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Wstep

Badania ws$r6d mikroprzedsigbiorstw woje-
wodztwa lubelskiego zostaly zaprojektowane na
dwoch poziomach i w dwoch czesciach.

Pierwszy poziom to badania ilosciowe zleca-
ne Wykonawcy. Ramy metodyczne i merytorycz-
ne badania zostaly nakreslone w szczegétowym
opisie przedmiotu zamdwienia Zamawiajacego,
a Wykonawca zostal wybrany w ramach przetargu
nieograniczonego. Umowa na realizacje dwuczes-
ciowego badania (I fala w 2014 roku, II fala w 2015
roku, za kazdym razem na probie minimum
800 mikroprzedsiebiorstw) zostala podpisana
31.12.2013 roku. Wykonawca utworzyt narzedzie
badawcze (dostepne w aneksie do I czgéci raportu)
na podstawie celéw badawczych sformulowanych
przez Zamawiajacego.

Drugi poziom to badania jakosciowe, ktdre
s3 badaniami wilasnymi Wojewoddzkiego Urze-
du Pracy w Lublinie. Za ich realizacj¢ w terenie,
w grudniu 2013 roku, odpowiadali diagnosci za-
trudnieni na podstawie umow z 20.11.2013 roku.
Narzedziem badawczym byt scenariusz indywi-
dualnego wywiadu pogtebionego z przedsiebior-
c3, dostepny w aneksie do II czeéci raportu. Na
podstawie transkrypcji z wywiadéw opracowano
opisowe wyniki badan jako$ciowych. Drugg cze§é
badan jakosciowych zaplanowano na koniec roku
2014. Ich wyniki zostang przedstawione w kolej-
nym zbiorczym raporcie taczagcym (podobnie jak
niniejszy) material zdobywany w podobnym cza-
sie z pomocg dwdch réznych metod i technik ba-
dawczych.
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Badania ilosciowe wsrod 8oo
mikroprzedsiebiorstw w roku 2014
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Wprowadzenie

Czes¢ I raportu zostala opracowana przez Instytut Badawczy IPC Sp. z 0.0. na zlecenie Wojewddzkie-
go Urzedu Pracy w Lublinie w ramach projektu systemowego ,,Lubelskie Obserwatorium Rynku Pracy -
kontynuacja”. Przedstawia wyniki badania mikroprzedsigbiorstw, ktére dotycza m.in. identyfikacji branz
najlepiej odpowiadajacych na potrzeby rynku, okreslenia potencjaléw rozwojowych branz, identyfikacji
branz z najwyzszym potencjalem zatrudnieniowym oraz okreslenia zréznicowania potrzeb szkolenio-
wych. Badanie zostalo zrealizowane w okresie od stycznia do kwietnia 2014 roku za pomocg techniki
CATI, tj. wywiadow telefonicznych wspomaganych komputerowo. Analiza ta stanowi efekt pierwszej
cze$ci badania, kolejne analogiczne zostanie zrealizowane w 2015 roku i bedzie mialo charakter badania
poréwnawczego z obecnym.

1. Kontekst teoretyczny badania

Jednym z najbardziej zauwazalnych przejawéw rozwoju przedsigbiorczosci w Polsce jest gwaltowny
wzrost liczby przedsiebiorstw, a szczegdlnie matych jednostek gospodarczych, ktére w sposéb znaczacy
przyczyniaja si¢ do rozwoju gospodarczego panstwa i poszczegélnych wojewddztw. Liczba mikroprzed-
siebiorcow w Polsce rosnie systematycznie, a w chwili obecnej ksztaltuje si¢ na poziomie blisko 3,9 mln
przedsigbiorstw'. Ich odsetek ksztaltuje si¢ na poziomie okoto 95% wszystkich przedsigbiorstw. Rosnie
takze wskaznik ilo$ci mikroprzedsigbiorstw, na 10 tysiecy mieszkancéw w wieku produkcyjnym w 2012
roku wyniést on 1542,1°

Wykres 1. Zmiany w liczbie mikroprzedsigbiorstw w Polsce (2007-2013)

4000000
3900000 890686
3800000

3700000

3600000

3548354
3500000

3400000

3300000
Rok 2007 Rok 2008 Rok 2009 Rok 2010 Rok 2011 Rok 2012 Rok 2013

Zrédlo: opracowanie wlasne na podstawie danych GUS BDL

1 Stan na 31 grudnia 2013 roku, Zrédto: Bank Danych Lokalnych GUS
2 W przypadku braku danych z roku 2013, w raporcie zostaly przedstawione dane za rok 2012.
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Dotychczasowe badania nt. przedsigbiorczosci najczesciej skupialy si¢ na sektorze MSP, czyli mikro,
matych i $rednich przedsigbiorstw. Jednakze traktowanie tych firm w sposéb laczny zaciemnia nieco
obraz samych mikroprzedsiebiorstw. Widoczne jest, ze mikrofirmy s3 istotnym skfadnikiem polskiej
rzeczywistoéci spoleczno-gospodarczej. W strukturze udzialu w PKB przedsigbiorstw, MSP generuja
co drugg zlotdwke (47,3%), w tym najmniejsze firmy blisko co trzecig (29,4%). Udzial $rednich pod-
miotéw jest trzy razy mniejszy (10,1%) niz mikrofirm, a matych - prawie cztery razy (7,8%)’. Dotych-
czasowe badania nie pokazuja pelnego portretu mikroprzedsigbiorcow, a jesli jest on juz realizowany,
to zwykle jest przedstawiany na poziomie ogélnopolskim, a nie poszczegélnych regionéw, ktére moga
sie charakteryzowa¢ duzym zréznicowaniem. Jednym z takich pionierskich projektéw byto Podkarpa-
ckie Obserwatorium Mikroprzedsiebiorczos$ci, ktdre stworzyto w miare szczegétowy portret podkarpa-
ckich mikroprzedsiebiorcéw*. Badanie to wykazalo, ze sg to najczgsciej osoby, ktdre przed rozpoczeciem
swojej dziatalnosci mialy okazje do rozméw i obserwowania pracy przedsiebiorcéow (35,1%) oraz maja
kilkuletnie do§wiadczenie zawodowe wyniesione z pracy zawodowej (26,5%). Gtéwne kierunki rozwo-
ju mikrofirm to ugruntowanie pozycji na rynku oraz zwigkszanie zatrudnienia. Przyczyny zakladania
mikroprzedsigbiorstw, na ktére wskazywali badani w ramach Podkarpackiego Obserwatorium Mikro-
przedsiebiorczosci, to w przypadku czynnikéw obiektywnych: sprzyjajace okolicznosci na rynku (82%),
brak mozliwosci (68,9%) oraz bezrobocie (68,3%), a w przypadku czynnikéw subiektywnych: wewnetrz-
na potrzeba dzialania (86,5%), potrzeba godziwych zarobkéw (85,2%) oraz dazenie do samodzielnosci
(85,1%).

Badania pokazuja, ze najwigkszym pracodawca w Polsce sag mikroprzedsiebiorstwa prowadzone przez
osoby fizyczne oraz duze firmy utworzone przez osoby prawne. Lacznie tworzg one miejsca pracy dla
ponad 5,7 mln oséb z 9 mln oséb pracujacych ogolem w przedsigbiorstwach’.

Mikroprzedsigbiorstwa mimo swojej silnej pozycji w strukturze polskich przedsigbiorstw sg zwykle
traktowane tacznie z nieco wiekszymi podmiotami, a co za tym idzie ich sytuacja nie jest do konca po-
znana. Troche wigcej $wiatla na mikroprzedsigbiorstwa rzuca raport przygotowany na zlecenie IdeaBan-
ku. Wedlug 42% respondentéw warunki do prowadzenia dziatalno$ci gospodarczej w Polsce pogorszyly
sie, a tylko co czwarty przedsiebiorca przyznal, ze warunki te ulegly polepszeniu. W opinii badanych
najwigksze bariery w prowadzeniu dzialalno$ci gospodarczej to zbyt wysokie podatki, wysokie pozapta-
cowe koszty zatrudnienia, biurokracja oraz konieczno$¢ odprowadzania skladek do ZUS w sytuacji, gdy
firma nie generuje przychodu®.

W wojewddztwie lubelskim ro$nie liczba zarejestrowanych mikroprzedsigbiorstw. W roku 2013 wy-
niosta ona 162 699 i byla o ponad 11% wyzsza od ilosci mikrofirm w roku 2007. Ro$nie jednoczesnie
wskaznik ilosci mikrofirm, na 10 tysigcy mieszkancéw w wieku produkcyjnym - w roku 2012 wynidst
on 1164,1 i byt o blisko 10% wiekszy niz w roku 2007. W roku 2011 widoczne bylo niewielkie wahniecie
w dot w liczbie przedsigbiorstw, jednakze w kolejnym roku trend ten zostal zahamowany i obserwowany
jest dalszy wzrost.

3 Raport o stanie sektora matych i $rednich przedsigbiorstw w Polsce w latach 2011-2012, Warszawa 2013, s. 14
4 Zob. http://obserwatorium.bdcenter.pl

5 Raport o stanie sektora matych i §rednich przedsigbiorstw w Polsce w latach 2011-2012, Warszawa 2013, s. 28
6 Mikroprzedsigbiorcy oceniaja warunki do prowadzenia biznesu, Warszawa 2013, s. 3-5
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Wykres 2. Zmiana liczby mikroprzedsigbiorstw w wojewddztwie lubelskim w latach 2007-2013
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Zré6dto: opracowanie wlasne na podstawie danych GUS BDL

Wykres 3. Wskaznik liczby mikroprzedsigbiorstw na 10 tysiecy mieszkaricow w wieku produkcyjnym w la-
tach 2007-2012
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Zré6dto: opracowanie wlasne na podstawie danych GUS BDL

Badania dotyczace stricte mikroprzedsigbiorstw nie s3 prowadzone zbyt czesto, jednakze mozna
poznaé opinie mikroprzedsigbiorcdw z innych badan, jesli s3 oni wyodrebniong kategorig badawcza.
Dzigki badaniu prowadzonemu cyklicznie przez Wyzsza Szkote Zarzadzania i Administracji w Zamos-
ciu mozliwe bylo $ledzenie opinii przedsiebiorcow w ramach Lubelskiego Barometru Gospodarczego’.
Jednakze wyniki tego badania byly przedstawiane w formie zbiorczej lub w podziale na zagregowane
branze. Niemniej jednak badanie takie daje pewien poglad na zmiany nastrojéw gospodarczych wsréd
przedsigbiorcow.

7 Zob. http://Ibg.wszia.edu.pl
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Wykres 4. Zmiany nastrojow gospodarczych wsréd lubelskich przedsigbiorcow w latach 2001-2012
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Zrédto: Lubelski Barometr Gospodarczy, Ibg.wszia.edu.pl

Jak wida¢, w chwili obecnej mamy do czynienia ze spadkiem nastrojow, ktéry mimo pewnych wah-
nie¢ utrzymuje tendencje spadkows, a trend ten trwa od 2007 roku.

W wojewodztwie lubelskim problem mikroprzedsigbiorczosci zostal poruszony m.in. w badaniach:
Potrzeby i oczekiwania pracodawcow w wojewddztwie lubelskim oraz Wszechstronna analiza rynku pracy
- diagnoza i prognoza. Badania pokazaly, ze osoby samozatrudnione, ktdre sg specyficznym przykltadem
mikroprzedsigbiorstwa, sa zadowolone ze swojego zycia zawodowego oraz z rodzaju prowadzonej przez
siebie dzialalnosci®. Gléwne czynniki, ktore sklonily respondentéw do zalozenia wlasnej dziatalnosci
gospodarczej, to przede wszystkim brak pracy i problemy ze znalezieniem zatrudnienia, nadzieja na
wyzsze zarobki i poprawe wlasnej sytuacji ekonomicznej oraz che¢ sprawdzenia si¢ w pracy na wilasny
rachunek, a takze che¢ niezaleznosci zawodowej czy potrzeba samorealizacji’.

Z kolei wyniki badania nt. potrzeb i oczekiwan pracodawcow w wojewddztwie lubelskim pokazaly, ze
mikroprzedsigbiorcy to grupa, ktdra przy rekrutacji aktywnie korzysta z pomocy powiatowych urzedow
pracy (49%), a takze z kontaktéw osobistych i polecenia (31%)'°. Badanie pokazalo takze, ze w wielu
przypadkach pracodawcy zatrudniajacy do 9 0séb nie r6znig sie zbytnio od pracodawcéw zatrudniaja-
cych wiekszg ilo§¢ pracownikéw.

8 Wszechstronna analiza rynku pracy - diagnoza i prognoza, Lublin 2013, s. 106
9 Ibidem
10 Potrzeby i oczekiwania pracodawcéw w wojewodztwie lubelskim, Lublin 2013, s. 32
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2. Metodyka badania

2.1. Cele szczegdélowe badania

Cele badania opracowane na podstawie dostarczonego przez Zamawiajacego Opisu Przedmiotu Za-
mowienia przedstawione zostaly schematycznie w ponizszej tabeli.

Tabela 1. Cele szczegétowe badania

Nr celu Opis celu badania

Identyfikacja branz najlepiej odpowiadajacych na potrzeby rynku, o duzych perspektywach
Cel 1. rozwoju tzn. takich, ktérych przedstawiciele wskazuja na istniejace niezagospodarowane po-
trzeby klientéw w branzy (nisze rynkowe) i zwigzany z nimi popyt na ustugi i produkty.

Utworzenie katalogu powtarzajacych sie wykorzystanych dobrych praktyk (instrumentdéw,
Cel 2. strategii, dziatan itp.) wzmocnienia atrakcyjnosci oferty, przewagi konkurencyjnej, zyskowno-
$ci mikrofirm.

Okreslenie potencjaléw rozwojowych branz na podstawie branzowego rozkladu samoocen co
do utrzymania dzialalno$ci gospodarczej i zwigkszania konkurencyjnosci firm oraz zdefinio-

Cel 3. wanie potencjalnych czynnikdéw pomagajacych w utrzymaniu i konkurencyjnoéci mikroprzed-
siebiorstw w branzach.
Cel 4 Identyfikacja branz z najwyzszym potencjalem zatrudnieniowym i rekomendowanych przez
) mikrofirmy sposobéw stymulowania zatrudnienia.
Cel 5 Okreslenie branzowego zréznicowania potrzeb szkoleniowych mikrofirm, w tym oczekiwan
’ merytorycznych i organizacyjnych.
2.2. Pytania badawcze

Pytania badawcze, na podstawie ktoérych stworzony zostal kwestionariusz wywiadu, przedstawione
zostaly schematycznie w ponizszej tabeli.
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Tabela 2. Pytania badawcze

Nr celu Pytania badawcze wraz z uzasadnieniami

Cel 1.

Jakie branze najlepiej odpowiadaja na potrzeby rynku?
To pytanie badawcze pozwolito ustalic, jakie branze sqg w chwili obecnej najlepiej dostosowane do
wymagar lokalnego, regionalnego, krajowego, a takze zagranicznego rynku. Dzieki uzyskanym in-
formacjom moZzliwe bylo lepsze ksztattowanie polityki wsparcia mikroprzedsigbiorczosci.

Jakie sg najwigksze niezagospodarowane potrzeby klientéw w poszczegolnych branzach?

Dzigki temu pytaniu badawczemu mozliwe bylto poznanie obszaréw, ktére mogq staé si¢ nowymi
niszami, w ktorych ulokujg si¢ nowe mikroprzedsigbiorstwa lub zagospodarujg obecnie istniejgce
w trakcie swojego rozwoju.

Jak bedzie si¢ ksztaltowal popyt na produkty i ustugi poszczegélnych branz w okresie najblizszych
dwoch lat?

Pytanie o prognozowany popyt na produkty i ustugi mikroprzedsigbiorstw pozwolito na stworzenie
swego rodzaju barometru przewidywanej sprzedazy ustug i produktow. Szczegélnie fakt, ze badanie
zostanie powtérzone w nastgpnym roku, pozwoli na stworzenie dynamicznego obrazu zmian w po-
pycie i uchwycenie potencjalnych zmian.

Cel 2.

Jakie sg przyktady dobrych praktyk w zakresie wzmocnienia atrakcyjnosci oferty, przewagi konku-
rencyjnej oraz zyskownosci w poszczegélnych branzach?
Poznanie dobrych praktyk pozwoli na ich upowszechnienie, a co za tym idzie bedzie mozliwe zwigk-
szenie konkurencyjnosci mikroprzedsigbiorstw z wojewddztwa lubelskiego.
Ktore z tych dobrych praktyk sa szczegolnie skuteczne?
Opracowanie listy dobrych praktyk pozwoli na stworzenie katalogu dziatan, ktére sq szczegélnie
skuteczne, a takze przyjrzenie si¢ warunkom, w ktorych ich skutecznosc¢ jest znacznie wigksza niz po-
dobnych dzialan, ale prowadzonych z mniejszymi sukcesami. Pozwoli to na opracowanie listy dzia-
tan, ktore w szczegolny sposob pomagajg w prowadzeniu firm i odpowiadaniu na potrzeby rynku.
Jak ksztaltuje sie skuteczno$¢ poszczegélnych przyktadéw dobrych praktyk w odniesieniu do po-
szczegolnych typéw klientéw (indywidualni/instytucjonalni)?
Podziat dobrych praktyk pozwoli na oszacowanie, ktore sposrdd nich sq szczegblnie skuteczne w od-
niesieniu do réznego rodzaju klientow obstugiwanych przez badanych mikroprzedsigbiorcow.

Cel 3.

Jak ksztaltujg sie potencjaly rozwojowe poszczegolnych branz?

Podziat badanych ze wzgledu na reprezentowane przez nich branze (zaréwno branze wedtug sekcji
PKD, jak i zagregowane w wigksze grupy) pozwolit na oszacowanie, ktére z nich sq szczegdlnie roz-
wojowe
Ktére branze sg liderami samooceny co do utrzymania dziatalnosci gospodarczej i zwigkszania kon-
kurencyjnosci, a ktore branze oceniajg si¢ najgorze;j?
Pytanie to pozwolilo na stworzenie barometru odczu¢ mikroprzedsigbiorcow odnosnie ich wilasnej
samooceny i dalszej dziatalnosci na rynku. Dzigki temu mozliwe bedzie okreslenie profili samoocen
poszczegblnych branz.

Jak ksztaltuje si¢ przestrzenny rozktad branz, ktére sg liderami samooceny, a jak wyglada to w sytu-
acji branz najgorzej si¢ oceniajacych?
Przestrzenny rozktad branz pozwolil na stworzenie map klimatu rozwoju w poszczegdlnych powia-

tach, a co za tym idzie okreslenie osrodkow wzrostu i stagnacji w zakresie rozwoju mikroprzedsig-
biorczosci w wojewddztwie lubelskim.
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Nr celu Pytania badawcze wraz z uzasadnieniami

Cel 4.

Ktdre branze charakteryzujg si¢ najwyzszym potencjalem zatrudnieniowym?

Dzigki temu pytaniu mozliwe bylo ustalenie branz, ktére wsréd mikroprzedsiebiorstw rekrutujg
najbardziej intensywnie, a takze takich, w ktérych w najblizszym czasie moze nastqpic najwigkszy
wzrost lub spadek zatrudnienia. Pozwoli to na skierowanie odpowiednich dziatan zaradczych do
odpowiednich branz.

Jak ksztaltuje sie przestrzenny rozklad branz charakteryzujacych si¢ najwyzszym potencjatem za-
trudnieniowym?
Przestrzenny rozktad branz pozwolit na stworzenie map zatrudnienia w poszczegélnych powiatach
i branzach, a co za tym idzie okreslenie osrodkow wzrostu i stagnacji w zakresie rozwoju zatrudnie-
niowego mikroprzedsigbiorcow w wojewddztwie lubelskim.

Jakie sa rekomendowane przez mikrofirmy sposoby stymulowania wzrostu zatrudnienia?

Pytanie to pozwolito stworzy¢ katalog sposobéw stymulowania wzrostu zatrudnienia, prezentujgcy
zestaw dobrych praktyk. Dzigki uzyskanym w ten sposéb informacjom mozliwe bedzie rozpowszech-
nienie najbardziej skutecznych dziatan i lepsze stymulowanie wzrostu zatrudnienia w mikroprzed-
sigbiorstwach w wojewddztwie lubelskim.

Jakie wymagania przed kandydatami do pracy stawialy mikrofirmy w rekrutacjach prowadzonych
w ciagu ostatniego roku? Jakie byly warunki zatrudnienia?

Pytanie to umozliwito poznanie doktadnych wymaga# stawianych kandydatom, a co za tym idzie
pozwoli na stworzenie katalogu potrzeb pracodawcéw w zakresie: poziomu wyksztatcenia, doswiad-
czenia zawodowego, wieku i innych oraz ich oferty dla potencjalnych pracownikéw w zakresie rodza-
ju umowy, wymiaru etatu, proponowanych zarobkéw i innych.

Czy wszystkie procesy rekrutacyjne zakonczyly sie sukcesem? Z jakich przyczyn nie zaleziono kan-
dydata spelniajacego wymagania?
Pytanie to pozwolito na okreslenie cech pracownikow, ktére sq szczegélnie trudno dostgpne na rynku
pracy i uniemozliwiajq lub utrudniajg pozyskanie odpowiednich oséb do pracy w mikroprzedsie-
biorstwach.

Jakich pracownikéw poszukiwaly i planujg rekrutowaé mikrofirmy (wg obowiazujacej KLASYFIKA-
CJI ZAWODOW I SPECJALNOSCI oraz odrebnie wg zawierajacej si¢ w niej KLASYFIKACJI ZAWODOW
SZKOLNICTWA ZAWODOWEGO)?

Umieszczenie takiego pytania pozwolilo osiggngc istotny rezultat badania - ranking poszukiwanych
zawodow.

Cel 5.

Jakie sa potrzeby szkoleniowe mikrofirm w ramach poszczegdlnych branz?

Poznanie potrzeb szkoleniowych w ramach poszczegélnych branz moze utatwi¢ dostosowanie pro-
jektow szkoleniowych realizowanych w ramach programow operacyjnych w przysztym okresie bu-
dzetowym UE, a takze dostosowanie swoich ofert przez firmy szkoleniowe.

Jakie sg oczekiwania merytoryczne i organizacyjne mikrofirm wobec szkolen?
Dzigki temu pytaniu mozliwe byto poznanie oczekiwan mikroprzedsigbiorcow w zakresie merytory-
ki i organizacji szkole#, a co za tym idzie lepsze dostosowanie w przysztosci oferty szkoleniowej do
potrzeb grup docelowych.
Jakie sg roznice pomiedzy pracownikami a kadra zarzadzajaca/wlascicielami w zakresie potrzeb
szkoleniowych?
Dzigki temu pytaniu mozliwe bedzie dostosowanie oferty szkoleniowej skierowanej do pracownikéw
mikroprzedsiebiorstw oraz kadry zarzgdzajgcej/wlascicieli.
Jak ksztaltuje sie gradacja potrzeb szkoleniowych w poszczegdlnych branzach w przypadku pracow-
nikéw i kadry zarzadzajacej/wlascicieli?
Pytanie to pozwoli na opracowanie listy potrzeb szkoleniowych i odpowiednie dopracowanie oferty

szkoleniowej, ktéra bedzie przeznaczona dla poszczegblnych branz oraz pracownikow i kadry zarzg-
dzajgcej/ wlascicieli mikroprzedsiebiorstw.
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2.3. Hipotezy badawcze

Tabela 3. Hipotezy badawcze

Lp. Hipotezy badawcze
] Istnieje grupa firm w ramach poszczego6lnych branz, ktéra wyprzedza pozostale, konkurencyjne firmy
" | wdostarczaniu niszowych produktéw/ustug dla specyficznych grup klientow.
) Firmy, ktore dziatajg w niszowych branzach stosuja bardzo wyrafinowane sposoby dotarcia do klientéw
" | iwzmacniania atrakcyjnos$ci oferty oraz zyskiwania przewagi konkurencyjne;j.
3 Mikroprzedsigbiorstwa z wojewddztwa lubelskiego pozytywnie oceniajg swoja przyszto$¢ w zakresie
" | oceny szans na utrzymanie dzialalnosci firmy w ciggu kolejnych dwdch lat.
4 Wigkszo$¢ mikroprzedsiebiorstw z wojewddztwa lubelskiego planuje w ciggu nastepnego roku zatrud-
" | ni¢ co najmniej jednego pracownika.
Mikroprzedsigbiorstwa z wojewddztwa lubelskiego beda w najblizszym czasie zainteresowane przede
wszystkim szkoleniami z zakresu umiejetnosci migkkich kierowanych do swoich pracownikéw.

2.4. Opis badanej populacji mikroprzedsi¢biorstw w wojewodztwie lubelskim

W wojewddztwie lubelskim w roku 2013 bylo zarejestrowanych 162 669 podmiotéw gospodarczych,
ktdre zatrudnialy do 9 oséb. Wedlug danych Gléwnego Urzedu Statystycznego w roku 2012 na 10 tysigcy
mieszkancow w wieku produkcyjnych w wojewddztwie lubelskim przypadato 1164,1 podmiotéw gospo-
darczych zatrudniajacych do 9 pracownikoéw. Jest to jeden z najnizszych wskaznikéw w Polsce (nizszy
wskaznik ma tylko wojewddztwo podkarpackie, gdzie wynidst on 1085,9, $rednia krajowa wartos¢ tego
wskaznika wyniosta 1542,1).

Wykres 5. Wskaznik podmiotow gospodarki narodowej zatrudniajgcych do 9 pracownikéw na 10 tysiecy
mieszkanicow w wieku produkcyjnym w roku 2012

MAZOWIECKIE I, 2005,1
ZACHODNIOPOMORSKIE P 13683,3
POMORSKIE . 1734,2
DOLNOSLASKIE P 1717,8
WIELKOPOLSKIE P 1661,1
LUBUSKIE . 1551,0
POLSKA S 1542,1
MAtOPOLSKIE . 1541,2
SLASKIE . 1447,5
OPOLSKIE . 1437,5
+ODZKIE P 1398,9
KUJAWSKO-POMORSKIE I 1332,3
SWIETOKRZYSKIE . 1279,6
WARMINSKO-MAZURSKIE s 1210,6
PODLASKIE P 1188,8
LUBELSKIE P 1164,1
PODKARPACKIE s 1085,9

Zrédlo: opracowanie wtasne na podstawie danych BDL GUS
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Tabela 4. Ilos¢ podmiotow gospodarki narodowej zatrudniajgcych do 9 pracownikéw w podziale na podre-
giony i powiaty wojewddztwa lubelskiego w 2013 roku

Jednostka terytorialna 0-9 Odsetek

LUBELSKIE 162 669 100,0%
Podregion 9 - bialski 20 030 12,3%
Powiat bialski 6171 3,8%
Powiat parczewski 2234 1,4%
Powiat radzynski 3633 2,2%
Powiat wlodawski 2619 1,6%
Powiat m. Biata Podlaska 5373 3,3%
Podregion 10 - chelmsko-zamojski 43203 26,6%
Powiat biltgorajski 7160 4,4%
Powiat chelmski 3341 2,1%
Powiat hrubieszowski 4019 2,5%
Powiat krasnostawski 3478 2,1%
Powiat tomaszowski 6262 3,8%
Powiat zamojski 5957 3,7%
Powiat m. Chelm 5474 3,4%
Powiat m. Zamo$¢ 7512 4,6%
Podregion 11 - lubelski 65 964 40,5%
Powiat lubartowski 5413 3,3%
Powiat lubelski 10 619 6,5%
Powiat teczynski 3049 1,9%
Powiat $widnicki 5258 3,2%
Powiat m. Lublin 41 625 25,6%
Podregion 12 - pulawski 33472 20,6%
Powiat janowski 3183 2,0%
Powiat krasnicki 5812 3,6%
Powiat tukowski 7693 4,7%
Powiat opolski 3719 2,3%
Powiat putawski 9434 5,8%
Powiat rycki 3631 2,2%

Zré6dto: Bank Danych Lokalnych GUS

Nalezy wszakze zauwazy¢, ze przedstawione powyzej dane statystyczne odnoszg si¢ do podmiotow
gospodarki narodowej — w tym mikroprzedsigbiorstw. Podmiotéw, ktére zatrudniajg co najmniej jedne-
go pracownika (ale nie wiecej niz 9) bylo w wojewddztwie lubelskim w 2012 roku 75 824"

11 Zob. Dziatalnos¢ gospodarcza przedsiebiorstw o liczbie pracujgcych do 9 oséb w 2012 r., Tab. 3, s. 7 http://www.stat.
gov.pl/cps/rde/xbcr/gus/PGWEF_dzial_gosp_przed_o_l_prac_9os_2012.pdf
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Tabela 5. Struktura populacji w podziale na wybrane sekcje PKD i liczbg pracownikéw do 9 0séb

Sekcja Liczba

Rolnictwo, le$nictwo, fowiectwo i rybactwo 4262
Przemysl (w tym 12279 firm z branzy przetworstwo przemystowe 13 152
- sekcja C PKD)

Budownictwo 19 142
Handel, naprawa pojazdéw samochodowych 47 984
Transport i gospodarka magazynowa 11177
Zakwaterowanie i gastronomia 4247
Dzialalno$¢ finansowa i ubezpieczeniowa 5228
Obstuga rynku nieruchomosci 4720
Dzialalno$¢ profesjonalna, naukowa i techniczna 12 002
Admin'istracjja publiczna i obrona narodowa, obowigzkowe 2047
zabezpieczenie spoleczne

Edukacja 4808
Opieka zdrowotna i pomoc spoteczna 9262
Pozostala dziatalno$¢ ustugowa 11395

Zrédlo: opracowanie wlasne na podstawie Zmiany strukturalne grup podmiotéw gospodarki narodowej w rejestrze
REGON w wojewddztwie lubelskim, 2012 r., Tab. 8, s. 41 http://www.stat.gov.pl/cps/rde/xbcr/lublin/ASSETS_zmiany_
strukturalne_2012int.pdf

2.5. Dobor proby

W pierwszej fali badanie zostalo zrealizowane na probie 800 mikroprzedsigbiorstw z siedzibg w wo-
jewodztwie lubelskim. Blad statystyczny wyniést w tym przypadku 3% (przy zalozeniu, ze populacja
wynosi 162 699, poziom ufnosci 0,95, a szacowana wielko$¢ frakeji 0,5).

Kazda z badanych firm spelnita kryterium istnienia na rynku branzowym co najmniej 2 lata, liczac
od dnia badania.

W badaniu, jako operat losowania, zostala wykorzystana baza REGON, tj. rejestr podmiotéw go-
spodarki narodowej prowadzony przez Gtéwny Urzad Statystyczny. Z uwagi na istnienie kompletnego
operatu badanej populacji Wykonawca zastosowal probabilistyczng metode doboru proby — doboér lo-
sowy prosty. Zaproponowana metoda doboru proby ma zdecydowang przewage nad innymi, takimi jak
dobdr kwotowy lub celowy, poniewaz uzyskane na jego podstawie wyniki moga by¢ uogélniane na calg
populacje. Kolejng niezwykle pozadang cecha zaproponowanego modelu doboru préby jest mozliwos¢
precyzyjnego okreslenia bledu oszacowania. Zastosowany schemat losowania préby to dobér losowy
prosty zalezny. Oznacza to, Ze z operatu losowania jednorazowo zostala wylosowana odpowiednio licz-
na, pozwalajgca na sprawna realizacj¢ badania, préba podmiotéw. Po wylosowaniu struktura terytorial-
na proby zostala poréwnana do struktury populacji pod wzgledem alokacji podmiotéw w poszczegdl-
nych powiatach tak, by osiagna¢ w probie pozadang przez Zamawiajacego proporcje podmiotéw bliska
rzeczywistej proporcji tych podmiotéow w populacji ze wzgledu na powiat.

W momencie wykrycia w prébie niedostatecznej ilosci podmiotéw z poszczegdlnych powiatéw, od-
powiednia ilo$¢ rekordow zostata dolosowana do préoby z bazy REGON. Zastosowanie probabilistyczne-
go schematu doboru préby pozwolifo na uogélnienie uzyskanych wynikéw na calg populacje.

W kwestii doboru terytorialnego przedsigbiorstw zastosowany zostal dobdr proporcjonalny, zwia-
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zany z iloscig firm majacych siedzibe w poszczegdlnych powiatach na podstawie danych uzyskanych
z Banku Danych Lokalnych GUS. Taki podzial ilosci wywiadéw odzwierciedla w najlepszy mozliwy
sposéb strukture populacji w badanej prébie.

2.6. Metoda badawcza

Badanie zrealizowano za pomoca techniki wywiadéw telefonicznych CATI (Computer Assisted Te-
lephone Interview, czyli wspomagany komputerowo wywiad telefoniczny). Jest to ilosciowa metoda gro-
madzenia danych, w ktdrej badanie realizowane jest przy uzyciu kwestionariusza zawierajacego pytania
niewymagajace uzywania materialéw pomocniczych. Wspomniany kwestionariusz zamieszczony zostat
w Aneksie nr 3.

W badaniach realizowanych metoda CATI wywiad z respondentem przeprowadzony jest przez te-
lefon; ankieter odczytuje pytania i notuje uzyskiwane odpowiedzi, korzystajac ze specjalnego skryptu
komputerowego. Skrypt taki pozwala na pewne zautomatyzowanie kwestionariusza — np. poprzez za-
rzadzanie filtrowaniem zadawanych pytan. Badanie CATI pozwala ponadto na zapewnienie responden-
tom anonimowosci (respondenci dzigki takiemu zapewnieniu chetniej przekazujg informacje drazliwe).
Sredni czas trwania wywiady wyni6st okoto 16 minut.

Wyniki badania zostaly nastepnie poddane analizie statystycznej przy wykorzystaniu oprogramowa-
nia SPSS Statistics. Utworzono réwniez bazy danych na potrzeby komponentu wdrozeniowego projektu
»Lubelskiego Obserwatorium Rynku Pracy - kontynuacja”: wirtualnydoradca.wup.lublin.pl.

UWAGA GENERALNA: W niektérych przypadkach wartosci na wykresach moga nie sumowac sie¢
do pelnych 100% w zwigzku uzyciem do analiz pakietu statystycznego, ktéry moze zaokragla¢ niektdre
wyniki.

3. Opis badanej proby

Do badan zaproszonych zostalo 800 mikroprzedsiebiorstw z wojewddztwa lubelskiego. Na wstepie
wywiadu CATI kazdej z os6b badanych zostaly zadane pytania sprawdzajace, celem potwierdzenia, ze
rzeczywiscie jest przedstawicielem mikroprzedsiebiorstwa - tj., ze firma zatrudniala w ostatnich dwéch
latach obrotowych $redniorocznie mniej niz 10 pracownikéw, a takze, ze firma osiggneta w ostatnich
dwdch latach obrotowych roczny obrét netto ze sprzedazy towaréw, wyrobow i ustug oraz operacji fi-
nansowych nieprzekraczajacy rownowartosci w ztotych 2 mln euro.

Osoby udzielajace wywiadow potwierdzity rowniez, ze sg wlascicielami firmy lub osobami nig zarza-
dzajacymi, a takze, ze reprezentowana przez nich firma istnieje na rynku co najmniej 2 lata.

