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Streszczenie

Dziatanie 6.1 PO IG ,Paszport do eksportu” ma na celu wsparcie przedsigbiorstw z sektora
MSP we wchodzeniu na nowe rynki zagraniczne lub umacnianiu sie na dotychczasowych. W
zatozeniu jest to kompleksowy mechanizm wsparcia proeksportowego, obejmujacy
przygotowanie Planu Rozwoju Eksportu (PRE) i jego p&zZniejsze wdrozenie. W ramach
dofinansowanych przedsiewzieé, obok udzialu w zagranicznych imprezach targowych (w
charakterze wystawcy lub odwiedzajacego), beneficjent podejmuje réwniez inne starania
majace na celu ekspansje zagraniczng, takie jak wyszukiwanie partneréw handlowych,
uzyskanie dokumentow niezbednych do wejscia na dany rynek lub korzystanie z doradztwa.
Bardzo istotny jest komponent edukacyjny Dziatania, z ktérym w pierwotnej konstrukgcji
wigzata sie konieczno$¢ nabycia PRE od firmy doradczej. Wynika to z zatozen ,Paszportu do
eksportu” , majacego byc¢ sposobem stymulowania dziatalnosci eksportowej przez mniejsze
i/lub nieprowadzace do tej pory sprzedazy zagranicznej podmioty, ktére w toku realizacji
projektu, powinny wzbogaci¢ swoje know-how, korzystajac z mentorskiego wsparcia firmy
doradczej. Pierwotnie zatozono dwuetapowosc¢ konstrukcji Dziatania 6.1: o dofinansowanie
wdrozenia dziatah proeksportowych mozna byto sie ubiega¢ dopiero po rozliczeniu I etapuy,
czyli przygotowaniu PRE; to natomiast mogto nastgpi¢ dopiero po uzyskaniu pozytywnej
oceny Planu. Zatozono 80% intensywnos¢ dofinansowania opracowania PRE oraz 50%

wsparcie dziatan wdrozeniowych.

Ewaluacja Dziatania 6.1 miata przede wszystkim dostarczy¢ odpowiedzi na pytania o przyczyny
znacznej liczby rezygnacji przez beneficientow z dotacji, na réznych etapach realizacji
projektéw oraz rekomendacji dla zmian w Dziataniu, uwzgledniajacych konstrukcje tego
mechanizmu wsparcia i role poszczegdlnych aktoréw zaangazowanych w jego wdrazanie. W
tym celu, obok analizy danych zastanych, przeprowadzono badanie jakosciowe o znacznym
zasiegu, z uzyciem techniki indywidualnego wywiadu pogtebionego (IDI) i zogniskowanego
wywiadu grupowego (FGI). Wywiady przeprowadzono z przedstawicielami: administracji
odpowiedzialnej za wdrazanie Dziatania 6.1, instytucji otoczenia biznesu funkcjonujacych w
obszarze dziatan proeksportowych, przedsiebiorstw-eksporteréw nieuczestniczacych w
Dziataniu, przedsiebiorstw-beneficjentow, ktére zrezygnowaty ze wsparcia na réznych etapach
realizacji projektow, tych przedsiebiorstw-beneficjentow, ktérym udato sie rozliczy¢ oba etapy
Dziatania, a takze firm doradczych (ustugodawcow), ktére opracowaty PRE dla beneficjentow
Dziatania. W toku ewaluacji zweryfikowano wiele poczatkowych hipotez, ttumaczacych

trudnosci z wdrazaniem Dziatania 6.1.
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Badanie wykazato, ze szereg elementow interwencji — z ktérych czes¢ zostata juz
wyeliminowana poprzez zmiany, jakie dokonywano w konstrukgji Dziatania 6.1 w roku 2012 —
nie sprzyjato sukcesowi przedsiewzig¢ proeksportowych. Nalezy oddzielnie wymieni¢ w tym
kontekscie role niektérych podmiotéw zaangazowanych w rézne elementy wdrazania
Dziatania 6.1, niedoskonato$¢ procedur (szczegdlnie zwigzanych z rozliczaniem zadan,
podejmowanych przez przedsiebiorcow wdrazajacych PRE) oraz specyfike dotowanej
dziatalnosci, ktéra nie w petni udato sie uwzglednié¢ twércom mechanizmu wsparcia w jego
zatozeniach szczegdtowych. Omawiajac wskazane kwestie od konca: dziatalno$¢ eksportowa,
podobnie jak szersza dziatalnos¢ biznesowa, podlega znacznej niepewnosci i ryzyku,
wynikajacym z warunkéw rynkowych — obecnie jeszcze zwiekszonym w zwigzku z problemami
ekonomicznymi réznych panstw. PRE jako strategia wyznaczajaca przedsiebiorcy kierunki
dziatah w zakresie rozwoju eksportu firmy, musi by¢ dokumentem wysokiej jakosci,
realistycznym i dopasowanym do sytuacji firmy. Jednak nawet najlepszy PRE nie moze
gwarantowac¢ sukcesu firmie wobec potencjalnych zmian jej sytuacji wewnetrznej i otoczenia.
Potrzebne jest dopuszczenie szybkich zmian w Planie w razie zajscia takiej koniecznosci, aby
firma mogta dostosowac sie do zaistniatej sytuacji i elastycznie na nig zareagowa¢. Najbardziej
w Dziataniu 6.1 zabrakto wtasnie mozliwosci komfortowej zmiany wczesniejszych zatozen PRE,
ktéra nie musiataby w wysokim stopniu angazowac pracownikéw firmy-beneficjenta, w
niepewnosci oczekujacych na opdzniajaca sie nierzadko decyzje instytucji systemu wdrazania.
Czeste sytuacje, w ktérych potrzeba zmiany Planu lub sytuacja sporna w zakresie rozliczenia
dziatan proeksportowych, powodowaty dtugotrwaty i zmudny proces wyjasniania watpliwosci
oraz oczekiwania na informacje od instytucji regionalnej (ktéra nierzadko asekurancko sprawy
kierowata do PARP, obawiajac sie samodzielnego podejmowania wigzacych dla beneficjenta
decyzji), prowadzac w wielu przypadkach do rezygnacji beneficjentéw z przyznanego wsparcia.
Zabrakto spéjnosci procedur na poziomie kraju i jednolitych interpretacji przepisow.
Wzmagato to niepewnos¢ beneficjentdéw, ktorzy procedury oceniali jako bardzo pracochtonne
i zbyt sformalizowane, niedopuszczajace jakiejkolwiek elastycznosci w projektach (wg ocen
przedsiebiorcow, w praktyce niemozliwe byly zmiany najdrobniejszych szczegdtow
harmonogramu rzeczowo-finansowego projektu, nawet jesli wigzatyby sie ze zwiekszeniem
efektywnosci ekonomicznej dziatan) oraz niezgodne ze standardami obowigzujacymi w

biznesie i ksiegowosci.

Poszczegdlni aktorzy Dziatania 6.1 okazywali sie zawodni. Obok firm doradczych
dysponujacych profesjonalng wiedza w zakresie rozwijania dziatan eksportowych, pojawito sie

wiele podmiotéw specjalizujacych sie w pozyskiwaniu dotacji ze srodkéw unijnych, ktore nie
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posiadaty eksportowego know-how, koncentrujac sie tylko na uzyskaniu pozytywnej oceny
przez dostarczone przez nich PRE. Niektore firmy doradcze nie przekazywaty beneficjentom
wystarczajacych informacji na temat zasad Dziatania 6.1 i potencjalnych ryzykach z nimi
zwiagzanych. Z drugiej strony znaczna cze$¢ firm-beneficjentow nie podchodzita z nalezyta
ostroznoscia do przedsiewziecia, na doradce cedujac catosciowe przygotowanie PRE i nie
weryfikujac jego jakosci. Niektorzy doradcy wykorzystywali te sytuacje, rozszerzajac zakres
planowanych dziatan proeksportowych w II etapie i podwyzszajgc koszty projektu, co
zapewniato im wyzsze wynagrodzenie (zazwyczaj stanowigce procent uzyskanej przez firme
dotacji), w sytuacji gdyby firma zlecita doradcy rowniez przygotowanie wniosku o
dofinansowanie na wdrozenie PRE. Brakowi nalezytego namystu beneficjentéw przed
przystapieniem do Dziatania 6.1 sprzyjata jego dwuetapowos$¢ (zniesiona w 2012 r.) oraz
znacznie wigksza intensywnosc wsparcia I etapu. Sprawiato to, ze wielu beneficjentéw dopiero
po rozliczeniu I etapu zaczynato zastanawiac sie nad szansami powodzenia we wdrozeniu PRE
(tj. rozwijania dziatalnosci na rynkach zagranicznych). Niewtasciwie przygotowany Plan mogt
rowniez prowadzi¢ do szybkiego pojawienia sie nieprzewidzianych trudnosci zaraz po
rozpoczeciu przez przedsiebiorce realizacji zaplanowanych dziatan proeksportowych. Wreszcie
aktorami, ktérych dziatalnos¢ mogta znacznie przyczyniac sie do rezygnacji przedsiebiorcow z
dotacji Dziatania 6.1, sg instytucje systemu wdrazania (w szczegdlnosci RIF-y). Brak pisemnych
interpretacji przepisow oraz uspdjnienia procedur w skali kraju sprawia, ze instytucje
regionalne w rozmaity sposéb radza sobie z obstuga Dziatania, przysparzajac niekiedy
beneficjentom znacznych probleméw i obciazajac PARP ,hurtowo” odsytanymi do niej
sprawami, co stuzy unikaniu podejmowania decyzji — takze tych, ktére normalnie powinny
zapadac na szczeblu RIF. Przedstawiciele firm, w toku badania, skarzyli sie na dtugie terminy
oczekiwania na decyzje, niezdolnos¢ urzednikdbw RIF do podejmowania decyzji, ich
.absurdalng drobiazgowos¢” co do wymogoéw dokumentowania wydatkéw czy na , kurczowe
trzymanie  sie” harmonogramu  zalozonego przez beneficjenta, niedopuszczajace
jakichkolwiek korekt, a takze na budowana w instytucjach systemu wdrazania atmosfere
nieufnosci i zaktadanie a priori nieuczciwo$¢ beneficjenta. Mozna stwierdzi¢, ze srodki
przystonity cele — drobiazgowo przestrzegane procedury staly sie wazniejsze, niz ostateczny cel

Dziatania 6.1 — sukces firm w wejsciu lub umocnieniu sie na nowych rynkach zagranicznych.

Niniejsza ewaluacja pozwolita na wypracowanie szeregu wartosciowych rekomendac;ji
dotyczacych modyfikacji konstrukcji Dziatania 6.1, jak réwniez zalecen o charakterze
systemowym, w odniesieniu do podobnych do niego proeksportowych instrumentéw wsparcia

przedsiebiorstw, ewentualnie realizowanych po roku 2013 w oparciu o fundusze europejskie.
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Do najwazniejszych zalecen z ewaluacji, dotyczacych Dziatania 6.1 nalezy uczynienie procedur
rozliczeniowych bardziej przyjaznymi dla beneficjenta, poprzez zapewnienie jednolitych
interpretacji przepisow oraz przejrzystosci i jawnosci procedur oraz opartych na nich decyz;ji.
Wprowadzenie usprawnien w tym obszarze mogtoby dokonac sie poprzez rozwijanie systemu
kazusow rozliczeniowych, gromadzonych w bazie dostepnej dla wszystkich instytugcji
regionalnych. RIF-y powinny by¢ premiowane za dobrag obstuge i wsparcie beneficjentow, jak
rowniez nalezy w jeszcze wigkszym stopniu umozliwi¢ im (zapewni¢ odpowiednie uprawnienia)
podejmowanie decyzji samodzielnie, bez przekazywania spraw do PARP; zmudne procedury
aneksowania umow powinny by¢ wszczynane tylko w przypadku zmian w PRE wigzacych sie ze
zmiang zatozonych wskaznikéw realizacji projektu. Katalog ustugodawcoéw (doradcédw)
wsparcia proeksportowego dla przedsiebiorstw, dofinansowanego ze srodkéw publicznych, w
przysztosci powinien by¢ ograniczony do podmiotéw profesjonalnych, oferujacych najwyzsza
jakos¢ tych ustug (np. poprzez wysrubowane dla nich warunki dostepu i/lub narzucone

wysokie standardy swiadczenia ustug, sformutowane w przysztych regutach programowych).

Zaréwno zmiany wprowadzone w Dziataniu 6.1 w 2012 r., jak réwniez proponowane w
rekomendacjach z niniejszej ewaluacji, powinny przyczyni¢ sie do znaczacego zwigkszenia
atrakcyjnosci wsparcia z perspektywy potencjalnych beneficjentéw. Nalezy jednak pamieta¢, ze
stosunkowo pézno wprowadzane zmiany, moga nie przetozy¢ sie juz na satysfakcjonujace
zwiekszenie wykorzystania alokacji, w zwiazku z prawdopodobnym rozprzestrzenieniem sie
informacji wsréd przedsiebiorcéw i doradcédw, na temat trudnosci jakie beneficjenci napotykali
w toku realizacji projektu w ramach Dziatania 6.1. Pomocne moze okazac sie przeprowadzenie
intensywnej akcji promocyjno-informacyjnej adresowanej do przedsiebiorcéw oraz doradcow,
w ktoérej nacisk potozony bytby na korzystnych zmianach dokonanych w Dziataniu 6.1
(odnosnie do zakresu kosztow kwalifikowanych, intensywnosci wsparcia, usprawnien

proceduralnych, itp.), a takze uruchomienie w 2013 r. naboru ciggtego.

Mimo stwierdzonych usterek, ewaluacja wykazata, ze - z perspektywy beneficjentow,
eksporterow z sektora MSP, a takze instytucji otoczenia biznesu — ogdlna koncepcja
.Paszportu do eksportu” jest wysoce uzyteczna i powinna mie¢ swoja kontynuacje po 2013 r.
Wsparcie proeksportowe w formie dotacji na konkretne dziatania podejmowane przez firmy,
powinno mie¢ jednak systemowe zaplecze w postaci uregulowanego rynku ustug doradczych,
promowania wsérod firm sektora MSP idei planowania strategicznego (co uzdolniatoby do
bardziej umiejetnego przygotowywania i wykorzystywania PRE) oraz wigkszej aktywnosci

polskich placowek dyplomatycznych za granica w zakresie promocji polskiego eksportu.
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Summary

Measure 6.1 "Passport to Export" aims to support enterprises in the SME sector in entering
new foreign markets or strengthening their position. The idea behind the Measure 6.1 was to
create a comprehensive mechanism focused on supporting export activities, including the
preparation of the Export Development Plan (EDP) and its subsequent implementation. Within
the framework of co-financed projects, in addition to the participation in trade fairs abroad (as
an exhibitor or a visitor), the beneficiary takes other activities aimed at economic expansion
abroad, such as searching for business partners to obtain the documents necessary to enter
the market or obtaining consultancy services. The educational component is very important in
the Measure 6.1, in the original program design; it was related to the need for the acquisition
of EDP from the specialized consulting company. This is due to the assumptions of the
"Passport to Export", designed to be a way to stimulate export activity by small and / or not
experienced companies. In the course of the project, thanks to the support of a professional
consultancy, these companies should enhance their know-how related to the export activities.
Originally two stages of Measure 6.1 were assumed: the implementation of export-oriented
activities could be started only after the settlement of the first stage — the preparation of EDP
which needed a favourable evaluation of the Regional Funding Institution (Polish acronym:
RIF). Program assumed diverse intensity of public funding: 80% for the first stage (preparation

of the Export Development Plan), 50% for the EDP implementation.

Evaluation of the Measure 6.1 was primarily oriented to provide answers to the questions
about the causes of a large number of resignations by the beneficiaries of the program which
occurred at various stages of projects implementation. Research provided recommendations
for changes in program construction, taking into account the structure of the support
mechanism and the role of the various actors involved in its implementation. For this purpose,
in addition to the analysis of existing data, the qualitative test was carried out on a large
range, with individual depth interview techniques (IDI) and focus groups (FGI). Interviews were
conducted with representatives of: public administration units responsible for the
implementation of Measure 6.1, business institutions operating in the field of export-oriented
activities, consulting firms (service providers which developed the PRE measures for
beneficiaries enterprises), an experienced exporters, which did not take a part in the Measure
6.1, enterprises and a beneficiaries of the Measure 6.1: both, those who resigned from the

support at various stages of the project and those who have managed to complete both
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stages of the program. The conducted evaluation verified many initial hypotheses explaining

the difficulties with the implementation of Measure 6.1.

The study showed that a number of elements of the evaluated program- some of which have
already been eliminated by the changes that were made in the construction of Measure 6.1 in
2012 - was not conducive to the success of export-oriented activities. In this context we
should mention: the role of some of the institutions involved in the implementation of
Measure 6.1, flawed procedures (especially related to the settlement of the tasks undertaken
by companies implementing PRE) and the specificity of the subsidized activity which was not
fully taken into consideration on the stage of designing the program. An export activity, as
well as the wider business activities, is subject to considerable uncertainty and risk (which has
even increased due to the economic crisis) arising from the market conditions. The EDP
document as a business strategy which determines the course of action in the field of export
development must be of high quality, realistic and tailored to the situation of the company.
But even the best EDP cannot guarantee the success of the company which operates in the
unstable environment on the foreign market and, at the same time, often becomes a subject
to considerable internal changes. Thus, it is necessary to enable quick and responsive changes
in the EDP which will allow beneficiary to react for such unpredictable situations. Common
situations where the EDP change was necessary or a contentious issue occurred in the course
of the settlement of export-oriented activities, resulted an long and tedious process. The
actors involved in this process tried to explain the problem: beneficiary asked about their RIF,
the latter (being afraid to take an independent decisions binding for the beneficiary)
formulated enquiries to the Polish Agency for Enterprise Development. In many cases it took
so much time and formalities that the beneficiaries resigned. The lack of consistent procedures
and regulation interpretations among RIFs resulted in a greater uncertainty. Beneficiaries
evaluated procedures as a very time-consuming, over formalized, inflexible (according to the
respondents relations even tiny change in EDP schedule or its business plan was hardly

possible) and incompatible with general business standards.

Different actors involved in the Measure 6.1 turned out to be unreliable. Consultancy services
co-financed from public funds were provided not only by experienced companies equipped
with professional knowledge in the area of an export activities, but also by firms mainly
specialized in obtaining grants from the EU. The latter were focused on the positive

assessment of the EDP, but had not enough knowledge and experience to consult on export
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issues. Some of the consulting companies did not communicate enough information to
beneficiaries about the regulations of the Measure 6.1 and the potential risks associated with
violating these regulations. On the other hand, a great number of beneficiaries did not
approached formal issues with proper caution. Many of them left most of the project issues to
the consultancy company and they did not verify the quality of the EDP document. Some
advisers used this situation by extending the scope of the activities planned in EDP which
resulted in the increasing costs of project and consequently gave them a higher profit (as a
percentage of an obtained grant). The problems described above were mainly due to the
original construction of the Measure 6.1 (with two separate, formal stages of projects:
preparation of EDP and its implementation) which was abolished in 2012. Before this change,
many of the beneficiaries who finished the first stage had serious doubts about the success of
EDP implementation — the break between I and II stage provided an easy opportunity to
resign. Poorly prepared EDP could also lead to the rapid emergence of unforeseen difficulties
shortly after the start of the implementation of export-oriented activities. Finally, the actors,
whose activities could significantly contribute to the resignations, were the institutions
involved in program implementation (particularly RIFs). The regional institutions use varied
methods while working with the Measure due to the lack of written interpretations of the rules
and their compatibility on the country scale. This appears to be the problem not only for
beneficiaries, it also “loads” Polish Agency for Enterprise Development with the enquiries
that are sent ,in bulk” , in order to avoid decision making, also those which should have been
considered by RIFs. The representatives of the companies complained about waiting time,
inability of RIFs’ clerks of decision making, their “absurd minuteness” concerning the
requirement of the expense documents, over-scrupulosity in adhering to the beneficiaries’

business plans, lack of possibility of any adjustments, finally, the atmosphere prevailing in the
institutions- full of distrust and presupposing dishonesty of the beneficiary. It could be said
that means (strict following of the procedures) has become more important than the final aim
of the Measure — the successful entering or strengthening the companies on new foreign

markets.

Present evaluation helped us in finding many valuable recommendations, not only those
concerning the modification of the construction of the Measure 6.1 but also those applying to
the whole system. Evaluation concerning similar export- oriented projects supporting
companies, eventually continued after the year 2013 basing on the European Funds. One of

the most crucial recommendations is making billing procedures more friendly for the
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beneficiary by providing the internal interpretation of the rules, transparent procedure and

decision making. These changes could be introduced by the development of billing system of

the cases gathered in database available for all the regional institutions. RIFs should be
rewarded for good service and beneficiaries support. What is more, decision making should be
more independent, (without conveying the matters to Polish Agency for Enterprise
Development) which could be done by providing the appropriate permissions. Tedious
procedures of annexing the contracts should be launched only in the case of changes in PRE,
concerning the modification of established plan of implementation of the project. The
directory of service providers (advisers) which was publicly funded of the export-oriented
support for the companies should be limited to professional principals, which offer the best
quality of this service (e.g. by high conditions of access and/or imposed high standards of

service, formulated in the future rules).

Both changes, introduced in the Measure 6.1 in the year 2012 and those offered by us in the
recommendations from the evaluation, should make the support significantly more attractive
for the potential beneficiaries. It should not be forgotten that changes which are introduced
so late will not necessarily make an increased use of allocation more satisfying, because of the
probable spread of information among entrepreneurs about difficulties that beneficiaries had
to go through in order to implement the project. Promotional and information actions, in
which the changes that have been made in the Measure 6.1 would be emphasized (concerning
range of eligible costs, the intensity of the support, streamlining the procedures) and the

continuous recruitment could be useful.

Despite faults that have been found, the evaluation has shown that from the perspective of
beneficiaries, exporters from SME sector and business support institutions, general idea of
“Passport to export” is highly useful and the project should continue in the year 2013.
However, the export- oriented support (the grants for the specific actions) taken by the
companies, should have the system background — regulated market of consultancy services,
the promotion of the idea of the strategic planning among the companies from the sector
SME (which would lead to better preparation and use of EDP) and greater involvement in

promoting polish export by Polish diplomatic institutions.
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1. Wprowadzenie

1.1 Kontekst badania

.Paszport do eksportu” cieszy sie duzym zainteresowaniem przedsiebiorcow, natomiast
liczba zainteresowanych nie ma przetozenia na wykorzystanie zarezerwowanej alokacji
srodkéw finansowych. Ponad trzy tysiace podpisanych umoéw konsumuje jedynie jedna
czwartg budzetu Dziatania. Na tle innych interwencji Programu Operacyjnego Innowacyjna
Gospodarka (dalej: PO IG lub Program) ,Paszport do eksportu” jest na pierwszym miejscu
pod wzgledem liczby ztozonych wnioskédw i podpisanych uméw, zas ,w ogonie” pod
wzgledem zakontraktowania i rozliczenia srodkéw w ramach zaplanowanego budzetu.

Tabela 1 Wykorzystanie alokacji Dziatania 6.1 na tle innych interwencji PO IG
Dziatanie 6.1 |Dziatania PO IG

Min Max
Whioski o dofinansowanie zatwierdzone do realizacji |4 3698 1 3698
% wykorzystania $rodkéw publicznych  |dF 42% 42% 118%
Zawarte umowy 4 3077 1 3077
% wykorzystania $rodkéw publicznych |} 26% 26% 113%
Ptatnosci dokonane na rzecz beneficjentéw
% wykorzystania srodkow publicznych  |dF 9% 5% 81%),

Zrédto: Informacja miesieczna, stan realizacji Programu na 05.11.2012.

Dotychczas w ramach Dziatania 6.1 zostato przeprowadzonych 11 rund aplikacyjnych: po 3
rundy w latach 2009, 2010 i 2011 oraz 2 rundy w roku 2012. W dwédch ostatnich rundach
wprowadzono istotng zmiane w charakterze wsparcia udzielanego przedsigbiorcom -
zniesiony zostat obowigzujacy wczesniej podziat na dwa etapy wsparcia: doradczo-planistyczny
(opracowanie planu rozwoju eksportu — dalej: Plan lub PRE) i wdrozeniowy; obecnie mozliwe
jest wytgcznie ubieganie sie o kompleksowe wsparcie dziatalnosci eksportowej. Ze wzgledu na
trwajacy proces oceny wnioskow i przygotowywania umoéw z wnioskodawcami
rekomendowanymi do dofinansowania w ramach naboréw realizowanych w 2012 r.1, w
ponizszej analizie skoncentrowano sie na projektach zgtoszonych do Dziatania w latach 2009-

2011.

W latach 2009-2011 w kazdej rundzie aplikacyjnej przewage liczebng miaty wnioski dotyczace
wsparcia I etapu rozwoju eksportu. Biorac jednak pod uwage wartos¢ pojedynczych wnioskow
i podpisanych umow, wyraznie dominowaty projekty dotyczace II etapu, o duzo wiekszej

wartosci. W latach 2009-2011 na projekty wdrozeniowe zostato przeznaczonych ok. 83% puli

1 Zaden projekt nie zostat wpisany do KSI do dnia 26.09.2012 r.
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przyznanych dotacji, na tworzenie planéw rozwoju eksportu — ok. 17% alokacji. Srednia
warto$¢ dotacji na projekty opracowania PRE (I etap) wahata sie w kolejnych rundach
aplikacyjnych od 9,5 do 9,9 tys. zlotych. Zdecydowana wiekszos¢ wnioskodawcoéw przyjeto
strategie maksymalizacji dofinansowania. Maksymalne dofinansowanie mogto wynies¢ 10 tys.
zlotych, a najwyzsza wartos¢ (kwalifikowana) catego projektu (po uwzglednieniu wktadu
wilasnego przedsiebiorcy) — 12,5 tys. zi. Obie te wartosci dominujg w bazach danych PARP.
Srednia warto$¢ dofinansowanych projektéow na wdrozenia PRE wahata sie w kolejnych
rundach od 154 do 200 tys. zlotych. Analogicznie jak w etapie I, rowniez na wdrozenie PRE
wiekszos¢ wnioskodawcdéw ubiegata sie o maksymalng kwote dotacji (200 tys. zt), cho¢ w
przypadku II etapu wiecej byto projektow przewidujacych mniejsza niz maksymalna kwote

dofinansowania, w poréwnaniu do projektéw I etapu.
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Tabela 2 Skala zainteresowania i udzielonego wsparcia w dotychczasowych rundach aplikacyjnych Dziatania 6.1.

Runda aplikacyjna Liczba wnioskéw Wartos¢ wnioskow Liczba podpisanych Wartosc¢ podpisanych
[z4] umow umow [zt]
2009-1 308 2909 275 250 2 397 964
200911 272 2987 878 217 2452479
2009 -1 394 11 105 590 278 6876 191
2010-1 687 36 484 925 444 18 010 009
2010-1i 662 45 382 326 385 21 265 962
201011 1007 60 147 348 579 27 256 234
2011 -1 1355 68 174 449 699 28 152 071
2011 -1 1158 95 069 260 387 42 641 314
2011 -1 780 7 722 005 134 1323332
2012 -1 533 94 664 879 b.d. b.d.
2012 -1i 391 70 150 607 b.d. b.d.

Zrodto: Dane PARP, baza wnioskodawcow — stan na 24.08.2012 r., baza KSI — stan na 26.09.2012 r.

Najwieksze (kwotowo) wsparcie w ramach Dziatania 6.1 w latach 2009-2011 uzyskaty
przedsiebiorstwa z najwiekszych wojewodztw, o duzym potencjale ekonomicznym:
mazowieckiego i wielkopolskiego (Wykres 1). Stosunkowo duzo dofinansowan otrzymaty
rowniez firmy z wojewddztw matopolskiego, S$laskiego i pomorskiego. W zestawieniu
wojewodztw zwraca uwage wysoka pozycja wojewddztwa podkarpackiego, wyrézniajacego sie
na tle innych regionéw peryferyjnych Polski wschodniej (wojewodztw: podlaskiego,
lubelskiego, swietokrzyskiego i warminsko-mazurskiego). Wojewddztwa nie réznily sie
znaczaco pod wzgledem sredniej wielkosci dofinansowan. W I etapie réznice sg nieistotne
(prawie wszyscy wnioskowali o maksymalng kwote), w II etapie srednie dofinansowania dla
poszczegdlnych wojewddztw wahaja sie od 120 tys. zt (woj. podlaskie, 5 beneficjentéow) do 184

tys. zt (woj. lubelskie, 6 beneficjentow).
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Wykres 1 Wartos¢ projektow dofinansowanych w ramach Dziatania 6.1. PO I1G (2009-2011) wedtug wojewodztw.
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Zrodto: Dane PARP, baza KSI — stan na 26.09.2012 r.

Na podstawie wykresu 2 mozna zauwazy¢, ze wraz z postepem wdrazania Dziatania 6.1 (tzn.
wraz z kolejnymi naborami wnioskéw) systematycznie rosta konkurencja o srodki finansowe.
Odsetek projektéw, ktore weszty w faze realizacji sposrod ztozonych wnioskéw w naborach z
2009 r. wynosit ok. 0,7 — 0,8 podczas gdy w 2011 r.: 0,5 — 0,3 (trzeci nabor z 2011 r. jest
specyficzny ze wzgledu na wyjatkowo niska alokacje srodkéw). Wieksza konkurencyjnoscia a
zarazem nizszymi wskaznikami sukcesu, charakteryzowato sie zwykle wsparcie II etapu rozwoju
eksportu (drugi nabor w 2009 r. jest specyficzny, bo dofinansowane zostaty dwa projekty
sposrod dwoch zgtoszonych do I etapu wsparcia). Wyjatkowo niski wskaznik sukcesu dotyczyt
I etapu w drugim naborze z 2011 r. (wynidst ok. 0,2). Ten duzy popyt na dofinansowanie etapu
planistycznego zostat w pewien sposéb skompensowany trzecim naborem w 2011 r., w ktérym

wziely udziat wytacznie projekty dotyczace dofinansowania I etapu.

Po zmianie zasad udzielania wsparcia, w dwoch naborach z 2012 r. nie widaé¢ wyraznych
symptomoéw ograniczenia zainteresowania przedsiebiorstw oferowanym wsparciem. Wartos¢
wnioskéw ztozonych w I naborze w 2012 r. byta zblizona do wartosci wnioskéw z drugiego

naboru w 2011 r. (pomijamy tu przy poréwnaniach specyficzny IIl nabér w 2011 r.).
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Wykres 2 Wskaznik sukcesu wnioskéw o dofinansowanie ztozonych w kolejnych rundach aplikacyjnych Dziatania
6.1. (wskaznik sukcesu to stosunek liczby uméw zarejestrowanych w KSI do liczby wszystkich ztozonych
wnioskow)
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Zrodio: Dane PARP, baza wnioskodawcow LSI — stan na 24.08.2012 r., baza beneficjentéw KSI — stan na
26.09.2012 .

Przyczyna niskiego wykorzystania srodkéw w ramach Dziatania 6.1 nie jest jedynie zbyt wysoka
alokacja przewidziana na Dziatanie, ale rowniez niepokojace zjawisko czestych rezygnacji firm.
16% rekomendowanych wnioskodawcéw nie zdecydowato sie na podpisanie umowy na
realizacje I etapu, kolejne 5% rozwigzato umowe w trakcie jego trwania. Az 44% beneficjentéw,
ktorzy pomyslinie opracowali Plany nie zdecydowato sie aplikowac o srodki na wdrozenie go w
zycie (w ramach II etapu). Nawet wsréd firm, ktére pozytywnie przeszyt proces oceny wniosku
na realizacje II etapu, wystepowaly rezygnacje przed podpisaniem umowy (15%) oraz podczas
jego realizacji (10%). Ostatecznie jednie 592 podmioty wdrazaja obecnie plany rozwoju

eksportu, a 53 zakonczyly realizacje projektéw wdrozeniowych.

Zaznaczy¢ nalezy, ze witasnie wdrozenie Planu, opracowywanego w ramach ,Paszportu do
eksportu” , pozwala na realizacje celéw wyznaczonych Dziataniu 6.1. Jak wskazuje ponizszy
wykres 3, osiagniecie wyznaczonych wskaznikow rezultatu, wydaje sie nierealne na koniec
biezacego okresu programowania. Podobne oceny formutuja przedstawiciele Instytucji
Posredniczacej I stopnia. Wedlug szacunkéw jedynie co dziesigty beneficjent (318 firm)
zwigkszy eksport w wyniku wsparcia. Zatem w chwili obecnej interwencja ta generuje znaczne
koszty, zwigzane z jej obstuga administracyjna, przy znikomych korzysciach spoteczno-

gospodarczych z jej wdrozenia.
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Wykres 3 Realizacja wartosci wskaznikéw Dziatania 6.1 PO IG
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Zrédto: Sprawozdanie z realizacji Programu za Il pétrocze 2012 r.

W obliczu skali rezygnacji z wdrozenia PRE, Instytucja Wdrazajaca we wspotpracy z
instytucjami nadrzednymi, podjeta juz szereg zmian w sposobie wdrazania Dziatania 6.1. W
‘pierwszej kolejnosci zniesiono obowiazek rezerwowania srodkéw na wdrozenie PRE, ktére
blokowato $rodki na nowe nabory. Nastepnie potaczono dwa etapy uczestnictwa w Dziataniu.
Swiadomo$¢, iz nawet wprowadzone dotychczas zmiany nie pozwola na realizacje zatozen
interwencji, skitonito Instytucje Wdrazajacg do zlecenia ewaluacji, ktérej celem bylo mu.in.
poznanie powodow rezygnacji uczestnikow Dziatania 6.1 — przyczyn wynikajacych z czynnikow
ekonomicznych, zwigzanych ze sposobem realizacji Dziatania oraz jakoscig ustug Swiadczonych
przez firmy doradcze. Zwiaszcza kwestia dziatalnosci firm doradczych byta istotna z punktu
widzenia Zamawiajacego, m. in. ze wzgledu na doniesienia Regionalnych Instytucji
Finansujacych (RIF) na temat niskiej jakosci opracowywanych PRE: podejrzen o plagiaty i
nieadekwatnosci ustug do potrzeb firm. Istotnym zagadnieniem badania byta réwniez ocena
zasadnosci i skutecznosci juz wprowadzonych zmian w Dziataniu oraz identyfikacja innych

obszaréw wymagajacych usprawnien.
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1.2 Cele ewaluacji

Zgodnie z tytutem badania, jego celem byta identyfikacja barier wsparcia proeksportowego w
ramach Dziatania 6.1 PO IG. Wyniki badania m.in. miaty by¢ glosem w toczacej sie dyskusji nad
modyfikacja interwencji. Biorac pod uwage wczesniej opisane trudnosci w realizacji interwencji,
Zamawiajacego szczegoélnie interesowaly przyczyny rezygnacji z wdrazania PRE oraz wplyw
firm doradczych na poziom zainteresowania beneficjentow realizacjg zatozen Planéw. Analizie
poddano konstrukcje oraz sposdb realizacji Dziatania w celu wskazania mozliwych kierunkow
jego usprawnienia. W ramach badania identyfikowano réwniez potrzeby przedsiebiorcéw,

zwigzane z prowadzeniem przez nich dziatalnosci eksportowe;.

Rezultatem projektu sa rekomendacje w zakresie realizacji podobnych interwencji w kolejnych
latach, w tym mozliwych sposobow wspotpracy instytucji wdrazajacych srodki z wykonawcami

ustug doradczych dla przedsiebiorcow.

1.3 Metodologia badania

W badaniu wykorzystano zaréwno wtérne jak rowniez pierwotne zrodta informagji
pozyskiwane od szerokiego grona oséb i instytucji tj.:
e Administracja: W ramach badania przeprowadzono 8 wywiadow pogtebionych
z przedstawicielami trzech poziomoéw wdrazania Dziatania: Instytucjg Posredniczaca (2
wywiady z przedstawicielami Ministerstwa Gospodarki), Instytucja Wdrazajaca (cztery
wywiady z przedstawicielami Polskiej Agencji Rozwoju Przedsiebiorczosci) oraz
wybranymi Regionalnymi Instytucjami Finansujgcymi (trzy wywiady).
e Przedsiebiorcy: zrealizowano 40 wywiadoéw indywidualnych oraz 7 grupowych
wywiadow z beneficjentami Dziatania; 10 telefonicznych wywiadéw pogtebionych
i 2 grupowe wywiady z firmami prowadzacymi eksport, ktdre nie skorzystaly z
.Paszportu do eksportu” . Dobor beneficjentéw do badania miat charakter celowy. Aby
uwzgledni¢ rézne perspektywy przedstawiciele badanych firm zréznicowani zostali ze

wzgledu na nastepujace kryteria:

- etap, na ktérym zakonczyli swoj udziat w Dziataniu (przedsigbiorcy, ktorzy: ztozyli
wniosek o dofinansowanie I etapu, ale zrezygnowali z jego realizacji; rozwiazali
umowe w trakcie realizacji I etapu; rozliczyli I etap, nie aplikowali o udziat w II etapie;
rozliczyli I i II etap; rozliczyli 1 etap, zlozyli wniosek o udziat w II etapie, ale
zrezygnowali z jego realizacji; w trakcie realizacji II etapu rozwigzali umowe o

dofinansowanie).
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wielkos¢ firmy (mikro oraz mate i srednie firmy)

wojewodztwo (regiony zréznicowano ze wzgledu na liczbe rezygnacji z wdrozenia
PRE, ostatecznie przedsiebiorcy pochodzili z wojewddztw: lubelskiego, todzkiego,
matopolskiego, mazowieckiego, opolskiego, podkarpackiego, podlaskiego,

pomorskiego, Slaskiego, swietokrzyskiego, wielkopolskiego, kujawsko-pomorskiego).

Doradcy: Zrealizowano 4 wywiady indywidualne oraz 2 grupowe z przedstawicielami
firm Swiadczacych ustugi doradcze w ramach Dziatania 6.1. Dodatkowo,
przeprowadzono badanie droga telefoniczng z wykorzystaniem techniki ,tajemniczy
klient” (ang. Telephone Mpystery Caller Studies). Zrealizowano 10 rozmow
telefonicznych z konsultantami firm doradczych w celu poznania zakresu oferowanych

ustug.

Instytucje Otoczenia Biznesu: Z przedstawicielami IOB, ktére zajmujg sie promocjq i

wspieraniem eksportu przeprowadzono 8 wywiadéw indywidualnych.

Szczeg6towa informacje na temat liczby zrealizowanych wywiadow z zastosowaniem

poszczegolnych technik przedstawia ponizsza tabela.
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Tabela 3 Przyporzgdkowanie zastosowanych metod do badanych grup respondentow

N IDI ITI FGI MS
Przedstawiciele administracji odpowiedzialnej za wdrazanie Dziatania 6.1
N=8
Przedsiebiorcy-eksporterzy, ktdrzy nie skorzystali ze wparcia udzielonego
N=10 N=2
w ramach Dziatania 6.1
Beneficjenci Dziatania 6.1, tym przedsiebiorcy ktorzy:
ztozyli wniosek dofinansowanie | etapu, ale zrezygnowali z jego | 480
N=10
realizacji
N=1
rozwiazali umowe w trakcie realizacji | etapu 168 N=5
rozliczyli | etap, nie aplikowali o udziat w Il etapie 900 N=8 N=3
rozliczyli i Il etap 53 N=6 N=1
rozliczyli | etap, zltozyli wniosek o udziat w Il etapie, ale | 133
N=7 N=1
zrezygnowali z jego realizacji
w trakcie realizacji Il etapu rozwigzali umowe o dofinansowanie 90 N=6 N=1
Przedstawiciele firm doradczych, ktorzy swiadczyli ustugi doradcze w
ramach Dziatania 6.1 N=4 N=2 N=10
Przedstawiciele instytucji otoczenia biznesu, ktére zajmuja sie promocjq i
wspieraniem eksportu N=8
Suma N=62 N=10 N=11 N=10

Zrédto: Opracowanie wiasne.

Przyjety schemat badawczy odpowiadat zatozeniom podejscia ewaluacji zorientowanej na
wykorzystanie wynikéw. Wedle zalozen tego modelu ewaluator na poczatku identyfikuje
osoby, ktore beda w pierwszej kolejnosci zainteresowane wynikami badania. Dlatego tez
proces badawczy rozpoczat sie od spotkania z Zamawiajacym oraz wywiadow z
przedstawicielami instytucji zaangazowanych we wdrazanie Dziatania. Rowniez w
poczatkowej fazie badania przeanalizowano dostepne dane i publikacje (spis analizowanej
literatury przedstawiono na koncu raportu) w celu zakreslenia kontekstu instytucjonalnego
Dziatania, zrekonstruowania teorii ewaluowanej interwencji, co stanowito podstawe do
opracowania narzedzi badawczych. Dodatkowo, analiza profili statystycznych beneficjentéw
opracowana na podstawie bazy KSI-SIMIK 2007-2013 oraz Lokalnych Systeméw

Informatycznych Dziatania 6.1 PO IG, stanowita istotne wsparcie w procesie konstruowania
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prob celowych do badan jakosciowych, w ktérych Wykonawca postarat sie zapewnié
maksymalna réznorodnosé przypadkow firm, ktérych przedstawiciele wzieli nastepnie udziat w
indywidualnych i grupowych wywiadach. Analiza makroekonomiczna pokazata ogdlniejszy
kontekst kondycji polskiego eksportu, co w swietle licznych rezygnacji z udzialu w Dziataniu
ma stosunkowo duze znaczenie. Obraz polskiego eksportu oraz interwencji publicznych
podejmowanych w celu ich stymulowania dopetnity wywiady z przedstawicielami Instytucji

Otoczenia Biznesu.

W ramach badania przeprowadzono rowniez ilosciowa analize uzasadnien rezygnacji z
udziatlu w Dziataniu. W tym celu zakodowano przesytane przez RIF-y do PARP zestawienia
przyczyn rezygnacji z podpisania umowy na realizacje I badz II etapu projektu oraz
uzasadnienia rozwigzania umowy przesytane przez beneficjentow. Istotnym elementem pracy
na dokumentacji projektéw Dziatania 6.1 zgromadzonej w PARP bylo opracowanie
zestawienia firm doradczych, ktére wykonaty PRE dla poszczegdlnych beneficjentéw. Dla
ponad 2000 projektow zakohnczonych po I etapie uzupetniono informacje, jaka firma doradcza
wykonata ustuge opracowania PRE. Zgromadzone dane wykorzystane zostaly na potrzeby

indywidualnych i grupowych wywiadéw z przedstawicielami firm doradczych.

Przyjety w niniejszym badaniu schemat badawczy zaktadat strukture ,lejka” , umozliwiajaca
stopniowe wdrazanie sie w problematyke ewaluowanej interwencji. Techniki wykorzystywane
w pierwszej fazie projektu stanowity niezbedny element przygotowania badaczy do wywiadéw
z przedsiebiorcami, ktére pozwolity na uchwycenie sedna problemu, zwigzanego z

funkcjonowaniem Dziatania 6.1.

Kolejne fazy ewaluacji rowniez zaktadaty bliskg wspotprace badaczy z Zamawiajacym. Po
zakonczeniu znacznej czesci prac terenowych, obyto sie spotkanie w szerokim gronie
odbiorcéw wynikow badania w celu zaprezentowania raportu czastkowego (w formie

prezentacji) — omowienia wstepnych wynikéw badan oraz kierunkéw rekomendac;i.

W drugim etapie badania zrealizowane zostaly zogniskowane wywiady grupowe z dwoma
podstawowymi kategoriami respondentéw: przedsiebiorcami, ktorzy skorzystali ze wsparcia
oferowanego w ramach Dziatania 6.1 oraz przedsiebiorcami, ktorzy z takiego wsparcia nie
skorzystali, natomiast dziataja jako aktywni eksporterzy, kwalifikujacy sie do wsparcia.
Druga faza badania miala na celu wypracowanie mozliwych kierunkéw usprawnienia
konstrukcji Dziatania 6.1. Wnioski w tym zakresie pojawity sie juz w trakcie realizacji wywiadéw

w I fazie. Niemniej, grupy fokusowe — przez swoj dyskursywny charakter — byty doskonatym
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narzedziem do weryfikacji tez dotyczacych potencjalnych kierunkéw modyfikacji zasad i form
udzielanego wsparcia. W drugim etapie badania odbyly sie rowniez rozmowy telefoniczne
~tajemniczych klientéw” z przedstawicielami firm doradczych. Realizacja tej czesci badania
zbiegta sie z prowadzonym naborem do Dziatania, co byto optymalnym momentem na
poznanie zakresu ustug oferowanych przez firmy doradcze, w kontekscie konstruowania
projektéw do ,Paszportu do eksportu” . Wszystkie informacje zgromadzone w toku procesu

badawczego, postuzyty do opracowania niniejszego raportu.

Projekt badawczy zrealizowany zostat w ciagu 10 tygodni, pomiedzy wrze$niem a listopadem

2012 r. Na ponizszym schemacie zaprezentowano przebieg catego procesu badawczego.

Rysunek 1 Schemat procesu badawczego
Spotkanie z

Zamawiajgcym H
Analiza ““.‘Raport
dokumentacji Metodologiczny

& DI z PARP, RIF, MG (N=8)

IDI z IOB wspieraja

.................... ' DI z doradcami (N=4)

..................... + FGI 2 doradcami @}

------ IDI z beneficjentami Dz. 6.1 (N=42)
-------------- ITI z eksporterami (N=10) *Q astkowy

FGI z beneficjentan|

FGI z eksporterami

Raport kor’)cow;‘
...lll..l.l..lll...ll.l .ll..IIll..lll-.lll.llll..lll..l

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Zrédto: Opracowanie wiasne.
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2. Uwarunkowania dziatalnosci eksportowej polskich MSP

2.1 Makrogospodarcze uwarunkowania eksportu

Ostatnie lata, a w szczeg6lnosci okres od poczatku swiatowego kryzysu finansowo-
ekonomicznego w 2008 r. przyniosty bardzo duze zmiany w dynamice miedzynarodowych
przeptywow handlowych (wykres 4-5). Miedzy 2008 a 2009 r. zanotowano najbardziej
gwattowny spadek wielkosci handlu w calym okresie, dla ktérego dostepne sa dane o wielkosci
wymiany handlowej. Bylo to tez najgtebsze zatamanie od II wojny Swiatowej. Nie dziwi zatem
upowszechnienie sie w literaturze przedmiotu terminu the great trade collapse®. Skala spadku
handlu byta bardzo znaczaca dla poszczegdinych krajow (w wielu przypadkach takze na
poziomie poszczegolnych krajow mozna mowié o najgtebszym zatamaniu od czasu II wojny
Swiatowej). O glebokosci zatamania na poziomie globalnym przesadzita synchronizacja
spadkéw bilateralnych przeptywédw handlowych. Taka synchronizacja z kolei czesciowo
wynikata z globalnej skali oddziatywania kryzysu finansowego po upadku LeAman Brothers
(np. na oczekiwania firm, gospodarstw domowych i rzadéw), a czesciowo z wczesniejszego

wzrostu znaczenia miedzynarodowych tancuchéw produkgji i dostaw.

Jak ilustruja to ponizsze wykresy miedzy 2008 a 2009 r. warto$¢ swiatowego eksportu
(wyrazona w USD) spadta o ok. 23%3. Podobna byta skala zalamania eksportu z krajow UE. Na
tym tle Polski eksport zachowat sie nieco lepiej — spadajac w ujeciu globalnym o ok. 20% i

ponizej 19% w przypadku sprzedazy z Polski na rynki innych krajow UE.

Liczby te mozna odnie$¢ do tempa wzrostu eksportu obserwowanego w latach poprzednich.
W okresie 2002-2008 srednie roczne tempo wzrostu wartosci swiatowego eksportu siegato ok.
17%, w przypadku UE27 byto to ok. 14%, a w przypadku Polski az 27%. Najnizsze zanotowane
w tym czasie tempo rocznego przyrostu polskiego eksportu to ponad 21%. Ta perspektywa
jest istotna, wskazuje bowiem na powszechne wyobrazenia o dynamice polskiego eksportu w

momencie, gdy konstruowane byto Dziatanie 6.1.

2 Termin ten zostat zapewne po raz pierwszy uzyty w ksigzce Baldwin, R. (2009): The Great Trade Collapse: Causes,
Consequences and Prospects. Vox EU Ebook No. 27.

3 Zatamanie $wiatowego eksportu bylo skoncentrowane w czasie i wydarzyto sie przede wszystkim w ostatnim kwartale
2008 r. i 1 kwartale 2009 r. Poréwnanie wynikéw za catly rok 2008 i 2009 nie jest zatem doskonata miarg skali efektow
handlowych (sa one niedoszacowane). W niniejszym raporcie przyjmujemy jednak taki sposéb prezentacji ze wzgledu
na dostepnos$¢ danych statystycznych w ujeciu rocznym oraz fakt, ze roztozenie zatamania w poszczegdlnych
miesigcach czy kwartatach nie ma znaczenia dla wnioskdw, jakie niniejsza analiza moze wnie$¢ dla oceny
funkcjonowania Dziatania 6.1.
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Z perspektywy realizacji Dziatania 6.1 bardzo istotne jest tez to, co wydarzyto sie w okresie
2010-2012. Po dos¢ silnym odbiciu w 2010 r. (z niskiej bazy) Swiatowy eksport wyraznie
wyhamowat w 2011 r. Szczegdlnie niski byt wzrost eksportu z krajéw UE, ktory w 2011 nie
powrdcit jeszcze do wartosci (wyrazonej w USD) z 2008 r. Polski eksport — cho¢ jego wartos¢ w
USD w 2011 znacznie przekroczyta poziom z 2008 r. takze zaczat odczuwac oznaki trudnej
sytuacji na swiatowych rynkach i w pierwszych trzech kwartatach 2012 r. wyraznie wyhamowat

— przede wszystkim ze wzgledu na stabsza sprzedaz do krajow UE.

Wykres 4 Dynamika globalnego, unijnego i polskiego eksportu na rynki swiatowe, 2002-2011 (indeks w oparciu o
wartosci nominalne w USD, wartos¢ indeksu w 2002 r.=14)
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* Symbol WLD oznacza $wiat, EU — Unie Europejskg (27 krajéw), PL — Polske. Zrédto: Obliczenia na podstawie
danych COMTRADE.

4 W tym i nastepnym wykresie wielkosci eksportu wyrazone sg nie w wartosciach nominalnych (np. mid USD), ale jako
indeks, dla ktérego wartos¢ bazowa (1) zostata ustalona jako wielkos¢ eksportu w roku 2002. (Formalnie, indeks
powstaje przez podzielenie kazdej z serii danych przez jej wartos¢ w 2002 r.) Taka forma prezentacji pozwala znacznie
fatwiej poréwnac dynamike serii danych o znaczaco réznych wartosciach.
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Wykres 5 Dynamika globalnego, unijnego i polskiego eksportu z na rynki UE, 2002-2011 (indeks w oparciu o
wartosci nominalne w USD, warto$¢ indeksu w 2002 r.=1)
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Zrédto: Obliczenia na podstawie danych COMTRADE.

Patrzac na gtowne kierunki unijnego eksportu w ostatniej dekadzie mozna dostrzec stopniowe
zmniejszanie udziatu krajow wysokorozwinietych przy wzroscie roli rynkéow wschodzacych
(Wykres 6). Miedzy 2002 a 2011 r. udziat zaréwno UE (handel wewnatrzunijny) jak i USA w
catym unijnym eksporcie spadt po ok. 4 pp. Jednoczesnie wyraznie wzrosta rola takich rynkéw

jak Chiny, Rosja, czy Turcja.

Wykres 6 Wybrane kierunki eksportu z UE, 2002 i 2011 (% udziat w catym eksporcie)

2011
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Zrédto: Obliczenia na podstawie danych COMTRADE.

Analogiczna analiza dla Polski wskazuje na podobne trendy jak w przypadku catej UE (Wykres

7). W ostatniej dekadzie malat udziat Niemiec (i UE jako catosci) w polskim eksporcie, przy
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wzroscie znaczenia rynkow takich jak Rosja, Turcja i Chiny. W poréwnaniu do catej UE Polski
eksport w 2011 byt znacznie bardziej nakierowany na rynki innych krajow UE (szczegdlnie

Niemiec) przy wyraznie mniejszym udziale USA, Chin oraz pozostatych krajow.

Wykres 7 Wybrane kierunki eksportu z Polski, 2002 i 2011 (% udziat w catym eksporcie)

2011
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mNiemcy mResztaUE ®USA mChiny mRosja mTurcja ®Reszta Swiata

Zrédto: Obliczenia na podstawie danych COMTRADE.

Tak jak wspomniano powyzej, doktadniejsza analiza polskiego eksportu w ostatnim okresie
wskazuje na relatywnie lepsze wyniki eksportu do krajow spoza UE przy stagnacji sprzedazy na
rynki unijne od potowy 2011 r. (Wykres 8).

Wykres 8 Polski eksport na rynki UE, poza UE i ogétem, w okresie 2008 — VIII 2012 (wyréwnane sezonowo i z
uwzglednieniem dni roboczych dane nominalne w EUR)
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* Symbol WLD oznacza $wiat, EU — Unie Europejska (27 krajéw). Zrédio: Eurostat.
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Z punktu widzenia celéw niniejszego opracowania istotne jest stwierdzenie na ile zmiany
dynamiki eksportu roznity sie miedzy sektorami czy grupami towaréw. Ogolnie rzecz biorac
struktura polskiego eksportu pozostata w ciagu minionej dekady dos¢ stabilna (Wykres 9).
Dziewie¢ z dziesieciu najwazniejszych grup towarowych w calym polskim eksporcie w 2011 r.
(na dwucyfrowym poziomie agregacji wg klasyfikacji SITC®) byto takze w pierwszej dziesigtce w
2002 r., a nowy element pierwszej dziesigtki obecnie (metale niezelazne) byt 2002 r. na 11
miejscu wsréd najwazniejszych grup produktow eksportowych. Jednak nawet na tak
zagregowanym poziomie analizy (wyr6zniajacym 65 grup produktow eksportowanych przez
Polske) zmiany dynamiki eksportu sg znaczace. Przyktadowo, dla jednej czwartej tych grup
towarowych wartosc eksportu spadta przynajmniej w jednym roku w okresie 2003-2007, mimo
ze catkowity polski eksport rést wtedy corocznie o ponad 20%. W latach 2010-2011 nominalne
spadki eksportu dotyczyly 10 z 65 kategorii produktow®. Na nizszym poziomie agregacji

wahania dynamiki polskiego eksportu w czasie sg znacznie wigksze.

5 Klasyfikacja SITC (Standard International Trade Classification — Standardowa Klasyfikacja Handlu Zagranicznego) to
jedna z powszechnie uzywanych klasyfikacji towaréw bedacych przedmiotem handlu zagranicznego. Koordynatorem
tej nomenklatury handlowej jest Departament Statystyki ONZ. Gtéwny Urzad Statystyczny w swoich rocznikach handlu
zagranicznego podaje dane wg nomenklatur SITC, jak i CN (Nomenklatura Scalona) oraz PKWiU (Polskiej Klasyfikacji
Wyrobéw i Ustug).

6 Dla celéw niniejszej analizy nie ma znaczenia, ktére kategorie odnotowywaly spadek. Istotna jest obserwacja, ze
nawet w okresie silnego wzrostu catego eksportu mozliwe sg spadki wartosci eksportu nawet duzych grup
towarowych.



28 | Identyfikacja barier wsparcia proeksportowego przedsiebiorstw — raport kohcowy

Wykres 9 Struktura towarowa polskiego eksportu — (% catego eksportu w 2011 i 2002)
inne urzadzenia transportowe (79) '

inne produkty przemystowe (89)
metale niezelazne (68)
urzadzenia generujgce prad (71)

wyroby metalowe, inne (69)

urzgdzenia komunikacyjne, dzwiekowe, itp. (76)

meble, itp. (82)

urzadzenia elektryczne, czesci, inne (77)

pojazdy nieszynowe (78)
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Zrédto: Obliczenia na podstawie danych COMTRADE.

Jednym z istotnych czynnikéw wptywajacych na konkurencyjnos¢ i optacalnos¢ eksportu jest
zachowanie (poziom i zmiennosc) realnego efektywnego kursu walutowego (REER). Wykres 10
ilustruje dynamike zmian REER dla Polski i dla Unii Europejskiej. Widoczne sa bardzo duze
wahania kursu w okresie od kornca 2008 r. do potowy 2009 r. W ostatnich 3 latach utrzymywata
sie dos$¢ znaczna zmienno$¢ REER (np. silna realna deprecjacja ztotego na poczatku 2012 r.),
jednak jej miary (np. odchylenie standardowe) nie odbiegaty znaczaco od miar zmiennosci

REER obserwowanych w pierwszej potowie minionej dekady.
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Wykres 10 Dynamika realnego efektywnego kursu dla Polski i Unii Europejskiej, 2002-2011 (indeks, warto$¢
indeksu w 2005 r.=100)
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*Kurs liczony na podstawie inflacji i nominalnych kursow walutowych 36 partnerow handlowych. Wzrost indeksu
oznacza realng aprecjacje. Zrodto: Eurostat.

Zmiany kurséw walutowych, ale takze zmiany miedzynarodowych cen surowcéw oraz innych
towardéw i ustug wptynely na istotne wahania cen polskiego eksportu, szczegdlnie w ostatnich
3-4 latach (Wykres 10). Roczny wzrost cen catego polskiego eksportu w 2009 r. byt najwyzszym
zanotowanym od 1995 r. Dynamika zmian cen transakcyjnych réznita sie znacznie miedzy
grupami towaréw oraz miedzy rynkami docelowymi. Nalezy zwrdci¢ uwage, ze na poziomie
poszczegolnych firm wplyw tych zmian moze by¢ rézny w zaleznosci od walut rozliczeniowych
uzywanych w transakcjach z poszczegdlnymi partnerami handlowymi. Przyktadowo, w
przypadku hipotetycznego polskiego eksportera ustalajacego ceny sprzedazy swoich
produktéw w EUR i majacego 30% udziat eksportu w sprzedazy, 20 proc. deprecjacja PLN w
stosunku do EUR oznaczataby (przy niezmienionej fizycznej wielkosci sprzedazy i cenach na
rynkach krajowym i zagranicznym) wzrost wartosci sprzedazy o 6% i wzrost udziatu eksportu w

wartosci sprzedazy o ok. 4 pp.



30 | Identyfikacja barier wsparcia proeksportowego przedsiebiorstw — raport koncowy

Tabela 4. Zmiany cen polskiego eksportu — kilka wybranych wskaznikéw, 2008-2011 (zmiana % rok do roku)

2008 2009 2010 2011
Caty polski eksport

-1.8 13.5 0.4 7.4
Produkty gornictwa i wydobywania 15.2 1.4 1.7 17.1
Produkty przetwoérstwa przemystowego -2.2 10.1 -1.1 7.3
Napoje i tyton — w eksporcie do Rosji 29.6 10.3 -4.8
Napoje i tyton — w eksporcie do Wtoch 50.5 -12.4 -7

Zrédto: Gtéwny Urzad Statystyczny, Rocznik Statystyczny Handlu Zagranicznego (rézne wydania).

Z punktu widzenia ewaluacji istotna jest tez wiedza o zachowaniu poszczegdlnych firm w
czasie kryzysu. Takie analizy wymagaja dostepu do odpowiednich danych na poziomie firm.
Nie ma zbyt wielu takich badan. Analiza dotyczaca firm francuskich wskazuje m. in. na réznice
w reakcjach matych i duzych eksporterow na zatamanie sie popytu w okresie 2008/20097.
Zmiany eksportu wiekszych firm polegaly przede wszystkim na zmniejszeniu wielkosci
eksportu lub na zmniejszeniu liczby produktéw oferowanych na poszczegolnych rynkach. Z
kolei mniejsi eksporterzy czesciej byli zmuszeni do catkowitego wycofania sie ze sprzedazy na
poszczegolne rynki lub nawet do catkowitej rezygnacji z eksportu. Inna ciekawa obserwacja
dotyczy niewielkiej roli ograniczen w dostepnosci kredytu na reakcje eksportu firm. Inna
analiza wskazuje, ze kryzys bardziej dotyka eksport na odlegte rynki, a dokfadniej takie, na

ktore czas wystania eksportowanego towaru jest dtugis.

Powyzej wskazywaliSmy na znaczng zmienno$¢ przeptywéw handlowych mierzonych na
poziomie makroekonomicznym. Dane dotyczace Wegier wskazuja, ze poszczegdlne firmy
czesto eksportuja produkty na rynki zagraniczne jedynie przez krotkie okresy lub jako seria

krétkich okresow eksportu®. Jedna piata badanych firm, ktére kiedykolwiek eksportowaty,

7 Bricongne, Jean Charles, Fontagne, Lionel, Gaulier, Guillaume, Taglioni, Daria and Vicard, Vincent, Firms and the
Global Crisis: French Exports in the Turmoil (September 15, 2010). ECB Working Paper No. 1245. Available at SSRN:
http://ssrn.com/abstract=1677495.

8 Berman, N. de Sousa, J., Martin, P, & Mayer, T. (July 2012). Time to ship during financial crises. Mimeo,
http://www.nber.org/chapters/c12777.pdf.

9Gabor Békés, Balazs Murakozy (2012), Journal of International Economics, Volume 87, Issue 2, July, pp. 232-246.
Istotna rola “okresowego” eksportu znajduje potwierdzenie takze w danych dla innych krajéw — np. w analizie dla
Niemiec (por. Nitsch, V., 2009. Die another day: duration in German import trade. Review of World Economics 1, 133—
154.).
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prowadzita dziatania eksportowe tylko w takim ,okresowym” trybie. Taki okresowy tryb

eksportu byt obecny w wielu sektorach i wsréd firm o zréznicowanych cechach.

Przeprowadzona analiza danych handlowych Polski pozwala na wyciggniecie kilku wnioskow
waznych dla kontekstu w jakim realizowane jest Dziatanie 6.1. Po pierwsze, o ile Dziatanie byto
projektowane w okresie trwajacej od dluzszego czasu dobrej koniunktury na Swiatowych i
unijnych rynkach i w odniesieniu do historycznych doswiadczen stabilnego i szybkiego
wzrostu polskiego eksportu, realizacja Dziatania przypadta na okres najgtebszego zatamania
Swiatowego handlu po II wojnie swiatowej (przetom 2008/2009) oraz duzych — z historycznego
punktu widzenia — wahan koniunktury w okresie od 2010 r. do chwili obecnej. Po drugie, okres
2008-2012 charakteryzowat sie tez znacznymi wahaniami kurséw walutowych (w szczegdlnosci

kursu PLN wobec walut poszczegélnych partneréw handlowych) oraz cen polskiego eksportu.
Dwa powyzsze czynniki oznaczajg w szczeg6lnosci, ze z punktu widzenia poszczegolnych firm:

e W wielu przypadkach mogta sie pojawi¢ koniecznos¢ rewizji plandéw dotyczacych
kierunkéw sprzedazy — ze wzgledu na zmieniajacy sie popyt na poszczegdlnych
rynkach (efekt zroznicowanej i szybko zmieniajacej sie sytuacji gospodarczej i popytu
wewnetrznego w réznych krajach) oraz konkurencyjno$¢ wiasnej produkcji na
poszczegdlnych rynkach (efekt m.in. zmieniajacych sie cen produktéw roéznych

producentéw),

e Przewidywanie przysztej wartosci eksportu (ew. wartosci sprzedazy na poszczegolnych

rynkach) stato sie trudniejsze niz w przesztosci,

e Przewidywanie udzialu wartosci eksportu w wartosci sprzedazy ogotem stato sie

trudniejsze (m. in. z powodu wahan kurséw walutowych i cen eksportu).

Z tej perspektywy wszelkie elementy konstrukcji Dziatania 6.1, ktoére ograniczaja
mozliwosci sprawnej modyfikacji planow eksportowych, zmniejszaja jednocze$nie szanse
na szybka reakcje eksportera na zmieniajace sie warunki w kraju i na rynkach docelowych.
Tym samym ograniczajg trafnos¢ interwencji w kontekscie warunkéw, w jakich zmuszeni sg

dziata¢ polscy eksporterzy.
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Kolejne fazy swiatowego kryzysu ekonomicznego i finansowego mogty dla niektérych polskich
firm oznacza¢ szanse na szybsza ekspansje eksportowa. Jak zauwaza w swoim raporcie
Korporacja Ubezpieczen Kredytow Eksportowych S.A. (zwana dalej ,KUKE" ): , doswiadczenia
naszych klientow w handlu zagranicznym w ostatnich latach pokazaly, Zze w okresach
osfablenia gospodarczego zagraniczne firmy, szczegolnie w strefie euro, dywersyfikuja swoich
dostawcow w poszukiwaniu jakosciowo najflepszych i jednoczesnie konkurencyjnych cenowo
towarow. Wielu z polskich eksporterow w okresie spowolnienia bardzo dobrze wykorzystato
szanse wejscia na rynki zagraniczne lub zwiekszyto dotychczasowe obroty w eksporcie” 1°. Dla
innych firm ekspansja eksportowa mogta sie stawaé koniecznoscia w przypadku stabosci
popytu wewnetrznego na dane produkty i /lub rosnacej konkurencyjnosci importu. Z kolei
jeszcze inne firmy mogly stana¢ w obliczu koniecznosci szybkiego negatywnego
zweryfikowania planéw eksportowych — zmiany kierunkéw sprzedazy lub koncentracji na rynku
krajowym. Procesy takie zachodza oczywiscie takze w czasie stabilnego rozwoju
gospodarczego na swiecie, jednak czas kryzysu wiaze sie z wieksza zmiennoscia sytuacji

makroekonomicznej przyspieszajac konieczne dostosowania po stronie firm.

