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Streszczenie 

Działanie 6.1 PO IG „Paszport do eksportu” ma na celu wsparcie przedsiębiorstw z sektora 

MSP we wchodzeniu na nowe rynki zagraniczne lub umacnianiu się na dotychczasowych. W 

założeniu jest to kompleksowy mechanizm wsparcia proeksportowego, obejmujący 

przygotowanie Planu Rozwoju Eksportu (PRE) i jego późniejsze wdrożenie. W ramach 

dofinansowanych przedsięwzięć, obok udziału w zagranicznych imprezach targowych (w 

charakterze wystawcy lub odwiedzającego), beneficjent podejmuje również inne starania 

mające na celu ekspansję zagraniczną, takie jak wyszukiwanie partnerów handlowych, 

uzyskanie dokumentów niezbędnych do wejścia na dany rynek lub korzystanie z doradztwa. 

Bardzo istotny jest komponent edukacyjny Działania, z którym w pierwotnej konstrukcji 

wiązała się konieczność nabycia PRE od firmy doradczej. Wynika to z założeń „Paszportu do 

eksportu”, mającego być sposobem stymulowania działalności eksportowej przez mniejsze 

i/lub nieprowadzące do tej pory sprzedaży zagranicznej podmioty, które w toku realizacji 

projektu, powinny wzbogacić swoje know-how, korzystając z mentorskiego wsparcia firmy 

doradczej. Pierwotnie założono dwuetapowość konstrukcji Działania 6.1: o dofinansowanie 

wdrożenia działań proeksportowych można było się ubiegać dopiero po rozliczeniu I etapu, 

czyli przygotowaniu PRE; to natomiast mogło nastąpić dopiero po uzyskaniu pozytywnej 

oceny Planu. Założono 80% intensywność dofinansowania opracowania PRE oraz 50% 

wsparcie działań wdrożeniowych. 

Ewaluacja Działania 6.1 miała przede wszystkim dostarczyć odpowiedzi na pytania o przyczyny 

znacznej liczby rezygnacji przez beneficjentów z dotacji, na różnych etapach realizacji 

projektów oraz rekomendacji dla zmian w Działaniu, uwzględniających konstrukcję tego 

mechanizmu wsparcia i rolę poszczególnych aktorów zaangażowanych w jego wdrażanie. W 

tym celu, obok analizy danych zastanych, przeprowadzono badanie jakościowe o znacznym 

zasięgu, z użyciem techniki indywidualnego wywiadu pogłębionego (IDI) i zogniskowanego 

wywiadu grupowego (FGI). Wywiady przeprowadzono z przedstawicielami: administracji 

odpowiedzialnej za wdrażanie Działania 6.1, instytucji otoczenia biznesu funkcjonujących w 

obszarze działań proeksportowych, przedsiębiorstw-eksporterów nieuczestniczących w 

Działaniu, przedsiębiorstw-beneficjentów, które zrezygnowały ze wsparcia na różnych etapach 

realizacji projektów, tych przedsiębiorstw-beneficjentów, którym udało się rozliczyć oba etapy 

Działania, a także firm doradczych (usługodawców), które opracowały PRE dla beneficjentów 

Działania. W toku ewaluacji zweryfikowano wiele początkowych hipotez, tłumaczących 

trudności z wdrażaniem Działania 6.1. 
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Badanie wykazało, że szereg elementów interwencji – z których część została już 

wyeliminowana poprzez zmiany, jakie dokonywano w konstrukcji Działania 6.1 w roku 2012 – 

nie sprzyjało sukcesowi przedsięwzięć proeksportowych. Należy oddzielnie wymienić w tym 

kontekście rolę niektórych podmiotów zaangażowanych w różne elementy wdrażania 

Działania 6.1, niedoskonałość procedur (szczególnie związanych z rozliczaniem zadań, 

podejmowanych przez przedsiębiorców wdrażających PRE) oraz specyfikę dotowanej 

działalności, którą nie w pełni udało się uwzględnić twórcom mechanizmu wsparcia w jego 

założeniach szczegółowych. Omawiając wskazane kwestie od końca: działalność eksportowa, 

podobnie jak szersza działalność biznesowa, podlega znacznej niepewności i ryzyku, 

wynikającym z warunków rynkowych – obecnie jeszcze zwiększonym w związku z problemami 

ekonomicznymi różnych państw. PRE jako strategia wyznaczająca przedsiębiorcy kierunki 

działań w zakresie rozwoju eksportu firmy, musi być dokumentem wysokiej jakości, 

realistycznym i dopasowanym do sytuacji firmy. Jednak nawet najlepszy PRE nie może 

gwarantować sukcesu firmie wobec potencjalnych zmian jej sytuacji wewnętrznej i otoczenia. 

Potrzebne jest dopuszczenie szybkich zmian w Planie w razie zajścia takiej konieczności, aby 

firma mogła dostosować się do zaistniałej sytuacji i elastycznie na nią zareagować. Najbardziej 

w Działaniu 6.1 zabrakło właśnie możliwości komfortowej zmiany wcześniejszych założeń PRE, 

która nie musiałaby w wysokim stopniu angażować pracowników firmy-beneficjenta, w 

niepewności oczekujących na opóźniającą się nierzadko decyzję instytucji systemu wdrażania. 

Częste sytuacje, w których potrzeba zmiany Planu lub sytuacja sporna w zakresie rozliczenia 

działań proeksportowych, powodowały długotrwały i żmudny proces wyjaśniania wątpliwości 

oraz oczekiwania na informację od instytucji regionalnej (która nierzadko asekurancko sprawy 

kierowała do PARP, obawiając się samodzielnego podejmowania wiążących dla beneficjenta 

decyzji), prowadząc w wielu przypadkach do rezygnacji beneficjentów z przyznanego wsparcia. 

Zabrakło spójności procedur na poziomie kraju i jednolitych interpretacji przepisów. 

Wzmagało to niepewność beneficjentów, którzy procedury oceniali jako bardzo pracochłonne 

i zbyt sformalizowane, niedopuszczające jakiejkolwiek elastyczności w projektach (wg ocen 

przedsiębiorców, w praktyce niemożliwe były zmiany najdrobniejszych szczegółów 

harmonogramu rzeczowo-finansowego projektu, nawet jeśli wiązałyby się ze zwiększeniem 

efektywności ekonomicznej działań) oraz niezgodne ze standardami obowiązującymi w 

biznesie i księgowości. 

Poszczególni aktorzy Działania 6.1 okazywali się zawodni. Obok firm doradczych 

dysponujących profesjonalną wiedzą w zakresie rozwijania działań eksportowych, pojawiło się 

wiele podmiotów specjalizujących się w pozyskiwaniu dotacji ze środków unijnych, które nie 
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posiadały eksportowego know-how, koncentrując się tylko na uzyskaniu pozytywnej oceny 

przez dostarczone przez nich PRE. Niektóre firmy doradcze nie przekazywały beneficjentom 

wystarczających informacji na temat zasad Działania 6.1 i potencjalnych ryzykach z nimi 

związanych. Z drugiej strony znaczna część firm-beneficjentów nie podchodziła z należytą 

ostrożnością do przedsięwzięcia, na doradcę cedując całościowe przygotowanie PRE i nie 

weryfikując jego jakości. Niektórzy doradcy wykorzystywali tę sytuację, rozszerzając zakres 

planowanych działań proeksportowych w II etapie i podwyższając koszty projektu, co 

zapewniało im wyższe wynagrodzenie (zazwyczaj stanowiące procent uzyskanej przez firmę 

dotacji), w sytuacji gdyby firma zleciła doradcy również przygotowanie wniosku o 

dofinansowanie na wdrożenie PRE. Brakowi należytego namysłu beneficjentów przed 

przystąpieniem do Działania 6.1 sprzyjała jego dwuetapowość (zniesiona w 2012 r.) oraz 

znacznie większa intensywność wsparcia I etapu. Sprawiało to, że wielu beneficjentów dopiero 

po rozliczeniu I etapu zaczynało zastanawiać się nad szansami powodzenia we wdrożeniu PRE 

(tj. rozwijania działalności na rynkach zagranicznych). Niewłaściwie przygotowany Plan mógł 

również prowadzić do szybkiego pojawienia się nieprzewidzianych trudności zaraz po 

rozpoczęciu przez przedsiębiorcę realizacji zaplanowanych działań proeksportowych. Wreszcie 

aktorami, których działalność mogła znacznie przyczyniać się do rezygnacji przedsiębiorców z 

dotacji Działania 6.1, są instytucje systemu wdrażania (w szczególności RIF-y). Brak pisemnych 

interpretacji przepisów oraz uspójnienia procedur w skali kraju sprawia, że instytucje 

regionalne w rozmaity sposób radzą sobie z obsługą Działania, przysparzając niekiedy 

beneficjentom znacznych problemów i obciążając PARP „hurtowo” odsyłanymi do niej 

sprawami, co służy unikaniu podejmowania decyzji – także tych, które normalnie powinny 

zapadać na szczeblu RIF. Przedstawiciele firm, w toku badania, skarżyli się na długie terminy 

oczekiwania na decyzję, niezdolność urzędników RIF do podejmowania decyzji, ich 

„absurdalną drobiazgowość” co do wymogów dokumentowania wydatków czy na „kurczowe 

trzymanie się” harmonogramu założonego przez beneficjenta, niedopuszczające 

jakichkolwiek korekt, a także na budowaną w instytucjach systemu wdrażania atmosferę 

nieufności i zakładanie a priori nieuczciwość beneficjenta. Można stwierdzić, że środki 

przysłoniły cele – drobiazgowo przestrzegane procedury stały się ważniejsze, niż ostateczny cel 

Działania 6.1 – sukces firm w wejściu lub umocnieniu się na nowych rynkach zagranicznych. 

Niniejsza ewaluacja pozwoliła na wypracowanie szeregu wartościowych rekomendacji 

dotyczących modyfikacji konstrukcji Działania 6.1, jak również zaleceń o charakterze 

systemowym, w odniesieniu do podobnych do niego proeksportowych instrumentów wsparcia 

przedsiębiorstw, ewentualnie realizowanych po roku 2013 w oparciu o fundusze europejskie. 
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Do najważniejszych zaleceń z ewaluacji, dotyczących Działania 6.1 należy uczynienie procedur 

rozliczeniowych bardziej przyjaznymi dla beneficjenta, poprzez zapewnienie jednolitych 

interpretacji przepisów oraz przejrzystości i jawności procedur oraz opartych na nich decyzji. 

Wprowadzenie usprawnień w tym obszarze mogłoby dokonać się poprzez rozwijanie systemu 

kazusów rozliczeniowych, gromadzonych w bazie dostępnej dla wszystkich instytucji 

regionalnych. RIF-y powinny być premiowane za dobrą obsługę i wsparcie beneficjentów, jak 

również należy w jeszcze większym stopniu umożliwić im (zapewnić odpowiednie uprawnienia) 

podejmowanie decyzji samodzielnie, bez przekazywania spraw do PARP; żmudne procedury 

aneksowania umów powinny być wszczynane tylko w przypadku zmian w PRE wiążących się ze 

zmianą założonych wskaźników realizacji projektu. Katalog usługodawców (doradców) 

wsparcia proeksportowego dla przedsiębiorstw, dofinansowanego ze środków publicznych, w 

przyszłości powinien być ograniczony do podmiotów profesjonalnych, oferujących najwyższą 

jakość tych usług (np. poprzez wyśrubowane dla nich warunki dostępu i/lub narzucone 

wysokie standardy świadczenia usług, sformułowane w przyszłych regułach programowych).  

Zarówno zmiany wprowadzone w Działaniu 6.1 w 2012 r., jak również proponowane w 

rekomendacjach z niniejszej ewaluacji, powinny przyczynić się do znaczącego zwiększenia 

atrakcyjności wsparcia z perspektywy potencjalnych beneficjentów. Należy jednak pamiętać, że 

stosunkowo późno wprowadzane zmiany, mogą nie przełożyć się już na satysfakcjonujące 

zwiększenie wykorzystania alokacji, w związku z prawdopodobnym rozprzestrzenieniem się 

informacji wśród przedsiębiorców i doradców, na temat trudności jakie beneficjenci napotykali 

w toku realizacji projektu w ramach Działania 6.1. Pomocne może okazać się przeprowadzenie 

intensywnej akcji promocyjno-informacyjnej adresowanej do przedsiębiorców oraz doradców, 

w której nacisk położony byłby na korzystnych zmianach dokonanych w Działaniu 6.1 

(odnośnie do zakresu kosztów kwalifikowanych, intensywności wsparcia, usprawnień 

proceduralnych, itp.), a także uruchomienie w 2013 r. naboru ciągłego. 

Mimo stwierdzonych usterek, ewaluacja wykazała, że – z perspektywy beneficjentów, 

eksporterów z sektora MSP, a także instytucji otoczenia biznesu – ogólna koncepcja 

„Paszportu do eksportu” jest wysoce użyteczna i powinna mieć swoją kontynuację po 2013 r. 

Wsparcie proeksportowe w formie dotacji na konkretne działania podejmowane przez firmy, 

powinno mieć jednak systemowe zaplecze w postaci uregulowanego rynku usług doradczych, 

promowania wśród firm sektora MSP idei planowania strategicznego (co uzdolniałoby do 

bardziej umiejętnego przygotowywania i wykorzystywania PRE) oraz większej aktywności 

polskich placówek dyplomatycznych za granicą 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 się dużym zainteresowaniem przedsiębiorców, natomiast 

liczba zainteresowanych nie ma przełożenia na wykorzystanie zarezerwowanej alokacji 

środków finansowych. Ponad trzy tysiące podpisanych umów konsumuje jedynie jedną 

czwartą budżetu Działania. Na tle innych interwencji Programu Operacyjnego Innowacyjna 

Gospodarka (dalej: PO IG lub Program) „Paszport do eksportu” jest na pierwszym miejscu 

pod względem liczby złożonych wniosków i podpisanych umów, zaś „w ogonie” pod 

względem zakontraktowania i rozliczenia środków w ramach zaplanowanego budżetu. 

Tabela 1 Wykorzystanie alokacji Działania 6.1 na tle innych interwencji PO IG 

 
Źródło: Informacja miesięczna, stan realizacji Programu na 05.11.2012. 

Dotychczas w ramach Działania 6.1 zostało przeprowadzonych 11 rund aplikacyjnych: po 3 

rundy w latach 2009, 2010 i 2011 oraz 2 rundy w roku 2012. W dwóch ostatnich rundach 

wprowadzono istotną zmianę w charakterze wsparcia udzielanego przedsiębiorcom – 

zniesiony został obowiązujący wcześniej podział na dwa etapy wsparcia: doradczo-planistyczny 

(opracowanie planu rozwoju eksportu – dalej: Plan lub PRE) i wdrożeniowy; obecnie możliwe 

jest wyłącznie ubieganie się o kompleksowe wsparcie działalności eksportowej. Ze względu na 

trwający proces oceny wniosków i przygotowywania umów z wnioskodawcami 

rekomendowanymi do dofinansowania w ramach naborów realizowanych w 2012 r. 1 , w 

poniższej analizie skoncentrowano się na projektach zgłoszonych do Działania w latach 2009-

2011. 

W latach 2009-2011 w każdej rundzie aplikacyjnej przewagę liczebną miały wnioski dotyczące 

wsparcia I etapu rozwoju eksportu. Biorąc jednak pod uwagę wartość pojedynczych wniosków 

i podpisanych umów, wyraźnie dominowały projekty dotyczące II etapu, o dużo większej 

wartości. W latach 2009-2011 na projekty wdrożeniowe zostało przeznaczonych ok. 83% puli 

                                                
1 Żaden projekt nie został wpisany do KSI do dnia 26.09.2012 r. 

Działanie 6.1 Działania PO IG

Min Max 

Wnioski o dofinansowanie zatwierdzone do realizacji 3698 1 3698

                    % wykorzystania środków publicznych 42% 42% 118%

Zawarte umowy 3077 1 3077

                    % wykorzystania środków publicznych 26% 26% 113%

Płatności dokonane na rzecz beneficjentów 

                    % wykorzystania środków publicznych 9% 5% 81%
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przyznanych dotacji, na tworzenie planów rozwoju eksportu – ok. 17% alokacji. Średnia 

wartość dotacji na projekty opracowania PRE (I etap) wahała się w kolejnych rundach 

aplikacyjnych od 9,5 do 9,9 tys. złotych. Zdecydowana większość wnioskodawców przyjęło 

strategię maksymalizacji dofinansowania. Maksymalne dofinansowanie mogło wynieść 10 tys. 

złotych, a najwyższa wartość (kwalifikowana) całego projektu (po uwzględnieniu wkładu 

własnego przedsiębiorcy) – 12,5 tys. zł. Obie te wartości dominują w bazach danych PARP. 

Średnia wartość dofinansowanych projektów na wdrożenia PRE wahała się w kolejnych 

rundach od 154 do 200 tys. złotych. Analogicznie jak w etapie I, również na wdrożenie PRE 

większość wnioskodawców ubiegała się o maksymalną kwotę dotacji (200 tys. zł), choć w 

przypadku II etapu więcej było projektów przewidujących mniejszą niż maksymalna kwotę 

dofinansowania, w porównaniu do projektów I etapu.  
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Tabela 2 Skala zainteresowania i udzielonego wsparcia w dotychczasowych rundach aplikacyjnych Działania 6.1. 

Runda aplikacyjna Liczba wniosków Wartość wniosków 
[zł] 

Liczba podpisanych 
umów 

Wartość podpisanych 
umów [zł] 

2009 – I 
308 2 909 275 250 2 397 964 

2009 – II 272 2 987 878 217 2 452 479 

2009 – III 394 11 105 590 278 6 876 191 

2010 – I 687 36 484 925 444 18 010 009 

2010 – II 662 45 382 326 385 21 265 962 

2010 – III 1007 60 147 348 579 27 256 234 

2011 – I 1355 68 174 449 699 28 152 071 

2011 – II 1158 95 069 260 387 42 641 314 

2011 – III 780 7 722 005 134 1 323 332 

2012 – I 533 94 664 879 b.d. b.d. 

2012 – II 391 70 150 607 b.d. b.d. 

Źródło: Dane PARP, baza wnioskodawców – stan na 24.08.2012 r., baza KSI – stan na 26.09.2012 r. 

Największe (kwotowo) wsparcie w ramach Działania 6.1 w latach 2009-2011 uzyskały 

przedsiębiorstwa z największych województw, o dużym potencjale ekonomicznym: 

mazowieckiego i wielkopolskiego (Wykres 1). Stosunkowo dużo dofinansowań otrzymały 

również firmy z województw małopolskiego, śląskiego i pomorskiego. W zestawieniu 

województw zwraca uwagę wysoka pozycja województwa podkarpackiego, wyróżniającego się 

na tle innych regionów peryferyjnych Polski wschodniej (województw: podlaskiego, 

lubelskiego, świętokrzyskiego i warmińsko-mazurskiego). Województwa nie różniły się 

znacząco pod względem średniej wielkości dofinansowań. W I etapie różnice są nieistotne 

(prawie wszyscy wnioskowali o maksymalną kwotę), w II etapie średnie dofinansowania dla 

poszczególnych województw wahają się od 120 tys. zł (woj. podlaskie, 5 beneficjentów) do 184 

tys. zł (woj. lubelskie, 6 beneficjentów). 
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Wykres 1 Wartość projektów dofinansowanych w ramach Działania 6.1. PO IG (2009-2011) według województw. 

 
Źródło: Dane PARP, baza KSI – stan na 26.09.2012 r. 

Na podstawie wykresu 2 można zauważyć, że wraz z postępem wdrażania Działania 6.1 (tzn. 

wraz z kolejnymi naborami wniosków) systematycznie rosła konkurencja o środki finansowe. 

Odsetek projektów, które weszły w fazę realizacji spośród złożonych wniosków w naborach z 

2009 r. wynosił ok. 0,7 – 0,8 podczas gdy w 2011 r.: 0,5 – 0,3 (trzeci nabór z 2011 r. jest 

specyficzny ze względu na wyjątkowo niską alokację środków). Większą konkurencyjnością a 

zarazem niższymi wskaźnikami sukcesu, charakteryzowało się zwykle wsparcie II etapu rozwoju 

eksportu (drugi nabór w 2009 r. jest specyficzny, bo dofinansowane zostały dwa projekty 

spośród dwóch zgłoszonych do II etapu wsparcia). Wyjątkowo niski wskaźnik sukcesu dotyczył 

I etapu w drugim naborze z 2011 r. (wyniósł ok. 0,2). Ten duży popyt na dofinansowanie etapu 

planistycznego został w pewien sposób skompensowany trzecim naborem w 2011 r., w którym 

wzięły udział wyłącznie projekty dotyczące dofinansowania I etapu.  

Po zmianie zasad udzielania wsparcia, w dwóch naborach z 2012 r. nie widać wyraźnych 

symptomów ograniczenia zainteresowania przedsiębiorstw oferowanym wsparciem. Wartość 

wniosków złożonych w I naborze w 2012 r. była zbliżona do wartości wniosków z drugiego 

naboru w 2011 r. (pomijamy tu przy porównaniach specyficzny III nabór w 2011 r.). 
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Wykres 2 Wskaźnik sukcesu wniosków o dofinansowanie złożonych w kolejnych rundach aplikacyjnych Działania 
6.1. (wskaźnik sukcesu to stosunek liczby umów zarejestrowanych w KSI do liczby wszystkich złożonych 
wniosków)  

 
Źródło: Dane PARP, baza wnioskodawców LSI – stan na 24.08.2012 r., baza beneficjentów KSI – stan na 
26.09.2012 r. 

Przyczyną niskiego wykorzystania środków w ramach Działania 6.1 nie jest jedynie zbyt wysoka 

alokacja przewidziana na Działanie, ale również niepokojące zjawisko częstych rezygnacji firm. 

16% rekomendowanych wnioskodawców nie zdecydowało się na podpisanie umowy na 

realizację I etapu, kolejne 5% rozwiązało umowę w trakcie jego trwania. Aż 44% beneficjentów, 

którzy pomyślnie opracowali Plany nie zdecydowało się aplikować o środki na wdrożenie go w 

życie (w ramach II etapu). Nawet wśród firm, które pozytywnie przeszył proces oceny wniosku 

na realizację II etapu, występowały rezygnacje przed podpisaniem umowy (15%) oraz podczas 

jego realizacji (10%). Ostatecznie jednie 592 podmioty wdrażają obecnie plany rozwoju 

eksportu, a 53 zakończyły realizację projektów wdrożeniowych. 

Zaznaczyć należy, że właśnie wdrożenie Planu, opracowywanego w ramach „Paszportu do 

eksportu”, pozwala na realizację celów wyznaczonych Działaniu 6.1. Jak wskazuje poniższy 

wykres 3, osiągnięcie wyznaczonych wskaźników rezultatu, wydaje się nierealne na koniec 

bieżącego okresu programowania. Podobne oceny formułują przedstawiciele Instytucji 

Pośredniczącej I stopnia. Według szacunków jedynie co dziesiąty beneficjent (318 firm) 

zwiększy eksport w wyniku wsparcia. Zatem w chwili obecnej interwencja ta generuje znaczne 

koszty, związane z jej obsługą administracyjną, przy znikomych korzyściach społeczno-

gospodarczych z jej wdrożenia. 
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Wykres 3 Realizacja wartości wskaźników Działania 6.1 PO IG 

 
Źródło: Sprawozdanie z realizacji Programu za II półrocze 2012 r.  

W obliczu skali rezygnacji z wdrożenia PRE, Instytucja Wdrażająca we współpracy z 

instytucjami nadrzędnymi, podjęła już szereg zmian w sposobie wdrażania Działania 6.1. W 

`pierwszej kolejności zniesiono obowiązek rezerwowania środków na wdrożenie PRE, które 

blokowało środki na nowe nabory. Następnie połączono dwa etapy uczestnictwa w Działaniu. 

Świadomość, iż nawet wprowadzone dotychczas zmiany nie pozwolą na realizację założeń 

interwencji, skłoniło Instytucję Wdrażającą do zlecenia ewaluacji, której celem było m.in. 

poznanie powodów rezygnacji uczestników Działania 6.1 – przyczyn wynikających z czynników 

ekonomicznych, związanych ze sposobem realizacji Działania oraz jakością usług świadczonych 

przez firmy doradcze. Zwłaszcza kwestia działalności firm doradczych była istotna z punktu 

widzenia Zamawiającego, m. in. ze względu na doniesienia Regionalnych Instytucji 

Finansujących (RIF) na temat niskiej jakości opracowywanych PRE: podejrzeń o plagiaty i 

nieadekwatności usług do potrzeb firm. Istotnym zagadnieniem badania była również ocena 

zasadności i skuteczności już wprowadzonych zmian w Działaniu oraz identyfikacja innych 

obszarów wymagających usprawnień. 
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1.2 Cele ewaluacji 

Zgodnie z tytułem badania, jego celem była identyfikacja barier wsparcia proeksportowego w 

ramach Działania 6.1 PO IG. Wyniki badania m.in. miały być głosem w toczącej się dyskusji nad 

modyfikacją interwencji. Biorąc pod uwagę wcześniej opisane trudności w realizacji interwencji, 

Zamawiającego szczególnie interesowały przyczyny rezygnacji z wdrażania PRE oraz wpływ 

firm doradczych na poziom zainteresowania beneficjentów realizacją założeń Planów. Analizie 

poddano konstrukcję oraz sposób realizacji Działania w celu wskazania możliwych kierunków 

jego usprawnienia. W ramach badania identyfikowano również potrzeby przedsiębiorców, 

związane z prowadzeniem przez nich działalności eksportowej. 

Rezultatem projektu są rekomendacje w zakresie realizacji podobnych interwencji w kolejnych 

latach, w tym możliwych sposobów współpracy instytucji wdrażających środki z wykonawcami 

usług doradczych dla przedsiębiorców. 

1.3 Metodologia badania 

W badaniu wykorzystano zarówno wtórne jak również pierwotne źródła informacji 

pozyskiwane od szerokiego grona osób i instytucji tj.: 

 Administracja: W ramach badania przeprowadzono 8 wywiadów pogłębionych  

z przedstawicielami trzech poziomów wdrażania Działania: Instytucją Pośredniczącą (2 

wywiady z przedstawicielami Ministerstwa Gospodarki), Instytucją Wdrażającą (cztery 

wywiady z przedstawicielami Polskiej Agencji Rozwoju Przedsiębiorczości) oraz 

wybranymi Regionalnymi Instytucjami Finansującymi (trzy wywiady). 

 Przedsiębiorcy: zrealizowano 40 wywiadów indywidualnych oraz 7 grupowych 

wywiadów z beneficjentami Działania; 10 telefonicznych wywiadów pogłębionych  

i 2 grupowe wywiady z firmami prowadzącymi eksport, które nie skorzystały z 

„Paszportu do eksportu”. Dobór beneficjentów do badania miał charakter celowy. Aby 

uwzględnić różne perspektywy przedstawiciele badanych firm zróżnicowani zostali ze 

względu na następujące kryteria: 

- etap, na którym zakończyli swój udział w Działaniu (przedsiębiorcy, którzy: złożyli 

wniosek o dofinansowanie I etapu, ale zrezygnowali z jego realizacji; rozwiązali 

umowę w trakcie realizacji I etapu; rozliczyli I etap, nie aplikowali o udział w II etapie; 

rozliczyli I i II etap; rozliczyli I etap, złożyli wniosek o udział w II etapie, ale 

zrezygnowali z jego realizacji; w trakcie realizacji II etapu rozwiązali umowę o 

dofinansowanie). 
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- wielkość firmy (mikro oraz małe i średnie firmy)  

- województwo (regiony zróżnicowano ze względu na liczbę rezygnacji z wdrożenia 

PRE, ostatecznie przedsiębiorcy pochodzili z województw: lubelskiego, łódzkiego, 

małopolskiego, mazowieckiego, opolskiego, podkarpackiego, podlaskiego, 

pomorskiego, śląskiego, świętokrzyskiego, wielkopolskiego, kujawsko-pomorskiego).  

 Doradcy: Zrealizowano 4 wywiady indywidualne oraz 2 grupowe z przedstawicielami 

firm świadczących usługi doradcze w ramach Działania 6.1. Dodatkowo, 

przeprowadzono badanie drogą telefoniczną z wykorzystaniem techniki „tajemniczy 

klient” (ang. Telephone Mystery Caller Studies). Zrealizowano 10 rozmów 

telefonicznych z konsultantami firm doradczych w celu poznania zakresu oferowanych 

usług.  

 Instytucje Otoczenia Biznesu: Z przedstawicielami IOB, które zajmują się promocją i 

wspieraniem eksportu przeprowadzono 8 wywiadów indywidualnych. 

Szczegółową informację na temat liczby zrealizowanych wywiadów z zastosowaniem 

poszczególnych technik przedstawia poniższa tabela. 

  



20 Identyfikacja barier wsparcia proeksportowego przedsiębiorstw – raport końcowy 

 

 

 
Tabela 3 Przyporządkowanie zastosowanych metod do badanych grup respondentów 

 N IDI ITI FGI MS 

Przedstawiciele administracji odpowiedzialnej za wdrażanie Działania 6.1 
N=8 

   

Przedsiębiorcy-eksporterzy, którzy nie skorzystali ze wparcia udzielonego 

w ramach Działania 6.1 

 
N=10 N=2 

 

Beneficjenci Działania 6.1, tym przedsiębiorcy którzy: 

złożyli wniosek dofinansowanie I etapu, ale zrezygnowali z jego 

realizacji  

480 
N=10 

 

N=1 

 

rozwiązali umowę w trakcie realizacji I etapu  168 N=5 
  

rozliczyli I etap, nie aplikowali o udział w II etapie  900 N=8 
 

N=3 
 

rozliczyli I i II etap  53 N=6 
 

N=1 
 

rozliczyli I etap, złożyli wniosek o udział w II etapie, ale 

zrezygnowali z jego realizacji  

133 
N=7 

 
N=1 

 

w trakcie realizacji II etapu rozwiązali umowę o dofinansowanie  90 N=6 
 

N=1 
 

Przedstawiciele firm doradczych, którzy świadczyli usługi doradcze w 
ramach Działania 6.1  N=4 

 
N=2 N=10 

Przedstawiciele instytucji otoczenia biznesu, które zajmują się promocją i 
wspieraniem eksportu N=8 

   

Suma 
 

N=62 N=10 N=11 N=10 

Źródło: Opracowanie własne. 

Przyjęty schemat badawczy odpowiadał założeniom podejścia ewaluacji zorientowanej na 

wykorzystanie wyników. Wedle założeń tego modelu ewaluator na początku identyfikuje 

osoby, które będą w pierwszej kolejności zainteresowane wynikami badania. Dlatego też 

proces badawczy rozpoczął się od spotkania z Zamawiającym oraz wywiadów z 

przedstawicielami instytucji zaangażowanych we wdrażanie Działania. Również w 

początkowej fazie badania przeanalizowano dostępne dane i publikacje (spis analizowanej 

literatury przedstawiono na końcu raportu) w celu zakreślenia kontekstu instytucjonalnego 

Działania, zrekonstruowania teorii ewaluowanej interwencji, co stanowiło podstawę do 

opracowania narzędzi badawczych. Dodatkowo, analiza profili statystycznych beneficjentów 

opracowana na podstawie bazy KSI-SIMIK 2007-2013 oraz Lokalnych Systemów 

Informatycznych Działania 6.1 PO IG, stanowiła istotne wsparcie w procesie konstruowania 



21 Identyfikacja barier wsparcia proeksportowego przedsiębiorstw – raport końcowy 

 

 

prób celowych do badań jakościowych, w których Wykonawca postarał się zapewnić 

maksymalną różnorodność przypadków firm, których przedstawiciele wzięli następnie udział w 

indywidualnych i grupowych wywiadach. Analiza makroekonomiczna pokazała ogólniejszy 

kontekst kondycji polskiego eksportu, co w świetle licznych rezygnacji z udziału w Działaniu 

ma stosunkowo duże znaczenie. Obraz polskiego eksportu oraz interwencji publicznych 

podejmowanych w celu ich stymulowania dopełniły wywiady z przedstawicielami Instytucji 

Otoczenia Biznesu. 

W ramach badania przeprowadzono również ilościową analizę uzasadnień rezygnacji z 

udziału w Działaniu. W tym celu zakodowano przesyłane przez RIF-y do PARP zestawienia 

przyczyn rezygnacji z podpisania umowy na realizację I bądź II etapu projektu oraz 

uzasadnienia rozwiązania umowy przesyłane przez beneficjentów. Istotnym elementem pracy 

na dokumentacji projektów Działania 6.1 zgromadzonej w PARP było opracowanie 

zestawienia firm doradczych, które wykonały PRE dla poszczególnych beneficjentów. Dla 

ponad 2000 projektów zakończonych po I etapie uzupełniono informację, jaka firma doradcza 

wykonała usługę opracowania PRE. Zgromadzone dane wykorzystane zostały na potrzeby 

indywidualnych i grupowych wywiadów z przedstawicielami firm doradczych. 

Przyjęty w niniejszym badaniu schemat badawczy zakładał strukturę „lejka”, umożliwiającą 

stopniowe wdrażanie się w problematykę ewaluowanej interwencji. Techniki wykorzystywane 

w pierwszej fazie projektu stanowiły niezbędny element przygotowania badaczy do wywiadów 

z przedsiębiorcami, które pozwoliły na uchwycenie sedna problemu, związanego z 

funkcjonowaniem Działania 6.1. 

Kolejne fazy ewaluacji również zakładały bliską współpracę badaczy z Zamawiającym. Po 

zakończeniu znacznej części prac terenowych, obyło się spotkanie w szerokim gronie 

odbiorców wyników badania w celu zaprezentowania raportu cząstkowego (w formie 

prezentacji) – omówienia wstępnych wyników badań oraz kierunków rekomendacji.  

W drugim etapie badania zrealizowane zostały zogniskowane wywiady grupowe z dwoma 

podstawowymi kategoriami respondentów: przedsiębiorcami, którzy skorzystali ze wsparcia 

oferowanego w ramach Działania 6.1 oraz przedsiębiorcami, którzy z takiego wsparcia nie 

skorzystali, natomiast działają jako aktywni eksporterzy, kwalifikujący się do wsparcia. 

Druga faza badania miała na celu wypracowanie możliwych kierunków usprawnienia 

konstrukcji Działania 6.1. Wnioski w tym zakresie pojawiły się już w trakcie realizacji wywiadów 

w I fazie. Niemniej, grupy fokusowe – przez swój dyskursywny charakter – były doskonałym 
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narzędziem do weryfikacji tez dotyczących potencjalnych kierunków modyfikacji zasad i form 

udzielanego wsparcia. W drugim etapie badania odbyły się również rozmowy telefoniczne 

„tajemniczych klientów” z przedstawicielami firm doradczych. Realizacja tej części badania 

zbiegła się z prowadzonym naborem do Działania, co było optymalnym momentem na 

poznanie zakresu usług oferowanych przez firmy doradcze, w kontekście konstruowania 

projektów do „Paszportu do eksportu”. Wszystkie informacje zgromadzone w toku procesu 

badawczego, posłużyły do opracowania niniejszego raportu. 

Projekt badawczy zrealizowany został w ciągu 10 tygodni, pomiędzy wrześniem a listopadem 

2012 r. Na poniższym schemacie zaprezentowano przebieg całego procesu badawczego. 

Rysunek 1 Schemat procesu badawczego 

 
Źródło: Opracowanie własne. 
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2. Uwarunkowania działalności eksportowej polskich MŚP 

2.1 Makrogospodarcze uwarunkowania eksportu 

Ostatnie lata, a w szczególności okres od początku światowego kryzysu finansowo-

ekonomicznego w 2008 r. przyniosły bardzo duże zmiany w dynamice międzynarodowych 

przepływów handlowych (wykres 4-5). Między 2008 a 2009 r. zanotowano najbardziej 

gwałtowny spadek wielkości handlu w całym okresie, dla którego dostępne są dane o wielkości 

wymiany handlowej. Było to też najgłębsze załamanie od II wojny światowej. Nie dziwi zatem 

upowszechnienie się w literaturze przedmiotu terminu the great trade collapse2. Skala spadku 

handlu była bardzo znacząca dla poszczególnych krajów (w wielu przypadkach także na 

poziomie poszczególnych krajów można mówić o najgłębszym załamaniu od czasu II wojny 

światowej). O głębokości załamania na poziomie globalnym przesądziła synchronizacja 

spadków bilateralnych przepływów handlowych. Taka synchronizacja z kolei częściowo 

wynikała z globalnej skali oddziaływania kryzysu finansowego po upadku Lehman Brothers 

(np. na oczekiwania firm, gospodarstw domowych i rządów), a częściowo z wcześniejszego 

wzrostu znaczenia międzynarodowych łańcuchów produkcji i dostaw. 

Jak ilustrują to poniższe wykresy między 2008 a 2009 r. wartość światowego eksportu 

(wyrażona w USD) spadła o ok. 23%3. Podobna była skala załamania eksportu z krajów UE. Na 

tym tle Polski eksport zachował się nieco lepiej – spadając w ujęciu globalnym o ok. 20% i 

poniżej 19% w przypadku sprzedaży z Polski na rynki innych krajów UE.  

Liczby te można odnieść do tempa wzrostu eksportu obserwowanego w latach poprzednich. 

W okresie 2002-2008 średnie roczne tempo wzrostu wartości światowego eksportu sięgało ok. 

17%, w przypadku UE27 było to ok. 14%, a w przypadku Polski aż 27%. Najniższe zanotowane 

w tym czasie tempo rocznego przyrostu polskiego eksportu to ponad 21%. Ta perspektywa 

jest istotna, wskazuje bowiem na powszechne wyobrażenia o dynamice polskiego eksportu w 

momencie, gdy konstruowane było Działanie 6.1.  

                                                
2 Termin ten został zapewne po raz pierwszy użyty w książce Baldwin, R. (2009): The Great Trade Collapse: Causes, 

Consequences and Prospects. Vox EU Ebook No. 27. 

3 Załamanie światowego eksportu było skoncentrowane w czasie i wydarzyło się przede wszystkim w ostatnim kwartale 

2008 r. i 1 kwartale 2009 r. Porównanie wyników za cały rok 2008 i 2009 nie jest zatem doskonałą miarą skali efektów 

handlowych (są one niedoszacowane). W niniejszym raporcie przyjmujemy jednak taki sposób prezentacji ze względu 

na dostępność danych statystycznych w ujęciu rocznym oraz fakt, że rozłożenie załamania w poszczególnych 

miesiącach czy kwartałach nie ma znaczenia dla wniosków, jakie niniejsza analiza może wnieść dla oceny 

funkcjonowania Działania 6.1. 
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Z perspektywy realizacji Działania 6.1 bardzo istotne jest też to, co wydarzyło się w okresie 

2010-2012. Po dość silnym odbiciu w 2010 r. (z niskiej bazy) światowy eksport wyraźnie 

wyhamował w 2011 r. Szczególnie niski był wzrost eksportu z krajów UE, który w 2011 nie 

powrócił jeszcze do wartości (wyrażonej w USD) z 2008 r. Polski eksport – choć jego wartość w 

USD w 2011 znacznie przekroczyła poziom z 2008 r. także zaczął odczuwać oznaki trudnej 

sytuacji na światowych rynkach i w pierwszych trzech kwartałach 2012 r. wyraźnie wyhamował 

– przede wszystkim ze względu na słabszą sprzedaż do krajów UE.  

Wykres 4 Dynamika globalnego, unijnego i polskiego eksportu na rynki światowe, 2002-2011 (indeks w oparciu o 
wartości nominalne w USD, wartość indeksu w 2002 r.=1

4
) 

 
* Symbol WLD oznacza świat, EU – Unię Europejską (27 krajów), PL – Polskę. Źródło: Obliczenia na podstawie 
danych COMTRADE. 

 

                                                
4 W tym i następnym wykresie wielkości eksportu wyrażone są nie w wartościach nominalnych (np. mld USD), ale jako 

indeks, dla którego wartość bazowa (1) została ustalona jako wielkość eksportu w roku 2002. (Formalnie, indeks 

powstaje przez podzielenie każdej z serii danych przez jej wartość w 2002 r.) Taka forma prezentacji pozwala znacznie 

łatwiej porównać dynamikę serii danych o znacząco różnych wartościach.  
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Wykres 5 Dynamika globalnego, unijnego i polskiego eksportu z na rynki UE, 2002-2011 (indeks w oparciu o 
wartości nominalne w USD, wartość indeksu w 2002 r.=1) 

 
Źródło: Obliczenia na podstawie danych COMTRADE. 

Patrząc na główne kierunki unijnego eksportu w ostatniej dekadzie można dostrzec stopniowe 

zmniejszanie udziału krajów wysokorozwiniętych przy wzroście roli rynków wschodzących 

(Wykres 6). Między 2002 a 2011 r. udział zarówno UE (handel wewnątrzunijny) jak i USA w 

całym unijnym eksporcie spadł po ok. 4 pp. Jednocześnie wyraźnie wzrosła rola takich rynków 

jak Chiny, Rosja, czy Turcja.  

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

 
Źródło: Obliczenia na podstawie danych COMTRADE. 

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

7). W ostatniej dekadzie malał udział Niemiec (i UE jako całości) w polskim eksporcie, przy 
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wzroście znaczenia rynków takich jak Rosja, Turcja i Chiny. W porównaniu do całej UE Polski 

eksport w 2011 był znacznie bardziej nakierowany na rynki innych krajów UE (szczególnie 

Niemiec) przy wyraźnie mniejszym udziale USA, Chin oraz pozostałych krajów. 

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

 
Źródło: Obliczenia na podstawie danych COMTRADE. 

Tak jak wspomniano powyżej, dokładniejsza analiza polskiego eksportu w ostatnim okresie 

wskazuje na relatywnie lepsze wyniki eksportu do krajów spoza UE przy stagnacji sprzedaży na 

rynki unijne od połowy 2011 r. (Wykres 8).  

Wykres 8 Polski eksport na rynki UE, poza UE i ogółem, w okresie 2008 – VIII 2012 (wyrównane sezonowo i z 
uwzględnieniem dni roboczych dane nominalne w EUR) 

 
* Symbol WLD oznacza świat, EU – Unię Europejską (27 krajów). Źródło: Eurostat. 
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Z punktu widzenia celów niniejszego opracowania istotne jest stwierdzenie na ile zmiany 

dynamiki eksportu różniły się między sektorami czy grupami towarów. Ogólnie rzecz biorąc 

struktura polskiego eksportu pozostała w ciągu minionej dekady dość stabilna (Wykres 9). 

Dziewięć z dziesięciu najważniejszych grup towarowych w całym polskim eksporcie w 2011 r. 

(na dwucyfrowym poziomie agregacji wg klasyfikacji SITC5) było także w pierwszej dziesiątce w 

2002 r., a nowy element pierwszej dziesiątki obecnie (metale nieżelazne) był 2002 r. na 11 

miejscu wśród najważniejszych grup produktów eksportowych. Jednak nawet na tak 

zagregowanym poziomie analizy (wyróżniającym 65 grup produktów eksportowanych przez 

Polskę) zmiany dynamiki eksportu są znaczące. Przykładowo, dla jednej czwartej tych grup 

towarowych wartość eksportu spadła przynajmniej w jednym roku w okresie 2003-2007, mimo 

że całkowity polski eksport rósł wtedy corocznie o ponad 20%. W latach 2010-2011 nominalne 

spadki eksportu dotyczyły 10 z 65 kategorii produktów6 . Na niższym poziomie agregacji 

wahania dynamiki polskiego eksportu w czasie są znacznie większe. 

  

                                                
5 Klasyfikacja SITC (Standard International Trade Classification – Standardowa Klasyfikacja Handlu Zagranicznego) to 

jedna z powszechnie używanych klasyfikacji towarów będących przedmiotem handlu zagranicznego. Koordynatorem 

tej nomenklatury handlowej jest Departament Statystyki ONZ. Główny Urząd Statystyczny w swoich rocznikach handlu 

zagranicznego podaje dane wg nomenklatur SITC, jak i CN (Nomenklatura Scalona) oraz PKWiU (Polskiej Klasyfikacji 

Wyrobów i Usług).  

6 Dla celów niniejszej analizy nie ma znaczenia, które kategorie odnotowywały spadek. Istotna jest obserwacja, że 

nawet w okresie silnego wzrostu całego eksportu możliwe są spadki wartości eksportu nawet dużych grup 

towarowych.  
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Wykres 9 Struktura towarowa polskiego eksportu – (% całego eksportu w 2011 i 2002) 

 
Źródło: Obliczenia na podstawie danych COMTRADE. 

Jednym z istotnych czynników wpływających na konkurencyjność i opłacalność eksportu jest 

zachowanie (poziom i zmienność) realnego efektywnego kursu walutowego (REER). Wykres 10 

ilustruje dynamikę zmian REER dla Polski i dla Unii Europejskiej. Widoczne są bardzo duże 

wahania kursu w okresie od końca 2008 r. do połowy 2009 r. W ostatnich 3 latach utrzymywała 

się dość znaczna zmienność REER (np. silna realna deprecjacja złotego na początku 2012 r.), 

jednak jej miary (np. odchylenie standardowe) nie odbiegały znacząco od miar zmienności 

REER obserwowanych w pierwszej połowie minionej dekady. 
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Wykres 10 Dynamika realnego efektywnego kursu dla Polski i Unii Europejskiej, 2002-2011 (indeks, wartość 
indeksu w 2005 r.=100) 

 
*Kurs liczony na podstawie inflacji i nominalnych kursów walutowych 36 partnerów handlowych. Wzrost indeksu 
oznacza realną aprecjację. Źródło: Eurostat. 

Zmiany kursów walutowych, ale także zmiany międzynarodowych cen surowców oraz innych 

towarów i usług wpłynęły na istotne wahania cen polskiego eksportu, szczególnie w ostatnich 

3-4 latach (Wykres 10). Roczny wzrost cen całego polskiego eksportu w 2009 r. był najwyższym 

zanotowanym od 1995 r. Dynamika zmian cen transakcyjnych różniła się znacznie między 

grupami towarów oraz między rynkami docelowymi. Należy zwrócić uwagę, że na poziomie 

poszczególnych firm wpływ tych zmian może być różny w zależności od walut rozliczeniowych 

używanych w transakcjach z poszczególnymi partnerami handlowymi. Przykładowo, w 

przypadku hipotetycznego polskiego eksportera ustalającego ceny sprzedaży swoich 

produktów w EUR i mającego 30% udział eksportu w sprzedaży, 20 proc. deprecjacja PLN w 

stosunku do EUR oznaczałaby (przy niezmienionej fizycznej wielkości sprzedaży i cenach na 

rynkach krajowym i zagranicznym) wzrost wartości sprzedaży o 6% i wzrost udziału eksportu w 

wartości sprzedaży o ok. 4 pp. 
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Tabela 4. Zmiany cen polskiego eksportu – kilka wybranych wskaźników, 2008-2011 (zmiana % rok do roku) 

 2008 2009 2010 2011 

Cały polski eksport 
-1.8 13.5 0.4 7.4 

Produkty górnictwa i wydobywania 15.2 1.4 1.7 17.1 

Produkty przetwórstwa przemysłowego -2.2 10.1 -1.1 7.3 

Napoje i tytoń – w eksporcie do Rosji 
 

29.6 10.3 -4.8 

Napoje i tytoń – w eksporcie do Włoch 
 

50.5 -12.4 -7 

Źródło: Główny Urząd Statystyczny, Rocznik Statystyczny Handlu Zagranicznego (różne wydania). 

Z punktu widzenia ewaluacji istotna jest też wiedza o zachowaniu poszczególnych firm w 

czasie kryzysu. Takie analizy wymagają dostępu do odpowiednich danych na poziomie firm. 

Nie ma zbyt wielu takich badań. Analiza dotycząca firm francuskich wskazuje m. in. na różnice 

w reakcjach małych i dużych eksporterów na załamanie się popytu w okresie 2008/20097. 

Zmiany eksportu większych firm polegały przede wszystkim na zmniejszeniu wielkości 

eksportu lub na zmniejszeniu liczby produktów oferowanych na poszczególnych rynkach. Z 

kolei mniejsi eksporterzy częściej byli zmuszeni do całkowitego wycofania się ze sprzedaży na 

poszczególne rynki lub nawet do całkowitej rezygnacji z eksportu. Inna ciekawa obserwacja 

dotyczy niewielkiej roli ograniczeń w dostępności kredytu na reakcje eksportu firm. Inna 

analiza wskazuje, że kryzys bardziej dotyka eksport na odległe rynki, a dokładniej takie, na 

które czas wysłania eksportowanego towaru jest długi8.  

Powyżej wskazywaliśmy na znaczną zmienność przepływów handlowych mierzonych na 

poziomie makroekonomicznym. Dane dotyczące Węgier wskazują, że poszczególne firmy 

często eksportują produkty na rynki zagraniczne jedynie przez krótkie okresy lub jako seria 

krótkich okresów eksportu9 . Jedna piąta badanych firm, które kiedykolwiek eksportowały, 

                                                
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. 

9 Gábor Békés, Balázs Muraközy (2012), Journal of International Economics, Volume 87, Issue 2, July, pp. 232–246. 

Istotna rola “okresowego” eksportu znajduje potwierdzenie także w danych dla innych krajów – 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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prowadziła działania eksportowe tylko w takim „okresowym” trybie. Taki okresowy tryb 

eksportu był obecny w wielu sektorach i wśród firm o zróżnicowanych cechach.  

Przeprowadzona analiza danych handlowych Polski pozwala na wyciągnięcie kilku wniosków 

ważnych dla kontekstu w jakim realizowane jest Działanie 6.1. Po pierwsze, o ile Działanie było 

projektowane w okresie trwającej od dłuższego czasu dobrej koniunktury na światowych i 

unijnych rynkach i w odniesieniu do historycznych doświadczeń stabilnego i szybkiego 

wzrostu polskiego eksportu, realizacja Działania przypadła na okres najgłębszego załamania 

światowego handlu po II wojnie światowej (przełom 2008/2009) oraz dużych – z historycznego 

punktu widzenia – wahań koniunktury w okresie od 2010 r. do chwili obecnej. Po drugie, okres 

2008-2012 charakteryzował się też znacznymi wahaniami kursów walutowych (w szczególności 

kursu PLN wobec walut poszczególnych partnerów handlowych) oraz cen polskiego eksportu.  

Dwa powyższe czynniki oznaczają w szczególności, że z punktu widzenia poszczególnych firm: 

 W wielu przypadkach mogła się pojawić konieczność rewizji planów dotyczących 

kierunków sprzedaży – ze względu na zmieniający się popyt na poszczególnych 

rynkach (efekt zróżnicowanej i szybko zmieniającej się sytuacji gospodarczej i popytu 

wewnętrznego w różnych krajach) oraz konkurencyjność własnej produkcji na 

poszczególnych rynkach (efekt m.in. zmieniających się cen produktów różnych 

producentów), 

 Przewidywanie przyszłej wartości eksportu (ew. wartości sprzedaży na poszczególnych 

rynkach) stało się trudniejsze niż w przeszłości, 

 Przewidywanie udziału wartości eksportu w wartości sprzedaży ogółem stało się 

trudniejsze (m. in. z powodu wahań kursów walutowych i cen eksportu). 

Z tej perspektywy wszelkie elementy konstrukcji Działania 6.1, które ograniczają 

możliwości sprawnej modyfikacji planów eksportowych, zmniejszają jednocześnie szanse 

na szybką reakcję eksportera na zmieniające się warunki w kraju i na rynkach docelowych. 

Tym samym ograniczają trafność interwencji w kontekście warunków, w jakich zmuszeni są 

działać polscy eksporterzy.  
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Kolejne fazy światowego kryzysu ekonomicznego i finansowego mogły dla niektórych polskich 

firm oznaczać szansę na szybszą ekspansję eksportową. Jak zauważa w swoim raporcie 

Korporacja Ubezpieczeń Kredytów Eksportowych S.A. (zwana dalej „KUKE”): „doświadczenia 

naszych klientów w handlu zagranicznym w ostatnich latach pokazały, że w okresach 

osłabienia gospodarczego zagraniczne firmy, szczególnie w strefie euro, dywersyfikują swoich 

dostawców w poszukiwaniu jakościowo najlepszych i jednocześnie konkurencyjnych cenowo 

towarów. Wielu z polskich eksporterów w okresie spowolnienia bardzo dobrze wykorzystało 

szanse wejścia na rynki zagraniczne lub zwiększyło dotychczasowe obroty w eksporcie”10. Dla 

innych firm ekspansja eksportowa mogła się stawać koniecznością w przypadku słabości 

popytu wewnętrznego na dane produkty i /lub rosnącej konkurencyjności importu. Z kolei 

jeszcze inne firmy mogły stanąć w obliczu konieczności szybkiego negatywnego 

zweryfikowania planów eksportowych – zmiany kierunków sprzedaży lub koncentracji na rynku 

krajowym. Procesy takie zachodzą oczywiście także w czasie stabilnego rozwoju 

gospodarczego na świecie, jednak czas kryzysu wiąże się z większą zmiennością sytuacji 

makroekonomicznej przyspieszając konieczne dostosowania po stronie firm.  

Oznacza to, że ważną cechą instrumentów wsparcia dla eksportu powinna być ich duża 

elastyczność i możliwość bieżącego dostosowywania do zmieniającej się sytuacji 

konkurencyjnej poszczególnych 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 Główne wyzwania w działalności eksportowej przedsiębiorstw 

sektora MSP 

2.2.1 Modelowy cykl eksportowy 

Transakcja handlu zagranicznego to wiele powiązanych ze sobą działań, których wynikiem jest 

osiągnięcie zamierzonych przez strony biorące w niej udział określonych celów handlowych. 

Działania te tworzą logiczny ciąg tzw. proces transakcyjny. Transakcje w handlu zagranicznym 

to działania zmierzające do zawarcia kontraktu i jego realizacji.  

Choć działalność eksportowa w praktyce przyjmuje rozmaite formy to istnieje modelowy 

schemat działalności eksportowej. Typowy cykl transakcyjny 11  przedstawimy poniżej, 

wzbogacając niektóre jego elementy o przykłady z realizacji transakcji przez polskich 

przedsiębiorców. Przykłady mają na celu zilustrowanie, jak złożonym może okazać się proces 

planowania i przygotowywania gruntu pod działalność eksportową. Ponadto, to już sama 

realizacja transakcji eksportowej pociąga za sobą wiele problemów i obszarów ryzyka. Dlatego 

nawet w przypadku doświadczonych eksporterów przygotowujących poważne transakcje, 

profesjonalne usługi doradcze w cyklu transakcji eksportowej są kluczowe. W przypadku 

początkujących lub niedoświadczonych eksporterów, wsparcie podmiotu doświadczonego w 

doradztwie proeksportowym może okazać się niezbędne.  

Przygotowanie transakcji eksportowej 

Skuteczność działań eksportowych w dużej mierze zależy od prawidłowego przygotowania 

transakcji eksportowej, zarówno od strony przedsiębiorstwa, czyli potencjalnego eksportera, 

jak i rynku docelowego eksportu. Przygotowanie transakcji, niezależnie od tego czy jej 

przedmiotem będzie towar czy usługa, należy poprzedzić analizą własnych mocy 

produkcyjnych czy usługowych. Przedsiębiorstwo ocenia ilość, wartość możliwego do realizacji 

eksportu w zestawieniu z aktualnymi zamówieniami i mocami produkcyjnymi/usługowymi, a 

także częstotliwość ewentualnych dostaw produktów czy świadczenia konkretnych usług na 

rynkach zagranicznych. Na tym etapie przygotowania do realizacji transakcji eksportowej 

niezbędnym jest także dokonanie wszechstronnej analizy rynku zagranicznego, który będzie 

rynkiem docelowym, z punktu widzenia możliwości sprzedaży oferowanych przez 

przedsiębiorstwo produktów/usług i prowadzenia na nim aktywnej działalności handlowej.  

                                                
11 „Handel zagraniczny – poradnik dla praktyka” red. Nauk. Beata Stępień, PWE, Warszawa 2006. 
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Analiza rynku zagranicznego powinna być przeprowadzona pod względem:  

 strukturalnym (tj. położenie, warunki geograficzne, demografia, sytuacja 

polityczna i gospodarcza, uwarunkowania prawne dot. handlu zagranicznego) 

Wskazane powyżej elementy będą miały znaczący wpływ zarówno na możliwość 

wyeksportowania produktów jak również ich sprzedaży na rynku docelowego eksportu. W 

zależności od sytuacji politycznej czy gospodarczej sprzedaż na danym rynku może być 

niemożliwa ze względu na restrykcyjne przepisy (np. uregulowania celne, certyfikacyjne), 

ograniczenia importu określonych produktów czy też z określonych rynków zagranicznych (np. 

embargo, wewnętrzne przepisy chroniące rynek przed napływem produktów z zagranicy). W 

zależności od struktury demograficznej sprzedaż produktów dedykowanych przykładowo do 

konkretnych grup wiekowych może być nieopłacalna.  

 elementów rynku (przede wszystkim popytu i charakteru konkurencji) 

Popyt na towar czy usługę jest jednym z najważniejszych elementów branych pod uwagę przy 

analizie rynku zagranicznego. To od chłonności rynku będzie zależała sprzedaż naszych 

produktów, oczywiście pod warunkiem, że oferta przedsiębiorcy jest dopasowana do potrzeb 

potencjalnych klientów. Oferta musi być odpowiedzią na potrzeby odbiorcy, ale także powinna 

być tworzona w oparciu o informacje dotyczące konkurencji na rynku zagranicznym. 

Szczegółowa analiza profilu z tej samej branży pozwala budować ofertę w oparciu o przewagi 

konkurencyjne, czyli takie elementy oferty, które zadecydują o tym, że nasz produkt 

(wyrób/usługa) będą preferowane przez potencjalnych klientów na wskazanym rynku 

zagranicznym.  

 marketingowym (produktu, dystrybucji, promocji i polityki cenowej). 

Analiza konkurencji na rynku ewentualnego docelowego eksportu pod względem 

oferowanego produktu, stosowanych przez nią kanałów dystrybucji, form promocji i polityki 

cenowej, mogą być punktem wyjścia do budowania własnej strategii wchodzenia na rynek 

zagraniczny, stworzenia strategii produktu, dystrybucji, promocji i cen, aby budować własną 

przewagę konkurencyjną.  

Pierwszy etap przygotowania transakcji eksportowej jest kluczowym w całym procesie 

transakcyjnym. W zależności od informacji uzyskanych na tym etapie inicjujemy eksport, bądź 

podejmujemy decyzję o jego zaniechaniu, weryfikujemy rynki docelowego eksportu, 
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dopasowujemy produkt względem potrzeb rynku, ostatecznego odbiorcy, tworzymy strategię 

wchodzenia na rynek zagraniczny z uwzględnieniem działań i produktów konkurencji. 

Pozyskanie informacji z zakresu analizy rynku może być realizowane samodzielnie na tyle na 

ile przedsiębiorca czuje się w tym zakresie kompetentnym, bądź zlecone wyspecjalizowanym 

podmiotom gospodarczym. Na rynku funkcjonują firmy doradcze oferujące profesjonalne 

usługi z zakresu analiz rynkowych, badań marketingowych, z oferty których można korzystać 

na warunkach komercyjnych, jak również przy współfinansowaniu ze środków UE12. 

W dalszej części rozdziału prezentujemy kilka przykładów zaczerpniętych z praktyki doradczej 

firmy, specjalizującej się w świadczeniu kompleksowych usług proeksportowych dla polskich 

przedsiębiorców, które były realizowane pod kątem analiz rynku docelowego eksportu dla 

wybranych produktów: 

Przykład 

 
Eksporter art. konsumpcyjnych – piasek bitumiczny dla kotów 

Przeprowadzono dokładną analizę branży zoologicznej, z analizy wynikało, że rynek UK wciąż 

rośnie, wskazano jakie zwierzęta domowe preferują Anglicy, ile gospodarstw domowych 

posiada koty i jakie średnie wydatki na zwierzęta ponoszą ich właściciele. Wprowadzono do 

analizy fragmenty z badań konsumenckich dostępnych w Internecie, z których wynikało, iż 

Anglicy w okresie świątecznym wydają więcej na prezenty dla zwierząt niż na prezenty dla 

ludzi. Przeprowadzono analizę konkurencji – jakie marki i w jakiej cenie obecne są na rynku 

UK. Dzięki pozyskanym informacjom firma mogła podjąć właściwe decyzje i opracować dobrą 

ofertę handlową. Dzięki wiedzy o branży zyskała też lepszą pozycję w rozmowach z 

potencjalnymi kontrahentami. Firma rozpoczęła eksport do sieci sklepów w UK.  

