu przyjęli oni 
nasze rozwiązanie z otwartymi rę-
kami. Doświadczyli tego, że dzięki 
naszej technologii mogą skupić się 
na tym, co najważniejsze – poświę-
cić więcej czasu swoim klientom. Co 
najbardziej cieszy, to fakt, że tech-
nologia ujawniła, co stanowi praw-
dziwą wartość na rynku. skończyły 
się czasy, gdy księgowym płaciło się 
za przepisywanie liczb i numerów 
kont z  dokumentów kosztowych 
do systemu, aby przygotować prze-
lew. Klient płaci i oczekuje, że bę-
dzie mógł polegać na księgowym, że 
ten poświęci mu czas i będzie dbać 
o  jego interesy. odciążając księ-
gowych od rzeczy powtarzalnych 
umożliwiamy im wyjście naprzeciw 
tym oczekiwaniom. 
wierzę w  technologię, w  któ-
rej będziemy automatyzować to 
wszystko, co jest powtarzalne, pra-
cochłonne i tym samym stworzymy 
przestrzeń dla relacji pomiędzy 
ludźmi – aby człowiek mógł skupić 
się na tym, co najważniejsze.

prezes zarządu, inFakt

Wiktor Sarota

Wsparcie procesów biznesowych przez nowoczesne rozwiązania technologiczne, czyli co sektor IT wnosi do biznesu
Coraz częściej dochodzą do mnie pesymistyczne głosy, 
jakoby rozwój technologii miał zastąpić człowieka i pozbawić 
nas pracy. O wiele bardziej sympatyzuję z ideą, w której 
technologia będzie służyć człowiekowi i wspomagać go 
w tym, aby stawał się niezawodny. Taka technologia miałaby 
towarzyszyć ludziom i wspierać ich we wzmacnianiu więzi 
i relacji międzyludzkich – tak kluczowych w biznesie i tak 
fundamentalnych w rozwoju przedsiębiorczości. 

rEklaMa
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Leasing a najem 
– podstawowe różnice
Leasing, jak i wynajem długotermi-
nowy to alternatywne formy finanso-
wania firmowej floty pojazdów. o ile 
leasing jest stosunkowo prostym roz-
wiązaniem, dzięki któremu firma 
wprost finansuje samochód, to wy-
najem długoterminowy – oprócz sa-
mego finansowania w formie leasingu 
operacyjnego – zapewnia także sze-
reg usług dodatkowych, określonych 
w umowie serwisowej. to rozwiąza-
nie, które jest bliższe outsourcingowi 
w  zakresie finansowania i  obsługi 
floty. oznacza, że w jednej racie wy-
najmu przedsiębiorca pokrywa w za-
sadzie wszystkie koszty związane 
z  zarządzaniem i  eksploatacją auta, 
np.: obsługę administracyjną, ser-
wis, ubezpieczenie, likwidację szkód, 
auto zastępcze, wymianę opon, choć 
naturalnie – bez kosztów paliwa, ale 
z usługą karty paliwowej, a po zakoń-
czeniu umowy zwraca pojazd do wy-
najmującego. w przypadku leasingu 
zwykle mamy do czynienia z opcją 
wykupu auta po zakończeniu umowy 
(np. za 1–10 proc.), czyli pojazd staje 
się własnością firmy.
w  praktyce, wynajem polega na 
używaniu pojazdu przez określony 
czas za określoną opłatę i najczęściej 
bez konieczności ponoszenia wpłaty 
własnej. odstępstwem może być 
wynajem aut luksusowych, gdzie 
zwykle mamy do czynienia z wpłatą 
własną, np. do 10 proc. wartości po-
jazdu. okres wynajmu, zwykle od 
24 do 48 miesięcy, firma może do-
stosować bardzo elastycznie do swo-
ich potrzeb, określając jednocześnie 
– co jest bardzo istotne – roczny li-
mit kilometrów. Korzystający w wy-
najmie nie spłaca wartości auta, 
tylko płaci za jego użytkowanie. 
natomiast w leasingu umowa może 
trwać nawet do 84 miesięcy i jest tak 
skonstruowana, aby suma wpłaty 
początkowej, rat leasingu oraz wy-
kupu pokryła wartość pojazdu. 
w leasingu przedsiębiorcy nie obo-
wiązuje limit kilometrów. 

Dla kogo leasing? Dla 
kogo najem?
wybór sposobu finansowania zależy 
od celu, jaki firma chce osiągnąć. Je-

śli jest zainteresowana wygodnym, 
praktycznym używaniem pojazdu 
i skupieniem się na swojej działal-
ności podstawowej bez martwienia 
się o zarządzanie flotą, to zdecydo-
wanie praktyczniejszym rozwiąza-
niem będzie wynajem, który jest 
także elastyczniejszy np. w  zakre-
sie ewentualnego wcześniejszego 
rozwiązania umowy. Jeśli zaś firma 
jest zainteresowana dłuższą umową 
i  niższymi miesięcznymi ratami, 
a w przyszłości – pozyskaniem po-
jazdu na własność, wówczas lepszym 
rozwiązaniem będzie leasing. obie 
formy, zarówno leasing, jak i wyna-
jem długoterminowy, umożliwiają 
uzyskanie przez przedsiębiorców 
określonych korzyści podatkowych. 
w zależności od oczekiwań firmy, 
która poszukuje najkorzystniej-
szego sposobu finansowania swo-
jej floty, cechy każdego z rozwiązań 
mogą być zarówno jego wadą, jak 
i zaletą. na pewno plusem i prze-
wagą wynajmu jest elastyczność, 
możliwość modyfikowania para-
metrów w trakcie trwania umowy 
czy łatwość budżetowania kosztów 
floty w określonym czasie. strony 
dopasowują czas trwania umowy 
do wzajemnych potrzeb i ustalają 
wysokość czynszu oraz sposób jego 
uiszczania w  dowolnie wybrany 
przez siebie sposób. Umowa le-
asingu trwalej wiąże leasingobiorcę 
z firmą leasingową – tylko w uza-
sadnionych przypadkach jest moż-
liwość jej skrócenia. 
wynajem zwykle dotyczy aut no-
wych (ale też tzw. podemonstracyj-
nych, oferowanych przez dealerów), 
dla których można dokładnie okre-
ślić budżet serwisowy i spadek war-
tości, czyli parametry bezpośrednio 
wpływające na miesięczny czynsz. 
natomiast leasing umożliwia fi-
nansowanie aut nowych, jak i uży-
wanych. wynajem długoterminowy 
staje się coraz powszechniej ofero-
waną usługą, głównie przez firmy 
flotowe, specjalizujące się w usłu-
gach car fleet management z peł-
nym wachlarzem możliwości 
obsługi, ale też spółki leasingowe. 
wybierając partnera warto zwró-
cić uwagę na jego doświadczenie, 
rekomendacje, kompleksowość pa-
lety usług. 

Najem a leasing – koszty, 
ograniczenia
w wynajmie zwykle nie ma koniecz-
ności angażowania środków wła-
snych już „na starcie” ani wykupu 
auta, natomiast zawarcie umowy le-
asingu wymaga wniesienia minimal-
nej opłaty wstępnej, np. 5 proc. 

wysokość raty w  obu rozwiąza-
niach to kwestia bardzo indywi-
dualna –  zależy od określonych 
parametrów umowy, czyli np. 
okresu, pakietu usług dodatkowych 
i liczby deklarowanych kilometrów 
w przypadku wynajmu czy długości 
umowy i wartości wykupu w przy-
padku leasingu. 
Dodatkowym kosztem dla korzysta-
jącego z pojazdu w opcji wynajmu 
mogą być opłaty za przekroczenie 
rocznego limitu kilometrów, nato-
miast w przypadku leasingu – ko-
rzystający ponosi dodatkowe koszty 
eksploatacji pojazdu. 
Do niedawna pewnym ogranicze-
niem w przypadku wynajmu była 
wielkość przedsiębiorstwa – mogły 
z niego korzystać firmy duże, kor-
poracje, których flota obejmowała 
określoną liczbę pojazdów, np. 
nie mniej niż 20. Dziś ta usługa 
jest coraz powszechniej dostępna 
także dla małych i  średnich firm 
(i mniejszego wolumenu aut) oraz 
klientów indywidualnych. 
w przypadku wynajmu auta, firma 
powinna legitymować się zwykle 
dłuższą historią działalności, nato-
miast leasing może być dostępny dla 
firm już od 1 dnia ich działalności. 
Pewne ograniczenie wynika także 
z samego dysponowania pojazdem 
– w przypadku wynajmu długoter-
minowego obowiązują ścisłe pro-
cedury postępowania dotyczące 

np. przeglądów auta czy braku 
możliwości jego modyfikacji. 
zwracany po zakończeniu umowy 
pojazd powinien być w  dobrym 
stanie i  legitymować się zużyciem 
normatywnym, ze śladami zużycia 
typowymi dla wieku i przebiegu. 
natomiast klient decydujący się 
na wybór leasingu z wykupem ma 
nieporównywalnie większą swo-
bodę związaną z  eksploatacją sa-
mochodu. w  tym przypadku 
leasingobiorca jest traktowany jak 
właściciel pojazdu.
w przypadku obu sposobów finan-
sowania pojazdów każdy klient jest 
weryfikowany pod względem zdol-
ności kredytowej. Brak pozytywnej 
oceny jest w  tym przypadku naj-
większym ograniczeniem. 