Oznacza to, ze wazna cecha instrumentow wsparcia dla eksportu powinna by¢ ich duza
elastycznos¢ i mozliwos¢ biezacego dostosowywania do zmieniajacej sie sytuacji

konkurencyjnej poszczegoélnych firm.

10 KUKE, Handel zagraniczny Polski w 2011 r., czerwiec 2012. http://www.kuke.com.pl/handel_zagraniczny.php
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2.2 Gtéwne wyzwania w dziatalnosci eksportowej przedsiebiorstw
sektora MSP

2.2.1 Modelowy cykl eksportowy

Transakcja handlu zagranicznego to wiele powigzanych ze sobg dziatan, ktorych wynikiem jest
osiagniecie zamierzonych przez strony biorace w niej udziat okreslonych celow handlowych.
Dziatania te tworza logiczny ciag tzw. proces transakcyjny. Transakcje w handlu zagranicznym

to dziatania zmierzajace do zawarcia kontraktu i jego realizacji.

Cho¢ dziatalnos¢ eksportowa w praktyce przyjmuje rozmaite formy to istnieje modelowy
schemat dziatalnosci eksportowej. Typowy cykl transakcyjny 11 przedstawimy ponizej,
wzbogacajac niektére jego elementy o przyktady z realizacji transakcji przez polskich
przedsiebiorcow. Przyktady maja na celu zilustrowanie, jak ztozonym moze okazac sie proces
planowania i przygotowywania gruntu pod dziatalnos¢ eksportowa. Ponadto, to juz sama
realizacja transakgji eksportowej pocigga za soba wiele probleméw i obszaréw ryzyka. Dlatego
nawet w przypadku doswiadczonych eksporterow przygotowujacych powazne transakcje,
profesjonalne ustugi doradcze w cyklu transakcji eksportowej sa kluczowe. W przypadku
poczatkujacych lub niedoswiadczonych eksporteréw, wsparcie podmiotu doswiadczonego w

doradztwie proeksportowym moze okazac sie niezbedne.

Przygotowanie transakcji eksportowej

Skutecznos$¢ dziatan eksportowych w duzej mierze zalezy od prawidtowego przygotowania
transakcji eksportowej, zarébwno od strony przedsiebiorstwa, czyli potencjalnego eksportera,
jak i rynku docelowego eksportu. Przygotowanie transakcji, niezaleznie od tego czy jej
przedmiotem bedzie towar czy wustuga, nalezy poprzedzi¢ analiza wilasnych mocy
produkcyjnych czy ustugowych. Przedsiebiorstwo ocenia ilo$¢, wartosé¢ mozliwego do realizacji
eksportu w zestawieniu z aktualnymi zamowieniami i mocami produkcyjnymi/ustugowymi, a
takze czestotliwos¢ ewentualnych dostaw produktow czy swiadczenia konkretnych ustug na
rynkach zagranicznych. Na tym etapie przygotowania do realizacji transakcji eksportowej
niezbednym jest takze dokonanie wszechstronnej analizy rynku zagranicznego, ktéry bedzie
rynkiem docelowym, z punktu widzenia mozliwosci sprzedazy oferowanych przez

przedsiebiorstwo produktéw/ustug i prowadzenia na nim aktywnej dziatalnosci handlowe;.

11 Handel zagraniczny — poradnik dla praktyka” red. Nauk. Beata Stepien, PWE, Warszawa 2006.
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Analiza rynku zagranicznego powinna by¢ przeprowadzona pod wzgledem:

e strukturalnym (tj. polozenie, warunki geograficzne, demografia, sytuacja
polityczna i gospodarcza, uwarunkowania prawne dot. handlu zagranicznego)

Wskazane powyzej elementy beda mialy znaczacy wplyw zaréwno na mozliwosé
wyeksportowania produktéow jak réwniez ich sprzedazy na rynku docelowego eksportu. W
zaleznosci od sytuacji politycznej czy gospodarczej sprzedaz na danym rynku moze by¢
niemozliwa ze wzgledu na restrykcyjne przepisy (np. uregulowania celne, certyfikacyjne),
ograniczenia importu okreslonych produktow czy tez z okreslonych rynkéw zagranicznych (np.
embargo, wewnetrzne przepisy chroniace rynek przed naptywem produktéw z zagranicy). W
zaleznosci od struktury demograficznej sprzedaz produktéw dedykowanych przyktadowo do

konkretnych grup wiekowych moze by¢ nieoptacalna.

o elementow rynku (przede wszystkim popytu i charakteru konkurencji)

Popyt na towar czy ustuge jest jednym z najwazniejszych elementéw branych pod uwage przy
analizie rynku zagranicznego. To od chtonnosci rynku bedzie zalezata sprzedaz naszych
produktéw, oczywiscie pod warunkiem, ze oferta przedsiebiorcy jest dopasowana do potrzeb
potencjalnych klientow. Oferta musi by¢ odpowiedzig na potrzeby odbiorcy, ale takze powinna
by¢ tworzona w oparciu o informacje dotyczace konkurencji na rynku zagranicznym.
Szczegdtowa analiza profilu z tej samej branzy pozwala budowac oferte w oparciu o przewagi
konkurencyjne, czyli takie elementy oferty, ktére zadecyduja o tym, ze nasz produkt
(wyréb/ustuga) beda preferowane przez potencjalnych klientébw na wskazanym rynku

zagranicznym.

e marketingowym (produktu, dystrybucji, promogji i polityki cenowej).

Analiza konkurencji na rynku ewentualnego docelowego eksportu pod wzgledem
oferowanego produktu, stosowanych przez nig kanatéw dystrybucji, form promocji i polityki
cenowej, moga by¢ punktem wyjscia do budowania wiasnej strategii wchodzenia na rynek
zagraniczny, stworzenia strategii produktu, dystrybucji, promocji i cen, aby budowaé wiasna

przewage konkurencyjna.

Pierwszy etap przygotowania transakcji eksportowej jest kluczowym w catym procesie
transakcyjnym. W zaleznosci od informacji uzyskanych na tym etapie inicjujemy eksport, badz

podejmujemy decyzje o jego zaniechaniu, weryfikujemy rynki docelowego eksportu,
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dopasowujemy produkt wzgledem potrzeb rynku, ostatecznego odbiorcy, tworzymy strategie
wchodzenia na rynek zagraniczny z uwzglednieniem dziatan i produktéow konkurencji.
Pozyskanie informacji z zakresu analizy rynku moze by¢ realizowane samodzielnie na tyle na
ile przedsiebiorca czuje sie w tym zakresie kompetentnym, badz zlecone wyspecjalizowanym
podmiotom gospodarczym. Na rynku funkcjonuja firmy doradcze oferujace profesjonalne
ustugi z zakresu analiz rynkowych, badan marketingowych, z oferty ktérych mozna korzystaé

na warunkach komercyjnych, jak rowniez przy wspotfinansowaniu ze srodkow UE!2.

W dalszej czesci rozdziatu prezentujemy kilka przyktadéw zaczerpnietych z praktyki doradczej
firmy, specjalizujacej sie w $wiadczeniu kompleksowych ustug proeksportowych dla polskich
przedsiebiorcéw, ktére byly realizowane pod katem analiz rynku docelowego eksportu dla

wybranych produktow:
Przyktad

Eksporter art. konsumpcyjnych — piasek bitumiczny dla kotéw
Przeprowadzono dokfadng analize branzy zoologicznej, z analizy wynikato, ze rynek UK wcigz

ro$nie, wskazano jakie zwierzeta domowe preferuja Anglicy, ile gospodarstw domowych
posiada koty i jakie Srednie wydatki na zwierzeta ponosza ich wtasciciele. Wprowadzono do
analizy fragmenty z badan konsumenckich dostepnych w Internecie, z ktérych wynikato, iz
Anglicy w okresie $wiatecznym wydaja wiecej na prezenty dla zwierzat niz na prezenty dla
ludzi. Przeprowadzono analize konkurencji — jakie marki i w jakiej cenie obecne s na rynku
UK. Dzieki pozyskanym informacjom firma mogta podjac¢ wtasciwe decyzje i opracowac dobra
oferte handlowa. Dzieki wiedzy o branzy zyskata tez lepsza pozycje w rozmowach z
potencjalnymi kontrahentami. Firma rozpoczeta eksport do sieci sklepéw w UK.

Eksporter ustug — systemy komputerowe do badania jakosci przesytéw dzwiekowych w
telefonii komoérkowej i stacjonarnej

Firma chciata wejs¢ na rynek rosyjski. W analizie rynku przedstawiono branze
telekomunikacyjng w Rosji — opis sektora GSM, najwigksi operatorzy pod wzgledem
zarejestrowanych kart, udzialy w rynku, prognozy rozwoju branzy. Szczegdétowa analiza
przy$pieszyta proces poszukiwania odbiorcy ustug. Firma w ciagu roku podpisata kontrakt z
rosyjskim operatorem, co dato jej 500% (sic!) wzrostu eksportu.

12 Ustuga doradcza, obejmujaca zakup badan marketingowych moze by¢ np. finansowana w 50% w ramach Dziatania
6.1 PO IG , Paszport do eksportu” , z kategorii wydatkéw , Wyszukiwanie i dobor partneréw na rynkach docelowych —
zakup badan marketingowych.
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Eksporter art. przemystowych — sterowniki do automatyki przemystowej
Firma od ponad roku probowata wejs¢ na rynek rosyjski. Wystawiata sie na targach maszyn

dla przemystu rolno-spozywczego, po drugiej imprezie targowej, ktéra nie przyniosta efektu,
firma zwrocita sie o opracowanie analizy rynku. W efekcie pozyskata informacje o strukturze
rynku (jak rozwija sie branza producentéw miesa, jaka jest wielkos¢ firm, ile produkuja, jaki
maja park maszynowy, jakie sa inwestycje na modernizacje i nowe technologie), konkurencji
(kto oferuje podobne produkty — producenci lokalni i import, w jakiej cenie), prognozy
rozwoju branzy. Podstawowe dane o branzy w Rosji pozwolity zaplanowac strategie
pozyskania odbiorcéw na rynku i ukierunkowaly dalsze dziatania. Firma zatrudnita
przedstawiciela handlowego, ktéry bezposrednio odwiedzat producentéw i prowadzit
prezentacje produktu. Po kliku miesigcach dziatanh nastapity pierwsze sprzedaze eksportowe.
Koszty poniesione na analize rynku i zatrudnienie przedstawiciela byly nizsze niz udziat w
targach, a przyniosty konkretne efekty.

Warto podkredli¢, iz jak wynika z doswiadczen przedstawicieli firm zajmujacych sie
doradztwem proeksportowym, polskie firmy z sektora MSP niechetnie korzystaja z podobnej
wiedzy, w tym pogtebionych analiz rynkéw docelowych. Przedsiebiorcy sa czesto przekonani,
iz potrafig samodzielnie zaplanowac i zrealizowaé wszelkie dziatania eksportowe — w praktyce
bardzo czesto okazuje sie, ze robig to mato efektywnie lub podejmujg btedne decyzje. Stan ten
mozna okresli¢ mianem problemu nieuswiadomionej niekompetencji: przedsiebiorcy nie
rozumieja jak wazne jest posiadanie wiedzy i informacji, zwtaszcza przy wchodzeniu na nowe
rynki. Brak wiedzy o konkurencji, cenach, strukturze rynku stanowia czesto gtéwna przyczyne

wycofania sie z danego rynku po kilku nieudanych probach znalezienia odbiorcy.

- ,Mnie sie wydaje, Ze o takie rzeczy moge sie zapytac, ludzi, ktorzy dziataja na danym rynku, takie
, , analizy moge zrobic w pewnej czesci sama i one beda duzo bardziej wartosciowe niz oficjalne
badanie. Mowie to z wtasnego doswiadczenia, do nas zgtaszali sie rozni ludzie, ktorzy chcieli nam

zrobic badania za odpowiednia sume, ale mysle, Ze to jest nieprzydatne.”

(FGI, beneficjenci ktorzy zrezygnowali z I etapu przed podpisaniem umowy)

Oczywiscie analiza rynku nie gwarantuje sukcesu, ale stanowi podstawe do podejmowania
wihasciwej taktyki dziatania. Analiza umozliwia przygotowanie wiasciwej oferty handlowej,
skierowania jej do odpowiednio wyselekcjonowanych odbiorcow i przekonania ich o

konkurencyjnosci oferty (dzieki informacjom na temat ofert konkurencji). Analiza wspiera
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wszelkie rozmowy handlowe, a takze daje solidne podstawy dla negocjacji z zagranicznymi
kontrahentami (inaczej negocjuje si¢ z osoba ,zorientowang w rynku” , a inaczej z

Lignorantem” ).
Poszukiwanie partneréw zagranicznych

Firma korzysta z ustug zwigzanych z profesjonalnym doradztwem w tym zakresie, miedzy

innymi podczas targéw, misji, indywidualnych wyjazdéw do klientéw.
Przyktad

Eksporter art. konsumpcyjnych — piasek bitumiczny dla kotéw
Zewnetrzna firma doradcza opracowata bazy potencjalnych odbiorcéw z rynku szwedzkiego

wedtug ustalonych kryteriéw. Bazy byly wyselekcjonowane, kazdy potencjalny kontrahent byt
sprawdzony pod katem oferowanych marek, zasiegu dystrybucji, lat dziatalnosci i.in. Wybrano
50 firm, z ktérymi nawigzano kontakt — spersonalizowane e-maile oraz rozmowy telefoniczne.
W e-mailu firmy dostaty opracowana na rynek szwedzki oferte produktowa. Umédwiono
spotkania z wybranymi zainteresowanymi kontrahentami, jeden z potencjalnych odbiorcow
posiadat 50% udziatow w rynku skandynawskim i mégt zabezpieczy¢ duza czes¢ eksportu
firmy. Warunkiem spotkania bylo przedstawienie konkurencyjnej ceny. Polski przedsiebiorca
obnizyt cene wyjsciowq o prawie 40% oczekujac w zamian zagwarantowania wysokiego
wolumenu sprzedazy. Niestety w trakcie bezposrednich negocjacji szwedzki kontrahent nie
dat takiej gwarancji. Firmy nie doszly do porozumienia. Polski producent nie chciat
sprzedawac w tej cenie niewielkich ilosci towaru, aby nie ,zepsu¢ rynku” . Te cene uzyskat
jako producent ,Private Label” dla jednej z duzych sieci handlowych w kraju docelowym —
tym samym firma znacznie obnizyta ryzyko biznesowe zwigzane z eksportem na rynku

docelowym.

Eksporter art. przemystowych - producent systemow oswietlenia zewnetrznego i
wewnetrznego

W ramach misji gospodarczej na targach branzowych w Niemczech przeprowadzono selekcje
kontrahentéw. Wybrano ponad 40 firm (zgodnie z mozliwosciami i preferencjami oraz
kryteriami najwazniejszymi dla producenta), do ktérych zdecydowano sie wysta¢ zapytanie
ofertowe poprzez poczte elektroniczna, zataczano katalog produktéow. Wykonano 40
telefonéw do potencjalnych kontrahentéw z rynku niemieckiego w celu prezentacji oferty
polskiego producenta. Po przeprowadzonych rozmowach dalsze zainteresowanie wyrazito 16
firm. W ciagu kilku dni monitorowano zainteresowanie oferta poprzez sprawdzenie liczby
odpowiedzi ze strony niemieckich partnerow. W wyniku prowadzonych rozméw umoéwiono
11 spotkan na stoiskach potencjalnych kontrahentow. Bezposrednie rozmowy zaowocowaty

nawigzaniem wspodtpracy. Firma polska utrzymuje staty kontakt z potencjalnymi partnerami i
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przygotowuje sie do pierwszych transakcji eksportowych, niemniej nawigzane znajomosci
zaczna przynosic zyski w dtugiej perspektywie czasowe;.

Jak wskazuja praktycy zajmujacy sie doradztwem eksportowym, eksport artykutow
przemystowych jest bardziej skomplikowany niz w przypadku produktow konsumpcyjnych.
Zakupy towardéw przemystowych, tj. skierowanych do biznesu - maszyn, surowcéw,
potproduktow — maja czesto bezposredni wptyw na produkcje badz inwestycje firmy, dlatego
decyzje dotyczace takiego zakupu podlegaja bardziej ztozonym procesom. Czesto na efekty
czeka sie dos¢ dtugo, a rozmowy i prezentacje produktu trwaja miesigcami. Dlatego wiasciwa
selekcja potencjalnych partneréw decyduje w duzej mierze o sukcesie, ale caly proces jest
zdecydowanie trudniejszy i dtuzszy. Przykladem moga by¢ préby wejscia polskich
przedsiebiorcéw na rynek niemiecki, ktéry charakteryzuje duza koncentracja wiekszosci branz i
obecnos¢ aliansow strategicznych rodzimych producentéw. Pomimo wysokiego eksportu z
Polski do Niemiec jest to jeden z najtrudniejszych rynkéw UE dla nowych eksporteréw.
Nieformalnie Niemcy chronia swoéj rynek przed dostepem dla produktéow z Polski w obszarze
B2B, co potwierdzaja doswiadczenia wielu firm. Dopiero po dwdch i pét roku intensywnych
dziatan na rynku niemieckim (udziat w targach, poszukiwanie kontrahentéw, prezentacje
produktu) firma z branzy okiennej — rolety zewnetrzne — podpisata pierwszag umowe na
sprzedaz do Niemiec swoich wyrobéw (dodam innowacyjna, opatentowana wtasna produkcja).
Podobne przyktady dotycza branzy chemicznej, poligraficznej, laboratoryjnej. Warto zatem
podkreslic, ze efekty bardzo intensywnej dziatalnosci proeksportowej moga ujawnié sie
dopiero po dtuzszym, nawet 2-3 letnim okresie. Wniosek ten ma istotne przelozenie na
konstrukcje mechanizmoéw wsparcia dla eksporteréw, w szczegdlnosci horyzont czasowy

wskaznikow, ktore zaktada sie w podobnych projektach.

Poszukiwanie partnerow handlowych za granica to jedna z bardziej oczekiwanych ustug,
zwlaszcza wsérdod firm sektora MSP, ktore czesto nie posiadaja wiasnych, rozbudowanych
dziatéw eksportu. Ustugi z tego zakresu oferowane sg m.in. przez komercyjne firmy doradcze,
izby gospodarcze krajowe i zagraniczne, i moga byc¢ takze objete dofinansowaniem ze
srodkéw UE w ramach Dziatania 6.1 PO IG ,Paszport do eksportu” - w kategorii wydatkéw
. Wyszukiwanie i dobér partneréw na rynkach docelowych” . Wsparciem w tym zakresie moga
stuzy¢ przedsiebiorcom takze COIE oraz WPHI polskich ambasad i konsulatéw na sSwiecie.
Wyszukanie potencjalnego partnera handlowego za granica, powinno zosta¢ poparte

sprawdzeniem jego wiarygodnosci.
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Sprawdzenie wiarygodnosci handlowej potencjalnych kontrahentéow

Sprawdzenie wiarygodnosci kontrahenta zagranicznego wiaze sie dla eksportera z kosztami,
ktére uzaleznione sg zarowno od zakresu informacji znajdujacych sie w raporcie handlowym
jak réwniez kraju skad pochodzi importer (wazny jest rating kraju). Firmy rozpoczynajace
eksport posiadaja niewielka wiedze na temat instrumentéw finansowych ograniczajacych
ryzyko. W przypadku negatywnej oceny KUKE lub Coface czesto moga straci¢ mozliwosc¢
eksportu do wybranego kontrahenta. Wskazniki oceny sg rygorystyczne i nie zawsze ocena
negatywna KUKE oznacza, ze z danym partnerem nie nalezy wchodzi¢ w relacje handlowe.
Ocena taka wskazuje natomiast na koniecznos¢ zachowania ostroznosci i zabezpieczania
ptatnosci w innej formie (gotdéwka, weksel itp.) Dla optymalizacji ryzyka zalecane jest jednak
dokonywanie weryfikacji wiarygodnosci kontrahentéw zagranicznych przy wykorzystaniu
dostepnych zrodet i instytucji jakimi sa wywiadownie gospodarcze. Ubezpieczenia transakgji
pozwalajg tez na zaoferowanie odroczonych pfatnosci. Rola firmy doradczej jest
przedstawienie klientowi optymalnych rozwigzan, ktére pozwolg zminimalizowaé ryzyko i
zmaksymalizuja korzysci z dziatalnosci eksportowej. Koszty sprawdzania wiarygodnosci
kontrahentéw sg zréznicowane i w duzej mierze wptywa na to sytuacja danego rynku i dostep
do informacji na nim. Czesto w praktyce spotkac¢ sie mozna z opiniami przedsiebiorcow, ze
koszty sprawdzania wiarygodnosci handlowej firm sa zbyt wysokie. Warto jednak, poprzez
zamoOwienie raportu handlowego, minimalizowac ryzyko utraty pieniedzy w wyniku realizacji
transakcji do partnera, ktory ma problemy finansowe. Nalezy podkresli¢, ze ustugi sprawdzania
wiarygodnosci zagranicznego kontrahenta, réwniez mozna obja¢ wsparciem w ramach
.Paszportu do eksportu” - kategoria wydatkéw , Wyszukiwanie i dobér partneréw na rynkach

docelowych” .
Przyktad

Eksporter art. konsumpcyjnych — piasek bitumiczny dla kotéw
W zwigzku z nawigzaniem wspotpracy z potencjalnym partnerem handlowym w Szwedji,

eksporter dokonat weryfikacji danych dotyczacych osob zarzadzajacych, praw oséb
zarzadzajacych do zaciagania zobowiagzan, kwot do jakich te zobowigzania moga byc
zaciggane. Weryfikacja odbywata sie wylacznie na podstawie danych rejestrowych firmy i
znajdujacych sie w Internecie. Nie dokonano sprawdzenia z wykorzystaniem instrumentow
oferowanych przez takie instytucje jak KUKE czy Coface (raporty handlowe wywiadowni
gospodarczych). Tym samym firma nie mogta wiedzie¢, ze jej potencjalny kontrahent, jak sie
pdzniej okazato, posiada problemy z ptynnoscig finansowa i z regulowaniem zaciaggnietych
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zobowiazan. Polska firma w rezultacie probleméw finansowych kontrahenta zagranicznego
sama wpadta w spirale zadtuzenia.

Eksporter art. przemystowych - producent systeméow oswietlenia zewnetrznego i
wewnetrznego

W wyniku skutecznego pozyskiwania kontrahentéw nawiazat wspotprace z firma niemiecka.
Podpisanie kontraktu zostato poprzedzone sprawdzeniem partnera niemieckiego przez KUKE
odnosnie jego wiarygodnosci finansowej. Na podstawie indywidualnego wniosku eksportera
skierowanego do KUKE, w ktérym wskazano potencjalnego partnera niemieckiego,
Towarzystwo Ubezpieczeniowe nie tylko ubezpieczyto transakcje eksportowa, ale dokonato
wczesniejszej oceny wiarygodnosci partnera niemieckiego, dla ktérego okreslito jednoczesnie
wysokos¢ kwoty do jakiej moze by¢ zawarta transakcja, przy minimalnym ryzyku eksportera
zabezpieczonym polisg ubezpieczeniowa.

Negocjowanie warunkéw umowy, porownanie ofert i po przeprowadzeniu kalkulacji

przestanie kontrofert

Aby zajac¢ rownorzedna pozycje w negocjacjach nalezy by¢ dobrze przygotowanym, posiadac
wiedze o potencjalnym kontrahencie, konkurencyjnych produktach branzy na wybranym
rynku. Te obszary to pole do popisu dla doradcow, ktérzy wprowadzajg przedsiebiorce, jego
handlowcow w specyfike docelowego rynku. Negocjacje okreslane sa mianem ,sztuki”

wymagdaja precyzyjnego zdefiniowania celu, przedmiotu i kluczowych obszaréw rozmow
negocjacyjnych, dobrego poznania partnera handlowego, kultury i zwyczajéw kraju, z jakiego
pochodzi oraz technik negocjacyjnych. Profesjonalne doradztwo moze by¢ niezwykle pomocne
w prawidlowym okresdleniu obszaréw negocjacji, dobraniu technik negocjacyjnych, a takze
sformutowaniu BATNY 13, czyli najlepszej alternatywy dla negocjowanego porozumienia
(alternatywne rozwigzanie pozwala w krytycznych sytuacjach uelastycznic¢ stanowisko firmy bez
daleko idacych, niekorzystnych ustepstw). Niestety polskie firmy bardzo rzadko korzystaja z

podobnych ustug doradczych w negocjacjach.
Przyktad

Eksporter art. konsumpcyjnych — eksport miodu do Szwecji
Na szkoleniach z negocjacji przedsiebiorca uzyskat wiedze jak tworzy¢ wartos¢ dodang do

oferty cenowej. Wykorzystat to w negocjacjach ze Szwedami, ktorzy prébowali obnizy¢ cene

13 Best Alternative to a Negotiated Agreement - akronim od angielskiej nazwy najlepszej alternatywy dla
negocjowanego porozumienia (pojecie wprowadzone przez Rogera Fishera i Williama Urly).
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na zakup miodu. Producent miodu zaproponowat w zamian nowe opakowanie nawigzujace
stylistyka do ekologii. Szwedzi zgodzili sie na takie rozwigzanie i zaakceptowali cene
pierwotna. Koszty zmiany opakowania byty niewielkie, a zysk z utrzymania ceny zdecydowanie
wyzszy. Ten przyktad ilustruje jak wazna jest wiedza i przygotowanie sie do negocjacji
handlowych.

Eksporter AGD
Negocjujac warunki kontraktu przedsigebiorca skoncentrowat sie na negocjacjach cenowych,

skupiajac sie sztywno na kwotach, w jakich mégt swoje produkty sprzedac. Pominat natomiast
inne elementy, jak negocjacje zwigzane z okresleniem warunkow dostawy (doprecyzowanie
formuty handlowej np. INCOTERMS, uwzglednienie mozliwosci zmiany ceny w zaleznosci od
wahan kursu), ktére w istotny sposob ksztattuja cene nie powodujac sztywnosci stanowiska
negocjacyjnego eksportera. Eksporter wynegocjowat korzystne warunki kontraktu, jednakze
nie takie jak mogtby osiagnac, gdyby skorzystat z pomocy w negocjacjach.

Podjecie decyzji o wyborze partnera i zawarciu umowy

Eksport bardzo czesto odbywa sie na zasadzie jednorazowych zaméwien. Znalezienie dobrego
dystrybutora, ktéry podpisze kontrakt dtugoterminowy jest stosunkowo rzadkie w przypadku
rozpoczynania eksportu i wymaga o wiele wiecej czasu. Czesto firmy wspotpracuja latami bez
kontraktu, a tylko na zasadzie pojedynczych zamowien. Jest to duze utrudnienie w planowaniu
sprzedazy i produkgji. Dlatego wybor partnera czesto odbywa sie na zasadzie — ,kazdy kto
ptaci jest partnerem handlowym” - z ekonomicznego punktu widzenia jest to stuszne
podejscie. Jedli firma eksportowa chce zaoferowac czesciowe odroczenia termindéw ptatnosci
to wowczas bezwzglednie wybor partnera powinien by¢ poprzedzony selekcja kontrahentow i
sprawdzeniem ich wiarygodnosci. W drodze prawidtowo przeprowadzonych negocjacji

powinny by¢ wynegocjowane wszystkie kluczowe elementy przysztego kontraktu.
Przyktad

Firma z branzy reklamowej
Firm chciata wej$¢ na rynek rosyjski. W wyniku poszukiwania kontrahentéow wytoniono 3 firmy

chetne do nawiazania wspotpracy. Dwie z nich chciaty uzyskac¢ wylacznos¢. Za rada doradcow,
wiasciciel firmy zaproponowat pétroczny okres prébny dla kazdej z nich i dopiero po tym

okresie wybrat przedstawiciela wytacznego do sprzedazy ustug reklamowych.
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Realizacja transakcji eksportowej

Zawarcie umowy gtéwnej (kontrakt lub akceptacja oferty)

Realizacja transakcji eksportowej rozpoczyna sie¢ w chwili podpisania kontraktu badz
przyjecia/ztozenia zaméwienia. Zasadniczo dobrze wynegocjowane warunki sprzedazy,
pfatnosci i dostaw, spisane w postaci kontraktu czy zamowienia decyduja o tym na ile
sprawnie bedzie przebiegata cata transakcja i pozniejsze jej rozliczenie. Nalezyte
doprecyzowanie warunkow kontraktéw, pozwala minimalizowaé ryzyko zwigzane z jej

realizacja.

Kontrakt (oferta, zaméwienie) okresla warunki na jakich bedzie realizowana transakcja.
Szczegotowe doprecyzowanie warunkow kontraktu sprawia, ze realizacja samej transakgcji
przebiega sprawnie i zasadniczo bez wiekszych probleméw. Kazda strona kontraktu dokfadnie
wie, jakie spoczywaja na niej obowiazki, po czyjej stronie podczas realizacji transakcji jest

ryzyko oraz jakie prawo bedzie rzadzito kontraktem w przypadku sytuacji spornych.
Przyktad

Eksporter art. przemystowych - producent systemow oswietlenia zewnetrznego i
wewnetrznego

Producent systemow oswietlenia negocjujac samodzielnie kontrakt z firma rosyjska
skoncentrowat sie na doprecyzowaniu przedmiotu kontraktu, warunkéw dotyczacych
organizacji dostaw (ustalit sprzedaz na bazie formuty handlowej CPT INCOTERMS 2010),
terminu dostawy, warunkéw ptatnosci, jednakze nie zwrécit uwagi na fakt, iz kontrakt nie
zawiera informacji dotyczacej prawa rzadzacego kontraktem (brak klauzuli prerogacyjnej), a
zostat skonstruowany przez partnera rosyjskiego na jego drukach, ktére uwzgledniaty
odnosniki do rosyjskiego prawa. Oznaczato to, ze kontrakt zostat zawarty w oparciu o
rosyjskie prawo, co przy jakichkolwiek sprawach spornych powoduje koniecznosc
rozstrzygania sporu w oparciu o prawo rosyjskie, ktére polskiej firmie jest mato znane, a jego
zapisy nie do konca sg korzystne dla zabezpieczenia interesu polskiego eksporteral“.

14 Na rynku rosyjskim do kazdej transakcji zagranicznej musi by¢ zawarty kontrakt w formie pisemnej (prawo
dewizowe). Czesto w kontrakcie jako kupujacy wystepuje inny podmiot gospodarczy niz ten, ktory jest ptatnikiem. W
przypadku koniecznosci odbioru od importera towaru niesprzedanego na rynku eksportowym, do czego
zobowiazaliSmy sie na etapie kontraktu, powstaje duzy problem, poniewaz nie ma wtasciwej dokumentacji, aby ten

towar z powrotem wwiez¢ do kraju.
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Zawieranie kontraktu z zagranicznym partnerem wymaga duzej wiedzy i doswiadczenia na
danym rynku. Kontrakty powinny by¢ zawierane bezwzglednie w formie pisemnej, cho¢ system
prawny nie tworzy takiego nakazu (umowa ustna ma moc wigzaca), jest to jednak
podyktowane zdrowym rozsadkiem i niezwykle cenne w przypadku koniecznosci dochodzenia
swoich roszczehn przed sadem. Kontrakt powinien zawiera¢ dokladnie sprecyzowane zapisy
odnoszace sie do przedmiotu kontraktu, warunkéw dostawy i ptatnosci, kwestii zwigzanych z
prawem rzadzacym kontraktem, mozliwoscia renegocjacji warunkéw kontraktu, w tym cen
wynikajacych ze zmiany cen surowca czy wahan kursu, warunkéw gwarancji, reklamacji,
dziatania ,sity wyzszej” , jezyka umowy, kar umownych, a takze elementéw warunkujacych
wejscie umowy w zycie (np. otwarcie akredytywy przez importera) oraz odnoszace sie do sadu,
przed ktérym beda rozstrzygane ewentualne sprawy sporne. Konstrukcja podobnej umowy
jest zagadnieniem na tyle zlozonym, ze w tym zakresie korzystanie z doradztwa, w tym
prawnego, moze by¢ wrecz konieczne. ,Paszport do eksportu” pozwala zrefundowacé 50%
kosztéw, poniesionych na doradztwo prawne zwigzane z wyszukiwaniem i doborem partnerow
oraz doradztwo w negocjacjach handlowych — w ramach kategorii wydatkéw , Wyszukiwanie i

dobor partnerédw na rynkach docelowych” .

Organizacja transportu na gtownej drodze przewozu (wtasnymi srodkami lub z pomoca

spedytora i przewoznika);

Organizacja transportu uzalezniona jest od tego po czyjej stronie lezy gestia transportowa, a
to wynika z okreslenia warunkow dostawy, w tym wyboru np. formuty handlowej INCOTERMS)

w oparciu, o ktorg bedzie realizowana transakgja.
Przykfad

Eksporter art. przemystowych - producent systemoéw oswietlenia zewnetrznego i
wewnetrznego

Producent systeméw oswietlenia zewnetrznego i wewnetrznego w wyniku skutecznego
pozyskiwania kontrahentéw podpisat kontrakt z firma niemiecka, w ktéorym doprecyzowano
warunki dostawy na bazie CPT INCOTERMS 2010, zgodnie z ktora sprzedajacy dostarcza
towar do przewoznika lub innej wyznaczonej osoby, oraz opfaca koszty przewozu. Dzieki
pomocy doradcy przy okreslaniu bazy dostawy, eksporter uzyskat informacje nie tylko o
wszystkich zobowiagzaniach jakie leza po jego stronie przy CPT 2010, ale takze w jakim miejscu
ryzyko przechodzi ze sprzedajacego na kupujacego, i od ktérego momentu ryzyko za towar
bedacy przedmiotem kontraktu przechodzi na strone kupujacego. W zwigzku z powyzszym
importer otrzymat informacje od eksportera, ze odpowiedzialnos¢ za towar podczas
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transportu na gtownej drodze przewozu lezy po stronie kupujacego, a ten, jesli chce
zminimalizowac¢ ryzyko na jakie narazony jest towar podczas transportu, musi we wlasnym

zakresie ubezpieczyc¢ ten towar.

Ubezpieczenie od ryzyk zwiazanych z transakcja, w tym np. gwarancje zwiazane z

wykonaniem kontraktu

Réwniez w tym obszarze pojawia sie¢ potrzeba doradztwa w zakresie instrumentow
ubezpieczeniowych, jak réwniez instrumentéw finansowych minimalizujacych ryzyko
eksportowe, ktore zostaty przytoczone w powyzszych przyktadach. Z przeprowadzonych badan
wsrod polskich przedsiebiorstw®>, wynika ze tylko 36% eksporteréw korzysta z ubezpieczen
kredytow lub naleznosci eksportowych. Czesciej s to firmy produkcyjne niz ustugowe, co
wynika z réznicy w kosztach, jakie te dwie grupy firm musza ponies¢ podczas realizacji zlecenia
z odroczonym terminem pfatnosci — najczesciej koszty te sa w przypadku firm ustugowych
duzo nizsze niz w przypadku firm produkcyjnych. Ponadto, im wieksza firma, tym czesciej
korzysta z ubezpieczen kredytow lub naleznosci. Zdecydowana wiekszos¢ firm, ktére nie
korzystaja z ubezpieczen kredytow lub naleznosci eksportowych, po prostu nie widzi takiej
potrzeby. Dalej, wsréd przyczyn niekorzystania z ubezpieczen, pojawiaja sie kwestie zwigzane z
ich wysokimi kosztami. Przedsigbiorcy ttumacza sie réwniez zaufaniem do kontrahentéw.
Najczesciej z ubezpieczen rezygnuja firmy, dla ktorych udziat eksportu w przychodach jest
niewielki. Rola doradcy w procesie uswiadamiania ryzyk, na jakie jest narazony przedsiebiorca
podczas realizacji transakcji oraz mozliwosci ich zabezpieczania poprzez rézne dostepne

instrumenty jak np. polisy ubezpieczeniowe jest trudna do przecenienia.

Sporzadzenie dokumentow niezbednych do przeprowadzenia odprawy celnej, przejscia

wlasnosci, zaptaty, dopuszczenia do obrotu

Przy eksporcie, zwlaszcza na rynki poza Unie Europejska, warto korzysta¢ z pomocy
doswiadczonych firm przygotowujacych dokumentacje celna, a przede wszystkim nalezy
omowi¢ dokumentacje z odbiorcg i dotaczy¢ wszystkie wymagane do odprawy celnej po obu
stronach dokumenty. Przygotowanie zakresu dokumentacji zwigzanej z realizacjg transakgji

wigze sie bezposrednio z formula handlowa, jaka zostanie wybrana dla okreslenia warunkow

15 Raport ,Handel zagraniczny w Polsce i Matopolsce 2010, Matopolskie Obserwatorium Gospodarki, listopad 2011.
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dostawy oraz warunkami ptatnosci, jakie zostaty doprecyzowane w kontrakcie (np. ptatnos¢ w
postaci akredytywy). W zaleznosci od tego po czyjej stronie lezy gestia transportowa, dany
podmiot bedzie zobligowany do przygotowania takiej dokumentacji, ktéra umozliwi sprawne
przekazanie towaru przewoznikowi, a nastepnie kupujagcemu. Zaleznie od wyboru formy
pfatnosci nalezy przygotowac odpowiednie dokumenty niezbedne do rozliczenia transakcji od
strony finansowej. Na tym etapie realizacji transakcji warto korzysta¢ z doradztwa firm

spedycyjnych, transportowych, finansowych.
Przyktad

Eksporter kapusty
Przedsiebiorca zawart kontrakt na dostawy kapusty do Rosji. W kontrakcie nie

doprecyzowano dokumentoéw, jakie beda niezbedne przy odprawie importowej, wskazano
tylko, ze strona odpowiedzialng za organizacje dostawy towaru wraz z odprawa importowa w
Rosji bedzie eksportujacy. Polski producent kapusty, jako poczatkujacy eksporter ani na
etapie podpisywania kontraktu, ani na etapie organizacji wysytki towaru nie rozeznat tematu
dokumentacji niezbednej do jego odprawy w imporcie na terenie Rosji. Poskutkowato to
zatrzymaniem transportu kapusty na granicy z powodu braku wymaganej dokumentacji, ktérag
nalezato uzupetni¢. Wydarzenie to przetozyto sie na wzrost ceny za transport towaru w wyniku
nieplanowanego postoju na granicy, a importer nie otrzymat na czas zamoéwionych

produktéw.

Zlecenie uruchomienia odpowiedniego instrumentu ptatniczego w banku, np. zawarcie
umowy o finansowaniu transakcji czy tez przeprowadzenie uwarunkowanej formy

ptatnosci

Zabezpieczenie transakcji w postaci uwarunkowanej formy ptatnosci daje przedsiebiorcy
gwarancje, po przedtozeniu odpowiednich dokumentéw np. w banku (akredytywa), otrzymania
zaptaty w terminie za dostarczony towar, czesto zanim ten jeszcze dotrze do odbiorcy. Aby
taka gwarancja byta 100%-owa wazne jest, aby eksporter Scisle wspdtpracowat z instytucja
finansujaca na etapie przygotowywania warunkow akredytywy, jak i przy kompletowaniu
dokumentéw, jakie beda niezbedne celem ich przediozenia w banku dla uruchomienia
ptatnosci. Eksporter, po otrzymaniu wiadomosci o otwarciu akredytywy, musi poréwnac, czy

warunki jej sa zgodne z warunkami kontraktu. Jezeli s zgodne, wysyta towar. Jezeli nie sg
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zgodne, interweniuje u importera, aby wprowadzit poprawki w akredytywie. Po otrzymaniu

wiadomosci od banku posrednika, ze zmiany wprowadzono — wysyta towar.
Przyktad

Eksporter art. przemystowych - producent systeméw oswietlenia zewnetrznego i
wewnetrznego

Nawigzat kontakt z nowym, nieznanym kontrahentem z rynku niemieckiego. Ze wzgledu na
duza warto$¢ kontraktu i zasadniczo brak znajomosci partnera niemieckiego (pierwsza
transakcja) na etapie negocjacji warunkéw platnosci ustalono, ze transakcja bedzie
zabezpieczona i rozliczana na elastycznych warunkach tj. akredytywa dokumentowa.
Kontrahent niemiecki nie byt zainteresowany wyrazeniem zgody na 40% przedpfate, ani na
gwarancje bankowe, a polskiemu eksporterowi zalezatlo na w miare bezpiecznej transakgji —
istotne bylo zminimalizowanie ryzyka braku zaptaty za dostawe towaru. Importer w drodze
negocjacji wyrazit zgode na otwarcie akredytywy w swoim banku na rzecz eksportera.
Wspdlnie z bankiem ustalono doktadnie, jakie dokumenty bedzie trzeba przedtozy¢ w banku

w ramach otwartej akredytywy, aby naleznos¢ za towar zostata wyptacona eksporterowi.

Dokonanie odprawy celnej eksportowej (nie dotyczy UE)

Odprawa celna towaréw scisle zwigzana jest formutg handlowa (INCOTERMS) na jakiej towar
jest sprzedawany importerowi. W zaleznosci od wyboru bazy dostawy obowiazki dokonania
odprawy sa po stronie sprzedajacego badZz kupujacego. Istotne jest, aby zwlaszcza jesli
odprawy dokonuje przedsiebiorca w kraju i na bazie prawa mu nieznanego, aby jego partner
biznesowy udzielit mu pomocy w organizacji wszystkich dokumentéw niezbednych do
dokonania tejze odprawy. Na tym etapie cennym jest takze korzystanie z pomocy agencji

celnych.
Kontrola i dostawa towaru

Kontrola towaru zaréwno na etapie wysytki u eksportera jak i przyjecia u importera jest
niezwykle wazna. Na tym etapie czesto dochodzi do nieporozumien miedzy kontrahentami.
Czasami takze mamy do czynienia z celowym wyszukiwaniem wad w towarze, ktore maja by¢
podstawa do odszkodowan badz zaptaty za towar ceny zdecydowanie nizszej niz wynika to

zapiséw kontraktu.
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Przyktad

Eksporter opakowan papierowych
Przedsiebiorca podpisat kontrakt z firmg niemiecka na dostawe opakowan kartonowych. Na

etapie przygotowania wysytki przedstawiciel eksportera wydajac towar dokonat doktadnej
weryfikacji ilosci i jakosci towaru, co zostalo odnotowane w protokole z kontroli
przedwysytkowej. Towar zostat zatadowany przez eksportera na samochod podstawiony przez
przewoznika, optacony przez kupujacego. Po kilku dniach eksporter otrzymat informacje, ze
dostarczony towar jest uszkodzony. Rozpoczat sie proces zmudnych wyjasnien kiedy i gdzie
nastapito uszkodzenie towaru, a takze w jakich okolicznosciach, poniewaz importer

poinformowat eksportera, ze za wadliwy towar nie zaptaci.

Zakonczenie transakcji eksportowe]

Proces zakonczenia transakcji eksportowej to moment analizy dokumentéow pod katem ich
zgodnosci i prawidlowosci, analizy ekonomicznej transakcji i jej przebiegu (czy eksporter
sprzedat z zyskiem), rozstrzygniecia spraw spornych, archiwizacji dokumentéw i sktadania
sprawozdan statystycznych (INTRASTAT). Konczac transakcje dokonuje sie rowniez

podsumowan opfacalnosci finansowej przedsiewziecia.

Realizacja transakcji w handlu zagranicznym moze przebiega¢ modelowo wedtug powyzszego
schematu i uwzglednia¢ wszystkie jego etapy, badz w =zaleznosci od wielkosci
przedsiebiorstwa, potencjatu ludzkiego (liczba oséb zatrudnionych w dziale eksportu,
umiejetnosci jezykowe, doswiadczenie pracownikéw w handlu z kontrahentami zagranicznymi,
wypracowane procedury obstugi klientéw zagranicznych), potencjatu materialnego (np. wlasna
baza transportowa), doswiadczenia w handlu zagranicznym, rozmiaru eksportu, zdolnosci
finansowania eksportu, moze uwzglednia¢ tylko wybrane etapy. Niezaleznie jednak czy mamy
do czynienia z doswiadczonym eksporterem czy tez eksporterem ,raczkujgcym” , nie do
przecenienia jest rola doradcow — oferujacych wsparcie eksportowe niemalze na kazdym
etapie realizacji transakcji — zwlaszcza w sytuacji, gdy funkcjonujg programy publiczne
pozwalajace na dofinansowanie tychze ustug doradczych (Dziatanie 6.1 PO IG ,Paszport do

eksportu” ).
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Doradztwo eksportowe rozpoczyna si¢ od analizy potencjatu, ze szczeg6élnym uwzglednieniem
silnych i stabych stron przedsiebiorstwa, silnych i stabych stron produktéw, polityki cenowej,
strategii dystrybucji, marketingu i promocji. Doswiadczenia firm doradczych pokazuja, ze
znaczna cze$¢ polskich przedsiebiorstw, zwitaszcza sektora MSP, nie posiada i nie tworzy
strategii rozwoju firmy, a tym bardziej nie posiada strategii wchodzenia na rynki zagraniczne.
W rezultacie inicjowane dziatania eksportowe czesto maja charakter dziatan ad hoc nie sa
efektem przemyslanych dziatan strategicznych, czego efektem jest incydentalna sprzedaz
eksportowa. Mozliwos$¢ korzystania z doradztwa, zarbwno na etapie tworzenia strategii
rozwoju firmy w oparciu o eksport, w tym wyboru rynku eksportowego, okreslania strategii
promocgji, cen, dystrybucji (sposobu wchodzenia na rynek zagraniczny), jak rowniez na etapie
jej realizacji sprawia, ze proces internacjonalizacji polskich przedsiebiorstw zwtaszcza sektora
MSP moze przebiegac efektywniej. Dobér narzedzi wsparcia eksportu, proponowanych w
ramach Dziatania 6.1 PO IG ,Paszport do eksportu” , wpisuje sie w zatozenia teoretyczne
modelowego cyklu transakcyjnego i tylko od decyzji przedsiebiorcéw zalezy jak efektywnie z

nich skorzystaja dla wsparcia wtasnych dziatan na rynkach zagranicznych.

2.2.2 Gtéwne bariery dla eksportu

Cho¢ kierunki i charakter dziatalnosci eksportowej MSP sa bardzo zrdéznicowane, to gtéwne
problemy, z jakimi borykaja sie eksporterzy pozostaja wzglednie uniwersalne. OECD prowadzi
cykliczne badania barier w handlu miedzynarodowym wsréd MSP panstw zrzeszonych w
organizacji. Z opublikowanego w 2009 roku raportu ,7op bariers and drivers to SME
Internationalisation” 1®wyfania sie lista gtdwnych barier, ktére dotycza firm z sektora MSP w
réznych krajach UE (tym Polsce), Chinach, Korei, Meksyku, Izraelu i innych. Ponizej
przedstawiono liste barier wskazywanych w raporcie OECD, ktérg uzupetniono o wnioski z

polskich publikacji i raportéw dotyczacych sektora MSP.
Niedobor kapitatu do finansowania eksportu i dziatan o charakterze eksportowym

W praktyce polskie firmy sektora MSP w wigkszosci nie znajg instrumentéw KUKE czy

BGK, a wiekszos¢ przedsiebiorcow styszata tylko o doptatach do targéw i misji. W

16" Top barriers and Drivers to SME Internationalisation” z 2009 Prof. Lester Lloyd-Reason and Brynn Deprey (Anglia
Ruskin University, United Kingdom) and Prof. Kevin Ibeh (University of Strathclyde, United Kingdom). Mariarosa Lunati
of the OECD Centre for Entrepreneurship, SMEs and Local Development (CFE).
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badaniach PKPP ,Lewiatan” 17 wykazano, ze finansowanie eksportu nie jest gtéwna
bariera. Firmy sa sktlonne ponosi¢ koszty wejscia na rynki zagraniczne w przypadku, jesli
szansa na rozpoczecie eksportu bedzie duza. W praktyce to wiedza, a nie Srodki
finansowe, jest podstawa sukcesu w eksporcie. Wiekszos¢ barier wymienionych przez
OECD wynika z braku wiedzy i informacji. Firmy opierajg sie w swojej dziatalnosci
gtéwnie na wiasnej intuicji, nie formutuja planéw eksportowych perspektywicznie, lecz

daza raczej do utrzymania dotychczasowej pozycji na rynku.

Identyfikacja zagranicznych mozliwosci biznesowych, w tym nawigzywania kontaktéw

gospodarczych

Na tym etapie firmy czesto potrzebuja zewnetrznej oceny mozliwosci eksportu,
najlepiej od praktykéw znajacych branze i rynki zagraniczne. Firmy polskie niechetnie
korzystaja z doradztwa. Przyczyny leza po obu stronach — zdarza sig, ze przedsiebiorcy,
ktérzy rozwijali swoje firmy w latach 90 i dwutysiecznych, gdzie dobry produkt ,sam sie
sprzedawat” , nie majg nawyku korzystania z wiedzy marketingowej i ekonomicznej. Z
drugiej strony nie ma odpowiedniej liczby firm doradczych, ktore zapewnia wysokiej
jakoéci ustugi zwiazane z eksportem. Przedsiebiorcy sektora MSP pytani o utrudnienia
w podejmowaniu i prowadzeniu dziatalnosci eksportowej!® bardzo wyraznie wskazali
na dwie przyczyny — problem ze znajdowaniem wiarygodnych partneréw biznesowych
za granicag (50,2% MSP) oraz problem z pozyskaniem informacji o zagranicznych
rynkach (34,4% MSP). Silny ztoty to utrudnienie w podejmowaniu i prowadzeniu
dziatalnosci eksportowej wg 28,6% przedsiebiorstw sektora MSP. Na czwartym miejscu
na liscie barier pojawity sie problemy wynikajace z odmiennych regulacji prawnych na

rynkach eksportowych (25,2%)%.

Niewystarczajaca znajomos$¢ zagadnien zwigzanych z handlem zagranicznym i praktyk

biznesowych stosowanych na rynkach zagranicznych

Eksport jest dziedzing bardzo szeroka i interdyscyplinarng. Wymaga znajomosci

zagadnien zwigzanych z rynkiem zagranicznym, przepisami prawnymi na danym rynku,

17 Monitoring kondycji sektora MSP w latach 2010-2012 — badanie przygotowane przez PKPP Lewiatan.
18 Monitoring kondycji sektora MSP 2006; reprezentatywne badanie PKPP Lewiatan.

19 Tamze.
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wymaganymi dokumentami eksportowymi, instrumentami ograniczenia ryzyka,
funkcjonowaniem kontraktu i oferty w prawie miedzynarodowym, i wieloma innymi.
Aby odnie$¢ sukces firma MSP musi mie¢ wiedze o rynku i konkurencji, dobrze
dopasowang oferte handlowa, mozliwos¢ ubezpieczenia transakcji oraz wiedze na

temat roznic kulturowych i praktyk stosowanych na danym rynku.

W praktyce przedsigbiorcy niejednokrotnie kieruja sie stereotypami, rzadko korzystaja
z profesjonalnych ustug prawnych do przygotowania kontraktu, nie przywiazuja uwagi
do ttumaczenia oferty, ktéra powinna by¢ sprawdzona przez native speakera. Nie ma
tez na rynku polskim zbyt duzej oferty szkolen czy tez praktycznych publikacji o
réznicach kulturowych w prowadzeniu biznesu. Szkolenia odnoszace sie do
konkretnych rynkéw (np. Chiny, Kazachstan, Skandynawia, rynki afrykanskie i in.)
pomagaja zrozumie¢ rozmaite aspekty kulturowe prowadzenia biznesu, a takze
dzielace je réznice. Wiedza ta jest niezbedna dla odpowiedniej komunikacji i zdobycia
Swiadomosci kulturowej danego rynku/ regionu/ kraju. Dotyczy to wigkszosci rynkéw,
w tym europejskich. Wiedza na temat tego, jakie praktyki biznesowe stanowig o
sukcesie na rynku niemieckim lub jak dziata¢ w Indiach, nie nalezy do fatwych do
zdobycia, a jej brak ogranicza szanse sukcesu, pomimo wielu staran i ciekawej oferty

handlowej.

Niedobdr informacji o rynkach zagranicznych, w tym analiz rynkowych

Jak podaje raport OECD?2 polscy mali i sredni przedsiebiorcy na ogét uwazaja, ze
trudno jest uzyska¢ dostep do danych na temat rynkéw zagranicznych, a dostepne
informacje nie sg wystarczajace. Wiedza polskich mikro i matych przedsiebiorstw o
rynkach zagranicznych, ich specyfice, potencjale dla eksportu, niszach rynkowych,
polityce cenowej i dystrybucyjnej firm zagranicznych, barierach dopuszczenia polskich
wyrobéw (np. wymagania co do posiadanych certyfikatow, spetniania norm
technicznych, wysoko$¢ opfat celnych), jest =zasadniczo znikoma. Wiekszosc¢
wiarygodnych branzowych raportéw z rynkdédw zagranicznych jest ptatna, w Polsce nie
ma platformy oferujacej analizy branzowe z poszczegdlnych rynkéw eksportowych w
jezyku polskim. Ponadto, niejednokrotnie przedsiebiorcy nie widza potrzeby

korzystania z wiedzy, wykazuja mate zainteresowanie analizami rynkéw, czesto brakuje

20" Top barier and Drivers to SME Internationalisation” z 2009 r.
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im nawet wiedzy na temat konkurencji z rynku eksportowego. Plany rozwoju eksportu
z rozbudowang czesciag analizy rynku i konkurencji dla okreslonego produktu powinny
uzupetniac te luke i wzmacnia¢ wsrdd przedsiebiorcéw role wiedzy w podejmowaniu
decyzji eksportowych. Dobrze opracowana analiza rynku powinna stanowic¢ zrédto
podejmowania decyzji o cenach eksportowych, mozliwosciach eksportowych produktu,
sposobach znalezienia odpowiednich posrednikéw lub kanatéw zbytu. Dobra analiza
okredla szanse i pozwala podja¢ wihasciwe decyzje. Istotng role w wypetnieniu luki
informacyjnej o rynkach zagranicznych powinni petni¢ wyspecjalizowani doradcy
zajmujacy sie na co dzien problematyka handlu zagranicznego i wprowadzania firm na
rynki zagraniczne, opracowujacy ,szyte na miare” strategie rozwoju firm w oparciu o

eksport tzn. pod konkretne potrzeby danego eksportera czy potencjalnego eksportera.

Brak kompetencji kadr menadzerskich MSP z zakresu wprowadzania firm na rynki zagraniczne

i skutecznego konkurowania na nich

Problem braku wykwalifikowanej kadry, posiadajacej wiedze i doswiadczenie w zakresie
dziatalnosci eksportowej, dotyczy wielu firm. Kompetencje pracownikéw dziatow
eksportu powinny by¢ bardzo wysokie, a co za tym idzie koszty pracownicze z tym
zwigzane przewyzszaja mozliwosci ptacowe mikro i matych firm. Firmy mate czesto nie
maja dziatow eksportu. W wiekszosci przypadkéw osoby z dziatu handlowego
postugujace sie jezykiem obcym zajmuja sie sprzedazg zaréwno na rynku krajowym, jak
i zagranicznym. Rozwigzaniem mogtoby by¢ tworzenie biur handlu zagranicznego do
obstugi eksportu MSP w duzych osrodkach metropolitarnych. Bez odpowiednich kadr
trudno jest utrzymac rozwoj eksportu tego sektora. Szkolenia, realizowane przez firmy
doradcze, w zakresie obstugi handlu miedzynarodowego mogtyby wspierac¢ braki

kadrowe MSP.

Niska konkurencyjnos¢ MSP na rynku Swiatowym i ograniczona wiedza MSP w zakresie
otoczenia konkurencyjnego i wilasnego potencjalu w poréwnaniu do pozostatych

przedsiebiorstw

Polskie firmy przez wiele lat konkurowaty cena. W raporcie PKPP ,Lewiatan” 21

stwierdzono, iz w ostatnich latach waga poszczegélnych czynnikdéw, w oparciu o ktére

21 Monitoring kondycji sektora MSP 2006; reprezentatywne badanie PKPP Lewiatan
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polskie MSP buduja swoja pozycje konkurencyjng na rynku istotnie sie zmienita.
Zmiany te moga Swiadczy¢ o przemianach ,filozofii” prowadzenia biznesu w sektorze

MSP.

Oceniajac mozliwosci konkurowania jakoscia, MSP sg znacznie bardziej wstrzemiezliwe
niz przy poréwnaniu cen. Jednak i tak oceny wypadaja bardzo wysoko — tylko 3-4%
firm ocenia swoje produkty, jako gorsze jakosciowo od podobnych produktow
sprzedawanych na rynku UE 22. Raport wskazuje réwniez na wzrost znaczenia
innowacyjnosci, ponad 50% badanych firm wskazato, iz w ciagu ostatniego roku
wprowadzito chociaz jedna innowacje. Aktualnie obserwujemy zwiekszone
zainteresowanie konsumentéw produktami, ktére przy nizszej cenie zagwarantuja
dobra jakos$¢, a wiasnie dobra relacja jakosci do ceny charakteryzuje polskie produkty,
szczegblnie konsumpcyjne (segment FMCG). Jednak w ogdlnym rankingu
konkurencyjnosci, polskie MSP wypadaja stosunkowo stabo, poniewaz nie buduja
marki produktéw, a wiele z nich dostarczaja jako no name (np. producenci czesci
samochodowych, ktérzy produkujg dla niemieckiej marki handlowej, traca swoja
konkurencyjnos¢ i uzalezniajg sie od zleceniodawcy). Budowanie marki to kosztowny i
dlugotrwaly proces, a firmy sektora MSP nie maja wystarczajacych zasobdw, aby
samodzielnie udzwigna¢ te koszty. Rozwigzaniem — w mysl zasady: , konkurujemy na
rynku wewnetrznym a kooperujemy na rynkach zagranicznych” - moglyby byc
konsorcja eksportowe, ktérych budowanie nie przyjeto sie w Polsce. Potencjalnie jest to
zadanie dla klastréow, ktére moga budowaé wspdlng marke handlowa swoich

produktow.

Firmy MSP z dtugoletnig tradycja, kierowane przez starsza kadre menadzerska w mniejszym

stopniu sg nastawione na internacjonalizacje, anizeli mtode firmy — ukierunkowane globalnie

Doswiadczenie w kontaktach z polskimi przedsiebiorcami pokazuje, ze mentalnos¢
polskiego przedsiebiorcy reprezentujacego starsza kadre menadzerska cechuje duzo
wieksza ostroznos¢ w kontaktach z zagranicznymi kontrahentami, wynikajaca w duzej

mierze z braku wystarczajacej wiedzy na temat rynkéw zagranicznych, uwarunkowan

22Raport z wynikow badania przygotowanego przez PKPP Lewiatan w ramach projektu
.Monitoring kondycji sektora MSP w latach 2010-2012" - ujecie wedtug klas wielkosci wspoffinansowanego ze
srodkéw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego.
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prawnych i gospodarczych jakie na nich panuja, zwyczajow handlowych tam
panujacych, a przede wszystkim braku znajomosci jezyka, w ktérym mogliby sie

komunikowac.

Trudnosci zwigzane ze spetnieniem wymagan i norm technicznych przez polskie wyroby

Brak znajomosci rynku zagranicznego, przepisow jakie na nich obowiazuja, w tym norm
jakie musza spetnia¢ produkty eksportowe powoduje znaczne trudnosci w ich
eksporcie. Raport OECD? pokazuje, ze wiedza polskich przedsiebiorstw na temat barier
dopuszczenia polskich wyrobow na rynki zagraniczne (np. wymagania co do
posiadanych certyfikatow, spetniania norm technicznych, wysokos¢ optat celnych) jest

znikoma.

Wahania kursu waluty

Szczeg6lnie duzy wplyw na optacalnos¢ eksportu ma ksztattowanie sie kursu
walutowego, jednakze jak pokazujg dane ?* znaczne ostabienie kursu ztotego w
nastepstwie globalnego kryzysu finansowego i gospodarczego sprawito, ze
odczuwalno$¢ kursu walutowego jako bariery wzrostu eksportu wyraznie ostatnio
zmalata. Na kurs walutowy jako bariere wzrostu eksportu wskazywato 7%
respondentéw, o 20 pp. mniej niz cztery lata wczesniej. NBP ocenia, ze gtdwnym
problemem przedsiebiorstw zwigzanym z kursem jest nie tyle sam poziom kursu
wymiany, co jego silne wahania, ktére wprowadzajg niepewnos¢ do dziatalnosci firmy
oraz generujg wysokie koszty operacji zabezpieczajacych. Skutkiem ostabienia ztotego
byto tez zwigkszenie odczuwalnosci bariery wysokich  kosztéw importu

zaopatrzeniowego.

Staba znajomos¢ na swiecie marki "Made in Poland”

Duzg stabosciag polskiego eksportu jest ciagle brak utrwalonych, powszechnie
kojarzonych w sSwiecie z Polska marek towarowych, zwiaszcza w grupie wyrobow

wysoko przetworzonych, o wysokim poziomie zaawansowania technologicznego.

23" Top barier and Drivers to SME Internationalisation” z 2009 .
2 Strategia proeksportowego rozwoju gospodarki polskiej” Stowarzyszenia Polskich Eksporterow, Warszawa,
czerwiec 2012 r.
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Wigkszo$¢ polskiego eksportu trafia na rynki zagraniczne anonimowo lub ze znakami
firmowymi zamawiajacego, co potwierdzaja badania ankietowe eksporteréw, Instytutu
Badan Rynku, Konsumpgji i Koniunktur z 2007 i 2011 roku. Istotng role w procesie
budowania wizerunku polskich przedsiebiorcow, polskich produktéw i polskiej marki
powinny odgrywac instytucje rzadowe i samorzadowe. Raport Stowarzyszenia Polskich
Eksporterow?* pokazuje, ze stosowane w Polsce instrumentarium wspierania eksportu
odpowiada standardom przyjetym w krajach rozwinietych?®, jednakze od standardow
tych wyraznie odbiega instytucjonalno-organizacyjny system wsparcia. Podstawowa
staboscia tego systemu jest fakt, iz za dziatania wspierajace eksport odpowiadaja coraz
liczniejsze instytucje (resorty: gospodarki, finanséw, spraw zagranicznych, rolnictwa,
rozwoju regionalnego oraz instytucje publiczne i agencje, jak NBP, PAIIZ, KUKE S.A,
BGK, PARP i urzedy marszatkowskie), przy jednoczesnym braku instytucji, ktora
skutecznie koordynowataby catos¢ tych dziatan. Wprawdzie formalnie taka role petni
Ministerstwo Gospodarki, jednak zadanie to jest na tyle ztozone, iz w praktyce
pomocne mogtoby okazac¢ sie wsparcie w tym zakresie. Do tego celu nalezatoby
powota¢ odrebng instytucje - tworzac nowy organ lub delegujac zadania
koordynacyjne istniejacej instytucji lub organizacji. Funkcjonowanie tego rodzaju
instytucji jest powszechnie przyjete zarébwno w krajach o wysokim poziomie rozwoju
gospodarczego, jak i tych, ktére buduja dopiero swa pozycje na rynkach

miedzynarodowych.

Brak instytucji koordynujacej powoduje powielanie dziatan, rozproszenie srodkéw
finansowych, a w konsekwencji ich nieefektywne wydatkowanie, a takze znacznie
utrudnia formutowanie i wdrazanie priorytetéw polityki proeksportowej w ukfadzie

geograficznym, towarowym i podmiotowym.

Omowione powyzej bariery wystepuja jako kluczowe w przytoczonym raporcie OECD na

wszystkich rynkach ws$réd przedsiebiorcow MSP. W zaleznosci od celéw badania i pytan

2> Tamze.

26 Miedzynarodowe zobowigzania traktatowe wynikajace z uczestnictwa Polski w UE, OECD i WTO znacznie ograniczaja
swobode w zakresie wspierania eksportu ze srodkéw publicznych, wykluczajac niektére rozwigzania stosowane w
dynamicznych, opartych na ekspansji eksportowej gospodarkach krajow rozwijajacych sie. Ze wzgledu na te
zobowiazania konieczne bylo np. zrezygnowanie z tak popularnego w latach 90. ubiegtego stulecia i do dzis
postulowanego przez niektorych eksporteréw instrumentu, jak ulgi podatkowe zwigzane z realizacjg inwestycji
proeksportowych
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badawczych moga pojawia¢ sie réwniez inne bariery, dlatego przeanalizowano wybrane
polskie publikacje zwigzane z MSP i zidentyfikowano dodatkowo nastepujace bariery dla

eksportu.

Badania ankietowe realizowane wsréd firm eksportowych?’ zwracajg uwage na duze znaczenie
innych zidentyfikowanych barier, tj.. wzrost cen surowcéw i materiatow, utrata konkurencji
cenowej wynikajacq z aprecjacji ztotego, czyli czynnik rowniez zwiazany z ryzykiem kursowym
(wzrost konkurencji ze strony dostawcéw z innych krajéw), niski popyt na zagranicznych
rynkach, wysokie koszty pracy, wzrost konkurencji ze strony innych dostawcow krajowych,
zmiennos$¢ przepisow prawnych i celnych regulujacych obrét towarowy krajow odbiorcy, brak
srodkdw na unowocze$nienie produkcji, wysokie koszty ubezpieczenia transakgji

eksportowych, brak ubezpieczenia kredytow eksportowych.