Eksporter usług – systemy komputerowe do badania jakości przesyłów dźwiękowych w 
telefonii komórkowej i stacjonarnej 

Firma chciała wejść na rynek rosyjski. W analizie rynku przedstawiono branżę 

telekomunikacyjną w Rosji – opis sektora GSM, najwięksi operatorzy pod względem 

zarejestrowanych kart, udziały w rynku, prognozy rozwoju branży. Szczegółowa analiza 

przyśpieszyła proces poszukiwania odbiorcy usług. Firma w ciągu roku podpisała kontrakt z 

rosyjskim operatorem, co dało jej 500% (sic!) wzrostu eksportu. 

                                                
12

 Usługa doradcza, obejmująca zakup badań marketingowych może być np. finansowana w 50% w ramach Działania 

6.1 PO IG „Paszport do eksportu”, z kategorii wydatków „Wyszukiwanie i dobór partnerów na rynkach docelowych – 

zakup badań marketingowych. 
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Eksporter art. przemysłowych – sterowniki do automatyki przemysłowej 

Firma od ponad roku próbowała wejść na rynek rosyjski. Wystawiała się na targach maszyn 

dla przemysłu rolno-spożywczego, po drugiej imprezie targowej, która nie przyniosła efektu, 

firma zwróciła się o opracowanie analizy rynku. W efekcie pozyskała informację o strukturze 

rynku (jak rozwija się branża producentów mięsa, jaka jest wielkość firm, ile produkują, jaki 

mają park maszynowy, jakie są inwestycje na modernizację i nowe technologie), konkurencji 

(kto oferuje podobne produkty – producenci lokalni i import, w jakiej cenie), prognozy 

rozwoju branży. Podstawowe dane o branży w Rosji pozwoliły zaplanować strategię 

pozyskania odbiorców na rynku i ukierunkowały dalsze działania. Firma zatrudniła 

przedstawiciela handlowego, który bezpośrednio odwiedzał producentów i prowadził 

prezentację produktu. Po kliku miesiącach działań nastąpiły pierwsze sprzedaże eksportowe. 

Koszty poniesione na analizę rynku i zatrudnienie przedstawiciela były niższe niż udział w 

targach, a przyniosły konkretne efekty. 

Warto podkreślić, iż jak wynika z doświadczeń przedstawicieli firm zajmujących się 

doradztwem proeksportowym, polskie firmy z sektora MSP niechętnie korzystają z podobnej 

wiedzy, w tym pogłębionych analiz rynków docelowych. Przedsiębiorcy są często przekonani, 

iż potrafią samodzielnie zaplanować i zrealizować wszelkie działania eksportowe – w praktyce 

bardzo często okazuje się, że robią to mało efektywnie lub podejmują błędne decyzje. Stan ten 

można określić mianem problemu nieuświadomionej niekompetencji: przedsiębiorcy nie 

rozumieją jak ważne jest posiadanie wiedzy i informacji, zwłaszcza przy wchodzeniu na nowe 

rynki. Brak wiedzy o konkurencji, cenach, strukturze rynku stanowią często główną przyczynę 

wycofania się z danego rynku po kilku nieudanych próbach znalezienia odbiorcy.  

- „Mnie się wydaje, że o takie rzeczy mogę się zapytać, ludzi, którzy działają na danym rynku, takie 

analizy mogę zrobić w pewnej części sama i one będą dużo bardziej wartościowe niż oficjalne 

badanie. Mówię to z własnego doświadczenia, do nas zgłaszali się różni ludzie, którzy chcieli nam 

zrobić badania za odpowiednią sumę, ale myślę, że to jest nieprzydatne.”  

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

Oczywiście analiza rynku nie gwarantuje sukcesu, ale stanowi podstawę do podejmowania 

właściwej taktyki działania. Analiza umożliwia przygotowanie właściwej oferty handlowej, 

skierowania jej do odpowiednio wyselekcjonowanych odbiorców i przekonania ich o 

konkurencyjności oferty (dzięki informacjom na temat ofert konkurencji). Analiza wspiera 

” 
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wszelkie rozmowy handlowe, a także daje solidne podstawy dla negocjacji z zagranicznymi 

kontrahentami (inaczej negocjuje się z osobą „zorientowaną w rynku”, a inaczej z 

„ignorantem”). 

Poszukiwanie partnerów zagranicznych 

Firma korzysta z usług związanych z profesjonalnym doradztwem w tym zakresie, między 

innymi podczas targów, misji, indywidualnych wyjazdów do klientów. 

Przykład 

 
Eksporter art. konsumpcyjnych – piasek bitumiczny dla kotów 

Zewnętrzna firma doradcza opracowała bazy potencjalnych odbiorców z rynku szwedzkiego 

według ustalonych kryteriów. Bazy były wyselekcjonowane, każdy potencjalny kontrahent był 

sprawdzony pod kątem oferowanych marek, zasięgu dystrybucji, lat działalności i.in. Wybrano 

50 firm, z którymi nawiązano kontakt – spersonalizowane e-maile oraz rozmowy telefoniczne. 

W e-mailu firmy dostały opracowaną na rynek szwedzki ofertę produktową. Umówiono 

spotkania z wybranymi zainteresowanymi kontrahentami, jeden z potencjalnych odbiorców 

posiadał 50% udziałów w rynku skandynawskim i mógł zabezpieczyć dużą część eksportu 

firmy. Warunkiem spotkania było przedstawienie konkurencyjnej ceny. Polski przedsiębiorca 

obniżył cenę wyjściową o prawie 40% oczekując w zamian zagwarantowania wysokiego 

wolumenu sprzedaży. Niestety w trakcie bezpośrednich negocjacji szwedzki kontrahent nie 

dał takiej gwarancji. Firmy nie doszły do porozumienia. Polski producent nie chciał 

sprzedawać w tej cenie niewielkich ilości towaru, aby nie „zepsuć rynku”. Tę cenę uzyskał 

jako producent „Private Label” dla jednej z dużych sieci handlowych w kraju docelowym – 

tym samym firma znacznie obniżyła ryzyko biznesowe związane z eksportem na rynku 

docelowym.  

Eksporter art. przemysłowych – producent systemów oświetlenia zewnętrznego i 
wewnętrznego 

W ramach misji gospodarczej na targach branżowych w Niemczech przeprowadzono selekcję 

kontrahentów. Wybrano ponad 40 firm (zgodnie z możliwościami i preferencjami oraz 

kryteriami najważniejszymi dla producenta), do których zdecydowano się wysłać zapytanie 

ofertowe poprzez pocztę elektroniczną, załączano katalog produktów. Wykonano 40 

telefonów do potencjalnych kontrahentów z rynku niemieckiego w celu prezentacji oferty 

polskiego producenta. Po przeprowadzonych rozmowach dalsze zainteresowanie wyraziło 16 

firm. W ciągu kilku dni monitorowano zainteresowanie ofertą poprzez sprawdzenie liczby 

odpowiedzi ze strony niemieckich partnerów. W wyniku prowadzonych rozmów umówiono 

11 spotkań na stoiskach potencjalnych kontrahentów. Bezpośrednie rozmowy zaowocowały 

nawiązaniem współpracy. Firma polska utrzymuje stały kontakt z potencjalnymi partnerami i 
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przygotowuje się do pierwszych transakcji eksportowych, niemniej nawiązane znajomości 

zaczną przynosić zyski w długiej perspektywie czasowej. 

Jak wskazują praktycy zajmujący się doradztwem eksportowym, eksport artykułów 

przemysłowych jest bardziej skomplikowany niż w przypadku produktów konsumpcyjnych. 

Zakupy towarów przemysłowych, tj. skierowanych do biznesu – maszyn, surowców, 

półproduktów – mają często bezpośredni wpływ na produkcję bądź inwestycje firmy, dlatego 

decyzje dotyczące takiego zakupu podlegają bardziej złożonym procesom. Często na efekty 

czeka się dość długo, a rozmowy i prezentacje produktu trwają miesiącami. Dlatego właściwa 

selekcja potencjalnych partnerów decyduje w dużej mierze o sukcesie, ale cały proces jest 

zdecydowanie trudniejszy i dłuższy. Przykładem mogą być próby wejścia polskich 

przedsiębiorców na rynek niemiecki, który charakteryzuje duża koncentracja większości branż i 

obecność aliansów strategicznych rodzimych producentów. Pomimo wysokiego eksportu z 

Polski do Niemiec jest to jeden z najtrudniejszych rynków UE dla nowych eksporterów. 

Nieformalnie Niemcy chronią swój rynek przed dostępem dla produktów z Polski w obszarze 

B2B, co potwierdzają doświadczenia wielu firm. Dopiero po dwóch i pół roku intensywnych 

działań na rynku niemieckim (udział w targach, poszukiwanie kontrahentów, prezentacje 

produktu) firma z branży okiennej – rolety zewnętrzne – podpisała pierwszą umowę na 

sprzedaż do Niemiec swoich wyrobów (dodam innowacyjna, opatentowana własna produkcja). 

Podobne przykłady dotyczą branży chemicznej, poligraficznej, laboratoryjnej. Warto zatem 

podkreślić, że efekty bardzo intensywnej działalności proeksportowej mogą ujawnić się 

dopiero po dłuższym, nawet 2-3 letnim okresie. Wniosek ten ma istotne przełożenie na 

konstrukcję mechanizmów wsparcia dla eksporterów, w szczególności horyzont czasowy 

wskaźników, które zakłada się w podobnych projektach.  

Poszukiwanie partnerów handlowych za granicą to jedna z bardziej oczekiwanych usług, 

zwłaszcza wśród firm sektora MSP, które często nie posiadają własnych, rozbudowanych 

działów eksportu. Usługi z tego zakresu oferowane są m.in. przez komercyjne firmy doradcze, 

izby gospodarcze krajowe i zagraniczne, i mogą być także objęte dofinansowaniem ze 

środków UE w ramach Działania 6.1 PO IG „Paszport do eksportu” – w kategorii wydatków 

„Wyszukiwanie i dobór partnerów na rynkach docelowych”. Wsparciem w tym zakresie mogą 

służyć przedsiębiorcom także COIE oraz WPHI polskich ambasad i konsulatów na świecie. 

Wyszukanie potencjalnego partnera handlowego za granicą, powinno zostać poparte 

sprawdzeniem jego wiarygodności.  
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Sprawdzenie wiarygodności handlowej potencjalnych kontrahentów 

Sprawdzenie wiarygodności kontrahenta zagranicznego wiąże się dla eksportera z kosztami, 

które uzależnione są zarówno od zakresu informacji znajdujących się w raporcie handlowym 

jak również kraju skąd pochodzi importer (ważny jest rating kraju). Firmy rozpoczynające 

eksport posiadają niewielką wiedzę na temat instrumentów finansowych ograniczających 

ryzyko. W przypadku negatywnej oceny KUKE lub Coface często mogą stracić możliwość 

eksportu do wybranego kontrahenta. Wskaźniki oceny są rygorystyczne i nie zawsze ocena 

negatywna KUKE oznacza, że z danym partnerem nie należy wchodzić w relacje handlowe. 

Ocena taka wskazuje natomiast na konieczność zachowania ostrożności i zabezpieczania 

płatności w innej formie (gotówka, weksel itp.) Dla optymalizacji ryzyka zalecane jest jednak 

dokonywanie weryfikacji wiarygodności kontrahentów zagranicznych przy wykorzystaniu 

dostępnych źródeł i instytucji jakimi są wywiadownie gospodarcze. Ubezpieczenia transakcji 

pozwalają też na zaoferowanie odroczonych płatności. Rolą firmy doradczej jest 

przedstawienie klientowi optymalnych rozwiązań, które pozwolą zminimalizować ryzyko i 

zmaksymalizują korzyści z działalności eksportowej. Koszty sprawdzania wiarygodności 

kontrahentów są zróżnicowane i w dużej mierze wpływa na to sytuacja danego rynku i dostęp 

do informacji na nim. Często w praktyce spotkać się można z opiniami przedsiębiorców, że 

koszty sprawdzania wiarygodności handlowej firm są zbyt wysokie. Warto jednak, poprzez 

zamówienie raportu handlowego, minimalizować ryzyko utraty pieniędzy w wyniku realizacji 

transakcji do partnera, który ma problemy finansowe. Należy podkreślić, że usługi sprawdzania 

wiarygodności zagranicznego kontrahenta, również można objąć wsparciem w ramach 

„Paszportu do eksportu” – kategoria wydatków „Wyszukiwanie i dobór partnerów na rynkach 

docelowych”.  

Przykład 

 
Eksporter art. konsumpcyjnych – piasek bitumiczny dla kotów 

W związku z nawiązaniem współpracy z potencjalnym partnerem handlowym w Szwecji, 

eksporter dokonał weryfikacji danych dotyczących osób zarządzających, praw osób 

zarządzających do zaciągania zobowiązań, kwot do jakich te zobowiązania mogą być 

zaciągane. Weryfikacja odbywała się wyłącznie na podstawie danych rejestrowych firmy i 

znajdujących się w Internecie. Nie dokonano sprawdzenia z wykorzystaniem instrumentów 

oferowanych przez takie instytucje jak KUKE czy Coface (raporty handlowe wywiadowni 

gospodarczych). Tym samym firma nie mogła wiedzieć, że jej potencjalny kontrahent, jak się 

później okazało, posiada problemy z płynnością finansową i z regulowaniem zaciągniętych 
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zobowiązań. Polska firma w rezultacie problemów finansowych kontrahenta zagranicznego 

sama wpadła w spiralę zadłużenia. 

Eksporter art. przemysłowych – producent systemów oświetlenia zewnętrznego i 
wewnętrznego 

W wyniku skutecznego pozyskiwania kontrahentów nawiązał współpracę z firmą niemiecką. 

Podpisanie kontraktu zostało poprzedzone sprawdzeniem partnera niemieckiego przez KUKE 

odnośnie jego wiarygodności finansowej. Na podstawie indywidualnego wniosku eksportera 

skierowanego do KUKE, w którym wskazano potencjalnego partnera niemieckiego, 

Towarzystwo Ubezpieczeniowe nie tylko ubezpieczyło transakcję eksportową, ale dokonało 

wcześniejszej oceny wiarygodności partnera niemieckiego, dla którego określiło jednocześnie 

wysokość kwoty do jakiej może być zawarta transakcja, przy minimalnym ryzyku eksportera 

zabezpieczonym polisą ubezpieczeniową. 

Negocjowanie warunków umowy, porównanie ofert i po przeprowadzeniu kalkulacji 

przesłanie kontrofert 

Aby zająć równorzędną pozycję w negocjacjach należy być dobrze przygotowanym, posiadać 

wiedzę o potencjalnym kontrahencie, konkurencyjnych produktach branży na wybranym 

rynku. Te obszary to pole do popisu dla doradców, którzy wprowadzają przedsiębiorcę, jego 

handlowców w specyfikę docelowego rynku. Negocjacje określane są mianem „sztuki” – 

wymagają precyzyjnego zdefiniowania celu, przedmiotu i kluczowych obszarów rozmów 

negocjacyjnych, dobrego poznania partnera handlowego, kultury i zwyczajów kraju, z jakiego 

pochodzi oraz technik negocjacyjnych. Profesjonalne doradztwo może być niezwykle pomocne 

w prawidłowym określeniu obszarów negocjacji, dobraniu technik negocjacyjnych, a także 

sformułowaniu BATNY 13 , czyli najlepszej alternatywy dla negocjowanego porozumienia 

(alternatywne rozwiązanie pozwala w krytycznych sytuacjach uelastycznić stanowisko firmy bez 

daleko idących, niekorzystnych ustępstw). Niestety polskie firmy bardzo rzadko korzystają z 

podobnych usług doradczych w negocjacjach. 

Przykład 

 
Eksporter art. konsumpcyjnych – eksport miodu do Szwecji 

Na szkoleniach z negocjacji przedsiębiorca uzyskał wiedzę jak tworzyć wartość dodaną do 

oferty cenowej. Wykorzystał to w negocjacjach ze Szwedami, którzy próbowali obniżyć cenę 

                                                
13  Best Alternative to a Negotiated Agreement – akronim od angielskiej nazwy najlepszej alternatywy dla 

negocjowanego porozumienia (pojęcie wprowadzone przez Rogera Fishera i Williama Urly).  
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na zakup miodu. Producent miodu zaproponował w zamian nowe opakowanie nawiązujące 

stylistyką do ekologii. Szwedzi zgodzili się na takie rozwiązanie i zaakceptowali cenę 

pierwotną. Koszty zmiany opakowania były niewielkie, a zysk z utrzymania ceny zdecydowanie 

wyższy. Ten przykład ilustruje jak ważna jest wiedza i przygotowanie się do negocjacji 

handlowych. 

Eksporter AGD 

Negocjując warunki kontraktu przedsiębiorca skoncentrował się na negocjacjach cenowych, 

skupiając się sztywno na kwotach, w jakich mógł swoje produkty sprzedać. Pominął natomiast 

inne elementy, jak negocjacje związane z określeniem warunków dostawy (doprecyzowanie 

formuły handlowej np. INCOTERMS, uwzględnienie możliwości zmiany ceny w zależności od 

wahań kursu), które w istotny sposób kształtują cenę nie powodując sztywności stanowiska 

negocjacyjnego eksportera. Eksporter wynegocjował korzystne warunki kontraktu, jednakże 

nie takie jak mógłby osiągnąć, gdyby skorzystał z pomocy w negocjacjach. 

Podjęcie decyzji o wyborze partnera i zawarciu umowy 

Eksport bardzo często odbywa się na zasadzie jednorazowych zamówień. Znalezienie dobrego 

dystrybutora, który podpisze kontrakt długoterminowy jest stosunkowo rzadkie w przypadku 

rozpoczynania eksportu i wymaga o wiele więcej czasu. Często firmy współpracują latami bez 

kontraktu, a tylko na zasadzie pojedynczych zamówień. Jest to duże utrudnienie w planowaniu 

sprzedaży i produkcji. Dlatego wybór partnera często odbywa się na zasadzie – „każdy kto 

płaci jest partnerem handlowym” – z ekonomicznego punktu widzenia jest to słuszne 

podejście. Jeśli firma eksportowa chce zaoferować częściowe odroczenia terminów płatności 

to wówczas bezwzględnie wybór partnera powinien być poprzedzony selekcją kontrahentów i 

sprawdzeniem ich wiarygodności. W drodze prawidłowo przeprowadzonych negocjacji 

powinny być wynegocjowane wszystkie kluczowe elementy przyszłego kontraktu.  

Przykład 

 
Firma z branży reklamowej  

Firm chciała wejść na rynek rosyjski. W wyniku poszukiwania kontrahentów wyłoniono 3 firmy 

chętne do nawiązania współpracy. Dwie z nich chciały uzyskać wyłączność. Za radą doradców, 

właściciel firmy zaproponował półroczny okres próbny dla każdej z nich i dopiero po tym 

okresie wybrał przedstawiciela wyłącznego do sprzedaży usług reklamowych.  
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Realizacja transakcji eksportowej 

 Zawarcie umowy głównej (kontrakt lub akceptacja oferty) 

Realizacja transakcji eksportowej rozpoczyna się w chwili podpisania kontraktu bądź 

przyjęcia/złożenia zamówienia. Zasadniczo dobrze wynegocjowane warunki sprzedaży, 

płatności i dostaw, spisane w postaci kontraktu czy zamówienia decydują o tym na ile 

sprawnie będzie przebiegała cała transakcja i późniejsze jej rozliczenie. Należyte 

doprecyzowanie warunków kontraktów, pozwala minimalizować ryzyko związane z jej 

realizacją.  

Kontrakt (oferta, zamówienie) określa warunki na jakich będzie realizowana transakcja. 

Szczegółowe doprecyzowanie warunków kontraktu sprawia, że realizacja samej transakcji 

przebiega sprawnie i zasadniczo bez większych problemów. Każda strona kontraktu dokładnie 

wie, jakie spoczywają na niej obowiązki, po czyjej stronie podczas realizacji transakcji jest 

ryzyko oraz jakie prawo będzie rządziło kontraktem w przypadku sytuacji spornych.  

Przykład 

 
Eksporter art. przemysłowych – producent systemów oświetlenia zewnętrznego i 
wewnętrznego 

Producent systemów oświetlenia negocjując samodzielnie kontrakt z firmą rosyjską 

skoncentrował się na doprecyzowaniu przedmiotu kontraktu, warunków dotyczących 

organizacji dostaw (ustalił sprzedaż na bazie formuły handlowej CPT INCOTERMS 2010), 

terminu dostawy, warunków płatności, jednakże nie zwrócił uwagi na fakt, iż kontrakt nie 

zawiera informacji dotyczącej prawa rządzącego kontraktem (brak klauzuli prerogacyjnej), a 

został skonstruowany przez partnera rosyjskiego na jego drukach, które uwzględniały 

odnośniki do rosyjskiego prawa. Oznaczało to, że kontrakt został zawarty w oparciu o 

rosyjskie prawo, co przy jakichkolwiek sprawach spornych powoduje konieczność 

rozstrzygania sporu w oparciu o prawo rosyjskie, które polskiej firmie jest mało znane, a jego 

zapisy nie do końca są korzystne dla zabezpieczenia interesu polskiego eksportera14. 

                                                
14  Na rynku rosyjskim do każdej transakcji zagranicznej musi być zawarty kontrakt w formie pisemnej (prawo 

dewizowe). Często w kontrakcie jako kupujący występuje inny podmiot gospodarczy niż ten, który jest płatnikiem. W 

przypadku konieczności odbioru od importera towaru niesprzedanego na rynku eksportowym, do czego 

zobowiązaliśmy się na etapie kontraktu, powstaje duży problem, ponieważ nie ma właściwej dokumentacji, aby ten 

towar z powrotem wwieźć do kraju. 
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Zawieranie kontraktu z zagranicznym partnerem wymaga dużej wiedzy i doświadczenia na 

danym rynku. Kontrakty powinny być zawierane bezwzględnie w formie pisemnej, choć system 

prawny nie tworzy takiego nakazu (umowa ustna ma moc wiążącą), jest to jednak 

podyktowane zdrowym rozsądkiem i niezwykle cenne w przypadku konieczności dochodzenia 

swoich roszczeń przed sądem. Kontrakt powinien zawierać dokładnie sprecyzowane zapisy 

odnoszące się do przedmiotu kontraktu, warunków dostawy i płatności, kwestii związanych z 

prawem rządzącym kontraktem, możliwością renegocjacji warunków kontraktu, w tym cen 

wynikających ze zmiany cen surowca czy wahań kursu, warunków gwarancji, reklamacji, 

działania „siły wyższej”, języka umowy, kar umownych, a także elementów warunkujących 

wejście umowy w życie (np. otwarcie akredytywy przez importera) oraz odnoszące się do sądu, 

przed którym będą rozstrzygane ewentualne sprawy sporne. Konstrukcja podobnej umowy 

jest zagadnieniem na tyle złożonym, że w tym zakresie korzystanie z doradztwa, w tym 

prawnego, może być wręcz konieczne. „Paszport do eksportu” pozwala zrefundować 50% 

kosztów, poniesionych na doradztwo prawne związane z wyszukiwaniem i doborem partnerów 

oraz doradztwo w negocjacjach handlowych – w ramach kategorii wydatków „Wyszukiwanie i 

dobór partnerów na rynkach docelowych”. 

Organizacja transportu na głównej drodze przewozu (własnymi środkami lub z pomocą 

spedytora i przewoźnika); 

Organizacja transportu uzależniona jest od tego po czyjej stronie leży gestia transportowa, a 

to wynika z określenia warunków dostawy, w tym wyboru np. formuły handlowej (INCOTERMS) 

w oparciu, o którą będzie realizowana transakcja. 

Przykład 

 
Eksporter art. przemysłowych – producent systemów oświetlenia zewnętrznego i 
wewnętrznego 

Producent systemów oświetlenia zewnętrznego i wewnętrznego w wyniku skutecznego 

pozyskiwania kontrahentów podpisał kontrakt z firmą niemiecką, w którym doprecyzowano 

warunki dostawy na bazie CPT INCOTERMS 2010, zgodnie z którą sprzedający dostarcza 

towar do przewoźnika lub innej wyznaczonej osoby, oraz opłaca koszty przewozu. Dzięki 

pomocy doradcy przy określaniu bazy dostawy, eksporter uzyskał informacje nie tylko o 

wszystkich zobowiązaniach jakie leżą po jego stronie przy CPT 2010, ale także w jakim miejscu 

ryzyko przechodzi ze sprzedającego na kupującego, i od którego momentu ryzyko za towar 

będący przedmiotem kontraktu przechodzi na stronę kupującego. W związku z powyższym 

importer otrzymał informację od eksportera, że odpowiedzialność za towar podczas 
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transportu na głównej drodze przewozu leży po stronie kupującego, a ten, jeśli chce 

zminimalizować ryzyko na jakie narażony jest towar podczas transportu, musi we własnym 

zakresie ubezpieczyć ten towar. 

 

Ubezpieczenie od ryzyk związanych z transakcją, w tym np. gwarancje związane z 

wykonaniem kontraktu 

Również w tym obszarze pojawia się potrzeba doradztwa w zakresie instrumentów 

ubezpieczeniowych, jak również instrumentów finansowych minimalizujących ryzyko 

eksportowe, które zostały przytoczone w powyższych przykładach. Z przeprowadzonych badań 

wśród polskich przedsiębiorstw15, wynika że tylko 36% eksporterów korzysta z ubezpieczeń 

kredytów lub należności eksportowych. Częściej są to firmy produkcyjne niż usługowe, co 

wynika z różnicy w kosztach, jakie te dwie grupy firm muszą ponieść podczas realizacji zlecenia 

z odroczonym terminem płatności – najczęściej koszty te są w przypadku firm usługowych 

dużo niższe niż w przypadku firm produkcyjnych. Ponadto, im większa firma, tym częściej 

korzysta z ubezpieczeń kredytów lub należności. Zdecydowana większość firm, które nie 

korzystają z ubezpieczeń kredytów lub należności eksportowych, po prostu nie widzi takiej 

potrzeby. Dalej, wśród przyczyn niekorzystania z ubezpieczeń, pojawiają się kwestie związane z 

ich wysokimi kosztami. Przedsiębiorcy tłumaczą się również zaufaniem do kontrahentów. 

Najczęściej z ubezpieczeń rezygnują firmy, dla których udział eksportu w przychodach jest 

niewielki. Rola doradcy w procesie uświadamiania ryzyk, na jakie jest narażony przedsiębiorca 

podczas realizacji transakcji oraz możliwości ich zabezpieczania poprzez różne dostępne 

instrumenty jak np. polisy ubezpieczeniowe jest trudna do przecenienia.  

Sporządzenie dokumentów niezbędnych do przeprowadzenia odprawy celnej, przejścia 

własności, zapłaty, dopuszczenia do obrotu 

Przy eksporcie, zwłaszcza na rynki poza Unię Europejską, warto korzystać z pomocy 

doświadczonych firm przygotowujących dokumentację celną, a przede wszystkim należy 

omówić dokumentację z odbiorcą i dołączyć wszystkie wymagane do odprawy celnej po obu 

stronach dokumenty. Przygotowanie zakresu dokumentacji związanej z realizacją transakcji 

wiąże się bezpośrednio z formułą handlową, jaka zostanie wybrana dla określenia warunków 

                                                
15 Raport „Handel zagraniczny w Polsce i Małopolsce 2010, Małopolskie Obserwatorium Gospodarki, listopad 2011. 
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dostawy oraz warunkami płatności, jakie zostały doprecyzowane w kontrakcie (np. płatność w 

postaci akredytywy). W zależności od tego po czyjej stronie leży gestia transportowa, dany 

podmiot będzie zobligowany do przygotowania takiej dokumentacji, która umożliwi sprawne 

przekazanie towaru przewoźnikowi, a następnie kupującemu. Zależnie od wyboru formy 

płatności należy przygotować odpowiednie dokumenty niezbędne do rozliczenia transakcji od 

strony finansowej. Na tym etapie realizacji transakcji warto korzystać z doradztwa firm 

spedycyjnych, transportowych, finansowych.  

Przykład 

 
Eksporter kapusty  

Przedsiębiorca zawarł kontrakt na dostawy kapusty do Rosji. W kontrakcie nie 

doprecyzowano dokumentów, jakie będą niezbędne przy odprawie importowej, wskazano 

tylko, że stroną odpowiedzialną za organizację dostawy towaru wraz z odprawą importową w 

Rosji będzie eksportujący. Polski producent kapusty, jako początkujący eksporter ani na 

etapie podpisywania kontraktu, ani na etapie organizacji wysyłki towaru nie rozeznał tematu 

dokumentacji niezbędnej do jego odprawy w imporcie na terenie Rosji. Poskutkowało to 

zatrzymaniem transportu kapusty na granicy z powodu braku wymaganej dokumentacji, którą 

należało uzupełnić. Wydarzenie to przełożyło się na wzrost ceny za transport towaru w wyniku 

nieplanowanego postoju na granicy, a importer nie otrzymał na czas zamówionych 

produktów. 

 

Zlecenie uruchomienia odpowiedniego instrumentu płatniczego w banku, np. zawarcie 

umowy o finansowaniu transakcji czy też przeprowadzenie uwarunkowanej formy 

płatności 

Zabezpieczenie transakcji w postaci uwarunkowanej formy płatności daje przedsiębiorcy 

gwarancję, po przedłożeniu odpowiednich dokumentów np. w banku (akredytywa), otrzymania 

zapłaty w terminie za dostarczony towar, często zanim ten jeszcze dotrze do odbiorcy. Aby 

taka gwarancja była 100%-owa ważne jest, aby eksporter ściśle współpracował z instytucją 

finansującą na etapie przygotowywania warunków akredytywy, jak i przy kompletowaniu 

dokumentów, jakie będą niezbędne celem ich przedłożenia w banku dla uruchomienia 

płatności. Eksporter, po otrzymaniu wiadomości o otwarciu akredytywy, musi porównać, czy 

warunki jej są zgodne z warunkami kontraktu. Jeżeli są zgodne, wysyła towar. Jeżeli nie są 
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zgodne, interweniuje u importera, aby wprowadził poprawki w akredytywie. Po otrzymaniu 

wiadomości od banku pośrednika, że zmiany wprowadzono – wysyła towar. 

Przykład 

 
Eksporter art. przemysłowych – producent systemów oświetlenia zewnętrznego i 
wewnętrznego 

Nawiązał kontakt z nowym, nieznanym kontrahentem z rynku niemieckiego. Ze względu na 

dużą wartość kontraktu i zasadniczo brak znajomości partnera niemieckiego (pierwsza 

transakcja) na etapie negocjacji warunków płatności ustalono, że transakcja będzie 

zabezpieczona i rozliczana na elastycznych warunkach tj. akredytywa dokumentowa. 

Kontrahent niemiecki nie był zainteresowany wyrażeniem zgody na 40% przedpłatę, ani na 

gwarancje bankowe, a polskiemu eksporterowi zależało na w miarę bezpiecznej transakcji – 

istotne było zminimalizowanie ryzyka braku zapłaty za dostawę towaru. Importer w drodze 

negocjacji wyraził zgodę na otwarcie akredytywy w swoim banku na rzecz eksportera. 

Wspólnie z bankiem ustalono dokładnie, jakie dokumenty będzie trzeba przedłożyć w banku 

w ramach otwartej akredytywy, aby należność za towar została wypłacona eksporterowi.  

Dokonanie odprawy celnej eksportowej (nie dotyczy UE) 

Odprawa celna towarów ściśle związana jest formułą handlową (INCOTERMS) na jakiej towar 

jest sprzedawany importerowi. W zależności od wyboru bazy dostawy obowiązki dokonania 

odprawy są po stronie sprzedającego bądź kupującego. Istotne jest, aby zwłaszcza jeśli 

odprawy dokonuje przedsiębiorca w kraju i na bazie prawa mu nieznanego, aby jego partner 

biznesowy udzielił mu pomocy w organizacji wszystkich dokumentów niezbędnych do 

dokonania tejże odprawy. Na tym etapie cennym jest także korzystanie z pomocy agencji 

celnych.  

Kontrola i dostawa towaru 

Kontrola towaru zarówno na etapie wysyłki u eksportera jak i przyjęcia u importera jest 

niezwykle ważna. Na tym etapie często dochodzi do nieporozumień między kontrahentami. 

Czasami także mamy do czynienia z celowym wyszukiwaniem wad w towarze, które mają być 

podstawą do odszkodowań bądź zapłaty za towar ceny zdecydowanie niższej niż wynika to 

zapisów kontraktu.  
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Przykład 

 
Eksporter opakowań papierowych  

Przedsiębiorca podpisał kontrakt z firmą niemiecką na dostawę opakowań kartonowych. Na 

etapie przygotowania wysyłki przedstawiciel eksportera wydając towar dokonał dokładnej 

weryfikacji ilości i jakości towaru, co zostało odnotowane w protokole z kontroli 

przedwysyłkowej. Towar został załadowany przez eksportera na samochód podstawiony przez 

przewoźnika, opłacony przez kupującego. Po kilku dniach eksporter otrzymał informację, że 

dostarczony towar jest uszkodzony. Rozpoczął się proces żmudnych wyjaśnień kiedy i gdzie 

nastąpiło uszkodzenie towaru, a także w jakich okolicznościach, ponieważ importer 

poinformował eksportera, że za wadliwy towar nie zapłaci.  

 

Zakończenie transakcji eksportowej 

Proces zakończenia transakcji eksportowej to moment analizy dokumentów pod kątem ich 

zgodności i prawidłowości, analizy ekonomicznej transakcji i jej przebiegu (czy eksporter 

sprzedał z zyskiem), rozstrzygnięcia spraw spornych, archiwizacji dokumentów i składania 

sprawozdań statystycznych (INTRASTAT). Kończąc transakcję dokonuje się również 

podsumowań opłacalności finansowej przedsięwzięcia. 

Realizacja transakcji w handlu zagranicznym może przebiegać modelowo według powyższego 

schematu i uwzględniać wszystkie jego etapy, bądź w zależności od wielkości 

przedsiębiorstwa, potencjału ludzkiego (liczba osób zatrudnionych w dziale eksportu, 

umiejętności językowe, doświadczenie pracowników w handlu z kontrahentami zagranicznymi, 

wypracowane procedury obsługi klientów zagranicznych), potencjału materialnego (np. własna 

baza transportowa), doświadczenia w handlu zagranicznym, rozmiaru eksportu, zdolności 

finansowania eksportu, może uwzględniać tylko wybrane etapy. Niezależnie jednak czy mamy 

do czynienia z doświadczonym eksporterem czy też eksporterem „raczkującym”, nie do 

przecenienia jest rola doradców – oferujących wsparcie eksportowe niemalże na każdym 

etapie realizacji transakcji – zwłaszcza w sytuacji, gdy funkcjonują programy publiczne 

pozwalające na dofinansowanie tychże usług doradczych (Działanie 6.1 PO IG „Paszport do 

eksportu”).  
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Doradztwo eksportowe rozpoczyna się od analizy potencjału, ze szczególnym uwzględnieniem 

silnych i słabych stron przedsiębiorstwa, silnych i słabych stron produktów, polityki cenowej, 

strategii dystrybucji, marketingu i promocji. Doświadczenia firm doradczych pokazują, że 

znaczna część polskich przedsiębiorstw, zwłaszcza sektora MSP, nie posiada i nie tworzy 

strategii rozwoju firmy, a tym bardziej nie posiada strategii wchodzenia na rynki zagraniczne. 

W rezultacie inicjowane działania eksportowe często mają charakter działań ad hoc, nie są 

efektem przemyślanych działań strategicznych, czego efektem jest incydentalna sprzedaż 

eksportowa. Możliwość korzystania z doradztwa, zarówno na etapie tworzenia strategii 

rozwoju firmy w oparciu o eksport, w tym wyboru rynku eksportowego, określania strategii 

promocji, cen, dystrybucji (sposobu wchodzenia na rynek zagraniczny), jak również na etapie 

jej realizacji sprawia, że proces internacjonalizacji polskich przedsiębiorstw zwłaszcza sektora 

MSP może przebiegać efektywniej. Dobór narzędzi wsparcia eksportu, proponowanych w 

ramach Działania 6.1 PO IG „Paszport do eksportu”, wpisuje się w założenia teoretyczne 

modelowego cyklu transakcyjnego i tylko od decyzji przedsiębiorców zależy jak efektywnie z 

nich skorzystają dla wsparcia własnych działań na rynkach zagranicznych.  

2.2.2 Główne bariery dla eksportu 

Choć kierunki i charakter działalności eksportowej MSP są bardzo zróżnicowane, to główne 

problemy, z jakimi borykają się eksporterzy pozostają względnie uniwersalne. OECD prowadzi 

cykliczne badania barier w handlu międzynarodowym wśród MSP państw zrzeszonych w 

organizacji. Z opublikowanego w 2009 roku raportu „Top bariers and drivers to SME 

Internationalisation”16 wyłania się lista głównych barier, które dotyczą firm z sektora MSP w 

różnych krajach UE (tym Polsce), Chinach, Korei, Meksyku, Izraelu i innych. Poniżej 

przedstawiono listę barier wskazywanych w raporcie OECD, którą uzupełniono o wnioski z 

polskich publikacji i raportów dotyczących sektora MSP. 

Niedobór kapitału do finansowania eksportu i działań o charakterze eksportowym 

W praktyce polskie firmy sektora MSP w większości nie znają instrumentów KUKE czy 

BGK, a większość przedsiębiorców słyszała tylko o dopłatach do targów 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, że finansowanie eksportu nie jest główną 

barierą. Firmy są skłonne ponosić koszty wejścia na rynki zagraniczne w przypadku, jeśli 

szansa na rozpoczęcie eksportu będzie duża. W praktyce to wiedza, a nie środki 

finansowe, jest podstawą sukcesu w eksporcie. Większość barier wymienionych przez 

OECD wynika z braku wiedzy i informacji. Firmy opierają się w swojej działalności 

głównie na własnej intuicji, nie formułują planów eksportowych perspektywicznie, lecz 

dążą raczej do utrzymania dotychczasowej pozycji na rynku. 

Identyfikacja zagranicznych możliwości biznesowych, w tym nawiązywania kontaktów 

gospodarczych 

Na tym etapie firmy często potrzebują zewnętrznej oceny możliwości eksportu, 

najlepiej od praktyków znających branże i rynki zagraniczne. Firmy polskie niechętnie 

korzystają z doradztwa. Przyczyny leżą po obu stronach – zdarza się, że przedsiębiorcy, 

którzy rozwijali swoje firmy w latach 90 i dwutysięcznych, gdzie dobry produkt „sam się 

sprzedawał”, nie mają nawyku korzystania z wiedzy marketingowej i ekonomicznej. Z 

drugiej strony nie ma odpowiedniej liczby firm doradczych, które zapewnią wysokiej 

jakości usługi związane z eksportem. Przedsiębiorcy sektora MŚP pytani o utrudnienia 

w podejmowaniu i prowadzeniu działalności eksportowej18 bardzo wyraźnie wskazali 

na dwie przyczyny – problem ze znajdowaniem wiarygodnych partnerów biznesowych 

za granicą (50,2% MSP) oraz problem z pozyskaniem informacji o zagranicznych 

rynkach (34,4% MSP). Silny złoty to utrudnienie w podejmowaniu i prowadzeniu 

działalności eksportowej wg 28,6% przedsiębiorstw sektora MSP. Na czwartym miejscu 

na liście barier pojawiły się problemy wynikające z odmiennych regulacji prawnych na 

rynkach eksportowych (25,2%)19. 

Niewystarczająca znajomość zagadnień związanych z handlem zagranicznym i praktyk 

biznesowych stosowanych na rynkach zagranicznych  

Eksport jest dziedziną bardzo szeroką i interdyscyplinarną. Wymaga znajomości 

zagadnień związanych 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 Tamże. 
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wymaganymi dokumentami eksportowymi, instrumentami ograniczenia ryzyka, 

funkcjonowaniem kontraktu i oferty w prawie międzynarodowym, i wieloma innymi. 

Aby odnieść sukces firma MSP musi mieć wiedzę o rynku i konkurencji, dobrze 

dopasowaną ofertę handlową, możliwość ubezpieczenia transakcji oraz wiedzę na 

temat różnic kulturowych i praktyk stosowanych na danym rynku.  

W praktyce przedsiębiorcy niejednokrotnie kierują się stereotypami, rzadko korzystają 

z profesjonalnych usług prawnych do przygotowania kontraktu, nie przywiązują uwagi 

do tłumaczenia oferty, która powinna być sprawdzona przez native speakera. Nie ma 

też na rynku polskim zbyt dużej oferty szkoleń czy też praktycznych publikacji o 

różnicach kulturowych w prowadzeniu biznesu. Szkolenia odnoszące się do 

konkretnych rynków (np. Chiny, Kazachstan, Skandynawia, rynki afrykańskie i in.) 

pomagają zrozumieć rozmaite aspekty kulturowe prowadzenia biznesu, a także 

dzielące je różnice. Wiedza ta jest niezbędna dla odpowiedniej komunikacji i zdobycia 

świadomości kulturowej danego rynku/ regionu/ kraju. Dotyczy to większości rynków, 

w tym europejskich. Wiedza na temat tego, jakie praktyki biznesowe stanowią o 

sukcesie na rynku niemieckim lub jak działać w Indiach, nie należy do łatwych do 

zdobycia, a jej brak ogranicza szanse sukcesu, pomimo wielu starań i ciekawej oferty 

handlowej.  

Niedobór informacji o rynkach zagranicznych, w tym analiz rynkowych 

Jak podaje raport OECD20 polscy mali i średni przedsiębiorcy na ogół uważają, że 

trudno jest uzyskać dostęp do danych na temat rynków zagranicznych, a dostępne 

informacje nie są wystarczające. Wiedza polskich mikro i małych przedsiębiorstw o 

rynkach zagranicznych, ich specyfice, potencjale dla eksportu, niszach rynkowych, 

polityce cenowej i dystrybucyjnej firm zagranicznych, barierach dopuszczenia polskich 

wyrobów (np. wymagania co do posiadanych certyfikatów, spełniania norm 

technicznych, wysokość opłat celnych), jest zasadniczo znikoma. Większość 

wiarygodnych branżowych raportów z rynków zagranicznych jest płatna, w Polsce nie 

ma platformy oferującej analizy branżowe z poszczególnych rynków eksportowych w 

języku polskim. Ponadto, niejednokrotnie przedsiębiorcy nie widzą potrzeby 

korzystania z wiedzy, wykazują małe zainteresowanie analizami rynków, często 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 rozbudowaną częścią analizy rynku i konkurencji dla określonego produktu powinny 

uzupełniać tę lukę i wzmacniać wśród przedsiębiorców rolę wiedzy w podejmowaniu 

decyzji eksportowych. Dobrze opracowana analiza rynku powinna stanowić źródło 

podejmowania decyzji o cenach eksportowych, możliwościach eksportowych produktu, 

sposobach znalezienia odpowiednich pośredników lub kanałów zbytu. Dobra analiza 

określa szanse i pozwala podjąć właściwe decyzje. Istotną rolę w wypełnieniu luki 

informacyjnej o rynkach zagranicznych powinni pełnić wyspecjalizowani doradcy 

zajmujący się na co dzień problematyką handlu zagranicznego i wprowadzania firm na 

rynki zagraniczne, opracowujący „szyte na miarę” strategie rozwoju firm w oparciu o 

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

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

i skutecznego konkurowania na nich  

Problem braku wykwalifikowanej kadry, posiadającej wiedzę i doświadczenie w zakresie 

działalności eksportowej, dotyczy wielu firm. Kompetencje pracowników działów 

eksportu powinny być bardzo wysokie, a co za tym idzie koszty pracownicze z tym 

związane przewyższają możliwości płacowe mikro i małych firm. Firmy małe często nie 

mają działów eksportu. W większości przypadków osoby z działu handlowego 

posługujące się językiem obcym zajmują się sprzedażą zarówno na rynku krajowym, jak 

i zagranicznym. Rozwiązaniem mogłoby być tworzenie biur handlu zagranicznego do 

obsługi eksportu MSP w dużych ośrodkach metropolitarnych. Bez odpowiednich kadr 

trudno jest utrzymać rozwój eksportu tego sektora. Szkolenia, realizowane przez firmy 

doradcze, w zakresie obsługi handlu międzynarodowego mogłyby wspierać braki 

kadrowe MSP.  

Niska konkurencyjność MSP na rynku światowym i ograniczona wiedza MSP w zakresie 

otoczenia konkurencyjnego i własnego potencjału w porównaniu do pozostałych 

przedsiębiorstw 

Polskie firmy przez wiele lat konkurowały ceną. W raporcie PKPP „Lewiatan” 21 

stwierdzono, iż w ostatnich latach waga poszczególnych czynników, w oparciu o które 

                                                
21 Monitoring kondycji sektora MSP 2006; reprezentatywne badanie PKPP Lewiatan 
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polskie MSP budują swoją pozycję konkurencyjną na rynku istotnie się zmieniła. 

Zmiany te mogą świadczyć o przemianach „filozofii” prowadzenia biznesu w sektorze 

MSP.  

Oceniając możliwości konkurowania jakością, MSP są znacznie bardziej wstrzemięźliwe 

niż przy porównaniu cen. Jednak i tak oceny wypadają bardzo wysoko – tylko 3-4% 

firm ocenia swoje produkty, jako gorsze jakościowo od podobnych produktów 

sprzedawanych na rynku UE 22 . Raport wskazuje również na wzrost znaczenia 

innowacyjności, ponad 50% badanych firm wskazało, iż w ciągu ostatniego roku 

wprowadziło chociaż jedną innowację. Aktualnie obserwujemy zwiększone 

zainteresowanie konsumentów produktami, które przy niższej cenie zagwarantują 

dobrą jakość, a właśnie dobra relacja jakości do ceny charakteryzuje polskie produkty, 

szczególnie konsumpcyjne (segment FMCG). Jednak w ogólnym rankingu 

konkurencyjności, polskie MSP wypadają stosunkowo słabo, ponieważ nie budują 

marki produktów, a wiele z nich dostarczają jako no name (np. producenci części 

samochodowych, którzy produkują dla niemieckiej marki handlowej, tracą swoją 

konkurencyjność i uzależniają się od zleceniodawcy). Budowanie marki to kosztowny i 

długotrwały proces, a firmy sektora MSP nie mają wystarczających zasobów, aby 

samodzielnie udźwignąć te koszty. Rozwiązaniem – w myśl zasady: „konkurujemy na 

rynku wewnętrznym a kooperujemy na rynkach zagranicznych” – mogłyby być 

konsorcja eksportowe, których budowanie nie przyjęło się w Polsce. Potencjalnie jest to 

zadanie dla klastrów, które mogą budować wspólną markę handlową swoich 

produktów. 

Firmy MSP z długoletnią tradycją, kierowane przez starszą kadrę menadżerską w mniejszym 

stopniu są nastawione na internacjonalizację, aniżeli młode firmy – ukierunkowane globalnie 

Doświadczenie w kontaktach z polskimi przedsiębiorcami pokazuje, że mentalność 

polskiego przedsiębiorcy reprezentującego starszą kadrę menadżerską cechuje dużo 

większa ostrożność w kontaktach z zagranicznymi kontrahentami, wynikająca w dużej 

mierze z braku wystarczającej wiedzy na temat rynków zagranicznych, uwarunkowań 

                                                
22 Raport z wyników badania przygotowanego przez PKPP Lewiatan w ramach projektu 

„Monitoring kondycji sektora MSP w latach 2010-2012" – ujęcie według klas wielkości współfinansowanego ze 

środków Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Społecznego. 
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prawnych i gospodarczych jakie na nich panują, zwyczajów handlowych tam 

panujących, a przede wszystkim braku znajomości języka, w którym mogliby się 

komunikować.  

Trudności związane ze spełnieniem wymagań i norm technicznych przez polskie wyroby 

Brak znajomości rynku zagranicznego, przepisów jakie na nich obowiązują, w tym norm 

jakie muszą spełniać produkty eksportowe powoduje znaczne trudności w ich 

eksporcie. Raport OECD23 pokazuje, że wiedza polskich przedsiębiorstw na temat barier 

dopuszczenia polskich wyrobów na rynki zagraniczne (np. wymagania co do 

posiadanych certyfikatów, spełniania norm technicznych, wysokość opłat celnych) jest 

znikoma.  

Wahania kursu waluty 

Szczególnie duży wpływ na opłacalność eksportu ma kształtowanie się kursu 

walutowego, jednakże jak pokazują dane 24  znaczne osłabienie kursu złotego w 

następstwie globalnego kryzysu finansowego i gospodarczego sprawiło, że 

odczuwalność kursu walutowego jako bariery wzrostu eksportu wyraźnie ostatnio 

zmalała. Na kurs walutowy jako barierę wzrostu eksportu wskazywało 7% 

respondentów, o 20 pp. mniej niż cztery lata wcześniej. NBP ocenia, że głównym 

problemem przedsiębiorstw związanym z kursem jest nie tyle sam poziom kursu 

wymiany, co jego silne wahania, które wprowadzają niepewność do działalności firmy 

oraz generują wysokie koszty operacji zabezpieczających. Skutkiem osłabienia złotego 

było też zwiększenie odczuwalności bariery wysokich kosztów importu 

zaopatrzeniowego. 

Słaba znajomość na świecie marki "Made in Poland" 

Dużą słabością polskiego eksportu jest ciągle brak utrwalonych, powszechnie 

kojarzonych w świecie z Polską marek towarowych, zwłaszcza w grupie wyrobów 

wysoko przetworzonych, o wysokim poziomie zaawansowania technologicznego. 

                                                
23 ”Top barier and Drivers to SME Internationalisation” z 2009 r. 

24  „Strategia proeksportowego rozwoju gospodarki polskiej” Stowarzyszenia Polskich Eksporterów, Warszawa, 

czerwiec 2012 r. 
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Większość polskiego eksportu trafia na rynki zagraniczne anonimowo lub ze znakami 

firmowymi zamawiającego, co potwierdzają badania ankietowe eksporterów, Instytutu 

Badań Rynku, Konsumpcji i Koniunktur z 2007 i 2011 roku. Istotną rolę w procesie 

budowania wizerunku polskich przedsiębiorców, polskich produktów i polskiej marki 

powinny odgrywać instytucje rządowe i samorządowe. Raport Stowarzyszenia Polskich 

Eksporterów25 pokazuje, że stosowane w Polsce instrumentarium wspierania eksportu 

odpowiada standardom przyjętym w krajach rozwiniętych26, jednakże od standardów 

tych wyraźnie odbiega instytucjonalno-organizacyjny system wsparcia. Podstawową 

słabością tego systemu jest fakt, iż za działania wspierające eksport odpowiadają coraz 

liczniejsze instytucje (resorty: gospodarki, finansów, spraw zagranicznych, rolnictwa, 

rozwoju regionalnego oraz instytucje publiczne i agencje, jak NBP, PAIiIZ, KUKE S.A, 

BGK, PARP i urzędy marszałkowskie), przy jednoczesnym braku instytucji, która 

skutecznie koordynowałaby całość tych działań. Wprawdzie formalnie taką rolę pełni 

Ministerstwo Gospodarki, jednak zadanie to jest na tyle złożone, iż w praktyce 

pomocne mogłoby okazać się wsparcie w tym zakresie. Do tego celu należałoby 

powołać odrębną instytucję – tworząc nowy organ lub delegując zadania 

koordynacyjne istniejącej instytucji lub organizacji. Funkcjonowanie tego rodzaju 

instytucji jest powszechnie przyjęte zarówno w krajach o wysokim poziomie rozwoju 

gospodarczego, jak i tych, które budują dopiero swą pozycję na rynkach 

międzynarodowych.  

Brak instytucji koordynującej powoduje powielanie działań, rozproszenie środków 

finansowych, a w konsekwencji ich nieefektywne wydatkowanie, a także znacznie 

utrudnia formułowanie i wdrażanie priorytetów polityki proeksportowej w układzie 

geograficznym, towarowym i podmiotowym. 

Omówione powyżej bariery występują jako kluczowe w przytoczonym raporcie OECD na 

wszystkich rynkach wśród przedsiębiorców MSP. W zależności od celów badania i pytań 

                                                
25 Tamże. 

26 Międzynarodowe zobowiązania traktatowe wynikające z uczestnictwa Polski w UE, OECD i WTO znacznie ograniczają 

swobodę w zakresie wspierania eksportu ze środków publicznych, wykluczając niektóre rozwiązania stosowane w 

dynamicznych, opartych na ekspansji eksportowej gospodarkach krajów rozwijających się. Ze względu na te 

zobowiązania konieczne było np. zrezygnowanie z tak popularnego w latach 90. ubiegłego stulecia i do dziś 

postulowanego przez niektórych eksporterów instrumentu, jak ulgi podatkowe związane z realizacją inwestycji 

proeksportowych  
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badawczych mogą pojawiać się również inne bariery, dlatego przeanalizowano wybrane 

polskie publikacje związane z MSP i zidentyfikowano dodatkowo następujące bariery dla 

eksportu.  

Badania ankietowe realizowane wśród firm eksportowych27 zwracają uwagę na duże znaczenie 

innych zidentyfikowanych barier, tj.: wzrost cen surowców i materiałów, utrata konkurencji 

cenowej wynikającą z aprecjacji złotego, czyli czynnik również związany z ryzykiem kursowym 

(wzrost konkurencji ze strony dostawców z innych krajów), niski popyt na zagranicznych 

rynkach, wysokie koszty pracy, wzrost konkurencji ze strony innych dostawców krajowych, 

zmienność przepisów prawnych i celnych regulujących obrót towarowy krajów odbiorcy, brak 

środków na unowocześnienie produkcji, wysokie koszty ubezpieczenia transakcji 

eksportowych, brak ubezpieczenia kredytów eksportowych.  

Struktura barier dla eksportu jest dość stabilna w czasie. W podobnych badaniach, 

przeprowadzonych w 2008 roku28 eksporterzy również wskazywali na bariery natury kosztowej 

oraz zagrożenie spadkiem popytu, co ma znaczenie szczególnie w przypadku firm, które swój 

eksport uzależniają od rynków strefy euro. 

  

                                                
27 Handel zagraniczny w Polsce i Małopolsce 2010, Małopolskie Obserwatorium Gospodarki, listopad 2011.  

28 Por. K. Gawlikowska-Hueckel, S. Umiński, Handel zagraniczny Małopolski. 2008 rok, Kraków 2009.  
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Tabela 5 Dziesięć głównych barier w eksporcie MSP w 2007 i 2009 r. 

Miejsce w 
rankingu 
bariery 

Główne bariery w 2007 Główne bariery w 2009 

1 
Niedobór kapitału do finansowania eksportu i 
działań o charakterze eksportowym 

Niedobór kapitału do finansowania eksportu i 
działań o charakterze eksportowym 

2 Problem z identyfikacją zagranicznych możliwości 
biznesowych, w tym nawiązywania kontaktów 
gospodarczych, i skutecznym realizowaniem 
transakcji zagranicznych  

Identyfikacja zagranicznych możliwości 
biznesowych, w tym nawiązywanie kontaktów 
gospodarczych, i skuteczne realizowanie 
transakcji zagranicznych 

3 Niewystarczająca znajomość zagadnień związanych 
z handlem zagranicznym i praktyk biznesowych 
stosowanych na rynkach zagranicznych  

Niewystarczająca znajomość zagadnień 
związanych z handlem zagranicznym i praktyk 
biznesowych stosowanych na rynkach 
zagranicznych  

4 
Trudności w kontaktowaniu się z potencjalnymi 

klientami z zagranicy ze względu na niedobór 

informacji o rynkach zagranicznych, w tym analiz 

rynkowych 

Niedobór informacji o rynkach zagranicznych, w 

tym analiz rynkowych 

5 Problem z pozyskaniem wiarygodnych 
zagranicznych partnerów 

Brak kompetencji kadr menadżerskich z zakresu 
wprowadzania firm na rynki zagraniczne i 
skutecznego konkurowania na nich 

6 Brak czasu wśród kadry kierowniczej niezbędnego 
do umiędzynarodowienia firmy 

Niska konkurencyjność MSP na rynku światowym 
i ograniczona wiedza MSP w zakresie otoczenia 
konkurencyjnego i własnego potencjału w 
porównaniu do pozostałych przedsiębiorstw 

7 Brak kompetencji kadr menadżerskich z zakresu 
wprowadzania firm na rynki zagraniczne i 
skutecznego konkurowania na nich; ograniczona 
wiedza MSP w zakresie otoczenia konkurencyjnego 
i własnego potencjału w porównaniu do 
pozostałych przedsiębiorstw  

Firmy MSP z długoletnią tradycją, kierowane 
przez starszą kadrę menadżerską w mniejszym 
stopniu są nastawione na internacjonalizację, 
aniżeli młode firmy – ukierunkowane globalnie 

8 Trudności w dopasowaniu się do cen konkurencji; 
niska konkurencyjność MSP na rynku światowym 

Trudności związane ze spełnieniem wymagań i 
norm technicznych przez polskie wyroby 

9 Niedostatek pomocy/inicjatyw (ułatwień, zachęt) 
ze strony rodzimego rządu dla rozwoju eksportu; 
słaba znajomość na świecie marki "Made in 
Poland" 

Wahania kursu waluty 

10 Zbyt wysokie koszty transportu Słaba znajomość na świecie marki "Made in 
Poland" 

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

Prezentowana tabela jednoznacznie wskazuje, że na przestrzeni ostatnich kilku lat bariery w 

eksporcie nie ulegały zmianom, podobnie ich hierarchia, co oznacza, że na tym polu jest nadal 

bardzo dużo do zrobienia, a podejmowane działania mające na celu eliminację bądź choćby 

ograniczenie przytoczonych barier były mało skuteczne albo niewłaściwie ukierunkowanie.  
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Wśród najważniejszych problemów w ekspansji eksportowej na rynki krajów UE przedsiębiorcy 

wskazali wysoką konkurencję oraz światowy kryzys gospodarczy oraz wynikające z niego 

osłabienie popytu. Za istotny czynnik wskazano także ryzyko kursowe. Relatywnie 

najmniejszym problemem jest bariera językowa, a także trudności we współpracy z innymi 

firmami w wejściu na rynku krajów UE. Wśród pozostałych problemów związanych z wejściem 

na rynki zagraniczne zwrócono uwagę na kwestie związane z: 

 logistyką / infrastrukturą transportową (znaczne odległości geograficzne powodują 

konieczność dobrania odpowiedniego środka transportu, często także istnieje 

konieczność łączenia kilku środków transportu – transport multimodalny; warto 

wówczas skorzystać z pomocy agencji spedycyjnych, zajmujących się profesjonalnym 

organizowaniem dostawy towaru),  

 barierą kulturową (odmienna religia, inne podejście do czasu, honoru i zobowiązań w 

biznesie, ról płciowych – np. rola kobiety w świecie muzułmańskim, itp.),  

 biurokracją, wysokimi wymaganiami formalnymi, procedurami i regulacjami prawnymi 

/ podatkowymi (w tym VAT) (specyficzne wymagania odnośnie norm technicznych, 

certyfikatów warunkujących dostęp produktów do rynku),  

 brakiem środków finansowych (brak wystarczających zasobów na finansowanie 

eksportu, zarówno jeśli chodzi o produkcję towarów przeznaczonych na eksport, jak i 

działania mające na celu pozyskanie kontrahentów na rynkach zagranicznych np. 

badania rynku, poszukiwanie kontrahentów, certyfikaty),  

 ceną / niską konkurencyjnością cenową (produkty polskie często ze względu na 

wysokie koszty wytworzenia nie są w stanie konkurować cenowo z tanimi produktami, 

zwłaszcza pochodzenia azjatyckiego),  

 hermetycznością rynków / przywiązaniem do tradycyjnych produktów (utrudniony 

dostęp polskich produktów, wynikający z przywiązania konsumenta do produktów 

rodzimego pochodzenia),  

 problemami kadrowymi (brak wyspecjalizowanych pracowników posiadających 

zarówno wiedzę, jak i doświadczenie w realizacji transakcji w handlu zagranicznym, 

władających biegle językami obcymi), 
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 nierzetelnością firm / problemami z odzyskaniem należności (problem 

niewypłacalności kontrahentów zagranicznych),  

 brakiem mocy przerobowych (małe moce produkcyjne, przestarzały park maszynowy),  

 brakiem promocji polskich firm / wizerunkiem polskich produktów / dyskryminacją 

polskich firm (wciąż niewystarczająca promocja polskiego produktu i polskiej marki na 

rynkach zagranicznych, mimo podejmowanych działań w tym zakresie29),  

 brakiem struktur handlowych (brak rozwiniętych biur handlu zagranicznego, które 

wspierałyby w eksporcie zwłaszcza małe przedsiębiorstwa wchodzące na rynki 

zagraniczne; funkcje te mogłyby pełnić Centra Obsługi Inwestora i Eksportera, jednak 

wiele wskazuje na to – m.in. wnioski z badań empirycznych, realizowanych w ramach 

niniejszej ewaluacji – że świeżo utworzone struktury nie są jeszcze gotowe do przejęcia 

w pełni tej funkcji; alternatywę lub uzupełnienie mogą stanowić Wydziały Promocji 

Handlu i Inwestycji polskich ambasad i konsultantów – struktury te są jednak z reguły 

mało rozbudowane i aby pełnić rolę systemowego wsparcia dla krajowych MSP, 

powinny dysponować większym potencjałem kadrowym),  

 brakiem wsparcia ze strony władz (duża biurokracja zwłaszcza w odniesieniu do 

realizacji działań eksportowych przy wsparciu ze środków unijnych – skomplikowane 

procedury, wymagające zdecydowanie zbyt dużej ilości dokumentów, często nie 

osiągalnych na danym rynku zagranicznym), 

 trudnościami w znalezieniu solidnych partnerów (eksporterzy nie potrafią samodzielnie 

skutecznie weryfikować kontrahentów zagranicznych, natomiast w małym stopniu 

korzystają z możliwości jakie w tym zakresie oferują wywiadownie gospodarcze np. 

