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Od pomystu do rynkowego

sukcesu-czesc 1l

Czy warto placi¢ za konto w banku, skad wzia¢ pieniadze na rozwoj firmy, jak uniknaé
nierzetelnych kontrahentow, a wreszcie, gdzie szuka¢ oszcezednosci i jak zareklamowac
firme potencjalnym klientom

MAaciE) BEDNAREK

(=

Udalo si¢! Firma nie podzielitalosu
tysiecy malych biznesow, ktore jak
muchy padaja w pierwszych kilku-
lub kilkunastu miesiacach dzialal-
noéci. Ale firma nie moze spoczaé
nalaurach.

Dwa tygodnie temu podpowia-
dali$my, od czego w ogole zaczac wila-
sny biznes, a wigc m.in., jak zareje-
strowa¢ dzialalno$¢é gospodarcza,
wedtugjakiego klucza szukaé¢ konta
wbanku. Pisaliémy o finansowaniu
dzialalno$ci mtodej firmy, a wiec
m.in. o kredytach obrotowych, fak-
toringu i leasingu.

Dzisiaj kolejna gar§¢ porad, ale dla
firm, ktére pierwszy, najbardziej nie-
pewny okres dzialalno$ci majajuz za
soba. Do tej pory firmakorzystata
z prostych i tanich rachunkéw. Za-
stanowimy sie wiec, czy w pewnym
momencie nie wartozamienic¢ ich na
drozszy pakiet, ale dajacy firmie do-
step do dodatkowych ustug. Podpo-
wiemy tez, jak sigga¢ po finansowa-
nie, ktére nie tylko wspiera biezaca
dzialalno$é¢, ale jest zastrzykiem do
rozwoju. W dalszej cze$ciréwniez
o tym, jak sprawdza¢ kontrahent6éw,
szukac oszczednodci i przeprowadzi¢
pierwsza kampanie reklamowa.

ZMIEN PAKIET
FIRMOWY

Kiedy firma stawia pierwsze kroki,
bezwzglednie musi pilnowa¢ kosz-
téw. Powinna wiec zalozy¢ tanira-
chunek. W poprzednim odcinku
przestrzegaliSmy jednak przed pa-
kietami za 0 zI, bo moga okazacé sie
pulapka. Co bowiem z tego, Ze abo-
nament miesieczny nic nie kosztuje,
skoro trzeba placi¢ za kazdy przelew?

Tanie pakiety zwykle zawieraja
podstawowe ustugi: jeden rachunek
biezacy wzlotych, proste ustugi trans-
akeyjne (m.in. przelewy), karte debe-
towa, dostep dolokat ipodstawowych
kredytéw. W pewnym momencie to
moze nie wystarcza¢. Np. firma, ktéra
wychodzi pozarynek polski, bedzie
potrzebowala do prowadzania rozli-
czen réwniez rachunku walutowego.

W pewnym momencie warto wiec
rozwazy¢ zmiane rachunku na droz-
szy, ale dajacy firmie wieksze mozli-
WoSC.

Np. Bank Zachodni WBK oferuje
firmom trzy pakiety. Najtanszy (za
9,99 zt miesiecznie) to pakiet Mini,
aw nim bezplatne przelewy do ZUS
iurzedu skarbowego, przelewy doin-
nych bankéw za1zl, karta debetowa,
dostep dolokat i podstawowych kre-
dytéw. Towszystko.

W pakiecie Opti, ktéry kosztuje
25 7L, firma ptacijuz 70 groszy za prze-
lewy zewnetrzne, otrzymuje tez do-
datkowe rachunkiw zlotychieuro. Za
60 7k miesigcznie - w pakcie Maxi-ma
przelewy juzpo 50 groszy, 50 dodat-
kowych rachunkéw w zlotych, do wy-
boru konto w euro, funtach brytyj-
skich, dolarach lub frankach szwaj-
carskich.