Struktura barier dla eksportu jest do$¢ stabilna w czasie. W podobnych badaniach,
przeprowadzonych w 2008 roku?® eksporterzy réwniez wskazywali na bariery natury kosztowej
oraz zagrozenie spadkiem popytu, co ma znaczenie szczegdlnie w przypadku firm, ktére swoj

eksport uzalezniaja od rynkéw strefy euro.

27 Handel zagraniczny w Polsce i Matopolsce 2010, Matopolskie Obserwatorium Gospodarki, listopad 2011.
28 Por. K. Gawlikowska-Hueckel, S. Uminski, Handel zagraniczny Matopolski. 2008 rok, Krakéw 2009.
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Tabela 5 Dziesie¢ gtéwnych barier w eksporcie MSP w 2007 i 2009 r.

Miejsce w Gtéwne bariery w 2007 Gtéwne bariery w 2009
rankingu
bariery
1
Niedobor kapitatu do finansowania eksportu i Niedobor kapitatu do finansowania eksportu i
dziatan o charakterze eksportowym dziatan o charakterze eksportowym
2 Problem z identyfikacjg zagranicznych mozliwosci  Identyfikacja zagranicznych mozliwosci
biznesowych, w tym nawigzywania kontaktéw = biznesowych, w tym nawigzywanie kontaktéw
gospodarczych, i skutecznym realizowaniem = gospodarczych, i skuteczne realizowanie
transakcji zagranicznych transakcji zagranicznych
3 Niewystarczajgca znajomos¢ zagadnien zwigzanych  Niewystarczajaca znajomosc zagadnien
z handlem zagranicznym i praktyk biznesowych zwigzanych z handlem zagranicznym i praktyk
stosowanych na rynkach zagranicznych biznesowych stosowanych na rynkach
zagranicznych
§ Trudnosci w kontaktowaniu sie z potencjalnymi  Niedobdr informacji o rynkach zagranicznych, w
klientami z zagranicy ze wzgledu na niedobdr = tym analiz rynkowych
informacji o rynkach zagranicznych, w tym analiz
rynkowych
5 Problem z pozyskaniem wiarygodnych  Brak kompetencji kadr menadzerskich z zakresu
zagranicznych partnerow wprowadzania firm na rynki zagraniczne i
skutecznego konkurowania na nich
6 Brak czasu wsrdd kadry kierowniczej niezbednego  Niska konkurencyjnosé MSP na rynku Swiatowym
do umiedzynarodowienia firmy i ograniczona wiedza MSP w zakresie otoczenia
konkurencyjnego i wtfasnego potencjatu w
poréwnaniu do pozostatych przedsiebiorstw
7 Brak kompetencji kadr menadzerskich z zakresu Firmy MSP z dtugoletnig tradycjg, kierowane
wprowadzania firm na rynki zagraniczne i przez starsza kadre menadzerska w mniejszym
skutecznego konkurowania na nich; ograniczona stopniu s3 nastawione na internacjonalizacje,
wiedza MSP w zakresie otoczenia konkurencyjnego  anizeli mtode firmy — ukierunkowane globalnie
i wilasnego potencjatu w poréwnaniu do
pozostatych przedsiebiorstw
8 Trudnosci w dopasowaniu sie do cen konkurencji; =~ Trudnosci zwigzane ze speftnieniem wymagan i
niska konkurencyjno$¢ MSP na rynku swiatowym norm technicznych przez polskie wyroby
9 Niedostatek pomocy/inicjatyw (utatwien, zachet) Wahania kursu waluty
ze strony rodzimego rzadu dla rozwoju eksportu;
staba znajomos¢ na Swiecie marki "Made in
Poland"
10 Zbyt wysokie koszty transportu Staba znajomos¢ na Swiecie marki "Made in

Poland"

Zrédto: OECD Top Barriers and Drivers to SME Internalisation 2007, 2009.

Prezentowana tabela jednoznacznie wskazuje, ze na przestrzeni ostatnich kilku lat bariery w
eksporcie nie ulegaty zmianom, podobnie ich hierarchia, co oznacza, ze na tym polu jest nadal
bardzo duzo do zrobienia, a podejmowane dziatania majgce na celu eliminacje badz chodby

ograniczenie przytoczonych barier byty mato skuteczne albo niewtasciwie ukierunkowanie.
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Wsrdd najwazniejszych probleméw w ekspansji eksportowej na rynki krajow UE przedsiebiorcy

wskazali wysoka konkurencje oraz $wiatowy kryzys gospodarczy oraz wynikajace z niego

ostabienie popytu. Za istotny czynnik wskazano takze ryzyko kursowe. Relatywnie

najmniejszym problemem jest bariera jezykowa, a takze trudnosci we wspotpracy z innymi

firmami w wejsciu na rynku krajéw UE. Wsréd pozostatych probleméw zwigzanych z wejsciem

na rynki zagraniczne zwrécono uwage na kwestie zwigzane z:

logistyka / infrastruktura transportowa (znaczne odlegtosci geograficzne powoduja
koniecznos¢ dobrania odpowiedniego srodka transportu, czesto takze istnieje
koniecznos¢ taczenia kilku $rodkéw transportu — transport multimodalny; warto
wowczas skorzysta¢ z pomocy agencji spedycyjnych, zajmujacych sie profesjonalnym

organizowaniem dostawy towaru),

bariera kulturowa (odmienna religia, inne podejscie do czasu, honoru i zobowigzan w

biznesie, rol ptciowych — np. rola kobiety w swiecie muzutmanskim, itp.),

biurokracja, wysokimi wymaganiami formalnymi, procedurami i regulacjami prawnymi
/ podatkowymi (w tym VAT) (specyficzne wymagania odnosnie norm technicznych,

certyfikatow warunkujacych dostep produktéw do rynku),

brakiem srodkéw finansowych (brak wystarczajacych zasobédw na finansowanie
eksportu, zarowno jesli chodzi o produkcje towaréw przeznaczonych na eksport, jak i
dziatania majace na celu pozyskanie kontrahentéw na rynkach zagranicznych np.

badania rynku, poszukiwanie kontrahentéw, certyfikaty),

ceng / niska konkurencyjnoscia cenowa (produkty polskie czesto ze wzgledu na
wysokie koszty wytworzenia nie sa w stanie konkurowaé cenowo z tanimi produktami,

zwtaszcza pochodzenia azjatyckiego),

hermetycznoscig rynkdédw / przywigzaniem do tradycyjnych produktéow (utrudniony
dostep polskich produktéw, wynikajacy z przywigzania konsumenta do produktéw

rodzimego pochodzenia),

problemami kadrowymi (brak wyspecjalizowanych pracownikéw posiadajacych
zarbwno wiedze, jak i doswiadczenie w realizacji transakcji w handlu zagranicznym,

wiadajacych biegle jezykami obcymi),
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e nierzetelnoscia firm / problemami z odzyskaniem naleznosci (problem

niewyptacalnosci kontrahentéw zagranicznych),
e brakiem mocy przerobowych (mate moce produkcyjne, przestarzaty park maszynowy),

e brakiem promocji polskich firm / wizerunkiem polskich produktéw / dyskryminacja
polskich firm (wciaz niewystarczajaca promocja polskiego produktu i polskiej marki na

rynkach zagranicznych, mimo podejmowanych dziatan w tym zakresie??),

e brakiem struktur handlowych (brak rozwinietych biur handlu zagranicznego, ktére
wspieratyby w eksporcie zwlaszcza mate przedsiebiorstwa wchodzace na rynki
zagraniczne; funkcje te mogtyby petni¢ Centra Obstugi Inwestora i Eksportera, jednak
wiele wskazuje na to — m.in. wnioski z badan empirycznych, realizowanych w ramach
niniejszej ewaluacji — ze swiezo utworzone struktury nie sg jeszcze gotowe do przejecia
w petni tej funkgji; alternatywe lub uzupetnienie moga stanowi¢ Wydzialy Promocgji
Handlu i Inwestycji polskich ambasad i konsultantow — struktury te s jednak z reguly
mato rozbudowane i aby petni¢ role systemowego wsparcia dla krajowych MSP,

powinny dysponowa¢ wiekszym potencjatem kadrowym),

e brakiem wsparcia ze strony wiladz (duza biurokracja zwtaszcza w odniesieniu do
realizacji dziatan eksportowych przy wsparciu ze srodkéw unijnych — skomplikowane
procedury, wymagajace zdecydowanie zbyt duzej ilosci dokumentéw, czesto nie

osiagalnych na danym rynku zagranicznym),

e trudnosciami w znalezieniu solidnych partneréw (eksporterzy nie potrafig samodzielnie
skutecznie weryfikowaé kontrahentéw zagranicznych, natomiast w matym stopniu
korzystaja z mozliwosci jakie w tym zakresie oferuja wywiadownie gospodarcze np.

COFACE czy ubezpieczyciele jak KUKE).

Omawiajac bariery polskich MSP nalezy uwzgledni¢ podziat firm zaréwno pod wzgledem
zatrudnienia jak i rodzaju dziatalnosci. Sg to zmienne, ktére w znaczacym stopniu modyfikuja
charakter, jak i znaczenie omawianych wczesniej probleméw, ktére napotykaja eksporterzy.
Cecha mikroprzedsiebiorstw jest stosunkowo niewielki zasieg dziatania, staba sktlonnos¢ do

kooperacji i brak dlugofalowego planowania. Niedawne badania pokazuja, ze mikro i mate

2 Por.: http://www.mg.gov.pl/Fundusze+UE/POIG/Marka+Polskiej+Gospodarki z 29 listopada 2012 r.
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przedsiebiorstwa relatywnie rzadko podejmuja dziatalnos¢ eksportowa — dziatania w UE i na
Swiecie planuje 3,1 % firm mikro oraz 12,4% maltych30. Z kolei juz dla 1/3 S$rednich
przedsiebiorstw, priorytetem biznesowym w ciagu najblizszych 2 lat bedzie podjecie lub

kontynuowanie dziatan na rynku UE i rynkach $wiatowych.

Na przestrzeni lat mozna zauwazy¢ korzystne, cho¢ powolne zmiany zachodzace w sektorze
MSP. Mimo wymienionych wyzej ograniczen i dos¢ niskiego potencjatu rozwojowego, firmy
mikro w Polsce sg w stanie powstac i utrzymac sie na rynku, konkurujac z wiekszymi od siebie,
a w czasach spowolnienia gospodarczego niejednokrotnie radza sobie lepiej niz wieksze
podmioty. Struktura mikroprzedsiebiorstw, w ktérej zdecydowanie dominuja osoby
samozatrudnione, determinuje w duzej mierze mozliwosci ich rozwoju, zwlaszcza poprzez
eksport. Przedsiebiorstwa mikro i mate w wiekszosci przypadkédw potrzebuja znacznego
wsparcia ze strony zewnetrznych instytucji, podmiotéw doradczych w zakresie badan
rynkowych, pozyskiwania informacji dotyczacych konkurencji, cen, potencjalnych partnerow
handlowych, mozliwosci finansowania i zabezpieczania transakcji w handlu zagranicznym,
przede wszystkim ze wzgledu na ograniczone wtasne zasoby materialne, jak kadrowe, w tym
ich kwalifikacje. W mikro i matych firmach zazwyczaj nie s tworzone oddzielne dziaty handlu
zagranicznego, tylko handlowcy w ramach swoich zadah maja zlecane dziatania takze o
charakterze proeksportowym np. poszukiwanie partneréw handlowych za granica. Mate
przedsiebiorstwa czesto korzystajg z posrednikdéw przy wchodzeniu na rynki zagraniczne, ze
wzgledu na brak znajomosci rynku i brak wiedzy, w jaki sposdb nalezy to robic.
Przedsiebiorstwa srednie i duze sg w zdecydowanie lepszej sytuacji, gdyz zazwyczaj posiadaja
juz wyspecjalizowane dziaty eksportu, zatrudniajgce wykwalifikowana kadre, postugujaca sie
biegle jezykami obcymi. Dla tego typu podmiotéw gospodarczych interesujace sa
specjalistyczne ustugi doradcze z zakresu badan rynku czy analiz rynkowych, tworzenia
strategii eksportowych, ktorych nie sa w stanie wykonaé pracownicy etatowi, ze wzgledu na
stopien ich skomplikowania i zakres wiedzy jaka jest wymagana do ich opracowania. Bariery z
jakimi spotykaja sie eksporterzy warunkowane sa takze rodzajem prowadzonej dziatalnosci

gospodarcze;j.

30 Monitoring kondycji sektora MSP w latach 2010-2012" , raport PKPP Lewiatan.
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W zaleznosci od tego, czy mamy do czynienia z firma produkujaca artykuty konsumpcyjne,
wyroby przemystowe czy oferujacq ustugi bedziemy napotykali r6zne problemy zwigzane z

wejsciem na rynki zagraniczne.

Z punktu widzenia marketingu mozna wyr6zni¢ trzy podstawowe typy produktow: dobra
konsumpcyjne, wyroby przemystowe i ustugi. Produkty konsumpcyjne charakteryzuje
olbrzymia liczba klientéw, zazwyczaj sa to artykuty produkowane masowo, ktére dzielg sie na
nietrwate (FMCG) oraz trwatego uzytku. Wyroby przemystowe sa to produkty skierowane do
innych przedsiebiorstw przemystowych, kooperantéw, instytucji i zwykle sa czescig sktadowa
innego produktu, ktory jest odsprzedawany dalej. Kazdy rynek wyrobéw przemystowych ma
swoja specyfike, dlatego marketing débr przemystowych jest trudniejszy niz innych rodzajéw
produktow. Rynek ustug obejmuje wiele réznorodnych, specyficznych form aktywnosci
poprzez przedmiot wustug, ich formy i rodzaje, dlatego problematyka wymiany
miedzynarodowej ustug jest najbardziej skomplikowana i trudna do zrealizowania. Kazdy z
wymienionych typow produktow wymaga innych dziatan marketingowych i sprzedazowych.
Przyjmujac, ze wchodzenie na rynek zagraniczny jest niczym innym jak wprowadzaniem
produktu na rynek, nalezy uwzglednia¢ dziatania proeksportowe zgodnie z rodzajem
prowadzonej dziatalnosci i rodzajem oferowanego produktu. Zwtaszcza w planowaniu pomocy
eksporterom powinno uwzglednia¢ sie specyfike produktu, zgodnie z przedstawionym

podziatem a przynajmniej uwzglednié podziat na eksport produktow i eksport ustug.

Producent artykutéw konsumpcyjnych majac dobry produkt moze znalez¢ dystrybutora, jesli
wiasciwie wybierze rynek i oceni jego potencjat. Producent wyrobéw przemystowych pomimo
trafnego wyboru rynku i posiadania dobrego i konkurencyjnego produktu, czesto trafia na
bariery, ktére wynikaja z lokalnych realiéw ( nieformalne i formalne alianse branzowe,
specyficzne ukfady gospodarcze, grupy interesow decydujace o zakupie tej lub innej
technologii) i ma problem z wejsciem na rynek (a tym samym np. osiagnieciem wskaznikéw
zatozonych w projekcie). Ustugi nie sprzedaje sie szybko — proces zdobycia klientéw wymaga
wielu przemyslanych dziatan przedsiebiorcy. Aby rozwijaé eksport ustug medycznych lub
relaksacyjnych w Polsce, mozna pokazac sie na targach SPA w jakims kraju, ale przekonanie
klienta do efektu zabiegow medycyny estetycznej wykonanych w krajowej klinice wymaga
zbudowania marki i wielu wiarygodnych, pozytywnych referencji, zbudowania relacji z
posrednikami i zdobycia zaufania klientéw. Firmy swiadczace specjalistyczne ustugi (np.

podwykonawstwo budowlane za granica) moga byc¢ zobligowane do wykazania sie
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certyfikatami (np. realizacja procesu inwestycyjnego, zgodnie z warunkami kontraktowymi
FIDIC), ale jesli chcemy eksportowaé zabiegi medycyny estetycznej czy organizowad turystyke
przyjazdowa dla klientéw zagranicznych, to ustuge wykonujemy na rynku rodzimym. To tylko

jeden z nielicznych przyktadéw réznic w eksporcie ustug w stosunku do eksportu towarow.

Aby skutecznie pomagac firmom sektora MSP w rozpoczynaniu i rozwijaniu eksportu, nalezy
posiada¢ wiedze z zakresu handlu miedzynarodowego, ale takze z zakresu marketingu w
eksporcie, metod i strategii wchodzenia na rynek w zaleznosci od rodzaju produktu. Zadaniem
firmy zewnetrznej (doradczej) powinna by¢ wiasciwa weryfikacja potencjatu eksportowego
firmy na wybranym rynku, pomoc w znalezieniu kontrahentéow lub posrednikéw, pomoc w
wyborze odpowiedniej imprezy targowej, wskazanie informacji o wymaganych normach i
certyfikatach i inne dziatania, ktére — co nalezy podkresli¢ — w duzym zakresie sg ujete w
kosztach kwalifikowanych Dziatania 6.1. Wtasciwa konstrukcja strategii dziatan przedsiebiorcy z

uwzglednieniem specyfiki branzy, jest w tym przypadku konieczna.

2.3 Dostepne instrumenty wsparcia proeksportowego w Polsce

Dla firm prowadzacych i planujacych rozpoczecie dziatalnosci eksportowej dedykowane sa
aktualnie zréznicowane narzedzia wsparcia (finansowe oraz pozafinansowe), dostepne
zarbwno na poziomie regionalnym, jak i ogélnopolskim. Oprécz narzedzi wsparcia eksportu
dedykowanych bezposrednio dla przedsiebiorcéw (tj. dofinansowania i/lub organizacje udziatu
w targach, misjach gospodarczych, szkolenia) instytucje zajmujace sie wpieraniem i
promowaniem polskiej oferty eksportowej realizujg dziatania wizerunkowe, ktére w sposob
posredni takze przyczyniaja sie do podnoszenia konkurencyjnosci polskich eksporterow na

arenie miedzynarodowej.

Obecnie oferowane wsparcie powstato na bazie ponad 10 letnich doswiadczen w realizacji
interwencji proeksportowych skierowanych do polskich przedsiebiorcow. Ksztatt tych narzedzi
zmieniat sie na przestrzeni lat, co wynikalo z miedzynarodowych zobowigzan Polski,
zwiagzanych z uzyskaniem cztonkostwa w UE, WTO i OECD, dostepem do srodkéw unijnych na

finansowanie wsparcia przedsiebiorczosci (w tym w zakresie promocji obrotu zagranicznego)
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oraz dostosowywania instrumentarium do zmieniajacych sie warunkéw i potrzeb

eksporterows3l,
Bezposrednie wsparcie dziatalnosci eksportowej mozna podzieli¢ na dwie grupy narzedzi3Z
e Narzedzia finansowe:

- ubezpieczenia i gwarancje eksportowe KUKE, gwarantowane przez Skarb Panstwa, z

ktérych korzysta ok. 16% eksporteréw;

- doptaty do oprocentowania kredytow eksportowych (DOKE), udzielane z budzetu

panstwa za posrednictwem Banku Gospodarstwa Krajowego;

- kredyty rzadowe przeznaczone na finansowanie eksportu (kredyty w formie tzw.

pomocy wigzanej);

e Narzedzia pozafinansowe (promocyjne):

dofinansowanie kosztéw udziatu w targach i wystawach za granica;

- dofinansowanie kosztéw udziatu w wyjazdowych misjach gospodarczych;

- dofinansowanie kosztow uzyskania miedzynarodowego certyfikatu wyrobu;
- dofinansowanie kosztow realizacji branzowych projektow promocyjnych;

- dziatalno$¢ informacyjno-promocyjna polskich przedstawicielstw dyplomatycznych i

handlowych;
- dziatalnos$¢ regionalnych osrodkéw rozwoju i promocji eksportu;

- funkcjonowanie internetowych portali promocji eksportu;

31 Strategia proeksportowego rozwoju gospodarki polskiej, Stowarzyszenie Eksporteréw Polskich 2012.

32 Za: Ministerstwo Gospodarki (Portal promogji eksportu)
www.eksporter.gov.pl/Informacja/Skroty.aspx?kategoria=167, Stowarzyszenie eksporterow polskich (strategia
proeksportowego rozwoju gospodarki Polskiej)www.eksporterzy.org/documents/2012-08-

22_strategia/Strategia_proeksportowego_rozwoju_gospodarki_polskiej.pdf



http://www.eksporter.gov.pl/Informacja/Skroty.aspx?kategoria=167
http://www.eksporterzy.org/documents/2012-08-22_strategia/Strategia_proeksportowego_rozwoju_gospodarki_polskiej.pdf
http://www.eksporterzy.org/documents/2012-08-22_strategia/Strategia_proeksportowego_rozwoju_gospodarki_polskiej.pdf
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- dofinansowanie kosztow wydawnictw promocyjnych;
- dofinansowanie kosztow organizacji seminariow, konferencji, pokazéw.

Ponizej zaprezentowano ewolucje pozafinansowych instrumentéw wsparcia oraz obecnie

dostepne dziatania majace na celu pobudzenie dziatalnosci eksportowe;j.

Programy przedakcesyjne

Pierwsze programy przedakcesyjne skierowane do przedsiebiorcédw, pozwalajace na uzyskanie
przez nich dofinansowania dziatan wspierajacych aktywno$¢ miedzynarodowa, zostaty w
Polsce uruchomione w ramach czterech edycji ,Programu Rozwoju Przedsiebiorstw
Eksportowych” Programu Phare (2000, 2001, 2002, 2003). Dysponowaly one relatywnie
niewielkimi budzetami (tacznie ok. 11 milionéw euro), pozwalajac przedsiebiorcom sektora
MSP uzyska¢ wsparcie w wysokosci do 15 tys. euro. Obszar realizacji Programu ograniczat sie
zazwyczaj do terenu kilku wojewddztw, jedynie edycja Phare 2001 byta dostepna dla

przedsiebiorcow z catego kraju.

Finansowany byt udziat w miedzynarodowych imprezach targowo-wystawienniczych (np.
koszty logistyczne). Dotacje przeznaczone byly na finansowanie kosztow ustug doradczych,

zwigzanych z realizacja nastepujacych dziatan:

e planowanie eksportu oraz rozwdj produktéw eksportowych, a w tym: ocena
konkurencyjnej pozycji przedsigbiorstwa na wybranych rynkach eksportowych, rozwd;

strategii eksportowej przedsiebiorstwa;
e rozwdj umiejetnosci zwigzanych z marketingiem eksportowym;

e rozpoczecie dziatan eksportowych - akredytowane programy doradczo-szkoleniowe
ukierunkowane na marketing eksportowy oraz transakcje eksportowe przygotowane

dla firm nieeksportujacych, ktére planuja wejscie na nowe rynki eksportowe.

W ramach Programu Phare opracowano m.in. Narodowa Strategie Rozwoju Eksportu.
Dokument powstat w ramach projektu twinningowego, zawartego w 2002 r. pomigdzy
Ministerstwem Gospodarki RP a Ministerstwem Spraw Gospodarczych Krélestwa Niderlandéw,
wdrazany przy wspoétudziale brytyjskiej agencji rzadowej ds. handlu i inwestycji UK Trade &

Investment. Raport koncowy zawierat zestaw rekomendacji odnosnie kierunkéw doskonalenia
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finansowych i pozafinansowych instrumentéw promocji eksportu oraz tworzenia nowych
instrumentéw wspierania dziatalnosci eksportowej33. W ramach projektu zapoznano sie

zatozeniami holenderskich i brytyjskich , Paszportéw do eksportu” .

Okres programowania 2004-2006

Wraz z wstapieniem Polski do UE przedsiebiorcy uzyskali dostep do nowych instrumentéw
wspierania eksportu, zaréwno w formie ustug doradczych, jak tez dofinansowania udziatlu w
targach i misjach gospodarczych. Zostaty one zawarte w Sektorowym Programie Operacyjnym
Wzrost Konkurencyjnosci Przedsiebiorstw, realizowanym na terenie catego kraju. Dostepne

kwoty byty wyraznie wigksze niz miato to miejsce w programach Phare.

Dziatanie 2.1 SPO WKP Wzrost konkurencyjno$ci matych i srednich przedsiebiorstw poprzez
doradztwo — wsparcie projektow doradczych

Wsparcie byto dostepne dla firm sektora MSP. W przypadku mikroprzedsiebiorcéw pomoc
finansowa mogta by¢ udzielona, jezeli prowadzona dziatalno$¢ gospodarcza byta wykonywana
od co najmniej 3 lat lub byta oparta o wykorzystanie zaawansowanych technologii o

znaczacym potencjale rynkowym.

Kwota dofinansowania (od 2,5 tys. do 250 tys. zl) nie mogta przekroczy¢ 50% catkowitych
wydatkéw kwalifikowanych (do 100% w przypadku mikroprzedsiebiorcéw wykonujacych
dziatalno$¢ gospodarcza oparta na wykorzystaniu zaawansowanych technologii o znaczacym

potencjale rynkowym). Na Dziatanie przeznaczono kwote 14,6 min euro.

W catym Dziataniu podpisano facznie 2214 uméws34 o wartosci 44,8 min zk. Jednym z siedmiu
typdw wsparcia byto dofinansowanie zakupu ustug doradczych w zakresie wprowadzania przez
przedsiebiorce produktéw na nowe rynki zagraniczne m.in. planowanie eksportu oraz rozwdj
produktéw eksportowych, wdrazanie wybranych elementéw planu rozwoju eksportu,
rozpoczecie dziatan eksportowych. Typ projektéw, ktéry uznaé mozna za pierwowzér Dziatania
6.1 PO IG cieszyt sie bardzo matym zainteresowaniem ze strony przedsiebiorcow. Jedynie 4%

projektéw zrealizowanych w Dziataniu 2.1 SPO WKP stanowity przedsiewzigcia umozliwiajace

3 Program Promocji Gospodarczej Polski do Roku 2005 - sprawozdanie z realizacji za rok 2004,
http://www.exporter.pl/forum/agencje_plus/7prom_2005_1.html (dostep w dniu: 7.11.2012).

34 Informacja miesieczna nt. stanu realizacji SPO WKP, Stan na dzien 31 stycznia 2008 r.


http://www.exporter.pl/forum/agencje_plus/7prom_2005_1.html
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ekspansje miedzynarodowa. Ich catkowita wartos¢ wyniosta zaledwie 5,3 min zt (wartosc

udzielonego dofinansowania to 2,3 min z})35.

Poddziatanie 2.2.2 SPO WKP Wsparcie w zakresie internacjonalizacji przedsiebiorstw

Celem Poddziatania byto ufatwienie polskim przedsiebiorcom nawigzania kontaktéw z
potencjalnymi kontrahentami zagranicznymi oraz umozliwienie prezentacji ich oferty
eksportowej na targach i wystawach oraz zwigzanych z nimi gospodarczych misjach
zagranicznych. Wnioskodawcy mieli mozliwos$¢ uzyskania wsparcia na udziat w wyjazdowych
misjach gospodarczych, zwigzanych z udziatem w zagranicznych imprezach targowo-
wystawienniczych oraz udziatem w targach lub wystawach za granica. Na realizacje
Poddziatania 2.2.2 przewidziano 29,8 mIn euro srodkéw publicznych. Podpisano facznie 7168

umow.

Okres programowania 2007-2013

Doswiadczenia z realizacji ww. dziatan, wsparte wynikami przeprowadzonych badan analiz i

ewaluacji, postuzyly do zaprojektowania wsparcia na lata 2007-2013.

Poddziatania 6.5.2 PO IG ,Wsparcie udziatu przedsiebiorcéw w programach promocji"

Pomoc udzielana jest przedsiebiorcom w formie de minimis na udziat w branzowych
programach promocji oraz programach promocji o charakterze ogoélnym. Katalog imprez
branzowych wybrany zostat w ramach projektu systemowego realizowanego przez
Ministerstwo Gospodarki w Poddziataniu 6.5.1 POIG , Promocja polskiej gospodarki na rynkach

miedzynarodowych” .

Beneficjent Poddziatania, ktory zgtosit swoj udziat w branzowym programie promogji,
zobowiagzany jest do udziatu w dziataniach promujacych, stanowigcych co najmniej 50% liczby
dziatan, przeznaczonych dla przedsiebiorcébw w danym branzowym programie promocji.
Wysokos¢ pomocy nie moze przekroczyé 75% poniesionych wydatkow kwalifikowanych.

Dotad wptyneto tacznie 154 wnioskdéw na faczna kwote dofinansowania 86,2 min z436.

35 Pokorski J. (red.) Ocena instrumentéw wsparcia bezposredniego przedsiebiorstw. Podsumowanie wynikow ewaluacji
wybranych Dziatanh SPO WKP. Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci, Warszawa 2010.

36 Informacja na temat wykorzystania alokacji w ramach branzowych programéw promocji na dzien 5.11.2012 r.
http://www.mg.gov.pl/Fundusze + UE/POIG/Dzialania/Dzialanie+652/Wazne+informacje (dostep w dniu: 7.11.2012).
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W ramach programéw promocji o charakterze ogdlnym, okreslanych na dany rok
kalendarzowy, realizowana jest promocja polskiej gospodarki na rynkach perspektywicznych.
Wsparcie obejmuje: targi, wystawy, misje gospodarcze oraz organizowane przy tej okazji
seminaria, spotkania match-makingowe, spotkania branzowe z zagranicznymi firmami.
Przedsiebiorca zgtasza do organizatora dziatan promocyjnych, realizowanych w danym kraju,
swoj udziat w danym wydarzeniu, a nastepnie sktada wniosek o udzielenie pomocy w ramach
Poddziatania 6.5.2. Na 2013 r. Ministerstwo Gospodarki dokonato wyboru krajow
perspektywicznych (Algieria, Brazylia, Kanada, Kazachstan, Turcja) oraz targow i wystaw
miedzynarodowych do przeprowadzenia na nich dziatan promocyjnych. Alokacja na program

promocji o charakterze ogélnym wynosi 15 min zt.

Poddziatanie 6.2.1 PO IG ,Wsparcie dla sieci Centrow Obstugi Inwestoréw | Eksporterow”

Beneficjentem Poddziatania (z budzetem 77,8 min zI) jest Ministerstwo Gospodarki, ktore
realizuje projekt systemowy pt.: ,Sie¢ Centrow Obstugi Inwestoréw i Eksporteréw (COIE)” .
Celem projektu jest zwiekszenie poziomu umiedzynarodowienia polskich firm poprzez
utatwienie przedsiebiorcom, a takze organizacjom zrzeszajacym przedsiebiorcow, dostepu do
kompleksowych, wysokiej jakosci i nieodptatnych ustug informacyjnych w zakresie niezbednym
do planowania, organizowania i realizacji eksportu i/lub inwestycji poza granicami Polski.
Bezposrednio wsparcie otrzymuja COIE, ktére funkcjonuja w strukturach 16 Urzedow
Marszatkowskich, badz innych jednostkach wybranych przez Urzedy Marszatkowskie.
Projektujac Dziatanie 6.1 PO IG rozwazano, aby PRE opracowywane byly przez pracownikow
Centréw. Ostatecznie zrezygnowano z tego pomystu, poniewaz wigzatoby sie to ze znacznym
opodznieniem wdrazania Dziatania 6.1 — najpierw musiatby powsta¢ COIE, aby mogty swiadczy¢
ustuge opracowywania PRE. Ponadto obawiano sig, ze Centra (16 osrodkéw zatrudniajacych

po ok. 3 pracownikéw) nie bytby w stanie obstuzy¢ wszystkich zainteresowanych Dziataniem.

Dziatanie 1.4 PO RPW ,Promocja i wspdtpraca — komponent promocja”

W Dziataniu tym, w obszarze ,promocji gospodarczej” realizowany jest projekt indywidualny,
ktérego beneficjentem jest Polska Agencja Informacji i Inwestycji Zagranicznych. Gtéwne

zatozenia projektu obejmuja:
e zwiekszenie naptywu bezposrednich inwestycji zagranicznych do makroregionu;
e zainteresowanie polskich firm inwestycjami w Polsce Wschodniej;

e pobudzenie eksportu produktéw oraz ustug z Polski Wschodniej;
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e rozwdj turystyki biznesowej w makroregionie.

Przedsigbiorcy w ramach projektu PAIIZ maja mozliwos¢ wzigcia udziatu w zagranicznych
imprezach targowych na bardzo korzystnych dla nich warunkach, gdyz dofinansowanie
obejmuje 100% kosztow (nie uwzgledniajac diet, wyzywienia, ubezpieczenia oraz kosztow

dojazdu do i z Warszawy).

RIF dziatajacy na obszarze realizacji tego projektu wskazywal, iz dziatania PAIIZ sg istotna

konkurencja dla Dziatania 6.1 PO IG. Bardziej atrakcyjne wsparcie oferowane w ramach PO

RPW wplywa na mniejsze zainteresowanie , Paszportem do eksportu” na terenie wojewddztw

wschodniej Polski.

Wsparcie w ramach programow regionalnych

Instrumenty proeksportowe w regionalnych programach operacyjnych (RPO) sg dostepne w 15
sposréd 16 wojewddztw (nie ma go jedynie w wojewddztwie opolskim) i zazwyczaj
sprowadzaja sie do refinansowania firmom kosztéw udziatu w targach. O tego typu wsparcie
stara¢ sie moga firmy indywidualnie lub w ramach szerszych akcji promocji regionu,
prowadzonych przez instytucje otoczenia biznesu. Przedsiewziecia te dostepne sg w ramach
dziatan/podziatan, ktorych celem jest szeroko rozumiany wzrost konkurencyjnosci
przedsiebiorstw lub promocja gospodarcza regionu. Dziatania proeksportowe stanowig tylko
niewielka czes¢ dostepnych typdw projektéw, dlatego tez nie jest mozliwe okreslenie budzetu
przypisanego tego typu dziataniom. Szczegotowe informacje na ten temat dostepnych w

wojewddztwach instrumentdéw przedstawia ponizsze zestawienie.

Jak wskazywali przedstawiciele instytucji, z ktorymi przeprowadzono wywiady w ramach
badania, niekiedy dochodzi do préb podwdjnego finansowania dziatan zrealizowanych w
ramach ,Paszportu do eksportu” oraz RPO. Ponadto, w niektorych wojewddztwach obserwuje

sie konkurencje réznych zrédet finansowania dziatalnosci eksportowe;j.

Mowimy tylko o , Paszporcie do Eksportu” , a np. w woj. zachodniopomorskim mamy realizowane
2% w tym samym czasie dziatanie 1.3.2 Promocja przedsiebiorstw w wymiarze miedzynarodowym.
Mamy w woj. dolnoslaskim dziatanie 1.2.4, mamy tez podobne instrumenty w innych
wojewddztwach i nigdzie nie ma Planow Rozwoju Eksportu, takich wymogow i jest wyzsze
dofinansowanie. Przedsiebiorcy wiec mowig, Ze wola ztoZyc do 1.2.4 niz 6.1, dochodzi do tego, ze
te programy ze sobq konkuruja. Dochodzi do tego, Ze jedziemy na targi a obok nas nasz

konkurent, ktory dostaf wsparcie z innego programu, albo w ogdle sie nie zatapalismy pomimo, Ze
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Jestesmy podobni i z podobnej branzy. Nie tapiemy sie w 6.1 PO IG i nie fapiemy sie do RPO, bo w

mafopolskim po prostu nie mamy wyboru, nie ma czegos innego, co wspieratoby eksport. Wiec

teoretycznie, oni za te same pieniagdze moga wziac udziat w wiekszej liczbie imprez. [...] W obecnej

sytuacji mamy konkurencje miedzy programami centralnymi, a regionalnymi, a takZze miedzy

regionalnymi wzajemnie. Patrzac na Slask i Krakow — firmy sa od siebie w odlegtosci 60 km, ale

reguly gry w funduszach sa zupetnie inne.

(DI Doradca)

Tabela 6 Instrumenty wsparcia eksportu w Regionalnych Programach Operacyjnych, na lata 2007-2013.

marketingowych

Min./maks.
Region Dziatanie RPO Wybrane typy projektow wartosc¢ dotacji
(tys. zt)
Dziatanie 1.2 C Dofinansowanie udziatu przedsiebiorcow w
Dotacje dla MSP w zakresie| miedzynarodowych targach i wystawach oraz
Dolnoslaskie miedzynarodowych misjach gospodarczych, réwniez
nawigzywania kontaktow 5-50
dofinansowanie udziatu przedsiebiorcéw w targach i
gospodarczych (targi, wystawach krajowych o znaczeniu, co najmniej regionalnym.
misje)
Wsparcie promocji produktow regionalnych i lokalnych,
przygotowanie i prezentacja oferty handlowej i promocyijne;j,
Dziatanie 5.5 w tym udziat na targach i wystawach poza granicami kraju lub
Kujawsko- Promocja i rozwd; krajowych o charakterze miedzynarodowym. Dofinansowanie
markowych Nie dotyczy
pomorskie kosztéw udziatu w zagranicznych lub krajowych imprezach
produktow targowo-wystawienniczych o charakterze miedzynarodowym.
Udziatu w wyjazdowych misjach gospodarczych poza granice
kraju.
Dziatanie 2.4 Udziat przedsiebiorstw z sektora MSP w wystawach i targach
Marketing gospodarc ospodarczych, w tym zagranicznych.
Lubelskie ng gospodarczy | gospodarczyeh, W ym zagraniczny 10-50
schemat A
Dziatanie 2.3 Typ |. Doradztwo (m.in. na prowadzenie przedsiebiorstwa na
Poprawa konkurencyjnosci| terytorium Unii Europejskiej, wprowadzenia przez Typ I
przedsiebiorce produktéw na nowe rynki zagraniczne). Typ Il 25-30
przedsiebiorstw poprzez !
Lubuskie Udziat przedsiebiorstwa w targach i w misjach gospodarczych
. . Typ II:
doradztwo i wsparcie
dziatan 2,5-20
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Min./maks.
Region Dziatanie RPO Wybrane typy projektow wartosc¢ dotacji
(tys. zt)
Dziatanie 3.2 Promocja przedsiebiorcy na rynku docelowym, w tym
Podnoszenie przygotowanie, druk i emisja materiatéw promocyjnych,
innowacyjnosci udziat w targach i misjach gospodarczych za granica
todzkie Nie dotyczy
i konkurencyjnosci
przedsiebiorstw
Projekty realizowane poza granicami Polski, nie generujace
zysku, m.in. realizacja produktowych kampanii promocyjnych
skupiajgcych sie na okreslonej grupie waloréw (np. kampanie
Dziatania 8.1 . . . . . .
oferty inwestycyjnej i eksportowej regionu, regionalnych i
Promocja Matopolski na tradycyjnych produktow spozywczych, kampanie oferty
Matopolskie arenie Nie dotyczy
naukowej i edukacyjnej regionu) z wykorzystaniem szerokiej
miedzynarodowej oferty narzedzi marketingowych, np. reklama prasowa,
radiowa, TV, internetowa, reklama zewnetrzna (outdoor),
organizacja akcji, prezentacji, festyndw, koncertéw, dziatania
marketingu bezposredniego (BTL), dziatania PR.
Organizacja imprez oraz kampanii promocyjnych i
marketingowych, uczestnictwo przedsiebiorcéw w targach,
Dziafanie 1.7 imprezach targowo-wystawienniczych w charakterze
Mazowieckie Nie dotyczy

Promocja gospodarcza

wystawcy, udziat w branzowych misjach gospodarczych
majacych na celu wyszukiwanie i dobor partneréw na rynkach

docelowych, przygotowanie materiatéw promocyjnych.

Opolskie Nie przewidziano programdéw promocji eksportu adresowanych dla przedsiebiorcow
Dziatanie 1.4 Przygotowanie kompleksowych ofert inwestycyjnych,
. organizacja i realizacja przedsiewzie¢ promocyjnych, w tym
Promocja gospodarcza
targéw, imprez wystawienniczych, lub udziat w targach,
i aktywizacja inwestycyjna | misjach gospodarczych, wizytach studyjnych, opracowanie i
Podkarpackie regionu realizacja kampanii promocyjnych oraz planéw Do 500
marketingowych.
schemat B — projekty
pozainwestycyjne
Udziat w imprezach targowo-wystawienniczych w kraju i za
Poddziatanie 1.2.2
Podlaskie granica, organizacja i udziat w misjach gospodarczych w kraju i Do 20/500 (w

Promocja gospodarcza

za granica.

zaleznosci od
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Min./maks.
Region Dziatanie RPO Wybrane typy projektow wartosc¢ dotacji
(tys. zt)
reglonu typu projektu)
. . Dostosowanie przedsiebiorstw do standardéw norm
Poddziatanie 1.1.1
. o krajowych i europejskich (certyfikacja wyrobow i ustug),
Mikroprzedsiebiorstwa
dotacje na udziat w krajowych i miedzynarodowych imprezach
Pomorskie Poddziatanie 1.1.2 gospodarczych typu targi i wystawy w charakterze wystawcy. Do 800
Mate i Srednie
przedsiebiorstwa
Rozpoczecie lub rozwdj dziatalnosci eksportowej udziat
Poddziatanie 1.2.1 zpoczecie u zwoyaz : P wej uazt
. o przedsiebiorcéw w targach i wystawach miedzynarodowych
Mikroprzedsiebiorstwa Do 100/750
oraz misjach gospodarczych zwigzanych z targami i wystawami L
— o (w zaleznosci
Slaskie Poddziatanie 1.2.2 za granicg ustugi doradcze w zakresie podejmowania i dt
od typu
Mate i érednie rozwijania dziatalnosci eksportowe;j projektu)
Przedsiebiorstwa
Dziatanie 1.1 Dofinansowanie inwestycji zwigzanych z rozwojem
Bezposrednie wsparcie | przedsigbiorstwa. Jako uzupetnienie projektu inwestycyjnego
) sektora istnieje mozliwo$¢ dofinansowania organizacji lub udziatu w
Swietokrzyskie ) o o Nie dotyczy
mikro-, matych i érednich imprezach targowo-wystawienniczych oraz misjach
gospodarczych zwigzanych z targami i wystawami za granica.
przedsiebiorstw
Wspieranie kreowania produktéw regionalnych zwigzanych z
Dziatanie 1.3 wojewddztwem warminsko-mazurskim, projekty zwigzane z
Warminsko- Wspieranie wytwarzania i | marketingiem regionalnym (promocja regionalnej gospodarki
" . 10-1500
mazurskie promocji produktow | poprzez organizacje wydarzen regionalnych i ponadlokalnych),
ionalnych
reglonainyc uczestnictwo w targach, konferencjach, seminariach,
wystawach itp.
Dziatanie 1.5 Udziat matych i srednich przedsiebiorstw w Do 20/75 (w
Wielkopolskie Promocja regionalnej targach/wystawach miedzynarodowych i krajowych oraz zaleznoéci od
gospodarki misjach gospodarczych. typu projektu)
Udziat w targach lub wystawach o miedzynarodowym
Poddziatanie 1.3.2 & y edzy v
) o charakterze (organizowanych w kraju, jak i za granica), pod
. Promocja przedsiebiorstw
Zachodnio- . - . .
warunkiem ze przedsiebiorstwo pierwszy raz uczestniczy w 4-20
pomorskie W wymiarze

miedzynarodowym

danych targach lub wystawach, udziat w branzowych misjach

gospodarczych organizowanych przy targach lub wystawach za
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Min./maks.
Region Dziatanie RPO Wybrane typy projektow wartosc¢ dotacji
(tys. zt)

granica.

Zrédto: Opracowanie wtasne na podstawie 16 RPO oraz Instrumenty wsparcia eksportu na poziomie
regionalnym, Ministerstwo Gospodarki 2011.

Wsparcie kooperacji realizowane przez osrodki sieci Enterprise Europe Network

Osrodki sieci Enterprise Europe Network (EEN), dziatajace przy Polskiej Agencji Rozwoju
Przedsiebiorczosci, realizuja bezptatne dla przedsiebiorcow dziatania wspierajace firmy w

poszukiwaniu zagranicznych partneréw biznesowych, tj.

e udzial w zagranicznych targach, misjach i gieldach kooperacyjnych, odbywajacych sie

najczesciej przy okazji branzowych imprez wystawienniczych;

e prezentowanie ofert wspodtpracy firm zagranicznych pochodzace z bazy Business
Cooperation Database oraz przekazywanych przez Wydziaty Promocji Handlu i
Inwestycji polskich placowek dyplomatycznych. Przedsiebiorcy moga réowniez w tej
bazie stworzy¢ profil wilasnej firmy, co pozwala na przekazywanie oferty we

wskazanych krajach.

2.4  Sciezki do eksportu polskich przedsiebiorcéow

Programy publicznego wsparcia przeznaczone dla przedsiebiorcéw powinny braé¢ pod uwage,
w jaki sposoéb — niezaleznie od wsparcia publicznego — formutujg oni plany eksportowe: jak
zdobywaja niezbedne informacje, w jakiej perspektywie czasowej planuja dziatania, jakie
narzedzia wchodzenia na nowe rynki lub umacniania sie na dotychczasowych uwazajq za
najskuteczniejsze. Wazne jest tez, gdzie na drodze do eksportu przedsiebiorcy widza
najwieksze bariery i najwieksza potrzebe korzystania z publicznego wsparcia. Dzieki tej wiedzy,
programy moga w wiekszym stopniu uwzgledniaé realny sposob dziatania przedsiebiorcéw, a
przez to spotykac sie z wiekszym zainteresowaniem i efektywniej przyczynia¢ sie do realizacji
zatozonych celéw. Dlatego w tej czesci raportu, na podstawie danych uzyskanych w czasie
wywiadow indywidualnych i grupowych, zrekonstruujemy typowy schemat dziatan

podejmowanych przez przedsiebiorcéw planujacych rozpoczac lub poszerzy¢ eksport.
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Oméwimy nastepujace etapy i aspekty planowania oraz realizacji dziatan nakierowanych na
eksport, poréownujac w jaki sposdb podejmuja je przedsiebiorcy korzystajacy z wiasnych

srodkdéw oraz ci korzystajacy ze wsparcia w ramach Dziatania 6.1:

e Sposoby zdobywania informacji o potencjalnych kierunkach eksportu,
e Sposoby zdobywania partneréw handlowych na wybranych rynkach,

e Zakres i metody planowania dziatalnosci eksportowe;j.

Sposoby zdobywania informacji o potencjalnych kierunkach eksportu

Przy podejmowaniu decyzji o probie sprzedazy produktu zagranica, zdaniem przedsiebiorcow
kluczowe znaczenie ma uwazna obserwacja tendencji w branzy — a wiec zdobywana i na
biezaco aktualizowana wiedza o kierunku rozwoju rynku danych produktow w konkretnych
krajach. Tego rodzaju wiedza zdobywana jest nieustannie przy okazji prowadzenia dziatalnosci,
szczegOlnie przez kontakt z dotychczasowymi partnerami handlowymi, kontakt z innymi
przedstawicielami branzy dziatajacymi w danym kraju oraz udzial w specjalistycznych
targach, réwniez w roli wizytujacego. Wszystkie te trzy zrodta wiedzy w praktyce taczg sie ze
soba — wizyta na targach, ktéra stanowi okazje do przesledzenia trendéow w branzy i
poréwnania wiasnej oferty z ofertg konkurencji (przez zebranie i analize oferty konkurencji)
jest przy okazji szansa na zawarcie lub odswiezenie osobistych kontaktow z przedsiebiorcami,
ktéorzy moga podzieli¢ sie swojg wiedza i doswiadczeniem zwigzanym z dziataniem na

poszczegdlnych rynkach, obserwowanymi tendencjami czy przewidywanymi trudnosciami.

Na przyktad w Londynie sg targi, ktore kosztujg ponad 400 funtow na m2, straszliwa kwota. Trzeba

%9 wydac kilkadziesiat tysiecy funtow. I tam sa wszyscy na przykiad z branzy budowlanej w dziedzinie

ekologicznego budownictwa, wszyscy. Jak sie tam jest i jest sie wpisanym do bazy, to ma sie

przeglad wszystkich moZliwych rynkdw. Zadna polska firma sie tam nie znalazta ze wzgledu na
koszty.

(FGI eksporterzy)

Badania sa badaniami, statystyki sa statystykami, natomiast dla nas liczy sie Zywa informacia z
rynku, a ta od firm zaprzyjaznionych albo od wyjazdu samego na misje gospodarcza czy jakies
konkretne targi jest to bezcenne. TakZe czesto zdarza sie tak, Ze wyjazd na targi, nawet nie jako
wystawca, tylko odwiedzajacy te targi, daje duzo wigksze pojecie niz jakas tam kupka dokumentow
ze statystyka.

(FGI, beneficjenci ktorzy zakoriczyli realizacje II etapu)
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Na targach widze co sie dzieje, jaki jest postep w wielu dziedzinach, co nowego sie urodzifo u
konkurencji; obserwujemy jak, bo ten chiriski rynek tez juz sie zmienif prawda, juz sie stajg drozs,
Juz w tej chwili widze (...) w zakresie odlewow, ceny sq zblizone do naszych, juz to nie jest tak
tanio. MoZe przy jakichs cato-kontenerowych dostawach to oni sg jeszcze korzystniejsi...

(FGI, eksporterzy)

Korzystanie z tego rodzaju wiedzy opiera sie¢ w duzym stopniu na osobistych relacjach i na
doswiadczeniu. Przedsiebiorcy majacy duze doswiadczenie w branzy, czasem siegajace lat
osiemdziesiatych i wczesdniejszych (cho¢ oczywiscie prowadzili wtedy dziatalno$¢ w innej
formie prawnej) sa Swiadomi przewagi, jaka kontakty i doswiadczenie daja im nad
debiutantami na rynku. Kontakty te zazwyczaj pozostaja niesformalizowane. Szczegdlnie cenne
jest doswiadczenie firm, ktore dziatajg w tej samej branzy, ale oferuje produkty lub ustugi,

ktére nie stanowia dla siebie bezposredniej konkurencji.

Firmy, z pomocy ktorych korzystamy, to nie sa firmy doradcze, to sa , wywiadownie” : na zasadzie
, , firmy, ktore juz sa na tych rynkach zaprzyjaznione z branzy, ktore swoje juz na tym rynku przeszly i
dobrze wiedza gdzie i jak uderzyc i na co zwracac uwage.

(FGI, beneficjenci ktorzy zakoriczyli realizacje II etapu)

Przedsiebiorcy mieli znacznie wigksze zaufanie do informacji uzyskanych od innych praktykow,
ktérzy znajomos$é rynku i rozpoznanie wiasciwych dla niego szans i zagrozeh czerpig z
wihasnych doswiadczen, niz do ekspertéw, przedstawicieli firm doradczych czy profesjonalnych
firm zajmujacych sie badaniami rynku. Dominuje poczucie, ze zaden doradca nie bedzie znat
branzy lepiej niz praktyk, ktory w niej zarabia, a sugestie o potrzebie korzystania z takich

ustug spotykaja sie z lekcewazeniem.

Uczestnik 1: Pomyst musi wyjs¢ od samego przedsiebiorcy, nie ma tak, ze zleci pani badanie i
’ , dogtebnie zasady produkdji (...) ktos pani dostarczy na gotowym, w gotowej formie wszystkie dane

na temat tego, jak eksportowac i jak byc szczesliwym, nie ma czegos takiego.

Uczestnik 2: To tylko tak sobie wyobrazaja ludzie, ktorzy sie na tym nie znaja.
(FGI Eksporterzy)

Kontakty osobiste s szczegolnie istotne na rynkach bardziej odlegtych pod wzgledem
przepisow prawa, jezyka czy kultury zwigzanej z prowadzeniem biznesu, takich jak rynki blisko-

i dalekowschodnie. Niektorzy przedsigbiorcy wykazywali bardzo duza pomystowosé, w jaki
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sposbéb pozyskac do wspotpracy osoby o dogtebnej znajomosci lokalnych realidéw, na przyktad

przyjmujac na praktyki studentéw z okreslonych krajow:

Kiedy firma chciata wejsc na rynek turecki, pisata wniosek o przydzielenie im studentow z Turgj,

%9 kiedy chcieli eksportowac do Kazachstanu, praktykowat u nich student z Kazachstanu, itp. Po
udziale w praktykach, firma bardzo czesto zatrudniafa ich na dfuZej: , No i oni znajac biegle jezyki i
znajgc lepiej rynki tamtejsze, majac kontakty zdobywali rynki (...) No i oni rzeczywiscie rozkrecajq
nam ten eksport” .

(DI beneficjenci ktorzy zakoriczyli realizacje I etapu)

Zaden z przedsiebiorcéw, ktérzy brali udziat w badaniu nie korzystat z profesjonalnych badan
marketingowych ani z ustug firm wyspecjalizowanych w dostarczaniu informacji i analizie
poszczegolnych rynkéw. O ile wigkszos¢, jak wskazano wyzej, nie widziata takiej potrzeby, o
tyle niektorzy z rozmowcoéw zwracali uwage, ze takie ustugi sg po prostu zbyt duza i niepewna
inwestycja dla matych i srednich przedsiebiorcow, prowadzacych dziatania na niewielka skale.
Innymi stowy, niektérzy respondenci rozrézniali miedzy ,tanimi ustugami doradczymi” , na
ktére byto ich stac, ale ktére nie wnosily istotnej wiedzy przydatnej w rozwijaniu eksportu, a
~drogimi ustugami doradczymi” , ktére sg w stanie dostarczy¢ zaawansowane i potencjalnie
przydatne analizy, ale ktérych optacenie jest zbyt kosztowne z ich punktu widzenia.
Wskazywano, ze bioragc pod uwage stawki profesjonalnych firm, dofinansowanie

przygotowania Planu Rozwoju Eksportu jest stanowczo zbyt niskie.

Jezeli poprosze firme X, ktora jest jedna z najwiekszych wywiadowni gospodarczych na swiecie o
2% przygotowanie mi raportu o jakims rynku, to musze spokojnie wytozyc ponad 20 000 PLN na sam
wstep.

Przy 50 procentach dofinansowania to dalej jest dla matych przedsiebiorstw kwestia taka, Ze moze
Jednak nastepnym razem, na razie oprzemy sie na tym, co wiemy od naszych przyjaciot, bo oni to
robig, Ze tak powiem, za darmo.

(FGI, beneficjenci ktorzy zakoriczyli realizacje I etapu)

Ograniczona, z punktu widzenia przedsiebiorcow, uzyteczno$¢ badan (kiedy wezmie sie pod
uwage wysokie koszty z jakimi sie wiazg) wynika réwniez z dynamiki zmian na potencjalnych
rynkach, ktora szczegdlnie mocno mozna bylo odczu¢ w ostatnich latach, nastepujacych po
kryzysie gospodarczym. W tak dynamicznej sytuacji kosztowne analizy rynku zamiast
zmniejszac ryzyko (dzigki dostarczeniu kompleksowych informacji) zwiekszaja je, poniewaz

generujg wydatki, ktére moga okazac sie szybko zupetnie bezuzyteczne.
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A poza tym raporty raportami, a Zycie jest inne. Co z tego, ze mielismy dosyc dobra sytuacje
wyjsciowa, jezeli chodzi o rynek hiszpariski, kiedy to wszystko tapnefo i moglibysmy miec 1000
badari i co z tego?

(FGI, beneficjenci ktorzy zakoriczyli realizacje I etapu)

Podsumowujac, mali i sredni eksporterzy uwazali ustugi zwigzane z analiza rynkéw i
doradztwem za zasadniczo nieuzyteczne. Wiekszym zaufaniem darzyli wiedze pozyskiwana od
.praktykéw” i bazowanie na wtasnym doswiadczeniu, niz wiedze ,analitykéw i doradcow” .
Jedli nawet widzieli korzys¢ z profesjonalnych analiz przygotowywanych przez firmy
zewnetrzne, oceniali taka inwestycje jako zbyt kosztowna i niepewna. Wnioski te w duzej
mierze pozostajg zgodne z obserwacjami przedstawicieli firm doradczych, ktérzy wskazuja na
niska Swiadomos¢ potrzeby korzystania z profesjonalnego doradztwa na etapie dziatalnosci
eksportowej wsréd polskich przedsiebiorcéw. W praktyce trudno rozrézni¢ pomiedzy
sytuacjami, w ktérych mamy do czynienia z nieuswiadomionymi niekompetencjami a brakiem
potrzeb w zakresie doradztwa proeksportowego. Nie mniej, wiekszo$¢ przedstawicieli

eksporteréw nie widziata potrzeby angazowania w ich dziatania zewnetrznych firm doradczych.

Nie oznacza to oczywiscie, ze przed decyzja o podjeciu inwestycji wigzacych sie z proba
wejscia na nowe rynki eksporterzy nie zbiera sie i nie analizuje informacji, jednak mate i
Srednie firmy robig to raczej we wilasnym zakresie, korzystajac z samodzielnie zdobytych
danych i doswiadczenia wiasnych pracownikéw. Analizie podlega m.in. struktura rynku — jego
wielko$¢, dostepna oferta, potencjalni odbiorcy. Bardzo wazne jest rowniez zdobycie
informacji o przepisach prawa, szczegolnie w krajach mniej znanych, takich jak np. Egipt czy
Zjednoczone Emiraty Arabskie. W zdobywaniu tego rodzaju informacji przedsigbiorcy czasem
liczy¢ moga na pomoc ambasad, jednak ponownie — kluczowe jest doswiadczenie firm, ktére

dzieki wkasnym doswiadczeniom zyskaty wiedze o dziataniu prawa w praktyce.

Ze wzgledu na ogromna wage przeptywu wiedzy miedzy przedsigbiorcami, mozna sie
zastanowi¢, czy zamiast proponowaé firmom czesciowa refundacje ustug firm doradczych,
ktére oceniajg jako umiarkowanie przydatne i / lub zbyt drogie, nie nalezy tworzy¢ warunkéw
i instytucji bardziej sprzyjajacych wymianie wiedzy miedzy eksporterami. Dodatkowym
argumentem przemawiajacym za tym rozwigzaniem jest wynik ,eksperymentu” , jakim byly
dyskusje grupowe w gronie eksporterow: zdecydowana wiekszos$¢ uczestnikdw doceniata je

jako mozliwos$¢ wymiany doswiadczen i nawigzania kontaktéw.
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Sposoby zdobywania partnerow handlowych na wybranych rynkach

Kolejnym krokiem po podjeciu decyzji o kierowaniu wyrobdéw lub ustug na konkretny rynek,
jest poszukiwanie partnerow handlowych, a takze - w niektérych przypadkach -

zmodyfikowanie oferty, tak zeby lepiej pasowata do popytu na danym rynku.

Jesli chodzi o dziatania podejmowane w celu znalezienia partnerow, zdecydowana wigkszos$¢
uczestnikdédw badania podkreslata znaczenie targow, choé niektérzy twierdzili, ze przy rosnacej
roli Internetu ten sposéb nawigzywania kontaktow handlowych nie jest juz tak istotny, jak byt

kiedys.

W przypadku matych i $rednich przedsiebiorstw wyjazd na targi wiaze sie z kosztami istotnymi
z punktu widzenia firmy. Do kosztéw zwigzanych z zaprezentowaniem wiasnej oferty doliczy¢
nalezy koszty diugich przygotowan, od ktoérych, w duzej mierze zalezy powodzenie
przedsiewziecia — a wiec przygotowania samej linii produktéw o wiasciwosciach i cenach
atrakcyjnych na danym rynku oraz przygotowanie materiatéw promocyjnych (profesjonalne
zdjecia, ttumaczenia). Ze wzgledu na duze znaczenie targéow i wysokie koszty, mozliwosc¢
dofinansowania udziatu w tych wydarzeniach byla wskazywana jako bardzo duza zaleta

Dziatania 6.1.

Trzeba znaleZc klasyczng metode prezentowania swojego wyrobu, czyli to sg targi, prawie zawsze
, , to jest podstawowa rzecz. Straszliwie drogie, trzeba pojechac, wystawic sie, wydac kilkadziesiat
tysiecy dolaréw albo euro na zaprezentowanie produktu. Zeby to robic na duza skale nie mozna
nie byc w Kolonii na targach, w Niemczech, we wszystkich swiatowych targach. Trudno sobie
wyobrazic powaznego eksportera, ktory nie wystawia sie na targach. To nie jest jedyny warunek,

ale to jest warunek absolutnie konieczny do tego, Zeby w ogdle eksportowac.

Zeby sie wybrac na targi to trzeba sie bardzo dobrze przygotowac, trzeba miec katalogi, trzeba
miec oferte przygotowang, trzeba miec odpowiedniq liste cenowa, czyli zbadany rynek, trzeba
miec wybrane produkty, ktore sg specyficzne dla danego rynku, czyli caty cykl przygotowarn, ktory
poprzedza targi. Nie jedzie sie na targi tak Ze wydaje sie 50000 dolarow i jedzie bez
przygotowanej oferty, katalogow z oferta, ktora jest kompletnie ,od czapy” , Ze tak powiem, czyli
nie przystaje do wymagari rynku, jest gorsza od konkurengji.

(FGI, eksporterzy)

Rozmoéwcy podkreslaja, ze wynik udzialu w targach jest niepewny i nieprzewidywalny. Po

pierwsze, kontakty nawigzane na targach moga otworzy¢ nierozwazane wczesniej kierunki
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eksportu: na przyktad na targach w Kolonii, na ktére przygotowywano sie gtéwnie z mysla o
rynku niemieckim, mozna spotkac partnera z innego kraju i rozpoczaé z nim wspétprace. Jest
to rodzaj ,pozytywnej niepewnosci” , jednak takie otwarcie na nowe kontakty wymaga
elastycznosci. Gdyby firmy korzystaly ze wsparcia publicznego, nieprzewidziana wczesniej
szansa, ktéra wymaga inwestycji moze utrudni¢ osiagniecie celow zdefiniowanych przez

wskazniki, jak zwiekszenie eksportu do okreslonych z gory krajow.

Po drugie, wiele imprez targowych jest ocenianych nisko ze wzgledu na sposéb organizacji i
mata liczbe uczestnikow lub niedopasowanie uczestnikow do profilu wystawiajacej sie firmy —
tego rodzaju targi nie stwarzaja wtasciwych warunkédw do poszukiwania partneréw. Zdaniem
rozmowcoéw, jedng z przyczyn osiggania niewielkich korzysci z targow jest niski poziom
wsparcia ze strony instytucji publicznych. Oczekiwane wsparcie nie polega jednak (tylko) na
doptacaniu do kosztéw ponoszonych przez poszczegdélnych wystawcéw, ale dbanie o
zapewnienie dobrych warunkéw potencjalnym importerom we wspétpracy z firmami z Polski
czy — bardziej ogdlnie — dbanie o wizerunek i widzialnos¢ polskich ekspozycji. Zdaniem
rozmowcodw, panstwa osiagajace sukces w eksporcie oferujg w tym obszarze wieksze wsparcie

rodzimym firmom.

Niemieckie firmy w latach dwutysiecznych, czy nadal teraz pewnie tez, przedstawiciele tych firm,
’ ’ Jezazili razem z przedstawicielami bankow, czego u nas nie ma. Tam jedzie przedstawiciel firmy,
przedstawiciel banku i oferowali firmom rosyjskim sprzedaz maszyny z odroczong pfatnoscia, ale

Deutsche Bank na rynku wschodnim byt dosyc mocno umocowany.

Te targi to byly koszty po prostu wyrzucone w bfoto, praktycznie rzecz biorgc. Nasze firmy
wystawiaty sie jako dziat polski, Krajowa Izba Gospodarcza to organizuje, ale byfa bardzo staba
opieka. Porownywato sie wizerunek Polski w stosunku do Niemcow, mysmy byli koto Niemcow czy
Hiszpandw to w ogdle przepasc, naprawde przepasc. Nikt o to nie dba.

(FGI eksporterzy)

Kluczowa korzyscia z inwestycji, jaka jest udziat w targach jest nawiazanie kontaktéw
handlowych. Dlatego tez przedsiebiorcy bardzo negatywnie oceniali wymog powrotu do kraju
w ciggu 24 godzin jako warunku uzyskania zwrotu kosztow podrézy. Kiedy korzystajg z
wihasnych srodkow, czesto przedituzaja pobyt w miejscu organizacji targéow, wykorzystujac go
jako szanse na rozwiniecie i podtrzymanie kontaktéw handlowych, finalizowanie rozmow,

odwiedzanie klientéw majacych siedzibe w okolicy. W skrajnych przypadkach, koniecznosc¢
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powrotu moze zaprzepasci¢ szanse zwigzane z udzialem w targach, poniewaz blokuje

mozliwos¢ kontynuowania rozméw w mniej formalnych warunkach.

Innym sposobem, ktory w przypadku niektorych firm staje sie dominujacy jest wyszukiwanie
potencjalnych partneréw przez Internet. Jednym aspektem tej dziatalnosci jest dbanie o
atrakcyjne i dostepne przedstawienie wiasnej oferty — stworzenie strony internetowej w
jezykach potencjalnych partneréw i dbanie o pozycjonowanie strony w najpopularniejszych
przegladarkach; umieszczanie i aktualizowanie informacji o firmie w najwazniejszych bazach w

danych krajach.

I to jest wazne, zeby uzywac gtéwnie Internetu. Smieszy w tym , Paszporcie do eksportu” , Ze nie
, , mozna wykorzystac tych pieniedzy na pozycjonowanie stron na obcych rynkach, w obcych
Jezykach, na zatoZenie strony w obcym jezyku. Na rozZne serwisy zagraniczne, ktore sg taka
internetowa strong targowa, gdzie jak tam cztowiek sie umiesci to ma szanse, Ze go ktos znajdzie. I

tego w ogdle w tych sprawach dotyczacych rozliczen finansowych nie ma.

