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Wykorzystanie szans, jakie daje internet w prowa-
dzeniu biznesu, kojarzy sie najczesciej z handlem
elektronicznym (e-commerce), a w szerszym uje-
ciu, przy uwzglednieniu takze dziatalnosci wy-
tworczej i ustugowej — z gospodarka elektronicz-
na. Tymczasem nie mniej wazne w uruchamianiu
i prowadzeniu nowego biznesu sa mozliwosci
usprawnienia, przy zastosowaniu technik interne-
towych, réznorodnych proceséw zachodzacych
w obrebie przedsiebiorstwa. To rozgraniczenie
jest w okre$lonym sensie sztuczne, gdyz na pew-
nym etapie wykorzystania wspomnianych narze-
dzi nastepuje swoiste sprzezenie sieci zewnetrz-
nych i wewnetrznych. Przy takim catosciowym
podejsciu mozna wiec mowic o biznesie elektro-
nicznym (e-biznesie) — wymianie informadji reali-
zowanej drogg elektroniczng zarobwno w obrebie
organizadji, jak i z zewnetrznymi podmiotami, kto-
ra wspomaga réznorodne procesy biznesowe.



1.

Technologie informacyjne a przedsiebiorczos¢

Ten rozdzial po$wiecony jest mozliwoéciom, jakie w uruchomieniu i roz-
woju nowego biznesu stwarza internet — §wiatowa sie¢ umozliwiajaca komu-
nikacje jednostek, przedsi¢biorstw i organizacji za posrednictwem kompute-
réw na skale dotychczas niespotykang. Mowiac ,,internet” uzywamy pewnego
skrotu myslowego, gdyz w istocie chodzi o wykorzystanie w dzialalnosci go-
spodarczej rewolucyjnych zmian, jakie w ostatnich latach nastgpity w dzie-
dzinie informatyki (zar6wno w zakresie sprzetu, jak i oprogramowania) oraz
telekomunikacji'. To wlaénie innowacyjne sprzezenie tych dwoch dziedzin
stworzylo technologiczne i organizacyjne podstawy do rozwoju internetu.

Wokot roli i znaczenia internetu, mimo stosunkowego krotkiego okresu
jego funkcjonowania, narosto wiele mitéw i nieporozumien. Gdy w drugiej
polowie lat 90. ubiegtego stulecia wybuchta goraczka internetowa, nowe fir-
my, czyli tzw. start-upy internetowe traktowano jako szczegélnie predesty-
nowane do rozwijania rodzacego si¢ nowego sektora gospodarki wykorzy-
stujacej internet. Firmy te usuwaty w cien wielkie ustabilizowane koncerny;,
podwazajac fundamentalne zasady funkcjonowania biznesu. Zalamanie,
ktore nastgpito w latach 2000-2001, i bankructwo znacznej wigkszos$ci
przedsiewziec internetowych wprowadzito element otrzezwienia. Nie pod-
wazylo jednak tezy o szczegdlnych mozliwosciach, jakie dla nowych firm
stwarza internet. Sektor gospodarki zwigzany z nowymi technologiami in-
formacyjnymi i telekomunikacyjnymi znowu wykazuje wysoka dynamike,
a rozwdj coraz liczniejszej grupy firm nalezacych do tego sektora wydaje si¢
by¢ juz oparty na solidnych podstawach.

' W odniesieniu do wspomnianych technologii uzywa si¢ zbiorczej kategorii, ktéra w jezyku an-

gielskim brzmi ,information and communication technologies” (ICT). W jezyku polskim jest ona
tlumaczona w rézny sposéb, w publikacjach GUS jako ,technologie informacyjne” (Nauka i techni-
ka w2003 r., 2005, s. 119) lub ,technologie informacyjno-telekomunikacyjne” (Wykorzystanie tech-
nologii informacyjno-telekomunikacyjnych..., 2005, s. 1).
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Okazalo si¢ bowiem, ze wykorzystanie internetu moze przynies§¢
wszechstronne pozytywne efekty dla funkcjonowania przedsigbiorstw,
a co wiecej, te pozytywne efekty moga by¢ udzialem matych firm, stawia-
jacych pierwsze kroki na rynku. Jeszcze niedawno - 15-20 lat temu - za-
stosowanie technologii informatycznych byto mozliwe jedynie w duzych
przedsigbiorstwach. Powodem byl bardzo wysoki koszt, a jednocze$nie
przystosowanie dostepnych na rynku aplikacji do dziatania na duzg skale.
Nowe firmy wchodzace obecnie na rynek znajduja si¢ w odmiennej sytu-
acji. Maja do dyspozycji calg palete narzedzi internetowych ulatwiajacych
start i rozwoj biznesu, a koszty zwigzane z ich wykorzystaniem sg na mia-
re mozliwosci poczatkujacych biznesmenow.

Internet otworzyl nowe mozliwosci realizacji inicjatyw przedsigbior-
czych i to nie tylko w krajach najwyzej rozwinietych, ale takze — w coraz
szerszym zakresie — w krajach zacofanych. Rzecz jasna, nic nie zastapi
dobrze opracowanej koncepcji biznesu i determinacji w uruchomieniu
przedsiewziecia. Jednak wykorzystanie technik internetowych w fazie
przygotowawczej i operacyjnej moze zdecydowanie ulatwi¢ osiggniecie
zamierzonego celu’.

Wykorzystanie szans, jakie daje internet w prowadzeniu biznesu, kojarzy
si¢ najczesciej z handlem elektronicznym (e-commerce), a w szerszym ujeciu,
przy uwzglednieniu takze dzialalnosci wytworczej i ustugowej - z gospo-
darka elektroniczng (Wawszczyk, 2003, s. 9). Pojecie to odnosi si¢ general-
nie do transakcji migdzy réznymi podmiotami funkcjonujacymi w obrocie.
Tymczasem nie mniej wazne w uruchamianiu i prowadzeniu nowego bizne-
su sg mozliwosci usprawnienia, przy zastosowaniu technik internetowych,
réznorodnych proceséw zachodzacych w obrebie przedsigbiorstwa. To roz-
graniczenie jest w pewnym sensie sztuczne, gdyz jak postaramy si¢ pokaza¢
w dalszej czeéci rozwazan, na pewnym etapie wykorzystania wspomnianych
narzedzi nastepuje swoiste sprzezenie sieci zewnetrznych i wewnetrznych.
Przy takim calosciowym podejsciu mozna wiec méwic o biznesie elektro-
nicznym (e-biznesie) - wymianie informacji realizowanej droga elektronicz-
na zar6wno w obrebie organizacji, jak i z zewnetrznymi podmiotami, ktora
wspomaga réznorodne procesy biznesowe (Chaffey, 2002, s. 8)°.

Analizujgc réznorodne mozliwoéci wykorzystania internetu przydatne
podczas uruchamiania i prowadzeniu nowej firmy, konsekwentnie stosuje-
my calosciowe podejscie, zgodnie z szeroka definicjg e-biznesu. Rzecz jasna,

2 W literaturze mozna si¢ spotka¢ z préba wyodrebnienia kategorii przedsigbiorczosci interne-

towej rozumianej jako przedsigbiorczo$¢ uprawiana w sieci za pomocg narzedzi sieciowych, przy
wykorzystaniu stwarzanych przez sie¢ mozliwosci, z zastosowaniem réznych modeli biznesu inter-
netowego (Przedsigbiorczos¢ internetowa, 2005, s. 7).

® Jako polski odpowiednik e-biznesu stosuje si¢ pojecie »e-gospodarka” (por. Wawszczyk, 2003),
ktore jednak wydaje sie mniej przydatne, gdyz sugeruje makroekonomiczny kontekst zastosowania
technologii informacyjnych.
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poczatkujace przedsiebiorstwo bedzie mogto wykorzysta¢ w praktyce tylko
niektore sposrod szerokiej palety technik internetowych.

Liderzy dynamicznych przedsigwzie¢ powinni mie¢ jednak od samego
poczatku swiadomos¢ i rozeznanie mozliwosci wykorzystania wspomnia-
nych narzedzi na nastepnych etapach rozwoju firmy. Jest to niezbedne dla
wlasciwego przygotowania warunkéw (infrastruktury, rozwigzan organi-
zacyjnych) powodujacego, ze proces wdrozenia nowych rozwiazan w przy-
szlosci bedzie mogl nastapi¢ w sposéb maksymalnie sprawny. Natomiast
w fazie przygotowawczej i rozruchu nowej firmy internet moze by¢ przede
wszystkim wykorzystany jako narzedzie:

M realizacji strategii rozwoju firmy opartej na wiedzy

» przekazu informacji o firmie do klientéw i szerzej — otoczenia
zewnetrznego

M realizacji sprzedazy

» usprawniajgce poszczegdlne sfery funkcjonowania przedsigbiorstwa,
a w tym komunikacji wewnetrznej

» ulatwiajace powigzania sieciowe firmy z jej partnerami,
kontrahentami.

Internet w strategii rozwoju opartej na wiedzy

Male firmy, rozpoczynajace dziatalnos$¢, tradycyjnie opieraja swoje
osiagniecia na zasobach praktycznej wiedzy, zgromadzonych w efekcie
doswiadczen wiascicieli i kluczowych pracownikéw. Strategia szerokiego
korzystania z informacji, zaréwno ze zrodet zewnetrznych, jak i wewnetrz-
nych, ktére po uporzadkowaniu i przetworzeniu stanowig uzyteczny za-
sOb wiedzy, byta jeszcze niedawno zarezerwowana dla duzych organizaciji,
dlatego ze wymagatlo to znacznych nakladéw na uruchomienie systemu
gromadzenia i przetwarzania danych (infrastruktura, wykwalifikowany
personel). Rozwdj technologii informacyjnych zasadniczo zmienif ten stan
rzeczy. Umozliwil aktywna penetracje zewnetrznych zasobéw informacji
juz na starcie, nawet w warunkach bardzo skromnej infrastruktury tech-
nicznej. Zostaly przede wszystkim stworzone warunki techniczno-organi-
zacyjne, dzieki ktérym dostep do uzytecznych informacji, nawet znajduja-
cych sie w bardzo odlegtych miejscach, moze by¢ bardzo szybki i tani.