Bywa, Ze po pewnym czasie firma
musi zmieni¢ rachunek. W PKO BP
pakiet Biznes Debiut 18 oferowany jest
firmom, ktére dzialaja nie dtuzej niz
rok. Spetniajac okre$lone warunki,
przez 18 miesiecy za posiadanie pa-
kietu mozna nic nie zaplacié¢. Ale po
preferencyjnym okresie 18 miesiecy
firma musi zmieni¢ pakiet na jeden

z czterech innych rachunkéw. A tu juz
trzeba placi¢, i to catkiem sporo. Pakiet
Biznes Rozwdj kosztuje 28 z, Komfort
-62z1, Waluta - 89 71, a Sukces - 132 zZk mie-
siecznie.

Ale podobnie jak w BZ WBK i wielu
innych bankach drozsze pakiety maja
po prostu wiecej ustug. Np. w cenie pa-
kietu Komfort w PKO BP dodatkowo
jestnp. rachunek pomocniczy lub wa-
lutowy, ubezpieczenie posiadaczy ra-
chunku, debet czy karta kredytowa
dostepne w chwili zatozenia konta na
uproszczonych zasadach.

OczywisScie nie ma sensu wymie-
nia¢ konta na sile. Firmom, ktére nie
zmieniaja znaczaco skali czy formy
dziatalno$ci, dalej dobrze moze stu-
7y¢ dotychczasowy pakiet.

ZASTRZYK
NA ROZWOJ

Kilkadnitemu firma doradcza Tax Care
opublikowata wyniki sondy przepro-
wadzonej w 30 bankach. Zapytano
W niej o gotowos¢ finansowania firm,
ktore dzialaja krocej niz trzy miesiace,
czyli tzw. start-upow. Tylko dziewig¢
bankoéw przyznato, ze udziela takim fir-
mom kredytu, najcze$ciej w rachunku
biezacym o charakterze obrotowym.

Ale to ostrozne podej$cie bankéw
Zmienia sie wraz z wiekiem firmyi osia-
ganiem przez nig stabilizacji finanso-
wej. Zwykle po roku prowadzenia dzia-
talnoéciprzed firmami otwiera sie do-
step nie tylko do kredytéw obrotowych,
ale réwniez do inwestycyjnych.

Kredyt inwestycyjny jest udziela-
ny na konkretny cel. Mozna nim sfi-
nansowac nie tylko zakup maszyny,
ale ibudowe calej fabryki. Dostaje sie
go zwykle na conajmniej rok - ale nie
dtuzej, niz wynosi czas amortyzacji
kredytowanego $rodka trwalego.

W przypadku wigkszych inwesty-
¢jibank moze wymaga¢ biznesplanu,
prognoz finansowych, a nawet opinii
rzeczoznawcow. Potrzebne bedzie tez
zabezpieczenie - zwlaszcza w przy-
padku firmy mtodej lub dopiero roz-
poczynajacej dzialalno$¢. Trzeba jed-
nak pamieta¢, ze wysoko$¢ kredytu
zawsze jest uzalezniona od zdolno$ci
kredytowe] przedsigbiorstwa.

-Napoczatku dziatalnosci firmy prio-
rytet to oczywiScie przetrwanie i cata
energia skupiasie wlasnie na tym. W mo-
mencie osiagniecia przez przedsie-

biorstwo stabilizacji coraz wigkszy na-
cisk powinien by¢ktadziony na dtugo-
falowe planowanie dziatalnosci firmy
pozwalajace najej systematyczny roz-
wdj - mowi Piotr Teodorczyk, odpo-
wiedzialny za oferte dla firm w Multi-
BankuimBanku.

Jego zdaniem w momencie stabili-
zacji warto tez pomy$le¢ o majatku
trwatym firmy, m.in. inwestujac w sama
siedzibe czy maszyny oraz flote. - Dzie-
ki temu mozemy zoptymalizowa¢ kosz-
ty firmy, np. wynajem lokalu. Posia-
danie majatku stalego ugruntowuje
réwniez pozycje firmy w oczach jej oto-
czenia biznesowego oraz podnosijej
prestiz-uwaza Teodorcezyk.

Dlabankéw stabilna firma - w prze-
ciwienstwie do mtodejiraczkujacej
- to zyla ztota. Walcza o takich klien-
tow nie tylko ceng kredytu, ale coraz
czesciej elastycznoscia czy szybkoscia
przyznania kredytu.