To bardzo Zmudne prace (...) Znaczy nie szukam Zadnych baz, tylko jak sam pokazuje tq... Ale Zzeby
dotrzec, moge podpowiedziec, to rosyjskich stron z ogftoszeniami to jest kilkadziesigt tysiecy.
Wpisac te swoje informacje do tej bazy rosyjskiej na przyktad, rosyjskojezycznych, no to trzeba caly
dzien na przyktad siedziec | wklepywac tam te informacje. Oczywiscie te informacje maja jakis ten
tam czas waznosci, w zaleznosci od strony, czyli to jest od mniej wiecej siedmiu dni do pof roku,
po rok, Ze to ogfoszenie czy ta informacia jest wazna. I to rzeczywiscie stwierdzitem, jest to
bezkonkurencyjny sposob. (...) Nie mozna tego zostawic na chwileczke, jeZeli sie zostawi, nie
odnowi sie tef swojej informacji w Internecie, to praktycznie mowigc ilosc zgtoszen telefonicznie

czy mailowo spada.
(FGI, eksporterzy)

Druga strategia jest samodzielne wyszukiwanie potencjalnych partneréw przez Internet i
przedstawianie im swojej oferty. Rozmdwcy zwracaja jednak uwage na fakt, ze jest to zmudna
praca, ktéra wymaga szeregu dziatan wspomagajacych, a wspotczynnik sukcesu rozumianego
jako nawigzanie kontaktu handlowego jest bardzo niski. Mimo to, ten rodzaj dziatan
wskazywany jest jako wazny i wymagajacy stosunkowo niewielkich naktadéw sposob
wyszukiwania partnerow. Niezbedne naktady to przede wszystkim przygotowanie
dostosowanej do danego rynku oferty, zadbanie o atrakcyjna wizualnie prezentacje produktu i

czas pracy doswiadczonego pracownika.
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Zwykty mailing jest nieskuteczny, bez wsparcia nie odczytuje takich mail zreszta czasem nie
%9 wiadomo skad, nie wiadomo... Mailing wymaga przygotowania i bardzo duzo trzeba uczyni¢
czynnosci, zanim sie wysle mailing. A potem jak sie wysle mailing to trzeba zadzwonic, trzeba

wykonac kilka powtdrzen prob kontaktu i to jest caly cykl, Zeby mogfo to przyniesc efekt.

Ja pisze takie ,ofertowki” na konkretne towary, szukam konkretnych odbiorcow w konkretnych
branZzach, w dwdch bazach, miedzy innym. I wchodzimy z ta nasza ,ofertowka” na adresy e-
mailowe czy faksy do konkretnych odbiorcow i z tego na przykiad na 100 takich ofert no jak sie
dwdch odezwie, chetnych do wspdfpracy to jest juz bardzo dobrze. Diuga Zmudna praca...

(FGI, eksporterzy)

Rzadziej wspominanym sposobem na dotarcie ze swojg oferta do potencjalnych partneréw
jest udziat w zorganizowanych misjach gospodarczych — przedstawiany jednak raczej jako
postulat lub nawigzanie do doswiadczen z odlegtych czasow. Wielu eksporteréw deklaruje
zainteresowanie udzialem w misjach organizowanych przez odpowiednie agendy panstwa (w
tym np. ambasady), o ile bylyby dobrze przygotowane, to znaczny gdyby organizator zadbat o
ich wlasciwa promocje w grupie potencjalnych partneréow. Szczegolnie misje gospodarcze
organizowane dla przedstawicieli poszczegdlnych branz uwazane sg za obiecujacy sposéb
wejscia na nowe rynki. Warto zauwazy¢, ze ten schemat odpowiada realizowanemu przez

Ministerstwo Gospodarki Dziataniu 6.5.2.

Podsumowujac, przedsiebiorcy poszukujacy partnerow w konkretnych krajach podkreslajg
skutecznos$¢ udziatu w targach (po doktadnym przygotowaniu oferty na dane rynki) oraz
uzytecznos$¢ internetowych narzedzi komunikacji. Odnoszac te sposoby dziatania do
mozliwosci, jakie stwarza 6.1 zwracajg uwage na niedostosowanie zapisu o koniecznosci
powrotu w ciagu 24 godzin do kraju ze wzgledu na ograniczanie mozliwosci rozwijania
zawartych na miejscu kontaktow oraz na brak mozliwosci finansowania internetowych narzedzi
marketingu. Eksporterzy uwazaja tez za interesujgca mozliwos¢ udziat w dobrze
przygotowanych misjach gospodarczych organizowanych przez instytucje publiczne, choé

zwykle nie majg doswiadczen w tym zakresie.

Planowanie dziatalnosci eksportowej

W kontekscie projektowania mozliwych narzedzi wsparcia publicznego bardzo istotna jest
wiedza, w jaki sposdb przedsiebiorcy planuja dziatania zwigzane z rozwojem eksportu.

Uczestniczenie w Dziataniu 6.1. oznacza przygotowanie Planu Rozwoju Eksportu i realizowanie
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przewidzianych w nim dziatan. Konieczno$¢ dostosowywania sie do tego planu jest jedna z
czesciej wymienianych wad programu (patrz szerzej czes¢ 5.2); dla respondentéw z grupy nie-
beneficjentow koniecznos¢ przygotowania i drobiazgowego przestrzegania planu
przygotowanego na dwa lata do przodu byta jednym z gtéwnych powodow, dla ktorych nie
byli zainteresowani udzialem w programie. Zrekonstruowanie sposobow planowania
dziatalnosci ma ulatwi¢ odpowiedZ na pytanie, dlaczego tak sie dzieje. W jaki sposob
przedsiebiorcy podejmuja decyzje, kiedy nie s3 zobowigzani do przestrzegania

przygotowanego wczesniej planu?

Przeprowadzone wywiady pokazaty, ze przedsiebiorcy sa $wiadomi i doswiadczyli zjawisk
opisanych w czesci 2.1 niniejszego raportu: bezprecedensowej w historii ostatnich dekad
niestabilnosci handlu zagranicznego i zwiekszenia ryzyka zwigzanego z wahaniami kursow
walut. Z tego wzgledu, szczegdlnie w ostatnich latach, kluczowe dla przetrwania i rozwoju firm
byto szybkie docieranie do informacji i elastyczne dopasowywanie si¢ do zmieniajacych sie
warunkoéw. Na przykiad, firmy ktére planowaly zwiekszenie eksportu lub rozpoczecie
wspotpracy z krajami Potudniowej Europy, w skutek powaznych trudnosci gospodarczych w
tych krajach musialy zmieni¢ zamiary i skierowaé dziatania na inne rynki. Jednak nawet bez
globalnych trudnosci plany czesto ulegaja rewizji, na przykiad ze wzgledu na pojawienie sie
nowego, silnego gracza w danej branzy na okreslonym rynku. Kontynuowanie zaplanowanych
dziatan w zmieniajacych sie warunkach, stanowitoby dla wielu firm zagrozenie dla dalszego
funkcjonowania. Swiadomo$¢ tego, jak czesto trzeba zmienia¢ powziete plany sprawia, ze
eksporterzy niebioracy udziatu w Dziataniu nie wyobrazajg sobie podporzadkowania swoich

dziatan z gory okreslonemu planowi.

Powiem tak, mnie uczyli jako przywodce, bo to mozna powiedziec, Ze kazdy dziat ma swojego

29 przywodce i pamietam bytem na takim wyktadzie i dobry przywddca to musi nie planowac na pot
roku, rok, bo jak taki przywddca jest to jest do wyrzucenia. To musi byc¢ na 5-10 lat do przodu, co
w naszych realiach sie w ogdle nie sprawdzifo. Co z tego, Ze ja mam jakies wizje, jesli te wizje na
takim dynamicznym rynku, tak niestabilnym w ogdle sie nie przektadaja, Zeby planowac tak do
przodu.

(FGI, eksporterzy)

Niepewnos¢, ktéra uniemozliwia zdaniem eksporteréw precyzyjne planowanie dziatan faczy sie
nie tylko z ryzykiem. Oznacza rowniez gotowos¢ przesuniecia srodkéw w strone inwestycji,

ktéra otwiera nieprzewidziane wczesniej mozliwosci. Moze to by¢ na przyktad atrakcyjna oferta
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wspotpracy od dystrybutora z kraju, ktory nie byt brany pod uwage. W takiej sytuacji,
realizowanie wczesniej przygotowanego planu moze uniemozliwi¢ podjecie bardziej
optacalnych dziatan przez wigzanie srodkéw; jest to szczegolnie istotne w przypadku matych i

srednich przedsiebiorstw.

W rezultacie, osoby zarzadzajace firmami maja przygotowang ogdlng strategie rozwoju firmy
(np. sa nastawione na zwigkszanie eksportu do krajow z okreslonej grupy), jednak jesli

otrzymaja wazne sygnaly, strategie sg gotowe ja zmienic.

Bardziej doswiadczeni eksporterzy moga powiedzie¢ z duzym wyprzedzeniem, ktére targi
beda chcieli regularnie odwiedza¢, i zaplanowanie wyjazdu na rok lub dwa lata do przodu nie
jest dla nich problemem. Jednak w przypadku niektorych przedsiebiorstw to, jakie doktadnie
produkty beda wystawiac, zalezy juz od rozwoju sytuacji w branzy i nie jest juz fatwe do
przewidzenia — oferta jest caty czas zmieniana i dostosowywana do realiéw. Dodatkowo, nawet
~wazne targi” o ugruntowanej pozycji moga w skutek zmian na rynku straci¢ na znaczeniu. W
przypadku mniej doswiadczonych eksporterow lub podejmowania préb wyjazdu w nowe
miejsca rowniez decyzja dotyczaca wyboru miegjsc, ktore chce sie odwiedzi¢ z rocznym lub

dwuletnim wyprzedzeniem jest trudna do podjecia.

Te targi nagle stracity znaczenie w regionie, tak jak to byto z wieloma targami w Gregji czy w
29 Hiszpanii. Te targi byty wazne, wszyscy tam jezdzili, wystawiali sie i szukali dystrybutorow, a nagle z
roku na rok, ze wzgledu na sytuacje finansowq catego kraju, cafe targi przestaly byc wazne.

(FGI, beneficjenci ktorzy zakoriczyli realizacje I etapu)

Podsumowujac, z punktu widzenia przedsiebiorcow szczegdtowe realizowanie planu
poszczegdlnych dziatan na 1-2 lata do przodu naraza ich na dodatkowe ryzyka: po pierwsze,
moze zmusza¢ do realizacji dziatan, ktére w zmienionej sytuacji nie sa juz potencjalnie
optacalne (np. ze wzgledu na zmiany na danym rynku, ruchy konkurencji, zmiane kursu walut
itd.); po drugie, moze blokowa¢ srodki w sytuacji pojawiania sie bardziej opfacalnych
mozliwosci. Czas stosunkowo precyzyjnego planowania dziatah wymieniany przez
przedsiebiorcéw to zazwyczaj okoto pot roku, choc i w takiej perspektywie czasowej mozliwe

sa zmiany planéw wynikajace ze zmian w otoczeniu.
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Rysujace sie tu napiecie miedzy logika dziatania instytucji panstwowych i rygorem wydawania
srodkoéw publicznych a logika dziatania przedsiebiorcy-eksportera na dynamicznym rynku jest
jednym z najwazniejszych powoddéw niewielkiej atrakcyjnosci Dziatania 6.1. Niektérzy
rozmowcy uwazali, ze w tej sytuacji rozwigzaniem moze by¢ np. mechanizm, zgodnie z ktérym
firma po przejsciu postepowania kwalifikacyjnego (np. na podstawie doswiadczen firmy i
przedstawionej strategii) uzyskuje wsparcie PARP dziatah proeksportowych — rodzaj promesy
refundacji czesci kosztow. Nastepnie PARP pokrywa czes$¢ kosztow zwigzanych z rozwijaniem
eksportu ponoszonych przez beneficjentéw, takich jak np. udziat w targach, jednak bez
obowiazujacego, przedstawionego z gory, szczegdtowego planu. Dziatania miaty byc

akceptowane do refundacji, jesli nosza znamiona dziatan proeksportowych.
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3. Z paszportem do eksportu — zatozenia Dziatania 6.1

3.1 Paszport w teorii — logika interwencji

W analizie SWOT dokonanej na etapie opracowywania zatozeh Programu stwierdzono, iz
poziom umiedzynarodowienia przedsiebiorstw dziatajacych w Polsce jest niski, a wiele
przedsiebiorstw wprowadza swoje towary i ustugi na inne rynki pod cudzymi markami.
.Paszport do eksportu” miat by¢ odpowiedzig na te problemy i miat przyczyniac¢ sie do
wzmochnienia pozycji polskiej gospodarki poprzez promocje Polski jako atrakcyjnego partnera
gospodarczego i miejsca nawigzywania wartosciowych kontaktow handlowych, a takze
zwiekszenia wielkosci polskiego eksportu oraz zwiekszenia liczby przedsigbiorstw

prowadzacych dziatalnos$¢ eksportowa.

Zaktadano, ze z Dziatania 6.1 skorzystaja gtownie niedoswiadczeni w eksporcie mikro, mali i
sredni przedsiebiorcy (stad ograniczenie do 30% udziatu eksportu w sprzedazy), ktérzy maja
pomyst na umiedzynarodowienie, lecz nie do konca wiedza jak wcieli¢ go w zycie. Doradca
miat pomoc beneficientom w identyfikacji rynkéw docelowych i opracowaniu strategii
dziatania na nich. W zamysle twércow Programu, Plan Rozwoju Eksportu miat uchronié
poczatkujacych  przedsiebiorcéw przed przypadkowoscia i chaotycznoscia —dziatan
proeksportowych. Zatozono, iz przedsigbiorcy nie maja rozeznania jakie imprezy targowe
warto odwiedzi¢ oraz jakie sa bariery wejscia na dany rynek (wymogi i normy danej branzy,
bariery kulturowe), dlatego tez w tym zakresie przewidziano dla nich wsparcie. Opracowanie
PRE miato rowniez na celu ograniczenie zjawiska ,turystyki targowej” . Z zatozenia Plan miat
by¢ dokumentem strategicznym, pisanym nie tylko pod Dziatanie 6.1, zmuszajacym

przedsiebiorcéw do dtugofalowego myslenia o eksporcie.

Jak wskazywano podczas wywiadow z przedstawicielami administracji i instytucji otoczenia
biznesu, idea wsparcia poczatkujacych eksporterow jest bardzo dobra, o ile ustugi firm
doradczych sa na wysokim poziomie. Konstrukcja Dziatania wymusza korzystanie z firm
doradczych, natomiast na etapie projektowania interwencji nie zdiagnozowano potencjatu
doradcéw proeksportowych. W mysl maksymy , rynek sie sam wyreguluje” nie przewidziano
zadnych dziatan majacych na celu podniesienie jakosci swiadczonego doradztwa. Poczatkowo
planowano, zeby PRE opracowywane byly przez podmioty spetniajace pewien standard ustug,
dajacy gwarancje jakosci. Takie ustugi mialy by¢ swiadczone przez Centra Obstugi Inwestora i

Eksportera utworzone w ramach Poddziatania 6.2.1 PO IG. Ostatecznie odstapiono od tego



84

Identyfikacja barier wsparcia proeksportowego przedsiebiorstw — raport koncowy

pomystu, poniewaz znaczaco opdznitoby to wdrazanie Dziatania 6.1. Obawiano sie negatywnej
postawy przedsiebiorcéw w stosunku do ustug $wiadczonych przez podmioty publiczne oraz
idei, ze , trzeba cos wydac w administracji, aby cos od niej dostac” . Wskazywano roéwniez, ze
realizacja Dziatania przez podmioty zrzeszone w KSU, czy tez COIE, ograniczytoby dostep do
dobrych firm doradczych dziatajacych na rynku. Tymczasem jak wskazywali badani
przedstawiciele administracji od lat zajmujacy sie promocja eksportu, mata liczba eksporterow
w Polsce wptywa na liczbe konsultantéw, ktoérzy potrafig dostarczy¢ wysokiej jakosci ustugi.
Mato jest prawdziwych firm wyspecjalizowanych w konsultingu eksportowym, a te ktore
dziataja ,racze/ nie bawig sie w pozyskiwanie dotacjii unijnych” . W rezultacie jedyna forma
kontroli jakosci PRE jaka wprowadzono w Dziataniu bylo sprawdzenie przez RIF, czy zawiera
ono wszystkie wymagane elementy. Ocena merytorycznej warstwy PRE wymagatyby
zaangazowania zewnetrznych ekspertow. Nie mozna bowiem oczekiwa¢ od instytugji
zaangazowanych we wdrazanie, aby dysponowaty potencjatem merytorycznym pozwalajacym
na weryfikacje dokumentéw sporzadzanych w zakresie wielu branz, przez podmioty ktore z
zatozenia powinny specjalizowac sie w swiadczeniu ustug doradczych w dziedzinie eksportu.
Zarowno przed jak i po zmianach wprowadzonych w Dziataniu w 2012 przedsiebiorca miat
obowiazek zatwierdzenia PRE, tym samym potwierdzenia, ze zapoznat si¢ z jego trescia i ze

spetnia ona jego oczekiwania.

Na realizacje Dziatania przewidziano 121 840 000 EUR, co jak wskazywali wszyscy
przedstawiciele administracji, znaczaco przekracza popyt na wsparcie poczatkujacych

eksporterow.

W ramach Dziatania 6.1 refundacji podlegaja koszty zwigzane z opracowaniem Planu Rozwoju
Eksportu a nastepnie jego wdrozeniem. Do 2012 r. etapy te nastepowaty po sobie, co znaczaco
rozciggato dziatania w czasie, a w rezultacie wyplywato na dezaktualizacje PRE. Na mocy
nowego Rozporzadzenia Ministra Rozwoju Regionalnego, zmodyfikowano formute wsparcia
taczac oba etapy. Obecnie dziatania proeksportowe mozna podja¢ w dniu ztozenia wniosku o

dofinansowanie a poniesione koszty opracowania PRE podlegaja refundacji do kwoty 10 tys. zt.
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Wsparcie na wdrozenie planu rozwoju eksportu jest udzielane na realizacje co najmniej dwéch
z nastepujacych dziatan, w tym co najmniej jednego ze wskazanych w pkt. 3-6:
1. udziat w zagranicznych imprezach targowo-wystawienniczych w

charakterze wystawcy;
2. organizacja i udziat w misjach gospodarczych za granicg;

g '§ o N > 3. wyszukiwanie i dobdr partneréw na rynkach docelowych;

'g g § 22 4. uzyskanie niezbednych dokumentéw uprawniajacych do wprowadzenia

g & E -g produktow lub ustug przedsiebiorcy na wybrane

g E g _g rynki docelowe;

S g_ 3 5. doradztwo w zakresie strategii finansowania przedsiewziec¢ eksportowych i
= %_‘ dziatalnosci eksportowej;

6. doradztwo w zakresie opracowania koncepcji wizerunku przedsiebiorcy na
wybranych rynkach docelowych.

Interwencja ma pozwoli¢ przedsiebiorstwom na:

e zwiekszenie poziomu eksportu,
e zintensyfikowanie powiazan z zagranicznymi partnerami,
e zwiekszenie rozpoznawalnosci marek handlowych i firmowych na rynkach
zagranicznych.
Ponadto Dziatanie 6.1 poprzez udziat przedsiebiorcéw w miedzynarodowych targach i misjach

gospodarczych pozwoli¢ ma na promocje polskiej gospodarki na rynku miedzynarodowym.
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CEL OSI PRIOTYTETOWEI: poprawa wizerunku Polski jako atrakcyjnego partnera
gospodarczego, miejsca nawigzywania wartosciowych kontaktow handlowych,
lokowania inwestycji, prowadzenia dziatalnosci gospodarczej oraz rozwoju ustug

turystycznych
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C1. Promocja Polski jako atrakcyjnego partnera gospodarczego

C

C2. Zwiekszenie wielkosci polskiego eksportu

C3. Zwiekszenie liczby przedsiebiorcéw-eksporteréow

C1. Zwiekszenie rozpoznawalnosci marek handlowych i firmowych na rynkach zagranicznych.

{ C2. Zwiekszenie udziatu eksportu w catkowitej sprzedazy

C3. Zintensyfikowanie powigzan z zagranicznymi partnerami,

udziat w zagranicznych imprezach targowo-wystawienniczych w
charakterze wystawcy;

organizacja i udziat w misjach gospodarczych za granicg;
wyszukiwanie i dobér partneréw na rynkach docelowych;

uzyskanie  niezbednych  dokumentéw  uprawniajagcych  do
wprowadzenia produktow lub ustug przedsiebiorcy na wybrane
rynki docelowe;

doradztwo w zakresie strategii finansowania
eksportowych i dziatalnosci eksportowej;
doradztwo w zakresie opracowania koncepcji
przedsiebiorcy na wybranych rynkach docelowych.

przedsiewzieé

wizerunku

analizy pozycji konkurencyjnej przedsiebiorstwa oraz wskazanie
rynkow docelowych dziatalnosci eksportowej pod katem produktow
lub ustug przedsiebiorcy;

badania wybranych rynkéw docelowych, w szczegdlnosci poprzez
przeprowadzenie analizy aktow prawnych, procedur, zwyczajow,
praktyk handlowych i zasad warunkujgcych dostep produktu lub
ustugi przedsiebiorcy do wybranych rynkow;

wskazania i uzasadnienia wyboru co najmniej dwdch z dziatan
wymienionych w punkcie b), ktére realizowane bedg przez
przedsiebiorce w celu wejscia na wybrane rynki;

\
P 3

Zatozenia o problemach:

e Niski poziom umiedzynarodowienia polskich firm
e Woprowadzajg swoje towary i ustugi na inne rynki pod
cudzymi markami

I . . . . . . Vd
: Dziatanie skierowane jest do przedsiebiorcow z sektora

I MSP planujqcych rozpoczecie dziatalnosci eksportowej

" lub poczqgtkujgcych eksporterdw prowadzgcych

1

' dziatalnosc i majqcych siedzibe na terenie

\ Rzeczypospolitej Polskiej —a w przypadku 0sob fizycznych
E posiadajgcych miejsce zamieszkania na terenie

I Rzeczypospolitej Polskiej.

_______________ :
Wdrozenie : Wdrozenie
dziatan : dziatan
proeksportowych i proeksportowych
1
} _______ 1
1
1
_______ S
Whniosek Whiosek

o dofinansowanie
i umowa

o dofinansowanie i
umowa Il etap

Refundacja
PRE

Whiosek

o dofinansowanie

. PRE
I umowa
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3.2 Zmiany i usprawnienia dokonane w trakcie wdrazania
Dziatania 6.1
W trakcie realizacji Dziatania wprowadzono szereg zmian, wynikajacych zaréwno z
doswiadczen we wdrazaniu interwengji, jak i bedacych skutkiem zmieniajacych sie uregulowan
prawnych dotyczacych wsparcia ze $rodkédw publicznych. W rozdziale skupiono sie na
najistotniejszych modyfikacjach, zwilaszcza ze szeregu zmian, a raczej uszczego6towien
0go6lnych zapisow uméw i wytycznych, nie sposéb przesledzi¢ na podstawie ogélnodostepnej
dokumentacji. Drobne zmiany — co nie oznacza, ze mniej istotne dla beneficjentow —

wprowadzane sg na biezagco droga mailowa pomiedzy PARP a RIF.

One sg dostepne dla nas, nie moZzemy ich udostepniac. I tu tez jest takie [pytanie od beneficjenta —
’ , przyp. aut] ‘a skad Pani to wie? Ja nie mam takiej informacji czy interpretacji. To prosze
udostepnic’ . A my nie mozemy.

(IDI, administracja)

Kiedys ktos zostat zwolniony przez upublicznienie takich wytycznych beneficientowi pomimo, iz

dotyczyfo to jego sprawy. Taka informacja zostata przekazana dalej mailem i ta osoba zostata

dyscyplinarnie zwolniona.
Kluczowe dla wdrazania instrumentu zmiany, wprowadzane sie nowelizacjami Rozporzadzenia
Ministra Rozwoju Regionalnego w sprawie udzielania przez Polska Agencje Rozwoju
Przedsiebiorczosci pomocy finansowej w ramach Programu Operacyjnego Innowacyjna
Gospodarka, 2007-2013. W 2009 r. na bazie doswiadczen z pierwszych naboréw wprowadzono
zmiany wartosci wskaznikéw Dziatania, zrezygnowano z realizacji projektu systemowego PARP
(wczesniej przywotywany projekt dot. sieci COIE). Co istotne dla wnioskodawcéw
wprowadzono pfatnosci zaliczkowe i zmieniono procedure odwotawczg — wprowadzono dwa
tryby: przedsadowy (protest i odwotanie) oraz sadowy (skarga do wojewddzkiego sadu
administracyjnego oraz skarga kasacyjna do Naczelnego Sadu Administracyjnego). Zmiana
miata na celu dostosowanie do zasad okreSlonych w znowelizowanej ustawie o zasadach
prowadzenia polityki rozwoju. W kolejnym roku zniesiono obowiazek posiadania odrebnego
rachunku bankowego lub subkonta na rachunku bankowym przeznaczonego do obstugi
projektu lub ptatnosci zaliczkowych. Otwarto katalog kwalifikowanych dziatan promocyjnych o
tzw. ,dziatania bezposrednio zwigzane” . Zmiana umozliwiata beneficjentowi kwalifikacje
kosztow, ktére z powodu réznorodnosci nie moga by¢ enumeratywnie ujete w

rozporzadzeniu.
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W obliczu obserwowanego niskiego zainteresowania beneficjentéw wdrazaniem PRE, a co za
tym idzie zagrozeniem niewykorzystania dostepnej alokacji i osiagniecia zatozonych
wskaznikéw rzeczowych, zdecydowano sie na zmiane w sposobie zarzadzania budzetem
Dziatania. Zniesiono obowiagzek rezerwowania srodkéw na wdrozenie PRE opracowanych w
ramach ,Paszportu do eksportu” . Podjeto réwniez decyzje o potaczeniu dwdch etapow
Dziatania, co ostatecznie wprowadzono w zycie 2 kwietnia 2012 r. nowelizacjg Rozporzadzenia
(Dz.U. 2012, poz. 438). Zmiane te wprowadzono nie tylko z intencja zwigkszenia wykorzystania
Srodkow, ale roéwniez przeniesienia odpowiedzialnosci za jakos¢ PRE na przedsiebiorce.
Oceniana spojnos¢ PRE z wnioskiem naktada na nich wieksza dbato$¢ o adekwatnos¢ PRE do
ich potrzeb. Zaréwno instytucje zaangazowane we wdrazanie Dziatania, przedstawiciele
instytucji otoczenia biznesu, jak i doradcy opracowujacy PRE bardzo pozytywnie ocenili

uproszczenie i skrocenie stosowanej dotad procedury wyboru projektow.

99 Na pewno usprawnia, bo mamy firmy, ktore ztoZyty plan 3 miesiace temu, teraz jest decyzja i one
Juz wiedza, Ze moga dziatac. To jest 3 miesigce, a nie rok czekania.
(FGI, doradcy)

Natomiast krytycznie odnoszono sie do pdznego momentu wprowadzenia zmian oraz
realnosci wykorzystania dostepnych S$rodkéw. Biorac pod uwage poziom kontraktacji i
perspektywe czasowa dla Dziatania, zdaniem przedstawicieli Instytucji Wdrazajacej mozna sig
spodziewaé¢ nadwyzki rzedu 200 milionéw ziotych. Dlatego tez Instytucja Posredniczaca

rozwaza dokonanie realokacji srodkéw wewnatrz Priorytetu.

To swiadczy troche o tym, ze program, to dziatanie nie miato takiego nadzoru w trakcie realizacyi,

29 Bo to juz w 2009 po tych 2-3 rundach byto wiadomo, co sie z tym dzieje.

Raz Ze to wszystko jest spoznione, bo z tego co wiemy to maja byc jedna albo dwie rundy w

przyszlym roku i koniec. To na pewno pomoze o tyle, Ze beda wydatkowane szybciey.

Jesli chodzi o pieniadze, to moim zdaniem to jest nie do skonsumowania.

(D[ administracja)

Roéwniez sposéb wprowadzania zmian budzit zastrzezenia. Badani wskazywali, ze PARP nie
przekazywat doktadnych informacji oraz nie szkolit odpowiednio przedstawicieli RIF na temat
wprowadzanych zmian, co odbijato sie na zainteresowanych udziatem w Dziataniu oraz

sposobie oceny wnioskéw z pierwszego naboru po zmianie Rozporzadzenia:
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Pierwsze pdl roku czekatem na to rozporzadzenie i tak naprawde nie wiedziatem na co, poznief
’ , czekatem na wzor wniosku o dofinansowanie. Przeciez dzwonili do mnie ludzie i sie pytali, a jak to
bedzie. A ja mowig, Ze ja nie wiem jak to wpisac do wniosku, bo wniosku nie ma. [...] Byfo tak

naprawde jedno szkolenie, na ktore poszlismy, szkolenie dla wnioskodawcow” .

LJestesmy rzuceni na gfeboka wode, wiec to polegato na takim studenckim ruszeniu, Ze wysytamy
zapytanie, a co zrobic¢ z takim, a co z takim, bo nie wiemy. Ocenimy go ,lajtowo” i
probeneficiencko i sie okaZze pozniej, Ze Zle. Bo tez tak moze byc. Wiec to byfa taka nerwowa
ocena musze powiedziec, tej pierwszej rundy.

(DI administracja)

Ostatnio wprowadzone zmiany nie ograniczaly sie jedynie do potaczenia obu etapow
Dziatania, wprowadzity réwniez harmonogram rzeczowo-finansowy oraz narastajacy sposéb
rozliczania poniesionych wydatkdéw, w ramach ustalonego harmonogramu ptatnosci. Inicjatywa
ta zostala dobrze oceniona przez przedstawicieli firm doradczych. Wczesniejszy system
rozliczania kolejnych podetapéw byt wygodny dla instytucji wdrazajacych, pozwalat planowad
pfatnosci na rzecz beneficjentow. Natomiast byt problematyczny dla beneficjentéw, poniewaz

kazda zmiana wigzata sie z koniecznoscia aneksowania umowy:

(...) miatam klienta, ktory miat zaplanowane targi w konkretnym kwartale, a pozniej sie okazafto, Ze

, , organizator te targi przesunat. Wtedy przesuniecie kosztow z jednego etapu do drugiego wigzato
sie z aneksem. W momencie kiedy organizator przesunat te targi dosyc pozno, a wpadfo to w inny
kwartal, to on musiat jechac na targi nie majac jeszcze zgodly, Ze bedzie miat aneks. Nie byto wiec
pewnosci, Ze targi zostang zrefundowane.

(FGI, doradcy)

Negatywnie natomiast oceniono przygotowanie instytucji do wdrozenia zmian. Przedstawiciele
doradcoéw stwierdzili, ze w trakcie 4 miesiecy oceny wnioskéw nalezato lepiej przygotowacd

wzory dokumentéw i instrukcje ich wypetniania:

- Ja na razie widze batagan. Mam kilka firm na etapie przygotowywania dokumentow, wymagane
’ ’ sg wszystkie harmonogramy, a w tej chwili zarowno RIF-y, jak i PARP nie wiedza jak to zrobic.
Wzor harmonogramu finansowego, ktory jest na stronie nie ma wprowadzonych Zadnych formut.
tak jak dokument w Excelu... Czes¢ pdl jest na zielono, czesc na szaro, czesc na biato. A RIF-om sie

wydaje, Ze biafe sie wprowadza, ale czy to ma jakis sens? Czy moze tylko 4 pola?

- Ja otrzymatam wiadomosc, Zebym wypefinita jak chce, a potem bedziemy poprawiac. Nic nie

wiedza. Klienci sa oszofomieni.
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- Ja dostatam informacje Zeby w ogdle nie skfadac, bo i tak bedzie wszystko do zmiany.

(FGI doradcy)

W finalnej fazie przygotowan jest jeszcze jedna zmiana wprowadzajaca uproszczenie w
sposobie rozliczania projektow. Na wzér Dziatania 4.4 PO IG, do wniosku o ptatnosé¢ nie bedzie
juz potrzeby dofaczania wszystkich faktur. Rozliczenie i ptatnos¢ bedzie dokonywana na
podstawie zestawienia poniesionych wydatkow sporzadzanego przez beneficjenta.
Uproszczenie to wprowadzone zostanie jak tylko opracowana zostanie procedura/ algorytm
kontrolowanych dokumentow - cze$¢ dokumentdéw sprawdzana bedzie zza biurka, w
przypadku wykrycia nieprawidtowosci podejmowane beda dalsze dziatania kontrolne. Zmiana
ma odcigzy¢ beneficjentow z koniecznosci przesytania petnej dokumentacji do RIF. Zaréwno
przedstawiciele RIF jak i firm doradczych wskazywali na ryzyko niekwalifikowalnosci czesci

kosztow oraz koniecznos¢ zwrdocenia ich wraz z odsetkami:

Pierwszy wniosek bedzie z petna dokumentacjq a reszta to beda zestawienia. [...] pierwsze wnioski

, , beda prawdopodobnie na refundacje plandw, czyli tam bedzie jedna [faktura — przypis aut].

Prawidfowo ja opisza, nie bedzie kosztow podrdZy i tych innych wszystkich, ktére moga sprawiac
problemy.

(D[ administracja)

Chciatem zwrdcic uwage na to, Ze bedzie gorzey. [...] Jak wiemy wszyscy, rozliczenia sa poprawiane.
Jak ktos kiedys ztoZyt wniosek o pfatnosc i nie poprawiat to jest chyba jakims cudem, nie ma
generalnie moZliwosci Zeby wniosek przeszedf bez poprawy. Zawsze sg wycinane jakies koszty, z
roznych przyczyn. W tej chwili ma byc tak, Ze bedzie sie to rozliczato na podstawie czesci kwitow i
bedzie kontrola po zakoriczeniu projektu i kontrolowani beda wszyscy. Po dwoch latach przyjdzie
kontrola, powie, Ze w pierwszym wniosku do wyciecia 5 tys. zi w drugim wniosku 3 tys. itd. plus
ustawowe odsetki za ostatnie dwa lata do zwrotu w ciggu 7 dni.

(FGI doradcy)

Podsumowujac, w Dziataniu 6.1 wprowadzono szereg znacznych jak réwniez drobniejszych
.probeneficjenckich” zmian (np. zrezygnowano z koniecznosci zataczania KRS, dopuszczono
mozliwos¢ uzupetniania brakujacych dokumentédw na etapie sktadania wniosku). Gdyby
pofaczenie obu etapow Dziatania (kluczowa zmiana wprowadzona w 2012 r.), nastgpito tuz po
doswiadczeniach pierwszych naboréw, mogtoby w sposéb znaczacy wptynac na jego rezultaty.
Wprowadzone tych zmian pod koniec wdrazania Dziatania, pozytywnie wptynie na
wykorzystanie srodkéw (co do ilosci i efektywnosci ich wykorzystania), natomiast nie pozwoli

na wykorzystanie alokacji w catosci.
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4. Jak paszport dziata w praktyce?

4.1 Dzialanie 6.1 w ocenach beneficjentow

Motywacje ubiegania sie o wsparcie

Podstawowa motywacja uzyskania wsparcia w zakresie opracowania i wdrozenia PRE
wsrod przebadanych przedsiebiorstw jest rozwiniecie dziatalnosci eksportowej. W
przypadku poszczegolnych firm moze to jednak wigza¢ sie z odmiennymi celami
szczegotowymi. Mozna wskaza¢ co najmniej dwa odrebne scenariusze. Pierwszy dotyczy
najczesciej mniejszych podmiotéw, w tym przede wszystkim mikroprzedsiebiorstw. Tak jak
zaktadano, tworzac koncepcje ,Paszportu do eksportu” , chca one podja¢ dziatania
zmierzajace do rozpoczecia systematycznej dziatalnosci eksportowej, nie majac doswiadczenia
w tej dziedzinie. Drugi scenariusz dotyczy firm, na ogo6t wigkszych, ktore juz przed ubieganiem
sie o dotacje byty eksporterami. Dziatanie 6.1 jest dla nich sposobem na zwiekszenie skali
dziatalnosci eksportowej. Omoéwmy oba rodzaje przypadkow, uwzgledniajac réwniez ich

istotne warianty.

Firmy dotychczas nieprowadzace eksportu lub tylko sporadycznie i na niewielka skale
sprzedajace za granice dostrzegaja w Dziataniu 6.1 sposobnos$¢ do postawienia pierwszych
krokdbw na obcym rynku, najczesciej poprzez wyjazd na targi (z misja lub w charakterze
wystawcy) badz pozyskiwanie kontrahentéw (spotkania, nabycie baz firm). Wspominano
rowniez o mozliwosci zbadania rynku i poglebienia wiedzy o nim, poznania jego

charakterystyki, co z zatozenia ma umozliwi¢ przygotowanie PRE.

L Paszport do eksportu” dawat nam szanse, zeby przeprowadzic badania, zobaczyc jak to tam
, , wyglada, dostosowac nasz produkt pod konkretne rynki.

(DI firma mikro, ktora zakoriczyta I etap, lecz nie aplikowata o Il etap)

Firma chciata wejsc na rynek norweski, brytyjski i niemiecki; planowano udziat w targach, zarowno
wystawiennictwo, jak i misje, do tego analizy rynkowe i poszukiwanie kontrahentow.

(D] firma mafa, ktora rezygnowata z Il etapu podczas realizacji projektu)

Firmy prowadzace systematyczng sprzedaz na eksport dazg zarbwno do umocnienia pozycji na
dotychczasowych rynkach, jak i wejscia na nowe. Poziom zaawansowania ich dziatan
eksportowych przed aplikowaniem o udziat w Dziataniu 6.1 jest zr6znicowany — nie ma ostrej

granicy miedzy ta, a wyzej opisang grupa. Na przeciwnym krancu rysujacego sie spektrum
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mamy do czynienia z firmami, ktore zblizajg sie do granicy 30% udziatu eksportu w sprzedazy
przed aplikowaniem, niekiedy przekraczanej wkrétce po przystapieniu do Dziatania 6.1
(wskutek wzrostu sprzedazy na eksport badZ spadku sprzedazy krajowej). Inny, istotniejszy z
punktu widzenia pierwotnych zalozen Dziatania scenariusz to ten, w ktérym firma jest juz
obecna na danym rynku, wyjezdza tez na konkretne imprezy targowe, a dotacje traktuje jako
sposdb na obnizenie kosztow dalszych dziatah. Nie jest to w tym przypadku realizacja

oryginalnej idei , Paszportu do eksportu” .

Chciano wzmocnic sie na dotychczasowych rynkach, nie chodzito o pozyskiwanie nowych krajow;
99 chciano dofinansowac uczestnictwo w targach i misjach; program targow jest od kilku lat ustalony,
sg to dwie imprezy — chciano zredukowac koszty.

(D], firma Srednia, ktora zrezygnowata z Il etapu przed podpisaniem umowy)

Firma zamierzata wrocic na targi w Kolonii po dwoch latach (odbywaja sie w cyklu dwuletnim), aby
pozyskac nowych kontrahentow i umocnic swojg pozycie na rynkach, na ktore weszia dzieki
poprzedniej edycji. Jednak stanowi to znaczny koszt. Wtedy zjawita sie firma doradcza i
poinformowata, Ze mozna zredukowac te koszty. (...) Zacheta byta powazna redukcja kosztow, bez
ktorej firma musiataby bardziej przemyslec cate przedsiewziecie — mowa o ok. 37 tys. PLN.

(IDI, firma srednia ktora zakoriczyta realizacje Il etapu)
Jak sugeruje ostatni cytat, firma doradcza mogta odgrywad role w motywowaniu przysztego
beneficjenta do aplikowania o $rodki z Dziatania 6.1. Wskazany przyktad nie jest odosobniony.
Firma moze réwniez chcie¢ ubiegac sie o dotacje, gdyz elementem jej strategii rozwoju jest
realizacja szeregu projektéw w ramach programéw unijnych. Firma ma wiec doswiadczenie w
ubieganiu sie o Srodki i realizacji tego rodzaju dziatan — moze mieé to pozytywny, jak i
negatywny wplyw na perspektywe wdrozenia PRE. Z jednej strony, przedstawiciele firmy z
doswiadczeniami w zakresie realizacji projektéw dofinansowanych z funduszy unijnych sa
bardziej biegli w obstudze formalnej przedsiewziecia, dzieki czemu sprawia im ono mniej
trudnosci. Niektérzy rozmoéwcy pokusili sie nawet o poréwnanie Dziatania 6.1 z innymi
dziataniami PO IG lub odmiennymi programami. Oceny byly zréznicowane: twierdzono
zaréwno, ze Dziatanie 6.1 jest mnie problematyczne, jak i wyciggano wnioski przeciwne: kilku
respondentéw porownato je z Dziataniem 1.4 lub przedsiewzieciami realizowanymi w ramach
osi priorytetowej IV PO IG, zwracajac uwage, ze byly to projekty zaréwno o wiekszej skali, jak i
mniejszej problematycznosci. Druga strong faktu realizacji innych projektéw unijnych jest
ryzyko, ze firma — wobec ograniczonych zasobéw ludzkich i/lub finansowych — zrezygnuje z
wdrazania PRE, angazujac sie w inne dziatania, ktére uzna za atrakcyjniejsze np. z uwagi na

wiekszg intensywnos$¢ wsparcia.
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Szefostwo firmy jest prorozwojowe, prounijne, korzystalismy ze srodkow w dwdch projektach:
’ , szkolenia z POKL i transformacja 50+.

(DI, firma mikro, ktora zrezygnowata z Il etapu przed podpisaniem umowy)

Firma byta zachecona doswiadczeniami z 8.1 PO IG, ktore byty urzeczywistnieniem marzern.

(firma mafta, ktora zakoriczyta I etap, lecz nie aplikowata o Il etap)
Sukcesem byt projekt z Dziatan 1.4-4.1 PO IG (...) im nizsze srodki, tym wieksze bariery.

(ID[ firma Srednia, ktora rezygnowata z Il etapu podczas realizagji projektu)

Nalezy podda¢ analizie réwniez same powody, dla ktérych badane przedsiebiorstwa
zamierzaly podja¢ lub rozwinac¢ dziatalno$¢ eksportowa. Wiaze sie to z ogdlng strategia
rozwoju. Eksport moze by¢ kolejnym etapem powigkszania skali dziatalnosci: po uzyskaniu
silnej pozycji w kraju firma chce sprobowac swoich sit na rynkach zagranicznych. Jednak
powodem moze by¢ réwniez pogorszenie sie sytuacji na rynku rodzimym, niepewnosc¢ co do
wielkosci sprzedazy w zwiazku ze spadkiem sprzedazy pod wplywem spowolnienia
gospodarczego. Firma moze chcie¢ ,uciec” konkurencji krajowej lub wyprzedzi¢ ja w wyscigu
o zdobycie innych rynkéw. Pomyst na rozpoczecie eksportu moze narodzi¢ sie w rozny sposob,
rowniez na zasadzie przypadku: firma otrzymuje zapytanie ofertowe z zagranicy i staje sie to
zroédiem zainteresowania tego rodzaju dziatalnoscia. Pewna spontaniczno$¢ szczegdlnie

charakteryzuje mniejsze podmioty.

Firma byta juz osadzona na rynku krajowym, chciano pdjsc dalej; zamierzano wejsc na najbardzief
, , optacalne rynki, takie jak norweski, gdzie tego typu ustugi sa refundowane w ramach systemu
ubezpieczen zdrowotnych.

(D[ firma mafa, ktora zrezygnowata z Il etapu podczas realizacji projektu)

Generalnie posiadamy najwieksze wanny w Europie Srodkowo-Wschodniej i chcielismy sie tym

pochwalic.
(DI firma srednia, ktora zakoriczyta realizacje II etapu)

Przesfanka byta mata obecnosc konkurencji z Polski w krajach docelowych, chec wejscia na rynki

fatwe, gdyz panuje na nich zblizony do polskiego poziom rozwoju technologicznego.

(D] firma Srednia, ktora rezygnowata z Il etapu podczas realizacji projektu)
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W branZy wystapit znaczny kryzys w kraju, dlatego udziat eksportu w sprzedazy rosnie.
(D], firma Srednia, ktora zrezygnowata z Il etapu przed podpisaniem umowy)

Byfo kilka pytan ofertowych, poszukiwanie partnerow w dziedzinie konsultingu w Polsce przez
firmy ze Szwajcarii, ktore chcg wejs¢ na nasz rynek; trudno to nazwac sprzedaza, to byty krotkie

zlecenia, dostownie za kilkaset z{ ponizej 1%, natomiast smaczek sie obudzit
(IDI firma mafa, ktora zakoriczyta I etap, lecz nie aplikowata o II etap)

Piszac o motywacjach ubiegania sie o wsparcie, nalezy uwzgledni¢ role firm doradczych, ktére
prowadzac dziatalno$¢ akwizytorska moga stanowié czynnik sktaniajacy przedsiebiorstwa do
aplikowania o dotacje z Dziatania 6.1. Jak wynika juz z jednego z powyzszych cytatow, takie
sytuacje rzeczywiscie mialy miejsce: firma doradcza zgtaszata sig, proponujac najczesciej
przygotowanie zaréwno wniosku o dofinansowanie, jak réwniez PRE i zapewniajac o
mozliwosci dofinansowania dziatan proeksportowych. Zdarzato sie réwniez, ze firma doradcza
juz wczesniej wspoétpracowata z przedsiebiorstwem, bedacym beneficjentem innych Dziatah PO
IG lub w ogdle innych programoéw unijnych i proponowata wsparcie w zakresie opracowania
planu jako kolejna ustuge. Jednak niejednokrotnie to przyszty beneficjent decydowat sie na
pozyskanie dotacji i dopiero potem podejmowat poszukiwanie firmy doradczej,

przeprowadzajac rozeznanie rynku.

Odnoszac sie do koncepcji ,Paszportu do eksportu” jako instrumentu wsparcia firm
niemajacych doswiadczenia w eksporcie, nalezy zauwazy¢, ze dla niektérych beneficjentow
Dziatanie 6.1 nie stanowi tego rodzaju bodzca ,na start” , ale sposéb na obnizenie kosztow
przedsiewzig¢ juz planowanych czy wrecz powtarzanych w ramach wieloletnich strategii
rozwoju eksportu. W perspektywie krotkoterminowej, uwzgledniajac niski poziom
wykorzystania alokacji Dziatania, nalezy uznac ten sposéb wykorzystania srodkéw jako nie do
konca zgodny z pierwotnymi zatozeniami, ale odgrywajacy pozytywna role w gospodarce: jak
zauwazyl w wywiadzie przedstawiciel PARP, sprzyja to wzrostowi ogdélnego wolumenu
polskiego eksportu, nawet jesli nie przektada sie na zwiekszenie liczby podmiotow sektora
MSP prowadzacych sprzedaz za granice — co powinno by¢ celem gtéwnym tych dotacji.
Ponadto, firmy doswiadczone w dziatalnosci eksportowej, nierzadko wieksze w obrebie sektora
MSP, dysponujg zasobami, umozliwiajacymi opanowanie trudnosci, jakie napotykaja
beneficjenci Dziatania 6.1 (o czym w dalszej czesci raportu). Jednakze w perspektywie
dtugoterminowej, potrzebna jest refleksja nad tym, czym ma by¢ tego rodzaju instrument

wsparcia, nawigzujacy do koncepcji ,Paszportu do eksportu” . W rekomendacjach z ewaluacji
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zalecamy zachowanie dostepu dla wigkszych i bardziej doswiadczonych w eksporcie
podmiotow, przy jednoczesnym profilowaniu konstrukcji wsparcia wg poziomu

dotychczasowego zaangazowania w sprzedaz za granice i wielkosci firmy.

Opracowanie PRE

Obowiazek opracowania PRE w ramach dotychczasowego I etapu Dziatania 6.1, potaczony z
koniecznoscig nabycia go od zewnetrznej firmy doradczej, wzbudzat znaczne kontrowersje
wsrod badanych. Istotna czes¢ przedstawicieli firm uwazata go za co najmniej zbyt kosztowny,
sugerujac m.in., ze podobny dokument mégtby przygotowaé wewnetrzny pracownik. Pojawity
sie opinie, ze nawet student poradzitby sobie z analiza rynkow, zas kwota dofinansowania jest
nieadekwatnie wysoka do wagi tego etapu. Takiej ocenie sprzyjaty nie najlepsze doswiadczenia
z firmami doradczymi, ktére nie zawsze dostarczaly produkt odpowiednio wysokiej jakosci —
nawet od strony edytorskiej — badz firma otrzymata go z op6znieniem. Odnotowano znaczna
liczbe gtoséw, ze PRE jest pewna konieczng formalnoscia, umozliwiajaca otrzymanie dotacji
(rozwinieciem wniosku o dofinansowanie, wymaganego przed II etapem), a przez to skrojona

pod wymogi urzednikéw. Jako taki, nie powinien kosztowa¢ az ok. 10 tys. zt.

99  PRE zostat opracowany dosc niedbale, firma musiata dokonac korekty, redakcji; sami moglibysmy

to zrobic lepiej (...) i tak bez pracy sie nie obyfo.
(D] firma Srednia, ktora zrezygnowafta z Il etapu przed podpisaniem umowy)

To sie korzysta z jakichs wtornych materiatow, publicznie dostepnych, bo nie mamy lepszych
danych, to jest kwestia zatrudnienia studenta, Zeby poszperat w Internecie; mafo jest w tym

wszystkim pokazania realnych potrzeb firmy.
(D] firma Srednia, ktora zrezygnowata z Il etapu przed podpisaniem umowy)

Ta analiza rynku przygotowana przez firme doradcza to byta bzdura. Taka analize to kazdy
przedszkolak moze zrobic. Tam byly dane typu: w tym kraju jest tyle i tyle ludzj, cele danej firmy sa
takie i takie... Takie dane z , Wikipedii” wrecz. Taka analize kazdy moZe przygotowac, naprawde.

To byfo Zafosne.

(D] firma mafa, ktdra zakoriczyta realizacje II etapu)
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Ja moge zamowic u kolegi, Ze on mi napisze raport na 100 stron, ja mu zapface 20 tys., a on mi z
tego odda 10 tys. Mysle, Ze tak to wyglada. To jest moim zdaniem marnotrawstwo pieniedzy,
publicznych pieniedzy.

(DI, firma mafa, ktora zakoriczyta realizacje II etapu)

Gdyby mozna byto opuscic przygotowanie PRE, to na pewno bysmy to zrobil poniewaz mowigc
szczerze opracowanie tego planu nie ma najmniejszego sensu (..). To opracowanie to jest
wycigganie jakichs informacji z Rocznikow Statystycznych, do niczego nie potrzebne. A to kosztuje
mase pieniedzy. To sq pienigdze wyrzucone w bfoto. Z tego nikt nie korzysta (...) Nasza wiedza nie
zostata poszerzona. My te wszystkie analizy rynkow zrobilismy wczesniej. PRE byt tylko wiasciwie

dla PARP-u. A oni pewnie nawet do tego nie zajrzeli. Tylko ja go w catosci przeczytatam.
(DI firma srednia, ktora zakoriczyta realizacje II etapu)

U nas nie opracowuje sie planow eksportowych. Opracowuje sie produkty, ktore sq dobre i one

same znajduja odbiorcow, jesli sa dobre. Opracowujemy tylko plany promocyjne produktow.

(IDI firma mafa, ktora zakoriczyta realizacje II etapu)

W ostatnim cytacie zasygnalizowano réwniez, ze firma nie jest zainteresowana tworzeniem
tego rodzaju plandéw, nie uznaje ich za uzyteczne. Niewatpliwie, zwlaszcza wsréd matych
podmiotow, wystepuje sktonnos¢ do ,improwizowania” przedsiewzie¢ eksportowych. Z kolei
te wieksze, dtuzej prowadzace dziatalno$¢ eksportowa, moga mie¢ wiasng koncepcje
sprzedazy za granice i utarte schematy postepowania, z ktérymi PRE moze sie nawet ktdcic.
Jednak pojawili sie réwniez respondenci, ktérzy inaczej patrza na kwestie tego dokumentu.
Zdarzaly sie sytuacje, w ktérych oczekiwano, ze bedzie to dokument merytoryczny, pomocny
w planowaniu i rozwijaniu eksportu. Co wiecej, wystapity i takie przypadki, w ktérych wysokie
oczekiwania zostaty faktycznie spetnione. Pewna grupa rozméwcoéw uwazata opracowanie
planu za istotng czynnos¢ porzadkujaca zamierzenia firmy, mobilizujaca do poprzedzonego
namystem dziatania i dostarczajaca uzytecznych informacji dotyczacych rynkéw docelowych.

Wysoka jakos¢ PRE od strony merytorycznej przyjeto w jednym przypadku z zaskoczeniem.

Z pierwotng koncepcja ,Paszportu do eksportu” koresponduje postawa tych beneficjentow,
ktorzy oczekuja rzeczywistego wzbogacenia know-how firmy i uzyskania merytorycznego
wsparcia ze strony firmy doradczej. Wobec faktu uczestnictwa w Dziataniu 6.1 wielu firm
posiadajacych juz znaczne doswiadczenie w eksporcie, nalezy w przysztosci wyraznie rozrdznic
dwa komponenty wsparcia — edukacyjny i wdrozeniowy - projektujac zmiany w zasadach

Dziatania lub inne podobne instrumenty wsparcia. W ramach rekomendacji z ewaluacji,
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zalecamy pozostawienie obowiazku skorzystania z czesci edukacyjnej wsparcia tylko dla firm,

ktére dotychczas nie prowadzity dziatalnosci eksportowe;j.

Materiat poszerzyt nasza wiedze o rynkach osciennych.

(D] firma Srednia, ktora zrezygnowafta z I etapu przed podpisaniem umowy)

PRE jest potrzebnym dokumentem, porzadkujacym plany, stanowiagcym podstawe do ,rachunku

sumienia” , ale trzeba moc go realizowac elastycznie.
(DI firma Srednia, ktora rezygnowata z Il etapu podczas realizacji projektu)
Przedsiebiorco, zmus sie, opracuj, przemys/ swojg strategie. Fajna rzecz. {(...)

PRE byt rzetelny nawet bardziej niz oczekiwatem. Spodziewatem sie, Ze bedzie to dokument
robiony pod wytyczne PARP, a okazat sie przydatny. Opracowania byly bardzo rzetelne, oparte

naprawde na szczegofowych informacjach, czesto na cyfrach.

(ID[ firma Srednia, ktora rezygnowata z Il etapu podczas realizagji projektu)

Wspodipraca z doradcag

Ustuge firmy doradczej w ramach Dziatania 6.1 nalezy traktowac szerzej niz tylko jako nabycie
PRE, pewnego dokumentu spetniajagcego przede wszystkim kryteria formalne — stanowi ona
rowniez, przynajmniej potencjalnie, wyposazenie firmy w know-how potrzebne do podjecia
eksportu i wejscia na okreslone rynki docelowe. W koncepcji ,Paszportu do eksportu” istotna
jest funkcja edukacyjna wsparcia. Sledzac oczekiwania beneficjentéw co do komponentu
doradczego Dziatania 6.1 i ich oceny jego realizacji mozna zidentyfikowal bardzo
zrbznicowane scenariusze. Juz wyzej cytowane wypowiedzi dotyczace PRE sugeruja, ze
oczekiwania byly réznorodne: jedni beneficjenci spodziewali sie przeprowadzenia przez
formalnosci I etapu, aby firma mogta podjaé¢ zaplanowane dziatania proeksportowe. Inni
jednak liczyli na uzyskanie konkretnej wiedzy potrzebnej na rynkach zagranicznych. Jest to
wiec kwestia rozréznienia na funkcje ,towcy dotacji” , spetnienia ktérej oczekiwato wielu
badanych przedsiebiorcow, i funkcje ,mentorska” . W pierwszym przypadku miarg satysfakgcji
byto z reguly wsparcie w przetozeniu uprzednich planéw eksportowych firmy na jezyk
Dziatania 6.1 — wypetnienie dokumentow w oparciu o przekazane informacje tak, aby mozna
byto spetni¢ wymogi formalne potrzebne do uzyskania dotacji. W drugim wariancie za sukces
uznawano dostarczenie przez firme doradcza rzetelnych informacji, pomocnych w wejsciu na

nowy rynek. Mozna zaryzykowaé uogodlnienie, Zze czesciej udawalo sie osiagnac
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satysfakcjonujace dla beneficjenta rezultaty w pierwszym, niz drugim zakresie. Bywato
jednak i tak, ze sama poprawnos¢ formalna PRE i wniosku o dotacje nie byta wystarczajaca dla
firmy, nawet jedli ja zapewniono — niektorzy przedsiebiorcy liczyli na wiecej w odniesieniu do
komponentu doradczego. Z wywiadow wytania sie podziat na firmy doradcze dysponujace
wiedza merytoryczng dotyczacq eksportu oraz te, ktére gtownie opieraja swoje ustugi na
dostarczeniu poprawnych formalnie dokumentéw. Bardziej réznorodne kategorie stwierdzono

w badaniu z uzyciem techniki mystery caller (patrz: rozdz. 6.1).

Zrdznicowane byly opinie dotyczace modelu wspdtpracy z firma doradcza: niekiedy
informowano o nieporozumieniach i braku dostatecznej komunikacji, inni beneficjenci byli
usatysfakcjonowani relacjami, méwiac o dobrej komunikacji i osobistej obecnosci doradcéw w
siedzibie ich firmy. Pozytywna ocena tego elementu niekoniecznie wigzata sie jednak z jakoscia
koncowego produktu, czyli PRE, cho¢ stanowita istotny element ogolnej opinii na temat
doradcéw. Rozmowcey pozytywnie wypowiadajacy sie na temat firmy doradczej argumentowali
swoja ocene zaangazowaniem firmy w prace nad PRE, partnerskim modelem wspétpracy,
wizytami jej przedstawicieli w siedzibie beneficjenta, doswiadczeniem branzowym, a takze

umiejetnoscig wpasowania jego wizji w formalng strone Dziatania 6.1.

Ja miatam doswiadczenia z ,osiem jedynki” [Dziatania 81 PO IG, w ktorym wczesnief
, , uczestniczyta firmaj, piszemy plany biznesowe, oni nie mieli szansy, zeby nam zaproponowac cos,
czego nie chcielibysmy lub nie mogli wdrozyc. (...) Bylismy partnerami, bardzo dobra wspofpraca
(...) pilnowali, Zeby nasze pomysty na dziatania w ,szesc jedynce” nie wyszty poza ramy kosztow

kwalifikowanych.
(DI firma mafa, ktora zakoriczyta I etap, lecz nie aplikowata o II etap)

Firma doradcza byta doswiadczona, majaca dosyc spora baze wiedzy i pewne doswiadczenie w
pisaniu tego typu programow. Wykorzystatem ja, gdyz byfo trzeba przeprowadzic sporo analiz w

ramach PRE.
(D] firma Srednia, ktora zrezygnowafta z Il etapu przed podpisaniem umowy)

Sami przygotowalismy wiekszosc materiatow potrzebnych do PRE, a firma zewnetrzna tylko ubrafa
to w fadne stowka. Tam nie byfo Zadnej iniciatywy z ich strony, wszystko mysmy przygotowali, to

co to jest za doradztwo?

(IDI firma srednia, ktora zakoriczyta realizacje II etapu)
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Wspdiprace z firma doradcza nie do korica oceniamy pozytywnie, przygotowywali materialy bez

konsultagii z nami, ciezko byfo wyegzekwowac pewne terminy.
(DI firma mikro, ktora zakoriczyta I etap, lecz nie aplikowata o Il etap)

To nam sie naprawde udato, bo do nas przystaty dwie panie, ktore przyjechaty na wywiad.
Przeznaczyty na ten wywiad trzy godziny. (..) Usiadly, wziety swojg liste, check-liste i zaczely
odhaczac pytania. Po trzech godzinach pakuja sie, mowia Ze juz wychodza, juz wiedza wszystko. A
Ja zadatem gfowne pytanie: prosze mi powiedziec co robimy? Czym sie zajmuje nasza firma? (...)

No zero odpowiedzi z drugiej strony.

(FGI, beneficjenci ktorzy zakoriczyli I etap, lecz nie aplikowali o II etap)

Z wywiaddéw nie wylania si¢ spdjna ocena dziatalnosci firm doradczych i ich wplywu na
rezygnacje z udzialu w II etapie Dziataniu 6.1. Zaréwno wiedza, jaka dysponuja te firmy,
poziom ich know-how w zakresie eksportu i ,mentorstwa” , jak i szeroko rozumiana
rzetelnos¢ — dotyczaca takich spraw, jak dotrzymywanie terminéw czy prawidtowe wypetnianie
dokumentéw — jest silnie zréznicowana. Mozna wskazac¢ pewien katalog ,grzechéw” , wsrod
ktérych najpospolitszym wydaje sie ograniczanie swojej roli do prawidtowego formalnie
wypetniania dokumentéw (w tym PRE) i skutecznego wnioskowania o dotacje. Znacznie
rzadziej skarzono sie na brak solidnosci, niedotrzymywanie termindéw, niedostateczng
komunikacje, nieuwzglednienie koncepcji firmy w tworzeniu PRE (prawdopodobnie dyktowane
checia maksymalizacji szans na pozyskanie dotacji) czy Zle wypetnione dokumenty
(przytaczany w innym miejscu przyktad przedsiebiorstwa, ktére miato problem z rozliczeniem I

etapu z powodu btednej daty na fakturze wystawionej przez firme doradcza).

Wdrazanie PRE

Na ocene wsparcia w zakresie wdrazania PRE skfadaja sie dwa odrebne zagadnienia: reguty,
zgodnie z ktorymi ma sie ono dokonywac oraz ich praktyczne zastosowanie przez instytucje
wdrazajace (PARP, RIF-y). Z jednej strony sa to kwestie takie jak katalog kosztéw
kwalifikowanych, wskazniki realizacji oraz intensywnos¢ i limit wsparcia, z drugiej zas -
procedury towarzyszace aplikowaniu o dotacje i rozliczeniom kolejnych etapow (ptatnosci
posrednich). Te druga kwestie omawiamy szerzej w nastepnym rozdziale, jako jedna z

podstawowych przyczyn licznych rezygnacji z Dziatania 6.1 wsrdd beneficjentow.

Wielu beneficjentow pozytywnie ocenia katalog kosztéw kwalifikowanych. Dla wielu firm

mozliwos$¢ dofinansowania wyjazdu na targi w charakterze wystawcy lub odwiedzajacego oraz
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spotkan z kontrahentami stanowily spetnienie oczekiwan wzgledem instrumentu wsparcia
dziatan proeksportowych. Potwierdzeniem tej tezy jest przytaczany juz przykiad
przedsiebiorstw, ktére w ramach Dziatania 6.1 postanowity zredukowad koszty udziatu w
dotychczas uczeszczanych imprezach targowych. Wspominano réwniez pozytywy

finansowania ekspertyz prawnych i certyfikacji na rynkach docelowych.

Jednoczesnie pojawily sie sygnaly, ze katalog wydatkéw kwalifikowanych nie byt optymalny z
perspektywy wszystkich beneficjentéw. Pierwszym ze wskazywanych niekiedy mankamentow
byt obowigzek wyboru okreslonych dziatan, ktére nie byly firmie potrzebne. W 8§45
Rozporzadzenia3” wskazuje sie, ze firma jest zobowigzana wybrac jedno sposrdd przedsiewzigd
wymienionych w punktach 3-6, a wiec nie tylko preferowany przez wiekszos¢ podmiotéw
udziat w targach. Decydowano sie na ich podjecie, gdyz bilans zyskéw i strat pozostawat
dodatni — wydatek na gtéwne dziatanie, ktére chciata zrealizowac firma, przewyzszat znacznie
koszt ,wymuszonego” przedsiewziecia, przez co dotacja pozostawata optacalna. Jednoczesnie
ustuga nabywana ,z przymusu” bywata tylko pewnym dodatkiem, o ktérego jakos¢ i
uzyteczno$¢ niejednokrotnie beneficjent nie dbat. Nalezy rozwazyé usuniecie obowiazku

realizacji wskazanych dziatan z punkéw 3-6, o czym piszemy w rekomendacjach z ewaluac;ji.

Niedogodnoscia i strata ok. 3 tys. PLN jest koniecznosc dodatkowego nabycia ustug poradnictwa

29

prawnego, na ktore nie zdecydowano by sie, gdyby nie wymuszafa tego konstrukcja kosztow

kwalifikowanych.
(DI firma srednia, ktora zakoriczyta realizacje II etapu)

Wskazywano réwniez przyktady pewnych dziatan, ktérych nie mozna dofinansowaé w ramach
obecnej konstrukcji Dziatania 6.1. Z perspektywy niewielkich i innowacyjnych podmiotow,
prowadzacych dziatalnos¢ z wykorzystaniem potencjatu jaki daje Internet, mozna méwié o
pewnej anachronicznosci i kosztochtonnosci przedsiewzie¢, na ktére mozna otrzymac dotacje.
W opinii niektérych rozmoéwcdédw wystawianie sie na targach i spotkania face-to-face z
kontrahentami nie musza by¢ obecnie jedyng skuteczng formutg wejscia na nowy rynek. Sa to
przedsiewzigcia o znacznej skali z perspektywy niewielkiej firmy. Cho¢ nalezy krytycznie
patrze¢ na przytaczana nizej propozycje dofinansowania wideokonferencji — trudno sobie

wyobrazi¢, aby takie dziatania miaty by¢ dotowane ze srodkéw publicznych chocby z uwagi na

% Rozporzadzenie Ministra Rozwoju Regionalnego z dnia 2 kwietnia 2012 r. w sprawie udzielania przez Polska Agencje
Rozwoju Przedsigbiorczosci pomocy finansowej w ramach Programu Operacyjnego Innowacyjna Gospodarka, 2007-
2013.
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trudnosc w identyfikacji kosztow szczegdtowych, jakie nalezatoby dofinansowac — to powinno
sie rozwazy¢ wsparcie wszelkiego rodzaju dziatan w zakresie promocji i marketingu, np. w

lokalnych mediach, ktére mogtyby stuzy¢ zwiekszeniu udziatu na rynku docelowym.