Wazne jest takze to, ze dzigki upowszechnieniu internetu jako narzedzia
prowadzenia biznesu znaczna cze$¢ uzytecznych informacji, do ktérych do-
step byt utrudniony badz wrecz zablokowany, teraz stata si¢ ogolnie dostep-
na. Jesli producent-dostawca prezentuje na przyktad swoja oferte za posred-
nictwem internetu, wymusza to opublikowanie szczegétowych specyfikacji,
parametrow technicznych itp., ktére wczesniej bylyby ujawniane jedynie
powaznym kontrahentom dopiero na zaawansowanym etapie negocjacj.
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Kiedy Alpha Oumar Konare, prezydent Mali, podczas wizyty
w Polsce zwracat sie do Aleksandra Kwasniewskiego ptynna
polszczyzng, wzbudzat sensacje. Szybko okazato sie, ze wy-
ksztatcony na Uniwersytecie Warszawskim polityk doskonale
zna nasz kraj i wigze z nim konkretne plany.

Mimo ze od tego spotkania minety cztery lata, a z Mali do Polski wcigz trafiaja
tylko orzechy i bawetna, Konare nadal powtarza, ze lada dziert wymiana handlowa
nabierze rumiencow. Takiego samego zdania jest Dariusz Stasiuk, biznesmen z Koni-
na, ktéry dwa lata temu zatozyt pierwszg internetowa platforme handlowa, kojarzaca
polskich i afrykanskich przedsiebiorcéw. W bazie jest juz 100 firm, codziennie portal
odwiedza ok. 600 oséb. Pod koniec stycznia Staspol, firma Stasiuka, zrealizowata
pierwszy duzy kontrakt. Za jej posrednictwem polska firma kupita w RPA milion ton
mocznika, surowca uzywanego do produkcji m.in. nawozéw sztucznych i kremow.

Zdaniem pochodzacego z Zambii Richarda Mbewe, gtéwnego ekonomisty War-
szawskiej Grupy Inwestycyjnej, wiele polskich firm moze mie¢ trudnosci w Unii i to
one powinny szukac¢ swojej szansy na rynkach Afryki.

Do podobnego wniosku trzy lata temu doszedt Stasiuk, gdy jako przedstawiciel
produkujgcej maszyny do obrébki drewna firmy Wood-Mizer odwiedzit Ghane.

— Miatem uruchomic nowy kanat dystrybucji, miedzy innymi w Nigerii, Kameru-
nie i Ghanie, ale nie potrafitem dotrze¢ do wiasciwych ludzi — przyznaje.

Zanim udato mu sie przekonac¢ Afrykanczykéw do rozpoczecia wspotpracy, spe-
dzit kilkanascie dni na rozmowach — takze w polskich konsulatach i ambasadach.

— Wtedy zobaczytem, Ze nie tylko ja sie tak mecze. Zrozumiatem tez, jak wielkie
sg potrzeby Afryki, nie tylko w branzy drewnianej — dodaje Stasiuk.

Dzi$ z Polski do Afryki mozna eksportowac wiasciwie wszystko: maszyny, wyro-
by metalowe i hutnicze, materiaty budowlane, artykuty gospodarstwa domowego,
a takze odziez. W druga strone wedruja surowce, mocznik, drewno, kakao i owoce.

Afrykaniczycy potrzebuja takze najprostszego sprzetu, na jaki popyt w Polsce
zanika, wiec dla niektérych firm handel z nimi moze stac sie szansa na przetrwanie.
Tak jak na przyktad dla figurujgcej w bazie Stasiuka Starobielskiej Fabryki Kos, ktéra
produkuje okoto 200 tys. kos rocznie i ma ktopoty ze zbytem. W Afryce polskie kosy
i maczety sprzedaja sie doskonale.

— Ale juz producenta zelazek z duszg dla Kongijczykéw nie udato mi sie w Pol-
sce znalez¢ — przyznaje Stasiuk.

Liczba odwiedzin portalu koninskiego przedsiebiorcy wskazuje, ze cos sie
w polsko-afrykanskim handlu ruszyto. Wymiana moze nabrac¢ rozmachu pod wa-
runkiem, Zze polski biznes zaakceptuje réznice kulturowe. Potrzeba jednak czasu, by
nasi przedsiebiorcy przestali na Afrykariczykach leczy¢ kompleksy, ktorych nabawili
sie, handlujac z Zachodem.

K. Sobczak, Afryka pachngca biznesem,
,Forbes Polska” 2005, nr 3.
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Tego typu informacje moga by¢ bardzo uzyteczne dla firmy planujacej wy-
puszczenie na rynek podobnego wyrobu w innym kraju.

W przeciwienstwie do duzych organizacji o wiodacej pozycji na ryn-
ku, w ktorych system zarzadzania wiedzg koncentruje si¢ na tworzeniu
i umiejetnym wykorzystywaniu wlasnych zasobdw, dla nowej firmy pod-
stawowym wyzwaniem jest umiejetne gromadzenie i przetwarzanie infor-
magji ze zrédet zewnetrznych. W tej dziedzinie znaczenie internetu trud-
no przeceni¢. Wczesniej byla to sfera zastrzezona dla wyspecjalizowanych
fachowcow-analitykéw, obecnie umiejetnosci postugiwania si¢ informacja
zewnetrzna, zdobywana gtéwnie przez internet, muszg mie¢ nie tylko lide-
rzy, ale tez wszyscy pracownicy merytoryczni.

Pierwszym krokiem realizacji strategii rozwoju firmy opartej na wiedzy
powinno by¢ uznanie tej sfery za kluczowy element kultury organizacyjnej
firmy, co wiaze si¢ z:

» wdrozeniem od samego poczatku funkcjonowania firmy regut
postepowania, powodujacych, ze istotne decyzje podejmowane sa
z uwzglednieniem i na podstawie analizy danych zaréwno
zewnetrznych, jak i wewnetrznych

» naborem pracownikéw pod katem ich umiejetnosci zdobywania
uzytecznych informacji za posrednictwem internetu
oraz z upowszechnianiem takich umiejetnosci dzieki réznorodnym
formom szkolenia

» promowaniem w firmie zachowan i postaw sprzyjajacych
wymianie do§wiadczen oraz z przekazywaniem wiedzy w obrebie
przedsigbiorstwa

» wdrozeniem rozwigzan technicznych i organizacyjnych
umozliwiajacych sprawne gromadzenie i przetwarzanie informacji,
obieg wewnetrzny tych informacji oraz skuteczne
ich wykorzystywanie w prowadzeniu biznesu. Takie rozwigzania
w postaci sieci wewnetrznej (intranetu) oraz baz danych sg obecnie
dostepne w wersji dla matych firm i mozna je zainstalowa¢
stosunkowo matym kosztem (o szczegdtach bedziemy mowic¢
w podrozdziale 5 tego rozdziatu).

W jakich dziedzinach tworzenia i rozruchu nowych przedsigwzig¢ biz-
nesowych informacja zewnetrzna, dostepna w internecie moze by¢ szcze-
gllnie cenna? Przede wszystkim, o czym byla mowa w rozdziale I, internet
jest nieocenionym zrédlem inspiracji w procesie identyfikowania atrakeyj-
nych pomystéw biznesowych. Nalezaloby zacza¢ od zwrdcenia uwagi na
specjalistyczne portale poswigcone nowym pomystom biznesowym i ich
wdrozeniu. Rozmach i zakres oddzialywania tych inicjatyw ulegl zwielo-
krotnieniu w wyniku przejscia na platforme internetows, jesli poréwnac to
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z poprzednim podstawowym kanalem przekazu informacji i do§wiadczen,
jakim byly fachowe czasopisma i poradniki. Réwniez samodzielne surfo-
wanie po internecie w poszukiwaniu inspiracji biznesowej moze przynies$é
pozytywne wyniki, jesli potrafimy si¢ sprawnie porusza¢ w olbrzymich za-
sobach informacyjnych i unika¢ putapek i zagrozen, jakie tez tam wyste-
puja. Nie chodzi tu tylko o zagrozenia wirusem komputerowym - musimy
uwaza¢, by nie wpas¢ w sidla naciagaczy oferujacych, rzecz jasna odplat-
nie, fantastyczne pomysly na zrobienie interesu. Dla inicjatoréw nowych
bizneséw bardzo cenne jest réwniez uzyskanie informacji negatywnej, na
przyklad dzigki obserwowaniu préb podejmowanych przez innych, a ktére
ujawnily istnienie niewidocznych wczesniej barier uniemozliwiajacych
odniesienie biznesowego sukcesu. Jesli uzyskamy taka informacje odpo-
wiednio wczesnie, zaoszczedzimy na kosztach poglebionych analiz, a za-
oszczedzony czas bedziemy natomiast mogli wykorzysta¢ na poszukiwania
w innych dziedzinach. Doswiadczenia dydaktyczne dotyczace uruchamia-
nia nowego biznesu przez ludzi mlodych, bez wczesniejszego doswiadcze-
nia biznesowego wskazuja, ze brak sprawdzenia potencjalnych zagrozen
i dotarcia do negatywnych sygnaléw jest jedna z gléwnych stabosci propo-
nowanych projektow.

Podstawowe elementy wiedzy niezbedne w biezagcym prowadzeniu fir-
my, stosunkowo fatwo dostepne za posrednictwem internetu, dotyczg na-
stepujacych informaciji o:

» tendencjach na konkretnych rynkach

» specyfice danej branzy i zachodzacych w niej zmianach w sferze
technologii i organizacji

» aktualnych i potencjalnych klientach

» konkurentach.