Przedstawiciele firm reprezentowali 20 réznych branz. Podzial na branze oparty zostal na zmodyfi-
kowanym na potrzeby badania amerykanskim systemie klasyfikacji dzialalnosci NAICS (North Ameri-
can Industry Classification System - Statystyczna Klasyfikacja Dzialalno$ci Gospodarczych w Ameryce
Péinocnej)'2. W trakcie badan dokonano réwnomiernego podzialu na przedsi¢biorcéw z poszczegél-
nych branz, w zwigzku z czym kazda z branz byla reprezentowana przez 40 przedsigbiorstw, czyli sta-
nowila 5% calo$ci. Réwnomierny podzial umozliwil wycigganie wnioskéw branzowych oraz tworzenie
ranking6éw branz wedtug wybranej zmiennej. Ponizej Tabela 6 przestawia wszystkie branze wzigte pod
uwage w trakcie badan.

12 Zob. http://www.census.gov/cgi-bin/sssd/naics/naicsrch?chart=2012
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Tabela 6. Branza, do jakiej nalezy firma

Rolnictwo, le$nictwo, rybotéwstwo (w tym: przedsiebiorstwa

przetworstwa rolnego) 40 >0
Motoryzacja 40 5,0
Ustugi dla ludnosci (w tym dostawa i naprawy systemow dostar- 40 50
czania wody, energii, itp.) ’
Informatyka 40 5,0
Budownictwo 40 5,0
Produkcja 40 5,0
Handel hurtowy 40 5,0
Handel detaliczny 40 5,0
Transport, logistyka i magazynowanie 40 5,0
Dzialalno$¢ wydawnicza 40 5,0
Finanse i ubezpieczenia 40 5,0
Nieruchomosdci: posrednictwo, wynajem i leasing 40 5,0
Dziatalno$¢ profesjonalna, naukowa i ustugi techniczne
. . . 40 5,0
(w tym: kancelarie prawne, podatkowe, firmy projektowe itp.)
Doradztwo w zakresie zarzadzania (w tym: zarzadzanie finansami,
. 40 5,0
doradztwo gospodarcze itp.)
Pomoc techniczna i administracyjna (w tym: zarzadzanie ustuga-
. . o ] . L 40 5,0
mi dla mieszkanicdw, ochrona, posrednictwo zatrudnienia itp.)
Ustugi edukacyjne 40 5,0
Ochrona zdrowia i pomoc spofeczna 40 5,0
Sztuka, rozrywka i rekreacja (w tym: agencje artystyczne, organi- 40 50
zatorzy imprez itp.) ’
Zakwaterowanie (w tym: hotelarstwo itp.) 40 5,0
Uslugi spozywcze (w tym: restauracje, bary itp.) 40 5,0
Ogoélem 800 100,0
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Najwigkszy odsetek bioracych udzial w badaniu firm bylo zarejestrowanych w Lublinie; stanowig one
25,6% wszystkich firm bioracych udziat w badaniu. W dalszej kolejnosci najwiecej firm byto zarejestro-
wanych w Bialej Podlaskiej (9,0%), w powiecie lubelskim (6,3%) i powiecie pulawskim (5,9%).

Przy wyborze lokalizacji zastosowano dobdr proporcjonalny, zwigzany z iloscig firm majacych sie-
dzibe w poszczegolnych powiatach, na podstawie danych uzyskanych z Banku Danych Lokalnych GUS.
Taki podziat ilo$ci wywiadow odzwierciedla w najlepszy mozliwy sposéb strukture populacji w badanej
probie. Podzial ze wzgledu na miejsce zarejestrowania firmy znajduje si¢ ponizej. Wykres 6 przestawia
procentowy udzial firm zarejestrowanych w danym powiecie w ogéle proby badawczej, a Tabela 7 poka-
zuje liczbe wywiaddéw CATI zrealizowanych w kazdym podregionie oraz w kazdym powiecie.

Wykres 6. Powiat, w ktorym jest zarejestrowana firma

Lublin

Biata Podlaska
lubelski
putawski
Zamosc
tukowski
bitgorajski
tomaszowski
krasnicki
lubartowski
swidnicki
Chetm
zamojski
hrubieszowski
krasnostawski
chetmski

rycki

opolski
janowski
teczynski
bialski
radzynski
wtodawski
parczewski

Tabela 7. Struktura préby w podziale na podregiony oraz powiaty

| eeESS— 75,6%

—
—
—
— . 4
3¢
o 34
o 33
., 3,09
T 2,9%
T 2,6%
L 2,5%
o 2,5%
W 2,3%
. 2,3%
o 2,0%
o 1,9%
» 1,1%
2 0,9%
|3 0,6%
1 0,6%

- | 9
| 6,3%
5,9%

4,8%
4,6%
4,5%
0%
5%

0,

(]

(]

0%

0% 5%

10%

15%

25% 30%

Podregion Lic.zba’ CZQS,.C’
wywiadow podregionu
Biala Podlaska 72
bialski 9
bialski 98 parczewski 5
radzynski 7
wlodawski 5
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Podregion pmﬁz‘;s,if)nu
Chelm 24
Zamos¢ 38
bitgorajski 36

chelmsko- chetmski 20

-zamojski 214 hrubieszowski 21
krasnostawski 20
tomaszowski 32
zamojski 23
pulawski 47
janowski 16

putawski 165 krasnicki 29
tukowski 37
opolski 18
rycki 18
Lublin 205
lubartowski 27

lubelski 323 lubelski 50

teczynski 15
$widnicki 26

Zgodnie z zalozong préba ponad potowa badanych (62,5%) zatrudnia od czterech do dziewieciu
0so6b. Jedna czwarta (25,0%) zatrudnia od dwdch do trzech oséb, a 12,5% wszystkich firm - jedna osobe.
Przytoczone dane przedstawia Wykres 7.

Wykres 7. Liczba zatrudnionych pracownikow

1 osoba

0d2do3oséb
0Od 4 do 9 os6b

-

Wihasciciele i przedstawiciele zarzadéw firm bioracych udzial w badaniu zostali takze poproszeni
o podanie liczby pracownikéw zatrudnionych w ich firmach w pelnym wymiarze godzin. Najczesciej, bo
w jednej czwartej firm (25,1%) w pelnym wymiarze czasowym pracuje jedna osoba. Nastepnie w 14,6%
firm - dwie osoby, a w 13,8% firm - trzy osoby. Tylko w 3,0% mikroprzedsigbiorstw w pelnym wymiarze

24 | Potrzeby i oczekiwania przedsiebiorstw

czasowym zatrudnionych jest dziewigé¢ osdb. Wazne jest tez to, ze az w 7,9% wszystkich mikroprzed-
siebiorstw nikt nie jest zatrudniony w pelnym wymiarze godzin. Dokladny podzial procentowy tego
zagadnienia zostal przedstawiony na ponizszym wykresie (Wykres 8).

Wykres 8. Liczba pracownikow zatrudnionych w pelnym wymiarze czasowym

Przedstawiciele firm biorgcych udzial w badaniu podali réwniez oszacowany obrét w minionym roku
obrotowym. Ponad jedna czwarta z nich (26,3%) odmoéwilta odpowiedzi. Posréd osob ktdre udzielity
odpowiedzi na to pytanie najwiekszy odsetek firm, 32,6%, uzyskal szacunkowy obrét do 200 tysiecy
zlotych. Dalej, 11,0% uzyskalo szacunkowo obrét w wysokosci do 400 tysiecy zlotych, a 6,8% do 600
tysiecy zlotych. Sposréd badanych firm 1,2% stanowig firmy, ktoérych przedstawiciele oszacowali swoje
ubiegloroczne obroty powyzej 4 milionéw zlotych. Dokladny podzial procentowy tego zagadnienia zo-
stal przedstawiony na ponizszym wykresie (Wykres 9).

Wykres 9. Szacunkowy obrét w zlotowkach w ubiegtym roku obrotowym

Odmowa odpowiedzi T iz

Do 200 tysigcy T s
Do 400 tysiecy _ 11,9%
Do 600 tysiecy - 6,8%
Do 800 tysigcy | W 2,4%

Do 1 min - 7,3%

Do 1,5 min - 3,6%
Do 2 min - 4,1%
Do3min | W 2,3%

Do 4 min _. 1,6%

Do 5 min JO,G%
Do6émin | 0,1%

Do 7 min | 0,4%

Do8min | 0,1%
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Analizujagc forme prawng badanych przedsigbiorstw mozna stwierdzi¢, ze ponad polowe przebada-
nych mikroprzedsigbiorstw wojewddztwa lubelskiego (64,1%) stanowily prywatne przedsigbiorstwa
0so6b fizycznych. 14,0% to spoiki z ograniczong odpowiedzialnos$cia, po réwno (10,4%) spotki cywilne
i jawne. Pozostale, stanowigce lacznie zaledwie nieco ponad 1%, to: spoiki akcyjne, spotki komandytowe,
spolki partnerskie i komandytywno-akcyjne. Szczegdtowe rozrdznienie na procentowy podzial ze wzgle-
du na formy prawne mikroprzedsiebiorstw w wojewddztwie lubelskim znajduje si¢ ponizej (Wykres 10).

Wykres 10. Forma prawna przedsigbiorstwa

Przedsiebiorstwo prywatne osoby fizycznej ' | _ 64,1%
Spotka z ograniczona odpowiedzialnoscia l 14,0%
Spotka cywilna I 10,4%
Spotka jawna 3 10,4%

Spotka akcyjna 0,4%
Spoétka komandytowa 0,4%
Spotka partnerska | 0,3%

Spotka komandytowo-akcyjna | 0,1%

0% 20% 40% 60% 80%

Ponad potowa os6b wypowiadajacych si¢ w badaniach, a tym samym wlascicieli, lub przedstawicieli
zarzadu, to mezczyzni (64,4%). Kobiety zas stanowily 35,6% bioracych udzial w badaniu.
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4. Analiza wynikow

4.1. Zmiana zapotrzebowania na produkty i ustugi firm

Przedstawiciele firm bioracych udzial w badaniach zostali na poczatku wywiadu poproszeni o osza-
cowanie wzrostu lub spadku popytu na produkty wtasnej firmy. Prawie jedna trzecia z nich (30,5%) nie
umiala okresli¢ swojego stanowiska, réwniez prawie jedna trzecia (31,5%) okreslita, ze popyt na produk-
ty ich firmy wzrdsl. Pozostala cz¢s¢ badanych (38,0%) uwaza, ze popyt na ich produkty zmalat. Doktad-
ny podzial procentowy dotyczacy charakteru popytu lubelskich firm przedstawia Wykres 11.

Wykres 11. Oszacowanie wzrostu lub spadku popytu na produkty firmy

B Zdecydowanie rosnie
B Raczej rosnie

Raczej maleje
W Zdecydowanie maleje

Trudno powiedzie¢

Przedstawiciele firm dokonali réwniez oszacowania §redniego procentowego wzrostu lub spadku za-
potrzebowania na produkty czy ustugi ich firm w danym roku, w poréwnaniu z rokiem poprzednim.
Najwiekszy wzrost oceniaja przedstawiciele branzy informatycznej - az 50,0% wypowiadajacych sig
przedstawicieli firm z tej branzy uwaza, ze taki wzrost nastgpil. Osoby zdecydowanie o tym przekonane
szacujg, ze taki wzrost wyniost $rednio 35,0%, a osoby raczej przekonane o takim wzro$cie uwazaja, ze
wynidst on 20,0%.

47,5% przedstawicieli branzy finanse i ubezpieczenia réwniez oceniato wzrost popytu na swoje pro-
dukty i ustugi: osoby zdecydowanie o tym przekonane szacowaly, ze taki wzrost wynidst 51,11%, osoby
raczej przekonane o takim wzro$cie szacowaly natomiast, ze wyniést on 6,67%.

Po 40,0% przedstawicieli branzy rolnictwo, lesnictwo, rybotéwstwo oraz branzy doradztwo w zakre-
sie zarzadzania réwniez ocenialo wzrost popytu na ich produkty i ustugi.

Najwiekszy spadek szacowany byl natomiast w branzach zwigzanych z handlem. Az 60% przedstawi-
cieli branzy handel detaliczny szacowalo, Ze zapotrzebowania na ich ustugi spadfo. Osoby zdecydowanie
o tym przekonane uwazaly, ze taki spadek wynidst 24,79%, a osoby raczej przekonane o takim spadku
uwazaly, ze wynidst on 14,89%. Przekonani o spadku zapotrzebowania na ich ustugi sa réwniez przed-
stawiciele branzy handel hurtowy - uwaza tak 52,5% badanych, z czego 20,0% oséb jest o tym zdecydo-
wanie przekonanych. Szacowaly one, ze taki spadek wynidst 33,13%. Szczegétowy podzial procentowy
dotyczacy odsetka badanych okreslajacych charakter popytu lubelskich firm, z podzialem na poszcze-
golne branze przedstawia Tabela 8.
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Tabela 8. Oszacowanie wzrostu lub spadku popytu na produkty firmy z podziatem na branze wraz z okre-
sleniem sredniego procentowego wzrostu lub spadku

Tabela przedstawia odsetek badanych wskazujgcych, ze zapotrzebowanie na produkty/ustugi ich firmy raczej lub zdecydowanie wzrosto, albo
tez spadto. Obok tych danych przedstawiona jest $rednia wzrostu lub spadku popytu oszacowanego przez badanych w punktach procentowych.

il Gl oile? (Sredni Zdecydo- e
(Sredni Raczej (Sredni Raczej roéentow warl:ie (Sredni Trudno
procentowy rosnie procentowy maleje P y " procentowy powiedzie¢
spadek) maleje
wzrost) wzrost) spadek)

Zdecy-
-dowanie

rosnie

Eﬁ?gfg"o lesnictwo, rybo- 110600 | 11250 | 330,0% 112,08 112,2% 112,50 | 220,0% = 22625 227,5%
Motoryzacja 115,0% | 334,17 | 115,0% 99,80 | 222,2% 11429 | 1150% | 338,33 | 332,5%
Ustugi dla ludnosci 110,0% | 118,75| 110,0% | 112,50 330,0% 117,47 | 220,0% | 332,50 | 330,0%
Informatyka 227,5% | 33500 222,5% | 220,00 77,5% 11,00 | 00,0% 00,00 | 442,5%
Budownictwo 110,0% | 113,50 | 117,5% | 114,29 | 227.5% 119,50 | 225.0% | 448,20 | 220,0%
Produkcja 77.5% | 22500 | 2225% | 113,57 | 115,0% 22417 | 1125% | 337,50 | 442,5%
Handel hurtowy 77.5% | 220,00 | 222.5% 66,89 | 332,5% 113,42 | 220,0% | 333,13 | 117,5%
Handel detaliczny 112,5% | 22500 | 1150% | 111,17 | 225,0% 114,89 | 335,0% | 22479 | 112,5%
Transport, logistyka i maga- 110,0% | 117,50 | 112,5% | 114,00 | 222,5% 220,63 | 222,5% | 223,89 | 332,5%
zynowanie

Dziatalnoé¢ wydawnicza 55,0% | 335,00 | 220,0% | 112,50 222,5% 111,33 | 2250% | 228,00 | 227,5%
Finanse i ubezpieczenia 2225% 551,11 2250% 66,67 115,0% 99,50 77,5% 110,00 330,0%
ii:)“jv};’ri‘j‘;ﬁ‘i‘lg;s;egdn" 115,0% | 333,83 | 117.5% | 112,86 117,5% 119,00 | 115,0% | 227,50 | 335,0%
E:&fgx‘:figfgffzg?}zzne 112,5% | 77500 | 2225% | 110,56 |  110,0% 112,50 | 220,0% | 224,17 | 335,0%
dDZ‘;‘:i‘iZtWO wzakresie zarza- | g 000 | 20567 | 2250% | 111,00 110,0% 111,67 | 110,0% | 112,50 | 440,0%
i‘;:;;.cnt:"hmcma tadmini- | 000 | 44500 1125% | 11625  110,0% 7750 | 112,5% | 229,00 | 555,0%
Ustugi edukacyjne 112,5% | 330,00 222,5% | 223,86 110,0% 228,33 | 2250% | 33500 | 330,0%
Ochrona zdrowia i pomoc 77,5% 88,33 | 220,0% 99,00 | 332,5% 111,82 | 117,5% | 22571 | 222,5%
spoleczna

Sztuka, rozrywka i rekreacja | 115,0% | 220,83 | 112,5% 88,75 | 117,5% 88,14 | 227,5% | 338,18 | 227,5%
Zakwaterowanie 115,0% | 229,00 | 77,5% | 110,00 115,0% 22540 | 330,0% | 440,17 | 332,5%
Ustugi spozywcze 2225% | 77889 1150% | 110,00 | 222,5% 221,44 | 2225% | 22956 | 117,5%
Ogétem 113,1% | 33560 | 1184% | 112,15 118,9% 11570 | 119,1% | 333,70 | 330,5%

Badani zostali takze poproszeni o oceng zapotrzebowania na produkty, czy ustugi wlasnej firmy
w okresie najblizszego roku oraz dwoéch lat.

W perspektywie jednego roku najwiekszy wzrost zapotrzebowania na swoje ustugi i produkty przewi-
duja przedstawiciele branzy informatyka — wzrost przewiduje 93,1% przedstawicieli firm z tej branzy. Na
kolejnych miejscach pod wzgledem perspektywy wzrostu zapotrzebowania pojawily si¢ branze: dzialal-
nos¢ profesjonalna, naukowa i ustugi techniczne (72,0%); transport, logistyka i magazynowanie (70,8%);
sztuka, rozrywka i rekreacja (70,4%). Najwigkszy za$ spadek zapotrzebowania na swoje produkty prze-
widuja przedstawiciele branz: handel detaliczny (55,2%); zakwaterowanie (54,2%) oraz ustugi dla lud-
nosci (50,0%). Szczegdétowy podzial ocen przedstawicieli poszczegoélnych branz przedstawia Wykres 12.
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Wykres 12. Ocena zapotrzebowania na produkty/ustugi firmy w okresie najblizszego roku®

Informatyka 1 6.9% - 3, 1%

Dziatalnos¢ profesjonalna, naukowa i ustugi techniczne o 28.0% I 72,0%

Transport, logistyka i magazynowanie —97% I 70,8%
Sztuka, rozrywka i rekreacja - T 29,6% W 70,4%
Ochrona zdrowia i pomoc spoteczna - _—  ; 3110%_ 69,0%
Doradztwo w zakresie zarzgdzania - . 32,3%_ 67,7%
Pomoc techniczna i administracyjna - . 333% 66,7%
Nieruchomosci - posrednictwo, wynajem i leasing - -F3_373F 66,7%
Dziatalnos$¢ wydawnicza - 57% 64,3%
Handel hurtowy - W 63,0%
Finanse i ubezpieczenia - 1 37,5%— 62,5%

Budownictwo M 62,1%
Motoryzacja —_W 59,1%
Produkcja —m 57,9%
Rolnictwo, lesnictwo, rybotéwstwo m 56,0%
Ustugi edukacyjne m'750/3°,3%
Ustugi spozywcze -
Ustugi dla ludnosci -
Zakwaterowanie ﬂs%h,Z%
Handel detaliczny ﬂ%SS,Z%

1Wzrost 1Spadek

Ocena dwuletniego okresu nie rézni si¢ w sposob istotny od oceny rocznego okresu. Przedstawiciele
przedsigbiorstw nie przewiduja zatem duzych zmian w takiej perspektywie czasowej. Najwiekszy wzrost
zapotrzebowania na swoje ustugi i produkty przewiduja przedstawiciele tych samych branz, co w przy-
padku perspektywy jednego roku. Najwigkszy wzrost szacowany jest w informatyce — wzrost prognozuje
92,3% badanych z tej branzy. Dalej wzrost przewiduja przedstawiciele branz: dzialalno$¢ profesjonalna,
naukowa i ustugi techniczne (75,0%); transport, logistyka i magazynowanie (75,0%); sztuka, rozrywka
irekreacja (72,7%). Najwickszy za$ spadek zapotrzebowania na swoje produkty i ustugi szacuja przedsta-

13 Wozrost oznacza sume odpowiedzi ,zdecydowanie wzroénie” i ,,raczej wzrosnie’, natomiast spadek ,,zdecydowanie
spadnie” i ,raczej spadnie”.
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wiciele branz: ustugi spozywcze (50,0%); ustugi dla ludnosci (48,0%); handel detaliczny (46,2%). Szcze-
gotowy podzial ocen przedstawicieli poszczegdlnych branz przedstawia Wykres 13.

t14

Wykres 13. Ocena zapotrzebowania na produkty/ustugi firmy w okresie najblizszych dwoch la

Informatyka 1 77% | — 07,3 %

(30,0%); pomoc techniczna i administracyjna (30,0%); finanse i ubezpieczenia (30,0%) oraz produk-
cja (30,0%). Najlepiej zas zagospodarowang branzg jest transport, logistyka i magazynowanie (zaledwie
10,0% przedstawicieli firm tego sektora widzi niespelnione potrzeby klientéw). Szczegélowe wyniki do-
tyczace tego zagadnienia przedstawione zostaly na wykresie ponizej (Wykres 14).

Wykres 14. Branze, w ktérych istniejg niezagospodarowane potrzeby klientow'

Dziatalnos¢ profesjonalna, naukowa i ustugi techniczne
Transport, logistyka i magazynowanie

Sztuka, rozrywka i rekreacja

Nieruchomosci - posrednictwo, wynajem i leasing
Ochrona zdrowia i pomoc spoteczna

Pomoc techniczna i administracyjna

Motoryzacja

Doradztwo w zakresie zarzgdzania

Produkcja

Dziatalnos$¢ wydawnicza

Handel hurtowy

Budownictwo

Finanse i ubezpieczenia

Rolnictwo, lesnictwo, rybotéwstwo
Zakwaterowanie

Ustugi edukacyjne

Handel detaliczny

Ustugi dla ludnosci

Ustugi spozywcze

I /5,0%

e 25,0%

e 25,0% P 75,0%
o 273% P 72,7%
- 27.6% P 72,4%
e 28.6% P 71,4%
o 28,6% I 71,4%
o 28.6% e 71,4%
= 30,0% . 70,0%
e 316% . 68,4%

e 333% T 66,7%
e 333% s 66,7%
- 34,6%_ 65,4%

—7% T 633%
T TE—. 61,5%
T 1,1%
T 58,6%

TR 552 8%
2657
T :0.0%

Informatyka e 40,0%
Sztuka, rozrywka i rekreacja B 32,5%
Ustugi edukacyjne Wl 30,0%
Pomoc techniczna i administracyjna T 30,0%
Finanse i ubezpieczenia B 30,0%
Produkcja B 30,0%
Rolnictwo, lenictwo, rybotéwstwo B 27,5%
Ochrona zdrowia i pomoc spoteczna B 25,0%
Ustugi dla ludnosci Wl 25,0%
Nieruchomosci - posrednictwo, wynajem i leasing B 22,5%
Motoryzacja T 22,5%
Dziatalnos$¢ wydawnicza W 20,0%
Handel detaliczny W 20,0%
Budownictwo W 20,0%
Ustugi spozywcze W 17,5%
Handel hurtowy W 17,5%
Zakwaterowanie Wl 15,0%
Doradztwo w zakresie zarzgdzania W 15,0%
Dziatalnos¢ profesjonalna, naukowa i ustugi techniczne W 15,0%

Transport, logistyka i magazynowanie

W 10,0%

1Wzrost 1Spadek

Aby mozliwe bylo poznanie obszaréw, ktore moga sta¢ si¢ nowymi niszami, w ktérych ulokujg sie
nowe mikroprzedsigbiorstwa, lub ktére zagospodaruja obecnie istniejace w trakcie swojego rozwoju,
respondenci zostali zapytani o niezagospodarowane potrzeby klientéw w ich branzach.

Na pytanie, czy w branzy osoby badanej istniejg niezagospodarowane potrzeby klientéw 76,8% przed-
stawicieli mikroprzedsigbiorstw odpowiedziato przeczaco, a 23,3% twierdzaco.

Analizujac kwesti¢ zagospodarowania potrzeb klientéw w poszczegolnych branzach, zauwazy¢ moz-
na, ze to informatyka jest dziedzing, w ktdrej istnieje najwigcej produktéw lub ustug poszukiwanych
przez klientéw, a ktérych nikt nie oferuje na rynku (lub oferuje je zbyt mato podmiotéw). Wskazato tak
40,0% wypowiadajacych sie przedstawicieli firm z tej branzy. Wysoki poziom niezagospodarowania po-
trzeb klientoéw dostrzega si¢ takze w branzach: sztuka, rozrywka i rekreacja (32,5%); ustugi edukacyjne

14 Wozrost oznacza sume odpowiedzi ,zdecydowanie wzroénie” i ,raczej wzroénie’, natomiast spadek ,,zdecydowanie
spadnie” i ,raczej spadnie”
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Przedstawiciele mikroprzedsigbiorstw z kazdej branzy, ktorzy dostrzegali niezagospodarowane po-
trzeby klientow, zostali poproszeni o opisanie jakiego rodzaju sg to potrzeby - jakie ustugi i produkty
w ramach kazdej branzy sa poszukiwane przez klientéw, a jednoczesnie nie sa oferowane przez wy-
starczajacg liczbe przedsiebiorstw, by zapelni¢ rynek. Wypowiedzi wlascicieli i cztonkow zarzadéw firm
dotyczace niezagospodarowanych potrzeb w kazdej z branz przedstawione zostaly w ponizszej tabeli.

15 Wykres przedstawia odsetek przedsiebiorcéw z poszczegoélnych branz, ktérzy zadeklarowali istnienie niezagospoda-
rowanych potrzeb klientéw.
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Tabela 9. Niezagospodarowane potrzeby klientow poszczegolnych branz

Branza

Rolnictwo, le$nictwo,
rybotéwstwo

Niezagospodarowane potrzeby klientow w branzy

naprawa sprzetu rolniczego

produkcja przetworéw

ustugi zwigzane z maszynami do sadownictwa, zbioru i karczowania sadu
obrdbka ryb

gotowe produkty z drzewa (podioga, deska)

Motoryzacja

oprogramowanie do serwisowania samochodéw
sprzedaz samochoddw terenowych

lombard motoryzacyjny

sprzedaz i obstuga urzadzen elektronicznych i GPS
wymiany w samochodzie np. zuzytych czesci
ustugi mycia pojazdow

Ustugi dla ludnosci

remonty budowlane
oferowanie nanometréw i termometréw, ktorych nikt inny nie sprzedaje
dostosowanie ustug turystycznych do potrzeb klienta

Informatyka

animacje flash

profesjonalne serwisy elektroniczne

katalogi stron, na ktérych klienci mogg zamiesza¢ informacje o swoich firmach
specyficzne projekty elektroniczne

ustugi ksiegowe

serwis sprzetu elektronicznego

Budownictwo

konstrukcje metalowe
budowy u klientéw indywidualnych

Produkcja

cegla recznie formowana

czasochlonne i wymagajace duzego nakladu pracy produkty
nastawienie si¢ na indywidualne potrzeby klientow

mieso ekologiczne

nadruki na odziezy

produkcja maszyn, ktére obecnie sie importuje

produkty dla cukrzykéw

produkty zimowe do wykorzystania przez caly rok

Handel hurtowy

artykuty dla hobbystow
specjalistyczne produkty zwigzane z wyrobami hutniczymi

Handel detaliczny

opieka farmaceutyczna

sprzedaz polskich produktéw dobrej jakosci
ustugi domowe (sprzedaz z dostawg do domu)
produkty ogrodnicze

zaopatrzenie w leki

Transport, logistyka
i magazynowanie

kompleksowos¢ ustug
potrzeby magazynowe
przewozy osobowe

Dzialalno$¢
wydawnicza

gadzety wydawnicze dla dzieci i szkdt np. kalendarze

punkt ksero wyspecjalizowany w zakresie wykonywania ustug dla studentéw tj. wydruk
i oprawa prac

roboty reczne — ekskluzywne
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Branza Niezagospodarowane potrzeby klientéw w branzy

Finanse
i ubezpieczenia

nowatorskie produkty ubezpieczeniowe
badania sprawozdan finansowych
obstuga klienta, ale na miejscu (u klienta)
obstuga przetargow

polisy, zabezpieczenie majatku
organizacyjne zmiany w firmach
oprogramowanie systemowe

rozliczanie i zwrot podatku z za granicy
rynek mikropozyczek

pomoc w uzyskaniu zasitku
ubezpieczenia i inwestycje na emeryturze

indywidualna oferta dla zamoznego klienta
kompleksowa obstuga budéw od zakupu nieruchomosci po projektowanie i oddanie do

Nieruchomosci . . , )
. . uzytku wraz z wszystkimi pelnomocnictwami
- posrednictwo,
.. } obstuga prawna
wynajem i leasing . . . . -
pilnowanie wynajmu nieruchomo$ci
spoldzielnie mieszkaniowe, wspdlnoty
. 5z biura $wiadczace ustugi pisania podan
Dzialalnoéé « glp P
. elektromechanika samochodowa
profesjonalna, . . . .
. . innowacyjne technologie pomiarowe
naukowa i ustugi .
. konsulting
techniczne

rozwoj technik cyfrowych

Doradztwo w zakresie
zarzadzania

ekspertyzy i analizy

sprawy ubezpieczeniowe

ustugi ogrodnicze

realizacja wnioskéw o dofinansowanie z UE

przeksztalcenia wlasnoséciowe firm z jednych opcji podatkowych na inne
ustugi okotobiznesowe

Pomoc techniczna
i administracyjna

artykuly gospodarstwa domowego

informacja i reklama

opracowania wykorzystujace BIM (Building Information Modeling) — sposéb konstruowa-
nia dokumentacji ktdra jednoczy wszystkie branze

sprawy zwiazane z ochrong przeciwpozarowa

sprzatanie klatek schodowych

ustugi ogrodnicze

ustugi laboratoryjne — badanie materiatéw budowlanych

Ustugi edukacyjne

pomoc w czynno$ciach domowych (pranie, prasowanie)

opieka nad dzie¢mi ponizej 3 lat

opieka nad dzie¢mi po godzinie 19.00

kursy prawa jazdy dla oséb niepetnosprawnych

nowatorskie metody nauczania

metody e-learningowe

szkolenia zawodowe

nowe kierunki szkole w zwiazku z pojawieniem si¢ w niej 6-latkow

Ochrona zdrowia
i pomoc spoteczna

implanty

informacja medyczna dla pacjenta (jako produkt)

zajecia fitness

tatuaz, makijaz permanentny

opieka domowa dla 0séb starszych

prywatne ustugi medyczne

ustugi w zakresie zabiegéw rehabilitacyjnych i opieki nad niepelnosprawnymi
zdrowa zywno$¢

sauna do wlosow

Spa, masaze
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Branza Niezagospodarowane potrzeby klientow w branzy

- Sztuka, rozrywka -
i rekreacja -

organizacja imprez plenerowych, rodzinnych, szkolnych, firmowych, parafialnych
sfera zwigzana z upominkami

turnusy zdrowotne, odchudzajace, rehabilitacyjne

wyjazdy rodzinne w Polsce - turystyka aktywna np. rowery i kajaki

- Zakwaterowanie - baseny termalne
- spotkania taneczno-integracyjne dla os6b okoto 40 lat i wigcej
- profesjonalne ustugi kosmetyczne

- Uslugi spozywcze - specyficzne rodzaje pieczywa

o$rodki rekreacyjne
tworzenie miejsc dodatkowej rekreacji na terenie obiektow
ustugi spersonalizowane dla zamoznego klienta

W nastepnej kolejnosci wlasciciele oraz przedstawiciele kadry zarzadzajacej badanych przedsie-
biorstw wypowiadali si¢ na temat strategii, jaka bedzie lepsza w ich branzy — wezsza specjalizacja, czy tez
rozszerzenie dziatalnosci z poszerzeniem jej o nowe produkty lub ustugi. Przedstawiciele branzy ochro-
na zdrowia i pomoc spoteczna, a takze ustugi edukacyjne w najwigkszym stopniu uwazajg, ze najlepsza
strategia dzialania jest poszerzanie oferty o inne produkty i ustugi - taka odpowiedz wskazato 82,5%
z nich. Generalnie przedstawiciele wszystkich branz wigkszg skuteczno$¢ dziatania widza w poszerzaniu
oferty niz w zawezaniu specjalizacji. Po 77,5% przedstawicieli branz pomoc techniczna i administracyj-
na, doradztwo w zakresie zarzadzania i handel detaliczny widzi wyzszo$¢ poszerzania nad zawezaniem.
Tylko przedstawiciele branzy informatyka uwazaja, ze obie strategie w réwnym stopniu sg skuteczne
- po 50% wtascicieli przedsiebiorstw z tej branzy wskazalo tak na poszerzanie, jak i zawezanie oferty.
Szczegolowe dane zostaly przedstawione na ponizszym wykresie i w ponizszej tabeli.

Str,

34 | Potrzeby i oczekiwania przedsiebiorstw

Wykres 15. Strategie w poszczegolnych branzach — wezsza specjalizacja a poszerzanie oferty o inne pro-

dukty/ustugi

Ochrona zdrowia i pomoc spoteczna
Ustugi edukacyjne

Pomoc techniczna i administracyjna
Doradztwo w zakresie zarzadzania
Handel detaliczny

Produkcja

Rolnictwo, lesnictwo, rybotéwstwo
Ustugi spozywcze

Sztuka, rozrywka i rekreacja

Budownictwo

Dziatalnos$¢ profesjonalna, naukowa i ustugi
techniczne

Nieruchomosci - posrednictwo, wynajem i leasing
Transport, logistyka i magazynowanie

Handel hurtowy

Dziatalno$¢ wydawnicza

Ustugi dla ludnosci

Motoryzacja

Finanse i ubezpieczenia

Zakwaterowanie

Informatyka

1Poszerzenie oferty

. 175% - 82,5 %

! W 175% . 8?,5%
o 225% R 77,5%
o 22.5% T 77,5%
o 22.5% . 77,5%

75,0%
T 25,0%
72,5%
N 27,5%
-_27_57__ 72,5%
,9%
2759 e 72,5%
, (1]
70,0%
T 30,0%
67,5%
N 32,5%
s SO, 7,5%
,97%
67,5%
N 32,5%
67,5%
N 32,5%
e S GOMM, 65,0%
,0%
T GO, 65,0%
,0%
o PYROM, 62,5%
— 7 o
B o
,0%
52,5%
& i
T 250
50,0%

1 Wezsza specjalizacja
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Tabela 10. Strategie w poszczegdlnych branzach - wezsza specjalizacja a poszerzanie oferty o inne produk-

ty/ustugi
Zdecydowanie  Raczejwez- Raczej poszerza- ng:;:l;;v:z?ele
weisza specja-  sza specjali-  nie oferty o inne (E)fer e —
lizacja zacja produkty/ustugi TS

iziglctwo, le$nictwo, rybolow- 7.5% 20,0% 45,0% 27.5%
Motoryzacja 25,0% 12,5% 25,0% 37,5%
Ustugi dla ludnosci 17,5% 17,5% 37,5% 27,5%
Informatyka 30,0% 20,0% 27,5% 22,5%
Budownictwo 17,5% 12,5% 35,0% 35,0%
Produkcja 12,5% 12,5% 52,5% 22,5%
Handel hurtowy 12,5% 20,0% 40,0% 27,5%
Handel detaliczny 5,0% 17,5% 42,5% 35,0%
;Fvlzllliseport, logistyka i magazyno- 17.5% 15.0% 42.5% 25.0%
Dziatalno$¢ wydawnicza 7,5% 27,5% 50,0% 15,0%
Finanse i ubezpieczenia 15,0% 30,0% 32,5% 22,5%
Nieruch ¢ci - posrednictwo,

1eruchomoscl = posrednictwo 2,5% 30,0% 30,0% 37,5%
wynajem i leasing
D21.a1alnos:c profgs;onalna, nauko- 15.0% 17.5% 42.5% 25.0%
wa i ustugi techniczne
Doradztwo w zakresie zarzadzania 12,5% 10,0% 50,0% 27,5%
f%?:c techniczna i administra- 5.0% 17.5% 50,0% 27.5%
Ustugi edukacyjne 12,5% 5,0% 17,5% 65,0%
gilrrlgna zdrowia i pomoc spo- 5.0% 12,5% 45,0% 37.5%
Sztuka, rozrywka i rekreacja 12,5% 15,0% 42,5% 30,0%
Zakwaterowanie 20,0% 27,5% 25,0% 27,5%
Ustugi spozywcze 12,5% 15,0% 35,0% 37,5%

4.2.Sposobynawzmocnienieatrakcyjnosci, zyskownosciiprzewaginad konkurentami

Istnieje co najmniej kilkanascie sposobéw kierowania komunikatu marketingowego, stosowanych
przez mikroprzedsigbiorstwa wojewddztwa lubelskiego. Zazwyczaj dziatania s3 jednak realizowane za
pomocy kilku z tych metod. Najczedciej stosowanymi, a takze najbardziej skutecznymi, sposobami na
wzmocnienie atrakcyjnosci sg cena, jako$¢ i szeroko rozumiany marketing. Dzialania oparte na cenie
wigza si¢ z posiadaniem i proponowaniem klientom atrakcyjnych, konkurencyjnych cen, stosowanie
promocji, jak rdwniez réznego rodzaju znizek i rabatow. Pojecie jako$ci wigze si¢ z podwyzszaniem ja-
kosci ustug i produktéw, tworzeniem i trzymaniem si¢ najwyzszych standardéw obstugi klienta i posia-
daniem zawsze dobrych jako$ciowo ofert. W ramach dziatan marketingowych mozemy rozréznic¢ sto-
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sowanie roznorakich reklam, najczg$ciej sg to: reklama graficzna, billboard, reklama w gazecie lokalnej,
reklama w internecie, ulotki, a takze posiadanie wlasnej strony internetowej. Zdaniem respondentow
skutecznym zabiegiem na wzmocnienie atrakcyjnosci jest rowniez poszerzenie oferty, najlepiej o nowo-
czesne lub innowacyjne produkty. Wazne jest réwniez szybkie i terminowe dzialanie, a takze solidarnos¢
z klientami.