Popularność wynajmu 
coraz większa
Jak podaje Polski związek wy-
najmu i Leasingu Pojazdów, w iii 
kwartale 2019 roku wynajem dłu-
goterminowy samochodów był je-
dynym rodzajem finansowania 
pojazdów przez firmy w  Polsce, 
który odnotował wzrost sprzedaży 
w  porównaniu z  analogicznym 
okresem w roku ubiegłym. od lipca 
do września firmy nabyły w tej for-
mule o 3,1 proc. nowych samocho-
dów więcej niż w iii kwartale 2018 
roku. natomiast całkowita sprzedaż 
nowych aut do firm, która uwzględ-

nia wszystkie możliwe rodzaje finan-
sowania, była niższa o 2,7 proc. r/r. 
to pokazuje, że pomimo ogólnych 
spadków sprzedaży popularność 
wynajmu długoterminowego wciąż 
rośnie, zwłaszcza wśród MsP. oce-
niam, że w  najbliższych latach 
wpływ MsP na wzrost rynku car 
fleet management będzie jeszcze 
większy. na rozwój branży oddzia-
łuje także dokonująca się obecnie 
zmiana preferencji firm, które ewo-
luują od modelu posiadania samo-
chodów flotowych do modelu ich 
używania. obecnie zdecydowana 
większość nabywanych przez przed-
siębiorców samochodów znajduje 
się już w którejś z form leasingu – fi-
nansowego, operacyjnego lub opera-
cyjnego z obsługą, a więc wynajmu 
długoterminowego. Jak wynika 
z doświadczeń bardziej rozwiniętych 
rynków zachodnioeuropejskich, 
które mają już tę transformację za 
sobą, odchodząc od zakupu czy 
kredytu firmy zazwyczaj począt-
kowo wybierają leasing w najprost-
szej jego formie. następnie sięgają 
po tzw. wynajem długoterminowy, 
a więc pełen outsourcing w zakresie 
nie tylko finansowania, ale i obsługi 
floty. szacujemy, że część polskich 
przedsiębiorców korzystających dziś 
z  leasingu zamieni go w przyszło-
ści na wynajem długoterminowy. 
wówczas branża może otrzymać ko-
lejny silny impuls do rozwoju.

NajeM czy leasINg? jaK PolsKIe fIRMy Mogą sfINaNsoWać floTę 
Szacujemy, że część polskich przedsiębiorców 
korzystających dziś z leasingu zamieni go w przyszłości 
na wynajem długoterminowy. Wówczas branża może 
otrzymać kolejny silny impuls do rozwoju.

prezes zarządu, Idea Fleet

Krzysztof Dudziak
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w życiu dużych organizacji automa-
tyzacja już dawno przestała być po-
jedynczym zdarzeniem, a  stała się 
ciągłym procesem. Procesem, który 
nigdy nie jest zakończony i nigdy nie 
jest najedzony do syta, bo po ulep-
szeniu jednego elementu nadcho-
dzi konieczność ulepszenia kolejnego 
i  kolejnego. szalone tempo zmian 
pierwszorzędnie obrazuje rozwój jed-
nej ze specjalizacji fintechu, regtech. 
z  czegoś, co jeszcze kilka lat temu 
było traktowane jako nieco eksklu-

zywne wsparcie dla działów com-
pliance i  aML/KYC, stało się dziś 
niezbędnikiem każdej instytucji fi-
nansowej. z 4,8 proc. ogólnych wy-
datków na zapewnienie organizacji 
zgodności regulacyjnej i bezpieczeń-
stwa w 2017 roku, KPMg przewi-
duje, że w  przeciągu najbliższych 
dwóch lat na regtech będzie się wy-
dawać 34 proc. wartość tego sektora 
rośnie wprost proporcjonalnie do ilo-
ści pojawiających się zmian regulacyj-
nych i postępującej cyfryzacji danych. 
Jeśli retrospektywnie spojrzymy na 
największe wyzwania 2019 roku, 
przed jakimi stanął polski regtech, 
obiektywnie stwierdzić należy, że 
branża nie mogła się nudzić. PsD2 
i standard Polish aPi, nowe e-spra-
wozdania finansowe, Biała Lista 
i  Centralny Rejestr Beneficjentów 
Rzeczywistych. Działy aML/KYC 
instytucji finansowych nie miały re-

alnych szans poradzić sobie z tymi za-
daniami bez wsparcia zewnętrznych 
firm technologicznych. nie tylko 
dlatego, że kluczowym okazało się 
wdrożenie nowych rozwiązań it, ale 
i spięcie ich z obecnymi systemami, 
na których od lat działają instytucje. 
i to tutaj właśnie otworzyły się szerzej 
drzwi dla outsourcingu it.

Wielka presja, małe siły
Powtórzę jeszcze raz coś, co wielu 
pobocznym obserwatorom umyka 
– automatyzacja to już nie jest coś, 
o czym się mówi, ale coś, co się rze-
czywiście robi, bo nie ma się wyjścia. 
Presja rynkowa jest tak ogromna, że 
wszystkie duże organizacje chcą au-
tomatyzacji tu i teraz, nieważne, czy 
są na to gotowe, czy nie. a tych nie-
gotowych i  tak naprawdę nierozu-
miejących procesu wdrożenia wcale 
nie jest mało. Blisko 50 proc. wdro-
żeń it kończy się porażką czasową 
lub jakościową, a jednym z głównych 
powodów jest brak wewnętrznej ko-
munikacji między działami rozwoju 
i zakupów zlecającego a ich własnym 
działem it. ten ostatni umowę wi-
dzi dopiero po jej podpisaniu. efekt? 
oczekiwania a rzeczywistość mocno 
się rozmijają. okazuje się bowiem, 
że ci, którzy dopinają umowę z ze-

wnętrznym dostawcą rozwiązania, 
zapominają o tym, że sukces każdego 
wdrożenia tkwi przede wszystkim 
w  kadrach po obu stronach bary-
kady. Dobrze przygotowany musi 
być nie tylko zespół dostawcy rozwią-
zania, ale i zespół it klienta, który 
dokończy wdrożenie po swojej stro-
nie. inaczej zgrzytać będą nie tylko 
klawiatury programistów, ale i zęby 
managerów odpowiadających za roz-
wój i innowacje firmy. Żeby lepiej zo-
brazować o co chodzi, spójrzmy na 
presję organizacji finansowej, żeby 
zaimplementować aPi z lepszymi ja-
kościowo danymi z nowego źródła. 
Czy to rozwiązanie ulepszy procesy 
aML/KYC? Czy zaoszczędzi firmie 
zasobów ludzkich i czasowych? Czy 
zapewni większe bezpieczeństwo? to 
są pytania, jakie zadają sobie osoby 
decyzyjne. z kolei, gdyby skonsul-
towały one swoją potrzebę z  we-
wnętrznym działem it, z pewnością 
padłoby jeszcze niezwykle istotne 
pytanie o sposób, w jaki zamierzamy 
powiązać nowe dane z  obecnymi 
danymi i czy w ogóle potrafimy to 
zrobić. Świetnym przykładem są tu 
legacy systems tworzone 30 lat temu 
czy inne oprogramowania branży fi-
nansowej, w których od dekady dane 
zapisywane są w przestarzały sposób 

X, który zupełnie nie pasuje do no-
woczesnych standardów. w praktyce 
automatyzacja nie polega na tym, że 
pozbywamy się wszystkich obecnych 
rozwiązań i przerzucamy się na nowe, 
a na tym, że wymieniamy jakiś ele-
ment lub dodajemy nowy, a całość 
integrujemy z tym, co już mamy.

Rynkowe zapotrzebowanie 
Jak wewnętrzny dział it ma wdro-
żyć nowe rozwiązanie w swojej fir-
mie, skoro nie jest na to gotowy albo 
najzwyczajniej w świecie nie wie, jak 
to zrobić? wyciągnięcie danych ze 
starego systemu tylko wygląda na 
łatwe zadanie. w najbliższych lata 
spodziewać się zatem można, że na 
znaczeniu zyskają nie tyle sami do-
stawcy rozmaitych gotowych roz-
wiązań it, którzy coś tworzą i coś 
sprzedają, ale integratorzy i data so-
ftware houses. Ci, którzy potrafią 
wyciągnąć stare dane z  systemów 
klienta i powiązać je z nowymi źró-
dłami. to na nich rośnie obecnie 
zapotrzebowanie na rynku, a nisza 
wydaje się być nadal niezapełniona. 
Jeszcze chwila i  termin „outsour-
cing it” zostanie odmieniony przez 
wszystkie możliwe przypadki, zupeł-
nie jak to się stało w ostatnich latach 
z terminem „automatyzacja”. 