Rzecz jasna, internet nie jest wylacznym zrédtem uzytecznych infor-
macji. W wielu dziedzinach musi on by¢ uzupetniony przez inne zrédla
fachowe, jak publikacje czy specjalistyczne raporty. Jednak z pozycji firmy
rozpoczynajacej dziatalnos¢ - firmy, ktérej liderzy i pracownicy sg pochto-
nieci rozwigzywaniem biezacych probleméw i pokonywaniem spietrzaja-
cych sie trudnosci - internet powinien by¢ pierwszym medium pozwala-
jacym szybko dotrze¢ do potrzebnych informacji bez wigkszych naktadéw.
Dopiero w nastepnej fazie warto skorzysta¢, jezeli zajdzie taka potrzeba,
z innych zrodet’.

* Rozwdj internetu stal sie waznym czynnikiem rozwoju, takze na rynku polskim, nowego rodzaju
ustug - tzw. ustug infobrokerskich. Jest to zbieranie na zaméwienie klienta informacji dostepnych z roz-
nych zrédel, w przewazajacej czesci dostepnych za posrednictwem internetu. Por. Dabrowski, 2005.
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Jak zaistniec na rynku za posrednictwem internetu

3.1.  Adresiwitryna internetowa (domena)

O kluczowej roli internetu w dotarciu z informacjg do potencjalnych
klientow, partneréw i kontrahentéw, kandydatéw na pracownikéw mo-
wilismy juz w rozdziale VIII. Nastapilo tu odwrdcenie klasycznej relacji
miedzy firmg a metodami i kanatami jej promocji. W tradycyjnym ukta-
dzie dla nowych firm najpierw ustalano, w drodze pracochlonnych analiz
i sprawdzen, atrakcyjng nazwe, a nastepnie uruchamiano program dziatan
promocyjnych. Obecnie poszukiwania atrakcyjnej nazwy powinnismy roz-
pocza¢ od sprawdzenia, czy domena lub domeny zblizone do proponowa-
nej nazwy s wolne. Innymi stowy, wspélczesnie trudno uznac za atrakeyj-
na nazwe firmy, jesli wystepuja jakiekolwiek problemy z wykorzystaniem
jej trzonu w adresie internetowym (nazwie domeny).

Jesli udato nam sie rozwigza¢ kwestie nazwy zarejestrowanej domeny
internetowej w powigzaniu z nazwa firmy, mozemy przystapi¢ do zapro-
jektowania witryny internetowej. Trudno przeceni¢ znaczenie witryny jako
narze¢dzia promocji dla nowej firmy, umozliwiajace przebicie si¢ z oferta
na rynku. Profesjonalna witryna daje szans¢ wyjscia na rynek i pokonania
negatywnej bariery percepcji, jaka towarzyszy poczatkujacym przedsie-
wzieciom, wynikajacej z obawy o jakos$¢ oferowanych produktéw i ustug,
terminowo$¢ dostaw czy generalnie — mozliwos$¢ przetrwania. Ci, ktérzy
mieli okazje doswiadczy¢, jak trudno przetamac takg bariere nieufnosci
klientéw na starcie, w pelni doceniajg znaczenie tego efektu.

Przedsiebiorcy coraz powszechniej korzystaja z rozpoczynania poszu-
kiwan informacji o produktach i dostawcach od przeszukania stosownych
stron internetowych. Nowa firma moze zatem zaistnie¢ na rynku, cho¢
w przeciwienstwie do ustabilizowanych na nim konkurentéw nie poniosta
liczagcych sie wydatkow na tradycyjne formy promocji, takie jak katalogi,
broszury czy tez reklama w mediach. Jednoczesnie opracowanie atrakcyjnej
witryny nie jest zabiegiem zbyt skomplikowanym. Entuzjasci informatyki
s3 w stanie zaprojektowac ja samodzielnie. Mozna to réwniez zleci¢ jednej
z bardzo licznych, wyspecjalizowanych firm $wiadczacych tego typu ustugi.
Wybdr jest w tej dziedzinie ustug internetowych w Polsce bardzo bogaty,
a ceny dostosowane do mozliwosci poczatkujacych biznesmendw.

Przed zaprojektowaniem (zleceniem zaprojektowania) witryny inter-
netowej konieczna jest wizja wykorzystania internetu w dzialalnosci fir-
my. Wymagania techniczne, a takze uktad funkcjonalny witryny musza
by¢ dostosowane do planowanych zaawansowanych aplikacji, na przyklad
prowadzenia sklepu elektronicznego. Biorgc pod uwage jedynie efekty
promocyjne, najwazniejszymi kwestiami, ktére musza by¢ uwzglednione
w trakcie projektowania witryny dla nowo powstajacej firmy, sa:
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Zacznijmy od wyjasnienia stowa ,pozycjonowanie”. Kto nie
wie, €O 1o jest, nie zrozumie biznesowej przygody naszych bo-
hateréw. Otéz pozycjonowanie polega na optymalizacji kodu
strony internetowej pod katem wyszukiwarek internetowych.
W efekcie — po wpisaniu przez internaute okreslonej frazy nasza strona pojawi sie
na pierwszych miejscach na liscie wynikow.

Zaczeto sie w roku 2001. Jacek Mtodawski i Mateusz Matula skoriczyli informaty-
ke na Uniwersytecie Jagiellonskim. A Ze sytuacja w branzy informatycznej nie wy-
gladata zachecajaco, postanowili sprobowac sit w Irlandii.

— Na poczatku harowalismy w pubie, ale z czasem dostalismy prace w firmie
informatycznej, gdzie pracowalismy ponad rok — wspomina Jacek Mtodawski,
wspotwiasciciel firmy Inetmedia.

Mimo Ze mogli zosta¢ tam na state, zdecydowali sie sprobowac sit w Polsce.
Wierzyli, ze to, co sprawdzito sie w Irlandii, przyjmie sie i nad Wista. Po powrocie
w 2004 r. zatozyli firme Inetmedia, kupili dwa biurka i krzesta, zdomu przyniesli swo-
je komputery.

— Dzi$ brzmi to jak mityczna opowies¢ o stworzeniu swiata, ale nasz biznesowy
Swiat powstawat w zétwim tempie i przy inwestydji jedynie tysigca ztotych — $mieja
sie wspolnicy.

Za te pienigdze wynajeli obskurne biuro na terenie krakowskiej fabryki. Pracowali
po 18 godzin na dobe, w dzier i w nocy. Ale opfacito sie. W dwa tygodnie stworzyli
wiasny sklep internetowy ze szktami kontaktowymi. Dzieki dobremu pozycjonowa-
niu w ciggu tygodnia znalazt sie on na pierwszym miejscu w réznych wyszukiwar-
kach na hasto ,szkta kontaktowe”.

Pojawiali sie klienci, wiec mtodzi przedsiebiorcy tworzyli kolejne sklepy interne-
towe, serwisy dla klientow i autorskie portale. | tak powstaty m.in.: Cytaty.pl, Spiew-
nik.com oraz Felieton.pl.

— Im wiecej mielismy dobrze wypozycjonowanych serwiséw, tym wiekszy byt
nasz potencjat na rynku, bo z kolejnych serwiséw przez nas tworzonych moglismy
linkowac do nastepnych — ttumaczy Mateusz Matula, wspotwiasciciel Inetmedia.

Strzatem w dziesigtke byto stworzenie portali Cityinfo.pl. Kazdy z nich dostarcza
informacji o ustugach oferowanych w konkretnym miescie. Model dziatania jest pro-
sty — dzieki dobremu pozycjonowaniu, przyktadowo po wpisaniu stowa kluczowe-
go w rodzaju ,restauracje Krakow”, ksiegowi Krakéw", ,biura podrézy w Krakowie”,
w réznych wyszukiwarkach, portal Krakinfo.pl pokazuje sie na najwyzszych miej-
scach.

— W 15 miesiecy od rozpoczecia dziatalnosci kilkusetkrotnie pomnozylismy
swoje pierwotnie zainwestowane tysigc ztotych. Teraz nadszedt czas na prawdziwe
zniwa — nasze i klientéw. Do cudoéw nad Wista musimy sie juz chyba przyzwyczaic
— Cieszg sie wspolnicy.

M. Laskowska, Najlepsza pozycja,
,Puls Biznesu” 17 listopada 2005.
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» zamieszczenie podstawowych danych o firmie i jej produktach —
niedobrze jest na przyktad, gdy internauci nie moga znalez¢ na stronie
adresu firmy oraz telefonéw kontaktowych

» integracja witryny internetowej z pozostalymi kanalami promocji
- chodzi w pierwszej kolejnosci o to, by w katalogach, broszurach
informacyjnych, papierach firmowych zawsze znajdowalo si¢
odniesienie do witryny, a takze o zapewnienie jednolitej linii
graficznej poszczegolnych kanatéw promociji

» latwosc¢ korzystania z informacji zawartej na witrynie przez
wizytujacych internautéw — musimy zadbaé w pierwszej kolejnosci,
by kolejne strony otwieraly si¢ z odpowiednia szybkoscia;
trzeba zaznaczy¢, ze standardy i oczekiwania uzytkownikow
sg z roku na rok coraz wyzsze i typowa reakcja na wolno otwierajaca
sie strong jest rezygnacja; bardzo wazna jest takze logiczna struktura
informacyjna witryny i fatwo$¢ przechodzenia do kolejnych stron
na coraz nizszym poziomie szczegétowosci

» aktualno$¢ danych zawartych na stronach witryny - jesli nie mamy
mozliwoséci wdrozenia systemu biezacej badz okresowej aktualizacji,
trzeba sie zastanowi¢ nad sensem projektowania atrakcyjnej witryny.
Przestarzale informacje, ktore znajda tam internauci, moga rodzi¢
podejrzenia co do kondycji firmy i mozliwosci kontynuowania
przez nig dzialalnosci. Podobnie negatywnie postrzegane sa witryny
zaprojektowane na wyrost, gdzie po otwarciu kolejnej strony
uzytkownik otrzymuje informacje, ze jest ona w budowie.

