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WPROWADZENIE

I OD STARTUPU DO MSP

Radostaw Wozniak
Prezez /arzgdu EFL

Przed Panstwem lektura trzynastego — licze, ze szczesliwego i wartoSciowego — wydania raportu z serii ,Pod
lupq”, w ktorej badamy wazne obszary dziatalnosci mikro, matych i Srednich firm. W poprzednich edycjach
koncentrowaliSmy sie miedzy innymi na finansowaniu inwestycji, innowacjach, ekologii czy spoteczne;
odpowiedzialnosci biznesu w sektorze MSP. Zawsze zalezato nam, aby temat byt jok najobardziej aktualny
| korespondowat z otoczeniem spoteczno-gospodarczym. A to jest od kilkunastu miesiecy niepewne,
zmienne i bardzo czesto niesprzyjajqce przedsiegbiorcom. W szczegdlnosci tym najmtodszym i najmniejszym
— nazwanym w naszym raporcie ,niemowlakami”. Oni sq najbardziej podatni na oddziatywanie czynnikow
zewnetrznych takich jak wysoka inflacja, wysokie stopy procentowe, rosnqce ceny energii i medidow, nizsze
wydatki konsumenckie.

Jak wynika z danych Polskiej Agenciji Rozwoju Przedsiebiorczosci, sektor przedsiebiorstw odpowiada za blisko
trzy czwarte wartoSci polskiego PKB. Przy czym mate i Srednie przedsiebiorstwa generujq blisko co drugqg
ztotdwke, a najwiekszy udziat w PKB majg mikrofirmy - okoto 30%. To ogromny potencjat, ktory szylbko mozemy
straciC. Z dostepnych danych wynika, ze najtrudniejszy dla firm jest pierwszy rok prowadzenia dziatalnosci
— przezywa go ok. 70% organizaciji. Trzy lata udaje sie prowadziC biznes tylko co drugiej firmie. Te statystyki
sktonity nas do pytania, dlaczego wskazniki przezycia przedsiebiorstw sq tak niskie? Dlaczego z jednej strony
firmy upadajqg, a z drugiej — nawet jesli kontynuujg dziatalnoS¢ — nie wykazujg wzrostow, ktore zaktadaty na
poczqtku swojej przygody biznesowej|?

W tej edycji raportu podjeliSmy sie identyfikacji czynnikbw sukcesu w rozwoju firm z segmentu MSP oraz
momentow i decyzji, ktdre wptywajg na przyspieszenie dziatalnosci. Zbadalismy takze — porownujqc etapy
rozwoju firmy do etapdw rozwoju cztowieka — w jakiej fazie dziatalnosci sq polskie mikro, mate i Srednie firmy.
Okazuje sie, ze najwiecejw Polsce jest dojrzatych firm, zatrudniajgcych wiecej niz 10 pracownikdw i dziatajqcych
Srednio od 6 do 20 lat. Najmniej ,raczkuje” niemowlakdow, czyli firm zatrudniajgcych mniej niz 5 pracownikow
| dziatajgcych krocej niz rok. Badanie pozwolito nam dowiedziec sig, jak w cyklu zycia firmy zmienia sie model
dziatalnosci — kiedy przedsigbiorcy stawiajg na specjalizacjg w segmencie, a kiedy na dywersyfikacje oferty?
Co wiecej, okazuje sig, ze na poziom dojrzatoSci organizacji nie wptywa przede wszystkim wielkoS¢ firmy, czyli
rozbudowana struktura i rosngca liczba pracownikow. Wazniejsze sq rola przywodcy i czas funkcjonowania
Na rynku.

Te i wiele innych ciekawych wnioskdw dotyczqcych przezywalnosci firm, ich sukcesOw i porazek oraz
przechodzenia przez kolejne fazy rozwoju znajdg Panstwo w tym raporcie. Polska gospodarka ma za sobg
bardzo trudne miesigce. Pandemia, wojng, inflacja wywotaty recesje, jakie] krajowe przedsiebiorstwa dawno
nie doSwiadczyty. Prowadzenie dziatalnoSci wymaga od zarzqgdzajgcych umiejetnosci przechodzenia przez
kryzysy wewnetrzne i zewnetrzne. Jestem przekonany, ze nasze badanie okaze sie wartosciowym punktem
wyjscia, drogowskazem do ,biznesowej drogi w gore”. Zachecam Panstwa do jego lektury!




Model rozwoju organizaciji, tempo jej dojrzewania uzaleznione sqg od wielu czynnikdbw. Moment, w jakim sie znajduje, wielkoS¢
zatrudnienia, sposdb zarzqdzanio, zewnetrzna sytuacja gospodarczaigeopolityczna. To czeSC znich. Jednak bez watpienia kluczowym
determinantem jest branza, w jakiej dana firma dziata. W zrealizowanym wspdlnie z ICAN Institute badaniu pod lupe wzieliSmy cztery
obszary takie jak produkcja, handel, transport i budownictwo. Okazuje sig, ze przedsiebiorstwa produkcyjne i handlowe dojrzewajg
najszybciej, ale wymagajg wiekszego dosSwiadczenia i specjalistycznej wiedzy. Znacznie wolniej dorastajg firmy transportowe
| budowlane, ale tutaj konieczne jest zaangazowanie sporych naktadow finansowych. A jak to wyglqgda w szczegotach?

DziatalnoS¢ transportowa na pierwszy rzut oka jest postrzegana jako tatwa do prowadzenia i dobrze ptatna, bo popyt na ustugi
transportowe jest duzy, a dostepnosc zlecen tatwa do pozyskania. Co wiecej, rozwdj takiej dziatalnosci nie wymaga wielu kwalifikacii.
Jestjednakjedno ale”..Finanse. Uruchomienie firmy transportowej wymaga duzych inwestycji zwigzanych z kupnem pojazdu, ktérego
koszt w przypadku ciggnika siodtowego i naczepy siega kilkuset tysiecy ztotych, Srodkami obrotowymi potrzebnymi na finansowanie
dziatalnosci — gtdwnie kosztow benzyny, oraz kosztami pracownikdw. Duzym wyzwaniem jest pozyskanie na start finansowania
zewnetrznego z uwagi na brak historii kredytowej. W efekcie rozwdj biznesu sprowadza sie do wyboru jednej z dwoch strategii

— bezpiecznej i niskomarzowe] wspotpracy ze spedytorem lub wyzejmarzowej, ale obarczonej wiekszym ryzykiem bezposrednie;
wspotpracy klientami.

Firmy produkcyjne najczesciej zaktadane sq przez osoby z szerokg wiedzq techniczng, ktore w pierwszym etapie zaczynaty od
handlu i dystrybuciji, aby potem przejS€ w prostq produkcje czesci lub mniej ztozonych elementow. Jednak zbyt duza koncentracja
na kwestiach technicznych i produkcyjnych, a za mate doSwiadczenie biznesowe pozostajg najwiekszym wyzwaniem tej branzy.
W zwiqzku z tym firmy produkcyjne przechodzq najwiecejzmian modelu biznesowego - z firmy poczgtkowo handlowejw produkcy|ng,
przejScie od detalu do hurtu czy wejscie na rynki zagraniczne.

Choc¢ historie powstania firm budowlanych sg bardzo rézne, to w kazdym przypadku wtasciciel ma doSwiadczenie i zaczynat od
jednoosobowe| dziatalnosSci. Ze wzgledu na bariery zwiqgzane z pracownikami, kosztami maszyn i urzqdzen czy jokoScig pracy,
przedsiebiorstwa budowlane mozna podzieliC na kilka grup. Od najmniejszych zatrudniajgcych kilka osob i specjalizujgcych sie
w tzw. wykonczenidwce mieszkan i domaow, przez kilkunastoosobowe zatogi realizujgce zlecenia dla obiektdow przemystowych czy
ustugowych, po podwykonawcow lub generalnych wykonawcow w ramach duzych projektow budowlanych.

Prowadzenie punktu handlowego najczesciej przedsigbiorcy zaczynajq od jednej kategorii produktowej, ktora w trakcie dziatalnosci
staje sie jednqg z wielu. Wraz z rozwojem dziotalnoS€ wymaga wiekszej powierzchni sprzedazowej, a kolejnym krokiem jest otwieranie
nowych lokalizaciji. Tutaj, podobnie jak w budownictwie, mamy do czynienia z trzema grupami, ale determinantq jest liczba lub wielkoSC
sklepow. Od jednego prowadzonego przez wiasciciela lub rodzing, przez niewielkg siec kilku sklepow, po markety zatrudniajgce co

najmniej kilkadziesigt osob.

Jak wida¢ branzag, z jakq sie wigzemy, ma znaczenie. Dlatego warto takze pod tym kgtem zapoznac sie ze szczegdtami naszego
raportu pod lupg, bo mogq okazac sie pomocne w krystalizacji najbardzie] odpowiedniego modelu biznesowego.
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Biorgc pod uwage
etapy rozwoju MSP, w Polsce
dziata 11% niemowlakow,
18% nastolatkow,

15% studentow,

18% dorostych
1 38% firm dojrzatych.
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23% MSP uwaza,
Ze ich najmocnie|szq
stronqg jest oferta
produktowa.

RAPORT W LICZBACH

49% MSP zatozyto
dziatalnoscC
gospodarczqg, gayz
pojawita sie dobra
okazja rynkowa.
42% chciato sprawdzic
swoich sit
~Na swoim”.

Wyzwaniem
w prowadzeniu wiasnego
biznesu w pierwszym roku
dziatalnosci jest brak wiedzy
biznesowe|. Tylko
14% wtascicieli firm
czuto sie dobrze
przygotowanymi
do tego krokui.

42% przedsiebiorcow
Za najbardzie] negatywne
zrodta kryzysow zewnetrznych
uwaza czynniki rynkowe
takie jak inflacja czy
pandemia, a 34% miato
problemy firmowe przez
silng konkurencje.