COFACE czy ubezpieczyciele jak KUKE). 

Omawiając bariery polskich MSP należy uwzględnić podział firm zarówno pod względem 

zatrudnienia jak i rodzaju działalności. Są to zmienne, które w znaczącym stopniu modyfikują 

charakter, jak i znaczenie omawianych wcześniej problemów, które napotykają eksporterzy. 

Cechą mikroprzedsiębiorstw jest stosunkowo niewielki zasięg działania, słaba skłonność do 

kooperacji i brak długofalowego planowania. Niedawne badania pokazują, że mikro i małe 

                                                
29 Por.: http://www.mg.gov.pl/Fundusze+UE/POIG/Marka+Polskiej+Gospodarki z 29 listopada 2012 r. 

http://www.mg.gov.pl/Fundusze+UE/POIG/Marka+Polskiej+Gospodarki
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przedsiębiorstwa relatywnie rzadko podejmują działalność eksportową – działania w UE i na 

świecie planuje 3,1 % firm mikro oraz 12,4% małych 30 . Z kolei już dla 1/3 średnich 

przedsiębiorstw, priorytetem biznesowym w ciągu najbliższych 2 lat będzie podjęcie lub 

kontynuowanie działań na rynku UE i rynkach światowych.  

Na przestrzeni lat można zauważyć korzystne, choć powolne zmiany zachodzące w sektorze 

MSP. Mimo wymienionych wyżej ograniczeń i dość niskiego potencjału rozwojowego, firmy 

mikro w Polsce są w stanie powstać i utrzymać się na rynku, konkurując z większymi od siebie, 

a w czasach spowolnienia gospodarczego niejednokrotnie radzą sobie lepiej niż większe 

podmioty. Struktura mikroprzedsiębiorstw, w której zdecydowanie dominują osoby 

samozatrudnione, determinuje w dużej mierze możliwości ich rozwoju, zwłaszcza poprzez 

eksport. Przedsiębiorstwa mikro i małe w większości przypadków potrzebują znacznego 

wsparcia ze strony zewnętrznych instytucji, podmiotów doradczych w zakresie badań 

rynkowych, pozyskiwania informacji dotyczących konkurencji, cen, potencjalnych partnerów 

handlowych, możliwości finansowania i zabezpieczania transakcji w handlu zagranicznym, 

przede wszystkim ze względu na ograniczone własne zasoby materialne, jak kadrowe, w tym 

ich kwalifikacje. W mikro i małych firmach zazwyczaj nie są tworzone oddzielne działy handlu 

zagranicznego, tylko handlowcy w ramach swoich zadań mają zlecane działania także o 

charakterze proeksportowym np. poszukiwanie partnerów handlowych za granicą. Małe 

przedsiębiorstwa często korzystają z pośredników przy wchodzeniu na rynki zagraniczne, ze 

względu na brak znajomości rynku i brak wiedzy, w jaki sposób należy to robić. 

Przedsiębiorstwa średnie i duże są w zdecydowanie lepszej sytuacji, gdyż zazwyczaj posiadają 

już wyspecjalizowane działy eksportu, zatrudniające wykwalifikowaną kadrę, posługującą się 

biegle językami obcymi. Dla tego typu podmiotów gospodarczych interesujące są 

specjalistyczne usługi doradcze z zakresu badań rynku czy analiz rynkowych, tworzenia 

strategii eksportowych, których nie są w stanie wykonać pracownicy etatowi, ze względu na 

stopień ich skomplikowania i zakres wiedzy jaka jest wymagana do ich opracowania. Bariery z 

jakimi spotykają się eksporterzy warunkowane są także rodzajem prowadzonej działalności 

gospodarczej. 

                                                
30 „Monitoring kondycji sektora MSP w latach 2010-2012”, raport PKPP Lewiatan.  
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W zależności od tego, czy mamy do czynienia z firmą produkującą artykuły konsumpcyjne, 

wyroby przemysłowe czy oferującą usługi będziemy napotykali różne problemy związane z 

wejściem na rynki zagraniczne.  

Z punktu widzenia marketingu można wyróżnić trzy podstawowe typy produktów: dobra 

konsumpcyjne, wyroby przemysłowe i usługi. Produkty konsumpcyjne charakteryzuje 

olbrzymia liczba klientów, zazwyczaj są to artykuły produkowane masowo, które dzielą się na 

nietrwałe (FMCG) oraz trwałego użytku. Wyroby przemysłowe są to produkty skierowane do 

innych przedsiębiorstw przemysłowych, kooperantów, instytucji i zwykle są częścią składową 

innego produktu, który jest odsprzedawany dalej. Każdy rynek wyrobów przemysłowych ma 

swoją specyfikę, dlatego marketing dóbr przemysłowych jest trudniejszy niż innych rodzajów 

produktów. Rynek usług obejmuje wiele różnorodnych, specyficznych form aktywności 

poprzez przedmiot usług, ich formy i rodzaje, dlatego problematyka wymiany 

międzynarodowej usług jest najbardziej skomplikowana i trudna do zrealizowania. Każdy z 

wymienionych typów produktów wymaga innych działań marketingowych i sprzedażowych. 

Przyjmując, że wchodzenie na rynek zagraniczny jest niczym innym jak wprowadzaniem 

produktu na rynek, należy uwzględniać działania proeksportowe zgodnie z rodzajem 

prowadzonej działalności i rodzajem oferowanego produktu. Zwłaszcza w planowaniu pomocy 

eksporterom powinno uwzględniać się specyfikę produktu, zgodnie z przedstawionym 

podziałem a przynajmniej uwzględnić podział na eksport produktów i eksport usług. 

Producent artykułów konsumpcyjnych mając dobry produkt może znaleźć dystrybutora, jeśli 

właściwie wybierze rynek i oceni jego potencjał. Producent wyrobów przemysłowych pomimo 

trafnego wyboru rynku i posiadania dobrego i konkurencyjnego produktu, często trafia na 

bariery, które wynikają z lokalnych realiów ( nieformalne i formalne alianse branżowe, 

specyficzne układy gospodarcze, grupy interesów decydujące o zakupie tej lub innej 

technologii) i ma problem z wejściem na rynek (a tym samym np. osiągnięciem wskaźników 

założonych w projekcie). Usługi nie sprzedaje się szybko – proces zdobycia klientów wymaga 

wielu przemyślanych działań przedsiębiorcy. Aby rozwijać eksport usług medycznych lub 

relaksacyjnych w Polsce, można pokazać się na targach SPA w jakimś kraju, ale przekonanie 

klienta do efektu zabiegów medycyny estetycznej wykonanych w krajowej klinice wymaga 

zbudowania marki i wielu wiarygodnych, pozytywnych referencji, zbudowania relacji z 

pośrednikami i zdobycia zaufania klientów. Firmy świadczące specjalistyczne usługi (np. 

podwykonawstwo budowlane za granicą) mogą być zobligowane do wykazania się 



61 Identyfikacja barier wsparcia proeksportowego przedsiębiorstw – raport końcowy 

 

 

certyfikatami (np. realizacja procesu inwestycyjnego, zgodnie z warunkami kontraktowymi 

FIDIC), ale jeśli chcemy eksportować zabiegi medycyny estetycznej czy organizować turystykę 

przyjazdową dla klientów zagranicznych, to usługę wykonujemy na rynku rodzimym. To tylko 

jeden z nielicznych przykładów różnic w eksporcie usług w stosunku do eksportu towarów. 

Aby skutecznie pomagać firmom sektora MSP w rozpoczynaniu i rozwijaniu eksportu, należy 

posiadać wiedzę z zakresu handlu międzynarodowego, ale także z zakresu marketingu w 

eksporcie, metod i strategii wchodzenia na rynek w zależności od rodzaju produktu. Zadaniem 

firmy zewnętrznej (doradczej) powinna być właściwa weryfikacja potencjału eksportowego 

firmy na wybranym rynku, pomoc w znalezieniu kontrahentów lub pośredników, pomoc w 

wyborze odpowiedniej imprezy targowej, wskazanie informacji o wymaganych normach i 

certyfikatach i inne działania, które – co należy podkreślić – w dużym zakresie są ujęte w 

kosztach kwalifikowanych Działania 6.1. Właściwa konstrukcja strategii działań przedsiębiorcy z 

uwzględnieniem specyfiki branży, jest w tym przypadku konieczna.  

2.3 Dostępne instrumenty wsparcia proeksportowego w Polsce 

Dla firm prowadzących i planujących rozpoczęcie działalności eksportowej dedykowane są 

aktualnie zróżnicowane narzędzia wsparcia (finansowe oraz pozafinansowe), dostępne 

zarówno na poziomie regionalnym, jak i ogólnopolskim. Oprócz narzędzi wsparcia eksportu 

dedykowanych bezpośrednio dla przedsiębiorców (tj. dofinansowania i/lub organizacje udziału 

w targach, misjach gospodarczych, szkolenia) instytucje zajmujące się wpieraniem i 

promowaniem polskiej oferty eksportowej realizują działania wizerunkowe, które w sposób 

pośredni także przyczyniają się do podnoszenia konkurencyjności polskich eksporterów na 

arenie międzynarodowej. 

Obecnie oferowane wsparcie powstało na bazie ponad 10 letnich doświadczeń w realizacji 

interwencji proeksportowych skierowanych do polskich przedsiębiorców. Kształt tych narzędzi 

zmieniał się na przestrzeni lat, co wynikało z międzynarodowych zobowiązań Polski, 

związanych z uzyskaniem członkostwa w UE, WTO i OECD, dostępem do środków unijnych na 

finansowanie wsparcia przedsiębiorczości (w tym w zakresie promocji obrotu zagranicznego) 
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oraz dostosowywania instrumentarium do zmieniających się warunków i potrzeb 

eksporterów31.  

Bezpośrednie wsparcie działalności eksportowej można podzielić na dwie grupy narzędzi32: 

 Narzędzia finansowe:  

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

których korzysta ok. 16% eksporterów;  

- dopłaty do oprocentowania kredytów eksportowych (DOKE), udzielane z budżetu 

państwa za pośrednictwem Banku Gospodarstwa Krajowego;  

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

pomocy wiązanej); 

 Narzędzia pozafinansowe (promocyjne): 

- dofinansowanie kosztów udziału w targach i wystawach za granicą; 

- dofinansowanie kosztów udziału w wyjazdowych misjach gospodarczych; 

- dofinansowanie kosztów uzyskania międzynarodowego certyfikatu wyrobu; 

- dofinansowanie kosztów realizacji branżowych projektów promocyjnych; 

- działalność informacyjno-promocyjna polskich przedstawicielstw dyplomatycznych i 

handlowych; 

- działalność regionalnych ośrodków rozwoju i promocji eksportu; 

- funkcjonowanie internetowych portali promocji eksportu; 

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

32  Za: Ministerstwo Gospodarki (Portal promocji eksportu) 

www.eksporter.gov.pl/Informacja/Skroty.aspx?kategoria=167, Stowarzyszenie eksporterów 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 kosztów wydawnictw promocyjnych; 

- dofinansowanie kosztów organizacji seminariów, konferencji, pokazów. 

Poniżej zaprezentowano ewolucję pozafinansowych instrumentów wsparcia oraz obecnie 

dostępne działania mające na celu pobudzenie działalności eksportowej.  

Programy przedakcesyjne 

Pierwsze programy przedakcesyjne skierowane do przedsiębiorców, pozwalające na uzyskanie 

przez nich dofinansowania działań wspierających aktywność międzynarodową, zostały w 

Polsce uruchomione w ramach czterech edycji „Programu Rozwoju Przedsiębiorstw 

Eksportowych” Programu Phare (2000, 2001, 2002, 2003). Dysponowały one relatywnie 

niewielkimi budżetami (łącznie ok. 11 milionów euro), pozwalając przedsiębiorcom sektora 

MSP uzyskać wsparcie w wysokości do 15 tys. euro. Obszar realizacji Programu ograniczał się 

zazwyczaj do terenu kilku województw, jedynie edycja Phare 2001 była dostępna dla 

przedsiębiorców z całego kraju.  

Finansowany był udział w międzynarodowych imprezach targowo-wystawienniczych (np. 

koszty logistyczne). Dotacje przeznaczone były na finansowanie kosztów usług doradczych, 

związanych z realizacją następujących działań: 

 planowanie eksportu oraz rozwój produktów eksportowych, a w tym: ocena 

konkurencyjnej pozycji przedsiębiorstwa na wybranych rynkach eksportowych, rozwój 

strategii eksportowej przedsiębiorstwa; 

 rozwój umiejętności związanych z marketingiem eksportowym; 

 rozpoczęcie działań eksportowych – akredytowane programy doradczo-szkoleniowe 

ukierunkowane na marketing eksportowy oraz transakcje eksportowe przygotowane 

dla firm nieeksportujących, które planują wejście na nowe rynki eksportowe. 

W ramach Programu Phare opracowano m.in. Narodową Strategię Rozwoju Eksportu. 

Dokument powstał w ramach projektu twinningowego, zawartego w 2002 r. pomiędzy 

Ministerstwem Gospodarki RP a Ministerstwem Spraw Gospodarczych Królestwa Niderlandów, 

wdrażany przy współudziale brytyjskiej agencji rządowej ds. handlu i inwestycji UK Trade & 

Investment. Raport końcowy zawierał zestaw rekomendacji odnośnie kierunków doskonalenia 
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finansowych i pozafinansowych instrumentów promocji eksportu oraz tworzenia nowych 

instrumentów wspierania działalności eksportowej 33 . W ramach projektu zapoznano się 

założeniami holenderskich i brytyjskich „Paszportów do eksportu”. 

Okres programowania 2004-2006  

Wraz z wstąpieniem Polski do UE przedsiębiorcy uzyskali dostęp do nowych instrumentów 

wspierania eksportu, zarówno w formie usług doradczych, jak też dofinansowania udziału w 

targach i misjach gospodarczych. Zostały one zawarte w Sektorowym Programie Operacyjnym 

Wzrost Konkurencyjności Przedsiębiorstw, realizowanym na terenie całego kraju. Dostępne 

kwoty były wyraźnie większe niż miało to miejsce w programach Phare.  

Działanie 2.1 SPO WKP Wzrost konkurencyjności małych i średnich przedsiębiorstw poprzez 

doradztwo – wsparcie projektów doradczych 

Wsparcie było dostępne dla firm sektora MŚP. W przypadku mikroprzedsiębiorców pomoc 

finansowa mogła być udzielona, jeżeli prowadzona działalność gospodarcza była wykonywana 

od co najmniej 3 lat lub była oparta o wykorzystanie zaawansowanych technologii o 

znaczącym potencjale rynkowym. 

Kwota dofinansowania (od 2,5 tys. do 250 tys. zł) nie mogła przekroczyć 50% całkowitych 

wydatków kwalifikowanych (do 100% w przypadku mikroprzedsiębiorców wykonujących 

działalność gospodarczą opartą na wykorzystaniu zaawansowanych technologii o znaczącym 

potencjale rynkowym). Na Działanie przeznaczono kwotę 14,6 mln euro. 

W całym Działaniu podpisano łącznie 2214 umów34 o wartości 44,8 mln zł. Jednym z siedmiu 

typów wsparcia było dofinansowanie zakupu usług doradczych w zakresie wprowadzania przez 

przedsiębiorcę produktów na nowe rynki zagraniczne m.in. planowanie eksportu oraz rozwój 

produktów eksportowych, wdrażanie wybranych elementów planu rozwoju eksportu, 

rozpoczęcie działań eksportowych. Typ projektów, który uznać można za pierwowzór Działania 

6.1 PO IG cieszył się bardzo małym zainteresowaniem ze strony przedsiębiorców. Jedynie 4% 

projektów zrealizowanych w Działaniu 2.1 SPO WKP stanowiły przedsięwzięcia umożliwiające 

                                                
33  Program Promocji Gospodarczej Polski do Roku 2005 – sprawozdanie z realizacji za rok 2004, 

http://www.exporter.pl/forum/agencje_plus/7prom_2005_1.html (dostęp w dniu: 7.11.2012). 

34 Informacja miesięczna nt. stanu realizacji SPO WKP, Stan na dzień 31 stycznia 2008 r. 

http://www.exporter.pl/forum/agencje_plus/7prom_2005_1.html
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ekspansję międzynarodową. Ich całkowita wartość wyniosła zaledwie 5,3 mln zł (wartość 

udzielonego dofinansowania to 2,3 mln zł)35.  

Poddziałanie 2.2.2 SPO WKP Wsparcie w zakresie internacjonalizacji przedsiębiorstw 

Celem Poddziałania było ułatwienie polskim przedsiębiorcom nawiązania kontaktów z 

potencjalnymi kontrahentami zagranicznymi oraz umożliwienie prezentacji ich oferty 

eksportowej na targach i wystawach oraz związanych z nimi gospodarczych misjach 

zagranicznych. Wnioskodawcy mieli możliwość uzyskania wsparcia na udział w wyjazdowych 

misjach gospodarczych, związanych z udziałem w zagranicznych imprezach targowo-

wystawienniczych oraz udziałem w targach lub wystawach za granicą. Na realizację 

Poddziałania 2.2.2 przewidziano 29,8 mln euro środków publicznych. Podpisano łącznie 7168 

umów. 

Okres programowania 2007-2013  

Doświadczenia z realizacji ww. działań, wsparte wynikami przeprowadzonych badań analiz i 

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

Poddziałania 6.5.2 PO IG „Wsparcie udziału przedsiębiorców w programach promocji" 

Pomoc udzielana jest przedsiębiorcom w formie de minimis na udział w branżowych 

programach promocji oraz programach promocji o charakterze ogólnym. Katalog imprez 

branżowych wybrany został w ramach projektu systemowego realizowanego przez 

Ministerstwo Gospodarki w Poddziałaniu 6.5.1 POIG „Promocja polskiej gospodarki na rynkach 

międzynarodowych”.  

Beneficjent Poddziałania, który zgłosił swój udział w branżowym programie promocji, 

zobowiązany jest do udziału w działaniach promujących, stanowiących co najmniej 50% liczby 

działań, przeznaczonych dla przedsiębiorców w danym branżowym programie promocji. 

Wysokość pomocy nie może przekroczyć 75% poniesionych wydatków kwalifikowanych. 

Dotąd wpłynęło łącznie 154 wniosków na łączną kwotę dofinansowania 86,2 mln zł36. 

                                                
35 Pokorski J. (red.) Ocena instrumentów wsparcia bezpośredniego przedsiębiorstw. Podsumowanie wyników ewaluacji 

wybranych Działań SPO WKP. Polska Agencja Rozwoju Przedsiębiorczości, Warszawa 2010. 

36 Informacja na temat wykorzystania alokacji w ramach branżowych programów promocji na dzień 5.11.2012 r. 

http://www.mg.gov.pl/Fundusze+UE/POIG/Dzialania/Dzialanie+652/Wazne+informacje (dostęp w dniu: 7.11.2012). 

http://www.mg.gov.pl/Fundusze+UE/POIG/Dzialania/Dzialanie+652/Wazne+informacje
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W ramach programów promocji o charakterze ogólnym, określanych 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 branżowe z zagranicznymi firmami. 

Przedsiębiorca zgłasza do organizatora działań promocyjnych, realizowanych w danym kraju, 

swój udział w danym wydarzeniu, a następnie składa wniosek o udzielenie pomocy w ramach 

Poddziałania 6.5.2. Na 2013 r. Ministerstwo Gospodarki dokonało wyboru krajów 

perspektywicznych (Algieria, Brazylia, Kanada, Kazachstan, Turcja) oraz targów i wystaw 

międzynarodowych do przeprowadzenia na nich działań promocyjnych. Alokacja na program 

promocji o charakterze ogólnym wynosi 15 mln zł. 

Poddziałanie 6.2.1 PO IG „Wsparcie dla sieci Centrów Obsługi Inwestorów I Eksporterów” 

Beneficjentem Poddziałania (z budżetem 77,8 mln zł) jest Ministerstwo Gospodarki, które 

realizuje projekt systemowy pt.: „Sieć Centrów Obsługi Inwestorów i Eksporterów (COIE)”. 

Celem projektu jest zwiększenie poziomu umiędzynarodowienia polskich firm poprzez 

ułatwienie przedsiębiorcom, a także organizacjom zrzeszającym przedsiębiorców, dostępu do 

kompleksowych, wysokiej jakości i nieodpłatnych usług informacyjnych w zakresie niezbędnym 

do planowania, organizowania i realizacji eksportu i/lub inwestycji poza granicami Polski. 

Bezpośrednio wsparcie otrzymują COIE, które funkcjonują w strukturach 16 Urzędów 

Marszałkowskich, bądź innych jednostkach wybranych przez Urzędy Marszałkowskie. 

Projektując Działanie 6.1 PO IG rozważano, aby PRE opracowywane były przez pracowników 

Centrów. Ostatecznie zrezygnowano z tego pomysłu, ponieważ wiązałoby się to ze znacznym 

opóźnieniem wdrażania Działania 6.1 – najpierw musiałby powstać COIE, aby mogły świadczyć 

usługę opracowywania PRE. Ponadto obawiano się, że Centra (16 ośrodków zatrudniających 

po ok. 3 pracowników) nie byłby w stanie obsłużyć wszystkich zainteresowanych Działaniem.  

Działanie I.4 PO RPW „Promocja i współpraca – komponent promocja” 

W Działaniu tym, w obszarze „promocji gospodarczej” realizowany jest projekt indywidualny, 

którego beneficjentem jest Polska Agencja Informacji i Inwestycji Zagranicznych. Główne 

założenia projektu obejmują: 

 zwiększenie napływu bezpośrednich inwestycji zagranicznych do makroregionu; 

 zainteresowanie polskich firm inwestycjami w Polsce Wschodniej; 

 pobudzenie eksportu produktów oraz usług z Polski Wschodniej; 
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 rozwój turystyki biznesowej w makroregionie. 

Przedsiębiorcy w ramach projektu PAIiIZ mają możliwość wzięcia udziału w zagranicznych 

imprezach targowych na bardzo korzystnych dla nich warunkach, gdyż dofinansowanie 

obejmuje 100% kosztów (nie uwzględniając diet, wyżywienia, ubezpieczenia oraz kosztów 

dojazdu do i z Warszawy). 

RIF działający na obszarze realizacji tego projektu wskazywał, iż działania PAIiIZ są istotną 

konkurencją dla Działania 6.1 PO IG. Bardziej atrakcyjne wsparcie oferowane w ramach PO 

RPW wpływa na mniejsze zainteresowanie „Paszportem do eksportu” na terenie województw 

wschodniej Polski. 

Wsparcie w ramach programów regionalnych 

Instrumenty proeksportowe w regionalnych programach operacyjnych (RPO) są dostępne w 15 

spośród 16 województw (nie ma go jedynie w województwie opolskim) i zazwyczaj 

sprowadzają się do refinansowania firmom kosztów udziału w targach. O tego typu wsparcie 

starać się mogą firmy indywidualnie lub w ramach szerszych akcji promocji regionu, 

prowadzonych przez instytucje otoczenia biznesu. Przedsięwzięcia te dostępne są w ramach 

działań/podziałań, których celem jest szeroko rozumiany wzrost konkurencyjności 

przedsiębiorstw lub promocja gospodarcza regionu. Działania proeksportowe stanowią tylko 

niewielką część dostępnych typów projektów, dlatego też nie jest możliwe określenie budżetu 

przypisanego tego typu działaniom. Szczegółowe informacje na ten temat dostępnych w 

województwach instrumentów przedstawia poniższe zestawienie. 

Jak wskazywali przedstawiciele instytucji, z którymi przeprowadzono wywiady w ramach 

badania, niekiedy dochodzi do prób podwójnego finansowania działań zrealizowanych w 

ramach „Paszportu do eksportu” oraz RPO. Ponadto, w niektórych województwach obserwuje 

się konkurencję różnych źródeł finansowania działalności eksportowej. 

Mówimy tylko o „Paszporcie do Eksportu”, a np. w woj. zachodniopomorskim mamy realizowane 

w tym samym czasie działanie 1.3.2 Promocja przedsiębiorstw w wymiarze międzynarodowym. 

Mamy w woj. dolnośląskim działanie 1.2.4, mamy też podobne instrumenty w innych 

województwach i nigdzie nie ma Planów Rozwoju Eksportu, takich wymogów i jest wyższe 

dofinansowanie. Przedsiębiorcy więc mówią, że wolą złożyć do 1.2.4 niż 6.1; dochodzi do tego, że 

te programy ze sobą konkurują. Dochodzi do tego, że jedziemy na targi, a obok nas nasz 

konkurent, który dostał wsparcie z innego programu, albo w ogóle się nie załapaliśmy pomimo, że 

” 
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jesteśmy podobni i z podobnej branży. Nie łapiemy się w 6.1 PO IG i nie łapiemy się do RPO, bo w 

małopolskim po prostu nie mamy wyboru, nie ma czegoś innego, co wspierałoby eksport. Więc 

teoretycznie, oni za te same pieniądze mogą wziąć udział w większej liczbie imprez. […] W obecnej 

sytuacji mamy konkurencję między programami centralnymi, a regionalnymi, a także między 

regionalnymi wzajemnie. Patrząc na Śląsk i Kraków – firmy są od siebie w odległości 60 km, ale 

reguły gry w funduszach są zupełnie inne.  

(IDI, Doradca) 

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

Region Działanie RPO Wybrane typy projektów 

Min./maks. 

wartość dotacji 

(tys. zł) 

Dolnośląskie 

Działanie 1.2 C 

Dotacje dla MŚP w zakresie 

nawiązywania kontaktów 

gospodarczych (targi, 

misje) 

Dofinansowanie udziału przedsiębiorców w 

międzynarodowych targach i wystawach oraz 

międzynarodowych misjach gospodarczych, również 

dofinansowanie udziału przedsiębiorców w targach i 

wystawach krajowych o znaczeniu, co najmniej regionalnym. 

5-50 

Kujawsko-

pomorskie 

Działanie 5.5 

Promocja i rozwój 

markowych 

produktów 

 Wsparcie promocji produktów regionalnych i lokalnych, 

przygotowanie i prezentacja oferty handlowej i promocyjnej, 

w tym udział na targach i wystawach poza granicami kraju lub 

krajowych o charakterze międzynarodowym. Dofinansowanie 

kosztów udziału w zagranicznych lub krajowych imprezach 

targowo-wystawienniczych o charakterze międzynarodowym. 

Udziału w wyjazdowych misjach gospodarczych poza granice 

kraju. 

Nie dotyczy 

Lubelskie 

Działanie 2.4 

Marketing gospodarczy 

schemat A 

Udział przedsiębiorstw z sektora MŚP w wystawach i targach 

gospodarczych, w tym zagranicznych. 
10-50 

Lubuskie 

Działanie 2.3 

Poprawa konkurencyjności 

przedsiębiorstw poprzez 

doradztwo i wsparcie 

działań 

marketingowych 

Typ I. Doradztwo (m.in. na prowadzenie przedsiębiorstwa na 

terytorium Unii Europejskiej, wprowadzenia przez 

przedsiębiorcę produktów na nowe rynki zagraniczne). Typ II. 

Udział przedsiębiorstwa w targach i w misjach gospodarczych 

Typ I:  

2,5-30 

Typ II:  

2,5-20 
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Region Działanie RPO Wybrane typy projektów 

Min./maks. 

wartość dotacji 

(tys. zł) 

Łódzkie 

Działanie 3.2 

Podnoszenie 

innowacyjności 

i konkurencyjności 

przedsiębiorstw 

Promocja przedsiębiorcy na rynku docelowym, w tym 

przygotowanie, druk i emisja materiałów promocyjnych, 

udział w targach i misjach gospodarczych za granicą 
Nie dotyczy 

Małopolskie 

Działania 8.1 

Promocja Małopolski na 

arenie 

międzynarodowej 

Projekty realizowane poza granicami Polski, nie generujące 

zysku, m.in. realizacja produktowych kampanii promocyjnych 

skupiających się na określonej grupie walorów (np. kampanie 

oferty inwestycyjnej i eksportowej regionu, regionalnych i 

tradycyjnych produktów spożywczych, kampanie oferty 

naukowej i edukacyjnej regionu) z wykorzystaniem szerokiej 

oferty narzędzi marketingowych, np. reklama prasowa, 

radiowa, TV, internetowa, reklama zewnętrzna (outdoor), 

organizacja akcji, prezentacji, festynów, koncertów, działania 

marketingu bezpośredniego (BTL), działania PR. 

Nie dotyczy 

Mazowieckie 

Działanie 1.7 

Promocja gospodarcza 

 Organizacja imprez oraz kampanii promocyjnych i 

marketingowych, uczestnictwo przedsiębiorców w targach, 

imprezach targowo-wystawienniczych w charakterze 

wystawcy, udział w branżowych misjach gospodarczych 

mających na celu wyszukiwanie i dobór partnerów na rynkach 

docelowych, przygotowanie materiałów promocyjnych. 

Nie dotyczy 

Opolskie Nie przewidziano programów promocji eksportu adresowanych dla przedsiębiorców 

Podkarpackie 

Działanie 1.4 

Promocja gospodarcza 

i aktywizacja inwestycyjna 

regionu 

schemat B – projekty 

pozainwestycyjne 

 Przygotowanie kompleksowych ofert inwestycyjnych, 

organizacja i realizacja przedsięwzięć promocyjnych, w tym 

targów, imprez wystawienniczych, lub udział w targach, 

misjach gospodarczych, wizytach studyjnych, opracowanie i 

realizacja kampanii promocyjnych oraz planów 

marketingowych. 

Do 500 

Podlaskie 
Poddziałanie 1.2.2 

Promocja gospodarcza 

 Udział w imprezach targowo-wystawienniczych w kraju i za 

granicą, organizacja i udział w misjach gospodarczych w kraju i 

za granicą. 

Do 20/500 (w 

zależności od 
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Region Działanie RPO Wybrane typy projektów 

Min./maks. 

wartość dotacji 

(tys. zł) 

regionu 
typu projektu) 

Pomorskie 

Poddziałanie 1.1.1 

Mikroprzedsiębiorstwa 

Poddziałanie 1.1.2 

Małe i średnie 

przedsiębiorstwa 

 Dostosowanie przedsiębiorstw do standardów norm 

krajowych i europejskich (certyfikacja wyrobów i usług), 

dotacje na udział w krajowych i międzynarodowych imprezach 

gospodarczych typu targi i wystawy w charakterze wystawcy. 

 

Do 800 

Śląskie 

Poddziałanie 1.2.1 

Mikroprzedsiębiorstwa 

Poddziałanie 1.2.2 

Małe i Średnie 

Przedsiębiorstwa 

 Rozpoczęcie lub rozwój działalności eksportowej udział 

przedsiębiorców w targach i wystawach międzynarodowych 

oraz misjach gospodarczych związanych z targami i wystawami 

za granicą usługi doradcze w zakresie podejmowania i 

rozwijania działalności eksportowej 

Do 100/750 

(w zależności 

od typu 

projektu) 

Świętokrzyskie 

Działanie 1.1 

Bezpośrednie wsparcie 

sektora 

mikro-, małych i średnich 

przedsiębiorstw 

Dofinansowanie inwestycji związanych z rozwojem 

przedsiębiorstwa. Jako uzupełnienie projektu inwestycyjnego 

istnieje możliwość dofinansowania organizacji lub udziału w 

imprezach targowo-wystawienniczych oraz misjach 

gospodarczych związanych z targami i wystawami za granicą. 

Nie dotyczy 

Warmińsko-

mazurskie 

Działanie 1.3 

Wspieranie wytwarzania i 

promocji produktów 

regionalnych 

 Wspieranie kreowania produktów regionalnych związanych z 

województwem warmińsko-mazurskim, projekty związane z 

marketingiem regionalnym (promocja regionalnej gospodarki 

poprzez organizację wydarzeń regionalnych i ponadlokalnych), 

uczestnictwo w targach, konferencjach, seminariach, 

wystawach itp. 

10-1500 

Wielkopolskie 

Działanie 1.5 

Promocja regionalnej 

gospodarki 

Udział małych i średnich przedsiębiorstw w 

targach/wystawach międzynarodowych i krajowych oraz 

misjach gospodarczych. 

Do 20/75 (w 

zależności od 

typu projektu) 

Zachodnio-

pomorskie 

Poddziałanie 1.3.2 

Promocja przedsiębiorstw 

w wymiarze 

międzynarodowym 

 Udział w targach lub wystawach o międzynarodowym 

charakterze (organizowanych w kraju, jak i za granicą), pod 

warunkiem że przedsiębiorstwo pierwszy raz uczestniczy w 

danych targach lub wystawach, udział w branżowych misjach 

gospodarczych organizowanych przy targach lub wystawach za 

4-20 
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Region Działanie RPO Wybrane typy projektów 

Min./maks. 

wartość dotacji 

(tys. zł) 

granicą. 

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

Wsparcie kooperacji realizowane przez ośrodki sieci Enterprise Europe Network  

Ośrodki sieci Enterprise Europe Network (EEN), działające przy Polskiej Agencji Rozwoju 

Przedsiębiorczości, realizują bezpłatne dla przedsiębiorców działania wspierające firmy w 

poszukiwaniu zagranicznych partnerów biznesowych, tj. 

 udział w zagranicznych targach, misjach i giełdach kooperacyjnych, odbywających się 

najczęściej przy okazji branżowych imprez wystawienniczych; 

 prezentowanie ofert współpracy firm zagranicznych pochodzące z bazy Business 

Cooperation Database oraz przekazywanych przez Wydziały Promocji Handlu i 

Inwestycji polskich placówek dyplomatycznych. Przedsiębiorcy mogą również w tej 

bazie stworzyć profil własnej firmy, co pozwala na przekazywanie oferty we 

wskazanych krajach. 

2.4 Ścieżki do eksportu polskich przedsiębiorców  

Programy publicznego wsparcia przeznaczone dla przedsiębiorców powinny brać pod uwagę, 

w jaki sposób – niezależnie od wsparcia publicznego – formułują oni plany eksportowe: jak 

zdobywają niezbędne informacje, w jakiej perspektywie czasowej planują działania, jakie 

narzędzia wchodzenia na nowe rynki lub umacniania się na dotychczasowych uważają za 

najskuteczniejsze. Ważne jest też, gdzie na drodze do eksportu przedsiębiorcy widzą 

największe bariery i największą potrzebę korzystania z publicznego wsparcia. Dzięki tej wiedzy, 

programy mogą w większym stopniu uwzględniać realny sposób działania przedsiębiorców, a 

przez to spotykać się z większym zainteresowaniem i efektywniej przyczyniać się do realizacji 

założonych celów. Dlatego w tej części raportu, na podstawie danych uzyskanych w czasie 

wywiadów indywidualnych i grupowych, zrekonstruujemy typowy schemat działań 

podejmowanych przez przedsiębiorców planujących rozpocząć lub poszerzyć eksport.  
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Omówimy następujące etapy i aspekty planowania oraz realizacji działań nakierowanych na 

eksport, porównując w jaki sposób podejmują je przedsiębiorcy korzystający z własnych 

środków oraz ci korzystający ze wsparcia w ramach Działania 6.1:  

 Sposoby zdobywania informacji o potencjalnych kierunkach eksportu, 

 Sposoby zdobywania partnerów handlowych na wybranych rynkach, 

 Zakres i metody planowania działalności eksportowej.  

Sposoby zdobywania informacji o potencjalnych kierunkach eksportu 

Przy podejmowaniu decyzji o próbie sprzedaży produktu zagranicą, zdaniem przedsiębiorców 

kluczowe znaczenie ma uważna obserwacja tendencji w branży – a więc zdobywana i na 

bieżąco aktualizowana wiedza o kierunku rozwoju rynku danych produktów w konkretnych 

krajach. Tego rodzaju wiedza zdobywana jest nieustannie przy okazji prowadzenia działalności, 

szczególnie przez kontakt z dotychczasowymi partnerami handlowymi, kontakt z innymi 

przedstawicielami branży działającymi w danym kraju oraz udział w specjalistycznych 

targach, również w roli wizytującego. Wszystkie te trzy źródła wiedzy w praktyce łączą się ze 

sobą – wizyta na targach, która stanowi okazję do prześledzenia trendów w branży i 

porównania własnej oferty z ofertą konkurencji (przez zebranie i analizę oferty konkurencji) 

jest przy okazji szansą na zawarcie lub odświeżenie osobistych kontaktów z przedsiębiorcami, 

którzy mogą podzielić się swoją wiedzą i doświadczeniem związanym z działaniem na 

poszczególnych rynkach, obserwowanymi tendencjami czy przewidywanymi trudnościami.  

Na przykład w Londynie są targi, które kosztują ponad 400 funtów na m2, straszliwa kwota. Trzeba 

wydać kilkadziesiąt tysięcy funtów. I tam są wszyscy na przykład z branży budowlanej w dziedzinie 

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

przegląd wszystkich możliwych rynków. Żadna polska firma się tam nie znalazła ze względu na 

koszty. 

(FGI, eksporterzy) 

Badania są badaniami, statystyki są statystykami, natomiast dla nas liczy się żywa informacja z 

rynku, a ta od firm zaprzyjaźnionych albo od wyjazdu samego na misję gospodarczą czy jakieś 

konkretne targi jest to bezcenne. Także często zdarza się tak, że wyjazd na targi, nawet nie jako 

wystawca, tylko odwiedzający te targi, daje dużo większe pojęcie niż jakaś tam kupka dokumentów 

ze statystyką.  

(FGI, beneficjenci którzy zakończyli realizację II etapu) 

” 
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Na targach widzę co się dzieje, jaki jest postęp w wielu dziedzinach, co nowego się urodziło u 

konkurencji, obserwujemy jak, bo ten chiński rynek też już się zmienił prawda, już się stają drożsi, 

już w tej chwili widzę (…) w zakresie odlewów, ceny są zbliżone do naszych, już to nie jest tak 

tanio. Może przy jakichś cało-kontenerowych dostawach to oni są jeszcze korzystniejsi…  

(FGI, eksporterzy) 

Korzystanie z tego rodzaju wiedzy opiera się w dużym stopniu na osobistych relacjach i na 

doświadczeniu. Przedsiębiorcy mający duże doświadczenie w branży, czasem sięgające lat 

osiemdziesiątych i wcześniejszych (choć oczywiście prowadzili wtedy działalność w innej 

formie prawnej) są świadomi przewagi, jaką kontakty i doświadczenie dają im nad 

debiutantami na rynku. Kontakty te zazwyczaj pozostają niesformalizowane. Szczególnie cenne 

jest doświadczenie firm, które działają w tej samej branży, ale oferuję produkty lub usługi, 

które nie stanowią dla siebie bezpośredniej konkurencji.  

Firmy, z pomocy których korzystamy, to nie są firmy doradcze, to są „wywiadownie”: na zasadzie 

firmy, które już są na tych rynkach zaprzyjaźnione z branży, które swoje już na tym rynku przeszły i 

dobrze wiedzą gdzie i jak uderzyć i na co zwracać uwagę.  

(FGI, beneficjenci którzy zakończyli realizację II etapu) 

Przedsiębiorcy mieli znacznie większe zaufanie do informacji uzyskanych od innych praktyków, 

którzy znajomość rynku i rozpoznanie właściwych dla niego szans i zagrożeń czerpią z 

własnych doświadczeń, niż do ekspertów, przedstawicieli firm doradczych czy profesjonalnych 

firm zajmujących się badaniami rynku. Dominuje poczucie, że żaden doradca nie będzie znał 

branży lepiej niż praktyk, który w niej zarabia, a sugestie o potrzebie korzystania z takich 

usług spotykają się z lekceważeniem.  

Uczestnik 1: Pomysł musi wyjść od samego przedsiębiorcy, nie ma tak, że zleci pani badanie i 

dogłębnie zasady produkcji (…) ktoś pani dostarczy na gotowym, w gotowej formie wszystkie dane 

na temat tego, jak eksportować i jak być szczęśliwym, nie ma czegoś takiego. 

Uczestnik 2: To tylko tak sobie wyobrażają ludzie, którzy się na tym nie znają.  

(FGI, Eksporterzy) 

Kontakty osobiste są szczególnie istotne na rynkach bardziej odległych pod względem 

przepisów prawa, języka czy kultury związanej z prowadzeniem biznesu, takich jak rynki blisko- 

i dalekowschodnie. Niektórzy przedsiębiorcy wykazywali bardzo dużą pomysłowość, w jaki 

” 

” 
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sposób pozyskać do współpracy osoby o dogłębnej znajomości lokalnych realiów, na przykład 

przyjmując na praktyki studentów z określonych krajów:  

Kiedy firma chciała wejść na rynek turecki, pisała wniosek o przydzielenie im studentów z Turcji, 

kiedy chcieli eksportować do Kazachstanu, praktykował u nich student z Kazachstanu, itp. Po 

udziale w praktykach, firma bardzo często zatrudniała ich na dłużej: „No i oni znając biegle języki i 

znając lepiej rynki tamtejsze, mając kontakty zdobywali rynki (…) No i oni rzeczywiście rozkręcają 

nam ten eksport”.  

(IDI, beneficjenci którzy zakończyli realizację II etapu) 

Żaden z przedsiębiorców, którzy brali udział w badaniu nie korzystał z profesjonalnych badań 

marketingowych ani z usług firm wyspecjalizowanych w dostarczaniu informacji i analizie 

poszczególnych rynków. O ile większość, jak wskazano wyżej, nie widziała takiej potrzeby, o 

tyle niektórzy z rozmówców zwracali uwagę, że takie usługi są po prostu zbyt dużą i niepewną 

inwestycją dla małych i średnich przedsiębiorców, prowadzących działania na niewielką skalę. 

Innymi słowy, niektórzy respondenci rozróżniali między „tanimi usługami doradczymi”, na 

które było ich stać, ale które nie wnosiły istotnej wiedzy przydatnej w rozwijaniu eksportu, a 

„drogimi usługami doradczymi”, które są w stanie dostarczyć zaawansowane i potencjalnie 

przydatne analizy, ale których opłacenie jest zbyt kosztowne z ich punktu widzenia. 

Wskazywano, że biorąc pod uwagę stawki profesjonalnych firm, dofinansowanie 

przygotowania Planu Rozwoju Eksportu jest stanowczo zbyt niskie.  

Jeżeli poproszę firmę X, która jest jedną z największych wywiadowni gospodarczych na świecie o 

przygotowanie mi raportu o jakimś rynku, to musze spokojnie wyłożyć ponad 20 000 PLN na sam 

wstęp. 

Przy 50 procentach dofinansowania to dalej jest dla małych przedsiębiorstw kwestia taka, że może 

jednak następnym razem, na razie oprzemy się na tym, co wiemy od naszych przyjaciół, bo oni to 

robią, że tak powiem, za darmo. 

(FGI, beneficjenci którzy zakończyli realizację II etapu) 

Ograniczona, z punktu widzenia przedsiębiorców, użyteczność badań (kiedy weźmie się pod 

uwagę wysokie koszty z jakimi się wiążą) wynika również z dynamiki zmian na potencjalnych 

rynkach, którą szczególnie mocno można było odczuć w ostatnich latach, następujących po 

kryzysie gospodarczym. W tak dynamicznej sytuacji kosztowne analizy rynku zamiast 

zmniejszać ryzyko (dzięki dostarczeniu kompleksowych informacji) zwiększają je, ponieważ 

generują wydatki, które mogą okazać się szybko zupełnie bezużyteczne.  

” 
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A poza tym raporty raportami, a życie jest inne. Co z tego, ze mieliśmy dosyć dobrą sytuacje 

wyjściową, jeżeli chodzi o rynek hiszpański, kiedy to wszystko tąpnęło i moglibyśmy mieć 1000 

badań i co z tego?  

(FGI, beneficjenci którzy zakończyli realizację II etapu) 

Podsumowując, mali i średni eksporterzy uważali usługi związane z analizą rynków i 

doradztwem za zasadniczo nieużyteczne. Większym zaufaniem darzyli wiedzę pozyskiwaną od 

„praktyków” i bazowanie na własnym doświadczeniu, niż wiedzę „analityków i doradców”. 

Jeśli nawet widzieli korzyść z profesjonalnych analiz przygotowywanych przez firmy 

zewnętrzne, oceniali taką inwestycję jako zbyt kosztowną i niepewną. Wnioski te w dużej 

mierze pozostają zgodne z obserwacjami przedstawicieli firm doradczych, którzy wskazują na 

niską świadomość potrzeby korzystania z profesjonalnego doradztwa na etapie działalności 

eksportowej wśród polskich przedsiębiorców. W praktyce trudno rozróżnić pomiędzy 

sytuacjami, w których mamy do czynienia z nieuświadomionymi niekompetencjami a brakiem 

potrzeb w zakresie doradztwa proeksportowego. Nie mniej, większość przedstawicieli 

eksporterów nie widziała potrzeby angażowania w ich działania zewnętrznych firm doradczych.  

Nie oznacza to oczywiście, że przed decyzją o podjęciu inwestycji wiążących się z próbą 

wejścia na nowe rynki eksporterzy nie zbiera się i nie analizuje informacji, jednak małe i 

średnie firmy robią to raczej we własnym zakresie, korzystając z samodzielnie zdobytych 

danych i doświadczenia własnych pracowników. Analizie podlega m.in. struktura rynku – jego 

wielkość, dostępna oferta, potencjalni odbiorcy. Bardzo ważne jest również zdobycie 

informacji o przepisach prawa, szczególnie w krajach mniej znanych, takich jak np. Egipt czy 

Zjednoczone Emiraty Arabskie. W zdobywaniu tego rodzaju informacji przedsiębiorcy czasem 

liczyć mogą na pomoc ambasad, jednak ponownie – kluczowe jest doświadczenie firm, które 

dzięki własnym doświadczeniom zyskały wiedzę o działaniu prawa w praktyce.  

Ze względu na ogromną wagę przepływu wiedzy między przedsiębiorcami, można się 

zastanowić, czy zamiast proponować firmom częściową refundację usług firm doradczych, 

które oceniają jako umiarkowanie przydatne i / lub zbyt drogie, nie należy tworzyć warunków 

i instytucji bardziej sprzyjających wymianie wiedzy między eksporterami. Dodatkowym 

argumentem przemawiającym za tym rozwiązaniem jest wynik „eksperymentu”, jakim były 

dyskusje grupowe w gronie eksporterów: zdecydowana większość uczestników doceniała je 

jako możliwość wymiany doświadczeń i nawiązania kontaktów.  

” 
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Sposoby zdobywania partnerów handlowych na wybranych rynkach  

Kolejnym krokiem po podjęciu decyzji o kierowaniu wyrobów lub usług na konkretny rynek, 

jest poszukiwanie partnerów handlowych, a także – w niektórych przypadkach – 

zmodyfikowanie oferty, tak żeby lepiej pasowała do popytu na danym rynku. 

Jeśli chodzi o działania podejmowane w celu znalezienia partnerów, zdecydowana większość 

uczestników badania podkreślała znaczenie targów, choć niektórzy twierdzili, że przy rosnącej 

roli Internetu ten sposób nawiązywania kontaktów handlowych nie jest już tak istotny, jak był 

kiedyś.  

W przypadku małych i średnich przedsiębiorstw wyjazd na targi wiąże się z kosztami istotnymi 

z punktu widzenia firmy. Do kosztów związanych z zaprezentowaniem własnej oferty doliczyć 

należy koszty długich przygotowań, od których, w dużej mierze zależy powodzenie 

przedsięwzięcia – a więc przygotowania samej linii produktów o właściwościach i cenach 

atrakcyjnych na danym rynku oraz przygotowanie materiałów promocyjnych (profesjonalne 

zdjęcia, tłumaczenia). Ze względu na duże znaczenie targów i wysokie koszty, możliwość 

dofinansowania udziału w tych wydarzeniach była wskazywana jako bardzo duża zaleta 

Działania 6.1.  

Trzeba znaleźć klasyczną metodę prezentowania swojego wyrobu, czyli to są targi, prawie zawsze 

to jest podstawowa rzecz. Straszliwie drogie, trzeba pojechać, wystawić się, wydać kilkadziesiąt 

tysięcy dolarów albo euro na zaprezentowanie produktu. Żeby to robić na dużą skalę nie można 

nie być w Kolonii na targach, w Niemczech, we wszystkich światowych targach. Trudno sobie 

wyobrazić poważnego eksportera, który nie wystawia się na targach. To nie jest jedyny warunek, 

ale to jest warunek absolutnie konieczny do tego, żeby w ogóle eksportować. 

Żeby się wybrać na targi to trzeba się bardzo dobrze przygotować, trzeba mieć katalogi, trzeba 

mieć ofertę przygotowaną, trzeba mieć odpowiednią listę cenową, czyli zbadany rynek, trzeba 

mieć wybrane produkty, które są specyficzne dla danego rynku, czyli cały cykl przygotowań, który 

poprzedza targi. Nie jedzie się na targi tak, że wydaje się 50000 dolarów i jedzie bez 

przygotowanej oferty, katalogów z ofertą, która jest kompletnie „od czapy”, że tak powiem, czyli 

nie przystaje do wymagań rynku, jest gorsza od konkurencji. 

(FGI, eksporterzy) 

Rozmówcy podkreślają, że wynik udziału w targach jest niepewny i nieprzewidywalny. Po 

pierwsze, kontakty nawiązane na targach mogą otworzyć nierozważane wcześniej kierunki 

” 
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eksportu: na przykład na targach w Kolonii, na które przygotowywano się głównie z myślą o 

rynku niemieckim, można spotkać partnera z innego kraju i rozpocząć z nim współpracę. Jest 

to rodzaj „pozytywnej niepewności”, jednak takie otwarcie na nowe kontakty wymaga 

elastyczności. Gdyby firmy korzystały ze wsparcia publicznego, nieprzewidziana wcześniej 

szansa, która wymaga inwestycji może utrudnić osiągnięcie celów zdefiniowanych przez 

wskaźniki, jak zwiększenie eksportu do określonych z góry krajów.  

Po drugie, wiele imprez targowych jest ocenianych nisko ze względu na sposób organizacji i 

małą liczbę uczestników lub niedopasowanie uczestników do profilu wystawiającej się firmy – 

tego rodzaju targi nie stwarzają właściwych warunków do poszukiwania partnerów. Zdaniem 

rozmówców, jedną z przyczyn osiągania niewielkich korzyści z targów jest niski poziom 

wsparcia ze strony instytucji publicznych. Oczekiwane wsparcie nie polega jednak (tylko) na 

dopłacaniu do kosztów ponoszonych przez poszczególnych wystawców, ale dbanie o 

zapewnienie dobrych warunków potencjalnym importerom we współpracy z firmami z Polski 

czy – bardziej ogólnie – dbanie o wizerunek i widzialność polskich ekspozycji. Zdaniem 

rozmówców, państwa osiągające sukces w eksporcie oferują w tym obszarze większe wsparcie 

rodzimym firmom.  

Niemieckie firmy w latach dwutysięcznych, czy nadal teraz pewnie też, przedstawiciele tych firm, 

jeździli razem z przedstawicielami banków, czego u nas nie ma. Tam jedzie przedstawiciel firmy, 

przedstawiciel banku i oferowali firmom rosyjskim sprzedaż maszyny z odroczoną płatnością, ale 

Deutsche Bank na rynku wschodnim był dosyć mocno umocowany.  

Te targi to były koszty po prostu wyrzucone w błoto, praktycznie rzecz biorąc. Nasze firmy 

wystawiały się jako dział polski, Krajowa Izba Gospodarcza to organizuje, ale była bardzo słaba 

opieka. Porównywało się wizerunek Polski w stosunku do Niemców, myśmy byli koło Niemców czy 

Hiszpanów to w ogóle przepaść, naprawdę przepaść. Nikt o to nie dba. 

(FGI, eksporterzy)  

Kluczową korzyścią z inwestycji, jaką jest udział w targach jest nawiązanie kontaktów 

handlowych. Dlatego też przedsiębiorcy bardzo negatywnie oceniali wymóg powrotu do kraju 

w ciągu 24 godzin jako warunku uzyskania zwrotu kosztów podróży. Kiedy korzystają z 

własnych środków, często przedłużają pobyt w miejscu organizacji targów, wykorzystując go 

jako szansę na rozwinięcie i podtrzymanie kontaktów handlowych, finalizowanie rozmów, 

odwiedzanie klientów mających siedzibę w okolicy. W skrajnych przypadkach, konieczność 
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powrotu może zaprzepaścić szanse związane z udziałem w targach, ponieważ blokuje 

możliwość kontynuowania rozmów w mniej formalnych warunkach.  

Innym sposobem, który w przypadku niektórych firm staje się dominujący jest wyszukiwanie 

potencjalnych partnerów przez Internet. Jednym aspektem tej działalności jest dbanie o 

atrakcyjne i dostępne przedstawienie własnej oferty – stworzenie strony internetowej w 

językach potencjalnych partnerów i dbanie o pozycjonowanie strony w najpopularniejszych 

przeglądarkach; umieszczanie i aktualizowanie informacji o firmie w najważniejszych bazach w 

danych krajach. 

I to jest ważne, żeby używać głównie Internetu. Śmieszy w tym „Paszporcie do eksportu”, że nie 

można wykorzystać tych pieniędzy na pozycjonowanie stron na obcych rynkach, w obcych 

językach, na założenie strony w obcym języku. Na różne serwisy zagraniczne, które są taką 

internetową stroną targową, gdzie jak tam człowiek się umieści to ma szansę, że go ktoś znajdzie. I 

tego w ogóle w tych sprawach dotyczących rozliczeń finansowych nie ma.  

To bardzo żmudne prace (...) Znaczy nie szukam żadnych baz, tylko jak sam pokazuję tą… Ale żeby 

dotrzeć, mogę podpowiedzieć, to rosyjskich stron z ogłoszeniami to jest kilkadziesiąt tysięcy. 

Wpisać te swoje informacje do tej bazy rosyjskiej na przykład, rosyjskojęzycznych, no to trzeba cały 

dzień na przykład siedzieć i wklepywać tam te informacje. Oczywiście te informacje mają jakiś ten 

tam czas ważności, w zależności od strony, czyli to jest od mniej więcej siedmiu dni do pół roku, 

po rok, że to ogłoszenie czy ta informacja jest ważna. I to rzeczywiście stwierdziłem, jest to 

bezkonkurencyjny sposób. (...) Nie można tego zostawić na chwileczkę, jeżeli się zostawi, nie 

odnowi się tej swojej informacji w Internecie, to praktycznie mówiąc ilość zgłoszeń telefonicznie 

czy mailowo spada. 

(FGI, eksporterzy) 

Drugą strategią jest samodzielne wyszukiwanie potencjalnych partnerów przez Internet i 

przedstawianie im swojej oferty. Rozmówcy zwracają jednak uwagę na fakt, że jest to żmudna 

praca, która wymaga szeregu działań wspomagających, a współczynnik sukcesu rozumianego 

jako nawiązanie kontaktu handlowego jest bardzo niski. Mimo to, ten rodzaj działań 

wskazywany jest jako ważny i wymagający stosunkowo niewielkich nakładów sposób 

wyszukiwania partnerów. Niezbędne nakłady to przede wszystkim przygotowanie 

dostosowanej do danego rynku oferty, zadbanie o atrakcyjną wizualnie prezentację produktu i 

czas pracy doświadczonego pracownika.  

” 



79 Identyfikacja barier wsparcia proeksportowego przedsiębiorstw – raport końcowy 

 

 

Zwykły mailing jest nieskuteczny, bez wsparcia nie odczytuję takich maili, zresztą czasem nie 

wiadomo skąd, nie wiadomo… Mailing wymaga przygotowania i bardzo dużo trzeba uczynić 

czynności, zanim się wyśle mailing. A potem jak się wyśle mailing to trzeba zadzwonić, trzeba 

wykonać kilka powtórzeń prób kontaktu i to jest cały cykl, żeby mogło to przynieść efekt.  

Ja piszę takie „ofertówki” na konkretne towary, szukam konkretnych odbiorców w konkretnych 

branżach, w dwóch bazach, między innym. I wchodzimy z tą naszą „ofertówką” na adresy e-

mailowe czy faksy do konkretnych odbiorców i z tego na przykład na 100 takich ofert no jak się 

dwóch odezwie, chętnych do współpracy to jest już bardzo dobrze. Długa żmudna praca… 

(FGI, eksporterzy)  

Rzadziej wspominanym sposobem na dotarcie ze swoją ofertą do potencjalnych partnerów 

jest udział w zorganizowanych misjach gospodarczych – przedstawiany jednak raczej jako 

postulat lub nawiązanie do doświadczeń z odległych czasów. Wielu eksporterów deklaruje 

zainteresowanie udziałem w misjach organizowanych przez odpowiednie agendy państwa (w 

tym np. ambasady), o ile byłyby dobrze przygotowane, to znaczny gdyby organizator zadbał o 

ich właściwą promocję w grupie potencjalnych partnerów. Szczególnie misje gospodarcze 

organizowane dla przedstawicieli poszczególnych branż uważane są za obiecujący sposób 

wejścia na nowe rynki. Warto zauważyć, że ten schemat odpowiada realizowanemu przez 

Ministerstwo Gospodarki Działaniu 6.5.2.  

Podsumowując, przedsiębiorcy poszukujący partnerów w konkretnych krajach podkreślają 

skuteczność udziału w targach (po dokładnym przygotowaniu oferty na dane rynki) oraz 

użyteczność internetowych narzędzi komunikacji. Odnosząc te sposoby działania do 

możliwości, jakie stwarza 6.1 zwracają uwagę na niedostosowanie zapisu o konieczności 

powrotu w ciągu 24 godzin do kraju ze względu na ograniczanie możliwości rozwijania 

zawartych na miejscu kontaktów oraz na brak możliwości finansowania internetowych narzędzi 

marketingu. Eksporterzy uważają też za interesującą możliwość udział w dobrze 

przygotowanych misjach gospodarczych organizowanych przez instytucje publiczne, choć 

zwykle nie mają doświadczeń w tym zakresie.  

Planowanie działalności eksportowej  

W kontekście projektowania możliwych narzędzi wsparcia publicznego bardzo istotna jest 

wiedza, w jaki sposób przedsiębiorcy planują działania związane z rozwojem eksportu. 

Uczestniczenie w Działaniu 6.1. oznacza przygotowanie Planu Rozwoju Eksportu i realizowanie 
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przewidzianych w nim działań. Konieczność dostosowywania się do tego planu jest jedną z 

częściej wymienianych wad programu (patrz szerzej część 5.2); dla respondentów z grupy nie-

beneficjentów konieczność przygotowania i drobiazgowego przestrzegania planu 

przygotowanego na dwa lata do przodu była jednym z głównych powodów, dla których nie 

byli zainteresowani udziałem w programie. Zrekonstruowanie sposobów planowania 

działalności ma ułatwić odpowiedź na pytanie, dlaczego tak się dzieje. W jaki sposób 

przedsiębiorcy podejmują decyzje, kiedy nie są zobowiązani do przestrzegania 

przygotowanego wcześniej planu? 

Przeprowadzone wywiady pokazały, że przedsiębiorcy są świadomi i doświadczyli zjawisk 

opisanych w części 2.1 niniejszego raportu: bezprecedensowej w historii ostatnich dekad 

niestabilności handlu zagranicznego i zwiększenia ryzyka związanego z wahaniami kursów 

walut. Z tego względu, szczególnie w ostatnich latach, kluczowe dla przetrwania i rozwoju firm 

było szybkie docieranie do informacji i elastyczne dopasowywanie się do zmieniających się 

warunków. Na przykład, firmy które planowały zwiększenie eksportu lub rozpoczęcie 

współpracy z krajami Południowej Europy, w skutek poważnych trudności gospodarczych w 

tych krajach musiały zmienić zamiary i skierować działania na inne rynki. Jednak nawet bez 

globalnych trudności plany często ulegają rewizji, na przykład ze względu na pojawienie się 

nowego, silnego gracza w danej branży na określonym rynku. Kontynuowanie zaplanowanych 

działań w zmieniających się warunkach, stanowiłoby dla wielu firm zagrożenie dla dalszego 

funkcjonowania. Świadomość tego, jak często trzeba zmieniać powzięte plany sprawia, że 

eksporterzy niebiorący udziału w Działaniu nie wyobrażają sobie podporządkowania swoich 

działań z góry określonemu planowi.  