3.2. Jak przyciagnac potencjalnych klientow, partneréw i kontrahentow

Zaprojektowanie atrakcyjnej i tatwej w obstudze witryny to pierwszy
liczacy si¢ krok do wykorzystania internetu w promocji i budowaniu po-
zycji nowej firmy na rynku. Teraz nalezy zadbac¢ o to, by internauci chcieli
odwiedza¢ naszg witryne, a wérod nich znalezli si¢ przede wszystkim po-
tencjalni klienci, kontrahenci i pracownicy.

Rosngca popularnoé¢ wyszukiwarek internetowych i niebywaly postep
w dziedzinie technologii przeszukiwania $§wiatowych zasobow www
skupia obecnie uwage zaréwno uzytkownikoéw, jak i przedsigbiorcow zain-
teresowanych jak najwiekszg liczbg kliknig¢ na swoja witryne. Skuteczne
wdrozenie metody pozycjonowania w sieci dotyczy na ogét profilowania
branzowego - technik, ktére zwiekszajg szanse, ze klient poszukujacy
konkretnego towaru badz ustugi trafi na witryne konkretnego dostawcy.
Z kolei pozycjonowanie geograficzne ma na celu takie wyprofilowanie
witryny, by przyciagneta potencjalnych klientéw z danego regionu czy
miasta. W tej dziedzinie warto jednak bra¢ pod uwage dtugofalowe plany
strategiczne firmy.



Ilwona Wolna wrdécita z USA do Polski i... wykorzystuje nasz kraj
do ekspansji. W sprzedazy $wietlikdw za granica bardzo poma-
ga internet.

,PB" Studio Dom proponuje swietlik rurowy — céz to takiego?

Iwona Wolna, zastepca prezesa, wspotwiasciciel Studia Dom: Jest to urzgdzenie
sktadajace sie z gietkiej rury, ktéra wprowadza naturalne swiatto do niedoswietlo-
nych pomieszczen.

Skad pomyst na zajecie sie tak niszowym produktem?

— Dziatanie w niszy to szansa na wyszarpanie miejsca na rynku, szczegélnie
dla mniejszych firm. Innowacje sg modne. W 1997 r. po ponad 20 latach pobytu
w USA postanowitam odwiedzi¢ polskie rodzinne strony. Podczas tej sentymental-
nej wycieczki zrodzit sie konkretny biznesowy plan. Postanowitam ,0swietli¢” Europe
w zupetnie nowy sposodb, znany dotad tylko w USA i Australii.

Polska stata sie bazg wypadowa. Dlaczego?

— Chciatam powrdci¢ z emigracji i odnalez¢ polskie korzenie. Inna sprawa, ze
Polska lezy w sercu Europy. Zadecydowata lokalizacja i to, ze kraj dysponuje wy-
ksztatconymi kadrami.

Jak polski rynek przyjat produkt?

— Lata 1997-1998 byty naznaczone pietnem kryzysu w branzy budowlanej.
Klienci nie poszukiwali nowinek. Szybko zaczelismy szukac rynkéw zbytu w zachod-
niej Europie. Najblizsza mi byta Wielka Brytania, ze wzgledu na jezyk i mentalnos¢. To
byt strzat w dziesiatke, w 2003 roku 35 proc. ogétu dochoddw pochodzito z Anglii.

W jaki sposéb firma prowadzi sprzedaz w Wielkiej Brytanii?

— Swietlik trafia gtownie do klientéw indywidualnych za posrednictwem in-
ternetu. Tam sklepy takie sg bardzo popularne, w Polsce wzbudzajg jeszcze wiele
nieufnosci.

Bezposredni kontakt to przezytek?

— Oczywiscie, ze nie. Internet wiele utatwia. Nie rezygnujemy jednak z trady-
cyjnych kanatéw sprzedazy. Jestesmy w trakcie podpisywania uméw z niemieckimi
firmami, ktére zajma sie dystrybucja Swietlikéw. Przygotowujemy sie do targéw
w Berlinie i Monachium. Jestesmy absolutnie pierwsi z tego typu produktem za
Odra. Dopuszczenie Swietlika do obrotu trwato ponad 2 lata. Niemieckie instytuty
nie miaty do czego go poréwnac.

Co poradzi Pani mniejszym polskim firmom, ktére planuja ekspansje?

— Powinny skupic sie na dostarczaniu produktéw i ustug w sektorach, ktérymi
nie interesujg sie koncerny. Niszowe i oryginalne produkty cieszg sie coraz wiekszym
powodzeniem w UE. Warto tez wykorzystywac zdobycze cywilizacji, np. internet.
Poza tym nalezy stawiac na jako$c i sprawny serwis.

M. Biernacka, Internet pozwaolit mi podbic rynek Anglii,
,Puls Biznesu” 7 kwietnia 2004.
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W nawigzaniu do rozdziatu X dotyczacego franczyzy mozemy tu mie¢
do czynienia z dualizmem programéw promocyjnych obecnych w inter-
necie. Prowadzac restauracje w konkretnym miescie, jestesmy, rzecz jas-
na, zainteresowani tym, by internet pomagat dociera¢ do klientéw z tego
miasta. Z drugiej strony, jesli planujemy w przyszloéci stworzenie grupy
restauracji zorganizowanych w systemie franchisingu, bedziemy woéwczas
zainteresowani szerszym programem promocyjnym, zwlaszcza gdy koszt
tego typu ustugi nie bedzie nadmiernie wysoki.

W tej dziedzinie stosuje sie szeroka game rozwigzan i technik, ktérych
liczba i stopien zaawansowania bardzo szybko si¢ zwigksza. Z drugiej stro-
ny liczba wlascicieli witryn wykorzystujacych wspomniane techniki takze
ulega zwigkszeniu, co nie pozostaje, rzecz jasna, bez wplywu na ostatecz-
ny efekt indywidualnych dziatan. Szczegétowa prezentacja wspomnianych
metod wykracza poza ramy niniejszych rozwazan’, ograniczymy sie jedy-
nie do wskazania podstawowych kierunkéw dziatan:

» wlasciwe sformulowanie ,,danych adresowych” stron na witrynie
(tzw. znacznikach), tak by strony te byly identyfikowane
przez wyszukiwarki internetowe, a jednoczes$nie odpowiadaty
potrzebom informacyjnym internautéw
» zgloszenie witryny do katalogéw stron www klasyfikowanych wedtug
branz i regionéw, prowadzonych przez wiodace portale internetowe
(bezptatnie lub za oplatg)
» wykorzystanie klasycznej formy reklamy w internecie, tzw. banneréw
zamieszczanych w odpowiednim miejscu na stronach duzych portali
i wyspecjalizowanych serwiséw (branzowych, poswigconych lokalnym
spoleczno$ciom, hobbystycznym itp.) — sg to krétkie zwiastuny
reklamowe, powodujace, Ze po kliknieciu na banner klient zostaje
skierowany na strone danej firmy
» linki sponsorowane w wyszukiwarkach internetowych, zwigzane
z okreslonym haslem - typowo nazwa produktu i/lub ustugi.
Wykupujac link, mamy pewno$¢, ze informacja o danej firmie pojawi
sie na liscie wynikéw poszukiwan po wprowadzeniu przez internaute
konkretnego hasta oraz ewentualnie, ze obok listy wynikéw pojawi si¢
krotkie ogloszenie reklamowe danej firmy.

Realizacja transakcji handlowych

Dobrze zaprojektowana witryna zawiera informacje o oferowanych
produktach badz ustugach i warunkach sprzedazy, a takze dane kontak-
towe do dziatu handlowego w firmie. Gdy w wyniku dziatan (oméwionych

7

w podrozdziale 3) zapewnimy duza ,,odwiedzalnos$¢” internautéw z grupy

®  Szerzej na ten temat patrz Wawszczyk, 2003, s. 115-120.
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potencjalnych klientéw, mamy duze szanse na szybki wzrost obrotéw wias-
nie z tego tytulu. Mozemy pdj$¢ dalej i wykorzysta¢ internet jako bezpo-
$rednie narzedzie sprzedazy, angazujac si¢ w tzw. e-commerce, czyli do-
konywanie transakcji w formie elektronicznej. Ze wzgledu na specyfike
i warunki realizacyjne w odniesieniu do réznych kategorii kontrahentow
rynek e-commerce dzielimy na:

» B2C (ang. business to consumer) — transakcje elektroniczne zawierane
z konsumentami

» B2B (ang. business to business) — transakcje elektroniczne zawierane
z innymi firmami i organizacjami.

W publicystyce poswieconej zastosowaniu technik internetowych
w sprzedazy najwiekszym zainteresowaniem cieszg si¢ wszelkiego rodzaju
nowatorskie rozwigzania w pierwszym segmencie, czyli B2C. Tymczasem
ocenia sie, ze w krajach wysoko rozwinietych ponad 80% wartosci trans-
akcji w handlu elektronicznym przypada na B2B, a mniej niz 20% na B2C
(Chaftey, 2002, s. 34). Mozna przyja¢, ze w dluzszej perspektywie podobne
relacje uksztaltuja sie¢ w Polsce.

4.1. Business to consumer — B2(C

Specyfika elektronicznej sprzedazy indywidualnym konsumentom wy-
nika w pierwszej kolejnosci z tego, ze moze ona by¢ realizowana w stosunku
do oséb korzystajacych z internetu, ktérych liczbe w Polsce, wedtug réznych
zrédel, szacuje si¢ na 9 mln. W tym segmencie rynku musimy sie liczy¢
z ograniczeniami wynikajacymi z poziomu infrastruktury technologicznej,
jaka dysponuje docelowa grupa odbiorcéw (jakos¢ sprzetu komputerowego
ilacza internetowego), a takze uwarunkowaniami kulturowymi zwigzanymi
z dokonywaniem zakupéw za posrednictwem internetu. Poza tym, tak jak
w przypadku tradycyjnych form sprzedazy, trzeba bra¢ pod uwage uregulo-
wania prawne majace chroni¢ prawa konsumentéw, ich dane osobowe itp.