RAPORT W LICZBACH

A7 49% Cztery kluczowe
zapytanych taktyki radzenia sobie z
odpowiedziato, kryzysami wewnetrznymi to
ze najwiekszq barierqg w reorganizacja procesow w Komunikatywno$é
zwiekszeniu efektywnosci firmie (45%), zbudowanie to najwazniejsza
w okresie kryzysu jest struktury organizacyjnej (39%), cecha przedsiebiorcy
hiska kreatywnosc¢. nadanie wigkszych uprawnien ootrzebna do

pracownikom (34%) oraz zarzgdzania firmg w
powotanie/rekonstrukcijo opinii 31% zapytanych.
zespotu zarzgdzajgcego
Zbyt szybkie (32%).
dziatanie na zbyt wielu
frontach wywotato
niebezpieczne kryzysy
wewnetrzne w 78% firm, @ Sukces mtodej
jednoosobowe zarzgdzanie firmy na rynku w opinii
organizacjq skutkowato 84% przedsiebiorcow
problemami w przede wszystkim zalezy

71% MSP. od wiedzy i kompetencji
wtasciciela.
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OD NIEMOWLAKA
DO DOJRZALEGO

Etapy rozwoju firm w Polsce




5 ETAPOW

ROZWOJU
NIEMOWLAK NASTOLATEK STUDENT DOROSLY DOJRZALY
FIRMY 1% 18% 15% 18% 38%

Liczba zatrudnionych pracownikow

0-4 — 87% 43% m— 21% m— 26% ® 1%
b-9 =0 8% — 38% — 25% — 3% ® 2%
10-49 ® 6% ==® 14% m— 28% ® 1% 45%
50-249 ® 4% — 26% — B53%
Okres prowadzenia dziatalnosci
Mniej nizrok — =——————— Q4%
1-2 |lata » 6% — 52% ® 1%
3-b lat = 20% m— 22% — 25% ® 3%
6-10 lat m— 21% a47% — 56% m— 30%
11-15 lat =9 7% — 29% w 17% — 47%
16-20 lat ® 1% ® 1% m 17%
20-30 lat ® 3%
30+ lat ® 1%
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W badaniach naukowych rozwdj firmy
czesto porownywany jest do etapow
rozwoju cztowieka. Korzystajqc z takiego
porownania przedstawiciele mikro,
matych i Srednich firm sami okreslili, na
jakim etapie rozwoju znajduje sie
prowadzona przez nich dziatalnos¢
gospodarcza. Badanie pozwolito

na identyfikacje pieciu segmentow
firm, na roznych etapach rozwoijuy,
takich jak niemowlak, nastolatek,
student, dorosty, dojrzaty. W polskim
sektorze MSP najwiecej jest dojrzatych
firm, zatrudniajgcych wiecej niz 10
pracownikdw i dziatajgcych Srednio od
6 do 20 lat — 38%. Najmniegj ,raczkuje”
niemowlakow, czyli firm zatrudniajgcych
mniej niz 5 pracownikdw i dziatajgcych
krocej niz rok — N%.

Niemowlak

To firma funkcjonujgca na rynku krocej
niz rok, zatrudniajgca mniej niz 5
pracownikdw. Jej wiasciciel najczesciej
rozpoczqt dziatalnoS¢, gdyz zawsze chciat
to zrobi¢, jest doktadny i skrupulatny.
Gtowne trudnosci, z ktdrymi zderzyt sie
zaktadajgc firme, stanowity wysokie
koszty zwiqQzane z uruchomieniem
dziatalnoSci oraz kwestie prawno-
podatkowe. Niemowlak czuje sie
najlepie] w obszarze wyspecjalizowanej
oferty produktowej, z ktorq wyszedt na
rynek. Na tym etapie zarzgdzanie ma
bardzo uproszczony charakter, gdyz

zarzqdzajgcym brakuje umiejetnosci
strategicznych i zarzqdzania procesami.
Zdecydowana wigekszoSC badanych

(91%) na niskim poziomie ocenia swojg
wiedze w prowadzeniu dziatalnoSci.
Gtowny cel prowadzenia dziatalnosci

to wzrost liczby klientdw i sprzedazy

oraz pilnowanie ptynnosci finansowe;.
Niemowlak przyspiesza gtownie dzieki
agresywnej sprzedazy, ekspansji rynkowe]
oraz innowacjom produktowym. Na

tym etapie jest widoczna najwieksza
wrazliwoS¢ na kryzysy, zardwno
zewnetrzne (konkurencja, problem

Z pozyskaniem wartosciowych
pracownikow), jak i wewnetrzne (chaos
organizacyjny, jednoosobowe sterowanie
firmq). W dziataniach antykryzysowych
firmy te, czeSciej niz inne, stawiajg Na
ograniczenie kosztow. Z drugiej strony
chetnie szukajg sposobow na poszerzenie
grupy klientdw o nowe segmenty.

Nastolatek

To firma funkcjonujgca na rynku
najczesciej 1-2 lata, zatrudniajgca
mniej niz 10 pracownikdw. Jej wiasciciel
rozpoczqgt dziatalnos¢, gdyz cheiat
sprobowac dziata€ na swoim, jest
pomystowy i kreatywny. Gtowny
kierunek koncentracji dziatah na tym
etapie rozwoju to wzrost liczby klientow
| stabilizacja firmy. Mocne strony
nastolatka to konkurencyjna oferta i
wysokie kompetencje sprzedazowe.

Choc¢ zarzqdzajgcym na tym etapie
nadal brakuje kompetencji w zarzgdzaniu
strategicznym i procesowym, to jednak
znacznie lepiej niz niemowlak badani
radzq sobie z zarzgdzaniem finansami

| rekrutacjq pracownikdw. Chociaz
dominuje tradycyjne (transakcyjne)
podejscie do finansow, to co piqty
respondent zaczagt patrzeC na nie z
perspektywy wsparcia w rozwoju, d

banki zaczagt traktowac jaoko partnerow w
rozwoju biznesu. Strategie przyspieszenia
tqczg w sobie elementy innowacii
produktowej, wspotpracy z partnerami z
duzym potencjatem wzrostu i agresywnej
sprzedazy, w tym na rynki zagraniczne i
e-commerce. Dla nastolatka najwieksze
wyzwania sg natury zewnetrznej — kryzysy
rynkowe, silna konkurencja i trudnosci
Zwiqzane z rynkiem pracy. W dziataniach
antykryzysowych firma na tym etapie
koncentruje sie na optymalizacji kosztow,
ograniczaniu biezqcych wydatkow oraz
wzmochnieniu relacji z obecnymi klientami.

Student

To firma mikro, mata lub Sredniag,
funkcjonujqgca na rynku najczesciej 6-10
lat. Jej wiasciciel rozpoczat dziatalnosé,
gdyz pojawita sie okazja. Wyrdznia

ja komunikatywnoS¢, wytrwatoScC |
konsekwencja. Najwiekszym wyzwaniem
dla studenta byty wysokie koszty
ZwWigzane z uruchomieniem dziatalnosci,
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a w pierwszym roku dziatalnosSci trudne
byto pozyskanie finansowania. Na tym
etapie co trzecia firma wypracowata juz
stabilne finanse, konkurencyjng oferte

| dostep do talentow. Gtowny kierunek
koncentraciji dziatan to stabilizacja firmy,
choC wciqz zarzqdzajqcey stawiajg na
budowanie przewagi konkurencyjnej
opartej na ofercie produktowej. W co
drugiej badanej firmie istotnej
transformaciji ulegty finanse. Znaczna
czeS¢ ma juz dyrektora finansowego.
Na tym etapie na liscie czynnikdw
przyspieszajgcych rozwgj firmy pojawia
sie dodatkowo transformacja cyfrowa,
ktora wzmacnia efektywnoS¢ dziatan
sprzedazowych i optymalizacje
wydajnosci. Dla studenta szczegdlnie
duzym wyzwaniem w rozwoju firmy
okazujqg sie aspekty HR-owe takie

jak jednoosobowe zarzgdzanie oraz
odchodzenie kluczowych pracownikow.
W sytuaciji wystqgpienia kryzysu, student
czesciej niz inne firmy dqzy do
wzmocnienie relacji z obecnymi
klientami i stara sie pozyskac nowe
zrodta finansowania. Efektywnos¢
dziaotan najbardziej ogranicza zbyt wolne
reagowanie.

Dorosty

To firma funkcjonujgca na rynku ponad 10
lat, ale zatrudniajgca do 10 pracownikow.
Wtasciciel rozpoczagt dziatalnoSc¢, bo chceiat
sprobowac dziatania na swoim. Wyrdznia

go komunikatywnoS¢, kreatywnoS¢ oraz
dbanie o finanse. Gtodwne wyrdzniki firmy
na tym etapie to oferta produktowa,
pozycja rynkowa i dosSwiadczony zespot
pracownikow. Dorostym wcigz brakuje
rozwinietych umiejetnosci zarzgdczych,
ale mocnymi stronami sq kontrola
finansowa i skutecznoS¢ w rekrutacii
pracownikow. Gtowny kierunek
koncentracji dziatah to wzrost udziatow
rynkowych i stabilizacja firmy. Firmy
znajdujgce sie w tej fazie

rozwoju to przedsiebiorstwa oceniajgce
swoje dosSwiadczenia wysoko, ale
rzeczywistoSC pokazuje, ze sg mato
konkurencyjne, a ich sytuacja finansowa
to duze wyzwanie - borykajq sie z
wysokimi kosztami i niskg rentownoscia.
Wiekszym zagrozeniem dla dorostego
jest konkurencja niz kryzysy rynkowe.

W radzeniu sobie z trudnosSciami na

tym etapie rozwoju najczesciej firmy
koncentrujq sie na optymalizacji kosztow
| ograniczaniu biezgcych wydatkow.
Dodatkowo stawiajg na wzmochienie
relacji z obecnymi klientami.

