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Do tego dnia mikro-imate firmy

Z Mazowsza mogq skladac wnioski o dotacje
z dziatania 1.5 na zakupy inwestycyjne.

W puli jest fgcznie 20 min z1, a jedna firma
moze dostac 100-750 tys. zL. s

czego chce

Case study Wszystko przemysleli i konsekwentnie
realizuja. Dlatego mata polska firma doradcza zarabia
coraz lepiej 1 porywa sie na zagraniczne rynki

Sylwia
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P
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Mieli prace, o jakiej marzy wielu studentow
ekonomii. W Accenture dobrze zarabiali
i pieli sie na szczyt. Ale korporacja byla za
ciasna.

— Mieli$my tam przed sobg przewidywal-
nag, z gory ustalona $ciezke kariery. W ra-
mach hierarchii w tego typu organizacjach
role sg $cisle przypisane do konkretnych
stanowisk. Trudno wyjs¢ poza te ramy ko-
mus, kto ma ochote i moze robi¢ co$ wie-
cej. My chcieli$my pracowac w firmie, kto-
ra dzialataby na innych zasadach, zgodnie
z naszymi regutami gry — thumaczy Marta
Niemczyk, ktéra wspolnie z Bartlomiejem
Owczarkiem zalozyla firme Goldenberry.

Konkurencja dla gigantow
Wystartowanie na rynku, gdzie prym wie-
dzie stynna wielka czwoérka miedzynaro-
dowych korporacji konsultingowych, to
spore wyzwanie. Jak przekona¢ klientéw,
ze oprocz Ernst & Young, Deloitte, KPMG
czy PwC swoje problemy czy strategiczne
projekty moga powierzy¢ takze mtodej,
matej firmie?

— To nie jest fatwe — tym bardziej ze to,
co oferujemy, nie jest produktem, ktory
mozna tadnie zapakowad, zaprezentowac
ipo prostu sprzedawac. Przedsiebiorstwa,
ktére szukaja pomocy w takiej firmie jak
nasza, oczekujg kompetentnych i doswiad-
czonych specjalistow, ktérzy poradza sobie
7z rozwigzaniem kazdego problemu — thu-
maczy Bartlomiej Owczarek.

W tym srodowisku wszyscy sie znaja.
Klienci znajdujg uslugodawcéw raczej na
zasadzie rekomendacji, niz wyszukujgc
w internecie konkretne podmioty. Do tego
Goldenberry ruszyto w 2010 r., w trudnej
sytuacji gospodarczej. Ale udalo sie.

Kolejne kraje na celowniku

Firma juz w pierwszym roku dziatalno-
Sci osiagnela 700 tys. zt przychodéw. Az
75 proc. przyniosta wspotpraca z kontra-
hentami, z ktérymi wczesniej przedsta-
wiciele Goldenberry nie mieli zadnych
relacji. W 2012 r. przychody spotki siegaly
juz 1,2 min zt. Bylo tez sporo zmian i no-
wych inwestycji. Jesienig ub.r. do zatozy-
cieli dofaczyt trzeci partner, Anna Wiacek,
ktéra przejela piecze nad praktyka IT.
0d pazdziernika ubieglego roku dziala
biuro firmy w Londynie. Kolejny krok to
Niemcy. Jeszcze w tym roku firma planu-
je wej$¢ do Holandii, a w nastepnym — do
Szwecji i Norwegii. Niedawno nawigzata

/00

tys. zt > Takie
przychody osiggneto
Goldenberry

w pierwszym

roku dziatalnosci.

W 2012 . byto to juz
1,2 min zt.

Goldenberry wie,

strategiczng wspolprace z PGS Software,
wroclawska firma tworzgca oprogramowa-
nie. Wspoétpraca ma duzy potencjat — teraz
oproécz koncepcji biznesowej, Goldenberry
moze dostarczaé klientom réwniez tworzo-
ne na zamdéwienie systemy informatyczne.
Pierwszy powazny projekt ruszyt po miesia-
cu od ogloszenia partnerstwa.

Jak oni to zrobili

Sukces Goldenberry to nie przypadek ani
lut szczescia, ale efekt dokladnie przemysla-
nej strategii i konsekwentnego dazenia do
celu. Zatozyciele firmy nie robig niczego na
prdbe. Jak sie angazuja, to w catosci.