Klasyczng formg zaangazowania firmy w e-commerce jest uruchomie-
nie sklepu internetowego jako wydzielonej czesci witryny. W Polsce dziata
aktualnie okolo tysigca sklepow internetowych, a wartos¢ obrotéw w ostat-
nich 4 latach rosta w tempie $rednio 171% rocznie. Trzeba mie¢ §wiado-
mos¢, ze polski handel elektroniczny znajduje si¢ dopiero w powijakach.
Sklepy elektroniczne prowadzone s3 w wiekszosci przez bardzo male firmy,
a polowa z nich dziata kr6cej niz rok®.

Posiadanie wlasnego sklepu internetowego wiaze sie z koniecznoscia
poniesienia nakladéw na infrastrukture oraz zatrudnienie pracownikow

¢ Dane pochodzg z raportu na temat e-commerce, przygotowanego przez portal finansowy Money.pl
i przedstawione w Polski e-handel: Jeszcze daleko do eldorado, 2005.
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o odpowiednich kwalifikacjach. Jesli nie mamy pewnosci, czy e-commerce
sprawdzi si¢ w przypadku oferty handlowej naszej firmy, mozemy realizo-
wac program elektronizacji sprzedazy stopniowo:

» Zamieszczamy na witrynie elektroniczny formularz wstepnego
zamowienia (zapytania ofertowego). Dane z formularza
sa przejmowane nastepnie przez handlowca, ktdry realizuje
zamowienie w tradycyjnym trybie.

» Korzystamy z ustugi, oferowanej przez wyspecjalizowane portale
okreslane jako pasaze handlowe. Za odpowiednig optata klient
otrzymuje dostep do oprogramowania umozliwiajacego prowadzenie
w ramach pasazu wlasnego butiku.

» Dobrym testem dla oceny przydatnosci platformy e-commerce
jest zgloszenie towaréw na aukcjach internetowych. Warto zaznaczy¢,
ze aukcje te umozliwiajg zaoferowanie wyrobow po stalej cenie.

Handel elektroniczny w wersji B2C znajduje sie w fazie dynamiczne-
go rozwoju i burzliwych przeobrazen. Doswiadczenia wskazuja na jego
zréznicowang przydatnos¢ zalezng od oferowanych towaréw i ustug. For-
ma ta z pewnoscig sprawdza si¢ lepiej w przypadku towaréw zunifikowa-
nych, kiedy demonstracja zasad dzialania oraz wyjasnienia sprzedawcy
nie s3 niezbedne przy przeprowadzaniu transakcji. W wielu dziedzinach
dobre rezultaty przynosi zastosowanie formy mieszanej, gdy handel elek-
troniczny uzupelnia tradycyjne kanaly dystrybucji oraz pozwala korzystaé
z efektéw synergii’. Niewatpliwie istotnym ograniczeniem w rozwoju B2C
sg powszechne obawy o bezpieczenstwo ptatnosci dokonywanych przez
internet oraz utraty poufnosci danych finansowych i danych osobowych.
Nawet jesli te obawy sg przesadzone, powstrzymuje to niewatpliwie cze§é
konsumentéw przed zakupami elektronicznymi. Z drugiej strony szczegdl-
ne zabezpieczenia dla zapewnienia poufnosci transakcji ptatnosci powodu-
ja dodatkowe koszty dla sprzedawcy.

4.2. Business to business — B2B

W segmencie B2B liczba mozliwych wymiennych relacji, ktére dokonuje
sie za posrednictwem internetu, jest bardzo duza. Dotyczy to nie tylko klien-
tow-firm i ogniw posredniczacych w sprzedazy, ale takze calej stery zaopa-
trzenia w surowce i materialy, relacji z ustugodawcami i szerzej - z koope-
rantami. W przeciwienstwie do transakcji z konsumentami problemem jest
najczesciej nie tyle poziom, co wzajemne dostosowanie (kompatybilnos¢)
infrastruktury technologicznej, ktora dysponuja kooperujace ze sobg firmy.
Niewatpliwym ulatwieniem dla realizacji transakeji w segmencie B2B jest to,

7 Strategia taka jest okreslana w jezyku angielskim clicks and bricks.



— |dea biznesowa Spreadshirt jest z grubsza taka: tworzymy
szablon sklepu internetowego, zapewniamy towar od sprawdzo-
nych producentéw, kilkadziesigt wzordw i mozliwos¢ tworzenia

wiasnych. Whasciciel sklepu wybiera produkty z naszej oferty, ta-
duje na nie grafiki i sprzedaje jako swoje, sam tez ustala ich cene — ttumaczy Kurek.

Indywidualistéw tez obowigzuje samoobstuga. W ,koszulkomacie” wybieraja
wzor z galerii albo importuja wiasny z komputera, decyduja, czy umiesci¢ go na
podkoszulku, kubku, zegarze czy kurtce. Zamawiaja, pfaca, czekaja 4 dni i gotowe.
Z takiej koncepcji korzystaja fankluby i kluby sportowe (np. Borussia Dortmund),
firmy zaopatrujgce w ten sposéb w firmowe koszulki swoich pracownikéw (Cofee
Bay), zespoty muzyczne (Mandaryna), organizacje (Lekarze bez Granic), a nawet ser-
wis internetowy poswiecony papiezowi.

Na poczatku ustuga dostepna byta tylko w Niemczech, gdzie firma ma swoja
siedzibe.

— Potem postanowiliémy wejs¢ na rynki zagraniczne — mowi Marcin Kurek. Co
to oznacza w przypadku wirtualnego koncernu?

— Pozornie nic trudnego. Wystarczy przettumaczyc¢ strone, wykupi¢ domene
w danym kraju, zainwestowac w reklame internetowg i linki sponsorowane — po-
daje recepte Kurek.

— Tyle ze to bardzo zmudna informatyczna robota. Na pierwszy ogier poszta
Anglia i Francja, potem Hiszpania, Holandia, Wtochy, Norwegia, Szwecja, USA, Rosja,
Japonia. Teraz klienci moga wybra¢ jezyk i walute, w ktérych tworza sklep. Wygrywa
oczywiscie euro.

A. Wiecka, Biznes jest prosty, ,Puls Biznesu” 16 listopada 2005.

Zatozyciele firmy handlowej Karotex od samego poczatku doce-
niali szanse, jakie daje zastosownie aplikacji internetowych w pro-
wadzeniu biznesu. Atrakcyjna witryna oraz poczta elektroniczna
funkcjonowata praktycznie od poczatku dziatalnosci. Jesli chodzi
o format adreséw internetowych, to zrodzit sie on w zasadzie samorzutnie jako prze-
jaw kolezenskich relacji grupki wspdlnikéw i pierwszych pracownikéw zaangazowa-
nych w uruchomienie przedsiewziecia. Naturalnym rozwigzaniem byto oparcie adresu
na imionach wspotpracownikdw — ania@karotex.com.pl, zbyszek@karotex.com.pl itp.
Problem pojawit sie w momencie zdobycia pierwszych zamowien od duzych, ustabi-
lizowanych na rynku odbiorcéw. Dopiero w trakcie kolejnych rund negocjacji jeden
z kontrahentow (szef dziatu zaopatrzenia) zyczliwie zasugerowat zmiane adreséw
poczty elektronicznej, podkreslajac, ze w obecnym ksztatcie mogg one sugerowac
brak doswiadczenia i profesjonalizmu firmy-dostawcy. W konsekwencji Karotex zmie-
nit system adreséw poczty elektronicznej, przyjmujac standard imienia i nazwiska
przedzielonego kropka (na przyktad Anna.Janowska@karotex.com.pl).

Z praktyki biznesowej autora. Nazwa firmy zostata zmieniona.
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ze w przeciwienstwie do segmentu B2C warunki sg okreslane przez strony,
a na ich przebieg w niewielkim stopniu maja wptyw zewnetrzne regulacje
prawne. Poniewaz wolumen obrotéw i wartos¢ jednostkowa transakcji sa
tu wielokrotnie wyzsze, tym bardziej uzasadnione jest wdrozenie platfor-
my elektroniczne;j.

Poczatkowy impuls dla elektronizacji handlu B2B wyszedt od sprze-
dawcow. Przyktadowo hurtownie otwieraly dla swych statych odbior-
cOw czes¢ wlasnej sieci (intranetu) z indywidualnym kodowanym
dostepem. Klienci mogli wchodzi¢ do tego wydzielonego segmentu we-
wnetrznej sieci (okreslonej w fachowym zargonie jako ekstranet),
podglada¢ proces realizacji zakupdéw, konfigurowa¢ kolejne partie dostaw,
zapoznawac si¢ z nowa ofertg itp. W kolejnej fazie rozwoju handlu elektro-
nicznego, dzigki procesowi przesuwania na platforme internetowa catego
systemu zaopatrzenia duzych, a takze srednich firm, inicjatywa przesuneta
sie w kierunku odbiorcéw. Dotyczy to w szczeg6lnosci systemu przetargow
na dostawe sprzetu, towaréw i ustug na warunkach okreslonych przepisami
o zamowieniach publicznych. W tym przypadku platforma elektroniczna
okazala si¢ szczegolnie przydatna. Wszyscy potencjalni dostawcy maja jed-
nakowy dostep do warunkdéw przetargu i ta drogg moga sklada¢ oferty.