Dojrzaty

To firma dziatajgca Srednio od 6 do 10 lat,
zatrudniajgca powyzej 10 pracownikow

— ponad potowa ma zespot liczqcey juz
powyzej 50 osOb. Wtasciciel najczescie;
rozpoczynat dziatalnosSC przy nadarzajgcej
sie okazji. Wyrdznia go kompetencja i
wiedza oraz znajomos¢C branzy i

elastycznosc. Potowa dojrzatych firm
osiggneta juz stabilnosc finansowq,
zbudowata atrakcyjnq oferte
zapewniajgcqg dynamiczny wzrost

oraz skutecznie przycigga i zatrzymuje
utalentowanych pracownikdw. Co trzeci
dojrzaty ma réwniez wypracowand
strategie. WiekszoSC ma tym etapie
zdywersyfikowanqg oferte, a gtowny

cel podejmowanych dziatan to wzrost
udziatdbw rynkowych. Dojrzate firmy MSP,
bardziej niz inne, obawiajq sie stagnacii
rozwoju i spadku wydajnosci. Firmy

te w sposob dojrzaty podchodzg do

roli finansowania w rozwoju biznesu.

W potowie pytanych firm zarzgdzanie
finansami ma charakter profesjonalny. Za
ten obszar odpowiedzialny jest dyrektor
finansowy, a jego rola koncentruje sie na
kontrolingu i budowaniu bezpiecznych
finansdw. Te przedsiebiorstwa, czesciej
niz inne, jako zagrozenie postrzegajq
opdznienia w ptatnosciach i nieuczciwg
konkurencje. W sytuacii kryzysowej oprocz
optymalizacji kosztow i ograniczania
biezgcych wydatkdw czesSciej niz inne
firmy decydujqg sie na redukcje
zatrudnienia. Z drugiej strony dziatajg
ofensywnie, stawiajg na poszerzenie
grupy klientdbw o nowe segmenty.
Weryfikujg strukture organizacyjng,
nadajg nowe uprawnienia pracownikom
| przeprowadzajg rekonstrukcje zespotdw
zArzqdzajqgceych.




Na poczgtku mniej znaczy wiecej

Model dziatalnosci firmy zmienia sie w cyklu zycia firmy, z wyspecjalizowane] w wybranej niszy lub segmencie
w kierunku dywersyfikaciji oferty. Niemowlaki, czyli nowo powstate firmy, w zdecydowanej wiekszosci majqg
wyspecjalizowanq oferte (94%). Na etapie nastolatka takq oferte ma 6 na 10 badanych, a wsrod studentow
| dorostych co druga firma stawia na konkretng nisze. Szala przechyla sie na korzyS¢ dywersyfikacji w biznesie
w najbardziej dosSwiadczonych firmach. Co trzeci dojrzaty specjalizuje sie w wybranej kategorii produktowej,
jednak wiekszoSC prowadzi zdywersyfikowang dziatalnoS€ w ramach jednej branzy. Oferuje roézne produkty

| ustugi roznym grupom klientow.

Specjalizacja 51% 94% 62% 51% 53% 34%
w wybranej o ———(|  EE——— — — —

SPECJALIZACJA ateqont produktons
CZY DYW E RSYF I KACJA Dywersyfikacja 48% 6% 38% 49% 47% 65%

w ramach jednej
branzy - rozne
grupy klientow

Jaki jest model dziatalnosci firmy?
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Andrzej Celban

Wiceprezes Zarzgdu
VanKing Celkar Group

Rozproszenie dziatalnoSci w mojej ocenie to nie jest dobra koncepcja.
/decydowanie lepsza jest specjalizacja, czyli poszukanie odpowiedzi na
zapotrzebowanie rynku, wstrzelenie sie z konkretnym asortymentem. Nasza
firmma w ostatnich latach wyspecjalizowata sie mocno w niszy samochodow
dostawczych. Wszystko, co robimy, jest poSrednio lub bezposSrednio zwiqgzane
z naszqg strategig wokdt samochodow dostawczych do 3,5 tony. Zaczynajqc od
asortymentu i stocku magazynowego, po rekrutacje i szkolenie personelu. Bo
specjalizacja nie moze funkcjonowac bez dobrego serwisu obstugi klientow.
Uwazam, ze skupienie sie na konkretnym olbszarze, poszerzanie wiedzy nd jego
temat, zdobywanie unikalnego dosSwiadczenia to jest coS, co nas wyrdznia
| daje przewage nad innymi firmami.




Dobra baza klientow to podstawa

W cyklu zycia organizacji zmienia sie rowniez koncentracja strategiczna biznesu. Na etapie powstawania firmy
zarzqdzajgey skupiajq sie przede wszystkim na liczbie klientdw i wzroScie sprzedazy — tak odpowiedziato 57%
zapytanych.W mniejszym stopniu liczq sie rentownoSc¢ czy udziaty rynkowe. Nastolatkowiwciqz najbardziejzalezy
Na poszerzaniu grupy odbiorcow produktow i ustug, jednak czesciej nizniemowlak zwraca uwage na stabilizacje,
udziaty rynkowe i rentownoSC. Student najczesciej ma przede wszystkim potrzebe stabilizacji, podobnie jak
dorosty. Jednak ten drugi chce jednoczesnie zwigkszaC swoje udziaty rynkowe, ktdre sq najwazniejsze na etapie
dojrzatosci firmy.

29% 57% 36% 24% 21% 23%
Wzrost liczby klientOw — =e==@ — — — - —

Wzrost udziatdw rynkowych —270% Ilo% —18.% —21% _Zi% _39.% KONCENTRACJA,
23 21 28% 34% 28% 15% CZYLI NA TYM SIE SKUPIAMY

Stabilizacja firmy  ===e — —_— — — =
18% 8% 18% 12% 18% 939 Co Jest przedmiotem koncentracjl
RENtOWNOSE  mm® . — - — — firmy w krotkim okresie czasu?
2% 1% 4% 2% 3%
Marze @ o ® — o 0
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Krok po kroku

Dziecko w wieku niemowlecym na poczqgtku niewiele potrafi, uwaznie obserwuje, testuje najprostsze rozwigzania
| krok po kroku buduje swojg pewnoS¢. Podobnie zachowujq sie zarzqdzajgcey firmami, ktére dopiero wkraczajq
w biznesowq rzeczywistoSC. Metody zarzqdzania sq rozwijane i doskonalone wraz ze wzrostem dojrzatosci
firmy. Najmtodsze organizacje, dziatajgce nie dtuzej niz rok, nie majg zazwyczaj wypracowanych sposobow
zarzgdzania, szczegdlnie dotyczy to budowania strategii, najbardziej skupiajg sie na rekrutaciji ludzi i weryfikacii
rentownosci biznesu. Na etapie nastolatka testowane sq rozwiqzania IT oraz nowe pomysty, powoli rozwijane
sg umiejetnosci zarzqdcze. Co pigty student ma juz wypracowanq strategie, zdecydowanie lepiej radzi sobie
juz z kontrolg finansowaq i rekrutacjq talentdw. Wsrdod dojrzatych przedsiebiorstw dotyczy to juz okoto potowy
badanych.

39% 26% 28% 42% 20% 56%
Systematycznie szukamy i zatrudniamy — —-_— — — - —
najlepszych pracownikow
36% 25% 24% 45% 22% 48%
Potrafimy precyzyjnie okreslac |
MODEL ZARZADZANIA [ e
28% 9% 18% 34% 3% 46%
o . o 5 Posiadamy wysokg zdolnos¢
PI‘OSZQ OcenIC, W qulm StOpnIU pozyskiwania nowych zasobow — - — — b —
wskazana cecha opisuje podejscie o . 28% a% 14% 289 708 529
do za I‘ZQdZCI niCI ﬁ er? spos()yb VF\)/ykorzystz;c’i)zcnsoby?umiejetrioécz/i — ® - — L) E—
firmy w realizacji celdow strategicznych
25% MN% 22% 1% 50%
Rozwigzania IT zaprojektowane sqg tak,
by w(ipieroé reofi)zojcje celow i zgdoﬁ p— e _— — ® —
25% 9% N% 25% 4% 44%
Regularnie tworzymy i testujemy o =9 =9 9 o o

innowacyjne pomysty
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Pierwszym etapem rozwoju naszego biznesu byt etap ,radosnej dziatalnoSci
gospodarczej’, etap startupu. Kazdy znat sie po trochu na wszystkim, bylismy
bardzo zaangazowani, kazdy byt w stanie zastqpiC kazdego. Potem pojawit sie
etap stabilizaciji, zaczety powstawac pierwsze dziaty firmy, ktore zajmowaty sie
konkretnymi obszarami dziatalnosSci organizaciji. Pojawito sie uprocesowienie,
zaczelismy rozpisywacC procedury, ustanawiaC standardy postepowania. To
byt nasz wiek mtodzienczy. Ostatni etap, ktdry bardzo duzo zmienit, to etap
bardzo szybkiego rozwoju w zakresie nowych technologii i IT, ktére pomagajg
W codziennej pracy. Sztuczna inteligencja, ktora jest podstawqg wiekszosci
Z nich, nieprawdopodobnie usprawnitd nNAszqg organizacje | pomogta
generowac wymierne korzysci finansowe, tzn. nizsze koszty, wyzsze przychodly,
lepszg efektywnoSC stanowisk. Teraz nazwatabym naszq firme aktywnym
trzydziestoparolatkiem, ktory ma jeszcze sporo do zrobieniq, ktdremu jeszcze
sie chce, ma duzo nowych pomystow i stucha klientdw. To jeszcze nie jest etap
odcinania kuponow.




Przede wszystkim produkt

Mocne strony badanych firm MSP uzaleznione sq znacznie bardziej od cyklu zycia niz od branzy, w jakiej dziataja.
Na kazdym etapie badani wskazali w pierwszej kolejnosci na oferte produktowq, ale to najmtodsze firmy
najmocniej wsrdod wszystkich organizacii sq przekonane o unikalnosci swoich produktow lub ustug. Dwa razy
wiecejniemowlakow niz dojrzatych wskazato naten element (36% vs.18%). Dla nastolatkow waznym wyrdznikiem
sq kanaty i kompetencje sprzedazowe, zas dalej, oprocz oferty roSnie rola pozycji rynkowej i doSwiadczonego
zespotu. Wsrod dojrzatych firm trudno odnalezé dominujgce cechy. Na tym etapie modele zarzqgdzania sg

znacznie bardziej zréznicowane niz wsrod mtodszych uczestnikdow rynku.