Powiem tak, mnie uczyli jako przywódcę, bo to można powiedzieć, że każdy dział ma swojego 

przywódcę i pamiętam byłem na takim wykładzie i dobry przywódca to musi nie planować na pół 

roku, rok, bo jak taki przywódca jest to jest do wyrzucenia. To musi być na 5-10 lat do przodu, co 

w naszych realiach się w ogóle nie sprawdziło. Co z tego, że ja mam jakieś wizje, jeśli te wizje na 

takim dynamicznym rynku, tak niestabilnym w ogóle się nie przekładają, żeby planować tak do 

przodu. 

(FGI, eksporterzy)  

Niepewność, która uniemożliwia zdaniem eksporterów precyzyjne planowanie działań łączy się 

nie tylko z ryzykiem. Oznacza również gotowość przesunięcia środków w stronę inwestycji, 

która otwiera nieprzewidziane wcześniej możliwości. Może to być na przykład atrakcyjna oferta 
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współpracy od dystrybutora z kraju, który nie był brany pod uwagę. W takiej sytuacji, 

realizowanie wcześniej przygotowanego planu może uniemożliwić podjęcie bardziej 

opłacalnych działań przez wiązanie środków; jest to szczególnie istotne w przypadku małych i 

średnich przedsiębiorstw. 

W rezultacie, osoby zarządzające firmami mają przygotowaną ogólną strategię rozwoju firmy 

(np. są nastawione na zwiększanie eksportu do krajów z określonej grupy), jednak jeśli 

otrzymają ważne sygnały, strategię są gotowe ją zmienić.  

Bardziej doświadczeni eksporterzy mogą powiedzieć z dużym wyprzedzeniem, które targi 

będą chcieli regularnie odwiedzać, i zaplanowanie wyjazdu na rok lub dwa lata do przodu nie 

jest dla nich problemem. Jednak w przypadku niektórych przedsiębiorstw to, jakie dokładnie 

produkty będą wystawiać, zależy już od rozwoju sytuacji w branży i nie jest już łatwe do 

przewidzenia – oferta jest cały czas zmieniana i dostosowywana do realiów. Dodatkowo, nawet 

„ważne targi” o ugruntowanej pozycji mogą w skutek zmian na rynku stracić na znaczeniu. W 

przypadku mniej doświadczonych eksporterów lub podejmowania prób wyjazdu w nowe 

miejsca również decyzja dotycząca wyboru miejsc, które chce się odwiedzić z rocznym lub 

dwuletnim wyprzedzeniem jest trudna do podjęcia.  

 

Te targi nagle straciły znaczenie w regionie, tak jak to było z wieloma targami w Grecji czy w 

Hiszpanii. Te targi były ważne, wszyscy tam jeździli, wystawiali się i szukali dystrybutorów, a nagle z 

roku na rok, ze względu na sytuacje finansową całego kraju, całe targi przestały być ważne. 

(FGI, beneficjenci którzy zakończyli realizację II etapu) 

Podsumowując, z punktu widzenia przedsiębiorców szczegółowe realizowanie planu 

poszczególnych działań na 1-2 lata do przodu naraża ich na dodatkowe ryzyka: po pierwsze, 

może zmuszać do realizacji działań, które w zmienionej sytuacji nie są już potencjalnie 

opłacalne (np. ze względu na zmiany na danym rynku, ruchy konkurencji, zmianę kursu walut 

itd.); po drugie, może blokować środki w sytuacji pojawiania się bardziej opłacalnych 

możliwości. Czas stosunkowo precyzyjnego planowania działań wymieniany przez 

przedsiębiorców to zazwyczaj około pół roku, choć i w takiej perspektywie czasowej możliwe 

są zmiany planów wynikające ze zmian w otoczeniu.  

” 
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Rysujące się tu napięcie między logiką działania instytucji państwowych i rygorem wydawania 

środków publicznych a logiką działania przedsiębiorcy-eksportera na dynamicznym rynku jest 

jednym z najważniejszych powodów niewielkiej atrakcyjności Działania 6.1. Niektórzy 

rozmówcy uważali, że w tej sytuacji rozwiązaniem może być np. mechanizm, zgodnie z którym 

firma po przejściu postępowania kwalifikacyjnego (np. na podstawie doświadczeń firmy i 

przedstawionej strategii) uzyskuje wsparcie PARP działań proeksportowych – rodzaj promesy 

refundacji części kosztów. Następnie PARP pokrywa część kosztów związanych z rozwijaniem 

eksportu ponoszonych przez beneficjentów, takich jak np. udział w targach, jednak bez 

obowiązującego, przedstawionego z góry, szczegółowego planu. Działania miały być 

akceptowane do refundacji, jeśli noszą znamiona działań proeksportowych.  
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3. Z paszportem do eksportu – założenia Działania 6.1 

3.1 Paszport w teorii – logika interwencji 

W analizie SWOT dokonanej na etapie opracowywania założeń Programu stwierdzono, iż 

poziom umiędzynarodowienia przedsiębiorstw działających w Polsce jest niski, a wiele 

przedsiębiorstw wprowadza swoje towary i usługi na inne rynki pod cudzymi markami. 

„Paszport do eksportu” miał być odpowiedzią na te problemy i miał przyczyniać się do 

wzmocnienia pozycji polskiej gospodarki poprzez promocję Polski jako atrakcyjnego partnera 

gospodarczego i miejsca nawiązywania wartościowych kontaktów handlowych, a także 

zwiększenia wielkości polskiego eksportu oraz zwiększenia liczby przedsiębiorstw 

prowadzących działalność eksportową. 

Zakładano, że z Działania 6.1 skorzystają głównie niedoświadczeni w eksporcie mikro, mali i 

średni przedsiębiorcy (stąd ograniczenie do 30% udziału eksportu w sprzedaży), którzy mają 

pomysł na umiędzynarodowienie, lecz nie do końca wiedzą jak wcielić go w życie. Doradca 

miał pomóc beneficjentom w identyfikacji rynków docelowych i opracowaniu strategii 

działania na nich. W zamyśle twórców Programu, Plan Rozwoju Eksportu miał uchronić 

początkujących przedsiębiorców przed przypadkowością i chaotycznością działań 

proeksportowych. Założono, iż przedsiębiorcy nie mają rozeznania jakie imprezy targowe 

warto odwiedzić oraz jakie są bariery wejścia na dany rynek (wymogi i normy danej branży, 

bariery kulturowe), dlatego też w tym zakresie przewidziano dla nich wsparcie. Opracowanie 

PRE miało również na celu ograniczenie zjawiska „turystyki targowej”. Z założenia Plan miał 

być dokumentem strategicznym, pisanym nie tylko pod Działanie 6.1, zmuszającym 

przedsiębiorców do długofalowego myślenia o eksporcie. 

Jak wskazywano podczas wywiadów z przedstawicielami administracji i instytucji otoczenia 

biznesu, idea wsparcia początkujących eksporterów jest bardzo dobra, o ile usługi firm 

doradczych są na wysokim poziomie. Konstrukcja Działania wymusza korzystanie z firm 

doradczych, natomiast na etapie projektowania interwencji nie zdiagnozowano potencjału 

doradców proeksportowych. W myśl maksymy „rynek się sam wyreguluje” nie przewidziano 

żadnych działań mających na celu podniesienie jakości świadczonego doradztwa. Początkowo 

planowano, żeby PRE opracowywane były przez podmioty spełniające pewien standard usług, 

dający gwarancję jakości. Takie usługi miały być świadczone przez Centra Obsługi Inwestora i 

Eksportera utworzone w ramach Poddziałania 6.2.1 PO IG. Ostatecznie odstąpiono od tego 
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pomysłu, ponieważ znacząco opóźniłoby to wdrażanie Działania 6.1. Obawiano się negatywnej 

postawy przedsiębiorców w stosunku do usług świadczonych przez podmioty publiczne oraz 

idei, że „trzeba coś wydać w administracji, aby coś od niej dostać”. Wskazywano również, że 

realizacja Działania przez podmioty zrzeszone w KSU, czy też COIE, ograniczyłoby dostęp do 

dobrych firm doradczych działających na rynku. Tymczasem jak wskazywali badani 

przedstawiciele administracji od lat zajmujący się promocją eksportu, mała liczba eksporterów 

w Polsce wpływa na liczbę konsultantów, którzy potrafią dostarczyć wysokiej jakości usługi. 

Mało jest prawdziwych firm wyspecjalizowanych w konsultingu eksportowym, a te które 

działają „raczej nie bawią się w pozyskiwanie dotacji unijnych”. W rezultacie jedyną formą 

kontroli jakości PRE jaką wprowadzono w Działaniu było sprawdzenie przez RIF, czy zawiera 

ono wszystkie wymagane elementy. Ocena merytorycznej warstwy PRE wymagałyby 

zaangażowania zewnętrznych ekspertów. Nie można bowiem oczekiwać od instytucji 

zaangażowanych we wdrażanie, aby dysponowały potencjałem merytorycznym pozwalającym 

na weryfikację dokumentów sporządzanych w zakresie wielu branż, przez podmioty które z 

założenia powinny specjalizować się w świadczeniu usług doradczych w dziedzinie eksportu. 

Zarówno przed jak i po zmianach wprowadzonych w Działaniu w 2012 przedsiębiorca miał 

obowiązek zatwierdzenia PRE, tym samym potwierdzenia, że zapoznał się z jego treścią i że 

spełnia ona jego oczekiwania.  

Na realizację Działania przewidziano 121 840 000 EUR, co jak wskazywali wszyscy 

przedstawiciele administracji, znacząco przekracza popyt na wsparcie początkujących 

eksporterów.  

W ramach Działania 6.1 refundacji podlegają koszty związane z opracowaniem Planu Rozwoju 

Eksportu a następnie jego wdrożeniem. Do 2012 r. etapy te następowały po sobie, co znacząco 

rozciągało działania w czasie, a w rezultacie wypływało na dezaktualizację PRE. Na mocy 

nowego Rozporządzenia Ministra Rozwoju Regionalnego, zmodyfikowano formułę wsparcia 

łącząc oba etapy. Obecnie działania proeksportowe można podjąć w dniu złożenia wniosku o 

dofinansowanie a poniesione koszty opracowania PRE podlegają refundacji do kwoty 10 tys. zł.  
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Wsparcie na wdrożenie planu rozwoju eksportu jest udzielane na realizację co najmniej dwóch 

z następujących działań, w tym co najmniej jednego ze wskazanych w pkt. 3–6: 
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 1. udział w zagranicznych imprezach targowo-wystawienniczych w 
charakterze wystawcy; 

2. organizacja i udział w misjach gospodarczych za granicą; 
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 3. wyszukiwanie i dobór partnerów na rynkach docelowych; 
4. uzyskanie niezbędnych dokumentów uprawniających do wprowadzenia 

produktów lub usług przedsiębiorcy na wybrane 
rynki docelowe; 

5. doradztwo w zakresie strategii finansowania przedsięwzięć eksportowych i 
działalności eksportowej; 

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

Interwencja ma pozwolić przedsiębiorstwom na: 

 zwiększenie poziomu eksportu, 

 zintensyfikowanie powiązań z zagranicznymi partnerami, 

 zwiększenie rozpoznawalności marek handlowych i firmowych na rynkach 

zagranicznych. 

Ponadto Działanie 6.1 poprzez udział przedsiębiorców w międzynarodowych targach i misjach 

gospodarczych pozwolić ma na promocję polskiej gospodarki na rynku międzynarodowym. 
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CELE 

DZIAŁANIA 

CEL OSI PRIOTYTETOWEJ: poprawa wizerunku Polski jako atrakcyjnego partnera 

gospodarczego, miejsca nawiązywania wartościowych kontaktów handlowych, 

lokowania inwestycji, prowadzenia działalności gospodarczej oraz rozwoju usług 

turystycznych  

 

WZMOCNIENIE POZYCJI GOSPODARCZEJ 

POLSKI 

C1. Promocja Polski jako atrakcyjnego partnera gospodarczego 

Działanie skierowane jest do przedsiębiorców z sektora 

MSP planujących rozpoczęcie działalności eksportowej 

lub początkujących eksporterów prowadzących 

działalność i mających siedzibę na terenie 

Rzeczypospolitej Polskiej – a w przypadku osób fizycznych 

posiadających miejsce zamieszkania na terenie 

Rzeczypospolitej Polskiej. 

C2. Zwiększenie wielkości polskiego eksportu 

C3. Zwiększenie liczby przedsiębiorców-eksporterów 

Założenia o problemach: 

 Niski poziom umiędzynarodowienia polskich firm 

 Wprowadzają swoje towary i usługi na inne rynki pod 

cudzymi markami 

CELE NA POZIOMIE 
PRZEDSIĘBIOSTW 

C1. Zwiększenie rozpoznawalności marek handlowych i firmowych na rynkach zagranicznych. 

C2. Zwiększenie udziału eksportu w całkowitej sprzedaży 

C3. Zintensyfikowanie powiązań z zagranicznymi partnerami, 

1. analizy pozycji konkurencyjnej przedsiębiorstwa oraz wskazanie 
rynków docelowych działalności eksportowej pod kątem produktów 
lub usług przedsiębiorcy; 

2. badania wybranych rynków docelowych, w szczególności poprzez 
przeprowadzenie analizy aktów prawnych, procedur, zwyczajów, 
praktyk handlowych i zasad warunkujących dostęp produktu lub 
usługi przedsiębiorcy do wybranych rynków; 

3. wskazania i uzasadnienia wyboru co najmniej dwóch z działań 
wymienionych w punkcie b), które realizowane będą przez 
przedsiębiorcę w celu wejścia na wybrane rynki; 

 

1. udział w zagranicznych imprezach targowo-wystawienniczych w 
charakterze wystawcy; 

2. organizacja i udział w misjach gospodarczych za granicą; 
3. wyszukiwanie i dobór partnerów na rynkach docelowych; 
4. uzyskanie niezbędnych dokumentów uprawniających do 

wprowadzenia produktów lub usług przedsiębiorcy na wybrane 
rynki docelowe; 

5. doradztwo w zakresie strategii finansowania przedsięwzięć 
eksportowych i działalności eksportowej; 

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

 

 RIF 

PARP 

FIRMA 

DORADCZA 

OPRACOWANIE 

PLANU ROZWOJU 

EKSPORTU 

Max. 10tys. PLN 

 

PRZEDSIĘBIORCA MSP: 

 planujący eksport 

 początkujący eksporter 

 

WDROŻENIE PLANU 

ROZWOJU EKSPORTU 

Max. 200tys. PLN 
? 

Wniosek 

o dofinansowanie 
i umowa 

PRE 

PRE 

Wniosek 

o dofinansowanie 
i umowa 

I etap 

Wniosek 

o dofinansowanie i 
umowa II etap 

Wdrożenie 
działań 

proeksportowych 

Wdrożenie 
działań 

proeksportowych 

Refundacja 

PRE 

2009-2011 2012-2013 
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3.2 Zmiany i usprawnienia dokonane w trakcie wdrażania 

Działania 6.1  

W trakcie realizacji Działania wprowadzono szereg zmian, wynikających zarówno z 

doświadczeń we wdrażaniu interwencji, jak i będących skutkiem zmieniających się uregulowań 

prawnych dotyczących wsparcia ze środków publicznych. W rozdziale skupiono się na 

najistotniejszych modyfikacjach, zwłaszcza że szeregu zmian, a raczej uszczegółowień 

ogólnych zapisów umów i wytycznych, nie sposób prześledzić na podstawie ogólnodostępnej 

dokumentacji. Drobne zmiany – co nie oznacza, że mniej istotne dla beneficjentów – 

wprowadzane są na bieżąco drogą mailową pomiędzy PARP a RIF.  

One są dostępne dla nas, nie możemy ich udostępniać. I tu też jest takie [pytanie od beneficjenta – 

przyp. aut.] ‘a skąd Pani to wie? Ja nie mam takiej informacji czy interpretacji. To proszę 

udostępnić’. A my nie możemy.  

(IDI, administracja) 

Kiedyś ktoś został zwolniony przez upublicznienie takich wytycznych beneficjentowi pomimo, iż 

dotyczyło to jego sprawy. Taka informacja została przekazana dalej mailem i ta osoba została 

dyscyplinarnie zwolniona.  

Kluczowe dla wdrażania instrumentu zmiany, wprowadzane się nowelizacjami Rozporządzenia 

Ministra Rozwoju Regionalnego w sprawie udzielania przez Polską Agencję Rozwoju 

Przedsiębiorczości pomocy finansowej w ramach Programu Operacyjnego Innowacyjna 

Gospodarka, 2007-2013. W 2009 r. na bazie doświadczeń z pierwszych naborów wprowadzono 

zmiany wartości wskaźników Działania, zrezygnowano z realizacji projektu systemowego PARP 

(wcześniej przywoływany projekt dot. sieci COIiE). Co istotne dla wnioskodawców 

wprowadzono płatności zaliczkowe i zmieniono procedurę odwoławczą – wprowadzono dwa 

tryby: przedsądowy (protest i odwołanie) oraz sądowy (skarga do wojewódzkiego sądu 

administracyjnego oraz skarga kasacyjna do Naczelnego Sądu Administracyjnego). Zmiana 

miała na celu dostosowanie do zasad określonych w znowelizowanej ustawie o zasadach 

prowadzenia polityki rozwoju. W kolejnym roku zniesiono obowiązek posiadania odrębnego 

rachunku bankowego lub subkonta na rachunku bankowym przeznaczonego do obsługi 

projektu lub płatności zaliczkowych. Otwarto katalog kwalifikowanych działań promocyjnych o 

tzw. „działania bezpośrednio związane”. Zmiana umożliwiała beneficjentowi kwalifikację 

kosztów, które z powodu różnorodności nie mogą być enumeratywnie ujęte w 

rozporządzeniu. 

” 
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W obliczu obserwowanego niskiego zainteresowania beneficjentów wdrażaniem PRE, a co za 

tym idzie zagrożeniem niewykorzystania dostępnej alokacji i osiągnięcia założonych 

wskaźników rzeczowych, zdecydowano się na zmianę w sposobie zarządzania budżetem 

Działania. Zniesiono obowiązek rezerwowania środków na wdrożenie PRE opracowanych w 

ramach „Paszportu do eksportu”. Podjęto również decyzję o połączeniu dwóch etapów 

Działania, co ostatecznie wprowadzono w życie 2 kwietnia 2012 r. nowelizacją Rozporządzenia 

(Dz.U. 2012, poz. 438). Zmianę tę wprowadzono nie tylko z intencją zwiększenia wykorzystania 

środków, ale również przeniesienia odpowiedzialności za jakość PRE na przedsiębiorcę. 

Oceniana spójność PRE z wnioskiem nakłada na nich większą dbałość o adekwatność PRE do 

ich potrzeb. Zarówno instytucje zaangażowane we wdrażanie Działania, przedstawiciele 

instytucji otoczenia biznesu, jak i doradcy opracowujący PRE bardzo pozytywnie ocenili 

uproszczenie i skrócenie stosowanej dotąd procedury wyboru projektów.  

Na pewno usprawnia, bo mamy firmy, które złożyły plan 3 miesiące temu, teraz jest decyzja i one 

już wiedzą, że mogą działać. To jest 3 miesiące, a nie rok czekania.  

(FGI, doradcy) 

Natomiast krytycznie odnoszono się do późnego momentu wprowadzenia zmian oraz 

realności wykorzystania dostępnych środków. Biorąc pod uwagę poziom kontraktacji i 

perspektywę czasową dla Działania, zdaniem przedstawicieli Instytucji Wdrażającej można się 

spodziewać nadwyżki rzędu 200 milionów złotych. Dlatego też Instytucja Pośrednicząca 

rozważa dokonanie realokacji środków wewnątrz Priorytetu.  

To świadczy trochę o tym, ze program, to działanie nie miało takiego nadzoru w trakcie realizacji. 

Bo to już w 2009 po tych 2-3 rundach było wiadomo, co się z tym dzieje.  

Raz że to wszystko jest spóźnione, bo z tego co wiemy to mają być jedna albo dwie rundy w 

przyszłym roku i koniec. To na pewno pomoże o tyle, że będą wydatkowane szybciej.  

Jeśli chodzi o pieniądze, to moim zdaniem to jest nie do skonsumowania.  

(IDI, administracja) 

Również sposób wprowadzania zmian budził zastrzeżenia. Badani wskazywali, że PARP nie 

przekazywał dokładnych informacji oraz nie szkolił odpowiednio przedstawicieli RIF na temat 

wprowadzanych zmian, co odbijało się na zainteresowanych udziałem w Działaniu oraz 

sposobie oceny wniosków z pierwszego naboru po zmianie Rozporządzenia:  

” 

” 
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Pierwsze pól roku czekałem na to rozporządzenie i tak naprawdę nie wiedziałem na co, później 

czekałem na wzór wniosku o dofinansowanie. Przecież dzwonili do mnie ludzie i się pytali, a jak to 

będzie. A ja mówię, że ja nie wiem jak to wpisać do wniosku, bo wniosku nie ma. […] Było tak 

naprawdę jedno szkolenie, na które poszliśmy, szkolenie dla wnioskodawców”.  

„Jesteśmy rzuceni na głęboką wodę, więc to polegało na takim studenckim ruszeniu, że wysyłamy 

zapytanie, a co zrobić z takim, a co z takim, bo nie wiemy. Ocenimy go „lajtowo” i 

probeneficjencko i się okaże później, że źle. Bo też tak może być. Więc to była taka nerwowa 

ocena muszę powiedzieć, tej pierwszej rundy.  

(IDI, administracja) 

Ostatnio wprowadzone zmiany nie ograniczały się jedynie do połączenia obu etapów 

Działania, wprowadziły również harmonogram rzeczowo-finansowy oraz narastający sposób 

rozliczania poniesionych wydatków, w ramach ustalonego harmonogramu płatności. Inicjatywa 

ta została dobrze oceniona przez przedstawicieli firm doradczych. Wcześniejszy system 

rozliczania kolejnych podetapów był wygodny dla instytucji wdrażających, pozwalał planować 

płatności na rzecz beneficjentów. Natomiast był problematyczny dla beneficjentów, ponieważ 

każda zmiana wiązała się z koniecznością aneksowania umowy: 

(…) miałam klienta, który miał zaplanowane targi w konkretnym kwartale, a później się okazało, że 

organizator te targi przesunął. Wtedy przesunięcie kosztów z jednego etapu do drugiego wiązało 

się z aneksem. W momencie kiedy organizator przesunął te targi dosyć późno, a wpadło to w inny 

kwartał, to on musiał jechać na targi nie mając jeszcze zgody, że będzie miał aneks. Nie było więc 

pewności, że targi zostaną zrefundowane.  

(FGI, doradcy) 

Negatywnie natomiast oceniono przygotowanie instytucji do wdrożenia zmian. Przedstawiciele 

doradców stwierdzili, że w trakcie 4 miesięcy oceny wniosków należało lepiej przygotować 

wzory dokumentów i instrukcje ich wypełniania: 

- Ja na razie widzę bałagan. Mam kilka firm na etapie przygotowywania dokumentów, wymagane 

są wszystkie harmonogramy, a w tej chwili zarówno RIF-y, jak i PARP nie wiedzą jak to zrobić. 

Wzór harmonogramu finansowego, który jest na stronie nie ma wprowadzonych żadnych formuł, 

tak jak dokument w Excelu... Część pól jest na zielono, część na szaro, część na biało. A RIF-om się 

wydaje, że białe się wprowadza, ale czy to ma jakiś sens? Czy może tylko 4 pola?  

- Ja otrzymałam wiadomość, żebym wypełniła jak chcę, a potem będziemy poprawiać. Nic nie 

wiedzą. Klienci są oszołomieni. 

” 

” 

” 
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- Ja dostałam informację żeby w ogóle nie składać, bo i tak będzie wszystko do zmiany.  

(FGI, doradcy) 

W finalnej fazie przygotowań jest jeszcze jedna zmiana wprowadzająca uproszczenie w 

sposobie rozliczania projektów. Na wzór Działania 4.4 PO IG, do wniosku o płatność nie będzie 

już potrzeby dołączania wszystkich faktur. Rozliczenie i płatność będzie dokonywana na 

podstawie zestawienia poniesionych wydatków sporządzanego przez beneficjenta. 

Uproszczenie to wprowadzone zostanie jak tylko opracowana zostanie procedura/ algorytm 

kontrolowanych dokumentów – część dokumentów sprawdzana będzie zza biurka, w 

przypadku wykrycia nieprawidłowości podejmowane będą dalsze działania kontrolne. Zmiana 

ma odciążyć beneficjentów z konieczności przesyłania pełnej dokumentacji do RIF. Zarówno 

przedstawiciele RIF jak i firm doradczych wskazywali na ryzyko niekwalifikowalności części 

kosztów oraz konieczność zwrócenia ich wraz z odsetkami: 

Pierwszy wniosek będzie z pełną dokumentacją a reszta to będą zestawienia. […] pierwsze wnioski 

będą prawdopodobnie na refundację planów, czyli tam będzie jedna [faktura – przypis aut.]. 

Prawidłowo ją opiszą, nie będzie kosztów podróży i tych innych wszystkich, które mogą sprawiać 

problemy.  

(IDI, administracja) 

Chciałem zwrócić uwagę na to, że będzie gorzej. […] Jak wiemy wszyscy, rozliczenia są poprawiane. 

Jak ktoś kiedyś złożył wniosek o płatność i nie poprawiał to jest chyba jakimś cudem, nie ma 

generalnie możliwości żeby wniosek przeszedł bez poprawy. Zawsze są wycinane jakieś koszty, z 

różnych przyczyn. W tej chwili ma być tak, że będzie się to rozliczało na podstawie części kwitów i 

będzie kontrola po zakończeniu projektu i kontrolowani będą wszyscy. Po dwóch latach przyjdzie 

kontrola, powie, że w pierwszym wniosku do wycięcia 5 tys. zł, w drugim wniosku 3 tys. itd. plus 

ustawowe odsetki za ostatnie dwa lata do zwrotu w ciągu 7 dni.  

(FGI, doradcy) 

Podsumowując, w Działaniu 6.1 wprowadzono szereg znacznych jak również drobniejszych 

„probeneficjenckich” zmian (np. zrezygnowano z konieczności załączania KRS, dopuszczono 

możliwość uzupełniania brakujących dokumentów na etapie składania wniosku). Gdyby 

połączenie obu etapów Działania (kluczowa zmiana wprowadzona w 2012 r.), nastąpiło tuż po 

doświadczeniach pierwszych naborów, mogłoby w sposób znaczący wpłynąć na jego rezultaty. 

Wprowadzone tych zmian pod koniec wdrażania Działania, pozytywnie wpłynie na 

wykorzystanie środków (co do ilości i efektywności ich wykorzystania), natomiast nie pozwoli 

na wykorzystanie alokacji w całości. 

” 
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4. Jak paszport działa w praktyce? 

4.1 Działanie 6.1 w ocenach beneficjentów 

Motywacje ubiegania się o wsparcie 

Podstawową motywacją uzyskania wsparcia w zakresie opracowania i wdrożenia PRE 

wśród przebadanych przedsiębiorstw jest rozwinięcie działalności eksportowej. W 

przypadku poszczególnych firm może to jednak wiązać się z odmiennymi celami 

szczegółowymi. Można wskazać co najmniej dwa odrębne scenariusze. Pierwszy dotyczy 

najczęściej mniejszych podmiotów, w tym przede wszystkim mikroprzedsiębiorstw. Tak jak 

zakładano, tworząc koncepcję „Paszportu do eksportu”, chcą one podjąć działania 

zmierzające do rozpoczęcia systematycznej działalności eksportowej, nie mając doświadczenia 

w tej dziedzinie. Drugi scenariusz dotyczy firm, na ogół większych, które już przed ubieganiem 

się o dotację były eksporterami. Działanie 6.1 jest dla nich sposobem na zwiększenie skali 

działalności eksportowej. Omówmy oba rodzaje przypadków, uwzględniając również ich 

istotne warianty. 

Firmy dotychczas nieprowadzące eksportu lub tylko sporadycznie i na niewielką skalę 

sprzedające za granicę dostrzegają w Działaniu 6.1 sposobność do postawienia pierwszych 

kroków na obcym rynku, najczęściej poprzez wyjazd na targi (z misją lub w charakterze 

wystawcy) bądź pozyskiwanie kontrahentów (spotkania, nabycie baz firm). Wspominano 

również o możliwości zbadania rynku i pogłębienia wiedzy o nim, poznania jego 

charakterystyki, co z założenia ma umożliwić przygotowanie PRE. 

„Paszport do eksportu” dawał nam szansę, żeby przeprowadzić badania, zobaczyć jak to tam 

wygląda, dostosować nasz produkt pod konkretne rynki.  

(IDI, firma mikro, która zakończyła I etap, lecz nie aplikowała o II etap) 

Firma chciała wejść na rynek norweski, brytyjski i niemiecki; planowano udział w targach, zarówno 

wystawiennictwo, jak i misję, do tego analizy rynkowe i poszukiwanie kontrahentów.  

(IDI, firma mała, która rezygnowała z II etapu podczas realizacji projektu) 

Firmy prowadzące systematyczną sprzedaż na eksport dążą zarówno do umocnienia pozycji na 

dotychczasowych rynkach, jak i wejścia na nowe. Poziom zaawansowania ich działań 

eksportowych przed aplikowaniem o udział w Działaniu 6.1 jest zróżnicowany – nie ma ostrej 

granicy między tą, a wyżej opisaną grupą. Na przeciwnym krańcu rysującego się spektrum 

” 
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mamy do czynienia z firmami, które zbliżają się do granicy 30% udziału eksportu w sprzedaży 

przed aplikowaniem, niekiedy przekraczanej wkrótce po przystąpieniu do Działania 6.1 

(wskutek wzrostu sprzedaży na eksport bądź spadku sprzedaży krajowej). Inny, istotniejszy z 

punktu widzenia pierwotnych założeń Działania scenariusz to ten, w którym firma jest już 

obecna na danym rynku, wyjeżdża też na konkretne imprezy targowe, a dotację traktuje jako 

sposób na obniżenie kosztów dalszych działań. Nie jest to w tym przypadku realizacja 

oryginalnej idei „Paszportu do eksportu”. 

Chciano wzmocnić się na dotychczasowych rynkach, nie chodziło o pozyskiwanie nowych krajów; 

chciano dofinansować uczestnictwo w targach i misjach; program targów jest od kilku lat ustalony, 

są to dwie imprezy – chciano zredukować koszty.  

(IDI, firma średnia, która zrezygnowała z II etapu przed podpisaniem umowy) 

Firma zamierzała wrócić na targi w Kolonii po dwóch latach (odbywają się w cyklu dwuletnim), aby 

pozyskać nowych kontrahentów i umocnić swoją pozycję na rynkach, na które weszła dzięki 

poprzedniej edycji. Jednak stanowi to znaczny koszt. Wtedy zjawiła się firma doradcza i 

poinformowała, że można zredukować te koszty. (…) Zachętą była poważna redukcja kosztów, bez 

której firma musiałaby bardziej przemyśleć całe przedsięwzięcie – mowa o ok. 37 tys. PLN.  

(IDI, firma średnia która zakończyła realizację II etapu) 

Jak sugeruje ostatni cytat, firma doradcza mogła odgrywać rolę w motywowaniu przyszłego 

beneficjenta do aplikowania o środki z Działania 6.1. Wskazany przykład nie jest odosobniony. 

Firma może również chcieć ubiegać się o dotację, gdyż elementem jej strategii rozwoju jest 

realizacja szeregu projektów w ramach programów unijnych. Firma ma więc doświadczenie w 

ubieganiu się o środki i realizacji tego rodzaju działań – może mieć to pozytywny, jak i 

negatywny wpływ na perspektywę wdrożenia PRE. Z jednej strony, przedstawiciele firmy z 

doświadczeniami w zakresie realizacji projektów dofinansowanych z funduszy unijnych są 

bardziej biegli w obsłudze formalnej przedsięwzięcia, dzięki czemu sprawia im ono mniej 

trudności. Niektórzy rozmówcy pokusili się nawet o porównanie Działania 6.1 z innymi 

działaniami PO IG lub odmiennymi programami. Oceny były zróżnicowane: twierdzono 

zarówno, że Działanie 6.1 jest mnie problematyczne, jak i wyciągano wnioski przeciwne: kilku 

respondentów porównało je z Działaniem 1.4 lub przedsięwzięciami realizowanymi w ramach 

osi priorytetowej IV PO IG, zwracając uwagę, że były to projekty zarówno o większej skali, jak i 

mniejszej problematyczności. Drugą stroną faktu realizacji innych projektów unijnych jest 

ryzyko, że firma – wobec ograniczonych zasobów ludzkich i/lub finansowych – zrezygnuje z 

wdrażania PRE, angażując się w inne działania, które uzna za atrakcyjniejsze np. z uwagi na 

większą intensywność wsparcia. 

” 
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Szefostwo firmy jest prorozwojowe, prounijne, korzystaliśmy ze środków w dwóch projektach: 

szkolenia z POKL i transformacja 50+.  

(IDI, firma mikro, która zrezygnowała z II etapu przed podpisaniem umowy) 

Firma była zachęcona doświadczeniami z 8.1 PO IG, które były urzeczywistnieniem marzeń.  

(firma mała, która zakończyła I etap, lecz nie aplikowała o II etap) 

Sukcesem był projekt z Działań 1.4-4.1 PO IG (…) im niższe środki, tym większe bariery. 

(IDI, firma średnia, która rezygnowała z II etapu podczas realizacji projektu) 

 

Należy poddać analizie również same powody, dla których badane przedsiębiorstwa 

zamierzały podjąć lub rozwinąć działalność eksportową. Wiąże się to z ogólną strategią 

rozwoju. Eksport może być kolejnym etapem powiększania skali działalności: po uzyskaniu 

silnej pozycji w kraju firma chce spróbować swoich sił na rynkach zagranicznych. Jednak 

powodem może być również pogorszenie się sytuacji na rynku rodzimym, niepewność co do 

wielkości sprzedaży w związku ze spadkiem sprzedaży pod wpływem spowolnienia 

gospodarczego. Firma może chcieć „uciec” konkurencji krajowej lub wyprzedzić ją w wyścigu 

o zdobycie innych rynków. Pomysł na rozpoczęcie eksportu może narodzić się w różny sposób, 

również na zasadzie przypadku: firma otrzymuje zapytanie ofertowe z zagranicy i staje się to 

źródłem zainteresowania tego rodzaju działalnością. Pewna spontaniczność szczególnie 

charakteryzuje mniejsze podmioty. 

Firma była już osadzona na rynku krajowym, chciano pójść dalej; zamierzano wejść na najbardziej 

opłacalne rynki, takie jak norweski, gdzie tego typu usługi są refundowane w ramach systemu 

ubezpieczeń zdrowotnych.  

(IDI, firma mała, która zrezygnowała z II etapu podczas realizacji projektu) 

Generalnie posiadamy największe wanny w Europie Środkowo-Wschodniej i chcieliśmy się tym 

pochwalić. 

(IDI, firma średnia, która zakończyła realizację II etapu) 

Przesłanką była mała obecność konkurencji z Polski w krajach docelowych, chęć wejścia na rynki 

łatwe, gdyż panuje na nich zbliżony do polskiego poziom rozwoju technologicznego.  

(IDI, firma średnia, która rezygnowała z II etapu podczas realizacji projektu) 

 

” 
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W branży wystąpił znaczny kryzys w kraju, dlatego udział eksportu w sprzedaży rośnie. 

(IDI, firma średnia, która zrezygnowała z II etapu przed podpisaniem umowy) 

Było kilka pytań ofertowych, poszukiwanie partnerów w dziedzinie konsultingu w Polsce przez 

firmy ze Szwajcarii, które chcą wejść na nasz rynek; trudno to nazwać sprzedażą, to były krótkie 

zlecenia, dosłownie za kilkaset zł, poniżej 1%, natomiast smaczek się obudził.  

(IDI, firma mała, która zakończyła I etap, lecz nie aplikowała o II etap) 

Pisząc o motywacjach ubiegania się o wsparcie, należy uwzględnić rolę firm doradczych, które 

prowadząc działalność akwizytorską mogą stanowić czynnik skłaniający przedsiębiorstwa do 

aplikowania o dotację z Działania 6.1. Jak wynika już z jednego z powyższych cytatów, takie 

sytuacje rzeczywiście miały miejsce: firma doradcza zgłaszała się, proponując najczęściej 

przygotowanie zarówno wniosku o dofinansowanie, jak również PRE i zapewniając o 

możliwości dofinansowania działań proeksportowych. Zdarzało się również, że firma doradcza 

już wcześniej współpracowała z przedsiębiorstwem, będącym beneficjentem innych Działań PO 

IG lub w ogóle innych programów unijnych i proponowała wsparcie w zakresie opracowania 

planu jako kolejną usługę. Jednak niejednokrotnie to przyszły beneficjent decydował się na 

pozyskanie dotacji i dopiero potem podejmował poszukiwanie firmy doradczej, 

przeprowadzając rozeznanie rynku. 

Odnosząc się do koncepcji „Paszportu do eksportu” jako instrumentu wsparcia firm 

niemających doświadczenia w eksporcie, należy zauważyć, że dla niektórych beneficjentów 

Działanie 6.1 nie stanowi tego rodzaju bodźca „na start”, ale sposób na obniżenie kosztów 

przedsięwzięć już planowanych czy wręcz powtarzanych w ramach wieloletnich strategii 

rozwoju eksportu. W perspektywie krótkoterminowej, uwzględniając niski poziom 

wykorzystania alokacji Działania, należy uznać ten sposób wykorzystania środków jako nie do 

końca zgodny z pierwotnymi założeniami, ale odgrywający pozytywną rolę w gospodarce: jak 

zauważył w wywiadzie przedstawiciel PARP, sprzyja to wzrostowi ogólnego wolumenu 

polskiego eksportu, nawet jeśli nie przekłada się na zwiększenie liczby podmiotów sektora 

MSP prowadzących sprzedaż za granicę – co powinno być celem głównym tych dotacji. 

Ponadto, firmy doświadczone w działalności eksportowej, nierzadko większe w obrębie sektora 

MSP, dysponują zasobami, umożliwiającymi opanowanie trudności, jakie napotykają 

beneficjenci Działania 6.1 (o czym w dalszej części raportu). Jednakże w perspektywie 

długoterminowej, potrzebna jest refleksja nad tym, czym ma być tego rodzaju instrument 

wsparcia, nawiązujący do koncepcji „Paszportu do eksportu”. W rekomendacjach z ewaluacji 
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zalecamy zachowanie dostępu dla większych i bardziej doświadczonych w eksporcie 

podmiotów, przy jednoczesnym profilowaniu konstrukcji wsparcia wg poziomu 

dotychczasowego zaangażowania w sprzedaż za granicę i wielkości firmy. 

Opracowanie PRE 

Obowiązek opracowania PRE w ramach dotychczasowego I etapu Działania 6.1, połączony z 

koniecznością nabycia go od zewnętrznej firmy doradczej, wzbudzał znaczne kontrowersje 

wśród badanych. Istotna część przedstawicieli firm uważała go za co najmniej zbyt kosztowny, 

sugerując m.in., że podobny dokument mógłby przygotować wewnętrzny pracownik. Pojawiły 

się opinie, że nawet student poradziłby sobie z analizą rynków, zaś kwota dofinansowania jest 

nieadekwatnie wysoka do wagi tego etapu. Takiej ocenie sprzyjały nie najlepsze doświadczenia 

z firmami doradczymi, które nie zawsze dostarczały produkt odpowiednio wysokiej jakości – 

nawet od strony edytorskiej – bądź firma otrzymała go z opóźnieniem. Odnotowano znaczną 

liczbę głosów, że PRE jest pewną konieczną formalnością, umożliwiającą otrzymanie dotacji 

(rozwinięciem wniosku o dofinansowanie, wymaganego przed II etapem), a przez to skrojoną 

pod wymogi urzędników. Jako taki, nie powinien kosztować aż ok. 10 tys. zł. 

PRE został opracowany dość niedbale, firma musiała dokonać korekty, redakcji; sami moglibyśmy 

to zrobić lepiej (…) i tak bez pracy się nie obyło. 

(IDI, firma średnia, która zrezygnowała z II etapu przed podpisaniem umowy) 

To się korzysta z jakichś wtórnych materiałów, publicznie dostępnych, bo nie mamy lepszych 

danych, to jest kwestia zatrudnienia studenta, żeby poszperał w Internecie; mało jest w tym 

wszystkim pokazania realnych potrzeb firmy.  

(IDI, firma średnia, która zrezygnowała z II etapu przed podpisaniem umowy) 

Ta analiza rynku przygotowana przez firmę doradczą to była bzdura. Taką analizę to każdy 

przedszkolak może zrobić. Tam były dane typu: w tym kraju jest tyle i tyle ludzi, cele danej firmy są 

takie i takie… Takie dane z „Wikipedii” wręcz. Taką analizę każdy może przygotować, naprawdę. 

To było żałosne.  

(IDI, firma mała, która zakończyła realizację II etapu) 

 

” 
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Ja mogę zamówić u kolegi, że on mi napisze raport na 100 stron, ja mu zapłacę 20 tys., a on mi z 

tego odda 10 tys. Myślę, że tak to wygląda. To jest moim zdaniem marnotrawstwo pieniędzy, 

publicznych pieniędzy.  

(IDI, firma mała, która zakończyła realizację II etapu) 

Gdyby można było opuścić przygotowanie PRE, to na pewno byśmy to zrobili, ponieważ mówiąc 

szczerze opracowanie tego planu nie ma najmniejszego sensu (…). To opracowanie to jest 

wyciąganie jakichś informacji z Roczników Statystycznych, do niczego nie potrzebne. A to kosztuje 

masę pieniędzy. To są pieniądze wyrzucone w błoto. Z tego nikt nie korzysta (...) Nasza wiedza nie 

została poszerzona. My te wszystkie analizy rynków zrobiliśmy wcześniej. PRE był tylko właściwie 

dla PARP-u. A oni pewnie nawet do tego nie zajrzeli. Tylko ja go w całości przeczytałam. 

(IDI, firma średnia, która zakończyła realizację II etapu) 

U nas nie opracowuje się planów eksportowych. Opracowuje się produkty, które są dobre i one 

same znajdują odbiorców, jeśli są dobre. Opracowujemy tylko plany promocyjne produktów.  

(IDI, firma mała, która zakończyła realizację II etapu) 

W ostatnim cytacie zasygnalizowano również, że firma nie jest zainteresowana tworzeniem 

tego rodzaju planów, nie uznaje ich za użyteczne. Niewątpliwie, zwłaszcza wśród małych 

podmiotów, występuje skłonność do „improwizowania” przedsięwzięć eksportowych. Z kolei 

te większe, dłużej prowadzące działalność eksportową, mogą mieć własną koncepcję 

sprzedaży za granicę i utarte schematy postępowania, z którymi PRE może się nawet kłócić. 

Jednak pojawili się również respondenci, którzy inaczej patrzą na kwestię tego dokumentu. 

Zdarzały się sytuacje, w których oczekiwano, że będzie to dokument merytoryczny, pomocny 

w planowaniu i rozwijaniu eksportu. Co więcej, wystąpiły i takie przypadki, w których wysokie 

oczekiwania zostały faktycznie spełnione. Pewna grupa rozmówców uważała opracowanie 

planu za istotną czynność porządkującą zamierzenia firmy, mobilizującą do poprzedzonego 

namysłem działania i dostarczającą użytecznych informacji dotyczących rynków docelowych. 

Wysoką jakość PRE od strony merytorycznej przyjęto w jednym przypadku z zaskoczeniem.  

Z pierwotną koncepcją „Paszportu do eksportu” koresponduje postawa tych beneficjentów, 

którzy oczekują rzeczywistego wzbogacenia know-how firmy i uzyskania merytorycznego 

wsparcia ze strony firmy doradczej. Wobec faktu uczestnictwa w Działaniu 6.1 wielu firm 

posiadających już znaczne doświadczenie w eksporcie, należy w przyszłości wyraźnie rozróżnić 

dwa komponenty wsparcia – edukacyjny i wdrożeniowy – projektując zmiany w zasadach 

Działania lub inne podobne instrumenty wsparcia. W ramach rekomendacji z ewaluacji, 
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zalecamy pozostawienie obowiązku skorzystania z części edukacyjnej wsparcia tylko dla firm, 

które dotychczas nie prowadziły działalności eksportowej. 

Materiał poszerzył naszą wiedzę o rynkach ościennych.  

(IDI, firma średnia, która zrezygnowała z II etapu przed podpisaniem umowy) 

PRE jest potrzebnym dokumentem, porządkującym plany, stanowiącym podstawę do „rachunku 

sumienia”, ale trzeba móc go realizować elastycznie.  

(IDI, firma średnia, która rezygnowała z II etapu podczas realizacji projektu) 

Przedsiębiorco, zmuś się, opracuj, przemyśl swoją strategię. Fajna rzecz. (…) 

PRE był rzetelny nawet bardziej niż oczekiwałem. Spodziewałem się, że będzie to dokument 

robiony pod wytyczne PARP, a okazał się przydatny. Opracowania były bardzo rzetelne, oparte 

naprawdę na szczegółowych informacjach, często na cyfrach. 

(IDI, firma średnia, która rezygnowała z II etapu podczas realizacji projektu) 

Współpraca z doradcą 

Usługę firmy doradczej w ramach Działania 6.1 należy traktować szerzej niż tylko jako nabycie 

PRE, pewnego dokumentu spełniającego przede wszystkim kryteria formalne – stanowi ona 

również, przynajmniej potencjalnie, wyposażenie firmy w know-how potrzebne do podjęcia 

eksportu i wejścia na określone rynki docelowe. W koncepcji „Paszportu do eksportu” istotna 

jest funkcja edukacyjna wsparcia. Śledząc oczekiwania beneficjentów co do komponentu 

doradczego Działania 6.1 i ich oceny jego realizacji, można zidentyfikować bardzo 

zróżnicowane scenariusze. Już wyżej cytowane wypowiedzi dotyczące PRE sugerują, że 

oczekiwania były różnorodne: jedni beneficjenci spodziewali się przeprowadzenia przez 

formalności I etapu, aby firma mogła podjąć zaplanowane działania proeksportowe. Inni 

jednak liczyli na uzyskanie konkretnej wiedzy potrzebnej na rynkach zagranicznych. Jest to 

więc kwestia rozróżnienia na funkcję „łowcy dotacji”, spełnienia której oczekiwało wielu 

badanych przedsiębiorców, i funkcję „mentorską”. W pierwszym przypadku miarą satysfakcji 

było z reguły wsparcie w przełożeniu uprzednich planów eksportowych firmy na język 

Działania 6.1 – wypełnienie dokumentów w oparciu o przekazane informacje tak, aby można 

było spełnić wymogi formalne potrzebne do uzyskania dotacji. W drugim wariancie za sukces 

uznawano dostarczenie przez firmę doradczą rzetelnych informacji, pomocnych w wejściu na 

nowy rynek. Można zaryzykować uogólnienie, że częściej udawało się osiągnąć 

” 
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satysfakcjonujące dla beneficjenta rezultaty w pierwszym, niż drugim zakresie. Bywało 

jednak i tak, że sama poprawność formalna PRE i wniosku o dotację nie była wystarczająca dla 

firmy, nawet jeśli ją zapewniono – niektórzy przedsiębiorcy liczyli na więcej w odniesieniu do 

komponentu doradczego. Z wywiadów wyłania się podział na firmy doradcze dysponujące 

wiedzą merytoryczną dotyczącą eksportu oraz te, które głównie opierają swoje usługi na 

dostarczeniu poprawnych formalnie dokumentów. Bardziej różnorodne kategorie stwierdzono 

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

Zróżnicowane były opinie dotyczące modelu współpracy z firmą doradczą: niekiedy 

informowano o nieporozumieniach i braku dostatecznej komunikacji, inni beneficjenci byli 

usatysfakcjonowani relacjami, mówiąc o dobrej komunikacji i osobistej obecności doradców w 

siedzibie ich firmy. Pozytywna ocena tego elementu niekoniecznie wiązała się jednak z jakością 

końcowego produktu, czyli PRE, choć stanowiła istotny element ogólnej opinii na temat 

doradców. Rozmówcy pozytywnie wypowiadający się na temat firmy doradczej argumentowali 

swoją ocenę zaangażowaniem firmy w prace nad PRE, partnerskim modelem współpracy, 

wizytami jej przedstawicieli w siedzibie beneficjenta, doświadczeniem branżowym, a także 

umiejętnością wpasowania jego wizji w formalną stronę Działania 6.1. 

Ja miałam doświadczenia z „osiem jedynki” [Działania 8.1 PO IG, w którym wcześniej 

uczestniczyła firma], piszemy plany biznesowe, oni nie mieli szansy, żeby nam zaproponować coś, 

czego nie chcielibyśmy lub nie mogli wdrożyć. (…) Byliśmy partnerami, bardzo dobra współpraca 

(…) pilnowali, żeby nasze pomysły na działania w „sześć jedynce” nie wyszły poza ramy kosztów 

kwalifikowanych.  

(IDI, firma mała, która zakończyła I etap, lecz nie aplikowała o II etap) 

Firma doradcza była doświadczona, mająca dosyć sporą bazę wiedzy i pewne doświadczenie w 

pisaniu tego typu programów. Wykorzystałem ją, gdyż było trzeba przeprowadzić sporo analiz w 

ramach PRE.  

(IDI, firma średnia, która zrezygnowała z II etapu przed podpisaniem umowy) 

Sami przygotowaliśmy większość materiałów potrzebnych do PRE, a firma zewnętrzna tylko ubrała 

to w ładne słówka. Tam nie było żadnej inicjatywy z ich strony, wszystko myśmy przygotowali, to 

co to jest za doradztwo? 

(IDI, firma średnia, która zakończyła realizację II etapu) 

” 
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Współpracę z firmą doradczą nie do końca oceniamy pozytywnie, przygotowywali materiały bez 

konsultacji z nami, ciężko było wyegzekwować pewne terminy.  

(IDI, firma mikro, która zakończyła I etap, lecz nie aplikowała o II etap) 

To nam się naprawdę udało, bo do nas przystały dwie panie, które przyjechały na wywiad. 

Przeznaczyły na ten wywiad trzy godziny. (...) Usiadły, wzięły swoją listę, check-listę i zaczęły 

odhaczać pytania. Po trzech godzinach pakują się, mówią że już wychodzą, już wiedzą wszystko. A 

ja zadałem główne pytanie: proszę mi powiedzieć co robimy? Czym się zajmuje nasza firma? (…) 

No zero odpowiedzi z drugiej strony. 

(FGI, beneficjenci którzy zakończyli I etap, lecz nie aplikowali o II etap) 

Z wywiadów nie wyłania się spójna ocena działalności firm doradczych i ich wpływu na 

rezygnacje z udziału w II etapie Działaniu 6.1. Zarówno wiedza, jaką dysponują te firmy, 

poziom ich know-how w zakresie eksportu i „mentorstwa”, jak i szeroko rozumiana 

rzetelność – dotycząca takich spraw, jak dotrzymywanie terminów czy prawidłowe wypełnianie 

dokumentów – jest silnie zróżnicowana. Można wskazać pewien katalog „grzechów”, wśród 

których najpospolitszym wydaje się ograniczanie swojej roli do prawidłowego formalnie 

wypełniania dokumentów (w tym PRE) i skutecznego wnioskowania o dotację. Znacznie 

rzadziej skarżono się na brak solidności, niedotrzymywanie terminów, niedostateczną 

komunikację, nieuwzględnienie koncepcji firmy w tworzeniu PRE (prawdopodobnie dyktowane 

chęcią maksymalizacji szans na pozyskanie dotacji) czy źle wypełnione dokumenty 

(przytaczany w innym miejscu przykład przedsiębiorstwa, które miało problem z rozliczeniem I 

etapu z powodu błędnej daty na fakturze wystawionej przez firmę doradczą). 

Wdrażanie PRE 

Na ocenę wsparcia w zakresie wdrażania PRE składają się dwa odrębne zagadnienia: reguły, 

zgodnie z którymi ma się ono dokonywać oraz ich praktyczne zastosowanie przez instytucje 

wdrażające (PARP, RIF-y). Z jednej strony są to kwestie takie jak katalog kosztów 

kwalifikowanych, wskaźniki realizacji oraz intensywność i limit wsparcia, z drugiej zaś – 

procedury towarzyszące aplikowaniu o dotację i rozliczeniom kolejnych etapów (płatności 

pośrednich). Tę drugą kwestię omawiamy szerzej w następnym rozdziale, jako jedną z 

podstawowych przyczyn licznych rezygnacji z Działania 6.1 wśród beneficjentów. 

Wielu beneficjentów pozytywnie ocenia katalog kosztów kwalifikowanych. Dla wielu firm 

możliwość dofinansowania wyjazdu na targi w charakterze wystawcy lub odwiedzającego oraz 
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spotkań z kontrahentami stanowiły spełnienie oczekiwań względem instrumentu wsparcia 

działań proeksportowych. Potwierdzeniem tej tezy jest przytaczany już przykład 

przedsiębiorstw, które w ramach Działania 6.1 postanowiły zredukować koszty udziału w 

dotychczas uczęszczanych imprezach targowych. Wspominano również pozytywy 

finansowania ekspertyz prawnych i certyfikacji na rynkach docelowych. 

Jednocześnie pojawiły się sygnały, że katalog wydatków kwalifikowanych nie był optymalny z 

perspektywy wszystkich beneficjentów. Pierwszym ze wskazywanych niekiedy mankamentów 

był obowiązek wyboru określonych działań, które nie były firmie potrzebne. W §45 

Rozporządzenia37 wskazuje się, że firma jest zobowiązana wybrać jedno spośród przedsięwzięć 

wymienionych w punktach 3-6, a więc nie tylko preferowany przez większość podmiotów 

udział w targach. Decydowano się na ich podjęcie, gdyż bilans zysków i strat pozostawał 

dodatni – wydatek na główne działanie, które chciała zrealizować firma, przewyższał znacznie 

koszt „wymuszonego” przedsięwzięcia, przez co dotacja pozostawała opłacalna. Jednocześnie 

usługa nabywana „z przymusu” bywała tylko pewnym dodatkiem, o którego jakość i 

użyteczność niejednokrotnie beneficjent nie dbał. Należy rozważyć usunięcie obowiązku 

realizacji wskazanych działań z punków 3-6, o czym piszemy w rekomendacjach z ewaluacji. 

Niedogodnością i stratą ok. 3 tys. PLN jest konieczność dodatkowego nabycia usług poradnictwa 

prawnego, na które nie zdecydowano by się, gdyby nie wymuszała tego konstrukcja kosztów 

kwalifikowanych. 

(IDI, firma średnia, która zakończyła realizację II etapu) 

Wskazywano również przykłady pewnych działań, których nie można dofinansować w ramach 

obecnej konstrukcji Działania 6.1. Z perspektywy niewielkich i innowacyjnych podmiotów, 

prowadzących działalność z wykorzystaniem potencjału jaki daje Internet, można mówić o 

pewnej anachroniczności i kosztochłonności przedsięwzięć, na które można otrzymać dotację. 

W opinii niektórych rozmówców wystawianie się na targach i spotkania face-to-face z 

kontrahentami nie muszą być obecnie jedyną skuteczną formułą wejścia na nowy rynek. Są to 

przedsięwzięcia o znacznej skali z perspektywy niewielkiej firmy. Choć należy krytycznie 

patrzeć na przytaczaną niżej propozycję dofinansowania wideokonferencji – trudno sobie 

wyobrazić, aby takie działania miały być dotowane ze środków publicznych choćby z uwagi na 

                                                
37 Rozporządzenie Ministra Rozwoju Regionalnego z dnia 2 kwietnia 2012 r. w sprawie udzielania przez Polską Agencję 

Rozwoju Przedsiębiorczości pomocy finansowej w ramach Programu Operacyjnego Innowacyjna Gospodarka, 2007-

2013. 

” 
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trudność w identyfikacji kosztów szczegółowych, jakie należałoby dofinansować – to powinno 

się rozważyć wsparcie wszelkiego rodzaju działań w zakresie promocji i marketingu, np. w 

lokalnych mediach, które mogłyby służyć zwiększeniu udziału na rynku docelowym. 

Z naszej perspektywy działania które można dofinansować są angażujące i kosztowne, sprzed 10 

lat. Wolelibyśmy mniej spektakularne, jak reklama w mediach, a także z użyciem nowoczesnych 

technik, np. wideokonferencje – obecność w konkretnym miejscu nie jest obecnie już potrzebna, 

żeby nawiązać współpracę.  

(IDI, firma mała, która zakończyła I etap, lecz nie aplikowała o II etap) 

Istotnym kosztem, który należałoby dofinansowywać w ramach Działania 6.1 jest więc wszelka 

działalność zarówno tradycyjnego marketingu, jak i najnowocześniejszych działań PR-owych, 

prowadzonych w mediach drukowanych (np. wstawki w czasopismach z wykorzystaniem 

wizerunków „gwiazd”) i w Internecie (portale społecznościowe). Takie działania mogą być 

kluczowe do zaistnienia na rynku docelowym w świadomości konsumentów, po tym jak doszło 

do wejścia nań poprzez pozyskanie kontrahentów czy zdobycie certyfikatów. 

Działania PR-owe są najtańsze i dają największe efekty, to najsilniejsza broń marketingowa; projekt 

potrzebuje reklamy, bo musi być koniecznie wpisane, że jest dofinansowany, ale najbardziej 

efektywnym działaniem dla firmy jest działanie PR-owe, np. wysłanie prezentu, czasami też 

reklama (…) za reklamę zapłaci pan 100 tys., a za PR 10 tys., to dlaczego ja mam płacić więcej? 

(IDI, firma średnia, która rezygnowała z II etapu podczas realizacji projektu) 

Odrębnym, brakującym kosztem kwalifikowanym, na który zwracali uwagę niektórzy 

beneficjenci, jest możliwość dofinansowania kosztów zatrudnienia opiekuna projektu. Z 

perspektywy efektywności wsparcia jest to postulat niemożliwy do spełnienia. Jednocześnie 

stanowi ważny sygnał, świadczący o poważnym obciążeniu beneficjentów obsługą formalną 

projektu. Piszemy o tym szerzej w dalszej części raportu. Jednocześnie należy zaznaczyć, że 

rolę zewnętrznego opiekuna projektu może przejąć firma doradcza, która podejmuje się 

obsługi formalnej etapu wdrażania PRE. 

PARP refinansuje tylko tzw. twarde koszty, jak noclegi (…), a są koszty związane z czasem pracy (…) 

to jest kilka dni pracy, która może przynieść efekt, ale nie musi (…) ten człowiek w biurze zrobiłby 

inną pracę. Firma ponosi dużo więcej kosztów niż 50% założonych w programie.  

(IDI, firma mała, która zakończyła I etap, lecz nie aplikowała o II etap) 

” 

” 

” 
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Procedury rozliczeń są bardzo pracochłonne, a pracownicy działów eksportu odbywają podróże 

służbowe, mają dużo innych zadań; jest problem z zapanowaniem nad dokumentacją – należałoby 

je uprościć, ew. refundować wynagrodzenia dla opiekuna projektu. 

(IDI, firma średnia, która zrezygnowała z II etapu przed podpisaniem umowy) 

W moim przypadku zdecydowanie było to, że większy nacisk kładło się tam na dofinansowanie 

konkretnych akcji biznesowych typu poszukiwanie partnerów biznesowych za granicą, wyjazd na 

targi za granicę, wyjazd na misje czy uczestnictwo w różnych wydarzeniach, natomiast, w 

przypadku naszej branży to nie jest tak istotne, natomiast bardziej istotne jest promocja naszych 

usług w Internecie, PR, itd. Więc mam wrażenie, ze ten program był bardziej skrojony właśnie dla 

takich firm, które kontrakty załatwiają poprzez kontakty osobiste, głownie na targach i na misjach.  

(FGI, beneficjenci którzy zakończyli I etap, lecz nie aplikowali o II etap) 

Pojawiały się również sygnały, że w przypadku niektórych firm katalog kosztów 

kwalifikowanych nie jest adekwatny. Podniósł ten problem w wywiadzie także przedstawiciel 

Instytucji Wdrażającej, niezaangażowany w projektowanie Działania 6.1, jednak będący 

ekspertem w dziedzinie eksportu. Wyraził on opinię, że Działanie wydaje się bardziej skrojone 

pod potrzeby firm produkcyjnych niż usługowych. Uwidoczniło się to w niektórych wywiadach 

z przedstawicielami firm nie zajmujących się typową produkcją materialną. 