Czy mlode, dynamiczne firmy moga skorzysta¢ z wyraznej tendencji
do przenoszenia transakcji kupna-sprzedazy miedzy przedsiebiorstwami,
organizacjami i instytucjami publicznymi na platforme internetowa? Zde-
cydowanie tak. Mozna nawet zaryzykowac teze, ze w pierwszej kolejnosci
takie wlasnie firmy sg beneficjentami zmian. Wyobrazmy sobie sytuacje
duzego koncernu, ktéry decyduje sie usprawnic i zracjonalizowa¢ system
zaopatrzenia w surowce, materialy oraz kluczowe ustugi, zmieni¢ struktu-
re dostawcow i w tym celu wdraza procedure przetargowa. Jesli przetargi
beda organizowane w sposob tradycyjny, to poszerzenie kregu potencjal-
nych dostawcéw moze dotyczy¢ jedynie uznanych firm. Niezaleznie od na-
turalnej sklonnosci zaopatrzeniowcéw do sprawdzonych zrédel, co moze
takze wynika¢ z wczedniejszych kontaktéw i dobrego rozeznania partnera,
informacja o przetargu przekazana tradycyjnymi kanalami moze po pro-
stu nie dotrze¢ do poczatkujgcych firm, mniej znanych w branzy. Sytuacja
zmieni sie, gdy przetarg organizowany jest z wykorzystaniem platformy
elektronicznej:

» dostep do informacji przetargowej bedzie jednakowy dla wszystkich

» faktyczng przewage w szybkosci uzyskania informacji o przetargu
beda mialy firmy na co dzien postugujace si¢ narzedziami
internetowymi w prowadzeniu biznesu

M przygotowanie i przedstawienie oferty w formie elektronicznej bedzie
znacznie tatwiejsze dla oferentéw obytych z informatyka i internetem
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» kryteria wyboru oferty w przypadku przetargu elektronicznego
muszg by¢ sformulowane w sposéb jednoznaczny i precyzyjny,
nie pozostawiajac pola manewru dla kryteriéw niemierzalnych,
bazujacych na odczuciach i indywidualnych preferencjach.

Wszystko to powoduje, ze przechodzenie na platforme elektroniczng pro-
wadzi do czgsciowego przynajmniej wyréwnania szans matych poczatkuja-
cych firm, umozliwiajac im przystgpienie do walki o znaczacych klientéw ze
znacznie wiekszymi konkurentami o ustabilizowanej pozycji na rynku.

Wykorzystanie technologii informacyjnych w usprawnieniu
funkcjonowania nowej firmy

Oproécz przelomowego znaczenia, jakie technologia internetowa od-
grywa w sferze promocji i marketingu, nie mniej wazne sa mozliwosci ich
zastosowania usprawniajace funkcjonowanie réznorodnych sfer firmy,
z korzyscig dla jakosci, szybkosci dziatania i mozliwosci obnizenia kosz-
tow. Kierunki wykorzystania tych mozliwosci sa bardzo wszechstronne
i w duzej mierze zalezg od charakteru prowadzonej dzialalnosci. Nizej
przedstawimy pokrdtce najwazniejsze z tych zastosowan, ktére moga miec
istotne znaczenie dla usprawnienia funkcjonowania matych firm, dopiero
rozpoczynajacych dziatalnos¢.

5.. Usprawnienie komunikacji wewnetrznej

Internet kojarzy sie nam na ogot z globalng siecig i mozliwo$ciami ko-
munikowania si¢ miedzy odleglymi jednostkami, firmami i organizacjami.
Tymczasem techniki oparte na internecie s3 z powodzeniem wykorzystywa-
ne w komunikacji wewnetrznej. Zacznijmy od najprostszej formy, jaka jest
przekazywanie korespondencji za posrednictwem e-maila (popularnie: mai-
la). Poréwnujac alternatywne wobec poczty elektronicznej formy komunika-
cji wewnetrznej w firmie (narada, pisemne memorandum, telefon stacjonar-
ny, telefon komorkowy, faks, poczta glosowa, wideokonferencja) ze wzgledu
na szybkos¢ i koszty dostrzegamy w petni zalety e-maila. Ma on dodatkowa
przewage nad pozostalymi formami, gdyz automatycznie dokumentuje zda-
rzenie i czas przekazu. W praktyce prowadzenia biznesu jest to zaleta wrecz
nieoceniona. Jesli przykladowo w malej kilkuosobowej firmie pracownik
odbierze telefon od klienta, a w rozmowie okaze si¢, ze s3 pilne zadania dla
jego kolegi, to dzialajac racjonalnie, przesle t¢ informacje koledze droga mai-
lowa, zamiast przejs¢ do drugiego pokoju i zrobi¢ to ustnie. Pozwoli to unik-
na¢ niebezpieczenstwa przektamania treéci informacji, a poza tym w sposob
automatyczny generowana jest informacja o fakcie i czasie przekazu. Jesli
informacja dotrze od klienta za posrednictwem internetu, przekazanie jej
dalej ta sama drogg bedzie tym bardziej efektywne i oczywiste.
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Zastosowanie technologii informacyjnych nie nalezy postrzega¢ wylacz-
nie w kategoriach konkurencji w poréwnaniu z innymi formami komuni-
kacji, zaréwno wewnetrznej, jak i zewnetrznej. Internet stwarza takze nowe
mozliwosci zastosowania tradycyjnych form, pozwalajac na obnizke kosztéw
oraz pokonanie barier natury technologicznej. Przykladem moze tu by¢ moz-
liwos$¢ prowadzenia rozméw telefonicznych za posrednictwem internetu czy
upowszechnianie technologii wideokonferencji. Efekty zastosowania technik
internetowych zostang zwielokrotnione w momencie zorganizowania w fir-
mie wewnetrznej sieci dostepnej wylacznie dla pracownikéw, czyli intrane-
tu. Komunikacja mailowa staje si¢ wtedy bezpieczniejsza i bardziej spraw-
na, ale to nie koniec zmian. Zmienia si¢ wowczas cala strategia komunikacji
wewnetrznej. W realiach malej firmy standardowe wzory dokumentéw, na
przyklad uméw na dostawe towardw i ustug, ulegaja czestszej aktualizacji ze
wzgledu na konieczno$¢ doprecyzowania warunkow, wlaczenia klauzul za-
bezpieczajacych itp. Zaktualizowane wersje sa przesylane przez osobe¢ od-
powiedzialng za wprowadzanie zmian za po$rednictwem mailowym. Han-
dlowcy przechowuja je na twardych dyskach komputeréw, wykorzystujac je
do przygotowania ofert dla kolejnych klientéw. Nietrudno wéwczas o pomyt-
ke przy wyborze najbardziej aktualnej wersji. W przypadku funkcjonowania
intranetu wzory umow s3 ,,zawieszone” w odpowiednim miejscu sieci i tam
okresowo aktualizowane. Osoba odpowiedzialna za aktualizacje ogranicza
sie wtedy do przestania informacji, ze kolejna wersja jest dostepna w sieci.
Z czasem, po wytworzeniu procedur korzystania z sieci wewnetrznej, kiedy
stang si¢ one nawykiem, nie bedzie to konieczne. Pracownicy bedg zawsze
$ciagali z sieci najbardziej aktualne wersje, a nie te wczesniej skopiowane na
wiasnym komputerze.

5.2. Efektywne zarzadzanie wiedza

Wspomniane nawyki przekazywania informacji za posrednictwem we-
wnetrznej sieci majg kluczowe znaczenie z punktu widzenia budowy we-
wnetrznych zasobéw wiedzy, a nastepnie skutecznym wykorzystaniem tej
wiedzy w umacnianiu pozycji konkurencyjnej firmy na rynku. Dotyczy
to nie tylko zasobow wiedzy uzyskiwanej z zewnatrz (o czym byta mowa
w podrozdziale 2), dlatego ze rozwijajaca si¢ firma bedzie dysponowata
w coraz wiekszym stopniu wlasnymi zasobami. Uruchomienie sprawnie
funkcjonujacego intranetu jest pierwszym krokiem ku sprawnemu zarza-
dzaniu wiedza w firmie. Nastepny to uruchomienie specjalistycznych baz
danych stuzacych temu celowi. Tu w sposéb ewidentny ujawniajg sie ko-
rzystne zmiany spowodowane dostepem do tego rodzaju aplikacji. Tak jak
wczeséniej byly to rozwigzania, na ktére mogly sobie pozwoli¢ tylko najwigk-
sze koncerny, obecnie na rynku wystepuja wersje programoéw przystosowane
do potrzeb mniejszych organizacji. Stosunkowo fatwo jest réwniez stworzy¢
wlasna aplikacje, wykorzystujac gotowe rozwiazania.



Skype to platforma komunikacji zapewniajaca dostep do
67 milionéw uzytkownikéw w 225 krajach $wiata. To dlatego
w lipcu serwis aukcyjny eBay zaptacit za Skype'a bajeczna kwo-
te 2,6 miliarda dolaréw. Szefowie eBaya zaktadaja, Ze telefonia
internetowa zniesie przeszkody ograniczajace dzi$ handel elektroniczny, bo po-
zwoli na bezposrednig rozmowe ze sprzedawca. Skype'owa rewolucja trwa takze
w Polsce. Dziatajacy od pot roku serwis OnetSkype ma juz 3,5 miliona uzytkowni-
kéw, a w ubiegty poniedziatek firma wprowadzita do uzytku nowe oprogramowa-
nie Skype 2.0 umozliwiajace transmisje nie tylko gtosu, ale takze obrazu rozmaowcy.
W sklepach pojawity sie tez pierwsze w Polsce zestawy do wideotelefonowania
przez internet: ptyta z programem, kamera internetowa, stuchawki i talon na 30 mi-
nut rozmow.

— Polska jest dla nas gtownym rynkiem od poczatku. Pod wzgledem liczby
uzytkownikéw jestescie najwieksi po USA i Chinach — mowi ,Przekrojowi” szef
Skype’a Szwed Niklas Zennstrom.

Ale mtodzi Polacy nie sa skazani na firme Szweda. Serce Tlenofonu, polskiej tele-
fonii internetowej, bije w podziemiach niepozornego biurowca w Alejach Jerozolim-
skich w Warszawie. Plgtanina kabli, migoczace $wiatta serwerdw przepuszczajacych
duza czes¢ potgczen telefonicznych sieci Tlenofonu. Chodzac po firmie, potykam
sie o efektowne komputerowe gadzety: telefony VolIP i adaptery umozliwiajace roz-
mowe przez internet bez wigczania komputera.