23% 36% 24% 28% 22% 18%
Oferta produktowa - ==m® — — — — -
11% 2% 1M1% 18% 16% 9%
Pozycja rynkowa =@ L - - — -
. . 10% 9% 8% 8% 16% 9%
DosSwiadczony zespot =0 =0 Y =S -—0 =S
pracownikow
. L 10% 2% 14% 4% 10% N%
UmiejetnosSci i kanaty =® ® -e ° =S -
sprzedazy
9% N% 4% 9% 3% 12%
Stabilne finanse =® - 0 - L -
8% 2% 6% 9% 10% 10%
Baza lojalnych klientdow =@ L . - - -

IS OD STARTUPU DO MS$P

MAMY TO,

CZYLI MOCNE STRONY

Jakie sg mochne strony firmy na
obecnym etapie rozwoju?




spadku wydajnoséci (15%).

33% 57%
Wysokie koszty =g —
28% 28%
BOI MY SI E Presja konkurencji =g —
25% 23%
CZYLI WYZWANIA o =) =
22% 13%
Jakie sg najwieksze wyzwania w prowadzeniu Spadajgcy popyt === -
dziatalnosci na obecnym etapie rozwoju firmy?
21% 13%
Nieptacqcy klienci w==® -
19% 9%
Stagnacja tempa wzrostu ===® -
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Od kosztow po spadek wydajnosci

31%

33%

20%

29%

23%

16%

33%

29%

20%

22%

20%

20%

34%

l

27%

|

33%

l

13%

!

24%

!

15%

.

TOP3 wyzwania w prowadzaniu dziatalnosci stanowig wysokie koszty (33%), presja konkurencji (28%) i niska
rentowno$¢ (25%). Jednak biorgc pod uwage etapy rozwoju, odpowiedzi rbéznicujq sie. Nowopowstate
przedsiebiorstwa zdecydowanie czesciej niz ich starsi koledzy wskazujqg na wysokie koszty (57% odpowiedzi).
Dla niemowlaka wiekszym wyzwaniem niz dla pozostatych jest rowniez zbudowanie pozycji rynkowej (23%).
Nastolatkowie najczesciej obawiajq sie presji ze strony konkurenciji (33%) oraz czesciej — w poréwnaniu do innych
— spadajgcego popytu (29%) i trudnosci w rekrutacii pracownikéw (18%). Dla studenta gtéwnym wyzwaniem
pozostajq wysokie koszty, ale czesciej wskazuje na trudniejszy dostep do finansowania inwestycji (14%) oraz
problemy wizerunkowe (17%). Doroéli najbardziej borykajq sie z wysokimi kosztami i niskq rentownosciq. A
najbardziej dojrzate firmy MSP, znaczqco czesciej niz ich mtodsi koledzy, obawiajg sie stagnacji rozwoju (24%) i

28%

l

24%

!

27%

l

25%

!

21%

!

24%

!




WALKA O PRZETRWANIE
CZY SUKCES?

Pierwszy rok dziatalnosci




Okazja czyni bizhesmana

Mowi sie, ze ,okazja czyniztodzieja”. Niekoniecznie. Okazja moze takze uczyni€ kogos biznesmenem, co sprawdzito
sie w przypadku niemal potowy ankietowanych mikro, matych i srednich firm. Jest to najczescie] wymieniany
powdd zatozenia dziatalnosci wsrdod wszystkich badanych branz. Na kolejnych miejscach znajdujg sie chel
sprobowania sit na swoim (42% wskazan) oraz realizacja marzen (37%). Warto zauwazyé, w jak niewielkim
stopniu obecnych przedsiebiorcow dotyczy sukcesja. Tylko kilka procent organizaciji dziata jako odziedziczona
firrna rodzinna, najczesciej w branzy produkcyjnej. Wyniki pokazujg takze, ze motywacje do zaktadania firmy
istotnie zmienity sie w ciggu ostatnich kilkunastu lat. Rzadziej powodem ,pdjscia na swoje” jest okazja rynkowaq,
a czesSciej realizacja swojego marzenia. 53% niemowlakdw prowadzi biznes, bo zawsze chciato to robic. W
przypadku dojrzatych firm jest to 36%. Najbardziej doSwiadczeni przedsigebiorcy zatozyli swojq firme, bo pojawita
sie okazja rynkowa i z niej skorzystali (54% vs. 43% wsroéd niemowlakow).

49% 50% 44°% 54% 46%
POj(]WH(] S|e Ok(]Zj(] E—— E—— ——— E—— E——
Cheiat b ) 42% 43% 42% 38% 45%
cia Qm :Q,pro ovvqc - - - - -
dziataC na swoim
37% 29% 44% 36% 38%
To byto moje marzenie - =— — — — —
32% 35% 38% 32% 24%
Znajomi namowili mnie === — — — —
Odziedzicavi o 6% 6% 4% 9% 4%
ziedziczytem biznes - ° =S °

po bliskich
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DLACZEGO,
CZYLI PRZYCZYNY
ROZPOCZECIA DZIALALNOSCI

Dlaczego zdecydowat/a sie Pan/i
rozpoczqc¢ dziatalno§€ gospodarczg?
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ProCardia powstata troche z koniecznoSci i w duzej mierze z pasiji. Firma, w
ktorej wczesnie] pracowatam jako prezes zarzgdu w Polsce, zostata kupiona
przez duzego gracza na rynku. Istniato ryzyko utraty pracy, a ja chciatam
kontynuowac dziatalnoS¢ w tym biznesie, z ktdrym bytam zwigzana przez wiele
lat. Wykorzystatam swoje kontakty, relacje i postanowitam, ze chce to zrobiC
teraz na wtasnq reke. Chciatam decydowacC o wszystkim sama, zbudowac€ od
podstaw wiasny biznes i unikng¢ sytuaciji, na ktére nie bede mieC wptywu jak
na przyktad sprzedaz firmy. DziS wiem, ze warto byto, a koniecznoSC okazata sie
okazjg rynkowq




BYLO CIEZKO,
CZYLI WYZWANIA
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Bez funduszy ani rusz

Zatozenie firmy i jej prowadzenie nie jest mozliwe bez zaangazowania sporych srodkow finansowych, ktére w opinii
badanych firm stanowig najwieksze wyzwanie dla mtodych przedsiebiorcow. Co wiecej, element finansowy zyskuje na
znaczeniu wraz z czasem istnienia firmy. O ile na wysokie koszty zwigzane z uruchomieniem dziatalnosci wskazato 51%
zarzgdzajgeych, o tyle juz w trakcie prowadzenia biznesu o finanse martwito sie az 9 na 10 zapytanych przedstawicieli
sektora MSP. Zarbwno na etapie zaktadania firmy jak i jej prowadzenia w pierwszych miesigcach sporg trudnosciq byty
kwestie strategiczne (odpowiednio 42%i40%).Na etapie planowania organizacje borykajq sie ponadto zformalnosciami,
wymogami branzowymi oraz regulacjami prawno-podatkowymi. W przypadku prowadzenia biznesu problemem
okazujq sie niewtasciwi partnerzy, przeinwestowanie, pojawia sie takze trudnos¢ w rekrutacji pracownikdw. Biorqc pod
uwage badane branze, koszty jako wyzwanie w rozwijaniu dziatalnosci najczescie] wymieniano w transporcie, handlu i
budownictwie. W produkciji trudne jest zdefiniowanie strategii i poradzenie sobie z regulacjami oraz kwestiami prawno-
podatkowymi. Natomiast w pierwszym roku funkcjonowania firmy najwiekszym wyzwaniem w kazdej badanej branzy
jest pozyskanie finansowania.

51% 90%

Wysokie koszty zwigzane m—) Pozyskanie zrodet finansowanio  m—.—_—— ()
Z uruchomieniem dziatalnosci
42% 52%
Zdefiniowanie koncepcCji m— ————) Wigzanie sie  m—)
I opracowanie strategii dziatania z niewtasciwymi partnerami
41% 42%
Kwestie formalne-zgtoszenie m— Przeinwestowaonie m—)
dziatalnosci
38% 42%
Wymogi i regulacje branzowe m—) Brak kontroli finansowej projektow  m——)
36% 40%
TrudnoSC w dogadaniu Sig z&  m— Brak jasno okreSlonej strategii - m——_ —
wspolnikami - robimy wszystko
34% 40%
Kwestie prawno-podatkowe g TrudnoSC w rekrutacji - n— )

pracownikow
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Nasza firma bardzo mocno rosta, duzo sie dziato, natomiast nie wszystkie
procesy dobrze dziataty. Przyrownatbym ten czas do okresu mtodzienczego,
gdzie frajde sprawia i cieszy szybka jozda samochodem czy wspinaczka
wysokogorska bez zabezpieczenia. Taki szybki rozwdj, szybkie skalowanie byto
dla nas bardzo niebezpieczne, bo za tym nie nadqzaty procesy. Az przyszedt
taki moment, ze mieliSmy troche wiecej czasu, zaczeliSmy sie ,doktoryzowac” w
tematach okotobiznesowych,uczyC sie nowychrzeczyipodejmowac Swiadomie
decyzje. To byt czas doszkalania managementu i pracownikdw, zatrzymania,
zastanowienia sie, co dalej. Taki okres jest potrzebny kazdej firmie, ale to jest
bardzo trudna umiejetnosc.




Bez przygotowanie bizhesowego

Wynikibadaniajasno wskazujg, ze kolejnym wyzwaniem w prowadzeniu dziatalnosci gospodarczejw pierwszych
miesiqgcach jest brak wiedzy i umiejetnoSci zarzgdzania biznesem. Tylko 14% sposrod pytanych witasciciel
firmm czuto sie na tym etapie dobrze przygotowanymi. Pozostali najczesSciej oceniali swoje umiejetnosSci na
Srednim poziomie. Spoglgdajgc na branze, najwiecej przygotowanych przedsiebiorcow znajduje sie w
produkcji i transporcie, gdzie niemal co pigty ocenit swojq wiedze dotyczgcg prowadzenia biznesu jako duza.
W budownictwie ,dobrych ucznidw” jest dwa razy mniej. Z drugiej strony, w budownictwie jest takze najmniej
,nieprzygotowanych” (7%), podczas gdy co trzeciq firme handlowq i produkcyjng zaktadata osoba z niskg

wiedzq i umiejetnosciami.