Generalnie wymienione powyzej sposoby komunikatu marketingowego sa kierowanie w takim sa-
mym stopniu zaréwno do klientéw indywidualnych jak i instytucjonalnych, jedynie ich tres¢, czy forma
zostaje w pewnym stopniu zmieniona. W przypadku zaréwno klientéw indywidualnych, jak i instytucjo-
nalnych najwazniejszym dzialaniem jest reklama, jednak dla klientéw jednostkowych stosuje si¢ ogélny
rodzaj reklamy na przyktad billboard na budynku firmy czy ulotki, zas dla klientéw instytucjonalnych
tworzy si¢ specjalnie przygotowane oferty, w wiekszym stopniu indywidualizujac oferte.

Najczesciej stosowanymi przez przedsigbiorstwa sposobami na zwiekszenie przewagi nad konkuren-
cja jest posiadanie atrakcyjnej ceny, lepszej od konkurencji, a takze poprawa jako$ci §wiadczonych
ustug. Z wypowiedzi wielu badanych wynika, ze zawsze i pod kazdym wzgledem firma powinna by¢
»0 krok dalej”, powinna $wiadczy¢ wyzszej jakosci ustugi, posiada¢ lepsze ceny, lepiej wyksztalcony i bar-
dziej profesjonalny personel, a takze szersza, bogatszg i bardziej innowacyjng oferte. Dla klientow liczy
sie rowniez kontakt, jaki ma z nimi przedstawiciel firmy i terminowo$¢ wykonania ustugi — w tym zakre-
sie firmy réwniez moga konkurowa¢. Zdaniem wielu badanych najlepszym sposobem na przewage nad
konkurencjg jest po prostu jej brak, czyli funkcjonowanie w strefie niszowej, albo proponowanie inno-
wacyjnych ustug, jakich nie proponuje nikt inny na rynku, przynajmniej na lokalnym. Cz¢$¢ badanych
jest jednak zdania, Ze nie stosuje zadnej metody, aby uzyska¢ przewage nad innymi przedstawicielami
branzy lub uwazaja, ze takich metod po prostu nie ma.

Wiasciciele i przedstawiciele zarzadéw badanych firm wypowiadali si¢ takze na temat sposobow
zwiekszenia zyskownosci firmy. Analiza odpowiedzi przedstawicieli mikroprzedsigbiorstw wojewddz-
twa lubelskiego wykazala, ze najbardziej skutecznym i najczgsciej stosowanym przez nich sposobem na
zwiekszenie zyskownosci jest optymalizacja kosztéw wlasnych poprzez cigcia budzetowe i znajdowanie
tanszych surowcdw, materialow, czy dostawcow. Wazna jest rdwniez ci¢zka praca calego zespotu, dba-
nie o posiadany juz sprzet, ale takze inwestycje w nowy, dobrej jako$ci sprzet. Respondenci podkreslaja
réwniez, ze na zwiekszenie zyskownosci wptywa takze pozyskanie nowych klientéw oraz poszerzenie
istniejacej juz oferty o nowe, dobrej jakosci ustugi. Dzialanie takie bezposrednio wptywa na zwigkszenie
obrotéw, a tym samym na zwigkszenie zyskownosci firmy.

4.3. Szanse na utrzymanie dzialalno$ci oraz zwi¢kszenie konkurencyjnosci

W dalszej czg$ci wywiadu CATI wladciciele i cztonkowie zarzadéw mikroprzedsiebiorstw z woje-
wodztwa lubelskiego szacowali mozliwos¢ utrzymania si¢ na rynku w ciggu najblizszych dwoéch lat.
Najwyzej swoje szanse oceniaja przedstawiciele branzy finanse i ubezpieczenia — $§rednia ich ocen na
skali pieciostopniowej wyniosta 4,40. Dobrze swoje mozliwosci oceniajg réwniez przedstawiciele branz:
nieruchomosci — posrednictwo, wynajem i leasing ($rednia 4,32); ustugi edukacyjne (§rednia 4,23); in-
formatyka ($rednia 4,15); dziatalnos¢ profesjonalna, naukowa i ustugi techniczne ($rednia 4,10) i handel
hurtowy ($rednia 4,00). Najgorzej swoje szanse oceniaja przedstawiciele branzy handel detaliczny ($red-
nia 3,40), a takze budownictwo ($rednia 3,70) i ochrona zdrowia i pomoc spoleczna (§rednia 3,70). Nale-
zy zwrdcic przy tym uwage, ze w przypadku kazdej branzy srednia ocen wynosita powyzej 3, co oznacza,
ze szacunki odnosnie mozliwosci utrzymania si¢ na rynku sa bardziej pozytywne niz negatywne. Podziat
na poszczegolne srednie ocen w badanych branzach przedstawia Wykres 16.
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Wykres 16. Ocena szans utrzymania dziatalnosci firmy w ciggu kolejnych dwoch lat

Srednia ocen na skali od 1 do 5, gdzie 1 oznacza brak szans, a 5 szanse najwieksze

Finanse i ubezpieczenia B 4,40
Nieruchomosci - posrednictwo, wynajem i leasing B 4,32
Ustugi edukacyjne D 423
Informatyka B 4,15
Dziatalnos¢ profesjonalna, naukowa i ustugi techniczne B 4,10
Handel hurtowy B 4,00
Sztuka, rozrywka i rekreacja D 3,08
Doradztwo w zakresie zarzgdzania ~ ERH
Produkcja R
Motoryzacja A 3,03
Rolnictwo, lesnictwo, rybotéwstwo I 3,03
Zakwaterowanie B 3,538
Pomoc techniczna i administracyjna RS
Transport, logistyka i magazynowanie I 3,85
Dziatalno$¢ wydawnicza B 3,80
Ustugi dla ludnosci B 3,80
Ustugi spozywcze B 3,78
Ochrona zdrowia i pomoc spoteczna I 3,70
Budownictwo B 3,70
Handel detaliczny B 3,40
0,0 1,0 2,0 3,0 4,0 5,0

Czynnikami, ktére zdaniem przedstawicieli mikroprzedsiebiorstw moglyby przyczyni¢ sie do zwigk-
szenia szans utrzymania si¢ ich firm na rynku w ciggu najblizszych dwoch lat, s3 w glownej mierze:
zmniejszenie sktadek ZUS (na taka ewentualno$¢ wskazalo 23,8% badanych), zmniejszenie obcigzen
podatkowych (21,3%) i wzrost koniunktury gospodarczej (19,6%).

Wirdd innych czynnikéw respondenci wskazywali, ze pozytywnymi bodzcami bylyby réwniez: usta-
bilizowanie polityki zagranicznej i przepiséw prawnych; zwiekszony popyt; rozwoéj gospodarki; wieksza
mozliwos¢ korzystania z funduszy unijnych; ograniczenie biurokracji. Procentowy podzial wybranych

czynnikéw przedstawia Wykres 17.
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Wykres 17. Czynniki, ktore najbardziej przyczynityby sie do zwigkszenia szans na utrzymanie dziatalnosci

firmy w ciggu najblizszych dwoéch lat (badani mogli wskazaé wigcej niz jedng odpowiedz, stqd suma
wskazan jest wigksza niz 100%)

Odsetek badanych wskazujgcych poszczegélne czynniki

Inne B 54,9%

Zmniejszenie sktadek ZUS - 23,8%
Zmniejszenie obcigzen podatkowych - 21,3%
Wozrost koniunktury gospodarczej - 19,6%
Wyrobienie sobie dobrej marki l 5,1%
Rozwijanie nowych produktéw/ustug I 4,8%

Czynniki polityczne I 3,5%
Spadek cen energii 1 3,4%

Dobra znajomo$¢ klientéw I 3,1%

Rozwdéj aktywnego marketingu | 2,1%
tatwiejszy dostep do wykwalifikowanych specjalistéw | 2,0%
Umiejetnos¢ rozwigzywania indywidualnych probleméw I 16%
klientéw s070
Zorientowanie dziatalnosci na konsumenta || 1,6%
Korzystne zmiany na rynku czynnikdéw produkcji | 1,5%
tatwiejszy dostep do ,taniej sity roboczej” ‘ 0,9%
Korzystne zmiany techniki wytwarzania produktéw i ‘ 0.6%
ustug ro70

0% 20% 40% 60%

Istnieje takze szereg czynnikéw, ktére moglyby zmniejszy¢ szanse utrzymania si¢ firm na rynku.
Przedsiebiorcy obawiajg si¢ przede wszystkim, ze zwigkszenie obcigzen podatkowych (26,4%), zwiek-
szenie skladek ZUS (25,1%) i spadek koniunktury gospodarczej (19,0%) moze si¢ przyczyni¢ do zmniej-
szenia szans na utrzymanie ich firm na rynku przez okres najblizszych dwéch lat.

Sposréd czynnikéw niewymienionych na przedstawionej ponizej liScie, mikroprzedsiebiorcy obawia-
ja si¢ rébwniez powstania nowych konkurencyjnych firm i braku popytu spowodowanego zubozeniem
klientéw. Respondenci widzg réwniez zagrozenie dla swoich firm w ewentualnym kryzysie gospodar-
czym, a takze niestabilnej sytuacji polityczno-spotecznej w panstwach Europy wschodniej, gtéwnie na
Ukrainie. Procentowy podziat wybranych czynnikéw przedstawia ponizszy wykres.
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Wykres 18. Czynniki, ktére najbardziej przyczynilyby sie do zmniejszenia szans na utrzymanie dziatal-
nosci firmy w ciggu najblizszych dwéch lat (badani mogli wskazaé wigcej niz jedng odpowiedz, stgd

suma wskazan jest wigksza niz 100%)

Odsetek badanych wskazujacych poszczegdlne czynniki

Inne e 54,4%
Zwiekszenie obcigzen podatkowych W 26,4%
Zwiekszenie sktadek ZUS W 25,1%
Spadek koniunktury gospodarczej W 19,0%
Czynniki polityczne 3 6,4%
Wzrost cen energii 3 55%
Niekorzystne zmiany przepiséw prawnych 1 3,8%
Niekorzystne zmiany na rynku czynnikéw produkeji |1 1,6%
Nietrafienie w potrzeby klientéw |1 1,5%
Utrata dobrejmarki |1 1,5%
Niedostosowanie produktéw/ustug do potrzeb klientéw |1 1,0%
Zta diagnoza potrzeb klientéw || 0,9%
Brak wiedzy o potrzebach klientow || 0,8%
Btedne dziatania marketingowe || 0,8%
Utrudniony dostep do ,taniej sity roboczej” || 0,6%
Utrudniony dostep do wykwalifikowanych specjalistéw 0,4%
0% 20% 40% 60%

Przedstawiciele poszczegélnych branz zapytani o szanse zwigkszenia konkurencyjnosci w ciagu
najblizszych dwdch lat byli generalnie zgodni, oceniajac te szanse w kategoriach $rednich - réznica po-
miedzy branza najlepiej a najgorzej oceniajaca mozliwo$¢ zwiekszenia konkurencji wynosita zaledwie
0,7 na 5-stopniowej skali, co oznacza brak istotnych réznic pomiedzy branzami. Najwyzej swoje szanse
na zwigkszenie konkurencyjnosci w ciggu najblizszych dwoch lat oceniajg przedstawiciele branzy ustu-
gi edukacyjne - $rednia ich ocen na skali pigciostopniowej wyniosta 3,45. Generalnie przedstawiciele
wszystkich branz oceniajg swoje mozliwosci raczej w umiarkowany sposob, wieksza czg$¢ srednich ocen
wynosi powyzej 3, co oznacza szanse raczej pozytywne niz negatywne i waha sie od 3,40 do 3,03. Tyl-
ko przedstawiciele branz handel detaliczny ($rednia 2,75) i ochrona zdrowia i pomoc spoteczna (sred-
nia 2,73) ocenili swoje mozliwosci ponizej sredniej. Podzial na poszczegélne $rednie oceny w badanych

branzach przedstawia Wykres 19.
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Wykres 19. Ocena szans zwigkszenia konkurencyjnosci firmy w poszczegolnych branzach w ciggu kolej-

nych dwéch lat

Srednia ocen na skali od 1 do 5, gdzie 1 oznacza brak szans, a 5 szanse najwieksze

Ustugi edukacyjne I 3,45
Sztuka, rozrywka i rekreacja . 3,40
Informatyka B 3,40
Motoryzacja I 3,35
Pomoc techniczna i administracyjna I 3,30
Finanse i ubezpieczenia B 3,23
Rolnictwo, lesnictwo, rybotéwstwo I 3,23
Produkcja B 3,25
Ustugi spozywcze I 323
Dziatalnos$¢ profesjonalna, naukowa i ustugi techniczne I 3,20
Dziatalnos$¢ wydawnicza B 3,20
Nieruchomosci - posrednictwo, wynajem i leasing B 3,20
Transport, logistyka i magazynowanie I 3,15
Doradztwo w zakresie zarzgdzania I 3,15
Ustugi dla ludnosci I 3,15
Budownictwo B, 3,08
Handel hurtowy I 3,08
Zakwaterowanie I, 3,03
Handel detaliczny B 2,75
Ochrona zdrowia i pomoc spoteczna B 2,73
0,0 1,0 2,0 3,0 4,0

Czynnikami, ktére zdaniem przedstawicieli mikroprzedsiebiorstw moga przyczynic si¢ do zwigksze-
nia konkurencyjnosci firmy na rynku w ciagu najblizszych dwoéch lat, s3 w gtéwnej mierze mniejsze po-
datki i dotacje unijne. Na pierwszy z nich wskazalo 27,0%, na drugi 26,8% badanych. Waznym aspektem
byloby réwniez wprowadzenie innowacyjnych rozwiagzan w firmie (9,6%) i w ofercie (8,8%).

Respondenci wskazywali réwniez, ze pozytywnymi czynnikami, niewymienionymi na ponizszej li-
$cie, bylyby takze: bardziej atrakcyjna cena i wyzsza jako$¢ oferowanych produktéw, wieksza reklama,
optymalizacja kosztow, lepsza lokalizacja, przywiazanie do siebie klienta, historia marki, jasne przepisy
prawa, elastyczne i kompleksowe podejscie do klienta, inwestycje w sprzet, wprowadzenie udogodnien
dla klientéw (np. parking), znalezienie niszy rynkowej, odbycie dodatkowych kurséw i szkolen oraz ot-

warcie sie na rynki zagraniczne.
Procentowy podzial wybranych czynnikéw przedstawia ponizszy wykres.
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Wykres 20. Czynniki, ktére najbardziej przyczynityby sie do zwigkszenia konkurencyjnosci firmy w ciggu
najblizszych dwdch lat (badani mogli wskazaé wigcej niz jedng odpowiedz, stqd suma wskaza# jest
wigksza niz 100%)

Inne D 45,0%
Nizsze podatki B 27,0%
Dotacje unijne D 06,3%
Wprowadzenie innowacyjnych rozwigzan w firmie W 9,6%
Wprowadzenie innowacyjnych produktéw/ustug - 8,8%
Pozyskanie strategicznego klienta W 8,1%
Lepsze dostosowanieli)”f:;ttyé\(’ivo potrzeb i oczekiwan . 6,4%
Wydajniejsi pracownicy . 6,4%
Czynniki polityczne / zmiana wtadzy W 51%
Kredyt, pozyczka bankowa W 5,1%
0% 10% 20% 30% 40% 50%

4.4. Rekrutacje prowadzone w badanych firmach

W ponad polowie firm (59,9%) bioracych udzial w badaniach w ciagu ostatniego roku nie pro-
wadzono proceséw rekrutacyjnych. W pozostalych 40,1% firm przeprowadzono co najmniej jeden
proces rekrutacyjny. Lacznie w badanych mikrofirmach przeprowadzono 393 rekrutacji na 470 miejsc
pracy. 36 rekrutacji nie zostalo zakonczonych sukcesem. Najczestsza przyczyng nieznalezienia odpo-
wiednich pracownikéw byl brak oséb posiadajacych odpowiednie kwalifikacje oraz wymagane doswiad-
czenie.

Najpopularniejsze zawody w analizowanych rekrutacjach to: sprzedawca (22 rekrutacje), kierowca
samochodu ciezarowego (16 rekrutacji), ksiegowy i pracownik obstugi biurowej (po 13 rekrutacji).

Tabela 11. Ranking najpopularniejszych zawodow w analizowanych rekrutacjach

Nazwa zawodu ‘ Kod dz::wo_ Liczba wskazan
Sprzedawca 522301 22
Kierowca samochodu ci¢zarowego 833203 16
Ksiegowy 331301 13
Pozostali pracownicy obstugi biurowej 411090 13
Kucharz 512001 11
Mechanik pojazdow samochodowych 723103 11
Kierowca samochodu dostawczego 832202 10
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Nazwa zawodu ‘ Kod dz::wo- Liczba wskazan

Koordynator projektéw unijnych 242102 8
Magazynier 432103 8
Kelner 513101 8
Programista aplikacji 251401 7
Technik prac biurowych 411004 7
Asystent nauczyciela przedszkola 531202 7
Robotnik budowlany 931301 7
Przedstawiciel handlowy 332203 6
Kierowca samochodu osobowego 832203 6
Architekt 216101 5
Pozostali pracownicy administracyjni i sekre- 334390 5
tarze biura zarzadu

Kierowca autobusu 833101 5

Kursywg zostaty oznaczone zawody KLASYFIKACJI ZAWODOW SZKOLNICTWA ZAWODOWEGO

Tabela 12. Najczgsciej poszukiwane zawody w poszczegolnych branzach

Rolnictwo, le$ni-
ctwo, rybotéwstwo

Slusarz

Spawacz

Motoryzacja

Blacharz samochodowy

Diagnosta samochodowy

Elektromechanik

Elektronik

Kierowca autobusu

Lakiernik samochodowy

Mechanik samochodowy

Ustugi dla ludnoéci

Slusarz

Informatyka

Administrator sieci informa-
tycznych

Programista

Elektronik

Sprzedawca

Koordynator

Programista

Serwisant sprzetu kompute-
rowego

Monter sieci komputerowych

Kosmetyczka

Dekarz

Kierowca

Magazynier

Pracownik ochrony

Specjalista ds. turystyki

Specjalista ds. marketingu

Dzialalnos¢ wy-
dawnicza

Grafik komputerowy

Kartograf

Kierownik produkcji

Transport, logi-
styka i magazyno-
wanie

Archiwista

Kierowca

Kierowca samochodu cieza-
rowego

Magazynier

Mechanik samochodowy

Pracownik fizyczny

Spedytor

Specjalista ds. sprzedazy

Operator maszyny drukar-
skiej

Pracownik produkc;ji reklam

Handel detaliczny

Pracownik obstugi klienta

Sprzedawca

Magazynier
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Architekt

Elektromonter

Elektryk

Kierowca

Sprzedawca

Magazynier

Murarz tynkarz

Dzialalno$¢ profe-
sjonalna, naukowa
i ustugi techniczne

Technik elektryk

Archeolog

Archiwista

Elektromechanik

Geodeta

Pracownik biurowy

Specjalista ds. sprzedazy

Operator maszyn

Ekonomista

najem i leasing

Kierowca samochodu ci¢za-
rowego

Magazynier

Specjalista ds. sprzedazy

i rekreacja

Pracownik fizyczny Specjalista ds. sprzedazy
X Doradztwo w za- ;
Pracownik budowlany . .| Ksiegowa
kresie zarzadzania
Budownictwo Cukiernik Pracownik biurowy
Handlowiec Sekretarka
Kamieniarz Asystent projektanta
Kierowca Elektryk
Pracownik fizyczny Mechanik
: Pomoc techniczna .
Operator skrawarki drewna . - : Pracownik fizyczny
i administracyjna
Pracownik biurowy Specjalista ds. sprzedazy
Pracownik produkgji Sprzedawca
Szklarz Geodeta
Szwaczka Nauczyciel w placéwkach
Tokarz pozaszkolnych
Pracownik biurowy Asystent nauczyciela
Brygadzista Ksiegowa
Handel h Handlowiec Uslugi edukacyjne | Instruktor nauki jazdy
andel hurto
"7 | Kierowca Lektor
Serwisant Pracownik biurowy
Pracownik biurowy Specjalista ds. marketingu
Po$rednik finansowy Terapeuta
Broker Kelner
Bi T Doradca klienta Kucharz
nanse 1 ubezpie- i Pracownik obstugi klienta
czenia Handlowiec Ustugi spozywcze —; &
KSIQ gowa Piekarz
Pracownik biurowy Pomoc kuchenna
Specjalista ds. ubezpieczen Sprzedawca
Doradca klienta Animator kultury
Posrednik nieruchomosci Barman
Pracownik biurowy Grafik komputerowy
Nieruchomoéci; | Geodeta Kucharz
. ) ’ Sztuka, rozrywka ) P
posrednictwo, wy- | Kierowca Pracownik obstugi klienta

Pracownik biurowy

Specjalista ds. public relations

Specjalista ds. turystyki

Specjalista ds. sprzedazy
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Barman Higienista
Kelner ’ Fy Kosmetyczka
Kucharz Ochrona zdrowia Lekarz

i pomoc spoteczna

Zakwaterowanie | Pracownik obstugi klienta Farmaceuta

Sprzataczka Ratownik medyczny

Recepcjonistka

Specjalista ds. sprzedazy

Najwiecej proceséw rekrutacyjnych zostato przeprowadzonych w firmach z branzy transport, logi-
styka i magazynowanie ($rednia ilo§¢ rekrutacji we wszystkich firmach z tej branzy wynosi 1,1) i branzy
nieruchomosci — posrednictwo, wynajem i leasing ($rednio 1,0 proces). Wyniki te moga wskazywa¢, iz
branze te s3 bardziej rozwojowe, czy perspektywiczne od pozostatych lub ze istnieje w nich duza rotacja
pracownikéw. Najmniej proceséw rekrutacyjnych zostato przeprowadzonych natomiast w branzach: rol-
nictwo, lesnictwo, ryboléwstwo i ochrona zdrowia i pomoc spoleczna ($rednio po 0,3 procesu). Szczego-
towy podzial znajduje si¢ ponizej (Wykres 21).

Wykres 21. Srednia liczba rekrutacji przeprowadzonych w ciggu ostatniego roku w firmach z poszczegol-
nych branz

Transport, logistyka i magazynowanie . Ewt
Nieruchomosci - posrednictwo, wynajem i leasing B 1,0
Ustugi edukacyjne I O, °
Ustugi spozywcze I O,
Zakwaterowanie B 0,7
Produkcja B 0,7
Informatyka B 0.6
Doradztwo w zakresie zarzgdzania B 0,6
Pomoc techniczna i administracyjna B 0,6
Dziatalno$¢ wydawnicza B 0,6
Sztuka, rozrywka i rekreacja B 0,5
Budownictwo B 0,5
Ustugi dla ludnosci B 0,5
Dziatalnos$¢ profesjonalna, naukowa i ustugi techniczne B 0.4
Finanse i ubezpieczenia W 0,4
Handel hurtowy W 0,4
Handel detaliczny W 0,4
Motoryzacja W 0,4
Rolnictwo, le$nictwo, rybotéwstwo W 0,3
Ochrona zdrowia i pomoc spoteczna 8 0,3

0,00 0,20 0,40 0,60 0,80 1,00 1,20
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Badani przedstawiciele firm poproszeni zostali nastepnie o podanie szczegétowych wymagan i in-
formacji nt. stanowiska pracy dla przeprowadzonych w zeszlym roku rekrutacji. W ciggu ostatnich
dwunastu miesigcy najwigcej proceséw rekrutacyjnych przeprowadzonych w mikroprzedsigbiorstwach
bioracych udzial w badaniu skierowanych bylo na znalezienie 0s6b na stanowiska biurowe. W szcze-
golnosci szukano kandydatow na stanowiska: pomoc biurowa, obstuga biura, asystent/asystentka biu-
ra, sekretarz/sekretarka. Pracodawcy poszukiwali réwniez kierowcow réznych kategorii, mechanikow
(gtéwnie samochodowych, ale réwniez utrzymania ruchu), ksieggowych, kelneréw/kelnerek, barmanow/
barmanek, a takze sprzedawcéw, zaréwno osob pracujacych jako ekspedient jak i samodzielnych han-
dlowcow. Kilka firm prowadzilo réwniez procesy rekrutacyjne na stanowiska managerskie. Najwiecej
firm rekrutujacych mialo siedzib¢ w powiatach: krasnostawskim i krasnickim. Analizujac uzyskane dane
dotyczace rekrutacji odbytych w podziale na podregiony widoczne jest, Ze najwiecej firm prowadzacych
rekrutacje ma swoja siedzibe w cze$ci potudniowej i zachodniej wojewddztwa lubelskiego, tj. w podre-
gionach chetmsko-zamojskim oraz putawskim.

Rysunek 1. Rozklad czestosci rekrutacji pod wzgledem siedziby firmy w podziale na powiaty wojewddztwa
lubelskiego

17<..526%
9<...217%

0<...9%

radzynski

wiodawski

>

lubartowski

chetmski

krasnostawski

hrubieszowski

zamojski

bitgorajski

Analiza rozkladu miejsc, w ktérych badane firmy poszukiwaly pracownikéw pokazuje, ze najwiecej
rekrutacji odbywalo si¢ w powiecie lubelskim oraz Lublinie, a takze powiatach putawskim, tukowskim
oraz Bialej Podlaskiej. Mikrofirmy raczej nie rekrutujg do pracy poza wojewddztwem lubelskim, tylko
0,3% z nich zadeklarowalo, ze szukalo pracownika, ktéry pracowalby poza granicami wojewodztwa.

16 Rysunek przedstawia odsetek firm z kazdego powiatu, ktére zadeklarowaly prowadzenie rekrutacji w okresie ostat-
niego roku przez badaniem. Kazdy powiat stanowi osobng kategorie¢ analityczna, w zwigzku z czym suma wskazan w calym
wojewddztwie jest wieksza od 100%.
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Rysunek 2. Rozklad czgstosci rekrutacji pod wzgledem miejsca rekrutacji w podziale na powiaty woje-
wodztwa lubelskiego'”

Biata Podlaska

8<..210%
6<..<8%
4<..56%

bialski

radzynski

rycki parczewski
wiodawski

lubartowski

teczyriski

g Chetm
Swidnicki

chetmski

opolski

krasnostawski

janowski Zamosé hrubieszowski

zamojski

tomaszowski
bitgorajski

Tabela 13. Rozktad czestosci rekrutacji pod wzgledem miejsca rekrutacji w podziale na powiaty wojewodz-
twa lubelskiego

lubelski 18,6% chelmski 6,6%
Lublin 18,3% bialski 6,4%
putawski 9,4% janowski 5,6%
Biata Podlaska 9,4% radzynski 5,6%
tukowski 9,2% zamojski 5,6%
Zamo$¢ 8,9% opolski 5,3%
krasénicki 8,7% parczewski 5,1%
bitgorajski 7,9% Chelm 5,1%
tomaszowski 7,6% wlodawski 4,3%
krasnostawski 7,4% teczynski 4,1%
hrubieszowski 7,1% rycki 4,1%
lubartowski 6,9% poza wojewddztwem 0,3%
$widnicki 6,9%

17 Rysunek przedstawia odsetek rekrutacji prowadzonych na powiat w stosunku do wszystkich rekrutacji. Suma wska-
zan ze wszystkich powiatéw wynosi 100%.
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zala wyksztalcenia poszukiwanych pracownikéw (24,6%).

Tabela 14. Wyksztalcenie poszukiwanych pracownikow - rekrutacje odbyte

Poziom wyksztalcenia | Liczebnos¢

wyksztalcenie $rednie 35,9%
wyksztalcenie wyzsze 26,5%
brak wskazanego wyksztalcenia 24,6%
wyksztalcenie zawodowe 12,0%
wyksztalcenie podstawowe i gimnazjalne 1,0%

Generalnie w trakcie wszystkich proceséw poszukiwano oséb z réznym poziomem wyksztalcenia,
jednak zaden z nich nie dominowal wyraznie nad innymi. Najcz¢$ciej poszukiwano oséb z wyksztalce-
niem $rednim (35,9%) oraz wyzszym (26,5%). Spora grupa badanych mikroprzedsigbiorcow nie wska-

Tabela 15. Wyksztalcenie poszukiwanych pracownikow - rekrutacje odbyte w podziale na branze

Poziom g 0 Y
wyksztalcenia = 3 =4 2
g BRI O3
° 7] o
w 'g § 2
Branza . & S
Rolnictwo, lesnictwo, rybotéwstwo 20,0% 0,0% 40,0% 30,0% 10,0%
Motoryzacja 14,3% 0,0% 28,6% 50,0% 7,1%
Ustugi dla ludnosci 16,7% 0,0% 16,7% 50,0% 16,7%
Informatyka 20,0% 0,0% 0,0% 33,3% 46,7%
Budownictwo 13,3% 0,0% 33,3% 33,3% 20,0%
Produkcja 17,6% 0,0% 35,3% 35,3% 11,8%
Handel hurtowy 33,3% 0,0% 8,3% 50,0% 8,3%
Handel detaliczny 16,7% 0,0% 8,3% 50,0% 25,0%
Transport, logistyka i magazynowanie | 50,0% 4,2% 4,2% 37,5% 4,2%
Dziatalno$¢ wydawnicza 7,7% 0,0% 0,0% 53,8% 38,5%
Finanse i ubezpieczenia 12,5% 0,0% 0,0% 56,3% 31,3%
gﬁrflig:&‘;sc“ posrednictwo, wyna- |, 5, 4,2% 83% | 4L7% | 16,7%
.D21a1al.nosc Profespnalna, naukowa 21.4% 0.0% 7.1% 28.6% 42,9%
i ustugi techniczne
Doradztwo w zakresie zarzadzania 14,3% 0,0% 0,0% 42,9% 42,9%
Pomoc techniczna i administracyjna 25,0% 0,0% 15,0% 40,0% 20,0%
Ustugi edukacyjne 10,7% 0,0% 0,0% 25,0% 64,3%
Ochrona zdrowia i pomoc spoleczna 0,0% 0,0% 10,0% 40,0% 50,0%
Sztuka, rozrywka i rekreacja 33,3% 0,0% 0,0% 20,0% 46,7%
Zakwaterowanie 31,3% 0,0% 18,8% 25,0% 25,0%
Ustugi spozywcze 70,0% 0,0% 15,0% 15,0% 0,0%
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Wigkszo$¢ pracodawcow nie okreslala w trakcie poszukiwan nowych pracownikéw diugosci stazu
pracy. Czesto liczylo si¢ po prostu jakiekolwiek doswiadczenie. Jednak zdarzyto si¢ kilka proceséw re-
krutacyjnych na stanowiska specjalistyczne, gdzie wymagane minimalne do$wiadczenie wahalo si¢ od
roku do 10 lat. Zdecydowana wigkszo$¢ badanych nie wykazywata réwniez minimalnego, ani maksy-
malnego wieku kandydatow.

Tabela 16. Doswiadczenie zawodowe poszukiwanych pracownikow - rekrutacje odbyte

A2anec ao a( € C Z4 00 C c0NO0

brak doswiadczenia zawodowego 56,2%
od powyzej 2 lat do 5 lat 21,6%
od 1 roku do 2 lat 14,0%
powyzej 5 lat 5,6%
ponizej roku 2,5%

Zatrudnione w ostatnim roku osoby podpisaly najcz¢$ciej umowy o prace na czas okreslony i czas
nieokreslony (respondenci wskazywali takze po prostu umowy o prace bez wskazania doktadnej formy),
a takze umowy cywilno-prawne.