Główny problem jaki respondent widział w przygotowaniu PRE był brak przekładalności formuły na 

różnego rodzaju produkty, jakie mogą oferować firmy: trudność wpasowania produktu, jakim jest 

tworzenie planów miejscowego zagospodarowania przestrzennego w ramy formularza PRE. Jak to 

określił respondent, firma oferuje pewnego rodzaju wartość intelektualną a nie policzalny i 

materialny produkt – jednak, co ważne, respondent nie traktował tego jako wady programu. Jego 

zdaniem po prostu jego firma nie pasowała do Działania 6.1. Dlatego też zrezygnował z dalszych 

etapów.  

(IDI, firma mikro, która zakończyła I etap, lecz nie aplikowała o II etap) 

Ja myślę, że tu jest też niedostatek w czymś następującym, trudno nazwać eksportem sprzedaż 

programu internetowego czy usługi internetowej, gdyż definicja eksportu opiera się na tym, że jest 

to przekroczenie granicy. Może przepisy nie nadążają zmianą za zmianą sposobu handlu, ale to 

jest akurat problem.  

(FGI, beneficjenci którzy zakończyli I etap, lecz nie aplikowali o II etap) 

” 
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Ważnym rodzajem przedsięwzięcia, którego dofinansowanie byłoby użyteczne dla niektórych 

firm, jest udział w zagranicznych konferencjach branżowych. Pełnią one podobną rolę jak targi 

w przypadku produktów wysoce specjalistycznych, np. w ramach branży medycznej. 

Od pewnego czasu rozważane jest wprowadzenie na listę kosztów kwalifikowanych Działania 

6.1, takiej pozycji jak możliwość dofinansowania tworzenia przedstawicielstw firmy za granicą. 

W tej sprawie zabrała głos m.in. przedstawicielka instytucji otoczenia biznesu, do niedawna 

pracująca w jednym z Wydziałów Promocji Handlu i Inwestycji, przy ambasadzie RP. Określiła 

ona ten rodzaj inwestycji zagranicznej jako istotny z perspektywy zwiększenia potencjału 

eksportowego firmy, jednak bardzo kosztowny z perspektywy wsparcia publicznego: np. 

roczny koszt funkcjonowania takiej placówki w Niemczech oszacowała na poziomie 

odpowiadającym maksymalnej wartości całego projektu dofinansowanego z Działania 6.1, przy 

zachowaniu intensywności wsparcia 50% – a więc ok. 400 tys. PLN. Jednocześnie poddała 

pomysł, aby organizować „inkubatory” przedstawicielstw, w ramach których pewna liczba 

przedsiębiorstw uzyskiwałaby niewielką powierzchnię biurową, umożliwiającą prowadzenie 

działalności tego rodzaju. 

Z zagadnieniem kosztów kwalifikowanych wiąże się jeszcze jeden problem, na którego 

występowanie wpływa również kształt procedur, o czym w dalszej części rozdziału. Jest nim 

wymaganie bardzo drobiazgowego planowania wydatków w ramach poszczególnych działań. 

Nawet uwzględniając fakt, że obecnie uległ skróceniu horyzont czasowy w związku z 

przyspieszeniem realizacji działań wdrożeniowych i wyeliminowaniu podziału Działania 6.1 na 

etapy, dyskusyjna jest potrzeba określenia szczegółów takich jak dokładna powierzchnia 

wystawowa czy nakład ulotek lub katalogów targowych – zwłaszcza, że koszt tych elementów 

przedsięwzięcia w perspektywie kilku miesięcy ulegnie zmianie choćby w związku ze zmianą 

kursów walut. Kwestię tę jednak można uznać za mniej istotną, jeżeli dopuszczono by większą 

elastyczność w realizacji harmonogramu rzeczowo-finansowego. 

Nie wiadomo, ile będę potrzebował osób na targi, a już musiałem to podać. Nie wiedziałem, jakie 

będę potrzebować stoisko [2x2m czy 4x4m] – a tu muszę wszystko szczegółowo opisać. Za długa 

perspektywa. 

(IDI, firma średnia, która rezygnowała z II etapu podczas realizacji projektu)  

Poza zakresem wydatków kwalifikowanych, ważna jest również kwestia wskaźników realizacji 

projektu. Część rozmówców nie miała uwag do tego elementu konstrukcji Działania 6.1, na co 

” 
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jednak mógł wpłynąć fakt, że wiele przebadanych firm nie przystąpiło do wdrażania PRE, przez 

co nie odczuło ewentualnych trudności w osiąganiu założonych celów. Pojawiły się jednak 

głosy, że wskaźniki są problematyczne, gdyż nacisk kładzie się na rezultat, w znacznym stopniu 

niezależny od działań firmy: wpływają nań również reakcje potencjalnych kontrahentów i 

sytuacja na rynku docelowym, a tutaj o wynikach może decydować nawet zwykły przypadek. 

Wskazywano, że były problemy z określeniem wartości wskaźników: wystąpił dylemat czy robić 

to ostrożnie, aby uniknąć później ewentualnych problemów czy odważniej, aby zwiększyć 

szansę uzyskania dotacji. Jednocześnie respondenci sugerowali, że większy nacisk powinien 

zostać położony na typowe wskaźniki produktu, odnoszące się do faktycznych działań po 

stronie firmy, takie jak liczba zorganizowanych spotkań z kontrahentami. Jednocześnie, 

rozmówcy wskazujący na ten problem sygnalizowali zrozumienie dla stosowanego przez 

instytucje wdrażające zakresu wskaźników w związku z koniecznością zapewnienia rezultatów 

Działania 6.1 i ich pomiaru. 

Firma musi założyć zmiany, które nie zależą tylko od niej, ale też od kontrahentów; ja zawsze 

żartuję, że sprzedaż się kończy, jak pieniądze wpłyną na konto.  

(IDI, firma mała, która zakończyła I etap, lecz nie aplikowała o II etap) 

Ważną cechą oferowanego wsparcia jest wysokość dotacji w stosunku do wkładu własnego. 

Zdecydowana większość rozmówców wskazywała, że im wyższa intensywność wsparcia, tym 

byłoby lepiej. Trudno oczekiwać innej odpowiedzi, jednak niektórzy respondenci dostarczyli 

ważnych uzasadnień dla potrzeby zwiększenia intensywności wsparcia. Poziom 50% okazuje 

się zbyt mało atrakcyjny, a – co za tym idzie – firma, wobec piętrzących się procedur 

rozliczeniowych i ograniczonych zasobów ludzkich, może właśnie z tego powodu ostatecznie 

podjąć decyzję o wycofaniu się z Działania 6.1. Sugerowano również, że intensywność 50% nie 

pociąga za sobą dostatecznej redukcji ryzyka związanego z planowanymi przedsięwzięciami, 

co powinno być jedną z głównych funkcji dotacji. Z perspektywy firmy mikro czy małej wkład 

własny okazuje się zbyt wysoką kwotą, aby móc sobie pozwolić na wdrożenie PRE. 

Zdecydowana większość badanych podmiotów realizowała wydatki ze swoich środków 

operacyjnych, nie licząc na kredyt bankowy czy inne zewnętrzne źródło finansowania. W 

jednym przypadku zrezygnowano z wdrożenia PRE, gdyż intensywność wsparcia z innego 

programu (PFRO38 ,) była wyższa zaś firma przekroczyła dopuszczalny poziom pomocy de 

                                                
38

 Firma jest zakładem pracy chronionej.  

” 
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minimis i musiała wybierać – zdecydował prosty rachunek procentów. W wywiadach z 

instytucjami otoczenia biznesu sugerowano, że dotacja mogłaby być uzależniona od 

charakterystyki firmy, przede wszystkim jej klasy wielkości. Podobna propozycja pada w 

jednym z poniższych cytatów, w którym rozmówca zauważył istotny problem: wkład własny 

rzędu chociażby kilkudziesięciu tysięcy PLN to dla małej firmy ciężar nie do udźwignięcia, 

podczas gdy z perspektywy większego podmiotu – o czym była już wyżej mowa – dotacja z 

Działania 6.1 to zwykła okazja do obniżenia kosztów, gdyż środki operacyjne na działania 

proeksportowe zazwyczaj ma zapewnione. 

My jesteśmy małą firmą i poniesienie tych 100 tys. zł z własnych wydatków było to dla nas na 

pewno bardzo dużym kosztem.  

(IDI, firma mikro, która zakończyła I etap, lecz nie aplikowała o II etap) 

Oczywiście, że [dotacja] mogłaby być większa, sądzę, że realne dofinansowanie z racji kosztów to 

obecnie jakieś 30%. (…) Firma prawdopodobnie mogłaby już realizować wdrożenie PRE, gdyby 

mógł on zawierać przedsięwzięcia bardziej skrojone pod jej potrzeby, jak wyżej wskazano; obecnie 

czeka na cashflow, żeby mieć wkład własny na bardziej niż potrzeba angażujące ją finansowo 

pozycje z PRE.  

(IDI, firma mała, która zakończyła I etap, lecz nie aplikowała o II etap) 

50% dofinansowania to jest i dużo i mało; dla kogoś, kogo jest stać, to są fajne pieniądze, może 

zmniejszyć koszty; dla kogoś, kto jest biedną firmą to nic nie daje, bo on i tak nie znajdzie 

pozostałych 50% na udział w targach. (…). Powinno być zróżnicowanie według kategorii 

przedsiębiorców – np. są firmy, które mają niszowe, ciekawe produkty, ale nie stać ich na wydanie 

tych 50%. Przykład: mali producenci żywności ekologicznej. Z kolei dla firmy dużej, eksportującej, 

mającej kilkadziesiąt milionów przychodu, to kilkadziesiąt tysięcy dofinansowania to im się nawet 

nie chce schylić po to. 

(IDI, firma mikro, która rezygnowała z II etapu podczas realizacji projektu) 

Sam limit wsparcia etapu wdrażania zazwyczaj nie był oceniany jako niewystarczający – 

rozmówcy nie wskazywali go jako problemu czy negatywnego elementu Działania 6.1. Pojawiły 

się pojedyncze głosy przeciwne – wskazano m.in., że sama obsługa projektu przez pracownika, 

angażująca pełen etat przez dłuższy czas, może stawiać pod znakiem zapytania opłacalność 

przedsięwzięcia, zaś kwotę 50 tys. euro na działania proeksportowe określono wręcz jako 

„kuriozalną”. 

” 
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Zmiany w Działaniu 6.1 – ku wyższej efektywności? 

Wyeliminowanie dwuetapowości i skrócenie terminu rozpatrywania wniosku o udzielenie 

dotacji są korzystnymi zmianami, skracającymi horyzont czasowy planowanych przedsięwzięć. 

Jednocześnie należy mieć na uwadze, że ta modyfikacja nie eliminuje problemu sztywności 

zasad wdrażania PRE (piszemy o tej kwestii w podrozdziale „Rezygnacje z wdrożeń PRE w 

relacjach przedsiębiorców”), gdyż dwuletni horyzont czasowy realizacji projektu nadal 

implikuje możliwość wystąpienia rozmaitych nieprzewidzianych sytuacji tak po stronie firmy, 

jak i z przyczyn od niej niezależnych (np. zmiana sytuacji ekonomicznej na rynku docelowym), 

wymagających określonych modyfikacji dotychczasowych założeń i planów eksportowych. Sam 

fakt, że opracowanie PRE nie stanowi już osobnego etapu, będzie zapewne skłaniać firmy do 

bardziej przemyślanego aplikowania i wyeliminuje przypadkowych beneficjentów, skłonnych z 

powodu braku należytego przygotowania do rezygnacji w obliczu nawet niewielkich zakłóceń 

we wdrażaniu PRE bądź odkładających (a ostatecznie zaniechujących) podjęcie działań 

wdrożeniowych. Z jednej strony więc nowa konstrukcja może przełożyć się na spadek liczby 

chętnych do uzyskania dotacji, z drugiej jednak należy oczekiwać, że mniejsza będzie również 

liczba rezygnacji w trakcie realizacji projektów. 

Być może nie zrezygnowalibyśmy, gdyby wszystko odbyło się w jednym rzucie, może byłaby to dla 

nas większa mobilizacja, gdyby nie było opcji rezygnacji; z drugiej strony ta możliwość była dla nas 

pewnym zabezpieczeniem, gdy decydowaliśmy się w ogóle na Działanie 6.1.  

(IDI, firma mikro, która zakończyła I etap, lecz nie aplikowała o II etap) 

Pojawiły się jednak również obawy wyartykułowane przez jednego z rozmówców, że nowa 

konstrukcja może zwiększać ryzyko, iż nabyty uprzednio PRE nie będzie zgodny z regułami 

Działania 6.1 i firma straci możliwość jego refundacji. Wydaje się jednak, że nie ma tu różnicy w 

stosunku do wcześniejszego, dwuetapowego kształtu Działania. Ryzyko wystąpienia takiej 

sytuacji zależy również od postawy firmy doradczej – jak wynika z jednego z wywiadów, przy 

konstrukcji dwuetapowej zdarzało się, że w ramach gwarancji firma doradcza poprawiała PRE, 

gdy nie uzyskiwał on pozytywnej opinii. 

Jeżeli koszty przygotowania PRE nie zostaną nawet w części zwrócone, w przypadku jeśli firma nie 

dostanie się do Działania, to nie idą w dobrym kierunku. 

(IDI, firma mała, która zakończyła realizację II etapu) 

” 

” 



107 Identyfikacja barier wsparcia proeksportowego przedsiębiorstw – raport końcowy 

 

 

O zmianach w Działaniu 6.1 szerzej piszemy w podrozdziale 3.2. W świetle wiedzy uzyskanej w 

toku wywiadów, szczególnie korzystna z przygotowywanych zmian, to odciążenie 

beneficjentów z obowiązku dostarczania do RIF pełnej dokumentacji w toku rozliczania 

kolejnych etapów, którą ma zastąpić zestawienie wydatków. 
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5. Analiza głównych barier dla podejmowania działalności 

proeksportowej w ramach Działania 6.1 

Z punktu widzenia celów niniejszego badania, istotne było wyodrębnienie różnych kategorii 

przedsiębiorstw uczestniczących w Działaniu 6.1 PO IG, opisujących zaawansowanie realizacji 

projektów. Taka kategoryzacja była niezbędna m.in. do oszacowania skali rezygnacji na 

poszczególnych etapach wsparcia proeksportowego oraz czynników korelujących z tymi 

rezygnacjami. Podstawą kategoryzacji, przeprowadzonej na potrzeby niniejszego projektu, 

były bazy danych wnioskodawców, beneficjentów oraz płatności końcowych, udostępnione 

przez PARP39 . Powody rezygnacji zaprezentowane w rozdziale 5.1 opracowane zostały na 

podstawie uzasadnień przesyłanych przez beneficjentów do RIF. Formalne wyjaśnienia 

przesyłane do instytucji w ramach badania zostały zweryfikowane w trakcie wywiadów z 

beneficjentami, rezygnującymi z udziału w Działaniu na różnych jego etapach. Wyniki tych 

rozmów przedstawione zostały w rozdziale 5.2.  

5.1 Formalne uzasadnienia rezygnacji z realizacji projektów 

Z przeprowadzonych analiz wynika, że w latach 2009-2011 w Działaniu 6.1 PO IG wzięło udział 

w charakterze wnioskodawców około 4,5 tys. różnych podmiotów gospodarczych. Samych 

wniosków było jednak więcej, ponad 6,5 tys., gdyż jeden przedsiębiorca mógł wnioskować o 

dwa etapy wsparcia, mógł również kilkukrotnie składać wnioski (niezależnie od tego, że 

umowę na dany etap mógł realizować tylko jeden raz). Sytuacja, w której wyniki poprzedniego 

konkursu nie są znane przed ogłoszeniem nowego naboru (także z powodu procedury 

odwoławczej) skłania zapobiegliwych przedsiębiorców do składania wniosków o 

dofinansowanie w dwóch następujących po sobie konkursach, licząc na powodzenie 

przynajmniej w jednym z nich. W przypadku otrzymania dofinansowania w obu rundach 

przedsiębiorca zmuszony był zrezygnować z realizacji jednego projektu. Otrzymanie 

dofinansowania na realizację dwóch projektów w ramach Działania 6.1 podawane było jako 

powód odstąpienia od podpisania umowy o dofinansowanie w przypadku 2% rezygnacji z 

etapu I oraz 5% z II etapu. Skala tego zjawiska jest niewielka natomiast należy zwrócić uwagę, 

iż zjawisko to stanowi dodatkowe obciążenie z punktu widzenia instytucji ogłaszających 

konkurs.  

                                                
39  Szczegółowy sposób przygotowania tych baz do dalszych analiz a także dokładna metoda przeprowadzenia 

klasyfikacji uczestników Działania 6.1 PO IG przedstawione zostały w załączniku do niniejszego raportu. 
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Na podstawie dostępnych danych można wyodrębnić 10 kategorii podmiotów uczestniczących 

w Działaniu 6.1 PO IG w latach 2009-201140. Wnioskodawcy, których projekty nie zostały 

rekomendowane do dofinansowania w żadnym z etapów stanowią 30,4% wszystkich. Pod 

koniec września 2012 r. w realizacji pozostawały zarówno projekty doradczo-planistyczne jak i 

wdrożeniowe – przy czym rozpoczętych a nie skończonych było prawie dwa razy więcej 

projektów wdrożeniowych niż doradczo-planistycznych. Projekty doradczo-planistyczne wg 

stanu na dzień 26.09.2012 r. realizowało w dalszym ciągu 301 beneficjentów. Spośród 

beneficjentów, którzy pomyślnie zakończyli projekty z I etapu (2070 podmiotów), aż 900 (co 

stanowi ok. 44%) nie wnioskowało o drugi etap wsparcia. Zatem przedsiębiorstwa te nie 

podążyły za logiką dwuetapowego wsparcia oferowanego przez PO IG. Należy uzupełnić, że 

303 beneficjentów z zakończonym pomyślnie I etapem bezskutecznie wnioskowało o drugi 

etap. Stanowi to ok. 14,5% podmiotów, które zakończyły udział w I etapie wsparcia 

proeksportowego. Ostatecznie 592 podmioty realizuje nadal projekty wdrożenia PRE, a 53 

przedsiębiorstwa rozliczyły płatność końcową, co w praktyce oznacza, że pomyślnie zakończyły 

realizację projektów wdrożeniowych. Poniższa tabela podaje liczebności poszczególnych 

kategorii beneficjentów oraz ich procentowy udział w ogólnej liczbie analizowanych 

przypadków. 

Tabela 5 Kategorie uczestników Działania 6.1 PO IG 

 Liczba przypadków % 

wniosek o I etap, bezskuteczny 1345 30,4 

rezygnacja z I etapu przed podpisaniem umowy [A]* 480 10,8 

rezygnacja z I etapu podczas realizacji projektu [B]* 168 3,8 

trwa realizacja I etapu 301 6,8 

zakończony I etap, bezskuteczna aplikacja o II etap 303 6,8 

zakończony I etap, brak aplikacji o II etap 
[C]* 

900 20,3 

rezygnacja z II etapu przed podpisaniem umowy 
[E]* 

132 3,0 

rezygnacja z II etapu podczas realizacji projektu 
[F]* 

90 2,0 

trwa realizacja II etapu 592 13,4 

zakończony II etap 
[D]* 

53 1,2 

status niejasny 65 1,5 

ogółem 4429 100,0 

Źródło: Dane PARP, baza wnioskodawców – stan na 24.08.2012 r., baza KSI – stan na 26.09.2012 r. 

 

                                                
40 Dodatkowa kategoria obejmuje podmioty, których status jest trudny do określenia wyłącznie na podstawie danych 

zawartych w bazach elektronicznych – jest to jednak kategoria marginalna. 
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Wśród podmiotów biorących udział w Działaniu 6.1 dominują mikro- i mali przedsiębiorcy 

(odpowiednio – 58% i 26% ogółu beneficjentów). Jednocześnie można zaobserwować wyraźne 

różnice w strukturze wnioskodawców i beneficjentów dwóch kolejnych etapach Działania. Po 

pierwsze, udział mikroprzedsiębiorców wśród beneficjentów był niższy niż wśród 

wnioskodawców. Z tabeli 6 wynika, że wnioski mikroprzedsiębiorców ustępowały wnioskom 

większych firm na etapie oceny formalnej. Natomiast projekty, które przeszły pozytywnie 

ocenę formalną porównywalnie często przechodziły ocenę merytoryczną. Po drugie, różnice w 

powodzeniu najmniejszych przedsiębiorstw są widoczne w I etapie wsparcia, ale 

zdecydowanie mniejsze niż na etapie wdrożeniowym. Można wytłumaczyć to bardziej 

intensywną autoselekcją najmniejszych przedsiębiorstw po zakończeniu I etapu wsparcia, 

a przed decyzją o staraniu się o II etap wsparcia. Po trzecie, udział mikroprzedsiębiorstw był 

wyraźnie niższy w II etapie wsparcia (wdrożeniowym), zarówno wśród wnioskodawców jak i 

wśród beneficjentów. Zatem większy potencjał przedsiębiorstwa sprzyjał udziałowi w obu 

etapach przewidzianych w Działaniu 6.1. 

Tabela 6 Rezultaty oceny formalnej i merytorycznej projektów wg wielkości wnioskodawców 

 Mikroprzedsiębiorstwa Małe przedsiębiorstwa Średnie przedsiębiorstwa 

Pozytywny rezultat oceny 

formalnej 85,5% 91,3% 92,7% 

Pozytywny rezultat oceny 

merytorycznej* 84,0% 85,0% 84,7% 

*) wyłącznie wśród projektów, które pozytywnie przeszły ocenę formalną. 

Źródło: Dane PARP, baza wnioskodawców – stan na 24.08.2012 r., baza KSI – stan na 26.09.2012 r. 

Poniższy wykres przedstawia wielkość przedsiębiorców zaliczonych do poszczególnych 

kategorii beneficjentów Działania 6.1. Wśród beneficjentów II etapu, a jeszcze bardziej – wśród 

tych, którzy już zakończyli oba etapy wsparcia – wyraźnie większy jest udział firm małych i 

średnich.  
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Wykres 11 Przedsiębiorstwa różnej wielkości wśród głównych kategorii beneficjentów Działania 6.1. 

 
Źródło: Dane PARP, baza wnioskodawców – stan na 24.08.2012 r., baza KSI – stan na 26.09.2012 r. 

Wielkość przedsiębiorstw różnicuje również intensywność rezygnacji (tabela 7). Rezygnacje z I 

etapu zdarzały się częściej w mikroprzedsiębiorstwach niż w przedsiębiorstwach małych; 

w tych ostatnich z kolei częściej niż w firmach średniej wielkości. Ta prawidłowość nie jest 

jednak tak wyraźna w przypadku II etapu wsparcia (projektów wdrożeniowych). Jak wcześniej 

wspominano, wielkość firmy odgrywa rolę selekcjonującą przedsiębiorców aplikujących o 

II etap wsparcia (tzn. większe firmy częściej podążały dwuetapową ścieżką wsparcia niż 

firmy mniejsze). Natomiast wśród firm, które zdecydowały się aplikować o środki na 

wdrożenie PRE – pokryć 50% wkład własny, wielkość przedsiębiorstwa jest czynnikiem 

wyjaśniającym rezygnacji w trakcie trwania II etapu. 

Tabela 7 Wskaźnik intensywności rezygnacji w firmach różnej wielkości 

Województwo Rezygnacje przed podpisaniem 
umowy 

Rezygnacje w trakcie trwania projektu 

 I etap II etap I etap II etap 

mikroprzedsiębiorstwa 
 0,24   0,21   0,09   0,14  

małe przedsiębiorstwa 
 0,16   0,20   0,05   0,11  

średnie przedsiębiorstwa 
 0,14   0,20   0,05   0,11  

Wskaźnik intensywności rezygnacji to iloraz liczby rezygnacji oraz liczby umów zarejestrowanych w KSI 
Źródło: Dane PARP, baza wnioskodawców – stan na 24.08.2012 r., baza KSI – stan na 26.09.2012 r. 

0% 20% 40% 60% 80% 100%

A - I etap, rezygnacja przed podpisaniem

B - I etap, rezygnacja w trakcie realizacji

C - zakończony I etap, bez aplikacji o II etap

D - rozliczony I i II etap

E - II etap, rezygnacja przed podpisaniem

F - II etap, rezygnacja w trakcie realizacji

mikro małe średnie
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Tabela 8 przedstawia wskaźnik intensywności rezygnacji w poszczególnych województwach. 

Zdecydowanie większe zróżnicowanie regionalne dotyczy rezygnacji ze wsparcia projektów w 

II etapie (wdrożeniowym). Beneficjenci często borykają się z różnymi interpretacjami (a 

niejednokrotnie także z nadinterpretacjami) zasad rozliczania projektów przez RIF-y, a 

obciążenia związane z rozliczeniem projektu wskazują jako jeden (kluczowy) z powodów 

rezygnacji z udziału w Działaniu. Wysokie wartości wskaźnika rezygnacji można odnotować w 

województwach dolnośląskim i małopolskim (przed podpisaniem umów) oraz lubelskim i 

łódzkim (w trakcie realizacji projektów). Doradcy, którzy mają styczność z różnymi RIF-ami 

zauważają, że im mniej projektów ma pod swoją opieką instytucja regionalna, tym większy 

formalizm i bardziej skomplikowany sposób rozliczania środków można zaobserwować w jej 

działaniu.  

Tabela 8 Wskaźnik intensywności rezygnacji w województwach 

 
Wskaźnik intensywności rezygnacji to iloraz liczby rezygnacji oraz liczby umów zarejestrowanych w KSI 
Źródło: Dane PARP, baza wnioskodawców – stan na 24.08.2012 r., baza KSI – stan na 26.09.2012 r. 

Stopniowe „wykruszanie się” beneficjentów występuje na pierwszym, doradczo-

planistycznych etapie jak i właściwym etapie wdrożeniowym, zarówno przed jak i po 

podpisaniu umowy o dofinansowanie.  

Spośród projektodawców, których wniosek o dofinansowanie otrzymał pozytywną 

rekomendację do dofinansowania, aż 480 zrezygnowało ze wsparcia przed podpisaniem 

Województwo

I etap II etap I etap II etap

Dolnośląskie 0,22 0,43 0,06 0,15

Kujawsko-pomorskie 0,13 0,17 0,08 0,08

Lubelskie 0,13 0,25 0,06 0,38

Lubuskie 0,2 0,13 0,02 0,13

Łódzkie 0,22 0,18 0,08 0,3

Małopolskie 0,22 0,32 0,09 0,05

Mazowieckie 0,22 0,18 0,05 0,11

Opolskie 0,13 0,11 0,06  - 

Podkarpackie 0,19 0,27 0,04 0,11

Podlaskie 0,22 0,17 0,12 0,17

Pomorskie 0,15 0,14 0,07 0,08

Śląskie 0,13 0,11 0,07 0,03

Świętokrzyskie 0,23 0,28 0,05  - 

Warmińsko-mazurskie 0,19 0,08 0,11 0,25

Wielkopolskie 0,22 0,24 0,07 0,22

Zachodniopomorskie 0,18  - 0,12 0,14

Rezygnacje przed 

podpisaniem umowy

Rezygnacje w trakcie 

trwania projektu
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umowy (prawie 16% rekomendowanych). Ponad co drugi z nich, pomimo monitów RIF, nie 

dostarczył w wyznaczonym terminie dokumentów niezbędnych do podpisania umowy o 

dofinansowanie. Ta przyczyna odstąpienia z realizacji projektu częściej występowała w 

przypadku mikro i małych firm (55%) niż średniej wielkości podmiotów (28%). Beneficjenci 

mieli problemy zwłaszcza z dostarczeniem zaświadczeń z ZUS o nie zaleganiu z należnościami 

wobec Skarbu Państwa. W jednym przypadku wystąpił problem z dostarczeniem zaświadczeń 

o niekaralności. Zgodnie z procedurą podpisywania umów z beneficjentami, w przypadku 

niedostarczenia dokumentów, RIF wysyła do wnioskodawcy pismo o rezygnacji z podpisania 

umowy. Podczas wywiadów pogłębionych napotkano na przykład jednej firmy, która miała 

zaległości z uregulowaniem należności ZUS. Nie była ona w stanie na czas ich uregulować, bo 

księgowa akurat była nieuchwytna, a osoba decyzyjna w firmie była na urlopie. Ostatecznie nie 

dostarczono dokumentów, ponieważ uzyskanie zaświadczenia, już po uregulowaniu 

należności, byłoby zbyt czasochłonne. 

Blisko co trzeci wnioskodawca, który pozytywnie przeszedł proces oceny wniosków po prostu 

nie zjawił się na podpisanie umowy bez podania powodu. Im większy projektodawca tym 

wyższy odsetek braku stawień na podpisanie umowy na realizację I etapu – 29% wśród 

podmiotów mikro- i 38% w przypadku firm średnich.  

Pozostałe przyczyny niepodpisana umowy na realizację I etapu podzielić można na dwie 

kategorie: wynikające z niekwalifikowalności podmiotów do otrzymania dofinansowania w 

ramach Działania, które odkryte zostały dopiero po ogłoszeniu list rankingowych oraz 

spowodowane zmianami jakie miały miejsce pomiędzy złożeniem wniosku a ogłoszeniem 

wyników konkursu. W przypadku 7% projektodawców niepodpisanie umowy nastąpiło z 

inicjatywy RIF, ponieważ: projektodawca jednak nie posiadał statusu MSP (12 przypadków), 

miał zaległości publiczno-prawne (10), realizował już inny projekt w ramach Działania (8), był 

podmiotem zagrożonym lub prowadził działalność w zakresie produkcji lub wprowadzania do 

obrotu napojów alkoholowych, co wyklucza go z możliwości ubiegania się o pomoc de 

minimis (4), w dwóch przypadkach wnioskodawcy przekroczyli wyznaczony limit pomocy. W 

przypadku jednego projektodawcy, po ogłoszeniu list rankingowych okazało się, iż jego 

przychody netto ze sprzedaży towarów i produktów za granicą wyniosły powyżej 30%. 

Stosunkowo długi czas trwania procedur oceny wniosków i przygotowania umów o 

dofinansowanie miał wpływ na rezygnacje ze wsparcia. Jak wynika z analiz, przeciętna długość 

okresu, jaki upłynął od złożenia wniosku o dofinansowanie do podpisania umowy prawie w 
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każdej rundzie naboru przekraczała pół roku (wykres 12). Zdarzały się również umowy 

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

Wykres 12 Okres (w tygodniach) pomiędzy złożeniem wniosku o dofinansowanie a podpisaniem umowy – wg 
kolejnych rund naboru wniosków 

 
Źródło: Dane PARP, baza wnioskodawców – stan na 24.08.2012 r., baza KSI – stan na 26.09.2012 r. 

Przez te pół roku zachodziły istotne zmiany w firmach – sześć z nich zawiesiło lub zlikwidowało 

działalność (1% rezygnujących z podpisania umowy), w pięciu przypadkach zmarł lub 

rozchorował się właściciel. Co dwudziesty rezygnujący z podpisania umowy jako powód 

podawał zmiany organizacyjne wewnątrz firmy oraz związane z nimi zmiany w strategii ich 

rozwoju. W przypadku 2% rezygnacji powodem odstąpienia od podpisania umowy było 

pogorszenie się sytuacji ekonomicznej firmy, 1% rezygnujących wskazywał na pogorszenie się 

sytuacji na rynkach docelowych. W międzyczasie 1% wnioskodawców otrzymało 

dofinansowanie z innych źródeł i jako powód rezygnacji z Działania 6.1 wskazywali 

zaangażowanie w realizację innych projektów.  

Podczas wywiadów indywidualnych spotkano dwie firmy, które od czasu złożenia wniosku o 

dofinansowanie do momentu podpisywania umów przekształciły swoją działalność. Zmiany te 

de facto oznaczają zamknięcie podmiotu dotychczas istniejącego i utworzenie zupełnie 

nowego. Z uzyskanych informacji przez wnioskodawców wynikało, że otrzymana dotacja nie 

mogłaby zostać przeniesiona na nowoutworzony/przekształcony podmiot. Obawa przed 

zwrotem dotacji skłoniła ich do rezygnacji z udziału w Działaniu.  
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Jak wcześniej wskazywano, w interwencji uczestniczy znaczna liczba firm mikro-, a nawet 

jednoosobowych działalności gospodarczych. W tym kontekście warto przytoczyć historię 

jednej z uczestniczek wywiadów grupowych – osoby samozatrudnionej, która 

prawdopodobnie otrzymała dotację na rozpoczęcie działalności gospodarczej oraz wsparcie 

doradcze z zakresu pozyskiwania środków na prowadzenie działalności gospodarczej, podczas 

którego dowiedziała się o Działaniu 6.1. Sporządzenie wniosku miało być dla niej formą 

sprawdzenia umiejętności opracowywania wniosków o dofinansowanie.  

- Ja prowadzę jednoosobową działalność gospodarczą, w tej chwili w zawieszeniu. Od wielu lat 

zajmowałam się biżuterią we współpracy z mężem, to były minerały i kamienie półszlachetne. Jako 

jedna osoba dużo zdziałać nie mogę, zatrudnienie kogokolwiek jest trudne ze względu na opłaty 

ZUS-u, zresztą miałam kiedyś pracownika i to się źle skończyło z uwagi na różne obciążenia. 

Chciałam eksportować swoje indywidualne wyroby artystyczne, czyli kamienie naturalne, minerały 

oprawione w srebro. Troszeczkę tego eksportowałam, sprzedawałam też poprzez serwisy aukcyjne 

Ebay i Allegro. Jeździłam przed laty na targi, był pomysł żeby to rozwinąć, ale on w między czasie 

upadł. Dostałam tę dotację, natomiast jej nie wykorzystałam. Zmieniłam profil działalności, 

wróciłam na studia i wracam do archeologii, którą się zajmowałam. 

- Były później programy dotacyjne na rozpoczęcie działalności. Powiedzieli też m.in. o tym 

„Paszporcie do eksportu” – jakby co to można było tak łatwo napisać i dostać. Ja szczerze 

mówiąc spróbowałam właśnie na tej zasadzie, bo myślałam, że może w przyszłości będę 

zajmowała się pisaniem wniosków. […] Miałam w planach żeby napisać to [PRE – przyp. aut.] sobie 

sama. Gdyby nie to, że zaszły pewne zmiany, nadszedł kryzys, moja działalność przestała być 

sensowna, zdecydowałam, że nie ma co jej utrzymywać i sobie odpuściłam. Plan był w pewnej 

mierze sprawdzianem, czy bym sobie poradziła. 

- W pierwszym etapie napisałam wniosek, napisałam również koledze, który w podobnej branży 

nie dostał dotacji. Jak jednak zobaczyłam ile trzeba dostarczyć dokumentów, ile ta procedura 

będzie trwała, jak bardzo i boleśnie można się pośliznąć na etapie rozliczania i kontrolowania. 

Jestem dość chaotyczna i bałam się takiej gafy w dokumentach. 

(FGI, firmy, które zrezygnowały przed lub w trakcie I etapu) 

W dwóch przypadkach powodem rezygnacji z podpisania umowy był brak możliwości 

realizacji I etapu przed udziałem w planowanych targach. Co oznacza, iż dla tych 

wnioskodawców udział w Działaniu miał być sposobem na obniżenie kosztów udziału w 

konkretnej imprezie targowej. 

” 
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„Paszport do Eksportu” nie spowodował tego, że nie uczestniczyliśmy w targach. I tak 

uczestniczyliśmy, tylko chcieliśmy obniżyć pewien poziom kosztów. 

(FGI, firmy, które zrezygnowały przed lub w trakcie I etapu) 

Wątek tego typu rezygnacji powracał podczas wywiadów zarówno z samymi beneficjantami, 

firmami doradczymi jak i RIF-ami. Wskazywano, iż czas od złożenia wniosku, opracowania PRE 

a następnie oczekiwania na nabór, ponowną półroczną ocenę wniosków i podpisanie umowy 

na realizację II etapu sprawiał, że udział w wybranych przez beneficjenta targach był 

niemożliwy (np. ze względu na dwuletni cykl imprez). Zmiany wprowadzone w Działaniu w 

2012 r. znacząco skróciły czas od konceptualnej do wdrożeniowej fazy działań eksportowych. 

U nas problemem był czas. Tak jak już wspominałam, ktoś opracował już plan rozwoju eksportu, 

chciał już wdrażać, ale nie było terminu naboru. On w tym czasie wyjechał na targi, nie złożył 

wniosku, albo złożył z jakiegoś regionalnego, a plan został po prostu planem, bo musiał czekać 2-3 

miesiące do złożenia wniosku.  

(Doradca) 

- Tak samo było u nas, doszło do rozejścia w czasie i oczekiwania na nabór. Przedsiębiorca chciał 

to robić teraz, a nie za 3 miesiące, nie miał pewności, że to jeszcze będzie aktualne i wyjdzie.  

(Doradca) 

Mi się wydaje, że „Paszport do Eksportu” było skierowane na ożywienie tej branży doradczej. 

Etap poświęcenia czasu na pisanie tego pierwszego etapu, przejścia przez wniosek i czekania na 

odpowiednią rundę żeby przygotować ten właściwy plan rozwoju eksportu, później formalne 

wdrożenie, gdzie można było ryzykować i składając, już gdzieś tam działać. Ekonomicznie, czasowo 

i biznesowo to było irracjonalne, trzeba by było to planować z ogromnym wyprzedzeniem. Nie 

wiem, czy to w ogóle działa, my złożyliśmy wniosek, byliśmy na jakichś listach, ale nie dało się 

zgrać z punktu widzenia finansowego i czasowego.  

(FGI, firmy, które zrezygnowały przed lub w trakcie I etapu) 

Wniosek uzyskał pozytywną ocenę w kryteriach formalnych, zapraszali nas do podpisania, ale jak 

zobaczyliśmy te tury i czas, że trzeba wszystko przygotować w określonym czasie, to 

zrezygnowaliśmy.  

(FGI, firmy, które zrezygnowały przed lub w trakcie I etapu) 

” 
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Jeden projektodawca odmówił podpisania umowy ze względu na zbyt skomplikowane 

procedury jej podpisywania. Trzy na blisko pięćset firm, jako powód rezygnacji podały brak 

planów prowadzenia eksportu, co można wiązać z działalnością firm konsultingowych 

namawiających je do udziału w Działaniu.  

Co dwudziesty rekomendowany do realizacji projekt I etapu rozwiązany został już po 

podpisaniu umowy (168). Poniższy wykres przedstawia liczbę rezygnacji ze wsparcia w 

kolejnych rundach aplikacyjnych odniesioną do liczby podpisanych umów o dofinansowanie 

(rezygnacje złożone w trakcie trwania projektu wliczają się do tej liczby, rezygnacje przed 

podpisaniem – nie). Gdyby przeanalizować wskaźnik intensywności rezygnacji (iloraz liczby 

rezygnacji oraz liczby umów zarejestrowanych w KSI41), to wśród kolejnych rund aplikacyjnych 

wahał się on od 0,2 (I runda w 2009 r.) do 0,36 (I runda w 2011 r.). 

Wykres 13 Liczba podpisanych umów o dofinansowanie oraz liczba rezygnacji (suma rezygnacji przed 
podpisaniem umowy i w trakcie trwania projektu)  

 
Źródło: Dane PARP, baza wnioskodawców – stan na 24.08.2012 r., baza KSI – stan na 26.09.2012 r.  

Dla rezygnacji „późnych”, tzn. po podpisaniu umowy o dofinansowanie, dostępne są 

dokładniejsze dane dotyczące dat złożenia wypowiedzenia. Na ich podstawie można 

przeanalizować skumulowaną liczbę rezygnacji z udziału w I i II etapie wsparcia w latach 2009-

2012. Przyrost rezygnacji jest raczej równomierny w całym analizowanym okresie – trudno więc 

                                                
41 Uwaga: liczba umów zarejestrowanych w KSI nie zawiera projektów rekomendowanych, z których beneficjenci 

zrezygnowali przed podpisaniem umowy. 
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rezygnacje łączyć z incydentalnymi przyczynami, które można by ulokować w konkretnym 

miejscu na osi czasu. Widać pewien wzrost tempa przyrostu rezygnacji z I etapu wsparcia w II 

połowie 2011 r., co należy wiązać przede wszystkim z bardzo dużą liczbą podpisanych umów w 

trzecim naborze w 2010 r. i pierwszym w 2011 r. Trudno jednak zaobserwować, aby wraz z 

biegiem czasu pojawił się jakiś czynnik intensyfikujący rezygnacje ze wsparcia. Przyczyn 

rezygnacji nie należy więc upatrywać w krótko- czy nawet średniookresowych wahaniach 

koniunktury gospodarczej. 

W przypadku rezygnacji po podpisaniu umowy na realizację I etapu częściej mamy do 

czynienia z przypadkami wypowiedzenia ich przez beneficjentów (81%) niż przez RIF/PARP 

(19%). Niezależnie od strony rozwiązującej umowę najczęstszym powodem jej anulowania było 

niezaakceptowanie PRE lub niezłożenie go w wyznaczonym we wniosku terminie (18%). Co 

wyjaśnia, dlaczego rezygnacje w trakcie I etapu często miały miejsce już po terminie realizacji 

projektu według wniosku o dofinansowanie. Na podstawie zapisanych w bazach danych dat 

podpisania umów o dofinansowanie oraz dat rezygnacji ze wsparcia można zaobserwować, że 

rezygnacje „późne” następowały przeciętnie ponad pół roku po podpisaniu umowy o 

dofinansowanie (tabela 9). Rezygnacje z dwóch etapów wsparcia różnią się pod tym względem 

nieznacznie – to umowy dotyczące projektów doradczo-planistycznych wypowiadane były 

przeciętnie nieco później niż umowy dotyczące projektów wdrożeniowych, mimo że te 

ostatnie były projektami zdecydowanie dłuższymi. Jeszcze lepiej pokazuje to tabela 10, w 

której analizujemy wartości wskaźnika teoretycznego zaawansowania projektu w chwili 

rezygnacji. Wskaźnik ten jest ilorazem długości dwóch okresów: okresu od podpisania umowy 

do rezygnacji i deklarowanego okresu trwania projektu. Wartości powyżej 1 oznaczają, że data 

rezygnacji zapisana w bazach danych jest późniejsza niż deklarowana pierwotnie (w umowie) 

data zakończenia projektu. O ile rezygnujący z II etapu wsparcia czynili to przeciętnie po 

upływie 1/4 – 1/3 czasu trwania projektu, o tyle rezygnujący z I etapu wsparcia robili to 

najczęściej już po upływie deklarowanego pierwotnie czasu trwania projektu. 
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Tabela 9 Okres (w dniach) pomiędzy podpisaniem umowy a rezygnacją z realizacji projektu 

 Średnia Mediana Minimum Maksimum 

projekty I etap (PRE) [N=178] 
249,0 214,0 11 774 

projekty II etap (wdrożenie) [N=96] 
230,5 184,5 39 746 

Źródło: Dane PARP, baza wnioskodawców – stan na 24.08.2012 r., baza KSI – stan na 26.09.2012 r. 

 

Tabela 10 Teoretyczny stan zaawansowania projektu w chwili złożenia rezygnacji ze wsparcia* 

 Średnia Mediana Minimum Maksimum 

projekty I etap (PRE) [N=178] 
2,05 1,40 0,06 7,92 

projekty II etap (wdrożenie) [N=96] 
0,37 0,26 0,05 1,63 

 

 

 

*) Teoretyczny stan zaawansowania projektu wyliczony jest jako iloraz liczby dni pomiędzy podpisaniem umowy a 
rezygnacją oraz liczby dni zadeklarowanej w umowie jako czas trwania projektu. 
 
Źródło: Dane PARP, baza wnioskodawców – stan na 24.08.2012 r., baza KSI – stan na 26.09.2012 r. 

 

PRE odrzucane były ze względu na brak wszystkich wymaganych elementów (np. SWOT, 

pieczątki wykonawcy). Niekiedy były one plagiatami lub przy ich opracowywaniu nastąpiły 

pewne nieprawidłowości (występowały przypadki powiązań osobowych pomiędzy 
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beneficjentem a usługodawcą, nawiązywano współpracę z firmą doradczą przed podpisaniem 

umowy). Nienależyte wykonanie PRE przez firmę doradczą było powodem rozwiązania 11% 

umów na realizację I etapu. Beneficjenci wskazywali głównie, iż PRE nie zawiera wszystkich 

wymaganych przez RIF elementów, a ich poziom merytoryczny okazał się niski. 6% 

beneficjentów nie znalazło wykonawców PRE: „cena usług doradczych przekraczała znacznie 

założone przez beneficjenta w PRE środki na ten cel, a jakość świadczonych usług była 

wątpliwa”. 

Częstą przyczyną rozwiązania umowy były przekształcenia i zmiany strategii rozwoju firm 

(16%). Powodem rozwiązania ponad co dziesiątej umowy brak możliwości wywiązania się z 

niej m.in. ze względu na zbyt wygórowane założenia planu, niemożliwe do realizacji w obecnej, 

trudnej sytuacji ekonomicznej firmy. Zmiany strategii były najczęściej deklarowaną przyczyną 

rezygnacji, lecz raczej był to powód wtórny, wynikający przede wszystkim ze sztywnych ram 

Działania – odbiegających od praktyki biznesowej, wymagających dostosowania się do 

zmieniających się warunków, modyfikacji strategii. Trudna sytuacja ekonomiczna na rynku 

krajowym i docelowych rynkach zagranicznych wskazana została przez 12% beneficjentów 

rezygnujących z I etapu projektu. Potwierdzają to przytaczane wcześniej wyniki analizy 

makroekonomicznej – obecnie bardzo trudno długofalowo planować działania eksportowe. 

Czynniki losowe (np. „arabska wiosna”, tsunami w Japonii) sprawiają, że planowane w PRE 

działania są bezcelowe, trudne a nawet niemożliwe do wdrożenia. 

Podobnie jak w przypadku odmów podpisania umowy część rezygnacji już po ich podpisaniu 

wynika z przekształceń firm: następujących w nich zmian organizacyjnych (8%), względów 

osobistych (4%), zawieszenia lub likwidacji działalności gospodarczej (4%), zaangażowania w 

realizację bardziej atrakcyjnego projektu (2%). Zdarzały się również trzy przypadki, w których 

firmy od momentu złożenia wniosku o dofinansowanie do opracowania PRE zwiększyły 

zatrudnienie stając się dużymi firmami, co wyklucza je z możliwości otrzymania 

dofinansowania na wdrożenie PRE. W jednym przypadku przedsiębiorstwo przekroczyło w 

międzyczasie limit pomocy publicznej. 

Beneficjenci rozwiązywali umowy również ze względu na sposób wdrażania Działania oraz 

współpracę z RIF i PARP (5%). Wskazywano na długi czas oczekiwania na decyzję o 

aneksowaniu umowy i akceptację PRE. Beneficjenci obawiali się, iż dalsze koszty wdrożenia 

projektu przewyższą wartość dofinansowania. Kontrowersje wśród beneficjentów wzbudzała 

również konstrukcja Działania. 
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Do II etapu wsparcia proeksportowego w ramach Działania 6.1 PO IG zakwalifikowało się w 

latach 2009-2011 łącznie 867 podmiotów. Spośród nich 132 zrezygnowały przed podpisaniem 

umowy, a kolejne 90 podczas realizacji projektu; odsetki rezygnacji wynosiły więc odpowiednio 

15% i 10%. Ta grupa przedsiębiorców jest interesująca, gdyż zrezygnowała z przyznanego im 

wsparcia znacznej wielkości, mimo że początkowo była zainteresowana wdrożeniem 

opracowanych wcześniej Planów Rozwoju Eksportu. Z przeprowadzonych analiz wynika, że 

wartość projektu w II etapie nie wpływała w systematyczny sposób na decyzję o wdrożeniu 

PRE w życie.  

Na podstawie baz danych PARP nie można stwierdzić czy czas oczekiwania mógł mieć wpływ 

na rezygnacje „wczesne”, tzn. przed podpisaniem umowy, o tyle można sprawdzić, czy 

występowały jakieś różnice w czasie oczekiwania na umowę o dofinansowanie pomiędzy 

projektami zrealizowanymi pomyślnie (tzn. zakończonymi i rozliczonymi) oraz projektami, z 

których realizacji beneficjenci zrezygnowali już po podpisaniu umowy. Odpowiednie dane 

przedstawia tabela 11. Widać w niej wyraźnie, że w przypadku I etapu wsparcia nie ma 

jakościowej różnicy pomiędzy dwoma grupami projektów. W przypadku II etapu wsparcia, 

można zauważyć różnicę polegającą na tym, że dla projektów zakończonych pomyślnie 

odstęp pomiędzy złożeniem wniosku a podpisaniem umowy był nawet znacząco dłuższy 

niż dla projektów, które nie doszły do skutku z powodu rezygnacji beneficjentów. 

Świadczy to znacznej determinacji firm chcących wdrożyć PRE. 

  



122 Identyfikacja barier wsparcia proeksportowego przedsiębiorstw – raport końcowy 

 

 

Tabela 11 Okres (w tygodniach) pomiędzy złożeniem wniosku o dofinansowanie a podpisaniem umowy w 
wybranych kategoriach beneficjentów Działania 6.1 

 

 Średnia Mediana Minimum Maksimum 

projekty I etap, rezygnacja w trakcie 
trwania 32,2 28,4 13,3 103,3 

projekty I etap, zakończone 
pomyślnie 35,3 31,0 12,1 169,0 

projekty II etap, zakończone 
pomyślnie 80,1 86,6 18,0 150,1 

projekty II etap, rezygnacja w trakcie 
trwania 40,1 31,1 16,3 112,1 

 

 

Źródło: Dane PARP, baza wnioskodawców – stan na 24.08.2012 r., baza KSI – stan na 26.09.2012 r. 

Co trzeci projektodawca, któremu przyznano dofinansowanie na wdrożenie PRE, przesłał 

do RIF list z informacją o rezygnacji z podpisania umowy, lecz nie podał w nim przyczyny 

podjęcia tej decyzji. Podobnie jak w przypadku rezygnacji z podpisania umowy na etap I, 

znaczna część projektodawców (21%) po prostu nie dostarczyła dokumentów niezbędnych do 

podpisania umowy. Firmy, które zdecydowały się jakkolwiek uzasadnić swoją decyzję, 

najczęściej wskazywały na zmiany kierunków działalności biznesowej, w tym planów i celów 

dotyczących eksportu oferowanych usług i wyrobów (10%). Trudna sytuacja ekonomiczna na 

rynkach docelowych wskazywana była przez 6% wnioskodawców jako powód rezygnacji z 

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

Obawiają się oni braku możliwości wywiązania się założeń wniosku – zarówno z nałożonego 
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harmonogramu, jak i wskaźników rezultatu. Wnioskodawcy znaleźli się również w trudnej 

sytuacji finansowej co sprawia, że nie mają środków na wdrożenie Planu (5%). Jak wskazano na 

początku tego rozdziału część projektodawców złożyło kilka wniosków do etapu II, dlatego 5% 

rezygnacji z podpisania umowy spowodowane jest realizacją przez firmę innego projektu w 

ramach Działania 6.1. Wśród powodów rezygnacji wskazywanych przez mniej niż 5% 

podmiotów należy wymienić: przekroczenie limitu pomocy de minimis (4 przypadki), obawę 

przed nieterminowym otrzymywaniem środków (2), nieposiadanie statusu MSP (3), 

zawieszenie lub likwidację działalności gospodarczej (2). W dwóch przypadkach wnioskodawca 

spełniał kryteria podmiotu zagrożonego, miał zaległości publiczno-prawne. 

Dopiero beneficjenci rezygnujący w trakcie realizacji II etapu są bardziej skorzy do 

uzasadnienia podjęcia tej decyzji. Jako częsty powód rezygnacji wdrożenia PRE podawana 

była jego nieadekwatność do aktualnej sytuacji na rynku, spowodowana upływem czasu o 

momentu opracowania i wdrożenia go (33%). Zmiany wprowadzone w 2012 r. skróciły ten 

okres, co powinno wpłynąć na zmniejszenie liczby tego typu rezygnacji. Uzasadniając 

rezygnację beneficjenci równie często powołują się na niestabilną sytuację gospodarczą na 

rynkach zagranicznych i na rynku krajowym (27%). Winą za dezaktualizację PRE bardzo 

rzadko obwiniane są firmy doradcze. Jedynie 3% beneficjentów rozwiązujących umowy 

wskazywało na problemy z zewnętrznymi wykonawcami jako powód rozwiązania umowy: brak 

możliwości uzyskania realnych i dobrze przygotowanych badań rynkowych, zerwanie umowy 

przez firmę doradczą z Niemiec na stworzenie sieci sprzedaży na terenie Niemiec oraz 

wykonanie badań marketingowych. Beneficjenci raczej stwierdzają, że nie byli w stanie 

przewidzieć niektórych zdarzeń w momencie opracowywania strategii, dlatego rozgoryczeni 

są na RIF/PARP, że nie mają możliwości aktualizacji Planów – zwłaszcza harmonogramu 

realizacji. 17% rezygnuje ponieważ negatywnie lub zbyt długo trwało rozpatrzenie 

wniosku o wprowadzenie zmian do umowy. Powodem rezygnacji była również obawa przed 

nieosiągnięciem założonych we wniosku wskaźników lub realizacją projektu w wyznaczonym 

terminie.  

- Zbyt długi okres pomiędzy zatwierdzeniem PRE a podpisaniem umowy związanej z jego 

wdrożeniem, warunki ekonomiczne w Europie w tym okresie zmieniły się – pogorszyły, co 

negatywnie wpływa na założenia złożone w planie. 

- W chwili podpisania PRE w 2009 r. nie przewidywaliśmy kryzysu ekonomicznego, który 

spowodował zamknięcie rynków Nieniec, Ukrainy i Czech na produkty eksportowe (…) aż wniosek 

o aneks do umowy nie został zaakceptowany 

” 
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- Wszystko się zmienia, czasem nie jesteśmy w stanie teoretycznie zaplanować nawet 3 imprez. W 

ciągu roku może wydarzyć się wiele rzeczy, nawet podniesienie ceny surowca w górę i jesteśmy 

rozłożeni.  

- W obecnej sytuacji na rynku, ciężko to wszystko statycznie planować, ja nie wiem, co będzie za 4-

5 miesięcy.  

(FGI, firmy, które zrezygnowały przed lub w trakcie I etapu) 

Skomplikowane procedury rozliczania projektów przyczyniły się do rezygnacji 16% firm 

wdrażających PRE. W ich opinii wymogi stawiane przez niektóre RIF-y są trudne do spełnienia 

nawet dla firm doradczych zajmujących się rozliczaniem projektów.  

Opieszałość w działaniach PARP, biurokracja, wyolbrzymianie formalizmu, brak zrozumienia 

potrzeb przedsiębiorców, utrudnianie funkcjonowania przedsiębiorstwa poprzez zwłokę w 

realizacji złożonych wniosków o płatność. 

Skomplikowane, nieczytelne i czasochłonne procedury Działania 6.1 (…) to Działanie nie 

przewiduje zmienności rzeczywistości biznesowej, która uzależniona jest od koniunktury rynków 

zagranicznych. 

(Uzasadnienia rezygnacji z wdrażania etapu II) 

Nieuznawanie części wydatków oraz konieczność ponoszenia kosztów na mniej atrakcyjne dla 

firm usługi sprawia42, że w opinii projektodawców: „udział w projekcie może narazić firmę na 

poniesienie kosztów nieproporcjonalnych do zwiększenia przychodu ze sprzedaży i 

rozszerzenia działalności na nowe obszary”. Nieadekwatność kosztów i obciążeń z tytułu 

wdrażania projektu w stosunku do korzyści uzyskanych z jego wdrożenia jako powód 

rezygnacji wskazało 15% wnioskodawców.  

Trudną sytuację ekonomiczno-finansową firmy, ograniczone możliwości finansowania projektu 

oraz zmiany w strategii rozwoju firm jako powód rezygnacji podało 19% beneficjentów. 

 

                                                
42 Wsparcie na wdrożenie planu rozwoju eksportu jest udzielane na realizację, co najmniej dwóch z następujących 

działań, w tym co najmniej jednego ze wskazanych w pkt. 3–6: wyszukiwanie i dobór partnerów na rynkach 

docelowych; uzyskanie niezbędnych dokumentów uprawniających do wprowadzenia produktów lub usług 

przedsiębiorcy na wybrane rynki docelowe; doradztwo w zakresie strategii finansowania przedsięwzięć eksportowych i 

działalności eksportowej. Zapis ten budzi wątpliwości przedsiębiorców, którzy działań określonych w pkt. 3-6 nie 

uznawali za potrzebne.  

” 
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Dalsza realizacja projektu i poniesione do tej pory wydatki na kolejne etapy mogłyby przyczynić 

się do pogorszenia obsługi rynku krajowego.  

(Uzasadnienia rezygnacji z wdrażania etapu II) 

Pojawiają się nawet opinie, że jest to pewien rodzaj sabotażu firm, które mogłyby eksportować, ale 

przez udział w programie już nigdy więcej o tym nie pomyślą. To są śmieszne kwoty, jak oni sobie 

wszystko podliczą, a do tego dochodzi jeszcze ilość włożonego w to czasu i wysiłku. 

(FGI, doradcy) 

5.2 Rezygnacje z wdrożeń PRE w relacjach przedsiębiorców 

Kluczowa dla zbadania przyczyn (również tych, które nie wynikają z oficjalnych pism 

kierowanych do instytucji wdrażających) licznych rezygnacji przez beneficjentów z udziału w 

Działaniu 6.1 jest identyfikacja czynników, które powodowały, że wdrożenie planów 

eksportowych nie udawało się. Można wskazać kilka głównych ich grup. Jeśli przyjąć kolejność 

chronologiczną, tzn. zgodnie z następstwem kolejnych etapów projektu, to były to następujące 

czynniki: 

- Wynikające z nierzetelności PRE, niedostatecznej informacji na temat etapu 

wdrożenia przekazanej przez firmę doradczą; 

- Czynniki losowe zarówno o charakterze wewnętrznym, ja i zewnętrznym, powodujące 

trudności w realizacji działań wdrożeniowych; 

- Czynniki po stronie instytucji wdrażających, wynikające głównie ze stosowanych 

procedur, które uniemożliwiały zaradzenie trudnościom. 

Modelowy schemat wydarzeń prowadzący do rezygnacji – w uproszczeniu – 

najprawdopodobniej polegał na następującej sekwencji zdarzeń:  

PRE zostaje niedostatecznie rzetelnie przygotowany. Przedsiębiorstwo dopiero 

stawiające pierwsze kroki w dziedzinie eksportu posiada bardzo niewielką wiedzę na 

temat potrzebnych do wejścia na nowe rynki działań. Jeżeli trafia na firmę doradczą, 

która nie jest zainteresowana dostarczeniem ekspertyzy wysokiej jakości, a jedynie 

napisaniem poprawnego formalnie PRE, otrzymuje nieadekwatny do swojej sytuacji 

dokument, który zawiera zalążek przyszłego niepowodzenia. Jeśli później ujawniają się 

błędne założenia PRE, okazuje się również, że nie daje się ich zmodyfikować, gdyż 

” 

” 



126 Identyfikacja barier wsparcia proeksportowego przedsiębiorstw – raport końcowy 

 

 

procedury na etapie wdrażania i rozliczania działań proeksportowych w praktyce niemal 

zupełnie uniemożliwiają odejście od zaplanowanych działań czy inne korekty 

harmonogramu rzeczowo-finansowego. Jeśli zaś nawet PRE zostaje przygotowany 

rzetelnie i realistycznie, może nastąpić cały szereg losowych wypadków, które i tak 

sprawiają, że musi być zmodyfikowany. Tutaj zaś znowu pojawiają się poważne, i 

niekiedy niemożliwe do przebrnięcia, przeszkody ze strony procedur programowych. 

Zarysowany schemat rozkładamy na czynniki pierwsze w następnych częściach tego 

podrozdziału. Zanim to nastąpi należy jeszcze wspomnieć, że rezygnacje mogły następować na 

różnych etapach. W badaniu jakościowym (metodą indywidualnych wywiadów pogłębionych) 

uwzględniono we właściwych proporcjach (dobór celowy) podmioty rezygnujące w różnych 

momentach: 1) przed przystąpieniem do I etapu, 2) w jego trakcie lub 3) po rozliczeniu a przed 

przystąpieniem do II etapu, , 4) po wnioskowaniu o II etap oraz 5) po podpisaniu umowy o II 

etap.  

Wśród firm, które zrezygnowały przed podpisaniem umowy na I etap znajdziemy zarówno 

firmy, które początkowo samodzielnie zdecydowały o przystąpieniu do udziału w Działaniu (4 

przypadki), jak i takie które zrobiły to za namową firm doradczych (6). W przypadku obu grup 

przystąpienie do konkursu motywowane było chęcią rozwoju firm i zamiar wdrożenia planu. 