) . 3% 2% 2% 2% 4%
1 - w ogodle brak wiedzy ° ° ° ° -
I umiejetnosci
) 21% 7% 32% 31% 13%
(NIE) ZNAMSIE, CZYLI = = — — =
62% 82% 54% 47% 66%

WIEDZA | KOMPETENCJE = —_— =
Prosze oceni¢ swojg wiedze dotyczqcqg prowadzenia 4 lt% _9.% 12.% _19.% _18.%
biznesu w pierwszym roku prowadzenia dziatalnosci.

5 - bardzo duza 2% 2% 2% 2% 2%

wiedza i umiejetnosci
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NIE MA ZLOTYCH RAD
SA REKOMENDACIE

SKONCENTRUJ

OTACZAJSIE NASTAW SIE

UZBROJSIE
W CIERPLIWOSC

przedsiebiorcow
wskazuje przede wszystkim
na odpornoSC psychiczna.
Trzeba uzbroit sie w
cierpliwoSC i wytrwatosc, nie
Zrazac sie porazkami.
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SIE NA
FINANSACH

przedsiebiorcow
sugeruje nowym

,Kolegom”, zeby bardzig]

koncentrowali sie na
aspektach finansowych.
Warto doktadnie
kontrolowac koszty,
weryfikowac rentownoscC
inicjatyw biznesowych oraz
zapewniC sobie dostep do
finansowania potrzebnego
Nna uruchomienie
dziatalnosci i je] biezgce
prowadzenie.

BUDUJ SIEC
KONTAKTOW

przedsiebiorcow
najczescie| rekomenduje
koncentracje na rozwoju
relacji biznesowych. W ten
sposOb mozna zapewnic
sobie zarowno dotarcie do
klientdbw oraz partnerow
biznesowych.

ZAUFANYMI
OSOBAMI

przedsiebiorcow radzi,
aby zbudowac solidne
grono zaufanych doradcow,
ktorzy majq bardzo dobrg
wiedze | kompetencje w
takich obszarach, w jakich
brakuje ich w firmie.

NA CIEZKA
PRACE

przedsiebiorcow
sugeruje, ze trzeba przyjqc
wtasciwg postawe.
Nastawienie na ciezkq
prace i mniej wolnego
czasu to ich zdaniem punkt
wyjscia.



CZARNE SCENARIUSZE
DOSWIADCZENI RADZA

STRATEGIA|
PRIORYTETYZACJA

Chec wdrazania kazdego
dobrego pomystu i
wykorzystywania wszystkich
pojawiajqcych sie szans jest
zrodtem porazki. Jesli brakuje
okreslenia jasnych kierunkow
W rozwoju oraz koncentraciji na
wybranych obszarach, brakuje
skupienia na celu biznesowym.
| odwrotnie — zbyt sztywne
trzymanie sie zatozen, brak
rewizji plandw i liczenie na to,
Ze sytuacija sie odwrdoci, moze
okazac sie zgubng strategiqg.
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ROZWOJ
PRODUKTU

Zbytnia koncentracja na
produkcie oraz wiara, ze jest
unikalny i musi sie sprzedac,
bywa zrodtem porazek.
WSrod wielu firm brakuje
badan, ktére pozwolityby

na weryfikacje pomystu na
produkt z klientami, analize
biznesowq, weryfikacje
obszardw ryzyka, potencjatu
do skalowalnosci. Patrzenie na
produkt jest krotkowzroczne,
bez pogtebione| analizy, co
rodzi wiele zagrozen.

STRUKTURA|
KOMPETENCJE

Wiasciciele i pomystodawcy
czesto przyciqgajq do osoby
O podobnych do siebie
umiejetnosciach np. inzynier
inzyniera. Brakuje szerszego
spojrzenia na kompetencije,
ktore majq zapewnic firmie
sprawnos¢ zarzadzania

w réznych obszarach np.
sprzedaz, marketing, finanse.
Na wczesnym etapie warto
korzystac z takich kompetencii
w modelu doradczym lub
outsourcingowym.

PLANOWANIE W
ORGANIZACJI

Mikrozarzgdzanie,
zaangazowanie we wszystkie
procesy prowadzq do paralizu
decyzyjnego z jednej strony i
wypalenia wiasciciela z drugie;
strony. Wazne jest planowanie |
nadawanie odpowiedzialnosci
oraz budowanie procesow.
NieefektywnoSC procesowa

Nna wczesnym etapie rozwoju
firmy prowadzi do spadku
wydajnosci i marzy.

KONTROLA
FINANSOWA

Finanse to obszar, w
ktorym czesto brakuje
wiedzy i doSwiadczenia.
Przeinwestowanie,
niedoszacowanie kosztow
prowadzg do powaznych
zagrozen. Wazna jest
zatem analiza finansowa,
monitorowanie ptynnosci
I umiejetnoS¢ szacowania
ryzyka.



WROG CZAI SIE
ZA ROGIEM

Kryzysy zewnetrzne




Teoria mija sie z praktykqg

Nie taki diabet straszny jak go malujg — tak mozna podsumowac zrodta kryzysdw, ktdre w teorii wydajg sie znacznigj
bardziej grozne, niz ma to potem miejsce w praktyce. Przedsiebiorcy zapytani o zagrozenia zewnetrzne, ktdre sg
najniebezpieczniejsze w ich branzy, najczesciej wskazywali na kryzysy rynkowe jak Inflacja czy pandemia (68%), siing
konkurencije (64%) oraz trudnosci zwigzane z rynkiem pracowniczym (54%). W praktyce zrodta te wywotaty kryzysy znacznie
rzadziej. 4 na 10 przedsiebiorcow negatywnie doSwiadczyto inflacji czy pandemii, a co trzeci miat problemy firmowe przez
silng konkurencije lub trudnosci HR-owe. Wyniki pokazujq, ze rowniez analizowane branze wykazujg wiekszq odpornosc na
kryzysy zewnetrzne, niz im sie wydaje w teorii. W transporcie az 80% wskazato, ze silnym zagrozeniem sg zmiany regulacii
branzowych. Ostatecznie wiekszoSC pytanych poradzita sobie z tym wyzwaniem i tylko dla 14% okazato sie ono zrodtem
ktopotéw. W handlu i budownictwie przedsiebiorcy najbardziej obawiajq sie kryzysow rynkowych (odpowiednio 78% i 70%
wskazan), jednak w praktyce mniej firm musiata stawi¢ czota tym zagrozeniom (odpowiednio 42% i 53%).

42% 42% 53% 40% 34%
Kryzysy rynkowe

np. inflacja, pandemia
34% 31% 34% 30% 41%
Silna konkurencja  =———g — — — —

» y &
S U ZRODEA
rudno$ci zwigzane — — —

. —
Z rynkiem pracy
N% 7% 10% 14% 14% S dnosci K
Op67nione platnosci  =e - -0 - -0 PF?SZQ wymlenlc.tru nOS(.:I rynkowe,
2 . . . ”e ktore wywotaty kiedykolwiek kryzysy
Nieuczciwi partnerzy l./" _'8./" Z./" 15./" l./" bedgce zagrozeniem dla dziatalnoSsci
np. klienci ﬁrmy.
_ . 6% 2% 3% 6% 14%
Zmiana regulacii - ® ® Y -0
lbranzowych
9% 9% 9% 16% 2%
Przerwane tahcuchy dostaw ™=@ -2 -9 —s ®
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NIE DAM SIE,
CZYLI STRATEGIE OBRONNE

Jakgq strategie wychodzenia z tego kryzysu przyjeta firma?

Redukcja kosztow i przetrwania

Reorganizacja i optymalizacja wydajnosci

Agresywna sprzedaz
w obecnym modelu dziatania

Zmiana strategii i modelu dziatania
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38%

32%

22%

l%l
()

Kryzys determinuje strategie obronng

W sytuacji pojawienia sie kryzysu zagrazajgcego firmie przedsiebiorcy
najczesciej wykorzystujq strategie defensywne. 38% MSP zdecydowato sie
na redukcje kosztdow, a co trzeci na reorganizacje procesow. Rzadziej zas
ofensywne —agresywnq sprzedaz wybrato 22% firm, atylko 8% postanowito
zmieniC model dziatania. Wynikibadan pokazujqg, ze firmy zdecydowaty sie
na rozne metody walki z kryzysami zewnetrznymi w zaleznoSci od etapu
rozwoju i branzy, w jakiej dziatajg. Te najmtodsze — niemowlaki, czesciej
niz inne, koncentrujq sie na aktywnej sprzedazy (30% wskazan vs. 20%
wskazah wsrod firm dojrzatych). Dorodli natomiast czesciej uciekajqg w
redukcje kosztow (42% wskazan vs. 32% wsréd studentow). Biorge pod
uwage branze, handel i produkcja w sytuacji kryzysowej, czesciej niz
inne branze, koncentrujg sie na reorganizacji i optymalizacji wydajnosci
(odpowiednio 35% i 39% vs. po 27% w budownictwie i transporcie).
Budownictwo i transport natomiast czesciej postawili na zmiane modelu

dziatania (odpowiednio 10% i 1% vs. 3% w produkcji i 6% w handlu).

Warto takze zwrdciC uwage, ze wybor strategii obronnej zalezy od zrodta
kryzysu.W przypadku zagrozenia ciggtosScibiznesu, wywotanego kryzysami
rynkowymi jak inflacjg czy pandemiq firmy koncentrujg sie na redukcii
kosztow (56% wskazan). Podobnie ma to miejsce w sytuaciji opdznien w
ptatnosciach ze strony klientow (60% wskazan). W przypadku pojawienia
sie silnej konkurenciji, pytani przedsiebiorcy najczescie] stawiajg Nna
reorganizacje sposobu dziatalnosci i optymalizacje wydajnosci (46%).
Poprawiajqc efektywnoSC dziatah probujg dogoni€ swojg konkurencje
| umocniC pozycje. Podobne dziatania podejmowane sq w przypadku
zagrozen pojawiajgcych sie na rynku pracy (46%).