KAPITAL Z GIELDY
10BLIGACJI

Kredyt to oczywiscie niejedyne 7zré-
dto kapitalu. W pierwszym odcinku
pisaliémy juz m.in. o faktoringu, ktéry
moze zapewni¢ firmie ptynno$é fi-
nansowa, oraz leasingu, ktéry na
wstepnym etapie zycia firmy (ale nie
tylko) moze by¢ alternatywa dla kre-
dytu inwestycyjnego.

Pieniedzy na rozwoj firma moze
szuka¢ rowniez na gieldzie, cho¢ to
oznacza rewolucje w przedsigebior-
stwie, bo tym samym wiasciciel po-
zbywasie cze$ci udziatéw. Dla mniej-
szych firm platforma obrotu jest New-
Connect. Warunkiem jest to, by dzia-
taly jako spoétka akeyjnalub koman-
dytowo-akeyjna, mialy wiarygodny
biznesplaninie byly w stanie upadto-
$cilub w trakcie postepowania likwi-
dacyjnego.

Na NewConnect mozna wej$¢ na
dwa sposoby. Przeprowadzi¢ oferte
prywatng skierowang do maksimum
99 inwestoréw lub publiczng. W dru-
gim przypadku spétka podlega jednak
takim samym rygorom jak przy wej-
$ciu narynek glowny GWP, a wiec musi
sporzadzié¢ prospekt emisyjny lub me-
morandum informacyjne. Wprowa-
dzenie papieréw na NewConnect kosz-
tuje 3 tys. zk. Tyle samo wynosi oplata
roczna za notowanie akcji, ale nie jest
pobierana w pierwszym roku.

Innym sposobem pozyskania kapi-
talujest emisja papieréw dtuznych, czyli
obligacji. Do tej pory wéréd matych firm
nie byto to popularne, ale sytuacja po-
woli zaczyna si¢ zmienia¢ po utworze-
niuponad dwalata temu rynku Catalyst.

Warto$¢ nominalna obligacji obje-
tych wnioskiem o dopuszczenie do ob-
rotu na rynku regulowanym prowa-
dzonym przez gietlde powinna wynosi¢
lub stanowi¢ réwnowarto$¢ conajmniej
4 mln zt. Emisja moze by¢ przeprowa-
dzona przez oferte publiczna lub nie-
publiczna. Oferte prywatna sktada sie
do nie wigcej niz 99 imiennie wskaza-
nych inwestoréw. Nie trzeba sporza-
dzaé prospektu emisyjnego ani memo-
randum informacyjnego, wystarcza wa-
runki emisji opracowane na postawie
ustawy o obligacjach udostepnione oso-
bom, do ktérych kieruje sie oferte. Ofer-
ta publiczna wymaga juz umowy
zdomem maklerskim, ktory bedzie
sprzedawal papiery.

SPRAWDZ
KONTRAHENTA

Wraz zrozwojem firmie zapewne przy-
bywa nowych klientéw i kontrahentéw.
Nieraz zdarzalo sie, Ze podpisanie
umowy z niewla$ciwym partnerem
konczyto si¢ bankructwem przedsie-
biorstwa. Tego ryzyka nie da sie w100
proc. wyeliminowaé, ale mozna je ogra-
niczy¢. Jak? Sprawdzi¢ potencjalnego
kontrahenta w bazach dtuznikéw.

Ale dzisiaj w tego typu rejestrach
firmy szperaja raczej niechetnie. Jak
pokazuja badania przeprowadzone kilka
miesiecy temu przez IMAS Internatio-
nal naZzlecenie Krajowego Rejestru Diu-
géwifirmy Verdict, korzysta z nich tylko
10 proc. malychiérednich firm.

W Polsce dzialaja trzy biura infor-
macji gospodarcze] (BIG), ktére prze-
chowujaiudostepniaja informacje o nie-
rzetelnych dhuznikach. Sa to: Krajowy
Rejestr Dlugéw, Rejestr Dhuznikéw ERIF
BIGiBIG InfoMonitor. Weze$niej do
takich baz mogly wpisywa¢ swoich diuz-
nikéw tylko banki, firmy ubezpiecze-
niowe i telekomunikacyjne. Od ubie-
gtego roku moze to zrobi¢ praktycznie
kazdy wierzyciel, r6wniez osoba fi-
zyczna. Do BIG mozna zglaszaé dlugi
przeterminowane powyzej 60 dni.
W przypadku osoby fizycznej mini-
malna warto$¢ zadluzenia to 200 zt,
aprzedsiebiorcy 500 zl.