— Nad Goldenberry zaczeliSmy praco-
wac dopiero, kiedy odeszli$my z Accenture.
Nie prébowalismy robi¢ tego po godzinach,
sprawdzajac, czy sie uda, czy nie. Dzieki
temu bylismy zdeterminowani. Bo nie byto
zadnego planu B, Zadnej alternatywy — thu-
maczy Marta Niemczyk.

To miala by¢ firma, ktdra zaoferuje cos,
czego nie moga da¢ najwieksze konsultin-
gowe korporacje.

— U nas nie ma korporacyjnych ogra-
niczen. I nie chodzi tylko o indywidualne
podejscie do klienta, w przeciwienistwie do
ustug masowych, ktére moga zapropono-
wac korporacje, ale takze o to, Ze nie mamy
problemu z tym, zeby udzieli¢ ktéremus
z pracownikow szerszych kompetencji

wczesniej, niz jest to przewidziane, jesli tyl-
ko bedzie w stanie sobie poradzi¢ — méwi
Bartlomiej Owczarek.

0d poczatku tez Goldenberry miato dzia-
fa¢ miedzynarodowo, a nie lokalnie. Pod
tym katem zalozyciele dobierali wspotpra-
cownikéw. Dzisiaj zespot liczy ok. 20 os6b
iwszyscy sg do tego przygotowani.

— Rekrutowalismy osoby, ktére majg juz
jakie$ miedzynarodowe do$wiadczenie czy
praktyki w innych krajach, a przede wszyst-
kim — znaja jezyki — méwi Marta Niemczyk.

Jej zdaniem, wiele firm, ktére maja szan-
se rozwingc sie za granica, mysli o tym zbyt
pézno. W pewnym momencie budzg sie
iwidza, ze cho¢ pokusa jest ogromna i szan-
sa na sukces realna, ich zespoét nie bedzie
w stanie sprostac zadaniu. Dlatego przygo-
towywac sie trzeba wczesniej.

Na image kasy nie zal
Podobnie z wizerunkiem firmy.

— Zainwestowali$my w niego sporo, po-
czawszy od profesjonalnie przygotowanej
identyfikacji wizualnej, strony w domenie
»eu”, zastrzezenia znaku patentowego na
rynkach zagranicznych itd. Jezdzimy tez na
branzowe wydarzenia, targi, konferencje.
To jest aktywnos¢, ktéra pochiania pienia-
dze, a dla poczatkujacej firmy nie wydaje sie
konieczna. Dla nas byla istotna jako sygnat
dla potencjalnych klientéw i pracownikdéw,
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WYDA}EZENIE

Na Slasku
o strategii
iInnowacji

26 czerwca w Chorzowie
odbedzie sie konferencja pod
hastem ,Innowacja. Cie rozwija”
na temat Regionalnej Strategii
Innowacji Wojewo6dztwa
Slaskiego na lata 2013-2020

i Programu Rozwoju Technologii
Wojewédztwa Slaskiego na lata

2010-2020. Adresatem spotka-
nia sa przedsiebiorcy, samorza-
dy, instytucje otoczenia biznesu,
jednostki i pracownicy naukowi
oraz naukowo-dydaktyczni,

a takze doktoranci uczelni wyz-
szych z wojewddztwa Slaskiego.
W trakcie konferencji wreczo-

] i _'_'

» SZALENCY: Zatozyc¢ firme na rynku, gdzie prym wioda cztery wielkie miedzynarodowe
korporacje, i jeszcze wyj$¢ z takim biznesem za granice? Czemu nie.

— Kiedy nasz potencjalny partner w Londynie ustyszat, ze mtoda polska firma doradcza chce
konkurowa¢ na tym ciasnym rynku, stwierdzit, ze to szalenstwo, ale historia mu sie podoba
i zdecydowat sie podja¢ z nami wspodtprace — opowiadaja przedstawiciele Goldenberry:

od lewej Marta Niemczyk, Barttomiej Owczarek, Anna Wigcek. [FOT. ARC]

Ze istniejemy i jesteSmy powaznie zaangazo-
wani — twierdzi Barttomiej Owczarek.

Tym bardziej ze przekonanie do siebie
klientéw to w tej branzy, szczegolnie na po-
czatku, droga przez meke. Pierwsi trafili do
Goldenberry dzieki osobistym rekomenda-
cjom dla wlascicieli. Jak twierdzi Barttomiej
Owczarek, dzi$ na korzys¢ firmy coraz cze-
Sciej dziala jej historia.