Tabela 17. Proponowana forma umowy — rekrutacje odbyte

Rodzaj umowy | Liczebnos¢

Umowa o prace na czas okreslony 38,7%
Umowa o prace 21,1%
Umowa o prace na czas nieokreslony 15,3%
Umowa zlecenie 10,4%
Umowa o dzielo 4,6%
Umowa o prace na okres probny 3,3%
Umowa stazowa 2,8%
Brak wskazanej formy umowy 1,8%
Inna forma 1,0%
Umowa o zastepstwo 0,5%
Kontrakt menadzerski 0,3%
Umowa na praktyke 0,3%
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Tabela 18. Proponowana forma umowy — rekrutacje odbyte w podziale na branze

owa o zastepstwo

owa o dzielo
Umowa o prace na czas

owa o prace

owa stazowa

Umowa o prace na czas
okreslony

Kontrakt menadzerski
nieokreslony

Umowa o prace na

okres probny
Umowa zlecenie

=)
=
S
p—
Nl
g
)
v
Nl
Z

Inna forma

Um
Um
Um
Um

Branza
Rolnictwo, leéni-

, 0,0% 10,0% | 0,0% 0,0% 10,0% | 40,0% | 40,0% | 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
ctwo, ryboléwstwo

Motoryzacja 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 357% | 357% | 21,4% | 0,0% 7,1% 0,0% 0,0% 0,0%
Ustugi dla ludnosci 8,3% 8,3% 0,0% 0,0% 16,7% | 33,3% | 16,7% | 0,0% 0,0% 0,0% 16,7% | 0,0%
Informatyka 0,0% 6,7% 0,0% 0,0% 6,7% 13,3% | 33,3% | 20,0% | 0,0% 0,0% 20,0% | 0,0%
Budownictwo 6,7% 0,0% 6,7% 0,0% 26,7% | 6,7% 33,3% | 13,3% | 0,0% 0,0% 6,7% 0,0%
Produkcja 5,9% 0,0% 0,0% 0,0% 11,8% | 64,7% | 17,6% | 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Handel hurtowy 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 16,7% | 58,3% | 25,0% | 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%

Handel detaliczny 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 16,7% | 16,7% | 33,3% | 0,0% 0,0% 33,3% | 0,0% 0,0%

Transport, logistyka
i magazynowanie

0,0% 4,2% 0,0% 0,0% 20,8% | 45,8% | 20,8% | 4,2% 0,0% 0,0% 4,2% 0,0%

Dzialalno$¢ wydaw-
nicza
Finanse i ubezpieczenia | 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 25,0% | 62,5% | 12,5% | 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Nieruchomo$ci;
posrednictwo, wyna- | 4,2% 4,2% 0,0% 0,0% 4,2% 33,3% | 37,5% | 0,0% 0,0% 0,0% 12,5% | 4,2%
jem i leasing
Dziatalnoé¢ profe-
sjonalna, naukowa 7,1% 14,3% | 0,0% 0,0% 0,0% 28,6% | 21,4% | 0,0% 0,0% 0,0% 28,6% | 0,0%
i ustugi techniczne

0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 23,1% | 61,5% | 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 15,4% | 0,0%

Doradztwo w zakre-

. . 0,0% 14,3% | 0,0% 0,0% 0,0% 14,3% | 28,6% | 0,0% 0,0% 7,1% 35,7% | 0,0%
sie zarzadzania

Pomoc techniczna
i administracyjna
Uslugi edukacyjne 3,6% 0,0% 0,0% 0,0% 14,3% | 50,0% | 17,9% | 0,0% 0,0% 0,0% 14,3% | 0,0%
Ochrona zdrowia
i pomoc spoteczna
Sztuka, rozrywka

i rekreacja
Zakwaterowanie 0,0% 0,0% 6,3% 6,3% 18,8% | 37,5% | 12,5% | 6,3% 0,0% 0,0% 12,5% | 0,0%

Ustugi spozywcze 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 15,0% | 40,0% | 20,0% | 5,0% 0,0% 5,0% 15,0% | 0,0%

0,0% 10,0% | 0,0% 0,0% 20,0% | 35,0% | 15,0% | 5,0% 0,0% 15,0% | 0,0% 0,0%

0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 20,0% | 50,0% | 20,0% | 0,0% 0,0% 0,0% 10,0% | 0,0%

0,0% 20,0% | 0,0% 0,0% 6,7% 60,0% | 6,7% 0,0% 0,0% 0,0% 6,7% 0,0%

W zdecydowanej wickszosci przedsiebiorstw w zesztym roku obsadzono po jednym etacie w pelnym
wymiarze czasu pracy. Zarobki zatrudnionych oséb oscylowaly najczesciej wokol najnizszej pensji kra-
jowej. Niektorzy pracodawcy zaproponowali nowym pracownikom 2 tysigce zlotych netto, lub podstawe
(najczesciej najnizsza pensje krajowa) plus prowizje. Poszukiwania pracownikéow nie wigzaty sie z jakim$§
okresem, czy sezonem, lecz pracodawcy poszukiwali pracownikéw przez caly rok. Tworzac za$ ogto-
szenie skupiali sie gtéwnie na wypisaniu obowigzkéw przysziego pracownika i wymienieniu istotnych
wymagan na konkretne stanowisko; najczesciej byly to: prawo jazdy odpowiedniej kategorii, certyfikaty
i uprawnienia, a takze znajomos¢ jezyka obcego.

Ponad 90% prowadzonych proceséw rekrutacyjnych zakonczylo sie sukcesem, pozostate to procesy
niezakonczone albo takie, w ktérych wybrany kandydat nie spelnial oczekiwan pracodawcy. Powodem
niezakonczonych proceséw bylo nieznalezienie osoby z odpowiednimi kwalifikacjami, lub w ogole brak
chetnych oséb. Nieudane rekrutacje mialy miejsce najczesciej tam, gdzie odbywalo sie ich najwiecej, tj.
w Lublinie oraz powiecie lubelskim, a takze w Bialej Podlaskiej.
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Rysunek 3. Rozktad czestosci nieudanych rekrutacji pod wzgledem miejsca rekrutacji w podziale na powia-
ty wojewddztwa lubelskiego'®
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Tabela 19. Rozklad czestosci nieudanych rekrutacji pod wzgledem miejsca rekrutacji w podziale na powia-
ty wojewddztwa lubelskiego

Powiat | Liczebnos¢ Powiat Liczebnos$¢

Lublin 22,2% lubartowski 5,6%
lubelski 19,4% teczynski 5,6%
Biala Podlaska 11,1% hukowski 5,6%
chelmski 8,3% tomaszowski 5,6%
krasnostawski 8,3% bialski 2,8%
kragnicki 8,3% janowski 2,8%
pulawski 8,3% opolski 2,8%
rycki 8,3% parczewski 2,8%
zamojski 8,3% radzynski 2,8%
Chelm 8,3% swidnicki 2,8%
bitgorajski 5,6% wlodawski 2,8%
hrubieszowski 5,6% Zamo$¢ 2,8%

W najblizszej przyszlosci, w ciggu kolejnego roku nieco ponad jedna czwarta badanych mikroprzed-
siebiorstw (26,9%) planuje prowadzi¢ rekrutacje. Pozostate firmy, z ktorych przedstawicielami przepro-
wadzano wywiady CATI, takich planéw nie maja.

18 Rysunek przedstawia odsetek rekrutacji prowadzonych w powiatach w stosunku do wszystkich rekrutacji. Suma
wskazan ze wszystkich powiatéw wynosi 100%.
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Po dokonaniu dekompozycji zmiennej dotyczacej planéw rekrutacyjnych z podzialem na poszczegdl-
ne branze, mozna zauwazy¢, ze najwieksza liczbe rekrutacji planuje si¢ przeprowadzi¢ w branzy ,,ustu-
gi spozywcze” — $rednio 0,6 procesu rekrutacyjnego na jedno przedsigbiorstwo. W dalszej kolejnosci
najwieksze plany rekrutacyjne majg mikroprzedsigbiorstwa z branz: doradztwo w zakresie zarzadzania,
motoryzacja i informatyka — wszystkie $rednio po 0,5 procesu rekrutacyjnego. Szacuje si¢, ze najmniej
rekrutacji (Srednio 0,2) przeprowadzonych zostanie z kolei w firmach z takich branz jak ustugi dla lud-
nosci, handel detaliczny, rolnictwo, lesnictwo, ryboléwstwo, dziatalno$¢ wydawnicza oraz ochrona zdro-
wa i pomoc spoleczna. Szczegdtowe informacje odnosnie $redniej ilo$ci rekrutacji w ciagu najblizszego
roku w poszczegolnych branzach prezentuje Wykres 22.

Wykres 22. Srednia liczba rekrutacji planowanych w ciggu najblizszego roku w mikroprzedsigbiorstwach
z poszczegolnych branz

] i 0,5
] I 0,5

Ustugi spozywcze

Doradztwo w zakresie zarzadzania

Motoryzacja | N 0,5
Informatyka 1 ) N 0,5
Zakwaterowanie 1 ] N 0,4
Ustugi edukacyjne 1 ] . 0,4
Pomoc techniczna i administracyjna 1 ] T 0,4
Nieruchomosci - posrednictwo, wynajem i leasing 1 ] . 0,4
Transport, logistyka i magazynowanie 1 ] T 0,4
Handel hurtowy ] ] T 0,4
Budownictwo 1 ] N 0,4
Produkcja 1 ] N 03
Sztuka, rozrywka i rekreacja 1 ] N 0,3
Finanse i ubezpieczenia ] ] T 0,3

Dziatalnos¢ profesjonalna, naukowa i ustugi techniczne | T 03
Ochrona zdrowia i pomoc spoteczna | B 0,2
Dziatalno$é wydawnicza | B 0,2

Rolnictwo, le$nictwo, rybotdwstwo | B 0,2
Handel detaliczny | A 0,2

Ustugi dla ludnoséci | 0,2

0,00 0,10 0,20 0,30 0,40 0,50 0,60

W najblizszym roku w mikroprzedsiebiorstwach lubelskich najwigcej proceséw rekrutacyjnych pla-
nowanych jest na obsadzenie nastepujacych stanowisk: sprzedawca, ksiegowy, robotnik budowlany, kel-
ner, mechanik pojazdéw samochodowych, kierowca autobusu, kierowca samochodu ci¢zarowego. Naj-
wiecej proceséw planowanych jest w firmach majacych siedziby w powiatach: parczewskim, krasnickim,
lubelskim, krasnostawskim, opolskim oraz w Bialej Podlaskie;j.
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Preferowanym poziomem wyksztalcenia przyszlych pracownikéw jest wyksztalcenie $rednie i wyz-
sze, w mniejszym stopniu zawodowe. Spora grupa badanych nie zadeklarowala jakiego rodzaju wy-
ksztalcenie bedzie wymagane.

Tabela 20. Wyksztatcenie poszukiwanych pracownikow — rekrutacje przyszle

Poziom wyksztalcenia | Liczebnos¢
wyksztalcenie $rednie 32,8%
brak wskazanego wyksztalcenia 29,4%
wyksztalcenie wyzsze 25,4%
wyksztalcenie zawodowe 11,9%
wyksztalcenie podstawowe i gimnazjalne 0,5%

Tabela 21. Wyksztatcenie poszukiwanych pracownikow — rekrutacje przyszle w podziale na branze

Poziom wyksztalcenia = v 2

g 3 = [

3 28 3

£ s g 3

° 2 £ )

2 - z

s cy = N
Rolnictwo, le$nictwo, ryboléwstwo 40,0% 0,0% 20,0% 40,0% 0,0%
Motoryzacja 6,7% 0,0% 26,7% 66,7% 0,0%
Ustugi dla ludno$ci 0,0% 0,0% 16,7% 66,7% 16,7%
Informatyka 23,1% 0,0% 7,7% 15,4% 53,8%
Budownictwo 18,2% 0,0% 54,5% 18,2% 9,1%
Produkcja 30,0% 0,0% 20,0% 50,0% 0,0%
Handel hurtowy 54,5% 0,0% 0,0% 9,1% 36,4%
Handel detaliczny 40,0% 0,0% 0,0% 40,0% 20,0%
Transport, logistyka i magazynowanie 33,3% 0,0% 8,3% 50,0% 8,3%
Dziatalno$¢ wydawnicza 25,0% 0,0% 0,0% 50,0% 25,0%
Finanse i ubezpieczenia 33,3% 0,0% 0,0% 50,0% 16,7%
Nieruchomo$ci; posrednictwo, wynajem i leasing 35,7% 0,0% 14,3% 50,0% 0,0%
n]iDszliialnosc profesjonalna, naukowa i ustugi tech- 25.0% 12,5% 12,5% 25.0% 25.0%
Doradztwo w zakresie zarzgdzania 38,5% 0,0% 0,0% 30,8% 30,8%
Pomoc techniczna i administracyjna 25,0% 0,0% 12,5% 43,8% 18,8%
Ustugi edukacyjne 0,0% 0,0% 0,0% 8,3% 91,7%
Ochrona zdrowia i pomoc spoteczna 12,5% 0,0% 0,0% 12,5% 75,0%
Sztuka, rozrywka i rekreacja 22,2% 0,0% 0,0% 33,3% 44,4%
Zakwaterowanie 16,7% 0,0% 25,0% 33,3% 25,0%
Ustugi spozywcze 66,7% 0,0% 13,3% 20,0% 0,0%

Najwigksza czg¢§¢ pracodawcdw, podobnie jak w przypadku rekrutacji, ktore si¢ odbyly w minionym
roku, nie okreslala minimalnej dtugosci doswiadczenia zawodowego. Jedynie cz¢s¢ przedsigbiorcow za-
deklarowata konkretng diugo$¢ stazu zawodowego, ktéry waha sie zwykle od roku do 5 lat.
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Tabela 22. Doswiadczenie zawodowe poszukiwanych pracownikow - rekrutacje przyszle

Wymagane doswiadczenie zawodowe | Liczebnos¢

nie wskazano 43,8%
od 1 roku do 2 lat 22,9%
brak do$wiadczenia zawodowego 16,9%
od powyzej 2 lat do 5 lat 9,0%
ponizej roku 4,0%
powyzej 5 lat 3,5%

Najbardziej pozadany przez przedsiebiorcéw minimalny wiek, ktéry musi osiagac przyszty pracow-
nik to 20-26 lat, maksymalny za$ miesci si¢ w duzym przedziale i wynosi 30-50 lat.

Przedsigbiorstwa beda proponowac swoim przysztym pracownikom gléwnie umowy o prace na czas
okreslony (44,3%) i nieokreslony, czy tez po prostu umowy o prace, a takze umowy cywilno-prawne,
cho¢ te s3 w zdecydowanej mniejszosci.

Tabela 23. Wyksztalcenie poszukiwanych pracownikow - rekrutacje przyszte

Rodzaj umowy | Liczebnos¢
Umowa o prace na czas okreslony 44,3%
Umowa o prace 18,4%
Umowa o prace na czas nieokreslony 12,4%
Umowa zlecenie 8,0%
Brak wskazanej formy umowy 5,0%
Umowa o prace na okres prébny 4,5%
Umowa o dzielo 3,5%
Umowa stazowa 2,5%
Inna forma 1,0%
Umowa o zastepstwo 0,5%

Zdecydowana wiekszo$¢ pracodawcéw planuje zatrudni¢ w przysztym roku po jednej osobie, kilku
przedsiebiorcéw mysli o obsadzeniu dwdch lub wigcej stanowisk, w wigkszoéci przypadkéw w pelnym
wymiarze czasu pracy. Planowana wysokos$¢ wynagrodzenia, podobnie jak w ubieglym roku, oscylowa¢
bedzie gtéwnie wokol najnizszej pensji krajowej, ewentualnie najnizszej krajowej plus blizej nieokre-
$lonej wartosci prowizje. Pracodawcom trudno jest okresli¢ doktadng date rozpoczecia rekrutacji, ale
w wigkszos$ci przypadkow bedzie to pierwsza polowa roku. Dlugos¢ proceséw rekrutacyjnych moze po-
trwac $rednio 2-3 miesigce. Pracodawcy nie maja jeszcze sprecyzowanych wymagan wobec kandydatdow,
wazny jest dla nich przede wszystkim zapal do pracy, znajomo$¢ branzy i posiadanie istotnych umiejet-
nosci na poszczegolnych stanowiskach.
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Tabela 24. Wyksztatcenie poszukiwanych pracownikow — rekrutacje przyszte w podziale na branze

Umowa o prace na czas

Umowa o prace na czas
okreslony

nieokreslony
Umowa o zastepstwo

Umowa zlecenie

Umowa o prace
Umowa stazowa

=]

e
= =
=] N
o <
ot °
o )
© =
Z =)

Inna forma

Branza

Rolnictwo, lesnictwo, ry-
botéwstwo

Motoryzacja 13,3% 0,0% 0,0% | 20,0% | 60,0% 6,7% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Ustugi dla ludnosci (w tym
dostawa i naprawy syste-
mow dostarczania wody,
energii, etc.)

0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 60,0% 40,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%

0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 66,7% 0,0% 16,7% 0,0% 16,7% 0,0%

Informatyka 15,4% 0,0% 0,0% | 154% | 23,1% 7.7% | 15,4% 0,0% | 23,1% 0,0%
Budownictwo 0,0% 0,0% 9,1% | 18,2% 9,1% | 54,5% 9,1% 0,0% 0,0% 0,0%
Produkcja 0,0% 0,0% 0,0% | 10,0% | 70,0% | 10,0% 0,0% 0,0% | 10,0% 0,0%
Handel hurtowy 0,0% | 18,2% 0,0% 9,1% | 364% | 27,3% 9,1% 0,0% 0,0% 0,0%
Handel detaliczny 0,0% 0,0% 0,0% | 20,0% | 40,0% | 20,0% 0,0% | 20,0% 0,0% 0,0%
;;*Z‘;‘EE‘V’::;ilggiswka bma-t o 00 | 00% | 00% | 83% | 667% | 250% | 00% | 00% | 00% | 0,0%
Dziatalnos¢ wydawnicza 0,0% | 12,5% 0,0% | 12,5% | 62,5% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% | 12,5%
Finanse i ubezpieczenia 0,0% 0,0% 0,0% | 250% | 583% | 16,7% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%

Nieruchomoéci; posredni-
ctwo, wynajem i leasing
Dzialalno$¢ profesjonalna,
naukowa i ustugi technicz- | 12,5% 0,0% 0,0% 25,0% 37,5% 12,5% 0,0% 0,0% 12,5% 0,0%
ne

Doradztwo w zakresie za-
rzadzania

21,4% 0,0% 0,0% 14,3% 21,4% 28,6% 0,0% 0,0% 14,3% 0,0%

0,0% 15,4% 0,0% 0,0% 30,8% 23,1% 0,0% 7,7% 23,1% 0,0%

Pomoc techniczna i admi-| 10/ 0,0% 0,0% | 250% | 50,0% | 18,8% 0,0% 6,3% 0,0% 0,0%

nistracyjna

Ustugi edukacyjne 83% | 0,0% | 00% | 83% | 50,0% | 167% | 83% | 0,0% | 83% |  0,0%
Ochrona zdrowia i pomoc| 5o | 000 | 000 | 125% | 50,0% | 37.5% | 00% | 0,0% | 00% |  00%
spoleczna

Sztuka, rozrywka i rekre-

i 0,0% | 222% |  0,0% | 11,1% | 444% | 11,1% | 00% | 0,0% | 11,1% |  0,0%
Sztfxi;eiowame (hotelar- | hoc | 0.0 | 0.0% | 0,0% | 500% | 83% | 167% | 00% | 250% | 0,0%

Ustugi spozywcze (restau-

) 13,3% 0,0% 0,0% 6,7% 33,3% 26,7% 6,7% 0,0% 13,3% 0,0%
racje, bary)

Tabela 25. Ranking najpopularniejszych deklarowanych przysztych rekrutacji
Kod

Nazwa zawodu Liczba
zawodu
Sprzedawca 522301 22
Ksiggowy 331301 11
Robotnik budowlany 931301 8
Kelner 513101
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Nazwa zawodu Kod Liczba
zawodu
Mechanik pojazdéw samochodowych 723103 5
Kierowca autobusu 833101 5
Kierowca samochodu ci¢zarowego 833203 5
Kucharz 512001 4
Kierowca samochodu dostawczego 832202 4
Pomoc kuchenna 941201 4
Architekt 216101 3
Grafik komputerowy DTP 216601 3
Specjalista do spraw kadr 242307 3
Posrednik w obrocie nieruchomosciami 244101 3
Programista aplikacji 251401 3
Technik prac biurowych 411004 3
Mechanik samochodéw osobowych 723105 3
Serwisant sprzetu komputerowego 742117 3

Kursywg zostaly oznaczone zawody KLASYFIKACJI ZAWODOW SZKOLNICTWA ZAWODOWEGO

Rysunek 4. Rozktad czestosci przysztych rekrutacji pod wzgledem siedziby firmy w podziale na powiaty"
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19 Rysunek przedstawia odsetek firm z kazdego powiatu, ktére zadeklarowaly prowadzenie rekrutacji w okresie ostat-
niego roku przez badaniem. Kazdy powiat stanowi osobng kategorie¢ analityczna, w zwigzku z czym suma wskazan w calym
wojewddztwie jest wieksza od 100%.
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Badani, ktorzy zadeklarowali, Ze beda w najblizszym czasie przeprowadzac rekrutacje poproszeni zo-
stali o doprecyzowanie, w jakich powiatach szuka¢ pracownikéw. Najwiecej pracownikéw bedzie poszu-
kiwanych gtéwnie w Lublinie oraz powiecie lubelskim. Warto zauwazy¢, ze wiele firm, mimo posiadania
swojej siedziby w innych miejscach, rozwaza ekspansj¢ na inne rynki, szczegélnie w duzych miastach
oraz na terenach je otaczajacych.

4.5. Kluczowe kompetencje pracownikow?’

Dla pracodawcéw najwazniejszymi kompetencjami pracownikéw sg sumiennos$¢ i dokladnos¢ -
kompetencja, na ktora wskazato 23,6% badanych. W dalszej kolejnosci wskazywano komunikatywno$¢
(22,3%) oraz profesjonalizm i etyke (15,1%). Najmniej istotng cechg jest delegowanie (wskazalo ja tylko
0,6% badanych), a takze nastawienie biznesowe, mobilizowanie innych, planowanie i koordynowanie
oraz zarzadzanie zespolem. Takie rozlozenie odpowiedzi moze wskazywac to, ze w mikroprzedsigbior-
stwach struktura zatrudnienia jest relatywnie ptaska, przez co cechy wyzej wymienione s3 wymagane
tylko od 0sdéb zarzadzajacych, nie za$ od pracownikoéw.

Wykres 23. Najbardziej poszukiwane kompetencje pracownikéw (badani mogli wskazaé wiecej niz jedng
odpowiedz, stgd suma wskazan jest wigksza niz 100%)

Odsetek badanych wskazujacych dang kompetencje jako niezbednga do pracy w jego firmie
Sumiennos$¢ i doktadnos¢ 23,6%
O 22,3%

Komunikatywnos¢
Profesjonalizm i etyka o 15,1%
Zaangazowanie S 13,3%
Kreatywnos¢ T 11,8%
Samodzielnos¢ 0 11,1%

Praca zespotowa o 8,0%

Orientacja na klienta
Odpornosé na stres
Elastycznosé

Wytrwatosé i konsekwencja
Branie odpowiedzialnosci
Organizacja pracy
Szkolenie i uczenie
Budowanie relacji
Myslenie analityczne
Asertywnos¢

Orientacja na cel

. /,1%

o 7,1%
—: 5,9%
—: 5,3%
— 5,1%

| —— 5,0%

—. 4,6%
— 3,4%
—l 3,3%
— 3,0%
A 2,6%

Dazenie dorozwoju | 1 2,5%
Zarzadzanie zespotem | 1 1,6%
Planowanie i koordynowanie | @ 1,5%

Mobilizowanie innych | 3 1,4%
Nastawienie biznesowe | = 1,3%
Delegowanie | 1 0,6%
0% 5% 10% 15% 20%

20 Katalog kompetencji zawodowych zostat opracowany na podstawie Modelu Kompetencji Zawodowych stworzonego
na Uniwersytecie Mikotaja Kopernika w ramach projektu ,Kompetencje dla przyszlosci — rozwdj potencjalu zawodowego

studentow i absolwentéw UMK”.
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Tabela 26 zawiera podzial kluczowych kompetencji pracownikéw z podziatem na poszczegélne bran-
ze, ktérych przedstawiciele brali udzial w badaniu. Przy kazdej branzy wymieniono cztery najczesciej
wymieniane, a tym samym najwazniejsze dla jej przedstawicieli kompetencje — cechy, ktére cenia sobie
szczegdlnie wérdd swoich obecnych, a takze przyszlych pracownikow.

Tabela 26. Najbardziej poszukiwane kompetencje pracownikéw w podziale na branze

Cztery najczesciej wybierane

kompetencje niezbedne do pracy
w firmie z danej branzy

Cztery najczesciej wybierane
kompetencje niezbedne do pracy
w firmie z danej branzy

Rolnictwo, Sumienno$¢ i doktadno$é Finanse Komunikatywno$é¢
le$nictwo, Komunikatywno$é¢ i ubezpieczenia Sumienno$¢ i doktadno$é
ryboléwstwo Zaangazowanie Orientacja na klienta
Elastyczno$¢ Profesjonalizm i etyka
Motoryzacja Profesjonalizm i etyka Nieruchomosci Sumienno$¢ i doktadno$é
Komunikatywnog¢ - posrednictwo, Komunikatywnog¢
Zaangazowanie wynajem Samodzielnos¢
Samodzielnos¢ ileasing Odporno$é¢ na stres
Uslugi dla Komunikatywnog¢ Dziatalnoé¢ Profesjonalizm i etyka
ludno$ci Sumienno$¢ i doktadno$¢ profesjonalna, Sumiennoé¢ i doktadno$é¢
Kreatywno$¢ naukowa i ustugi Komunikatywno$¢
Zaangazowanie techniczne Odpornos$¢ na stres
Informatyka Komunikatywno$¢ Doradztwo Komunikatywnog¢
Sumiennos¢ i doktadno$é w zakresie Profesjonalizm i etyka
Kreatywno$é¢ zarzadzania Sumiennos¢ i doktadno$é
Sumiennos¢ i doktadno$é Kreatywno$¢
Budownictwo Sumiennos¢ i dokladnoé¢ Pomoc Sumienno$¢ i dokladnoé¢
Praca zespolowa techniczna Komunikatywno$¢
Zaangazowanie i administra- Profesjonalizm i etyka
Odpornosé¢ na stres cyjna Zaangazowanie
Produkcja Sumienno$¢ i doktadno$é Ustugi Komunikatywno$¢
Profesjonalizm i etyka edukacyjne Kreatywno$¢
Kreatywno$¢ Sumienno$¢ i doktadno$é
Zaangazowanie Samodzielnoé¢
Handel hurtowy Sumiennos¢ i doktadno$é Ochrona Profesjonalizm i etyka
Zaangazowanie zdrowia i pomoc Sumienno$¢ i doktadnoé¢
Profesjonalizm i etyka spoleczna Szkolenie i uczenie
Komunikatywnos¢ Odpornoé¢ na stres
Handel Komunikatywnog¢ Sztuka, rozrywka Komunikatywnog¢
detaliczny Sumiennos¢ i doktadno$é i rekreacja Sumiennos¢ i doktadno$é
Profesjonalizm i etyka Kreatywnos¢
Zaangazowanie Zaangazowanie
Transport, Sumienno$¢ i doktadno$é Zakwaterowanie Komunikatywno$é¢
logistyka Komunikatywno$é¢ Zaangazowanie
i magazyno- Branie odpowiedzialnosci Sumienno$¢ i dokladnoé¢
wanie Kreatywnos¢ Samodzielnos¢
Dziatalnos¢ Sumiennos¢ i doktadno$é Ustugi Sumiennos¢ i doktadno$é
wydawnicza Kreatywno$é¢ spozywcze Komunikatywnog¢
Komunikatywno$¢ Kreatywno$¢
Zaangazowanie Profesjonalizm i etyka
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4.6 Metody rekrutacji stosowane w mikroprzedsiebiorstwach

Mikroprzedsiebiorcy, prowadzac swoje procesy rekrutacyjne, najczesciej korzystaja z pomocy urzedow
pracy - z takiej pomocy skorzystalo 43,6% badanych poszukujacych pracownikéw. W drugiej kolejnosci
korzystajg oni z rekomendacji innych pracownikéw - robi tak 28,6% badanych, a takze z rekrutacji inter-
netowych (26,0%) i ogloszen w prasie (20,7%). Najrzadziej pracodawcy siegaja po ustugi agencji pracy, biur
karier, targow pracy i gield pracy, ktore w sumie zostaly wybrane przez 4% wszystkich badanych.

Wirdd innych wymienianych przez przedstawicieli analizowanych mikroprzedsiebiorstw metod re-
krutacji znalazly si¢ ogloszenia w miejscu pracy (na przyklad w witrynie sklepowej, na stacji benzyno-
wej, czy w biurze), ogloszenia na osiedlowych tablicach informacyjnych oraz w radiu, ulotki z infor-
macja o pracy, przyjmowanie na praktyke uczniow, ktérzy pozniej stali si¢ etatowymi pracownikami,
a takze oferty pracy skierowane bezposrednio do studentéw interesujacych przedsigbiorce kierunkow.
Bardzo popularne bylo takze zatrudnianie oséb z polecenia znajomych lub z polecenia innych firm -
mikroprzedsigbiorcy przy wykorzystaniu swoich znajomosci rozpuszczali wici, informujac otoczenie,
ze wolne jest dane stanowisko. Wielu pracodawcéw wspominalo takze, ze nie wykorzystywato zadnych
metod rekrutacyjnych poza przegladaniem wlasnej bazy CV i selekcja kandydatéw, poniewaz ci sami si¢
zglaszali do ich firmy.

Przedsiebiorcy ocenili réwniez kazdy z przytoczonych powyzej sposobéw rekrutacji na skali od 1
do 5, gdzie jeden oznacza metode najmniej skuteczng, pig¢ najbardziej skuteczng. Najlepiej oceniono
rekomendacje pracownikow ($rednia ocen 3,44), targi ($rednia ocen 3,33) i gieldy pracy (srednia ocen
3,33). Zdecydowanie najgorzej i ponizej $redniej zostaly ocenione ustugi agencji zatrudnienia ($rednia
ocen 1,75). Ponizej $redniej zostala réwniez oceniona dziatalno$¢ biur karier, ogloszen w prasie i pomoc
urzedow pracy. Na wykresie (Wykres 24) ponizej umieszczono procentowy rozklad wykorzystania po-
szczegdlnych metod rekrutacyjnych, jak réwniez $rednig ocen tychze metod.

Wykres 24. Wykorzystywane metody rekrutacji oraz ocena ich skutecznosci

Odsetek badanych firm wykorzystujacych dang metode rekturacyjng oraz
srednia ocena skutecznosci tej metody na skali 1-5

Odsetek Srednia
50% 4,00
-3 44
asw | A3.6% : -3'21 3,33
3,50
20% 3,33
3,00
35%
28,6% 2,50
30% ’ ’
’ 26,0%
25% 2,00
o . . 20'7%
10,
20% - 1,50
15%
1,00
10%
0,50
5% !
’ 1,6% 1,2% 0,6% 0,6%
0% 0,00
Urzedy pracy Rekomendacje Rekrutacja Ogtoszenie w Agencje Biura Karier  Targipracy Gietdy pracy
innych internetowa prasie zatrudnienia
pracownikéw (w tym
ogtoszenie na
stronie
firmowej)
== Qdsetek firm stosujgcych dang metode rekrutacji
«=Srednia ocena danej metody rekrutacji
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4.7. Bariery na drodze do zwi¢kszenia zatrudnienia i sposoby ich niwelowania

Najwigkszg barierg na drodze do zatrudnienia nowych pracownikéw, wedlug przedstawicieli mikro-
przedsiebiorstw, jest wzrost kosztow zatrudnienia. Uwaza tak ponad potowa badanych (52,1%). Praco-
dawcy zwracajg rowniez uwage na wzrost kosztow prowadzenia firmy (22,6%) i zbyt malg zyskownos¢
firmy (15,8%). Najrzadziej wskazywana przyczyna byt brak zaufania do nowych pracownikéw (3,9%).
Ponad jedna czwarta (27,4%) przedstawicieli firm wspomniala takze o innych, niewymienionych na
przedstawionej liscie barierach. Nalezg do nich: bariery administracyjne i ucigzliwa, zdaniem badanych,
biurokracja; wysokie obciazenia podatkowe, w tym sktadki ZUS; czgste kontrole ze strony urzedéw i in-
stytucji panstwowych destabilizujgce cigglos¢ produkeji lub $wiadczenia ustug; duza konkurencja; brak
checi do pracy u potencjalnych pracownikoéw, brak sprzetu, by wyposazy¢ w niego nowych pracownikéw
(np. w samochody), brak czasu na wykwalifikowanie nowego pracownika, a takze brak zapotrzebowania
na nowych pracownikéw spowodowany malym zbytem produkowanych produktéw, czy malg iloscig
klientéw. Procentowy podzial wybranych czynnikéw przedstawia ponizszy Wykres 25.

Wykres 25. Bariery na drodze do zwigkszenia zatrudnienia (badani mogli wskaza¢ wigcej niz jedng odpo-
wiedz, stgd suma wskazan jest wigksza niz 100%)

Wzrost kosztéw zatrudnienia D 2, 1%
Inne D 27.4%
Wzrost kosztéw prowadzenia firmy T 22,6%
Zbyt mata zyskownos¢ firmy W 15,8%
Brak pracownikéw o odpowiednich kwalifikacjach i 0
doswiadczeniu - 14,9%
Obawy przed brakiem ciggtosci zlecen W 14,8%
Zbyt sztywne prawo pracy W 7,5%
Zbyt ki iafi tencjalnych
yt wysokie wymagania r)af\sowe potencjalnyc B 6,4%
pracownikéw
Brak zaufania do nowych pracownikéw I 3,9%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

W zwigzku z tym, ze najwiekszg barierg dla przedsiebiorcéw w zatrudnianiu nowych pracownikow
sa wysokie pozaplacowe koszta pracy (tj. réznego rodzaju obcigzenia podatkowe i sktadki ZUS), podsta-
wowym sposobem niwelowania tych barier bytoby obnizenie kosztéw pracy oraz kosztéw prowadzenia
dzialalno$ci gospodarczej - w szczegolnosci skladek na ZUS, a w dalszej kolejnosci takze podatkow.
Instytucja, ktéra moglaby te sposoby wprowadzi¢ jest wyltacznie rzad i ustawodawca. Bariery w zatrud-
nieniu zniwelowa¢ mogtyby takze szkolenia dla potencjalnych pracownikéw, ktérzy posiadajac pozada-
ne kwalifikacje byliby bardziej poszukiwanymi pracownikami. Wazna jest takze pomoc w znalezieniu
takich 0séb na rynku pracy , tj. 0s6b uczciwych, ,,majacych checi do pracy”. Szkolenia oraz wspomniang
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pomoc realizowa¢ moga przede wszystkim urzedy pracy. Kolejnym sposobem niwelowania barier sa
dotacje na utworzenie nowego stanowiska pracy (np. w formie doptaty do kosztéw ZUS) lub zakup
wymaganego sprzetu; odpowiadac za to powinny urzedy pracy oraz instytucje zajmujace si¢ podzialem
$rodkéw unijnych. Inng mozliwoscig jest tez polepszenie jakosci ksztalcenia. Dotyczy to zaréwno szkot
zawodowych (ktérych zdaniem badanych jest zbyt malo), jak tez szkot wyzszych, ktorych absolwenci
czesto nie sg przystosowani do rynku pracy. Wspominanym sposobem przelamywania barier w zatrud-
nianiu nowych pracownikéw bylaby poprawa zyskownosci firmy, z czym musi poradzi¢ sobie sama
firma lub tez poprawa koniunktury na rynku — badanym trudno jednak byto wymieni¢ instytucje, ktora
mialaby za to odpowiada¢. Wskazuja jedynie rzad, ktéry powinien w wiekszym stopniu stymulowaé
rozwdj gospodarczy kraju.

4.8. Potrzeby szkoleniowe w mikroprzedsi¢biorstwach

Ostatnig cze¢$cig merytoryczng wywiadu CATI byty potrzeby szkoleniowe w badanych mikroprzed-
siebiorstwach. Jak przedstawia Wykres 26, potrzeby szkoleniowe prezentuja si¢ na podobnym poziomie
u pracownikow oraz u wladcicieli i kadry zarzadzajacej. W przypadku obu tych grup ponad dwie trzecie
analizowanych firm nie odczuwa zadnych potrzeb szkoleniowych. Potrzeby takie u pracownikéw ma
36,4% mikroprzedsiebiorstw, a u wlascicieli i kadry zarzadzajacej 36,1%.