99 Z naszej perspektywy dziatania ktore mozna dofinansowac sa angazujace i kosztowne, sprzed 10
lat. Wolelibysmy mniej spektakularne, jak reklama w mediach, a takZze z uzyciem nowoczesnych
technik, np. wideokonferencje — obecnosc¢ w konkretnym miejscu nie jest obecnie juz potrzebna,
Zeby nawiazac wspofprace.

(DI firma mafa, ktora zakoriczyta I etap, lecz nie aplikowata o II etap)

Istotnym kosztem, ktory nalezatoby dofinansowywaé w ramach Dziatania 6.1 jest wiec wszelka
dziatalnos¢ zaréwno tradycyjnego marketingu, jak i najnowoczesniejszych dziatan PR-owych,
prowadzonych w mediach drukowanych (np. wstawki w czasopismach z wykorzystaniem
wizerunkéw ,gwiazd” ) i w Internecie (portale spotecznosciowe). Takie dziatania moga by¢
kluczowe do zaistnienia na rynku docelowym w $wiadomosci konsumentéw, po tym jak doszto

do wejscia nan poprzez pozyskanie kontrahentow czy zdobycie certyfikatéw.

Dziatania PR-owe sa najtarisze i dajg najwieksze efekty, to najsilniejsza brori marketingowa; projekt

29

potrzebuje reklamy, bo musi byc koniecznie wpisane, Ze jest dofinansowany, ale najbardziej
efektywnym dziataniem dla firmy jest dziatanie PR-owe, np. wysfanie prezentu, czasami tez

reklama (...) za reklame zaptaci pan 100 tys., a za PR 10 tys., to dlaczego ja mam pfacic wiecej?
(D[ firma Srednia, ktora rezygnowata z Il etapu podczas realizagji projektu)

Odrebnym, brakujacym kosztem kwalifikowanym, na ktory zwracali uwage niektorzy
beneficjenci, jest mozliwos¢ dofinansowania kosztéw zatrudnienia opiekuna projektu. Z
perspektywy efektywnosci wsparcia jest to postulat niemozliwy do spetnienia. Jednoczesnie
stanowi wazny sygnat, swiadczacy o powaznym obcigzeniu beneficjentéw obstugg formalna
projektu. Piszemy o tym szerzej w dalszej czesci raportu. Jednoczesnie nalezy zaznaczy¢, ze
role zewnetrznego opiekuna projektu moze przeja¢ firma doradcza, ktéra podejmuje sie

obstugi formalnej etapu wdrazania PRE.

99 PARP refinansuje tylko tzw. twarde koszty, jak noclegi (...), a sa koszty zwiazane z czasem pracy (...)

to jest kilka dni pracy, ktdra moZe przyniesc efekt ale nie musi (...) ten cztowiek w biurze zrobitby

inna prace. Firma ponosi duzo wiecej kosztow niz 50% zatoZonych w programie.

(ID] firma mafa, ktora zakoriczyta I etap, lecz nie aplikowata o Il etap)
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Procedury rozliczeri sa bardzo pracochfonne, a pracownicy dziatow eksportu odbywaja podroze
stuzbowe, maja duzo innych zadar;, jest problem z zapanowaniem nad dokumentacja — nalezatoby

Je uproscic, ew. refundowac wynagrodzenia dla opiekuna projektu.
(D], firma Srednia, ktora zrezygnowata z Il etapu przed podpisaniem umowy)

W moim przypadku zdecydowanie byto to, Ze wiekszy nacisk ktfadfo sie tam na dofinansowanie
konkretnych akcji biznesowych typu poszukiwanie partnerow biznesowych za granicg, wyjazd na
targi za granice, wyjazd na misje czy uczestnictwo w roznych wydarzeniach, natomiast w
przypadku naszej branZy to nie jest tak istotne, natomiast bardziej istotne jest promocja naszych
ustug w Internecie, PR, itd. Wiec mam wraZenie, ze ten program byt bardziej skrojony wiasnie dla

takich firm, ktore kontrakty zatatwiaja poprzez kontakty osobiste, glownie na targach i na misjach.

(FGI, beneficjenci ktorzy zakoriczyli I etap, lecz nie aplikowali o II etap)

Pojawiaty sie rowniez sygnaly, ze w przypadku niektérych firm katalog kosztow

kwalifikowanych nie jest adekwatny. Podnidst ten problem w wywiadzie takze przedstawiciel

Instytucji Wdrazajacej, niezaangazowany w projektowanie Dziatania 6.1, jednak bedacy

ekspertem w dziedzinie eksportu. Wyrazit on opinig, ze Dziatanie wydaje sie bardziej skrojone

pod potrzeby firm produkcyjnych niz ustugowych. Uwidocznito sie to w niektérych wywiadach

z przedstawicielami firm nie zajmujacych sie typowa produkcja materialna.

29

Gfowny problem jaki respondent widziat w przygotowaniu PRE byt brak przektadalnosci formufy na
roznego rodzaju produkty, jakie moga oferowac firmy: trudnosc wpasowania produktu, jakim jest
tworzenie planow miejscowego zagospodarowania przestrzennego w ramy formularza PRE. Jak to
okreslit respondent, firma oferuje pewnego rodzaju wartosc intelektualna a nie policzalny i
materialny produkt — jednak, co wazne, respondent nie traktowat tego jako wady programu. Jego
zdaniem po prostu jego firma nie pasowafa do Dziatania 6.1. Dlatego tez zrezygnowat z dalszych

etapow.
(DI firma mikro, ktora zakoriczyta I etap, lecz nie aplikowata o Il etap)

Ja mysle, Ze tu jest teZ niedostatek w czyms nastepujacym, trudno nazwac eksportem sprzedaz
programu internetowego czy ustugi internetowej, gdyz definicia eksportu opiera sie na tym, Ze jest
to przekroczenie granicy. MozZe przepisy nie nadazaja zmiang za zmiang sposobu handlu, ale to

jest akurat problem.

(FGI, beneficjenci ktorzy zakoriczyli I etap, lecz nie aplikowali o II etap)
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Waznym rodzajem przedsiewziecia, ktérego dofinansowanie bytoby uzyteczne dla niektérych
firm, jest udziat w zagranicznych konferencjach branzowych. Petnig one podobna role jak targi

w przypadku produktéw wysoce specjalistycznych, np. w ramach branzy medyczne;j.

Od pewnego czasu rozwazane jest wprowadzenie na liste kosztéw kwalifikowanych Dziatania
6.1, takiej pozycji jak mozliwos¢ dofinansowania tworzenia przedstawicielstw firmy za granica.
W tej sprawie zabrata gtos m.in. przedstawicielka instytucji otoczenia biznesu, do niedawna
pracujgca w jednym z Wydziatdéw Promocji Handlu i Inwestycji, przy ambasadzie RP. Okreslita
ona ten rodzaj inwestycji zagranicznej jako istotny z perspektywy zwigkszenia potencjatu
eksportowego firmy, jednak bardzo kosztowny z perspektywy wsparcia publicznego: np.
roczny koszt funkcjonowania takiej placéwki w Niemczech oszacowata na poziomie
odpowiadajacym maksymalnej wartosci catego projektu dofinansowanego z Dziatania 6.1, przy
zachowaniu intensywnosci wsparcia 50% — a wiec ok. 400 tys. PLN. Jednoczesnie poddata
pomyst, aby organizowad ,inkubatory” przedstawicielstw, w ramach ktérych pewna liczba
przedsiebiorstw uzyskiwataby niewielka powierzchnie biurowa, umozliwiajaca prowadzenie

dziatalnosci tego rodzaju.

Z zagadnieniem kosztéw kwalifikowanych wigze sie jeszcze jeden problem, na ktérego
wystepowanie wptywa réwniez ksztatt procedur, o czym w dalszej czesci rozdziatu. Jest nim
wymaganie bardzo drobiazgowego planowania wydatkéw w ramach poszczegélnych dziatan.
Nawet uwzgledniajac fakt, ze obecnie ulegt skroceniu horyzont czasowy w zwiazku z
przyspieszeniem realizacji dziatah wdrozeniowych i wyeliminowaniu podziatu Dziatania 6.1 na
etapy, dyskusyjna jest potrzeba okreslenia szczegotow takich jak doktadna powierzchnia
wystawowa czy naktad ulotek lub katalogéw targowych — zwilaszcza, ze koszt tych elementow
przedsiewzigcia w perspektywie kilku miesiecy ulegnie zmianie chocby w zwigzku ze zmiana
kursow walut. Kwestie te jednak mozna uzna¢ za mniej istotna, jezeli dopuszczono by wieksza

elastycznos¢ w realizacji harmonogramu rzeczowo-finansowego.

’ , Nie wiadomo, ile bede potrzebowat 0sob na targi, a juz musiatem to podac. Nie wiedziatem, jakie
bede potrzebowac stoisko [2x2m czy 4x4m] — a tu musze wszystko szczegotowo opisac. Za dfuga

perspektywa.
(D] firma srednia, ktora rezygnowata z Il etapu podczas realizacji projektu)

Poza zakresem wydatkow kwalifikowanych, wazna jest rowniez kwestia wskaznikow realizacji

projektu. Czes¢ rozmdwcodw nie miata uwag do tego elementu konstrukgji Dziatania 6.1, na co



104

Identyfikacja barier wsparcia proeksportowego przedsiebiorstw — raport koncowy

jednak mogt wptynaé fakt, ze wiele przebadanych firm nie przystapito do wdrazania PRE, przez
co nie odczuto ewentualnych trudnosci w osigganiu zatozonych celéw. Pojawity sie jednak
gtosy, ze wskazniki sa problematyczne, gdyz nacisk ktadzie sie na rezultat, w znacznym stopniu
niezalezny od dziatan firmy: wplywaja nan roéwniez reakcje potencjalnych kontrahentow i
sytuacja na rynku docelowym, a tutaj o wynikach moze decydowad nawet zwykty przypadek.
Wskazywano, ze byly problemy z okresleniem wartosci wskaznikow: wystapit dylemat czy robi¢
to ostroznie, aby unikna¢ po6zniej ewentualnych problemoéw czy odwazniej, aby zwiekszyc
szanse uzyskania dotacji. Jednoczesnie respondenci sugerowali, ze wiekszy nacisk powinien
zosta¢ potozony na typowe wskazniki produktu, odnoszace sie do faktycznych dziatan po
stronie firmy, takie jak liczba zorganizowanych spotkan z kontrahentami. Jednoczesnie,
rozmowcy wskazujacy na ten problem sygnalizowali zrozumienie dla stosowanego przez
instytucje wdrazajace zakresu wskaznikdédw w zwigzku z koniecznoscia zapewnienia rezultatow

Dziatania 6.1 i ich pomiaru.

Firma musi zatoZyc zmiany, ktore nie zaleZza tylko od niej, ale tez od kontrahentow; ja zawsze

, , Zartuje, Ze sprzedaz sie koriczy, jak pieniadze wptyna na konto.
(IDI firma mafa, ktora zakoriczyta I etap, lecz nie aplikowata o II etap)

Wazna cecha oferowanego wsparcia jest wysoko$¢ dotacji w stosunku do wktadu wiasnego.

Zdecydowana wiekszo$¢ rozmowcdw wskazywata, ze im wyzsza intensywnos¢ wsparcia, tym
bytoby lepiej. Trudno oczekiwaé innej odpowiedzi, jednak niektorzy respondenci dostarczyli
waznych uzasadnien dla potrzeby zwiekszenia intensywnosci wsparcia. Poziom 50% okazuje
sie zbyt mato atrakcyjny, a — co za tym idzie - firma, wobec pietrzacych sie procedur
rozliczeniowych i ograniczonych zasobow ludzkich, moze wiasnie z tego powodu ostatecznie
podjac decyzje o wycofaniu sie z Dziatania 6.1. Sugerowano réwniez, ze intensywnos$¢ 50% nie
pocigga za soba dostatecznej redukcji ryzyka zwigzanego z planowanymi przedsiewzieciami,
co powinno by¢ jedna z gtéwnych funkgcji dotacji. Z perspektywy firmy mikro czy matej wktad
witasny okazuje sie zbyt wysoka kwota, aby moéc sobie pozwoli¢ na wdrozenie PRE.
Zdecydowana wiekszo$¢ badanych podmiotéw realizowata wydatki ze swoich sSrodkéw
operacyjnych, nie liczac na kredyt bankowy czy inne zewnetrzne Zrédto finansowania. W
jednym przypadku zrezygnowano z wdrozenia PRE, gdyz intensywno$¢ wsparcia z innego

programu (PFRO38)) byta wyzsza za$ firma przekroczyta dopuszczalny poziom pomocy de

% Firma jest zaktadem pracy chronione;.
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minimis i musiatla wybiera¢ — zdecydowat prosty rachunek procentéw. W wywiadach z
instytucjami otoczenia biznesu sugerowano, ze dotacja mogtaby by¢ uzalezniona od
charakterystyki firmy, przede wszystkim jej klasy wielkosci. Podobna propozycja pada w
jednym z ponizszych cytatow, w ktérym rozmédwca zauwazyt istotny problem: wkiad wiasny
rzedu chociazby kilkudziesieciu tysiecy PLN to dla matej firmy ciezar nie do udzwigniegcia,
podczas gdy z perspektywy wiekszego podmiotu — o czym byla juz wyzej mowa — dotacja z
Dziatania 6.1 to zwykta okazja do obnizenia kosztéw, gdyz srodki operacyjne na dziatania

proeksportowe zazwyczaj ma zapewnione.

My jestesmy mata firma i poniesienie tych 100 tys. zt z wlasnych wydatkow byfo to dla nas na

pewno bardzo duzym kosztem.
(IDI firma mikro, ktora zakoriczyta I etap, lecz nie aplikowata o Il etap)

Oczywiscie, Ze [dotacja] mogtaby byc wieksza, sadze, Ze realne dofinansowanie z ragji kosztow to
obecnie jakies 30%. (..) Firma prawdopodobnie mogtaby juz realizowac wdroZenie PRE, gdyby
mogt on zawierac przedsiewziecia bardziej skrojone pod jej potrzeby, jak wyzej wskazano, obecnie
czeka na cashflow, Zeby miec wktad wtasny na bardziej niz potrzeba angazujace ja finansowo

pozycje z PRE.
(DI firma mafa, ktora zakoriczyta I etap, lecz nie aplikowata o II etap)

50% dofinansowania to jest i duzo i mato; dla kogos, kogo jest stac, to sa fajne pieniadze, moze
zmniejszyc koszty; dla kogos, kto jest biedna firma to nic nie daje, bo on i tak nie znajdzie
pozostatych 50% na udziat w targach. (..). Powinno byc zroznicowanie wedfug kategorii
przedsiebiorcow — np. sg firmy, ktére maja niszowe, ciekawe produkty, ale nie stac ich na wydanie
tych 50%. Przyktad: mali producenci Zywnosci ekologicznej. Z kolei dla firmy duzej, eksportujacej,
majacej kilkadziesiat milionow przychodu, to kilkadziesiat tysiecy dofinansowania to im sie nawet

nie chce schylic po to.
(DI firma mikro, ktora rezygnowata z II etapu podczas realizacji projektu)

Sam limit wsparcia etapu wdrazania zazwyczaj nie byt oceniany jako niewystarczajacy —
rozmowcy nie wskazywali go jako problemu czy negatywnego elementu Dziatania 6.1. Pojawity
sie pojedyncze gtosy przeciwne — wskazano m.in., ze sama obstuga projektu przez pracownika,
angazujaca peten etat przez diuzszy czas, moze stawia¢ pod znakiem zapytania optacalnos¢
przedsiewziecia, za$ kwote 50 tys. euro na dziatania proeksportowe okreslono wrecz jako

Jkuriozalng” .
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Zmiany w Dziataniu 6.1 — ku wyzszej efektywnosci?

Wyeliminowanie dwuetapowosci i skrécenie terminu rozpatrywania wniosku o udzielenie
dotacji sa korzystnymi zmianami, skracajacymi horyzont czasowy planowanych przedsiewziec.
Jednoczesnie nalezy mie¢ na uwadze, ze ta modyfikacja nie eliminuje problemu sztywnosci
zasad wdrazania PRE (piszemy o tej kwestii w podrozdziale ,Rezygnacje z wdrozeh PRE w
relacjach przedsiebiorcow” ), gdyz dwuletni horyzont czasowy realizacji projektu nadal
implikuje mozliwos¢ wystapienia rozmaitych nieprzewidzianych sytuacji tak po stronie firmy,
jak i z przyczyn od niej niezaleznych (np. zmiana sytuacji ekonomicznej na rynku docelowym),
wymagajacych okreslonych modyfikacji dotychczasowych zatozen i planéw eksportowych. Sam
fakt, ze opracowanie PRE nie stanowi juz osobnego etapu, bedzie zapewne skfania¢ firmy do
bardziej przemyslanego aplikowania i wyeliminuje przypadkowych beneficjentéw, sktonnych z
powodu braku nalezytego przygotowania do rezygnacji w obliczu nawet niewielkich zakt6cen
we wdrazaniu PRE badZz odkiadajacych (a ostatecznie zaniechujacych) podjecie dziatan
wdrozeniowych. Z jednej strony wiec nowa konstrukcja moze przetozy¢ sie na spadek liczby
chetnych do uzyskania dotacji, z drugiej jednak nalezy oczekiwa¢, ze mniejsza bedzie rowniez

liczba rezygnacji w trakcie realizacji projektéw.

99 Byc moze nie zrezygnowalibysmy, gdyby wszystko odbyto sie w jednym rzucie, moze bytaby to dla
nas wieksza mobilizacja, gdyby nie byto opcji rezygnacji; z drugiej strony ta mozliwosc byta dla nas

pewnym zabezpieczeniem, gdy decydowalismy sie w ogdle na Dziatanie 6.1.
(DI firma mikro, ktora zakoriczyta I etap, lecz nie aplikowata o Il etap)

Pojawity sie jednak réwniez obawy wyartykutowane przez jednego z rozmoéwcédw, ze nowa
konstrukcja moze zwiekszac ryzyko, iz nabyty uprzednio PRE nie bedzie zgodny z regutami
Dziatania 6.1 i firma straci mozliwos¢ jego refundacji. Wydaje sie jednak, ze nie ma tu réznicy w
stosunku do wczesniejszego, dwuetapowego ksztattu Dziatania. Ryzyko wystapienia takiej
sytuacji zalezy réwniez od postawy firmy doradczej — jak wynika z jednego z wywiadow, przy
konstrukcji dwuetapowej zdarzato sie, ze w ramach gwarancji firma doradcza poprawiata PRE,

gdy nie uzyskiwat on pozytywnej opinii.

JeZeli koszty przygotowania PRE nie zostang nawet w czesci zwrocone, w przypadku jesli firma nie

’ , dostanie sie do Dziatania, to nie ida w dobrym kierunku.

(IDI firma mafa, ktora zakoriczyta realizacje II etapu)
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O zmianach w Dziataniu 6.1 szerzej piszemy w podrozdziale 3.2. W Swietle wiedzy uzyskanej w
toku wywiadow, szczegolnie korzystna z przygotowywanych zmian, to odcigzenie
beneficientow z obowiazku dostarczania do RIF petnej dokumentacji w toku rozliczania

kolejnych etapow, ktéra ma zastapic zestawienie wydatkow.
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5. Analiza gtéwnych barier dla podejmowania dziatalnosci
proeksportowej w ramach Dziatania 6.1

Z punktu widzenia celéow niniejszego badania, istotne byto wyodrebnienie réznych kategorii
przedsiebiorstw uczestniczacych w Dziataniu 6.1 PO IG, opisujacych zaawansowanie realizacji
projektéw. Taka kategoryzacja byla niezbedna m.in. do oszacowania skali rezygnacji na
poszczegolnych etapach wsparcia proeksportowego oraz czynnikow korelujacych z tymi
rezygnacjami. Podstawa kategoryzacji, przeprowadzonej na potrzeby niniejszego projektu,
byly bazy danych wnioskodawcow, beneficjentéw oraz ptatnosci koncowych, udostepnione
przez PARP3°. Powody rezygnacji zaprezentowane w rozdziale 5.1 opracowane zostaty na
podstawie uzasadnien przesytanych przez beneficjentéw do RIF. Formalne wyjasnienia
przesytane do instytucji w ramach badania zostaly zweryfikowane w trakcie wywiadéw z
beneficjentami, rezygnujacymi z udziatu w Dziataniu na réznych jego etapach. Wyniki tych

rozmow przedstawione zostaty w rozdziale 5.2.

5.1 Formalne uzasadnienia rezygnacji z realizacji projektow

Z przeprowadzonych analiz wynika, ze w latach 2009-2011 w Dziataniu 6.1 PO IG wzigto udziat
w charakterze wnioskodawcédw okoto 4,5 tys. roznych podmiotéw gospodarczych. Samych
wnioskéw byto jednak wiecej, ponad 6,5 tys., gdyz jeden przedsiebiorca mogt wnioskowac o
dwa etapy wsparcia, mogt rowniez kilkukrotnie sktada¢ wnioski (niezaleznie od tego, ze
umowe na dany etap mégt realizowac tylko jeden raz). Sytuacja, w ktérej wyniki poprzedniego
konkursu nie sg znane przed ogtoszeniem nowego naboru (takze z powodu procedury
odwotawczej) sktania zapobiegliwych przedsigbiorcow do skladania wnioskéw o
dofinansowanie w dwdch nastepujacych po sobie konkursach, liczac na powodzenie
przynajmniej w jednym z nich. W przypadku otrzymania dofinansowania w obu rundach
przedsiebiorca zmuszony byt zrezygnowac¢ z realizacji jednego projektu. Otrzymanie
dofinansowania na realizacje dwéch projektéw w ramach Dziatania 6.1 podawane byto jako
powdd odstgpienia od podpisania umowy o dofinansowanie w przypadku 2% rezygnacji z
etapu I oraz 5% z II etapu. Skala tego zjawiska jest niewielka natomiast nalezy zwréci¢ uwage,
iz zjawisko to stanowi dodatkowe obcigzenie z punktu widzenia instytucji ogtaszajacych

konkurs.

39 Szczegdtowy sposéb przygotowania tych baz do dalszych analiz a takze doktadna metoda przeprowadzenia
klasyfikacji uczestnikéw Dziatania 6.1 PO IG przedstawione zostaty w zatgczniku do niniejszego raportu.
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Na podstawie dostepnych danych mozna wyodrebnic 10 kategorii podmiotow uczestniczacych
w Dziataniu 6.1 PO IG w latach 2009-201140. Wnioskodawcy, ktoérych projekty nie zostaly
rekomendowane do dofinansowania w zadnym z etapow stanowia 30,4% wszystkich. Pod
koniec wrzesnia 2012 r. w realizacji pozostawaty zaréwno projekty doradczo-planistyczne jak i
wdrozeniowe — przy czym rozpoczetych a nie skonczonych bylo prawie dwa razy wiecej
projektéw wdrozeniowych niz doradczo-planistycznych. Projekty doradczo-planistyczne wg
stanu na dzien 26.09.2012 r. realizowato w dalszym ciggu 301 beneficjentow. Sposrod
beneficjentdéw, ktorzy pomysinie zakonczyli projekty z I etapu (2070 podmiotéw), az 900 (co
stanowi ok. 44%) nie wnioskowato o drugi etap wsparcia. Zatem przedsigebiorstwa te nie
podazyty za logika dwuetapowego wsparcia oferowanego przez PO IG. Nalezy uzupetnié, ze
303 beneficjentéw z zakonczonym pomysinie I etapem bezskutecznie wnioskowato o drugi
etap. Stanowi to ok. 14,5% podmiotdéw, ktore zakonczyly udziat w 1 etapie wsparcia
proeksportowego. Ostatecznie 592 podmioty realizuje nadal projekty wdrozenia PRE, a 53
przedsiebiorstwa rozliczyty ptatnos¢ koncowa, co w praktyce oznacza, ze pomyslnie zakonczyty
realizacje projektéw wdrozeniowych. Ponizsza tabela podaje liczebnosci poszczegdlnych

kategorii beneficjentow oraz ich procentowy udziat w ogdlnej liczbie analizowanych

przypadkow.
Tabela 5 Kategorie uczestnikow Dziatania 6.1 PO IG

Liczba przypadkéw %
wniosek o | etap, bezskuteczny 1345 30,4
rezygnacja z | etapu przed podpisaniem umowy [A]* 480 10,8
rezygnacja z | etapu podczas realizacji projektu [B]* 168 3,8
trwa realizacja | etapu 301 6,8
zakonczony | etap, bezskuteczna aplikacja o Il etap 303 6,8
zakonczony | etap, brak aplikacji o 1l etap 900 20,3
[c1*
rezygnacja z Il etapu przed podpisaniem umowy 132 3,0
[E]*
rezygnacja z Il etapu podczas realizacji projektu 90 2,0
[F]*
trwa realizacja Il etapu 592 13,4
zakoniczony Il etap 53 1,2
[D]*
status niejasny 65 1,5
ogétem 4429 100,0

Zrodto: Dane PARP, baza wnioskodawcow — stan na 24.08.2012 r., baza KSI — stan na 26.09.2012 r.

40 Dodatkowa kategoria obejmuje podmioty, ktorych status jest trudny do okreslenia wytacznie na podstawie danych
zawartych w bazach elektronicznych — jest to jednak kategoria marginalna.
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Wsrod podmiotow biorgcych udziat w Dziataniu 6.1 dominuja mikro- i mali przedsiebiorcy
(odpowiednio — 58% i 26% ogodtu beneficjentdéw). Jednoczesnie mozna zaobserwowac wyrazne
roznice w strukturze wnioskodawcow i beneficjentow dwoch kolejnych etapach Dziatania. Po
pierwsze, udziat mikroprzedsiebiorcéw wsréd beneficjentéw byt nizszy niz  wsréd
wnioskodawcow. Z tabeli 6 wynika, ze wnioski mikroprzedsiebiorcow ustepowaty wnioskom
wiekszych firm na etapie oceny formalnej. Natomiast projekty, ktére przeszty pozytywnie
ocene formalna poréwnywalnie czesto przechodzity ocene merytoryczna. Po drugie, réznice w
powodzeniu najmniejszych przedsiebiorstw sa widoczne w I etapie wsparcia, ale
zdecydowanie mniejsze niz na etapie wdrozeniowym. Mozna wytlumaczy¢ to bardziej
intensywna autoselekcja najmniejszych przedsiebiorstw po zakonczeniu I etapu wsparcia,
a przed decyzja o staraniu sie o II etap wsparcia. Po trzecie, udziat mikroprzedsiebiorstw byt
wyraznie nizszy w II etapie wsparcia (wdrozeniowym), zaréwno wsréd wnioskodawcow jak i
wsrdd beneficjentéw. Zatem wiekszy potencjat przedsiebiorstwa sprzyjat udzialowi w obu

etapach przewidzianych w Dziataniu 6.1.

Tabela 6 Rezultaty oceny formalnej i merytorycznej projektow wg wielkosci wnioskodawcow

Mikroprzedsiebiorstwa Mate przedsiebiorstwa Srednie przedsiebiorstwa
Pozytywny rezultat oceny
formalnej 85,5% 91,3% 92,7%
Pozytywny rezultat oceny
merytorycznej* 84,0% 85,0% 84,7%

*) wytgcznie wsréd projektéw, ktdre pozytywnie przeszty ocene formaing.

Zrodio: Dane PARP, baza wnioskodawcow — stan na 24.08.2012 r., baza KSI — stan na 26.09.2012 r.

Ponizszy wykres przedstawia wielko$¢ przedsiebiorcow zaliczonych do poszczegolnych
kategorii beneficjentéw Dziatania 6.1. Wsréd beneficjentow II etapu, a jeszcze bardziej — wsréd
tych, ktorzy juz zakonczyli oba etapy wsparcia — wyraznie wiekszy jest udziat firm matych i

srednich.
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Wykres 11 Przedsigbiorstwa réznej wielkosci wsrod gtéwnych kategorii beneficjentéw Dziatania 6.1.

A - | etap, rezygnacja przed podpisaniem

B - | etap, rezygnacja w trakcie realizacji

C - zakonczony | etap, bez aplikacji o Il etap

D - rozliczony 1 i Il etap

E - Il etap, rezygnacja przed podpisaniem

F - 1l etap, rezygnacja w trakcie realizacji

m mikro
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Zrodto: Dane PARP, baza wnioskodawcow — stan na 24.08.2012 r., baza KSI — stan na 26.09.2012 r.

Wielkos¢ przedsiebiorstw réznicuje réwniez intensywnosc rezygnacji (tabela 7). Rezygnacje z I

etapu zdarzatly sie czesciej w mikroprzedsiebiorstwach niz w przedsiebiorstwach matych;

w tych ostatnich z kolei czesciej niz w firmach Sredniej wielkosci. Ta prawidlowos¢ nie jest

jednak tak wyrazna w przypadku II etapu wsparcia (projektéw wdrozeniowych). Jak wczesniej

wspominano, wielkos¢ firmy odgrywa role selekcjonujaca przedsiebiorcow aplikujacych o

II etap wsparcia (tzn. wieksze firmy czesciej podazaty dwuetapowa Sciezka wsparcia niz

firmy mniejsze). Natomiast wsréd firm, ktére zdecydowaly sie aplikowa¢ o srodki na

wdrozenie PRE — pokry¢ 50% wktad wiasny, wielkos¢ przedsigbiorstwa jest czynnikiem

wyjasniajacym rezygnacji w trakcie trwania II etapu.

Tabela 7 Wskaznik intensywnosci rezygnacji w firmach réznej wielkosci

Wojewddztwo Rezygnacje przed podpisaniem Rezygnacje w trakcie trwania projektu
umowy
| etap Il etap | etap Il etap
mikroprzedsiebiorstwa 0,24 0,21 0,09 0,14
mate przedsiebiorstwa 0,16 0,20 0,05 0,11
srednie przedsiebiorstwa 0,14 0,20 0,05 0,11

Wskaznik intensywnosci rezygnaciji to iloraz liczby rezygnacji oraz liczby umow zarejestrowanych w KSI
Zrédto: Dane PARP, baza wnioskodawcow — stan na 24.08.2012 r., baza KSI — stan na 26.09.2012 r.
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Tabela 8 przedstawia wskaznik intensywnosci rezygnacji w poszczegolnych wojewddztwach.
Zdecydowanie wieksze zr6znicowanie regionalne dotyczy rezygnacji ze wsparcia projektéw w
II etapie (wdrozeniowym). Beneficjenci czesto borykaja sie z réznymi interpretacjami (a
niejednokrotnie takze z nadinterpretacjami) zasad rozliczania projektow przez RIF-y, a
obcigzenia zwigzane z rozliczeniem projektu wskazujg jako jeden (kluczowy) z powodoéw
rezygnacji z udziatu w Dziataniu. Wysokie wartosci wskaznika rezygnacji mozna odnotowac w
wojewddztwach dolnoslaskim i matopolskim (przed podpisaniem umoéw) oraz lubelskim i
todzkim (w trakcie realizacji projektéw). Doradcy, ktérzy maja styczno$¢ z réznymi RIF-ami
zauwazaja, ze im mniej projektow ma pod swoja opieka instytucja regionalna, tym wiekszy
formalizm i bardziej skomplikowany sposéb rozliczania srodkéw mozna zaobserwowac w jej
dziataniu.

Tabela 8 Wskaznik intensywnosci rezygnaciji w wojewodztwach

Wojewodztwo Rezygnacje przed Rezygnacje w trakcie
podpisaniem umowy |trwania projektu

| etap Il etap

Dolnoslaskie
Kujawsko-pomorskie
Lubelskie

Lubuskie

todzkie

Matopolskie
Mazowieckie 0,22 0,18 0,05 0,11
Opolskie
Podkarpackie 0,19 0,27 0,04 0,11
Podlaskie

Pomorskie

Slaskie

Swietokrzyskie
Warminsko-mazurskie
Wielkopolskie

Zachodniopomorskie

Wskaznik intensywnosci rezygnaciji to iloraz liczby rezygnacji oraz liczby umow zarejestrowanych w KSI
Zrodto: Dane PARP, baza wnioskodawcow — stan na 24.08.2012 r., baza KSI — stan na 26.09.2012 r.

Stopniowe ,wykruszanie sie”  beneficjentbw wystepuje na pierwszym, doradczo-
planistycznych etapie jak i wiasciwym etapie wdrozeniowym, zaréwno przed jak i po

podpisaniu umowy o dofinansowanie.

Sposrod  projektodawcow, ktérych  wniosek o dofinansowanie otrzymat pozytywna

rekomendacje do dofinansowania, az 480 zrezygnowato ze wsparcia przed podpisaniem
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umowy (prawie 16% rekomendowanych). Ponad co drugi z nich, pomimo monitéw RIF, nie
dostarczyt w wyznaczonym terminie dokumentéw niezbednych do podpisania umowy o
dofinansowanie. Ta przyczyna odstapienia z realizacji projektu czesciej wystepowata w
przypadku mikro i matych firm (55%) niz $redniej wielkosci podmiotéw (28%). Beneficjenci
mieli problemy zwilaszcza z dostarczeniem zaswiadczen z ZUS o nie zaleganiu z naleznosciami
wobec Skarbu Panstwa. W jednym przypadku wystapit problem z dostarczeniem zaswiadczen
o niekaralnosci. Zgodnie z procedurg podpisywania uméw z beneficjentami, w przypadku
niedostarczenia dokumentéw, RIF wysyta do wnioskodawcy pismo o rezygnacji z podpisania
umowy. Podczas wywiadow pogtebionych napotkano na przyktad jednej firmy, ktéra miata
zalegtosci z uregulowaniem naleznosci ZUS. Nie byta ona w stanie na czas ich uregulowa¢, bo
ksiegowa akurat byta nieuchwytna, a osoba decyzyjna w firmie byta na urlopie. Ostatecznie nie
dostarczono dokumentéw, poniewaz uzyskanie zaswiadczenia, juz po uregulowaniu

naleznosci, bytoby zbyt czasochtonne.

Blisko co trzeci wnioskodawca, ktéry pozytywnie przeszedt proces oceny wnioskéw po prostu
nie zjawit sie¢ na podpisanie umowy bez podania powodu. Im wiekszy projektodawca tym
wyzszy odsetek braku stawien na podpisanie umowy na realizacje I etapu — 29% wsréd

podmiotéw mikro- i 38% w przypadku firm srednich.

Pozostate przyczyny niepodpisana umowy na realizacje I etapu podzieli¢ mozna na dwie
kategorie: wynikajace z niekwalifikowalnosci podmiotéw do otrzymania dofinansowania w
ramach Dziatania, ktére odkryte zostaly dopiero po ogtoszeniu list rankingowych oraz
spowodowane zmianami jakie mialy miejsce pomiedzy zlozeniem wniosku a ogtoszeniem
wynikéw konkursu. W przypadku 7% projektodawcow niepodpisanie umowy nastapito z
inicjatywy RIF, poniewaz: projektodawca jednak nie posiadat statusu MSP (12 przypadkow),
miat zalegtosci publiczno-prawne (10), realizowat juz inny projekt w ramach Dziatania (8), byt
podmiotem zagrozonym lub prowadzit dziatalnos¢ w zakresie produkgcji lub wprowadzania do
obrotu napojéw alkoholowych, co wyklucza go z mozliwosci ubiegania sie o pomoc de
minimis (4), w dwoch przypadkach wnioskodawcy przekroczyli wyznaczony limit pomocy. W
przypadku jednego projektodawcy, po ogtoszeniu list rankingowych okazato sie, iz jego

przychody netto ze sprzedazy towardéw i produktow za granicg wyniosty powyzej 30%.

Stosunkowo dtugi czas trwania procedur oceny wnioskow i przygotowania umoéow o
dofinansowanie miat wptyw na rezygnacje ze wsparcia. Jak wynika z analiz, przecietna dtugosc

okresu, jaki uptynat od ztozenia wniosku o dofinansowanie do podpisania umowy prawie w
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kazdej rundzie naboru przekraczata pét roku (wykres 12). Zdarzaty sie rowniez umowy

podpisane po ok. 2,5 roku od ztozenia wniosku.

Wykres 12 Okres (w tygodniach) pomiedzy ztozeniem wniosku o dofinansowanie a podpisaniem umowy — wg
kolejnych rund naboru wnioskow
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Zrodio: Dane PARP, baza wnioskodawcow — stan na 24.08.2012 r., baza KSI — stan na 26.09.2012 r.

Przez te p6t roku zachodzity istotne zmiany w firmach — szes¢ z nich zawiesito lub zlikwidowato
dziatalnos¢ (1% rezygnujacych z podpisania umowy), w pieciu przypadkach zmart lub
rozchorowat sie wiasciciel. Co dwudziesty rezygnujacy z podpisania umowy jako powdd
podawat zmiany organizacyjne wewnatrz firmy oraz zwigzane z nimi zmiany w strategii ich
rozwoju. W przypadku 2% rezygnacji powodem odstapienia od podpisania umowy byto
pogorszenie sie sytuacji ekonomicznej firmy, 1% rezygnujacych wskazywat na pogorszenie sie
sytuacji na rynkach docelowych. W miedzyczasie 1% wnioskodawcow otrzymato
dofinansowanie z innych Zrédet i jako powdd rezygnacji z Dziatania 6.1 wskazywali

zaangazowanie w realizacje innych projektow.

Podczas wywiadéw indywidualnych spotkano dwie firmy, ktére od czasu ztozenia wniosku o
dofinansowanie do momentu podpisywania umoéw przeksztatcity swoja dziatalnos¢. Zmiany te
de facto oznaczaja zamkniecie podmiotu dotychczas istniejacego i utworzenie zupetnie
nowego. Z uzyskanych informacji przez wnioskodawcédw wynikato, ze otrzymana dotacja nie
mogtaby zosta¢ przeniesiona na nowoutworzony/przeksztatcony podmiot. Obawa przed

zwrotem dotacji sktonita ich do rezygnacji z udziatu w Dziataniu.
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Jak wczesniej wskazywano, w interwencji uczestniczy znaczna liczba firm mikro-, a nawet
jednoosobowych dziatalnosci gospodarczych. W tym kontekscie warto przytoczy¢ historie
jednej z uczestniczek wywiadow grupowych - osoby samozatrudnionej, ktoéra
prawdopodobnie otrzymata dotacje na rozpoczecie dziatalnosci gospodarczej oraz wsparcie
doradcze z zakresu pozyskiwania srodkéw na prowadzenie dziatalnosci gospodarczej, podczas
ktérego dowiedziata sie o Dziataniu 6.1. Sporzadzenie wniosku miato by¢ dla niej forma

sprawdzenia umiejetnosci opracowywania wnioskéw o dofinansowanie.

- Ja prowadze jednoosobowa dziatalnosc gospodarcza, w tej chwili w zawieszeniu. Od wielu lat
29 zajmowatam sie bizuterig we wspofpracy z mezem, to byly minerafy i kamienie pofszlachetne. Jako
Jedna osoba duzo zdziatac nie moge, zatrudnienie kogokolwiek jest trudne ze wzgledu na opfaty
ZUS-u, zreszta miafam kiedys pracownika i to sie Zle skoriczyto z uwagi na rozne obcigzenia.
Chciatam eksportowac swoje indywidualne wyroby artystyczne, czyli kamienie naturalne, mineraty
oprawione w srebro. Troszeczke tego eksportowatam, sprzedawatam tez poprzez serwisy aukcyjne
Ebay i Allegro. JeZdzitam przed laty na targi, byt pomyst Zeby to rozwingc, ale on w miedzy czasie
upadt Dostatam te dotacie, natomiast jej nie wykorzystatam. Zmienitam profil dziatalnosci

wrdcitam na studia i wracam do archeologii, ktorag sie zajmowatam.

- Byly pozZniej programy dotacyjne na rozpoczecie dziatalnosci. Powiedzieli tez m.in. o tym
. Paszporcie do eksportu” - jakby co to mozZna byfto tak fatwo napisac i dostac. Ja szczerze
mowigc sprobowatam wiasnie na tej zasadzie, bo myslatam, Ze moZe w przysztosci bede
zajmowafta sie pisaniem wnioskow. [...] Miatam w planach Zeby napisac to [PRE — przyp. aut.] sobie
sama. Gdyby nie to, Ze zaszly pewne zmiany, nadszedt kryzys, moja dziatalnosc przestata byc
sensowna, zdecydowatam, Ze nie ma co jej utrzymywac i sobie odpuscitam. Plan byt w pewnej

mierze sprawdzianem, czy bym sobie poradzifa.

- W pierwszym etapie napisatam wniosek, napisatam rowniez koledze, ktory w podobnej branzy
nie dostat dotacji. Jak jednak zobaczytam ile trzeba dostarczyc dokumentow, ile ta procedura
bedzie trwafta, jak bardzo i bolesnie mozna sie posliznac na etapie rozliczania i kontrolowania.

Jestem dosc chaotyczna i batam sie takiej gafy w dokumentach.
(FGL, firmy, ktore zrezygnowalty przed lub w trakcie I etapu)

W dwoéch przypadkach powodem rezygnacji z podpisania umowy byt brak mozliwosci
realizacji I etapu przed udzialem w planowanych targach. Co oznacza, iz dla tych
wnioskodawcow udziat w Dziataniu miat by¢ sposobem na obnizenie kosztéw udziatu w

konkretnej imprezie targowe;.



116

Identyfikacja barier wsparcia proeksportowego przedsiebiorstw — raport koncowy

LPaszport do Eksportu” nie spowodowal tego, zZe nie uczestniczylismy w targach. I tak

29 uczestniczylismy, tylko chcielismy obnizyc pewien poziom kosztow.
(FGI, firmy, ktore zrezygnowaty przed lub w trakcie I etapu)

Watek tego typu rezygnacji powracat podczas wywiadow zaréwno z samymi beneficjantami,
firmami doradczymi jak i RIF-ami. Wskazywano, iz czas od ztozenia wniosku, opracowania PRE
a nastepnie oczekiwania na nabér, ponowng pétroczng ocene wnioskéw i podpisanie umowy
na realizacje II etapu sprawial, ze udziat w wybranych przez beneficjenta targach byt
niemozliwy (np. ze wzgledu na dwuletni cykl imprez). Zmiany wprowadzone w Dziataniu w

2012 r. znaczaco skrocity czas od konceptualnej do wdrozeniowej fazy dziatan eksportowych.

U nas problemem byt czas. Tak jak juz wspominatam, ktos opracowat juz plan rozwoju eksportu,
chciat juz wdrazac, ale nie byfto terminu naboru. On w tym czasie wyjechat na targi, nie ztoZyt
wniosku, albo ztoZyt z jakiegos regionalnego, a plan zostat po prostu planem, bo musiaf czekac 2-3

miesigce do ztoZzenia wniosku.
(Doradca)

- Tak samo byfo u nas, doszfo do rozejscia w czasie i oczekiwania na nabor. Przedsiebiorca chciat

to robic teraz, a nie za 3 miesiace, nie miat pewnosci, Ze to jeszcze bedzie aktualne i wyjdzie.
(Doradca)

Mi sie wydaje, Ze ,Paszport do Eksportu” bylo skierowane na oZywienie tej branZy doradcze).
Etap poswiecenia czasu na pisanie tego pierwszego etapu, przejscia przez wniosek i czekania na
odpowiednia runde Zeby przygotowac ten wiasciwy plan rozwoju eksportu, pdozniej formalne
wdrozenie, gdzie mozna byfo ryzykowac i sktadajac, juz gdzies tam dziatac. Ekonomicznie, czasowo
i biznesowo to byfo irracjonalne, trzeba by byto to planowac z ogromnym wyprzedzeniem. Nie
wiem, czy to w ogdle dziata, my ztoZylismy wniosek, bylismy na jakichs listach, ale nie dafo sie

zgrac z punktu widzenia finansowego i czasowego.
(FGI, firmy, ktore zrezygnowaty przed lub w trakcie I etapu)

Whniosek uzyskat pozytywna ocene w kryteriach formalnych, zapraszali nas do podpisania, ale jak
zobaczylismy te tury i czas, Ze trzeba wszystko przygotowac w okreslonym czasie, to

zrezygnowalismy.

(FGI, firmy, ktdre zrezygnowaly przed lub w trakcie I etapu)
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Jeden projektodawca odmowit podpisania umowy ze wzgledu na zbyt skomplikowane
procedury jej podpisywania. Trzy na blisko piecset firm, jako powdd rezygnacji podaty brak
planow prowadzenia eksportu, co mozna wigza¢ z dziatalnoscig firm konsultingowych

namawiajacych je do udziatu w Dziataniu.

Co dwudziesty rekomendowany do realizacji projekt I etapu rozwigzany zostat juz po
podpisaniu umowy (168). Ponizszy wykres przedstawia liczbe rezygnacji ze wsparcia w
kolejnych rundach aplikacyjnych odniesiong do liczby podpisanych uméw o dofinansowanie
(rezygnacje ztozone w trakcie trwania projektu wliczaja sie do tej liczby, rezygnacje przed
podpisaniem — nie). Gdyby przeanalizowa¢ wskaznik intensywnosci rezygnacji (iloraz liczby
rezygnacji oraz liczby umow zarejestrowanych w KSI*1), to wsréd kolejnych rund aplikacyjnych
wahat sie on od 0,2 (I runda w 2009 r.) do 0,36 (I runda w 2011 r.).

Wykres 13 Liczba podpisanych umow o dofinansowanie oraz liczba rezygnacji (suma rezygnacji przed
podpisaniem umowy i w trakcie trwania projektu)
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Zrodto: Dane PARP, baza wnioskodawcow — stan na 24.08.2012 r., baza KSI — stan na 26.09.2012 r.

Dla rezygnacji ,p6znych” , tzn. po podpisaniu umowy o dofinansowanie, dostepne sa
doktadniejsze dane dotyczace dat ztozenia wypowiedzenia. Na ich podstawie mozna
przeanalizowac¢ skumulowana liczbe rezygnacji z udziatu w i II etapie wsparcia w latach 2009-

2012. Przyrost rezygnacji jest raczej rownomierny w catym analizowanym okresie — trudno wiec

41 Uwaga: liczba uméw zarejestrowanych w KSI nie zawiera projektéw rekomendowanych, z ktérych beneficjenci
zrezygnowali przed podpisaniem umowy.
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rezygnacje faczy¢ z incydentalnymi przyczynami, ktére mozna by ulokowaé w konkretnym
miejscu na osi czasu. Wida¢ pewien wzrost tempa przyrostu rezygnacji z I etapu wsparcia w I
potowie 2011 r., co nalezy wigza¢ przede wszystkim z bardzo duzg liczbg podpisanych umoéw w
trzecim naborze w 2010 r. i pierwszym w 2011 r. Trudno jednak zaobserwowa¢, aby wraz z
biegiem czasu pojawit sie jakis czynnik intensyfikujacy rezygnacje ze wsparcia. Przyczyn

rezygnacji nie nalezy wiec upatrywaé w krotko- czy nawet sredniookresowych wahaniach

koniunktury gospodarcze;.

W przypadku rezygnacji po podpisaniu umowy na realizacje I etapu czesciej mamy do
czynienia z przypadkami wypowiedzenia ich przez beneficjentow (81%) niz przez RIF/PARP
(19%). Niezaleznie od strony rozwiazujacej umowe najczestszym powodem jej anulowania byto
niezaakceptowanie PRE lub nieztozenie go w wyznaczonym we wniosku terminie (18%). Co
wyjasnia, dlaczego rezygnacje w trakcie I etapu czesto miaty miejsce juz po terminie realizacji
projektu wedtug wniosku o dofinansowanie. Na podstawie zapisanych w bazach danych dat
podpisania umoéw o dofinansowanie oraz dat rezygnacji ze wsparcia mozna zaobserwowac, ze
rezygnacje ,pozne” nastepowaly przecietnie ponad pdt roku po podpisaniu umowy o
dofinansowanie (tabela 9). Rezygnacje z dwéch etapoéw wsparcia réznia sie pod tym wzgledem
nieznacznie — to umowy dotyczace projektéw doradczo-planistycznych wypowiadane byty
przecietnie nieco pdzniej niz umowy dotyczace projektéw wdrozeniowych, mimo ze te
ostatnie byly projektami zdecydowanie dtuzszymi. Jeszcze lepiej pokazuje to tabela 10, w
ktérej analizujemy wartosci wskaznika teoretycznego zaawansowania projektu w chwili
rezygnacji. Wskaznik ten jest ilorazem dtugosci dwoch okresow: okresu od podpisania umowy
do rezygnacji i deklarowanego okresu trwania projektu. Wartosci powyzej 1 oznaczaja, ze data
rezygnacji zapisana w bazach danych jest pdzniejsza niz deklarowana pierwotnie (W umowie)
data zakonczenia projektu. O ile rezygnujacy z II etapu wsparcia czynili to przecigtnie po
uptywie 1/4 — 1/3 czasu trwania projektu, o tyle rezygnujacy z I etapu wsparcia robili to

najczesciej juz po uptywie deklarowanego pierwotnie czasu trwania projektu.
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Tabela 9 Okres (w dniach) pomiedzy podpisaniem umowy a rezygnacjg z realizacji projektu

Srednia Mediana Minimum Maksimum
projekty | etap (PRE) [N=178] 249.0 2140 11 o
projekty Il etap (wdrozenie) [N=96] 230.5 1845 39 246

Zrodio: Dane PARP, baza wnioskodawcow — stan na 24.08.2012 r., baza KSI — stan na 26.09.2012 r.

Tabela 10 Teoretyczny stan zaawansowania projektu w chwili ztozenia rezygnaciji ze wsparcia*
$rednia Mediana Minimum Maksimum
projekty | etap (PRE) [N=178] 2,05 1,40 0,06 792
projekty Il etap (wdrozenie) [N=96] 0,37 0,26 0,05 163
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*) Teoretyczny stan zaawansowania projektu wyliczony jest jako iloraz liczby dni pomiedzy podpisaniem umowy a
rezygnacjg oraz liczby dni zadeklarowanej w umowie jako czas trwania projektu.

Zrodto: Dane PARP, baza wnioskodawcow — stan na 24.08.2012 r., baza KSI — stan na 26.09.2012 r.

PRE odrzucane byly ze wzgledu na brak wszystkich wymaganych elementéow (np. SWOT,
pieczatki wykonawcy). Niekiedy byty one plagiatami lub przy ich opracowywaniu nastapity

pewne nieprawidlowosci (wystepowaty przypadki powigzan osobowych pomiedzy
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beneficjentem a ustugodawca, nawigzywano wspotprace z firma doradcza przed podpisaniem
umowy). Nienalezyte wykonanie PRE przez firme doradcza bytlo powodem rozwigzania 11%
umow na realizacje I etapu. Beneficjenci wskazywali gtownie, iz PRE nie zawiera wszystkich
wymaganych przez RIF elementéw, a ich poziom merytoryczny okazat sie niski. 6%
beneficjentéw nie znalazto wykonawcow PRE: , cena ustug doradczych przekraczata znacznie
zatoZzone przez beneficienta w PRE srodki na ten cel a jakosc swiadczonych ustug byta

watpliwa” .

Czesta przyczyna rozwigzania umowy byly przeksztatcenia i zmiany strategii rozwoju firm
(16%). Powodem rozwiazania ponad co dziesigtej umowy brak mozliwosci wywiazania sie z
niej m.in. ze wzgledu na zbyt wygorowane zatozenia planu, niemozliwe do realizacji w obecnej,
trudnej sytuacji ekonomicznej firmy. Zmiany strategii byly najczesciej deklarowana przyczyna
rezygnacji, lecz raczej byt to powdd wtérny, wynikajacy przede wszystkim ze sztywnych ram
Dziatania — odbiegajacych od praktyki biznesowej, wymagajacych dostosowania sie do
zmieniajacych sie warunkéw, modyfikacji strategii. Trudna sytuacja ekonomiczna na rynku
krajowym i docelowych rynkach zagranicznych wskazana zostata przez 12% beneficjentow
rezygnujacych z I etapu projektu. Potwierdzajg to przytaczane wczesniej wyniki analizy
makroekonomicznej — obecnie bardzo trudno dtugofalowo planowad dziatania eksportowe.
Czynniki losowe (np. ,arabska wiosna” , tsunami w Japonii) sprawiaja, ze planowane w PRE

dziatania sg bezcelowe, trudne a nawet niemozliwe do wdrozenia.

Podobnie jak w przypadku odméw podpisania umowy cze$¢ rezygnacji juz po ich podpisaniu
wynika z przeksztatcen firm: nastepujacych w nich zmian organizacyjnych (8%), wzgledéw
osobistych (4%), zawieszenia lub likwidacji dziatalno$ci gospodarczej (4%), zaangazowania w
realizacje bardziej atrakcyjnego projektu (2%). Zdarzaty sie rowniez trzy przypadki, w ktérych
firmy od momentu ztozenia wniosku o dofinansowanie do opracowania PRE zwigkszyty
zatrudnienie stajac sie duzymi firmami, co wyklucza je z mozliwosci otrzymania
dofinansowania na wdrozenie PRE. W jednym przypadku przedsiebiorstwo przekroczyto w

miedzyczasie limit pomocy publicznej.

Beneficjenci rozwigzywali umowy réwniez ze wzgledu na sposdb wdrazania Dziatania oraz
wspotprace z RIF i PARP (5%). Wskazywano na dtugi czas oczekiwania na decyzje o
aneksowaniu umowy i akceptacje PRE. Beneficjenci obawiali sie, iz dalsze koszty wdrozenia
projektu przewyzsza wartos¢ dofinansowania. Kontrowersje wsérdéd beneficjentéw wzbudzata

réwniez konstrukcja Dziatania.
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Do II etapu wsparcia proeksportowego w ramach Dziatania 6.1 PO IG zakwalifikowato sie w
latach 2009-2011 facznie 867 podmiotéw. Sposrdd nich 132 zrezygnowaty przed podpisaniem
umowy, a kolejne 90 podczas realizacji projektu; odsetki rezygnacji wynosity wiec odpowiednio
15% i 10%. Ta grupa przedsiebiorcow jest interesujaca, gdyz zrezygnowata z przyznanego im
wsparcia znacznej wielkosci, mimo ze poczatkowo byla zainteresowana wdrozeniem
opracowanych wczesniej Planéw Rozwoju Eksportu. Z przeprowadzonych analiz wynika, ze
wartos¢ projektu w II etapie nie wplywata w systematyczny sposdb na decyzje o wdrozeniu

PRE w zycie.

Na podstawie baz danych PARP nie mozna stwierdzi¢ czy czas oczekiwania mogt mie¢ wptyw
na rezygnacje ,wczesne” , tzn. przed podpisaniem umowy, o tyle mozna sprawdzi¢, czy
wystepowaty jakie$ roznice w czasie oczekiwania na umowe o dofinansowanie pomiedzy
projektami zrealizowanymi pomyslnie (tzn. zakonczonymi i rozliczonymi) oraz projektami, z
ktorych realizacji beneficjenci zrezygnowali juz po podpisaniu umowy. Odpowiednie dane
przedstawia tabela 11. Wida¢ w niej wyraznie, ze w przypadku I etapu wsparcia nie ma
jakosciowej roznicy pomiedzy dwoma grupami projektéw. W przypadku II etapu wsparcia,
mozna zauwazy¢ roznice polegajaca na tym, ze dla projektow zakonczonych pomyslnie
odstep pomiedzy ztozeniem wniosku a podpisaniem umowy byt nawet znaczaco dtuzszy
niz dla projektéw, ktére nie doszty do skutku z powodu rezygnacji beneficjentéow.

Swiadczy to znacznej determinagji firm chcacych wdrozyé PRE.
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Tabela 11 Okres (w tygodniach) pomiedzy ztozeniem wniosku o dofinansowanie a podpisaniem umowy w
wybranych kategoriach beneficjentow Dziatania 6.1

Srednia Mediana Minimum Maksimum
projekty | etap, rezygnacja w trakcie
trwania 32,2 28,4 13,3 103,3
projekty | etap, zakoriczone
pomysinie 35,3 31,0 12,1 169,0
projekty Il etap, zakonczone
pomysinie 80,1 86,6 18,0 150,1
projekty Il etap, rezygnacja w trakcie
trwania 40,1 31,1 16,3 112,1
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Zrodito: Dane PARP, baza wnioskodawcow — stan na 24.08.2012 r., baza KSI — stan na 26.09.2012 r.

Co trzeci projektodawca, ktéremu przyznano dofinansowanie na wdrozenie PRE, przestat

do RIF list z informacja o rezygnacji z podpisania umowy, lecz nie podal w nim przyczyny

podjecia tej decyzji. Podobnie jak w przypadku rezygnacji z podpisania umowy na etap [,

znaczna cze$é projektodawcow (21%) po prostu nie dostarczyta dokumentdédw niezbednych do

podpisania umowy. Firmy, ktére zdecydowaty sie jakkolwiek uzasadni¢ swojg decyzje,

najczesciej wskazywaty na zmiany kierunkow dziatalnosci biznesowej, w tym planéw i celow

dotyczacych eksportu oferowanych ustug i wyrobéw (10%). Trudna sytuacja ekonomiczna na

rynkach docelowych wskazywana byta przez 6% wnioskodawcow jako powodd rezygnacji z

podpisania umowy (np. , Powodem rezygnacji jest sytuacia w Afryce i na Bliskim Wschodzie” ).

Obawiaja sie oni braku mozliwosci wywiagzania sie zatozehn wniosku — zaréwno z natozonego
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harmonogramu, jak i wskaznikdéw rezultatu. Wnioskodawcy znalezli sie réwniez w trudnej
sytuacji finansowej co sprawia, ze nie maja sSrodkéw na wdrozenie Planu (5%). Jak wskazano na
poczatku tego rozdziatu cze$¢ projektodawcédw ztozyto kilka wnioskéw do etapu 11, dlatego 5%
rezygnacji z podpisania umowy spowodowane jest realizacja przez firme innego projektu w
ramach Dziatania 6.1. Ws$rod powoddéw rezygnacji wskazywanych przez mniej niz 5%
podmiotow nalezy wymienic: przekroczenie limitu pomocy de minimis (4 przypadki), obawe
przed nieterminowym otrzymywaniem s$rodkdéw (2), nieposiadanie statusu MSP (3),
zawieszenie lub likwidacje dziatalnosci gospodarczej (2). W dwéch przypadkach wnioskodawca

spetniat kryteria podmiotu zagrozonego, miat zalegtosci publiczno-prawne.

Dopiero beneficjenci rezygnujacy w trakcie realizacji I etapu sa bardziej skorzy do
uzasadnienia podjecia tej decyzji. Jako czesty powod rezygnacji wdrozenia PRE podawana
byta jego nieadekwatnos¢ do aktualnej sytuacji na rynku, spowodowana uptywem czasu o
momentu opracowania i wdrozenia go (33%). Zmiany wprowadzone w 2012 r. skrécity ten
okres, co powinno wplyna¢ na zmniejszenie liczby tego typu rezygnacji. Uzasadniajac
rezygnacje beneficjenci rownie czesto powotuja sie na niestabilna sytuacje gospodarcza na
rynkach zagranicznych i na rynku krajowym (27%). Wing za dezaktualizacje PRE bardzo
rzadko obwiniane sa firmy doradcze. Jedynie 3% beneficjentéw rozwigzujacych umowy
wskazywato na problemy z zewnetrznymi wykonawcami jako powod rozwigzania umowy: brak
mozliwosci uzyskania realnych i dobrze przygotowanych badan rynkowych, zerwanie umowy
przez firme doradcza z Niemiec na stworzenie sieci sprzedazy na terenie Niemiec oraz
wykonanie badan marketingowych. Beneficjenci raczej stwierdzaja, ze nie byli w stanie
przewidzie¢ niektérych zdarzeh w momencie opracowywania strategii, dlatego rozgoryczeni
sa na RIF/PARP, ze nie maja mozliwosci aktualizacji Planéw - zwlaszcza harmonogramu
realizacji. 17% rezygnuje poniewaz negatywnie lub zbyt dlugo trwalo rozpatrzenie
wniosku o wprowadzenie zmian do umowy. Powodem rezygnacji byta réwniez obawa przed
nieosiagnieciem zatozonych we wniosku wskaznikéw lub realizacjg projektu w wyznaczonym

terminie.

- Zbyt dtugi okres pomiedzy zatwierdzeniem PRE a podpisaniem umowy zwigzanej z jego
29 wdroZeniem, warunki ekonomiczne w Europie w tym okresie zmienity sie — pogorszyty, co

negatywnie wpfywa na zatozenia ztoZzone w planie.

- W chwili podpisania PRE w 2009 r. nie przewidywalismy kryzysu ekonomicznego, ktory
spowodowat zamkniecie rynkow Nieniec, Ukrainy i Czech na produkty eksportowe (...) az wniosek

0 aneks do umowy nie zostat zaakceptowany
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- Wizystko sie zmienia, czasem nie jestesmy w stanie teoretycznie zaplanowac nawet 3 imprez. W
ciggu roku moze wydarzyc sie wiele rzeczy, nawet podniesienie ceny surowca w gore i jestesmy

roztozeni,

- W obecnej sytuagji na rynku, cieZzko to wszystko statycznie planowac, ja nie wiem, co bedzie za 4-

5 miesiecy.
(FGI, firmy, ktore zrezygnowaty przed lub w trakcie I etapu)

Skomplikowane procedury rozliczania projektow przyczynity sie do rezygnacji 16% firm
wdrazajacych PRE. W ich opinii wymogi stawiane przez niektére RIF-y sg trudne do spetnienia

nawet dla firm doradczych zajmujacych sie rozliczaniem projektow.

Opieszatos¢ w dziataniach PARP, biurokracjia, wyolbrzymianie formalizmu, brak zrozumienia
%29 potrzeb przedsiebiorcow, utrudnianie funkcjonowania przedsiebiorstwa poprzez zwfoke w

realizacji ztoZzonych wnioskow o pfatnosc.

Skomplikowane, nieczytelne | czasochfonne procedury Dziatania 6.1 (..) to Dziatanie nie
przewidufe zmiennosci rzeczywistosci biznesowej, ktora uzalezniona jest od koniunktury rynkow

zagranicznych.

(Uzasadnienia rezygnacji z wdraZania etapu II)

Nieuznawanie czesci wydatkédw oraz koniecznos¢ ponoszenia kosztéw na mniej atrakcyjne dla
firm ustugi sprawia®?, ze w opinii projektodawcoéw: , udziat w projekcie moze narazic firme na
poniesienie kosztow nieproporcjonalnych do zwiekszenia przychodu ze sprzedazy i
rozszerzenia dziatalnosci na nowe obszary” . Nieadekwatnos$¢ kosztéw i obciazen z tytutu
wdrazania projektu w stosunku do korzysci uzyskanych z jego wdrozenia jako powéd

rezygnacji wskazato 15% wnioskodawcow.

Trudna sytuacje ekonomiczno-finansowg firmy, ograniczone mozliwosci finansowania projektu

oraz zmiany w strategii rozwoju firm jako powdd rezygnacji podato 19% beneficjentéw.

42 Wsparcie na wdrozenie planu rozwoju eksportu jest udzielane na realizacje, co najmniej dwéch z nastepujacych
dziatan, w tym co najmniej jednego ze wskazanych w pkt. 3-6: wyszukiwanie i dobdér partneré4w na rynkach

docelowych; uzyskanie niezbednych dokumentéw uprawniajacych do wprowadzenia produktéw lub ustug
przedsiebiorcy na wybrane rynki docelowe; doradztwo w zakresie strategii finansowania przedsiewzie¢ eksportowych i
dziatalnosci eksportowej. Zapis ten budzi watpliwosci przedsiebiorcow, ktorzy dziatan okreslonych w pkt. 3-6 nie

uznawali za potrzebne.
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29

Dalsza realizacja projektu i poniesione do tej pory wydatki na kolejne etapy moglyby przyczynic

sie do pogorszenia obstugi rynku krajowego.
(Uzasadnienia rezygnacji z wdraZania etapu II)

Pojawiaja sie nawet opinie, Ze jest to pewien rodzaj sabotazu firm, ktore mogtyby eksportowac, ale
przez udziat w programie juz nigdy wiecej o tym nie pomysla. To sq Smieszne kwoty, jak oni sobie

wszystko podliczg, a do tego dochodzi jeszcze ilos¢ wltoZzonego w to czasu i wysitku.

