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Czy warto eksportowac?

Spis tresci

| Diggnoza aktualnego stanu w zakresie ekspansji eksportowej matopolskich
MSP z perspektywy 7 Regionalnych Inteligentnych Specjalizacji 2

Il Czynniki stwarzajgce szanse uzyskania przewagi konkurencyjnej
matopolskich MSP na rynkach europejskich i perspektywy eksportu
w kazdej z 7 Regionalnych Inteligentnych Specjalizacji 10

Tak, eksport wigze sie z ryzykiem. Aby eksportowac, trzeba zbadac rynek, przeanalizowac optacalno$¢,
pojechac na miejsce, zdoby¢ kontrahentéw itd. To wszystko kosztuje, a nie ma pewnosci, ze sie zwraci.
W handlu zagranicznym wystepujg tez wahania kurséw walut, co bywa zmorg niejednego eksportera.

Il Rekomendacje dla wtadz i innych instytucji regionalnych w zakresje
instrumentoéw i polityk wsparcia rozwoju eksportu matopolskich MSP 16

IV Rekomendacje dla przedsigbiorcéw z sektora MSP: jak skuteczniej

eksportowa¢ i zwiekszaé konkurencyjnosé na rynkach europejskich 20 Jednak ryzyko zwigzane z eksportem nie odbiega znaczgco od skali ryzyka zwigzanego z rozszerze-

niem dziatalnosci w kraju. Poza tym dla firm, ktére chcg sie rozwija¢, moment wyj$cia poza granice
V Katalog instrumentow i programéw wsparcia rozwoju eksportu zawsze nadejdzie. Kiedy? Gdy skohczg sie mozliwosci rozwoju w skali lokalnej, a pdzniej krajowe;.
matopolskich MSP 27
Dziatalnos¢ eksportowa nie tylko zwieksza grono potencjalnych klientéw, poszerza kontakty handlowe

1. Oferta wiadz i instytucji regionalnych 21 oraz wzbogaca o nowe doswiadczenia, lecz takze prowadzi do znacznego wzrostu wartosci firmy.

2. Oferta rzgdu i innych instytucji krajowych, w tym finansowanie

eksportu oraz ubezpieczenia od ryzyka 31 Co dziesigta matopolska organizacja z sektora MSP dzi$ eksportuje. Nikt ich do tego nie zmusza. Wy-
3. Pozostale instrumenty 36 sylajg za granice towary i ustugi, bo na tym zarabiajg. | wzmacniajg swojg site konkurencyjng, swoje
szanse na rozwoj. Firma-eksporter jest silniejsza, bardziej elastyczna, lepiej zorganizowana i bardziej

VI Podsumowanie 38 odporna na wstrzgsy niz jej nieeksportujgcy konkurent z branzy, oczywiscie podobnej wielkosci.
Vil Bibliografia 40 W dodatku eksportowanie nigdy nie byto tak tatwe jak dzisiaj. Rzad, wtadze regionu, Unia Europejska,

instytucje komercyjne — wszystkie te podmioty stworzyty bogaty zestaw narzedzi pomocowych dla

przysztych i obecnych eksporterow. Dzigki nim tatwiej mozna dzi$ zdoby¢ informacje o nowych rynkach,

otrzymaé wsparcie doradcow, dotacje finansowg do stoiska na targach miedzynarodowych, a nawet
N znalez¢ konkretng zagraniczng firme, ktéra moze by¢ zainteresowana naszg ofertg.

REGIONALNE INTELIGENTNE SPECJALIZACJE (RIS) WOJEWODZTWA
MALOPOLSKIEGO NA LATA 2014-2020

(- (w nawiasach skroty RIS uzywane w raporcie)

Tych form pomocy jest tak duzo, ze az zbyt wiele. Przyznajemy racje tym wszystkim przedsiebiorcom,

1. Naukl o zyciu (NoZ) ktérzy narzekajg na chaos informacyjny w tej sprawie. | dlatego przekazujemy w Panstwa rece ten

\_

2. Energia zrownowazona (EZ)
3. Technologie informacyjne i komunikacyjne (TIiK)
4. Chemia (CH)

5. Produkcja metali i wyrobéw metalowych oraz wyrobdw z mineralnych
surowcow niemetalicznych (PM)

6. Elektrotechnika i przemyst maszynowy (EiPM)
7. Przemysly kreatywne i czasu wolnego (PKiCW)

raport. Ma on pomoc w uporzgdkowaniu wiedzy, jak radzi¢ sobie z barierami w eksporcie oraz na temat
specyfiki rynkéw, do ktorych najczesciej trafia eksport z Matopolski.
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Diagnoza aktualnego stanu w zakresie
ekspansji eksportowej matopolskich
MSP z perspektywy 7 Regionalnych
Inteligentnych Specjalizac;ji

» Jak zidentyfikowali$my bariery eksportowe
matopolskich MSP?

Wedtug raportu Banku Pekao w 2018 r." w Mato-
polsce swoje produkty i ustugi eksportowato 10%
mikro- i matych firm, podczas gdy srednia krajowa
wynosi 13%. Z kolei raport PKO BP? wykazuje,
ze udziat eksportu w przychodach ze sprzedazy
firm eksportujgcych i zatrudniajgcych powyzej
9 os6b wynosit w 2017 r. w catym kraju sSrednio
33,9%, podczas gdy w Matopolsce tylko 20,2%.
Oba opracowania dowodzg zatem, ze matopolskie
MSP majg sporo do nadrobienia. Jest to jednocze-
Snie ciekawa przestrzen dla aktywno$ci zaréwno
samych przedsiebiorcow, jak i wiadz oraz instytuciji
regionalnych zajmujgcych sie wspieraniem eksportu.

DOKAD EKSPORTUJA MIKRO- | MALE FIRMY
Z MALOPOLSKI?

* Niemcy - 40% * Francja - 16%
* Wielka Brytania-24%  *USA-13%
* Austria* - 19%

J

*To na tle catej Polski unikatowy kierunek eksportu A

Zrédto: Raport o sytuaji mikro-, matych i $rednich firm w roku
2018, Temat specjalny: Ekspansja zagraniczna polskich firm,
Bank Pekao, Warszawa styczen 2019

Aby ustali¢, co utrudnia, a co sprzyja eksporto-
wi MSP z Matopolski w kontek$cie Regionalnych
Inteligentnych Specjalizacji (RIS), przeprowadzi-
lismy jakosciowe badanie wsréd 60 przedsiebior-
céw. Zostato ono zrealizowane technikg pogte-
bionych wywiadow telefonicznych. Kazdy z nich
trwat okoto 60 minut. Wywiady nie bazowaty na
kwestionariuszu, lecz polegaty na omawianiu te-
matow niezbednych do poruszenia, dzieki czemu
badacze mogli w swobodny sposob podgzaé za
tym, co przedsiebiorcom wydaje sie najwazniej-
sze i co budzi w nich najwieksze emocje.

Ze wzgledu na tematyke raportu wsréd badanych
firm mieliSmy nadreprezentacje eksporterow — sta-
nowili oni 40% badanych podmiotéw. Firm mikro
byto 40%, pozostate to przedsiebiorstwa mate
i Srednie®.

Analiza obejmowata kontekst funkcjonowania
firmy, aktualne dziatania, plany na rozwdj oraz
motywacje i bariery rozwoju na rynku krajowym
i rynkach zagranicznych. Metoda etnograficzna,
ktora zostata zastosowana w badaniu, skupita sie
na poszukiwaniu dowodéw na postulowane przez
przedsiebiorcéw bariery. Dzigki temu zyskalismy
wiekszg pewnosc, ze nie zostaty one wymyslone
na potrzeby wypetnienia wywiadu.

ROZKLAD BADANYCH FIRM NA POSZCZEGOLNE
SPECJALIZACJE:

RIS | Liczea
| WYWIADOW

Technologie informacyjne 10

i komunikacyjne :

ElektmteCh n , ka , prze m yS,‘ maszynowy 1 3 .........
przemys+kreatywny| Czasu W0|nego 13 .........
Nauk, 0 Zymu ......................................................... 7 ..........
PrOdUcham eta“ ................................................... 3 ..........
Energ,a Zrownowazo n a ......................................... 6 ..........
Ch em,a ................................................................. 8 ..........
Razem ................................................................. 60 .........

Odbylismy tez 10 spotkan konsultacyjnych
z udziatem grup przedsiebiorcéw reprezentu-
jacych branze z 7 RIS. Ponadto przeanalizo-
walismy doswiadczenia i uwagi zebrane przez
instytucje otoczenia biznesu wspierajgce ma-
topolskich przedsiebiorcéw w umiedzynarodo-
wieniu ich dziatalnosci (Matopolskiej Agencji
Rozwoju Regionalnego SA, Krakowskiego
Parku Technologicznego, Izby Przemystowo-
-Handlowej, Urzedu Miasta Krakowa, Urzedu
Marszatkowskiego Wojewoddztwa Matopolskie-
go iinnych). Co moéwig przedsiebiorcy?

P Brak wiedzy, jak eksportowac

GLOSY PRZEDSIEBIORCOW4 N
Dlaczego nie udaje sie wejs¢ na rynek obcy? Moéwigc
otwarcie, nie wiem. Probowali$my przez ambasady, przez
izbe gospodarczg. Nie dostalismy zadnej rzetelnej infor-
macji, wskazowki, gdzie bysmy mogli uderzyc, co zatatwi¢
w pierwszej kolejnosci. Staramy sie raczej czego$ dowia-
dywac przez siec dystrybutorow.

(EiPM, firma $rednia)
Bardzo bysmy chcieli sie rozwijac przez eksport, ale widze
bariere wejscia juz na samym poczatku. Do sprzedazy za
granicg potrzebna jest wiedza podatkowa, o regulacjach
danego rynku, charakterystyka rynku branzowego, znajo-
mosc rynkow powigzanych. Bez przedstawiciela, lokalne-
go dystrybutora trudno jest pozyskac takg wiedze przed
wejsciem na rynek. (PKiCW, firma mata)
Niespecjalne to wsparcie urzedow. Sami musimy szukac¢
odbiorcow, sami musimy o wszystko zabiegac.
L (NoZ, firma mikro)

J

Takich wypowiedzi jak powyzsze moglibysmy za-
cytowaé znacznie wiecej. Brak wiedzy o ekspor-
cie to najpowazniejsza i najczesciej wskazywana
przez matopolskie MSP w badaniu i innych rozmo-
wach bariera rozwojowa. Dotyka to wszystkie gru-
py firm: mikro, mate i $rednie, chociaz jest niemal
powszechna w tych pierwszych, a nieco rzadsza
w kolejnych. Gdyby nasze badanie byto iloscio-
we, a nie jakosciowe, moglibysmy jednoznacznie
stwierdzi¢, ze do niewiedzy w tej kwestii przyznaje
sie wiekszo$¢ MSP. Nie mamy jednak podstaw
metodologicznych do takich wnioskéw, a zatem
stwierdzamy, ze w badanej przez nas grupie pod-
miotéw deficyt wiedzy jest dominujgcg barierg



dla rozwoju eksportu. Czesto towarzyszy temu
przeswiadczenie, ze to bariera ,nie do przesko-
czenia”. Zwykle oznacza to brak pewnosci siebie
oraz swojej oferty oraz brak dostatecznego wysit-
ku, by tej wiedzy, realnie dostepnej, samodzielnie
poszukac.

» Brak wiedzy o programach wsparcia

~GLOSY PRZEDSIEBIORCOW

Wiem, ze sg programy wsparcia dla jakichs technologii,
dla branzy odnawialnych zrédet energii tez. Ale moja fir-
ma nie jest poczatkujgca, wiec nam sie nie nalezy, tak?
Nie styszatam, zeby kto$ w branzy dostat jakie$ wsparcie,
Jakas pomoc. Ja tez sie nigdy nie prositam i nie staratam.

(PM, firma mikro)

N

Mowie to troche z Zalem, ale tego wsparcia nie ma. Ani
miasto, ani panstwo nic nie dajg, a wrecz przeciwnie
— dokrecana jest nawet Sruba podatkowa. To sg bardziej
obcigzenia niz wsparcie. (PKiCW, do 50 pracownikow)
Jednostki parnistwowe mato uczestniczg w zyciu bizneso-
wym — za sfabo promujg Polske za granicg. Tymczasem
przydatyby sie np. newsy na stronie takiej organizacji, ze
partner zagraniczny poszukuje do wspotpracy polskiej
firmy albo ze polska firma ma do zaoferowania to i to,
mogtaby powstac lista rekomendowanych firm.

(TIiK, firma mikro)
. J

Wedtug naszych rozméwcoéw z firm, kiére dotad
nie prowadzity eksportu, przede wszystkim brakuje
im wiedzy, jakie instytucje pomagajg w ekspansji
zagranicznej. Nawet przedsiebiorcy bedacy juz
w swoim odczuciu gotowi do eksportu nie czuja, ze
majg tatwy dostep do informacji oraz instytucji, kto-

re mogtyby im pomdc. Jednoczesnie nie wykazali
sie dotad inicjatywa i determinacjg w poszukiwaniu
stosownych kontaktéw. Owszem, podczas ré6znych
spotkan biznesowych styszeli, ze sg programy i in-
stytucje wspierajgce eksport, ale stabo identyfikujg
ich nazwy oraz zakresy dziatania.

» Dodatkowe atesty, certyfikaty i inne lokalne
ograniczenia

~GLOSY PRZEDSIEBIORCOW

Kiedys$ nie byto tych wszystkich wymagan, atestow,
przepisow regulujgcych obrot, byto duzo fatwiej. Teraz to
wszystko jest duzo bardziej skomplikowane. Duzy nacisk
ktadzie sie na ochrone Srodowiska. Bo to bardzo fajnie
sie mowi o takich sprawach, ale w rzeczywistosci trzeba
mie¢ potezne Srodki, Zeby opfacic te wszystkie atesty
i certyfikaty. (CH, firma mikro)
Kiedy chcielismy wejs¢ na rynek amerykanski, okazato
sig, ze tam sg certyfikaty inne niz uznawane w Polsce.
| dodatkowo sg bardzo kosztowne. A przeciez za krajowe
Jjuz musieliSmy zaptacic i to bardzo duzo. Wiemy, ze na-
sza technologia spetnitaby amerykariskie normy, ale sie
zastanawiamy, czy poniesienie tych wstepnych kosztow
sie optaca. (EiPM, firma $rednia)

N

W Chinach np. proces rejestracji naszego produktu trwa
juz prawie 2 lata, moze skoriczy sie w tym roku.

(NoZ, firma mata)
W Niemczech w réznych krajach zwigzkowych majg roz-
ne zasady i przepisy, ktérych nie mozna famac. Jeszcze
trudniejszy jest rynek ukrainiski, tam jest duzo wytycznych
i ograniczen. Niektore kraje nie bedg brac drabin bez lo-
kalnych certyfikatow, a w innych wystarczy spetnia¢ nor-
my europejskie. Jeden cztowiek w firmie nie jest w stanie

\tego wszystkiego obstuzyc. (PM, firma érednia)/

Wysokie koszty i wysitek organizacyjny zwigza-
ny z wejsciem na zagraniczny rynek to kolejna
bariera identyfikowana przez naszych rozmow-
cow z grupy firm juz eksportujgcych albo znaj-
dujacych sie w fazie przygotowan do eksportu.
Przedsigbiorstwom sprawia trudnosc¢ kalkula-
cja, czy poniesienie tych naktadow sie optaca,
bo nawet jesli je sta¢ na konieczne optaty, zbyt
trudne jest oszacowanie, jaka bedzie chtonnos¢
lokalnego rynku.