Oszczedzanie to za mato

Kryzys moze niejednokrotnie byC poczgtkiem sukcesu. Brzmi przewrotnie? W kryzysie czesto firmy decydujq sie
na podjecie krokdw, na ktore w ,normalnej” rzeczywistosci nie zdecydowatyby sie. A one mogq bycC zrodtem
przyspieszenia biznesu | wybicia sie ponad konkurencje. | o ile oszczedzaniem i redukcjg zatrudnienia mozna
zatrzymac negatywne skutki kryzysu, o tyle trudno dzieki takim decyzjom odnieSC sukces biznesowy. Zapytani
przedsiebiorcy wskazujq na cztery gtowne zrodta takiego przyspieszenia. Najwiecej mozna zyskac dzieki nowym
partnerom biznesowym (49%), nastepnie warto postawi¢ na bardziej efektywny model biznesowy (39%) oraz
nowe produkty pozwalajgce nazwiekszenie sprzedazy (36%). Cotrzeciemu przedsiebiorcy udato sie przyspieszyc
PO kryzysowym okresie dzieki poszerzeniu rynku zbytu. Nalezy podkreslic, ze wraz z wiekiem i dojrzatoscig firmy,
najbardziej na znaczeniu nabiera taktyka nawigzywania partnerstw (od 36% wsrod niemowlakéw do 57% wsréd
dojrzatych firm). Patrzgc na branze, budownictwo czesciej niz pozostate postawito na nowe rynki zbytu (40% vs.
ok. 30% w pozostatych branzach).

Nawigzali$my nowe 49% 36% 48% 49% 42% 7%
strategiczne partnerstwa I : .
Stworzylismy bardziej 39% 32% 38% 39% 45% 40%
efektywny model biznesowy l : .
, 36% 36% 37% 30% 46% 34%
Nowe produkty pozwolity na - I
zwiekszenie sprzedazy
33% 34% 34% A% 27% 32%
PoszerzyliSmy rynek zbytu — e— — — — —-— _—
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PRZYSPIESZAMY,
CZYLI DIABEL TKWI
W SZCZEGOLE

Dlaczego firmie udato sie
przyspieszy€ po okresie kryzysu?




Anna Kotodziejczyk

Prezes /arzqdu
Automatech

I OD STARTUPU DO MSP

W przypadku wystqpienia pierwszych symptomow kryzysu, wazne jest doktadne
monitorowanie rynku oraz prowadzenie wielu rozmow, zardbwno z naszymi
partnerami, potencjalnymi klientami jak rowniez z dostawcami. Dzieki temu
mozemy zbierac informacje, ktére pozwolg nam ocenic, czy sytuacja rynkowa
rzeczywisciejestpowazna,kryzys pogtebiasie czyraczejmozemyzaobserwowac
pewne sygnaty wskazujqgce na poprawe rynku. Drugim waznym aspektem
jest dywersyfikacja branzowa. Niektore branze znacznie mochniej odczuwaijg
skutki kryzysu, dlatego dqzymy do poszerzania naszej bazy klientow i unikania
skupiania sie tylko na jednej branzy, takiej jak automotive lub wyposazenie AGD.
Poprzez uwazne obserwowanie rynku i identyfikowanie branz gtebiej lub ptycej
dotknietych kryzysem, mozemy dostosowac nasze ustugi i skoncentrowac sie
na branzach, ktdére nie bedq tak mocno dotkniete tq falq kryzysu.




WYPALAMY SIE, CZYLI

NAJWIEKSZE BLEDY

Jakie byty bariery w zwiekszeniu efektywnosci
dziatalnosci w okresie tego kryzysu?
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Liczg sie pomyst i pienigdze

Kryzys okazuje sie czesto egzaminem nie tylko dojrzatosci biznesowej, ale rowniez sprawdzeniem kreatywnosci
zespotu. | jak wskazujg sami przedsiebiorcy, ten sprawdzian w niemal potowie nie zostat zaliczony ,na szostke”.
Az 49% zapytanych odpowiedziato, ze najwiekszqg barierqg w zwiekszeniu efektywnosSci w okresie kryzysu byta
zbyt mata liczba inicjatyw i pomystow. Ten czynnik zostat wskazany joko numer jeden na niemal wszystkich
etapach rozwoju firm, poza studentami. Ci, choc lepiej radzq sobie z generowaniem pomystow, to zbyt wolno
reagujqg na kryzysy (45%). Podobnie jak dorosli, podczas gdy lepiej z tym elementem radzq sobie mtodsze
firmy (28% niemowlakow i 36% nastolatkow). Moze to wynikaé z tego, ze mtodsze i mniejsze firmy majq czesto
mMniejsze struktury organizacyjne, w zwigzku z czym proces podejmowania decyzji jest zdecydowanie szybszy |
wymaga zaangazowania mniejszejliczby osob. Brak dostepu do Srodkow finansowych to bariera ograniczajgca
efektywnos¢ dziatan w kryzysie przede wszystkim mtodych firm (44% niemowlakdéw i 35% nastolatkow), a wraz
ze wzrostem dojrzatoéci waga tego czynnika spada (22% dojrzatych firm).

Zabrakto inicjatyw i pomystow 49% 49% o1% 32% 55% 53%
na nowe sposoby dziatania — — — — —
Zbyt wolno reagowaliSmy 40% 28% 36% 45% 45% 42%
na sytuacje kryzysowe — — — —
32% 44% 35% 32% 28% 22%
Zabrakto srodkow
finansowych na inwestycje
. - 28% 17% 23% 30% 29% 33%
Redukcja zatrudnienia I -—

spowolnita rozwgj




NAJCIEMNIEJ
POD LATARNIA

Kryzysy wewnetrzne




Wielkos¢é ma znaczenie

Kryzysy wewnetrzne dotyczq przede wszystkim zarzgdzania firmg, wigzg sie z modelem przywddztwa oraz
organizacjq procesow i struktury. Stanowiq kluczowq bariere w rozwoju firmy — wchodzenia na nowy poziom
prowadzenia biznesu. Przedsiebiorcy zapytani o to, jakie kryzysy wewnetrzne przechodzita ich organizacja, w
pierwszej kolejnosci wskazali zbyt szybkie dziatanie jednoczesnie na zbyt wielu frontach (78%). Co ciekawe,
zdecydowanie czesciej ,pochopne” dziatanie dotyczy bardziej dodwiadczonych przedsiebiorcow (ok. 80%
wskazan) niz dopiero rozpoczynajqcych przygode biznesowq (62%). Niemowlaki natomiast czesciej musiaty
stawiC czota problemowi, jakim jest angazowanie sie wtasciciela we wszystkie procesy. To jest oczywiScie
Zwigzane z jednoosobowym oSrodkiem decyzyjnym i brakiem rozbudowanej struktury organizacyjne;.
W przypadku dojrzatych firm, 66% badanych wskazato na ten czynnik. Kryzys pracowniczy zwigzany
z odchodzeniem kluczowych pracownikdw zostat wymieniony czesSciej w przypadku firm dojrzatych niz
niemowlakow i nastolatkdw, podobnie rosngca ztozonoSC struktur i procesdw. Z tym problemem miat do
czynienia co drugi dorosty i ,tylko” 17% niemowlakdw. Co ciekawe, w badaniu nie stwierdzono wptywu branzy
na wystepowanie poszczegolnych kryzysdw wewnetrznych. Kryzysy te sg znacznie silniej skorelowane z cyklem
Zycia przedsiebiorstwa.

78% 62% 74% 83% 81% 81%

Zbyt szybkie dziatanie
na zbyt wielu frontach

» y 4
| N% 81% 69% 66% 82% 66% U z Ro DL A
Zarzqdzanie

) EE—— E— E—— E—— I E—
jednoosobowe
Sdohodzenie 2 frrmy 42% 38% 36% 47% 33% 47% Jakie kryzysy wewnetrzne
kluczowych osob E— —_— E— m— przeChOdZ“CI firma?
Rosnqca ztozonosce firmy 34% 17% 31% 26% 93% 35%
' - - - [ —— [

struktur i procesow
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Andrzej Celban

Wiceprezes Zarzgdu
VanKing Celkar Group

W wielu firmmach osoby zarzqgdzajgce, pomimo tego, ze juz sie pali, ze widac
czarny dym, jest od niego ciemno, mowiqg ,e tam, to z huty dym przyszedt
| zaraz przejdzie”. Tymczasem pozar jest wewngtrz organizacji. Brak kultury
organizacyjnej, brak dobrej komunikacji, napiecia w zespole, brak dobrej
organizacji dziatan. To te elementy powodujq, ze wsrdod zatogi jest poczucie
niestabilnoSci i to bardzo przeszkadza w codziennym rozwoju firmy. Ta
strona HR-owaq, strona czysto komunikacyjna to bardzo wazny element, ktory
moze duzo narozrabiaC w rozwoju firmy. Nawet bez wptywu czynnika

/eWn etrzneg O.




NIE DAMY SIE, CZYLI
STRATEGIE OBRONNE

IS OD STARTUPU DO MS$P

Firmy wypracowaty rozne metody walki z kryzysami w zaleznoSci od etapu rozwoju. Natomiast brak jest wptywu
branzy na sposoby radzenia sobie z trudnymi sytuacjami. Kluczowe sqg cztery taktyki takie jak reorganizacja
procesow w firmie (45%), zbudowanie struktury organizacyjnej (39%), nadanie wiekszych uprawnien
pracownikom (34%) oraz powotanie/rekonstrukcja zespotu zarzqdzajgcego (32%). Najmtodsze firmy najczesciej
reorganizujq procesy, firmy na etapie nastolatka budujg w tej sytuaciji struktury organizacyjne, studenci
stawidjq na reorganizacje procesow i powotanie zespotu zarzqgdzajgcego, a dojrzate firmy stosujg mix réznych
rozwiqzan. Warto zwrdoci€ uwage, jak reagujg przedsiebiorcy w przypadku konkretnego rodzaju kryzysu
wewnetrznego. | tak, w przypadku zagrozenia ciqggtosci biznesu wywotanego zarzgdzaniem jednoosobowym,
firmy koncentrujq sie na reorganizaciji procesow (64% wskazan). Zdecydowanie rzadziej na tym etapie mamy do
czynienia z nadawaniem uprawnien i powotywaniem zespotoéw zarzgdzajgeych (po 27% wskazan). W sytuacji
odchodzenia kluczowych pracownikow zazwyczaj konieczna jest zmiana struktury organizacyjnej (38%),
nadawanie pracownikom wiekszych uprawnien (38%), a przede wszystkim reorganizacja procesow (47%).