(FGI doradcy)

5.2 Rezygnacje z wdrozen PRE w relacjach przedsiebiorcéow

Kluczowa dla zbadania przyczyn (réowniez tych, ktéore nie wynikaja z oficjalnych pism

kierowanych do instytucji wdrazajacych) licznych rezygnacji przez beneficjentéw z udziatu w

Dziataniu 6.1 jest identyfikacja czynnikow, ktére powodowaly, ze wdrozenie planéw

eksportowych nie udawato sie. Mozna wskazac kilka gtéwnych ich grup. Jesli przyjac kolejnos¢

chronologiczna, tzn. zgodnie z nastepstwem kolejnych etapéw projektu, to byly to nastepujace

czynniki:
- Wynikajace z nierzetelnosci PRE, niedostatecznej informacji na temat etapu
wdrozenia przekazanej przez firme doradcza;
- Czynniki losowe zarowno o charakterze wewnetrznym, ja i zewnetrznym, powodujace
trudnosci w realizacji dziatan wdrozeniowych;
- Czynniki po stronie instytucji wdrazajacych, wynikajace gtdéwnie ze stosowanych
procedur, ktére uniemozliwiaty zaradzenie trudnosciom.
Modelowy schemat wydarzen prowadzacy do rezygnacji - w uproszczeniu -

najprawdopodobniej polegat na nastepujacej sekwencji zdarzen:

29

PRE zostaje niedostatecznie rzetelnie przygotowany. Przedsiebiorstwo dopiero
stawiajace pierwsze kroki w dziedzinie eksportu posiada bardzo niewielkg wiedze na
temat potrzebnych do wejscia na nowe rynki dziatan. Jezeli trafia na firme doradcza,
ktéra nie jest zainteresowana dostarczeniem ekspertyzy wysokiej jakosci, a jedynie
napisaniem poprawnego formalnie PRE, otrzymuje nieadekwatny do swojej sytuacji
dokument, ktoéry zawiera zalazek przysztego niepowodzenia. Jesli pézniej ujawniaja sie

btedne zatozenia PRE, okazuje sie réwniez, ze nie daje sie ich zmodyfikowaé, gdyz
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procedury na etapie wdrazania i rozliczania dziatan proeksportowych w praktyce niemal
zupetnie uniemozliwiaja odejscie od zaplanowanych dziatan czy inne korekty
harmonogramu rzeczowo-finansowego. Jesli za$s nawet PRE zostaje przygotowany
rzetelnie i realistycznie, moze nastapi¢ caly szereg losowych wypadkéw, ktére i tak
sprawiaja, ze musi by¢ zmodyfikowany. Tutaj zas znowu pojawiaja sie powazne, i

niekiedy niemozliwe do przebrniecia, przeszkody ze strony procedur programowych.

Zarysowany schemat rozktadamy na czynniki pierwsze w nastepnych czesciach tego
podrozdziatu. Zanim to nastapi nalezy jeszcze wspomnie¢, ze rezygnacje mogty nastepowac na
réznych etapach. W badaniu jakosciowym (metoda indywidualnych wywiadéw pogtebionych)
uwzgledniono we wiasciwych proporcjach (dobér celowy) podmioty rezygnujace w réznych
momentach: 1) przed przystapieniem do I etapu, 2) w jego trakcie lub 3) po rozliczeniu a przed
przystapieniem do II etapu, , 4) po wnioskowaniu o II etap oraz 5) po podpisaniu umowy o II

etap.

Wsrod firm, ktére zrezygnowaty przed podpisaniem umowy na I etap znajdziemy zaréwno
firmy, ktore poczatkowo samodzielnie zdecydowaty o przystapieniu do udziatu w Dziataniu (4
przypadki), jak i takie ktore zrobity to za namowa firm doradczych (6). W przypadku obu grup
przystapienie do konkursu motywowane byto checig rozwoju firm i zamiar wdrozenia planu.
Natomiast w przypadku firm, ktére przystapity do Dziatania z inicjatywy firm doradczych realna
ocena zaangazowania finansowego jakie niezbedne jest do wdrozenia PRE dokonywana byta
dopiero po otrzymaniu dofinansowania. Dwie ,naméwione” firmy odstapity od podpisania
umowy, poniewaz przeszacowaly swoje mozliwosci finansowe, co do II etapu Dziatania 6.1.
Innymi powodami niepodpisania umowy podawanymi przez grupe tych beneficjentéw byty:
bardzo dtugi czas oczekiwania na rozpatrzenie wniosku oraz uzyskanie informacji z RIF i PARP,
zmiana formy prawnej firmy z jednoosobowej dziatalnosci gospodarczej na spotke cywilna.
Jedynie jeden rozmoéwca zainspirowany przez firme doradcza wskazywal, iz w chwili
aplikowania o srodki potencjat eksportowy jego firmy byt znikomy ze wzgledu na

zaabsorbowanie wszystkich zasobdéw w proces patentowy innowacyjnego produktu.

Dwoch sposréd dziesieciu przebadanych przedsiebiorcow, ktérzy nie podpisali umowy na
realizacje I etapu rozwaza powrét do Dziatania. Przedsiebiorca, ktéry z wiasnej inicjatywy
przystapit do Dziatania natomiast ktéry nie kwalifikuje sie do skorzystania z pomocy de
minimis (podmiot zagrozony), oraz firma namoéwiona przez doradce, dla ktorej kluczowym

warunkiem wrécenia do Dziatania musiatoby by¢ zmniejszenie udzialu wiasnego i
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zmniejszenie liczby formalnosci. Pozostate firmy planuja dziatania eksportowe, lecz ze

wzgledu na brak srodkéw zamierzajq zrealizowa¢ je na mniejszg skale i we wkasnym zakresie.

Whioskodawcy, ktérzy przystapili do Dziatania z wtasnej inicjatywy zrezygnowali z podpisania
umowy, poniewaz: spotkali si¢ z bardzo ztymi doswiadczeniami innych firm w realizowaniu i
rozliczaniu projektéow z dofinansowaniem UE, mieli zalegtosci w optacaniu sktadek ZUS, nie
kwalifikowali sie do wsparcia (w ostatnich latach poniesli znaczne straty), do momentu
ztozenia wniosku przeksztalcili forme prowadzonej dziatalnosci. Jeden z badanych obawiat sie
negatywnego nastawienia  urzednikédw  rozliczajacych  projekt,  doszukiwania  sie
nieprawidtowosci w dokumentacji, co mogtoby skutkowa¢ koniecznoscia zwrotu dotacji wraz z
odsetkami. Respondent ten negatywnie ocenit tez konieczno$¢ opracowywania PRE przez
firme zewnetrzna. Jego firma posiada wtasng strategie obecnosci na rynkach zagranicznych a

PRE w obecnej formie to jego zdaniem marnotrawstwo pieniedzy.

Nas namawiafa firma doradcza, my sie zgodzilismy, miato byc wspaniale, ale okazafo sie, Ze gfowny
zarobek ma byc dla tej firmy, a my musimy do tego dofoZyc. Nie wiadomo po co napisac Plan

Rozwoju Eksportu.
(FGI, Firma rezygnujaca z Dziatania 6.1 przed ukoriczeniem I etapu)

Wszystkie pie¢ badanych firm, ktére zrezygnowaly w trakcie realizacji I etapu, przystapity do
Dziatania z wiasnej inicjatywy. Trzy z nich planuja kontynuacje dziatan eksportowych, w tym
jedna zamierza finansowac je z wiasnych srodkéw. Czestym powodem rezygnacji w trakcie
etapu I byt dtugos¢ procesu oceny wnioskéw. W jednym przypadku termin opracowania i
realizacji ewentualnych planéw rozwoju eksportu natozytby sie z czasem spowolnienia
gospodarczego w krajach eksportowych. W drugim zas ocena wniosku i przygotowanie do
podpisania umowy tak sie przeciagnely, ze chcac skonczyc I etap w oryginalnym (przyjetym we
wniosku) terminie, PRE musiatby powsta¢ w mniej niz 3 miesigce, co zdaniem beneficjenta
odbitoby sie na jakosci dokumentu. Trzecia firma chciata uczestniczy¢ w konkretnych targach,
ktére odbywaja sie raz na 2 lata. W skutek dtugiego czasu od ztozenia wniosku do podpisania
umowy, uczestnictwo w nich stato sie niemozliwe — termin targéw wypadat w kilka tygodni po
podpisaniu umowy na realizacje I etapu, co oczywiscie uniemozliwiato ich sfinansowanie ze
srodkow Dziatania. Ponadto, w wyniku zamieszczonego na stronie WWW firmy ogtoszenia, do
wykonania PRE zgtosity sie firmy z bardzo oddalonych miast, co zdaniem respondenta bytoby
mato efektywne. Inna firma réwniez zrezygnowata z udzialu w Dziataniu z powodu firmy

doradczej. Powodem byly zbyt wygorowane oczekiwania finansowe doradcy za opracowanie
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PRE. Beneficjent czut sie oszukany, byt gotéw ponies¢ koszt 2,5 tys. zt, a nie 5 tys. zwhaszcza

przy braku pewnosci, ze otrzyma dofinansowanie na wdrozenie PRE.

W niniejszym podrozdziale wskazujemy rowniez trudnosci, jakie napotkaty te firmy, ktérym
udato sie rozliczy¢ oba etapy. Powodem tego zabiegu jest to, Zze o ostatecznym
niepowodzeniu decydowata zazwyczaj pewna sekwencja negatywnych wydarzen, nie za$
pojedyncze czynniki. Problemy, z ktorymi musiaty mierzy¢ sie firmy, ktérym powiodto sie
wdrozenie PRE, byly czesto réwniez wskazywane przez przedstawicieli beneficjentow
rezygnujacych, zas o ostatecznym pozytywnym rezultacie decydowaty czynniki, ktore

przytaczamy w rozdziale poswieconym historiom sukceséw.

Adekwatnosé i jakos¢ PRE

Ocena ustug doradczych zostata juz wczesniej omoéwiona (podrozdziat 4.1). Tutaj
koncentrujemy sie na niej jako potencjalnym czynniku rezygnacji z Dziatania 6.1.
Nierealistyczny PRE lub niedostateczna informacja przekazana na I etapie mogly zawazy¢ na
poézniejszych problemach z wdrozeniem planow. Byli rozméwcy, ktorzy wprost uzasadniali
rezygnacje z wdrozenia m.in. nieprawidtowa konstrukcja PRE. Problemem moégt by¢ zarowno
plan zaktadajacy zbyt duza liczbe kosztownych i pracochtonnych przedsiewzie¢, ktérych firma
nie mogta zrealizowac za pomoca dostepnych jej zasobdédw ludzkich i finansowych, jak i plan
zbyt ograniczony co do swoich zatozen, przewidujacy zbyt mala liczbe rynkéw docelowych. Ta
nierealistyczno$¢ lub niedopasowanie do potrzeb firmy mogly wynikaé¢ z réznych przyczyn,
czasami trudnych do oceny przez respondentéw. Z reguly chodzito jednak o brak
dostatecznej komunikacji z beneficjentem lub niedostateczna funkcje ,,mentorska” - nie
ostrzegano firmy, ze planuje dziatania zbyt absorbujace jej zasoby. Osoby decyzyjne w
przedsiebiorstwie mogty tez niedostatecznie zaangazowac sie we wspodtprace z firma doradcza
na etapie opracowywania PRE. W jednym przypadku pojawit sie zarzut, ze firma doradcza

zawyzyta budzet II etapu, aby zwiekszy¢ swoja prowizje, stanowiagca procent przyznanej dotacji.

Wreszcie beneficjentowi mogto brakowac wiedzy i doswiadczenia — ich uzupetnienie w
pozniejszym okresie skutkowato checig zmiany zatozen juz wdrazanego PRE, co okazywato sie
czesto nierealne. Z brakiem wiedzy mogto wigzac sie rowniez niedostateczne przemyslenie
koncepcji przysztych dziatan proeksportowych, czemu sprzyjaly naglace terminy rozliczenia I
etapu. Namyst przychodzit w trakcie wdrazania. Biorac pod uwage fakt, ze przedstawiciel
beneficjenta akceptuje tres¢ PRE (wlasnorecznym podpisem), przypadki firm, ktére nie

dokonaly nalezytej analizy otrzymanego produktu pod wzgledem jego dopasowania do
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wihasnych mozliwosci, nalezy uznac za przejaw niefrasobliwosci. Zdarzato sie, ze jako przyczyne
takiej sytuacji wskazano opoznienie w dostarczeniu Planu przez firme doradcza. Niekiedy
jednak informowano wprost, ze zarzad niedostatecznie zaangazowat sie we wspotprace badz
zawiodly kwalifikacje pracownikéw z dziatu eksportu lub funduszy unijnych. Wydaje sie, ze
pewna ,rutynizacja” pozyskiwania dotacji ze srodkéw unijnych moze przektadaé sie na
wysokie obcigzenie pracownikéw, przygotowywaniem réznych wnioskéw, co mogto sprawic
we wskazanych przypadkach, ze przeoczono wazny merytorycznie element Dziatania, jakim
jest PRE. Prawdopodobnie, niekiedy ZzZrédtem probleméw stato sie myslenie wg logiki:
.pozyskajmy S$rodki, a potem jako$ to bedzie” , czemu do konca 2011 r. znacznie sprzyjata

dwuetapowos$¢ Dziatania 6.1.

Dokument byt nierealistyczny, za duzo przewidzianych dziatar, niemoZliwych do realizaci z
29 powodu brakow kadrowych i niedostatecznych srodkow wiasnych, inna firma doradcza juz po
fakcie ocenita go jako przesadnie ambitny, mowigc, Ze to sa dwa projekty w jednym i ,porywanie
sie z motyka na sforice” . (...) PRE zakiadat zdobycie w ciagu roku certyfikacji na Arabie Saudlyjska,
siedem wyjazdow, duzo misji zagranicznych, w tym do Jemenu, gdzie pracownicy po prostu baliby

sie pojechac.
(DI firma Srednia, ktora zakoriczyta I etap, lecz nie aplikowata o II etap)

Te kierunki, ktore mysmy wybrali, one w tym PRE przedstawione byly super, Ze nic, tylko tam
wchodzic i bedzie ,idylla” . A okazafo sig, Ze nie jest tak. (...) Oni to zawyzyli, a zawyzyli to po to,

poniewaz mieli procent od przyznanej kwoty. Mysmy o tym nawet nie wiedzieli. [firma Srednia, D]
(DI firma srednia, ktora zakoriczyta realizacje II etapu)

Model wspoifpracy byt bardzo partnerski, tylko osoba, ktora byta po naszej stronie odpowiedzialna
za projekt moze nie do korica czufa ten temat (..) zabrakfo tu udziatu zarzadu i strategicznej
analizy rynku. Troche byt ubogi ten projekt zatoZono tylko trzy rynki (..) zabrakfo cate/
Skandynawii. Wybrano nietrafnie rynki, Ze tylko trzy, a moglibysmy do wigkszef ilosci a
moglibysmy wybierac kraje pod katem ustug — inne dziatania bytyby w jednym, inne w drugim, a
inne w pigtym. Probowalismy negocjowac rozszerzenie dziatan, ale PARP wrecz sugerowata, Zzeby

zrezygnowac z wdrozenia PRE i probowac w kolejnym konkursie.

(DI firma mafa, ktora rezygnowata z Il etapu podczas realizacji projektu)
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Trzeba by wprowadzac zmiany w harmonogramie rzeczowo-finansowym, gdyz upfynefo duzo
czasu miedzy przygotowaniem PRE a potencjalnym momentem rozpoczecia dziatan. Troche moze
koncepcgja sie zmienita, chcielibysmy realizowac PRE inaczej, gdyby doszto do realizacji
wprowadzalibysmy pewne zmiany, a nie bylismy pewni, czy beda zaakceptowane. Byt ograniczony

czas na opracowanie planow i nie do korica go przemyslelismy.
(D], firma Srednia, ktora zrezygnowata z Il etapu przed podpisaniem umowy)

Firma pozyskuje nowe wiadomosci (...) Firma, ktora rozpoczyna taka dziatalnos¢ ma pozyskiwanie
wiedzy w postepie geometrycznym, kazdego dnia wiecel, ma inne pomysty, a to wszystko jest juz

zaklepane i nie do zmiany.

(IDI instytucja otoczenia biznesu)

Zdarzyly sie rowniez gtosy sugerujace to, ze firma doradcza nie wyposazyta beneficjenta w
wiedze na temat regut Dziatania 6.1 w dostatecznym zakresie. Mozna jednak sadzi¢, ze wina w
nizej cytowanym przyktadzie nie do konca wynikata z niekompetencji doradcéw, gdyz zarzut
odnosit sie do braku informacji o specyficznych trudnosciach proceduralnych po stronie RIF. W
sytuacji, do ktérej odnosi sie rozmoéwca w ponizszym cytacie, firma doradcza mogta nie
przewidzie¢, ze instytucja regionalna bedzie wymagata bardzo drobiazgowego trzymania sie
Planu, o czym piszemy w dalszej czesci tego rozdziatu. Mozliwe jednak réwniez, ze doradcy nie
uprzedzili firmy w dostatecznym stopniu o doniostosci PRE, za ktéra powinno i$¢ rozwazne

planowanie poszczegdlnych dziatah oraz pewna doza zapobiegliwosci i realizmu.

Nikt w momencie pisania PRE nie powiedziat nam, Ze to, co tutaj wpiszemy, jest jak ,amen w
29 pacierzu” ; nie powiedziano o niemoZliwosci niezrealizowania chocby jednego punktu. (firma

srednia, F)

(DI firma Srednia, ktora rezygnowata z Il etapu podczas realizacji projektu)

Czynniki losowe

Nawet rzetelnie opracowany PRE nie jest gwarancja sukcesu we wdrozeniu dziatan
proeksportowych. W trakcie wdrazania planow mogt wystapic caty szereg czynnikéw losowych,
ktore ostatecznie — wobec istotnie ograniczonych mozliwosci dokonaniu zmian, opisywanego
nizej, mogly zdecydowa¢ o niepowodzeniu przedsiewziecia. W trakcie wywiadow
zidentyfikowano zaréwno czynniki wewnetrzne, lezace po stronie firmy, jak réwniez

zewnetrzne, w tym o zgota globalnym charakterze. Oméwmy krotko obie grupy.
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Czynniki losowe po stronie firmy moga wigzac sie z rozmaitymi zmianami organizacyjnymi, czy
nawet personalnymi. Im mniejszy podmiot, tym potencjalnie wieksza podatnos$¢ na zmiany,
zwtaszcza gdy ,dzial eksportu” tworzy jedna osoba. Wywiady kilkakrotnie byly
przeprowadzane z osobami, ktére nie uczestniczyly od poczatku w realizacji projektu
dofinansowanego z Dziatania 6.1 — pracownik odpowiedzialny za jego prowadzenie od
poczatku, nie byt juz zatrudniony w firmie. Strona organizacyjna moze mie¢ réwniez drugi
aspekt, niezwigzany ze zmiang — niedostateczne zasoby kadrowe, co ujawniato sie w
momencie, gdy pojawialy sie problemy proceduralne z rozliczaniem projektu czy préby zmiany
harmonogramu rzeczowo-finansowego. Pracownicy przeciazeni kontaktami z RIF w
pewnym momencie ,kapitulowali” , nie mogac uzyska¢ zgody na zmiany w PRE badz

wyjasni¢ watpliwosci instytucji regionalnej odnosnie wniosku o ptatnosc.

Po pierwszej wizycie zagranicznef z firmy odeszty do konkurencji dwie osoby odpowiedzialne za

b projekt — firma uznata, Ze nie jest w stanie kontynuowac wdrazania PRE bez nich.
(DI firma mafa, ktora rezygnowata z Il etapu podczas realizacji projektu)

Zarzad sie nie zaangazowat dostatecznie, mielismy w danym momencie, juz po poapisaniu umowy
na II etap, braki kadrowe — nie byto komu jechac na targi. (...) Bardzo trudno jest rozliczyc projekt
6.1, i kiedy przystepowalismy do realizagji, to byt tez troche , kociot” w dziale funduszy unijnych i

zasugerowatam, Zeby moze zrezygnowac i probowac w nastepnym konkursie.
(DI firma mafa, ktora rezygnowata z Il etapu podczas realizagji projektu)

Oproécz szczuptosci kadr moze wystapi¢ problem braku wktadu wiasnego, a takze realizacja
innych dziatan i programéw unijnych — specyficznymi przypadkami byly te, gdy firma
przekroczyta taczny limit pomocy de minimis, realizujagc inne dotowane przedsiewziecia,
zwigkszyta zatrudnienie nie kwalifikujgc sie juz do udzialu w Dziataniu. Zmianie moze ulec
wreszcie sytuacja ekonomiczna przedsiebiorstwa — na wahania koniunktury szczegdlinie
narazone sa najmniejsze podmioty, dla ktérych nieraz strata jednego znaczacego kontrahenta
moze oznacza¢ spadek obrotéw i problem z uzyskaniem wkiadu wilasnego na realizacje

zaplanowanych dziatan.

Trudnosci we wdrazaniu PRE moze réwniez spowodowac nieprzewidziany przebieg
podejmowanych dziatan. Przykladowo, jedna firma osiagneta cele juz po pierwszych targach -
uzyskata satysfakcjonujaca liczbe partneréw, przez co udziat w dwédch nastepnych imprezach

byt catkowicie zbedny. W praktyce okazato sie, ze nie ma mozliwosci rezygnacji z tych imprez
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bez utraty dotacji i — paradoksalnie — ostatecznie przesadzito o zerwaniu umowy. Beneficjent
chciat juz podejmowac dalsze kroki na ,zdobytym” rynku, tj. przede wszystkim inicjowac
akcje PR-owe, dysponujac dostateczng siecig dystrybucji; targi nie byly juz do niczego
potrzebne. Przedstawiciele innego beneficjenta dopiero uczestniczac w targach w charakterze
odwiedzajacych doszli do wniosku, ze firma nie jest gotowa do roli wystawcy, co planowano w
trakcie nastepnych wyjazdéw. Lista omoéwionych czynnikow nie wyczerpuje zakresu mozliwych
scenariuszy — przeszkoda dla wdrozenia PRE moga by¢ rowniez m.in. watpliwosci firmy, czy
wchodzi¢ na rynki docelowe przed uzyskaniem praw wihasnosci przemystowej na obszar

Europy, albo rekonstrukcja oferty.

Jak mozna zafoZyc dziatania gospodarcze na trzy lata w marketingu na sztywno?! (...) okazato sig,
99 ze po pot roku jestesmy w zupetnie innym miejscu, musielibysmy w projekcie robic jakies wielkie

naginania (...) rynek sie zmienia, a tu sie zaktada, ze ja przez trzy lata nie osiggne sukcesu.
(DI firma Srednia, ktora rezygnowata z Il etapu podczas realizacji projektu)

Po paru miesiacach okazafo sie, Ze wypadatoby zmienic ten Plan, ale to juz nie byto moZliwe, tak?
(...) Kierunki eksportu np. czy tez imprezy targowe, ktore planowalismy odwiedzic. Podalismy np.
Ze planujemy jechac do takiego kraju, a pozniej okazato sie, Ze jednak lepsze sa targi w innym

kraju, ale my mielismy wpisany ten pierwszy. Koniec koricow nie pojechalismy ani tu, ani tu.
(IDI, Firma mikro ktora zakoriczyta realizacje Il etapu)

Lista czynnikdéw losowych zewnetrznych roéwniez obejmuje caly szereg niedajacych sie
przewidzie¢ scenariuszy, mogacych ,storpedowad” najlepiej opracowany PRE. Sytuacja na
rynkach docelowych zmienia sie dynamicznie. W dobie kryzysu ekonomicznego po 2008 r.
niepewno$¢ wzrosta - kilka kolejnych panstw europejskich pograzato sie w recesji i
problemach budzetowych. Zatamanie sie gospodarki Portugalii bylo przyczyna powaznych
probleméw firmy, ktora zatozyta wejscie na tamtejszy rynek. Rynki wschodnie maja réwniez
swoja specyfike, polegajaca na ograniczonej praworzadnosci w tych krajach. Problem z
uzyskaniem certyfikatow i innych waznych dokumentéw uprawniajacych do wejscia na rynek
moze wynikaé z niezaptacenia urzednikowi tapéwki. Kryzys gospodarczy to takze mniejszy
optymizm przedsiebiorcow, przektadajacy sie na awersje do ryzyka. W tym kontekscie
dodatkowego znaczenia nabiera kwestia wczesniej omawianej niskiej intensywnosci wsparcia,
ktéra moze nie redukowac ryzyka w dostatecznym stopniu, nie stanowiagc dostatecznej zachety

do zmagania sie z rynkowa niepewnoscia.
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Na Biatorusi naprawde wszystko sie moze zdarzyc.

(D], firma Srednia, ktora zrezygnowafta z Il etapu przed podpisaniem umowy)

Pomimo tych 50% dofinansowania, stwierdzilismy, Ze nakfady sq na tyle wysokie, Ze w dobie

nadchodzacego kryzysu, to moze tez byc dla nas kfopot.
(D] firma Srednia, ktora zrezygnowafta z I etapu przed podpisaniem umowy)

Poczatkowo PRE byt zgodny z sytuacja firmy, pozniej to sie zmienito. Oczekiwalismy, Ze uda sie
wejsc na nowe rynki, ale powodzenie tego programu nie zalezZato tylko od programu wsparcia

finansowego, rowniez od partnerow i rynkow zagranicznych.

(DI firma mafa, ktora zrezygnowata z I etapu przed podpisaniem umowy)

Procedury

Jak sygnalizuje czes¢ z wczesniej przytoczonych wypowiedzi, zmiany pierwotnych zatozen
okazywaty sie w praktyce niemozliwe, i tylko nielicznym firmom - dzieki wytrwatosci i
determinacji — udato sie szczesliwie podpisac stosowne aneksy do umowy. Nalezy zaktada¢, ze
firma planujac pewne dziatania musi mie¢ mozliwo$¢ modyfikacji wczesniejszych zamiaréw
pod wplywem zmiennej sytuacji rynkowej. Dziatalno$¢ biznesowa to, obok planowania,

rowniez nieustanne dostosowywanie sie do zmieniajacych sie okolicznosci.

Jezeli mamy eksportowac i odniesc sukces, musimy byc konkurencyjni — musimy reagowac.

29

(DI firma Srednia, ktora rezygnowata z Il etapu podczas realizacji projektu)

Tymczasem, w toku wdrazania PRE w wigkszosci przypadkéw proba odejscia od waskiej Sciezki
dziatania scisle wytyczonej w Planie, uruchamiata zmudny proces wyjasniania RIF-owi
powoddéw takiego zamiaru oraz dtugiego oczekiwania na decyzje tej instytucji. Ta zas czesto
opoOzniata sie: przedstawiciele instytucji regionalnej nie podejmowali samodzielnie decyzji,
tylko kierowali sprawe do PARP. Zdarzato sie, ze Agencja z powrotem odsytata ja do RIF. W
wywiadach zasygnalizowano, ze istnieje asymetria miedzy beneficjentem i instytucjami
wdrazajacymi co do terminéw reakcji na pytanie drugiej strony: w przypadkach
przekazywania sprawy do PARP i jej zwracania RIF, ktéremu z reguly towarzyszyto
wykorzystanie przez urzednikédw petnego czasu wynikajacego z umowy, dochodzito do
sytuacji, w ktorej firma rezygnowata z wyjazdu na targi, nie doczekawszy sie w pore

odpowiedzi na zadane pytanie. Sam proces wyjasniania powoddéw odejscia od zatozonych w
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harmonogramie dziatan lub ich modyfikacji, okazywat sie niemozliwy do przejscia albo co

najmniej bardzo pracochtonny dla pracownikow firmy.

29

Sytuacgja zmienita sie tak diametralnie, Ze nie byto po co jechac teoretycznie mozna byto cos
zmienic w planach, w praktyce okazafo sie to niemoZliwe: RIF bat sie podjac decyzji, PARP zwracata
sprawe do RIF; musielismy pisemnie udowadniac, Ze w Portugalii wystapit kryzys ekonomiczny —
dostarczono analize statystyczng z wnioskiem, Ze firma chce wykorzystac plenigdze na inny cel;
trzeba byfo wzigc samolot, dotknac ziemi, wrocic, miec fakture — nawet jesli czegos nie zrobilismy,

to ,bron Boze” sie do tego przyznac.
(firma srednia, ktora rezygnowata z II etapu podczas realizacji projektu)

Dzwonimy do PARP-u i pytamy: — co zrobic, jesli nie chcemy juz czesci Waszych pieniedzy? — no
ale my musimy Wam dac! — ale my nie chcemy, bo nie chcemy tam jechac! — no ale jest napisane,
Ze pojedziecie. — ale my nie chcemy, bo okazuje sie, Ze bez sensu jest jechac na te targi.
Rozwigzanie tego problemu trwato bardzo dfugo. Jeszcze po zakoriczeniu realizacji II etapu

pisalismy wnioski, Zeby caly plan zostat uznany mimo tego, Ze nie pojechalismy na czesc targow.
(IDI firma mafa, ktora zakoriczyta realizacje II etapu)

Mimo Ze kompletnie nie opfacafo sie rozwijac eksportu w Kazachstanie (co byto napisane w PRE),

PARP nie zgodzit sie na odstapienie od tego punktu. Byfo to bardzo kosztowne dla firmy.
(DI, firma srednia, ktora zakoriczyta realizacje II etapu)

Ja mam wrazenie, ze PARP-u nie obchodzi to, Ze jest rozna sytuacja w catej Europie. Ma byc
wskaznik osiggniety, ktory zostat zatoZzony i koniec (...). Ale przez rok sytuacia moze sie bardzo

zmienic, PARP-u to nie interesuje. Tak byfo napisane i koniec.
(DI, firma mafa, ktora zakoriczyta realizacje II etapu)

Jezeli nie zrealizowano jakiegos zadania, to widocznie nie byto potrzebne. Po co zatrudniac
specjalnie firme zewnetrzng i tworzyc aneksy do umowy bez tego zadania? Powinno to byc
rozliczane na koricu: ok, nie zostato wydane tyle pieniedzy, dlaczego? Pismo wyjasniajace i tyle.
Przeciez i tak nie dostaniemy wiecej, niz nie rozliczymy fakturami czy dokumentami ksiegowymi.

To jest Zyciowo mafo realistyczne. To tak, jakby szukac komus pracy na site.

(D] firma mafa, ktora zakoriczyta realizacje II etapu)
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Zakwestionowano wiele kosztow zwigzanych z wyjazdem do Turgj, np. nie uznano pieniedzy
wydanych na bilety lotnicze, poniewaz mialy byc bilety pociagowe — mimo Ze bilety lotnicze byly

tansze.

(DI, firma srednia, ktora zakoriczyta realizacje II etapu)

Ostatni z przytoczonych przyktadéw odnosi sie do problemu drobnych modyfikacji
harmonogramu, w obrebie wiekszego dziatania. Sugerujg brak dbatosci urzednikow o
efektywnos$¢ prowadzonych przez firme dziatan: znaleziono tanszy sposob dotarcia na targi, a
mimo to pojawily sie trudnosci z uznaniem wydatku. Stanowi to zaprzeczenie regut
prowadzenia dziatalnosci gospodarczej, ktérej waznym elementem jest obnizanie kosztéw.
Problemy wynikajace nie z potrzeby rezygnacji z jakiego$ przedsiewziecia, a z drobnych
modyfikacji konkretnych wydatkéw rowniez potrafity ,nekac” beneficjentéow. Z informacji
uzyskanej od przedstawiciela firmy doradczej wynika, ze niektore RIF domagaty sie wyjasnien
w zwigzku z ponad dziesiecioprocentowg zmiang wydatku czastkowego, jakim jest

ubezpieczenie podrozy — moéwimy o koszcie rzedu kilkudziesieciu PLN.

Kwestia niewydolnosci podejmowania decyzji przez RIF i zmudnych wyjasnien w praktycznie
wszelkiego rodzaju sytuacjach problemowych — nie tylko zwigzanych z potrzeba modyfikacji
zatozen PRE na etapie wdrazania — to druga strona trudnosci wynikajacych z formalnych
procedur Dziatania 6.1. Zdarzato sig, ze juz rozliczenie I etapu zniechecito beneficjenta do
dalszych zmagan z ,maching biurokratyczng” . Mowa zaréwno o przypadku diugotrwatego
rozpatrywania wniosku o ptatnos¢, jak i dodatkowych opdznien wywotanych btedng data,
wpisang przez firme doradczg na fakturze — sezon urlopowy sprawit, ze wyjasnianie sprawy
przez RIF, a nastepnie PARP przedtuzyto sie znaczaco, beneficjent zas zaciagnat pozyczke

bankowa, ktéra musiat niezwtocznie sptacic.

Ocenianie wniosku na 10 tys. zfotych przez miesiac czy dwa — dla mnie to jest skandal. Procedura
, , byta relatywnie szybka jak na programy publiczne, ale i tak jej dfugosc wywotywata duza frustracje.
Sktadam wniosek do banku o kredyt mam decyzje w kilka dni, bo bankowi zaleZy, Zebym ja ten
kredyt dostal bo bedzie miat z tego zysk — a w tym przypadku urzednicy nie majg interesu w tym,

Zeby sle spieszyc z ocenianiem wnioskow. (firma mata, F)
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W trakcie rozliczenia zabrakfo skutecznego wsparcia ze strony RIF i PARP; do PARP nie mozna sie
byto nawet poczatkowo dodzwonic, byt chyba wtedy jakis remont w agencji; pozniej sprawa
zajmowata sie osoba, ktdra miata na gfowie sporo innych odrzuconych wnioskow, a po drodze
urlop — pot miesiagca byty problemy z nawigzaniem kontaktu, potem o kolejne tygodnie pani z
PARP opdzniata rozpatrzenie; albo za mafto ludzi w PARP, ktorzy to rozpatruja, albo te wakacje (...)

czulismy niesmak, bo pienigdze zostaty przez nas wydane, a na ich zwrot czekalismy kilka miesiecy.

(DI firma mikro, ktdra zakoriczyta I etap, lecz nie aplikowata o Il etap)

Wystapity rowniez przypadki przeciagniecia sie weryfikacji wniosku o II etap, ktére sprawity, ze

przekroczony zostat termin zaplanowanych targéw.

Nastapito opdznienie w weryfikacii wniosku do II etapu przez komisje w Warszawie, firma nie
przewidziata pewnego marginesu czasowego i okazafo sie, ze nie zdaZy pojechac na targi przed

weryfikacja wniosku.
(DI firma mafa, ktora zrezygnowalta z Il etapu przed podpisaniem umowy)

Réwniez szereg problemoéw ujawniat sie na etapie wdrazania — wnioskowanie o ptatno$¢ w
przypadku niektorych firm okazywato sie niezwykle zmudnym procesem, ktory réwniez w
pewnych sytuacjach (w pofaczeniu z niemoznoscia modyfikacji PRE) prowadzit do zerwania
umowy. Wieksze zrozumienie dla stosowanych procedur byty sktonne deklarowac firmy, ktére
miaty juz doswiadczenie z realizacja projektow dofinansowanych ze srodkéw unijnych.
Zdarzato sie réwniez, ze beneficjent posiadat duzo lepsze doswiadczenia z rozliczania innych

Dziatan PO IG, i to o wyzszych kwotach dofinansowania.

Problemem w odniesieniu do rozliczania dziatan proeksportowych byly réwniez pewne
rozbieznosci pomiedzy oczekiwaniami RIF, a typowa praktyka biznesowa/ksiegowa firm. Wielu
rozmoéwcow wspominato o ,domniemaniu winy” jako typowej postawie urzednikow
instytucji regionalnej. Trzeba bylo nieraz w sposéb nadmiarowy — w opinii respondentéw —
udowadniaé, ze poniesiono okreslony koszt, zas wszelkie minimalne odchylenia od
standardéw przewidzianych przez urzednikéw skutkowaty w wielu przypadkach koniecznoscia
dtugotrwatego wyjasniania sytuacji. W pewnych specyficznych przypadkach okazywalo sie, ze
faktura nie stanowi dostatecznego dowodu poniesienia kosztow - potrzebna byta
ekstensywna dokumentacja oraz prezentowanie dodatkowych oswiadczen, ze wydano Srodki
zgodnie z celami wyznaczonymi w PRE. Nalezy zaznaczy¢, ze rézne RIF-y mogly w odmienny
sposéb formutowaé¢ wymagania wzgledem beneficjentow: w skali kraju nie istnieja

jednolite interpretacje réznych przepisow dotyczacych dokumentowania i rozliczania
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wydatkow. Co wiecej, interpretacje te byly rowniez zmienne w czasie, o czym przekonywali
doswiadczeni przedstawiciele firm doradczych. Niekiedy procedury rozliczeh przeciagaty sie,
gdyz regionalna instytucja wysytata firmie cafg liste uwag, z ktérych czes¢ odnosita sie np. do
sposobu formatowania tabeli. Po przekazaniu odpowiedzi, firma otrzymywata kolejna, nieco
krétsza liste dalszych wymaganych poprawek. Pojawit sie nawet sygnat o wystapieniu konfliktu
miedzy dzialem realizujacym projekt i znuzona ciagtymi prosbami ksiegowoscia — i to w

wiekszym przedsiebiorstwie, od wielu lat funkcjonujacej na rynku krajowym.

Zaczeto dochodzic do kuriozalnych problemow przy rozliczaniu, takich jak koniecznosc
99 udowodnienia, ze poniesiono koszty opfaty lotniskowej — tak jak bysmy mogli sobie wzigc
spadochrony ze soba i wyskoczyc z samolotu. (...) Zwykte dokumenty takie jak faktura, a takze
dokumentacgja fotograficzna nie wystarczaly, Zzeby udowodnic nieufnym urzednikom, Ze faktycznie
wydafo sie srodki zgodnie z celami przedsiewziecia. W pewnym momencie trzeba byfo przedstawic
ksero karty hotelowej — tydzien zafatwiania. (...) W pewnym momencie zaczeto dochodzic do
konfliktow w samej firmie, bo dziat ksiegowosci miat juz dosc osob prowadzacych projekt: ciagta
koniecznosc uzupetnieri dokumentacji, wymaog, Zeby na kazdym dokumencie byta odpowiednia
naklejka informacyjna o dofinansowaniu — odrebna naklejka, z kolorem — no sorry. (...) Biurokracja

posunieta do granic mozljwosci.

Przychodzity uwagi do tabel wypetnianych przez firme, Ze cos jest po lewej, a nie po prawej stronie
— wymagato to wygenerowania catego dokumentu ponownie; wymagano oswiadczer, ze opfacono
faktury — jezeli my bysmy nie zapfacili, nie dostalibysmy tej faktury (...) mowimy o locie, ktory sie
odbyt Powaznym problemem okazafo sie rozliczenie transakcji kartami kredytowymi - gdyz
ksieguja sie z 2-3 dniowym opdzZnieniem. Powodem uwag bywat brak oswiadczenia: zaptacono
przelewem (...) Wymagano oswiadczenia, Ze uczestnicy delegacji bezposrednio uczestniczyli w
realizagji projektu polegajacym na wdrozeniu PRE — cala procedura Zywcem wzieta z czasow

Dzierzyriskiego: wy na pewno chcecie nas oszukac, wyciggacie od nas 200 tys.

(D[ firma Srednia, ktora rezygnowata z Il etapu podczas realizagji projektu)

Dodatkowo podniesiono m.in. problem tego, ze — zdaniem rozmoéwcy — w panstwach Europy
Zachodniej stosunkowo rzadziej niz w Polsce wystawia sie faktury: za niektore ustugi, jak
tankowanie samochodu, norma jest wydawanie paragonu. Byt to problem dla przedstawicieli
firmy w trakcie wyjazdu na targi. Komplikacje pojawiaty sie rowniez w zwigzku z rozbieznoscia
dat wynikajaca z trzydniowego opodznienia w ksiegowaniu transakcji za pomoca karty
kredytowej, a takze rozbieznosciami w rozliczeniach walutowych: w jednej firmie informowano,
ze wystepuje réznica jednego dnia w odniesieniu do uwzglednianego kursu pomiedzy

praktyka RIF i zasada przyjmowana w ksiegowosci. Ponadto wystepowaty inne, drobniejsze
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dysfunkcje, oceniane przez beneficjentow jako absurdalne. O ostatecznej negatywnej ocenie
wielu beneficjentow zadecydowata atmosfera nieufnosci i brak checi udzielenia wsparcia
ze strony urzednikéw. W przypadku jednej z najbardziej zniecheconych firm uczestniczacych
w badaniu problematyczne i dtugotrwate okazato si¢ nawet rozwigzywanie umowy — m.in.
proponowano kilka wariantéw zniszczenia weksli, co dodatkowo zirytowato osoby prowadzace

projekt.

Bardzo trudno jest rozliczyc projekt 6.1 (...) z powodu zasad przeliczania euro na ztotowki; w 6.1
’ , bierze sie kurs z dnia zapfaty, a w ksiegowosci normalnie z dnia wczesniej. (...) Moim zdaniem jest
to najbardziej problematyczne ze znanych jej dziatan, bardziej niz 1.4 PO IG. (...) Pod katem

rozliczen jest okropnie, problemem okazaf sie paragon za taksowke.

(DI firma mafa, ktora rezygnowata z Il etapu podczas realizacji projektu)
Problemem byto refundowanie kosztow paliwa dopiero od granicy paristwowey.

(DI firma mafa, ktora rezygnowata z Il etapu podczas realizagji projektu)

Trzeba byfo sie bardzo pilnowac z przecinkami, kropkami, datami itd. Byta wymagana ogromna

szczeqotowosc.
(DI firma mikro, ktora ukoriczyta obydwa etapy)

Straszne tabelki, wymaganie wyjasnien, kilkadziesigt uwag do wniosku o pfatnosc, potem ta liczba

asymptotycznie zbliZzata sie do zera przy kolejnych kontaktach.
(DI firma Srednia, ktora rezygnowata z Il etapu podczas realizacji projektu)

Nieprzyjazne procedury i postawa niektorych przedstawicieli RIF byly niekiedy
wskazywane explicite, jako przyczyna rezygnacji z Dziatania 6.1, a takze czynnik
zniechecajacy do ewentualnych przysztych préb skorzystania z pomocy publicznej.
Zdarzaly sie bardzo ostre, a wrecz niecenzuralne wypowiedzi krytyczne w odniesieniu do

urzednikdw instytucji regionalnych, swiadczace o skali irytacji, ktérag wywotywaty kontakty.
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29

Przyjechato dwoch d***kow z agencji, zachowywali sie arogancko, na pytania odpowiadali: prosze
nie zadawac pytan. Mowitam, Ze jak cos jest nie tak, to chetnie oddam te 10 tysiecy, tylko zebym
miata spokdj i nie musiata ciagle zajmowac sie problemami z dokumentacja. (...) Otrzymatam np.
faks z RIF i informacje, Ze jezeli w ciagu pot godziny nikt nie odpowie na faks, to projekt zostanie
odrzucony. (...) Dlaczego zdecydowatam sie rozwigzac umowe? Miatam dosc tych ich p***rzonych

maill.
(DI firma mafa, ktora rezygnowata z Il etapu podczas realizacji projektu)

Bede oponowat, gdyby kierownictwo chciato korzystac ze wsparcia dziatan realizowanych przez

PARP. (...) Niech nie przeszkadzajq!
(DI firma Srednia, ktora rezygnowata z Il etapu podczas realizacji projektu)

Urzednicy RIF nie maja doswiadczenia z biznesem, firmy czesto mowig, Ze sg to miode
dziewczynki, ktore to, Ze sie nauczyty mowic po angielsku, to jest ich jedyna zastuga, i to tez nie

zawsze, natomiast nie maja zielonego pojecia o biznesie, nie widzialy na oczy firmy, eksportera.

(ID] instytucgja otoczenia biznesu)

Zatozenia Dziatania 6.1 sa w wielu kwestiach pozytywnie oceniane przez beneficjentéw. Mimo

pewnych nieuniknionych niedociagnie¢ np. w zakresie opracowywania PRE, katalogu kosztow

kwalifikowanych, wskaznikéw realizacji projektow czy intensywnosci wsparcia — reguty nie

moga idealnie wpasowywac sie w potrzeby wszystkich firm — co do zasady jest to uzyteczne

narzedzie wsparcia dzialan proeksportowych. Jednoczesnie jednak realizacja zalozen

Dzialania 6.1 pozostawia wiele do zZyczenia, narazajac firmy na bardzo praco- i

kosztochtonne procedury rozliczeniowe i de facto w niektorych przypadkach zwiekszajac

ryzyko towarzyszace realizowanym przedsiewzieciom, zamiast je zmniejsza¢. Konieczna

jest weryfikacja stosowanych procedur, ich ujednolicenie na poziomie kraju, usprawnienie

proceséw decyzyjnych w RIF-ach, a takze budowanie atmosfery zaufania do beneficjentow i

zapewnienie im naleznego wsparcia przez instytucje regionalne, jak i PARP.
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99 To jest bardzo fajne dziatanie, tylko sq problemy pod katem rozliczen.
(DI firma mafa, ktora rezygnowata z Il etapu podczas realizacji projektu)

Ja odnosze takie wrazenie, Ze jest powazny rozdZwiek miedzy zamystem wspaniatego projektu,
ktory sie nazywa ,Paszport do eksportu”, co widac w dokumentach, a realizacja, ktora przy
poteznym zbiurokratyzowaniu jest po prostu dla przedsiebiorcow uciazliwa (..) zdecydowana
wiekszosc, biorac pod uwage ,mitrege” przez ktorg przechodza, nie przystapitoby drugi raz do
tego projektu.

(D] firma doradcza)

W przypadku mniejszych firm, ktore niekoniecznie majq dodatkowe kadry, ktore moga sie tym
zajmowac, biorgc pod uwage ta dosc niska kwote dofinansowania, to jest dla niego utrudnienie.
Pojawiajq sie nawet opinie, Ze jest to pewien rodzaj sabotazu firm, ktore mogtyby eksportowac, ale

przez udziat w programie juz nigdy wiecej o tym nie pomys/a.

(DJ firma doradcza)
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6. Rola doradcow

Przy ograniczonej liczbie eksporteréw w Polsce (13% MSP wg danych MG#3) jest stosunkowo
mato konsultantow, ktérzy potrafiliby dostarczy¢ wysokiej jakosci ustugi. Zdaniem
przedstawicieli administracji, oséb zajmujacych sie promocja eksportu, w Polsce nie ma rynku
ustug konsultingowych z prawdziwego zdarzenia, a dostepne fundusze europejskie sprawity,
ze dziatajace firmy doradcze nie sg wyspecjalizowane w eksporcie, tylko pozyskiwaniu dotacji.
Nieliczne firmy specjalizujagce sie w konsultingu eksportowym: ,raczej nie bawia sie w

pozyskiwanie dotacji unijnych” .

W kontekscie tej opinii warto przytoczy¢ dane na temat liczby firm doradczych, ktére
opracowaty PRE w 2040 zakonczonych projektach I etapu Dziatania 6.1. Na podstawie danych
zgromadzonych w PARP — opracowanych PRE, faktur — ustalono, ze Plany opracowywato 478
firm doradczych, w tym: 7 zagranicznych i 6 oséb fizycznych. Dla zdecydowanej wiekszosci
doradcéw (88%) opracowanie PRE byto zdarzeniem incydentalnym — przygotowali zaledwie od
jednego do pieciu tego typu dokumentéow. Z ustug tych mniej doswiadczonych firm

doradczych skorzystat co trzeci beneficjent, ktéry zakonczyt I etap projektu.

W kontekscie tej opinii warto przytoczy¢ dane na temat liczby firm doradczych, ktoére
opracowaty PRE w 2040 zakonczonych projektach I etapu Dziatania 6.1. Na podstawie danych
zgromadzonych w PARP — opracowanych PRE, faktur — ustalono, ze Plany opracowywato 478
firm doradczych, w tym: 7 zagranicznych i 6 os6b fizycznych. Dla zdecydowanej wiekszosci
doradcéw (88%) opracowanie PRE byto zdarzeniem incydentalnym — przygotowali zaledwie od
jednego do pieciu tego typu dokumentéow. Z ustug tych mniej doswiadczonych firm

doradczych skorzystat co trzeci beneficjent, ktory zakonczyt I etap projektu.

Im bardziej doswiadczony doradca tym wiekszy udziat beneficjentow, ktérzy realizuja lub
zrealizowali I etap projektu. Réwniez im bardziej doswiadczony doradca tym rzadsza decyzja o
nieaplikowaniu o $rodki na wdrozenie PRE. Natomiast fakt ten moze by¢ zwigzany z zakresem
ustug oferowanych przez bardziej doswiadczonych doradcéw - obejmujacych nie tylko
opracowanie Planu, ale takze wniosku o dofinansowanie na jego wdrozenie. Firmy korzystajace
z ich ustug po prostu rezygnuja na pdzniejszym etapie — przed lub w trakcie wdrazania II

etapu. Po zsumowaniu udziatu beneficientow nieaplikujacych oraz rezygnujacych na

3 Ministerstwo Gospodarki, Trendy rozwojowe sektora MSP w ocenie przedsiebiorcow w pierwszej potowie 2012 roku (numer
2/2012)Z: www.mg.gov.pl/Analizy+i+prognozy/Przedsiebiorczosc
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poézniejszym etapie, rdéznica pomiedzy najbardziej i najmniej doswiadczonymi firmami

doradczymi pod wzgledem liczby rezygnacji z wdrozenia PRE wynosi zaledwie 3 pp.

Odsetek nieskutecznych projektodawcow pozwala przypuszczaé, ze wsrdéd doradcow ktorzy
opracowali od 11 do 30 planéw rozwoju eksportu sa firmy, ktére swiadcza ustugi nizszej
jakosci. Opracowane przez nie PRE, nie pozwalaja beneficjentom skutecznie aplikowa¢ o srodki

na realizacje dziatan eksportowych.

Positkujac sie wynikami ,Barometru Innowacyjnosci” , realizowanego przez PARP#, mozna
probowac oceni¢ jakos¢ doradztwa. Trzy czwarte beneficjentow jest zdania, ze PRE dostarczyt
gotowych informacji do napisania wniosku o II etap projektu. W kontekscie wczesniej
przytaczanych opinii na temat bezuzytecznosci PRE pozytywnie nalezy oceni¢, ze 63%
badanych zgadza sie z opinia: ,PRE zawierat szereqg nowych i cennych dla nas informacji i

porad dotyczacych rynkow, na ktore mozemy eksportowac i strategii w tym zakresie” .

Tabela 12 Firmy doradcze opracowujgce PRE i skuteczno$¢ ich dziatan

Liczba Firmy doradcze Beneficjenci korzystajacy Udziat Zrezygnow ali Bezskuteczna Udziat
opracowany $wiadczace ustugi z ustug beneficjentow, przed lub w aplikacja o Il etap beneficjentow,

ch PRE ktorzy nie ubiegali  trakcie Il etapu ktorzy realizujg lub
sie o srodkina zrealizowali Il etap

wdrozenie PRE projektu

N % N %
1 277 58% 277 14% 49% 8% 15% 28%
2-10 164 34% 557 27% 50% 7% 16% 27%
11-30 27 6% 444 22% 38% 11% 21% 31%
30-224 10 2% 762 37% 39% 15% 10% 36%
478 100% 2040 100%

Zrédto: Opracowanie wtasne na podstawie danych archiwalnych PARP.

Na podstawie zrealizowanych badan jakosciowych trudno okresli¢ skale ewentualnych zjawisk
patologicznych majacych miejsce w Dziataniu. Podczas wywiadow z kazda z badanych grup
pojawiaty sie informacje o nieprawidtowosciach wynikajacych z koniecznosci zaangazowania
firm doradczych. Badani bardzo czesto stwierdzali, ze interwencja nie ma na celu wsparcia
MSP, ale firm doradczych, ktérym trzeba zapftaci¢ ,haracz’ tylko po to zeby otrzymac
dofinansowanie. Obie strony adaptowaty sie i wykorzystywaty stworzone przez administracje

reguty interwencji.

W wypowiedziach badanych czesto wskazywano, ze w ramach Dziatania dochodzi do zmowy

firm i dzielenia sie dotacja. Po pierwsze, beneficjenci chcac wyeliminowac udziat zewnetrznych

44 PARP, Barometr Innowacyjnosci, Wyniki pomiaru poczatkowego, marzec 2012, Dziatanie 6.2 n=690.
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firm doradczych zaktadali nowe firmy (z obowigzkowa pieczatka) tylko po to zeby opracowac
PRE. W tym przypadku dochodzi do opracowywania Planow przez pracownikéw (w przypadku
firm rodzinnych sa nimi cztonkowie rodziny). Jak wskazywali przedstawiciele RIF zjawisko to
miato miejsce gtdbwnie w poczatkowej fazie realizacji Dziatania, gdy nie bylo obostrzen
zakazujacych takiej praktyki. Zgodnie z uzasadnieniami przyczyn rozwigzania umow w trakcie II
etapu — na 179 przypadkdéw rozwigzania umowy w trakcie I etapu jedynie 2 miaty miejsce za
wzgledu na opracowanie PRE przez cztonka rodziny lub pracownika firmy. W celu oszacowania
ile firm ewentualnie opracowato PRE we wiasnym zakresie wykorzystano zestawienie z tabeli
11. Zaktadamy, ze grupa ta sktada sie z beneficjentow korzystajacych z ustug firm doradczych,
dla ktérych opracowanie PRE byto incydentalnym zdarzeniem (opracowano 1 PRE). Wsréd

zakonczonych projektéw I etapu, znajdziemy 14% takich beneficjentow.

W ekstremalnych przypadkach zaktadano kilka firm tylko po to, zeby pozyskac 10 tys. zt lub
namawiano do udziatu w Programie zaufanych partneréw biznesowych oferujac im zysk rzedu
5 tys. zt. W obu przypadkach beneficjenci nigdy nie mieli intencji wdrozenia PRE. W okresleniu
skali zjawiska pomocne moga by¢ wyniki badan prowadzonych przez PARP. Zgodnie z
.Barometrem Innowacyjnosci” Dziatania 6.1 (wyniki pomiaru poczatkowego, runda I, 2011),
co dziesigty beneficjent nie planuje zlozy¢ wniosku o dofinansowanie II etapu, a 6% firm
stwierdzito, ze przystapito do udziatu w Dziataniu jedynie po to, aby opracowac PRE. Postawa
tej grupy wzbudza podejrzenia w obliczu powszechnej motywacji do udziatu w Dziataniu, aby
pozyskac¢ dofinansowanie na realizacje dziatan eksportowych i raczej sceptyczny stosunek, co

do uzytecznosci Planu.

Ja to kiedys sprawdzitem i wyszifo, Ze 5 firm z rzedu byto zatoZonych przez tego samego cztowieka
, , w ciggu miesigca. Albo miat milion zt, albo wpadt na pomyst Ze kolega mu napisze a pieniedzmi
podziela sie po pofowie i beda do przodu po 25 tys. Zt [...]. To bardzo czesto byty firmy, gdzie ktos
komus cos napisat podzielili sie pieniedzmi itp. Jak sie zatoZy 5 takich firm i zlikwiduje to jest 5

dotacji, jak firma jest zlikwidowana to nie ma juz Zadnych obowigzkow i jest po sprawie.

Spotkatem sie z firmami, ktore powstaty specjalnie pod Dziatanie 6.1, byto zainteresowanie jedynie

I etapem i od poczatku byto wiadomo, Ze II nie bedzie realizowany.

To jest fatwe do napisania, bierzemy 10 tys, dzielimy sie | zapominamy o sprawie, nie
przechodzimy do nastepnego etapu, bo tam trzeba wiecej wydac i wszystko sie komplikuje.

(FGI, Doradcy)
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Na podstawie sporzadzonych do celéw tego badania, baz wykonawcé4w PRE, mozna ustalic ile

podmiotow byto zaréwno beneficjentami jak réwniez wykonawcami Planow.

Rysunek 2 Wymiana ustug pomiedzy beneficjento-doradcami w | etapie Dziatania 6.1
{
\ o
<
e L
®

Zrédto: Opracowanie wtasne na podstawie danych archiwalnych PARP. Punkty na wykresie symbolizujg rézne
podmioty swiadczgce ustugi opracowania PRE. Zwrot strzatki wskazuje kierunek od ustugodawcy do
ustugobiorcy.

Podobnie jak w przypadku podmiotéw uczestniczacych tylko dla opracowania PRE, rowniez
skala tego zjawiska jest niewielka. Zidentyfikowano jedynie 12 beneficjento-doradcéw, co

stanowi niespetna 1% wszystkich firm ktére zakonczyty udziat w I etapie.

99 Jak gdyby ma sie wrazenie, Ze jest taki klan. Ja tobie, ty mi i sobie pomagamy wzajemnie. Firmy sie
powtarzajg, tak. Np. 2 etap beneficjenta X, ktory ma wniosek i Y mu robi i tez mamy benefigienta Y,
ktoremu X robi takze nawzajem. [...] Tu jest konkurencyjny a tu nie jest i odwrotnie. [...] A jeden i
drugi jest naszym beneficjentem.

(DI, Administracja)

Zdaniem badanych doradcéw i przedstawicieli administracji, potaczenie obu etapéw sprzyja
ukréceniu zjawiska wytudzania srodkéw na opracowanie PRE. Natomiast na wigkszg skale
pewne naduzycia nadal moga mie¢ miejsce w fazie wdrozeniowej. Przedstawiciele RIF i PARP
zauwazaja coraz czestsze wystepowanie projektow polegajacych jedynie na opracowywaniu
ekspertyz i analiz rynku. Zjawisko nie koniecznie oznacza proby wytudzenia sSrodkéw, ale moze
by¢ racjonalna taktyka beneficjentéw na obejscie trudnosci zwiazanych z rozliczaniem misji lub
udzialu w targach. Do oszacowania skali tego zjawiska niezbedna bytaby informacja o typach

wsparcia udzielonych beneficjentom. Warto obserwowac¢ tego typu projekty.
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Jedna z hipotez niniejszej ewaluacji odnosnie braku wdrozen PRE byta szkodliwa dziatalnos¢
doradcéw, naktaniajacych firmy do udziatu w Dziataniu. Ponownie w celu oszacowania skali
dziatalnosci ,akwizytoréw” postuzy¢ mozemy sie wynikami ,Barometru Innowacyjnosci” .
Wynika z niego, ze co trzeci beneficjent dowiedziat o mozliwosci pozyskania wsparcia od firmy
doradczej. Na podstawie przeprowadzonych badan jakosSciowych mozna wywnioskowa¢, ze
dziatalnos¢ ,akwizytorow” wplywa na liczbe zgtaszanych do Dziatania wnioskéw i liczbe
rezygnacji przed i w trakcie I etapu, nie wptywa natomiast na liczbe rezygnujacych po I etapie i
w trakcie etapu II. ,Zwerbowani” wnioskodawcy majac mgliste pojecie na temat interwencji
zgadzali sig, zeby w ich imieniu doradcy sktadali wniosek na I etap (za darmo lub za niewielka
optatg). Dopiero po pozytywnym rozpatrzeniu wniosku doktadniej zapoznawali sie z
interwencja i w przypadku, gdy nie mieli intencji wdrozenia PRE lub $rodkéw na ten cel,
rezygnowali we wczesnych fazach projektu. W trakcie badan jakosciowych zrekrutowani

wnioskodawcy bardzo pozytywnie wypowiadali sie na temat wspdtpracy z doradcami.

W opinii RIF i firm doradczych interwencja nie jest dobrze promowana: brak materiatow
promocyjnych, spotkania informacyjne odbywaja sie tuz przed naborami. Luke te wypetniaja
firmy doradcze, ktére chcac uniknagé spietrzenia zadan tuz przed naborem, kontaktujg sie z
potencjalnymi beneficjentami (mailing, kontakt telefoniczny) wczesniej informujac o
planowanym naborze. Z kolei dziatajacy od niedawna samozatrudnieni, o Dziataniu 6.1 mogli
dowiedziec sig z prowadzonych réwnolegle interwencji np. Dziatania 6.2 PO KL. W jego ramach
przyznawane sa $rodki na rozpoczecie dziatalnosci gospodarczej (powstaja m.in. zaktady
fryzjerskie, rekodzieto itp.), po jej rozpoczeciu oferowane jest wsparcie doradcze m.in. z
zakresu dostepnych zrédet finansowania na rozwéj firmy (doradcy w ramach Dziatania 6.2 PO
KL nie opracowuja wnioskdw o dofinansowanie). Przyktad jednej z uczestniczek wywiadu
grupowego wskazuje, ze uczestnicy PO KL po zatozeniu dziatalnosci gospodarczej, przechodza
do ,Paszportu do eksportu” . Po ostatnich zmianach dokonanych w Dziataniu stosowana
przez PARP/RIF strategia promocji powinna ulec zmianie, poniewaz negatywnie odbija sie ona

na jakosci opracowywanych PRE i wnioskéw o dofinansowanie.

Odnosi sie wrazenie, ze jedynym Zrodfem informacji o Dziataniu 6.1 wsrod przedsiebiorcow sa

29 firmy konsultingowe, co nie jest problemem, bo w interesie tych firm jest informowanie rynku.
Problemem jest natomiast to, Ze PARP rozpoczyna zawsze swoje dziatania promocyjne w
momencie kiedy ogfaszany jest kolejny nabor. To juz jest za pozno na przygotowanie PRE i dobre
opracowanie wniosku. Firmy godza sie na gorsza jakosc.

(DI doradca)
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My raczej sami poszukujemy klientow poprzez kampanie mailingowe, czy tego typu dziatania.
Klienci, ktorzy zgtaszaja sie sami, to wiedza, Ze sq nabory i kiedy zaczyna sie nabor. Tak jak byto
ostatnio, to odebratem tyle telefonow, ze nie bytbym w stanie tego przerobic. Polacy maja niestety
nawyk zostawiania wszystkiego na ostatnia chwile, ustyszat reklame w radiu i tego typu historie.
Wracamy ciagle do tego, Ze to sa MSP i najczesciej sredni juz o tym wie, styszat i chce skorzystac, a
ten mafy ustyszat w radiu i postanowit sie tym zajac. Wtedy jednak zostaje juz tylko 3 tygodnie na
przygotowanie Planu, a w moim mniemaniu to jest troche za mato na przygotowanie dobrego
Planu.

(FGI, doradcy)

Doradztwo w ,Paszporcie” to przede wszystkich ustugi ,przefoZzenia wizji na formularz” .
Wiekszo$¢ napotkanych firm, ktére opracowaly PRE specjalizuje sie w przygotowywaniu
wnioskow i rozliczaniu ich. Zaledwie pojedyncze firmy doradcze towarzysza beneficientom na

etapie wdrozenia planéw eksportowych.

- Bardziej oczekuja pomocy na etapie rozliczania, ale sprawy organizacyjne zatatwiaja raczej sami.

29

Do nas zgtaszaja sie ze wszystkimi formalnosciami, rozliczeniami, wymogami formalnymi, ktore

trzeba spefnic.

- My sie specjalizujemy w tych ustugach wdrozeniowych eksportowych. Plan trzeba zrobic, Zeby to

pozyskac, ale jak najbardziej zajmujemy sie wdrozeniem.
(FGI doradcy)

Ze wzgledu na asystowanie firm doradczych na etapie pisania i rozliczania wnioskéw ciekawe
sq rady jakie daja oni swoim klientom. Firmy doradcze réwniez ,poztacajg” (ang. gold
painting) wymogi stawiane beneficientom w Dziataniu. Ze wzgledu na réznorodnos¢
interpretacji RIF rekomenduja beneficjentom stosowanie regut najbardziej wymagajacych RIF-
ow. Stad tez szczegdtowe opisy kategorii wydatkow we wnioskach, wymagajace pozniej

aneksowania umow.

Ta barfery sa takie, Ze przede wszystkim jest 16 RIF-Ow i jest 16 interpretacji. W efekcie musze |[...]
, , wszystkich klientow dopasowywac do najgorszego szablonu i wymagac od nich na etapie
konstruowania wniosku takiej dokfadnosci, Ze jest mi az gtupio sie tlumaczyc, Zze musza podac
dokitadna ilosc ulotek na wszelki wypadek. [...] Jestesmy jednak zmuszani do pisania wnioskow

absurdalnych tylko po to, Zeby zagwarantowac klientowi dofinansowanie i pozniej z tego wybrnac.

(FGI, Doradcy)
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6.1 Klient u doradcy

Na potrzeby realizowanej ewaluacji zastosowano réwniez technike ,mystery caller” w celu
zbadania rynku firm doradczych oferujacych swoje ustugi w zakresie pozyskiwania wsparcia z
Dziatania 6.1. Badacz wcielat sie w role pracownika firmy zainteresowanej ,Paszportem do

eksportu” .

Zwazywszy na wielkos¢ préby celowej (10 rozmoéw telefonicznych , mystery caller” ) ninigjsze
badanie ma charakter eksploracyjny — przedstawia pewne wzory dziatania, dajace wglad w
faktyczne i rzeczywiste uktady i relacje miedzy przedsigbiorcami a firmami doradczymi, ale
pozbawione jest ambicji stawiania ogdlnych hipotez dotyczacych srodowiska firm doradczych

$wiadczacych ustugi proeksportowe.

Do wyznaczenia kryteridw doboru firm doradczych postuzono sie baza danych firm
doradczych bioracych udziat w Dziataniu 6.1. Badanie ,mystery caller” zostato
przeprowadzone na podstawie dwodch scenariuszy. Badacze wcielili sie w pracownika jednej z

dwoch firm:

Firma A zostala okreslona w badaniu jako jeszcze nigdy nie eksportujace
mikroprzedsiebiorstwo, zatrudniajace trzy osoby. Branzg byly ustugi artystyczne —
badacz podawat sie za wiasciciela szkoty tanca. W rozmowie miat przyja¢ role
niedoswiadczonego przedsiebiorcy entuzjastycznie nastawionego do startu w
programie. Jego cele eksportowe miaty by¢é mgliscie okreslone. Rozmowa z
doradca miato postuzy¢ wydobyciu od doradcy esencji Dziatania 6.1: ukazania
jego konstrukcji od podstaw, przedstawienia zobowigzan i szans dla firmy.
Podstawa do okreslenia tego profilu firmy byta wiedza o zatozeniach Dziatania, w
ktérych mikroprzedsiebiorstwa nie eksportujace sa faworyzowane — Wykonawca

oczekiwal, ze firmy doradcza zwrécg uwage na ten fakt.