Firmy, ktére ten etap majg juz za sobg, skarzg
sie na zbyt czeste zmiany lokalnych przepiséw,
co wymusza optacanie kolejnych badan, ate-
stow lub specjalistycznych ttumaczenh rozma-
itych dokumentéw, jak patenty czy instrukcje
obstugi. Zdaniem czesci rozméwcéw ma to
zwigzek z pojawianiem sie w ostatnich kilku
latach w niektorych krajach unijnych réznego
typu barier protekcjonistycznych, sprzyjajgcych
lokalnym przedsiebiorcom. Nagle okazuje sie,
ze dotychczasowe certyfikaty polskich eksporte-
réw zgodne z przepisami UE juz nie wystarczajg
i trzeba okazac kolejne, lokalne, na ogoét bar-
dzo kosztowne. Najczesciej wymieniane kraje,
w ktorych pojawity sie takie dodatkowe wymogi,
to Francja i Niemcy.

Ciekawy jest casus firmy wchodzgcej w sktad
RIS Elektrotechnika i przemyst maszynowy. Jej
przedstawiciel zwraca uwage na nieelastyczny
wobec wyrobow innowacyjnych system certyfi-

kacyjny w UE. Firma ma w ofercie takie produkty,
ktére wykraczajg znaczaco poza ustalone wiele
lat temu unijne normy branzowe. Zabiega o ich
zmiane, ale inni, mniej nowoczesni producenci
europejscy przez lata blokujg te starania. Dopiero
ostatnio pojawita sie szansa na wspotprace w tej
sprawie z Niemcami, bo jeden z czotowych nie-
mieckich producentéw chce wprowadzi¢ do sprze-
dazy urzgdzenia rownie wyrafinowane technicznie
jak te oferowane przez firme naszego interlokutora.

» Nie ma marki ,Polska” za granicg

/-GLOSY PRZEDSIEBIORCOW N
Przede wszystkim potrzebna jest nam silna, sukcesyw-
na promocja Polski i polskich produktow za granicg. Na
wszystkich duzych targach miedzynarodowych powin-
nismy miec, tak jak Niemcy, stoiska narodowe, a nie jak
obecnie ,,by¢ schowani po katach”. Polski rzad powinien
sie postarac o duzy grant i organizowac w systemowy
Sposoéb naszg obecnos¢ na targach, a polskie firmy do-
biera¢ w konkursach. (EiPM, firma $rednia)
Wydaje mi sie, ze Niemcy niezbyt lubig Polakéw, dlatego
wprowadzajg nowe przepisy dotyczgce transportu, ktore
uderzg gtownie w polskie firmy transportowe.

(CH, firma $rednia)

W polskich produktach nie ma prestizu, nie ma wyrobio-
nych marek. Bez tego trudno zwigkszac eksport.

(NoZ, firma mata)

Przydataby sie pomoc w uswiadamianiu kontrahentom

zagranicznym, ze Polacy to nie ztodzigje i pijacy, ale
oferujg dobrg jako$¢ i stabilno$¢ we wspotpracy.

L (EiPM, firma érednia)/




Nie ma marki ,Polska” za granica, sg tylko nie-
zbyt korzystne dla branzy stereotypy — stwier-
dzajg przedsiebiorcy z Matopolski, ktérzy majg
juz doswiadczenia z eksportem i potrzebe, by
sie w tym zakresie rozwija¢. Bywajg na targach
miedzynarodowych, rozmawiajg z zagraniczny-
mi kontrahentami i obserwujg, jak w praktyce
wyglada polityka proeksportowa takich krajow
jak Niemcy, Francja czy Hiszpania. | chcieliby
podobnej pomocy od polskiego rzgdu i matopol-
skich instytucji.

To samo dotyczy marki ,Matopolska”. Przedsie-
biorcy nie czujg, zeby wizerunek matopolskich
firm jako zbioru byt wyrazisty. Nie ma tutaj duzego
znaczenia, czy przedsiebiorcy majg racje, czy sie
myla. Samo przekonanie, ze istnieje taki stereotyp,
jest powazng barierg wymagajgca przeciwdziata-
nia ze strony wtadz regionu.

» Brak koordynacji wysitkdw eksporteréw
ze strony urzedéw

(-GLOSY PRZEDSIEBIORCOW N

Potrzebowatbym takiego biezgcego Sledzenia, co sie
dzieje w prawie danego kraju, zeby nie narazic sie na
Jakie$ kary. No bo wiadomo, Ze nikt nie ma w firmie
osoby, ktéra zajmuje sie tylko tym, aby byc na biezg-
co. Trzeba to jako$ monitorowac i tego brakuje. Jak to
rozwigzac? Powinien by¢ w Polsce urzad, ktéry zna
sie na przepisach w réznych krajach i nam doradza.

(CH, firma mata)

Brakuje mi skutecznych metod sprawdzenia klien-
ta od podszewki. Czy on jest wyptacalny, czy on mi
pierwszag, drugg, trzecig partie towaru zaptaci, a po-
tem wezmie czwartg i szukaj wiatru w polu?

(NoZ, firma mata)
Potrzebna jest nowa polityka wsparcia ubezpieczen eks-
portowych. Te, ktore oferuje KUKE, zwlaszcza przy eks-
porcie na rynki pozaunijne, sg zdecydowanie za drogie.
Panstwo powinno byc¢ organizatorem swoistego parasola
ubezpieczajgcego eksport wszystkich firm. Koszt takiego
ubezpieczenia powinien by¢ czesciowo dotowany, a cze-
Sciowo kredytowany na warunkach preferencyjnych.

EiPM, firma $rednia
. ( )

Niepewnos¢ co do regulacji w krajach, do ktérych
eksportujg matopolskie MSP, spedza im sen z po-
wiek. Nawet wstepnie rozpoznany rynek zagra-
niczny moze zaskoczy¢ zmianami, a firmom braku-
je fachowych pracownikow, ktérzy stale monitorujg
przepisy, ale takze wahania kursowe czy nastroje
konsumentow.

Przedsiebiorcy skarzg sie ponadto na brak wiedzy,
gdzie tego typu watpliwosci mozna rozwiaé, czy
sg jakie$ instytucje, ktore sie w tym specjalizujg.
Nie wiedzg tez, jak weryfikowaé wiarygodnosé
kontrahentéw zagranicznych. W konsekwencji re-
zygnujg z kontraktow w obawie przed ryzykiem.
Niektorzy deklaruja, ze sg gotowi ptaci¢ za wiary-
godng pomoc w rozpoznawaniu tych kwestii. Jak
juz podkreslaliSmy, ten stan Swiadomosci, cho¢
bardzo subiektywny, jest powazng barierg w roz-
woju eksportu.

P Brak zainteresowania duzych graczy ofertami
matych

~ GLOS PRZEDSIEBIORCY. \

Uznalismy, ze nasze produkty mogtyby byc¢ dobrze
przyjete we Francji i w Niemczech. Rozmawiali$my
z polskg centralg francuskiej sieci handloweyj, ktéra
ma komorke przeznaczong do organizowania sprze-
dazy we Francji produktéw z Polski. Ztozytem oferte
z konkurencyjnymi cenami (sprawdzilismy ceny tych
produktow we Francji), jednak oferta pozostata bez
echa. Nie probowalismy dociera¢ bezposrednio do
odbiorcéw we Francji, bo nie mamy w firmie nikogo
Znajgceqo ten jezyk, ale tez nie wiemy, jak dotrze¢ do
tamtejszych odbiorcow. W Niemczech probowalismy
zorganizowac sprzedaz za posrednictwem niemiec-
kiej sieci handlowej obecnej w Polsce. Oni jednak
mieli nakaz kupowania takich rzeczy od innej firmy.
(CH, firma mata)

N\
Przedsiebiorcy czesto spotykajg sie z sytu-
acjg, ze duze sieci na Zachodzie nie mogg
w ogole rozpatrywaé ofert od matych firm,
w szczegolnosci zagranicznych, bo te nie znaj-
dujg sie na ich listach dostawcéw. Taka barie-
ra sprawia, ze mniejszym przedsiebiorstwom
z Matopolski eksport na tamtejsze rynki wydaje
sie niemozliwy.

Mniej doswiadczeni rozmoéwcy przez obecnos¢
na rynku zagranicznym rozumiejg wytgcznie
sprzedawanie produktéw pod swojg marka,
a to wydaje im sie bardzo trudne. Nie wiedzg,
ze taki eksport moze miec¢ inne formy, jak np.
sprzedaz pod markg innego, silniejszego part-
nera, oraz ze firmy mniejsze bardzo czesto

w ten sposbéb zaczynajg dziatalno$¢ eksportows.
Bardzo rzadko spotkaliSmy sie ws$rdd naszych
rozmowcow ze sprzedazg produktdédw zagranicz-
nym odbiorcom przez ich wtasny sklep interneto-
wy, co jest rosngcym trendem wsréd europejskich
MSP.

P Bariery miedzykulturowe, jezykowe

(-GLOSY PRZEDSIEBIORCOW \

Miatam szanse na dobry kontrakt w Niemczech. Ale po-
trzebny byt inzynier gotowy do wyjazdu z kraju na rok
i do tego znajgcy bardzo dobrze niemiecki, takze specja-
listyczny. Kontrahent domagat sie takiej osoby, angielski
nie wystarczat.
(EiPM, firma mikro)
Wazne jest stownictwo techniczne, ktorego nikt u mnie
nie zna w tym jezyku. Bez tego nie bedzie kontraktu.
(PKICW, firma mikro)
. J

Bariere jezykowg w eksporcie zgtaszajg najcze-
Sciej firmy mikro. Uwazaja, ze ich poziom znajo-
mosci angielskiego wystarcza do nawigzywania
wstepnych relacji, ale juz nie do blizszego pozna-
nia klientéw i ich potrzeb. Bariere te tatwo moz-
na pokonac¢, organizujgc mate firmy w konsorcja
eksportowe, co rekomendujemy w tym raporcie
w rozdziatach z rekomendacjami zaréwno dla
przedsiebiorcow, jak i dla instytucji wsparcia.



» Generalne wnioski

Analiza przeprowadzonych spotkan i wywiadow
wskazuje, ze Regionalne Inteligentne Specjali-
zacje to strategia, ktory wymaga konsekwentnej
realizacji w dtugim okresie. Badani przedsigbiorcy
z sektora MSP na ogét wiedzg o niej zbyt mato,
aby efektywnie korzysta¢ z instrumentow i poli-
tyk wsparcia przewidzianych dla kazdej RIS, ale
po zapoznaniu si¢ z jej szczegdtami przyznaja,
ze ma ona sens. Deklarujg, ze jesli bedg na tym
takim etapie rozwoju, by produkowaé bardziej
innowacyjne produkty lub oferowac bardziej
wyspecjalizowane ustugi, chcieliby, aby sys-
tem wsparcia w ramach RIS byt dla nich nadal
dostepny.

Podobnie ekspansje zagraniczng podmiotow
z tego sektora trzeba traktowac jako proces. Mimo
ze badane firmy na og6t narzekajg na polityki i in-
stytucje wsparcia, bo wiedzg o nich zbyt mato, to
chcag, by istniaty i byty do ich dyspozyciji.

Badani przedsiebiorcy uwazaja, ze inteligent-
ne specjalizacje mogg przyspieszy¢ rozwoj
gospodarki Matopolski oraz ich wtasnych firm,
ale to nie stanie sie szybko. Zgadzajg sie z za-
tozeniem, ze w perspektywie diugoterminowej
postep technologiczny catej specjalizacji moze
mobilizowaé ich do inwestycji i wiekszego wy-
sitku rozwojowego. Z ich perspektywy oprocz
czasu konieczne sg do tego znaczne naktady
finansowe.

Przedsiebiorcy i instytucje wsparcia znajdag na-
sze rekomendacje odnoszgce sie do przedsta-
wionej tu diagnozy w kolejnych rozdziatach. m

" Raport o sytuacji mikro-, matych i $rednich firm w roku 2018,
Temat specjalny: Ekspansja zagraniczna polskich firm,
Bank Pekao, Warszawa styczen 2019

2 Dynamiczny rozwoj polskiego eksportu, PKO BP, sierpien 2018
®Firmy mikro: do 9 zatrudnionych; mate: 10-49; $rednie: 50-249

4 Wszystkie wypowiedzi pochodzg z badania jako$ciowego Bariery
matopolskich MSP w rozwoju i eksporcie zrealizowanego na
potrzeby niniejszego raportu przez agencje badawcza lzmatkowa
Consulting. Pod kazdg wypowiedzig jest skrot nazwy RIS oraz
wielko$¢ firmy: mikro — do 9 pracownikéw, mata — 10-49; $rednia:
50-249

BARIERY DLA EKSPORTU ZIDENTYFIKOWANE W MALOPOLSKICH MSP W POWIAZANIU Z 7 REGIONALNYMI
INTELIGENTNYMI SPECJALIZACJAMI

Legenda: tabela przedstawia liste barier wraz z zaznaczonymi RIS-ami, dla ktérych dana bariera jest charakterystyczna
® — bariera wystepuje w wiekszosci RIS-6w
® — bariera wystepuje w danym RIS-ie

BARIERY EKSPORTOWE L OPM O TIK | NoZ |
1 Brak W|§dzy, jak ek.sportowagl jakie instytucje P °® ° ° P °
i pomagaja w rozwoju za granicg : :
9 Dodat.kowe.atesty/certyfikatyiinne lokalne P °® PY °® Py °®
ograniczenia H : : : : : :
3 Nie ma marki ,Polska” za granica, sq tylko
i niezbyt korzystne dla eksporterow stereotypy L
Brak zainteresowania duzych graczy ofertami
4 ]
: matych
5 Brak koordynaCJ’l wysitkow eksporterow P ° P ° °
i ze strony urzedow : : . . : . .
6 : Bariery miedzykulturowe, jezykowe () ) ) ) ) )
7 Rynek wschodni nigoptacalny ) ()
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Czynniki stwarzajace szanse uzyskania
przewagi konkurencyjnej matopolskich MSP
na rynkach europejskich i perspektywy
eksportu w kazdej z 7 Regionalnych
Inteligentnych Specjalizac;ji

W kazdym kolejnym roku polscy eksporterzy usta-
nawiajg nowe rekordy. W 2018 r. wartos¢ eksportu
osiggneta 220 mid euro', a w ciggu ostatnich 30 lat
wzrosta 10-krotnie. Z samej Matopolski eksportuje
juz ponad 4 tys. przedsigbiorstw, w tym okoto 10%
MSP, ktore w praktyce obalajg mit, Zze to za trudne,
ze za duzo kosztuje, ze nikt nie pomaga. Mimo
widocznych w ostatnich latach polskich sukceséw
eksportowych wcigz na relatywnie niskim poziomie
pozostaje warto$¢ eksportu per capita, wynoszgca
dzi$ 7 tys. euro. W Unii Europejskiej wyprzedza-
my tym wskaznikiem jedynie Grecje, Butgarie i Ru-
munie. W Niemczech, ktére sg naszym gtéwnym
partnerem handlowym, jest ona prawie 3-krotnie
wieksza.