OGOLEM NIEMOWLAK NASTOLATEK STUDENT DOROStLY DOJRZALY
o 45% 51% 38% 55% 40% 46%

Reorganizacja
procesow w firmie

, 39% 20% 54% 29% 46% 39%

Zbudowanie struktury —

organizacyjnej

o 34% 19% 36% 26% 40% 38%

Nadanie wiekszych - —
uprawnien pracownikom
32% 18% 20% 48% 36% 33%

Powotanie [ rekonstrukcja
zespotu zarzqdzajgcego
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Krzysztof Trebski

Cztonek Zarzgdu
Tikrow

Czynniki wewnetrzne sq wazniejsze niz zewnetrzne. Sq sterowalne przez
menadzerow firmy, mamy na nie wiekszy wptyw, mozemy nimi zarzgdzac.
Dlatego firmy muszg dba¢ o swoich komandosow, ktorzy stojg na strazy
porzadku wewnetrznego — ich pozyskanie oraz wdrozenie duzo kosztuje. Nie

mozna ich przeciqzac i nadmiernie eksploatowacd. To dziatanie krotkowzroczne,
ditugoterminowo nie sprzyja biznesowi.




Zrédio ma znaczenie

Dwa najczescie] wskazywane skutki kryzysdw wewnetrznych to straty wywotane nieefektywnym zarzqdzaniem
firrng oraz spowolnienie sprzedazy. To jednak ogdlny wniosek, gdyz negatywny efekt wewnetrznych problemow
firmmy w duzej mierze zalezy od tego, z czym boryka sie organizacja. Odchodzenie kluczowych pracownikdw
najczesciej wigze sie z mniejszymi przychodami (44% wskazan) i co ciekawe, w drugiej kolejnosci powoduje
odejscia kolejnych cztonkdw zespotu. Pozostate kryzysy — zwigzane ze skupieniem witadzy w jednej osobie, zbyt
szybkim dziataniem na kilku frontach czy ztozong strukturq organizacji — najczesciej generujg straty wywotane
nieefektywnosciq. Warto takze podkresli¢, ze skutki analizowanych kryzysow réznie wptywajg na firmy w
zaleznoSci od etapu ich rozwoju. Kryzys jednoosobowego zarzgdzania generuje straty przede wszystkim na
etapie studenta i dorostego, kiedy firmy zaczynajg mierzyC sie z coraz bardzie] ztozonq strukturg. Podobne skutki
zZwiqzane z nieefektywnym zarzqgdzaniem odczuwajq firmy zagrozone kryzysem wywotanym coraz wiekszg
ztozonoSciq biznesu. Spadek sprzedazy czesciej dotyka firmy na etapie niemowlaka, ktore mierzq sie z kryzysem
jednoosobowego zarzadzania. Z odchodzeniem pracownikdw najgorzej radzq sobie firmy na etapie studenta.

6% 6% 1% 2%
38%
o 44% .
Odejscia Jednoosobowe Szybkie Rosngca
: : : 48% : .
kluczowych zarzgdzanie dziatanie na ztozonoS¢C struktur
0sOb z firmy firmaq 52% wielu frontach | procesow firmy

49%

SKUTKI

Jakie byty skutki kryzysu wewnetrznego

@ Spowolnienie sprzedazy @ Odchodzenie pracownikow @ Straty wywotane nieefektywnoscia @ Zagrozenie dla funkcjonowania firmy w zaleznosci od jego zrodta?
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Pawet Gos

Prezes /arzqdu
Exact systems

Kazda zmiana podatkowa, zmiana w prawie pracy, podniesienie stawki
minimalne] wynagrodzenia, zmiana otoczenia prawnego, czy brak
uruchomienia Srodkdw z KPO — choC z pozoru sqg to zmiany zewnetrzne,
narzucone przez organy publiczne, niezalezne bezpoSrednio od
przedsiebiorcow, to jednak majg bezposSredni wptyw na prowadzenie
dziatalno$ci gospodarczej przez MSP w Polsce. Brak stabilizacji podatkowe;
czy naduzywanie wtadzy przez rzgdzgcych powoduje niejednokrotnie
najwieksze kryzysy wewnetrzne, z ktdrych wielu przedsiebiorcow nie potrafi sie
podniescC.




TRZY KRYZYSY
ZARZADZANIA

Mikrozarzqdzanie

DZIECKO

1 KRYZYS

jest
widoczny w pierwszych okresach
rozwoju firmy, kiedy oSrodek decyzyjny
jest skoncentrowany na witascicielu.

Mikrozarzgdzanie doprowadza do paralizu

decyzyjnego, ogranicza zaangazowanie |

inicjatywe pracownikdw w zakresie rozwoju

firmy i dzielenia sie pomystami. WyjSciem
Z Impasu jest dzielenie sie wtadzq oraz
nadawanie uprawnien innym osobom.
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Delegacja i uprawnienio

MLODZIEZ

2 KRYZYS

Zwigzany jest z
rosngcq ztozonoscig organizacji. Wymaga
to porzgdkowania procesow, zbudowania
struktury organizacyjne|. Zarzgdzanie
przyjmuje charakter rozproszony, wtasciciel
petni role gtdwnego strategaq, a top
management jest ciatem doradczym i
wykonawczym. Wyzwaniem jest zardbwno
oddanie wtadzy jak | zbudowanie zespotu

ZArzqdzajgcego.

Struktura i procesy

DOJRZALOSC

Reaktywacja

SCHYLEK

3 KRYZYS

ZWigzany
jest z wypaleniem organizacyjnym lub
wtasciciela firmy. Jest to okres braku
Inicjatyw, zaangazowania catego zespotu
w rozwQj. W tej sytuaciji niezbedna jest
reorganizacja biznesu, odSwiezenie
modelu dziatalnosSci, a nawet struktury
organizacyjne.



NA SZCZYCIE

Co pomaga w sukcesie firmowym?




SUKCES,
CO O NIM DECYDUJE?

Prosze wymienié maksymalnie 3 czynniki, Skutecznos¢ w rekrutacii

od ktérych zalezy sukces firm w branzy.
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Ryba psuje sie od gtowy

Badani sq zgodni, ze sukces w biznesie przede wszystkim zalezy od wiedzy i kompetencji wtasciciela (84%). |
to niezaleznie od etapu, na jakim obecnie znajduje sie organizacja, jak i branzy, w jakie] dziata. Na kolejnym
miejscu najczesciej wskazywano bycie blisko klienta (54%) i skalowalny model biznesowy (50%). Co ciekawe,
przedsiebiorcy ktorzy dopiero zaczynajq dziatalnoScC, zdecydowanie czesSciej niz inni jako czynnik sukcesu
wskazywali bycie blisko klienta. Odpowiedziato tak 72% niemowlakow, podczas gdy wsrod dorostych i dojrzatych
odpowiednio 52% i 53%. W miare jak dojrzewa firma, roSnie znaczenie skutecznosci pozyskiwania wartosciowych
kandydatdw do pracy. Na ten element wskazato tylko 8% niemowlakdw, 24% dorostych i 39% dojrzatych. Biorqc
pod uwage branze, przedstawiciele produkcji czesciej jako czynniki sukcesu wskazywaliinnowacyjnosc¢ i wiasne

R&D (31%) oraz skutecznos$¢ w rekrutacji najlepszych ludzi (34%).

84% 88% 82% 86% 82%

Wiedza i rozwdj

I S I I I
kompetenciji wtasciciela
54% 52% 58% 47% 60%
Bycie blisko klientg - =————— — — — —
50% 54% 51% a47% 47%
Skalowalny - - - - -
model biznesowy
27% 20% 22% 34% 31%

|
!
!
l
|

najlepszych ludzi
o 24% 18% 26% 31% 22%
Innowacyjnosc
| wtasne R&D

l
!
!
|
l
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Pawet Gos

Prezes /arzqdu
Exact systems

Sukces nie zawsze jest synonimem bycia szczeSliwym. SzczeScie zwigzane
z odniesionym sukcesem czesto wiqze sie z wysokimi kosztami zdrowia,
rodziny czy zycia prywatnego. Bycie postrzeganym przez wspotpracownikow
jako sprawny menedzer, wzor do nasSladowania niejednokrotnie wiqze sie
z wyzwaniami sfery osobiste], ktére odczuwajq cztonkowie najblizszej rodziny
czy grono przyjacidt. Odniesienie sukcesu jest oczywiScie zwiqzane ze skalg
prowadzonego biznesu, ale rowniez z innowacyjnoscig produktdow czy ustug,
jakie organizacja wyksztatcita. Bez liczb takich jak wysoki przychod, wysokao
Marza czy powigzany z nimi zysk ciezko takg innowacyjnos¢ zbudowac. Jednak
dla mnie miarg sukcesu naszej firmy od zawsze byta ekspansja Exact Systems
jako polskie] marki na rynkach zagranicznych, osiggniecie pozyciji lidera na
niektorych z nich i osiggniecie wysokiej konkurencyjnosci. A wszystko to bez
kompleksow i bez tak zwane] czotobitnoSci wobec krajow rozwinietych, o

szczegOlnie Europy Zachodnie;.