Tlenofon to dziecko 27-letniego ekonomisty Jacka Swiderskiego. Pierwszy biznes,
jeszcze w rodzinnym Koninie, uruchomit, kiedy skorficzyt 18 lat. Odebrat wtedy w jed-
nym okienku dowdd osobisty, by zarejestrowac obok dziatalnos¢ gospodarcza.

— Skrecatem komputery dla mojej hurtowni — mowi Swiderski.

Firme o2.pl prowadzi od 1998 roku ze wspolnikami — Krzysztofem Sierota i Mi-
chatem Branskim. Sukces przychodzit powolutku i w bélach.

— Dwa lata spatem w biurze — wspomina Swiderski.

Kluczem do pokonania monopolisty byt sprytny software, ktéry zapewnia tanig
komunikacje z nieporecznymi centralami TP SA. Tlenofon zadowala sie dzi$ minimal-
ng marzg okoto dwdch groszy za minute. Potrafi by¢ tanszy od Skype'a. Z Tlenofonu,
portalu i poczty 02 oraz Lemon TV korzystajg miesiecznie cztery miliony uzytkowni-
kow. Firma przyniosta w tym roku ponad cztery miliony ztotych zysku.

Dziesigtki tysiecy nowych abonentéw Tlenofonu musza martwi¢ TP. Czy mono-
polista moze utrudnia¢ zycie mtodej firmie?

— Nie spodziewam sie restrykcji wobec matej telefonii internetowej ze stro-
ny TP SA — mowi ,Przekrojowi” Magda Borowik, analityczka rynku telefonicznego
z firmy IDC Polska. — Informacje o probach blokady Skype'a docierajg tylko z Chin
i Rosji. TP planuje za to wtasne ustugi telefonii VoIP. Polski operator wie, ze przysztosc¢
to sieci o duzej przepustowosci — $wiattowody i serwery internetowe.

M. Rybaczyk, Pogadaj za psie pienigdze,
,Przekréj” 8 grudnia 2005.
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5.3. Zwiekszanie efektywnosci i elastycznosci dziatan zespotowych

Wewnetrzna sie¢ stwarza jakosciowo nowe mozliwosci pracy grupowej,
czyli tam, gdzie realizacja konkretnego projektu wymaga zaangazowania
wielu 0s6b. Umieszczenie wspdlnej wersji projektu w sieci wewnetrznej
umozliwia réwny i aktualny dostep do niego dla wszystkich, pozwala tez
na $ledzenie kolejnych wersji i zmian wprowadzonych przez innych uczest-
nikéw grupy. Przyktadem szczegélnie efektywnego zastosowania intranetu
W pracy grupowej jest realizacja procedur wieloetapowych (ang. workflow),
podczas ktdrej wystepuje $cisle okreslona sekwencja zdarzen i decyzji. Stan-
dardowe rozwigzania pozwalaja nie tylko na obserwowanie w sieci realizacji
zadan pod wzgledem ich zaawansowania, lecz takze notyfikowanie kolej-
nych oséb o momencie podjecia okreslonych dziatan.

Moéwiac o zwigkszonej elastycznosci dziatan zespotowych przy wyko-
rzystaniu intranetu, mamy przede wszystkim na mysli mozliwos$¢ uczestni-
ctwa w realizacji zadan przez osoby przebywajace poza siedzibg firmy. Przy
niezbyt kosztownych adaptacjach sieci intranetowej pracownicy znajdujacy
sie poza biurem majg zapewniony dostep do wewnetrznych zasobow siecio-
wych. Otwiera to duze mozliwosci pracy na dystans czy nawet na catkowite
przeniesienie okreslonych dziatan i funkeji do realizacji w domu. Obecnie
jestesmy $wiadkami bardzo interesujacych préb i doswiadczen w tej dzie-
dzinie, a efektywne rozwigzania odnoszg si¢ nie tylko do wielkich koncer-
néw, ale takze do mniejszych firm.

5.4. Usprawnienie powiazan kooperacyjnych

Rozkwit réznorodnych transakcji miedzy niezaleznymi firmami za po-
$rednictwem internetu dotyczy nie tylko sprzedazy i zakupéw, ale réwniez
rozmaitych powigzan o charakterze kooperacyjnym. Co wigcej, to wlasnie
zastosowanie na szeroka skale technik internetowych dato nowy impuls dla
outsourcingu poszczegolnych funkcji i procesow, ktory dokonuje sie w skali
globalnej. Obserwujac spektakularne przykiady przenoszenia przez wielkie
koncerny produkgji i ustug do Indii czy Chin, nie dostrzegamy catej rézno-
rodnoéci podobnych zjawisk, obejmujacych wszystkie sektory gospodarki
takze w naszym kraju.

Istotne zmiany, powstale w wyniku zastosowania nowoczesnych technik
internetowych, nastepuja w relacjach firmy z ustugodawcami zewnetrzny-
mi. Wykorzystanie bankowosci elektronicznej to nie tylko mozliwos¢ zdal-
nego podgladu stanu konta i mozliwo$ci zatwierdzania przelewéw. To réw-
niez sprawny, niewymagajacy zaangazowania personelu ksiegowego system
identyfikacji wplywow, sprze¢zony z systemem ksiegowym, i system windy-
kacji naleznosci. To takze mozliwo$¢ szybkiego reagowania na niebezpie-
czenstwo utraty ptynnosci finansowe;j.



Ta liczba robi wrazenie: 80 min stron. Tyle dokumentéw ,produ-
kujg” co miesigc polskie firmy, zatrudniajgce do dziewieciu pra-
cownikoéw. Jestich 2,8 min, opieke nad papierami zlecaja rzeszy
ksiegowych, a wiasciciele i tak czesto drza ze strachu, zeby nie
przeoczy¢ termindw oraz nie pogubi¢ papieréw, o ktére moze sie upomniec¢ urzad
skarbowy, a takze ZUS.

Jednak przedsiebiorcy mogg kontrolowa¢ wypetnianie firmowych PIT-6w przez
Internet i pamietac o ZUS-owskich sktadkach dzieki powiadomieniu SMS-em. Do ta-
kiego wniosku doszli wiasciciele gdynskiej firmy konsultingowej FinanceGlob, bracia
Tomasz i Piotr Bieniowie. Chca zarabiac¢ na sieci biur rachunkowych microFirma. Licza,
Ze za pomocg Internetu zrewolucjonizujg rachunkowos¢ matych firm w catej Polsce,
a sami dorobig sie fortuny.

Ceny ustug microFirmy sg zblizone do oferowanych przez tradycyjne biura ra-
chunkowe. Abonament miesieczny kosztuje 90 zt. Do tego dochodzg 2 7t za jeden
dokument zapisany w komputerze i 25 zt za ZUS.

— Gwarantujemy nie tylko nowoczesng obstuge, ale tez bezpieczeristwo da-
nych — maéwi Bien. Informacje o klientach microFirma przechowuje w Krakowie, na
strzezonych serwerach ComArchu, a nie jak wiele biur rachunkowych na niezabez-
pieczonych dyskach zwyktych komputerdw.

Cel — oddziaty w duzych miastach Polski.

— Korzystanie z microFirmy jest po prostu wygodne — mowi Mirostaw Andru-
kowicz, prowadzacy dwa sklepy Zabka w Gdyni. Na poczatku nie trzeba sie nawet
spotykac z konsultantem. Wystarczy wypetni¢ formularz na stronach internetowych.
W odpowiedzi przedsiebiorca dostaje oferte i do podpisania umowe. Musi jeszcze
przygotowac dokumenty — rejestrowe, historie dziatalnosci, umowy, faktury oraz
dokumenty pracownicze. Na koniec otrzymuje hasto do strony internetowej. Po jego
wpisaniu odczyta dane o operacjach finansowych swojej firmy i wirtualng korespon-
dencje od ksiegowych. MicroFirme od tradycyjnych biur rachunkowych odréznia to,
ze informacje o sktadkach na ZUS i do urzedu skarbowego kazdy dostaje SMS-em.
Tak tez przypomina sie o terminach wptat lub zalegtosciach.

Gdynscy biznesmeni sg ostrozni. Widzieli duzo firm, ktére przeinwestowaty. Jesli
jednak ich wirtualna ksiegowos¢ sie sprawdzi, rekawice podejma inni. Dlatego roz-
mawiajg z amerykanskim funduszem venture capital, by pozyska¢ kilkanascie milio-
néw ztotych na rozwdj. Gdy pomyst jest dobry, trzeba przyspieszyc.

K. Sobczak, Ksiegowos¢ przez internet,
Profit” 2004, nr 7.




ROZDZIAL XI
Wykorzystanie potencjatu internetu

W rozdziale VI zwracaliémy uwagg, ze to wlasnie aplikacje internetowe
otworzyly nowe mozliwoéci outsource’owania ustug ksiggowych i szerzej
- biurowych. Niezaleznie od nizszych kosztéw przekazu informacji w for-
mie elektronicznej, korzystajac z biura rachunkowego, mozemy mie¢ do-
step do aktualnych danych ksiegowych w zakresie zblizonym do sytuacji,
w ktdrej posiadamy wlasny pion ksiegowy.

Racjonalizacja systemu zaopatrzenia z wykorzystaniem internetu do-
tyczy nie tylko wigkszych firm, o czym byla mowa wczeéniej przy analizie
mozliwosci aktywizacji sprzedazy. Nawet jesli dla mniejszej firmy nie by-
toby optacalne przeprowadzenie elektronicznych przetargdw, stosunkowo
tatwo za posrednictwem internetu zdoby¢ precyzyjne dane o ofercie po-
szczegolnych dostawcow oraz o ich wiarygodnosci finansowej i w efekcie
dokona¢ wyboru, ktéry bedzie oparty na racjonalnych podstawach®.