Jedng z istotnych cech polskiego eksportu na
tle innych krajéw UE jest niski w nim udziat sektora
MSP. Dotyczy to zwtaszcza firm mikro, zatrudnia-
jacych do 9 osdb, ktore realizujg zaledwie 5% war-
tosci eksportu ogétem, podczas gdy w Austrii jest
to 15%, a w Belgii az ponad 40%. W matopolskim
eksporcie MSP bardzo wiele juz sie dokonato, ale
wcigz jest jeszcze miejsce do wzrostu.

Najwazniejszym kierunkiem polskiego handlu jest
oczywiscie Europa. Na rynki europejskie trafia dzis
blisko 89% eksportowanych z Polski towaréw. Ta

koncentracja ma swoje stabe i mocne strony. Ge-
neralnie popyt w Europie Zachodniej rosnie zdecy-
dowanie wolniej niz w pozostatych regionach swia-
ta, ale jednoczesnie sg to gospodarki o wysokiej
sktonnos$ci do kooperacji w ramach UE i bliskie
nam geograficznie.

» Wyzwania dla eksportu z Matopolski

W zestawieniu 10 najwazniejszych handlowych
partnerow wojewddztwa matopolskiego znajdu-
ja sie tylko kraje nalezace do Unii Europejskie;.
Oprécz najwiekszych gospodarek Europy (Niem-
cy, Francja, Wielka Brytania) matopolskie produkty
i ustugi kupujg panstwa sgsiedzkie, tj. Republika
Czeska, Stowacja, Wegry i Austria. Eksport do nie-
mal wszystkich tych krajow stale rosnie. Od cza-
su uruchomienia procedury Brexitu spada wartos¢
eksportu do Wielkiej Brytanii. Zdecydowanie naj-
wazniejszym partnerem Matopolski pozostajg nie-
zmiennie Niemcy. Z terenu wojewddztwa wysytane
sg tam towary i ustugi o wartosci 2,3 mld euro i jest
to niemal V4 catej wartosci matopolskiego eksportu.

Jak wskazuje Urzgd Marszatkowski Wojewddztwa
Matopolskiego w raporcie Potencjat eksportowy
przedsigbiorstw w Matopolsce, Krakéw 2017,
zachodnie panstwa Unii Europejskiej pozostang
podstawowym rynkiem zbytu dla matopolskiego

eksportu. Jednak w najblizszych latach barierami
rozwoju eksportu w tym kierunku moze okazacé
sie niezdolnos¢ wtadz UE do przetamania w nie-
ktorych krajach narodowych partykularyzméw i
likwidacji pozataryfowych ograniczen w handlu
oraz utrata przewag kosztowych matopolskich
MSP. Inne potencjalnie niekorzystne zjawiska
to spowolnienie gospodarcze w strefie euro,
w szczegolnosci w Niemczech, wzrost zmienno-
Sci na rynkach finansowych, wzrost nieréwnowag
wynikajgcy z silnie procyklicznej polityki fiskalnej
USA, potencjalna eskalacja tzw. wojny handlo-
wej na linii UE = USA - Chiny, zmiany cen ropy
naftowej i innych surowcéw energetycznych na
rynkach swiatowych.

Do tej pory polskie firmy konkurowaty na rynkach
UE przede wszystkim nizszymi cenami. Ten czas
sie jednak konczy. Takze matopolskie firmy mu-
szg podnosi¢ swojg atrakcyjnos¢ na rynkach
zagranicznych innymi sposobami. Nie dzieki
przewadze kosztowej, lecz poprzez unowocze-
Snienie technologii i osigganie poziomu innowa-
cyjnosci, ktory liczytby sie w skali miedzynaro-
dowej. Muszg wiec inwestowaé w dziatalnos¢
B+R. Narzekanie, ze to drogie albo za trudne,
nie moze by¢ usprawiedliwieniem, skoro insty-
tucje wsparcia zaréwno regionalne, jak i krajowe
wyraznie sprzyjajg innowacjom firm, wspierajgc
je funduszami strukturalnymi ukierunkowanymi
na Regionalne Inteligentne Specjalizacje. Poza
tym Matopolska ma naprawde bogaty potencjat

instytucji badawczo-naukowych specjalizujgcych sie
w dziedzinach objetych RIS-ami. Wystarczy chcie¢
siegna¢ po ich pomoc.

Wedtug matopolskich instytucji wsparcia eksportu
wzglednymi przewagami gospodarczo-naukowymi
regionu sg takie dziedziny, jak: przemyst chemiczny,
produkcja metali i wyrobow metalowych, produkcja
wyrobow z mineralnych surowcéw niemetalicznych,
elektrotechnika i przemyst maszynowy, przemysty
kreatywne i czasu wolnego (z kulturg i turystyka).
W obszarach tych Matopolska wykazuje wyraznie
ponadprzecietng aktywno$¢ badawczo-rozwojowa,
a w przemysle rowniez eksportowg. Zatrudnienie
w tych dziatach w wojewddztwie jest proporcjonal-
nie wyzsze od $redniej krajowej. Relatywnie wy-
sokie wynagrodzenia oraz dynamika powstawania
nowych firm w powyzszych dziedzinach aktywnosci
gospodarczej sg z kolei przejawem ich potencjatu do
tworzenia wysokiej wartosci dodanej oraz absorpcji
wiedzy i innowacji. Sg to zatem obszary, w ktérych
zainteresowane eksportem MSP powinny szukaé
miejsca dla siebie.

» Ajednak mozna

Firmom z niektorych matopolskich RIS sprzyja fakt,
ze ich produkty i ustugi pojawity sie stosunkowo
niedawno, wraz z rozwojem Internetu oraz innych
technologii cyfrowych i komunikacyjnych. Dotyczy
to zwlaszcza podmiotéw tworzgcych gry kompute-
rowe, aplikacje przemystowe i uzytkowe. Nie majg
one w stosunku do konkurentéw zachodnich tych
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zapdznien historycznych, bedgcych obcigzeniem
dla tradycyjnych branz. Wszedzie tam, gdzie liczy
sie biegtos¢ informatyczna, wyobraznia, kreatyw-
nos$¢, mogg konkurowac niemal bez komplekséw
z firmami zachodnimi. Niemal, bo nie mamy w biz-
nesie cyfrowym tego samego zaplecza finansowe-
go i gotowosci do ryzyka, jakie majg do dyspozycji
zachodni konkurenci. Miedzynarodowe sukcesy
wielu polskich firm z tej branzy wskazujg, ze bar-
dzo czesto potrafimy te przewagi niwelowac.

Potwierdzajg to takze nasze badania oraz pytani
o to wprost uczestnicy spotkan konsultacyjnych.

GtOS PRZEDSIEBIORCY

W moajej branzy lokalizacja nie jest specjalnie istotna. Li-
czy sie pomyst i zdolno$¢ jego przetworzenia na chwy-
tliwy produkt. A w tym spokojnie mozemy konkurowac
z catym Swiatem. (TIiK, firma mikro)

Zdaniem tego przedsiebiorcy w eksporcie jego
firma nie ma istotnych barier i ograniczen. Jak
jest popyt, to mozliwosci jego zaspokojenia sg
praktycznie nieograniczone.

Ale nawet w tradycyjnych biznesach kreatywnos¢
wcigz moze by¢ kluczowym czynnikiem przewagi
konkurencyjnej. Méwita ham o tym przedstawi-
cielka firmy mikro, produkujgcej meble na zamo-
wienia z Niemiec, Austrii i Czech (RIS: Przemyst
kreatywny i czasu wolnego). Jej produkty kupuja
zamozni klienci o wyrafinowanych gustach, dla
ktérych czynnikiem decydujacym o zakupie nie

jest cena. Przekonuje ich wytgcznie unikatowy
projekt i wysoka jakos¢ wykonania.

Podobne podejscie reprezentuje niewielki eksporter
(firma mikro; RIS: Nauki o zyciu) miodu do Niemiec
oraz Czech i Stowacji. Wykorzystuje przewage czy-
stosci ekologicznej czesci terenéw w Matopolsce i za
to odbiorcy zagraniczni ptacg znacznie wiecej niz
krajowi. Produkty sg stale kontrolowane przez stuzby
niemieckie i jak dotad nie byto do nich zastrzezen.

Tradycyjnym branzom pozostaje albo konkuro-
wanie innowacyjnymi produktami, albo szukanie
nisz rynkowych. Produkujgca kosmetyki firma
(RIS: Chemia) zatrudniajgca 48 oséb eksportu-
je az 40% swoich wyroboéw. Wysyta je do krajow
sgsiednich i niektorych panstw Europy Zachod-
niej, ale tez do USA, krajow Zatoki Perskiej,
Malezji, Kazachstanu, Rosji. Dzieki wtasnemu
dziatowi B+R ma produkty nowoczesne, z su-
rowcow uzywanych przez swiatowe marki, ale
od nich tansze, co nie znaczy ze tanie.

GLOS PRZEDSIEBIORCY

Najwazniejsze to byc innowacyjnym. Dlatego realizuje-
my cztery projekty badawcze z Politechnikg Krakowska.
Tak osiggamy przewage innowacyjng i tak trzeba witasnie
dziatac¢ (CH, firma mata)

Kreatywnos¢ i przekraczajgca Srednie standardy
miedzynarodowe innowacyjnosc¢ to takze cechy fir-
my produkujgcej urzgdzenia wentylacyjne i przeciw-
pozarowe dla budynkéw mieszkalnych, biurowych

i przemystowych (RIS: Elektrotechnika i przemyst
maszynowy). Ma ona odbiorcéw az w 32 krajach
na niemal wszystkich kontynentach. Jej produkty
nowoczesno$cig znacznie wyprzedzajg normy
branzowe stosowane z catej UE. Do tego stopnia,
ze firma ma ktopoty z ich certyfikacja.

~ GLOS PRZEDSIEBIORCY-

Mniej nowoczesni producenci europejscy blokowali
do niedawna nasze starania o zmiane norm certy-
fikacyjnych na bardziej wymagajgce. Na szczescie
Jjedna z czotowych niemieckich firm z naszej branzy
chce wprowadzi¢ do sprzedazy urzgdzenia rownie
wyrafinowane technicznie jak nasze i jest szansa
na wspaolny front w tej sprawie (EiPM firma mikro))

Odbiorcy zagraniczni doceniajg ponadto odpo-
wiedzialnos¢ i zaradnos$¢ polskich partnerow.
8-osobowa firma budowlana wyspecjalizowata
sie w termoizolacji budynkéw. Wiekszos¢ zlecen
realizuje we Francji. Zdaniem jej wtasciciela ma-
topolskie przedsiebiorstwa wyrdzniajg sie m.in.
zaradnoscig i to moze by¢ ich przewaga.

GLOS PRZEDSIEBIORCY.

Technologicznie tez nam niczego im nie brakuje.
No i mamy opinie wyjgtkowo pracowitego narodu
(EiPM, firma mikro)

Powyzsze przyktady sg dowodem, ze eksport
nie jest domeng tylko duzych i silnych przedsie-
biorstw oraz ze nawet na bardzo trudnych ryn-
kach europejskich jest miejsce dla matopolskich
MSP, o ile wypracujg sobie istotng przewage
konkurencyjng. Drugim warunkiem powodzenia
jest kooperatywno$c.

» Bez wspotpracy MSP ich eksport nie wzro$nie

Jak mate firmy z Matopolski, ktére w naszych badaniach
wskazujg na liczne przeszkody w podjeciu eksportu,
miatyby sobie poradzi¢ z tym wyzwaniem? Jesli bedg
sie do tego zabiera¢ w pojedynke, rzeczywiscie majg
przed sobg bardzo dtugg droge. Zbyt dlugg z punktu
widzenia potrzeb rozwojowych regionu oraz ich wiasne-
go interesu. Dlatego warto im zarekomendowac roz-
wigzania wymyslone i sprawdzone w praktyce w innych
krajach. Na przyktad w Hiszpanii wsrdd najczesciej spo-
tykanych grupowych form wspétpracy matych i Srednich
firm, oprécz klastrow i sieci, sg konsorcja eksportowe.
Dziatajg one takze w innych krajach uprzemystowio-
nych, jak i rozwijajgcych sig, stwarzajgc mikro-, matym
i Srednim podmiotom czesto jedyng szanse na wzrost
konkurencyjno$ci na rynku miedzynarodowym.

Przedsiebiorstwa powigzane ze sobg w grupy majg
wieksze mozliwo$ci rozwoju, identyfikacji nisz ryn-
kowych, dostepu do rynkéw eksportowych oraz za-
trudniania specjalistow znajgcych sie na eksporcie.
Tego rodzaju forma kooperacji pozwala im skorzy-
sta¢ z ustug, ktérych ze wzgledu na swojg wielkos¢
i brak dostatecznych srodkéw firmy te nie sg w sta-
nie sobie samodzielnie zagwarantowaé. Ponadto
dzieki zintegrowaniu dziatalnosci w kluczowych
dziedzinach, takich jak pozyskiwanie wiedzy, pro-
wadzanie dziatan B+R czy kampanii promocyjnych,
MSP mogg generowac zyski, ktére stopniowo przy-
czynig sie do zwiekszenia ich przewagi konkurencyj-
nej, a w efekcie umozliwig skuteczne konkurowanie
na rynkach zagranicznych.