— Kiedy nasz potencjalny partner
w Londynie uslyszal, Zze mtoda polska firma
doradcza chce konkurowac na tym ciasnym
rynku, stwierdzil, ze to szaleristwo, ale hi-
storia bardzo mu sie podoba i zdecydowat
sie podja¢ z nami wspolprace — opowiada
wspotwlasciciel Goldenberry.

Wrastaja coraz glebiej

Firma dobrze wie, Ze grunt to nawigzanie
diugoterminowych relacji z klientami. I najle-
piej, jesli to s3 miedzynarodowe korporacje.
Wtedy mozna wspdlpracowac z nimi na coraz
szerszg skale, rowniez poza Polska. Wiasnie
Po to s3 zagraniczne biura, ktére w pewnym
stopniu podazajg za klientami. Jesli klient

gléwna siedzibe ma np. w Szwajcarii, bardzo
prawdopodobne, Ze tam tez Goldenberry
otworzy swoje biuro. Nie pracuje zdalnie,
musi by¢ na miejscu. W tej branzy osobisty
kontakt jest bardzo wazny.

Klienci firmy to duze banki, podmioty
z rynku kapitalowego i branzy medycz-
nej. To, co moze dla nich zrobié, zalezy
od tego, czego potrzebujg. Dzialalnos¢
przypomina prace menedzera tymczaso-
wego — klient przychodzi z problemem
lub wyzwaniem strategicznym, z ktérym
sobie nie radzi, potrzebuje co$ usprawnic,
co$ osiagnad, a Goldenberry musi znalez¢
sposob, zeby mu pomdc. Byle komu takich
spraw sie nie powierza.

— Ustugi, ktére swiadczymy, majg duzy
wplyw na funkcjonowanie biznesu przed-
siebiorstw i to musi by¢ zrobione dobrze
— mo6wi Bartlomiej Owczarek.

Dlatego tez zwykle firmy zaczynaja
niesmialo, ostroznie, od programu pilo-
tazowego. To czas, w ktérym pracownicy
Goldenberry musza udowodnic, ile s3 warci.
Jesli sie uda, bedzie juz z gorki.

ne zostang réwniez nagrody
Innosilesia

w ramach dwéch konkursow:
JInnowator Slaska 2012"

i ,Wspotpraca sfery przedsie-
biorstw i nauki", ktérych celem
jest promocja innowacyjnosci,
wspieranie rozwoju firm i insty-

tucji oraz poprawa wizerunku
regionu i jego przedsiebiorcow.
Aby wzia¢ udziat w konferencji,
nalezy do 24 czerwca zareje-
strowac sie poprzez formu-

larz znajdujacy sie na stronie
internetowej: http://ris.slaskie.pl/
konferencja. [MBE]

Inkubator za 250 zi

Dzialalnosc¢

w strukturze Inkubatora
Przedsiebiorczosci
zmniejsza ryzyko i koszty
prowadzenia biznesu.

W Stupsku, przy Biurze ds. Karier
i Wspotpracy z Gospodarka
Akademii Pomorskiej powstat
Inkubator Przedsiebiorczosci.
Inicjatywa jest wynikiem poro-
zumienia podpisanego przez
uczelnie z warszawska Fundacja
Rozwoju Przedsiebiorczosci
Twoj StartUp”.

Zadaniem stupskiego od-
dzialu bedzie aktywizacja
przedsiebiorczosci studentow,
absolwentdw, ale tez oséb z re-
gionu, niezwigzanych z uczelnia.
Zainteresowani uczestnictwem

w projekcie bedg mogli przete-
stowac wlasny pomyslna biznes,
minimalizujac ryzyko zwigzane
Z jego niepowodzeniem — jesli
koncept sie nie sprawdzi, nie
beda nigdzie figurowac jako
osoby, ktére w przesztosci
prowadzily wlasna dzialalnosc
gospodarcza, poniewaz beda
dziala¢ pod auspicjami inkuba-
tora. Zmniejszone zostang tym
samym réwniez koszty prowa-
dzenia biznesu.