Firma B 2z kolei zostala okreSlona jako mate przedsiebiorstwo, majace
doswiadczenie eksportowe na poziomie do 15%, zajmujace sie handlem sprzetem
biurowym. Przy tym scenariuszu badacz wcielat sie w role bardziej
doswiadczonego w eksporcie przedsiebiorce. Miat juz okreslone pomysty na
dziatania eksportowe. Jednak podobnie jak w pierwszym scenariuszu, nie byt
biegly w konstrukcji Dziatania. Celem rozmowy byto zbadanie fachowosci firm
doradczych, umiejetnosci udzielenia merytorycznej porady na wigkszym stopniu

szczegodtowosci niz w przypadku firmy A.
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W kazdej z kategorii (firma A/firma B) przeprowadzono odpowiednio po 5 wywiadéw, w
tekscie niniejszego rozdziatu przywotujemy cytaty z tych rozméw oznaczajac je zgodnie z
kategoria wywiadu (A/B) oraz nadajac liczbe porzadkowa, ktéra pozwala odrézni¢ fragmenty

rozmow z ré6znymi doradcami.

Podziat na dwie firmy okazat sie trafny — pozwolit ukaza¢ odmienne dziatania firm doradczych
w zaleznosci od przedsiebiorcy. Wstepne hipotezy zaktadaty, ze doradcy beda bardziej skorzy
do wspotpracy z firma B, majaca wieksze doswiadczenie w eksporcie oraz bardziej konkretny
pomyst na rozwiniecie swojej dziatalnosci za granica. Praktyka potwierdzita te hipotezy -
rzeczywiscie doradcy z wieksza doza sceptycyzmu podchodzili do firmy A, a chetniej i z
wigekszym entuzjazmem przyjmowali drugiego przedsigbiorce. Z pieciu przeprowadzonych na
podstawie scenariusza A rozmoéw, dwéch doradcow odradzito badaczowi wziecie udziatu w
Dziataniu 6.1, méwiac o braku konkretnych rozwigzan i planow. Ich dziatania mozna by okresli¢
jako probe ,sprowadzenia na ziemie” . Ttumaczyli wiec, ze Dziatanie 6.1 jest skomplikowane,

czasochtonne i wymagajace srodkéw finansowych:

. Czesto lepiej skupic sie na biznesie i na tym co sie bardzo dobrze robi i myslec o innych

dodatkowych przychodach niz sie pochfonac w wyjasnianie, opisywanie itd.” .
(Al)

W stosunku do firmy B nie odnotowano przypadkéw sceptycznych komentarzy i braku wiary w
sukces przedsiewziecia. Niektdrzy doradcy okazali zainteresowanie, dopytujac o statystyki
firmy, wychodzac z inicjatywa wspotpracy. Takiego poziomu zaangazowania nie

zaobserwowano w przypadku rozméw opartych na scenariuszu mikroprzedsiebiorstwa.

Cecha, ktéra taczyta wiekszos¢ doradcdw, zarébwno w rozmowie A jak i B, byt specyficzny jezyk
komunikacji, naszpikowany branzowym stownictwem, gtownie w zakresie terminow
zaczerpnietych z dokumentéw PO IG. Poza tym, niezaleznie od realizowanego scenariusza,

mozna byto wskazac kilka elementéw wspdlnych dla wiekszosci wywiadow:

PRE traktowane jako najwazniejsze

Niemal wszyscy doradcy, z ktérymi prowadzono rozmowy, podkreslali kluczowa role Planu
Rozwoju Eksportu w Dziataniu 6.1. Jak okreslit to jeden z doradcow: , Plan Rozwoju Eksportu
Jjest integralng czescia projektu” (A4). Takie myslenie zgodnie jest takze z ideg Dziatania 6.1.

Warte podkreslenia jest przy tym, ze dla firm doradczych PRE jest dodatkowo wazny,
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stanowiac podstawe ich zaangazowania w projekt. Przedsiebiorcy musza oddac ten dokument
w rece firmy zewnetrznej (jesli chca uzyska¢ dofinansowanie) — nie dziwne wiec, ze doradcy
jako sprzedawcy opowiadali o znaczeniu wiasnie tego produktu. Niemniej, doradcy byli zgodni
— PRE jest fundamentem, na ktérym buduje sie strategie firmy na czas uczestnictwa w
Dziataniu 6.1. I jest gwarancja sukcesu. Przy czym sam sukces, czyli cel do osiagniecia
rozumiany byt roéznie — od przejscia procedury i akceptacji wniosku, przez zdobycie
dofinansowania, uzyskanie wytycznych do wdrazania dziatan, po stworzenie podstaw do
wzmocnienia eksportu i rozwdj firmy. Szczegdly zostang omoéwione ponizej, przy okazji

tworzenia typologii firm doradczych.

Niewygodne szczegofy

Ciekawym przypadkiem, ktory wykazat podobne tendencje odbioru u wszystkich doradcéw,
byta kwestia mozliwosci zainicjowania kontaktéw z wybranym wczesniej partnerem
biznesowym, tytutowym ,znajomym szefa” . Badacz miat podczas rozmowy z doradca
poruszy¢ kwestie mozliwosci skorzystania podczas dziatan w ramach Programu z posiadanych
juz kontaktow (powotujac sie na szefa, ktéry poleca swojego pracujacego za granica
znajomego). Zgodnie z wytycznymi Dziatania 6.1, wszelkie umowy biznesowe opiewajace na
kwote powyzej 14 tysiecy Euro musza by¢ wybierane w drodze przetargu, a ponizej niej z
zachowaniem zasady konkurencyjnosci — trzy zapytania, ustalenia kryterium i wybér
konkurencyjnej oferty. Niewielu doradcéw o tym wspomniato, wszyscy zgodnie przyznali, ze
nawiazanie wspotpracy bytoby mozliwe: , MoZecie sami wzigc kogo chcecie do jakiegokolwiek
dziatania” (B4); ,Tak, mozecie nawigzac z nim wspofprace” (B3). W kontekscie procedur
rozliczania dotacji tylko dwoje doradcoéw wspomniato o kwocie progowej dla zamowien
publicznych (14 tys. euro). Nikt nie wspomnial, ze cho¢ w tym przypadku nie trzeba stosowac
przepisébw Prawa Zaméwien Publicznych, to obowiazuja pewne reguty (w szczegdlnosci zasada

konkurencyjnosci).

Klient czy petent

W trakcie rozméw, badacze wielokrotnie natkneli sie na dos¢ protekcjonalny a czasem nawet
pozbawiony szacunku ton doradcow, roziaczali sie w trakcie rozmowy, oskarzali o dziatanie
instrumentalne: ,powiem to pani w ten sposob, jeZeli to pani chce dostac tylko po to by
wyciggnac 200 tys. ztotych....” (A2). Jest to przyklad podejscia dalekiego od standardow
rynkowych, wedle ktérych ustugodawca powinien prezentowad postawe zorientowang na

klienta.
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Doradcy sa nieraz pierwszym ogniwem tancucha — to do nich przedsiebiorcy zwracajg sie z
prosba o rade, wyjasnienie konstrukcji, ukazanie mozliwosci i zagrozen. Ostatecznie rozmowy
te maja na celu nawiagzanie wspotpracy i obstuge projektu. Przeprowadzone badanie ukazato
szereg ztych praktyk, jakie stosujg przedstawiciele firm doradczych. W trakcie rozmoéw,
badacze odgrywajacy role przedstawicieli przedsiebiorstw zainteresowanych Dziataniem 6.1
byli raczej zniechecani do udziatu w projekcie. Doradca zazwyczaj studzit entuzjazm swojego
rozmowcy. Przekonywal, ze Dzialanie ma wiele bledow - zaréwno konstrukcyjnych, jak i
wynikajacych z ludzkiej niekompetencji — jasno dajac do zrozumienia, ze nie jest to dobry

program dotacyjny.

Wiekszo$¢ doradcow omawiata poszczegolne watki w sposdb pobiezny — o wiele kwestii (z
perspektywy udziatu w projekcie bardzo istotnych — jak kwestia kosztow kwalifikowanych czy
mozliwos¢ rezygnacji z udziatu w projekcie w trakcie jego trwania) badacze musieli dopytac,
aby w ogole pojawily sie w rozmowie. Niektore watki doradcy pomijali, odsytajac badacza do
informacji na stronie PARP: ,pani sama musi je przegladnac, Zeby zrozumiec, co tam jest"
(pisownia oryginalna, B4). Z punktu widzenia interesu biznesowego doradcéw niezrozumiate
jest okazywanie zniecierpliwienia, irytacji, zmniejszania dystansu, roztgczanie sie w trakcie
rozmowy — a takie zachowania miaty miejsce. By¢ moze po czesci doradcy przejmujg sposob
dziatania stereotypowych urzednikéw, szczegdlnie w sferze podejscia do klienta, przejmujac

ich jezyk, gubiac pro-biznesowe nastawienie.

Mimo pewnych elementéw wspoélnych, rozmowy z przedstawicielami firm doradczych
ukazaly duza réznorodno$¢ w ich funkcjonowaniu. Firmy obstugujace przedsiebiorcow
przyjmuja rézne strategie dziatania, oferujac mniej lub bardziej obszerny katalog ustug. By¢
moze nalezatoby inaczej spojrze¢ na to srodowisko, w mniejszym stopniu uogodlniajac — a w

wiekszym zwracajac uwage na palete odcieni. Taki tez obraz prezentowany jest ponize;.
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Tabela 13 Profile firm doradczych

»kompleksowy »profesjonalny .. ,rozczarowany, »hiekompetentny
M' t ” . .
profesjonalista” detalista” owca dotacji niedoktadny” entuzjasta”
Rodzaj Wspdtpraca Wspétpraca przy Wspétpraca przy Mata chec Wspdtpraca
proponowanej kompleksowa w wybranych wybranych wspotpracy, kompleksowa w
wspotpracy catym okresie dziataniach w catym | dziataniach do odrzucenie catym okresie
trwania projektu okresie trwania etapu wniosku o wspotpracy trwania projektu

projektu dofinansowanie
Podejscie do Profesjonalne, Profesjonalne, Neutralne, Zniechecajace, Okazujace
klienta rzetelne, okazujgce rzetelne, pozbawione nieprofesjonalne zaangazowanie,
zaangazowanie, zdystansowane, entuzjazmu, entuzjazm, szczere
entuzjazm szczere, ale i momentami nierzetelne
ostrozne nierzetelne,

Doswiadczenie

Duze, potwierdzone

Duze, ograniczone

Brak informacji

Brak informacji

Duze, wykraczajace

przyktadami, do poszczegdlnych poza dziatanie 6.1
wykraczajace poza dziatan
Dziatanie 6.1
Ujecie kwestii Kwestie Kwestie Kwestie Problemy sg Kwestie
problemowych problemowe nie s problemowe problemowe s3 przyczyng niecheci problemowe nie s
dla tej firmy istnieja, trzeba rozmyte, doradca do podjecia przez dla tej firmy
problemem — sobie z nich zdawa¢ | ich nie rozwija doradce dziatania i problemem —

wszystko jest pod
jej kontrolg

sprawe, kluczowe
powazne podejscie
do dotacji

maja przestraszy¢
przedsiebiorce

wszystko jest pod
jej kontrolg

Doradcy podczas rozméw z badaczami przyjmowali rézne postawy i ukazywali rozne strategie
dziatania. Niektore elementy byly wobec klientow podobne — jak podejscie petenckie, niskie
zaangazowania czy podkreslanie roli PRE. Inne rozréznialy doradcow - jak podejscie do
przedsiebiorcy w zaleznosci od tego czy byt przedstawicielem firmy A czy B. Wielkos$¢ proby
nie daje podstaw do stawiania ogolnych hipotez dotyczacych srodowiska firm doradczych.
Przedstawia natomiast pewne wzory dziatania, dajace wglad w faktyczne i rzeczywiste uktady i
relacie miedzy przedsigbiorcami a firmami doradczymi. Wynikiem badania jest zatem
typologia postaw prezentowanych przez doradcé4w. Na podstawie analizy danych mozna ujac
to schematycznie, jako cztery typy dziatania firm doradczych wraz z jednym przypadkiem

firmy, ktora nie zmiescita sie w zadnej kategorii.

Typ 1. ,Kompleksowy profesjonalista” (2 przypadki)

Doradcy okreslani mianem ,kompleksowych profesjonalistow” byli podczas rozmow najlepiej
przygotowani, zarbwno pod wzgledem formalnym — czyli podejscia do klienta, zaangazowania
w rozmowe i sytuacje przedsiebiorcy — jak i merytorycznym: skrupulatnie przedstawiali

poszczegolne watki, wyciagajac najwazniejsze dla przedsiebiorcy elementy.

.Kompleksowymi profesjonalistami” okazali sie doradcy rekrutowani do badania na
podstawie najwigkszej liczby zrealizowanych PRE i o najwyzszym wskazniku sukcesu — mozna
wiec sadzi¢, ze sg to firmy o duzym doswiadczeniu, umiejetnie poruszajace sie¢ po meandrach

Dziatania 6.1, a przy tym swiadome znaczenia wtasciwych standardow kontaktu z klientem.
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Skutecznos$¢ tego typu firm opiera sie na dtugoletnim doswiadczeniu w doradztwie
eksportowym, czesto przy pozyskiwaniu funduszy unijnych. Na ich korzys¢ dziata takze suma
wnioskéw, ktore juz przygotowali — powyzej 26, czesto ponad 100. Takich firm (posiadajacych

przy tym wysoki poziom sukcesu) jest na rynku niewiele.

Ustugi ,kompleksowego profesjonalisty” obejmujg obstuge catego projektu lub jego
wiekszosci, lecz wtedy z zapewnieniem kontaktu do zaufanych firm. ,My we wszystkim
panstwu pomozemy!” , Przez caly projekt paristwa poprowadzimy" (A4) — to dewiza tego typu
firmy. Podczas rozmowy doktadnie zostaly przedstawione i oméwione dziatania, jakie firma
zobowiaze sie podja¢, a wérdd nich: napisanie wniosku, PRE, doktadny research rynkéw pod
katem mozliwosci eksportu, wsparcie marketingowe, logistyczne, obstuge kontaktow z

urzedami, rozliczanie faktur czy rozliczanie projektu.

Profesjonalisci podkreslaja takze szeroka sie¢ miedzynarodowych kontaktéw zdobyta dzigki
diugoletniemu branzowemu doswiadczeniu. Dysponuja baza zagranicznych ekspertow,
logistycznych kontaktéw, maja takze swiadomos¢ uwarunkowan ekonomiczno-spotecznych na

gtéwnych rynkach eksportowych.

Firmy nalezace do tego rodzaju wyréznia holistyczne podejscie do zagadnienia i Swiadomos¢,
ze Dziatanie 6.1 ma na celu wypromowanie firmy za granica, wzmocnienie jej sity eksportowej i
zwiekszenie obrotéw, a nie pozyskanie pieniedzy, za ktérymi nie idzie dziatanie. To swiadectwo

etosu pracy i profesjonalizmu, sprzyjajace budowaniu relacji partnerskich z klientem.

Kwestie problemowe, na jakie moze natknac sie przedsiebiorca bioracy udziat w Dziataniu 6.1
byty przez ,kompleksowych profesjonalistow” omawiane krotko. W trakcie rozméw pojawiaty
sie watki rozliczania poszczegdlnych elementéw projektu, katalogu wskaznikéow rezultatu do
spetnienia, doktadnosci i skrupulatnosci podczas tworzenia PRE. Jak jednak podkreslali
.profesjonalisci” , problemy rozwigzuje doradca, wiec przedsiebiorca nie musi sie nimi
martwi¢, zdajac sie na doswiadczenie doradcow: , nawet jak by byty problemy, to my sie juz

nimi zajmujemy, a paristwo majg gtowe spokojna” (A4).

Ustugi oferowane przez ,kompleksowych profesjonalistéw” sa przez nich wysoko cenione.
Stawki w poréwnaniu z resztag firm uczestniczacych w badaniu mieli nieco wyzsze, cho¢ nie we
wszystkich ustugach. Warto zauwazy¢, ze tego typu firmy nie staraja sie ukry¢ wyzszych
kosztédw. Stawiajg na ttumaczenie ,dobry partner kosztuje, ale zapewnia sukces” . W ich

przypadku liczy sie proklienckie podejscie potaczone z duzym doswiadczeniem. Dobrze
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podsumowuje to jeden z doradcow: , Kwestia jest tego czy warto te 200 zt [stanowigce wyzZszy
koszt doswiadczonej ustugi doradczej] poswiecac i ryzykowac pienigdze na koszt tej firmy,

ktora nie spefni waszych oczekiwar” (A4).

Typ 2. ,,Profesjonalista detaliczny” (2 przypadki)

.Profesjonalista detaliczny”  jest doradca bardzo kompetentnym, przygotowanym
merytorycznie, przedstawiajacym Dziatanie 6.1 w sposéb doktadny. W przeciwienstwie do
pierwszej kategorii firm, informacja, jaka przekazuja nie jest jednak petna — o niektére kwestie,
wazne z punktu widzenia przedsigebiorcy (np. wymogi wskaznikow przy rozliczeniu) trzeba
dopytywac. Mniej zorientowany w zasadach Dziatania 6.1 przedsiebiorca moze takich pytan
nie zada¢ - luki w wiedzy przedsiebiorcy moga dotyczy¢ nieraz najwazniejszych zagrozen

zwiagzanych z udziatem w projekcie.

Podobnie jak w przypadku ,kompleksowych profesjonalistow” , jego ustuga opiera sie na
wieloletnim doswiadczeniu w branzy, tyle ze obszar dziatan jest bardziej zawezony. Co wazne
nadal jednak ma to by¢ wsparcie podczas catego trwania projektu, tylko nie we wszystkich
dziataniach. Specjalizacja jest wynikiem Swiadomej decyzji i stanowi odpowiedzZ na specyficzne
warunki rynkowe. Sa wiec doradcy, ktérzy zapewniaja tylko ustugi proeksportowe (pomagaja w
kwestiach merytorycznych przy opracowywaniu PRE — tworzg analizy rynkow, wyszukuja oferty,
pomagaja w misjach i targach, opracowuja strategie marketingowe), a nie pisza wniosku, nie
pomagaja w rozliczeniach — czyli nie obstuguja kontaktu z administracja publiczna. Wybér tej
strategii motywuja trudnosciami w komunikacji z organami panstwowymi: , nie chcemy miec¢
do czynienia z urzedami i z administraciq publiczng, ktora niestety w wielu przypadkach
pozostawia wiele do Zyczenia" (B3). Mozna tez spotkad sie z przeciwng strategig — firma
doradcza zajmuje sie tylko kwestiami formalnymi (pisaniem wniosku, rozliczaniem etapow i
catosci, kontaktem z administracja), nie posiadajac zaplecza wykonawczego i kontaktow
gospodarczych. Zapewniaja jedynie kompleksowa obstuge formalng projektu. Niewykluczone,

ze na rynku mozna spotkaé modele posrednie, dwa opisane sa przyktadami skrajnymi.

O problemach ,doradcy detalisci” mdwia w sposéb bardziej ostrozny, przedstawiajac
zagrozenia jako realng przeszkode, ktéra moga napotkac przedsiebiorcy. Ich gtéwna obawa
dotyczy rozliczania projektu i kosztow kwalifikowanych. Pojawiaja sie zdania. , Program [6.1]
Jjest ztosliwie skomponowany. Wskazniki, jakie trzeba wpisac do planu sa odgornie narzucone
przez PARP | trzeba je wykazac 5 lat po zakoriczeniu projektu” (B3). Doradcy sg Swiadomi

swoich kompetencji i doswiadczenia, jednak potrafig szczerze przyznaé, ze trzeba zachowac
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czujnos¢, skrupulatnosc aby nie straci¢ dofinansowania, powotujac sie przy tym na przyktad na
arbitralno$¢ decyzji administracji publicznej: ,Jest to decyzja instytugi i istnieje ryzyko
cofniecia dotagii” (B5). Ten rodzaj argumentacji wytwarza atmosfere szczerosci w relacji z

klientem, nie zacheca jednak réwniez do udziatu w Dziataniu 6.1.

Typ 3. ,,£owca dotacji” (2 przypadki)

Trzeci typ doradcow to tzw. ,towcy dotacji” . Ich dziatania sa podporzadkowane konstrukg;ji
Dziatania 6.1 i koncza sie na uzyskaniu przez przedsiebiorce dofinansowania na wdrazania
Planu Rozwoju Eksportu. Problem tego typu firm zostat juz zarysowany i szeroko oméwiony —
podjete zostaty takze dziatania majace na celu zapobieganie tego typu dziatalnosci (miedzy
innymi poprzez zlikwidowanie dwuetapowej formuty Dziatania) niemniej jednak nadal istnieja

firmy doradcze skupione na przygotowaniu dokumentu pod dofinansowanie.

Charakterystyczny dla tego rodzaju firm jest brak zainteresowania specyfika przedsiebiorstwa,
ktére dzwoni z prosba o porade — podczas rozmoéw ani jedna z firm nie zadata badaczom
pytania o kwestie warunkédw przystapienia do programu, brak odniesienia do branzy
reprezentowanej przez przedsiebiorce. Doradca, aby przygotowaé rzetelng ekspertyze,
powinien dokfadnie rozpozna¢ przedsigbiorstwo. Brak zainteresowania Swiadczy o
nierzetelnosci. Brak réwniez zaangazowania emocjonalnego - doradcy sa nastawieni
neutralnie, nieco sceptycznie, nie zachecaja do podjecia dziatan. Podczas omawiania Dziatania
brak szczeg6towosci w opisywaniu jego elementow. Wynika to z przyjecia innych zatozen co
do celéw Dziatania. Gtéwnym celem PRE jest zyskanie akceptacji urzednikéw — licza sie wiec
gotowe formuly, a nie merytoryczna trafno$¢ wnioskow — byé moze stad wynika mate

zainteresowanie doradcow.

Skutecznos¢ jest rozumiana jako zaakceptowanie wniosku i uzyskanie wsparcia finansowego, a
nie jako sukces firmy na miedzynarodowym rynku: , My jestesmy odpowiedzialni za stworzenie
takiego planu. I my oczywiscie daZzymy do osiagniecia wspdlnego celu, czyli zatwierdzenia
najpierw tego planu, potem napisania wniosku skutecznego " (A5). Wida¢ wiec skupienie na
wstepnym etapie — czyli zlozeniu wniosku o dofinansowanie i PRE. Cze$¢ wdrozeniowa
traktowana w sposob powierzchowny, widoczne s duze braki w doradczym zapleczu - firmy
oferuja maty katalog ustug proeksportowych (np. pomagaja w wyjazdach na targi) lub nie

posiadaja go wcale.
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Kwestie doswiadczenia i problemoéw sa przez tego typu firmy traktowane w sposéb rownie
powierzchowny, co czes¢ wdrozeniowa. W rozmowie z badaczem doradcy zakwalifikowani do
tej kategorii pozostawiali te kwestie niemal nieporuszonymi, by¢ moze traktujac te watki jako
zagrazajace sukcesowi marketingowemu rozmowy. Jedyny watek jaki zostat poruszony (zreszta
jest on po czesci wspdlny dla wszystkich doradcow) dotyczyt kategorii kosztéw

kwalifikowanych i koniecznosci bycia skrupulatnym w ich rozliczaniu.

Ta kategoria firm doradczych wydaje sie najbardziej niebezpieczna dla przedsiebiorcow
chcacych wzig¢ udziat w Dziataniu 6.1. Cele, jakie stawiajg sobie ,towcy dotacji” wydaja sie
by¢ niezgodne z celami Dziatania, poprzez przesuniecie akcentu na samo dofinansowanie, a
nie sukces rynkowy przedsiebiorstwa i promocje polskiego produktu — najwazniejsze staje sie
zaakceptowanie wniosku i jego formalna strona, a nie to, co dla przedsiebiorstwa nastepuje
potem, czyli wdrazanie. Doradztwo staje sie instrumentalne i niedopasowane do specyfiki
przedsiebiorstwa — co moze skutkowad dla firmy problemami finansowymi, a dla Dziatania 6.1

obnizaniem statystyk skutecznosci.

Typ 4. ,,Wypalony zrzeda” (3 przypadki)

Kolejna kategorie wyrézniong na podstawie badania sg doradcy, ktérych okreslono mianem
~wypalonych zrzedéw” . Ich postawa jest o tyle szkodliwa, ze moze w sposéb niewykrywalny
obniza¢ statystyki skutecznosci Dziatania, gdyz swym doradztwem moga zniechecac
przedsiebiorcéw do wziecia udzialu w Dziataniu 6.1. Najbardziej charakterystyczne jest ich
nastawienie do otaczajacej rzeczywistosci — zarowno do badacza-przedsigbiorcy, jak i do idei
Dziatania, a konkretnie brak przekonania co do idei programu dotacyjnego i otaczanie sukcesu
przedsiebiorstwa aura niepewnosci poprzez przedstawianie w obszerny sposob zagrozen i

probleméw.

Charakterystyczne jest wiec dla tych doradcow rozczarowanie konstrukcja Dziatania,
skutkujace zniechecaniem przedsiebiorcy do podjecia dziatania, np. zwrécenie uwagi na
niepewnos$¢ sukcesu w obliczu arbitralnosci oceny wniosku (, oczywiscie nie jest to od nas
zaleZne na koniec czy zostanie to przydzielone tylko od osoby ktora to czyta i jaki ma humor w
dany dzieri" — B4), przedstawienie skomplikowanej strony formalnej (, 7o jest naprawde duza
dokumentacgja, nierzadko duzo szersza niz prowadzona jest przez pani firme i to wprowadza
duZe zamieszanie w firmie” — Al) czy ostatecznie brak wiary w sukces przedsiebiorcy w tej

konkretnej strukturze Dziatania (,/Jesli mysli pani o tym realnie, to niech pani w to wchodzi.
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Jesli tak na zimno, to sag tylko marzenia, to niech pani w to nie wchodzi, bo potem beda tylko

problemy”— A2).

Brak inicjatywy i checi doradztwa przektada sie na zubozenie informacji dotyczacych Dziatania.
Dobrym przyktadem braku rzetelnosci jest sposdb opisania Planu Rozwoju Eksportu: , dfugi
raport ktory sktada sie przez Internet gdzie jest mndostwo pytan” (B4), ,w jego ramach
wpisuje sie co chcemy zrobic z pieniedzmi i ma to spefniac odpowiednie parametry” (A2),
. PRE opisuje w sposob kompleksowy sposob wejscia na rynek albo na rynki zagraniczne”

(Al). Podobny lub mniejszy stopien zgtebiania watku dotyczyt kategorii doswiadczenia firmy
doradczej oraz okredlania zakresu wspdtpracy. Proby pogiebienia tematu skutkowaty

okazaniem zniecierpliwienia i ucieciem watku.

Charakterystyczna jest postawa wobec klienta, szczegodlnie silnie ujawniajaca sie w przypadku
doradztwa dla firmy A, w ktorej badacz wcielat sie w niedoswiadczonego przedsiebiorce nie
majacego jasno sklarowanych planéw dziatania. Doradcy w trakcie rozmowy ujawniali niecheé
do wspotpracy, dawali do zrozumienia, ze firmie brak potencjatu do osiagniecia sukcesu. W
efekcie koncowym, dwéch doradcow odméwito wspdtpracy, przy czym jeden roziaczyt sie w

trakcie rozmowy.

Taka postawa moze po czesci wynika¢ ze wspomnianego wyzej zniechecenia programem,
jednak réwnie wazne wydaje sie stabe przygotowanie merytoryczne doradcow z tej kategorii.
Objawiato sie to nierbwnomiernym roztozeniem akcentéw, jesli chodzi o przekazywane
informacje. W niektorych kwestiach odsyfali badacza do instytucji posredniczacych: ,po
informacje co bedzie w planie [rozwoju eksportu] niech pani zajrzy na strone PARP-u”
(pisownia oryginalna, B4), w innych sprawach popetniali merytoryczne btedy (stwierdzajac na
przyktad, ze nie bedzie problemu z rozliczeniem dziatania, ktére nie wykazuje sukcesu
eksportowego). Z kolei inne kwestie — co charakterystyczne, gtéwnie problemowe -
przedstawiali ze skrupulatnoscia, sprawiajac przy tym wrazenie, ze ich celem jest zniechecenie,

a nie zachecenie.

.Wypalone zrzedy” sa dla Dziatania 6.1 grupa niekorzystng (co wazne, ta kategoria byta w
badaniu najliczniejsza), moga obniza¢ skuteczno$¢ programu poprzez powodowanie
rezygnacji przedsiebiorcéw. Z punktu widzenia firm pragnacych wzig¢ udziat w Dziataniu moga
spowodowaé szkody wynikajace z braku mozliwosci rozwoju w wyniku zniechecenia

dziataniem. Jednak sa o tyle mniej szkodliwi (zakladajac, ze firma nie weZmie udzialu w
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Dziataniu), ze nie powoduja ryzyka finansowego. Zapewne mozna unikna¢ szkodliwego
dziatania tego typu firm poprzez promowanie firm o duzym doswiadczeniu i duzym stopniu

sukcesu, na oficjalnych stronach PARP poswieconych Dziataniu 6.1..

Typ 5. ,,Niekompetentny entuzjasta” (1 przypadek)

Ostatnim przypadkiem jest ,niekompetentny entuzjasta” . Ten typ faczy w sobie skrajnosci — z
jednej strony doradca okazat duze zainteresowanie przedsiebiorstwem, podczas rozmowy byt
nastawiony pozytywnie, z drugiej zas popetnial powazne merytoryczne btedy, z punktu

widzenia klienta bioracego udziat w Dziataniu 6.1 mogace by¢ niebezpieczne.

Jesli chodzi o wspomniane powyzej nastawienie do klienta, ,niekompetentny entuzjasta” jest
typem szczerego rozmoéwcy, wzbudzajacego zaufanie i dajacego poczucie bezpieczenstwa. W
trakcie rozmowy jest otwarty i bezposredni: , Oczywiscie bedziemy tez Paristwa wspierac przy
realizacji. Bo to jest oczywiste, Ze my klientow nie zostawiamy samych sobie, bo to bytoby
szalenie niegrzeczne [smiech]” (A3). Przyjmuje postawe szczerego doradcy, $wiadomego
swoich niedociagnie¢ (przyznat, ze nie maja doswiadczenia w branzy przedsiebiorcy na rynku

niemieckim) i specyfiki zawodowego srodowiska:

Oczywiscie firmy doradcze takie jak moja zawsze beda Pani radzily by Pani wydafa jak najwieksza
%9 kwote. Natomiast ja powiem szczerze, ze bym raczej Pani doradzat by rzeczywiscie liczyc na
moZliwosci i dostosowac plan do Paristwa moZliwosci finansowych i efektow jakie chcq Panstwo
uzyskac. Pewnie w Paristwa przypadku to nie beda maksymalne kwoty — oczywiscie zawsze mozna

0 nie powalczyc, ale nie wiem czy warto
(A3)

.Niekompetentny entuzjasta” pozostaje partnerem przez caty czas trwania projektu, majacy
doswiadczenie w tym Dziataniu, cho¢ niekoniecznie potwierdzone sukcesem (Srednia stopa
sukcesu). Tego typu firmy dziataja tez na rynku od dawna, maja kontakty, zajmuja sie innymi
dziataniami zwigzanymi z obstuga proeksportowa, maja kontakty za granica. Informacje, ktére
przedstawiaja, sa wyczerpujace. Widac tez, ze traktujg swa prace w sposdb zgodny z duchem

Dziatania 6.1, jako pomoc i wsparcie w faktycznym rozwoju przedsigbiorstwa:

PRE jest takim cafe opracowaniem, ktore ma potem pomagac przy dziataniu, jesli mysla paristwo o

b trwatym dziataniu.

(A3)
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Co charakterystyczne, tego typu doradcy nie sa przy tym kompetentni, a bledy, ktore
popetniaja dotycza podstaw Dziatania (wspomnienie o dwuetapowej konstrukgcji Dziatania czy
zapewnienia, ze Il etap nie jest koniecznoscia, jesli co$ sie nie powiedzie — w Dziatanie 6.1
wpisana jest mozliwos$¢ rezygnacji, jednak wiaze sie to z koniecznoscia zwrotu dotacji).
Proponuja dziatania ryzykowne (propozycja wzigcia udzialu w naborze na dzien przed
zakonczeniem przyjmowania zgtoszen), czym naruszaja zasade rzetelnosci, poniewaz mozna
przypuszcza¢, ze wypetniane przez firma doradcza wnioski beda sporzadzane metoda

kopiowania innych wnioskéw.

Tego typu firmy sa ciekawym przypadkiem gdyz po czesci dotykaja cech skrajnych, taczac
wysoka kulture obstugi, wyjscie do klienta, dbatos¢ o catos¢ przedsiewziecia i kompleksowosc
dziatania z jednoczesnym brakiem zaplecza merytorycznego w tym konkretnym dziataniu. By¢
moze wyjasnienia takiego stanu rzeczy nalezy szuka¢ w duzym katalogu ustug, jaki tego typu
firmy oferuja, co sprawia, ze w sytuacji losowej okreslone informacje sa trudne do
przypomnienia. Jednak z punktu widzenia sukcesu Dziatania 6.1 takie doradztwo jest mato

skuteczne.

Jak wykazata ta czes$¢ badania, firmy doradcze przyjmuja rézne modele dziatania, proponujac
przedsiebiorcom bardzo zréznicowany wachlarz ustug — od kompleksowej obstugi podczas
trwania catego projektu, po pomoc w pojedynczych kwestiach (jak rozliczanie projektu czy
kontakt z administracja publiczng). Wiele firm specjalizujacych sie w pozyskiwaniu dotacji
$wiadczy rowniez ustugi w ramach Dziatania 6.1. Ustugi te obejmuja rowniez przygotowanie
PRE, co nierzadko wykracza poza kompetencje i doswiadczenie doradcé4w. Skutkuje to
niejednokrotnie niska jakoscig ustug doradczych, ktéra z jednej strony obniza skutecznosc
Dziatania 6.1, a z drugiej moze narazi¢ przedsiebiorcéw na niepotrzebne ryzyko finansowe. Na
tym samym rynku dziatajg doswiadczone firmy specjalizujace sie w doradztwie
proeksportowym. Sa to firmy, ktore sa w stanie przygotowac profesjonalny PRE, a ewentualne
wsparcie przy pozyskiwaniu/rozliczaniu dotacji traktuja jako ustuge dodatkowa lub odsytajg w
tej sprawie do zaprzyjaznionej firmy, specjalizujacej sie w obstudze dotacji unijnych.
Swiadomos$¢ réznorodnosci rynku doradztwa proeksportowego, ktéry wyksztatcit sie wokét
Dziatania 6.1 powinna stanowi¢ ostrzezenie przed wycigganiem pochopnych wnioskéw na
temat negatywnej roli, jaka firmy doradcze odegraty przy wdrazaniu tego Programu. Wsréd
firm doradczych znalazly sie bowiem zaréwno profesjonalne podmioty, ktérych dziatania
sprzyjaly osiaganiu celow Dziatania 6.1, jak i takie, ktérych dziatalnos¢ miata tylko tyle

wspolnego z doradztwem proeksportowym, iz stuzyta pozyskaniu dotacji na ten cel.
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7. Beneficjenci obydwu etapow — ,historie sukcesu”?

Wsrod wszystkich przedsiebiorstw bioracych udziat w Dziataniu 6.1, jedynie 14,6%%*> ukonhczyto
lub jest w trakcie realizacji drugiego etapu. Z uwagi na mata liczebnos¢ oraz specyfike tej
grupy, jej doswiadczenia sa niezwykle cenne. W jakosciowej czesci badania beneficjentéw obu
etapow zostato przeprowadzonych 6 wywiadéw pogtebionych oraz jeden wywiad grupowy.
Swiadectwa oraz opinie zebrane podczas rozméw okazaly sie by¢ niezwykle réznorodne.
Stanowia one jedynie przykiad doswiadczehn przedsiebiorcow, ktorzy przeszli caty proces

przygotowania, realizacji oraz rozliczenia projektow w ramach Dziatania 6.1 PO IG.

Probujac znalez¢ odpowiedZz na pytanie co przyczynito sie do tego, ze akurat tej grupie
przedsiebiorcow udato sie ukonczy¢ Program czy ich doswiadczenia mozna nazwac , historiami
sukcesu” , zrekonstruujemy kolejne etapy Dziatania oraz sytuacje, ktore staty sie udziatem

beneficjentow obu etapow.

Etap przed ztozeniem wniosku

Istotny jest fakt, ze wszystkie firmy, ktére ukonczyly lub sa na etapie finalizowania drugiego
etapu, przed wzieciem udziatu w Programie posiadaty juz wtasne plany eksportowe. Staty sie

one impulsem do znalezienia Programu, w ramach ktérego mogtyby zosta¢ dofinansowane:

Znajoma firma dostata dotacje na inne dziatania, wowczas zainteresowalismy sie czy przypadkiem

29 my nie mamy czegos, co i tak robimy i jest na to dotaga (...). Akurat wyprodukowalismy pierwsza
wiasng gre i chcielismy ja wypromowac na targach i akurat sie okazafo, Ze jest takie Dziatanie,
ktore pasuje jakby do tego, wiec je wykorzystalismy.

(DI, firma mafta ktora zakoriczyta realizacje Il etapu)

Wiekszosc¢ tych przedsiebiorcow zgodnie twierdzi, ze plany eksportowe zostatyby zrealizowane
takze bez udzialu w Dziataniu. Wskazuje to na powazny problem: nawet w przypadku tej
nielicznej grupy przedsiebiorcow, ktérzy zakonczyli pomysinie udziat w Programie, osiagniete
efekty w istocie w niewielkim stopniu przyczyniaja sie do realizacji celéw Dziatania, ze wzgledu

na efekt deadweight*®. Problem ten zostanie omoéwiony szerzej pod koniec tego rozdziatu.

Zakonczenie udziatlu w Dziataniu sukcesem przez tego rodzaju firmy mozna tlumaczy¢

przynajmniej na dwa sposoby. Po pierwsze, firmy planujace rozwiniecie dziatan eksportowych

> Odsetek wszystkich przypadkéw zawartych w KS| (zarejestrowanych uméw)
“® Efekt ,deadweight” — zjawisko polegajace na tym, ze zamierzone efekty realizowanego Programu osiggnieto by nawet
wowczas, gdyby na danym obszarze nie byt realizowany Program.[zrodio: http://archiwum.parp.gov.pl/slownik/]
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niezaleznie od wsparcia publicznego, miaty na ten cel zabezpieczone $rodki. Dla takich
przedsiebiorstw wydatki ponoszone w trakcie realizacji dziatan proeksportowych miaty
pokrycie w budzecie firmy - w sytuacji gdyby nie zostaly uznane za kwalifikowane,
przedsiebiorca nie miatby probleméw z ich sfinansowaniem. Po drugie, wiedzac, ze i tak chca
plany eksportowe zrealizowa¢, przedsigbiorcy byli bardziej zdeterminowani, by doprowadzic

projekt do konca:

’ , Najgorszym etapem jest rozliczenie projektu i sptywanie tych pieniedzy. W przypadku naszej firmy
nie jest to wielki problem, poniewaz byly to dziatania jakos tam wczesnief zaplanowane i firma ma
pieniadze, Zeby je najpierw wydac, ale jesli bysmy sie spotkali z taka firma, z takim
mikroprzedsiebiorca, ktory liczy sie z kazdym groszem, to np. opoznienia zawigzane z refundacja
moga doprowadzic nawet do upadku firmy.

(IDI firma mafta ktora zakoriczyta realizacje Il etapu)

Te dwa czynniki: zabezpieczenie budzetu na dziatania proeksportowe oraz determinacja do
realizacji powzietych wczesniej planéw, zdaja sie odrdznial przedsiebiorcow, ktérzy pomysinie
ukonczyli obydwa etapy Dziatania 6.1. Che¢ dofinansowania dziatan, ktére w innym przypadku
musiatyby zosta¢ sfinansowane z innych $rodkéw, byta jedna z gtdwnych zachet wziecia
udzialu w Dziataniu 6.1 wspominang przez te grupe beneficjentéw. Dodatkowe motywacje
pokrywaja sie z wymienianymi przez pozostate grupy przedsiebiorcoéw i zostaty opisane w

rozdziale 4.1 raportu.

W wigkszosci przypadkéw, w poczatkowej fazie sktadania wnioskéw, przedsiebiorcy nie mieli
watpliwosci zwigzanych z wzigciem udziatu w Dziataniu. Tylko jeden z rozmdéwcoéw wspomniat,
ze diuzszy czas rozwazat zaangazowanie si¢ w Program, poniewaz styszat o doswiadczeniach
innej firmy zwiazanych z rozliczaniem Programu i nie byt pewien czy ilos¢ pracy zwigzanej z
formalnosciami i konieczna dokumentacjg zostanie zrekompensowana przez rzeczywiste

efekty. Ostatecznie jednak zdecydowat sie na ztozenie wniosku:

929 O Drziataniu dowiedzielismy sie od innej firmy, ktora skorzystata (..). W efekcie koricowym byli
zadowoleni, ale wspominali, Ze jest to droga bardzo ciezka i Zmudna. W zwiazku z tym mielismy
pewne watpliwosci z iloscia przygotowania dokumentacji, szczegotowoscia przygotowywania
dokumentagji.

(DI firma mikro ktora zakoriczyta realizacje II etapu)
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Etap pierwszy (przygotowywanie PRE)

Wiekszo$¢ beneficjentéow obu etapéw pozytywnie ocenia pierwszy etap Dziatania 6.1,
podkreslajac jasnos¢ i przejrzystos¢ procedur ubiegania sie o dofinansowanie I etapu.
Natomiast wspotpraca z firmami doradczymi uktadata sie bardzo réznie. Niewielka czes¢ firm
w ogole nie korzystata z pomocy firm zewnetrznych przy przygotowywaniu PRE4. Bylo to
podyktowane albo niemoznoscia znalezienia kompetentnego wspdtpracownika, albo
przekonaniem, ze sami wiemy najlepiej jaka jest specyfika naszej firmy. Tego rodzaju strategia
po raz kolejny pokazuje, ze mate przedsiebiorstwa czesto nieufnie odnosza sie do wsparcia

oferowanego przez firmy doradcze (por. cz. 2.4)

Jak mysmy przygotowywall sie do ztoZenia wniosku, to byta pierwsza fala skfadania wnioskow.

29 Rozmawialismy chyba z piecioma firmami i Zadna nie miata pojecia w ogdle. Nic nie rozumieli z
tego Dziatania, nie wiedzieli jakie dokumenty sie skfada, w ogdle nic. Wiec stwierdzilismy, Zze sami
przebrniemy przez te opracowania, bo inaczej to by byfo bez sensu.

(IDI, firma mafta ktora zakoriczyta realizacje Il etapu)

Jednak beneficjenci z reguty, zgodnie z logika Dziatania, korzystali z pomocy firmy doradczej
na etapie opracowania PRE. Wspodtpraca ta miata rézne natezenie — od bardzo sporadycznej do
Scistej. W przypadku wspétpracy sporadycznej firma zewnetrzna miata wyznaczone konkretne
zadania, np. przeprowadzenie analizy rynkéw zagranicznych i ich atrakcyjnosci pod wzgledem
oferty przedsigbiorcy. Do beneficjenta natomiast nalezato napisanie PRE (z uwzglednieniem
wykonanych analiz). W przypadku S$cistej wspdtpracy PRE powstawato jako efekt

zaangazowania obydwu stron:

Z firmg doradczg bardzo fajnie nam sie wspofpracowato, bardzo sie cieszylismy, siedzielismy i

29

bardzo dfugo dtubalismy w tym projekcie. Byt bardzo szczegotowo zrobiony PRE i bardzo fajnie.

(IDI firma mafta ktora zakoriczyta realizacje Il etapu)

Podobnie jak rézne byly modele wspétpracy, tak réznity sie wsréd beneficjentéw opinie o
firmach doradczych. Od bardzo pozytywnych podkreslajacych rzetelnos¢ i kompetencje osob

wspotpracujacych, po bardzo negatywne, wigzace sie wrecz z oskarzeniami o naduzycia:

" Pomimo tego, ze samodzielne tworzenie PRE byto niezgodne z umowa, wedtug baz danych, kilkanascie firm przyjeto takg
strategie. Dziatania takie pokazuja, ze pomimo duzej formalizacji i kontroli poprawnosci wnioskéw, zdarzaty sie sytuacje
»obejscia” podstawowych zasad Programu.
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99 Oni [firma doradcza] zawyzyli te sumy, ktore mielismy wydac w drugim etapie, a zawyzyli to po to,
poniewaz mieli procent od przyznanej kwoty. Mysmy o tym nawet nie wiedziell.

(IDI firma mafta ktora zakorniczyta realizacje Il etapu)

Pomimo jednostkowych problemoéw z firmami konsultingowymi, rozliczenie pierwszego etapu
nie przysporzytlo wiekszych problemow beneficientom obu etapéw. Po (w wiekszosci)

pozytywnych doswiadczeniach nie rozwazali wycofania sie z dalszej realizacji Dziatania.

Wszystko byto na tyle gfadko i wiazafo sie z uprzednimi planami, Ze wdrozenie byfo naturalng
kontynuagja.

(IDI firma mafta ktora zakoriczyta realizacje Il etapu)

W pierwszym etapie nie byto widac problemow. Pierwszy etap to byto przekazanie ksiazki czyli
rzeczonego PRE | otrzymanie informacji Ze to jest dobre, macie fajny pomyst na eksport
Natomiast nie byfo nic odnosnie szczegofowosci dokumentacji, odnosnie konkretnych rozliczen.

(FGI, beneficjenci ktorzy zakoriczyli realizacje I etapu)

Pozytywne wrazenia zwiazane z ,gfadkim przejsciem” 1 etapu zmienialy sie niestety na

niekorzys¢ wraz z gromadzeniem doswiadczen podczas realizacji etapu 1L

Etap drugi. Ocena instrumentow wsparcia

W Zzadnym z omawianych przypadkoéw, przedsiebiorcy nie kontynuowali wspotpracy z firma
doradcza zaangazowana na I etapie, w czasie trwania II etapu przy organizacji dziatan
bedacych przedmiotem wsparcia. Dlatego tez, zebrany materiat nie pozwala na stawianie tez o
naduzyciach czy tez nieprawidtowosciach — za ktére odpowiedzialne bylyby firmy doradcze -
na Il etapie Programu. Dziatania proeksportowe (np. targi, misje gospodarcze) przedsiebiorcy
organizowali bez wsparcia firm zewnetrznych, a w przypadku obowigzkowych dziatan
doradczych na II etapie, nie odnosili sie do ewentualnych naduzy¢ doradcéw, poza sugestiami,

ze efekty takich dziatan nie sg szczegdlnie uzyteczne.

W ramach drugiego etapu Dziatania, beneficjenci najczesciej brali udziat w imprezach
targowo-wystawienniczych zaréwno w charakterze odwiedzajacych, jak i wystawcéow
Wiekszos¢ przedsiebiorcow zgodnie przyznaje, ze jest to najpopularniejszy sposéb
pozyskiwania nowych, zagranicznych klientow. Udziat w duzych, renomowanych targach wiaze
sie z gwarancja pozyskania wielu kontaktow od potencjalnych klientow. Niestety nie zawsze

przektada sie to na nawigzywanie rzeczywistej wspotpracy w przysztosci.
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’ , Sprzet medyczny jest o tyle specyficzna branza, Ze (...) wymaga dosyc duzego naktadu pracy, Zeby
dystrybutorow wdrozyc, wiec chcielismy wykorzystac targi sciagajac ich na stoiska i pokazujac nasz
sprzet i przy okazji pokazujac jak to dziata. To podziatato, dato nam wzrost eksportu.

(FGI, beneficjenci ktorzy zakoriczyli realizacje II etapu)

Na targi przychodzg osoby i nawiazuja kontakty i tego byto duzo, ale rzeczywistych przyktadow
nawigzania wspofpracy byfo mafto.

(IDI firma mafa ktora zakoriczyta realizacje Il etapu)

Kolejnym narzedziem rozwoju eksportu dofinansowywanym w ramach Dziatania jest
wyszukiwanie partnerow na rynkach docelowych. Poczatkowo pojawit sie problem ze
zdefiniowaniem tego instrumentu, przedsiebiorcy nie byli pewni jakie dziatania sie do niego
zaliczaja, a jakie nie. Wiekszo$¢ uznata, ze w zakres tej metody wchodzi np. wyszukiwanie
potencjalnych klientow przez Internet i nawigzywanie z nimi kontaktu z nadziejg na dalsza

wspotprace.

Podobny problem - niewiedza co do rodzaju dziatan wchodzacych w zakres narzedzia -
pojawit sie przy okazji udzialu w zagranicznych misjach za granica. Co wiecej, nawet préba

dowiedzenia sie ,u zrédta” o szczegdly zakonczyta sie niepowodzeniem.

Na poczatku nikt nie wiedziat w tym PARP-ie, co to jest ,misja zagraniczna” . Na etapie
przygotowania uznalismy, Ze misje zagraniczne to po prostu nasze wyjazdy na targi w charakterze
odwiedzajacych, rozmawianie z kontrahentami, itd. Na poczatku II etapu okazafo sig, Ze to nie jest
»misja zagraniczna” , ze ,misja zagraniczna” musi byc zorganizowana przez jakas firme. I taka
fikcja to byta, bo musielismy zaptacic koledze, ze on nam niby zorganizowat misje, ale jakis absurd
to byt naprawde.

(DI, firma mafa ktora zakoriczyta realizacje Il etapu)

Inny beneficjent, rowniez w ramach misji gospodarczej, zorganizowat wyjazd objazdowy po
Turcji, w czasie, ktérego odwiedzat potencjalnych partneréw handlowych. Przedsiewzigcie to
zakonczyto sie fiaskiem, gdyz nie udato sie nawigzac¢ zadnej wspotpracy. Dodatkowo pojawity
sie problemy zwigzane z uznaniem kosztéw zuzytego paliwa za kwalifikowane. Dlatego tez

efektywnosc¢ tej metody zostata oceniona raczej negatywnie.

R6zne doswiadczenia wiaza sie takze z uzyskiwaniem dokumentéow niezbednych do
wprowadzenia produktu na rynek zagraniczny. Dla czesci beneficientow otrzymanie

specjalistycznego certyfikatu okazato sie niezwykle przydatne, pozwolito wejs¢ na nowy rynek i
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pozyskaé kontrahentéw. Jednak w innych przypadkach przyniosto ze soba wiecej problemow i

strat finansowych, anizeli zyskow.

Urzednik [na Ukrainie] przetrzymywat wydanie certyfikacji, bo nie dostat fapowki, a my musielismy

29 dostarczyc dokumenty w terminie. To byta nerwowka: jak PARP to zinterpretuje? Jak rozliczy?
Gdyby nie udziat w Dziataniu, juz dawno zrezygnowalibysmy z tej certyfikacji, trzasneli drzwiami i
poszli do jakiefs innej instytucji, ktora certyfikuje na Ukrainie, ale w planie byta wpisana ta.

(DI firma mafta ktora zakoriczyta realizacje Il etapu)

Podobna sytuacje odnotowano w dwoch innych przypadkach na rynku wschodnim (w Rosji i
na Ukrainie). W obu przypadkach przyczynita sie do strat finansowych firmy, poniewaz
poniesione nakfady finansowe nie zostaty uznane za koszty kwalifikowane z powodu

przedtuzajacego sie terminu certyfikacji.

Tylko jeden z rozmoéwcow skorzystat ze wsparcia na doradztwo w zakresie finansowania
przedsiewzie¢. Nie spetnito ono oczekiwan beneficjenta, gdyz okazato sie, ze w ramach

doradztwa firma otrzymata jedynie ksiaZke na sto stron, ktorej i tak nikt nie przeczytat

Podsumowujac, uzytecznos$¢ narzedzi bezposredniego wsparcia eksportu, dofinansowywanych
w Dziataniu zostala oceniona raczej pozytywnie. Fokusy przeprowadzone w grupie
beneficjentdw, ktorzy ukonczyli oba etapy pokazaly, ze wiasciwie wszystkie najwazniejsze
narzedzia wykorzystywane do rozwoju eksportu, zostaty w Programie uwzglednione. Najwyzej
oceniono wyjazdy na targi, gdyz beneficjenci zgodnie stwierdzili, ze jest to podstawowy i
najbardziej popularny sposdb nawigzywania wspétpracy z firmami zagranicznymi. Z tym
narzedziem wiazato sie takze najmniej niejasnosci, moze za sprawa tego, ze wiekszos¢
beneficjentdéw wczesniej brata w nich udziat, wiedziata czego sie spodziewad i mogta sie lepiej
przygotowac. Pozostate narzedzia (tj. misje zagraniczne, szukanie partneréw na rynku
docelowym, doradztwo w zakresie strategii finansowania przedsiewzie¢) oceniano mniej
pozytywnie. Przede wszystkim wigzato sie z nimi wiele niejasnosci — czasami nie byto wiadomo
jakie doktadnie dziatania wchodza w zakres danego narzedzia. Ze wzgledu na brak
wczesniejszego doswiadczenia wiekszosci beneficjentéw z tego rodzaju instrumentami
rozwijania dziatalnosci eksportowej, ich realizacja niosta ze sobg wiele ,niewiadomych” , na
ktore nie zawsze potrafili znalez¢ odpowiedz pracownicy RIF. Ustugi doradcze, np. w zakresie
mozliwosci finansowania przedsiewzie¢ nie zostaly ocenione pozytywnie i w zadnym z

badanych przypadkdéw nie wniosty z punktu widzenia przedsiebiorcow istotnej wartosci.
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Problemy pojawiajace sie na Il etapie

W czasie realizacji drugiego etapu pojawito sie wiele probleméw majacych swoje zrédio
przede wszystkim w dwoch zjawiskach: nieustannie zmieniajacej sie rzeczywistosci rynkowej
oraz uciazliwej formalizacji procesu rozliczania projektu. W tej czesci problemy te zostang

omowione i zilustrowane przyktadami podawanymi przez przedsiebiorcéw.

Nieelastycznosc¢ i niedopasowanie PRE do zmiennej sie rzeczywistosci rynkowej

Jak sie okazato rzeczywistosc byta szybsza od wszystkich tych reguf ktorym musielismy sie
podporzadkowac (fokus, beneficjenci, ktérzy zakonczyli realizacje II etapu). Przygotowane w 1
etapie PRE okazato sie zupetnie nieelastyczne i niedostosowane do rzeczywistosci nieustannie

zmieniajacego sie rynku.

Musielismy sie rozliczac ze wszystkiego w kwotach, co do ztotowki, co do grosza, réznice kursowe

29 nas zabijaly. Musielismy zmieniac dokumenty ze wzgledu na 1 grosz.

Te targi nagle stracity znaczenie w regionie, tak jak to byto z wieloma targami w Grecgji czy w
Hiszpanii. Te targi byty wazne, wszyscy tam jezdzili, wystawiali sie i szukali dystrybutorow, a nagle z
roku na rok, ze wzgledu na sytuacje finansowa catego kraju, cafe targi przestaly byc wazne.

(FGI, beneficjenci ktorzy zakoriczyli realizacje II etapu)

Problemem byto takze ocenianie dzialah przez pryzmat realibw rynku polskiego i

nieuwzglednienie realiéw panujacych na rynkach zagranicznych:

’ , Nie pisali tam formy przelewu na fakturach w Turcji i to byto powodem zakwestionowania wartosci
faktury. Ja nie mam wplywu na to, co oni tam pisza i jak to pisza.

(IDI firma mafta ktora zakoriczyta realizacje Il etapu)

Inne, wspomniane przez rozméwcow obcigzenie zwigzane bylo z wymogami dotyczacymi
lotéw na targi (docelowych oraz powrotnych). Wedtug obecnych zasad, aby koszt biletow
zostat uznany za kwalifikowany, przedsiebiorca musi przylecie¢ na miejsce imprezy targowo-
wystawienniczej nie wczesniej niz dwa dni przed rozpoczeciem, a wylecie¢ nie pdzniej niz
jeden dzien po. Przepisy te sa niezmienne, nie uwzgledniajg rozktadéw lotéw (np. loty z Hong-

Kongu do Warszawy nie odbywaja si¢ codziennie) oraz istnienia stref czasowych:

Nam zakwestionowall, poniewaz wyloty z Dubaju sa w nocy do Europy i skoriczyty sie targi i
29 godzina roznicy. I byt zakwestionowany bilet. Godzina po 12 juz byto za dfugo bo o jeden dzier
wiecej. Nie uwzgledniajg stref czasowych.

(FGI, beneficjenci ktorzy zakoriczyli realizacje I etapu)
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Rozwigzaniem tego problemu, zaproponowanym przez jedng z rozméwczyn, bytoby
niewyptacanie diet za kolejne doby, w przypadku, gdyby konieczne bylo zostanie w danym
miejscu pare dni dtuzej. Bilety powrotne natomiast powinny zosta¢ uznane bez wzgledu na

kilkudniowe przesuniecia.

Kolejnym przyktadem nieelastycznosci kosztow kwalifikowanych jest niemoznos¢ przesuwania
kosztéw z obszaru, na ktérym udato sie zaoszczedzi¢ do takiego, gdzie wydatki okazaly sie
wyzsze niz przewidywano. Co wiecej, nawet w ramach jednego wydatku niedozwolone sa

jakiekolwiek zmiany czy przesuniecia, bez stosownego aneksu do umowy.

99 Mielismy przeznaczona okreslong kwote na materiaty reklamowe. Udafo nam sie je wydrukowac
taniej niz zaktadalismy i zostaly nam pienigdze, ale nie moglismy wydrukowac ani jednego
egzemplarza wiecej, bo w planie byfo to i koniec. Sztywno.

(DI, firma mafta ktora zakoriczyta realizacje Il etapu)
Co prawda, zgodnie z §9 ust 13 umowy:

99 Beneficjent jest uprawniony do dokonywania przesuniec pomiedzy poszczegdlnymi kategoriami
wydatkow kwalifikujacych sie do objecia wsparciem do 10% wartosci kwoty danej kategorii
wydatkow, z ktorej nastepuje przesuniecie, bez wzgledu na poziom wzrostu kategorii wydatkow,
do ktorej nastepuje przesuniecie, z zastrzeZeniem zasad okreslonych w Rozporzadzeniu. W takim

przypadku nie jest konieczna aktualizacia Harmonogramu pfatnosci.

Przykfad ten dobrze ilustruje szerszy problem: pomimo istnienia takiego zapisu w umowie,
pracownicy RIF obstugujacy realizacje projektu stawiali wymagania bardziej restrykcyjne niz
wynika to z przepiséw, nie zgadzajac sie na przesuniecia. Oczywiscie, nie badajac doktadnie
przypadku, nie mozna wykluczy¢ nieporozumienia na linii RIF — beneficjent, jednak efekt
koncowy byt taki, ze przedsiebiorca uwazal, ze nie ma prawa dokonac przesunieé. Takie
podejscie w znaczacym stopniu wptywato na zniechecenie beneficjentéw i stato sie przeszkoda

w dobrym funkcjonowaniu Dziatania, szerzej oméwiong w kolejnej czesci.

Konieczno$¢ trzymania sie Scisle wytycznych zawartych w PRE moze spowodowac znaczace
zwigkszenie kosztéw zwigzanych z dang dziatalnoscia po stronie beneficjenta. W sytuacji
zmiennego rynku czy zaistnienia nieoczekiwanych wydarzen zazwyczaj naturalng reakcja jest
dostosowanie sie do zastanej rzeczywistosci. Sztywnos¢ zasad Dziatania 6.1 takie manewry

uniemozliwia, co moze powodowac straty finansowe przedsiebiorcow.
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Beneficjenci obu etapdéw wskazuja takze na istotne wydatki, scisle zwigzane z realizacja
projektu, nienalezace do kosztow kwalifikowanych w obecnym ksztalcie Dziatania, ktore
wedtug nich powinny zosta¢ uznane za koszty kwalifikowane. Wedtug badania ,Barometr
Innowacyjnosci” dla Dziatania 6.1 najbardziej dotkliwy jest dla przedsiebiorcéw brak
dofinansowania wydatkéw zwigzanych z transportem (komunikacja miejska, podroze
wewnatrzkrajowe, spotkania handlowe z potencjalnymi klientami), obstugi projektu
(przygotowanie wniosku, zarzadzanie, rozliczanie) oraz wydatkow na promocje i PR, w tym
dziatan marketingowych i PR za granica. Waznymi kosztami, ktére zdaniem czesci
beneficjentdéw powinny zosta¢ uznane za kwalifikowane sa ponadto obstuga prawna projektu,

koszty ttumaczen oraz koszty optacane gotowka.

Nadmierna formalizacja etapu rozliczenia Dziatania

Jednym z najwigkszych obciazen, wspominanym przez wszystkich rozméwcédw, okazato sie by¢
rozliczenie catego projektu. Zarzutem formutowanym przez beneficjentow byto
niepoinformowanie o regufach rozliczenia przed rozpoczeciem catego procesu. Wedtug
beneficjentéw, gdyby od poczatku wiedzieli jakie dokumenty i oswiadczenia beda od nich

wymagane, bytoby to dla nich duzym utatwieniem.

99 - Jak sie startuje do tego projektu, to tam nie ma informacji, Ze przy rozliczeniu ode mnie bedzie

wymagany jakichs konkretny dokument w jakiejs konkretnej, uszczegotowionej wersji.

- Ja byfam na takim spotkaniu z Paniami z PARP-u, na samym poczatku tego projektu. To byto
spotkanie, ktore miato byc informacyjnym. Na tym spotkaniu, my juz bylismy w trakcie rozliczer,
wiec pytam grzecznie, co nam bedzie potrzebne do rozliczenia, bo nigdzie nie byfo takich
szczegotowych informacji, czy mamy zwracac uwage na jakies konkretne rzeczy? (...) I ustyszatam
znamienne zdanie, Ze RIF dopiero bedzie szkolony z rozliczenia tego projektu. To byto dla nas
Jjasnym znakiem, ze ktos niepowaznie do nas podchodzi.

(FGI, beneficjenci ktorzy zakoriczyli realizacje II etapu)

Wspobipraca z PARP i RIF

Zarzuty dotyczace nieznajomosci regut przez pracownikdédw PARP-u i RIF-O6w pojawialy sie
stosunkowo czesto. Wielokrotnie, rozstrzygniecie jakiego$ problemu wynikato z indywidualnej
oceny pracownika instytucji. Podczas jednego z wywiadow grupowych podniesiono watek
rozbieznosci w przypadku kwalifikowalnosci badz nie dotyczace kosztow zwigzanych z

tltumaczeniami dotyczace oraz mozliwosci rozliczenia ptatnosci gotéwkowych.
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99 - Tutaj w Programie 6.1. nie mozna byfo zatrudniac Zadnych ttumaczy. Kazda pfatnosc gotowka
byta negowana i podwazana, a wiadomo, Ze takie dziewczyny, jak sa 3 dni na targach, to nikt jej

karty ani przelewu nie bedzie robit A tu pfatnosc gotowkowa byta od razu odrzucana

- Mozna byto wynajac ttumacza i mozna byfo pfacic gotowka, tylko do pewnej wysokosci, juz nie

pamietam jakiej.

- Nie, absolutnie nie mozna byto. I to wilasnie jest subiektywna ocena urzednikow. Bo u mnie
tlumaczenia byty wykluczone, u Pani nie byty. To jest brak jakichkolwiek wytycznych.
(FGI, beneficjenci ktorzy zakoriczyli realizacje II etapu)

Przedsiebiorcy podkreslali, ze bez wzgledu na to czy owe koszty w rzeczywistosci powinny
zosta¢ uznane za kwalifikowane czy tez nie, wazne jest, aby pracownicy wszystkich RIF-ow

przekazywali te same informacje. W przeciwnym razie, powstaje poczucie dezinformacji.

Co wiecej, jak zauwazajg respondenci, pracownicy w RIF-ach bardzo czesto sie zmieniali, a

wraz z nimi zasady, ktorych nalezato przestrzegac.

99 U mnie w trakcie realizagji programow zmienialy sie 4 razy osoby, ktore mnie rozliczaly(...). JeZeli
Jedna juz to zrobifa i rozliczata w ten sposob, to przeszfo i zostato zaakceptowane i nagle
okazywato sig, ona w nastepnym miesigcu odchodzi po prostu. Ona odchodzi i cafa ta wiedza idzie
za nia.

(FGI, beneficjenci ktorzy zakoriczyli realizacje I etapu)

Ja miatam wraZenie, Ze jestesmy traktowani jak nie w petni rozwinieci umystowo, bo rozliczajgc
dany etap, mamy informacje, co i jakie dokumenty powinny byc i jak powinny byc przygotowane
do rozliczenia. Natomiast pdZzniej okazywalo sie, Ze jest zupeinie inaczej. Ze sg zupetnie inne
wymogi i tak wychodzito na to, Ze my nie jestesmy w stanie sie nauczyc rozliczania, ze my jestesmy
tak tepi.