TOP10 DZIALAN, KTORE
WPLYNELY NA ZWIEKSZENIE SPRZEDAZY

f PRZYSPIESZENIE
NOWY ROZWOJU WEJSCIE W EKSPANSJA NOWE
INNOWACYJNY KLUCZOWEGO E-COMMERCE | ZAGRANICZNA SEGMENTY
PRODUKT (33%) KLIENTA (32%) (22%) (21%) | RYNKI (20%)

NOWI f

INWESTYCJA UTALENTOWANI PRZYSPIESZENIE NOWY MODEL
W ROZWOJ | MENADZEROWIE TRANSFORMACJA CALEJ BRANZY BIZNESOWY
TECHNOLOGIE (13%) (M%) CYFROWA (10%) (9%) (6%)
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Nie ma ideatéw, sg przywoédcy

Komunikatywny menadzer, ktory ma gtowe petng pomystow i biznesowq wiedze — to osobag, ktora moze odnieSC sukces w
zarzgdzaniu firmaq. OczywiScie to scenariuszidealny, w praktyce wyglqda to tak, ze na réznych etapach rozwoju firmy, wazne
sq rozne kompetencje, ktére sumarycznie tworzg prawdziwych przywodcow. Na etapie powstawania firmy duzo wazniejsza
(niz w kolejnych latach prowadzenia biznesu) zdaniem ankietowanych jest doktadnos¢ i skrupulatnosé (19% wskazan).
Na etapie nastolatka liczy sie przede wszystkim pomystowos¢ (28%), a student najbardziej wierzy w komunikatywnosé.
Dorosli, tak jak w zyciu prywatnym tak i biznesowym, liczqg sie mocno z finansami (24%), a najbardziej doswiadczone firmy
wyréznia kompetencja i wiedza, znajomosé branzy (22%).

31% 26% 26% 39% 35% 30%
komunikatywnoSC - memmg — — — — —
18% 15% 28% 20% 19% 13%
pomystowos¢/ kreatywnose  mme - — - — -
17% 17% 17% 9% 16% 22%
kompetencje/ wiedza ==e - - = - —
16% 23% 20% 22% 10% 13%
wytrwato$é/ konsekwencja  ==® -_— - -_— - -
dbanie o fi 16% 21% 10% 17% 24% 13%
anie o finanse = . A i .
| dobro firmy
15% 2% 16% 9% N% 22%
znajomose branzy m® - - - - —
N% 6% 10% 13% 3% 15%
elastycznoSC =@ . - - L -
7% 9% 6% 9% 1% 8%
cierpliwosC =@ = . = L =
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SZEF
| JEGO MOCNE STRONY

Prosze wymieni¢ 3 cechy, ktére sq
mochngq strong w zarzgdzaniu firma.




4 PRAKTYKI ZARZADZANIA
CHARAKTERYZUJACE ORGANIZACJE PROWADZONE

PRZEZ NAJLEPSZYCH MENADZEROW MSP

—

POMYStLY

Regularnie tworzymy |
testujemy innowacyjne
pomysty. Dzieki nim otwieramy
sie na nowe rynki i szybciej
rozwijamy na tych obecnych.

OD STARTUPU DO MSP

LUDZIE 5 PROCEDURY

Systematycznie szukamy | Procesy | procedury

zatrudniamy najlepszych ludzi. pozwalajq w efektywny

Na wszystkich szczeblach i sposob wykorzystac zasoby |

stanowiskach. umiejetnosci firmy w realizacii
strategicznych celow.

al

Potrafimy precyzyjnie okreslac
rentownosSC w kazdym
iIstotnym ujeciu. Zardwno na
poziomie produktow, kategorii,
klientow jak i kanatow
sprzedazy.

LICZBY




BUDUJEMY
ODPORNOSC

Od jakich czynnikéw zalezy
dtugoterminowa odpornos¢ firmy?

IS OD STARTUPU DO MS$P

MysI dtugofalowo

Strategia i kierunki rozwoju firmy to najczesciej wskazywane obszary w zarzqdzaniu firmg MSP budujgce
odporno$¢ dtugoterminowq (85%). Na kolejnych miejscach wskazywano zasoby i aktywa (68%), partneréw
i dostawcow (65%) oraz model biznesowy (58%). Na wczesnym etapie rozwoju firmy znacznie czesciej jako
najwazniejszy czynnik wskazywaty szybkosSC dziatania — 25% wskazan, podczas gdy w dojrzatych organizacjach
wynidst10%. Wraz z wiekiem organizaciji rosnie znaczenie partnerow i dostawcow. 47% poczatkujgcych wskazato
na ten element, 68% nastolatkdw, 71% dorostych oraz 68% dojrzatych. Dwa razy wiecej dojrzatych firm podkresla
takze znaczenie struktury organizacyjnej w budowaniu odpornoéci w poréwnaniu do niemowlakow (18% vs.
9%). Branze réwniez w istotny sposdb wptywajq na metody budowania odpornosci kryzysowej. O ile strategia
to numer jeden w kazdym sektorze, o tyle potem widzimy roszady. W budownictwie znacznie wazniejsi niz w
pozostatych branzach sq partnerzy i dostawcy (75% wskazan), w transporcie i produkciji wazne sq aktywa
(odpowiednio 73% i 71%).

o . 85% 87% 86% 89% 79%
Strategia i kierunki
rozwoju firmy
68% 67% 62% N% 73%
Z(]SOby i thng E—— E— E—— E—— S
65% 75% 63% 63% 59%
PCIrtnerzy | dOStCIWCY E—— S E— E— E—
58% 66% 56% 52% 59%
Model biZheSOWY — E—— — —— E—
26% 15% 34% 27% 29%
Zespoty i pracownicy == - — — —
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Krzysztof Trebski

Cztonek Zarzgdu
Tikrow

Dtugoterminowa odpornoscto przede wszystkimelastycznoS¢ procesow, ktorapozwala
w tatwy i szybki sposdb wspierac swoich specjalistow dodatkowymi rekami do pracy.
Szczegdlnie w trudnych czasach, jakie mamy obechie — niepewnoSc, duza zmiennosg,
niesprzyjajqce otoczenie polityczno-gospodarcze — trzeba z jednej strony oszczedzac,
m.in. na wielkoSci statego zatrudnienia. Ale z drugiej strony nalezy zapewnicC takie
warunki pracy, aby w kluczowych momentach biznesu moc wspierac sie dodatkowymi
osobami w pracy.




TRZYNASTY RAZ POD LUPA

METODOLOGIA

Raport,,0d startupu do MSP. Etapy rozwoju firm w Polsce. Pod lupg” jest trzynastym opracowaniem z serii ,Pod lupg” wydanym przez Europejski Fundusz Leasingowy S.A. w ramach
autorskiego projektu ,Europejski Fundusz Modernizacji Polskich Firm”. Pierwszy opisywat kondycje sektora MSP w Polsce (,MSP pod lupg”, 2011), drugi poswiecony byt gospodarstwom
rolnym (,Agro pod lupg”, 2012). Trzecie opracowanie analizowato finansowe aspekty dziatalnosci transportowej (,Transport pod lupg”, 2013), czwarte — mtodych na rynku pracy (,Mtodzi
na rynku pracy. Pod lupq”, 2014), pigte — innowacje (,Innowacje w MSP. Pod lupq”, 2015). Szosty raport przedstawiat inwestycje prowadzone przez MSP (,Inwestycje w MSP. Pod lupg’,
2016). Sibdme wydanie dotyczyto pokolenia milenialsow (,Millenialsi w MSP. Pod lupq”, 2017). Osmy raport przedstawiat wielostronny obraz budownictwa (,Budownictwo przysztosci. Pod
lupq”, 2018). Dziewiqte wydanie pokazywato, ile MSP wiedzg o spotecznej odpowiedzialnosci biznesu (,CSR w MSP. Pod lupq”, 2019). Dziesigta publikacja koncentrowata sie na obszarze
ekologii, energii odnawialnej, elektromobilnosci i aktywnosci MSP na tych polach (,Zielona energia w MSP. Pod lupq”, 2020). Jedenaste wydanie przedstawiato 30 najwazniejszych

trendow, jokie w najblizszych latach mogg zdominowaé branze leasingowg w Polsce (,Cyfrowa (r)ewolucja na rynku leasingu. Pod lupq”, 2021). Tematem dwunastej edycji byty trendy
W wynajmie samochoddw osobowych i ciezarowych, maszyn rolniczych i budowlanych, wézkow widtowych i robotéw oraz sprzetu IT (,MSP wynajmujg czy kupujg? Pod lupq”, 2022).

W trzynastej edycji pod lupe wzieto etapy rozwoju polskich firm, tempo rozwoju biznesu i oraz czynniki, ktore determinujq przechodzenie z fazy mikro do matej i Sredniej firmy. W badaniu
pod lupe wzieto takie zagadnienia jak pierwszy rok dziatalnoSci organizacii, kryzysy zewnetrzne i wewnetrzne, czynniki sukcesu biznesowego.

Badanieilosciowe ,Pod lupq” zostato zrealizowane przez ICAN Institute na zlecenie EFL S.A. z wiascicielami, wspotwiascicielami i osobami odpowiedzialnymi za finanse w segmencie firm
MSP z catego kraju. W sumie zrealizowano 500 wywiaddw: 250 rozmow z przedstawicielami mikro firm, 125 rozmow z przedstawicielami matych firm oraz 125 rozmnéw z przedstawicielami
Srednich firm. Przebadane firmy reprezentowaty cztery branze: budownictwo, handel, produkcje oraz transport. Przygotowane w ten sposéb dane pozwalajg analizowac i opisywac
na poziomie catej populacji firm w Polsce. Badanie wykonano metodg telefonicznych ankiet (CATI) w lipcu i sierpniu 2023 roku.

Badanie jakosciowe zostato zrealizowane w oparciu o scenariusz wywiadu. W badaniu braty udziat osoby, ktére mozna nazwac liderami opinii — posiadajgce bogatg wiedze dotyczgce
segmentu MSP. W sumie przeprowadzono 12 wywiadéw pogtebionych oraz analize desk research.

© 2023 Europejski Fundusz Leasingowy S.A. Wszystkie prawa zastrzezone.

Cytowanie danych za: ,,0d startupu do MSP. Etapy rozwoju firm w Polsce. Pod lupg”, raport EFL S.A.
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