TOMASZ WAWER

BIG-i maja jednak wady. Po pierw-
sze, nie wszystkie dlugi sa tam zgla-
szane. Po drugie, trzy wspomniane re-
jestry nie sa ze soba potaczone. To wie-
rzyciel decyduje, do ktérego biura zgta-
sza dluznika. Jezeli przedsigbiorca
chce mie¢ pewno$¢, czy jakas osoba
lub firma nie znajduje sie na czarnej
liscie, musi to sprawdzié¢ osobno
w trzech biurach, a to kosztuje.

Sprawdzenie potencjalnego kon-
trahenta mozna tez zlecié¢ tzw. wy-
wiadowniom gospodarczym. Jedno-
razowy raport o firmie z Unii Euro-
pejskiej (w tym Polski) moze koszto-
waé 200-300 zk. Za raport o firmach
zbardziej odlegtych rynkéw trzeba za-
placi¢ nawet dwa razy tyle. Istnieje tez
mozliwo$¢ wykupienia np. rocznego
abonamentu, ale wigze sie to juz zwy-
datkiem rzedu kilku tysiecy zlotych.

Odkilku lat znacznie tafsze raporty
o firmach moznakupi¢ tez w interne-
cie. Np. pojedynczy raport oferowa-
ny przez firme Vedict kosztuje ok. 11 zL.
Mozna tam znalez¢é m.in. dane kon-
taktowe irejestrowe firmy, informa-
cje o kierownictwie, strukturze wla-
snoéci, opdznieniach w naleznoéciach,
dane na temat sprzedazy i zysku czy
informacje o zatrudnieniu.

Ale na takie bazy tez trzeba uwazac.
Najcenniejsze informacje dla kupuja-
cegoraport to te dotyczace kondyc;ji fi-
nansowej prze$wietlanej firmy. Tym-
czasem we wspomnianej bazie Verdict
tylko cze$¢ raportow (gldwnie na temat
wiekszych firm) zawiera te cenne dane.
Zeby nie wyrzuca¢ pieniedzy w bloto,
warto sie weze$niej upewni¢, czy ku-
pujemy tylko dane rejestrowe firmy
(ogolnodostepne), czy tez informacje,
na podstawie ktérych bedziemy mogli
zczystym sumieniem podja¢ decyzje:
»lak, z ta firma bezpiecznie jest robi¢
interesy”.