Nadchodzi RegTech 3.0, a z nim integratorzy i data software houses
Globalna trajektoria wdrożeń ewidentnie wskazuje na 
zapotrzebowanie rynku na profesjonalny outsourcing 
IT. Szczególnie odczuwalne to będzie w sektorze 
innowacji regulacyjnych, które wkraczają w kolejną fazę 
dojrzałości, tzw. RegTech 3.0. Wraz z coraz szybszymi 
zmianami w prawie i cyfryzacją państwowych rejestrów, 
standardowe procedury KYC zaczną wymagać od 
organizacji nie tylko poznania swojego klienta, ale 
i poznania swoich własnych danych.

CEO, Transparent Data

Arkadiusz Hajduk

Biała lista prowadzona jest od 
1  września 2019 roku przez szefa 
Krajowej administracji skarbowej 
(Kas) i  umożliwia sprawdzenie, 
czy dany kontrahent jest czynnym 
podatnikiem VAT. Podaje też nu-
meru rachunku bankowego, na 
jaki przedsiębiorca powinien za-
płacić kontrahentowi. i  właśnie 
ten rachunek bankowy jest zmar-
twieniem wielu przedsiębiorców. 
Jeśli bowiem po 1 stycznia przeleją 
należność swojemu kontrahen-
towi na rachunek, którego nie ma 
w wykazie, wówczas muszą liczyć 
się z sankcjami. granicą jest kwota 
15 tysięcy złotych. Przy wyższych 
przelewach nie będą mogli zaliczyć 
do kosztów uzyskania przychodu 
kwoty w  tej części, w  jakiej płat-
ność przekracza owe 15 tys. zł. ale 
to nie wszystko. Będą też pono-
sić ryzyko odpowiedzialności soli-
darnej ze swoim kontrahentem za 
zaległości podatkowe, jeśli nie za-
płaci on należnego podatku VAT 
od transakcji.

sankcji można uniknąć, jeśli 
w  ciągu 3  dni od wpłaty na ta-
kie konto przedsiębiorcy poin-
formują o  tym fakcie naczelnika 
Urzędu skarbowego sprzedawcy. 
Problem w tym, że nie zawsze wia-
domo, który urząd skarbowy kon-
trahenta jest tym właściwym. Biała 
lista takich danych nie podaje, 
więc zaczyna się żmudne szukanie 
informacji w  internecie. to na-
stręcza dodatkowych problemów 
i wymusza dodatkowe obowiązki, 
które angażują czas i zasoby.
–  wbrew pozorom to rozwią-
zanie jest korzystne nie tylko 
dla budżetu państwa, bo zwięk-
sza wpływy z  podatku VAT, ale 
w dłuższej perspektywie także dla 
samych przedsiębiorców. skłania 
ich bowiem do tego, aby weryfi-
kować wiarygodność swoich kon-
trahentów. Czyli to, co od dawna 
robią standardowo wielkie przed-
siębiorstwa. niestety, jak wynika 
z badań Krajowego Rejestru Dłu-
gów, mikro-, małe i średnie już nie 
zawsze tak czynią. My oczywiście 
zachęcamy do tego, aby jednocze-
śnie sprawdzać też rzetelność płat-
niczą takiego kontrahenta, bo to 

zwiększa znacząco bezpieczeństwo 
sprzedającego – mówi andrzej Ku-
lik, dyrektor Departamentu analiz 
Rynkowych i Komunikacji Kacz-
marski group.
Kompendium wiedzy o dowolnym 
przedsiębiorcy zawiera Raport+, 
udostępniany przez Kaczmarski 
group. nie tylko odpowiada na 
pytanie, czy kontrahent jest czyn-
nym płatnikiem VAT i  wskazuje 
właściwy numer rachunku banko-
wego do przelewów oraz urząd skar-
bowy, w  którym składa zeznania 
podatkowe, ale zawiera też analizę 
wiarygodności płatniczej tego kon-
trahenta. np. czy widnieje w bazie 
danych Krajowego Rejestru Dłu-
gów bądź na publicznych giełdach 

długów, jak wyglądały jego spra-
wozdania finansowe z ubiegłych lat. 
a dodatkowo przedsiębiorca otrzy-
muje identyfikator zapytania, który 
jest dowodem w razie kontroli skar-
bowej, zalecanym do zachowania 
należytej staranności.
zmniejszeniu zjawiska zato-
rów płatniczych ma z kolei służyć 
ustawa antyzatorowa, która wcho-
dzi w życie 1 stycznia. wprowadza 
m.in. skrócenie terminu zapłaty 
w transakcjach, w których dłużni-
kiem jest podmiot publiczny, do 
30 dni (z  wyjątkiem szpitali, dla 
których pozostawia się termin 60 
dni) oraz maksymalny 60-dniowy 
termin zapłaty w transakcjach asy-
metrycznych, czyli zawieranych po-

między małymi i średnimi firmami 
a dużymi. w takich relacjach firmy 
z sektora MsP mają gorszą pozycję 
negocjacyjną, ponieważ duże pod-
mioty w umowach z nimi same na-
rzucają korzystne dla siebie terminy 
płatności, których potem i tak czę-
sto nie respektują.
– to krok w dobrą stronę, bo sektor 
MsP potrzebuje wsparcia w radze-
niu sobie z  zatorami płatniczymi. 
ale to na pewno nie rozwiąże 
wszystkich problemów. Ustawa an-
tyzatorowa nakłada obligatoryjne 
terminy zapłaty tylko w  dwóch 
wspomnianych wcześniej przypad-
kach. ale gdy sprzedawcą i kupu-
jącym jest mała albo średnia firma, 
to maksymalny termin zapłaty zo-
stał określony na 60 dni z możliwo-
ścią jego przedłużenia, więc zostaje 
furtka, z  której wiele firm będzie 
korzystać. Dlatego warto staranie 
dobierać sobie kontrahentów, we-
ryfikując wcześniej ich rzetelność 
– komentuje andrzej Kulik. 
tu znowu pomocny będzie Ra-
port+, który zawiera szereg da-
nych finansowych o sprawdzanym 
kontrahencie, pobranych z wielu 
źródeł. Jeśli jednak ktoś nie chce 
ich studiować, to wystarczy, że za-
pozna się z analizą wiarygodności 
płatniczej realizowaną przez Kra-
jowy Rejestr Długów Biura in-
formacji gospodarczej, która jest 
integralną częścią raportu. wyra-
żana jest w liczbach od 1 do 5. im 
wyższa nota, tym bardziej wiary-
godny kontrahent. 

Biała lista VaT budzi obawy, Raport+ uspokaja
To, co dobre dla budżetu państwa, niekoniecznie 
musi być dobre dla przedsiębiorców. Biała 
lista podatników VAT, kolejny krok w walce 
rządu z wyłudzeniami tego podatku, budzi 
obawy wielu przedsiębiorców. Od 1 stycznia za 
przelanie kwoty wyższej niż 15 tys. zł na rachunek 
niezarejestrowany na białej liście nadawca 
poniesie dotkliwe sankcje. 

Kacper Maćkowiak

Kompendium wiedzy o dowolnym 
przedsiębiorcy zawiera Raport+, 
udostępniany przez Kaczmarski Group.  
Nie tylko odpowiada na pytanie, czy 
kontrahent jest czynnym płatnikiem VAT 
i  wskazuje właściwy numer rachunku 
bankowego do przelewów oraz urząd 
skarbowy, w  którym składa zeznania 
podatkowe, ale zawiera też analizę 
wiarygodności płatniczej tego kontrahenta.



gazeta finansowa
20 grudnia 2019 r. – 9 stycznia 2020 r.

32 Biznes RaPoRt
najlepsze produkty dla biznesu 2019

w ciągu trzech pierwszych kwartałów 2019 r. firmy leasingowe 
sfinansowały aktywa inwestycyjne o łącznej wartości 56,9 mld zł, 
przy ujemnej dynamice rynku na poziomie –2,4 proc. r/r. (dane 
zPL po trzech kwartałach 2019 r.).
– na rynku leasingu mamy zbliżoną sytuację do tej, która miała 
miejsce w 2012 r., kiedy nasz sektor wyhamował z dwucyfrowego 
wzrostu do poziomu z 2011 r. z tą jednak różnicą, że wówczas 
spowolnienie trwało bardzo krótko i już w kolejnym roku tempo 
wzrostu wróciło do poziomu dwucyfrowego. tym razem z uwagi 
na wyraźne sygnały płynące z gospodarki, dotyczące zmniejsza-
jącej się dynamiki PKB, spodziewamy się wyhamowania także 
rozwoju rynku leasingu. w kolejnym 2020 r. oczekujemy dodat-
nich wyników tj. powrotu do poziomu finansowania branży le-
asingowej z roku 2018. Jednak przewidywany wzrost nie będzie 

już dwucyfrowy –  powie-
dział Andrzej Sugajski, dy-
rektor generalny Związku 
Polskiego Leasingu. Dane 
zPL pokazują, że w  ciągu 
pierwszych dziewięciu mie-
sięcy tego roku firmy le-
asingowe za pośrednictwem 
leasingu i pożyczki inwesty-

cyjnej, najczęściej finansowały pojazdy osobowe i dostawcze do 
3,5 tony. Mają one 43,1 proc. udział w strukturze rynku. Drugą 
najważniejszą kategorią aktywów były maszyny i inne urządzenia 
– w tym it, z udziałem na poziomie 29 proc., natomiast trzecie 
miejsce zajmują środki transportu ciężkiego (26,3 proc. udział). 
zarówno nieruchomości, jak i inne aktywa mają niewielki, wy-
noszący poniżej 1 procenta udział w rynku. 