Natomiast w przypadku firm, które przystąpiły do Działania z inicjatywy firm doradczych realna 

ocena zaangażowania finansowego jakie niezbędne jest do wdrożenia PRE dokonywana była 

dopiero po otrzymaniu dofinansowania. Dwie „namówione” firmy odstąpiły od podpisania 

umowy, ponieważ przeszacowały swoje możliwości finansowe, co do II etapu Działania 6.1. 

Innymi powodami niepodpisania umowy podawanymi przez grupę tych beneficjentów były: 

bardzo długi czas oczekiwania na rozpatrzenie wniosku oraz uzyskanie informacji z RIF i PARP, 

zmiana formy prawnej firmy z jednoosobowej działalności gospodarczej na spółkę cywilną. 

Jedynie jeden rozmówca zainspirowany przez firmę doradczą wskazywał, iż w chwili 

aplikowania o środki potencjał eksportowy jego firmy był znikomy ze względu na 

zaabsorbowanie wszystkich zasobów w proces patentowy innowacyjnego produktu. 

Dwóch spośród dziesięciu przebadanych przedsiębiorców, którzy nie podpisali umowy na 

realizację I etapu rozważa powrót do Działania. Przedsiębiorca, który z własnej inicjatywy 

przystąpił do Działania natomiast który nie kwalifikuje się do skorzystania z pomocy de 

minimis (podmiot zagrożony), oraz firma namówiona przez doradcę, dla której kluczowym 

warunkiem wrócenia do Działania musiałoby być zmniejszenie udziału własnego i 
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zmniejszenie liczby formalności. Pozostałe firmy planują działania eksportowe, lecz ze 

względu na brak środków zamierzają zrealizować je na mniejszą skalę i we własnym zakresie.  

Wnioskodawcy, którzy przystąpili do Działania z własnej inicjatywy zrezygnowali z podpisania 

umowy, ponieważ: spotkali się z bardzo złymi doświadczeniami innych firm w realizowaniu i 

rozliczaniu projektów z dofinansowaniem UE, mieli zaległości w opłacaniu składek ZUS, nie 

kwalifikowali się do wsparcia (w ostatnich latach ponieśli znaczne straty), do momentu 

złożenia wniosku przekształcili formę prowadzonej działalności. Jeden z badanych obawiał się 

negatywnego nastawienia urzędników rozliczających projekt, doszukiwania się 

nieprawidłowości w dokumentacji, co mogłoby skutkować koniecznością zwrotu dotacji wraz z 

odsetkami. Respondent ten negatywnie ocenił też konieczność opracowywania PRE przez 

firmę zewnętrzną. Jego firma posiada własną strategię obecności na rynkach zagranicznych a 

PRE w obecnej formie to jego zdaniem marnotrawstwo pieniędzy. 

Nas namawiała firma doradcza, my się zgodziliśmy, miało być wspaniale, ale okazało się, że główny 

zarobek ma być dla tej firmy, a my musimy do tego dołożyć. Nie wiadomo po co napisać Plan 

Rozwoju Eksportu.  

(FGI, Firma rezygnująca z Działania 6.1 przed ukończeniem I etapu) 

Wszystkie pięć badanych firm, które zrezygnowały w trakcie realizacji I etapu, przystąpiły do 

Działania z własnej inicjatywy. Trzy z nich planują kontynuację działań eksportowych, w tym 

jedna zamierza finansować je z własnych środków. Częstym powodem rezygnacji w trakcie 

etapu I był długość procesu oceny wniosków. W jednym przypadku termin opracowania i 

realizacji ewentualnych planów rozwoju eksportu nałożyłby się z czasem spowolnienia 

gospodarczego w krajach eksportowych. W drugim zaś ocena wniosku i przygotowanie do 

podpisania umowy tak się przeciągnęły, że chcąc skończyć I etap w oryginalnym (przyjętym we 

wniosku) terminie, PRE musiałby powstać w mniej niż 3 miesiące, co zdaniem beneficjenta 

odbiłoby się na jakości dokumentu. Trzecia firma chciała uczestniczyć w konkretnych targach, 

które odbywają się raz na 2 lata. W skutek długiego czasu od złożenia wniosku do podpisania 

umowy, uczestnictwo w nich stało się niemożliwe – termin targów wypadał w kilka tygodni po 

podpisaniu umowy na realizację I etapu, co oczywiście uniemożliwiało ich sfinansowanie ze 

środków Działania. Ponadto, w wyniku zamieszczonego na stronie WWW firmy ogłoszenia, do 

wykonania PRE zgłosiły się firmy z bardzo oddalonych miast, co zdaniem respondenta byłoby 

mało efektywne. Inna firma również zrezygnowała z udziału w Działaniu z powodu firmy 

doradczej. Powodem były zbyt wygórowane oczekiwania finansowe doradcy za opracowanie 

” 
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PRE. Beneficjent czuł się oszukany, był gotów ponieść koszt 2,5 tys. zł, a nie 5 tys. zwłaszcza 

przy braku pewności, że otrzyma dofinansowanie na wdrożenie PRE.  

W niniejszym podrozdziale wskazujemy również trudności, jakie napotkały te firmy, którym 

udało się rozliczyć oba etapy. Powodem tego zabiegu jest to, że o ostatecznym 

niepowodzeniu decydowała zazwyczaj pewna sekwencja negatywnych wydarzeń, nie zaś 

pojedyncze czynniki. Problemy, z którymi musiały mierzyć się firmy, którym powiodło się 

wdrożenie PRE, były często również wskazywane przez przedstawicieli beneficjentów 

rezygnujących, zaś o ostatecznym pozytywnym rezultacie decydowały czynniki, które 

przytaczamy w rozdziale poświęconym historiom sukcesów. 

Adekwatność i jakość PRE  

Ocena usług doradczych została już wcześniej omówiona (podrozdział 4.1). Tutaj 

koncentrujemy się na niej jako potencjalnym czynniku rezygnacji z Działania 6.1. 

Nierealistyczny PRE lub niedostateczna informacja przekazana na I etapie mogły zaważyć na 

późniejszych problemach z wdrożeniem planów. Byli rozmówcy, którzy wprost uzasadniali 

rezygnację z wdrożenia m.in. nieprawidłową konstrukcją PRE. Problemem mógł być zarówno 

plan zakładający zbyt dużą liczbę kosztownych i pracochłonnych przedsięwzięć, których firma 

nie mogła zrealizować za pomocą dostępnych jej zasobów ludzkich i finansowych, jak i plan 

zbyt ograniczony co do swoich założeń, przewidujący zbyt małą liczbę rynków docelowych. Ta 

nierealistyczność lub niedopasowanie do potrzeb firmy mogły wynikać z różnych przyczyn, 

czasami trudnych do oceny przez respondentów. Z reguły chodziło jednak o brak 

dostatecznej komunikacji z beneficjentem lub niedostateczną funkcję „mentorską” – nie 

ostrzegano firmy, że planuje działania zbyt absorbujące jej zasoby. Osoby decyzyjne w 

przedsiębiorstwie mogły też niedostatecznie zaangażować się we współpracę z firmą doradczą 

na etapie opracowywania PRE. W jednym przypadku pojawił się zarzut, że firma doradcza 

zawyżyła budżet II etapu, aby zwiększyć swoją prowizję, stanowiącą procent przyznanej dotacji. 

Wreszcie beneficjentowi mogło brakować wiedzy i doświadczenia – ich uzupełnienie w 

późniejszym okresie skutkowało chęcią zmiany założeń już wdrażanego PRE, co okazywało się 

często nierealne. Z brakiem wiedzy mogło wiązać się również niedostateczne przemyślenie 

koncepcji przyszłych działań proeksportowych, czemu sprzyjały naglące terminy rozliczenia I 

etapu. Namysł przychodził w trakcie wdrażania. Biorąc pod uwagę fakt, że przedstawiciel 

beneficjenta akceptuje treść PRE (własnoręcznym podpisem), przypadki firm, które nie 

dokonały należytej analizy otrzymanego produktu pod względem jego dopasowania do 
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własnych możliwości, należy uznać za przejaw niefrasobliwości. Zdarzało się, że jako przyczynę 

takiej sytuacji wskazano opóźnienie w dostarczeniu Planu przez firmę doradczą. Niekiedy 

jednak informowano wprost, że zarząd niedostatecznie zaangażował się we współpracę bądź 

zawiodły kwalifikacje pracowników z działu eksportu lub funduszy unijnych. Wydaje się, że 

pewna „rutynizacja” pozyskiwania dotacji ze środków unijnych może przekładać się na 

wysokie obciążenie pracowników, przygotowywaniem różnych wniosków, co mogło sprawić 

we wskazanych przypadkach, że przeoczono ważny merytorycznie element Działania, jakim 

jest PRE. Prawdopodobnie, niekiedy źródłem problemów stało się myślenie wg logiki: 

„pozyskajmy środki, a potem jakoś to będzie”, czemu do końca 2011 r. znacznie sprzyjała 

dwuetapowość Działania 6.1. 

Dokument był nierealistyczny, za dużo przewidzianych działań, niemożliwych do realizacji z 

powodu braków kadrowych i niedostatecznych środków własnych; inna firma doradcza już po 

fakcie oceniła go jako przesadnie ambitny, mówiąc, że to są dwa projekty w jednym i „porywanie 

się z motyką na słońce”. (…) PRE zakładał zdobycie w ciągu roku certyfikacji na Arabię Saudyjską, 

siedem wyjazdów, dużo misji zagranicznych, w tym do Jemenu, gdzie pracownicy po prostu baliby 

się pojechać.  

(IDI, firma średnia, która zakończyła I etap, lecz nie aplikowała o II etap] 

Te kierunki, które myśmy wybrali, one w tym PRE przedstawione były super, że nic, tylko tam 

wchodzić i będzie „idylla”. A okazało się, że nie jest tak. (…) Oni to zawyżyli, a zawyżyli to po to, 

ponieważ mieli procent od przyznanej kwoty. Myśmy o tym nawet nie wiedzieli. [firma średnia, D] 

(IDI, firma średnia, która zakończyła realizację II etapu) 

Model współpracy był bardzo partnerski, tylko osoba, która była po naszej stronie odpowiedzialna 

za projekt może nie do końca czuła ten temat (…) zabrakło tu udziału zarządu i strategicznej 

analizy rynku. Trochę był ubogi ten projekt, założono tylko trzy rynki (…) zabrakło całej 

Skandynawii. Wybrano nietrafnie rynki, że tylko trzy, a moglibyśmy do większej ilości, a 

moglibyśmy wybierać kraje pod kątem usług – inne działania byłyby w jednym, inne w drugim, a 

inne w piątym. Próbowaliśmy negocjować rozszerzenie działań, ale PARP wręcz sugerowała, żeby 

zrezygnować z wdrożenia PRE i próbować w kolejnym konkursie. 

(IDI, firma mała, która rezygnowała z II etapu podczas realizacji projektu) 

 

 

” 
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Trzeba by wprowadzać zmiany w harmonogramie rzeczowo-finansowym, gdyż upłynęło dużo 

czasu między przygotowaniem PRE a potencjalnym momentem rozpoczęcia działań. Trochę może 

koncepcja się zmieniła, chcielibyśmy realizować PRE inaczej, gdyby doszło do realizacji 

wprowadzalibyśmy pewne zmiany, a nie byliśmy pewni, czy będą zaakceptowane. Był ograniczony 

czas na opracowanie planów i nie do końca go przemyśleliśmy. 

(IDI, firma średnia, która zrezygnowała z II etapu przed podpisaniem umowy) 

Firma pozyskuje nowe wiadomości (…) Firma, która rozpoczyna taką działalność ma pozyskiwanie 

wiedzy w postępie geometrycznym, każdego dnia więcej, ma inne pomysły, a to wszystko jest już 

zaklepane i nie do zmiany. 

(IDI, instytucja otoczenia biznesu) 

Zdarzyły się również głosy sugerujące to, że firma doradcza nie wyposażyła beneficjenta w 

wiedzę na temat reguł Działania 6.1 w dostatecznym zakresie. Można jednak sądzić, że wina w 

niżej cytowanym przykładzie nie do końca wynikała z niekompetencji doradców, gdyż zarzut 

odnosił się do braku informacji o specyficznych trudnościach proceduralnych po stronie RIF. W 

sytuacji, do której odnosi się rozmówca w poniższym cytacie, firma doradcza mogła nie 

przewidzieć, że instytucja regionalna będzie wymagała bardzo drobiazgowego trzymania się 

Planu, o czym piszemy w dalszej części tego rozdziału. Możliwe jednak również, że doradcy nie 

uprzedzili firmy w dostatecznym stopniu o doniosłości PRE, za którą powinno iść rozważne 

planowanie poszczególnych działań oraz pewna doza zapobiegliwości i realizmu. 

Nikt w momencie pisania PRE nie powiedział nam, że to, co tutaj wpiszemy, jest jak „amen w 

pacierzu”; nie powiedziano o niemożliwości niezrealizowania choćby jednego punktu. (firma 

średnia, F) 

(IDI, firma średnia, która rezygnowała z II etapu podczas realizacji projektu) 

Czynniki losowe 

Nawet rzetelnie opracowany PRE nie jest gwarancją sukcesu we wdrożeniu działań 

proeksportowych. W trakcie wdrażania planów mógł wystąpić cały szereg czynników losowych, 

które ostatecznie – wobec istotnie ograniczonych możliwości dokonaniu zmian, opisywanego 

niżej, mogły zdecydować o niepowodzeniu przedsięwzięcia. W trakcie wywiadów 

zidentyfikowano zarówno czynniki wewnętrzne, leżące po stronie firmy, jak również 

zewnętrzne, w tym o zgoła globalnym charakterze. Omówmy krótko obie grupy. 

” 
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Czynniki losowe po stronie firmy mogą wiązać się z rozmaitymi zmianami organizacyjnymi, czy 

nawet personalnymi. Im mniejszy podmiot, tym potencjalnie większa podatność na zmiany, 

zwłaszcza gdy „dział eksportu” tworzy jedna osoba. Wywiady kilkakrotnie były 

przeprowadzane z osobami, które nie uczestniczyły od początku w realizacji projektu 

dofinansowanego z Działania 6.1 – pracownik odpowiedzialny za jego prowadzenie od 

początku, nie był już zatrudniony w firmie. Strona organizacyjna może mieć również drugi 

aspekt, niezwiązany ze zmianą – niedostateczne zasoby kadrowe, co ujawniało się w 

momencie, gdy pojawiały się problemy proceduralne z rozliczaniem projektu czy próby zmiany 

harmonogramu rzeczowo-finansowego. Pracownicy przeciążeni kontaktami z RIF w 

pewnym momencie „kapitulowali”, nie mogąc uzyskać zgody na zmiany w PRE bądź 

wyjaśnić wątpliwości instytucji regionalnej odnośnie wniosku o płatność. 

Po pierwszej wizycie zagranicznej z firmy odeszły do konkurencji dwie osoby odpowiedzialne za 

projekt – firma uznała, że nie jest w stanie kontynuować wdrażania PRE bez nich. 

(IDI, firma mała, która rezygnowała z II etapu podczas realizacji projektu) 

Zarząd się nie zaangażował dostatecznie, mieliśmy w danym momencie, już po podpisaniu umowy 

na II etap, braki kadrowe – nie było komu jechać na targi. (…) Bardzo trudno jest rozliczyć projekt 

6.1, i kiedy przystępowaliśmy do realizacji, to był też trochę „kocioł” w dziale funduszy unijnych i 

zasugerowałam, żeby może zrezygnować i próbować w następnym konkursie. 

(IDI, firma mała, która rezygnowała z II etapu podczas realizacji projektu) 

Oprócz szczupłości kadr może wystąpić problem braku wkładu własnego, a także realizacja 

innych działań i programów unijnych – specyficznymi przypadkami były te, gdy firma 

przekroczyła łączny limit pomocy de minimis, realizując inne dotowane przedsięwzięcia, 

zwiększyła zatrudnienie nie kwalifikując się już do udziału w Działaniu. Zmianie może ulec 

wreszcie sytuacja ekonomiczna przedsiębiorstwa – na wahania koniunktury szczególnie 

narażone są najmniejsze podmioty, dla których nieraz strata jednego znaczącego kontrahenta 

może oznaczać spadek obrotów i problem z uzyskaniem wkładu własnego na realizację 

zaplanowanych działań. 

Trudności we wdrażaniu PRE może również spowodować nieprzewidziany przebieg 

podejmowanych działań. Przykładowo, jedna firma osiągnęła cele już po pierwszych targach – 

uzyskała satysfakcjonującą liczbę partnerów, przez co udział w dwóch następnych imprezach 

był całkowicie zbędny. W praktyce okazało się, że nie ma możliwości rezygnacji z tych imprez 

” 
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bez utraty dotacji i – paradoksalnie – ostatecznie przesądziło o zerwaniu umowy. Beneficjent 

chciał już podejmować dalsze kroki na „zdobytym” rynku, tj. przede wszystkim inicjować 

akcje PR-owe, dysponując dostateczną siecią dystrybucji; targi nie były już do niczego 

potrzebne. Przedstawiciele innego beneficjenta dopiero uczestnicząc w targach w charakterze 

odwiedzających doszli do wniosku, że firma nie jest gotowa do roli wystawcy, co planowano w 

trakcie następnych wyjazdów. Lista omówionych czynników nie wyczerpuje zakresu możliwych 

scenariuszy – przeszkodą dla wdrożenia PRE mogą być również m.in. wątpliwości firmy, czy 

wchodzić na rynki docelowe przed uzyskaniem praw własności przemysłowej na obszar 

Europy, albo rekonstrukcja oferty. 

Jak można założyć działania gospodarcze na trzy lata w marketingu na sztywno?! (…) okazało się, 

że po pół roku jesteśmy w zupełnie innym miejscu, musielibyśmy w projekcie robić jakieś wielkie 

naginania (…) rynek się zmienia, a tu się zakłada, że ja przez trzy lata nie osiągnę sukcesu. 

(IDI, firma średnia, która rezygnowała z II etapu podczas realizacji projektu) 

Po paru miesiącach okazało się, że wypadałoby zmienić ten Plan, ale to już nie było możliwe, tak? 

(…) Kierunki eksportu np. czy też imprezy targowe, które planowaliśmy odwiedzić. Podaliśmy np. 

że planujemy jechać do takiego kraju, a później okazało się, że jednak lepsze są targi w innym 

kraju, ale my mieliśmy wpisany ten pierwszy. Koniec końców nie pojechaliśmy ani tu, ani tu.  

(IDI, Firma mikro która zakończyła realizację II etapu) 

Lista czynników losowych zewnętrznych również obejmuje cały szereg niedających się 

przewidzieć scenariuszy, mogących „storpedować” najlepiej opracowany PRE. Sytuacja na 

rynkach docelowych zmienia się dynamicznie. W dobie kryzysu ekonomicznego po 2008 r. 

niepewność wzrosła – kilka kolejnych państw europejskich pogrążało się w recesji i 

problemach budżetowych. Załamanie się gospodarki Portugalii było przyczyną poważnych 

problemów firmy, która założyła wejście na tamtejszy rynek. Rynki wschodnie mają również 

swoją specyfikę, polegającą na ograniczonej praworządności w tych krajach. Problem z 

uzyskaniem certyfikatów i innych ważnych dokumentów uprawniających do wejścia na rynek 

może wynikać z niezapłacenia urzędnikowi łapówki. Kryzys gospodarczy to także mniejszy 

optymizm przedsiębiorców, przekładający się na awersję do ryzyka. W tym kontekście 

dodatkowego znaczenia nabiera kwestia wcześniej omawianej niskiej intensywności wsparcia, 

która może nie redukować ryzyka w dostatecznym stopniu, nie stanowiąc dostatecznej zachęty 

do zmagania się z rynkową niepewnością.  

” 



133 Identyfikacja barier wsparcia proeksportowego przedsiębiorstw – raport końcowy 

 

 

Na Białorusi naprawdę wszystko się może zdarzyć. 

(IDI, firma średnia, która zrezygnowała z II etapu przed podpisaniem umowy) 

Pomimo tych 50% dofinansowania, stwierdziliśmy, że nakłady są na tyle wysokie, że w dobie 

nadchodzącego kryzysu, to może też być dla nas kłopot. 

(IDI, firma średnia, która zrezygnowała z II etapu przed podpisaniem umowy) 

Początkowo PRE był zgodny z sytuacją firmy, później to się zmieniło. Oczekiwaliśmy, że uda się 

wejść na nowe rynki, ale powodzenie tego programu nie zależało tylko od programu wsparcia 

finansowego, również od partnerów i rynków zagranicznych. 

(IDI, firma mała, która zrezygnowała z II etapu przed podpisaniem umowy) 

Procedury 

Jak sygnalizuje część z wcześniej przytoczonych wypowiedzi, zmiany pierwotnych założeń 

okazywały się w praktyce niemożliwe, i tylko nielicznym firmom – dzięki wytrwałości i 

determinacji – udało się szczęśliwie podpisać stosowne aneksy do umowy. Należy zakładać, że 

firma planując pewne działania musi mieć możliwość modyfikacji wcześniejszych zamiarów 

pod wpływem zmiennej sytuacji rynkowej. Działalność biznesowa to, obok planowania, 

również nieustanne dostosowywanie się do zmieniających się okoliczności. 

Jeżeli mamy eksportować i odnieść sukces, musimy być konkurencyjni – musimy reagować.  

(IDI, firma średnia, która rezygnowała z II etapu podczas realizacji projektu) 

Tymczasem, w toku wdrażania PRE w większości przypadków próba odejścia od wąskiej ścieżki 

działania ściśle wytyczonej w Planie, uruchamiała żmudny proces wyjaśniania RIF-owi 

powodów takiego zamiaru oraz długiego oczekiwania na decyzję tej instytucji. Ta zaś często 

opóźniała się: przedstawiciele instytucji regionalnej nie podejmowali samodzielnie decyzji, 

tylko kierowali sprawę do PARP. Zdarzało się, że Agencja z powrotem odsyłała ją do RIF. W 

wywiadach zasygnalizowano, że istnieje asymetria miedzy beneficjentem i instytucjami 

wdrażającymi co do terminów reakcji na pytanie drugiej strony: w przypadkach 

przekazywania sprawy do PARP i jej zwracania RIF, któremu z reguły towarzyszyło 

wykorzystanie przez urzędników pełnego czasu wynikającego z umowy, dochodziło do 

sytuacji, w której firma rezygnowała z wyjazdu na targi, nie doczekawszy się w porę 

odpowiedzi na zadane pytanie. Sam proces wyjaśniania powodów odejścia od założonych w 

” 
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harmonogramie działań lub ich modyfikacji, okazywał się niemożliwy do przejścia albo co 

najmniej bardzo pracochłonny dla pracowników firmy. 

Sytuacja zmieniła się tak diametralnie, że nie było po co jechać; teoretycznie można było coś 

zmienić w planach, w praktyce okazało się to niemożliwe: RIF bał się podjąć decyzji, PARP zwracała 

sprawę do RIF; musieliśmy pisemnie udowadniać, że w Portugalii wystąpił kryzys ekonomiczny – 

dostarczono analizę statystyczną z wnioskiem, że firma chce wykorzystać pieniądze na inny cel; 

trzeba było wziąć samolot, dotknąć ziemi, wrócić, mieć fakturę – nawet jeśli czegoś nie zrobiliśmy, 

to „broń Boże” się do tego przyznać. 

(firma średnia, która rezygnowała z II etapu podczas realizacji projektu) 

Dzwonimy do PARP-u i pytamy: – co zrobić, jeśli nie chcemy już części Waszych pieniędzy? – no 

ale my musimy Wam dać! – ale my nie chcemy, bo nie chcemy tam jechać! – no ale jest napisane, 

że pojedziecie. – ale my nie chcemy, bo okazuje się, że bez sensu jest jechać na te targi. 

Rozwiązanie tego problemu trwało bardzo długo. Jeszcze po zakończeniu realizacji II etapu 

pisaliśmy wnioski, żeby cały plan został uznany mimo tego, że nie pojechaliśmy na część targów.  

(IDI, firma mała, która zakończyła realizację II etapu) 

Mimo że kompletnie nie opłacało się rozwijać eksportu w Kazachstanie (co było napisane w PRE), 

PARP nie zgodził się na odstąpienie od tego punktu. Było to bardzo kosztowne dla firmy.  

(IDI, firma średnia, która zakończyła realizację II etapu) 

Ja mam wrażenie, że PARP-u nie obchodzi to, że jest różna sytuacja w całej Europie. Ma być 

wskaźnik osiągnięty, który został założony i koniec (…). Ale przez rok sytuacja może się bardzo 

zmienić, PARP-u to nie interesuje. Tak było napisane i koniec.  

(IDI, firma mała, która zakończyła realizację II etapu) 

Jeżeli nie zrealizowano jakiegoś zadania, to widocznie nie było potrzebne. Po co zatrudniać 

specjalnie firmę zewnętrzną i tworzyć aneksy do umowy bez tego zadania? Powinno to być 

rozliczane na końcu: ok, nie zostało wydane tyle pieniędzy, dlaczego? Pismo wyjaśniające i tyle. 

Przecież i tak nie dostaniemy więcej, niż nie rozliczymy fakturami czy dokumentami księgowymi. 

To jest życiowo mało realistyczne. To tak, jakby szukać komuś pracy na siłę.  

(IDI, firma mała, która zakończyła realizację II etapu) 

 

” 
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Zakwestionowano wiele kosztów związanych z wyjazdem do Turcji, np. nie uznano pieniędzy 

wydanych na bilety lotnicze, ponieważ miały być bilety pociągowe – mimo że bilety lotnicze były 

tańsze.  

(IDI, firma średnia, która zakończyła realizację II etapu) 

Ostatni z przytoczonych przykładów odnosi się do problemu drobnych modyfikacji 

harmonogramu, w obrębie większego działania. Sugerują brak dbałości urzędników o 

efektywność prowadzonych przez firmę działań: znaleziono tańszy sposób dotarcia na targi, a 

mimo to pojawiły się trudności z uznaniem wydatku. Stanowi to zaprzeczenie reguł 

prowadzenia działalności gospodarczej, której ważnym elementem jest obniżanie kosztów. 

Problemy wynikające nie z potrzeby rezygnacji z jakiegoś przedsięwzięcia, a z drobnych 

modyfikacji konkretnych wydatków również potrafiły „nękać” beneficjentów. Z informacji 

uzyskanej od przedstawiciela firmy doradczej wynika, że niektóre RIF domagały się wyjaśnień 

w związku z ponad dziesięcioprocentową zmianą wydatku cząstkowego, jakim jest 

ubezpieczenie podróży – mówimy o koszcie rzędu kilkudziesięciu PLN. 

Kwestia niewydolności podejmowania decyzji przez RIF i żmudnych wyjaśnień w praktycznie 

wszelkiego rodzaju sytuacjach problemowych – nie tylko związanych z potrzebą modyfikacji 

założeń PRE na etapie wdrażania – to druga strona trudności wynikających z formalnych 

procedur Działania 6.1. Zdarzało się, że już rozliczenie I etapu zniechęciło beneficjenta do 

dalszych zmagań z „machiną biurokratyczną”. Mowa zarówno o przypadku długotrwałego 

rozpatrywania wniosku o płatność, jak i dodatkowych opóźnień wywołanych błędną datą, 

wpisaną przez firmę doradczą na fakturze – sezon urlopowy sprawił, że wyjaśnianie sprawy 

przez RIF, a następnie PARP przedłużyło się znacząco, beneficjent zaś zaciągnął pożyczkę 

bankową, którą musiał niezwłocznie spłacić. 

Ocenianie wniosku na 10 tys. złotych przez miesiąc czy dwa – dla mnie to jest skandal. Procedura 

była relatywnie szybka jak na programy publiczne, ale i tak jej długość wywoływała dużą frustrację. 

Składam wniosek do banku o kredyt, mam decyzję w kilka dni, bo bankowi zależy, żebym ja ten 

kredyt dostał, bo będzie miał z tego zysk – a w tym przypadku urzędnicy nie mają interesu w tym, 

żeby się spieszyć z ocenianiem wniosków. (firma mała, F) 
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W trakcie rozliczenia zabrakło skutecznego wsparcia ze strony RIF i PARP; do PARP nie można się 

było nawet początkowo dodzwonić, był chyba wtedy jakiś remont w agencji; później sprawą 

zajmowała się osoba, która miała na głowie sporo innych odrzuconych wniosków, a po drodze 

urlop – pół miesiąca były problemy z nawiązaniem kontaktu, potem o kolejne tygodnie pani z 

PARP opóźniała rozpatrzenie; albo za mało ludzi w PARP, którzy to rozpatrują, albo te wakacje (…) 

czuliśmy niesmak, bo pieniądze zostały przez nas wydane, a na ich zwrot czekaliśmy kilka miesięcy.  

(IDI, firma mikro, która zakończyła I etap, lecz nie aplikowała o II etap) 

Wystąpiły również przypadki przeciągnięcia się weryfikacji wniosku o II etap, które sprawiły, że 

przekroczony został termin zaplanowanych targów. 

Nastąpiło opóźnienie w weryfikacji wniosku do II etapu przez komisję w Warszawie, firma nie 

przewidziała pewnego marginesu czasowego i okazało się, że nie zdąży pojechać na targi przed 

weryfikacją wniosku. 

(IDI, firma mała, która zrezygnowała z II etapu przed podpisaniem umowy) 

Również szereg problemów ujawniał się na etapie wdrażania – wnioskowanie o płatność w 

przypadku niektórych firm okazywało się niezwykle żmudnym procesem, który również w 

pewnych sytuacjach (w połączeniu z niemożnością modyfikacji PRE) prowadził do zerwania 

umowy. Większe zrozumienie dla stosowanych procedur były skłonne deklarować firmy, które 

miały już doświadczenie z realizacją projektów dofinansowanych ze środków unijnych. 

Zdarzało się również, że beneficjent posiadał dużo lepsze doświadczenia z rozliczania innych 

Działań PO IG, i to o wyższych kwotach dofinansowania. 

Problemem w odniesieniu do rozliczania działań proeksportowych były również pewne 

rozbieżności pomiędzy oczekiwaniami RIF, a typową praktyką biznesową/księgową firm. Wielu 

rozmówców wspominało o „domniemaniu winy” jako typowej postawie urzędników 

instytucji regionalnej. Trzeba było nieraz w sposób nadmiarowy – w opinii respondentów – 

udowadniać, że poniesiono określony koszt, zaś wszelkie minimalne odchylenia od 

standardów przewidzianych przez urzędników skutkowały w wielu przypadkach koniecznością 

długotrwałego wyjaśniania sytuacji. W pewnych specyficznych przypadkach okazywało się, że 

faktura nie stanowi dostatecznego dowodu poniesienia kosztów – potrzebna była 

ekstensywna dokumentacja oraz prezentowanie dodatkowych oświadczeń, że wydano środki 

zgodnie z celami wyznaczonymi w PRE. Należy zaznaczyć, że różne RIF-y mogły w odmienny 

sposób formułować wymagania względem beneficjentów: w skali kraju nie istnieją 

jednolite interpretacje różnych przepisów dotyczących dokumentowania i rozliczania 
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wydatków. Co więcej, interpretacje te były również zmienne w czasie, o czym przekonywali 

doświadczeni przedstawiciele firm doradczych. Niekiedy procedury rozliczeń przeciągały się, 

gdyż regionalna instytucja wysyłała firmie całą listę uwag, z których część odnosiła się np. do 

sposobu formatowania tabeli. Po przekazaniu odpowiedzi, firma otrzymywała kolejną, nieco 

krótszą listę dalszych wymaganych poprawek. Pojawił się nawet sygnał o wystąpieniu konfliktu 

między działem realizującym projekt i znużoną ciągłymi prośbami księgowością – i to w 

większym przedsiębiorstwie, od wielu lat funkcjonującej na rynku krajowym. 

Zaczęło dochodzić do kuriozalnych problemów przy rozliczaniu, takich jak konieczność 

udowodnienia, że poniesiono koszty opłaty lotniskowej – tak jak byśmy mogli sobie wziąć 

spadochrony ze sobą i wyskoczyć z samolotu. (…) Zwykłe dokumenty takie jak faktura, a także 

dokumentacja fotograficzna nie wystarczały, żeby udowodnić nieufnym urzędnikom, że faktycznie 

wydało się środki zgodnie z celami przedsięwzięcia. W pewnym momencie trzeba było przedstawić 

ksero karty hotelowej – tydzień załatwiania. (…) W pewnym momencie zaczęło dochodzić do 

konfliktów w samej firmie, bo dział księgowości miał już dość osób prowadzących projekt: ciągła 

konieczność uzupełnień dokumentacji, wymóg, żeby na każdym dokumencie była odpowiednia 

naklejka informacyjna o dofinansowaniu – odrębna naklejka, z kolorem – no sorry. (…) Biurokracja 

posunięta do granic możliwości. 

Przychodziły uwagi do tabel wypełnianych przez firmę, że coś jest po lewej, a nie po prawej stronie 

– wymagało to wygenerowania całego dokumentu ponownie; wymagano oświadczeń, że opłacono 

faktury – jeżeli my byśmy nie zapłacili, nie dostalibyśmy tej faktury (…) mówimy o locie, który się 

odbył. Poważnym problemem okazało się rozliczenie transakcji kartami kredytowymi – gdyż 

księgują się z 2-3 dniowym opóźnieniem. Powodem uwag bywał brak oświadczenia: zapłacono 

przelewem (…) Wymagano oświadczenia, że uczestnicy delegacji bezpośrednio uczestniczyli w 

realizacji projektu polegającym na wdrożeniu PRE – cała procedura żywcem wzięta z czasów 

Dzierżyńskiego: wy na pewno chcecie nas oszukać, wyciągacie od nas 200 tys. 

(IDI, firma średnia, która rezygnowała z II etapu podczas realizacji projektu) 

Dodatkowo podniesiono m.in. problem tego, że – zdaniem rozmówcy – w państwach Europy 

Zachodniej stosunkowo rzadziej niż w Polsce wystawia się faktury: za niektóre usługi, jak 

tankowanie samochodu, normą jest wydawanie paragonu. Był to problem dla przedstawicieli 

firmy w trakcie wyjazdu na targi. Komplikacje pojawiały się również w związku z rozbieżnością 

dat wynikającą z trzydniowego opóźnienia w księgowaniu transakcji za pomocą karty 

kredytowej, a także rozbieżnościami w rozliczeniach walutowych: w jednej firmie informowano, 

że występuje różnica jednego dnia w odniesieniu do uwzględnianego kursu pomiędzy 

praktyką RIF i zasadą przyjmowaną w księgowości. Ponadto występowały inne, drobniejsze 
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dysfunkcje, oceniane przez beneficjentów jako absurdalne. O ostatecznej negatywnej ocenie 

wielu beneficjentów zadecydowała atmosfera nieufności i brak chęci udzielenia wsparcia 

ze strony urzędników. W przypadku jednej z najbardziej zniechęconych firm uczestniczących 

w badaniu problematyczne i długotrwałe okazało się nawet rozwiązywanie umowy – m.in. 

proponowano kilka wariantów zniszczenia weksli, co dodatkowo zirytowało osoby prowadzące 

projekt. 

Bardzo trudno jest rozliczyć projekt 6.1 (…) z powodu zasad przeliczania euro na złotówki; w 6.1 

bierze się kurs z dnia zapłaty, a w księgowości normalnie z dnia wcześniej. (…) Moim zdaniem jest 

to najbardziej problematyczne ze znanych jej działań, bardziej niż 1.4 PO IG. (…) Pod kątem 

rozliczeń jest okropnie, problemem okazał się paragon za taksówkę. 

(IDI, firma mała, która rezygnowała z II etapu podczas realizacji projektu) 

Problemem było refundowanie kosztów paliwa dopiero od granicy państwowej. 

(IDI, firma mała, która rezygnowała z II etapu podczas realizacji projektu) 

Trzeba było się bardzo pilnować z przecinkami, kropkami, datami itd. Była wymagana ogromna 

szczegółowość.  

(IDI, firma mikro, która ukończyła obydwa etapy) 

Straszne tabelki, wymaganie wyjaśnień, kilkadziesiąt uwag do wniosku o płatność, potem ta liczba 

asymptotycznie zbliżała się do zera przy kolejnych kontaktach. 

(IDI, firma średnia, która rezygnowała z II etapu podczas realizacji projektu) 

Nieprzyjazne procedury i postawa niektórych przedstawicieli RIF były niekiedy 

wskazywane explicite, jako przyczyna rezygnacji z Działania 6.1, a także czynnik 

zniechęcający do ewentualnych przyszłych prób skorzystania z pomocy publicznej. 

Zdarzały się bardzo ostre, a wręcz niecenzuralne wypowiedzi krytyczne w odniesieniu do 

urzędników instytucji regionalnych, świadczące o skali irytacji, którą wywoływały kontakty. 
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Przyjechało dwóch d***ków z agencji, zachowywali się arogancko, na pytania odpowiadali: proszę 

nie zadawać pytań. Mówiłam, że jak coś jest nie tak, to chętnie oddam te 10 tysięcy, tylko żebym 

miała spokój i nie musiała ciągle zajmować się problemami z dokumentacją. (…) Otrzymałam np. 

faks z RIF i informację, że jeżeli w ciągu pół godziny nikt nie odpowie na faks, to projekt zostanie 

odrzucony. (…) Dlaczego zdecydowałam się rozwiązać umowę? Miałam dość tych ich p***rzonych 

maili. 

(IDI, firma mała, która rezygnowała z II etapu podczas realizacji projektu) 

Będę oponował, gdyby kierownictwo chciało korzystać ze wsparcia działań realizowanych przez 

PARP. (…) Niech nie przeszkadzają! 

(IDI, firma średnia, która rezygnowała z II etapu podczas realizacji projektu) 

Urzędnicy RIF nie mają doświadczenia z biznesem, firmy często mówią, że są to młode 

dziewczynki, które to, że się nauczyły mówić po angielsku, to jest ich jedyną zasługą, i to też nie 

zawsze, natomiast nie mają zielonego pojęcia o biznesie, nie widziały na oczy firmy, eksportera. 

(IDI, instytucja otoczenia biznesu) 

Założenia Działania 6.1 są w wielu kwestiach pozytywnie oceniane przez beneficjentów. Mimo 

pewnych nieuniknionych niedociągnięć np. w zakresie opracowywania PRE, katalogu kosztów 

kwalifikowanych, wskaźników realizacji projektów czy intensywności wsparcia – reguły nie 

mogą idealnie wpasowywać się w potrzeby wszystkich firm – co do zasady jest to użyteczne 

narzędzie wsparcia działań proeksportowych. Jednocześnie jednak realizacja założeń 

Działania 6.1 pozostawia wiele do życzenia, narażając firmy na bardzo praco- i 

kosztochłonne procedury rozliczeniowe i de facto w niektórych przypadkach zwiększając 

ryzyko towarzyszące realizowanym przedsięwzięciom, zamiast je zmniejszać. Konieczna 

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

procesów decyzyjnych w RIF-ach, a także budowanie atmosfery zaufania do beneficjentów i 

zapewnienie im należnego wsparcia przez instytucje regionalne, jak i PARP. 

  

” 
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To jest bardzo fajne działanie, tylko są problemy pod kątem rozliczeń. 

(IDI, firma mała, która rezygnowała z II etapu podczas realizacji projektu) 

Ja odnoszę takie wrażenie, że jest poważny rozdźwięk między zamysłem wspaniałego projektu, 

który się nazywa „Paszport do eksportu”, co widać w dokumentach, a realizacją, która przy 

potężnym zbiurokratyzowaniu jest po prostu dla przedsiębiorców uciążliwa (…) zdecydowana 

większość, biorąc pod uwagę „mitręgę” przez którą przechodzą, nie przystąpiłoby drugi raz do 

tego projektu. 

(IDI, firma doradcza) 

W przypadku mniejszych firm, które niekoniecznie mają dodatkowe kadry, które mogą się tym 

zajmować, biorąc pod uwagę tą dość niską kwotę dofinansowania, to jest dla niego utrudnienie. 

Pojawiają się nawet opinie, że jest to pewien rodzaj sabotażu firm, które mogłyby eksportować, ale 

przez udział w programie już nigdy więcej o tym nie pomyślą. 

(IDI, firma doradcza) 

  

” 
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6. Rola doradców 

Przy ograniczonej liczbie eksporterów w Polsce (13% MŚP wg danych MG43) jest stosunkowo 

mało konsultantów, którzy potrafiliby dostarczyć wysokiej jakości usługi. Zdaniem 

przedstawicieli administracji, osób zajmujących się promocją eksportu, w Polsce nie ma rynku 

usług konsultingowych z prawdziwego zdarzenia, a dostępne fundusze europejskie sprawiły, 

że działające firmy doradcze nie są wyspecjalizowane w eksporcie, tylko pozyskiwaniu dotacji. 

Nieliczne firmy specjalizujące się w konsultingu eksportowym: „raczej nie bawią się w 

pozyskiwanie dotacji unijnych”. 

W kontekście tej opinii warto przytoczyć dane na temat liczby firm doradczych, które 

opracowały PRE w 2040 zakończonych projektach I etapu Działania 6.1. Na podstawie danych 

zgromadzonych w PARP – opracowanych PRE, faktur – ustalono, że Plany opracowywało 478 

firm doradczych, w tym: 7 zagranicznych i 6 osób fizycznych. Dla zdecydowanej większości 

doradców (88%) opracowanie PRE było zdarzeniem incydentalnym – przygotowali zaledwie od 

jednego do pięciu tego typu dokumentów. Z usług tych mniej doświadczonych firm 

doradczych skorzystał co trzeci beneficjent, który zakończył I etap projektu.  

W kontekście tej opinii warto przytoczyć dane na temat liczby firm doradczych, które 

opracowały PRE w 2040 zakończonych projektach I etapu Działania 6.1. Na podstawie danych 

zgromadzonych w PARP – opracowanych PRE, faktur – ustalono, że Plany opracowywało 478 

firm doradczych, w tym: 7 zagranicznych i 6 osób fizycznych. Dla zdecydowanej większości 

doradców (88%) opracowanie PRE było zdarzeniem incydentalnym – przygotowali zaledwie od 

jednego do pięciu tego typu dokumentów. Z usług tych mniej doświadczonych firm 

doradczych skorzystał co trzeci beneficjent, który zakończył I etap projektu. 

Im bardziej doświadczony doradca tym większy udział beneficjentów, którzy realizują lub 

zrealizowali II etap projektu. Również im bardziej doświadczony doradca tym rzadsza decyzja o 

nieaplikowaniu o środki na wdrożenie PRE. Natomiast fakt ten może być związany z zakresem 

usług oferowanych przez bardziej doświadczonych doradców – obejmujących nie tylko 

opracowanie Planu, ale także wniosku o dofinansowanie na jego wdrożenie. Firmy korzystające 

z ich usług po prostu rezygnują na późniejszym etapie – przed lub w trakcie wdrażania II 

etapu. Po zsumowaniu udziału beneficjentów nieaplikujących oraz rezygnujących na 

                                                
43

 Ministerstwo Gospodarki, Trendy rozwojowe sektora MSP w ocenie przedsiębiorców w pierwszej połowie 2012 roku (numer 
2/2012)Z: www.mg.gov.pl/Analizy+i+prognozy/Przedsiebiorczosc 

http://www.mg.gov.pl/Analizy+i+prognozy/Przedsiebiorczosc
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późniejszym etapie, różnica pomiędzy najbardziej i najmniej doświadczonymi firmami 

doradczymi pod względem liczby rezygnacji z wdrożenia PRE wynosi zaledwie 3 pp.  

Odsetek nieskutecznych projektodawców pozwala przypuszczać, że wśród doradców którzy 

opracowali od 11 do 30 planów rozwoju eksportu są firmy, które świadczą usługi niższej 

jakości. Opracowane przez nie PRE, nie pozwalają beneficjentom skutecznie aplikować o środki 

na realizację działań eksportowych.  

Posiłkując się wynikami „Barometru Innowacyjności”, realizowanego przez PARP44, można 

próbować ocenić jakość doradztwa. Trzy czwarte beneficjentów jest zdania, że PRE dostarczył 

gotowych informacji do napisania wniosku o II etap projektu. W kontekście wcześniej 

przytaczanych opinii na temat bezużyteczności PRE pozytywnie należy ocenić, że 63% 

badanych zgadza się z opinią: „PRE zawierał szereg nowych i cennych dla nas informacji i 

porad dotyczących rynków, na które możemy eksportować i strategii w tym zakresie”. 

Tabela 12 Firmy doradcze opracowujące PRE i skuteczność ich działań 
 

 
Źródło: Opracowanie własne na podstawie danych archiwalnych PARP. 

Na podstawie zrealizowanych badań jakościowych trudno określić skalę ewentualnych zjawisk 

patologicznych mających miejsce w Działaniu. Podczas wywiadów z każdą z badanych grup 

pojawiały się informacje o nieprawidłowościach wynikających z konieczności zaangażowania 

firm doradczych. Badani bardzo często stwierdzali, że interwencja nie ma na celu wsparcia 

MSP, ale firm doradczych, którym trzeba zapłacić „haracz” tylko po to żeby otrzymać 

dofinansowanie. Obie strony adaptowały się i wykorzystywały stworzone przez administrację 

reguły interwencji. 

W wypowiedziach badanych często wskazywano, że w ramach Działania dochodzi do zmowy 

firm i dzielenia się dotacją. Po pierwsze, beneficjenci chcąc wyeliminować udział zewnętrznych 

                                                
44 PARP, Barometr Innowacyjności, Wyniki pomiaru początkowego, marzec 2012, Działanie 6.2 n=690. 

Liczba 

opracowany

ch PRE

Udział 

beneficjentów, 

którzy nie ubiegali 

się o środki na 

wdrożenie PRE

Zrezygnowali 

przed lub w 

trakcie II etapu

Bezskuteczna 

aplikacja o II etap

Udział 

beneficjentów, 

którzy realizują lub 

zrealizowali II etap 

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%

Firmy doradcze 

świadczące usługi

Beneficjenci korzystający 

z usług
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firm doradczych zakładali nowe firmy (z obowiązkową pieczątką) tylko po to żeby opracować 

PRE. W tym przypadku dochodzi do opracowywania Planów przez pracowników (w przypadku 

firm rodzinnych są nimi członkowie rodziny). Jak wskazywali przedstawiciele RIF zjawisko to 

miało miejsce głównie w początkowej fazie realizacji Działania, gdy nie było obostrzeń 

zakazujących takiej praktyki. Zgodnie z uzasadnieniami przyczyn rozwiązania umów w trakcie II 

etapu – na 179 przypadków rozwiązania umowy w trakcie I etapu jedynie 2 miały miejsce za 

względu na opracowanie PRE przez członka rodziny lub pracownika firmy. W celu oszacowania 

ile firm ewentualnie opracowało PRE we własnym zakresie wykorzystano zestawienie z tabeli 

11. Zakładamy, że grupa ta składa się z beneficjentów korzystających z usług firm doradczych, 

dla których opracowanie PRE było incydentalnym zdarzeniem (opracowano 1 PRE). Wśród 

zakończonych projektów I etapu, znajdziemy 14% takich beneficjentów.  

W ekstremalnych przypadkach zakładano kilka firm tylko po to, żeby pozyskać 10 tys. zł lub 

namawiano do udziału w Programie zaufanych partnerów biznesowych oferując im zysk rzędu 

5 tys. zł. W obu przypadkach beneficjenci nigdy nie mieli intencji wdrożenia PRE. W określeniu 

skali zjawiska pomocne mogą być wyniki badań prowadzonych przez PARP. Zgodnie z 

„Barometrem Innowacyjności” Działania 6.1 (wyniki pomiaru początkowego, runda I, 2011), 

co dziesiąty beneficjent nie planuje złożyć wniosku o dofinansowanie II etapu, a 6% firm 

stwierdziło, że przystąpiło do udziału w Działaniu jedynie po to, aby opracować PRE. Postawa 

tej grupy wzbudza podejrzenia w obliczu powszechnej motywacji do udziału w Działaniu, aby 

pozyskać dofinansowanie na realizację działań eksportowych i raczej sceptyczny stosunek, co 

do użyteczności Planu.  

Ja to kiedyś sprawdziłem i wyszło, że 5 firm z rzędu było założonych przez tego samego człowieka 

w ciągu miesiąca. Albo miał milion zł., albo wpadł na pomysł, że kolega mu napisze a pieniędzmi 

podzielą się po połowie i będą do przodu po 25 tys. zł. […]. To bardzo często były firmy, gdzie ktoś 

komuś coś napisał, podzielili się pieniędzmi itp. Jak się założy 5 takich firm i zlikwiduje to jest 5 

dotacji, jak firma jest zlikwidowana to nie ma już żadnych obowiązków i jest po sprawie. 

Spotkałem się z firmami, które powstały specjalnie pod Działanie 6.1, było zainteresowanie jedynie 

I etapem i od początku było wiadomo, że II nie będzie realizowany. 

To jest łatwe do napisania, bierzemy 10 tys., dzielimy się i zapominamy o sprawie, nie 

przechodzimy do następnego etapu, bo tam trzeba więcej wydać i wszystko się komplikuje. 

(FGI, Doradcy) 

” 
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Na podstawie sporządzonych do celów tego badania, baz wykonawców PRE, można ustalić ile 

podmiotów było zarówno beneficjentami jak również wykonawcami Planów.  

Rysunek 2 Wymiana usług pomiędzy beneficjento-doradcami w I etapie Działania 6.1 

 

Źródło: Opracowanie własne na podstawie danych archiwalnych PARP. Punkty na wykresie symbolizują różne 
podmioty świadczące usługi opracowania PRE. Zwrot strzałki wskazuje kierunek od usługodawcy do 
usługobiorcy. 

Podobnie jak w przypadku podmiotów uczestniczących tylko dla opracowania PRE, również 

skala tego zjawiska jest niewielka. Zidentyfikowano jedynie 12 beneficjento-doradców, co 

stanowi niespełna 1% wszystkich firm które zakończyły udział w I etapie.  

Jak gdyby ma się wrażenie, że jest taki klan. Ja tobie, ty mi i sobie pomagamy wzajemnie. Firmy się 

powtarzają, tak. Np. 2 etap beneficjenta X, który ma wniosek i Y mu robi i też mamy beneficjenta Y, 

któremu X robi także nawzajem. […] Tu jest konkurencyjny a tu nie jest i odwrotnie. […] A jeden i 

drugi jest naszym beneficjentem.  

(IDI, Administracja) 

Zdaniem badanych doradców i przedstawicieli administracji, połączenie obu etapów sprzyja 

ukróceniu zjawiska wyłudzania środków na opracowanie PRE. Natomiast na większą skalę 

pewne nadużycia nadal mogą mieć miejsce w fazie wdrożeniowej. Przedstawiciele RIF i PARP 

zauważają coraz częstsze występowanie projektów polegających jedynie na opracowywaniu 

ekspertyz i analiz rynku. Zjawisko nie koniecznie oznacza próby wyłudzenia środków, ale może 

być racjonalną taktyką beneficjentów na obejście trudności związanych z rozliczaniem misji lub 

udziału w targach. Do oszacowania skali tego zjawiska niezbędna byłaby informacja o typach 

wsparcia udzielonych beneficjentom. Warto obserwować tego typu projekty. 

” 
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Jedną z hipotez niniejszej ewaluacji odnośnie braku wdrożeń PRE była szkodliwa działalność 

doradców, nakłaniających firmy do udziału w Działaniu. Ponownie w celu oszacowania skali 

działalności „akwizytorów” posłużyć możemy się wynikami „Barometru Innowacyjności”. 

Wynika z niego, że co trzeci beneficjent dowiedział o możliwości pozyskania wsparcia od firmy 

doradczej. Na podstawie przeprowadzonych badań jakościowych można wywnioskować, że 

działalność „akwizytorów” wpływa na liczbę zgłaszanych do Działania wniosków i liczbę 

rezygnacji przed i w trakcie I etapu, nie wpływa natomiast na liczbę rezygnujących po I etapie i 

w trakcie etapu II. „Zwerbowani” wnioskodawcy mając mgliste pojęcie na temat interwencji 

zgadzali się, żeby w ich imieniu doradcy składali wniosek na I etap (za darmo lub za niewielką 

opłatą). Dopiero po pozytywnym rozpatrzeniu wniosku dokładniej zapoznawali się z 

interwencją i w przypadku, gdy nie mieli intencji wdrożenia PRE lub środków na ten cel, 

rezygnowali we wczesnych fazach projektu. W trakcie badań jakościowych zrekrutowani 

wnioskodawcy bardzo pozytywnie wypowiadali się na temat współpracy z doradcami.  

W opinii RIF i firm doradczych interwencja nie jest dobrze promowana: brak materiałów 

promocyjnych, spotkania informacyjne odbywają się tuż przed naborami. Lukę tę wypełniają 

firmy doradcze, które chcąc uniknąć spiętrzenia zadań tuż przed naborem, kontaktują się z 

potencjalnymi beneficjentami (mailing, kontakt telefoniczny) wcześniej informując o 

planowanym naborze. Z kolei działający od niedawna samozatrudnieni, o Działaniu 6.1 mogli 

dowiedzieć się z prowadzonych równolegle interwencji np. Działania 6.2 PO KL. W jego ramach 

przyznawane są środki na rozpoczęcie działalności gospodarczej (powstają m.in. zakłady 

fryzjerskie, rękodzieło itp.), po jej rozpoczęciu oferowane jest wsparcie doradcze m.in. z 

zakresu dostępnych źródeł finansowania na rozwój firmy (doradcy w ramach Działania 6.2 PO 

KL nie opracowują wniosków o dofinansowanie). Przykład jednej z uczestniczek wywiadu 

grupowego wskazuje, że uczestnicy PO KL po założeniu działalności gospodarczej, przechodzą 

do „Paszportu do eksportu”. Po ostatnich zmianach dokonanych w Działaniu stosowana 

przez PARP/RIF strategia promocji powinna ulec zmianie, ponieważ negatywnie odbija się ona 

na jakości opracowywanych PRE i wniosków o dofinansowanie. 

Odnosi się wrażenie, że jedynym źródłem informacji o Działaniu 6.1 wśród przedsiębiorców są 

firmy konsultingowe, co nie jest problemem, bo w interesie tych firm jest informowanie rynku. 

Problemem jest natomiast to, że PARP rozpoczyna zawsze swoje działania promocyjne w 

momencie kiedy ogłaszany jest kolejny nabór. To już jest za późno na przygotowanie PRE i dobre 

opracowanie wniosku. Firmy godzą się na gorszą jakość.  

(IDI, doradca) 

” 
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My raczej sami poszukujemy klientów poprzez kampanie mailingowe, czy tego typu działania. 

Klienci, którzy zgłaszają się sami, to wiedzą, że są nabory i kiedy zaczyna się nabór. Tak jak było 

ostatnio, to odebrałem tyle telefonów, że nie byłbym w stanie tego przerobić. Polacy mają niestety 

nawyk zostawiania wszystkiego na ostatnią chwilę, usłyszał reklamę w radiu i tego typu historię. 

Wracamy ciągle do tego, że to są MSP i najczęściej średni już o tym wie, słyszał i chce skorzystać, a 

ten mały usłyszał w radiu i postanowił się tym zająć. Wtedy jednak zostaje już tylko 3 tygodnie na 

przygotowanie Planu, a w moim mniemaniu to jest trochę za mało na przygotowanie dobrego 

Planu. 

(FGI, doradcy) 

Doradztwo w „Paszporcie” to przede wszystkich usługi „przełożenia wizji na formularz”. 

Większość napotkanych firm, które opracowały PRE specjalizuje się w przygotowywaniu 

wniosków i rozliczaniu ich. Zaledwie pojedyncze firmy doradcze towarzyszą beneficjentom na 

etapie wdrożenia planów eksportowych.  

- Bardziej oczekują pomocy na etapie rozliczania, ale sprawy organizacyjne załatwiają raczej sami. 

Do nas zgłaszają się ze wszystkimi formalnościami, rozliczeniami, wymogami formalnymi, które 

trzeba spełnić. 

- My się specjalizujemy w tych usługach wdrożeniowych eksportowych. Plan trzeba zrobić, żeby to 

pozyskać, ale jak najbardziej zajmujemy się wdrożeniem. 

(FGI, doradcy) 

Ze względu na asystowanie firm doradczych na etapie pisania i rozliczania wniosków ciekawe 

są rady jakie dają oni swoim klientom. Firmy doradcze również „pozłacają” (ang. gold 

painting) wymogi stawiane beneficjentom w Działaniu. Ze względu na różnorodność 

interpretacji RIF rekomendują beneficjentom stosowanie reguł najbardziej wymagających RIF-

ów. Stąd też szczegółowe opisy kategorii wydatków we wnioskach, wymagające później 

aneksowania umów.  

Ta bariery są takie, że przede wszystkim jest 16 RIF-ów i jest 16 interpretacji. W efekcie muszę […] 

wszystkich klientów dopasowywać do najgorszego szablonu i wymagać od nich na etapie 

konstruowania wniosku takiej dokładności, że jest mi aż głupio się tłumaczyć, że muszą podać 

dokładną ilość ulotek na wszelki wypadek. […] Jesteśmy jednak zmuszani do pisania wniosków 

absurdalnych tylko po to, żeby zagwarantować klientowi dofinansowanie i później z tego wybrnąć.  

(FGI, Doradcy) 

” 

” 



147 Identyfikacja barier wsparcia proeksportowego przedsiębiorstw – raport końcowy 

 

 

6.1 Klient u doradcy 

Na potrzeby realizowanej ewaluacji zastosowano również technikę „mystery caller” w celu 

zbadania rynku firm doradczych oferujących swoje usługi w zakresie pozyskiwania wsparcia z 

Działania 6.1. Badacz wcielał się w rolę pracownika firmy zainteresowanej „Paszportem do 

eksportu”.  

Zważywszy na wielkość próby celowej (10 rozmów telefonicznych „mystery caller”) niniejsze 

badanie ma charakter eksploracyjny – przedstawia pewne wzory działania, dające wgląd w 

faktyczne i rzeczywiste układy i relacje między przedsiębiorcami a firmami doradczymi, ale 

pozbawione jest ambicji stawiania ogólnych hipotez dotyczących środowiska firm doradczych 

świadczących usługi proeksportowe.  

Do wyznaczenia kryteriów doboru firm doradczych posłużono się bazą danych firm 

doradczych biorących udział w Działaniu 6.1. Badanie „mystery caller” zostało 

przeprowadzone na podstawie dwóch scenariuszy. Badacze wcielili się w pracownika jednej z 

dwóch firm:  

 Firma A została określona w badaniu jako jeszcze nigdy nie eksportujące 

mikroprzedsiębiorstwo, zatrudniające trzy osoby. Branżą były usługi artystyczne – 

badacz podawał się za właściciela szkoły tańca. W rozmowie miał przyjąć rolę 

niedoświadczonego przedsiębiorcy entuzjastycznie nastawionego do startu w 

programie. Jego cele eksportowe miały być mgliście określone. Rozmowa z 

doradcą miało posłużyć wydobyciu od doradcy esencji Działania 6.1: ukazania 

jego konstrukcji od podstaw, przedstawienia zobowiązań i szans dla firmy. 

Podstawą do określenia tego profilu firmy była wiedza o założeniach Działania, w 

których mikroprzedsiębiorstwa nie eksportujące są faworyzowane – Wykonawca 

oczekiwał, że firmy doradczą zwrócą uwagę na ten fakt. 

 Firma B z kolei została określona jako małe przedsiębiorstwo, mające 

doświadczenie eksportowe na poziomie do 15%, zajmujące się handlem sprzętem 

biurowym. Przy tym scenariuszu badacz wcielał się w rolę bardziej 

doświadczonego w eksporcie przedsiębiorcę. Miał już określone pomysły na 

działania eksportowe. Jednak podobnie jak w pierwszym scenariuszu, nie był 

biegły w konstrukcji Działania. Celem rozmowy było zbadanie fachowości firm 

doradczych, umiejętności udzielenia merytorycznej porady na większym stopniu 

szczegółowości niż w przypadku firmy A. 
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W każdej z kategorii (firma A/firma B) przeprowadzono odpowiednio po 5 wywiadów, w 

tekście niniejszego rozdziału przywołujemy cytaty z tych rozmów oznaczając je zgodnie z 

kategorią wywiadu (A/B) oraz nadając liczbę porządkową, która pozwala odróżnić fragmenty 

rozmów z różnymi doradcami.  