Bardziej interesujace do$wiadczenia z wykorzystaniem technologii in-
ternetowych dotyczg zamoéwien, projektow, przedsigwzig¢ realizowanych
z udziatem kilku firm w ramach mniej lub bardziej sformalizowanych
konsorcjow. W takim przypadku zdecydowana poprawe, jesli chodzi
o szybkos¢ i efektywno$¢ dziatania, uzyskuje si¢ dzieki symbiotycznemu
polaczeniu sieci uczestnikdw, a takze uruchomieniu wspoélnej platformy
sieciowej do realizacji konkretnego projektu.

Podobnie jak w przypadku udzialu w elektronicznych przetargach
mamy tu do czynienia ze swoistym wyréwnywaniem szans dla poczat-
kujacych firm. Ich stabsza pozycja konkurencyjna, wynikajaca chociazby
z braku do$wiadczenia i niewielkiej skali, moze by¢ czgsciowo skompen-
sowana sprawnoscig i umiejetnosciami w zakresie wykorzystania interne-
towych narzedzi wspotpracy migedzyorganizacyjnej.

Warunki niezbedne do efektywnego wykorzystania internetu

Przedstawione w tym rozdziale kierunki zastosowania technologii in-
formacyjnych wskazuja na jej olbrzymie mozliwosci takze — a moze przede
wszystkim - dla nowych przedsiewzig¢ biznesowych. Nowoczesne tech-
nologie bazujace na internecie wywieraja ogromny wplyw na wszystkie
kluczowe sfery funkcjonowania firmy. Stad potrzeba okreslenia cato$cio-
wej wizji wykorzystania potencjatu internetu, z uwzglednieniem specyfi-
ki branzowej, a takze poszczegdlnych etapéw rozwoju firmy. Posiadanie
takiej wizji pozwoli na podejmowanie konkretnych decyzji dotyczacych
na przyktad rozwigzan systemowych, zakupéw sprzetu, zatrudnienia

8 Dotykamy tu delikatnej kwestii wystepowania w pionie zaopatrzenia niebezpieczenstwa praktyk

korupcyjnych. Personel odpowiedzialny za zaopatrzenie materialowe jest szczegdlnie narazony na
perswazje dostawcéw, co moze doprowadzi¢ do propozycji korzysci materialnych. Z kolei udowod-
nienie przyjecia takiej propozycji jest niestychanie trudne. Wieksza przejrzystos¢ rynku w wyniku
fatwiejszego dostepu do informacji zdecydowanie zmniejsza zagrozenie.
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wlasnych specjalistow czy na korzystanie z ustug zewnetrznych, nie tylko
z mys$la o biezacych potrzebach, lecz takze tych, ktére ujawnia sie w nie-

odleglej przyszlosci.

W pierwszej kolejnosci nalezy okresli¢ wymagania sprzetowe i koszt
infrastruktury technicznej, niezbednej do efektywnego postugiwania si¢
narze¢dziami i technikami internetowymi. Jak wynika z tabeli 1, koszt pod-
stawowej infrastruktury umozliwiajacej sprawne podiaczenie do internetu,
uruchomienie poczty elektronicznej, witryny, a nawet sklepu internetowe-

go, jest stosunkowo niewielki.

PRZEDSIEBIORCZOSC DLA AMBITNYCH

Tabela 1. Infrastruktura techniczna, kwalifikacje i umiejetnosci oraz dostepne ustugi zewnetrzne
w zakresie wdrozenia technologii informacyjnych w poczatkujacej firmie

Wtasna infrastruktura informatyczna Outsourcing
Wyszczegdlnienie | niezbedna infrastruktura | potrzebne kwalifikacje | wyspecjalizowane ustugi

techniczna i umiejetnosci personelu | dostepne na rynku
Dostep normalna linia osoba korzystajaca nie dotyczy — podtaczenie
do internetu telefoniczna, potaczenie | zinternetu na potrzeby do siedziby przedsiebiorcy

state (100—200 PLN
miesiecznie), standardowy
komputer, switch, router
(naktad 3—4 tys. PLN)

osobiste bez ktopotu
poradzi sobie z aplikacjami
firmowymi

jest niezbedne

Elektroniczna brak dodatkowych potrzeb | bank bierze na siebie tu praktycznie mamy
wspotpraca sprzetowych szkolenie osoby do czynienia
zbankiem (0s6b) korzystajacych zoutsourcingiem,
z potaczenia; w praktyce nie | gdyz dostawca ustugi
jest to zbyt skomplikowane | jest bank

Poczta facze internetowe administrator bardzo bogata oferta
elektroniczna zgwarantowanym ,dochodzacy”, zatrudniony | ustug —abonament

poziomem ustug na umowe-zlecenie 0d 50 PLN miesiecznie
Witryna (ok. 1tys. PLN (700-1000 PLN (600 PLN rocznie)
internetowa miesiecznie), serwer miesiecznie)

(3-15 tys. PLN),
Sklep oprogramowanie
internetowy bezptatne badz

zakup licendji, koszt

indywidualnych aplikagji
Intranet, w przypadku w przypadku zatrudnienie na state
wewnetrzne standardowych aplikagji | zindywidualizowanych, administratora systemu
bazy danych mozliwe funkcjonowanie | indywidualnych aplikacji | (koszt kilka tysiecy PLN);

oparte na infrastrukturze, | celowe wydaje sie przy standardowych
Ekstranet jak wyzej; jedli sa to zatrudnienie na state aplikacjach petna
- platforma rozbudowane wiasne administratora systemu mozliwos¢ outsourcingu;
do wspétpracy aplikacje, konieczny (koszt kilka tysiecy PLN) przy rozbudowanych
zklientami jest dodatkowy serwer aplikacjach efektywnos¢
i kontrahentami orazindywidualne outsourcingu zmniejsza
za posrednictwem | oprogramowanie (koszt sie w stosunku do obstugi
internetu moze by¢ znaczacy) systemu we wtasnym

zakresie

Trodto: Opracowanie whasne.




ROZDZIAL XI
Wykorzystanie potencjatu internetu

Wdrozenie nieco bardziej zaawansowanych narzedzi: sklep interne-
towy, intranet, ekstranet, bazy danych zwiekszaja wymagania sprzetowe.
Jednak zakladajac, ze nastepuje to po przekroczeniu okreslonego poziomu
obrotéw i zatrudnienia, na tle innych nakladéw inwestycyjnych i kosztow
biezacych, nie okaze si¢ na ogdt nadmiernym obcigzeniem.

Kluczowe znaczenie dla efektywnego wykorzystania technik interneto-
wych beda mialy kwalifikacje pracownikéw. Juz na etapie rekrutacji prio-
rytetowo powinny by¢ traktowane praktyczne umiejetnosci postugiwania
sie komputerem, a takze wyszukiwania i przetwarzania informacji. Ko-
nieczne bedzie takze opracowanie programu szkolenia pracownikoéw, jak
réwniez okreslenie podstawowych regul i zasad w tej dziedzinie.

Niewatpliwym ulatwieniem w rozwijaniu ambitnych przedsiewzie¢ jest
szeroka oferta ustug dostepnych w naszym kraju, zwigzanych z informa-
tyka i wdrozeniem aplikacji internetowych. W Polsce sa to zaréwno firmy
duze, jak i kilkuosobowe badz jednoosobowe. Jesli chodzi o jako$¢ ustug,
to w tej dziedzinie nie odbiegamy od standardéw zachodnich. W ramach
tego sektora wielu dostawcow aplikacji informatycznych specjalizuje si¢
w ustugach dla niewielkich firm, dopiero rozpoczynajacych dzialalnos¢.
W efekcie te firmy znajduja si¢ w szczegolnie korzystnej sytuacji. Moga
bowiem zamoéwié obstuge informatyczng przez zewngtrznych kontrahen-
tow, rezygnujac nie tylko z zatrudnienia specjalisty badz specjalistow od
informatyki, ale takze z zakupow dos$¢ kosztownego specjalistycznego
sprzetu (serwery).

Na podstawie danych zawartych w tabeli 1 wida¢ wyraznie, ze jesli
nie bra¢ pod uwage szczegdlnych sytuacji, w ktoérych specyfika biznesu
wymaga wlasnych wysoce zindywidualizowanych aplikacji, w wigkszosci
przypadkéw nawigzanie wspdtpracy z firmami $wiadczacymi specjali-
styczne ustugi w dziedzinie zastosowan informatyki i internetu wydaje si¢
rozsadnag opcja. Przemawiaja za tym nie tylko wzgledy organizacyjne, ale
i finansowe. Praktycznie trudno jest zbudowa¢ na starcie wtasny pion in-
formatyczny taniej, niz moga to dla nas zrobi¢ specjalistyczne firmy.

Przy wyborze dostawcy ustug informatycznych powinni$émy kierowa¢
sie nie tylko jako$cig i cena. Wazny jest takze wachlarz oferowanych ustug,
uwzgledniajacy takze przyszle potrzeby. W dobie przyspieszonego rozwoju
technologii internetowych nasz partner powinien dysponowaé odpowied-
nim potencjalem, by nie tylko s$ledzi¢ te zmiany, ale szybko je wdrazac
w aplikacjach realizowanych na potrzeby swych klientéw.

Praktyka prowadzenia firm zaréwno matych, jak i duzych pokazuje,
ze zadania okreslone w dlugofalowej strategii firmy jako priorytetowe sg
skutecznie realizowane wtedy, gdy znajduja si¢ w centrum uwagi $cistego
kierownictwa firmy. Niezaleznie zatem od decyzji o zatrudnieniu wlasnych
specjalistow badz korzystania z ustug zewnetrznych, sfera zarzadzania wie-
dza, wdrozenia informatyki oraz aplikacji internetowych powinna zosta¢
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przypisana jednemu z cztonkéw zespotu przywddczego nowej firmy, od-
powiedzialnemu za planowanie i uruchamianie konkretnych wdrozen oraz
monitorowanie rezultatéw.
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