13



14

Zdajemy sobie sprawe z niewielkiej gotowosci
przedsiebiorcéw z sektora MSP do wspétpracy.
Jesli jednak system wsparcia zostanie ukierunko-
wany na premiowanie inicjatyw ztozonych z grup
matych firm, jesli pierwsze przyktady okazg sie
sukcesem, kooperacyjne projekty eksportowe
majg szanse przetamac wiele ze zidentyfikowa-
nych przez nas barier. W dotgczonej w tym roz-
dziale tabeli przedstawiamy przyktady potrzeb ko-
operacyjnych na wybranych rynkach europejskich,
okreslonych na podstawie analiz zachowar konsu-
mentéw, oraz potrzeby przemystu sygnalizowane
w portalach branzowych. Nie sg to na ogét fatwe
wyzwania. Rynki unijne sg wysoce konkurencyjne
i bardzo zaawansowane w rozwoju. Jesli matopol-
skie MSP maja byé na nich obecne, muszg sie do
tych wysokich wymagan dostosowacé. Skoro jed-
nak udaje sie to co 10. z nich, ma szanse udac sie
pozostatym. ]

'Dane pochodza z raportu Ministerstwa Przedsigbiorczosci
i Technologii oraz Rocznika Statystycznego Handlu Zagranicznego
2018 GUS

Nauki o zyciu

© Najwiekszy potencjat dla eksportu to ekologicz-
i na zywnos¢; niemieckie wskazniki konsumpcji
© zywnosci ekologicznej sa dwa razy wyzsze niz
i $rednia europejska), a wskazniki produkcji dopie-
ro na czwartej pozycji (w tym dwukrotnie nizsze
i niz we Wioszech)

PERSPEKTYWY ROZWOJU EKSPORTU MALOPOLSKICH MSP NA WYBRANYCH RYNKACH UE W PODZIALE NA 7 RISI'

Czechy"

Mimo wysokiej konkurencji oraz po- :
zataryfowych ograniczen dobre per- :
spektywy dla polskiej zywnosci, w tym
produktow ekologicznych, karmy dla :
¢ budowlana)

zwierzat

Francja

Bardzo dobre perspektywy dla eksportu
artykutow rolno-spozywczych i ekolo- :
gicznej zywnosci; produktéw drewnia- :

nych (meble, domy drewniane, stolarka

Czeskie firmy poszukuja m.in. innowa-
cyjnych technologii i urzadzen do pro-
dukciji, przetworstwa i ustug ogranicza-
jacych zuzycie energii i wody; nowych :
lub ulepszonych technologii produkcji
biogazu; innowacyjnych technologii :
produkcji energii elektrycznej, ciepla

Energia zrownowazona

: Najwiekszy rynek w Europie; do 2050 r. plan
: zmniejszenia zuzycia energii o potowe przy jedno-
i czesnym utrzymaniu statego wzrostu gospodar-
i czego; rynek otwarty na najnowsze rozwigzania
© w zakresie efektywnosci energetycznej oraz in-
i frastruktury do przesytu energii — produkty musza,
: by¢ zaawansowane technologicznie i powinny
: mie¢ umiarkowane ceny

i chtodu w oparciu o geotermie

: tycznych, cieplowniczych i gazowych :
i —smart grids i smart cities

Rynek otwarty na najnowsze rozwig:

i perspektywy dla produkiéw ekologicznych
i karmy dla zwierzat; wyrobow czekolado-
i wych; rosnie zapotrzebowanie na ustugi
 opiekuricze wobec 0sdb niesamodzielnych;
i mozliwy takze eksport ustug medycznych

© We Wioszech trwa, mimo oporow

zania w zakresie efektywnosci energe- :
tycznej oraz infrastruktury do przesytu :
energii — produkty musza by¢ zaawan- :
sowane technologicznie i powinny mie¢
umiarkowane ceny; poza tym zgtaszane
jest zapotrzebowanie na inteligentne :
i rozwigzania w sieciach elektroenerge- :

W Czechach, jak i w kazdym z pozosta-
tych krajow analizowanym w tej tabeli, :
poszukiwane sa; technologie Internetu :
przyszlosci, technologie Intermnetu rzeczy;
aplikacje do analizy danych zgromadzo-
nych w chmurach; systemy do ochrony :
prywatnosci w aplikacjach intemetowych;
aplikacje do inteligentnego sterowania :
urzadzeniamii maszynami oraz robotami

Technologie informacyjne
i komunikacyjne

Chemia

© Niemiecki przemyst sam produkuje i eksportuje
© na caly $wiat produkty objete ta specjalizacja, tym
¢ niemniej poszukiwani sg kreatywni kooperanci
: m.in. w obszarach: rozwigzania informatyczne
: do gromadzenia i analizy danych medycznych
i w celach diagnostycznych i terapeutycznych;
: oprogramowanie do zdalnego monitorowania
i pracy sztucznych narzadéw; technologie i syste-
: my inteligentnego budynku

Rynek otwarty na produkty kosmetyczne z surow-
i cOw uzywanych przez $wiatowe marki, ale od nich
tansze; rosnie popyt na kosmetyki naturaine; eko-
i logiczne podej$cie konsumentéw stwarza ogrom-
¢ ne mozliwosci dla alternatywnych wobec plastiku
opakowan i innych wyrobow uzytkowych

Czescy konsumenci poszukujq ko- :

w systemach produkcyjnych

smetykow o wysokiej jakosci za umiar-
kowana, cene; jest tez zapotrzebowa-
nie na innowacyjne dodatki paszowe,
nowoczesne $rodki ochrony drewna

i materiatow drewnopochodnych

Ekologiczne podejscie konsumentow :

Podobnie jak w Niemczech francuski :

przemyst rozwija wiasne technologie :
w tym obszarze, zglaszane jest jed- :
nak zapotrzebowanie kooperacyjne :
w zakresie: zestawéw animacji i modeli :
zachowan istot zywych oraz urzadzen :
mechanicznych; wszelkie rozwiazania
informatyczne zwiazane z zastosowa- :

niem sztucznej inteligencii

© poszukiwani sg kooperanci w obszarach

stwarza ogromne mozliwosci dla alter- :
natywnych wobec plastiku opakowan :
i innych wyrobéw uzytkowych; poszu-
kiwane sa kosmetyki z surowcow na- :
 turalnych :

Rynek otwarty na nowe technologie :
w zakresie m.in. metod rekultywacji :
terenéw poeksploatacyjnych; nowych :
metod wytwarzania materiatow spie- :
kanych i ceramicznych; innowacyjnych
technologii dla renowacji zabytkéw :
i modernizacji starych osiedli mieszka-
niowych (szczegdlnie wielkoptytowych) :

Produkcja metali i wyrobéw
metalowych oraz wyrobdw
z mineralnych surowcow
niemetalicznych

Elektrotechnika i przemyst
maszynowy

Przemysly kreatywne i czasu
wolnego

: Dla sektora MSP najwieksze perspektywy ma
i kooperacja z niemieckimi firmami, m.in. w zakre-
sie zaawansowanych materiatow metalicznych,
i szkia i ceramiki oraz materiatéw kompozytowych
o nowych funkcjach lub lepszych wtasciwosciach;
: takze materiatow z udziatem surowcéw wtornych

Zapotrzebowanie na najnowocze$niejsze roz-
: wigzania dla elektroniki samochodowej; systemy
i pomiarowe; technologie przetwarzania danych;
¢ mimo ostrej konkurencji rynek otwarty tez na m.in.
i mobilne roboty i egzoszkielety, zaawansowane
systemy diagnostyki i monitorowania robotow
i iurzadzen wykorzystujacych sztuczng inteligencje

i Perspektywa rozwoju branzy pozytywna; rynek
¢ bardzo chtonny na oprogramowanie i wielooso-
: bowe gry wideo; mimo ostrej konkurencji jest
: miejsce dla wyrafinowanych wzorniczo mebli
0 wysokiej jako$ci wykonania

Zapotrzebowanie na

inteligentne

opakowania zbiorcze i jednostkowe; :
urzadzenia diagnostyczne, terapeu-
tyczne, rehabilitacyjne; technologie :
przetwarzania danych; inteligentne :
opakowania zbiorcze i jednostkowe
i maszynach, urzadzeniach i robotach

umozliwiajace monitoring zawartosci

Cenione s3 unikatowe aplikacje i gry :
¢ wanie i gry; ro$nie zainteresowanie di- :
zajnerskimi meblami oraz innowacyjny- :

wideo; jest zapotrzebowanie na

nowe technologie informacyjne i ko- :

munikacyjne w turystyce

Podobnie jak w Niemczech, MSP powin

W zwigzku z szybkim rozwojem OZE,

Wielka Brytania

Rynek angielski poznat i docenit polska
Zywnos¢, dlatego popyt na nig bedzie rést :
nawet po ewentualnym Brexicie"; dobre :

w tym farm wiatrowych, poszukiwane
sg innowacyjne, wysokosprawne tech-
nologie wytwarzania energii elektryczne;
z energii wiatru oraz umozliwiajace wy- :
korzystywanie energii wody

Wiochy

Rosnie zapotrzebowanie na ustugi opie-
kuricze wobec 0séb niesamodzielnych;
moZliwy takze eksport ustug medycznych;

i stale zapotrzebowanie na polska zywno$¢,
a takze na technologie produkcji i prze-
i tworstwa zywno$ci umozliwiajace poprawe
¢ skladu i wartosci odzywczych, eliminacje
i skiadnikow szkodliwych i alergenow

: niektorych regionéw, szybki przyrost
¢ produkcji energii z fotowoltaiki i farm
i wiatrowych. Dlatego poszukiwani sg

dostawcy innowacyjnych technologii

i solarnych do wytwarzania ciepta lub

: energii elekirycznej oraz do poprawy
i sprawnosci wytwarzania energii i ciepta

W brytyjskiej gospodarce wystepuje
m.in. zapotrzebowanie na wspomagane
sztuczng inteligencja aplikacje do bezpo-
$redniego pomiaru oraz analizy i oceny :
preferencji odbiorcéw w celu podnosze-
nia efektywnosci projektow marketin- :
gowych; na technologie informatyczne :
dla systeméw sensorowych; poza tym

wskazywanych w kolumnach obok

Ekologiczne podejécie konsumentéw stwa-
rza ogromne mozliwosci dia alternatywnych
wobec plastiku opakowar i innych wyrobow
uzytkowych; jest ponadto zapotrzebowanie
na bioprodukty dietetyczne, prozdrowotne

i ilecznicze oraz dodatki do Zywnoéci i pasz

i pochodzenia roslinnego

ny szukac¢ wspotpracy z duzymi firmami :
poszukujgcymi m.in. nowych materiatow
z udziatem surowcow wtornych; sku- :
tecznych metod rekultywacji terenéw

poeksploatacyjnych

zony rozwoj, dlatego przemyst poszu- :
kuje m.in. innowacyjnych technologii
przetwarzania odpadéw wptywajace :
na redukcje emitowanego CO, i innych

i gazow; innowacyjnych systemoéw recy- :

klingu, odzysku i utylizacji metali i ich
i zwigzkow z odpadow

Zapotrzebowanie na najnowoczesniejsze
rozwigzania dla elektroniki samochodo- :
wej; systemow pomiarowych; technolo- :
gii przetwarzania danych; innowacyjne
instrumenty medyczne; inteligentne pro- :

tezy; techniki sensorowe w procesach,

Rynek bardzo chfonny na oprogramo

: mi okuciami i akcesoriami meblowymi

¢ i monitorowania robotéw i urzadzen wy-

Zapotrzebowanie m.in. na urzadzenia dia-
gnostyczne, terapeutyczne, rehabilitacyj- :
ne i kompensacyjne; sensory chemiczne;
czujniki gazu; nowoczesne o$wietlenie;
zaawansowane systemy  diagnostyki

i korzystujacych sztuczng inteligencie

i najwyzszej jakosci wykonania, a takze

i Rynek bardzo chonny na oprogramo-

wanie i gry komputerowe; poszukiwa-
ne meble o unikatowym wzornictwie

i meble o podwyzszonym komforcie i ni-

i welujace deficyty zdrowotne

© ze zrodet solarych

Rozwinigte wioskie wzornictwo poszukuje
kooperantéw do tworzenia narzedzi infor-

¢ matycznych wpierajacych projektowanie,

m.in. aplikacji zwiekszajacych efektyw-
no$¢ prac projektowych oraz stuzacych do
testowania koncepciji projektowych w fazie
przedprototypowej; poza tym zgtaszane

© jest zapotrzebowanie na wszelkie rozwia-
: zania informatyczne zwigzane z zastoso-
i waniem sztucznej inteligencji

Rosnie zapotrzebowanie na alternatyw-

ne wobec plastiku opakowania i innych

wyroby uzytkowe; poszukiwane sg ma-
teriaty i technologie wykorzystywane do
rewitalizacji budynkow, w tym zabytko-
wych, oraz materiaty i technologie chro-

i nigce budynki przed przegrzewaniem

i Roénie presja spoteczna na zréwnowa-

Rozwiniety przemyst metalurgiczny
Whoch jest otwarty na wspotprace z ko-

: operantami potrafigcymi  dostarczyé

innowacyjne technologie, urzadzenia,

maszyny i narzedzia do przetwarzania

odpadéw poprodukcyjnych, poeksplo-

i atacyjnych i pouzytkowych

Rynek wymagajacy, ale otwarty na m.in.
na zaawansowane systemy diagnosty-

ki i monitorowania procesow, maszyn,
¢ urzadzen, robotéw oraz uktadow z nich
i ztozonych  wykorzystujace

i techniki sztucznej inteligencji

metody

Mimo ostrej konkurencji ze strony rodzime-
go wzornictwa rynek otwarty na meble spe-

i cjalnego przeznaczenia, w tym zabudowy
: meblowe; meble o podwyzszonym komfor-

cie; niwelujace deficyty zdrowotne; cenione

sq unikatowe aplikacje i gry komputerowe

'Opracowanie wiasne na podstawie danych regionalnych i krajowych instytucji wsparcia eksportu, portali branzowych w Polsce i krajach objetych analizg
"Po Niemcach i Czechach trzecim odbiorca matopolskiego eksportu jest Stowacja, pominieta w tabeli ze wzgledu na bliskie podobiefistwo rynku stowackiego

do czeskiego

"W trakcie przygotowywania publikacji przysztos¢ Wielkiej Brytanii w UE byta nie do przewidzenia
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Rekomendacje dla wiadz i innych
instytucji regionalnych w zakresie
instrumentow i polityk wsparcia rozwoju
eksportu matopolskich MSP

CO POMOGLOBY FIRMOM ZAINTERESOWANYM EKSPORTEM?

* Uporzadkowanie systemu wsparcia

* Wyeliminowanie szumu informacyjnego
* Dofinansowanie ubezpieczenia eksportu
* Pomoc w wyszukiwaniu kontrahentéw

* Odbiurokratyzowanie systemu wsparcia
* Koordynacja dziatan rzadu i regionéw
* Inicjowanie grup eksportowych

» Uporzadkowaé system wsparcia

Zauwazalne przyspieszenie rozwoju eksportu pol-
skich firm obserwowane w ostatnich latach jest ak-
tywnie wspierane przez kolejne rzady i regionalne
wtadze samorzgdowe. Jednak przeprowadzona na
potrzeby tego raportu analiza wskazuje, ze instytuciji
wspierajacych jest za duzo. Potwierdzajg to nasze
badania i bezposrednie rozmowy z zainteresowa-
nymi. Przedsiebiorcy sg zdezorientowani. Nie wie-
dza, ktéra z instytuciji tylko informuje i doradza, ktéra
moze realnie pomoc i w czym, a ktéra ma prawo
podjac¢ decyzje np. w sprawie zezwolenia eksporto-
wego lub, co czestsze, zinterpretowaé przepisy albo
rozstrzygna¢ inne watpliwosci formalne.

Z tego powodu wynikiem naszych analiz jest
wniosek, aby dziatania agend rzgdowych i sa-
morzgdowych zostaty logicznie uporzgdkowa-
ne. Ws$réd przedsiebiorcow istnieje oczywista
potrzeba, aby nie dublowaty sie kompetencje
i zakresy dziatania tych agend, a caty system
wsparcia zostat klarownie oznakowany i byt sku-
tecznie komunikowany.

Kolejnym wnioskiem wynikajgcym z naszych mato-
polskich spotkan jest brak jasnych zasad wspotpra-
cy Grupy Polskiego Funduszu Rozwoju z regionami
w zakresie wsparcia eksportu. O ile wsparcie inwe-
stycji dziata bardzo dobrze, tj. Polska Agencja Inwe-
stycji i Handlu ma regionalnych przedstawicieli w po-
staci spotek zarzgdzajacych Polskg Strefg Inwestycji
(dawniej Specjalnymi Strefami Ekonomicznymi), tak
wsparcie eksportu PAIH bazuje na wczesniejszym
ogolnopolskim projekcie COIE — Centra Obstugi In-
westora i Eksportera. Na to naktada sie z kolei roz-
wijanie Centrow Obstugi Przedsiebiorcy (COP) przez
Agencje Rozwoju Przemystu (czionka grupy PFR),
ktdre takze oferujg wsparcie eksporterom.