Wykres 26. Okreslenie potrzeb szkoleniowych u pracownikow oraz u kadry zarzqdzajgcej

Potrzeby szkoleniowe u pracownikéow

M Brak potrzeb szkoleniowych

B Firma ma potrzeby
szkoleniowe u pracownikow

Potrzeby szkoleniowe u wtascicieli i kadry zarzadzajacej

M Brak potrzeb szkoleniowych

B Firma ma potrzeby
szkoleniowe u wtascicieli/
kadry zarzadzajgcej

Wi4réd mikroprzedsigbiorcéw zdecydowanie dominuje potrzeba szkolen zawodowych. Szczegdlnie
istotne wydaja sie dla nich takie szkolenia dla pracownikéw. Wskazalo na nie 14,0% wszystkich bada-
nych przedstawicieli firm, a szkolenia dla kadry zarzadzajacej 10,0% przedstawicieli. Dla pracownikéw
wazne s3 tez szkolenia techniczne (wskazywane przez 5,1% badanych), informatyczne (3,9%) i mar-
ketingowe (3,6%). Wlasciciele i osoby zarzadzajace przedsigbiorstwami potrzebuja natomiast gléwnie
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szkolen z zakresu finanséw (5,0%), marketingu (4,9%), jezykow obcych (4,8%) i zarzadzania zasobami
ludzkimi (4,3%).

Szczegbdtoway liste rodzajow potrzeb szkoleniowych dla pracownikéw oraz wiascicieli prezentuje Wy-
kres 27. Inne, niewymienione na przedstawionej ponizej liScie rodzaje szkolen, ktore s potrzebne w mi-
kroprzedsigbiorstwach zaréwno dla pracownikoéw, jak i kadry zarzadzajacej, to kursy dotyczace BHP,
pedagogiczne, ogélnobudowlane, kursy na prawo jazdy, szkolenia z zakresu psychologii i technik sprze-
dazy, zarzadzania strategicznego oraz branzowe prezentujace nowe trendy w danej dziedzinie. Wspomi-
nano takze o kursach przedstawiajacych jak pozyskac $rodki z Unii Europejskie;.

Wykres 27. Rodzaje potrzeb szkoleniowych wsréd pracownikow i kadry zarzgdzajgcej

Zawodowe 10,0% 14.0%

Techniczne ﬂ 5,1%
Informatyka J'%(i/‘é%
Marketing —m 4,9%
Jezyki obce _m 4,8%
Finanse __m >0% l zK:r(i;adzajaca/
Prawo _m 3,4%
Organizacja pracy __..11({",9%
Umiejetnosci osobiste _-.1110/?8%
Logistyka _MAZ'S%
Zarzadzanie zasobami ludzkimi ]_076'%'_ 4,3%

wtasciciele
1 Pracownicy

Udzielajacy wywiadoéw przedstawiciele firm byli w dalszej kolejnosci proszeni o szczegdtowe wska-
zanie tematow szkolen z wybranych uprzednio dziedzin zaréwno dla pracownikoéw, jak tez kadry zarza-
dzajacej. Liczba firm, ktérych przedstawiciele wskazali dany temat szkolenia jako potrzebny dla swo-
ich pracownikéw lub czlonkéw zarzadu, przedstawiona zostata w ponizszej tabeli. W przypadku kazdej
dziedziny szkolen badani mogli takze wskaza¢ inne tematy szkolen, ktore bytyby potrzebne w ich firmie.
Propozycje te rdwniez zawarte zostaly w ponizszej tabeli.
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Tabela 27. Szczegotowe tematy szkolert potrzebnych pracownikom oraz wiascicielom badanych mikro-

przedsigbiorstw
Dzied ba 0
01€ - D 0 d ad
Audyt 2 4
Controlling 1 4
Ekonomia 2 7
Ekonomia spoleczna 0 0
Finanse osobiste 0 7
Gielda Papierow Warto$ciowych 0 0
Inwestycje 1 5
Kontrola i ptace 7 10
Ksiegowos¢ 10 19
Podatki 13 18
Pozyskiwanie $rodkéw inwestycyjnych 2 6
Rachunkowos¢ 11 12
Ryzyko walutowe 0 1
Ubezpieczenia 2 4
Windykacja 2 3
Zamoéwienia publiczne 0 4
Inne 3 4

Inne - jakie?

znajomos¢ przepisow ZUS,
aspekty prawne zw. z prawami
autorskimi

prawo pracy i przepisy dot. ZUS

Administracja IT

Aplikacje biurowe

Aplikacje do zarzadzania

Bezpieczenstwo

Certyfikaty

Internet

Obstuga komputera

Procesy biznesowe

Programowanie

Projektowanie graficzne

Projektowanie stron WWW

Systemy komputerowe

Techniki komunikacyjno-informacyjne

B G = NN =N WD W= W

Inne

O N W WU =N NN (NN || =

—
\S)

Inne - jakie?

obstuga pakietu Ms Office,
obstuga programoéw ksiegowych
i specjalistycznych, np. Corel,
Crafi Sotf, marketing interne-
towy

Google AdWords, obstuga pro-
gramoéw ksiegowych i specjali-

stycznych, np. Corel, Crafi Soft,
zarzadzanie bazami danych
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Dziedzina
szkolen

Jezyki obce

Marketing

Tematy szkolen

Liczba wskazan na dany temat szkolenia

Pracownicy Kadra zarzadzajaca i wlasciciele
Angielski 18 33
Niemiecki 8 6
Rosyjski 6 5
Chinski 2 1
Francuski 4 1
Hiszpanski 3 0
Portugalski 2 0
Wrhoski 2 0
Inne 4 3
Inne - jakie? niderlandzki, ukrainski niderlandzki
Dystrybucja 2 4
Magazynowanie 3 5
Produkcja 1 3
Spedycja 5 8
Transport 8 10
Zarzadzanie procesami logistycznymi 3 4
Zarzadzanie jakoscia 1 2
Zarzadzanie kosztami zakupéw 2 7
Inne 1 1
Inne - jakie? zarzadzanie produkeja trudno powiedzie¢
Analizy marketingowe 2 3
Badania i ankiety 1 2
Marketing ustug 7 9
Obstuga klienta 14 17
Organizacja eventow 3 2
Perswazja 1 3
Plan marketingowy 1 5
Profesjonalny handlowiec 3 2
Prognoza i plan sprzedazy 0 3
Public relations 0 2
Reklama 3 8
Techniki sprzedazy 9 10
Telemarketing 2 3
Zarzadzanie i marketing 1 5
Zarzadzanie i obstuga reklamacji 0 2
Zarzadzanie sprzedaza 5 6
Inne 1 4
Inne - jakie? zarzadzanie jakoscia promowanie i budowanie marki,

prezentacja firmy w internecie
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Dziedzina
szkolen

Organizacja pracy

Techniczne

Tematy szkolen

Analiza danych, statystyka

Liczba wskazan na dany temat szkolenia

Pracownicy

Kadra zarzadzajaca i wlasciciele

BHP

Sekretariat i recepcja

Systemy zarzadzania ISO

—

Wsparcie proceséw adaptacyjnych

Zarzadzanie projektem

Zarzadzanie przedsiebiorstwem

Zarzadzanie ryzykiem

Zarzadzanie strategiczne

Zarzadzanie zmiang

Inne

o |l=|lOo|=|lul|lW o

—_ == O N | O

Inne - jakie?

brak

prowadzenie restauracji

Automatyka i robotyka

3

Biotechnologia

Budownictwo

Chemia

oS |y | O N

Elektronika

Elektrotechnika

Energetyka

Gazownictwo

Geodezja i kartografia

Hydraulika

InZynieria

—_— = = =N\

Mechanika

Mechatronika

Metalurgia

Papiernictwo i poligrafia

Spawalnictwo

Technologia drewna

[\SENEF - R R ST

N = OO |= |k |||~ |W W k| O |k | o

Inne

13

8

Inne - jakie?

elektryka, technologia meblarska,
tokarstwo, elektroenergetyka,
szkolenia SEP, obstuga koparek,
szkolenia na operatora maszyn,
obstuga specjalistycznego sprzetu
medycznego, szkolenia z zakresu
technologii grzewczej i sanitarnej

BHP, montaz filméw, specjali-
styczny sprzet medyczny, certyfi-
kowane uprawnienia
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Dziedzina
szkolen

Umiejetnosci osobiste

Tematy szkolen

Liczba wskazan na dany temat szkolenia

Pracownicy Kadra zarzadzajaca i wlasciciele
Poradnictwo prawne 2 1
Prawo administracyjne 2 1
Prawo autorskie 1 2
Prawo budowlane 4 6
Prawo celne 0 0
Prawo cywilne 2 3
Prawo handlowe 2 7
Prawo karne 0 0
Prawo konsumenckie 0 4
Prawo miedzynarodowe 0 1
Prawo ochrony $rodowiska 1 1
Prawo ogélne 5 7
Prawo pracy 3 10
Prawo Unii Europejskiej 1 5
Inne 6 7
Inne - jakie? prawo podatkowe, geodezyjne, prawo podatkowe, geodezyjne,
prawo wlasnosci przemystowe;j aspekty prawne dotyczace inter-
i intelektualnej, prawo zaméwien | netu, prawo o ruchu drogowym,
publicznych, prawo z zakresu prawo wlasnosci przemystowej
nieruchomosci, aspekty prawne i intelektualnej
dot. pozyskiwania §rodkéw
unijnych
Asertywno$¢ 4 3
Autoprezentacja 1 2
Coaching 1 2
Efektywno$¢ osobista 1 1
Emisja glosu 1 2
Etyka, etykieta 1 0
Komunikacja 7 1
Kreatywno$¢ 3 0
NLP (programowanie neurolingwistyczne) 1 0
Praca z trudnym klientem 4 3
Rozwigzywanie konfliktow 2 3
Trening interpersonalny 2 1
Umiejetnosci menedzerskie 4 4
Umiejetnosci rodzicielskie 1 0
Walka ze stresem 3 1
Warsztaty trenerskie 1 0
Zarzadzanie czasem 5 2
Zarzadzanie kariera 0 1
Inne 2 0
Inne - jakie? obstuga klienta brak
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Aktywizacja zawodowa 0 7
Doradztwo zawodowe 0 5
Kadry i place 1 10
Negocjacje i mediacje 2

Okresowa ocena pracownikéw 1 4
Optymalizacja zatrudnienia 0

Praca w zespole 0 14
Przywédztwo 0 7
Rekrutacja i selekcja personelu 1 5
Systemy motywacyjne 1 14
Zarzadzanie zespolem 2 21
Inne 0 1
Inne - jakie? brak budowanie relacji
Automatyka i robotyka 4 2
Brukarz 0 0
Bukieciarz-florysta 1 1
Gastronomia-zywnos¢ 10 4
Krawiec 0 0
Magazynier-akwizytor 2 1
Obstuga kas fiskalnych 2 2
Ochrona o0séb i mienia 0 1
Stolarz 0 0
Turystyka i hotelarstwo 7 3
Inne 91 68
Inne - jakie? kurs zawodowy na stanowiska kursy z branzy budowlanej —

gastronomiczne (barman, kelner,
kucharz, cukiernik) - szczegol-
nie kursy zaawansowane; kurs
BHP; szkolenia w zawodach:
budowlaniec, ciedla, dekarz,
blacharz, lakiernik, spawacz,
tokarz, monter stolarki, szklarz,
piekarz, mechanik i magazynier;
kursy z zakresu skrawania metali,
obrébki tworzyw sztucznych,
klejenia, spawalnicze, dotyczace
transportu — jazda na wézku
widtowym, na dZwigu, obstuga
koparki, urzadzen technicznych,
kierowca (kat. C, D, E), szkole-
nia instruktoréw nauki jazdy;
logistyka, transport, spedycja,
elektronika pojazdéw samo-
chodowych, nowe uprawniania
w transporcie; szkolenia w dzie-
dzinach: farmacja (aptekarz),
archiwistyka, geodezja, projekto-
wanie wnetrz, edycja i redakcja
tekstow, poligrafia, telekomuni-
kacja, energetyka; kursy kosme-
tyczne, pedagogiczne, z zakresu
fryzjerstwa; dla sprzedawcow, dla
trenera sportowego

cieéla, dekarz, stolarz budowlany,
kursy ogélnobudowlane; kursy
fryzjerskie, ogrodnicze, adwoka-
ckie, pedagogiczne, techniczne
specjalistyczne (technika $wiat-
fowodowa, laborant pracujacy
w laboratorium etonu); szkolenia
o tematyce medycznej — far-
maceutyczne, ogélnostomato-
logiczne; szkolenia z zakresu
fotografii, filmowania, geodezji,
ubezpieczen, telekomunikacji,
energetyki; szkolenia w zawo-
dach konstruktor, kosztorysant,
piekarz; kursy motoryzacyjne,
kursy prawa jazdy na kategorie
C, D, E, obstuga wozka wid-
fowego, obstuga tadowarki,
kursy zwigzane z transportem
materialéw, logistyka; posred-
nictwo obrotu nieruchomoécia-
mi; rekodzieto; specjalistyczne
szkolenia w zakresie naprawy
sprzetu AGD, kursy dla biegtego
sadowego
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Przedstawione powyzej szkolenia powinny by¢ organizowane przy zachowaniu istotnych dla przed-
siebiorcow wymagan organizacyjnych i merytorycznych.

Najwazniejsze wymagania organizacyjne dotycza czasu trwania i miejsca szkolenia oraz jego kosztu.
Czas szkolenia nie moze kolidowa¢ z pracg firmy - w przypadku branz, dla ktérych wazna jest sezo-
nowos$¢, szkolenia powinny by¢ organizowane w tzw. niskim sezonie, kiedy firmy maja mniej pracy.
W przypadku innych branz, szkolenia powinny optymalnie odbywac¢ si¢ w weekendy lub, jesli nie ma
takiej mozliwosci, powinny trwa¢ w miare krotko, na przyklad jeden dzien. Wazne jest przy tym, aby
czas ten byl zwarty, co pozwoli zminimalizowa¢ czas i koszt dojazdu. Szkolenia powinny odbywac¢ si¢
takze w miare czesto, aby przedsigbiorca mégl wybra¢ odpowiadajacy mu termin oraz cyklicznie (na
przyklad dwa razy do roku), dzieki czemu zdobyta wiedza bedzie mogla zosta¢ utrwalona i poszerzona.
W kontekscie lokalizacji bardzo wazne dla mikroprzedsigbiorstw jest to, aby szkolenia odbywaty sie
blisko ich siedziby, w kazdym powiecie, a nie tylko w stolicy wojewo6dztwa. Optymalnym rozwigzaniem
bytaby organizacja szkolenia w siedzibie firmy, cho¢ dobrym rozwigzaniem sg tez kursy on-line. Trzecim
waznym elementem organizacyjnym jest cena szkolen. Jezeli nie beda one, przynajmniej cz¢§ciowo, do-
finansowane, znaczna cz¢$¢ przedsiebiorcow nie zdecyduje sie z nich skorzystaé. Szkolenia ptatne musza
mie¢ natomiast konkurencyjne ceny. Méwigc o samej organizacji szkolenia, badani oczekiwaliby, aby
tego rodzaju kursy odbywaly si¢ w malych grupach i byly podzielone na cz¢$¢ teoretyczng i praktyczna,
umozliwiajacg prze¢wiczenie zdobytej wiedzy. Oprocz tego waznym elementem sg certyfikaty i upraw-
nienia, ktore daja szkolenia. Warto zatem, aby zdobyta wiedza byta w jaki$ sposob certyfikowana.

Wymagania merytoryczne dotycza przede wszystkim jakosci szkolen, zaréwno w kontekscie prze-
kazywanych informacji, jak tez sposobu ich prowadzenia. Szkolenia powinny by¢ prowadzone przez
specjalistow, doswiadczonych treneréw znajacych si¢ na swojej dziedzinie - te z obszaréw technicznych
przez uznanych fachowcow, a te naukowe przez autorytety ze $wiata nauki. Jeden z przedsiebiorcow
stwierdzil, ze szkolenie powinno by¢ zlecone fachowej zewnetrznej firmie, ktéra wie najlepiej, jak po-
winno ono wyglada¢. Ponadto kursy powinny by¢ prowadzone w sposdb ciekawy, angazujacy uwage
odbiorcow. Muszg tez kla$¢ nacisk na praktyke, na przyklad poprzez warsztatowa forme prowadzenia
zaje¢ oraz nie powiela¢ znanych wszystkim informacji, tylko méwi¢ o nowoséciach w branzy, o nowo-
czesnych rozwigzaniach. Warto tez, aby szkolenia realizowane byly na kilku poziomach zaawansowania,
aby osoby lepiej znajace dang tematyke nie musialy stucha¢ znanych juz sobie informacji. Optymalnie,
aby szkolenia byly indywidualnie dostosowane do potrzeb konkretnych odbiorcéw. W kontekscie me-
rytorycznym wazne jest réwniez, aby osoba prowadzaca szkolenia rzeczywiscie przekazywata konkretne
informacje lub umieje¢tnosci, a ramy czasowe byly dotrzymywane — pracodawcy boja si¢ bowiem sytua-
cji, gdy szkolnie nie wnosi wiele w sposob merytoryczny, a jest jedynie okazja do dnia wolnego z pracy.

Przedstawicieli firm poproszono takze o oceng, ktdére prezentowane przez nich potrzeby szkoleniowe
maja charakter wazny i pilny, a ktére wazny i niepilny. Poprzez potrzeby niepilne rozumiemy takie po-
trzeby, bez ktdrych firma oraz jej pracownicy moga da¢ sobie rade, ale niewatpliwie ich realizacja popra-
wilaby sytuacje firmy. Najwigcej wskazan uzyskaly szkolenia zawodowe, dla ponad polowy wybierajg-
cych je przedsiebiorcéw nie sg one jednak pilne — w przypadku szkolen dla pracownikéw 17,5% uznato,
ze sg pilne, a 23,4% ze nie. W przypadku szkolen dla wlascicieli i kadry zarzadzajacej réznica z kolei nie
byta tak istotna, jednak 14,9% uznalo, ze s3 wazne i pilne, podczas gdy 16,6% uznalo, Ze s3 wazne, ale nie
s3 pilne. Duze réznice w pilnosci szkolen zanotowano takze w takich dziedzinach szkolen, jak informa-
tyka, jezyki obce, umiejetnosci osobiste i zarzadzanie zasobami ludzkimi - w przypadku kazdej z tych
dziedzin okolo dwukrotnie wigcej badanych wskazywato, ze dane szkolenie jest wazne i niepilne, niz
ze jest wazne i pilne. Szczegdélowe dane dotyczace pilnosci poszczegdlnych dziedzin szkolen dla kazdej
grupy (pracownicy i kadra zarzadzajaca) wraz z danymi procentowymi prezentuje Wykres 28.
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Wykres 28. Waznos¢ i pilnosé potrzeb szkoleniowych badanych mikroprzedsigbiorstw
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1Kadra zarzgdzajgca/wtasciciele (Wazny i niepilny) 1 Pracownicy (Wazny i niepilny)
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Tabela 28. Waznos¢ i pilnos¢ potrzeb szkoleniowych pracownikéw badanych mikroprzedsigbiorstw w po-
dziale na branze (wartosci podane w %)’

e 77,7 88,3 Finanse 117,6 | 223,5 | 114,3 | 116,7 55,9

Informatyka 1154 | 77,7 77.7 | 227.3 Informatyka 117,6 88,3 55,0

T ahes 88,3 Jezyki obce 559 | 117,6 55,0 66,7

Logistyka 55,9 77,1 66,7 | 338,5 Logistyka 55,9

Marketing 77,7 77,7 77,1 | 1167 | 66,7 99,1 Marketing 55,9 550 | 553 | 117,6

Organizacja pracy 115,4 | 559 77,1 66,7 77,7 | 99,1 Organizacja pracy 55,0 55,3 55,9

Prawo 77,7 77,7 77,7 Prawo 559 | 559 88,3 | 550 111,8

Techniczne 223,1 | 55,9 88,3 223,1 | 1154 | 1143 115,4 Techniczne 117,6 77,1 55,0 110,0

Umiejetno$ci osobiste 77,1 88,3 66,7 Umiejetnosci osobiste 77,1 55,3 55,9

Zarzadzanie zasobami ludzkimi Zarzadzanie zasobami ludzkimi 55,0

Zawodowe 335,3 225,0 553,8 | 221,4 | 116,7 | 226,7 | 77,7 | 118,2 Zawodowe 55,9 114,3 88,3 115,0 | 115,0 | 442,1 113,3 | 4429
| WAJNEINIEPIINE-PRACOWNICY | . WA/NEINIPINE-PRACOWNICY |

Finanse 77,1 88,3 Finanse 229,4 88,3

Informatyka 55,9 446,2 77,1 88,3 99,1 Informatyka 117,6 88,3 55,0 110,0 55,3 111,8

Jezyki obce 77,1 88,3 99,1 Jezyki obce 117,6 | 111,8 110,0 117,6 | 220,0

Logistyka 55,9 Logistyka 55,9

Marketing 55,9 116,7 | 113,3 99,1 Marketing 77,1 116,7 | 110,0 | 55,0 111,8 114,3

Organizacja pracy 66,7 99,1 Organizacja pracy 55,9 55,9

Prawo 88,3 Prawo 55,9 | 11,8 | 77,1 111,8

Techniczne 77,7 | 117,6 | 116,7 77,7 | 2214 66,7 | 77,7 Techniczne 111,8 | 221,4 335,0 55,9

Umiejetnosci osobiste 55,9 88,3 113,3 Umiejetnosci osobiste 55,9 | 1143 | 883 55,9

Zarzadzanie zasobami ludzkimi 77,7 Zarzadzanie zasobami ludzkimi | 55,9 55,9

Zawodowe 77,7 | 2235 2250 | 777 | 446,2| 2286 | 333,3 | 333,3 | 330,8 ] 227,3 Zawodowe 559 | 1143 | 116,7 | 1150 | 2250 | 226,3 | 223,5 | 446,7 | 557,1

21 Wartoé¢ w komorce tabeli oznacza odsetek respondentdw, ktdrzy wskazali na poszczegolna kategorie szkolen
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Tabela 29. Waznos¢ i pilnos¢ potrzeb szkoleniowych kadry zarzgdzajgcej badanych mikroprzedsigbiorstw
w podziale na branze (wartosci podane w %)*

PILNE I WAZNE - KADRA
Finanse 116,7 99,1 55,3 113,3 | 66,3
Informatyka 116,7 55,6 55,3 66,7 | 66,3 110,0
Jezyki obce 116,7 | 99,1 44,5 55,6 55,3 99,1
Logistyka 116,7 | 99,1 55,3 66,3 | 4455
Marketing 116,7 55,6 55,3 | 110,0 | 113,3 | 112,5 220,0
Organizacja pracy 116,7 44,5
Prawo 116,7 44,5 110,5 66,7 99,1 | 220,0
Techniczne 99,1 99,1 111,1 | 110,5 99,1
Umiejetnosci osobiste 116,7 44,5
Zarzgdzanie zasobami ludzkimi | 116,7 44,5 55,6 55,3 66,3 220,0
Zawodowe 99,1 | 222,7 331,6 | 110,0 | 113,3 | 225,0
Finanse 99,1 55,6 55,3 66,3 110,0
Informatyka 118,2 | 227,8 | 55,3 | 110,0 66,3 110,0
Jezyki obce 116,7 | 336,44 | 44,5 55,6 | 110,5 | 220,0 118,2 | 220,0
Logistyka 116,7 | 99,1 99,1 55,6 55,3 66,3 | 227,3| 110,0
Marketing 116,7 | 99,1 99,1 | 111,1 | 55,3 66,7 110,0
Organizacja pracy 94,5 66,7
Prawo 116,7 | 99,1 44,5 55,6 55,3 66,3 99,1
Techniczne 116,7 | 99,1 | 222,7 | 116,7 110,0 | 66,7 | 66,3 99,1
Umiejetnosci osobiste 99,1 44,5 55,6 66,7 110,0
Zarzadzanie zasobami ludzkimi | 116,7 99,1 55,6 55,3 112,5 | 99,1 | 110,0
Zawodowe 2273 | 556 | 226,3 | 220,0 | 220,0 | 331,3 | 99,1 | 220,0

22 Wartoé¢ w komorce tabeli oznacza odsetek respondentow, ktdrzy wskazali na poszczego6lng kategorie szkolen.
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PILNE I WAZNE - KADRA

Finanse 442,1 | 1154 77,1 110,5 77,1

Informatyka 115,4 55,9 77,1

Jezyki obce 55,3 77,1 5,9 111,8 228,6

Logistyka

Marketing 117,6 | 111,8 55,3

Organizacja pracy 77,1 77,1

Prawo 115,4 55,3 55,9 77,1 114,3

Techniczne 77,7 55,9 114,3

Umiejetnosci osobiste

Zarzadzanie zasobami ludzkimi 77,7 55,9 114,3

Zawodowe 110,5 77,7 | 228,6 | 110,5 | 117,6 55,9 336,8 | 114,3 | 114,3

Finanse 331,6 226,3 55,9 55,9 77,1 220,0

Informatyka 55,3 111,8 | 55,9 77,1

Jezyki obce 55,3 | 77,7 | 77,1 55,3 | 559 | 111,8 1143 | 77,1

Logistyka 55,3 77,1

Marketing 1154 | 114,3 55,3 111,8 55,9 110,5 | 221,4 77,1 220,0

Organizacja pracy 77,1 220,0

Prawo 77,1 55,3 55,9 111,8 77,1

Techniczne 77,7 553 | 2235 77,1

Umiejetnosci osobiste 77,1

Zarzadzanie zasobami ludzkimi | 55,3 77,7 110,5 | 559 | 117,6 | 553 | 2214

Zawodowe 221,4 | 110,5 55,9 117,6 | 442,1 | 2214 | 1143 | 220,0
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5. Analiza hipotez badawczych

W ramach przygotowywania zalozen badawczych postawiono pie¢ hipotez badawczych. Badanie
mialo je potwierdzi¢ lub obali¢. Zrealizowane badanie mialo da¢ odpowiedz na pytania odno$nie pew-
nych dziatan mikrofirm na terenie wojewo6dztwa lubelskiego

Tabela 30. Analiza hipotez w $wietle uzyskanych wynikéw badania

Lp. Hipotezy badawcze

Analiza hipotezy w swietle wynikéw badania

L Istnieje grupa firm w ra- = Srednio tylko 23,3% badanych przedstawicieli mikrofirm stwierdzito, ze istnieja
mach poszczegblnych | w ich branzy jeszcze niezagospodarowane potrzeby klientéw. Branzami, ktére wi-
branz, ktéra wyprzedza | dza w najbardziej perspektywiczny sposob niezagospodarowane potrzeby klientow
pozostate, konkurencyj- | sa przede wszystkim informatyka oraz sztuka, rozrywka i rekreacja.
ne firmy w dostarczaniu
niszowych  produktéw/
ustug dla specyficznych
grup klientow.

2. Firmy, ktére dzialaja @ Takze informatyka to branza, w ktérej najwiekszy odsetek badanych stwierdzil, ze
w niszowych branzach | strategia polegajaca na wezszej specjalizacji jest dobrym rozwiazaniem. Podobny
stosuja bardzo wyrafino- = odsetek wskazan na taka strategie wystapit takze u przedstawicieli branzy zakwa-
wane sposoby dotarcia do | terowania oraz finanséw i ubezpieczen. Trudno jednakze stwierdzié, ze branze te
klientéw i wzmacniania | wykorzystuja jakie§ wyrafinowane sposoby na dotarcie do klientéw i wzmacnianie
atrakcyjnoéci oferty oraz | atrakcyjnoéci oferty oraz zyskiwanie przewagi konkurencyjnej.
zyskiwania przewagi kon-
kurencyjne;j.

3. Mikroprzedsi¢biorstwa | Mikroprzedsigbiorcy z wojewddztwa lubelskiego bardzo pozytywnie oceniajg swoje
z wojewodztwa lubelskie- | szanse na mozliwos$¢ utrzymania sie na rynku w ciagu najblizszych dwdch lat. Naj-
go pozytywnie oceniaja | bardziej pozytywnie nastawione do przyszlosci branze to: finanse i ubezpieczenia
swoja przyszlo$¢ w zakre- | (4,4), nieruchomodci (4,32), ustugi edukacyjne (4,23), informatyka (4,15) oraz dzia-
sie oceny szans na utrzy- = lalno$¢ profesjonalna (4,1).
manie dziatalnosci firmy
w ciagu kolejnych dwoch
lat.

4. Wigkszos¢ mikroprzed- | Hipoteza nie zostala potwierdzona. Rekrutacje w ciagu najblizszego roku planuje
siebiorstw z wojewodz- | tylko 26,9% respondentdw.
twa lubelskiego planuje
w ciagu nastepnego roku
zatrudni¢ co najmniej jed-
nego pracownika.

5. Mikroprzedsigbiorstwa | Hipoteza w $wietle uzyskanych wynikéw nie zostala potwierdzona, bowiem znacz-
z wojewddztwa lubel- = ny odsetek badanych mikroprzedsiebiorcéw wskazal na szkolenia zawodowe jako
skiego beda w najbliz- | najbardziej oczekiwane dla swoich pracownikéw. Szkolenia migkkie (np. w zakresie
szym czasie zaintereso- = umiejetnosci osobistych) nie sg przez respondentéw zbyt czesto wskazywane.
wane przede wszystkim
szkoleniami z zakresu
umiejetnosci  miekkich
kierowanych do swoich
pracownikow.
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6. Wnioski i rekomendacje

Na podstawie przeprowadzonych badan mozna wyciagna¢ wnioski zaréwno natury ogoélnej, doty-
czace sytuacji mikroprzedsigbiorstw w wojewodztwie lubelskim, jak i odnoszace sie do poszczegdlnych
branz. Nalezy wszakze pamietac, ze wnioski branzowe moga by¢ obarczone do$¢ duzym btedem, a co za
tym idzie, nalezy je traktowac jedynie jako kierunkowskazy.

Niewatpliwie zauwazy¢ nalezy, ze lubelscy mikroprzedsiebiorcy nie s3 w stanie w sposéb jednoznacz-
ny wskaza¢ na fakt, czy zapotrzebowanie na ich produkty rosnie czy maleje. Bardzo zblizona liczba
wskazywala zaréwno na jedng jak i na druga odpowiedz. Prawie jedna trzecia z nich (co wydaje si¢ do$¢
symptomatyczne) nie umiala okresli¢ swojego stanowiska. Jest to o tyle niezwykle, ze mikroprzedsie-
biorcy sa w stanie do$¢ precyzyjnie oceni¢ szanse swoich firm odnosénie ich dziatalnosci w przysziosci.
Oznacza to, ze ich wiedza na temat funkcjonowania przedsi¢biorstwa na rynku oraz otoczenia firmy jest
na stosunkowo niskim poziomie. Respondenci bardzo czg¢sto nie analizujg w sposob §wiadomy tego, co
dzieje si¢ na rynku, jak si¢ on zmienia, jakie sg trendy rozwojowe etc.

Niespelna jedna czwarta respondentéw byla w stanie zadeklarowac, ze w ich branzy istnieja niezagospo-
darowane potrzeby klientéw. Na taka mozliwos¢ zwracali uwage przede wszystkim przedstawiciele takich
branz jak: informatyka (40,0%), sztuka, rekreacja i rozrywka (32,5%), ustugi edukacyjne (30,0%), pomoc
techniczna i administracyjna (30,0%), finanse i ubezpieczenia (30,0%) oraz produkcja (30,0%). Mozna
zatem wysnu¢ ostrozny wniosek, ze przedstawiciele wybranych branz sg lepiej zorientowani w mozliwos-
ciach, jakie istniejg na rynku. Nalezy zauwazy¢, ze branze najbardziej swiadome niezagospodarowanych
potrzeb klientéw, to te stosunkowo specjalistyczne, gdzie do funkcjonowania na rynku niezbedna jest za-
awansowana wiedza, a wiele ustug i produktéw kierowanych jest do specyficznych klientéw. W tego typu
branzach nie sprzedaje si¢ produktéw i ustug masowych, a raczej dostosowuje si¢ oferte pod potrzeby kon-
kretnych klientéw. Nie dziwi zatem, ze to wlasnie przedstawiciele wlasnie takich branz maja spora wiedze
na temat niezagospodarowanych potrzeb klientéw, bowiem wynika ona z ich codziennej praktyki.

W przypadku samooceny szans utrzymania dzialalnoéci firmy w ciagu kolejnych dwdch lat, najbar-
dziej optymistycznie patrza w przyszlo$¢ mikroprzedsigbiorcy z branz: finanse i ubezpieczenia (4,4 na
pieciostopniowej skali ocen), nieruchomosci (4,32), ustug edukacyjnych (4,23) oraz informatyki (4,15).

Badani mikroprzesiebiorcy do$¢ niechetnie odnosili si¢ do podawania sposobéw wzmocnienia atrak-
cyjnosci oferty, przewagi konkurencyjnej i zyskownosci, traktujac to jako element do budowania ich po-
zycji na rynku. Najczedciej jednakze wymieniali takie sposoby na wzmocnienie atrakcyjnosci jak: cena,
jakos¢ i szeroko rozumiany marketing. Z kolei najczesciej stosowanymi przez przedsiebiorstwa sposo-
bami na zwiekszenie przewagi nad konkurencjg jest posiadanie atrakcyjnej ceny, lepszej od konkurencji,
a takze poprawa jakosci $wiadczonych ustug. Natomiast sposobem na zwigkszenie zyskownosci jest op-
tymalizacja kosztéw wlasnych poprzez cigcia budzetowe i znajdowanie taniszych surowcow, materialow,
czy dostawcéw. Trudno w sposéb jednoznaczny stwierdzi¢, ze istnieja jakies$ specyficzne i wyrafinowane
sposoby na wzmocnienie atrakcyjnosci oferty, przewagi konkurencyjnej i zyskownosci, ktére mozna
by byto wskaza¢ jako przyklady dobrych praktyk. Ich istnienie jest mozliwe do wydobycia, jednakze
wymagaloby ono badan typu case study i poglebionych analiz jako$ciowych wybranych przedsigbiorstw
w analizowanych branzach. Jest to element o tyle trudny do wydobycia, zZe badani traktujg tego typu
zabiegi jako tajemnice przedsiebiorstwa i niechetnie dzielg si¢ swoimi sposobami na wzmocnienia atrak-
cyjnosci oferty, przewagi konkurencyjnej i zyskownosci.
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Lacznie w badanych mikrofirmach przeprowadzono 393 rekrutacje na 470 miejsc pracy. 36 rekrutacji
nie zostalo zakonczonych sukcesem. Najczestszg przyczyna nieznalezienia odpowiednich pracownikow
byt brak oséb posiadajacych odpowiednie kwalifikacje oraz wymagane doswiadczenie. Najpopularniej-
sze zawody w analizowanych rekrutacjach to: sprzedawca (22 rekrutacje), kierowca samochodu ci¢zaro-
wego (16 rekrutacji), ksiggowy i pracownik obstugi biurowej (po 13 rekrutacji). Branze, ktére posiadaja
najwigkszy potencjal zatrudnieniowy w $wietle zrealizowanych badan, to przede wszystkim transport,
logistyka i magazynowanie ($rednia liczba przeprowadzonych rekrutacji w ciggu ostatniego roku - 1,1),
nieruchomosci (1), ustugi edukacyjne 0,9) oraz ustugi spozywcze (0,9). Ciekawych informacji dostarcza
takze liczba planowanych rekrutacji w ciggu najblizszego roku. Najwigksza dynamika w zakresie wzro-
stu pracownikéw moga wykaza¢ si¢ w najblizszej przysztosci branze: ustugi spozywcze (0,6), doradztwo
w zakresie zarzadzania (0,5), motoryzacja (0,5) i informatyka (0,5).