Pojazdy osobowe i dostawcze do 3,5 tony
Branża leasingowa w ciągu pierwszych dziewięciu miesięcy tego 
roku sfinansowała pojazdy lekkie o łącznej wartości 24,5 mld zł, 
co stanowiło wynik o –8,5 proc. niższy przed rokiem. w ramach 
tej kategorii rynku raportowane są zarówno samochody osobowe, 
które odnotowały ujemną (–10,6 proc. r/r) dynamikę, jak i po-
jazdy dostawcze do 3,5 tony (+3,8 proc. dynamika r/r). w tym 
segmencie rynku przeważają umowy dotyczące finansowania sa-
mochodów osobowych (83 proc. udział) nad pojazdami dostaw-
czymi do 3,5 tony (17 proc. udział). 

Maszyny i inne urządzenia oraz środki transportu ciężkiego 
Drugim obszarem bardzo istotnym dla branży leasingowej jest fi-
nansowanie maszyn i innych urządzeń (w tym it). ten segment 
rynku wyróżnił się +4,8 proc. dynamiką wzrostu (r/r), dzięki sfi-
nansowaniu przez branżę leasingową aktywów o łącznej warto-
ści 16,5 mld zł (dane po trzech kwartałach tego roku). w tym 
segmencie rynku dodatnie dynamiki były obserwowane w zakre-
sie finasowania maszyn budowalnych (+4,3 proc. r/r), maszyn do 
produkcji tworzyw sztucznych i obróbki metali (+4,2 proc. r/r), it 
(+14,9 proc. r/r) czy innych maszyn (+22,8 proc. r/r), natomiast 
w strefie spadków pozostawało finasowanie maszyn rolniczych 
(–7,7 proc. r/r), maszyn poligraficznych (–12,7 proc. r/r), maszyn 
dla przemysłu spożywczego (–8,7 proc. r/r) czy sprzętu medycz-
nego (–10,7 proc. r/r). od stycznia do końca września 2019 r., 
polscy leasingodawcy podpisali także nowe kontrakty, odnoszące 
się m.in. do takich aktywów jak ciągniki siodłowe, naczepy/przy-
czepy, pojazdy ciężarowe powyżej 3,5 tony, autobusy, samoloty, 
statki czy środki transportu kolejowego, o łącznej wartości niemal 
15 mld zł. Dynamika finansowania środków transportu ciężkiego 
po trzech kwartałach br. wyniosła +0,5 proc. (r/r). finansowanie 
ciągników siodłowych w omawianym okresie wzrosło o +4,7 proc. 
r/r, pojazdów ciężarowych powyżej 3,5 tony o +1,6 proc. r/r, sa-
molotów, statków i środków transportu kolejowego o +4,5 proc. 

r/r, a pozostałych pojazdów o +23,8 proc. r/r. Ujemne dynamiki 
uzyskało finansowanie naczep i przyczep (–2,3 proc. r/r) oraz au-
tobusów (–29,8 proc. r/r). od początku roku do końca wrze-
śnia br. branża leasingowa sfinansowała także nieruchomości warte 
0,4 mld zł, przy ujemnej dynamice finansowania na poziomie 
–20,6 proc. r/r. 

Klienci firm leasingowych
szacunki związku Polskiego Leasingu pokazują, że największą, 
bo liczącą ok 71,4 proc., grupę korzystających z leasingu stanowią 
klienci o obrotach do 20 mln zł. Do tej grupy zaliczane są mi-
kro- i małe firmy. 28,3 proc. stanowią klienci o obrotach powyżej 
20 mln zł, a klienci indywidualni 0,2 proc. finansowanie sektora 
publicznego w dalszym ciągu pozostaje marginalne. 

Wyniki badania koniunktury branży leasingowej
Kwartalny pomiar badania koniunktury branży leasingo-
wej pokazuje, że w  IV kwartale br. ankietowane firmy le-

asingowe oczekują nieznacznego wzrostu zatrudnienia, ale 
też pogorszenia jakości portfela. Jednocześnie w  ostatnim 
kwartale roku firmy spodziewają się wyraźnego przyspiesze-
nia aktywności sprzedażowej. wyższy poziom finansowania 
jest oczekiwany we wszystkich badanych grupach środków 
trwałych, a  wyraźne wzrosty finansowania mają dotyczyć 
pojazdów lekkich oraz maszyn i it. zdecydowanie słabsze, 
ale wciąż jeszcze pozytywne perspektywy rysują się dla fi-
nansowania środków transportu ciężkiego. Dodatnią dyna-
mikę wzrostu w IV kw. br. powinien uzyskać również sektor  
finansowania nieruchomości.

Prognoza na koniec 2019 r.
Prognoza wyników branży leasingowej pokazuje istotne wy-
hamowanie po 6 latach intensywnego rozwoju rynku. Dyna-
mika sektora leasingowego na koniec 2019 r. może wynieść 
–4,5 proc. r/r. w 2019 r. firmy leasingowe mogą udzielić łącz-
nego finansowania o wartości 78,8 mld zł. 

firmy leasingowe sfinansowały inwestycje o wartości 56,9 mld zł 
56,9 mld zł wyniosła wartość wszystkich 
kontraktów sfinansowanych przez polską 
branżę leasingową w ciągu pierwszych 
dziewięciu miesięcy tego roku. Dynamika 
rynku leasingu po trzech kwartałach br. była 
na poziomie –2,4 proc. r/r. Branża leasingowa 
dodatnie dynamiki osiągnęła w zakresie 
finansowania maszyn i urządzeń oraz środków 
transportu ciężkiego. 
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Całkowita sprzedaż nowych aut do 
firm, uwzględniająca wszystkie moż-
liwe rodzaje finansowania, była nato-
miast mniejsza o 2,7 proc. r/r. Jeszcze 
większy, bo wynoszący 4,2  proc. 
spadek sprzedaży wystąpił w przy-
padku nowych samochodów naby-
wanych z wykorzystaniem kredytu, 
zakupu ze środków własnych i kla-
sycznego leasingu finansowego li-
czonych razem. Biorąc pod uwagę 
łączną liczbę pojazdów znajdujących 
się w Polsce w wynajmie długotermi-
nowym, rynek urósł w trzecim kwar-
tale o 9,5 proc. r/r. 
Bardzo wysokie jak na warunki pol-
skiego rynku poziomy sprzedaży 
nowych samochodów do firm, osią-
gnięte w  drugiej połowie zeszłego 
roku, ustawiły poprzeczkę i bazę po-
równawczą dla roku 2019 na trud-
nym do pokonania poziomie. 
widmo znaczącej zmiany przepi-
sów podatkowych dotyczących roz-
liczania aut służbowych od początku 
roku 2019, w połączeniu z podgrze-
wającymi koniunkturę działaniami 
marketingowymi importerów i  de-
alerów nowych samochodów, skła-
niały część firm i  przedsiębiorców 
w naszym kraju do wzmożonych za-
kupów aut w  ostatnich miesiącach 
ubiegłego roku. 
od początku bieżącego roku na 
rynku sprzedaży nowych aut była ob-
serwowana stagnacja, tzn. z salonów 
wyjeżdżała zbliżona liczba samocho-
dów w porównaniu ze stanem sprzed 
roku. w trzecim kwartale jednak, ze 
względu na bardzo wysoką tzw. bazę 
porównawczą, odnotowany został 
już spadek wynoszący 2,7 proc. r/r. 
w przypadku nowych aut kupowa-
nych na kredyt, ze środków własnych 
oraz w ramach klasycznego leasingu 
finansowego łącznie, spadek sprze-
daży był nawet nieznacznie większy, 
bo na poziomie 4,2 proc. r/r. tym 
samym, wynajem długoterminowy 
pozostał jedyną w trzecim kwartale 
formą finansowania nowych samo-
chodów firmowych, w  przypadku 
której odnotowany został wzrost. 
firmy i przedsiębiorcy nabyli w for-

mule wynajmu długoterminowego 
o 3,1 proc. nowych aut osobowych 
więcej niż w  analogicznym okresie 
rok wcześniej. 

Wynajem długoterminowy 
zwiększa swój udział w sprzedaży 
nowych aut do firm w Polsce
większy wolumen sprzedaży no-
wych aut w wynajmie długotermi-
nowym, w zestawieniu ze spadkami 
w tym zakresie w przypadku konku-
rencyjnych form finansowania, przy-
niósł także wzrost udziału tej formy 
finansowania w całkowitej sprzedaży 
nowych samochodów osobowych do 
firm w trzecim kwartale 2019 roku. 
na nieco ponad 97 tys. nowych aut 
sprzedanych do firm w  okresie od 
lipca do września, 21,4 tys. zostało 
nabytych w ramach wynajmu długo-
terminowego. oznacza to, że udział 
wynajmu długoterminowego w cał-
kowitej sprzedaży nowych samo-
chodów do firm w Polsce w trzecim 
kwartale osiągnął poziom 22  proc. 
i zwiększył się o 1 proc. w porównaniu 
do analogicznego okresu rok temu. 