GLOS PRZEDSIEBIORCY. ~
Przymierzamy sie do wspotpracy z klientami z Czech
i Stowacji. Nie wiadomo jednak, jak wygladataby kwestia
ptacenia podatkow przy wspotpracy z firmg niezarejestro-
wang w Polsce. Nie mamy tez gdzie sprawdzic, jak za
granicg dziata prawo dotyczgce montazu reklam w ra-
mach ustug wysokosciowych. W Polsce klient zamawia-
Jacy montowanie reklamy musi np. uzyskac¢ pozwolenie
na zajecie pasa drogowego. Zatatwianie tego rodzaju for-

malnoSci jest po stronie klienta, a nie firmy Swiadczgcej
ustugi wysoko$ciowe. Moze za granicg sg jakie$ nieznane

kW Polsce obostrzenia prawa?' (EiPM, firma mikroD

Nie wiadomo, czy jest to poczgtek budowania
nowej regionalnej sieci przedstawicielstw agend
rzgdowych. Z pewnoscig nie wptywa to na ocze-
kiwane porzgdkowanie systemu wsparcia.

» Przeszkadza szum informacyjny

Niektérzy z naszych rozmoéwcéw uwazajg, ze
wiasciwe bytoby zgromadzenie wszystkich form
wsparcia w grupie Polskiego Funduszu Rozwoju.
Instytucje w niej zrzeszone sg co prawda zobo-
wigzane do wzajemnego informowania klientéw
o ofercie wszystkich podmiotéw zajmujgcych sie
wspieraniem eksportu. Praktyka jednak pokazuje,
ze nie jest tatwo opanowac powstaly w zwigzku
z wieloma zmianami i ewolucjami systemu szum
informacyjny. Bywa on szczegdlnie dotkliwy tam,
gdzie nie ma jasnego ulokowania dziatan i jedno-
znacznej odpowiedzialnosci konkretnego podmio-
tu, a podziat kompetenciji (np. miedzy PARP i PAIH)
w zakresie wsparcia eksportu jest nadal niejasny.

» Ubezpieczenie eksportu powinno by¢ tansze

Matopolskie firmy, ktére eksportujg od lat i bez
trudu radzg sobie z problemami wskazywanymi
przez poczatkujgcych lub drobnych eksporteréw,
najczesciej proszg, aby im tylko nie przeszka-
dza¢. Po gtebszym zastanowieniu wskazujg
jednak obszar, w ktérym przydataby sie pomoc
instytucji panstwa. Chodzi o ubezpieczenie eks-
portu, zwlaszcza na rynkach poza UE. Oferta
Korporacji Ubezpieczenh Kredytéw Eksportowych
(KUKE) jest oceniana jako zbyt droga.

Powtarzajacy sie w tym zakresie postulat dotyczy stwo-
rzenia tanszego systemu ubezpieczeniowego, bazuja-
cego np. na Banku Gospodarstwa Krajowego, w ktérym
bytoby miejsce na dotacje panstwowe i unijne i / lub kre-
dyty na ubezpieczenia na warunkach preferencyjnych.

GLOS PRZEDSIEBIORCY-

Wiedza — to jest klucz do eksportu. Musze np. wi-
dziec, ze w jednym Kraju rok rozrachunkowy konczy sie
w czerwcu, a w innym w grudniu. Jak potrzebuje np. pozy-
skac jakie$ dokumenty do faktoringu, to bez takiej wiedzy
sie to nie uda. Zdobywam te informacje jakimi$ réznymi
kanatami, formalnymi, nieformalnymi, a to zajmuje mi
strasznie duzo czasu. (CH, firma érednia)J

\C

» Przedsiebiorcy najbardziej potrzebujg
kontrahentow

Zagraniczne Biura Handlowe (ZBH) i portal promocji
eksportu www.trade.gov.pl ZBH zastgpity czesto kry-
tykowane WPHI, jednak budowa tej sieci jeszcze
trwa. Trudno wiec dzi$ jednoznacznie stwierdzic,
czy spetnity one poktadane w nich nadzieje. Gdyby
spojrze¢ na liczbe publikowanych ofert / zaméwien
z rynkow zagranicznych na Portalu Promocji Ekspor-
tu www.trade.gov.pl, wniosek nie jest optymistyczny.
Przed likwidacjg WPHI na portalu pojawiato sie na-
wet kilkaset ofert rocznie. W 2018 r. byto ich jedynie
trzydziesci pare. W roku 2019 jest jeszcze gorze;.

W lutym 2018 r. Ministerstwo Przedsiebiorczosci i Tech-
nologii informowato, iz planuje ,modernizacje w kontek-
Scie stworzenia spdjnego Portalu Promocji Eksportu
— systemu informacji o warunkach eksportu i prowa-
dzenia dziatalnosci gospodarczej za granicg, w tym do-
stepnych instrumentach oraz instytucjach udzielajgcych
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wsparcia. System ten ma by¢ jedynym, ogdlnym
»punktem wejscia« dla przedsigbiorcow...”. W Swietle
naszych analiz to stuszny kierunek. Do tej pory jednak
(prawie pottora roku) nic sie w tej sprawie nie zmienito.

Okres tymczasowosci w reformowaniu portalu z pew-
noscig nie sprzyja prowadzeniu spojnej polityki infor-
macyjnej takze przez regionalne centra obstugi eks-
portera. Ze strony przedsiebiorcéw pojawiajg sie coraz
czestsze skargi na zbyt mate ich zdaniem skupienie sie
ZBH na poszukiwaniu partneréw do biznesu, a zbyt
duze na dziataniach promocyjnych. Najbardziej warto-
Sciowym wsparciem dla eksportera jest bowiem infor-
macja o zapotrzebowaniu na jego produkt czy ustuge.
To ona powoduje podjecie kontaktu i docelowo moze
prowadzi¢ do nawigzania relacji handlowych, dlatego jest
zazwyczaj najwyzej oceniana przez przedsiebiorcow.
~ GLOS PRZEDSIEBIORCY. ~N

Obecnie, zeby zweryfikowac poprawnos$¢ umow i pro-
cedur zwigzanych z eksportem, musimy za kazdym
razem poszukiwac prawnika w kraju, w ktérym aktu-
alnie toczg sie rozmowy. To niesie za sobg bardzo
duze koszty, a nawet skiania nas do wycofania sie
z rozmow. Podobna sytuacja miata miejsce w Ame-
ryce, gdzie co prawda firma rozwija juz dziatalno$c,
niemniej wejscie tam kosztowato nas bardzo duzo

— zarowno nerwow, jak i pieniedzy. (EiPM, firma mikro))

N\

» Koniecznie mniej biurokraciji

Wsparcie eksportu jest zasilane przez fundusze
UE, co przekfada sie na wiele nowych inicjatyw
i wzrost finansowego wsparcia eksportu zwtaszcza
matych i srednich firm. Przedsiebiorcy doceniajg
taka mozliwo$¢, cho¢ réwnoczesnie z nostalgig

wspominajg poprzednig perspektywe finansowg
UE, w ktorej byto wiele form bezzwrotnej pomocy
na rozwdj firm i ich eksportu.

Jednak tak jak poprzednio, tak i teraz niezmiennie
krytycznie oceniany jest sposob rozliczania i kon-
troli projektow. Powodem sg rozbudowane i biuro-
kratyczne procedury, ucigzliwe, za trudne, wrecz
zniechecajgce przedsiebiorcow. Nawet w przy-
padku szkolerr w ramach regionalnych programow
operacyjnych formularze dla uczestnikow majg od
kilkunastu do kilkudziesieciu stron, koszt szkolenia
wlicza sie do pomocy de minimis, wymagane sg
tez inne ktopotliwe dla przedsiebiorcow obowigzki.

W ocenie naszych rozméwcow mniej sformalizowa-
ne sg programy krajowe. W tym kontekscie bardzo
pozytywnie oceniane sg te dziatania ministerstw oraz
regionalnych instytuciji, ktére umozliwiajg od 2019 .
niektore rozliczenia ryczattowe i upraszczajg doku-
mentowanie dziatan w niektorych projektach.

» Koordynacja wesprze skuteczno$é

Wielos¢ dziatan i wysokos¢ naktadow finansowych
na wspieranie eksportu nie zawsze przektadajg sie
na ich efektywnos$c¢. Konieczna jest np. koordynacja
wysitkbw na poziomie krajowym i regionalnym, bo
wiele ciekawych inicjatyw podejmowanych jest nie-
zaleznie. Jako przyktad wskazywano nam wsparcie
obecnosci firm matopolskich na targach miedzy-
narodowych. Dofinansowane stoiska narodowe
czesto budowane sg niezalezne od regionalnych,

cho¢ w zgodnej opinii przedsiebiorcéw regionalne
powinny by¢ elementem ekspozycji krajowych.

Jeden z prezesow firmy eksportujgcej swoje
urzgdzenia do 32 krajow Swiata wskazuje w tym
kontekscie np. Niemcy, ktére jego zdaniem zdecy-
dowanie sprawniej koordynujg obecno$¢ swoich
firm na miedzynarodowych imprezach wystawien-
niczych. Rzgdowa agenda kontraktuje tam czesto
powierzchnie na pawilon narodowy, urzadza go
z rozmachem przyciggajgcym zwiedzajgcych,
a juz o ekspozycje konkretnych firm dbajg one
same. W ten sposéb, we wzajemnym powigza-
niu, budowana jest marka narodowa i tworzone sg
konkretne marki produktowe. Tymczasem stoiska
polskich firm ,rozrzucone s3g po katach”.

GLOS PRZEDSIEBIORCY:

e )
Aby eksportowac, musieliSmy poznac sterte zroznico-
wanych zasad i przepiséw, transportowych, celnych,
ale tez zdoby¢ dodatkowe certyfikaty. Nie mielismy
wczesniej pojecia, ze sg wymagane w krajach unij-
nych, bo przeciez mamy polskie certyfikaty, ktére po-
winny by¢ wazne. W tym wszystkim pomogta nam sie

Qozeznaé agencja celna. (PM, firma ma%a))

P Mniejsze firmy powinny by¢ razem

W matopolskiej gospodarce, tak jak w catym kra-
ju, najwiecej jest firm mikro i matych. Dominuje
wsrdd nich przekonanie, ze ich na eksport nie
staé, ze sobie z takim wyzwaniem nie poradza.
| rzeczywiscie — w pojedynke sg za stabe. Dlate-
go jeden z najbardziej trafnych naszym zdaniem
postulatow pojawiajgcych sie w dyskusjach

o skutecznej ekspansji zagranicznej polskich firm
dotyczy organizowania sie ich w konsorcja, grupy
eksportowe itp. O ile $rednie i duze firmy coraz
czesciej korzystajg z tej sciezki, mate potrzebujg do
tego zachety, pomocy i dobrych przyktadow.

Dostrzegamy tu ogromne pole dla agend rzgdowych
i regionalnych. To one mogtyby inicjowa¢ wspotpra-
ce mniejszych przedsiebiorcéw, ktdrzy najczesciej
tylko dzieki takiej synergii majg szanse na eksport,
redukcje kosztéw i zmniejszenie ryzyka. Uwazamy,
ze przy stabosci pojedynczych firm z sektora MSP
inspirowanie tworzenia takich grup powinno stac sie
dominujgcym narzedziem wsparcia zaréwno krajo-
wego, jak i regionalnego.

Takze $rednie, lepiej radzace sobie z eksportem firmy
wskazujg na potrzebe inicjowania przez agendy rzado-
we rozmaitych konsorcjéw, ktére mogtyby wspdlinie po-
nosi¢ koszty wchodzenia ha nowe rynki zagraniczne.

Pojawit sie takze postulat, by rzad polski, jesli chce
pomagac na tym polu biznesowi, dofinansowywat
koszty transportu produktow takich konsorcjow na
rynki docelowe. Tak, zdaniem naszych rozméwcow,
wspomaga eksport swoich firm rzad chinski. ]

19



RAPUREI Rozdziat IV

20

Rekomendacje dla przedsigbiorcow

z sektora MSP: jak skuteczniej
eksportowac i zwieksza¢ konkurencyjnos¢
na rynkach europejskich

W 2018 r. kluczowymi partnerami handlowymi Polski
byty kraje rozwiniete. Az 80% wartosci naszego eks-
portu Polski przypadio na Unig Europejska. Dziesie¢
jej panstw cztonkowskich to gtéwni partnerzy handlo-
wi Polski. Sg to: Niemcy, Czechy, Wielka Brytania,
Francja, Wtochy, Holandia, Rosja, Stany Zjednoczo-
ne, Szwecja i Wegry. Sposrad nich tylko w przypadku
eksportu do Wtoch nie odnotowano wzrostu.

Zdecydowanie najwiekszym odbiorcg polskich to-
waréw i ustug sg Niemcy — 28% catego eksportu.
Drugim rynkiem zbytu sg dla nas Czechy, a trzecim
Wielka Brytania.

Nasz eksport stale rosnie, ale wcigz jeszcze nie wyko-
rzystujemy wszystkich swoich mozliwosci. Niemiecki
eksport stanowi 4 eksportu catej UE, Polski — tylko
4%. Dla polskiego biznesu, w tym firm z Matopolski,
jest jeszcze duzo miejsca na rozwo;.

» Gdzie szuka¢ wiedzy na start?

~ GLOS PRZEDSIEBIORCY.

Bardzo chcemy sie rozwijac eksportowo, ale widzimy
bariere wejscia juz na samym poczgtku. Do sprzeda-
Zy za granice potrzebna jest wiedza: regulacje podat-
kowe rézne na kazdym rynku, lokalna charakterystyka
branzy, znajomoS$c¢ rynkow powigzanych — wyposaze-
nia wnetrz, designu, dotarcie do projektantow i archi-
tektow. Chyba bez lokalnego dystrybutora nie damy

Cady sie w tym rozeznac. (PKiCW, firma mikro)J

W naszym badaniu i rozmowach z przedsiebior-
cami zidentyfikowalismy kilka istotnych barier dla
uruchomienia lub rozwijania eksportu matopolskich

MSP, ale zdecydowanie najwiekszg z nich jest brak
dostatecznej wiedzy, jak sie do tego zabrac. Firmy,
ktére nawet niezle radzg sobie na lokalnym rynku,
czesto postrzegajg wyjscie za granice jak podroz
przez dzikg dzungle petng niewiadomych putapek,
zagrozen i chaosu.

Ale przeciez kazde MSP, ktdre juz jest eksporte-
rem, stawato kiedy$ przed takg wielkg niewiadoma.
Potrafito jednak stopniowo nad nig zapanowac. Po-
trzebna jest do tego taka sama silna determinacja,
jaka towarzyszyta kazdemu przedsiebiorcy, kiedy
rozpoczynat swojg dziatalno$¢ w kraju. Najpierw
tg determinacjg trzeba sie wykaza¢ w zdobywaniu
wiedzy, od czego zacza¢ dziatalnosé eksportows.
Zrédet informacji na ten temat jest duzo. Na tyle
duzo, ze faktycznie sprawiajg wrazenie chaosu.
Dlatego radzimy zainteresowanym: zacznijcie od
CeBiM.