Podział na dwie firmy okazał się trafny – pozwolił ukazać odmienne działania firm doradczych 

w zależności od przedsiębiorcy. Wstępne hipotezy zakładały, że doradcy będą bardziej skorzy 

do współpracy z firmą B, mającą większe doświadczenie w eksporcie oraz bardziej konkretny 

pomysł na rozwinięcie swojej działalności za granicą. Praktyka potwierdziła te hipotezy – 

rzeczywiście doradcy z większą dozą sceptycyzmu podchodzili do firmy A, a chętniej i z 

większym entuzjazmem przyjmowali drugiego przedsiębiorcę. Z pięciu przeprowadzonych na 

podstawie scenariusza A rozmów, dwóch doradców odradziło badaczowi wzięcie udziału w 

Działaniu 6.1, mówiąc o braku konkretnych rozwiązań i planów. Ich działania można by określić 

jako próbę „sprowadzenia na ziemię”. Tłumaczyli więc, że Działanie 6.1 jest skomplikowane, 

czasochłonne i wymagające środków finansowych:  

 „Często lepiej skupić się na biznesie i na tym co się bardzo dobrze robi i myśleć o innych 

dodatkowych przychodach niż się pochłonąć w wyjaśnianie, opisywanie itd.”.  

(A1)  

W stosunku do firmy B nie odnotowano przypadków sceptycznych komentarzy i braku wiary w 

sukces przedsięwzięcia. Niektórzy doradcy okazali zainteresowanie, dopytując o statystyki 

firmy, wychodząc z inicjatywą współpracy. Takiego poziomu zaangażowania nie 

zaobserwowano w przypadku rozmów opartych na scenariuszu mikroprzedsiębiorstwa. 

Cechą, która łączyła większość doradców, zarówno w rozmowie A jak i B, był specyficzny język 

komunikacji, naszpikowany branżowym słownictwem, głównie w zakresie terminów 

zaczerpniętych z dokumentów PO IG. Poza tym, niezależnie od realizowanego scenariusza, 

można było wskazać kilka elementów wspólnych dla większości wywiadów:  

PRE traktowane jako najważniejsze  

Niemal wszyscy doradcy, z którymi prowadzono rozmowy, podkreślali kluczową rolę Planu 

Rozwoju Eksportu w Działaniu 6.1. Jak określił to jeden z doradców: „Plan Rozwoju Eksportu 

jest integralną częścią projektu” (A4). Takie myślenie zgodnie jest także z ideą Działania 6.1. 

Warte podkreślenia jest przy tym, że dla firm doradczych PRE jest dodatkowo ważny, 

” 
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stanowiąc podstawę ich zaangażowania w projekt. Przedsiębiorcy muszą oddać ten dokument 

w ręce firmy zewnętrznej (jeśli chcą uzyskać dofinansowanie) – nie dziwne więc, że doradcy 

jako sprzedawcy opowiadali o znaczeniu właśnie tego produktu. Niemniej, doradcy byli zgodni 

– PRE jest fundamentem, na którym buduje się strategię firmy na czas uczestnictwa w 

Działaniu 6.1. I jest gwarancją sukcesu. Przy czym sam sukces, czyli cel do osiągnięcia 

rozumiany był różnie – od przejścia procedury i akceptacji wniosku, przez zdobycie 

dofinansowania, uzyskanie wytycznych do wdrażania działań, po stworzenie podstaw do 

wzmocnienia eksportu i rozwój firmy. Szczegóły zostaną omówione poniżej, przy okazji 

tworzenia typologii firm doradczych.  

Niewygodne szczegóły 

Ciekawym przypadkiem, który wykazał podobne tendencje odbioru u wszystkich doradców, 

była kwestia możliwości zainicjowania kontaktów z wybranym wcześniej partnerem 

biznesowym, tytułowym „znajomym szefa”. Badacz miał podczas rozmowy z doradcą 

poruszyć kwestię możliwości skorzystania podczas działań w ramach Programu z posiadanych 

już kontaktów (powołując się na szefa, który poleca swojego pracującego za granicą 

znajomego). Zgodnie z wytycznymi Działania 6.1, wszelkie umowy biznesowe opiewające na 

kwotę powyżej 14 tysięcy Euro muszą być wybierane w drodze przetargu, a poniżej niej z 

zachowaniem zasady konkurencyjności – trzy zapytania, ustalenia kryterium i wybór 

konkurencyjnej oferty. Niewielu doradców o tym wspomniało, wszyscy zgodnie przyznali, że 

nawiązanie współpracy byłoby możliwe: „Możecie sami wziąć kogo chcecie do jakiegokolwiek 

działania" (B4); „Tak, możecie nawiązać z nim współpracę” (B3). W kontekście procedur 

rozliczania dotacji tylko dwoje doradców wspomniało o kwocie progowej dla zamówień 

publicznych (14 tys. euro). Nikt nie wspomniał, że choć w tym przypadku nie trzeba stosować 

przepisów Prawa Zamówień Publicznych, to obowiązują pewne reguły (w szczególności zasada 

konkurencyjności). 

Klient czy petent 

W trakcie rozmów, badacze wielokrotnie natknęli się na dość protekcjonalny a czasem nawet 

pozbawiony szacunku ton doradców, rozłączali się w trakcie rozmowy, oskarżali o działanie 

instrumentalne: „powiem to pani w ten sposób, jeżeli to pani chce dostać tylko po to by 

wyciągnąć 200 tys. złotych…." (A2). Jest to przykład podejścia dalekiego od standardów 

rynkowych, wedle których usługodawca powinien prezentować postawę zorientowaną na 

klienta.  
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Doradcy są nieraz pierwszym ogniwem łańcucha – to do nich przedsiębiorcy zwracają się z 

prośbą o radę, wyjaśnienie konstrukcji, ukazanie możliwości i zagrożeń. Ostatecznie rozmowy 

te mają na celu nawiązanie współpracy i obsługę projektu. Przeprowadzone badanie ukazało 

szereg złych praktyk, jakie stosują przedstawiciele firm doradczych. W trakcie rozmów, 

badacze odgrywający role przedstawicieli przedsiębiorstw zainteresowanych Działaniem 6.1 

byli raczej zniechęcani do udziału w projekcie. Doradca zazwyczaj studził entuzjazm swojego 

rozmówcy. Przekonywał, że Działanie ma wiele błędów – zarówno konstrukcyjnych, jak i 

wynikających z ludzkiej niekompetencji – jasno dając do zrozumienia, że nie jest to dobry 

program dotacyjny. 

Większość doradców omawiała poszczególne wątki w sposób pobieżny – o wiele kwestii (z 

perspektywy udziału w projekcie bardzo istotnych – jak kwestia kosztów kwalifikowanych czy 

możliwość rezygnacji z udziału w projekcie w trakcie jego trwania) badacze musieli dopytać, 

aby w ogóle pojawiły się w rozmowie. Niektóre wątki doradcy pomijali, odsyłając badacza do 

informacji na stronie PARP: „pani sama musi je przeglądnąć, żeby zrozumieć, co tam jest" 

(pisownia oryginalna, B4). Z punktu widzenia interesu biznesowego doradców niezrozumiałe 

jest okazywanie zniecierpliwienia, irytacji, zmniejszania dystansu, rozłączanie się w trakcie 

rozmowy – a takie zachowania miały miejsce. Być może po części doradcy przejmują sposób 

działania stereotypowych urzędników, szczególnie w sferze podejścia do klienta, przejmując 

ich język, gubiąc pro-biznesowe nastawienie. 

Mimo pewnych elementów wspólnych, rozmowy z przedstawicielami firm doradczych 

ukazały dużą różnorodność w ich funkcjonowaniu. Firmy obsługujące przedsiębiorców 

przyjmują różne strategie działania, oferując mniej lub bardziej obszerny katalog usług. Być 

może należałoby inaczej spojrzeć na to środowisko, w mniejszym stopniu uogólniając – a w 

większym zwracając uwagę na paletę odcieni. Taki też obraz prezentowany jest poniżej.  
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Tabela 13 Profile firm doradczych 

 „kompleksowy 
profesjonalista” 

„profesjonalny 
detalista” 

„łowca dotacji” 
„rozczarowany, 
niedokładny” 

„niekompetentny 
entuzjasta” 

Rodzaj 
proponowanej 
współpracy 

Współpraca 
kompleksowa w 
całym okresie 
trwania projektu 

Współpraca przy 
wybranych 
działaniach w całym 
okresie trwania 
projektu 

Współpraca przy 
wybranych 
działaniach do 
etapu wniosku o 
dofinansowanie  

Mała chęć 
współpracy, 
odrzucenie 
współpracy 

Współpraca 
kompleksowa w 
całym okresie 
trwania projektu 

Podejście do 
klienta 

Profesjonalne, 
rzetelne, okazujące 
zaangażowanie, 
entuzjazm 

Profesjonalne, 
rzetelne, 
zdystansowane, 
szczere, ale i 
ostrożne 

Neutralne, 
pozbawione 
entuzjazmu, 
momentami 
nierzetelne,  

Zniechęcające, 
nieprofesjonalne 

Okazujące 
zaangażowanie, 
entuzjazm, szczere 
nierzetelne 

Doświadczenie Duże, potwierdzone 
przykładami, 
wykraczające poza 
Działanie 6.1 

Duże, ograniczone 
do poszczególnych 
działań 

Brak informacji Brak informacji Duże, wykraczające 
poza działanie 6.1 

Ujęcie kwestii 
problemowych 

Kwestie 
problemowe nie są 
dla tej firmy 
problemem – 
wszystko jest pod 
jej kontrolą 

Kwestie 
problemowe 
istnieją, trzeba 
sobie z nich zdawać 
sprawę, kluczowe 
poważne podejście 
do dotacji 

Kwestie 
problemowe są 
rozmyte, doradca 
ich nie rozwija 

Problemy są 
przyczyną niechęci 
do podjęcia przez 
doradcę działania i 
mają przestraszyć 
przedsiębiorcę  

Kwestie 
problemowe nie są 
dla tej firmy 
problemem – 
wszystko jest pod 
jej kontrolą 

Doradcy podczas rozmów z badaczami przyjmowali różne postawy i ukazywali różne strategie 

działania. Niektóre elementy były wobec klientów podobne – jak podejście petenckie, niskie 

zaangażowania czy podkreślanie roli PRE. Inne rozróżniały doradców – jak podejście do 

przedsiębiorcy w zależności od tego czy był przedstawicielem firmy A czy B. Wielkość próby 

nie daje podstaw do stawiania ogólnych hipotez dotyczących środowiska firm doradczych. 

Przedstawia natomiast pewne wzory działania, dające wgląd w faktyczne i rzeczywiste układy i 

relacje między przedsiębiorcami a firmami doradczymi. Wynikiem badania jest zatem 

typologia postaw prezentowanych przez doradców. Na podstawie analizy danych można ująć 

to schematycznie, jako cztery typy działania firm doradczych wraz z jednym przypadkiem 

firmy, która nie zmieściła się w żadnej kategorii.  

Typ 1. „Kompleksowy profesjonalista” (2 przypadki) 

Doradcy określani mianem „kompleksowych profesjonalistów” byli podczas rozmów najlepiej 

przygotowani, zarówno pod względem formalnym – czyli podejścia do klienta, zaangażowania 

w rozmowę i sytuację przedsiębiorcy – jak i merytorycznym: skrupulatnie przedstawiali 

poszczególne wątki, wyciągając najważniejsze dla przedsiębiorcy elementy. 

„Kompleksowymi profesjonalistami” okazali się doradcy rekrutowani do badania na 

podstawie największej liczby zrealizowanych PRE i o najwyższym wskaźniku sukcesu – można 

więc sądzić, że są to firmy o dużym doświadczeniu, umiejętnie poruszające się po meandrach 

Działania 6.1, a przy tym świadome znaczenia właściwych standardów kontaktu z klientem. 
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Skuteczność tego typu firm opiera się na długoletnim doświadczeniu w doradztwie 

eksportowym, często przy pozyskiwaniu funduszy unijnych. Na ich korzyść działa także suma 

wniosków, które już przygotowali – powyżej 26, często ponad 100. Takich firm (posiadających 

przy tym wysoki poziom sukcesu) jest na rynku niewiele. 

Usługi „kompleksowego profesjonalisty” obejmują obsługę całego projektu lub jego 

większości, lecz wtedy z zapewnieniem kontaktu do zaufanych firm. „My we wszystkim 

państwu pomożemy!" „Przez cały projekt państwa poprowadzimy" (A4) – to dewiza tego typu 

firmy. Podczas rozmowy dokładnie zostały przedstawione i omówione działania, jakie firma 

zobowiąże się podjąć, a wśród nich: napisanie wniosku, PRE, dokładny research rynków pod 

kątem możliwości eksportu, wsparcie marketingowe, logistyczne, obsługę kontaktów z 

urzędami, rozliczanie faktur czy rozliczanie projektu.  

Profesjonaliści podkreślają także szeroką sieć międzynarodowych kontaktów zdobytą dzięki 

długoletniemu branżowemu doświadczeniu. Dysponują bazą zagranicznych ekspertów, 

logistycznych kontaktów, mają także świadomość uwarunkowań ekonomiczno-społecznych na 

głównych rynkach eksportowych.  

Firmy należące do tego rodzaju wyróżnia holistyczne podejście do zagadnienia i świadomość, 

że Działanie 6.1 ma na celu wypromowanie firmy za granicą, wzmocnienie jej siły eksportowej i 

zwiększenie obrotów, a nie pozyskanie pieniędzy, za którymi nie idzie działanie. To świadectwo 

etosu pracy i profesjonalizmu, sprzyjające budowaniu relacji partnerskich z klientem. 

Kwestie problemowe, na jakie może natknąć się przedsiębiorca biorący udział w Działaniu 6.1 

były przez „kompleksowych profesjonalistów” omawiane krótko. W trakcie rozmów pojawiały 

się wątki rozliczania poszczególnych elementów projektu, katalogu wskaźników rezultatu do 

spełnienia, dokładności i skrupulatności podczas tworzenia PRE. Jak jednak podkreślali 

„profesjonaliści”, problemy rozwiązuje doradca, więc przedsiębiorca nie musi się nimi 

martwić, zdając się na doświadczenie doradców: „nawet jak by były problemy, to my się już 

nimi zajmujemy, a państwo mają głowę spokojną” (A4).  

Usługi oferowane przez „kompleksowych profesjonalistów” są przez nich wysoko cenione. 

Stawki w porównaniu z resztą firm uczestniczących w badaniu mieli nieco wyższe, choć nie we 

wszystkich usługach. Warto zauważyć, że tego typu firmy nie starają się ukryć wyższych 

kosztów. Stawiają na tłumaczenie „dobry partner kosztuje, ale zapewnia sukces”. W ich 

przypadku liczy się proklienckie podejście połączone z dużym doświadczeniem. Dobrze 
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podsumowuje to jeden z doradców: „Kwestia jest tego czy warto te 200 zł [stanowiące wyższy 

koszt doświadczonej usługi doradczej] poświęcać i ryzykować pieniądze na koszt tej firmy, 

która nie spełni waszych oczekiwań” (A4). 

Typ 2. „Profesjonalista detaliczny” (2 przypadki) 

„Profesjonalista detaliczny” jest doradcą bardzo kompetentnym, przygotowanym 

merytorycznie, przedstawiającym Działanie 6.1 w sposób dokładny. W przeciwieństwie do 

pierwszej kategorii firm, informacja, jaką przekazują nie jest jednak pełna – o niektóre kwestie, 

ważne z punktu widzenia przedsiębiorcy (np. wymogi wskaźników przy rozliczeniu) trzeba 

dopytywać. Mniej zorientowany w zasadach Działania 6.1 przedsiębiorca może takich pytań 

nie zadać – luki w wiedzy przedsiębiorcy mogą dotyczyć nieraz najważniejszych zagrożeń 

związanych z udziałem w projekcie. 

Podobnie jak w przypadku „kompleksowych profesjonalistów”, jego usługa opiera się na 

wieloletnim doświadczeniu w branży, tyle że obszar działań jest bardziej zawężony. Co ważne 

nadal jednak ma to być wsparcie podczas całego trwania projektu, tylko nie we wszystkich 

działaniach. Specjalizacja jest wynikiem świadomej decyzji i stanowi odpowiedź na specyficzne 

warunki rynkowe. Są więc doradcy, którzy zapewniają tylko usługi proeksportowe (pomagają w 

kwestiach merytorycznych przy opracowywaniu PRE – tworzą analizy rynków, wyszukują oferty, 

pomagają w misjach i targach, opracowują strategie marketingowe), a nie piszą wniosku, nie 

pomagają w rozliczeniach – czyli nie obsługują kontaktu z administracją publiczną. Wybór tej 

strategii motywują trudnościami w komunikacji z organami państwowymi: „nie chcemy mieć 

do czynienia z urzędami i z administracją publiczną, która niestety w wielu przypadkach 

pozostawia wiele do życzenia" (B3). Można też spotkać się z przeciwną strategią – firma 

doradcza zajmuje się tylko kwestiami formalnymi (pisaniem wniosku, rozliczaniem etapów i 

całości, kontaktem z administracją), nie posiadając zaplecza wykonawczego i kontaktów 

gospodarczych. Zapewniają jedynie kompleksową obsługę formalną projektu. Niewykluczone, 

że na rynku można spotkać modele pośrednie, dwa opisane są przykładami skrajnymi. 

O problemach „doradcy detaliści” mówią w sposób bardziej ostrożny, przedstawiając 

zagrożenia jako realną przeszkodę, którą mogą napotkać przedsiębiorcy. Ich główna obawa 

dotyczy rozliczania projektu i kosztów kwalifikowanych. Pojawiają się zdania: „Program [6.1] 

jest złośliwie skomponowany. Wskaźniki, jakie trzeba wpisać do planu są odgórnie narzucone 

przez PARP i trzeba je wykazać 5 lat po zakończeniu projektu” (B3). Doradcy są świadomi 

swoich kompetencji i doświadczenia, jednak potrafią szczerze przyznać, że trzeba zachować 
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czujność, skrupulatność aby nie stracić dofinansowania, powołując się przy tym na przykład na 

arbitralność decyzji administracji publicznej: „Jest to decyzja instytucji i istnieje ryzyko 

cofnięcia dotacji” (B5). Ten rodzaj argumentacji wytwarza atmosferę szczerości w relacji z 

klientem, nie zachęca jednak również do udziału w Działaniu 6.1.  

Typ 3. „Łowca dotacji” (2 przypadki) 

Trzeci typ doradców to tzw. „łowcy dotacji”. Ich działania są podporządkowane konstrukcji 

Działania 6.1 i kończą się na uzyskaniu przez przedsiębiorcę dofinansowania na wdrażania 

Planu Rozwoju Eksportu. Problem tego typu firm został już zarysowany i szeroko omówiony – 

podjęte zostały także działania mające na celu zapobieganie tego typu działalności (między 

innymi poprzez zlikwidowanie dwuetapowej formuły Działania) niemniej jednak nadal istnieją 

firmy doradcze skupione na przygotowaniu dokumentu pod dofinansowanie. 

Charakterystyczny dla tego rodzaju firm jest brak zainteresowania specyfiką przedsiębiorstwa, 

które dzwoni z prośbą o poradę – podczas rozmów ani jedna z firm nie zadała badaczom 

pytania o kwestie warunków przystąpienia do programu, brak odniesienia do branży 

reprezentowanej przez przedsiębiorcę. Doradca, aby przygotować rzetelną ekspertyzę, 

powinien dokładnie rozpoznać przedsiębiorstwo. Brak zainteresowania świadczy o 

nierzetelności. Brak również zaangażowania emocjonalnego – doradcy są nastawieni 

neutralnie, nieco sceptycznie, nie zachęcają do podjęcia działań. Podczas omawiania Działania 

brak szczegółowości w opisywaniu jego elementów. Wynika to z przyjęcia innych założeń co 

do celów Działania. Głównym celem PRE jest zyskanie akceptacji urzędników – liczą się więc 

gotowe formuły, a nie merytoryczna trafność wniosków – być może stąd wynika małe 

zainteresowanie doradców. 

Skuteczność jest rozumiana jako zaakceptowanie wniosku i uzyskanie wsparcia finansowego, a 

nie jako sukces firmy na międzynarodowym rynku: „My jesteśmy odpowiedzialni za stworzenie 

takiego planu. I my oczywiście dążymy do osiągnięcia wspólnego celu, czyli zatwierdzenia 

najpierw tego planu, potem napisania wniosku skutecznego " (A5). Widać więc skupienie na 

wstępnym etapie – czyli złożeniu wniosku o dofinansowanie i PRE. Część wdrożeniowa 

traktowana w sposób powierzchowny, widoczne są duże braki w doradczym zapleczu – firmy 

oferują mały katalog usług proeksportowych (np. pomagają w wyjazdach na targi) lub nie 

posiadają go wcale.  
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Kwestie doświadczenia i problemów są przez tego typu firmy traktowane w sposób równie 

powierzchowny, co część wdrożeniowa. W rozmowie z badaczem doradcy zakwalifikowani do 

tej kategorii pozostawiali te kwestie niemal nieporuszonymi, być może traktując te wątki jako 

zagrażające sukcesowi marketingowemu rozmowy. Jedyny wątek jaki został poruszony (zresztą 

jest on po części wspólny dla wszystkich doradców) dotyczył kategorii kosztów 

kwalifikowanych i konieczności bycia skrupulatnym w ich rozliczaniu. 

Ta kategoria firm doradczych wydaje się najbardziej niebezpieczna dla przedsiębiorców 

chcących wziąć udział w Działaniu 6.1. Cele, jakie stawiają sobie „łowcy dotacji” wydają się 

być niezgodne z celami Działania, poprzez przesunięcie akcentu na samo dofinansowanie, a 

nie sukces rynkowy przedsiębiorstwa i promocję polskiego produktu – najważniejsze staje się 

zaakceptowanie wniosku i jego formalna strona, a nie to, co dla przedsiębiorstwa następuję 

potem, czyli wdrażanie. Doradztwo staje się instrumentalne i niedopasowane do specyfiki 

przedsiębiorstwa – co może skutkować dla firmy problemami finansowymi, a dla Działania 6.1 

obniżaniem statystyk skuteczności. 

Typ 4. „Wypalony zrzęda” (3 przypadki) 

Kolejną kategorię wyróżnioną na podstawie badania są doradcy, których określono mianem 

„wypalonych zrzędów”. Ich postawa jest o tyle szkodliwa, że może w sposób niewykrywalny 

obniżać statystyki skuteczności Działania, gdyż swym doradztwem mogą zniechęcać 

przedsiębiorców do wzięcia udziału w Działaniu 6.1. Najbardziej charakterystyczne jest ich 

nastawienie do otaczającej rzeczywistości – zarówno do badacza-przedsiębiorcy, jak i do idei 

Działania, a konkretnie brak przekonania co do idei programu dotacyjnego i otaczanie sukcesu 

przedsiębiorstwa aurą niepewności poprzez przedstawianie w obszerny sposób zagrożeń i 

problemów. 

Charakterystyczne jest więc dla tych doradców rozczarowanie konstrukcją Działania, 

skutkujące zniechęcaniem przedsiębiorcy do podjęcia działania, np. zwrócenie uwagi na 

niepewność sukcesu w obliczu arbitralności oceny wniosku („oczywiście nie jest to od nas 

zależne na koniec czy zostanie to przydzielone tylko od osoby która to czyta i jaki ma humor w 

dany dzień" – B4), przedstawienie skomplikowanej strony formalnej („To jest naprawdę duża 

dokumentacja, nierzadko dużo szersza niż prowadzona jest przez pani firmę i to wprowadza 

duże zamieszanie w firmie” – A1) czy ostatecznie brak wiary w sukces przedsiębiorcy w tej 

konkretnej strukturze Działania („Jeśli myśli pani o tym realnie, to niech pani w to wchodzi. 
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Jeśli tak na zimno, to są tylko marzenia, to niech pani w to nie wchodzi, bo potem będą tylko 

problemy" – A2). 

Brak inicjatywy i chęci doradztwa przekłada się na zubożenie informacji dotyczących Działania. 

Dobrym przykładem braku rzetelności jest sposób opisania Planu Rozwoju Eksportu: „długi 

raport, który składa się przez Internet, gdzie jest mnóstwo pytań” (B4), „w jego ramach 

wpisuje się co chcemy zrobić z pieniędzmi i ma to spełniać odpowiednie parametry” (A2), 

„PRE opisuje w sposób kompleksowy sposób wejścia na rynek albo na rynki zagraniczne” 

(A1). Podobny lub mniejszy stopień zgłębiania wątku dotyczył kategorii doświadczenia firmy 

doradczej oraz określania zakresu współpracy. Próby pogłębienia tematu skutkowały 

okazaniem zniecierpliwienia i ucięciem wątku.  

Charakterystyczna jest postawa wobec klienta, szczególnie silnie ujawniająca się w przypadku 

doradztwa dla firmy A, w której badacz wcielał się w niedoświadczonego przedsiębiorcę nie 

mającego jasno sklarowanych planów działania. Doradcy w trakcie rozmowy ujawniali niechęć 

do współpracy, dawali do zrozumienia, ze firmie brak potencjału do osiągnięcia sukcesu. W 

efekcie końcowym, dwóch doradców odmówiło współpracy, przy czym jeden rozłączył się w 

trakcie rozmowy.  

Taka postawa może po części wynikać ze wspomnianego wyżej zniechęcenia programem, 

jednak równie ważne wydaje się słabe przygotowanie merytoryczne doradców z tej kategorii. 

Objawiało się to nierównomiernym rozłożeniem akcentów, jeśli chodzi o przekazywane 

informacje. W niektórych kwestiach odsyłali badacza do instytucji pośredniczących: „po 

informacje co będzie w planie [rozwoju eksportu] niech pani zajrzy na stronę PARP-u” 

(pisownia oryginalna, B4), w innych sprawach popełniali merytoryczne błędy (stwierdzając na 

przykład, że nie będzie problemu z rozliczeniem działania, które nie wykazuje sukcesu 

eksportowego). Z kolei inne kwestie – co charakterystyczne, głównie problemowe – 

przedstawiali ze skrupulatnością, sprawiając przy tym wrażenie, że ich celem jest zniechęcenie, 

a nie zachęcenie.  

„Wypalone zrzędy” są dla Działania 6.1 grupą niekorzystną (co ważne, ta kategoria była w 

badaniu najliczniejsza), mogą obniżać skuteczność programu poprzez powodowanie 

rezygnacji przedsiębiorców. Z punktu widzenia firm pragnących wziąć udział w Działaniu mogą 

spowodować szkody wynikające z braku możliwości rozwoju w wyniku zniechęcenia 

działaniem. Jednak są o tyle mniej szkodliwi (zakładając, że firma nie weźmie udziału w 
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Działaniu), że nie powodują ryzyka finansowego. Zapewne można uniknąć szkodliwego 

działania tego typu firm poprzez promowanie firm o dużym doświadczeniu i dużym stopniu 

sukcesu, na oficjalnych stronach PARP poświęconych Działaniu 6.1.. 

Typ 5. „Niekompetentny entuzjasta” (1 przypadek) 

Ostatnim przypadkiem jest „niekompetentny entuzjasta”. Ten typ łączy w sobie skrajności – z 

jednej strony doradca okazał duże zainteresowanie przedsiębiorstwem, podczas rozmowy był 

nastawiony pozytywnie, z drugiej zaś popełniał poważne merytoryczne błędy, z punktu 

widzenia klienta biorącego udział w Działaniu 6.1 mogące być niebezpieczne. 

Jeśli chodzi o wspomniane powyżej nastawienie do klienta, „niekompetentny entuzjasta” jest 

typem szczerego rozmówcy, wzbudzającego zaufanie i dającego poczucie bezpieczeństwa. W 

trakcie rozmowy jest otwarty i bezpośredni: „Oczywiście będziemy też Państwa wspierać przy 

realizacji. Bo to jest oczywiste, że my klientów nie zostawiamy samych sobie, bo to byłoby 

szalenie niegrzeczne [śmiech]" (A3). Przyjmuje postawę szczerego doradcy, świadomego 

swoich niedociągnięć (przyznał, że nie mają doświadczenia w branży przedsiębiorcy na rynku 

niemieckim) i specyfiki zawodowego środowiska: 

Oczywiście firmy doradcze takie jak moja zawsze będą Pani radziły by Pani wydała jak największą 

kwotę. Natomiast ja powiem szczerze, że bym raczej Pani doradzał by rzeczywiście liczyć na 

możliwości i dostosować plan do Państwa możliwości finansowych i efektów jakie chcą Państwo 

uzyskać. Pewnie w Państwa przypadku to nie będą maksymalne kwoty – oczywiście zawsze można 

o nie powalczyć, ale nie wiem czy warto 

(A3) 

„Niekompetentny entuzjasta” pozostaje partnerem przez cały czas trwania projektu, mający 

doświadczenie w tym Działaniu, choć niekoniecznie potwierdzone sukcesem (średnia stopa 

sukcesu). Tego typu firmy działają też na rynku od dawna, mają kontakty, zajmują się innymi 

działaniami związanymi z obsługą proeksportową, mają kontakty za granicą. Informacje, które 

przedstawiają, są wyczerpujące. Widać też, że traktują swą pracę w sposób zgodny z duchem 

Działania 6.1, jako pomoc i wsparcie w faktycznym rozwoju przedsiębiorstwa:  

PRE jest takim całe opracowaniem, które ma potem pomagać przy działaniu, jeśli myślą państwo o 

trwałym działaniu.  

(A3)  

” 

” 
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Co charakterystyczne, tego typu doradcy nie są przy tym kompetentni, a błędy, które 

popełniają dotyczą podstaw Działania (wspomnienie o dwuetapowej konstrukcji Działania czy 

zapewnienia, że II etap nie jest koniecznością, jeśli coś się nie powiedzie – w Działanie 6.1 

wpisana jest możliwość rezygnacji, jednak wiąże się to z koniecznością zwrotu dotacji). 

Proponują działania ryzykowne (propozycja wzięcia udziału w naborze na dzień przed 

zakończeniem przyjmowania zgłoszeń), czym naruszają zasadę rzetelności, ponieważ można 

przypuszczać, że wypełniane przez firmą doradczą wnioski będą sporządzane metodą 

kopiowania innych wniosków.  

Tego typu firmy są ciekawym przypadkiem gdyż po części dotykają cech skrajnych, łącząc 

wysoką kulturę obsługi, wyjście do klienta, dbałość o całość przedsięwzięcia i kompleksowość 

działania z jednoczesnym brakiem zaplecza merytorycznego w tym konkretnym działaniu. Być 

może wyjaśnienia takiego stanu rzeczy należy szukać w dużym katalogu usług, jaki tego typu 

firmy oferują, co sprawia, że w sytuacji losowej określone informacje są trudne do 

przypomnienia. Jednak z punktu widzenia sukcesu Działania 6.1 takie doradztwo jest mało 

skuteczne. 

Jak wykazała ta część badania, firmy doradcze przyjmują różne modele działania, proponując 

przedsiębiorcom bardzo zróżnicowany wachlarz usług – od kompleksowej obsługi podczas 

trwania całego projektu, po pomoc w pojedynczych kwestiach (jak rozliczanie projektu czy 

kontakt z administracją publiczną). Wiele firm specjalizujących się w pozyskiwaniu dotacji 

świadczy również usługi w ramach Działania 6.1. Usługi te obejmują również przygotowanie 

PRE, co nierzadko wykracza poza kompetencje i doświadczenie doradców. Skutkuje to 

niejednokrotnie niską jakością usług doradczych, która z jednej strony obniża skuteczność 

Działania 6.1, a z drugiej może narazić przedsiębiorców na niepotrzebne ryzyko finansowe. Na 

tym samym rynku działają doświadczone firmy specjalizujące się w doradztwie 

proeksportowym. Są to firmy, które są w stanie przygotować profesjonalny PRE, a ewentualne 

wsparcie przy pozyskiwaniu/rozliczaniu dotacji traktują jako usługę dodatkową lub odsyłają w 

tej sprawie do zaprzyjaźnionej firmy, specjalizującej się w obsłudze dotacji unijnych. 

Świadomość różnorodności rynku doradztwa proeksportowego, który wykształcił się wokół 

Działania 6.1 powinna stanowić ostrzeżenie przed wyciąganiem pochopnych wniosków na 

temat negatywnej roli, jaką firmy doradcze odegrały przy wdrażaniu tego Programu. Wśród 

firm doradczych znalazły się bowiem zarówno profesjonalne podmioty, których działania 

sprzyjały osiąganiu celów Działania 6.1, jak i takie, których działalność miała tylko tyle 

wspólnego z doradztwem proeksportowym, iż służyła pozyskaniu dotacji na ten cel.  
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7. Beneficjenci obydwu etapów – „historie sukcesu”? 

Wśród wszystkich przedsiębiorstw biorących udział w Działaniu 6.1, jedynie 14,6%45 ukończyło 

lub jest w trakcie realizacji drugiego etapu. Z uwagi na małą liczebność oraz specyfikę tej 

grupy, jej doświadczenia są niezwykle cenne. W jakościowej części badania beneficjentów obu 

etapów zostało przeprowadzonych 6 wywiadów pogłębionych oraz jeden wywiad grupowy. 

Świadectwa oraz opinie zebrane podczas rozmów okazały się być niezwykle różnorodne. 

Stanowią one jedynie przykład doświadczeń przedsiębiorców, którzy przeszli cały proces 

przygotowania, realizacji oraz rozliczenia projektów w ramach Działania 6.1 PO IG.  

Próbując znaleźć odpowiedź na pytanie co przyczyniło się do tego, że akurat tej grupie 

przedsiębiorców udało się ukończyć Program czy ich doświadczenia można nazwać „historiami 

sukcesu”, zrekonstruujemy kolejne etapy Działania oraz sytuacje, które stały się udziałem 

beneficjentów obu etapów.  

Etap przed złożeniem wniosku 

Istotny jest fakt, że wszystkie firmy, które ukończyły lub są na etapie finalizowania drugiego 

etapu, przed wzięciem udziału w Programie posiadały już własne plany eksportowe. Stały się 

one impulsem do znalezienia Programu, w ramach którego mogłyby zostać dofinansowane: 

Znajoma firma dostała dotację na inne działania, wówczas zainteresowaliśmy się czy przypadkiem 

my nie mamy czegoś, co i tak robimy i jest na to dotacja (…). Akurat wyprodukowaliśmy pierwszą 

własną grę i chcieliśmy ją wypromować na targach i akurat się okazało, że jest takie Działanie, 

które pasuje jakby do tego, więc je wykorzystaliśmy.  

(IDI, firma mała która zakończyła realizację II etapu) 

Większość tych przedsiębiorców zgodnie twierdzi, że plany eksportowe zostałyby zrealizowane 

także bez udziału w Działaniu. Wskazuje to na poważny problem: nawet w przypadku tej 

nielicznej grupy przedsiębiorców, którzy zakończyli pomyślnie udział w Programie, osiągnięte 

efekty w istocie w niewielkim stopniu przyczyniają się do realizacji celów Działania, ze względu 

na efekt deadweight46. Problem ten zostanie omówiony szerzej pod koniec tego rozdziału. 

Zakończenie udziału w Działaniu sukcesem przez tego rodzaju firmy można tłumaczyć 

przynajmniej na dwa sposoby. Po pierwsze, firmy planujące rozwinięcie działań eksportowych 

                                                
45

 Odsetek wszystkich przypadków zawartych w KSI (zarejestrowanych umów) 
46

 Efekt „deadweight” – zjawisko polegające na tym, że zamierzone efekty realizowanego Programu osiągnięto by nawet 
wówczas, gdyby na danym obszarze nie był realizowany Program.[źródło: http://archiwum.parp.gov.pl/slownik/]  
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niezależnie od wsparcia publicznego, miały na ten cel zabezpieczone środki. Dla takich 

przedsiębiorstw wydatki ponoszone w trakcie realizacji działań proeksportowych miały 

pokrycie w budżecie firmy – w sytuacji gdyby nie zostały uznane za kwalifikowane, 

przedsiębiorca nie miałby problemów z ich sfinansowaniem. Po drugie, wiedząc, że i tak chcą 

plany eksportowe zrealizować, przedsiębiorcy byli bardziej zdeterminowani, by doprowadzić 

projekt do końca: 

Najgorszym etapem jest rozliczenie projektu i spływanie tych pieniędzy. W przypadku naszej firmy 

nie jest to wielki problem, ponieważ były to działania jakoś tam wcześniej zaplanowane i firma ma 

pieniądze, żeby je najpierw wydać, ale jeśli byśmy się spotkali z taką firmą, z takim 

mikroprzedsiębiorcą, który liczy się z każdym groszem, to np. opóźnienia zawiązane z refundacją 

mogą doprowadzić nawet do upadku firmy.  

(IDI, firma mała która zakończyła realizację II etapu) 

Te dwa czynniki: zabezpieczenie budżetu na działania proeksportowe oraz determinacja do 

realizacji powziętych wcześniej planów, zdają się odróżniać przedsiębiorców, którzy pomyślnie 

ukończyli obydwa etapy Działania 6.1. Chęć dofinansowania działań, które w innym przypadku 

musiałyby zostać sfinansowane z innych środków, była jedną z głównych zachęt wzięcia 

udziału w Działaniu 6.1 wspominaną przez tę grupę beneficjentów. Dodatkowe motywacje 

pokrywają się z wymienianymi przez pozostałe grupy przedsiębiorców i zostały opisane w 

rozdziale 4.1 raportu. 

W większości przypadków, w początkowej fazie składania wniosków, przedsiębiorcy nie mieli 

wątpliwości związanych z wzięciem udziału w Działaniu. Tylko jeden z rozmówców wspomniał, 

że dłuższy czas rozważał zaangażowanie się w Program, ponieważ słyszał o doświadczeniach 

innej firmy związanych z rozliczaniem Programu i nie był pewien czy ilość pracy związanej z 

formalnościami i konieczną dokumentacją zostanie zrekompensowana przez rzeczywiste 

efekty. Ostatecznie jednak zdecydował się na złożenie wniosku: 

O Działaniu dowiedzieliśmy się od innej firmy, która skorzystała (…). W efekcie końcowym byli 

zadowoleni, ale wspominali, że jest to droga bardzo ciężka i żmudna. W związku z tym mieliśmy 

pewne wątpliwości z ilością przygotowania dokumentacji, szczegółowością przygotowywania 

dokumentacji.  

(IDI, firma mikro która zakończyła realizację II etapu) 

” 
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Etap pierwszy (przygotowywanie PRE) 

Większość beneficjentów obu etapów pozytywnie ocenia pierwszy etap Działania 6.1, 

podkreślając jasność i przejrzystość procedur ubiegania się o dofinansowanie I etapu. 

Natomiast współpraca z firmami doradczymi układała się bardzo różnie. Niewielka część firm 

w ogóle nie korzystała z pomocy firm zewnętrznych przy przygotowywaniu PRE47. Było to 

podyktowane albo niemożnością znalezienia kompetentnego współpracownika, albo 

przekonaniem, że sami wiemy najlepiej jaka jest specyfika naszej firmy. Tego rodzaju strategia 

po raz kolejny pokazuje, że małe przedsiębiorstwa często nieufnie odnoszą się do wsparcia 

oferowanego przez firmy doradcze (por. cz. 2.4) 

Jak myśmy przygotowywali się do złożenia wniosku, to była pierwsza fala składania wniosków. 

Rozmawialiśmy chyba z pięcioma firmami i żadna nie miała pojęcia w ogóle. Nic nie rozumieli z 

tego Działania, nie wiedzieli jakie dokumenty się składa, w ogóle nic. Więc stwierdziliśmy, że sami 

przebrniemy przez te opracowania, bo inaczej to by było bez sensu.  

(IDI, firma mała która zakończyła realizację II etapu) 

Jednak beneficjenci z reguły, zgodnie z logiką Działania, korzystali z pomocy firmy doradczej 

na etapie opracowania PRE. Współpraca ta miała różne natężenie – od bardzo sporadycznej do 

ścisłej. W przypadku współpracy sporadycznej firma zewnętrzna miała wyznaczone konkretne 

zadania, np. przeprowadzenie analizy rynków zagranicznych i ich atrakcyjności pod względem 

oferty przedsiębiorcy. Do beneficjenta natomiast należało napisanie PRE (z uwzględnieniem 

wykonanych analiz). W przypadku ścisłej współpracy PRE powstawało jako efekt 

zaangażowania obydwu stron:  

Z firmą doradczą bardzo fajnie nam się współpracowało, bardzo się cieszyliśmy, siedzieliśmy i 

bardzo długo dłubaliśmy w tym projekcie. Był bardzo szczegółowo zrobiony PRE i bardzo fajnie.  

(IDI, firma mała która zakończyła realizację II etapu) 

Podobnie jak różne były modele współpracy, tak różniły się wśród beneficjentów opinie o 

firmach doradczych. Od bardzo pozytywnych podkreślających rzetelność i kompetencję osób 

współpracujących, po bardzo negatywne, wiążące się wręcz z oskarżeniami o nadużycia: 

  

                                                
47

 Pomimo tego, że samodzielne tworzenie PRE było niezgodne z umową, według baz danych, kilkanaście firm przyjęło taką 
strategię. Działania takie pokazują, ze pomimo dużej formalizacji i kontroli poprawności wniosków, zdarzały się sytuacje 
„obejścia” podstawowych zasad Programu. 
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Oni [firma doradcza] zawyżyli te sumy, które mieliśmy wydać w drugim etapie, a zawyżyli to po to, 

ponieważ mieli procent od przyznanej kwoty. Myśmy o tym nawet nie wiedzieli. 

(IDI, firma mała która zakończyła realizację II etapu) 

Pomimo jednostkowych problemów z firmami konsultingowymi, rozliczenie pierwszego etapu 

nie przysporzyło większych problemów beneficjentom obu etapów. Po (w większości) 

pozytywnych doświadczeniach nie rozważali wycofania się z dalszej realizacji Działania. 

Wszystko było na tyle gładko i wiązało się z uprzednimi planami, że wdrożenie było naturalną 

kontynuacją. 

(IDI, firma mała która zakończyła realizację II etapu) 

W pierwszym etapie nie było widać problemów. Pierwszy etap to było przekazanie książki czyli 

rzeczonego PRE i otrzymanie informacji, że to jest dobre, macie fajny pomysł na eksport. 

Natomiast nie było nic odnośnie szczegółowości dokumentacji, odnośnie konkretnych rozliczeń. 

(FGI, beneficjenci którzy zakończyli realizację II etapu) 

Pozytywne wrażenia związane z „gładkim przejściem” I etapu zmieniały się niestety na 

niekorzyść wraz z gromadzeniem doświadczeń podczas realizacji etapu II. 

Etap drugi. Ocena instrumentów wsparcia 

W żadnym z omawianych przypadków, przedsiębiorcy nie kontynuowali współpracy z firmą 

doradczą zaangażowaną na I etapie, w czasie trwania II etapu przy organizacji działań 

będących przedmiotem wsparcia. Dlatego też, zebrany materiał nie pozwala na stawianie tez o 

nadużyciach czy też nieprawidłowościach – za które odpowiedzialne byłyby firmy doradcze – 

na II etapie Programu. Działania proeksportowe (np. targi, misje gospodarcze) przedsiębiorcy 

organizowali bez wsparcia firm zewnętrznych, a w przypadku obowiązkowych działań 

doradczych na II etapie, nie odnosili się do ewentualnych nadużyć doradców, poza sugestiami, 

że efekty takich działań nie są szczególnie użyteczne.  

 W ramach drugiego etapu Działania, beneficjenci najczęściej brali udział w imprezach 

targowo-wystawienniczych zarówno w charakterze odwiedzających, jak i wystawców 

Większość przedsiębiorców zgodnie przyznaje, że jest to najpopularniejszy sposób 

pozyskiwania nowych, zagranicznych klientów. Udział w dużych, renomowanych targach wiąże 

się z gwarancją pozyskania wielu kontaktów od potencjalnych klientów. Niestety nie zawsze 

przekłada się to na nawiązywanie rzeczywistej współpracy w przyszłości.  

” 
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Sprzęt medyczny jest o tyle specyficzną branżą, że (…) wymaga dosyć dużego nakładu pracy, żeby 

dystrybutorów wdrożyć, więc chcieliśmy wykorzystać targi ściągając ich na stoiska i pokazując nasz 

sprzęt i przy okazji pokazując jak to działa. To podziałało, dało nam wzrost eksportu.  

(FGI, beneficjenci którzy zakończyli realizację II etapu) 

Na targi przychodzą osoby i nawiązują kontakty i tego było dużo, ale rzeczywistych przykładów 

nawiązania współpracy było mało.  

(IDI, firma mała która zakończyła realizację II etapu) 

Kolejnym narzędziem rozwoju eksportu dofinansowywanym w ramach Działania jest 

wyszukiwanie partnerów na rynkach docelowych. Początkowo pojawił się problem ze 

zdefiniowaniem tego instrumentu, przedsiębiorcy nie byli pewni jakie działania się do niego 

zaliczają, a jakie nie. Większość uznała, że w zakres tej metody wchodzi np. wyszukiwanie 

potencjalnych klientów przez Internet i nawiązywanie z nimi kontaktu z nadzieją na dalszą 

współpracę. 

Podobny problem – niewiedza co do rodzaju działań wchodzących w zakres narzędzia – 

pojawił się przy okazji udziału w zagranicznych misjach za granicą. Co więcej, nawet próba 

dowiedzenia się „u źródła” o szczegóły zakończyła się niepowodzeniem. 

Na początku nikt nie wiedział w tym PARP-ie, co to jest „misja zagraniczna”. Na etapie 

przygotowania uznaliśmy, że misje zagraniczne to po prostu nasze wyjazdy na targi w charakterze 

odwiedzających, rozmawianie z kontrahentami, itd. Na początku II etapu okazało się, że to nie jest 

„misja zagraniczna”, że „misja zagraniczna” musi być zorganizowana przez jakąś firmę. I taka 

fikcja to była, bo musieliśmy zapłacić koledze, że on nam niby zorganizował misję, ale jakiś absurd 

to był, naprawdę.  

(IDI, firma mała która zakończyła realizację II etapu) 

Inny beneficjent, również w ramach misji gospodarczej, zorganizował wyjazd objazdowy po 

Turcji, w czasie, którego odwiedzał potencjalnych partnerów handlowych. Przedsięwzięcie to 

zakończyło się fiaskiem, gdyż nie udało się nawiązać żadnej współpracy. Dodatkowo pojawiły 

się problemy związane z uznaniem kosztów zużytego paliwa za kwalifikowane. Dlatego też 

efektywność tej metody została oceniona raczej negatywnie.  

Różne doświadczenia wiążą się także z uzyskiwaniem dokumentów niezbędnych do 

wprowadzenia produktu na rynek zagraniczny. Dla części beneficjentów otrzymanie 

specjalistycznego certyfikatu okazało się niezwykle przydatne, pozwoliło wejść na nowy rynek i 

” 
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pozyskać kontrahentów. Jednak w innych przypadkach przyniosło ze sobą więcej problemów i 

strat finansowych, aniżeli zysków. 

Urzędnik [na Ukrainie] przetrzymywał wydanie certyfikacji, bo nie dostał łapówki, a my musieliśmy 

dostarczyć dokumenty w terminie. To była nerwówka: jak PARP to zinterpretuje? Jak rozliczy? 

Gdyby nie udział w Działaniu, już dawno zrezygnowalibyśmy z tej certyfikacji, trzasnęli drzwiami i 

poszli do jakiejś innej instytucji, która certyfikuje na Ukrainie, ale w planie była wpisana ta. 

(IDI, firma mała która zakończyła realizację II etapu) 

Podobną sytuację odnotowano w dwóch innych przypadkach na rynku wschodnim (w Rosji i 

na Ukrainie). W obu przypadkach przyczyniła się do strat finansowych firmy, ponieważ 

poniesione nakłady finansowe nie zostały uznane za koszty kwalifikowane z powodu 

przedłużającego się terminu certyfikacji.  

Tylko jeden z rozmówców skorzystał ze wsparcia na doradztwo w zakresie finansowania 

przedsięwzięć. Nie spełniło ono oczekiwań beneficjenta, gdyż okazało się, że w ramach 

doradztwa firma otrzymała jedynie książkę na sto stron, której i tak nikt nie przeczytał. 

Podsumowując, użyteczność narzędzi bezpośredniego wsparcia eksportu, dofinansowywanych 

w Działaniu została oceniona raczej pozytywnie. Fokusy przeprowadzone w grupie 

beneficjentów, którzy ukończyli oba etapy pokazały, że właściwie wszystkie najważniejsze 

narzędzia wykorzystywane do rozwoju eksportu, zostały w Programie uwzględnione. Najwyżej 

oceniono wyjazdy na targi, gdyż beneficjenci zgodnie stwierdzili, że jest to podstawowy i 

najbardziej popularny sposób nawiązywania współpracy z firmami zagranicznymi. Z tym 

narzędziem wiązało się także najmniej niejasności, może za sprawą tego, że większość 

beneficjentów wcześniej brała w nich udział, wiedziała czego się spodziewać i mogła się lepiej 

przygotować. Pozostałe narzędzia (tj. misje zagraniczne, szukanie partnerów na rynku 

docelowym, doradztwo w zakresie strategii finansowania przedsięwzięć) oceniano mniej 

pozytywnie. Przede wszystkim wiązało się z nimi wiele niejasności – czasami nie było wiadomo 

jakie dokładnie działania wchodzą w zakres danego narzędzia. Ze względu na brak 

wcześniejszego doświadczenia większości beneficjentów z tego rodzaju instrumentami 

rozwijania działalności eksportowej, ich realizacja niosła ze sobą wiele „niewiadomych”, na 

które nie zawsze potrafili znaleźć odpowiedź pracownicy RIF. Usługi doradcze, np. w zakresie 

możliwości finansowania przedsięwzięć nie zostały ocenione pozytywnie i w żadnym z 

badanych przypadków nie wniosły z punktu widzenia przedsiębiorców istotnej wartości.  

” 
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Problemy pojawiające się na II etapie  

W czasie realizacji drugiego etapu pojawiło się wiele problemów mających swoje źródło 

przede wszystkim w dwóch zjawiskach: nieustannie zmieniającej się rzeczywistości rynkowej 

oraz uciążliwej formalizacji procesu rozliczania projektu. W tej części problemy te zostaną 

omówione i zilustrowane przykładami podawanymi przez przedsiębiorców. 

Nieelastyczność i niedopasowanie PRE do zmiennej się rzeczywistości rynkowej 

Jak się okazało rzeczywistość była szybsza od wszystkich tych reguł, którym musieliśmy się 

podporządkować (fokus, beneficjenci, którzy zakończyli realizację II etapu). Przygotowane w I 

etapie PRE okazało się zupełnie nieelastyczne i niedostosowane do rzeczywistości nieustannie 

zmieniającego się rynku. 

Musieliśmy się rozliczać ze wszystkiego w kwotach, co do złotówki, co do grosza, różnice kursowe 

nas zabijały. Musieliśmy zmieniać dokumenty ze względu na 1 grosz.  

Te targi nagle straciły znaczenie w regionie, tak jak to było z wieloma targami w Grecji czy w 

Hiszpanii. Te targi były ważne, wszyscy tam jeździli, wystawiali się i szukali dystrybutorów, a nagle z 

roku na rok, ze względu na sytuacje finansową całego kraju, całe targi przestały być ważne.  

(FGI, beneficjenci którzy zakończyli realizację II etapu) 

Problemem było także ocenianie działań przez pryzmat realiów rynku polskiego i 

nieuwzględnienie realiów panujących na rynkach zagranicznych: 

Nie pisali tam formy przelewu na fakturach w Turcji i to było powodem zakwestionowania wartości 

faktury. Ja nie mam wpływu na to, co oni tam piszą i jak to piszą.  

(IDI, firma mała która zakończyła realizację II etapu) 

Inne, wspomniane przez rozmówców obciążenie związane było z wymogami dotyczącymi 

lotów na targi (docelowych oraz powrotnych). Według obecnych zasad, aby koszt biletów 

został uznany za kwalifikowany, przedsiębiorca musi przylecieć na miejsce imprezy targowo-

wystawienniczej nie wcześniej niż dwa dni przed rozpoczęciem, a wylecieć nie później niż 

jeden dzień po. Przepisy te są niezmienne, nie uwzględniają rozkładów lotów (np. loty z Hong-

Kongu do Warszawy nie odbywają się codziennie) oraz istnienia stref czasowych: 

Nam zakwestionowali, ponieważ wyloty z Dubaju są w nocy do Europy i skończyły się targi i 

godzina różnicy. I był zakwestionowany bilet. Godzina po 12 już było za długo bo o jeden dzień 

więcej. Nie uwzględniają stref czasowych.  

(FGI, beneficjenci którzy zakończyli realizację II etapu)  

” 
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Rozwiązaniem tego problemu, zaproponowanym przez jedną z rozmówczyń, byłoby 

niewypłacanie diet za kolejne doby, w przypadku, gdyby konieczne było zostanie w danym 

miejscu parę dni dłużej. Bilety powrotne natomiast powinny zostać uznane bez względu na 

kilkudniowe przesunięcia. 

Kolejnym przykładem nieelastyczności kosztów kwalifikowanych jest niemożność przesuwania 

kosztów z obszaru, na którym udało się zaoszczędzić do takiego, gdzie wydatki okazały się 

wyższe niż przewidywano. Co więcej, nawet w ramach jednego wydatku niedozwolone są 

jakiekolwiek zmiany czy przesunięcia, bez stosownego aneksu do umowy. 

Mieliśmy przeznaczoną określoną kwotę na materiały reklamowe. Udało nam się je wydrukować 

taniej niż zakładaliśmy i zostały nam pieniądze, ale nie mogliśmy wydrukować ani jednego 

egzemplarza więcej, bo w planie było to i koniec. Sztywno. 

(IDI, firma mała która zakończyła realizację II etapu) 

Co prawda, zgodnie z §9 ust 13 umowy: 

Beneficjent jest uprawniony do dokonywania przesunięć pomiędzy poszczególnymi kategoriami 

wydatków kwalifikujących się do objęcia wsparciem do 10% wartości kwoty danej kategorii 

wydatków, z której następuje przesunięcie, bez względu na poziom wzrostu kategorii wydatków, 

do której następuje przesunięcie, z zastrzeżeniem zasad określonych w Rozporządzeniu. W takim 

przypadku nie jest konieczna aktualizacja Harmonogramu płatności. 

Przykład ten dobrze ilustruje szerszy problem: pomimo istnienia takiego zapisu w umowie, 

pracownicy RIF obsługujący realizację projektu stawiali wymagania bardziej restrykcyjne niż 

wynika to z przepisów, nie zgadzając się na przesunięcia. Oczywiście, nie badając dokładnie 

przypadku, nie można wykluczyć nieporozumienia na linii RIF – beneficjent, jednak efekt 

końcowy był taki, że przedsiębiorca uważał, że nie ma prawa dokonać przesunięć. Takie 

podejście w znaczącym stopniu wpływało na zniechęcenie beneficjentów i stało się przeszkodą 

w dobrym funkcjonowaniu Działania, szerzej omówioną w kolejnej części.  

Konieczność trzymania się ściśle wytycznych zawartych w PRE może spowodować znaczące 

zwiększenie kosztów związanych z daną działalnością po stronie beneficjenta. W sytuacji 

zmiennego rynku czy zaistnienia nieoczekiwanych wydarzeń zazwyczaj naturalną reakcją jest 

dostosowanie się do zastanej rzeczywistości. Sztywność zasad Działania 6.1 takie manewry 

uniemożliwia, co może powodować straty finansowe przedsiębiorców. 

” 

” 
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Beneficjenci obu etapów wskazują także na istotne wydatki, ściśle związane z realizacją 

projektu, nienależące do kosztów kwalifikowanych w obecnym kształcie Działania, które 

według nich powinny zostać uznane za koszty kwalifikowane. Według badania „Barometr 

Innowacyjności” dla Działania 6.1 najbardziej dotkliwy jest dla przedsiębiorców brak 

dofinansowania wydatków związanych z transportem (komunikacja miejska, podróże 

wewnątrzkrajowe, spotkania handlowe z potencjalnymi klientami), obsługi projektu 

(przygotowanie wniosku, zarządzanie, rozliczanie) oraz wydatków na promocję i PR, w tym 

działań marketingowych i PR za granicą. Ważnymi kosztami, które zdaniem części 

beneficjentów powinny zostać uznane za kwalifikowane są ponadto obsługa prawna projektu, 

koszty tłumaczeń oraz koszty opłacane gotówką. 

Nadmierna formalizacja etapu rozliczenia Działania 

 

Jednym z największych obciążeń, wspominanym przez wszystkich rozmówców, okazało się być 

rozliczenie całego projektu. Zarzutem formułowanym przez beneficjentów było 

niepoinformowanie o regułach rozliczenia przed rozpoczęciem całego procesu. Według 

beneficjentów, gdyby od początku wiedzieli jakie dokumenty i oświadczenia będą od nich 

wymagane, byłoby to dla nich dużym ułatwieniem.  

- Jak się startuje do tego projektu, to tam nie ma informacji, że przy rozliczeniu ode mnie będzie 

wymagany jakichś konkretny dokument w jakiejś konkretnej, uszczegółowionej wersji. 

- Ja byłam na takim spotkaniu z Paniami z PARP-u, na samym początku tego projektu. To było 

spotkanie, które miało być informacyjnym. Na tym spotkaniu, my już byliśmy w trakcie rozliczeń, 

więc pytam grzecznie, co nam będzie potrzebne do rozliczenia, bo nigdzie nie było takich 

szczegółowych informacji, czy mamy zwracać uwagę na jakieś konkretne rzeczy? (…) I usłyszałam 

znamienne zdanie, że RIF dopiero będzie szkolony z rozliczenia tego projektu. To było dla nas 

jasnym znakiem, że ktoś niepoważnie do nas podchodzi.  

(FGI, beneficjenci którzy zakończyli realizację II etapu) 

Współpraca z PARP i RIF 

Zarzuty dotyczące nieznajomości reguł przez pracowników PARP-u i RIF-ów pojawiały się 

stosunkowo często. Wielokrotnie, rozstrzygnięcie jakiegoś problemu wynikało z indywidualnej 

oceny pracownika instytucji. Podczas jednego z wywiadów grupowych podniesiono wątek 

rozbieżności w przypadku kwalifikowalności bądź nie dotyczące kosztów związanych z 

tłumaczeniami dotyczące oraz możliwości rozliczenia płatności gotówkowych.  

” 



168 Identyfikacja barier wsparcia proeksportowego przedsiębiorstw – raport końcowy 

 

 

- Tutaj w Programie 6.1. nie można było zatrudniać żadnych tłumaczy. Każda płatność gotówką 

była negowana i podważana, a wiadomo, że takie dziewczyny, jak są 3 dni na targach, to nikt jej 

karty ani przelewu nie będzie robił. A tu płatność gotówkowa była od razu odrzucana  

- Można było wynająć tłumacza i można było płacić gotówką, tylko do pewnej wysokości, już nie 

pamiętam jakiej. 

- Nie, absolutnie nie można było. I to właśnie jest subiektywna ocena urzędników. Bo u mnie 

tłumaczenia były wykluczone, u Pani nie były. To jest brak jakichkolwiek wytycznych. 

(FGI, beneficjenci którzy zakończyli realizację II etapu) 

Przedsiębiorcy podkreślali, że bez względu na to czy owe koszty w rzeczywistości powinny 

zostać uznane za kwalifikowane czy też nie, ważne jest, aby pracownicy wszystkich RIF-ów 

przekazywali te same informacje. W przeciwnym razie, powstaje poczucie dezinformacji. 

Co więcej, jak zauważają respondenci, pracownicy w RIF-ach bardzo często się zmieniali, a 

wraz z nimi zasady, których należało przestrzegać. 

U mnie w trakcie realizacji programów zmieniały się 4 razy osoby, które mnie rozliczały(…). Jeżeli 

jedna już to zrobiła i rozliczała w ten sposób, to przeszło i zostało zaakceptowane i nagle 

okazywało się, ona w następnym miesiącu odchodzi po prostu. Ona odchodzi i cała ta wiedza idzie 

za nią.  

(FGI, beneficjenci którzy zakończyli realizację II etapu) 

Ja miałam wrażenie, że jesteśmy traktowani jak nie w pełni rozwinięci umysłowo, bo rozliczając 

dany etap, mamy informacje, co i jakie dokumenty powinny być i jak powinny być przygotowane 

do rozliczenia. Natomiast później okazywało się, że jest zupełnie inaczej. Że są zupełnie inne 

wymogi i tak wychodziło na to, że my nie jesteśmy w stanie się nauczyć rozliczania, że my jesteśmy 

tak tępi.  

(FGI, beneficjenci którzy zakończyli realizację II etapu) 

Takie sytuacje bardzo negatywnie wpływają na ocenę nie tylko samego Działania, ale również 

instytucji takich jak PARP czy RIF. 

Bilans korzyści i strat 

Powyższe problemy niejednokrotnie generowały straty, które przy ostatecznej ocenie Działania 

przez beneficjentów odegrały znaczącą rolę. Największym obciążeniem okazała się być 

nadmierna biurokratyzacja oraz formalizacja całego procesu, przede wszystkim – etapu 

rozliczania. 

” 

” 
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Musiałem w pewnym momencie rozliczania pisać oświadczenie, że dane oświadczenie nie jest 

zaświadczeniem, a oświadczeniem. Taka była treść oświadczenia, dosłownie. Takie bzdury.  