CZAS )
NA 0SZCZEDNOSCI

O cigeciu kosztéw zaczyna sie méwic
zwlaszcza wtedy, gdy do drzwi firmy
pukakryzys. Ale z oszczedno$ciami
nie trzeba czeka¢ nakryzys irobi¢ ich
w tradycyjny sposob (oszczedzanie
na przystowiowych spinaczach, pen-
sjach i etatach pracownikéw). Pole do
racjonalizacji kosztow otwieraja dzi-
sigj firmom nowe technologie.
WeZmy np. poczte e-mail. Wlasci-
wie bez niej trudno sobie dzisiaj wy-
obrazi¢ prowadzenie biznesu. W tra-
dycyjnej firmie zazwyczaj stoi serwer,
ktérego zakup kosztuje. Skrzynka trze-
ba administrowa¢, a wiec ptaci¢ infor-
matykowi. Zamiast tego firmamoze sko-
rzystac¢ z gotowego rozwigzania do-
stepnego przez przegladarke interne-
towa, np. z oferty Google’a. Jego apli-
kacja Google Apps zapewnia poczte
opojemnoéci25 GB. Pelna wersjakosz-
tuje 50 dol. rocznie (ok. 150 z}) za jed-
negouzytkownika, cho¢ wwersji uprosz-
czonej moznakorzystaéz niejzadarmo.
Firmy, ktore sie rozwijaja, wlasciwie
bez przerwy rekrutuja pracownikow.
Tradycyjny sposéb wyglada tak: trzeba
umiescic¢ ogloszenie w internecie lub
prasie, przejrzec¢ kazdaaplikacje, wy-
pada tez wysta¢ odpowiedzi odmowne.
-To zabierato nam bardzo duzo czasu
-moéwia Marta Niemcezyk i Barttomiej
Owczarek, partnerzy w firmie dorad-
czej Goldenberry, ktora od poczatku
stale prowadyzi rekrutacje konsultantow.
Jak policzyli, wezesniej na sprawy
zwiazane z rekrutacja w miesiacu po-
$wiecali nawet tydzien. Od pewnego
czasu korzystaja z portalu Jobscore,
ktory wspierazarzadzanie aplikacjami
rekrutacyjnymi. Program pozwala §le-
dzié¢isortowaé zgloszenia kandydatow
wedlug wybranego klucza. Spoérod
setek CV szybko mozna wybraé takie,
ktore odpowiadajaaktualnym potrze-
bom firmy, np. osobe ze znajomoscia
jakiego$ jezyka obcego. Program po-
zwala tez wysta¢ do aplikantéw odpo-
wiedzi odmowne. Za zgoda kandyda-
tow, ktorzy nie spelniaja oczekiwan,
firma moze udostepni¢ich CV innym
przedsiebiorcom. To tylko wybrane
funkcjonalnosci tego programu.
- Teraz sprawy zwiazane z rekru-
tacja zajmujanam gora dwa dniw mie-
sigcu. To ogromna oszczedno$é czasu,
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awiecipieniedzy - przekonuja zalo-
zyciele Goldenberry.

Ale naskrzynce pocztowej i pro-
gramie rekrutacyjnym firma nie po-
przestala. Korzystam.in. zaplikacji CRM
do zarzadzania relacjami z klientami,
z dzialajacego réwniez w srodowisku
Google intranetu czy czatu. Golden-
berry ma tez specjalny wewnetrzny por-
tal szkoleniowy. - To w pewnym sensie
zbiér zasad obowigzujacy w naszej fir-
mie. Zamiast szkoli¢ kazdego nowego
pracownika, sam moze on nauczy¢sie,
Jaknp. przygotowac¢ prezentacje dla
Klienta, jak korzysta¢ zkomputeraMac-
Book, naktoérych pracujemy, jak pisa¢
raporty ze spotkan zklientem, a nawet,
jaksienanieubra¢. Oszezedzamy cenny
czasiuzyskujemyjednolita, wysokaja-
koé¢ pracy naszych konsultantéw - za-
pewnia Marta Niemczyk.

Jak przekonuja w Goldenberry,
w internecie mozna znalez¢ wiele po-
dobnych aplikacji, ktore moga uspraw-
nié¢ prace firmy i nie wymagaja skom-
plikowanej instalacji. Cze$¢ z nich jest
bezplatna, niektére kosztuja, ale w ten
sposob wydane pieniadze szybko
moga sie zwrocic.

POKAZ SIE KLIENTOM

Na co wyda¢ zaoszczedzone pieniadze?
Chocby na swoja pierwsza kampanie
reklamowa. Ile trzeba na to mie¢?- Od
zeradonieskoniczono$ci! Nie ma tutaj
zlotych recept czy regut - méwi Jacek
Kotarbinski, doradcai trener z zakre-
su strategii marketingowych. - Sa dzia-
tania reklamowe, ktére pomimo wy-
dania bardzo duzych pieniedzy po pro-
stu nie wychodza. I odwrotnie - unika-
towy pomyst zrealizowany niewielkim
kosztem odnosi spektakularny sukces.
Marketing kazdej firmy, a szczegélnie
malej, jest zawsze bardzo indywidual-
ny - podkresla Kotarbinski.

Koszty reklamy dla malych firm
zwiazane sa gtéwnie albo z produkcja
materialéw reklamowych, albo zme-
diami czy ustugami, np. graficznymi
czy poligraficznymi. Najmniej kosz-
tochtonne wydaja sie media elektro-
niczne, czyli firmowe strony WWW,
wydawanie wlasnego newslettera, pro-
wadzenie bloga czy indywidualne po-
zycjonowanie w Google’u.