Centrum Business in Matopolska (CeBiM) poma-
ga w eksporcie mikro-, matym i Srednim przedsie-
biorstwom z terenu wojewddztwa matopolskiego.
W jego strukturze dziata Matopolskie Centrum Ob-
stugi Inwestora i Eksportera, ktére zaprasza naj-
pierw do wypetnienia on-line Karty Eksportera. Aby
skorzystac¢ z bezptatnych ustug proeksportowych,
trzeba sprecyzowacé potrzeby firmy, opisac jej pro-
dukty i wskaza¢ potencjalny rynek eksportowy.
Pracownicy Centrum przygotujg na tej podstawie
oferte pomocowa, obejmujgcg m.in. analize rynku
Z opisem jego potencjatu oraz wymogéw praw-

nych i podatkowych, a takze liste kontrahentéw
zainteresowanych relacjami handlowymi z pol-
skimi firmami.

Znalezienie sie w polu zainteresowania Centrum
bedzie tez skutkowa¢ zaproszeniami do udziatu
w misjach handlowych organizowanych przez in-
stytucje wsparcia z Matopolski oraz dostepem do
cyklicznych szkolen dotyczacych réznych aspek-
tow eksportu. Pracownicy Centrum zarekomendujg
ponadto fundusze pomocowe wspierajgce eksport,
podpowiedzg, jak sie ubezpieczy¢ od ryzyka eks-
portowego, i w razie potrzeby skontaktujg z bar-
dziej wyspecjalizowanymi instytucjami zajmujgcymi
sie konkretnymi specjalizacjami matopolskimi, jak
klastry czy tzw. mosty technologiczne PAIH.

Z kolei o tym, jak pomaga eksporterom polski
rzad, informuje Portal Promocji Eksportu www.
trade.gov.pl. Jest tam naprawde duzo wysokiej
jakosci informacji na temat eksportu, sg analizy
rynkowe dla kilkudziesieciu krajow, baza kontak-
tow biznesowych.

Serwis spetnia tez role wyszukiwarki:

» obszernej bazy codziennie aktualizowanych
zapytanh i przetargdéw ze swiata,

* polskich ofert eksportowych,

 wizytéwek polskich przedsiebiorstw,

* imprez targowo-wystawienniczych na $wie-
cie,

» waznych wydarzen w Polsce.

Szczegotowe informacje na temat pomocy dla eks-
porteréw oferowanej przez instytucje rzgdowe i re-
gionalne znajdujg sie w rozdziale III.

» Razem raznigj i taniej

~ GLOS PRZEDSIEBIORCY. ~

Nasz szef boi sie ryzyka wyjscia za granice, zwtasz-
cza ryzyka finansowego. Nie wiemy, jakich terminow
ptatnosci mozemy sie spodziewac po kontrahentach
zagranicznych. StyszeliSmy, ze ewentualna sgdowa
windykacja od takich podmiotow musi sie odbywac
w tamtych krajach, a to nas przeraza. No i sg kwestie
ubezpieczenia, tez kompletnie niejasne.

Y (PKICW, firma mikro))

Dla wielu firm z sektora MSP koszty samodzielnego
eksportu to bariera nie do pokonania. Ale gdyby tak
potgczy¢ sie w konsorcja eksportowe? Jest to nasza
rekomendacja adresowana zwtaszcza do mikro-,
matych i srednich przedsiebiorcéw, ktorzy planujg
rozpoczgc¢ sprzedaz na rynki zagraniczne lub juz to
robig, ale w pojedynke i na matg skale. Nie wymy-
slilismy tego sami. Jest to rozwigzanie rozwiniete
zwtaszcza w Niemczech, Szwecji, Wioszech i Hisz-
panii. Tamtejsze firmy dzieki takiej wtasnie wspotpra-
cy prowadzg bardziej efektywny eksport, chociaz na
wiasnym rynku sg nadal sg dla siebie konkurencja.
W Hiszpanii konsorcja zaczeto popularyzowaé juz
na poczatku lat 80. XX w., a celem byto pobudzenie
hiszpanskiego eksportu. Jak widaé, z dobrym skut-
kiem. Na tamtejszym rynku taki podmiot:
* ma specjalny status prawny, odrebny niz przed-
siebiorstwa, ktére go tworza, dlatego budzi za-
ufanie przedsigbiorcow,
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* skupia od 5 do 20 cztonkow,

* obejmuje sektor przemystowy, spozywczy,

ustugi,

* jest skupiony na rynkach zagranicznych.
Korzysci z wejscia do konsorcjum sg ewidentne:
tansze analizy rynku, nizsze koszty utrzymywania
przedstawicielstw, marketingu, transportu. W su-
mie — nizsze ryzyko, a tego wtasnie potrzebujg
matopolskie firmy.

W niniejszym raporcie rekomendujemy instytucjom
wsparcia eksportu, by propagowaty konsorcja eks-
portowe, a nawet same je inicjowaty wszedzie tam,
gdzie MSP sg zbyt stabe lub za mato kooperatywne.

Warto naszym zdaniem rozwazy¢ takze odrebne
dla nich regulacje, bo bytby to dodatkowy impuls
dla eksportu. Jednak wyraznie podkreslamy, ze nie
jest to warunek niezbedny. Zainteresowani przed-
siebiorcy nie powinni zastaniac¢ sie czy usprawiedli-
wiaé brakiem przepisow, bo mogg i powinni ze sobg
wspotpracowac juz dzis w oparciu o nadrzedng
w Kodeksie Cywilnym zasade swobody uméw. Dla
wspolnego eksportu wystarczy wiec zwykta umowa
0 wspotpracy, pisemna, a nawet tylko ustna.

Potgczenie sit mniejszych firm w jeden wiekszy
podmiot bytoby tez odpowiedzig na czesto wska-
zywang w naszym badaniu bariere eksportowa,
polegajgca na lekcewazeniu matych dostawcéw
przez duzych i bardzo duzych odbiorcéw zagra-
nicznych.

» Kazdy moze eksportowaé

Nawet jesli firma nie jest jeszcze na takim etapie
rozwoju, ktéry pozwala jej eksportowaé w tradycyj-
ny sposob (umowa z zagranicznym kontrahentem,
wysytka duzych partii towaru transportem samo-
chodowym lub kolejowym), moze mie¢ odbiorcow
za granicg. Teoretycznie dzis kazde, nawet naj-
mniejsze przedsiebiorstwo, ma mozliwosci sprze-
dazy na catym Swiecie. A to wszystko za sprawg
wiasnego sklepu internetowego. Zbyt mato firm
w Polsce korzysta z tej mozliwo$ci, a szkoda.

Oczywiscie strona www i sklep w Internecie muszg
spetnia¢ sporo warunkéw, by sprzedawac global-
nie, ale i tak jest to tatwiejsze niz tradycyjny handel
zagraniczny. O czym trzeba wiedzie¢, decydujac
sie na sprzedaz swoich towardw i ustug tg drogg
na terenie UE? Oto kilka najwazniejszych zasad:

» do krajow unijnych mogg sprzedawac tylko
przedsiebiorcy, ktorzy sg zarejestrowani w Pol-
sce jako czynni podatnicy VAT,

» do pewnej wysokosci obrotéw podatek VAT
mozna rozliczy¢ w Polsce, jednak kazde pan-
stwo czionkowskie ustala kwote limitu, po
przekroczeniu ktérej kazda kolejna dostawa
podlega podatkowi VAT w kraju, w ktérym re-
alizowana jest sprzedaz,

(Wiecej: www.europa.eu)

* korzystanie z zasad sprzedazy wysytkowej jest
limitowane; tg drogg nie wolno dystrybuowac
m.in. wyrobow akcyzowych (alkohol, papie-
rosy), towaréw opodatkowanych w systemie

marzy (np. antykéw, dziet sztuki, towaréw
uzywanych),

 obywatele UE s3 chronieni przepisami regu-
lujgcymi ich prawa jako konsumentéw,

* wysylajgc towar, trzeba wystawi¢ fakture
i zachowa¢ dokument potwierdzajgcy odbior
towaru przez klienta sklepu (z poczty lub od
firmy kurierskiegj).

Bardzo ciekawg propozycje wsparcia interneto-
wej sprzedazy za granice ma dla swoich uzyt-
kownikéw Google. Firma oferuje gtdwnie matym
i $rednim organizacjom specjalne narzedzie
internetowe, nazwane Market Finder. (Wiecej:
https://marketfinder.thinkwithgoogle.com/intl/pl_pl/)

Jesli przedsiebiorstwo ma juz sprzedaz inter-
netowg w kraju, Market Finder sam analizuje
jego oferte i podpowiada, jak ja umiedzyna-
rodowi¢. Pomaga opracowac¢ globalny plan
biznesowy, korzystajgc ze szczegodtowych
statystyk rynkowych. Podpowie, jak poten-
cjalni klienci korzystajg z Internetu, jaki jest
ich dochdd rozporzadzalny, a nawet jakie sg
w danym kraju przepisy podatkowe i inne wy-
magania prawne.

Nastepnie Market Finder poleci potencjalne
rynki dla i udostepni znaczacg ilos¢ danych, po-
trzebnych do ich dokfadniejszego rozpoznania.
Pomaga tez w obszarach takich jak lokalizacja,
ptatnosci miedzynarodowe i logistyka.

W kolejnym kroku znajdziemy podpowiedz, w ja-
kim jezyku najlepiej sie reklamowac i jak najlepiej
dotrze¢ do potencjalnych klientéw. Do dyspozycji
mamy tez dane i statystyki, ktére pomogg podjgc
wtasciwe decyzje marketingowe, a takze narze-
dzia, ktére pomogg zrealizowac plan prawdziwej
ekspansji.

Market Finder odpowiada wiec na jedng z najwiek-
szych barier dla ekspansji zagranicznej wskazywa-
nych przez MSP w Matopolsce i w catym kraju, czyli
brak wiedzy o rynkach docelowych.

» Bariery miedzykulturowe

GLOS PRZEDSIEBIORCY.

a )
Europa nie jest jeszcze taka trudna, poniewaz jest nam
blizsza kulturowo niz przyktadowo Azja. To jest dla nas
bardzo ktopotliwy kierunek. Dotarcie tam graniczy z cu-
dem, a z catg pewnoS$cig odbija sie na transakcjach. Do
Tajlandii sprzedajemy tylko dlatego, ze udato nam sie
zdoby¢ jakis wiarygodny kontakt prywatnymi kanatami.
Prébowali$my w innych krajach, ale nierzadko musieli-
S$my sie wycofywac ze wzgledu na nieznajomos$c¢ kwe-
stii formalno-prawnych, ale tez kulturowych.

(EiPM, firma mata)

N\ J

W kazdym kraju, w ktérym eksporter chce rozwi-
na¢ swoj biznes, codzienne zachowania, poczu-
cie humoru, akceptowalne zarty, a nawet subtelne
gesty mogg i najczesciej bedg sie rézni¢ od tych
przyjetych w Polsce. Sg to réznice kulturowe, ktére
koniecznie trzeba rozpoznac, aby relacje handlowe
ukftadaty sie jak najlepiej.
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~ GLOS PRZEDSIEBIORCY. ~

Prébujemy eksportowac do jednego z regionéw Fran-
cji. Wystatem tam swojego pracownika, ktéry dobrze
znat jezyk francuski. Jednak nawigzywanie kontaktow
szto mu opornie. Okazato sie, ze byt traktowany nieuf-
nie, bo nie mowit z lokalnym akcentem i byt obcy. Do-
piero znalezienie innego Polaka, ktéry mieszka w tym

regionie od lat, przetamato opor. (PM, firma mikro)

Panuje przekonanie, ze skoro Polska znajduje sie
w europejskim kregu kulturowym, réznice miedzy
naszymi zwyczajami a tymi w krajach zachodnio-
europejskich, do ktérych gtéwnie eksportujg mato-
polskie MSP, nie sg zbyt duze. W praktyce zdarza
sie, ze i w tych geograficznie i kulturowo bliskich
relacjach pojawiajg sie bariery. Nasi rozmdéwcy
zwracali np. uwage na francuskie prowincje, gdzie
dos¢ zamkniete spotecznosci lokalne nie ufajg
osobom z zewnatrz i potrzebujg sporo czasu, by
je do siebie dopusci¢. Z kolei w Niemczech i w kra-
jach skandynawskich odnotowano nieufno$¢ do
produktéw z Europy Wschodnie;.

Przedsigbiorcy, ktérzy doswiadczyli tych barier,
zgodnie rekomendujg zatrudnianie do pomocy
Polakéw mieszkajgcych tam dtuzej i uznawanych
przez miejscowych za sgsiadow.

Kraje skandynawskie sg jednoczes$nie egalitarne,
nastawione na konkretne rozwigzania i transpa-
rentny biznes. Szwedzi zawsze dgzg do porozu-
mienia, dlatego proces negocjacyjny trwa dtugo
i angazuje wszystkich i we wszystko. W efekcie na

udzielanie odpowiedzi przez szwedzkich kontra-
hentow trzeba czekac¢ o wiele dtuzej niz w innych
krajach. Norwegowie nie lubig nadmiernej ser-
decznosci w kontaktach biznesowych. Jest ona
traktowana podejrzliwie, podobnie jak niezdecydo-
wane podawanie dfoni. Niemcy bardzo cenig sobie
punktualno$¢, a w krajach potudnia naszego kon-
tynentu ta warto$c¢ nie jest az tak wazna.

Oczywiscie znacznie powazniejsze bariery kulturowe
wystepujg w krajach pozaeuropejskich. Na przykiad
w Indiach i innych krajach azjatyckich prowizja, ktéra
u nas bytaby uznana za propozycje korupcyjng, tam
jest wkomponowana w negocjacje. Podobnie podcho-
dzi sie do niej w krajach arabskich. W Japonii dla roz-
woju biznesu bardzo wazne sg relacje osobiste i tzw.
polecenie. W Chinach i Japonii do dobrych obyczajow
nalezy gtosnie mlaskanie i siorbanie przy stole.

Negocjatorzy w kulturach azjatyckich unikajg
bezposredniego wyrazania odmowy; zazwyczaj
bedzie ona przekazana w sposoéb bardzo zawo-
alowany, praktycznie nie do zauwazenia przez
niedoswiadczonych Europejczykéw. W Zjednoczo-
nych Emiratach Arabskich negocjacje sg zawsze
procesem targowania sie. Oferte przedstawia sie
tam bardzo szybko i najczesciej powyzej zaktada-
nego zysku, by byto z czego ,odpuscic”.

Te przyktady pokazujg, ze nawet w Europie trzeba
dobrze znaé réznice kulturowe, by mie¢ sukcesy
w relacjach handlowych. Planujgc ekspansje eks-

portowg do krajow pozaeuropejskich, warto mie¢
gruntowng wiedze na ten temat. Dzi$ oferujg jg
niemal wszystkie uczelnie biznesowe, a szkole-
nia na ten temat czesto organizujg regionalne
i krajowe instytucje wsparcia eksportu.

» Ryzyko polityczne

W wielu regionach swiata sytuacja polityczna
ma bezposredni wptyw na miedzynarodowg wy-
miane handlowa. Generalnie im wigecej w jakims
kraju jest zamieszania, tym handluje sie trudniej.
Az zamieszaniem i niepewnoscig z jednej strony
wigze sie wysokie ryzyko, ale z drugiej pojawia
sie szansa na znacznie wyzsze od przecietnych
zyski.