Badanie wykazalo, ze najwieksza barierg dla przedsigbiorcéw w zatrudnianiu nowych pracownikéw
s3 wysokie pozaplacowe koszty pracy (tj. réznego rodzaju obcigzenia podatkowe i sktadki ZUS), a pod-
stawowym sposobem niwelowania tych barier byloby, co oczywiste, obnizenie kosztéw pracy oraz ob-
nizenie kosztéw prowadzenia dzialalnoéci gospodarczej — w szczeg6lnosci obnizenie skladek na ZUS,
a w dalszej kolejnosci takze obnizenie podatkéw. Instytucjg, ktéra mogtaby te zmiany wprowadzi¢ jest
wylacznie rzad i ustawodawca.

Niezaleznie od branzy, badani mikroprzedsigbiorcy wskazywali przede wszystkim na szkolenia zawo-
dowe, zaréwno dla pracownikéw jak i dla nich samych. Szkolenia zawodowe dla pracownikéw wskazato
14,0% wszystkich badanych przedstawicieli firm, a dla kadry zarzadzajacej 10,0%. Najwazniejsze wy-
magania organizacyjne dotycza czasu trwania i miejsca szkolenia oraz jego kosztu. Czas szkolenia nie
moze kolidowac¢ z pracg firmy. Szkolenia powinny odbywac si¢ takze w miare czesto, aby przedsigbiorca
mogt wybra¢ odpowiadajacy mu termin oraz cyklicznie (na przyklad dwa razy do roku), dzigki czemu
zdobyta wiedza bedzie mogla zosta¢ utrwalona i poszerzona. Bardzo wazne dla mikroprzedsiebiorstw
jest to, aby odbywaly sie one blisko ich siedziby, w kazdym powiecie, a nie tylko w stolicy wojewddztwa.
Niezmiernie istotny dla badanych jest koszt szkolenia. Jezeli nie beda one, przynajmniej czg$ciowo, do-
finansowane, znaczna cze$¢ przedsiebiorcow nie zdecyduje sie z nich skorzystac.

Tabela 31. Proponowane rekomendacje

Adresaci rekomendacji

Rekomendacje (poziom regionalny i lokalny)

Nalezy zastanowi¢ sie nad wspieraniem wybranych branz, ktére ro- | Urzad Marszatkowski Wojewo6dztwa Lubelskiego
kuja szczegolnie dobrze w $wietle ich samooceny oraz realizowanych
i planowanych rekrutacji. Wsparcia to mogloby by¢ realizowane po- | Wojewddzki Urzad Pracy
przez pomoc w rekrutacji przez wyspecjalizowane jednostki, ktére
wyszukiwalyby poszukiwanych przez mikroprzedsiebiorstwa specja- | powiatowe urzedy pracy
listéw. Branze te najczesciej poszukujg pracownikow o specyficznych
umiejetnosciach, ktére doé¢ czesto moga by¢ przyczyna niepowodzen | niepubliczne instytucje rynku pracy
w prowadzonych rekrutacjach.

Nalezy precyzyjnie kierowa¢ dzialania instrumentéw interwencji | Urzad Marszatkowski Wojewddztwa Lubelskiego
publicznej do wybranych grup docelowych, by wspiera¢ te branze,
ktére w sposob szczegdlny rokujg na rozwoj oraz oferuja ustugi i pro- | gminy wojewddztwa lubelskiego, agencje rozwo-
dukty, ktore moga z jednej strony staé sie wizytéwka regionu czy tez | ju regionalnego i lokalnego

lokalnych spotecznosci, a z drugiej strony s3 najbardziej rozwojowe
(informatyka, transport, logistyka i magazynowanie). Nalezy sie za-
stanowi¢ nad odpowiednimi zapisami w Regionalnym Programie
Operacyjnym, ktéry pozwoli na wsparcie wybranych branz.
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Rekomendacje

Przedsiebiorcy, ktérzy widza swoja szans¢ w niszy rynkowej powinni
mie¢ dostep do branzowych informacji, ktére pozwola im na sprawne
dostosowywanie swoich produktéw i ustug do potrzeb rynku. Wiedze
taka mogliby uzyskiwa¢ z jednej strony z ogdlnodostepnych analiz,
ktére moéglby dokonywa¢ np. WUP w Lublinie, a z drugiej strony
z zamawianych indywidualnie analiz, na ktére mogliby otrzymywac
dofinansowanie (w postaci bonu na analizy, tj. wsparcia, ktére moze
by¢ przeznaczone wylacznie na zakup ustugi dotyczacej opracowania
analizy konkretnej branzy i jej perspektyw rozwojowych w wybranym
obszarze terytorialnym) w ramach projektéw unijnych pilotowanych
przez np. WUP, agencje rozwoju regionalnego i lokalnego oraz inne
instytucje otoczenia biznesu.

Adresaci rekomendacji
(poziom regionalny i lokalny)

Wojewddzki Urzad Pracy w Lublinie
agencje rozwoju regionalnego i lokalnego

instytucje otoczenia biznesu

W zwigzku ze stosunkowo niskg wiedzg z zakresu dziatan wzmac-
niania atrakcyjnoéci oferty, przewagi konkurencyjnej i zyskownosci,
nalezy sie zastanowi¢ nad wprowadzeniem szeroko pojetych dziatan
szkoleniowych majacych na celu wzmocnienie tej wiedzy. Szkolenia
takie powinny by¢ profilowane pod katem wybranych branz i ich spe-
cyfiki.

agencje rozwoju regionalnego i lokalnego

instytucje otoczenia biznesu

Szczegdlnie istotne wydaje sie, z punktu widzenia wynikéw badania,
odpowiednie dostosowanie oferty szkoleniowej oraz zwiekszenie do-
stepnosci do ustug rozwojowych dla mikroprzedsi¢biorcéw. Biorac
pod uwage skale dziatania mikrofirm oraz ich mozliwoéci ekono-
miczne, a takze ich udzial w tworzeniu miejsc pracy i duze znaczenie
dla gospodarki, zar6wno na poziomie krajowym, regionalnym jak
i lokalnym, nalezy rozwazy¢ wprowadzenie bonéw szkoleniowych,
ktére firmy moglyby wykorzystywaé do szkolen ,szytych na miare”
dla pracownikoéw oraz kadry zarzadzajace;j.

Urzad Marszatkowski Wojewddztwa Lubelskiego
Wojewodzki Urzad Pracy
agencje rozwoju regionalnego i lokalnego

instytucje otoczenia biznesu

Nalezy zastanowi¢ si¢ nad aktywizowaniem mikroprzedsiebiorstw
z peryferyjnych cze$ci wojewddztwa lubelskiego, lezacych poza
gléwnymi osrodkami miejskimi. Dzialania pomocowe skierowane
do mikrofirm z takich obszaréw powinny uwzglednia¢ specyfike ich
polozenia oraz wspiera¢ dzialania majace na celu odnalezienie niszy
rynkowej, co wydatnie pomogtloby z jednej strony zwiekszy¢ rozwoj
tych przedsigbiorstw, a z drugiej przyczyni¢ si¢ do wzrostu ich inno-
wacyjnosci.

Urzad Marszatkowski Wojew6dztwa Lubelskiego

gminy wojewodztwa lubelskiego, agencje rozwo-
ju regionalnego i lokalnego

instytucje otoczenia biznesu

Jako ze gtéwne bariery rozwojowe zwigzane z polityka kadrowa mi-
krofirm znajduja si¢ poza decyzyjnoscia wiadz lokalnych i regional-
nych, nalezy si¢ zastanowi¢ nad wprowadzeniem rozwigzan, ktére
umozliwityby zmniejszenie obcigzenn mikroprzedsiebiorcéw w in-
nych aspektach funkcjonowania firmy, ktére réwnowazylyby obcia-
zenia spoteczne i finansowe.

Urzad Marszatkowski Wojewodztwa Lubelskiego

gminy wojewddztwa lubelskiego

Nalezy wspiera¢ w procesach rekrutacyjnych branze szczegélnie sil-
nie rozwijajace si¢: transport, logistyka i magazynowanie, dziatalno$¢
profesjonalna, naukowa i ustugi techniczne oraz informatyka. Sa to
branze szczegélnie istotne dla rozwoju wojewddztwa lubelskiego,
ktore lezy na waznych szlakach komunikacyjnych faczacych Europe
Wschodnig i Zachodnig, a wiec potrzebuje silnego zaplecza w postaci
wlagénie takich branz. Wsparcie w procesach rekrutacyjnych powinno
polega¢ przede wszystkim na posrednictwie i wsparciu w pozyskiwa-
niu oraz przeszkalaniu os6b o odpowiednich kwalifikacjach.

Urzad Marszatkowski Wojew6dztwa Lubelskiego
Wojewodzki Urzad Pracy w Lublinie
powiatowe urzedy pracy

agencje rozwoju regionalnego i lokalnego
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Aneks nr 3. Narzedzie badawcze

Dzien dobry! Nazywam si¢ __ i reprezentuj¢ Instytut Badawczy IPC. Na zlecenie Wojewddz-
kiego Urzedu Pracy w Lublinie prowadzimy badania ankietowe nt. potrzeb i oczekiwan przedsigbiorstw
zatrudniajgcych do 9 pracownikéw, majacych siedzibe w wojewodztwie lubelskim. Jako przedsigbiorca
z tego wojewddztwa zostal/a Pan/i wylosowany/a z bazy REGON do udzialu w badaniu. Pana/i od-
powiedzi postuza do opracowania rekomendacji dla licznych instytucji zajmujacych si¢ wspieraniem
przedsiebiorczo$ci. Wszystkie Pana/i odpowiedzi pozostang anonimowe i postuza wylacznie do opraco-
wania ogolnych zestawien statystycznych. Bardzo prosz¢ o poswiecenie mi kilku minut i odpowiedzenie
na moje pytania.

A. Czyrozmawiam z wlascicielem firmy lub osoba zarzadzajaca?
-1. Tak
-2. Nie (ANK — zakoncz wywiad lub popro$ o rozmowe z taka osoba)

B. CzyPana/i firma istnieje na rynku co najmniej 2 lata?
-a. Tak
-b. Nie (ANK — zakonczy wywiad)

1.  Czy Pana/i firma zatrudniala w ostatnich dwoch latach obrotowych sredniorocznie mniej niz
10 pracownikow?
-a. Tak
-b. Nie (ANK — zakoncz wywiad)

2. CzyPana/ifirma osiagnela w ostatnich dwéch latach obrotowych roczny obrét netto ze sprzedazy towa-
row, wyrobow i ustug oraz operacji finansowych przekraczajacy rownowartos¢ w zlotych 2 min euro?
—a. Tak (ANK — zakoncz wywiad)
-b. Nie

3. Do jakiej branzy nalezy Pana/i firma?
—a. Rolnictwo, le$nictwo, rybotéwstwo
-b. Motoryzacja
—c. Ustugi dla ludnosci (w tym dostawa i naprawy systemdéw dostarczania wody, energii, etc.)
—d. Informatyka
—e. Budownictwo
—f. Produkgja
- g. Handel hurtowy
-h. Handel detaliczny
—1. Transport, logistyka i magazynowanie
—j. Dzialalnoé¢ wydawnicza
—k. Finanse i ubezpieczenia
-1. Nieruchomosci - posrednictwo, wynajem i leasing
-m. Dziatalnos$¢ profesjonalna, naukowa i ustugi techniczne
—-n. Doradztwo w zakresie zarzadzania
- 0. Pomoc techniczna i administracyjna
- p- Ustugi edukacyjne
—q. Ochrona zdrowia i pomoc spoleczna
-r. Sztuka, rozrywka i rekreacja
—s. Zakwaterowanie (hotelarstwo itp.)
—t. Uslugi spozywcze (restauracje, bary)
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4.  Prosze¢ powiedzie¢ czy zapotrzebowanie na produkty/ustugi Pana/i firmy roénie czy maleje? 10. Prosze powiedzied, ktore z tych sposobow na wzmocnienie atrakcyjnosci oferty wobec klien-
Prosze okresli¢ o ile sie zmienila w stosunku do poprzedniego roku. Prosze oceni¢ wzrost lub téw sa kierowane do klientow indywidulanych, a ktére do instytucjonalnych?
spadek w procentach. Klienci indywidulani Klienci instytucjonalni
—a. Zdecydowanie roénie, o ile?
-b. Raczej rosénie, o ile?

—c. Raczej maleje, o ile?
—d. Zdecydowanie maleje, o ile? -
—e. Nie wiem, trudno powiedzie¢ (ANK — nie czytaj odpowiedzi)

Nie kierujemy swojej oferty do takich klientéw Nie kierujemy swojej oferty do takich klientow

5. Jak Pan/i ocenia zapotrzebowanie na produkty/uslugi Pana/i firmy w okresie najblizszego
okresu (rok i dwa lata)?

11. Ktore ze stosowanych przez Pana/i firme sposobow na wzmocnienie atrakcyjnosci oferty wo-

Najblizszy rok Najblizsze dwa lata bec klientéw sa najbardziej skuteczne wobec klientéw? Prosze¢ wymieni¢ dwa najbardziej sku-
Zdecydowanie wzrosnie teczne.
Raczej wzrosnie
Raczejzmaleje |
Zdecydowanie zmaleje
Nie wiem, trudno powiedzie¢ 12. Jakie Pana/i firma stosuje sposoby na zwiekszenie przewagi nad konkurentami? Prosze o wy-
(ANK => nie czytaj odpowiedzi) mienienie wszystkich mozliwych sposobow, ktére stosuje Pana/i firma.

6. Czy wedlug Pana/i istnieja w Pana/i branzy (informatyk — zaimportowaé branze z odpo-

wiedzi w pytaniu 3) niezagospodarowane potrzeby klientow, takie ustugi/produkty, ktorych
Pana/i klienci poszukuja, ale nikt nie oferuje ich na rynku? 13. Ktdre ze stosowanych przez Pana/i firme sposobow na zwi¢kszenie przewagi nad konkurenta-

_a. Tak mi? Prosz¢ wymieni¢ dwa najbardziej skuteczne.
-b. Nie (ANK — przejdz do pytania 8)

7. Jakiego rodzaju sq to potrzeby, prosz je krdtko opisac. 14. Jakie Pana/i firma stosuje sposoby na zwigkszenie zyskownosci firmy? Prosz¢ o wymienienie

wszystkich mozliwych sposobdw, ktdre stosuje Pana/i firma.

8.  Prosze powiedzie¢, jaka wedlug Pana/i strategia jest w branzy, w ktorej dziala Pana/i firma
skuteczniejsza: wezsza specjalizacja czy poszerzanie oferty o inne produkty/ustugi? 15. Ktore ze stosowanych przez Pana/i firme sposobdw na zwiekszenie zyskownosci firmy? Prosze
—a. Zdecydowanie wezsza specjalizacja wymieni¢ dwa najbardziej skuteczne.
—b. Raczej wezsza specjalizacja
—c. Raczej poszerzanie oferty o inne produkty/Ustugi LR
—d. Zdecydowanie poszerzanie oferty o inne produkty/ustugi

16. Prosze ocenic szanse na utrzymanie dzialalnosci Pana/i firmy w ciagu kolejnych dwoch lat.
Prosze¢ oceni¢ na skali od 1 do 5, gdzie 1 oznacza brak szans, a 5 szanse najwi¢ksze.

9.  Jakie Pana/i firma stosuje sposoby na wzmocnienie atrakcyjnosci oferty Pana/i firmy wobec
1 2 3 4 5

klientéw? Prosze¢ o wymienienie wszystkich mozliwych sposobéw, ktore stosuje Pana/i firma.
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17.

18.

Prosze¢ wskaza¢ czynniki, ktore najbardziej przyczynilyby sie do zwigkszenia szans na utrzy-

manie dzialalnosci Pana/i firmy w ciagu najblizszych dwdch lat. Prosz¢ wskaza¢ maksymalnie

trzy czynniki i uszeregowac je pod wzgledem sily oddzialywania. (ANK — nie czytamy odpo-

wiedzi, dopiero gdy respondent ma problem z wymienieniem czynnikéw czytamy kafeterig odpowie-

dzi), (informatyk — rotowanie odpowiedzi)

—a. Korzystne zmiany techniki wytwarzania produktow
i ustug

—b. Korzystne zmiany na rynku czynnikéw produkeji

—c. Spadek cen energii

—d. Zmniejszenie obcigzen podatkowych

—e. Zmniejszenie skladek ZUS

—f. Wzrost koniunktury gospodarczej

4. Czynniki polityczne | O
—h. Wyrobienie sobie dobrej marki

i Rozwijanie nowych produktow/ustug 7 S
—j. Rozwoj aktywnego marketingu 3

—k. Zorientowanie dzialalno$ci na konsumenta

—1. Dobra znajomos¢ klientow

- m. Umiejetno$¢ rozwigzywania indywidualnych
problemoéw klientow

—n. Latwiejszy dostep do ,taniej sily roboczej”

—o. Latwiejszy dostep do wykwalifikowanych
specjalistow

- p- Inne, jakie?

Prosze wskaza¢ czynniki, ktore najbardziej przyczynilyby si¢ do zmniejszenia szans na utrzy-
manie dzialalnoéci Pana/i firmy w ciagu najblizszych dwodch lat. Prosze wskaza¢ maksymalnie
trzy czynniki i uszeregowac je pod wzgledem sily oddzialywania. (ANK — nie czytamy odpowie-
dzi, dopiero gdy respondent ma problem z wymienieniem czynnikow czytamy kafeterig odpowiedzi),
(informatyk —rotowanie odpowiedzi)

—a. Niekorzystne zmiany przepiséw prawnych

—b. Niekorzystne zmiany na rynku czynnikéw produkcji
—c. Wzrost cen energii

—d. Zwigkszenie obcigzen podatkowych

—e. Zwigkszenie sktadek ZUS

_f Spadek koniunktury gospodarczej Lo
—g. Czynniki polityczne )
_h. Utrata dobrej marki ettt eeaens
—1i. Niedostosowanie produktéw/ustug do potrzeb klientow 3

—j. Bledne dziatania marketingowe

—k. Nietrafienie w potrzeby klientow

1. Brak wiedzy o potrzebach klientéw

- m. Z1a diagnoza potrzeb klientéw

—n. Utrudniony dostep do ,taniej sily roboczej”

—o. Utrudniony dostep do wykwalifikowanych
specjalistow

- p- Inne, jakie?
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19.

20.

21.

Prosze¢ oceni¢ szanse na zwigkszenie konkurencyjnos$ci Pana/i firmy w ciagu kolejnych dwéch
lat. Prosze¢ oceni¢ na skali od 1 do 5, gdzie 1 oznacza brak szans, a 5 szanse najwi¢ksze.

1 2 3 4 5

Prosze wskaza¢ czynniki, ktore najbardziej przyczynilyby sie do zwi¢kszenia konkurencyjno-
$ci Pana/i firmy w ciagu najblizszych dwoch lat. Prosz¢ wskaza¢ maksymalnie trzy czynniki
i uszeregowac¢ je pod wzgledem sily oddzialywania. (ANK — nie czytamy odpowiedzi, dopiero
gdy respondent ma problem z wymienieniem czynnikow czytamy kafeterig odpowiedzi), (informatyk
—>rotowanie odpowiedzi)
—a. Dotacje unijne

_b' Kredyt) pOZYCZka bankowa 1. ....................................
—c. Wydajniejsi pracownicy

—d. Pozyskanie strategicznego klientae.Nizsze podatki Ze e
—f. Czynniki polityczne / zmiana wladzy 3

—g. Lepsze dostosowanie oferty do potrzeb i oczekiwan klientow
—h. Wprowadzenie innowacyjnych rozwiazan w firmie

-1. Wprowadzenie innowacyjnych produktéw/ustug

—j. Inne, jakie?

Prosze wskaza¢ ile rekrutacji w ciaggu ostatniego roku przeprowadzila Pana/ firma? Prosze
wskazac¢ liczbe i rodzaj stanowisk, na ktére odbyly sie rekrutacje.

Liczba rekrutacji
(ANK — przejdz do pytania 22)
(ANK — w przypadku braku rekrutacji prosze wpisac 0, przejdz do pytania 23)

(informatyk — otwdrz tyle pozycji, ile zadeklarowat respondent)
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22.

(ANK — prosze wybra¢ nazwe zawodu z zamknigtej listy Klasyfikacji zawoddéw i specjalno$ci — lista

Bardzo prosze o podanie wymagan i informacji nt. stanowiska pracy dla kazdej rekrutacji:

papierowa przy biurku. W przypadku watpliwosci opisa¢ najdokladniej jak si¢ da dane stanowisko)*

24.

Prosze¢ o podanie wymagan i informacji nt. stanowiska pracy dla kazdej rekrutacji.

(ANK — prosze¢ wybra¢ nazwe zawodu z zamknigtej listy Klasyfikacji zawodoéw i specjalnosci — lista
papierowa przy biurku. W przypadku watpliwosci opisa¢ najdokladniej jak sie da dane stanowisko)*
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bialski Podstawowe Umowa Tak
parczewski 0 prace na Nie
radzynski Gimnazjalne czas okre-
wlodawski Zasadnicze zawo- $lony
Biata Podlaska | dowe
bitgorajski Umowa
chetmski Srednie 0 prace na
hrubieszowski | ogolnoksztalcace czas nie-
krasnostawski okreslony
tomaszowski Srednie
zamojski techniczne Umowa
Chelm o dzielo
Zamo$¢ Wyzsze humani-
lubartowski styczne/ ekono- Umowa
lubelski miczne zlecenie
feczynski
$widnicki Wyzsze tech- Samoza-
Lublin niczne trudnienie
janowski
krasnicki Nie ma znaczenia Inna forma
tukowskie
opolski
putawski
rycki
23. Czyw Pana/i firmie w najblizszym czasie (najblizszego roku) planowane rekrutacje?

—a. Tak, na ile stanowisk? (ANK - przejdz do pytania 24)
-b. Nie (ANK — przejdz do pytania 25)

isp

23 Dane uzyskane od respondentéw zostang poddane stosownej weryfikacji i analizie na etapie przygotowania bazy
wynikowej do analizy statystycznej. Analitycy dopasuja podane przez respondentéw stanowiska do Klasyfikacji zawodow

ecjalnosci.
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bialski Podstawowe Umowa
parczewski 0 prace na
radzynski Gimnazjalne czas okre-
wlodawski Zasadnicze zawo- $lony
Biala Podlaska | dowe
bitgorajski Umowa
chetmski Srednie 0 prace na
hrubieszowski | ogélnoksztatcace czas nie-
krasnostawski okreslony
tomaszowski Srednie
zamojski techniczne Umowa
Chelm o dzielo
Zamo$¢ Wyzsze humani-
lubartowski styczne/ ekono- Umowa
lubelski miczne zlecenie
teczynski
$widnicki Wyzsze techniczne Samozatrud-
Lublin nienie
janowski Nie ma znaczenia
kra$nicki Inna forma
tukowskie
opolski
putawski
rycki
25. Jakie s3 wedlug Pana/i kompetencje niezbedne do pracy w Pana/i firmie? (ANK X nie czytaj

odpowiedzi) (informatyk X rotowanie odpowiedzi) (ANK X nie czytaj odpowiedzi, dopiero

w przypadku problemu z wymienieniem takich kompetencji prosze odczytac liste)

—a. Kreatywnos¢

-b. Myslenie analityczne
—c. Elastycznos¢

—d. Komunikatywno$¢
—e. Dazenie do rozwoju
—f. Zaangazowanie

- g. Mobilizowanie innych
—h. Profesjonalizm i etyka
—1i. Wytrwalos¢ i konsekwencja
—j. Asertywno$¢

-k. Odpornos¢ na stres

-1. Branie odpowiedzialnos$ci

—m. Planowanie i koordynowanie

isp

24 Dane uzyskane od respondentéw zostang poddane stosownej weryfikacji i analizie na etapie przygotowania bazy
wynikowej do analizy statystycznej. Analitycy dopasujg podane przez respondentdéw stanowiska do Klasyfikacji zawodow

ecjalnodci.
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26.

27.

28.

-n. Delegowanie

—0. Zarzadzanie zespolem
—p. Organizacja pracy

—q. Orientacja na cel

—r. Sumienno$¢ i dokladnos¢
—s. Samodzielno$¢

—t. Nastawienie biznesowe
—u. Praca zespolowa

—v. Budowanie relacji

—w. Szkolenie i uczenie
—x. Orientacja na klienta
-y. Inne, jakie?

Prosze¢ wskazac jakie Pana/i firma stosowala metody rekrutacji i jak ocenia ich Pan/i skutecz-
no$¢. Prosze poszczegdlne stosowane metody rekrutacji oceni¢ na skali od 1 do 5, gdzie 1

0ZNacza Najnizsza ocene, a 5 najwyzsza.

Nie byla
stosowana

Ogloszenie w prasie

Agencje zatrudnienia

Urzedy pracy

Targi pracy

Gieldy pracy

Rekrutacja internetowa (w tym ogloszenie
na stronie firmowej)

Biura Karier

Rekomendacje innych pracownikow

Inne, jakie?

29. Jakiego rodzaju potrzeby szkoleniowe maja Pana/i obecni pracownicy oraz kadra zarzadzaja-

ca/wlasciciele? Prosze wskaza¢ osobno dla kazdej grupy.

Pracownicy

Finanse

Informatyka

Jezyki obce

Logistyka

Marketing

Organizacja pracy

Prawo

Techniczne

Umiejetnosci osobiste
Zarzagdzanie zasobami ludzkimi
Zawodowe

Inne, jakie?

Brak potrzeb szkoleniowych

Kadra zarzadzajaca/wlasciciele Finanse

Informatyka

Jezyki obce

Logistyka

Marketing

Organizacja pracy

Prawo

Techniczne

Umiejetnosci osobiste
Zarzadzanie zasobami ludzkimi
Zawodowe

Inne, jakie?

Brak potrzeb szkoleniowych

Przy kazdym zaznaczonym szkoleniu prosze¢ o wskazanie tematéw szkolen:

Jakie widzi Pan/i bariery na drodze do zwi¢kszenia zatrudnienia?
—a. Brak pracownikéw o odpowiednich kwalifikacjach i doswiadczeniu
—b. Zbyt sztywne prawo pracy

— c. Zbyt mata zyskowno$¢ firmy

—d. Wzrost kosztéw zatrudnienia

—e. Wzrost kosztow prowadzenia firmy

—f. Zbyt wysokie wymagania finansowe potencjalnych pracownikow
—g. Obawy przed brakiem ciagtosci zlecen

—h. Brak zaufania do nowych pracownikow

—1. Inne, jakie?

Jakie s3 wedlug Pana/i sposoby niwelowania barier zwi¢kszenia zatrudnienia i kto powinien je
realizowac?

Podmioty odpowiedzialne za podawane

Sposoby niwelowania barier sposoby
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(informatyk — wyswietlaj kafeterie odpowiedzi dla poszczegélnych ogélnych kategorii szkolen i po-

szczegblnych odbiorcow szkolen)
Finanse Audyt

Controlling
Ekonomia
Ekonomia spoteczna
Finanse osobiste
Gielda Papieréw Warto$ciowych
Inwestycje
Kontrola i ptace
Ksiggowos¢
Podatki
Pozyskiwanie srodkéw inwestycyjnych
Rachunkowos¢
Ryzyko walutowe
Ubezpieczenia
Windykacja
Zamowienia publiczne
Inne, jakie?

25 Wrykaz szczegélowych tematéw kurséw zostal opracowany na bazie strony internetowej prowadzonej przez Polska
Agencje Rozwoju Przedsiebiorczosci http://www.inwestycjawkadry.info.pl/
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Informatyka

Administracja IT

Aplikacje biurowe
Aplikacje do zarzadzania
Bezpieczenstwo

Certyfikaty

Internet

Obstuga komputera
Procesy biznesowe
Programowanie
Projektowanie graficzne
Projektowanie stron WWW
Systemy komputerowe
Techniki komunikacyjno-informacyjne
Inne, jakie?

Organizacja pracy

Analiza danych, statystyka
BHP

Sekretariat i recepcja

Systemy zarzadzania ISO
Wsparcie proceséw adaptacyjnych
Zarzadzanie projektem
Zarzadzanie przedsi¢biorstwem
Zarzadzanie ryzykiem
Zarzadzanie strategiczne
Zarzadzanie zmiang

Inne, jakie?

Jezyki obce

Angielski
Niemiecki
Rosyjski
Chinski
Francuski
Hiszpanski
Portugalski
Wrtoski
Inne, jakie?

Logistyka

Dystrybucja

Magazynowanie

Produkgcja

Spedycja

Transport

Zarzadzanie procesami logistycznymi
Zarzadzanie jakoscia

Zarzadzanie kosztami zakupow

Inne, jakie?

Prawo

Poradnictwo prawne
Prawo administracyjne
Prawo autorskie

Prawo budowlane
Prawo celne

Prawo cywilne

Prawo handlowe

Prawo karne

Prawo konsumenckie
Prawo miedzynarodowe
Prawo ochrony srodowiska
Prawo ogdlne

Prawo pracy

Prawo Unii Europejskiej
Inne, jakie?

Marketing

Analizy marketingowe
Badania i ankiety
Marketing ustug

Obstuga klienta
Organizacja eventéw
Perswazja

Plan marketingowy
Profesjonalny handlowiec
Prognoza i plan sprzedazy
Public relations

Reklama

Techniki sprzedazy
Telemarketing
Zarzadzanie i marketing
Zarzadzanie i obstuga reklamacji
Zarzadzanie sprzedaza
Inne, jakie?

Techniczne

Automatyka i robotyka
Biotechnologia
Budownictwo

Chemia

Elektronika
Elektrotechnika
Energetyka
Gazownictwo
Geodezja i kartografia
Hydraulika

Inzynieria

Mechanika
Mechatronika
Metalurgia
Papiernictwo i poligrafia
Spawalnictwo
Technologia drewna
Inne, jakie?
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Umiejetnosci osobiste

Asertywno$¢
Autoprezentacja

Coaching

Efektywno$¢ osobista
Emisja glosu

Etyka, etykieta
Komunikacja

Kreatywno$¢

NLP (programowanie neurolingwistyczne)
Praca z trudnym klientem
Rozwigzywanie z konfliktow
Trening interpersonalny
Umiejetnosci menedzerskie
Umiejetnosci rodzicielskie
Walka ze stresem

Warsztaty trenerskie
Zarzadzanie czasem
Zarzadzanie karierg

Inne, jakie?

Zarzadzanie zasobami ludzkimi

Aktywizacja zawodowa
Doradztwo zawodowe

Kadry i ptace

Negocjacje i mediacje
Okresowa ocena pracownikow
Optymalizacja zatrudnienia
Praca w zespole

Przywédztwo

Rekrutacja i selekcja personelu
Systemy motywacyjne
Zarzadzanie zespolem

Inne, jakie?

Zawodowe

Automatyka i robotyka
Brukarz
Bukieciarz-florysta
Gastronomia-zywnos¢
Krawiec
Magazynier-akwizytor
Obstuga kas fiskalnych
Ochrona os6b i mienia
Stolarz

Turystyka i hotelarstwo

Inne, jakie?

30. Proszepowiedziec, wjakisposob powinny by¢ te szkolenia organizowane, by spelni¢ Pana/i wy-
magania pod wzgledem organizacyjnym i merytorycznym?
Wymagania organizacyjne Wymagania merytoryczne
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31. Prosze¢ wskazad, ktore z wymienionych przez Pana/a potrzeb szkoleniowych dla pracownikéw
oraz kadry zarzadzajacej/wlascicieli maja charakter pilny i wazny, a ktére wazny i niepilny?
Poprzez potrzeby niepilne rozumiemy takie potrzeby, bez ktorych firma oraz jej pracownicy
moga dac sobie rade, ale niewatpliwie ich realizacja poprawilaby sytuacje firmy.

Pilny i wazny Wazny i niepilny

Pracownicy

Kadra zarzadzajgca/wlasci-
ciele

METRYCZKA

I.  Liczba zatrudnionych pracownikéw

(informatyk — rekoduj na kategorie 1, 2-3, 4-9)

W tym liczba oséb zatrudnionych w pelnym wymiarze czasowym:

II.  Miejsce zarejestrowania firmy
—a. bialski
-b. parczewski
- c. radzynski
—d. wlodawski
—e. Biala Podlaska
—f. bilgorajski
—g. chelmski
—h. hrubieszowski
—1. krasnostawski
—j. tomaszowski
-k. zamojski
-1. Chelm
-m. Zamos¢
-n. lubartowski
—o0. lubelski
-p- teczynski
- q. $widnicki
—r. Lublin
—s. janowski
—t. kra$nicki
- u. tukowskie
—v. opolski
- w. putawski
-x. rycki
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ITI. Branza (wedlug dominujacej sekcji PKD) (informatyk — zaimportuj z bazy)

Sekcja

Nazwa sekcji

Rolnictwo, lesnictwo, fowiectwo i rybactwo

Gornictwo i wydobywanie

Przetworstwo przemystowe

O0O|lw

Wytwarzanie i zaopatrywanie w energie elektryczna, gaz, par¢ wodna, goraca
wode i powietrze do uktadéw klimatyzacyjnych

<>

Dostawa wody; gospodarowanie $ciekami i odpadami oraz dzialalno$¢ zwig-
zana z rekultywacja

o

Budownictwo

@)

Handel hurtowy i detaliczny; naprawa pojazdéw samochodowych, wlaczajac
motocykle

Transport i gospodarka magazynowa

Dzialalno$¢ zwiagzana z zakwaterowaniem i ustugami gastronomicznymi

Informacja i komunikacja

Dzialalno$¢ finansowa i ubezpieczeniowa

Dziatalno$¢ zwigzana z obstuga rynku nieruchomosci

Dziatalno$¢ profesjonalna, naukowa i techniczna

Dzialalno$¢ w zakresie ustug administrowania i dzialalno$¢ wspierajaca

O|lZ2 I |R|—|—|x

Administracja publiczna i obrona narodowa; obowigzkowe zabezpieczenia
spoleczne

Edukacja

Opieka zdrowotna i pomoc spoteczna

Dziatalno$¢ zwigzana z kulturg, rozrywka i rekreacja

Pozostata dziatalnos¢ ustugowa

H w» | B O |

Gospodarstwa domowe zatrudniajace pracownikow; gospodarstwa domowe
produkujace wyroby i $wiadczace ustugi na wlasne potrzeby

c

Organizacje i zespoly eksterytorialne

IV. Szacunkowy obrot w zlotéwkach w ubieglym roku obrotowym
—a. Do 200 tysiecy
-b. Do 400 tysiecy
—c. Do 600 tysiecy
—d. Do 800 tysiecy
—-e.Do 1 mln
-f. Do 1,5 mln
-g.Do2mln
—h. Do 3 mln
-i.Do 4 mln
-j. Do 5 mln
-k. Do 6 mln
-1. Do 7 mln
-m. Do 8 mln
-n. Wiecej niz 8 mln
- 0. Odmowa odpowiedzi (ANK — nie czytaj odpowiedzi)

94 | Potrzeby i oczekiwania przedsiebiorstw

V.