Papierologia przy rozliczaniu była koszmarna. To nam się po nocach śniło, naprawdę… 

Rozliczanie delegacji to jest jeden wielki koszmar: i zdjęcia, i bilety, i delegacja, no po prostu… 

Firma może czuć się jak złodziej, który niesłusznie ukradł pieniądze od Państwa.  

(IDI, firma mała która zakończyła realizację II etapu) 

Wszystkie podobne problemy wiążą się z ogromnym obciążeniem dla firmy – zarówno 

osobowym (konieczność oddelegowania pracownika / pracowników do pisaniem kolejnych 

aneksów i odwołań), jak i finansowym – spowodowanym ciągłym opóźnianiem zwrotu 

poniesionych kosztów kwalifikowanych. W kilku przypadkach, pomimo zakończenia realizacji 

projektu wiele miesięcy temu, do tej pory nie został zakończony proces rozliczenia, a co za tym 

idzie – nie zwrócono nakładów finansowych, które miała objąć dotacja. Dodatkowo, z powodu 

tzw. „uchybień formalnych”, początkowo zapowiadana suma zwrotu, często okazuje się być 

znacząco mniejsza.  

Projekt [dofinansowanie] był u mnie przewidziany na 198 000 PLN, ostateczne rozliczenia z dwóch 

etapów na tą chwilę dostaliśmy 40 tys. zł, a drugie 40 tys. jest w tej chwili w walce o rozliczenie. 

Czyli w ogólnym rozliczeniu mamy szansę na 70-80 tys. zwrotu.  

(FGI, beneficjenci którzy zakończyli realizację II etapu) 

Na szczęście, beneficjenci dostrzegają także korzyści wynikające z udziału w Działaniu 6.1. 

Większości beneficjentom, którzy ukończyli II etap, udało się osiągnąć cel Programu – 

rozpocząć lub rozwinąć już istniejący eksport. W części przypadków jest to wzrost sięgający 

nawet kilkudziesięciu procent udziału eksportu w całości sprzedaży, kiedy indziej wynosi on 

10%, ale przedsiębiorcy dostrzegają poprawę i są z niej zadowoleni. 

Na starcie „Paszportu” mieliśmy około 20% eksport. W tej chwili eksport wynosi 31% więc to 

faktycznie zadziałało. 

(FGI, beneficjenci którzy zakończyli realizację II etapu) 
 

Czasami trudno jest stwierdzić w jakim stopniu do wzrostu eksportu przyczynił się udział w 

Działaniu, a w jakim inne czynniki, jak np. wyrobienie specjalnego certyfikatu dla produktów 

ekologicznych (poza Działaniem).  

” 

” 

” 
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Często wskazywane są również korzyści finansowe. Szczególnie w przypadku, kiedy firmy 

realizują plany eksportowe, których realizację zakładali przed udziałem w Programie i – co 

ważniejsze – deklarują że podobne działania podjęli by również bez wsparcia publicznego. 

Dodatkowe finansowanie jest zaletą z punku widzenia przedsiębiorców, jednak jednocześnie 

jest to problem z punktu widzenia szerszych celów, spełnieniu których Program ma służyć, i 

wskazuje na obciążenie Programu efektem „deadweight”. Ponad to, ze względu na 

konieczność dysponowania sporym kapitałem ze względu na opóźnienia w rozliczeniu 

projektu oraz utrudnienia, które mogą doprowadzić do zakwestionowania dużej części 

wsparcia, Program jest bardziej przyjazny dla firm doświadczonych w eksporcie i z dużym 

kapitałem, a w niewielkim stopniu odpowiada na potrzeby przedsiębiorstw małych i mikro, 

chcących dopiero rozpoczynać eksport. 

Na podstawie opisanych doświadczeń beneficjentów obu etapów, trudno mówić o „historiach 

sukcesu” – pozytywnych przykładach działania programu. Część przedsiębiorców przeszła 

przez podobną liczbę problemów, odwołań, aneksów do umowy, co firmy, które zrezygnowały 

w trakcie realizacji. W tych przypadkach ogólna ocena Działania pozostaje negatywna. 

Uzyskane korzyści nie są warte poniesionych kosztów, a na pytanie o powtórny udział w 

Działaniu pada zdecydowana odpowiedź – „nie!”. Tak niska ocena może mieć długofalowe 

skutki. Dzielenie się beneficjentów negatywnymi doświadczeniami związanymi z udziałem w 

programie z innymi przedsiębiorcami może wpłynąć na zmniejszenie się popularności 

Działania 6.1 w kolejnych naborach. Co więcej, może również warunkować decyzję o udziale w 

kolejnych programach realizowanych przez PARP. 

Jak we wtorek dostaliśmy informacje, że w innym programie eksportowym 5.6.2 otrzymaliśmy 

wspaniałe rezultaty, wysoką notę, przechodzimy, mamy dofinansowanie. Mój szef pierwszą reakcję 

jaką miał? Powiedział: trzeba teraz przemyśleć, czy my będziemy podpisywali umowę i realizowali 

ten projekt, bo ja nie chcę takich przebojów jak w „Paszporcie”. 

(FGI, beneficjenci którzy zakończyli realizację II etapu) 

W opinii części beneficjentów, ostateczne zrealizowanie celów Działania – rozwinięcie 

eksportu, zrównoważyło poniesione koszty. Ich ogólna ocena jest bardziej przychylna, 

aczkolwiek nie bez zastrzeżeń. 

Oczekiwania były takie, że znajdziemy klientów za granicą i tak też się stało (…). Może 

oczekiwaliśmy trochę więcej, ale nie mogę powiedzieć, że jesteśmy zawiedzeni.  

(IDI, firma mikro która zakończyła realizację II etapu) 

” 

” 
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Zrobiliśmy to, co i tak byśmy zrobili, a przy okazji dostaliśmy pieniądze, więc cieszymy się z tego, 

ale sensu w tym wielkiego nie widzę(…). Nie wiem czy zdecydowalibyśmy się drugi raz składać.  

(IDI, firma mała która zakończyła realizację II etapu)  

W całościowej ocenie, warto jednak pamiętać, że firm, którym udało się ukończyć Działanie jest 

bardzo niewiele. Co więcej, trudno mówić o sukcesie Programu w przypadku beneficjentów 

doświadczonych, z dużym kapitałem, którzy podkreślali, że samodzielnie zrealizowaliby 

dokładnie te same działania. Taki wynik jest typowym przykładem efektu deadweight. 

Dodatkowo, może to oznaczać, że w trakcie realizacji Działania, pod wpływem dużej ilości 

pracy związanej z formalnościami, a także z koniecznością początkowego sfinansowania przez 

beneficjenta zaplanowanych działań proeksportowych, odpadają wartościowe projekty 

(potencjalnie o dużej wartości dodanej), realizowane przez mniejsze firmy, mniej „odporne” 

na trudności związane z obsługą i rozliczaniem projektu. Natomiast te projekty, które wpisują 

się w dotychczasowe działania przedsiębiorstwa, docierają do końca.  

Wskazywanym przez przedsiębiorców czynnikiem przyczyniającym się do sukcesu (lub 

utrudniającym jego osiągnięcie) była jakość osobistego kontaktu z urzędnikami 

odpowiedzialnymi za rozliczanie projektu: ich rzetelność, przychylność i kompetencje versus 

postawa, którą przedsiębiorcy odbierali jako niechętną, podejrzliwą i nastawianą na 

kontrolowanie i karanie, a nie wsparcie:  

- Mnie wspaniale współpracowało się z RIF-em, trafiła mi się wspaniała kobieta, nie pamiętam 

nazwiska. Doskonała finansistka, miała to wszystko w małym palcu, nawet jak ja miałam problem w 

znalezieniu właściwej drogi, żeby to rozliczyć, to ona natychmiast mi je dawała. Nie dałabym złego 

słowa powiedzieć.  

- Mnie się trafiła okropna kobieta (…). Osoba, która jak w przepisach było napisane 2 dni kontroli, 

siedziała u nas 4 dni, bo jej ciągle było mało. Po 5 razy sprawdzała to samo, czyli to było takie 

nastawienie na znalezienie „haka”.  

(FGI, beneficjenci którzy zakończyli realizację II etapu) 

Teoretycznie wszystkich beneficjentów obowiązywały te same przepisy, ale wielokrotnie były 

one interpretowane w odmienny sposób przez bardziej lub mniej kompetentne osoby. Brak 

kompetencji w połączeniu ze arbitralną interpretacją przepisów, mógł skutkować wieloma 

problemami, których w rzeczywistości można było uniknąć. Dlatego, zdaniem rozmówców, 

wszyscy pracownicy PARP-u oraz RIF-ów zaangażowani w realizację Działania 6.1 powinni 

przechodzić specjalistyczne szkolenie, podczas którego zapoznawaliby się z jedną – 

” 
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obowiązującą interpretacją przepisów. Ponieważ wszystkich sytuacji nie da się z góry 

przewidzieć, proponujemy rozwiązanie oparte na kazusach rozliczeniowych – każdy 

niestandardowy przypadek rozliczenia byłby dokumentowany przez RIF; zaproponowane 

rozwiązanie podlegałoby ocenie PARP; zanonimizowane kazusy rozliczeń byłyby włączane do 

bazy elektronicznej, dostępnej dla beneficjentów, RIF i PARP i stanowiłyby źródło 

obowiązujących interpretacji przepisów. 

Podsumowując, znaczące wydają się być dwie cechy wspólne charakteryzujące grupę 

beneficjentów obu etapów. Po pierwsze – wielkość firmy. Na tle firm, którym nie udało się 

zrealizować projektu do końca, wśród przedsiębiorców, którzy ukończyli Działanie znacząca 

jest przewaga małych i średnich przedsiębiorstw nad przedsiębiorstwami mikro (rozdział 5.1, 

wykres 9). W wywiadach potwierdziła się opinia, że większym firmom łatwiej jest przejść 

Działanie od początku do końca, ponieważ możliwe jest oddelegowanie jednego z 

pracowników do czuwania nad całym procesem, co odciąża znacząco resztę zespołu. 

Dodatkowo, takie firmy charakteryzują się zazwyczaj większą płynnością finansową i dłuższe 

oczekiwanie na refundację poniesionych kosztów nie jest dla nich aż tak wielkim obciążeniem. 

Po drugie, charakterystyczne dla beneficjentów obu etapów jest wykorzystanie Działania jako 

narzędzia dofinansowania zaplanowanych wcześniej działań eksportowych, co z jednej strony 

wiąże się z lepszym przygotowaniem i większą determinacją, aby doprowadzić proces do 

końca, z drugiej jednak – skutkuje efektem „deadweight” znacząco obniżającym efektywność 

całego Programu. 
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8. Wnioski i rekomendacje 

REKOMENDACJE SYSTEMOWE 

I. Potrzeba usprawnienia koordynacji wsparcia publicznego dla działalności 

eksportowej.  

Formalnie, funkcję koordynatora działań proeksportowych pełni Ministerstwo Gospodarki, 

które odpowiada za inicjowanie i kierowanie realizacją polityki proeksportowej w Polsce. 

Wyniki badania sugerują, iż w tym obszarze należałoby wprowadzić pewne usprawnienia.  

Sytuacja, w której istnieje wiele konkurujących mechanizmów wsparcia publicznego dla 

eksporterów – w szczególności dla programów centralnych istnieje alternatywa w postaci 

programów regionalnych (RPO, RPW, PO IG) – obniża szanse na efektywne wykorzystanie 

środków publicznych oraz rodzi zagrożenie podwójnego finansowania działań. Koordynacja 

zakresu wsparcia, w tym ustalanie grup docelowych dla poszczególnych programów, pozwoli 

wyeliminować ten problem. 

Koordynacja polityki proeksportowej mogłaby być delegowana przez Ministra innemu 

podmiotowi. W niektórych krajach, takie funkcje pełnią wyselekcjonowane instytucje otoczenia 

biznesu. W Polsce od wielu lat podejmowane są próby stworzenia agencji promocji eksportu, 

która byłaby koordynatorem polityki proeksportowej w Polsce. Takie Agencje istnieją w wielu 

krajach z dobrze rozwiniętą polityką proeksportową – np. UK Trade & Investment w Wielkiej 

Brytanii, słowacka Agencja Inwestycji i Rozwoju Handlu (SARIO), Taiwan External Trade 

Development Council – TAITRA, Japan External Trade Organization – JETRO. Agencje planują, 

inicjują, koordynują i wspierają działania eksportowe i nakierowane są głównie na pomoc dla 

sektora MSP. 

II. Zwiększenie udziału eksporterów w kreowaniu polityki proeksportowej i 

instrumentów wsparcia eksportu 

W tworzeniu krajowej strategii rozwoju eksportu większą role powinno odgrywać środowisko 

eksporterów. Dla dobrej identyfikacja potrzeb i dopasowania do nich instrumentów 

pomocowych, niezbędna jest bezpośrednia i stała współpraca z eksporterami. W wielu krajach 

środowisko przedsiębiorców aktywnie uczestniczy w tworzeniu projektów i rozwiązań 

związanych z planowanymi działaniami proeksportowymi. Również w Polsce podejmuje się 
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próby realizowania konsultacji społecznych odnośnie kształtu polityk publicznych, w tym 

polityki wsparcia proeksportowego.  

Sposób przeprowadzania tzw. konsultacji społecznych większości projektów w Polsce nie 

przynosi jednak oczekiwanych rezultatów. Przyczyna tego stanu rzeczy może również tkwić w 

niewystarczającym poziomie zorganizowania i aktywizacji środowiska eksporterów. W 

przypadku eksportu środowisko MSP nie ma swojego reprezentanta, o eksporcie wypowiadają 

się różne organizacje i IOB (instytucje otoczenia biznesu) niekoniecznie podkreślając 

problematykę MSP. Warto rozważyć, powołanie – wzorem Czech – „Panelu biznesowego 

eksporterów MSP”, w którym przedstawiciele różnych branż – czynnie działający eksporterzy 

– będą stanowili forum doradców, źródło informacji o aktualnych potrzebach, które będą 

mogli zgłaszać na forum. 

III. Tworzenie sytemu wsparcia doradczego w zakresie eksportu w oparciu o personel 

o wysokich praktycznych kwalifikacjach i znajomościach funkcjonowania handlu 

zagranicznego 

Z badania wynika, że niektóre firmy doradcze nie mają wystarczających kwalifikacji, aby 

świadczyć usługi w zakresie eksportu. Warto rozważyć wprowadzenie systemowych 

szkoleń dla firm doradczych świadczących usługi proeksportowe w zakresie podnoszenia 

kwalifikacji (podobne projekty w ramach PO KL odbywają się dla trenerów i firm 

szkoleniowych). Szkolenia powinny dotyczyć nie tylko zagadnień merytorycznych 

związanych z eksportem – tu jest duża oferta wyższych uczelni – ale głównie warsztatu 

doradcy i praktycznych zagadnień eksportowych związanych z konkretnymi rynkami. Takie 

szkolenia pomogłyby stworzyć wyspecjalizowany personel doradców z konkretnych branż i 

rynków oraz zwiększyć efektywność usług doradczych.  

Alternatywą dla rozwijania potencjału firm doradczych świadczących usługi proeksportowe 

jest stworzenie systemu‘mentoringu’dla początkujących eksporterów opartego na 

potencjale doświadczonych, polskich eksporterów. Zaangażowanie praktyków, 

przedstawicieli firm eksportujących w wybranych branżach lub na określone rynki 

docelowe w doradztwo na rzecz początkujących eksporterów planujących rozwijanie 

podobnej działalności mogłoby przynieść bardzo dobre efekty. 

Eksport jest dziedziną interdyscyplinarną i wymaga bardzo specjalistycznej wiedzy z wielu 

zagadnień, dlatego wysoki poziom wiedzy i praktyczna znajomość rynku, niezależnie od 

ich źródeł, są kluczowymi warunkami sukcesu.  
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IV. Budowa potencjału Wydziałów Promocji Handlu i Inwestycji polskich placówek 

dyplomatycznych.  

Wsparcie eksportu to nie tylko udostępnianie informacji o rynkach docelowych, ale również 

pomoc w podejmowaniu konkretnych działań na rynku zagranicznym. Przedsiębiorcy – 

eksporterzy wskazywali, że jedną z najefektywniejszych metod takiej działalności jest 

otwieranie przedstawicielstw handlowych w krajach docelowych. W trakcie badania pojawiły 

się również propozycje włączenia takich działań w poczet kosztów kwalifikowanych Działania 

6.1. Natomiast istnieją obawy odnośnie trwałości powstałych placówek po zakończeniu 

dofinansowania, dlatego też lepszym rozwiązaniem mogłoby być wsparcie potencjału 

Wydziałów Promocji Handlu i Inwestycji polskich placówek dyplomatycznych. Instytucje te 

mogłyby pełnić rolę inkubatorów dla przedstawicielstw handlowych polskich eksporterów. 

Inkubacja mogłaby przyjmować postać: wsparcia lokalowego (np. organizacji miejsca 

spotkania z kontrahentami), pośrednictwa w kontaktach z miejscowymi przedsiębiorcami  

i administracją (poprzez kontakty, usługi tłumaczeniowe), konsultacji prawnych lub skrzynki 

kontaktowej. Ostateczna formuła inkubacji pozostaje otwarta, niemniej warto wykorzystać 

potencjał, jaki tkwi w tych placówkach. 

V. Potrzeba tworzenia platform wymiany informacji i doświadczeń dla 

przedsiębiorców-eksporterów działających na konkretnych rynkach.  

Eksporterzy wskazywali na potrzebę tworzenia forów dyskusyjnych dla firm działających na 

wybranych rynkach lub grupach rynków zagranicznych. Wymiana informacji i doświadczeń w 

zakresie specyfiki poszczególnych rynków, zwłaszcza poza UE, jest bezcenna. Ponadto wywiady 

wykazały, że zdobywając informacje o funkcjonowaniu nieznanych rynków przedsiębiorcy 

bardziej ufali osobom z branży (innym przedsiębiorcom) niż wyspecjalizowanym firmom 

doradczym. 

VI. System pozytywnych zachęt dla RIF-ów ukierunkowanych na wysoką jakość 

obsługi klientów.  

Regionalne Instytucje Finansujące stanowią pierwszą linię kontaktu z beneficjentami, to przede 

wszystkim od jakości świadczonych przez nie usług zależy poziom satysfakcji beneficjentów 

oraz ogólna sprawność systemu udzielania wsparcia publicznego, w tym również skuteczności 

w zakresie wdrażania Działania 6.1. Dysponując narzędziem w postaci „BAROMETRU 

INNOWACYJNOŚCI”, warto wykorzystywać w ramach ewaluacji bieżącej wskaźnik w postaci 
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Indeksu Poziomu Satysfakcji z usług RIF. Taka syntetyczna miara może stanowić dobre 

odzwierciedlenie poziomu obsługi klienta w RIF. Wykorzystując tak gromadzone dane można 

budować zestawienia, np. oparte o względną poprawę wartości indeksu lub pozycję 

bezwzględną – RIF-y osiągające najlepsze wyniki mogłyby otrzymywać wyróżnienia lub inne 

formy nagród.  

Rekomendacja ta stanowi element działań, który miałyby służyć wytworzeniu w administracji 

wchodzącej w najczęstsze kontakty z beneficjentem, podejścia pro-klienckiego oraz orientacji 

na cele wdrażanych programów. Badanie wskazuje, że w ewaluowanym systemie doszło do 

przesunięcia akcentu z koncentracji na celu (stymulowanie eksportu MSP) na środki 

(drobiazgowe procedury). Koncentracja na procedurze, przysłania celowość niektórych z żądań 

formułowanych pod adresem przedsiębiorców przez przedstawicieli administracji – w 

szczególności w zakresie udowadniania poniesionych wydatków. Działania takie budują 

atmosferę braku zaufania i podejrzliwości wobec przedsiębiorcy – beneficjenta, na co badani 

wielokrotnie wskazywali. Przedsiębiorcy rozumieją potrzebę kontroli działań 

współfinansowanych ze środków publicznych oraz wagę procedur związanych z ich 

rozliczaniem, niemniej wskazywali na różnice między sprawnie działającymi, przemyślanymi 

procedurami a nadmiarem szczegółowych i nierzadko bezcelowych regulacji wewnętrznych, 

które paraliżują zarówno prace RIF, jak i ich działania biznesowe.  

Położenie nacisku na podnoszenie standardów obsługi klienta w administracji wdrażającej 

programy skierowane do MSP, pomogłoby przełamać wskazywane tu bariery. 

VII. Wdrożenie programu antyplagiatowego do weryfikacji dokumentów 

opracowywanych przed doradców.  

Na rynku istnieje kilka wersji oprogramowania, które pozwala automatycznie zweryfikować 

dokumenty elektroniczne pod kątem ewentualnych plagiatów. Systemy takie są powszechnie 

wykorzystywane do weryfikacji prac dyplomowych na uczelniach publicznych. W przypadku 

Działania 6.1 wielokrotnie natrafiano na głosy respondentów na temat wątpliwej jakości 

planów rozwoju eksportu oraz innych dokumentów związanych z doradztwem świadczonym w 

ramach programu. Niektórzy przedsiębiorcy sugerowali, iż obszerne fragmenty tych 

dokumentów kopiowano z innych źródeł. Jedna z firm doradczych, do której dzwoniliśmy w 

ramach badania Mystery Caller, była gotowa przygotować PRE dla klienta w ciągu 48h. 

Podobne sygnały świadczą o nadużyciach w tym zakresie, które można by wyeliminować 
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wdrażając systemy antyplagiatowy, który objąłby opracowania powstające w ramach usług 

doradczych świadczonych w ramach Działania 6.1. Wdrożenie systemu antyplagiatowego, 

należałoby poprzedzić drobną modyfikacją zasad składania wniosków o dofinansowanie w 

ramach Działania 6.1, poprzez wprowadzenie obowiązku dostarczenia PRE w wersji 

elektronicznej. Rozwiązanie takie dawałoby możliwość szybkiej wstępnej i formalnej weryfikacji 

PRE -niemniej należy pamiętać, że o ostatecznej użyteczności tego dokumentu decyduje 

poziom jego dopasowania do potrzeb przedsiębiorcy.  

Rozwiązanie to można również stosować w innych programach wsparcia; jego niewątpliwe 

zalety to wysoka skuteczność w wykrywaniu plagiatów, niewielkie obciążenie administracji 

wdrażającej program oraz funkcja odstraszająca dla potencjalnych nieuczciwych wykonawców 

usług. 

VIII. Wsparcie w zakresie budowania polskiej marki eksporterów 

Działalność eksportowa wiąże się zazwyczaj z wyzwaniem w postaci budowania marki 

eksportera na rynku docelowym. Z reguły jest to proces kosztowny i długotrwały, dlatego 

zdarza się, że polscy przedsiębiorcy przyjmują często mniej korzystne strategie biznesowe 

opierające się na dostarczaniu produktów/usług pod szyldem dużych sieciowych marek, jako 

poddostawcy. Tym samym godzą się na mniej korzystne warunki kontraktów oraz uzależnienie 

od pojedynczych, dużych klientów.  

Alternatywą dla tych strategii jest występowanie pod szyldem marki polskiej gospodarki 

(produkt polski – marka PL) lub branżowej, którą można budować poprzez konsorcja 

eksportowe. Obie strategie są komplementarne, stwarzają dużą przestrzeń dla wsparcia 

publicznego i sprzyjają budowaniu mocniejszej pozycji MSP na rynkach zagranicznych.  

Działania w zakresie budowania marki polskiej gospodarki podjęto już w ramach projektu 

systemowego pod nazwą „Promocja polskiej gospodarki na rynkach międzynarodowych” 

realizowanego przez Ministerstwo Gospodarki w ramach Programu Operacyjnego Innowacyjna 

Gospodarka – Poddziałanie 6.5.1. W kontekście wyników zrealizowanego badania inicjatywę tę 

należy ocenić pozytywnie, jako element działań zmierzających w kierunku popieranym przez 

przedsiębiorców – eksporterów oraz wyraz polityki „patriotyzmu gospodarczego” z 

powodzeniem realizowanej również przez inne państwa europejskie.  
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Równolegle warto wspierać inicjatywy polegające na tworzeniu konsorcjów eksportowych. 

Współpracujące grupy eksporterów o zbliżonych lub komplementarnych ofertach handlowych 

lepiej radzą sobie z przełamywaniem wielu barier na rynkach docelowych. Udział w 

konsorcjum pozwala przedsiębiorcom rozłożyć koszty promocji i budowania marki na rynku 

docelowym. Jest to również sposób na lepsze dopasowanie podaży do potrzeb danego rynku 

– branżowe konsorcjum oparte na producentach komplementarnych usług może zaoferować 

bardziej wyczerpującą ofertę. Grupy eksporterów świadczących podobne usługi lub 

producentów konkurujących na rynku krajowym, mogą szybciej reagować na zwiększenie 

popytu na rynku zagranicznym, a także skuteczniej rywalizować z lokalną konkurencją. 

Dobrym punktem wyjścia dla tworzenia konsorcjów eksportowych są klastry przemysłowe, 

które są potencjalnym adresatem wsparcia na rozwój eksportu, zwłaszcza w zakresie 

budowania wizerunku i promocji na docelowych rynkach zagranicznych.  

REKOMENDACJE KRÓTKOOKRESOWE 

I. Uproszczenie, w szczególności skrócenie procedury modyfikacji PRE, a zwłaszcza 

harmonogramu rzeczowo-finansowego.  

Motywem przewodnim niniejszego raportu jest potrzeba elastyczności w działalności 

eksportowej, która wiąże się z problemem dużej niepewności tej gałęzi działań biznesowych. 

Plan rozwoju eksportu ma status szczególny, z jednej strony jest dokumentem strategicznym 

firmy, z drugiej zaś dość szczegółowym „biznesplanem” działań proeksportowych. Stanowi 

jednocześnie podstawę zawieranej umowy o dofinansowanie. Po zatwierdzeniu PRE  

i podpisaniu umowy przedsiębiorca ma ograniczone możliwości modyfikacji zaplanowanych 

działań. Hipoteza głosząca, że problemy z realizacją PRE wynikają z ich nieprzemyślanej 

konstrukcji i lekceważącego podejścia przedsiębiorców znalazła tylko częściowe 

potwierdzenie. W wielu przypadkach o konieczności modyfikacji PRE decydowały czynniki 

zewnętrzne, który wymuszały natychmiastową weryfikację przedsięwziętych planów. 

Tymczasem modyfikacja założeń PRE, choć teoretycznie możliwa, spotykała się z dużym 

oporem administracji wdrażającej, szczególnie RIF. Procedura związana ze zmianą elementów 

harmonogramu finansowo-rzeczowego zajmowała dużo czasu, zwłaszcza że w toku badania 

zaobserwowano tendencję do transmitowania „spraw trudnych” na wyższe szczeble 

administracji, w szczególności do PARP. Taka praktyka dodatkowo wydłuża proces, czyniąc go 

mniej zrozumiałym dla beneficjenta. 
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Z tych powodów warto przeanalizować procedury modyfikacji założeń PRE, w szczególności 

konkretnych działań wpisywanych do harmonogramu rzeczowo-finansowego.  

 Sugeruje się, aby jedynie kwestie dotyczące modyfikacji zakresu/wartości wskaźników 

projektów wymagały zaangażowania PARP. Pozostałe kwestie mogłyby być 

rozstrzygane w RIF-ach.  

 Przedsiębiorca powinien mieć możliwość modyfikacji PRE w trakcie realizacji projektu, 

w tym możliwość dodania nowych działań i rezygnacji z wcześniej planowanych, przy 

zachowaniu rygoru pierwotnego budżetu. W praktyce działań eksportowych, działania 

podejmowane na jednym etapie weryfikują celowość działań planowanych na 

kolejnych etapach. Na przykład – udział w targach w charakterze odwiedzającego może 

przekreślać sens udziału w danych targach w roli wystawcy itp. W tym zakresie warto 

pozostawić przedsiębiorcy dużą elastyczność. 

 Do rozważenia jest zapewnienie możliwości weryfikacji i modyfikacji PRE cyklicznie, np. 

co roku, co uzgadniane byłoby w trakcie spotkania z przedstawicielami RIF. 

 Ponadto beneficjenci powinni być dodatkowo informowani na etapie podpisywania 

umowy o możliwościach dokonywania zmian w PRE oraz o dokładnym przebiegu 

procedury takich modyfikacji (łącznie z terminami wiążącymi dla administracji 

zaangażowanej we wprowadzanie zmian). 

Głównym problemem w zakresie uelastycznienia Działania 6.1 jest możliwość wprowadzania 

zmian strategii eksportowej, które wykraczałyby poza przygotowany PRE. Sytuacja taka może 

się zdarzyć, gdy przedsiębiorca postanowi np. poszerzyć listę rynków docelowych o takie, 

które nie stanowiły przedmiotu analizy przygotowanej na potrzeby PRE. W związku z tym 

rekomendujemy wprowadzenie możliwości uzupełnienia PRE o dodatkowe analizy/ekspertyzy 

zlecone przez przedsiębiorcę w trakcie realizacji projektu. Ekspertyzy, po akceptacji RIF, 

stanowiłyby integralną część PRE, a przedsiębiorca miałby możliwość modyfikowania 

harmonogramu-rzeczowo finansowego w zakresie wyznaczonym przez wyniki 

przeprowadzonych analiz.  
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II. Jawność procedur oraz wymagań związanych z dokumentowaniem i rozliczaniem 

wydatków kwalifikowanych.  

Konieczność stosowania procedur kontrolnych oraz prawidłowego dokumentowania 

wydatków ponoszonych w trakcie projektu spotyka się ze zrozumieniem przedsiębiorców. 

Niemniej problemem pozostaje jawność szczegółowych wytycznych w zakresie rozliczania 

projektów w ramach Działania 6.1. Przedsiębiorca styka się z tymi regułami po raz pierwszy 

dopiero na etapie składania wniosku o płatność, dopiero wówczas dowiaduje się (o ile 

wcześniej nie poinformuje go „pośrednik”– firma pozyskująca dotacje) o formalnych 

wymogach związanych z dokumentowaniem poszczególnych wydatków. Taka sytuacja 

znaczenie podnosi ryzyko biznesowe przedsiębiorcy, którego wystarczającym źródłem jest już 

samo rozwijanie eksportu na nowych rynkach. Specyfika Działania 6.1 to wydatki ponoszone za 

granicą, w związku z tym ewentualna korekta faktury lub zebrania podpisów uczestników 

spotkania w ramach misji gospodarczej nastręcza niemałych trudności. Wiąże się też z dużo 

większymi kosztami niż podobne korekty w przypadku działań prowadzonych w kraju.  

W przypadku Działania 6.1 wielokrotnie napotkano na głosy beneficjentów rozżalonych 

faktem, że nie poinformowano ich wcześniej o szczegółowych zasadach rozliczania projektów. 

Jednocześnie, istniejące procedury wielokrotnie oceniano jako zbyt drobiazgowe, zbyt 

sformalizowane i oparte na zasadzie braku zaufania do przedsiębiorcy. Te bardzo krytyczne 

oceny wzmacniał fakt, iż procedury nie były jawne dla przedsiębiorców, nie udostępniono ich 

w formie jednolitej instrukcji, którą mogliby zawczasu przestudiować. 

Rekomendujemy stworzenie przejrzystych procedur rozliczania projektów, w szczególności 

dokumentowania wydatków kwalifikowanych. Procedury te powinny być jawne i ogólnie 

dostępne. Tym samym uda się wyeliminować wiele problemów związanych z rozliczaniem 

projektów. 

Ponieważ szczegółowe procedury rozliczania wydatków kwalifikowanych trudno zawczasu 

stworzyć w postaci jednolitej instrukcji, proponujemy wdrożenie systemu opartego na 

kazusach rozliczeniowych. Każdy niestandardowy przypadek rozliczenia byłby 

dokumentowany przez RIF, zaproponowane rozwiązanie podlegałoby ocenie PARP. 

Zanonimizowane kazusy rozliczeń byłyby włączane do bazy elektronicznej, dostępnej dla 

beneficjentów, RIF i PARP i stanowiłyby źródło obowiązujących interpretacji przepisów.  
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III. Ujednolicenie procedur pomiędzy Regionalnymi Instytucjami Finansującymi.  

Badanie ujawniło, że wewnętrzne procedury w zakresie dokumentowania wydatków 

kwalifikowanych nie są jednolite pomiędzy poszczególnymi RIF. Sytuacja ta wprowadza 

dodatkowy zamęt, stanowiąc źródło frustracji przedsiębiorców. Firmy doradcze specjalizujące 

się w pozyskiwaniu/rozliczaniu dotacji dopasowują wymagania wobec beneficjentów do 

wymogów najbardziej rygorystycznych RIF (minimalizując tym samym własne ryzyko 

biznesowe). Sytuacja ta przekłada sie na niekorzystny obraz Działania 6.1 a jednocześnie 

negatywnie przekłada się na sprawność realizacji Programu. 

IV. Modyfikacja zasad związanych z rozliczaniem delegacji i wyjazdów zagranicznych.  

Modyfikacji wymagają zasady rozliczania ważnego elementu działań proeksportowych,  

tj. delegacji i wyjazdów zagranicznych. RIF-y powinny dbać o jednolitość reguł i relewantność 

dokumentów wymaganych do rozliczenia. Należy wyeliminować wymogi, które mogą być 

wręcz dyskredytujące dla przedstawicieli firmy za granicą, takie jak żądanie okazania karty 

hotelowej, pomimo że została dostarczona faktura za usługę hotelową. Należy uwzględniać 

realia rozliczeniowe za granicą, jeśli różnią się one w stosunku do polskich standardów (np. 

zakres informacji na fakturze – brak wskazania formy zapłaty, nie powinien stanowić 

przeszkody w jej akceptacji przez RIF). 

Dodatkowo – co wiąże się z wyżej wskazanymi uwagami, co do elastyczności i ergonomii 

procedur rozliczeń – należy eliminować niedogodności wynikające z drobiazgowości 

rozliczenia. Nie mogą mieć miejsca sytuacje, w których powrót do kraju z drugiej półkuli 

trwający dłużej niż 24 godziny nie zostaje dofinansowany, skoro fizycznie nie było możliwości 

powrotu w krótszym czasie. Skorzystanie z tańszego środka transportu niż założono w PRE, 

powinno być życzliwie przyjmowane przez RIF – nie zaś negowane – gdyż oznacza to 

zwiększenie efektywności otrzymanych środków. Nie powinny mieć miejsca sytuacje takie jak 

ta, w której odmawia się dofinansowania kosztów zakupu paliwa, poniesionych na terenie 

kraju do momentu przekroczenia granicy państwowej, skoro transport był bezpośrednio 

związany z wyjazdem na zagraniczne targi.  
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V. Dopuszczenie projektów opartych wyłącznie na finansowaniu udziału w targach 

międzynarodowych.  

Działanie 6.1 ma być kompleksowym wsparciem działań eksportowych, zawierającym 

komponent służący wzmocnieniu know-how beneficjenta. W ramach tej koncepcji 

przewidziano mechanizm, w którym w ramach etapu wdrażania PRE przewiduje się zarówno 

dofinansowanie udziału w targach międzynarodowych, jak i podjęcie dodatkowego działania, 

spośród określonych w punktach 3-6 §45 Rozporządzenia. Okazuje się, że realizacja tego 

założenia niejednokrotnie przekłada się na podejmowanie działań w sposób wymuszony, a 

wręcz fikcyjny – beneficjent nabywa pewną usługę za minimalną kwotę, nie dbając o jej jakość. 

Rekomendujemy zniesienie obowiązku podjęcia działań z katalogu działań obowiązkowych i 

dopuszczenie możliwości dofinansowania wyłącznie udziału w spotkaniach 

międzynarodowych. 

VI. Nabór ciągły lub usprawnienie procesu oceny wniosków, tak aby listy projektów 

rekomendowanych były publicznie dostępne przed ogłoszeniem kolejnego 

naboru.  

Biorąc pod uwagę ograniczony horyzont czasowy wdrażania Działania 6.1, w 2013 roku 

rekomendujemy wprowadzenie naboru ciągłego. W sytuacji, jeśli w 2013 roku nie będzie 

możliwe ogłoszenie naboru ciągłego (bez możliwości wielokrotnego składania wniosków przez 

te same podmioty), należy wyeliminować sytuację w której kolejny nabór jest otwierany przed 

zakończeniem procesu oceny wniosków z poprzedniego naboru. Sytuacja ta zachęca 

przedsiębiorców do podwójnego składania wniosków, co niepotrzebnie obciąża administrację 

funduszową i skutkuje wymuszonymi rezygnacjami w przypadku firm, dla których 

rozstrzygnięcie z pierwszego naboru okazało się korzystne.  

VII. Uelastycznienie definicji „rynku docelowego”.  

Powinna zostać dopuszczona większa elastyczność w definiowaniu rynków docelowych w 

ramach PRE. Beneficjent określałby blok krajów, nie zaś jeden kraj jako rynek docelowy. 

Stanowiłoby to istotne zabezpieczenie perspektywy wdrożenia PRE na wypadek raptownej i 

niekorzystnej zmiany sytuacji na którymś z rynków krajowych. Dawałoby to możliwość 

rezygnacji z jednego kraju bez uruchamiania żmudnej procedury aneksowania umowy. W 

sytuacji kryzysu ekonomicznego i zadłużeniowego w Europie, stanowiłoby to istotny czynnik 

redukcji ryzyka biznesowego beneficjentów Działania 6.1. 
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Przy okazji należy zauważyć, że w handlu międzynarodowym funkcjonuje pojęcie rynku jako 

regionu, np. rynek bałkański, skandynawski, rynki wschodnie i WNP, rynek UE, rynki Ameryki 

Południowej i inne. Wprowadzenie możliwości definiowania rynku jako regionu a nie jako kraju 

zdecydowanie podniesie elastyczność projektu. Wskaźniki projektu narzucają określenie kraju 

jako rynku docelowego. Możliwość określenia regionu jako rynku docelowego (nazwy 

regionów można podać zgodnie z funkcjonującym w handlu zagranicznym podziałem) może 

rozwiązać wiele problemów, jakie powstają na etapie wdrażania projektów przez 

przedsiębiorców. 

VIII. Wprowadzenie nowych pozycji na listę kosztów kwalifikowanych Działania 6.1 

Bieżące konsultacje z przedsiębiorcami oraz materiał zebrany w oparciu o „BAROMETR 

INNOWACYJNOŚCI”, dostarczały bieżących informacji na temat brakujących kategorii 

kosztów kwalifikowanych. W trakcie badania padały również propozycje innych brakujących 

kategorii kosztów kwalifikowanych – mimo że część firm deklarowała, iż uzyskała dla 

niektórych z nich dofinansowanie (dotyczy to stron internetowych i kampanii marketingowych 

prowadzonych w Internecie). Może to świadczyć o zróżnicowanym podejściu poszczególnych 

RIF do uznawania konkretnych przykładów wydatków lub skutecznych sposobach ich 

ukrywania w szerszych kategoriach kosztów, stosowanych przez przedsiębiorców (lub 

doradców działających w ich imieniu):  

 Tłumaczenie strony internetowej beneficjenta na języki obowiązujące na rynkach 

krajów docelowych oraz poprawne pozycjonowanie stron w wyszukiwarce dla 

internautów z kraju docelowego. Dla eksportera profesjonalna strona internetowa w 

kilku wersjach językowych to ważna wizytówka firmy oraz jedna z najefektywniejszych 

metod upowszechniania informacji na temat oferty handlowej. Przedsiębiorcy, 

zarówno beneficjenci jak i eksporterzy, wskazywali, że przygotowanie właściwych wersji 

językowych strony (wraz z odpowiednią modyfikacją warstwy technicznej witryny, gdyż 

samo tłumaczenie nie jest wystarczające) powinny stanowić odrębną kategorię 

wydatków kwalifikowanych w ramach Działania 6.1.  

 W pewnych branżach sposobem na pokazanie się na międzynarodowym rynku są nie 

tylko targi, ale również specjalistyczne konferencje branżowe. Dotyczy to wysoko 

wyspecjalizowanych produktów i usług, np. rynku produktów medycznych. Z tego 

powodu udział w międzynarodowych konferencjach branżowych (w tym szereg działań 
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promocyjnych eksportera towarzyszących udziałowi w takim wydarzeniu), który ma na 

celu prezentację innowacyjnych produktów przedsiębiorcy mógłby również stanowić 

kategorię wydatków kwalifikowanych. Specjalistyczne konferencje branżowe stanowią 

jedynie przykład wydarzenia, które stanowi jedną z okazji dla promocji eksportera na 

rynkach zagranicznych. Refundacji powinny podlegać również wydatki poniesione na 

promocję produktów/usług eksportera podejmowaną podczas międzynarodowych 

sympozjów, imprez sportowych lub kulturalnych (o ile pozostają one w bezpośrednim 

związku z branżą eksportera i charakterem świadczonych przezeń usług lub 

sprzedawanych produktów). 

 Inne kategorie wydatków, na które wskazywano w trakcie badania:  

o Prowadzenie akcji marketingowych i z zakresu public relations dla rynków 

docelowych – za pośrednictwem reklamy w mediach drukowanych, lokalnych 

stacjach radiowych i telewizyjnych, za pośrednictwem portali 

społecznościowych, 

o Przyjazd potencjalnych kontrahentów do kraju (Polski), np. w celu 

przetestowania wyrobów beneficjenta, w tym dofinansowanie kosztów 

związanych z obsługą wizyt studyjnych potencjalnych kontrahentów w siedzibie 

wnioskodawcy (w tym wydatki: uzyskania wiz, ubezpieczenia osób 

uczestniczących w misji, koszty podróży służbowych osób uczestniczących w 

misji), 

o Udział w międzynarodowych imprezach targowo-wystawienniczych 

odbywających się w Polsce w charakterze wystawcy, w tym wydatki na: 

wynajęcie i zabudowę powierzchni wystawienniczej, zakup usług w zakresie 

obsługi technicznej stoiska, zakup usług w zakresie transportu eksponatów oraz 

elementów zabudowy wraz z ubezpieczeniem, koszty spedycji, podróże 

służbowe trzech osób uczestniczących w realizacji projektu, wpis do katalogu 

targowego, opłata rejestracyjna oraz reklama w mediach targowych, zakup 

usług w zakresie organizacji spotkań z potencjalnymi partnerami handlowymi, 

zakup usług doradczych w zakresie promocji podczas targów i wystaw, 

określenia potencjalnych partnerów handlowych, przygotowania ofert 

współpracy oraz negocjacji handlowych. 
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IX. Podjęcie szerszych działań informacyjno-promocyjnych Działania 6.1. 

W trakcie badania wielokrotnie wskazywano, że Działanie 6.1 nie jest wystarczająco 

promowane wśród potencjalnych beneficjentów tego programu. Rekomendujemy 

prowadzenie działań informacyjno-promocyjnych z odpowiednim wyprzedzeniem przed 

naborami – w razie braku naboru ciągłego – w formie reklamy w prasie adresowanej do 

przedsiębiorców i na branżowych portalach internetowych.  

Biorąc pod uwagę, że, jak wynika z badań „BAROMETRU INNOWACYJNOŚCI,” głównym 

źródłem informacji o Działaniu 6.1 dla przedsiębiorców są wyspecjalizowane firmy doradcze 

świadczące usługi proeksportowe – warto oprzeć strategię marketingową programu na 

działaniach informacyjnych skierowanych do doradców.  

Obudowanie pozytywnego wizerunku PARP oraz Działania 6.1 wśród doradców jest nie lada 

wyzwaniem – dotychczasowe problemy związane z wdrażaniem programu przełożyły się na, w 

dużej mierze, negatywne opinie środowiska doradców na temat tego mechanizmu wsparcia. 

Dlatego, konstruując strategię marketingową Działania 6.1, należy położyć nacisk na 

wprowadzone już usprawnienia proceduralne oraz świadomość problemów, jakie występowały 

w przypadku rozliczeń projektów na poziomie RIF. Jasny sygnał ze strony PARP, iż pracownicy 

RIF zostali poinformowani o zasadach rozliczenia projektów i przeszli w tym zakresie 

dodatkowe szkolenia, powinien pozytywnie wpłynąć na wizerunek Działania 6.1. Również 

informacje o zwiększeniu intensywności dofinansowania oraz zwiększeniu maksymalnej 

wysokości wsparcia powinny przełożyć się na korzystniejsze opinie na temat programu. W 

rękach doradców będą to skuteczne argumenty, dzięki którym przekonają przedsiębiorców do 

skorzystania z oferty Działania 6.1.  

Należy podkreślić, iż wszelkie działania informacyjno-promocyjne, które miałyby pozytywnie 

wpłynąć na zainteresowanie przedsiębiorców i doradców „Paszportem do eksportu” należy 

podjąć z odpowiednim wyprzedzeniem w stosunku do naboru – co najmniej dwumiesięcznym.  
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X. Utrzymanie progu 30% udziału eksportu w całkowitej sprzedaży jako górnej 

granicy dopuszczającej do udziału w Działaniu 6.1 

Pomimo pojawiających się w toku ewaluacji sygnałów, że dla niektórych podmiotów – m.in. 

tych bardziej doświadczonych w działalności eksportowej i zamierzających po raz drugi 

przystąpić do Działania 6.1 po wcześniejszej rezygnacji z II etapu – istotne byłoby 

podwyższenie progu sprzedaży na eksport powyżej którego nie można skorzystać z dotacji, 

rekomendujemy pozostawienie jego dotychczasowego poziomu. 30% to granica 

pozwalająca na utrzymanie najbardziej ogólnych założeń „Paszportu do eksportu”, jako 

narzędzia przede wszystkim promującego firmy nieposiadające doświadczenia w zakresie 

działalności eksportowej. Zwiększenie limitu pozwoliłoby na zwiększenie wykorzystania 

alokacji, a jednocześnie – w efekcie interwencji – prawdopodobnie również ogólnego 

wolumenu eksportu polskich firm. Zmiana ta mogłaby być również korzystna z perspektywy 

firm branży turystycznej obsługujących klientów przyjeżdżających do kraju z zagranicy, które 

często znacznie przekraczają wskazany próg. 

Jednakże w trakcie wywiadów w przedsiębiorstwach będących beneficjentami Działania 6.1 

zidentyfikowano tendencję do wykorzystania środków przez podmioty większe i doświadczone 

w działalności eksportowej, co wypacza oryginalną koncepcję Działania. Uległaby ona 

dalszemu „rozmyciu” po podwyższeniu limitu, dlatego w krótkim okresie lepiej jest zapewnić 

większą atrakcyjność z perspektywy podmiotów nieprowadzących dotychczas eksportu na 

większą skalę (czemu służą inne nasze rekomendacje), zaś do rozważenia w dłuższym terminie 

jest podwyższenie limitu przy jednoczesnym profilowaniu działania w zależności od wielkości 

udziału eksportu w sprzedaży, analogicznie do sposobu, w jaki rekomendujemy profilowanie w 

zależności od wielkości przedsiębiorstwa. 

Jednocześnie należy pamiętać, że w przypadku najmniejszych podmiotów niekiedy nawet 

większe pojedyncze zlecenie zagraniczne może spowodować przekroczenie progu 30%, choć 

nadal trudno mówić w takim przypadku o działalności eksportowej na dużą skalę i 

doświadczeniu w tym zakresie. Dlatego rekomendujemy, aby wysokość sprzedaży na eksport 

wyliczać na podstawie danych księgowych z trzech lat poprzedzających złożenie wniosku o 

dofinansowanie, aby uzyskać średnią sprzedaż z tego okresu. 
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XI. Zmniejszenia alokacji środków dla Działania 6.1 

Obecnie niezmiernie trudno jest dokładnie oszacować finalny poziom wykorzystania (lub 

zakontraktowania) środków Działania 6.1, w związku z ostatnimi rundami naboru wniosków, 

planowanymi w 2013 r. Niemniej, niemal z pewnością można już stwierdzić, iż środki 

alokowane na Działanie 6.1 nie zostaną w pełni wykorzystane. Na realizację Działania 6.1 

przeznaczono ok. 500 mln zł, a wg bieżących informacji48 na temat stanu realizacji PO IG, 

poziom wykorzystania środków dla „Paszportu do eksportu” wynosi zaledwie 30,3%. Oznacza 

to, iż do wykorzystania w 2013 r. pozostało około 348 milionów zł. 

Przeciętna długość okresu, jaka upływała od złożenia wniosku o dofinansowanie do 

podpisania umowy w Działaniu 6.1, prawie w każdej rundzie naboru przekraczała pół roku. 

Zdarzały się również umowy podpisane po ok. 2,5 roku od złożenia wniosku. Biorąc pod 

uwagę fakt, iż dla wniosków składanych w 2013 r., proces zawierania umów powinien 

zakończyć się jeszcze w tym samym roku, organizacja dwóch naborów w 2013 roku będzie na 

granicy możliwości organizacyjnych instytucji wdrażających, a istnieje ryzyko, iż wnioski 

złożone w II rundzie 2013 r., mogą nie zaowocować podpisaniem umów.  

Można przyjąć, że w ramach pojedynczego naboru wpływa ok. 500 wniosków, odsetek 

wniosków, które zakończą się podpisaniem umowy o dofinansowanie wyniesie około 60%, a 

odsetek rezygnacji w trakcie trwania projektów – 10% (szacunki te opierają się na 

doświadczeniach z dotychczasowych naborów).  

Przy tych założeniach, można oszacować, że w 2013 r. złożonych zostanie 1000 wniosków, z 

czego 540 zakończy się podpisaniem umowy o dofinansowanie. Przy założeniu, że średnie 

wnioskowane dofinansowanie wyniesie 180 tys. zł49, oznaczałoby to, że wartość udzielonego 

wsparcia wyniesie 97,2 mln zł. Do tej kwoty należy doliczyć wartość umów z naborów z lat 

ubiegłych (głównie ostatnich naborów z 2012 r.), które dopiero co podpisano lub które 

zostaną wkrótce podpisane – zakładamy, że kwota ta będzie stanowić około 30% obecnego 

wykorzystania środków, tj. 45 mln złotych. Posługując się tymi szacunkami, możemy przyjąć, iż 

ostateczny poziom wykorzystania alokacji Działania 6.1 wyniesie około 60% – tym samym 

nadwyżka alokacji będzie na poziomie ok. 205 mln zł. 

                                                
48

 Stan realizacji Programu na 5 grudnia 2012r. (Źródło: www.poig.gov.pl). 
49

 Wartość średnia wnioskowanego dofinansowania wzrośnie w przypadku podniesienia intensywności 
wsparcia lub jego maksymalnych limitów. 
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W przypadku zwiększania limitu maksymalnego dofinansowania do 320 tys. PLN poziom 

wykorzystania środków wzrośnie. Zakładając, że dla powyższego limitu, średnia wartość 

dofinansowania będzie sytuować się na poziomie 300 tys. PLN, można oczekiwać, że w 

budżecie Działania 6.1 pozostanie niewykorzystanych 140 mln zł a poziom wykorzystania 

alokacji wyniesie 72%.  

Tak jak wspomniano wcześniej, niezależnie od ostatecznego wyniku naborów w 2013 r., 

całkowita alokacja środków dla Działania 6.1 jest zbyt duża. Ostateczną decyzję na temat 

kwoty realokacji należy podjąć po dokładnej analizie wartości podpisanych (lub 

przeznaczonych do podpisania) umów z ubiegłych naborów. W zależności od przyjętych 

warunków brzegowych kwota nadwyżki może wahać się od ponad 200 do ok. 140 mln złotych. 

Szacunki te są obarczone dużym ryzykiem błędu – popyt na wsparcie publiczne usług 

proeksportowych uległ już pewnemu nasyceniu, a możliwości organizacyjne administracji 

obsługującej proces wdrażania Działania 6.1 naturalnie ograniczone. Dodatkowo 

przedsiębiorcy mogą, w obliczu trudności ekonomicznych, rzadziej decydować się na składanie 

projektów wnioskujących o maksymalną wartość dofinansowania. W rezultacie średnia wartość 

projektów może być niższa od założonej a poziom wykorzystania środków Działania 6.1 

jeszcze niższy. 

REKOMENDACJE DŁUGOOKRESOWE 

I. Dywersyfikacja wsparcia publicznego dla początkujących oraz bardziej 

doświadczonych eksporterów.  

Jednym z zasadniczych problemów Działania 6.1 jest niska trafność wsparcia. „Paszport do 

eksportu” był z założenia przeznaczony dla początkujących eksporterów, firm mniej 

doświadczonych, które potrzebują wsparcia doradczego w związku z planami rozpoczęcia 

działalności eksportowej. W założeniu miał to być program przeznaczony zarówno dla mikro, 

jak i średnich przedsiębiorców. Tymczasem, analizując strukturę grupy beneficjentów Działania 

6.1 widzimy, że ze wsparcia (w pełnym zakresie) korzystają: 1. większe podmioty, z 

odpowiednim potencjałem finansowym i kadrowym, 2. bardziej doświadczeni eksporterzy 

(firmy od kilkunastu lat obecne na rynku, z udziałem eksportu w sprzedaży na granicy 

warunków udziału w programie, 3. firmy z jasno określonymi planami eksportowymi, dla 

których PRE nie przedstawia większej wartości. Ten profil beneficjenta odbiega od założeń 

twórców programu. Ponadto podmioty, które biorą udział w Działaniu są bardzo często na tyle 

zdeterminowane do rozwijania działalności eksportowej, że zrobiłyby to również bez wsparcia 
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publicznego. Udział w Działaniu 6.1 traktują jako sposób na ograniczenie kosztów własnej 

działalności.  

Przypadki te sugerują fundamentalny problem z grupą docelową Programu – zainteresowanie 

bardziej doświadczonych podmiotów wsparciem z Działania 6.1 świadczy o pewnej luce w 

obszarze wsparcia publicznego dla eksporterów. Jednocześnie niski udział najmniej 

doświadczonych, początkujących eksporterów w Działaniu sugeruje, iż obecna jego 

konstrukcja nie zachęca do udziału firm z najmniejszym potencjałem – dla których 

intensywność dofinansowania działań proeksportowych (na poziomie 50%) okazuje się 

zwyczajnie zbyt niska, a ryzyko utraty dotacji w związku z nieprzewidzianymi zmianami 

okoliczności realizacji planu i jego małą elastycznością, jest nie do zaakceptowania.  

Z tych powodów, w kolejnym okresie programowania rekomendujemy rozważenie 

wprowadzenia następujących elementów programu wsparcia dla eksporterów: 

 Progresywny system poziomu intensywności dofinansowania. Wysokość 

dofinansowania na wdrażania działań proeksportowych mogłaby być uzależniona od 

kategorii MSP, do której należy przedsiębiorca – np. mikroprzedsiębiorstwa – 80%, 

małe przedsiębiorstwa – 65%, średnie firmy – 50%.  

 Wyraźne rozróżnienie dwóch komponentów programu: 1. Edukacyjny 2. Wdrożeniowy. 

Komponent edukacyjny byłby obowiązkowy dla firm, które wcześniej nie prowadziły 

działalności eksportowej, opcjonalny dla pozostałych podmiotów. 

 Komponent edukacyjny obejmowałby: 1. Krótkie szkolenie dotyczące planowania i 

rozwijania działalności eksportowej (do 16h zajęć) 2. Audyt potrzeb i możliwości 

eksportowych przedsiębiorcy 3. Opracowanie planu rozwoju eksportu, który określałby 

przede wszystkim cele biznesowe przedsiębiorcy związane z eksportem oraz określał 

wskaźniki ich realizacji oraz zawierał zarys planów działalności proeksportowej. Usługi 

audytu potrzeb eksportowych oraz doradztwa w zakresie PRE byłyby świadczone przez 

akredytowanych (np. poprzez KSU) doradców. 

 Komponent wdrożeniowy pozwalałby na dofinansowanie realizacji wybranych działań 

spośród określonego katalogu. Katalog może być zbliżony do kształtu obecnej listy 

podstawowych kosztów kwalifikowanych, jednak przedsiębiorca mógłby ograniczyć się 

do dofinansowania pojedynczego elementu. Warunkiem udziału w komponencie 
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wdrożeniowym byłoby przygotowanie planu rozwoju eksportu, w podobnym zakresie, 

w jakim przygotowaliby go przedsiębiorcy korzystający z komponentu edukacyjnego. 

PRE podlegałaby obowiązkowej konsultacji w COIE, po konsultacji przedsiębiorca 

miałby możliwość skorzystania z komponentu edukacyjnego lub przejścia do realizacji 

komponentu wdrożeniowego. 

 Realizacja komponentu wdrożeniowego odbywałby się w ramach strategii zawartej w 

PRE, niemniej przedsiębiorca miałby możliwość modyfikowania zakresu 

podejmowanych działań, o ile zmiany znajdowałyby uzasadnienie w kontekście celów i 

wskaźników deklarowanych w PRE.  

II. Monitoring rynku firm świadczących usługi proeksportowe współfinansowane ze 

środków publicznych.  

O ile konstrukcja mechanizmów wsparcia eksportu przedsiębiorstw będzie wciąż opierać się na 

zewnętrznych usługach doradczych w tym zakresie, warto zadbać o odpowiednią jakość tychże 

usług. Rynek usług doradczych, w zakresie doradztwa proeksportowego, wymaga regulacji i 

wsparcia systemowego w podnoszeniu kompetencji doradców i budowania właściwego 

wizerunku usług doradczych z perspektywy przedsiębiorców. Badanie wskazuje na istnienie 

kilku firm doradczych, które są absolutnymi liderami usług proeksportowych oraz wielu 

mniejszych podmiotów, których doświadczenie w zakresie wprowadzania przedsiębiorców na 

rynki zagraniczne są minimalne. Wiele spośród mniejszych podmiotów pozycjonuje się 

głównie jako firmy doradcze pozyskujące dotację, nie zapewniając wsparcia w zakresie 

rozwijania działalności eksportowej. Firmy takie traktują PRE jako element „gry o dotację”, a 

nie strategiczny dokument, który da podstawy dla działań eksportowych beneficjenta. PRE 

przygotowywane przez „łowców dotacji” są obliczone na maksymalizowanie szans wygrania 

dotacji oraz osiągnięcie większego zysku (bardzo często % wartości projektu) – żadna z tych 

strategii firm pozyskujących dotacje nie sprzyja interesowi przedsiębiorcy. Z tego względu, 

zasadne wydaje się ograniczenie dostępu firm, którym brakuje doświadczenia w zakresie 

świadczenia usług proeksportowych do przygotowania PRE oraz świadczenia usług doradczych 

na etapie wdrażania działań proeksportowych. Najprostszym rozwiązaniem dla osiągnięcia 

tego celu będzie wprowadzenia minimalnych warunków doświadczenia dla wykonawców 

usług doradczych świadczonych w ramach Działania 6.1. Tworząc kryteria oceny doświadczenia 

doradców warto pamiętać, że w pewnym zakresie równoważnym dla doświadczenia w 

świadczeniu usług proeksportowych jest doświadczenie w prowadzeniu działalności 
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eksportowej. Sprawdzianem efektywności doradztwa proeksportowego mogą być wskaźniki 

wzrostu eksportu uzyskane przez firmy, dla których świadczono usługi wdrożeniowe lub 

opracowania PRE. Są to rzetelne dane, które mogą być potwierdzone w aplikacji 

akredytacyjnej. Tworząc system akredytacji można uzyskać specjalistyczne usługi 

proeksportowe z podziałem na rynki lub branże. Akredytacja powinna stanowić certyfikat 

jakości usług i wskazywać specjalizację. Alternatywę stanowi też wprowadzenie weryfikacji 

wykonawców usług doradczych i stosowanego przez nie standardu poprzez KSU. 

Jeszcze innym rozwiązaniem jest wykorzystanie potencjału Centrów Obsługi Inwestora i 

Eksportera, które mogłyby przejąć część zadań doradczych realizowanych do tej pory przed 

podmioty komercyjne. Istnieją jednak obawy czy świeżo wykształcone struktury COIE 

podołałby tym zadaniom. Należy jednocześnie pamiętać, że firmy doradcze o najwyższym 

poziomie usług i zgromadzonym przez lata wdrażania Działania 6.1 doświadczeniu, stanowią 

pewien potencjał, którego nie powinno się zmarnować, odpowiednio włączając je w realizację 

przyszłych instrumentów wsparcia działań proeksportowych. 

III. Publikacja instrukcji dla beneficjentów i przedstawicieli firm doradczych na temat 

poprawnie opracowanych PRE.  

Stosunkowo prostym rozwiązaniem, które pomogłoby w podniesieniu świadomości 

przedsiębiorców na temat roli PRE oraz znaczenia doradztwa proeksportowego byłoby 

przygotowanie przystępnych publikacji, które mogłyby być dystrybuowane wraz z materiałami 

informacyjnymi na temat Działania 6.1 na spotkaniach informacyjnych oraz imprezach 

branżowych skupiających eksporterów.  
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