— Za 250 z} netto miesiecznie
otrzymaja w pakiecie: prowa-
dzenie ksiegowosci, mentoring,
2,5 godziny miesiecznie kon-
sultacji z doradcg prawnym,
pomoc przy konstruowaniu
umoéw, doradztwo w zakresie
marketingu i public relations.
Oferta jest skierowana réwniez

do lektoréw, od ktérych szkoly
jezykowe wymagaja zaloZenia
wlasnej dzialalnosci gospodar-
czej — informuje Michat Nielub,
koordynator Biura w Stupsku.
Inkubator nie na jeszcze ,,lo-
katoréw”. Pierwsze spotkanie
informacyjne dla oséb, ktére
z pomoca uczelni i fundacji
chciatyby sprébowa¢ wilasnych
sit i przetestowa¢ na rynku
nowy, czesto innowacyjny, kon-
cept biznesowy, odbedzie sie
w najblizszym czasie.
Zalozyciele inkubatora podej-
ma tez starania, by do wspdlpra-
cy pozyska¢ powiatowy urzad
pracy w Stupsku. Chcg tez pra-
cowac z lokalnym $rodowiskiem
biznesowym, oferujac m.in. po-
moc w poszukiwaniu kontrahen-
téw na terenie calego kraju. [ang

Kontakty w mediach
spolecznosciowych majg potencjat

PwC postanowito
pomoc przedsiebiorcom
go odkry¢ i stworzyto
aplikacje na LinkedIn.

Jeden na dwoch globalnych
prezesow wskazuje, ze me-
dia spotecznosciowe maja
wplyw na jego strategie biz-
nesowag — pokazuje badanie
PwC ,,Digital IQ Survey 2013”.
Natomiast prawie jedna trzecia
lideréw biznesu, ktérzy wzieli
w badaniu udzial, deklaru-
je, ze w ciggu najblizszych
12 miesiecy zwiekszy nacisk
na biznesowe wykorzystanie
serwisu LinkedIn.

PwC, zdajac sobie spra-
we z rosnacej wagi mediow
spolecznosciowych w bizne-
sie, stworzylo aplikacje na
LinkedIn, ktéra pozwala uzyt-

kownikom tego serwisu spraw-
dzi¢, jak dobrze znaja sieé
swoich kontaktéw bizneso-
wych. Aplikacja nosi nazwe
,Know Them All”, jest dostep-
na w dwodch wersjach jezyko-
wych (PL/ANG) i wykorzystuje
elementy grywalizacji.

— Celem aplikacji jest uswia-
domienie uzytkownikowi, po-
przez wciagniecie go w gre, ze
sukces w dzisiejszym biznesie
opiera sie w znacznej mierze
na dobrych i dlugotrwatych re-
lacjach, ktére nastepnie moga
przeklada¢ sie na konkretne,
wymierne korzysci. Platformy
takie jak LinkedIn pozwalajg
budowac swoja pozycje zawo-
dowa, rozpoznawalnos¢ i auto-
rytet ekspercki np. przez dzie-
lenie sie wartosciowa wiedza,
rekomendowanie interesuja-
cych tresci dostepnych w inter-

necie czy tez poprzez prezen-
towanie informacji o swoich
osiagnieciach zawodowych
— twierdzi Pawel Bochniarz,
dyrektor ds. rozwoju biznesu
w PwC.

Serwis  spolecznosci
LinkedIn w Polsce liczy juz
755 tys. uzytkownikow, z kto-
rych 60 proc. stanowig mene-
dzerowie sredniego i wyzszego
szczebla. Bardziej swiadomi
mozliwosci profesjonalnej sieci
uzytkownicy na swiecie wyko-
rzystuja ja przede wszystkim
do budowania relacji bizneso-
wych (71 proc.), prezentowa-
nia swojego profesjonalnego
wizerunku (42 proc.), a takze
coraz czesciej odkrywania no-
wych mozliwosci biznesowych
— szukaja potencjalnych klien-
téw, w tym konkretnych osob
czy firm (34 proc.). [sw]
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2 uczestnictwa

Jak NEGOCJOWAC i przeprowadzic W cenie 1

strategie WIN-WIN w praktyce?

25 czerwca 2013 r.
Hotel Polonia Palace, Warszawa

Jak WYGRAC lepsza cene z dwéch réwnych
perspektyw? BUY SIDE / SELL SIDE

Jak ZWIEKSZYC wartos¢
przedsiebiorstwa?

Jak POLACZYC dwie rézne kultury
organizacyjne, by dziataty ze zdwojona
sita?

Warsztaty

I N T E G RACJA Jak komunikowa¢ zmiany, aby POPRAWIC -
skutecznos¢ dziatan? ' !

Value Based Management - jak zarobi¢ na konsolidacji

czyli miekkie aspekty
transakcji
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