- Niska barierakosztow tych narze-
dzi powoduje, ze wykorzystuja je wszy-
scy. Dlatego tak istotny staje sie element
kreacjiiwyrdznieniasie sposrod innych.
Dobrareklamai zla reklama moga kosz-
towa¢ nominalnie tyle samo. Ale jej osta-
teczne efekty moga by¢ catkowicie od-
mienne - m6wi Kotarbinski.

Kampanie reklamowa trzeba za-
czat od okreslenia grupy docelowe;.
Najtaniej jest do niej dotrzeé przy po-
mocy mediéw elektronicznych, naj-
drozej przy pomocy prasy, radiaite-
lewizji. Np. w przypadku sklepow de-
talicznych bardzo duze znaczenie ma
promocja w miejscu sprzedazy. Skle-
py internetowe beda budowaé swoj
przekaz gtéwnie jako wyniki wyszuki-
wania w sieci wedlug stéw kluczowych.
Zkolei firma zajmujaca si¢ naprawa-
mi samochodéw bedzie chceiala do-
cieraé¢ do potencjalnych klientéw po-
przez lokalne strony internetowe, ga-
zetki miejskie czy mailing.

Jakie bledy popelniaja mate firmy
w planowaniu i realizacji kampanii mar-
ketingowych? Jacek Kotarbinski wy-
mienia pie¢ podstawowych. Pierwszy
to zachowawczo$¢, czyli powielanie po-
mystéw innych, czasami do$¢ niepo-
radnie, zamiast poszukiwanie wlasnych,
ciekawych przekazow reklamowych.

Drugito megalomania. - Podobnie
jaknasporcie i polityce wielu z nas do-
skonale ,,zna sie” na reklamie, ale nie-
stety wystarczy wyjrze¢ na ulice, aby
przekonac sie, ze jest troche inaczej
-ironizuje Kotarbiniski.

Btad trzeci: Rozmycie przekazu - re-
klamowana oferta powinnaby¢ prosta,
spojnaiprecyzyjna. Czwarty to poku-
tujace do dzié mity typu: ,,Nierekla-
mujemy sie, bo nie mamy pieniedzy.
Kiedy bedziemy je mie¢, bedziemy sie
reklamowa¢”. ,Reklama nic nie daje”,
»Dobry produkt sprzedaje sie sam”.

Piaty blad to traktowanie dzialan
reklamowych nie jak normalnej in-
westycji, ale jako kosztu. o

i DlaGazety

Barttomiej Owczarek
Goldenberry

#e Nasze do$wiadczenie pokazuje, ze
nastarcie firmy nie trzeba wcale pono-
si¢ duzych kosztow zwigzanych zbudo-
wa infrastruktury przedsiebiorstwa.
Zachecamy inne firmy, zwlaszcza z sek-
tora ustug profesjonalnych, do rozwa-
Zenia wynajmu biura wraz z pelna obstu-
ganakrotki okres, przynajmniej na
samym poczatku funkcjonowania firmy.
My potrzebowali$émy niewielkiej na
poczatku powierzchni (projekty zwy-
Kkle prowadzone sa w siedzibieklienta)
w najlepszej lokalizacji zapewniajacej
najwyzszy standard pracy.

Wynajem powierzchni biurowej na
stale w duzym miescie to konieczno$¢
podpisania umowy najmu nawet na
pie¢lat. Tak sztywne warunki ozna-
czalyby, ze przez wigkszo$¢ czasu wy-
najmowaliby$§my powierzchnie na
zapas albo mieliby$my problem z jej
brakiem.

Natomiast wynajmujac ja w cen-
trum biznesowym, mamy stala po-
wierzchnie, ktéra mozemy zmniejszaé
lub zwiekszaé¢ w zalezno$ci od aktual-
nych potrzeb. Zaplecze i powierzchnie
wspolne dzielimy z firmami, czesto za-
granicznymi inwestorami, z ktorymi

1acza nas zainteresowania biznesowe.
Oproczkorzysci finansowych okazuje
sie to bardzo praktyczne - czasem
wspolne projekty rodza sie w kuchni
przy ekspresie do kawy.