Biorąc pod uwagę najważniejszy 
w przypadku wynajmu długotermi-
nowego aut wskaźnik rozwoju, 

a więc wzrost łącznej liczby pojazdów 
znajdujących się w tej usłudze na pol-
skim rynku, w trzecim kwartale 2019 
roku branża urosła o 9,5 proc. r/r. 

Coraz więcej małych i średnich 
firm korzysta z wynajmu 
długoterminowego
Branża wynajmu długotermino-
wego samochodów w  Polsce ma 
powody do zadowolenia. Pomimo, 
że w trzecim kwartale roku sprze-
daż nowych aut do firm spadła 
i  gorsze niż przed rokiem wyniki 
odnotowały wszystkie konkuren-
cyjne rodzaje finansowania po-
jazdów firmowych, to sprzedaż 
aut w  wynajmie długotermino-
wym, nawet w obliczu takich nie-
korzystnych zjawisk rynkowych, 
nadal rosła. wynajem długotermi-
nowy cieszy się w Polsce wciąż ro-
snącą popularnością, zdobywając 
w ostatnich kilkunastu miesiącach 

coraz większą rzeszę klientów z seg-
mentu małych i  średnich przed-
siębiorstw. sektor MsP jeszcze do 

niedawna stanowił marginalny 
udział w wynajmie długotermino-
wym, a obecnie coraz chętniej sięga 
po ten rodzaj finansowania swo-
ich samochodów firmowych. Część 
małych i  średnich przedsiębiorstw 
zastępuje wynajmem długotermi-
nowym wcześniej wykorzystywany 
klasyczny leasing finansowy. Małe 
firmy doceniają takie zalety wy-
najmu długoterminowego jak cho-
ciażby stałe i niższe w porównaniu 
z konkurencyjnymi rozwiązaniami 
koszty aut służbowych, prostotę 
rozliczeń, minimalne zaangażo-
wanie w  administrację, naprawy, 
ubezpieczenia czy serwisowanie sa-
mochodów oraz brak konieczności 
wpłaty własnej. 

Aut z silnikami diesla 
nadal ubywa
Dane PzwLP na koniec trzeciego 
kwartału wskazują na dalszy spa-
dek udziału samochodów z  silni-
kami diesla we flotach w wynajmie 
długoterminowym w Polsce. Die-
sli jest coraz mniej. w liczącej po-
nad 161 tys. pojazdów łącznej flocie 
w  wynajmie długoterminowym 
firm skupionych w PzwLP*, na 
koniec września stanowiły one już 
poniżej 60  proc. wszystkich sa-
mochodów, dokładnie 58,9 proc., 
czyli o  3,3  proc. mniej niż rok 
temu. Równolegle rośnie odsetek 
aut wyposażonych w  benzynowe 
jednostki napędowe, których było 
38,3 proc. (wzrost o 2 proc. r/r). 
Przybywa także samochodów wy-
korzystujących ekologiczne, a więc 
hybrydowe i  elektryczne napędy. 
Udział tego typu aut wynosił na 
koniec trzeciego kwartału już 

2,8 proc. i w ciągu roku niemalże 
się podwoił (wzrost o  1,3  proc.). 
samochodów napędzanych ekolo-
gicznymi jednostkami było łącznie 
już ponad 4,2 tys. – 3866 hybryd 
oraz 363 auta elektryczne. 
Jeszcze kilka lat temu samochody 
napędzane dieslem stanowiły we 
flotach w wynajmie długotermino-
wym w Polsce nawet ¾ pojazdów. 
obecny spadek udziału aut z tego 
typu silnikami do poziomu poniżej 
60 proc., co oznacza, że stanowią 
one już niewiele więcej niż połowę 
łącznej floty, zasługuje na uwagę. 
Rynek polski nie jest jednak pod 
tym względem odosobniony, po-
dobne zjawiska zachodzą bowiem 
także w wielu innych krajach euro-

pejskich. zastępowanie samocho-
dów z napędami wysokoprężnymi 
bardziej ekologicznymi jednost-
kami benzynowymi oraz przede 
wszystkim rosnący odsetek aut 
niskoemisyjnych to trend, który 
utrzymuje się na polskim rynku 
wynajmu długoterminowego już 
od dłuższego czasu i  trzeba go 
oceniać bardzo pozytywnie. na-
leży przy tym jednak mieć świado-
mość, że samochody zeroemisyjne, 
a więc elektryczne, stanowią wciąż 
marginalny udział w  Polsce. Je-
steśmy przekonani, że sytuację 
w  tym zakresie mogłyby zmie-
nić planowane publiczne dopłaty 
do zakupu aut elektrycznych. Li-
czymy, że klienci wynajmu dłu-
goterminowego będą mogli 
w świetle planowanych przepisów 
stać się beneficjentami dopłat do  
samochodów elektrycznych. 
*- bez floty Athlon Polska

sprzedaż nowych aut do firm w III kwartale roku – jedynie wynajem długoterminowy na plusie
Jak pokazują opublikowane przez Polski Związek 
Wynajmu i Leasingu Pojazdów (PZWLP) dane, wynajem 
długoterminowy samochodów był jedynym w trzecim 
kwartale rodzajem finansowania pojazdów przez 
firmy w Polsce, który odnotował wzrost sprzedaży 
w porównaniu z wynikami osiągniętymi rok wcześniej. 
W trzecim kwartale firmy nabyły w formule wynajmu 
długoterminowego o 3,1 proc. nowych samochodów 
osobowych więcej niż w analogicznym czasie rok temu. 

dyrektor biura, PZwlP

Michał Jankowski
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Rośnie znaczenie i  wykorzystanie 
aplikacji mobilnych, a big data, geo-
lokalizacja i rozbudowana analityka 
zmieniają doświadczenia klien-
tów. Jednocześnie są oni coraz bar-
dziej świadomi, chętnie wynajmują 
lub współdzielą potrzebne im usługi 
i produkty. Kiedy kupują coś war-
tościowego, analizują opinie i  po-
szukują sprzedawców oferujących 
najlepsze warunki. Korzystają przy 
tym z różnych urządzeń i kanałów 
–  rozpoczynają poszukiwania to-
waru na jednym urządzeniu, żeby sfi-
nalizować zakup na innym i odebrać 
w sklepie. Lub wręcz odwrotnie, to-
war zauważony w sklepie kupują na 
telefonie lub komputerze z dostawą 
do domu. 
Rośnie też liczba metod płatności, 
z których korzystają. Płacą gotówką, 
kartą, telefonem, przelewem czy apli-
kacją – z konta lub za pomocą bły-
skawicznie udzielonego kredytu. 
Możliwości i wariantów jest tak wiele, 
że trudno już powiedzieć, czy ich bo-
gactwo to efekt oczekiwań konsu-
mentów, czy raczej skutek „inwazji” 
technologii na nasze życie. 
zatem czy to technologia podąża 
za klientem, czy też sama powoduje 
zmiany w jego zachowaniach i ocze-
kiwaniach? Korzystając z  doświad-
czenia największego polskiego agenta 
rozliczeniowego – firmy dostarczają-
cej innowacyjne rozwiązania płatni-
cze, przyjrzyjmy się najważniejszym 
związanym z tym trendom.

Omnichannel
idea omnichannelowości sprowadza 
się do swobody, z  jaką konsument 
może wybierać i  kupować, korzy-
stając z narzędzi, które do niedawna 
należały do oddzielnych „światów” 
– fizycznego i cyfrowego, stacjonar-
nego i mobilnego, tradycyjnego i sa-
moobsługowego. istotą podejścia 
omnichannelowego jest zapewnia-
nie jednolitego doświadczenia klienta 
w poszczególnych „światach” i kana-
łach oraz płynnego przechodzenia po-
między nimi.
Do niedawna dominującym podej-
ściem w  planowaniu doświadczeń 
klienta w wybranym kanale sprzedaży 
było podejście „dostawcocentryczne”. 

zakładało ono, że cały przebieg pro-
cesu sprzedaży odbywa się w tylko jed-
nym kanale. Przyjmowano, że klient 
realizuje swój zakup rozpoczynając go 
od wejścia do sklepu, a kończy pod-
czas tej samej wizyty przy stanowisku 
kasjera, u którego płaci za kupowane 
towary. to założenie jednak mocno się 
zdewaluowało. 
współcześnie konsument analizuje 
propozycje towarów odpowiadają-
cych jego potrzebom, przeglądając 
je na tablecie czy telefonie –  cho-
ciażby jadąc autobusem czy podczas 
nudnego spotkania w pracy. Potem 
idzie obejrzeć wybrany towar w skle-
pie, a na koniec, siedząc wieczorem 
przed komputerem, wybiera najatrak-
cyjniejszą ofertę i dokonuje zakupu. 
aby kupić wybrany towar, korzysta 
więc z wielu narzędzi, takich jak po-
równywarki cen, bazy opinii czy testy 
publikowane w sieci. 