(FGI, beneficjenci ktorzy zakoriczyli realizacje II etapu)

Takie sytuacje bardzo negatywnie wptywaja na ocene nie tylko samego Dziatania, ale rowniez

instytucji takich jak PARP czy RIF.

Bilans korzysci i strat

Powyzsze problemy niejednokrotnie generowaly straty, ktore przy ostatecznej ocenie Dziatania
przez beneficientow odegraty znaczaca role. Najwiekszym obciazeniem okazata sie byc
nadmierna biurokratyzacja oraz formalizacja catego procesu, przede wszystkim — etapu

rozliczania.
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Musiatem w pewnym momencie rozliczania pisac oswiadczenie, Ze dane oswiadczenie nie jest

b

zaswiadczeniem, a oswiadczeniem. Taka byta tresc oswiadczenia, dostownie. Takie bzdury.
Papierologia przy rozliczaniu byta koszmarna. To nam sie po nocach snito, naprawde...

Rozliczanie delegagji to jest jeden wielki koszmar: i zdjecia, i bilety, i delegacja, no po prostu...
Firma moZe czuc sie jak ztodziej, ktory niestusznie ukradf pienigdze od Paristwa.

(IDI firma mafta ktora zakorniczyta realizacje Il etapu)

Wszystkie podobne problemy wigzg sie z ogromnym obcigzeniem dla firmy - zaréwno
osobowym (konieczno$¢ oddelegowania pracownika / pracownikow do pisaniem kolejnych
anekséw i odwotan), jak i finansowym - spowodowanym cigglym opo&znianiem zwrotu
poniesionych kosztéw kwalifikowanych. W kilku przypadkach, pomimo zakonczenia realizacji
projektu wiele miesiecy temu, do tej pory nie zostat zakofnczony proces rozliczenia, a co za tym
idzie — nie zwrécono naktadéw finansowych, ktore miata obja¢ dotacja. Dodatkowo, z powodu
tzw. ,uchybien formalnych” , poczatkowo zapowiadana suma zwrotu, czesto okazuje sie by¢

Znaczaco mniejsza.

99 Projekt [dofinansowanie] byt u mnie przewidziany na 198 000 PLN, ostateczne rozliczenia z dwdch
etapow na ta chwile dostalismy 40 tys. zt a drugie 40 tys. jest w tej chwili w walce o rozliczenie.
Czyli w ogdlnym rozliczeniu mamy szanse na 70-80 tys. zwrotu.

(FGI, beneficjenci ktorzy zakoriczyli realizacje I etapu)

Na szczescie, beneficjenci dostrzegaja takze korzysci wynikajace z udzialu w Dziataniu 6.1.
Wiekszosci beneficjentom, ktérzy ukonczyli II etap, udato sie osiagna¢ cel Programu -
rozpoczac lub rozwina¢ juz istniejacy eksport. W czesci przypadkéw jest to wzrost siegajacy
nawet kilkudziesieciu procent udziatu eksportu w catosci sprzedazy, kiedy indziej wynosi on

10%, ale przedsiebiorcy dostrzegaja poprawe i s z niej zadowoleni.

Na starcie , Paszportu” mielismy okoto 20% eksport. W tej chwili eksport wynosi 31% wiec to
29 faktycznie zadziatato.
(FGI, beneficjenci ktorzy zakoriczyli realizacje I etapu)

Czasami trudno jest stwierdzi¢ w jakim stopniu do wzrostu eksportu przyczynit sie udziat w
Dziataniu, a w jakim inne czynniki, jak np. wyrobienie specjalnego certyfikatu dla produktéw

ekologicznych (poza Dziataniem).
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Czesto wskazywane sa rowniez korzysci finansowe. Szczegdlnie w przypadku, kiedy firmy
realizujg plany eksportowe, ktorych realizacje zaktadali przed udziatem w Programie i — co
wazniejsze — deklaruja ze podobne dziatania podjeli by rowniez bez wsparcia publicznego.
Dodatkowe finansowanie jest zaleta z punku widzenia przedsiebiorcow, jednak jednoczesnie
jest to problem z punktu widzenia szerszych celow, spetnieniu ktorych Program ma stuzyd, i
wskazuje na obciagzenie Programu efektem ,deadweight” . Ponad to, ze wzgledu na
koniecznos¢ dysponowania sporym kapitalem ze wzgledu na opdznienia w rozliczeniu
projektu oraz utrudnienia, ktére moga doprowadzi¢ do zakwestionowania duzej czesci
wsparcia, Program jest bardziej przyjazny dla firm doswiadczonych w eksporcie i z duzym
kapitatem, a w niewielkim stopniu odpowiada na potrzeby przedsigebiorstw matych i mikro,

chcacych dopiero rozpoczynac eksport.

Na podstawie opisanych doswiadczen beneficjentow obu etapow, trudno moéwié o , historiach
sukcesu” — pozytywnych przyktadach dziatania programu. Cze$¢ przedsiebiorcow przeszia
przez podobna liczbe probleméw, odwotan, anekséw do umowy, co firmy, ktére zrezygnowaty
w trakcie realizacji. W tych przypadkach ogdlna ocena Dziatania pozostaje negatywna.
Uzyskane korzysci nie sg warte poniesionych kosztow, a na pytanie o powtérny udziat w
Dziataniu pada zdecydowana odpowiedz — ,nie!” . Tak niska ocena moze mie¢ diugofalowe
skutki. Dzielenie sie beneficjentéw negatywnymi doswiadczeniami zwigzanymi z udzialem w
programie z innymi przedsigbiorcami moze wplyna¢ na zmniejszenie si¢ popularnosci
Dziatania 6.1 w kolejnych naborach. Co wiecej, moze réwniez warunkowac decyzje o udziale w

kolejnych programach realizowanych przez PARP.

’ , Jak we wtorek dostalismy informacje, Ze w innym programie eksportowym 5.6.2 otrzymalismy
wspaniate rezultaty, wysoka note, przechodzimy, mamy dofinansowanie. MJj szef pierwsza reakcfe
Jaka miat? Powiedziat trzeba teraz przemyslec, czy my bedziemy podpisywali umowe i realizowali

ten projekt bo ja nie chce takich przebojow jak w ,, Paszporcie” .

(FGI, beneficjenci ktorzy zakoriczyli realizacje II etapu)

W opinii czesci beneficjentow, ostateczne zrealizowanie celéw Dziatania — rozwiniecie
eksportu, zrobwnowazytlo poniesione koszty. Ich ogdlna ocena jest bardziej przychylna,

aczkolwiek nie bez zastrzezen.

Oczekiwania byly takie Ze znajdziemy klientow za granica i tak tez sie stato (..). Moze
29 oczekiwalismy troche wiecej, ale nie moge powiedziec, ze jestesmy zawiedzeni.

(DI firma mikro ktora zakoriczyta realizacje II etapu)
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Zrobilismy to, co i tak bysmy zrobili, a przy okazji dostalismy pieniadze, wiec cieszymy sie z tego,
ale sensu w tym wielkiego nie widze(...). Nie wiem czy zdecydowalibysmy sie drugi raz sktadac.

(IDI firma mafta ktora zakorniczyta realizacje Il etapu)

W catosciowej ocenie, warto jednak pamieta¢, ze firm, ktérym udato sie ukonczy¢ Dziatanie jest
bardzo niewiele. Co wiecej, trudno moéwié o sukcesie Programu w przypadku beneficjentow
doswiadczonych, z duzym kapitatem, ktérzy podkreslali, ze samodzielnie zrealizowaliby
doktadnie te same dziatania. Taki wynik jest typowym przyktadem efektu deadweight.
Dodatkowo, moze to oznacza¢, ze w trakcie realizacji Dziatania, pod wptywem duzej ilosci
pracy zwigzanej z formalnosciami, a takze z koniecznoscig poczatkowego sfinansowania przez
beneficjenta zaplanowanych dziatan proeksportowych, odpadaja wartosciowe projekty
(potencjalnie o duzej wartosci dodanej), realizowane przez mniejsze firmy, mniej ,odporne”

na trudnosci zwigzane z obstuga i rozliczaniem projektu. Natomiast te projekty, ktére wpisuja

sie w dotychczasowe dziatania przedsiebiorstwa, docieraja do konca.

Wskazywanym przez przedsiebiorcow czynnikiem przyczyniajacym sie do sukcesu (lub
utrudniajacym jego osiagniecie) byta jakos¢ osobistego kontaktu z urzednikami
odpowiedzialnymi za rozliczanie projektu: ich rzetelno$¢, przychylnos¢ i kompetencje versus
postawa, ktora przedsiebiorcy odbierali jako niechetna, podejrzliwg i nastawiang na

kontrolowanie i karanie, a nie wsparcie:

- Mnie wspaniale wspofpracowato sie z RIF-em, trafita mi sie wspaniata kobieta, nie pamietam

29

nazwiska. Doskonafta finansistka, miata to wszystko w matym palcu, nawet jak ja miatam problem w
znalezieniu wilasciwej drogi, Zeby to rozliczyc, to ona natychmiast mi je dawata. Nie databym ztego

sfowa powiedziec.

- Mhnie sie trafita okropna kobieta (...). Osoba, ktora jak w przepisach byto napisane 2 dni kontrol
siedziata u nas 4 dni, bo jej ciagle byto mato. Po 5 razy sprawdzafa to samo, czyli to byfo takie
nastawienie na znalezienie , haka” .

(FGI, beneficjenci ktorzy zakoriczyli realizacje II etapu)

Teoretycznie wszystkich beneficjentéw obowigzywaly te same przepisy, ale wielokrotnie byly
one interpretowane w odmienny sposéb przez bardziej lub mniej kompetentne osoby. Brak
kompetencji w potaczeniu ze arbitralng interpretacja przepiséw, mogt skutkowaé wieloma
problemami, ktérych w rzeczywistosci mozna byto uniknaé. Dlatego, zdaniem rozméwcow,
wszyscy pracownicy PARP-u oraz RIF-6w zaangazowani w realizacje Dziatania 6.1 powinni

przechodzi¢ specjalistyczne szkolenie, podczas ktérego zapoznawaliby sie z jedng -
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obowiazujaca interpretacjg przepisow. Poniewaz wszystkich sytuacji nie da sie z gory
przewidzie¢, proponujemy rozwigzanie oparte na kazusach rozliczeniowych - kazdy
niestandardowy przypadek rozliczenia bylby dokumentowany przez RIF; zaproponowane
rozwigzanie podlegatoby ocenie PARP; zanonimizowane kazusy rozliczen bytyby wiaczane do
bazy elektronicznej, dostepnej dla beneficjentéw, RIF i PARP i stanowityby zrédto

obowiazujacych interpretacji przepisow.

Podsumowujac, znaczace wydaja sie by¢é dwie cechy wspdlne charakteryzujace grupe
beneficientow obu etapow. Po pierwsze — wielkos¢ firmy. Na tle firm, ktorym nie udato sie
zrealizowad projektu do konca, wsrdd przedsiebiorcéw, ktérzy ukonczyli Dziatanie znaczaca
jest przewaga matych i srednich przedsiebiorstw nad przedsiebiorstwami mikro (rozdziat 5.1,
wykres 9). W wywiadach potwierdzita sie opinia, ze wiekszym firmom tatwiej jest przejsé
Dziatanie od poczatku do konca, poniewaz mozliwe jest oddelegowanie jednego z
pracownikow do czuwania nad calym procesem, co odcigza znaczaco reszte zespotu.
Dodatkowo, takie firmy charakteryzuja sie zazwyczaj wieksza ptynnoscia finansowa i diuzsze
oczekiwanie na refundacje poniesionych kosztéw nie jest dla nich az tak wielkim obcigzeniem.
Po drugie, charakterystyczne dla beneficjentéw obu etapdw jest wykorzystanie Dziatania jako
narzedzia dofinansowania zaplanowanych wczesniej dziatan eksportowych, co z jednej strony
wiaze sie z lepszym przygotowaniem i wieksza determinacja, aby doprowadzi¢ proces do
konca, z drugiej jednak — skutkuje efektem ,deadweight” znaczaco obnizajacym efektywnosé

catego Programu.
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8. Wnioski i rekomendacje

REKOMENDACJE SYSTEMOWE

I.  Potrzeba usprawnienia koordynacji wsparcia publicznego dla dziatalnosci

eksportowe;j.

Formalnie, funkcje koordynatora dziatan proeksportowych petni Ministerstwo Gospodarki,
ktére odpowiada za inicjowanie i kierowanie realizacja polityki proeksportowej w Polsce.

Wyniki badania sugeruja, iz w tym obszarze nalezatoby wprowadzi¢ pewne usprawnienia.

Sytuacja, w ktérej istnieje wiele konkurujacych mechanizmoéw wsparcia publicznego dla
eksporterow — w szczegdlnosci dla programow centralnych istnieje alternatywa w postaci
programéw regionalnych (RPO, RPW, PO IG) — obniza szanse na efektywne wykorzystanie
srodkoéw publicznych oraz rodzi zagrozenie podwdjnego finansowania dziatan. Koordynacja
zakresu wsparcia, w tym ustalanie grup docelowych dla poszczegdlnych programéw, pozwoli

wyeliminowac ten problem.

Koordynacja polityki proeksportowej mogtaby by¢ delegowana przez Ministra innemu
podmiotowi. W niektérych krajach, takie funkcje petnig wyselekcjonowane instytucje otoczenia
biznesu. W Polsce od wielu lat podejmowane sa préby stworzenia agencji promocji eksportu,
ktéra bytaby koordynatorem polityki proeksportowej w Polsce. Takie Agencje istniejg w wielu
krajach z dobrze rozwinietg polityka proeksportowa — np. UK Trade & Investment w Wielkiej
Brytanii, stowacka Agencja Inwestycji i Rozwoju Handlu (SARIO), Taiwan External Trade
Development Council — TAITRA, Japan External Trade Organization — JETRO. Agencje planuja,
inicjuja, koordynuja i wspieraja dziatania eksportowe i nakierowane sa gtéwnie na pomoc dla
sektora MSP.

II. Zwiekszenie udzialu eksporterow w kreowaniu polityki proeksportowej i

instrumentow wsparcia eksportu

W tworzeniu krajowej strategii rozwoju eksportu wieksza role powinno odgrywac srodowisko
eksporterow. Dla dobrej identyfikacja potrzeb i dopasowania do nich instrumentéw
pomocowych, niezbedna jest bezposrednia i stata wspotpraca z eksporterami. W wielu krajach
Srodowisko przedsiebiorcéw aktywnie uczestniczy w tworzeniu projektow i rozwigzan

zwigzanych z planowanymi dziataniami proeksportowymi. Roéwniez w Polsce podejmuje sie
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préby realizowania konsultacji spotecznych odnosnie ksztattu polityk publicznych, w tym

polityki wsparcia proeksportowego.

Sposéb przeprowadzania tzw. konsultacji spotecznych wiekszosci projektéw w Polsce nie
przynosi jednak oczekiwanych rezultatéw. Przyczyna tego stanu rzeczy moze réwniez tkwi¢ w
niewystarczajacym poziomie zorganizowania i aktywizacji Srodowiska eksporterow. W
przypadku eksportu srodowisko MSP nie ma swojego reprezentanta, o eksporcie wypowiadaja
sie rézne organizacje i IOB (instytucje otoczenia biznesu) niekoniecznie podkreslajac
problematyke MSP. Warto rozwazy¢, powotanie — wzorem Czech - ,Panelu biznesowego
eksporterow MSP” , w ktérym przedstawiciele réznych branz — czynnie dziatajacy eksporterzy
- beda stanowili forum doradcow, zrédio informacji o aktualnych potrzebach, ktére beda

mogli zgtaszac¢ na forum.

Ill. Tworzenie sytemu wsparcia doradczego w zakresie eksportu w oparciu o personel
o wysokich praktycznych kwalifikacjach i znajomosciach funkcjonowania handlu

zagranicznego

Z badania wynika, ze niektore firmy doradcze nie maja wystarczajacych kwalifikacji, aby
$wiadczy¢ ustugi w zakresie eksportu. Warto rozwazy¢ wprowadzenie systemowych
szkolen dla firm doradczych swiadczacych ustugi proeksportowe w zakresie podnoszenia
kwalifikacji (podobne projekty w ramach PO KL odbywajg sie dla trenerow i firm
szkoleniowych). Szkolenia powinny dotyczy¢ nie tylko zagadnien merytorycznych
zwigzanych z eksportem — tu jest duza oferta wyzszych uczelni — ale gtéwnie warsztatu
doradcy i praktycznych zagadnien eksportowych zwigzanych z konkretnymi rynkami. Takie
szkolenia pomogtyby stworzy¢ wyspecjalizowany personel doradcéw z konkretnych branz i
rynkow oraz zwiekszy¢ efektywnos¢ ustug doradczych.

Alternatywa dla rozwijania potencjatu firm doradczych $wiadczacych ustugi proeksportowe
jest stworzenie systemu ‘mentoringu’ dla poczatkujacych eksporteréw opartego na
potencjale doswiadczonych, polskich eksporterow. Zaangazowanie praktykow,
przedstawicieli firm eksportujacych w wybranych branzach lub na okreslone rynki
docelowe w doradztwo na rzecz poczatkujacych eksporteréw planujacych rozwijanie

podobnej dziatalnosci mogtoby przynies¢ bardzo dobre efekty.

Eksport jest dziedzing interdyscyplinarng i wymaga bardzo specjalistycznej wiedzy z wielu
zagadnien, dlatego wysoki poziom wiedzy i praktyczna znajomos¢ rynku, niezaleznie od

ich zrodet, sa kluczowymi warunkami sukcesu.
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IV. Budowa potencjalu Wydziatéw Promocji Handlu i Inwestycji polskich placowek

dyplomatycznych.

Wsparcie eksportu to nie tylko udostepnianie informacji o rynkach docelowych, ale réwniez
pomoc w podejmowaniu konkretnych dzialan na rynku zagranicznym. Przedsiebiorcy -
eksporterzy wskazywali, ze jedna z najefektywniejszych metod takiej dziatalnosci jest
otwieranie przedstawicielstw handlowych w krajach docelowych. W trakcie badania pojawity
sie rowniez propozycje wiaczenia takich dziatan w poczet kosztéw kwalifikowanych Dziatania
6.1. Natomiast istnieja obawy odnosnie trwatosci powstatych placéwek po zakonczeniu
dofinansowania, dlatego tez lepszym rozwigzaniem mogtoby by¢ wsparcie potencjatu
Wydziatdbw Promocji Handlu i Inwestycji polskich placowek dyplomatycznych. Instytucje te
mogtyby petni¢ role inkubatoréw dla przedstawicielstw handlowych polskich eksporterow.
Inkubacja mogtaby przyjmowal postaé: wsparcia lokalowego (np. organizacji miejsca
spotkania z kontrahentami), posrednictwa w kontaktach z miejscowymi przedsiebiorcami
i administracjg (poprzez kontakty, ustugi ttumaczeniowe), konsultacji prawnych lub skrzynki
kontaktowej. Ostateczna formuta inkubacji pozostaje otwarta, niemniej warto wykorzystaé

potencjat, jaki tkwi w tych placowkach.

V. Potrzeba tworzenia platform wymiany informacji i doswiadczen dla

przedsiebiorcow-eksporterow dziatajacych na konkretnych rynkach.

Eksporterzy wskazywali na potrzebe tworzenia foréw dyskusyjnych dla firm dziatajacych na
wybranych rynkach lub grupach rynkéw zagranicznych. Wymiana informacji i doswiadczen w
zakresie specyfiki poszczegolnych rynkéw, zwitaszcza poza UE, jest bezcenna. Ponadto wywiady
wykazaty, ze zdobywajac informacje o funkcjonowaniu nieznanych rynkéw przedsiebiorcy
bardziej ufali osobom z branzy (innym przedsiebiorcom) niz wyspecjalizowanym firmom

doradczym.

VI. System pozytywnych zachet dla RIF-6w ukierunkowanych na wysoka jakos¢

obstugi klientow.

Regionalne Instytucje Finansujace stanowia pierwsza linie kontaktu z beneficjentami, to przede
wszystkim od jakosci swiadczonych przez nie ustug zalezy poziom satysfakcji beneficjentow
oraz ogdlna sprawnos¢ systemu udzielania wsparcia publicznego, w tym réwniez skutecznosci
w zakresie wdrazania Dziatania 6.1. Dysponujac narzedziem w postaci ,BAROMETRU

INNOWACYJNOSCI” , warto wykorzystywa¢ w ramach ewaluacji biezacej wskaznik w postaci
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Indeksu Poziomu Satysfakcji z ustug RIF. Taka syntetyczna miara moze stanowi¢ dobre
odzwierciedlenie poziomu obstugi klienta w RIF. Wykorzystujac tak gromadzone dane mozna
budowac zestawienia, np. oparte o wzgledng poprawe wartosci indeksu lub pozycje
bezwzgledna — RIF-y osiagajace najlepsze wyniki mogtyby otrzymywac wyrdznienia lub inne

formy nagréd.

Rekomendacja ta stanowi element dziatan, ktéry miatyby stuzy¢ wytworzeniu w administracji
wchodzacej w najczestsze kontakty z beneficjentem, podejscia pro-klienckiego oraz orientacji
na cele wdrazanych programéw. Badanie wskazuje, ze w ewaluowanym systemie doszto do
przesuniecia akcentu z koncentracji na celu (stymulowanie eksportu MSP) na Ssrodki
(drobiazgowe procedury). Koncentracja na procedurze, przystania celowos¢ niektorych z zadan
formutowanych pod adresem przedsiebiorcow przez przedstawicieli administracji — w
szczegoblnosci w zakresie udowadniania poniesionych wydatkéw. Dziatania takie buduja
atmosfere braku zaufania i podejrzliwosci wobec przedsiebiorcy — beneficjenta, na co badani
wielokrotnie  wskazywali.  Przedsigbiorcy = rozumieja  potrzebe  kontroli  dziatan
wspotfinansowanych ze 3$rodkéw publicznych oraz wage procedur zwigzanych z ich
rozliczaniem, niemniej wskazywali na réznice miedzy sprawnie dziatajacymi, przemyslanymi
procedurami a nadmiarem szczegdétowych i nierzadko bezcelowych regulacji wewnetrznych,

ktore paralizuja zarébwno prace RIF, jak i ich dziatania biznesowe.

Potozenie nacisku na podnoszenie standardéw obstugi klienta w administracji wdrazajacej

programy skierowane do MSP, pomogtoby przetamac wskazywane tu bariery.

VII. Wdrozenie programu antyplagiatowego do weryfikacji dokumentéw

opracowywanych przed doradcow.

Na rynku istnieje kilka wersji oprogramowania, ktére pozwala automatycznie zweryfikowaé
dokumenty elektroniczne pod katem ewentualnych plagiatow. Systemy takie sa powszechnie
wykorzystywane do weryfikacji prac dyplomowych na uczelniach publicznych. W przypadku
Dziatania 6.1 wielokrotnie natrafiano na glosy respondentow na temat watpliwej jakosci
planow rozwoju eksportu oraz innych dokumentéw zwigzanych z doradztwem swiadczonym w
ramach programu. Niektérzy przedsiebiorcy sugerowali, iz obszerne fragmenty tych
dokumentéw kopiowano z innych zrédet. Jedna z firm doradczych, do ktérej dzwonilismy w
ramach badania Mystery Caller, byta gotowa przygotowa¢ PRE dla klienta w ciagu 48h.

Podobne sygnaly swiadcza o naduzyciach w tym zakresie, ktéore mozna by wyeliminowaé
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wdrazajac systemy antyplagiatowy, ktéry objatby opracowania powstajace w ramach ustug
doradczych Swiadczonych w ramach Dziatania 6.1. Wdrozenie systemu antyplagiatowego,
nalezatoby poprzedzi¢ drobng modyfikacja zasad skfadania wnioskéw o dofinansowanie w
ramach Dziatania 6.1, poprzez wprowadzenie obowigzku dostarczenia PRE w wersji
elektronicznej. Rozwigzanie takie dawatoby mozliwos¢ szybkiej wstepnej i formalnej weryfikacji
PRE -niemniej nalezy pamietaé, ze o ostatecznej uzytecznosci tego dokumentu decyduje

poziom jego dopasowania do potrzeb przedsigbiorcy.

Rozwigzanie to mozna réwniez stosowaé w innych programach wsparcia; jego niewatpliwe
zalety to wysoka skuteczno$¢ w wykrywaniu plagiatéw, niewielkie obcigzenie administracji
wdrazajacej program oraz funkcja odstraszajaca dla potencjalnych nieuczciwych wykonawcéw

ustug.
VIII. Wsparcie w zakresie budowania polskiej marki eksporteréw

Dziatalno$¢ eksportowa wiagze sie zazwyczaj z wyzwaniem w postaci budowania marki
eksportera na rynku docelowym. Z reguty jest to proces kosztowny i dlugotrwaty, dlatego
zdarza sie, ze polscy przedsiebiorcy przyjmuja czesto mniej korzystne strategie biznesowe
opierajace sie na dostarczaniu produktow/ustug pod szyldem duzych sieciowych marek, jako
poddostawcy. Tym samym godza sie na mniej korzystne warunki kontraktéw oraz uzaleznienie

od pojedynczych, duzych klientow.

Alternatywa dla tych strategii jest wystepowanie pod szyldem marki polskiej gospodarki
(produkt polski — marka PL) lub branzowej, ktéra mozna budowac poprzez konsorcja
eksportowe. Obie strategie sa komplementarne, stwarzajg duzg przestrzen dla wsparcia

publicznego i sprzyjaja budowaniu mocniejszej pozycji MSP na rynkach zagranicznych.

Dziatania w zakresie budowania marki polskiej gospodarki podjeto juz w ramach projektu
systemowego pod nazwa ,Promocja polskiej gospodarki na rynkach miedzynarodowych”

realizowanego przez Ministerstwo Gospodarki w ramach Programu Operacyjnego Innowacyjna
Gospodarka — Poddziatanie 6.5.1. W kontekscie wynikéw zrealizowanego badania inicjatywe te
nalezy oceni¢ pozytywnie, jako element dziatan zmierzajacych w kierunku popieranym przez
przedsiebiorcow - eksporterébw oraz wyraz polityki ,patriotyzmu gospodarczego” z

powodzeniem realizowanej réwniez przez inne panstwa europejskie.
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Roéwnolegle warto wspierac inicjatywy polegajace na tworzeniu konsorcjow eksportowych.
Wspotpracujace grupy eksporteréw o zblizonych lub komplementarnych ofertach handlowych
lepiej radza sobie z przetamywaniem wielu barier na rynkach docelowych. Udziat w
konsorcjum pozwala przedsiebiorcom roztozy¢ koszty promocji i budowania marki na rynku
docelowym. Jest to rowniez sposdb na lepsze dopasowanie podazy do potrzeb danego rynku
— branzowe konsorcjum oparte na producentach komplementarnych ustug moze zaoferowac
bardziej wyczerpujaca oferte. Grupy eksporteréw s$wiadczacych podobne ustugi lub
producentéw konkurujacych na rynku krajowym, moga szybciej reagowaé na zwiekszenie
popytu na rynku zagranicznym, a takze skuteczniej rywalizowac¢ z lokalng konkurencja.
Dobrym punktem wyjscia dla tworzenia konsorcjow eksportowych sa klastry przemystowe,
ktére sa potencjalnym adresatem wsparcia na rozwdj eksportu, zwlaszcza w zakresie

budowania wizerunku i promocji na docelowych rynkach zagranicznych.

REKOMENDACJE KROTKOOKRESOWE

I.  Uproszczenie, w szczegolnosci skrocenie procedury modyfikacji PRE, a zwtaszcza

harmonogramu rzeczowo-finansowego.

Motywem przewodnim niniejszego raportu jest potrzeba elastycznosci w dziatalnosci
eksportowej, ktéra wiaze sie z problemem duzej niepewnosci tej gatezi dziatan biznesowych.
Plan rozwoju eksportu ma status szczegolny, z jednej strony jest dokumentem strategicznym
firmy, z drugiej za$ dos¢ szczegdtowym ,biznesplanem” dziatan proeksportowych. Stanowi
jednoczednie podstawe zawieranej umowy o dofinansowanie. Po zatwierdzeniu PRE
i podpisaniu umowy przedsigbiorca ma ograniczone mozliwosci modyfikacji zaplanowanych
dziatan. Hipoteza gtoszaca, ze problemy z realizacja PRE wynikaja z ich nieprzemyslanej
konstrukcji i lekcewazacego podejscia przedsiebiorcow znalazta tylko czesciowe
potwierdzenie. W wielu przypadkach o koniecznosci modyfikacji PRE decydowaty czynniki
zewnetrzne, ktéry wymuszaly natychmiastowa weryfikacje przedsiewzietych plandw.
Tymczasem modyfikacja zatozen PRE, chol teoretycznie mozliwa, spotykata sie z duzym
oporem administracji wdrazajacej, szczegdlnie RIF. Procedura zwigzana ze zmiang elementow
harmonogramu finansowo-rzeczowego zajmowata duzo czasu, zwlaszcza ze w toku badania
zaobserwowano tendencje do transmitowania ,spraw trudnych” na wyzsze szczeble
administracji, w szczegélnosci do PARP. Taka praktyka dodatkowo wydtuza proces, czyniac go

mniej zrozumiatym dla beneficjenta.
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Z tych powoddéw warto przeanalizowaé procedury modyfikacji zatozen PRE, w szczegdlnosci

konkretnych dziatan wpisywanych do harmonogramu rzeczowo-finansowego.

e Sugeruje sie, aby jedynie kwestie dotyczace modyfikacji zakresu/wartosci wskaznikow
projektbw wymagaty zaangazowania PARP. Pozostate kwestie moglyby by¢

rozstrzygane w RIF-ach.

e Przedsiebiorca powinien mie¢ mozliwos¢ modyfikacji PRE w trakcie realizacji projektu,
w tym mozliwo$¢ dodania nowych dziatan i rezygnacji z wczesniej planowanych, przy
zachowaniu rygoru pierwotnego budzetu. W praktyce dziatahh eksportowych, dziatania
podejmowane na jednym etapie weryfikuja celowos¢ dziatah planowanych na
kolejnych etapach. Na przyktad — udziat w targach w charakterze odwiedzajacego moze
przekresla¢ sens udziatu w danych targach w roli wystawcy itp. W tym zakresie warto

pozostawic przedsiebiorcy duza elastycznosc.

e Do rozwazenia jest zapewnienie mozliwosci weryfikacji i modyfikacji PRE cyklicznie, np.

co roku, co uzgadniane byloby w trakcie spotkania z przedstawicielami RIF.

e Ponadto beneficjenci powinni by¢ dodatkowo informowani na etapie podpisywania
umowy o mozliwosciach dokonywania zmian w PRE oraz o doktadnym przebiegu
procedury takich modyfikacji (tacznie z terminami wigzacymi dla administracji

zaangazowanej we wprowadzanie zmian).

Gléwnym problemem w zakresie uelastycznienia Dziatania 6.1 jest mozliwos¢ wprowadzania
zmian strategii eksportowej, ktére wykraczatyby poza przygotowany PRE. Sytuacja taka moze
sie zdarzy¢, gdy przedsiebiorca postanowi np. poszerzyc¢ liste rynkéw docelowych o takie,
ktére nie stanowity przedmiotu analizy przygotowanej na potrzeby PRE. W zwigzku z tym
rekomendujemy wprowadzenie mozliwosci uzupetnienia PRE o dodatkowe analizy/ekspertyzy
zlecone przez przedsigbiorce w trakcie realizacji projektu. Ekspertyzy, po akceptacji RIF,
stanowityby integralng cze$¢ PRE, a przedsiebiorca miatby mozliwos¢ modyfikowania
harmonogramu-rzeczowo  finansowego w  zakresie  wyznaczonym  przez  wyniki

przeprowadzonych analiz.
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II. Jawno$¢ procedur oraz wymagan zwiazanych z dokumentowaniem i rozliczaniem

wydatkow kwalifikowanych.

Konieczno$¢ stosowania procedur kontrolnych oraz prawidlowego dokumentowania
wydatkédw ponoszonych w trakcie projektu spotyka sie ze zrozumieniem przedsiebiorcow.
Niemniej problemem pozostaje jawnos¢ szczegotowych wytycznych w zakresie rozliczania
projektéow w ramach Dziatania 6.1. Przedsiebiorca styka sie z tymi regutami po raz pierwszy
dopiero na etapie sktadania wniosku o ptatnos¢, dopiero woéwczas dowiaduje sie (o ile
wczesniej nie poinformuje go ,posrednik” — firma pozyskujaca dotacje) o formalnych
wymogach zwigzanych z dokumentowaniem poszczegdlnych wydatkéw. Taka sytuacja
znaczenie podnosi ryzyko biznesowe przedsigbiorcy, ktérego wystarczajacym zrodtem jest juz

samo rozwijanie eksportu na nowych rynkach. Specyfika Dziatania 6.1 to wydatki ponoszone za

granica, w zwiagzku z tym ewentualna korekta faktury lub zebrania podpisow uczestnikow
spotkania w ramach misji gospodarczej nastrecza niematych trudnosci. Wiaze sie tez z duzo

wiekszymi kosztami niz podobne korekty w przypadku dziatan prowadzonych w kraju.

W przypadku Dziatania 6.1 wielokrotnie napotkano na glosy beneficjentow rozzalonych
faktem, ze nie poinformowano ich wczesniej o szczegotowych zasadach rozliczania projektow.
Jednoczesnie, istniejace procedury wielokrotnie oceniano jako zbyt drobiazgowe, zbyt
sformalizowane i oparte na zasadzie braku zaufania do przedsigbiorcy. Te bardzo krytyczne
oceny wzmacniat fakt, iz procedury nie byly jawne dla przedsiebiorcéw, nie udostepniono ich

w formie jednolitej instrukgji, ktdra mogliby zawczasu przestudiowac.

Rekomendujemy stworzenie przejrzystych procedur rozliczania projektéw, w szczegolnosci
dokumentowania wydatkow kwalifikowanych. Procedury te powinny by¢ jawne i ogélnie
dostepne. Tym samym uda sie wyeliminowaé wiele problemoéw zwigzanych z rozliczaniem

projektow.

Poniewaz szczegdtowe procedury rozliczania wydatkéw kwalifikowanych trudno zawczasu
stworzy¢ w postaci jednolitej instrukcji, proponujemy wdrozenie systemu opartego na
kazusach rozliczeniowych. Kazdy niestandardowy przypadek rozliczenia bytby
dokumentowany przez RIF, zaproponowane rozwigzanie podlegatoby ocenie PARP.
Zanonimizowane kazusy rozliczeh bylyby wiaczane do bazy elektronicznej, dostepnej dla

beneficjentoéw, RIF i PARP i stanowityby zZrodto obowiazujacych interpretacji przepisow.
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IMI. Ujednolicenie procedur pomiedzy Regionalnymi Instytucjami Finansujacymi.

Badanie ujawnito, ze wewnetrzne procedury w zakresie dokumentowania wydatkéw
kwalifikowanych nie sa jednolite pomiedzy poszczegélnymi RIF. Sytuacja ta wprowadza
dodatkowy zamet, stanowiac zrédto frustracji przedsiebiorcédw. Firmy doradcze specjalizujace
sie w pozyskiwaniu/rozliczaniu dotacji dopasowuja wymagania wobec beneficjentow do
wymogow najbardziej rygorystycznych RIF (minimalizujac tym samym wiasne ryzyko
biznesowe). Sytuacja ta przeklada sie na niekorzystny obraz Dziatania 6.1 a jednoczesnie

negatywnie przektada sie na sprawnos¢ realizacji Programu.
IV. Modyfikacja zasad zwiazanych z rozliczaniem delegacji i wyjazdéw zagranicznych.

Modyfikacji wymagaja zasady rozliczania waznego elementu dziatan proeksportowych,
tj. delegacji i wyjazdéw zagranicznych. RIF-y powinny dbac o jednolitos¢ regut i relewantnosé
dokumentéw wymaganych do rozliczenia. Nalezy wyeliminowa¢ wymogi, ktére moga by¢
wrecz dyskredytujace dla przedstawicieli firmy za granica, takie jak zadanie okazania karty
hotelowej, pomimo ze zostata dostarczona faktura za ustuge hotelowa. Nalezy uwzgledniac
realia rozliczeniowe za granica, jesli r6znig sie one w stosunku do polskich standardéw (np.
zakres informacji na fakturze - brak wskazania formy zaptaty, nie powinien stanowié

przeszkody w jej akceptacji przez RIF).

Dodatkowo — co wiaze sie z wyzej wskazanymi uwagami, co do elastycznosci i ergonomii
procedur rozliczeh - nalezy eliminowa¢ niedogodnosci wynikajace z drobiazgowosci
rozliczenia. Nie moga mie¢ miejsca sytuacje, w ktorych powrét do kraju z drugiej potkul
trwajacy dtuzej niz 24 godziny nie zostaje dofinansowany, skoro fizycznie nie byto mozliwosci
powrotu w krotszym czasie. Skorzystanie z tanszego srodka transportu niz zatozono w PRE,
powinno by¢ zyczliwie przyjmowane przez RIF - nie zas negowane — gdyz oznacza to
zwiekszenie efektywnosci otrzymanych srodkéw. Nie powinny mie¢ miejsca sytuacje takie jak
ta, w ktérej odmawia sie dofinansowania kosztow zakupu paliwa, poniesionych na terenie
kraju do momentu przekroczenia granicy panstwowej, skoro transport byt bezposrednio

zwiagzany z wyjazdem na zagraniczne targi.
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V. Dopuszczenie projektow opartych wylacznie na finansowaniu udzialu w targach

miedzynarodowych.

Dziatanie 6.1 ma by¢ kompleksowym wsparciem dziatan eksportowych, zawierajacym
komponent stuzacy wzmocnieniu know-how beneficijenta. W ramach tej koncepgji
przewidziano mechanizm, w ktérym w ramach etapu wdrazania PRE przewiduje sie zarbwno
dofinansowanie udziatu w targach miedzynarodowych, jak i podjecie dodatkowego dziatania,
sposrod okreslonych w punktach 3-6 §45 Rozporzadzenia. Okazuje sie, ze realizacja tego
zatozenia niejednokrotnie przektada sie na podejmowanie dziatan w sposdb wymuszony, a
wrecz fikcyjny — beneficjent nabywa pewna ustuge za minimalnag kwote, nie dbajac o jej jakosc.
Rekomendujemy zniesienie obowiazku podjecia dziatan z katalogu dziatan obowiazkowych i
dopuszczenie  mozliwosci  dofinansowania  wylacznie  udzialu w  spotkaniach

miedzynarodowych.

VI.  Naboér ciagty lub usprawnienie procesu oceny wnioskow, tak aby listy projektow
rekomendowanych byly publicznie dostepne przed ogltoszeniem kolejnego

naboru.

Biorac pod uwage ograniczony horyzont czasowy wdrazania Dziatania 6.1, w 2013 roku
rekomendujemy wprowadzenie naboru ciagtego. W sytuacji, jesli w 2013 roku nie bedzie
mozliwe ogtoszenie naboru ciagtego (bez mozliwosci wielokrotnego sktadania wnioskéw przez
te same podmioty), nalezy wyeliminowad sytuacje w ktorej kolejny nabor jest otwierany przed
zakonhczeniem procesu oceny wnioskow z poprzedniego naboru. Sytuacja ta zacheca
przedsiebiorcéw do podwdéjnego sktadania wnioskdw, co niepotrzebnie obcigza administracje
funduszowa i skutkuje wymuszonymi rezygnacjami w przypadku firm, dla ktérych

rozstrzygniecie z pierwszego naboru okazato sie korzystne.
VII.  Uelastycznienie definicji ,,rynku docelowego” .

Powinna zosta¢ dopuszczona wigksza elastyczno$¢ w definiowaniu rynkéw docelowych w
ramach PRE. Beneficjent okreslatby blok krajow, nie zas jeden kraj jako rynek docelowy.
Stanowitoby to istotne zabezpieczenie perspektywy wdrozenia PRE na wypadek raptowne;j i
niekorzystnej zmiany sytuacji na ktérym$ z rynkéw krajowych. Dawatoby to mozliwosé
rezygnacji z jednego kraju bez uruchamiania zmudnej procedury aneksowania umowy. W
sytuacji kryzysu ekonomicznego i zadtuzeniowego w Europie, stanowitoby to istotny czynnik

redukgji ryzyka biznesowego beneficjentow Dziatania 6.1.



183

Identyfikacja barier wsparcia proeksportowego przedsiebiorstw — raport koncowy

Przy okazji nalezy zauwazy¢, ze w handlu miedzynarodowym funkcjonuje pojecie rynku jako
regionu, np. rynek batkanski, skandynawski, rynki wschodnie i WNP, rynek UE, rynki Ameryki
Potudniowej i inne. Wprowadzenie mozliwosci definiowania rynku jako regionu a nie jako kraju
zdecydowanie podniesie elastycznos¢ projektu. Wskazniki projektu narzucaja okreslenie kraju
jako rynku docelowego. Mozliwo$¢ okreslenia regionu jako rynku docelowego (nazwy
regiondw mozna podac¢ zgodnie z funkcjonujacym w handlu zagranicznym podzialem) moze
rozwigza¢ wiele probleméw, jakie powstaja na etapie wdrazania projektow przez

przedsiebiorcow.
VIII. Wprowadzenie nowych pozycji na liste kosztow kwalifikowanych Dziatania 6.1

Biezace konsultacje z przedsiebiorcami oraz materiat zebrany w oparciu o ,BAROMETR
INNOWACYJINOSCI” , dostarczaly biezacych informacji na temat brakujacych kategorii
kosztéw kwalifikowanych. W trakcie badania padaty réwniez propozycje innych brakujacych
kategorii kosztow kwalifikowanych — mimo ze cze$¢ firm deklarowata, iz uzyskata dla
niektorych z nich dofinansowanie (dotyczy to stron internetowych i kampanii marketingowych
prowadzonych w Internecie). Moze to swiadczyé o zréznicowanym podejsciu poszczegolnych
RIF do uznawania konkretnych przyktadow wydatkéw lub skutecznych sposobach ich
ukrywania w szerszych kategoriach kosztow, stosowanych przez przedsiebiorcow (lub

doradcéw dziatajacych w ich imieniu):

e Tlumaczenie strony internetowej beneficjenta na jezyki obowiazujace na rynkach
krajow docelowych oraz poprawne pozycjonowanie stron w wyszukiwarce dla
internautéw z kraju docelowego. Dla eksportera profesjonalna strona internetowa w
kilku wersjach jezykowych to wazna wizytéwka firmy oraz jedna z najefektywniejszych
metod upowszechniania informacji na temat oferty handlowej. Przedsigbiorcy,
zardwno beneficjenci jak i eksporterzy, wskazywali, ze przygotowanie wiasciwych wersji
jezykowych strony (wraz z odpowiednig modyfikacjg warstwy technicznej witryny, gdyz
samo tlumaczenie nie jest wystarczajace) powinny stanowi¢ odrebna kategorie

wydatkow kwalifikowanych w ramach Dziatania 6.1.

e W pewnych branzach sposobem na pokazanie sie na miedzynarodowym rynku sa nie
tylko targi, ale rowniez specjalistyczne konferencje branzowe. Dotyczy to wysoko
wyspecjalizowanych produktéw i ustug, np. rynku produktow medycznych. Z tego

powodu udziat w miedzynarodowych konferencjach branzowych (w tym szereg dziatan
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promocyjnych eksportera towarzyszacych udziatowi w takim wydarzeniu), ktéry ma na
celu prezentacje innowacyjnych produktéw przedsiebiorcy mégtby réowniez stanowié
kategorie wydatkéw kwalifikowanych. Specjalistyczne konferencje branzowe stanowia
jedynie przyktad wydarzenia, ktére stanowi jedna z okazji dla promocji eksportera na
rynkach zagranicznych. Refundacji powinny podlegaé¢ réwniez wydatki poniesione na
promocje produktéw/ustug eksportera podejmowang podczas miedzynarodowych
sympozjow, imprez sportowych lub kulturalnych (o ile pozostaja one w bezposrednim
zwiazku z branza eksportera i charakterem 3$wiadczonych przezen ustug lub

sprzedawanych produktow).
Inne kategorie wydatkéw, na ktore wskazywano w trakcie badania:

o Prowadzenie akcji marketingowych i z zakresu public relations dla rynkéw
docelowych — za posrednictwem reklamy w mediach drukowanych, lokalnych
stacjach  radiowych i  telewizyjnych, za  posrednictwem  portali

spotecznosciowych,

o Przyjazd potencjalnych kontrahentow do kraju (Polski), np. w celu
przetestowania wyrobow beneficjenta, w tym dofinansowanie kosztéw
zwigzanych z obstuga wizyt studyjnych potencjalnych kontrahentéw w siedzibie
wnioskodawcy (w tym wydatki: uzyskania wiz, ubezpieczenia o0séb
uczestniczacych w misji, koszty podrézy stuzbowych osob uczestniczacych w

misji),

o Udziat w miedzynarodowych imprezach targowo-wystawienniczych
odbywajacych sie w Polsce w charakterze wystawcy, w tym wydatki na:
wynajecie i zabudowe powierzchni wystawienniczej, zakup ustug w zakresie
obstugi technicznej stoiska, zakup ustug w zakresie transportu eksponatéw oraz
elementéw zabudowy wraz z ubezpieczeniem, koszty spedycji, podréze
stuzbowe trzech oséb uczestniczacych w realizacji projektu, wpis do katalogu
targowego, opfata rejestracyjna oraz reklama w mediach targowych, zakup
ustug w zakresie organizacji spotkan z potencjalnymi partnerami handlowymi,
zakup ustug doradczych w zakresie promocji podczas targow i wystaw,
okreslenia potencjalnych partneréw handlowych, przygotowania ofert

wspotpracy oraz negocjacji handlowych.
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IX. Podjecie szerszych dziatan informacyjno-promocyjnych Dziatania 6.1.

W trakcie badania wielokrotnie wskazywano, ze Dziatanie 6.1 nie jest wystarczajaco
promowane ws$rdd potencjalnych  beneficientow tego programu. Rekomendujemy
prowadzenie dziatan informacyjno-promocyjnych z odpowiednim wyprzedzeniem przed
naborami — w razie braku naboru ciagtego — w formie reklamy w prasie adresowanej do

przedsiebiorcéw i na branzowych portalach internetowych.

Biorac pod uwage, ze, jak wynika z badan ,BAROMETRU INNOWACYJNOSCL" gtéwnym
zrédtem informacji o Dziataniu 6.1 dla przedsiebiorcow sa wyspecjalizowane firmy doradcze
$wiadczace ustugi proeksportowe — warto oprzec strategie marketingowa programu na

dziataniach informacyjnych skierowanych do doradcéw.

Obudowanie pozytywnego wizerunku PARP oraz Dziatania 6.1 wsrod doradcéw jest nie lada
wyzwaniem — dotychczasowe problemy zwigzane z wdrazaniem programu przetozyty sie na, w
duzej mierze, negatywne opinie Srodowiska doradcéw na temat tego mechanizmu wsparcia.
Dlatego, konstruujac strategie marketingowa Dziatania 6.1, nalezy potozy¢ nacisk na
wprowadzone juz usprawnienia proceduralne oraz swiadomos$¢ probleméw, jakie wystepowaty
w przypadku rozliczen projektéw na poziomie RIF. Jasny sygnat ze strony PARP, iz pracownicy
RIF zostali poinformowani o zasadach rozliczenia projektéw i przeszli w tym zakresie
dodatkowe szkolenia, powinien pozytywnie wptyna¢ na wizerunek Dziatania 6.1. Rowniez
informacje o zwigkszeniu intensywnosci dofinansowania oraz zwigkszeniu maksymalnej
wysokosci wsparcia powinny przetozy¢ sie na korzystniejsze opinie na temat programu. W
rekach doradcéw beda to skuteczne argumenty, dzieki ktorym przekonaja przedsiebiorcéw do

skorzystania z oferty Dziatania 6.1.

Nalezy podkresli¢, iz wszelkie dziatania informacyjno-promocyjne, ktére miatyby pozytywnie
wplynac na zainteresowanie przedsiebiorcow i doradcoéw ,Paszportem do eksportu” nalezy

podjac¢ z odpowiednim wyprzedzeniem w stosunku do naboru — co najmniej dwumiesiecznym.
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X. Utrzymanie progu 30% udzialu eksportu w catkowitej sprzedazy jako gornej

granicy dopuszczajacej do udziatu w Dziataniu 6.1

Pomimo pojawiajacych sie w toku ewaluacji sygnatow, ze dla niektérych podmiotéw — m.in.
tych bardziej doswiadczonych w dziatalnosci eksportowej i zamierzajacych po raz drugi
przystapi¢ do Dziatania 6.1 po wczesniejszej rezygnacji z II etapu - istotne byloby
podwyzszenie progu sprzedazy na eksport powyzej ktérego nie mozna skorzysta¢ z dotacji,
rekomendujemy pozostawienie jego dotychczasowego poziomu. 30% to granica
pozwalajagca na utrzymanie najbardziej ogolnych zatozen ,Paszportu do eksportu” , jako
narzedzia przede wszystkim promujacego firmy nieposiadajace doswiadczenia w zakresie
dziatalnosci eksportowej. Zwiekszenie limitu pozwoliloby na zwigkszenie wykorzystania
alokacji, a jednoczesnie — w efekcie interwencji — prawdopodobnie réwniez ogdlnego
wolumenu eksportu polskich firm. Zmiana ta mogtaby by¢ réwniez korzystna z perspektywy
firm branzy turystycznej obstugujacych klientéw przyjezdzajacych do kraju z zagranicy, ktore

czesto znacznie przekraczajq wskazany prog.

Jednakze w trakcie wywiadéw w przedsiebiorstwach bedacych beneficjentami Dziatania 6.1
zidentyfikowano tendencje do wykorzystania srodkéw przez podmioty wieksze i doswiadczone
w dziatalnosci eksportowej, co wypacza oryginalng koncepcje Dziatania. Ulegtaby ona
dalszemu ,rozmyciu” po podwyzszeniu limitu, dlatego w krotkim okresie lepiej jest zapewnic
wiekszg atrakcyjnosé z perspektywy podmiotéw nieprowadzacych dotychczas eksportu na
wieksza skale (czemu stuza inne nasze rekomendacje), zas do rozwazenia w dtuzszym terminie
jest podwyzszenie limitu przy jednoczesnym profilowaniu dziatania w zaleznosci od wielkosci
udziatu eksportu w sprzedazy, analogicznie do sposobu, w jaki rekomendujemy profilowanie w

zaleznosci od wielkosci przedsigbiorstwa.

Jednoczesnie nalezy pamietaé, ze w przypadku najmniejszych podmiotow niekiedy nawet
wigksze pojedyncze zlecenie zagraniczne moze spowodowac przekroczenie progu 30%, chod
nadal trudno moéwi¢ w takim przypadku o dziatalnosci eksportowej na duzg skale i
doswiadczeniu w tym zakresie. Dlatego rekomendujemy, aby wysokos¢ sprzedazy na eksport
wylicza¢ na podstawie danych ksiegowych z trzech lat poprzedzajacych ztozenie wniosku o

dofinansowanie, aby uzyska¢ srednia sprzedaz z tego okresu.
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XI.  Zmniejszenia alokacji Srodkéw dla Dziatania 6.1

Obecnie niezmiernie trudno jest doktadnie oszacowac finalny poziom wykorzystania (lub
zakontraktowania) srodkéw Dziatania 6.1, w zwigzku z ostatnimi rundami naboru wnioskéw,
planowanymi w 2013 r. Niemniej, niemal z pewnoscia mozna juz stwierdzi¢, iz srodki
alokowane na Dziatanie 6.1 nie zostang w petni wykorzystane. Na realizacje Dziatania 6.1
przeznaczono ok. 500 min zl, a wg biezacych informacji*® na temat stanu realizacji PO IG,
poziom wykorzystania Srodkéw dla , Paszportu do eksportu” wynosi zaledwie 30,3%. Oznacza

to, iz do wykorzystania w 2013 r. pozostato okoto 348 milionéw zt.

Przecietna dlugos¢ okresu, jaka uptywata od zlozenia wniosku o dofinansowanie do
podpisania umowy w Dziataniu 6.1, prawie w kazdej rundzie naboru przekraczata pot roku.
Zdarzaly sie rowniez umowy podpisane po ok. 2,5 roku od ztozenia wniosku. Biorac pod
uwage fakt, iz dla wnioskéw skfadanych w 2013 r.,, proces zawierania uméw powinien
zakonczy¢ sie jeszcze w tym samym roku, organizacja dwoch naboréw w 2013 roku bedzie na
granicy mozliwosci organizacyjnych instytucji wdrazajacych, a istnieje ryzyko, iz wnioski

ztozone w II rundzie 2013 r., moga nie zaowocowac podpisaniem uméw.

Mozna przyja¢, ze w ramach pojedynczego naboru wptywa ok. 500 wnioskéw, odsetek
wnioskow, ktore zakoncza sie podpisaniem umowy o dofinansowanie wyniesie okoto 60%, a
odsetek rezygnacji w trakcie trwania projektow - 10% (szacunki te opieraja sie na

doswiadczeniach z dotychczasowych naboréw).

Przy tych zatozeniach, mozna oszacowaéd, ze w 2013 r. ztozonych zostanie 1000 wnioskow, z
czego 540 zakonczy sie podpisaniem umowy o dofinansowanie. Przy zatozeniu, ze Srednie
wnioskowane dofinansowanie wyniesie 180 tys. zI*9, oznaczatoby to, ze warto$¢ udzielonego
wsparcia wyniesie 97,2 min zt. Do tej kwoty nalezy doliczy¢ wartos¢ umow z naboréw z lat
ubiegtych (gtéwnie ostatnich naboréw z 2012 r.), ktére dopiero co podpisano lub ktére
zostang wkrotce podpisane — zaktadamy, ze kwota ta bedzie stanowi¢ okoto 30% obecnego
wykorzystania srodkéw, tj. 45 min ztotych. Postugujac sie tymi szacunkami, mozemy przyja¢, iz
ostateczny poziom wykorzystania alokacji Dziatania 6.1 wyniesie okoto 60% — tym samym

nadwyzka alokacji bedzie na poziomie ok. 205 min zt.

*® Stan realizacji Programu na 5 grudnia 2012r. (Zrédto: www.poig.gov.pl).
*® Warto$é érednia wnioskowanego dofinansowania wzrosnie w przypadku podniesienia intensywnosci
wsparcia lub jego maksymalnych limitéw.
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W przypadku zwiekszania limitu maksymalnego dofinansowania do 320 tys. PLN poziom
wykorzystania srodkow wzrosnie. Zaktadajac, ze dla powyzszego limitu, srednia wartos¢
dofinansowania bedzie sytuowac sie na poziomie 300 tys. PLN, mozna oczekiwaé, ze w
budzecie Dziatania 6.1 pozostanie niewykorzystanych 140 min zt a poziom wykorzystania

alokacji wyniesie 72%.

Tak jak wspomniano wczes$niej, niezaleznie od ostatecznego wyniku naboréw w 2013 r,
catkowita alokacja Srodkéw dla Dziatania 6.1 jest zbyt duza. Ostateczng decyzje na temat
kwoty realokacji nalezy podja¢ po dokiadnej analizie wartosci podpisanych (lub
przeznaczonych do podpisania) uméw z ubieglych naboréw. W zaleznosci od przyjetych
warunkow brzegowych kwota nadwyzki moze waha¢ sie od ponad 200 do ok. 140 min ztotych.
Szacunki te sa obarczone duzym ryzykiem bitedu - popyt na wsparcie publiczne ustug
proeksportowych ulegt juz pewnemu nasyceniu, a mozliwosci organizacyjne administracji
obstugujacej proces wdrazania Dziatania 6.1 naturalnie ograniczone. Dodatkowo
przedsiebiorcy moga, w obliczu trudnosci ekonomicznych, rzadziej decydowac sie na sktadanie
projektéw wnioskujacych o maksymalna wartos¢ dofinansowania. W rezultacie srednia wartosé
projektow moze by¢ nizsza od zalozonej a poziom wykorzystania Srodkéw Dziatania 6.1

jeszcze nizszy.

REKOMENDACJE DLUGOOKRESOWE

I. Dywersyfikacja wsparcia publicznego dla poczatkujacych oraz bardziej

doswiadczonych eksporterow.

Jednym z zasadniczych probleméw Dziatania 6.1 jest niska trafnos¢ wsparcia. ,Paszport do
eksportu” byt z zalozenia przeznaczony dla poczatkujacych eksporterow, firm mniej
doswiadczonych, ktére potrzebuja wsparcia doradczego w zwigzku z planami rozpoczecia
dziatalnosci eksportowej. W zatozeniu miat to by¢ program przeznaczony zaréwno dla mikro,
jak i $rednich przedsiebiorcow. Tymczasem, analizujac strukture grupy beneficjentéw Dziatania
6.1 widzimy, ze ze wsparcia (w petnym zakresie) korzystaja: 1. wieksze podmioty, z
odpowiednim potencjatem finansowym i kadrowym, 2. bardziej doswiadczeni eksporterzy
(firmy od kilkunastu lat obecne na rynku, z udziatem eksportu w sprzedazy na granicy
warunkéw udziatu w programie, 3. firmy z jasno okreslonymi planami eksportowymi, dla
ktorych PRE nie przedstawia wiekszej wartosci. Ten profil beneficjenta odbiega od zatozen
twdrcow programu. Ponadto podmioty, ktére biorg udziat w Dziataniu sa bardzo czesto na tyle

zdeterminowane do rozwijania dziatalnosci eksportowej, ze zrobityby to rowniez bez wsparcia
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publicznego. Udziat w Dziataniu 6.1 traktuja jako sposéb na ograniczenie kosztow wiasnej

dziatalnosci.

Przypadki te sugeruja fundamentalny problem z grupa docelowa Programu — zainteresowanie
bardziej doswiadczonych podmiotéw wsparciem z Dziatania 6.1 Swiadczy o pewnej luce w
obszarze wsparcia publicznego dla eksporteréw. Jednoczesnie niski udziat najmniej
doswiadczonych, poczatkujacych eksporterbw w Dziataniu sugeruje, iz obecna jego
konstrukcja nie zacheca do udziatlu firm z najmniejszym potencjatem - dla ktérych
intensywnos$¢ dofinansowania dziatan proeksportowych (na poziomie 50%) okazuje sie
zwyczajnie zbyt niska, a ryzyko utraty dotacji w zwigzku z nieprzewidzianymi zmianami

okolicznosci realizacji planu i jego mata elastycznoscia, jest nie do zaakceptowania.

Z tych powodow, w kolejnym okresie programowania rekomendujemy rozwazenie

wprowadzenia nastepujacych elementéw programu wsparcia dla eksporterow:

e Progresywny system poziomu intensywnosci  dofinansowania. = Wysokos¢
dofinansowania na wdrazania dziatan proeksportowych mogtaby by¢ uzalezniona od
kategorii MSP, do ktérej nalezy przedsiebiorca — np. mikroprzedsiebiorstwa — 80%,

mate przedsiebiorstwa — 65%, Srednie firmy — 50%.

e Wyrazne rozréznienie dwéch komponentéw programu: 1. Edukacyjny 2. Wdrozeniowy.
Komponent edukacyjny bytby obowiazkowy dla firm, ktére wczesniej nie prowadzity

dziatalnosci eksportowej, opcjonalny dla pozostatych podmiotéw.

e Komponent edukacyjny obejmowatby: 1. Krétkie szkolenie dotyczace planowania i
rozwijania dziatalnosci eksportowej (do 16h zajeé) 2. Audyt potrzeb i mozliwosci
eksportowych przedsiebiorcy 3. Opracowanie planu rozwoju eksportu, ktéry okreslatby
przede wszystkim cele biznesowe przedsigbiorcy zwigzane z eksportem oraz okreslat
wskazniki ich realizacji oraz zawierat zarys planéw dziatalnosci proeksportowej. Ustugi
audytu potrzeb eksportowych oraz doradztwa w zakresie PRE bylyby swiadczone przez

akredytowanych (np. poprzez KSU) doradcow.

e Komponent wdrozeniowy pozwalatby na dofinansowanie realizacji wybranych dziatan
sposrod okreslonego katalogu. Katalog moze byc¢ zblizony do ksztaltu obecnej listy
podstawowych kosztow kwalifikowanych, jednak przedsiebiorca mogtby ograniczy¢ sie

do dofinansowania pojedynczego elementu. Warunkiem udzialtu w komponencie
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wdrozeniowym bytoby przygotowanie planu rozwoju eksportu, w podobnym zakresie,
w jakim przygotowaliby go przedsiebiorcy korzystajacy z komponentu edukacyjnego.
PRE podlegataby obowiazkowej konsultacji w COIE, po konsultacji przedsiebiorca
miatby mozliwo$¢ skorzystania z komponentu edukacyjnego lub przejscia do realizacji

komponentu wdrozeniowego.

e Realizacja komponentu wdrozeniowego odbywatby sie w ramach strategii zawartej w
PRE, niemniej przedsiebiorca miatby mozliwos¢ modyfikowania zakresu
podejmowanych dziatan, o ile zmiany znajdowalyby uzasadnienie w kontekscie celow i

wskaznikéw deklarowanych w PRE.

II. Monitoring rynku firm $wiadczacych ustugi proeksportowe wspoétfinansowane ze

srodkéw publicznych.

O ile konstrukcja mechanizmdw wsparcia eksportu przedsiebiorstw bedzie wciaz opierac sie na
zewnetrznych ustugach doradczych w tym zakresie, warto zadbac o odpowiednia jakos$¢ tychze
ustug. Rynek ustug doradczych, w zakresie doradztwa proeksportowego, wymaga regulacji i
wsparcia systemowego w podnoszeniu kompetencji doradcéw i budowania wilasciwego
wizerunku ustug doradczych z perspektywy przedsiebiorcéw. Badanie wskazuje na istnienie
kilku firm doradczych, ktére sa absolutnymi liderami ustug proeksportowych oraz wielu
mniejszych podmiotéw, ktérych doswiadczenie w zakresie wprowadzania przedsiebiorcéw na
rynki zagraniczne sa minimalne. Wiele spos$rod mniejszych podmiotéow pozycjonuje sie
gtéwnie jako firmy doradcze pozyskujace dotacje, nie zapewniajac wsparcia w zakresie
rozwijania dziatalnosci eksportowej. Firmy takie traktuja PRE jako element ,gry o dotacje” , a
nie strategiczny dokument, ktéry da podstawy dla dziatan eksportowych beneficjenta. PRE
przygotowywane przez ,towcéw dotacji” sa obliczone na maksymalizowanie szans wygrania
dotacji oraz osiagniecie wiekszego zysku (bardzo czesto % wartosci projektu) — zadna z tych
strategii firm pozyskujacych dotacje nie sprzyja interesowi przedsigbiorcy. Z tego wzgledu,
zasadne wydaje sie ograniczenie dostepu firm, ktérym brakuje doswiadczenia w zakresie
Swiadczenia ustug proeksportowych do przygotowania PRE oraz swiadczenia ustug doradczych
na etapie wdrazania dziatan proeksportowych. Najprostszym rozwigzaniem dla osiagniecia

tego celu bedzie wprowadzenia minimalnych warunkéw doswiadczenia dla wykonawcéw

ustug doradczych swiadczonych w ramach Dziatania 6.1. Tworzac kryteria oceny doswiadczenia

doradcéw warto pamietaé, ze w pewnym zakresie rownowaznym dla doswiadczenia w

$wiadczeniu ustug proeksportowych jest doswiadczenie w prowadzeniu dziatalnosci
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eksportowej. Sprawdzianem efektywnosci doradztwa proeksportowego moga by¢ wskazniki
wzrostu eksportu uzyskane przez firmy, dla ktorych swiadczono ustugi wdrozeniowe lub
opracowania PRE. Sa to rzetelne dane, ktére moga by¢ potwierdzone w aplikacji
akredytacyjnej. Tworzac system akredytacji mozna uzyskal specjalistyczne ustugi
proeksportowe z podziatem na rynki lub branze. Akredytacja powinna stanowi¢ certyfikat
jakosci ustug i wskazywac specjalizacje. Alternatywe stanowi tez wprowadzenie weryfikacji

wykonawcow ustug doradczych i stosowanego przez nie standardu poprzez KSU.

Jeszcze innym rozwigzaniem jest wykorzystanie potencjatu Centréw Obstugi Inwestora i
Eksportera, ktére mogtyby przejac¢ czes¢ zadan doradczych realizowanych do tej pory przed
podmioty komercyjne. Istnieja jednak obawy czy swiezo wyksztatcone struktury COIE
podotatby tym zadaniom. Nalezy jednoczesnie pamietac, ze firmy doradcze o najwyzszym
poziomie ustug i zgromadzonym przez lata wdrazania Dziatania 6.1 doswiadczeniu, stanowig
pewien potencjat, ktérego nie powinno sie zmarnowac, odpowiednio wiaczajac je w realizacje

przysztych instrumentoéw wsparcia dziatahn proeksportowych.

IlI.  Publikacja instrukcji dla beneficjentéw i przedstawicieli firm doradczych na temat

poprawnie opracowanych PRE.

Stosunkowo prostym rozwigzaniem, ktére pomogtoby w podniesieniu Swiadomosci
przedsiebiorcow na temat roli PRE oraz znaczenia doradztwa proeksportowego bytoby
przygotowanie przystepnych publikacji, ktére mogtyby by¢ dystrybuowane wraz z materiatami
informacyjnymi na temat Dziatania 6.1 na spotkaniach informacyjnych oraz imprezach

branzowych skupiajacych eksporteréw.
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