Na co dzien doradzamy duzym fir-
mom w projektach rozwojowych, przy
wdrozeniach zwigzanych z obsluga
klientéw, znamy wiec dobrze profe-
sjonalne rozwigzania z zakresu CRM
czy zarzadzania kadrami. Na swoje po-
trzeby udalo nam sie znalez¢é i wdro-
zy¢wiele bardzo praktycznych odpo-
wiednikéw tych narzedzi korzystaja-
cych z podej$cia SAAS (software as
aservice).

Dzigki temu od startu dysponuje-
my rozwiazaniami o takiej samej lub
lepszej funkcjonalno$ci niz globalne
firmy, przy minimalnych kosztach
iczasie wdrozenia. o

Jacek Kotarbinski
doradca z zakresu strategii
marketingowych

oo Jak sie reklamowac? Dobry pomyst
jest podstawa. Wazna cecha jest kon-
centracja najednej, dwéch unikato-
wych cechach reklamowane;j oferty,
np. promocja cenowa na ustuge iszyb-
ki serwis. Tymczasem wiele malych
firm prébuje pokazaé wszystkie ustu-
gi, jakie ma w ofercie. Ta wszech-

stronno$¢ skutkuje najczedciej catko-
wita nieczytelno$cig reklamy.

Komunikacja powinna by¢ prosta,
jednoznaczna, nieprzegadana. [ coraz
wazniejszy element wyr6zniania prze-
kazu: zaskoczenie, humor, inspiracja
zamiast natarczywosci czy nachal-
noéci. Dobrze sprawdza sie tez zasa-
da przeciwno$ci - jeSli wszyscy wy-
korzystuja zdjecia w reklamie, moze
postuzymy sie ciekawym rysunkiem.
Dzi$ w internecie mozna kupi¢ mnoé-
stwo zabawnych rysunkow, do kto-
rych mozna dopasowaé odpowiedni
przekaz.

Warto zleca¢ na zewnatrz cala kwe-
stie ,rzemiosla reklamowego”. Sklad,
ulotki, drukowanie, serwis WWW, pro-
jektowanie graficznie itp. Dzi$ ko-
niecznym warunkiem jest sprawdzanie
referengji czy dobre przyjrzeniessi¢ port-
folio dostawcéw. Rynek firm ustugo-
wych w zakresie marketing services jest
bardzo duzy, ale bardzo zréznicowany
jesli chodzi o jakos¢.

Kluczowe jest réwniez zaufanie np.
do grafika. Nagminne jest chociazby
projektowanie graficzne wedtug sche-
matu ,jak klient chce”. Klient moze
mie¢ pewna wizje, strategie, leczniema
wiedzy iumiejetnosci zwigzanych z pro-
jektowaniem reklamowym. To rodzi
swoiste potworki, nad ktérymizlubo-
$cia pastwia sie potem internauci. o

Piotr Teodorczyk
Multibank i mBank

oo W przypadku kredytéw najistot-
niejsze jest odpowiednie dopasowanie
narzedzia do rodzaju inwestycji orazjej
horyzontu - kredytu samochodowego
nazakup floty czy kredytu inwestycyj-
nego nakupno, czy remont lokalualbo
linii produkeyjnej. Pamietajmy tez, aby
odpowiednio dopasowaé termin wypla-
ty transz kredytu do przebiegu inwe-
stycji czy walute kredytu do rodzaju
osigganych przez firme wpltywow.

Popularnym bledem popetnianym
przez przedsiebiorcow jest tez finan-
sowanie zobowigzan o charakterze
$rednio- lub dlugoterminowym kre-
dytami o charakterze obrotowym, np.
karta kredytows. Z zalozenia sa to zo-
bowiazania drozsze, poniewaz nieza-
bezpieczone, przeznaczone do wy-
korzystania w krétkim okresie (np. do
zakupu materialow do produkeji).

Natomiast jesli zalezy nam na szyb-
kim dostepie do pieniedzy, ciekawym
rozwigzaniem moze okazaé sie odpo-
wiednia linia kredytowa w rachunku.

Mys$lac o rozwoju firmy, warto
takze uwaznie obserwowacé doniesie-
nia z rynku dotyczace pojawiajacych
sie programoéw unijnych umozliwia-
jacych czeSciowy zwrot poniesionych
kosztéw inwestycji.