Cyfrowy klient
Proces podejmowania decyzji zaku-
powej staje się coraz bardziej złożony. 
składa się z wielu momentów, w któ-
rych konsument może zdecydować 
się na zakup, a to oznacza, że należy 
zapewnić mu taką możliwość, dając 
przy tym do wyboru kilka form i na-
rzędzi umożliwiających wygodny za-
kup i bezpieczną płatność. Dlatego 
jako dostawca usług płatności przy-
kładamy bardzo dużą rolę do analizo-
wania i zrozumienia, jak funkcjonują 
konsumenci. Uwzględniamy ich na-
wyki i potrzeby już na etapie projek-
towania nowych rozwiązań, a później 
dzięki testom, obserwacjom i bada-
niom doskonalimy finalny kształt 
produktów i usług. takie całościowe 
podejście do oczekiwań konsumen-
tów pozwala zauważyć, jak w praktyce 
przenikają się różne metody płatno-
ści. widzimy, w  jak różny sposób 
konsumenci korzystają z karty, uży-
wając jej w poszczególnych formach: 
plastikowej, ztokenizowanej w apli-
kacji mobilnej czy też zapisanej jako 
dane w  rozwiązaniu typu card-on-
-file. ich aktywności można przypi-
sać do co najmniej czterech obszarów 
–  światów, które łączą się ze sobą  
w różnych konfiguracjach. 

Cztery światy 
Pierwszy z nich jest domeną transakcji 
dokonywanych w świecie fizycznym. 
Kojarzy się ze sklepem, marketem czy 
punktem usługowym. najczęściej 
płacimy w nim za pomocą terminala 
płatniczego, w  zdecydowanej więk-
szości zbliżeniowo – plastikiem, tele-
fonem lub zegarkiem. oprócz zakupu 
i  płatności, mamy tam możliwość 
skorzystania z doradztwa sprzedawcy, 
a także dodatkowych usług terminala 
płatniczego. na przykład możemy za 
jego pomocą wypłacić gotówkę, po-
dobnie jak w bankomacie, kupić do-
ładowanie telefonu komórkowego na 
kartę czy „nabić” na kartę punkty pro-
gramu lojalnościowego. 

Drugi to świat cyfrowy –  trans-
akcje „w  digitalu”, określane jako  
e-commerce. zakupy w tym świe-
cie realizuje się poprzez przeglądarkę 
internetową – na komputerze, ta-
blecie czy laptopie. Płaci się przele-
wem lub kartą.
Świat trzeci to mobilna część tego 
cyfrowego. określa się go mianem 
m-commerce. Przenosi on zakupy 
do aplikacji mobilnej na smartfo-
nie, a  przy okazji dostarcza kon-
sumentom i  sprzedawcom wielu 
dodatkowych funkcji. Coraz czę-
ściej zaciera też granice pomiędzy 
światem fizycznym i  cyfrowym. 
Świetnym przykładem może być 
aplikacja orlen Pay. Po zatankowa-
niu przy dystrybutorze wystarczy ze-
skanować widoczny na nim kod QR 
i potwierdzić płatność w aplikacji na 
smartfonie. wszystko to bez rusza-
nia się na krok z miejsca. nie ma 
potrzeby interakcji z kasjerem czy 
czekania w kolejce. 
to rozwiązanie łączy się z czwartym 
ze światów. to samoobsługa, która 
przechodzi błyskawiczną ewolucję, 
stymulowaną przez nowe i niespoty-
kane wcześniej możliwości. w efek-
cie znaczna część zakupów, które 
będziemy robili w  przyszłości, bę-
dzie odbywała się bez udziału sprze-
dawcy. Już dziś bardzo popularne są 
automaty vendingowe i kioski mul-
timedialne. Powstają też pierwsze 
w pełni samoobsługowe sklepy.

Nowa epoka
Choć niektóre nowości trudno so-
bie wyobrazić to jeszcze nie koniec. 
Przed nami nowa epoka w zakupach 
i  płatnościach. epoka „uberyzacji” 
i „seamless payments”, w której za-
kup sprowadzi się do wzięcia to-
waru z półki i wyjścia ze sklepu, bez 
niezwykle istotnego dziś elementu, 
jakim jest płatność przy kasie. na-
stąpi ona automatycznie –  w  tle. 
ten model płatności już funkcjo-
nuje –  spotykany jest w  e-com-
merce czy m-commerce, ale to nie 
koniec jego możliwości. Płatności 
typu one-click wykorzystują dane 
kartowe, które konsument zapisuje 
w swoim sklepie i dzięki temu nie 
musi za każdym razem ich potwier-
dzać. to delikatna sytuacja, w której 
kluczowe jest zaufanie konsumenta 
warunkujące powierzenie wrażli-
wych danych. Dlatego rośnie rola 
wiarygodnego i  bezpiecznego do-
stawcy płatniczej części rozwiązania 
– agenta rozliczeniowego.

Płatności powtarzalne
to kolejny ważny trend będący od-
zwierciedleniem zmian zachowań 
związanych z  przechodzeniem od 
ekonomii posiadania do ekonomii 
używania. zjawisko zostało zapo-
czątkowane w biznesie m.in. w wy-
niku pojawienia się modelu saas. 
firmy, zamiast kupować infrastruk-
turę i oprogramowanie, zaczęły ko-

rzystać z systemów udostępnionych 
w chmurze przez zewnętrznych do-
stawców. trend przyjął się też w świe-
cie konsumentów, w  następstwie 
pojawiła się potrzeba dopasowanych 
rozwiązań płatniczych. odpowie-
dzią stały się płatności powtarzalne, 
zwane też rekurencyjnymi. tego 
typu rozwiązania świadczone przy 
wykorzystaniu sprawdzonego i bez-
piecznego instrumentu, jakim jest 
karta płatnicza, dostarczają wygod-
nych możliwości łatwego regulowa-
nia należności za abonamenty czy 
inne regularne subskrypcje, na pod-
stawie raz udzielonej zgody.
Przykłady, które omówiliśmy po-
kazują, że podobnie jak w  omni-
channelu, świat fizyczny i  cyfrowy 
wzajemnie się przenikają i  uzupeł-
niają. tak samo jest z oczekiwaniami 
konsumentów i kierunkami rozwoju 
technologii. Rozwój technologii jest 
możliwy, bo odpowiada ona na kon-
kretne potrzeby, choć nie ulega wąt-
pliwości, że dzięki coraz większym 
możliwościom także je kreuje. osta-
nie słowo należy jednak do konsu-
mentów, bo to oni decydują, co im 
się podoba i jest użyteczne, a co nie. 
w przypadku technologii płatniczych 
ta zależność sprawi, że różne formy 
płatności bezgotówkowych wyprą 
gotówkę z wielu obszarów, w których 
do niedawna dominowała. Pozosta-
nie jednak tam, gdzie nadal będą jej 
chcieli sami konsumenci.

Konsumenci czy technologia – kto wyznacza kierunki przyszłości?
Współczesny świat 
zmienia się błyskawicznie, 
a technologie pod 
różnymi postaciami 
wkraczają we wszystkie 
dziedziny życia. 

dyrektor Biura Strategii i rozwoju 
Produktów, eService

Zdzisław Mikłaszewicz
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Dlaczego samodzielne 
planowanie może być 
dobrym rozwiązaniem?
związki zawodowe, organizacje 
zbiorowe i branżowe coraz częściej 
domagają się od pracodawców 
promowania wśród pracowni-
ków elastyczności i niezależności. 
z  czasem przyniesie to praco-
dawcy lepszą kontrolę nad na-
kładem pracy, a  także, w długim 
okresie, poprawi zdrowie i  kon-
dycję społeczną samych kadr. Co 
więcej, dzięki temu pracownicy 
będą mogli samodzielnie decy-
dować o  swoim harmonogramie 
pracy. oczywiście lista zalet i wad 
zastosowania takiego rozwiąza-
nia jest długa i warta rozważenia 
w  perspektywie zmieniającego 
się rynku pracy i  zgoła innego 
podejścia nowych pokoleń pra-
cowników do świadczenia pracy 
w nowoczesnej organizacji.

Zalety indywidualnego 
planowania pracy dla 
pracowników
główną zaletą jest to, że pracow-
nik sam może ustalić swój harmo-
nogram pracy. w rezultacie ma czas 
na rekreację, może wziąć urlop wy-
chowawczy, odebrać dzieci ze szkoły 
albo pracować w  niepełnym wy-
miarze czasu pracy. warto przy tym 
wspomnieć, że samodzielne plano-
wanie pracy znacząco ułatwia samą 
pracę w  niepełnym wymiarze go-
dzin. Dowiedziono naukowo, że 
samodzielne planowanie pomaga 
pracownikom utrzymać wysoki po-

ziom zdrowia fizycznego i społecz-
nego – dzieje się tak dzięki temu, 
że sami decydują o tym, kiedy pra-
cują, a kiedy mają czas dla siebie. to 
jednocześnie pozytywnie wpływa na 
efektywność i  jakość wykonywanej 
pracy. Dodatkową, bardzo ważną za-
letą jest to, że pracownicy mają moż-
liwość rozwijania się, ponieważ nie 
są na stałe przypisani do konkret-
nej jednostki organizacyjnej przed-
siębiorstwa lub do jednego zespołu 
pracowników. Dzięki temu zdoby-
wają doświadczenie w całej organi-
zacji i zawierają nowe znajomości.