VI

Forma prawna przedsi¢biorstwa
—a. Spétka jawna
-b. Spétka partnerska
—c. Spétka komandytowa
—d. Spétka komandytowo-akcyjna
—e. Spétka z ograniczong odpowiedzialno$cig
—f. Spotka akcyjna
-g. Spolka cywilna
—h. Przedsi¢biorstwo prywatne osoby fizycznej

Ple¢ (ANK — zaznacz samodzielnie)
-a. Kobieta
-b. Me¢zczyzna
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W celu uzupelnienia i poglebienia problematy-
ki badan ilo$ciowych, zwlaszcza w zakresie dobrych
praktyk radzenia sobie samozatrudnionych z wyma-
ganiami rynku pracy, zespol badawczy Lubelskiego
Obserwatorium Rynku Pracy zorganizowal badania
jako$ciowe. Indywidualne wywiady poglebione odbyty
sie z 30 przedsiebiorcami. Byty to osoby fizyczne wy-
konujace dziatalno$¢ gospodarcza z siedzibg w regio-
nie lubelskim, niezatrudniajace w dniu wywiadu wigcej
niz dwdch pracownikéw, niezaleznie od formy umowy.
Badanie bylo prowadzone w okresie listopad-grudzien
2013 r. Do badania zostali zatrudnieni diagnosci, kto-
rych zadaniem byla rekrutacja ww. oséb wedtug klucza:
po dwa wywiady z przedsiebiorcami z siedzibg firmy
w Biatej Podlaskiej, Chelmie, Zamosciu, Lublinie i po-
wiecie putawskim oraz po jednym z firmami z pozosta-
lych powiatéw wojewddztwa lubelskiego. Grupa objeta
badaniem byta zréznicowana nie tylko pod wzgledem
terytorialnym, ale takze z uwagi na wyksztalcenie,
wiek, posiadane do$wiadczenie i kwalifikacje, a tak-
ze czas prowadzenia dziatalno$ci gospodarczej (przy
czym warunkiem kwalifikowalno$ci do wywiadu bylo
istnienie firmy na rynku przynajmniej 2 lata).

Z kolei branze, w ktérych prowadzili dziatalnos¢
uczestnicy badania jakosciowego to:

o ubezpieczenia

« hotelarstwo

o le$nictwo

« projektowanie w budownictwie
o szkolenia

o marketing-reklama

o fryzjerstwo

 handel

« ustugi inzynieryjne w zakresie projektowania i nad-
zoréw technicznych

+ budownictwo

» krawiectwo

» mechanika samochodowa

o elektryka i elektronika

 malarstwo i aranzacja wnetrz

« ustugi weterynaryjne

» ustugi kosmetyczne

» ustugi remontowo-budowlane

« ustugi naprawy obuwia.

To zréznicowanie wsrod respondentéw pod wzgle-
dem rodzaju dziatalnosci sprawito, ze mozliwe bylo
zestawienie roznorodnych opinii o lokalnych rynkach
oraz zebranie przykladéw radzenia sobie z wymagania-
mi réznych rynkéw.

Wsérod celow badan jakosciowych z osobami fi-
zycznymi wykonujacymi dzialalno$¢ gospodarcza
znalazly sie:

« uzyskanie opiséw $ciezek karier mikroprzedsiebior-
cow z regionu lubelskiego m.in. na potrzeby kom-
ponentu wdrozeniowego wirtualnydoradca.wup.
lublin.pl,

« identyfikacja sytuacji zawodowej respondentéw na
poczatku dzialalnosci i czynnikéw jej rozwoju,

» poznanie potrzeb ksztalcenia pojawiajacych sig
w historii zawodowej,

« skatalogowanie dobrych praktyk m.in. z zakresu za-
rzadzania, organizacji, promocji, utrzymania klien-
ta, inansowania biznesu.

1. Status respondentow - poczatki i rodzaj dzialalnosci

Uczestnicy badania zostali zapytani
o poczatki zwigzane z prowadzeniem dzia-
talnosci gospodarczej, m.in. o wyksztalce-
nie posiadane w momencie rozpoczecia
prowadzenia firmy. Wieksza czg¢$¢ respon-
dentéw posiadata wowczas wyksztalcenie
wyzsze (17 osdb), wyksztalcenie $rednie
deklarowalo 10 oséb i zawodowe 3 osoby.
Badani wskazywali, co zmieniliby w prze-
sztych wyborach dotyczacych ksztalcenia i pracy (poza
obecng firmg), gdyby mieli takg mozliwo$¢. Tylko kilka
0s6b dokonatoby zmian edukacyjnych. Wigzatyby sie

@

A
\\

one gléwnie z wybraniem innego kierun-
ku studiéw - respondenci czgsto wskazy-
wali na kierunki techniczne czy tez konty-
nuowanie nauki na studiach (w przypadku
0s6b z wyksztalceniem $rednim). Bada-
ni w wiekszosci wykonywali dziatalno$¢
w jaki$§ sposéb zwigzang z posiadanym
wyksztalceniem. Najczgsciej byli to i,
ktorzy posiadali wyksztalcenie wyzsze,
dopiero w dalszej kolejnosci $rednie techniczne
i zawodowe. Jeden z uczestnikéw badania szczegélnie
podkreslal, ze wiekszy nacisk nalezalo w przesztosci
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polozy¢ na zdobycie wiedzy z dziedziny marketingu
i zarzgdzania firma. Osoby, ktérych dzialalno$¢ nie jest
zwigzana z wyuczonym zawodem zwracaly uwage, ze
dzieki praktykom, ktére odbywaly sie w czasie nauki,
tatwiej bylo im sobie potem poradzi¢ w kwestiach or-
ganizacyjnych i rozliczeniowych.

Zasadnym bylo zapytanie uczestnikéw badania
o powody zalozenia wlasnej dziatalnosci gospodarcze;.
Wskazywano gldéwnie na che¢ pracy na wlasny rachu-
nek, a takze mozliwos$¢ sprawdzenia si¢. Jak podkreslita
jedna z badanych, w jej przypadku decydowata przede
wszystkim niezalezno$¢ w podejmowaniu jakichkol-
wiek decyzji oraz uzaleznienie dochodéw od efektow
wlasnej pracy, a takze to, Ze w poprzedniej pracy nie
mogta rozwingc skrzydet. Kolejna respondentka zostala
postawiona w sytuacji wymagajacej szybkiego wyboru.
Warunkiem jej dalszej wspélpracy z pracodawca byto
zapewnienie, ze zalozy wlasng dzialalnos¢ gospodarcza
i stanie si¢ dla firmy kontrahentem. Bylo to decydujace
dla dalszej wspdtpracy. Badana przyznala, ze niezaprze-
czalne korzysci z tego rozwigzania to wigksze zarobki.

Jeden z respondentéw szkole nauki jazdy zatozyt
spontanicznie, poczul, ze to jest dziedzina, w ktorej

2. Oczekiwania klientow

Przedstawiciele niemal wszystkich branz
wskazywali na klientéw z lokalnych rynkow:
okolicznych mieszkancéw, podmioty gospo-
darcze. Wyjatkiem byfa branza handlowa,
gdzie zasieg dzialania firmy to praktycz-
nie caly kraj. Co szczegdlnie jest doceniane
w ofercie firm? Wieksza cze$¢ uczestnikéw
badania wskazywala na cene jako czynnik, ktéry ma
decydujace znaczenie. W przypadku jednego z bada-
nych, ktéry zajmuje si¢ naprawa obuwia, szczegdlnie
liczy si¢ podejscie do klienta, kompleksowos¢ ustug
i mozliwo$¢ uzgadniania terminéw. W branzy budow-
lanej wskazywano na: profesjonalizm, solidnos$¢ i ja-
kos¢ wykonania danych ustug, dobrg obstuge i cene.
Klienci doceniali réwniez mobilno$¢ i sumienno$¢ za-
togi firmy. W handlu najczesciej dominowata: jakos¢,
funkcjonalnos¢ i niepowtarzalnos¢. Respondent, ktory
prowadzi sprzedaz przez internet podkreslil, ze w jego
ofercie potencjalni klienci szczegélnie zwracaja uwage
na czas realizacji zamoéwienia, na to, Ze przedmiot jest
zgodny z opisem oraz na atrakcyjna ceng¢ w porow-

moze si¢ realizowac. Dla innego wlasna firma to: pe-
wien sposob na zycie, poza tym lubi prace z ludZmi. Inna
respondentka przyznaje, ze w jej przypadku powodem
zalozenia dziatalnosci gospodarczej byt problem ze
znalezieniem etatowej pracy, a takze che¢ uniezaleznie-
nia si¢ i wieksza elastyczno$¢ pracy. Wymieniano réw-
niez che¢¢ powrotu do pracy po urodzeniu dziecka: pra-
ce na etacie trudno bylo uzyska¢, w tej sytuacji wlasna
firma byta dobra alternatywa.

Podawanym przez uczestnikéw badania powodem
zakladania firmy byly takze zainteresowania oraz sama
che¢ pracy. Wskazywano réwniez na dazenie do samo-
dzielnosci i zmeczenie pracg na etacie. Poza tym argu-
mentem byla che¢ duzej zmiany w zyciu.

W wiekszosci przypadkéw istotng role odegraly
tez kwestie finansowe, mozliwo$¢ wyzszych zarobkow,
a takze brak ciekawych ofert pracy. W przypadku jed-
nego z badanych powodem zalozenia dziatalnosci byla
mozliwo$¢ odziedziczenia warsztatu po ojcu i wlasne
zainteresowania. Przy tym mogt robi¢ to, co lubi i by¢
niezaleznym. Jeden z uczestnikéw badania, ktéry nie
mogt znalez¢ pracy, decyzje o zalozeniu wlasnej firmy
podjat za namowa kolegéw i rodziny.

naniu do konkurencji. W branzy zwigzanej
Z aranzacja wnetrz — sprawna organizacja
pracy. W branzach, ktére $wiadcza ustugi,
ceniona jest uczciwo$¢ i dobrze wykonana
praca, a takze profesjonalizm i dokladnos¢.
Jedna z uczestniczek badania, ktéra prowadzi
salon fryzjerski podkreslata, ze klienci do-
ceniaja jej doswiadczenie i profesjonalizm. Uczestnik
badania, ktéry zajmuje si¢ projektowaniem w budow-
nictwie méwi, ze szczegélnie doceniana jest szybkosé,
jakos¢ i doktadnos$¢ wykonania zlecenia, a takze podej-
$cie do klienta. W branzy marketingowo-reklamowej
docenia si¢ kompleksowe podejscie do klienta. Jeden
z uczestnikéw badania, ktory pracuje w branzy lesnej
moéwil, ze liczy si¢ przestrzeganie przepisow i estetyka
pracy.

Wszyscy badani okredlali sie jako osoby zdolne,
kreatywne i przedsiebiorcze, ktore s w stanie sprosta¢
na co dzien wyzej wymienionym wymaganiom, ktére
wyroznia profesjonalizm w dziataniu, szybko$¢ i efek-
tywnos¢ oraz indywidualne podejscie do klienta.
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3. Etapy rozwoju firmy

Respondenci zapytani o etapy roz-
woju firmy w przeszlosci wskazywali
gléwnie na momenty zwrotne w hi-
storii, ktorymi byly zakup lepszego
sprzetu, poprawa warunkow lokalo-
wych, otwieranie nowych punktéow
i zatrudnienie pracownika. Rzadziej
wymieniano poszerzenie oferty czy
uzupelnianie kwalifikacji. W przypad-
ku dwoch respondentéw pierwszym etapem byta dys-
trybucja produktu za posrednictwem portalu sprze-
dazowego odbiorcom indywidualnym. Drugim za$
marketing skierowany do wigkszych firm, pozyskanie
zamowien od duzych odbiorcow i zatozenie sklepu in-
ternetowego. Jeden z nich wskazywat na kamien milo-
wy, jakim bylo rozpoczecie marketingu w wyszukiwar-
ce internetowe;j.

Rozwdj to rowniez uzyskiwanie dodatkowych cer-
tyfikatow. Jeden z badanych opisal, ze rozwdj firmy to
moment, w ktorym zdobytem juz uprawnienia budowla-

4. Doswiadczenie zawodowe

Podczas wywiadéw indywidualnych we-
ryfikowano, czy respondenci zakladajac dzia-
talnos¢ gospodarcza posiadali do$wiadczenie
zawodowe i czy bylo ono w jakim$ stopniu
przydatne w prowadzeniu firmy. Przy wykorzy-
stanym potencjale doswiadczenia wskazywano
szczegolnie na kontakt z klientem oraz znajo-
mos$¢ przepisow dotyczacych kwestii finanso-
wych, rozliczania si¢, umiejetnos¢ wypelniania
dokumentéw. Przydatna okazala si¢ réwniez
nabyta wczesniej umiejetno$¢ dobrej organizacji pracy
i planowanie finanséw.

Wriasciciele przedsiebiorstw w momencie zaklada-
nia dziatalno$ci posiadali juz w wiekszosci kilkuletnie
doswiadczenie zawodowe, ktére wedtug nich stanowi
podstawe przy planowaniu dziatalnosci. Jak podkre-
§lita jedna z uczestniczek badania, doswiadczenie za-
wodowe pomoglo jej w prowadzeniu firmy. Przedtem
pracowala w firmie ubezpieczeniowej, gdzie odpowie-
dzialna byta za zdobywanie kontaktéw oraz realizacje
przetargow. Uzyskane doswiadczenie przydalo si¢ po
zalozeniu wlasnej firmy z racji tego, ze wiedziata gdzie
pojs¢, z kim umowe podpisac, do kogo sie zglosic, jakie

ne, a takze przeszedtem z ksigzki przychodow i rozcho-
dow na system VAT-owski. W opinii innej uczestniczki
badania, ktdra zajmuje si¢ handlem, rozwoj firmy prze-
biegal dwuetapowo: pierwszy etap to préba wejscia na
rynek, zaistnienia w Swiadomosci mieszkaricow. Kolejny
to zdobywanie klientow, ktory trwa nadal. Respondent,
ktéry prowadzi firme szkoleniowa odnosnie etapow
rozwoju zauwazyl, ze najlepszy okres w jego przypad-
ku to byly lata 2007-2011. Obecnie klientéw jest mniej,
rynek zrobit si¢ bardzo wymagajacy. Dla innego bada-
nego, ktory prowadzi biuro projektowe, rozwoj firmy
to nawigzanie wspoétpracy z innymi osobami, biura-
mi projektowymi, ktére wykonuja dla niego projekty.
Uczestnik badania, ktéry dziala w branzy lesnej roz-
woj firmy rozumial jako zakup dodatkowych maszyn,
a takze rozszerzenie dziatalnoséci o dodatkowe ustugi.

W opinii wigkszosci respondentéw rozwdj firmy to
réwniez pozyskiwanie i utrzymanie klientéw, a takze
podnoszenie jakosci §wiadczonych ustug.

dokumenty zatatwic itp. Kolejna respondentka
trzyletnie dos$wiadczenie zawodowe zdobyta,
pracujac za granicg jako koordynator stuzby
pieter w hotelu. Bylo ono pomocne, poniewaz
znala swoj dzial od podstaw, mogla wprowadzi¢
w hotelu rézne udoskonalenia. Interesujacy jest
przyktad badanego, ktéry juz od 16 roku zycia
zdobywal doswiadczenie, pracujac w firmie ro-
dzicow, w tej samej branzy tzn. le$nictwie.

W przypadku nielicznych uczestnikéw ba-
dania wczesniejsze doswiadczenia nie byly zwigzane
z obecng pracy. Zwracali oni natomiast uwage na roz-
ne kursy, ktore organizowal im poprzedni pracodawca.
Okazaly si¢ one przydatne, poniewaz uczyly np. lepsze-
go podejscia do klienta, poznania jego zachowan i po-
trzeb. Dzigki zdobytemu doswiadczeniu mozliwe byto
réwniez zakupienie odpowiedniego sprzetu, na ktérym
juz wczedniej pracowali, czy odpowiednich kosmety-
koéw do salonu. W przypadku badanego, ktory prowa-
dzi warsztat samochodowy, trzyletnie doswiadczenie
okazalo si¢ bardzo pomocne: od razu moglem podjgc
sig napraw bardziej skomplikowanych, co dla 0séb po-
czgtkujgcych w zawodzie bytoby niewykonalne.
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5. Potrzeby dotyczace zdobywania wiedzy, umiejetnosci, uprawnien.

Dobre praktyki

Przedsiebiorcy, ktorzy wzieli udzial w badaniu wi-
dza potrzebe uzupelniania kwalifikacji. Jedna z re-
spondentek, ktéra zajmuje si¢ sprzedaza produktéw
finansowych mowila, ze caly czas si¢ szkoli, korzysta
z dostepnych kurséw. Ma podpisang umowe z réznymi
towarzystwami, stad musi mie¢ wiedz¢ odnosnie duzej
liczby produktéw, ktore sprzedaje.

Uczestnicy badania w wiekszosci deklarowali, ze
chetnie zaktualizowaliby posiadane kwalifikacje po-
przez réznego rodzaju kursy i szkolenia. Szczegdlnym
zainteresowaniem cieszylyby sie kursy ABC przedsie-
biorczosci i te zwigzane z kwestiami rozliczeniowymi.
Osoby, ktore zajmuja si¢ sprzedaza wskazywaly na
szkolenia marketingowe. Respondentka, ktora dziala
w branzy hotelarskiej, za potencjalnie przydatne uwa-
za szkolenia komputerowe i kurs jezyka angielskiego,
a takze kursy, ktdre ucza nadzorowania ludzmi, szkole-
nia z obstugi kadrowej i ksieggowej. Respondent, ktory
zajmuje sie projektowaniem w budownictwie deklaru-
je, ze caly czas podnosi kwalifikacje, zdobywa upraw-
nienia poprzez odbywanie bardziej specjalistycznych
kursow, ktére poszerzaja wiedze. Ostatnio bral udziat
w kursie z metody docieplen organizowanym przez Lu-
belska Izbe Inzynieréw Budownictwa. Korzystal takze
z kurséw typowych dla jego branzy: MathCAD, Archi-
CAD. Inna uczestniczka badania, ktéra prowadzi agen-
cje reklamowa, chetnie bierze udzial w kursach podno-
szacych kwalifikacje z grafiki komputerowej. Ostatnio
uczestniczyla w kursie z rachunkowosci, co ulatwia jej
samodzielne prowadzenie ksiggowosci. Badani, kto-
rzy dzialaja w branzy zwigzanej z handlem, méwia, ze
chetnie dowiedzieliby si¢ czego$ wigcej o franczyzie,
pomocny bytby kurs sprzedazy, zamawiania produk-
tow przez internet. Wskazuja na szkolenia, ktore przy-
datne bylyby w ich branzy, ale przekazywalyby wiedze
od strony praktyczne;j.

Osobom, ktére jeszcze nie pracowaly, ucza sig,
a chcg przygotowaé si¢ do prowadzenia dzialalnosci
gospodarczej, badani radza, opierajac si¢ na wlasnych
doswiadczeniach, by juz na etapie ksztalcenia starali
sie angazowac i zdoby¢ doswiadczenie zawodowe. Jed-
na z respondentek (branza reklamowa) zwrécila uwa-
ge, ze osoba, ktora chce dziataé w jej branzy musi byc
sumienna, doktadna, zdeterminowana i podejmujgca
odwazne decyzje. Badany, ktéry dziata w branzy le$nej
podkresla, Ze na jego rynku potrzebna jest wiedza i do-
$wiadczenie. Osoby, ktore mysla o zatozeniu dziatalno-
$ci powinny dokladnie zbadaé rynek, sprawdzic co jest

potrzebne i do jakiego celu powinny is¢. Jak podkresla,
powinny tez zwroci¢ uwage na realne zarobki tzn. czy
interes rzeczywiscie okaze si¢ optacalny.

Przedstawiciel firmy szkoleniowej moéwil, ze kwali-
fikacje, ktore powinien miec instruktor to kurs podsta-
wowy, po ktérym zdaje egzamin paristwowy. PéZniej raz
do roku jest jedno szkolenie warsztatowe. Instruktorem
moze zostac kazdy, kto ma ukoticzone 21 lat, wyksztal-
cenie Srednie i nie byt karany. Respondent polecitby oso-
bom, ktore chcg zatozy¢ dziatalnos¢ gospodarczg, by
przede wszystkim zapoznaly si¢ z przepisami, a takze
zbadaty rynek. Jak podkredlit jeden z respondentéw nie
mozna wyjs¢ z zatozZenia, ze sqsiadowi si¢ udato, to i mi
sig uda.

Badani w duzej mierze zwracali uwage, ze przydat-
ne kursy to przede wszystkim takie, ktore sa zwigzane
z praca z ludzmi oraz dydaktyka (jak najlepiej prze-
kaza¢ wiedzg, jak wzbudzi¢ dobre nastawienie). Re-
spondentka (branza reklamowa) zwracala uwage, ze
kursy, ktére bylyby przydatne w jej branzy, to wszel-
kiego rodzaju szkolenia, ktére ucza pracy z klientem.
Istotna jest rOwniez umiejetno$¢ projektowania grafiki
czy praca z programem graficznym, filmowym. Odno$-
nie prowadzenia dzialalnoéci gospodarczej uwaza, ze:
trzeba sie zastanowic co chce sig robic, zeby to nie bylo
oderwane od zainteresowati, praca ma sprawiac przy-
jemnosc.

Wazng role¢ odgrywa pasja i dokladnos¢, co jak
wskazujg uczestnicy badania, zawsze z czasem przynie-
sie efekty. Respondentka, ktéra dziala w branzy han-
dlowej rekomendowata korzystanie z fachowej pomocy
ksiegowej. Osobom, ktére zastanawiaja si¢ nad zaloze-
niem wlasnej firmy poradzitaby dobrze sig zastanowic,
a nie liczy¢ na to, Ze moze sig uda, bo z takim podejsciem
lepiej nie zaczynac. Praktyke i doswiadczenie rowniez
powinno sig miec. Kursy, ktére badana moze poleci¢
osobom chcacym dziala¢ w branzy florystycznej, to
szkolenia florystyczne i szkolenia z zakresu prowadze-
nia dzialalno$ci gospodarczej, w tym z ksiggowosci. Su-
geruje rowniez szukanie branzowych informacji w in-
ternecie. Inny uczestnik badania (ustugi inzynieryjne)
moéwil, ze dla os6b, ktére myslg o otworzeniu dziatal-
nosci gospodarczej w tej branzy przydatne bytoby zdo-
bycie uprawnieri budowlanych do wykonywania samo-
dzielnych funkcji technicznych w budownictwie, ktore sq
wykonywane przez Lubelskg Izbe Inzynierow. Wigze sig
to z tym, ze nalezy uzyskac odpowiednie doswiadczenie,
zdoby¢ odpowiednig udokumentowana praktyke i zdac
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egzamin organizowany przez izbe, co pozwala samo-
dzielnie wykonac czynnosci w zawodzie. Niezbedne sgq
réwniez kursy dotyczqgce ksiegowosci i zdobywania prak-
tyki zawodowej. Najwazniejsze, wedlug uczestnikow
badania, to, by nie ba¢ si¢ zalozenia dziatalnoéci: przy
upartosci i dgzeniu do celu mozna sobie spokojnie po-
radzi¢. Badana dzialajaca w branzy handlowej zwraca
uwage na wiedze ksiegowa — na temat przepisow. Istot-
ne jest przy tym znalezienie dobrej lokalizacji, zeby
bylo jak najmniej konkurencji.

Wielokrotnie podkreslano, ze warto nauczy¢ si¢ ob-
stugi ksiegowej, przez co niweluje sie koszty. Wiekszos¢
uczestnikow badania zwracala réwniez uwage, ze war-
to zainwestowa¢ w reklame. Jeden z nich osobom, ktore
chciatyby zatozy¢ firme w jego branzy (elektryka i elek-
tronika) radzi, by wczesniej zdobywa¢ doswiadczenie,

6. Zarzadzanie, organizacja, promocja —

Przedsiebiorstwo to wiele czynnosci admi-
nistracyjnych. Badani zostali zapytani w jaki
sposob nim zarzadzaja, jakie stosuja dobre roz-
wigzania, ktore warto bytoby poleci¢ innym.
Wieksza cze$¢ badanych kwestie zwigzane z rozli-
czeniami zleca osobie, ktdra potrafita doradzi¢, co
jest odpowiednie na kazdym etapie dzialalnosci.
Decyzje swoja ttumacza tym, Ze nie s3 w stanie na
biezaco $ledzi¢ przepisow, ktore szybko sie zmie-
niajg obecnie jest duzo zmian prawnych, z ktorymi sama
bym sobie nie poradzita, a takze brakiem czasu, bo trzeba
byc sekretarkg, zaopatrzeniowcem, wykonawcg robét.

Wriasciciele przedsiebiorstw wolg skupia¢ si¢ na
sprzedazy produktéw, na tym, co wychodzi im najlepiej,
tak jak w przypadku jednego z respondentéw, ktérego
dzialanie ogranicza si¢ do zdobywania klientow, roz-
mawiania, podpisywania umoéw, projektowania i wy-
konania zamodwienia. Niektérym sposrod badanych
w rozliczeniach pomaga rodzina lub osoby z bliskiego
otoczenia. Tylko nieliczni s3 w stanie sami poprowa-
dzi¢ ksiggowos$¢. Jeden z respondentéw zwrécil uwa-
ge, ze warto, by mniejsi przedsigbiorcy nauczyli sie
prowadzi¢ ksiegowos¢, przez co zniweluja koszty. Inny
uczestnik badania zapytany o zarzadzanie firma polecit
korzystanie z r6znego rodzaju dofinansowan na rozwdj
firmy oraz zatrudnianie stazystow.

Uczestnicy badania pytani o dobre praktyki dziatan
administracji, urzedéw, z ktorymi si¢ spotkali wskazywali
na ZUS: zaswiadczenie moge uzyskac od reki, a nie ponad
tydzien jak to miato miejsce wczesniej. Zwracano tez uwa-
ge, ze duzym ulatwieniem jest fakt, ze wiele spraw moz-
na zalatwi¢ przez internet, nie tracac czasu w kolejkach.
Dobre praktyki dziatart administracji w przypadku innego

robi¢ dodatkowe kursy, by otworzy¢ firme o szerokim
zakresie dzialan. Respondentka pracujagca w handlu
poleca kursy z rachunkowosci, prowadzenia przedsie-
biorstw, ktore czesto sq bezplatne.

Warto réwniez $ledzi¢ zmiany w przepisach. Jedna
z uczestniczek badania namawia osoby, ktére planuja
otworzy¢ podobng dziatalnoé¢ (ustugi kosmetyczne),
by najpierw zdobyly bogate doswiadczenie i uzupetnia-
ly je szkoleniami marketingowymi. Inna zwraca uwage,
ze nalezy zacza¢ od wyksztalcenia, ktére byloby zgodne
z prowadzeniem dzialalnoéci gospodarczej: najpierw
nauczy¢ sig teorii a potem uzupetnic¢ jg praktykg. Kur-
sy poleca tylko jako uzupelnienie, rozwiniecie posia-
danych umiejetnosci. Badani podkreslali réwniez duza
role, jaka odgrywaja staze i praktyki, ktore owocuja za-
wsze do$wiadczeniem i ,,obyciem” w branzy.

kluczowe rozwigzania warte polecenia

respondenta to dotacja i szkolenia, na ktére wystat
go urzad pracy, a ktére przydaly sie w pozniejszej
dziatalnoéci. Doceniane jest jedno okienko, gdzie
mozna bylo zdoby¢ wszystkie informacje. Podkre-
$lano tez, ze obecnie zalozenie firmy nie wiaze si¢
z wieloma formalnosciami: jezeli chodzi o wspét-
prace z urzedami nie narzekam, poczgwszy od for-
malnosci przy zakladaniu dziatalnosci, poprzez za-
latwienie stazysty, a takze kontrole z zewngtrz, nie
odczutem probleméw. Korzystatem rowniez ze szkoleri dla
matych przedsigbiorcow — HACCAP Jedyny problem jaki
dostrzegam to ten, ze wielu ludzi nie wie, ze mogq korzysta¢
z darmowego szkolenia, kursu. Warto odnotowac uwage, ze
oplaca sie korzysta¢ z réznego rodzaju dofinansowan na
rozwinigcie dziatalnosci, zakup nowego sprzetu, stworzenie
miejsc pracy. Sugerowano, ze niektére programy realizowa-
ne przez urzedy powinny by¢ bardziej nagtosnione, ponie-
waz czasem potencjalny beneficjent zdobywa informacje
ostatniego dnia i jest juz za pdzno na zlozenie wniosku.
Wiekszo$¢ badanych wskazywala na istotne ulatwienie dla
dziatalnosci gospodarczej, jakim sa mniejsze sktadki ZUS
przez pierwsze dwa lata prowadzenia biznesu.

Jeden z badanych przedsiebiorcow jest szczegdlnie
zadowolony z zakupu nowej maszyny. Inwestycje takie
poleca innym, poniewaz w jego branzy (le$nictwo) pra-
ce wykonujg przede wszystkim maszyny. Argumento-
wal, ze zatrudnienie pracownika jest drozsze, trudno
zmotywowac kadre i kierowa¢ nia. Kolejny respondent
jest zadowolony, ze jego firma si¢ rozwija, gdyz zaku-
pil motocykl, a potem kolejny pojazd. Z drugiej strony
wskazywano na zatrudnienie wykwalifikowanych pra-
cownikéw, co pozwolilo na zwigkszenie liczby zlecen
i poprawe jakosci $wiadczonych ustug.
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Respondent, ktéry swiadczy ustugi inzynieryjne, jest
zadowolony z pozyskania wielu zleceniodawcéw, a tak-
ze dobrej opinii o jego firmie na rynku. Przedsiebiorcy
w najwiekszym stopniu doceniali to, ze wlasna firma daje
spora niezalezno$¢ zaréwno w podejmowaniu bizneso-
wych decyzji, jak i mozliwosci elastycznego dnia pra-
cy. Jedna z uczestniczek badania podkreslila, ze dobrze
udalo jej si¢ zorganizowa¢ prace poprzez zainstalowanie
programu, ktéry ma obstugiwac i utatwia¢ prace w gabi-
necie. Program zawiera m.in. kalendarz i baze klientow,
dzigki czemu otrzymuja oni przypomnienie SMS dzien
przed wizyta, moga w pierwszej kolejnosci dostawac in-
formacje o promocjach i nowej ofercie.

Odnosnie decyzji dotyczacej dzialania firmy, jeden
z uczestnikow badania jest szczegélnie zadowolony
z mozliwosci korzystania z kilku rodzajow wysylki, co
w handlu przez internet jest wazne. Dzigki temu klien-
ci maja mozliwo$¢ wyboru sposobu odbioru produktu.
Przeklada si¢ to na wielko$¢ sprzedazy. Doceniany jest
réwniez outsourcing, czyli korzystanie z doswiadczen,
wiedzy i pomocy innych firm.

Podczas wywiadéw indywidualnych wskazy-
wano gléwnie na strong¢ internetowa jako czynnik,

ktéry w najwiekszym stopniu wplywa na rozpozna-
walno$¢ firmy na rynku. Promocja w przypadku jed-
nej z respondentek réwniez opiera si¢ na portalach
spolecznos$ciowych, a takze stronach branzowych.
Dodatkowo, jak podkreéla, najlepsza reklama jest
polecenie, gdyz branza reklamowa nie jest tatwa, jest
uzalezniona od pojedynczych zlecen, ktére nie za-
wsze sq regularne.

Wskazywano réwniez na posiadanie dobrych refe-
rencji: ktos, kto ma referencje, doswiadczenie, a przy tym
jest polecany przez innych, to najlepsza reklama. Forma
promocji, ktéra czgsto jest stosowana to wizytéwki,
ulotki i banery. Niektérzy z branzy handlowej i ustug
zwracali uwage, ze nie wystarczy zdobyc klienta, trzeba
g0 jeszcze zatrzymac. W zwigzku z tym stosuja znizki
dla statych klientéw na poziomie 10-15%, oferuja do-
datkowe ustugi w pakiecie, a takze proponuja darmowe
probki. Uczestnicy badania w wigkszosci przyznali, ze
wedlug nich najmniej efektywna forma reklamy jest ta
w gazecie. Bardzo rzadko jg stosuja. Wtascicielka firmy
podsumowata swoja wypowiedz méwiac, ze najlepsza
reklama jest dobra jakos$¢ produktéw i ustug i to decy-
duje o tym, ze klienci wracajg i polecajg firme.

7. Zrzeszanie sie¢ — wspolpraca oséb prowadzacych niewielkie firmy

Czesto mali przedsigbior-

@ @ cy checacy walczy¢ o wigksze

zyski podejmuja wspolprace

z innymi firmami - dzieki

temu latwiej im stara¢ sig

o wieksze zlecenia. Zrze-

szanie si¢ niewielkich firm

ma na celu gléwnie wszech-

stronne popieranie i rozwoj

prowadzonej dziatalnosci gospodarczej oraz obrone,
pomoc i reprezentacje ich intereséw gospodarczych.

Uczestnicy badania méwili w wigkszosci, ze osoby
prowadzace nawet male firmy powinny si¢ zrzeszac,
gdyz oprécz tego, ze mozna si¢ wspiera¢, pomagac so-
bie, zrzeszanie si¢ ulatwia prace, bo jest zawsze ktos,
z kim mozna wspétpracowac.

Jeden z badanych nie byl entuzjastycznie nastawio-
ny do zrzeszania si¢ firm w wieksze zwigzki, wolal sam
budowa¢ swoja marke, poniewaz uwazal ze ludzie sq
generalnie konfliktowi. Poza tym w jego branzy (firma
szkoleniowa) nikt si¢ nie zrzesza. Inna respondentka

(branza reklamowa) uwazala, ze zrzeszanie sie firm
ma jednak sens: wspélne dziatanie matych firm powin-
no by¢ kluczowym celem, poniewaz ulatwi to mniej-
szym firmom sporzgdzanie ofert dla wigkszego klienta.
Sama przez to dostaje wieksze zlecenia, jest w stanie je
szybciej zrealizowa¢, a klient jest zadowolony. Inna re-
spondentka moéwila, ze nalezy do zrzeszenia kupcow.
Jego prezes m.in. negocjuje wynajecia lokali, korzystne
umowy.

Respondenci, ktérzy pracuja whandlu przewidywali,
ze w niedalekiej przyszlosci wszystkie mate sklepiki
beda musialy by¢ zrzeszone. Obawy, na ktére wskazy-
wali, dotycza tego, ze beda musieli sprzedawa¢ okre-
$lone produkty, a to wiaze sie z ryzykiem, ze nie beda
w stanie wypracowa¢ okreslonego obrotu. Uczestnik
badania wskazywal na wspotprace miedzybranzowa
z kilkunastoma firmami, najczesciej sa to podzlecenia.
Okresla to jako wspomaganie si¢ osobami, ktére pro-
wadza podobng dzialalno$¢. Inny respondent nalezy
do cechu, w ramach ktérego dwa razy do roku odby-
waja si¢ spotkania.
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8. Rentownos¢ i konkurencyjnos¢

Przedsigbiorcy czesto narzekaja, ze utrzy-
manie sie na rynku przy tak duzej konkurencji
jest duzym klopotem. Zapytano ich o sposo-
by utrzymania rentownosci w branzy i liczby
zlecen, klientow na wystarczajacym pozio-
mie. Wigkszo$¢ wskazywala, ze najlepszym
rozwigzaniem jest wyrobienie sobie dobrej
marKki: najpierw firma musi pokazaé, Ze robi cos dobrze,
a dopiero pézniej podnies¢ ceng. Jeden z respondentdéw
(firma szkoleniowa) wskazal na posiadanie wlasnego
budynku, placu, sali wykladowej i osoby, ktéra by po-
magala w prowadzeniu biznesu. Istotne jest réwniez,
by firma nie byla nastawiona na dzialanie w jednym
kierunku. Sugerowano szeroka dziatalnos¢ na poczat-
ku: moze by¢ tak, ze w trudniejszych momentach jed-
no utrzyma drugie. W branzy respondentéw, ktdrzy
$wiadczg ustugi bywaja miesigce, gdy trudno utrzyma¢
rentownos¢, wtedy warto zastosowaé dodatkowe pro-
mocje, przez co jest obrot, a klient czuje sie¢ dowartos-
ciowany. Jak wynika z badania, znaczenie ma réwniez
jakos¢ produktéw, a takze uczciwo$¢ wobec klienta.
Z kolei w handlu dobrym sposobem na utrzymanie
rentownosci jest tzw. dywersyfikacja zlecen i r6znorod-
no$¢ $wiadczonych ustug. Wazne jest, by mie¢ wielu
zlecajacych prace, co zapewnia stabilno$¢. Nie warto
uzaleznia¢ sie od jednej instytucji, ktora ma raz wiecej
pieniedzy raz mniej. Kolejna kwestia, na ktérg wskazy-
wano, to rozwijanie asortymentu, szeroka gama $wiad-
czonych ustug, a takze dbalto$¢ o klienta.