Na ogot przedsiebiorcy trzymajg sie z daleka od
krajow ogarnietych konfliktami. Ale mimo trudnej
sytuacji mieszkajg tam ludzie potrzebujgcy pro-
duktéw do zycia trudnych do wyprodukowania
na miejscu. Ktos im je dostarcza. Na przyktad
w ostatnich latach wyraznie rosnie polski eksport
do krajow Afryki Potnocnej. Nie wszedzie tam
jest jednakowo groznie. Dlatego warto doktad-
niej przeanalizowac¢ sytuacje i zbadac¢ mozliwosci
eksportu do panstw lub regiondw, gdzie sytuacja
sie wtasnie normalizuje albo gdzie konflikt ma
umiarkowany charakter.

W poszukiwaniach informacji na ten temat so-
jusznikiem przedsiebiorcy bedg Zagraniczne Biu-
ra Handlowe (www.paih.gov.pl), polskie placowki

dyplomatyczne (www.msz.gov.pl), branzowe media
i inni przedsiebiorcy, ktérzy majg juz doswiadczenia
w eksporcie do trudnych regionéw.

Powyzsze uwagi sg adresowane do firm, ktore sg
gotowe na ryzyko. Wigkszo$é matopolskich MSP
eksportuje do krajéw Unii Europejskiej, gdzie mamy
stabilng, w poréwnaniu chocéby z Afryka, sytuacje
polityczng. Ale i w UE wystepujg pewne ryzyka po-
lityczne z punktu widzenia eksportu.

Najbardziej oczywiste wigze sie teraz z wymiang
handlowg z Wielkg Brytanig w zwigzku z tzw. Brexi-
tem. Nie wiemy dzi$, jak bedzie wyglgdato wyjscie
tego kraju z UE, a tym bardziej, jakie zasady bedg
panowaty wtedy w relacjach gospodarczych z kra-
jami trzecimi. Trzeba zatem poczekac, az sytuacja
sie tam wyjasni.

Z punktu widzenia innych kontynentéw Europa
wydaje sie oazg spokoju. Jednak kryzys z 2008 r.,
globalizacja, naptyw emigrantéw, dekompozycja
Swiatowego fadu gospodarczego powodujg, ze
i w Unii Europejskiej pojawity sie symptomy nie-
stabilnosci. W ostatnich wyborach do Parlamentu
Europejskiego (maj 2019 r.) do gtosu doszty partie
przeciwne integracji europejskiej. Ich rola rosnie
tez w polityce wewnetrznej wielu krajéw UE. Do-
datkowo odczuwalne jest wyrazne spowolnienie
gospodarki europejskiej. To wszystko przektada
sie w sumie na wzrost lokalnych protekcjonizmaéw
i ukrytych barier dla towaréw i ustug z importu.
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Juz dzi$ wielu matopolskich eksporteréw sygna-
lizuje, ze majg z takim zjawiskiem do czynienia.

W UE wcigz jednak obowigzujg zasady jednolitego
rynku i bezprawnym ograniczeniom lokalnym na-
lezy sie przeciwstawiaé, zgtaszac¢ je PAIH i innym
agendom rzgdowym, organizacjom branzowym, na-
szym placowkom dyplomatycznym, odpowiednim
instytucjom UE. W razgcych przypadkach warto sie
odwotywac i wystepowaé na droge sgdowa.

» Potrzebna marka ,Polska”

GLOS PRZEDSIEBIORCY.

Nasza firma skorzystata ze srodkéw unijnych na roz-
woj na rynkach zagranicznych. Przez kilka lat wkta-
dalismy bardzo duzo wysitku, zeby wejS¢ ze swojg
ofertg do takich panstw, jak Niemcy, Wielka Brytania,
Hiszpania i Holandia. Nie udato sie. Uwazamy, ze
przyczyng byt brak zaufania zachodnioeuropejskich
firm do specjalistow z Polski. Polska nie jest spostrze-
gana jako ekspert od edukowania, szkolenia innych
firm z Europy Zachodniej. Zabrakto nam silnej marki
naszego Kraju, znaczgcej chocby pofowe tego, co

majg Niemcy. (PKiCW, firma mikro)
\ J

Sita marki narodowej bezposrednio przekfada sie
na warto$¢ marek pochodzacych z danego kraju.
Wiemy o tym z doswiadczen innych panstw, takich
jak Niemcy, Szwecja, Japonia czy USA. O tej sile
w duzej mierze decyduje za$ wizerunek, czyli to,
co mieszkancy innych czesci Swiata myslg na te-
mat danego kraju. Im to wyobrazenie jest bardziej
klarowne i pozytywne, tym lepiej sg odbierani jego
obywatele, wytwory kultury i produkty.

Miedzynarodowy wizerunek kazdego panstwa
budujg jego mieszkancy, krajobrazy, kultura i jej
tworcy, miasta i regiony. W globalnym Swiecie
coraz wiekszy wptyw na postrzeganie kraju majg
ostatnio firmy i produkty. Co mogg w tej spra-
wie zrobi¢ matopolskie MSP? Przede wszystkim
rzetelnie eksportowac¢ innowacyjne, ekologiczne
i potrzebne ludziom produkty i ustugi. Prezen-
towac klientom z innych krajow profesjonalizm,
zyczliwos¢, pomoc i wspétprace. Dotrzymywaé
sktadanych obietnic marketingowych. Nie wsty-
dzi¢ sie marki ,Polska”.

Czy to wystarczy? Nie, jesli przedsiebiorcy z Ma-
topolski bedg w tych staraniach osamotnieni.
Potrzebne sg jeszcze: ponadpartyjna wielolet-
nia strategia budowania marki narodowej, ko-
ordynacja panstwa i wspoétpraca wszystkich ze
wszystkimi.

Utopia? Niekoniecznie. Takg drogg kroczy prze-
ciez Korea Potudniowa. Ten kraj to przyktad trans-
formaciji z biednego jeszcze w latach 50. pahstwa
w 11. gospodarke swiata, stawiajgcg na eksport
(7. miejsce na Swiecie) i innowacje technologicz-
ne. Korea kojarzy sie dzi§ ze swietng edukacja,
szerokopasmowym Internetem oraz z globalny-
mi markami, chociaz jeszcze kilkanascie lat temu
wytwory biznesu z tego kraju uchodzity za tanie
substytuty. Skorzystajmy z jej doswiadczenia. m

RAPUR[l Rozdziat V

Katalog instrumentéw i programoéw
wsparcia rozwoju eksportu
matopolskich MSP

1. OFERTA WLADZ | INSTYTUCJI
REGIONALNYCH

» Urzad Marszatkowski Wojewodztwa
Matopolskiego

Dziatania wspierajgce eksport matopolskich firm
prowadzi gtéwnie Departament Nadzoru Wiasci-
cielskiego i Gospodarki Urzedu Marszatkowskie-
go. Wsrdd nich najwieksze znaczenie majg inicja-
tywy takie jak Matopolska na targach innowacji.
Na wybranych w konsultacji ze $rodowiskiem
przedsiebiorcow miedzynarodowych targach od-
bywajacych sie w kraju region reprezentujg mato-
polskie MSP odzwierciedlajgce za kazdym razem
inng, matopolska inteligentng specjalizacje.

W wydarzeniach targowych uczestniczg firmy
wybrane w konkurencyjnym i otwartym naborze.
Przypisana im przestrzeh wystawiennicza przy-
gotowywana jest w jednolity sposob, by wszyst-
kie wybrane firmy wystepowaly pod szyldem
Matopolski.

Przedsiebiorcy majg do dyspozyciji:

* kompleksowo zaprojektowane i urzgdzone
w kolorystyce regionu stoisko,

* promocje swojej firmy —w ramach prowadzo-
nych wspdélnych akcji i dziatan,

* kazdy wystawca ma zapewnione minimum
3 spotkania z parterami handlowymi, co naj-
mniej jedno z takich spotkan jest z kontra-
hentem spoza Polski, pozostate z partherami
spoza wojewodztwa matopolskiego.

Powyzsze dziatania finansowane sg przez woje-
wodztwo matopolskie na poziomie 90% kosztéw;
wystawcy wnoszg wkiad wtasny na poziomie 10%.
(Wiecej informacji: https://www.innowacyjna.malopolska.pl/
malopolska-na-targach-innowaciil)

Pozostate dziatania sg ukierunkowane na rozwdj in-
nowacyjnosci i konkurencyjnosci firm, ale takze one
majg posrednio wptywac na pobudzanie eksportu.
Stuzy temu np. Inicjatywa Avangarda. Korzysci dla
przedsiebiorcéw i klastrow z Matopolski ze wspédt-
pracy w jej ramach to m.in.:

* mozliwos¢ kooperacji matopolskich przedsie-
biorcow i klastréow w ramach Projektéw Pilota-
zowych i Dziatan Demonstracyjnych Inicjatywy,
w tym budowanie partnerstw umozliwiajgcych
korzystanie ze srodkéw finansowych UE,

* mozliwos¢ obnizenia kosztow testowania i cer-
tyfikowania nowych technologii,

« dostep do technologii i rozwigzan wypracowa-
nych przez czionkéw IA,

* promowanie i rozwijanie wtasnych technologii,
a takze pozyskiwanie nowych europejskich ryn-
kéw zbytu,

* proponowanie wtasnych Projektow Pilotazowych
i Dziatan Demonstracyjnych (przedsiebiorstwa
i klastry z Matopolski majg mozliwos¢ rozwija-
nia wilasnych pomystéw w ramach branzowej
wspotpracy miedzynarodowej za posrednictwem
proponowanych przez siebie Projektéw Pilotazo-
wych i Dziatan Demonstracyjnych).

(Wiecej informaciji: https://www.malopolska.pl/biznes/inno-
wacjelinicjatywa-awangarda)
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» Matopolskie Centrum Przedsigbiorczosci
MCP jest wojewddzkg samorzgdowg jednostkg or-
ganizacyjng Wojewddztwa Matopolskiego, powo-
tang 29 pazdziernika 2007 r. Obecnie MCP skon-
centrowane jest na realizacji zadan dotyczgcych
wdrazania funduszy europejskich z Regionalnego
Programu Operacyjnego Wojewodztwa Matopol-
skiego w zakresie:
1 Osi Priorytetowej ,Gospodarka Wiedzy”,
« 3 Osi Priorytetowej ,Przedsiebiorcza Matopol-
ska”
* 4 Osi Priorytetowej ,Regionalna Polityka Ener-
getyczna”
* 9 Osi Priorytetowej ,Region Spojny Spotecznie”,
* 10 Osi Priorytetowej ,Wiedza i Kompetencje”.

Dziatania dotyczgce $cisle wsparcia eksportu sy-
tuujg sie w osi 3 ,Przedsiebiorcza Matopolska”
i obejmujg dziatanie 3.3 ,Umiedzynarodowienie
matopolskiej gospodarki”, w tym poddziatania:

* 3.3.1. Promocja gospodarcza Matopolski —
skierowane gtéwnie do instytucji otoczenia
biznesu oraz

* 3.3.2. Aktywnos¢ miedzynarodowa matopol-
skich MSP — dla firm wskazanych w tytule.

W ramach poddziatania 3.3.1. Promocja gospo-
darcza Matopolski ogtoszono dotychczas dwa
konkursy. W 2016 r. wybrano do dofinansowania
17 projektdow na tgczna kwote ponad 45 min zt (po-
nad 70% wykorzystanych srodkéw). Co ciekawe,
projektow obejmujacych kilka branz byto wiecej

(10) niz tych ukierunkowanych na jedng, czasami
bardzo waska specjalizacje (7), tj. turystyke, ICT,
branze filmowa, energetyczng i life science. Pro-
jekty te obecnie zakonczyty sie bgdz sg w konhco-
wej fazie realizacji.

W roku 2018 rozstrzygnieto drugi konkurs, w wyni-
ku ktérego wybrano do dofinansowania 12 projek-
téw na kwote ponad 52 min zt, co dato prawie 74%
przeznaczonych na to dziatanie srodkow.

Poddziatanie 3.3.2. Aktywno$¢ miedzynarodowa
matopolskich MSP ma na celu wsparcie ich ekspor-
tu poprzez przygotowanie i wdrazanie odpowiedniej
strategii lub wdrozenie juz posiadanej strategii dzia-
talno$ci miedzynarodowe;.

Wdrozenie takiej strategii miedzynarodowej moze
polegac na realizacji m.in. nastepujacych dziatan
(elementéw / podtypdéw projektu):

a) doradztwo dotyczgce okreslenia potencjalnych
partneréow handlowych, wyszukiwania i doboru
partneréw na wybranych rynkach zagranicz-
nych, przygotowania ofert wspotpracy oraz
negocjacji handlowych (takze ich przeprowa-
dzenie),

b) doradztwo w zakresie opracowania koncepcji
marki / wizerunku przedsiebiorstwa na wybra-
nym rynku zagranicznym (w tym np. doradztwo
dotyczgce projektowania materiatdw promocyj-
nych i reklamowych, stron internetowych, apli-
kacji mobilnych), przeznaczonych do promoc;ji

i sprzedazy na docelowych rynkach zagra-
nicznych,

c) doradztwo w zakresie dostosowania pro-
duktu i jego witasciwosci badz ustugi do
wymagan docelowego rynku zagranicz-
nego (w tym np. rozmiary produktu, jego
opakowanie, minimalne standardy swiad-
czenia ustug),

d) doradztwo oraz uzyskanie niezbednych do-
kumentéw uprawniajgcych do wprowadze-
nia produktu lub ustugi na docelowy rynek
zagraniczny (certyfikaty, pozwolenia, homo-
logacje itp.),

e) udziat w charakterze wystawcy w imprezach
targowo-wystawienniczych zorientowanych
na rynki zagraniczne, odbywajacych sie na
terytorium Rzeczpospolitej Polskiej lub za
granicy,

f) doradztwo w zakresie opracowania i wdra-
zania nowego dla Whnioskodawcy modelu
biznesowego w zwigzku z inicjowaniem lub
rozwijaniem dziatalno$ci eksportowe;.

(Wiecej informacji: http://www.mcp.malopolska.pl/)

» Matopolska Agencja Rozwoju Regionalnego SA

To wiodaca instytucja specjalizujgca sie w obstudze
przedsiebiorstw. Oferta Spotki to m.in. ustugi infor-
macyjne dla firm, doradztwo dla rozpoczynajacych
dziatalno$¢ gospodarczg, dotacje na rozwéj mato-
polskich przedsiebiorstw oraz obstuga produktow
finansowych, takich jak pozyczki czy seed capital.
(Wiecej informacji: www.marr.pl)

MARR SA od lat aktywnie wspiera eksport, oferujgc
dostep do miedzynarodowej sieci kontaktow. Spotka
jest jedynym w regionie oficjalnym partnerem Pol-
skiej Agencji Inwestycji i Handlu.

Od 2009 r. MARR SA jest liderem inicjatywy Cen-
trum Business in Matopolska (w skrocie CeBiM),
ktoére integruje dziatania najwazniejszych regional-
nych instytucji rozwojowych w obszarze wsparcia
eksportu. Cztonkiem CeBiM sg ponadto Krakowski
Park Technologiczny i Wojewodztwo Matopolskie.

Centrum Business in Matopolska (obecnie jest
w trakcie zmian i nie istnieje jako odrebne biuro —
nalezy kontaktowac¢ sie bezposrednio z instytucjami
je tworzgcymi) oferuje mozliwos¢ uzyskania indywi-
dualnych konsultaciji i informacji na temat potencjal-
nych kontrahentéw zagranicznych z interesujgcego
obszaru.