Zalety indywidualnego 
planowania pracy dla 
pracodawców
samodzielne planowanie pracy na-
daje pracownikom wszechstronności 
i umożliwia lepiej poznać organiza-
cję i charakter pracy dzięki temu, że 
pracują oni na różnych zmianach 
i  wykonują inne obowiązki. Daje 
to także pracodawcom więcej swo-
body w  zakresie obsady poszcze-
gólnych zmian, co może przynieść 
realne oszczędności. samodzielne 

planowanie pozwala także z  jednej 
strony zredukować niewykorzystanie 
zasobów ludzkich, a z drugiej ogra-
niczyć pracę w godzinach nadlicz-
bowych. inne zalety samodzielnego 
planowania to zwiększona atrakcyj-
ność pracodawcy, zmniejszenie ab-
sencji z powodu choroby, możliwość 
pracy w niepełnym wymiarze czasu.

Jakie problemy mogą napotkać 
pracownicy po wprowadzeniu 
samodzielnego planowania?
w kontekście samej pracy, niektóre 
rzeczy przestają być dla pracowni-
ków stałe i  niezmienne. samo-
dzielne planowanie jest dla nich 
ogromną zmianą na poziomie men-
talnym, która wpływa zarówno na 
ich życie zawodowe, jak i prywatne. 
niepewności dotyczące dodatku za 
pracę zmianową, pracy w weekendy 
i stabilności zatrudnienia to częste 
przyczyny rezygnacji z  samodziel-
nego planowania. wprowadzając 
system samodzielnego planowania 
pracy, krótkoterminowe obawy na-
leży skonfrontować z długotermi-
nowymi korzyściami i  co ważne 
poprzedzić kampanią edukacyjno-
-komunikacyjną, która w  miarę 
możliwości rozwieje wątpliwości 
i obawy załogi.

Jakie problemy mogą napotkać 
pracodawcy po wprowadzeniu 
samodzielnego planowania?
Pracodawcy muszą pamiętać, że 
wprowadzenie indywidualnego za-
rządzania czasem pracy jest inwe-
stycją długofalową, a  nie jedynie 
sposobem na bieżące oszczędności. 
nie oznacza to jednak, że oszczęd-
ności się nie pojawią – pracodawca 
oszczędza w  dłuższym okresie, 
dzięki większej kontroli nad nakła-
dem pracy. wprowadzenie systemu 
samodzielnego planowania pracy 

może doprowadzić do niepokoju 
na każdym szczeblu przedsiębior-
stwa, co zagraża powodzeniu tego 
projektu. Dlatego właśnie ważne 
jest, aby cała organizacja była za-
angażowana w  projekt (w  tym 
przedstawiciele rady pracowniczej, 
działu personalnego, kierownic-
twa wyższego szczebla, organizacji 
związkowych i pracowników), aby 
zwiększyć szanse jego powodzenia. 
Kluczem do udanego wprowadze-
nia systemu samodzielnego pla-
nowania jest otwarta i  przejrzysta 
komunikacja z pracownikami. Brak 
jasnego i systematycznego informo-
wania o celu projektu i wszelkich 
kwestiach pobocznych szybko do-
prowadzi do nieporozumień. a to 
z kolei często jest przyczyną niepo-
wodzenia całego projektu.

Wprowadzenie samodzielnego 
planowania pracy – co 
firma musi wiedzieć!
Początkowa faza procesu zmiany 
jest najtrudniejsza, ponieważ to wła-
śnie wtedy do głosu dochodzi nie-
wiedza i brak zaufania. Cały proces 
wprowadzania zmian trwa zazwy-
czaj kilka miesięcy. trzeba przy tym 
pamiętać, że kluczem do udanego 
wdrożenia jest umożliwienie pracow-
nikom oswojenia się z wprowadza-
nymi zmianami. trzeba będzie także 
tolerować negatywne emocje pracow-
ników, ponieważ jest to normalny 
element procesu. zmiany należy 
wprowadzać małymi krokami, bo 
właśnie w ten sposób najłatwiej bę-
dzie przekonać do nich pracowników. 
oprócz powyższych zalet i korzyści 
z wprowadzenia zmian w podejściu 
do zindywidualizowanego planowa-
nia to prostu doba zabawa – ludzie 
często o tym zapominają. a po jakimś 
czasie wszyscy zaczną dostrzegać pły-
nące z tego korzyści.

dyrektor zarządzający, Déhora

Łukasz Chodkowski

saModzIelNe PlaNoWaNIe czasu – odPoWIedź Na BuRzlIWy RyNeK PRacy
Obecnie standardem jest, że w firmach pracujących 
zmianowo stosuje się sztywne harmonogramy. 
Obsady są niezmienne, a ci sami pracownicy 
przez wiele lat pracują razem. Takie zespoły mają 
własną subkulturę i nierzadko łączą je silne więzy 
przyjaźni. Jeśli trzeba sprawdzić, który zespół pracuje 
w określonym czasie, wystarczy zapytać dowolnego 
pracownika, a na pewno będzie to wiedział. W takiej 
sytuacji nic dziwnego, że ludzie czują się bezpiecznie 
i są zadowoleni z dotychczasowego stanu rzeczy. 
Dlaczego więc warto rozważyć wprowadzenie 
samodzielnego planowania pracy?

Rok 2019 jest dla fintechów cieka-
wym i intensywnym czasem. w ży-
cie weszła dyrektywa PsD2, która 
otworzyła (z mniej lub bardziej uda-
nym skutkiem) bankowość i pozwo-
liła podmiotom trzecim zamieszać 
w  branży. Przedsiębiorstwa finan-
sowo-technologiczne skupiały się 
głównie na kwestiach takich bezpie-
czeństwo użytkownika oraz persona-
lizacja oferty. Jaki będzie kolejny rok? 
Jakie trendy będą na tapecie?

zgodnie z  naszymi przewidywa-
niami, w 2020 kwota globalnych in-
westycji w obszar fintech, podobnie 
jak w 2019, nie przerośnie tej z 2018. 
W IV kwartale tamtego roku wskaź-
nik ten osiągnął szczytową wartość 
i  od tego momentu obserwujemy 
tendencję spadkową. Jeśli chodzi 
o trendy, to na pewno na topie bę-
dzie szeroko pojęty regtech. Dużą 
skalę osiągnie wymiana kryptowa-
luty na gotówkę, co doprowadzi do 
szerszego wykorzystania mechani-
zmów transferowych. fintechy będą 
również coraz chętniej korzystać 
z pomocy sztucznej inteligencji.

Rozwój regtechu
zarządzanie mechanizmami finan-
sowymi i dostosowywanie się do re-
gulacji prawnych to obecnie jedna 
z największych bolączek fintechów. 

według wyliczeń, firmy finansowe 
poświęcają od 15 do 20 proc. rocz-
nego budżetu na gRC (gover-
mance, risk and compliance), czyli 
zarządzanie ryzykiem i zgodnością. 
Ma to pomóc w uniknięciu kar fi-
nansowych od regulatorów. w tym 
miejscu pojawia miejsce dla regte-
chu w  postaci technologicznego 
wsparcia dla firm w redukcji kosz-
tów. Uproszczenie procesów gRC 
oraz odsunięcie od nich osób fizycz-
nych pozwoli przerzucić środki na 
marketing, UX czy inne obszary wy-
magające ludzkiej ingerencji. 

Transfery z krypto do gotówki
niespadające zainteresowanie kryp-
towalutami i  rosnąca popularność 
systemu blockchain sprawia, że coraz 
częściej szuka się technologii pozwa-
lających na konwersję z kryptowa-

luty na gotówkę. im szersze kręgi 
będzie zataczać to zjawisko, tym 
większy nacisk będzie kładziony na 
ten aspekt. obecnie kryptowalutę 
na gotówkę wymienić można w ra-
mach platform takich jak kraken czy 
coinbase lub po prostu sprzedać, lub 
kupić w bitcoinomacie. Jestem pe-
wien, że w myśl idei, że popyt kreuje 
podaż, obecna popularność kryp-
towalut pozwoli na pojawienie się 
szerokiej gamy technologii konwer-
syjnych. w styczniu na terenie całej 
Unii europejskiej wdrożone zostaną 
przepisy regulujące wymianę krypto-
walut, co przyczyni się do likwidacji 
szarej strefy.

Robotyzacja procesów 
biznesowych
Robotyzacja procesów bizneso-
wych to metoda, zgodnie z  zało- 

żeniami której specjalne oprogra- 
mowanie zastępuje pracowników 
w wykonywaniu rutynowych, cza-
sochłonnych zadań. „Roboty” 
dzięki pojawiającej się powta-
rzalności czynności zapamiętują  
ich kolejność.
fintech to obszar, w którym na dużą 
skalę wykorzystuje się automaty-
zację na przykład w  wypełnianiu 
wniosków kredytowych, w  przy-
padku lendtechów. odpowied-
nie algorytmy oparte na machine 
learningu rozpoznają jedną daną 
i dobierają na jej podstawie resztę. 
zgodnie z  naszymi przewidywa-
niami w  roku 2020 zastosowanie 
narzędzi automatyzujących będzie 
cieszyć się jeszcze większa popular-
nością wśród przedsiębiorstw, a ich 
zastosowanie wykroczy poza wnio-
ski pożyczkowe. 