Dobrym sposobem na utrzymanie rentownosci, we-
diug innego respondenta, jest troska o kontakt z klientem:
jesli pojawig sig problemy np. z danym zleceniem i wiado-
mo, Ze nie mozna dotrzymac standardow realizacji, to war-
to uprzedzic. Kolejnym sposobem na utrzymanie rentow-
nosci, wedlug innej respondentki, jest agresywne wejscie
z ofertg do duzych sieci, przedsigbiorstw, nie mogg to by¢
pojedynczy klienci. Respondenci zaznaczyli, ze lepiej jest
funkcjonowa¢ na rynku, gdy posiada si¢ wlasny lokal -
nie ponosi si¢ kosztéw wynajmu, a w trudniejszych finan-
sowo miesigcach latwiej jest przetrwac.

Konkurencyjno$¢ to potencjal, mozliwosci oraz
umiejetno$¢ danego podmiotu rynkowego do spro-
stania konkurencji, czyli rywalizacji ze strony innych
podmiotéw dzialajacych w tej samej branzy na ryn-
ku. Termin ,,konkurencja” jest w literaturze wielorako
definiowany. Wedlug Grupy Lizbonskiej konkurencja
oznacza proces, ktorego uczestnicy rywalizuja ze sobg
w dazeniu do analogicznych celéw, co powoduje, ze
dzialania podejmowane przez jednych dla osiggania
zalozonych celéw, utrudniaja lub niekiedy uniemoz-

liwiaja osigganie takich samych celow przez
m innych. Przedsigbiorstwo, ktore chce mie¢

zdolno$¢ konkurowania w dobie globalnej

konkurencji, musi osiagga¢ przewage widocz-

ng, trudng do skopiowania i trwalg. Przewage

konkurencyjng mozna zdefiniowac¢ jako atuty

przedsiebiorstwa cenione przez rynek, dzie-
ki ktéorym przedsiebiorstwo moze w dlugim okresie
utrzymac lub poprawic¢ efektywnos¢ i zapewnié sobie
harmonijny rozwdj'.

Konkurencja jest procesem, za pomoca ktorego
uczestnicy rynku dazac do realizacji swoich celow
i maksymalizacji swojej satysfakcji, probuja przedsta-
wi¢ oferty korzystniejsze od innych ofert swoich rywali.
Konkurencja wystepuje zaréwno miedzy sprzedawca-
mi jak i nabywcami dobr i ustug. Sprzedawcy konku-
ruja o pozyskanie konsumentéw, podczas gdy nabywcy
konkurujg o ograniczone zasoby na rynku?®.

Przedmiotem zainteresowan badawczych bylo po-
znanie opinii przedsiebiorcéw w czym sa bardziej kon-
kurencyjni od innych niewielkich firm dziatajacych
w ich branzy. Respondenci generalnie twierdzili, ze
w jakosci ustug i w cenie. Jedna z uczestniczek badania
uwaza, ze jest konkurencyjna, poniewaz jest jedyng fir-
ma w Lublinie, ktéra specjalizuje si¢ w sprzataniu dla
hoteli. Jednoczesnie zaznacza, ze gdyby miata dodatko-
we $rodki, moglaby firme rozwina¢, zatrudni¢ nowych
pracownikéw. Wigzg sie z tym koszty zakupu firmowego
ubrania, reklamy.

Respondenci zwracali réwniez uwage na komplek-
sowe podejscie do klienta: nie wystarczy tylko zapro-
jektowaé ulotki czy plakat reklamowy. Trzeba skupic sie
na tym, czego klient naprawde potrzebuje, co chciatby
w swojej firmie szczegolnie promowac i wtedy dobrac
odpowiednie narzedzia. Dla innych respondentéw kon-
kurencyjno$¢ to pilnowanie terminowosci wykonania
ustugi. Jedna z uczestniczek badania (sprzedaz) uwaza,
ze jej firma jest bardziej konkurencyjna od innych, po-
niewaz w tej branzy dzialala jako jedna z pierwszych
i nie musi kopiowa¢ innych pomystéw, ma doswiad-
czenie na rynku, poza tym jest otwarta na propozycje
klientéw. Uczestnicy badania wskazywali rowniez na
nowoczesno$¢ i dopasowywanie sie¢ do zmieniajacych
sie potrzeb klientdéw: caly czas produkty sq zmieniane,
unowoczesniane. Jak podkreslaja, dbaja o to, by z ofer-
ta nie zostawali na tym samym poziomie, na ktérym

1 Grupa Lizbonska, Granice konkurencji, Warszawa
1996, s. 30

2 S. Marciniak, Makro i mikroekonomia dla inzynie-
réw, Warszawa 1995, 5.109
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zaczynali, wprowadzaja nowe modele. Nieliczni z ba-
danych przedsiebiorcéw wskazywali na duza dyspozy-
cyjno$¢, dojazd do klienta, a takze mozliwo$¢ sprowa-
dzenia produktu z zagranicy.

Do zwigkszenia konkurencyjnosci przyczynitaby
sie rowniez jako$¢ oferowanych ustug, wprowadzenie
nowych ustug i terminowos¢. Dla jednego responden-
ta konkurencyjnos¢ to obecnos¢ w wyszukiwarce, 99%
kupujgcej spotecznosci korzysta z wyszukiwarki, a takze
dobra grafika sklepu i strony internetowe;.

9. Autorytety

Czy sa pozytywne przyklady oséb, do
ktérych sukcesu odwotuja sie mikroprzed-
siebiorcy? Wiekszos¢ badanych wskazywa-
ta na osoby z bliskiego otoczenia lub takie,
ktore zna, aczkolwiek wskazywano réwniez
na osoby publiczne. Jedna z respondentek
uwaza, ze autorytetem jest dla niej osoba,
ktéra pracuje w tej samej branzy. Przez lata
prowadzenia dzialalnosci: wyrobita sobie marke, tak,
ze w chwili obecnej moze juz nie pracowa¢, ma kilka
punktéw, zatrudnia pracownikéw. Autorytetem, na
ktérym wzoruje si¢ kolejny badany jest jego kolega,
ktéry zaczynal od malej firmy w branzy elektrycznej,
pézniej tak potrafit pokierowal firmg, zZe sig¢ rozrosta,
zatrudnia wigcej pracownikéw, dobrze prosperuje i dba
o pracownikéw. Inny respondent réwniez wskazal na
kolege, ktory prowadzi klinike dla zwierzat: osoba ta
potrafi umiejetnie wykorzystac potencjal, dba o organi-

10. Wsparcie unijne

Sposréd 30 uczestnikéw badania 13 korzystato ze
wsparcia ze srodkéw unijnych, z czego 12 otrzymato do-
tacje na rozpoczecie dziatalnoéci gospodarczej. Grupa ta
zgodnie twierdzila, ze dzigki pozyskanej dotacji ich firma
miafa mozliwos$¢ szybszego rozwoju, a przez to wzmoc-
nienia swojej konkurencyjnosci na rynku. Cale przedsie-
biorstwo jak i stosowane przez niego technologie, mogly
si¢ sta¢ takze bardziej innowacyjne. Jeden z respondentdw,
ktory korzystat ze wsparcia Unii Europejskiej, $rodki jakie
pozyskal przeznaczyt na zakup sprzetu. Sfinansowat 50%
kosztu inwestycji. Korzystat rowniez z kredytu leasingo-
wego, z ktorego byt zadowolony, poniewaz nie wigzal si¢
on z ponoszeniem dodatkowych kosztéw. Wskazywano
réwniez na wsparcie w postaci oplacenia studiéw pody-
plomowych. Kolejna respondentka uczestniczyla takze
w szkoleniach unijnych dotyczacych aranzacji wnetrz,

Firmy, ktérych pozycja konkurencyjna na rynku
jest staba, uwazaja, ze przyczyny takiego stanu rzeczy
to wzrost kosztow dziatalnos$ci, naptyw tanich produk-
tow ze wschodu, brak pomocy ze strony panstwa dla
rozwoju dzialalnodci. Wtasciciele tych firm pesymi-
stycznie nastawieni s3 do podejmowania walki konku-
rencyjnej. Z gory zakladaja, ze nie maja takich samych
szans na rozwoj jak inni i w zwigzku z tym nie podej-
muja zadnych dzialan, aby stac¢ sie bardziej konkuren-
cyjnymi na rynku.

zacje pracy, funkcjonalnos¢ obiektu, pod-
noszenie kwalifikacji. Autorytetem dla
kolejnej respondentki jest Mary Key Ash,
ktéra zalozyla firme kosmetyczng na
rynku amerykanskim. Jak wskazuje re-
spondentka pokazata, ze mozna dziataé
z pasjqg i si¢ realizowac. Dla jednej z ba-
danych, ktéra pracuje w handlu, autory-
tetem jest sie¢ duzych supermarketéw, ktére dzialaja
preznie, przyciagaja promocjami. Dla pewnych uczest-
nikéw badania autorytetem jest poprzedni pracodaw-
ca, u ktérego zdobywali doswiadczenie zawodowe: po-
kazat jak nalezy prowadzi¢ dziatalnosé, jak podchodzi¢
do klienta. Duzg role odgrywa réwniez rodzina, ktéra
czesto inspirowala do zalozenia wlasnego biznesu. Au-
torytetem bywa réwniez konkurencja, ktérej oferte sta-
raj si¢ $ledzi¢ na biezaco.

obslugi programéw do tego stuzacych,
a takze programoéw do przygotowania
kosztoryséow budowlanych. Wsparcie
unijne w znacznym stopniu okazalo sie
pomocne w zaistnieniu na rynku. Osoby, ktore korzystaly
z takiego wsparcia mowily, ze bez tych srodkéw nie zdecy-
dowalyby sie na otworzenie dziatalnosci. Wskazywaty na
jeden minus, ktéry dostrzegali, czyli formalnoéci, ktérych
dopelnianie zajmowato najwiecej czasu.

W trakcie badania respondenci zostali rowniez za-
pytani o instrumenty finansowe lub doradcze, ktore
spetnialyby ich oczekiwania i skorzystaliby z nich, aby
rozwing¢ dzialalno$¢. Pomoc, na ktorg wskazywala
wigkszo$¢ respondentow, ktora przyniostaby najlepsze
efekty to dotacja. Z kolei jedna z respondentek uwaza,
ze powinny istnie¢ pozyczki z niskim oprocentowa-
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niem dla oséb, ktore chcialyby otworzy¢ dziatalnos¢
gospodarcza. Wedlug innego respondenta najbardziej
cenna pomoc to dofinansowanie na zakup oprogra-
mowania komputerowego do wykonania prac, a tak-
ze wsparcie na stworzenie nowego stanowiska pracy.

11. Inne aspekty rozwoju dzialalnosci

Prowadzenie firmy a rozwdj osobisty

Prawie wszyscy badani przyznali, ze prowadze-
nie wlasnej firmy jest dla nich osobistym rozwojem,
gdyz wiaze si¢ ze spora odpowiedzialnoscig. To prze-
de wszystkim od nich samych zalezy jak szybkie beda
robili postepy i zdobywali kolejnych klientéw. Jedna
z respondentek zalozyta wlasng dziatalnos¢ ze wzgledu
na doswiadczenia przy pracy etatowej: nie moglam sig
przebic i nie miatam szans na awans i wyzsze zarobki.
Dla jednego z uczestnikéw badania wlasna firma jest
osobistym rozwojem, poniewaz motywuje go do roz-
szerzania i poglebiania swoich umiejetnosci i wiedzy.
Dziatalno$¢ zmobilizowala go, by zrobi¢ dwie specja-
lizacje. Jak podkresla, trzeba by¢ konkurencyjnym, ak-
tualizowac wiedze by funkcjonowac na rynku. Wskazy-
wano réwniez na takie korzysci jak wzrost samooceny,
dowarto$ciowanie. Podkreslano, ze dzigki obecnemu
zajeciu osiggaja nowe cele zyciowe, ucza si¢ obowiaz-
kowodci, kreatywnosci i maja kontakt z ludzmi: prowa-
dzenie firmy to rozwdj osobisty, trzeba caly czas sig uczyc
czegos nowego, nawigzywac kontakty, by¢ na biezgco
z nowinkami technicznymi. Zdobywa sie doswiadczenie,
zwykty pracownik robi cos na zlecenie, wlasciciel siega
zas dalej, zastanawia si¢ na czym jeszcze mozna zaro-
bi¢. Przede wszystkim liczy si¢ samodyscyplina. Dopiero
wlasna dziatalnos¢ zmusza do szanowania czasu, wyko-
rzystuje si¢ kazdg minute efektywnie, uczy sig réwniez
zaradnosci. Respondenci podkreslali, ze prowadzenie
wlasnej firmy nie jest mozliwe bez odpowiedniej mo-
tywacji. W dalszej kolejnosci wskazywano na elastycz-
ny czas pracy, mozliwos¢ samodzielnego wyznaczania
dysponowania czasem. Jedna z badanych obrazuje to
mowiac: wilasciciel jest jak kapitan na statku, a jedno-
czesnie sprzgtaczka, czyli trzeba sig odnalezé na kazdym
stanowisku. Kazdy nowy temat moze by¢ wyzwaniem,
poniewaz pojawiajq si¢ nowe zadania, co pozwala na
rozwdj. Dla uczestnikéw badania wlasna firma jest
osobistym wyzwaniem, praca dajaca wiele satysfakeji,
w ktorej sie spelniaja. Jeden z respondentéw relacjono-
wal, ze wlasna firma jest osobistym rozwojem, poniewaz
nowego zawodu uczyt si¢ od podstaw sam, uwaza, ze
kazde zlecenie jest dla niego wyzwaniem. Dobrze ocenia

Wskazywano réwniez pomoc finansowa na wyposaze-
nie firmy. Instrumentem, ktéry spetnialby oczekiwania
jednego z respondentéw i ktéry skorzystatby z niego,
aby rozwing¢ firme jest dofinansowanie na zatrudnie-
nie pracownika.

samego siebie, jest zadowolony, ze nie siedzi w domu
i nie narzeka, zZe nic sig nie da zrobic.

Sukces w najblizszym czasie

Badanych zapytano co byloby dla nich sukcesem
w prowadzeniu dziatalno$ci w ciagu najblizszego roku.
Mowili gtéwnie o zwigkszeniu obrotéw poprzez nawia-
zanie wspotpracy z wigksza iloscig firm, co pozwolito-
by ugruntowac pozycje firmy. Wskazywano réwniez na
zatrudnienie nowego pracownika na stale. Podkresla-
no, ze sukces biznesu wigze sie z odpowiednim zespo-
tem, a dzis, jak uwazaja, trudno znalez¢ kogo$ z odpo-
wiednimi kwalifikacjami.

Niektoérzy z badanych za cel stawiajg sobie otwo-
rzenie kolejnego punktu firmy, czy tez zmiane lokalu
poprzez powigkszenie metrazu. Dla jednej z respon-
dentek sukcesem w ciggu najblizszego roku bedzie po-
wigkszenie bazy klientéw. Inni z kolei chcieliby utrzy-
ma¢ na tym samym poziomie liczbe zlecen i wysokos¢
dochodéw, znalazla sie takze smiata deklaracja posze-
rzenia zasiegu firmy — wejscia do sieci supermarketow.

Jeden z respondentéw zwrocil uwage na rozszerze-
nie reklamy, chcialby by adres WWW jego firmy byt
obecny na pierwszej stronie wérod wynikéw wyszuki-
wania i osiggal sprzedaz dzienng na poziomie 2,5 tysia-
ca w sklepie internetowym. Przedsiebiorcy, ktérzy od-
czuwaja duzg konkurencje méwili, ze samo utrzymanie
sie na rynku bytoby juz duzym sukcesem.

Respondenci zostali zapytani jakie czynniki przy-
czynilyby si¢ do zwiekszenia konkurencyjnoéci bizne-
su w ciggu najblizszych dwdch lat. Wskazywali gtéwnie
na zmniejszenie sktadek ZUS. Przyczyniloby si¢ row-
niez do tego zwiekszenie liczby klientéw, a szczegoélnie
polecenia zadowolonych klientéw. Przedsigbiorcy wi-
dzieliby réwniez pomoc w postaci dofinansowan z pro-
gramow unijnych: to zastrzyk finansowy na zwiekszenie
obrotu.

Jedna z badanych rozwazala, ze mogtaby zwigkszy¢
konkurencyjno$¢, gdyby zajeta sie rowniez obstuga
recepcji, obstuga biurows, ale to wiaze si¢ z dodatko-
wymi szkoleniami, kursami, ktére trwaja od szesciu do
o$miu tygodni. Takie szkolenia to dodatkowe koszty,
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zgodnie z jej potrzebami byloby to okoto czterech ty-
siecy zlotych. Firma jednego z badanych zwiekszyla-
by swoja konkurencyjno$¢, gdyby dokupit dodatkowe
specjalistyczne maszyny, oraz moégl zatrudnia¢ ludzi,
ktoérzy maja odpowiednie kwalifikacje, by je obstugi-
wac. Kolejny wskazal na koniecznos¢ wprowadzenia
technicznych rozwigzan, ktére funkcjonuja juz na za-
chodnich rynkach.

Wlasna firma - atrakcyjna alternatywa?

Respondenci oceniali czy wlasna dzialalno$¢ go-
spodarcza jest atrakcyjng alternatywa na rynku pracy.
W pierwszej kolejnosci wskazywali na zalety, jakie nie-
sie ze sobg posiadanie wlasnego biznesu. Przewazajaca
grupa deklarowala wigksze poczucie niezalezno$ci oraz
swiadomosci, ze sami ksztaltuja swoja przysztos¢, maja
kontrole nad przebiegiem dzialan, a takze duzy wpltyw
na zarobki. Poza tym latwiej im wdraza¢ wlasne pomy-
sty i inwestowac.

Warto réwniez zaznaczy¢, ze dla badanych liczy si¢
takze satysfakcja, ze potrafig utrzymac si¢ na lokalnym
rynku, ktory, jak wielokrotnie podkreslano, nie nalezy
do fatwych. Uczestnicy badania sami decyduja o cza-
sie pracy i terminach urlopowych, a takze o tym z kim
chca pracowac.

Kolejnym argumentem dziatajgcym wg ankietowa-
nych na korzy$¢ posiadania wlasnego biznesu byto uzy-
skiwanie dodatkowej formy do$wiadczenia zawodowe-
go, sprawdzenia sie, nawet jesli w przysztosci zdecyduja
sie powroci¢ do pracy etatowej. Niektdrzy udowadniali,
ze wlasna firma jest jedynym rozsgdnym wyjsciem dla
osoby, ktéra chce sig rozwijac, a takze samodzielnie kreo-
wacé wlasng przyszlos¢. Jeden z respondentdéw przyznal,
ze swoj biznes jest atrakcyjng alternatywa pod warun-
kiem, Ze ma si¢ dobry pomysl, wtedy firma moze zacza¢
przynosic¢ zysk i stanowi¢ Zrédfo utrzymania.

Z drugiej strony respondenci zwracali rowniez uwa-
ge na trudno$ci zwigzane z prowadzeniem biznesu:
bardzo duzg odpowiedzialnos¢ i nieustanne zabiegi, by
utrzyma¢ odpowiedni poziom obrotu na rynku, wyso-
kie sktadki, prace czesto dluzsza niz 8 godzin. Podjecie
odpowiedzialnosci finansowej i prawnej, zaréwno za

siebie, jak i za pracownikéw bylto réwniez wskazywane
jako obciazenie.

Najlepsze ulatwienia

Kolejng kwestig poruszong podczas indywidualnych
wywiadéw poglebionych byly sugerowane ulatwienia
przy zakladaniu i prowadzeniu wlasnej firmy. Respon-
denci wskazywali, ze obecnie duzym plusem jest to,
ze wiele spraw sg w stanie zalatwi¢ przez internet, nie
tracac czasu w kolejkach. Wigkszos¢ badanych uwa-
za, ze najefektywniejszym wsparciem bylaby pomoc
finansowa, dotacja. Z zaznaczeniem jednak, ze niesie
ze sobg réwniez ryzyko przekazania $rodkéw finanso-
wych, ktore nie sg zarobione. Przedsigbiorca moze ich
nie doceni¢ i firma narazona jest wowczas na upadek.
Wskazywano, ze kazde zmniejszenie podatkéw bytoby
odciazeniem biznesu. Pojawil si¢ rowniez pomyst uza-
leznienia wptat na ZUS od wysoko$ci dochodéw firmy.

Uczestnicy badania zauwazyli, Ze nie wszystkie oso-
by, ktore planuja otworzy¢ wlasng dziatalnos¢ maja
podstawowa wiedze jak zarzadza¢ firmg. Dobrym
rozwigzaniem byloby wprowadzenie kurséw (z zarza-
dzania) dla osob, ktdre staraja sie o dotacje, szkolenia
z ksiegowosci i zasad prowadzenia firmy.

Jeden z respondentéw zacheca do otwierania wias-
nej dziatalnosci. Jednoczesnie podkresla, ze wlasny in-
teres wymaga duzych nakladéw pracy, a w jego przy-
padku réwniez ukonczenia odpowiedniej szkoly.

Kolejnym czynnikiem, ktéry ulatwialby rozwija-
nie firm byloby ograniczenie biurokracji tak, by wszystko
mozna bylo zatatwi¢ w jednym miejscu. Jako rozwiazanie
proponowano ,jedno okienko’, gdzie wspdlnie z doradca
mozna byloby poszukac¢ zrodet dofinansowania czy pro-
jektow, z ktorych mozna byloby skorzystaé, przebrnaé
przez procedury osobom, ktére dopiero planujg otworzy¢
dzialalno$¢. Zwracano réwniez uwage na czasochlonne
gromadzenie dokumentéw i procedury zwigzane z przy-
znaniem dotacji. Jedna z respondentek méwila o pozycz-
kach bezzwrotnych i kredytach obrotowych o niskim
oprocentowaniu. Taki kredyt po okreslonym czasie trzeba
byloby zwrdci¢, a to byloby dobra motywacja.
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Podsumowanie

Badanie jakos$ciowe zrealizowano przy wspolpracy
z dziesigcioma osobami zatrudnionymi przez Wojewddz-
ki Urzad Pracy w Lublinie w charakterze diagnostéw, do
realizacji i transkrypcji indywidualnych wywiadéw po-
glebionych. Zespot badawczy opracowal badania na po-
trzeby raportu i komponentu wdrozeniowego projektu.

Wyniki badan wskazujg, ze wszystkie cele badaw-
cze zostaly zrealizowane. Uzyskano opisy trzydziestu
$ciezek karier mikroprzedsigbiorcow z siedzibg firmy
w wojewodztwie lubelskim. Zamieszczono je w kom-
ponencie wdrozeniowym projektu wirtualnydoradca.
wup.lublin.pl. Jego odbiorcy, poprzez modyfikacje
w danych uzytkownika zmiennej ,,poziom wyksztalce-
nia” (wyzsze, $rednie, zawodowe), moga zapoznac sie¢
ze $ciezkami karier badanych przedsiebiorcow, w za-
leznoséci od poziomu ich wyksztalcenia w momencie
rozpoczynania dziatalnosci.

Respondenci zwykle charakteryzowali si¢ kilku-
letnim do$wiadczeniem zawodowym w branzy, przed
zalozeniem firmy. Motywem rozpoczecia dzialalnosci
byta gtéwnie che¢ pracy na wlasny rachunek, nieza-
lezno$¢ w podejmowaniu decyzji, a takze mozliwo$é
uzaleznienia dochodéw od efektéw wlasnej pracy.

Zalozenie i prowadzenie biznesu bylo przewaznie wy-
korzystaniem pewnego potencjatu — osobistego, a nie-
decydujaca role przy rozpoczeciu dziatalnosci miata
osoba znaczaca, autorytet.

Wigkszo$¢  respondentéw  dostrzega znaczacy
wplyw technologii na rozwoj firm, bariera s3 dla nich
jednak wysokie koszty pozyskiwania nowoczesnych
rozwigzan technologicznych.

Prowadzenie biznesu to dla respondentéw rozwdj
osobisty, poniewaz wigze si¢ z nauka w praktyce.

Konkurencyjno$¢ firmy to przede wszystkim kon-
kurencyjno$¢ w cenie i standardzie obstugi klienta.

Badane mikrofirmy cenig sobie mozliwosci (wyko-
rzystane lub potencjalne) uzyskiwania dotacji. Braku-
je im jednak informacji o szansach na ich pozyskanie
w odpowiednim czasie. Sugeruja bardziej efektywne
mozliwosci ich wykorzystania. Nie po raz pierwszy
w badaniach przedsigbiorstw pojawilo sie oczekiwanie
ograniczenia kosztow utrzymania pracownika (zmniej-
szenie oplat ZUS), obcigzen fiskalnych oraz uproszcze-
nie procedur zwigzanych z prowadzeniem firmy.

Raportzbadan | 109



Aneks nr 1. Narzedzie badawcze

Scenariusz indywidualnego wywiadu poglebionego (IDI) w roku 2013
z osobami prowadzacymi indywidualng dzialalno$¢ gospodarcza,
w ramach badania ,,Potrzeby i oczekiwania przedsiebiorstw”
w projekcie systemowym ,,Lubelskie Obserwatorium Rynku Pracy - kontynuacja”,
realizowanym przez Wojewo6dzki Urzad Pracy w Lublinie.

numer diagnosty ........... numer respondenta ..............
powiat, w ktérym zarejestrowana jest dzialalno$¢ gospodarcza respondenta ....................

WPROWADZENIE

Jestem wspdtpracownikiem Wojewoddzkiego Urzedu Pracy w Lublinie. Chce prosi¢ Pana/Panig o zgode na
rozmowe w ramach badania potrzeb i oczekiwan przedsiebiorstw wojewddztwa lubelskiego. Sg one prowadzo-
ne w ramach projektu ,,Lubelskie Obserwatorium Rynku Pracy - kontynuacja’, wspétfinansowanego przez Unig
Europejska w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego. Czas przeznaczony na nasze spotkanie to okoto 30
minut. Takie spotkania odbywaja si¢ z 30 osobami fizycznymi wykonujacymi dziatalno$¢ gospodarcza z siedziba
w naszym regionie, nie zatrudniajacymi w dniu wywiadu wigcej niz dwoch pracownikéw, niezaleznie od formy
umowy.

Zanim zaczniemy chce poinformowa¢ Pana/Panig o poufnoéci badania tzn. zadna firma ani osoba nie bedzie
przedstawiana z nazwy/imienia i nazwiska w raporcie podsumowujacym badania. Dobre praktyki z historii Pana/
Pani firmy beda przedstawiane jako przyklady, ale bez powigzania z konkretng nazwa, osobg. Odbiorcy naszych
badan beda znali np. branze firmy, przydatne kwalifikacje i umiejetnosci, o ktorych wtasnie bedziemy rozmawiac.

Istotne jest, aby nasza rozmowa byla szczera, kazda Pana/i wypowiedz jest tak samo wazna i doniosta. Wnio-
ski z badan przekazane beda w formie zbiorczych raportéw instytucjom rynku pracy, instytucjom wspierajacym
biznes, osobom poszukujacym zatrudnienia.

Warunkiem naszej rozmowy jest Pana/i zgoda na przetwarzanie Pana/i danych osobowych przez Wojewodzki
Urzad Pracy w celach badawczych, w tym kontroli mojej pracy. W tym celu prosze¢ zapoznac si¢ z oswiadczeniem
i podpisac je.

PODPIS / BRAK PODPISU(zakoticzyé wywiad)
Aby spisanie Pana/i wypowiedzi, bylo tatwiejsze musz¢ poprosi¢ Pana/Panig o zgod¢ na nagrywanie rozmowy.
Zapewniam, ze nagranie bedzie wykorzystywane tylko do analizy materialu w formie pisemnej i nie bedzie prze-
kazywane zadnej instytucji. Czy wyraza Pan/i na nie zgode?

TAK / NIE(zakoticzyé wywiad)
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POCZATKI I RODZAJ DZIALALNOSCI - STATUS RESPONDENTA

Rozmawiam z Panem/Pania (poda¢ imi¢ i nazwisko) ..............coocoiiiiiiiiii..

Na poczatku rozmowy prosze o informacje jak dtugo prowadzi Pan/i wlasng dziatalno$¢ gospodarcza i czy
miafo to miejsce w sposéb nieprzerwany?

Wréémy do poczatkéw prowadzenia dziatalnosci.

Jakie posiadal/a Pan/i wyksztalcenie w momencie rozpoczynania dzialalnosci: podstawowe lub gimnazjalne,
$rednie, zawodowe, wyzsze?

W jakim byl Pan wtedy wieku?

Prosz¢ o podanie roku ukonczenia ostatniego etapu edukacji przed rozpoczeciem dzialalnosci.

Jaki jest Pana/i zawdéd wyuczony?

Co by Pan/i zmienit w przeszlych wyborach dotyczacych ksztalcenia i pracy (poza obecng firmg), gdyby miat
Pan/i takg mozliwos¢?

Prosze powiedzie¢ czy ma Pan/i przede wszystkim jednego zlecajacego prace i pracuje Pan/i pod jego kierow-
nictwem, w miejscu i czasie przez niego okreslonym? Czy tez ma Pan/i kilka/wiele podmiotéw, ktérym swiad-
czy Pan/i ustugi, dostarcza produkty?

Prosze opowiedzie¢ o powodach zalozenia dziatalno$ci. Mogto by¢ ich wiele. Ktére miaty znaczenie?

Czy mozna méwic o etapach rozwoju Pana/i firmy? Jesli tak, to co rozgraniczato te etapy?

Czy zakladajac dziatalnos¢ posiadal/a Pan/i wtedy jakie§ doswiadczenie zawodowe? Jak dlugie?

W jakim stopniu pomoglo ono w prowadzeniu firmy? W jaki sposéb?

Jak mozna okredli¢ gléwna branze dziatalnosci Pana/i firmy? Jaka jest jej oferta?

Kto jest przede wszystkim Pana/i klientem (ogélnie)? Co szczegdlnie doceniane jest w Pana/i ofercie?

POTRZEBY KSZTALCENIA I DOBRE PRAKTYKI Z NIM ZWIAZANE

Czy profil Pana/i wyksztalcenia (jesli istnieje) byt pomocny w jaki$ sposob przy prowadzeniu dziatalnosci?
Czy ma Pan/i jakie$ potrzeby dotyczace zdobywania uprawnien, umiejetnosci, wiedzy, potrzebnej w prowa-
dzeniu firmy - w postaci kurséw, szkolen itp.? Czy jakas wiedza branzowa bytaby dzi§ Panu/i szczegélnie przy-
datna?

Jaki rodzaj ksztalcenia, uprawnien, kurséw, przydatny dla prowadzenia dzialalnoéci w Pana/i branzy, mégtby
Pan/i poleci¢ tym, ktérzy mysla o wlasnej firmie, a jeszcze majg sporo czasu na ksztalcenie?

Co jeszcze poradzil(a)by Pan/i osobom, ktore jeszcze nie pracowaly, uczg sie, a chca przygotowac si¢ do pro-
wadzenia dzialalno$ci gospodarcze;j?

DOBRE PRAKTYKI - ZARZADZANIE, ORGANIZACJA, PROMOCJA

Przedsigbiorstwo to wiele czynno$ci administracyjnych. W jaki sposéb Pan/i nimi zarzadza? Co jest dobrym
rozwigzaniem dla Pana/i, ktére moégtby Pan/i poleca¢ innym?

Z jakimi dobrymi praktykami dzialann administracji, urzedéw wobec Pana/i jako przedsiebiorcy, spotkal sie
Pan/i? W jaki sposob widzialby Pan/i mozliwo$¢ ich upowszechnienia?

Z ktérych decyzji dotyczacych dzialan firmy jest Pan/i szczegélnie zadowolony/a, ma Pan/i szczegélng satys-
fakcje? Chodzi o takie decyzje/wybory, ktére warto poleca¢ innym. Dlaczego warto?

Wieksze firmy czesto zrzeszaja si¢ w zwiazki, organizuja wspdlne dzialania. Czy uwaza Pan/i, ze jakas forma
zrzeszania sie, dodatkowej wspolpracy, jest realna wérdd oséb prowadzacych niewielkie firmy?

Jakie formy promocji Pana/i produktéw/ustug Pan/i preferuje? Prosze o nich opowiedzie¢.

DOBRE PRAKTYKI - UTRZYMANIE KLIENTA

Dla wielu przedsigbiorcéw kfopotem moze by¢ samo utrzymanie dziatalnosci gospodarczej. Czy istnieja jakies dobre
sposoby, aby w Pana/i branzy utrzymac rentowno$¢, liczbe zlecen, klientéw na wystarczajacym poziomie?

Prosze o opisanie w czym jest Pan/i bardziej konkurencyjny/a niz inne niewielkie firmy w tej branzy?

Prosze o opisanie ewentualnej niszy rynkowej tj. dodatkowych potrzeb klientéw, widocznych w Pana/i branzy,
a tylko czesciowo zagospodarowanych.

DOBRE PRAKTYKI - ZEWNETRZNE
Czy moze Pan/i powiedzie¢, ze jaki$ wlasciciel firmy jest dla Pana/i autorytetem jesli chodzi o prowadzenie
biznesu? Dlaczego?
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« Z jakiego rodzaju wsparcia ze srodkéw unijnych Pan/i korzystal? Jakiego rodzaju pomoc ocenilby Pan/i jako
najbardziej efektywna?

o Czy s3 jakie$ inne instrumenty finansowe lub doradcze, ktére spelnialy Pana/i oczekiwania i skorzystal
Pan/i z nich, aby rozwina¢ dziatalno$¢? Prosze o tym opowiedziec.

INNE ASPEKTY ROZWOJU DZIALALNOSCI

« Czy mozna powiedzie¢, ze prowadzenie firmy jest dla Pana/i osobistym rozwojem?

+ Prosz¢ uzasadni¢ odpowiedz.

« Co byloby dla Pana/i sukcesem w prowadzeniu firmy w ciagu najblizszego roku?

« Jakie czynniki najbardziej przyczynityby si¢ do zwigkszenia konkurencyjnosci Pana/i firmy w ciagu najbliz-
szych dwdch lat?

» Czy uwaza Pan/i, ze wlasna firma jest dzi$ atrakcyjna alternatywa na aktywnos¢ na rynku pracy?

 Dlaczego tak? Dlaczego nie?

« Jak Pan/i sadzi, co mogloby by¢ dzi$ najlepszym ulatwieniem przy zakladaniu wlasnej firmy?

ZAKONCZENIE
Dzigkujemy za udzial w badaniu.
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