Chief Sales Officer, lOaNDO Group

Marcin Sikora

Trzy fintechowe trendy na 2020 rok
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Kapitał ludzki może stanowić prze-
wagę konkurencyjną. Jednak personel 
szpitali, przychodni, poradni znajduje 
się obecnie w procesie zmian: oczeki-
wania pracowników odbiegają od 
standardów dotychczas oferowanych 
przez placówki medyczne. wbrew po-
zorom nie są nimi tylko wzrost wy-
nagrodzenia czy proste benefity pod 
postacią karnetu na siłownię lub do 
teatru. Dla pracowników coraz więk-
sze znaczenie ma tożsamość marki 
medycznej oraz odpowiednie prak-
tyki i zarządzanie ukierunkowane na 
ich dobre samopoczucie.  Jak wska-
zuje raport „employer brand research 
2018” firmy Randstad, w Polsce pra-
cownicy coraz bardziej doceniają miłą 
atmosferę pracy, równowagę między 
pracą a życiem prywatnym oraz moż-
liwość rozwoju zawodowego.

Firmy medyczne walczą 
o pozyskanie i utrzymanie 
pracowników
z  kolei według Raportu gallupa 
z  2017 roku tylko 15  proc. pra-
cowników w europie wschodniej 
jest nastawionych entuzjastycznie 
do swojej pracy i zaangażowanych 
w nią. Rolą współczesnego praco-
dawcy jest zatem nie tylko zatrud-
nienie odpowiedniego kandydata, 
ale także utrzymanie jego entuzja-
zmu i zaangażowania w pracę oraz 
przeciwdziałanie zniechęceniu. 
Różne formy uznania i  jasny ko-
munikat: „tak, widzimy Cię i do-
ceniamy za twoją pracę” stają się 
silnym bodźcem dla pracowników. 
Pomagają się zaangażować i pozwa-
lają budować lojalność względem 
pracodawcy. Jednocześnie w wielu 
sektorach prestiżowych usług dba 
się o well-being pracownika, przez 
co buduje się rzeczywiste przywiąza-
nie pracownika do marki oraz utoż-
samianie się pracownika z  marką. 
Proces ten nazywa się pozytywnym 
zarządzaniem doświadczeniem pra-
cownika (employee experience).

Well-being w wersji all-inclusive
najbardziej atrakcyjne miejsca do 
pracy, które wybierane są przez naj-
lepszych specjalistów, są bardzo po-
dobne do 5-gwiazdkowych hoteli 
all-inclusive. Pracodawca tworzy wa-
runki, które pozwalają pracownikowi 
jak najlepiej skupić się na swoich za-
daniach. nie chodzi jednak o to, żeby 
pracować 24/7. wręcz przeciwnie 
– dewiza „pracuj mądrze, a nie ciężko” 
zyskuje na popularności.
wyobraźmy sobie jeden dzień 
5-gwiazdkowej pracy all-incusive. Do 
firmy możemy dojechać elektryczną 
lub hybrydową taksówką, żeby nie 
martwić się awarią samochodu, a do 
tego być ekologicznym. w  pracy 
jest dostępne przedszkole, w  któ-
rym można zostawić swoje dziecko 
pod okiem profesjonalnych opieku-
nów. następny krok to śniadanie na 
koszt firmy, oczywiście zdrowe i bazu-
jące tylko na naturalnych produktach, 
w wersji klasycznej, wegetariańskiej, 
wegańskiej czy bezglutenowej.

Potem zabieramy się do pracy – efek-
tywnej, odpowiednio zaplanowanej, 
bazującej na licznych feedbackach od 
przełożonych, ze ściśle określonym 
celem i przestrzenią do samorozwoju 
pracownika. w momentach zmęcze-
nia można skorzystać z przestrzeni so-
cjalnej, w której można znaleźć kącik 
na 15-minutową drzemkę (czy też tak 
zwanego power-napa), na wykonanie 
ćwiczeń oddechowych czy jogę. Po-
rozmawianie z firmowym mentorem 
lub szybka gra z kolegami z pracy do-
datkowo ładują baterie.
następnie zróżnicowany, pełnowar-
tościowy posiłek na obiad i powrót 
do pracy. w  międzyczasie pracow-
nik może skorzystać ze szkolenia na 
temat odporności psychicznej, zarzą-
dzania stresem bądź zaangażować się 
w prospołeczne działania w zaprzyjaź-
nionej z pracodawcą fundacji.
alternatywnie może wybrać się na 
masaż czy do sauny.  Pracownik dzięki 
takim benefitom czuje się na tyle zre-
generowany i zadowolony z siebie, że 
wraca na swoje stanowisko pracy i re-
alizuje kolejne zawodowe zadanie.   
Pod koniec efektywnego dnia ma do 
wyboru wyjście integracyjne z zespo-
łem współpracowników lub dodat-
kowe zajęcia w  ramach jego hobby 
bądź samorozwoju, sponsorowane 
przez pracodawcę.
Powyższy scenariusz to naprawdę 
5-gwiazdkowy hotel i  w  Polsce nie 
ma jeszcze wielu firm, które mają tak 
kompleksową ofertę. trend jednak 
postępuje i  niewykluczone jest, że 

w przyszłości większość z nas będzie 
pracować w  podobnych miejscach. 
well-being to w  końcu inwestycja 
w  pracownika. Pozwala utrzymać 
go w  danym miejscu pracy, zwięk-
sza efektywność działań, rozwija 
go i motywuje, co przekłada się na 
wzrost efektywności jego pracy i osta-
tecznie wzrost rentowności firmy. 
Praca w zdrowym środowisku pracy, 
ograniczenie stresu i docenienie pra-
cowników to także mniej zwolnień 
lekarskich i lepsza obsługa klientów. 
w skrócie, każda złotówka zainwesto-
wana w pracownika i jego well-being 
zwraca się ze sporą nawiązką.

Cel i poczucie misji to prawdziwe 
paliwo pracowników
nawet najlepsze warunki pracy 
i 5-gwiazdkowy hotel nie pomogą 
bez odpowiedniego nastawienia 
pracowników. Kiedyś praca była 
obowiązkiem i źródłem utrzymania. 
Dzisiaj coraz częściej staje się poczu-
ciem misji. Każda firma – w  tym 
oczywiście kliniki medyczne, przy-
chodnie, szpitale – musi stworzyć 
taką kulturę organizacyjną, w któ-
rej pracownicy czują, że ich praca 
ma sens, cel i misję. Jeśli będą oni 
czuli, że ich zadania sprawiają, że 
świat chociaż odrobinę staje się lep-
szy, a do tego wszyscy w organiza-
cji pracują na jeden, wspólny cel 
(którym nie jest tylko pomnażanie 
zysków, ale także elementy niema-
terialne), to praca będzie znacznie 
efektywniejsza i przyjemniejsza.

Czy to wszystko jest realne?
Proces ciągłej analizy potrzeb pracow-
ników jest kluczem do sukcesu i spo-
sobem na odróżnienie się od mniej 
pomysłowego otoczenia rynkowego, 
w którym dominuje wysoki poziom 
niezadowolenia, niedocenienia i chro-
nicznego przepracowania.
Potrzeba dużych zasobów niepopraw-
nej wyobraźni, aby wizję employer 
brandingu połączyć z  tożsamością 
publicznego sektora ochrony zdro-
wia. zaś w  przypadku analizowa-
nia komercyjnego sektora medycyny 
w analogicznej sytuacji można mówić 
o  wizjonerstwie, które wróży nadcho-
dzącą przyszłość. znacznie bliższą, niż 
nam się wydaje.

eMPloyeR BRaNdINg – Nadchodzący TReNd W MedycyNIe KoMeRcyjNej
Rynek prywatnej opieki zdrowotnej będzie rósł w Polsce 
do 2023 roku w tempie ok. 6 proc. średniorocznie, czyli 
znacznie szybciej niż przewidywany wzrost PKB. Wzrost 
wiąże się jednak z kilkoma kluczowymi konsekwencjami, 
takimi jak coraz większa konkurencja, szczególnie między 
prywatnymi klinikami. Ich właściciele, chcąc utrzymać 
najwyższy standard usług – niezbędny do efektywnej 
walki o klienta – muszą jednocześnie utrzymać swoich 
dotychczasowych pracowników kuszonych przez 
konkurencję oraz regularnie rekrutować nowe osoby 
do zespołu. A na rosnącym rynku coraz częściej brakuje 
specjalistów. Co należy zrobić w tym wypadku?

EMC Instytut Medyczny

Marta Mączka

Proces ciągłej analizy 
potrzeb pracowników 
jest kluczem do 
sukcesu i sposobem 
na odróżnienie się od 
mniej pomysłowego 
otoczenia rynkowego, 
w którym dominuje 
wysoki poziom 
niezadowolenia, 
niedocenienia 
i chronicznego 
przepracowania.