(Wiecej informacji: www.businessinmalopolska.pl)

Obecnie partnerzy CeBiM realizujg kolejny projekt
z zakresu wsparcia inwestycji i eksportu pt. Power
up your Business in Matopolska 2, ktory eksporte-
rom oferuje:
* przygotowanie do eksportu w postaci warszta-
téw, spotkan informacyjnych,
» wydarzenia o charakterze gietd informacyjnych
— spotkania z partnerami zagranicznymi w Kra-
kowie,
* udziat w miedzynarodowych targach na stoisku
organizowanym przez CeBiM / MARR, ktore
gwarantuje m.in.: profesjonalnie zabudowang
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powierzchnie wystawienniczg ze strefg B2B
do spotkan; mozliwos$¢ promocji firmy (ma-
teriaty reklamowe, filmy / spoty promocyjne)
w strefie multimedialnej stoiska, wpis do
katalogu dedykowanego okreslonej branzy;
wsparcie w znalezieniu partneréw do roz-
mow handlowych,

*informacje o mozliwosciach eksportowych
i promocje w kwartalnie przygotowywanym
dodatku do Dziennika Polskiego,

* udzielanie indywidualnych ustug informacyj-
nych.

» Izba Przemystowo-Handlowa w Krakowie

Jest najstarszg organizacjg reprezentujacg ma-
topolskich przedsiebiorcéw. Od kilkudziesieciu
lat realizuje strategie, ktore stuzg budowie silne-
go samorzadu gospodarczego oraz udzielaniu
wszechstronnej pomocy firmom cztonkowskim
w rozwoju ich dziatalnosci gospodarczej. Jako
organizacja non profit realizuje tez liczne pro-
jekty, ktérych celem jest umiedzynarodowienie
dziatalnosci firm. Miedzy innymi prowadzi punkt
informacyjny w ramach sieci Enterprise European
Network i organizuje liczne misje handlowe i giet-
dy kooperacyjne.

W ramach projektu KMA4Business realizuje
dziatania z zakresu szeroko rozumianej promoc;ji
gospodarczej, zaréwno w kraju, jak i w sSrodowi-
sku miedzynarodowym. Zaplanowano dziatania
bezposrednie — spotkania biznesowe w ramach

misji gospodarczych matopolskich przedsiebior-
cow do krajow europejskich (Niemcy) i poza Eu-
rope (Biatorus, Ukraina, USA, ZEA). Pozostate
dziatania bezposrednie skierowane do sektora
MSP to: udziat w targach branzowych zwigza-
nych z Inteligentnymi Specjalizacjami Mato-
polski (Niemcy, Hiszpania, USA, ZEA), udziat
w targach inwestycyjnych w Europie (Francja,
Niemcy), na rynku azjatyckim (np. Chiny) i na
rynku bliskowschodnim (np. ZEA), prezentacje
potencjatu KrOF i Matopolski w globalnych cen-
trach biznesowych.

(Wiecej informacji: www.iph.krakow.pl)

» Centrum Transferu Technologii Politechniki
Krakowskiej

Centrum wspiera innowacyjnos¢ firm, realizujgc
krajowe i miedzynarodowe projekty nakierowane
na rozwoj nauki i podniesienie konkurencyjnosci
regionalnych przedsiebiorstw. Centrum prowadzi
m.in. punkt informacyjny w ramach sieci Enterprise
European Network, zapewnia szkolenia i komer-
cjalizacje wynikow badan.

(Wiecej informacji: http://www.transfer.edu.pl/pl/)

» Centrum Transferu Technologii Uniwersytetu
Jagiellonskiego

Jednostka zajmuje sie m.in.:

» komercjalizacjg osiggnie¢ naukowych poprzez
udzielanie licencji, sprzedaz lub tworzenie spot-
ek spin-off, we wspétpracy z twdrcami i zainte-
resowanymi przedsiebiorcami,

» opracowaniem oferty wynalazkéw UJ obej-
mujgcej innowacyjne rozwigzania dla prze-
mystu oraz oferty ustug badawczych UJ re-
alizowanych na zamowienie zewnetrznych
instytuciji,

* promowaniem oferty technologicznej pod-
czas targéw, konferencji biznesowych oraz
bezposrednich spotkan z potencjalnymi od-
biorcami technologii.

(Wiecej informacji: http://www.cittru.uj.edu.pl/start)

» Centrum Transferu Technologii AGH

Oferuje wsparcie procesdéw komercjalizacji
i transferu innowacyjnych technologii i wiedzy.
Centrum Transferu Technologii AGH dziata
w obszarach marketingu, nauki w srodowisku
przedsiebiorcow, ochrony witasnosci intelek-
tualnej oraz obstugi i finansowania transferu
technologii. Wspotpracuje ze sSrodowiskiem na-
ukowym AGH oraz srodowiskiem przedsigebior-
cow niezaleznie od ich wielkosci i skali dzia-
tania, a takze z organizacjami zrzeszajgcymi
przedsiebiorcéw. Szerokie spektrum dziatania
CTT AGH obejmuje wiekszo$é Regionalnych
Specjalizacji Matopolski.

(Wiecej informaciji: http://www.ctt.agh.edu.pl/)

2. OFERTA RZADU | INNYCH INSTYTUCJI
KRAJOWYCH, W TYM FINANSOWANIE EKS-
PORTU ORAZ UBEZPIECZENIA OD RYZYKA

» Polska Agencja Inwestycji i Handlu

Jej zadaniem jest m.in. dynamizowanie eksportu
polskich przedsiebiorstw. Agencja dziata zaréwno
w Polsce, jak i poprzez Zagraniczne Biura Handlowe
(ZBH) na catym Swiecie. Oferuje wsparcie inwesty-
cji zagranicznych polskich firm poprzez m.in. fuzje
i przejecia. Na biezgco organizuje szkolenia i dora-
dza firmom, organizuje misje handlowe i spotkania
gospodarcze.

Zagraniczne Biura Handlowe sg ulokowane na ryn-
kach szybkiego wzrostu, charakteryzujgcych sie
najwiekszym potencjatem mozliwosci biznesowych.
To pierwszy punkt kontaktu dla polskiego eksportera
i zagranicznego inwestora. Przedsigbiorca pozyska
tam niezbedng wiedze pozwalajgcg zredukowac
ryzyko biznesowe na nowym rynku. Biura asystujg
przedsiebiorcom na kazdym etapie realizowania pro-
jektow. Oferujg szeroki zakres obstugi - od analizy
rynku i wiarygodnosci potencjalnego kontrahenta,
przez inicjowanie pierwszych rozmow po organizacje
stoisk targowych i misji biznesowych. Zagraniczne
Biura Handlowe (ZBH) majg obecnie 70 lokalizaciji
na catym swiecie.

(Wiecej informaciji: https:/lwww.paih.gov.pl/zbh)

Ponadto PAIH oferuje projekty wsparcia eksportu
takie jak:
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Branzowe Programy Promocji - wspierajg przed-
siebiorcow w ekspansji zagranicznej na nowe,
perspektywiczne rynki pozaunijne, czesto odlegte
i kosztowne, ktérych ze wzgledu na istniejgce ry-
zyko i koszty przedsiebiorcy dotgd nie brali pod
uwage. Programy dotyczg branz:

* biotechnologia i farmaceutyka,

* budowa i wykahnczanie budowli,

* czesci samochodowe i lotnicze,

<IT/ICT

* jachty i todzie,

» kosmetyki,

* maszyny i urzadzenia,

* meble,

* moda polska,

* sprzet medyczny.
W ramach programu organizowane sg polskie sto-
iska promocyjno-informacyjne na prawie 100 klu-
czowych imprezach wystawienniczych na ponad
20 rynkach, m.in. w: Chinach, ZEA, Niemczech,
Rosiji, Izraelu, Meksyku, RPA, Brazylii, Szwecji,
Francji, Singapurze, Australii, Norwegii, Kazach-
stanie, Iranie, USA, Indiach.
Ponadto przygotowywane sa:

* spotkania B2B,

* briefingi prasowe,

* materiaty merytoryczne i promocyjne,

* misje przyjazdowe dla zagranicznych przed-

siebiorcow i dziennikarzy.

Polskie Mosty Technologiczne — program, ktory
obejmuje wysokiej jakosci ustugi doradczo-szko-

leniowe wspomagajgce rozwoj eksportu. Innowa-
cyjne ustugi, produkty czy technologie sg wspiera-
ne wypracowang strategig ekspansji na wybrany
rynek: Stanéw Zjednoczonych, Kanady, Meksyku,
Wietnamu, Chin, Japonii, Korei Potudniowej, ZEA,
Egiptu, Indii, Norwegii, Ukrainy, Rosji, RPA, Kenii,
Singapuru, Indonezji, Izraela, Algierii i Australii.
Przedsiebiorstwo otrzymuje do 200 tys. zt (pomoc
de minimis) na przygotowanie i wdrozenie ekspan-
sji, w tym na dziatania promocyjno-marketingowe
w wybranych krajach.

(Wiecej informacji: https://lwww.paih.gov.pl/pmt)

DUBAI EXPO 2020

Wyjatkowg okazjg do promocji wyrobdéw i ustug
polskich firm bedzie przysztoroczne EXPO. Pro-
gram gospodarczy towarzyszgcy udziatowi Polski
w EXPO 2020 w Dubaiju jest realizowany w latach
2019-2021, zaréwno przed wystawg, w jej trak-
cie, jak i po zakonczeniu. Obejmuje 9 komponen-
téw, m.in.: organizacje stoisk narodowych na 19
targach branzowych w ZEA, program grantowy
Organizatora EXPO dla startupéw — EXPO Live,
dofinansowanie i wsparcie promocyjne w ra-
mach programu Polskie Mosty Technologiczne
oraz programu Go to brand. Kulminacjg progra-
mu gospodarczego bedzie Forum Gospodarcze
Polska-ZEA, zaplanowane na 7 marca 2021 r.
Planowane jest rowniez stworzenie bazy przed-
siebiorcow — katalogu z profilami polskich firm
w postaci prestizowego wydawnictwa. Dodatkowo
kazdy z 14 regionow, ktére zadeklarowaty udziat

w EXPO 2020, realizowac¢ bedzie wtasne dzia-
tania skierowane do lokalnych przedsiebior-
cow.

PAIH uruchomit tzw. program partnerski dla firm
—od lipca 2019 trwa jego druga edycja. Agencja
przygotowata bogatg oferte pakietéw sponsor-
skich, ktéra umozliwi wspotudziat w finansowaniu
i organizacji wielu inicjatyw, na r6znym poziomie
zaangazowania finansowego. Program przewi-
duje 4 kategorie partnerstwa:

* wyposazenie pawilonu, w tym pomieszczen

biurowych oraz czesci gastronomicznej,

» wydarzenia towarzyszace,

» wydarzenia towarzyszgce branzowe,

* partnerstwo specjalne.
(Wiecej informacji: www.expo.gov.pl)

» Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci

PARP od wielu lat wspiera dziatalno$¢ innowacyj-
ng i badawczg matych i Srednich przedsiebiorstw,
w tym wzrost eksportu poprzez wiele programéw
i projektow.

Najwazniejsze z nich to:

Umiedzynarodowienie Krajowych Klastrow Klu-
czowych - dofinansowanie kompleksowych
ustug wspierajgcych dostosowanie i wprowadze-
nie lub wzmocnienie na rynkach zagranicznych
oferty /produktow klastra lub jego cztonkow, ze
szczegollnym uwzglednieniem produktow za-
awansowanych technologicznie.

Dofinansowanie mozna przeznaczy¢ na:
a) w przypadku koordynatora klastra realizujacego
projekt:

* koszty administracyjne i wynagrodzenie dla per-
sonelu biorgcego udziat w projekcie,

« ustugi eksperckie, w tym badania rynkowe, au-
dyty, badania ewaluacyjne,

e ustugi na rzecz zaprojektowania, utworzenia,
utrzymania i rozwoju narzedzi ICT,

* marketing,

e zarzgdzanie zapleczem Kklastra, organizacje
programoéw szkoleniowych, warsztatéow i kon-
ferencji w celu wsparcia, dzielenia sie wiedza,
tworzenia sieci kontaktow i wspotpracy miedzy-
narodowej,

b) w przypadku cztonkéw klastra biorgcego udziat

w projekcie:

« ustugi doradcze i szkolenia z zakresu dziatalno-
Sci na rynkach zagranicznych,

* udziat w misjach gospodarczych,

* udziat w targach w charakterze wystawcy,

« dostep do zagranicznej infrastruktury badawczo-
-rozwojowej,

* promocje marek i produktow.

Umiedzynarodowienie MSP — program przeznaczo-
ny dla firm z Polski Wschodnie;.

Erasmus dla mtodych przedsiebiorcow — jest dofi-
nansowaniem mozliwosci uczenia sie od doswiad-
czonych ludzi biznesu prowadzacych firmy w innych
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panstwach. Projekt jest skierowany do przysztych
i poczatkujgcych przedsiebiorcow.

Go to Brand, ktérego celem jest sfinansowanie pro-
mocji marek produktowych na rynkach zagranicz-
nych. Dofinansowanie moze by¢ przeznaczone na:
» udziat w targach, wystawach, misjach gospo-
darczych lub konferencjach zagranicznych i na
dodatkowe dziatania promocyjne,
« sfinansowanie kosztéw ustugi doradczej, dzie-
ki ktérej mozna dowiedzie¢ sie, jak wypromo-
wac wtasng firme za granica.

Program przeznaczony dla firm MSP, ktére majg sie-
dzibe lub oddziat na terenie Polski i pochodzg z branz
o wysokim potencjale konkurencyjnym i innowacyjnym:

* biotechnologia i farmaceutyka,

* budowa i wykanczanie budowli,

* czesci samochodowe i lotnicze,

* maszyny i urzadzenia,

* moda polska,

«IT/ICT,

* jachty i todzie rekreacyjne,

* polskie specjalnosci zywnosciowe,

* sprzet medyczny,

* branza kosmetyczna,

» meblarska,

* ustug prozdrowotnych.

Ochrona wtasnosci przemystowej — uzyskanie
praw patentowych lub ochrona praw do produktu
na rynku zagranicznym.

Polski Produkt Przysztosci — konkurs, ktérego ce-
lem jest rozwdj, promocja i umiedzynarodowienie
najbardziej innowacyjnych produktéw i technologii
wytworzonych w Polsce.

(Wiecej informacji: www.parp.gov.plirozwoj-firmy#dzia-
lalnosc-zagraniczna)

» Program Finansowe Wspieranie Eksportu

Zostat stworzony przez polski rzagd. Jego celem
jest pobudzenie wzrostu polskiego eksportu po-
przez utatwienie zagranicznym oraz polskim
przedsiebiorcom dostepu do kredytéw finansujg-
cych eksport polskich towardw i ustug.

W ramach programu Bank Gospodarstwa Kra-
jowego udziela zagranicznym nabywcom (bez-
posrednio lub poprzez bank nabywcy) kredytow
finansujgcych zakup polskich towardw i ustug.
Srodki z kredytéw wyptacane sg bezposrednio
krajowym eksporterom, a zagraniczni nabywcy
po dostawie towaru / ustugi dokonujg sptaty kre-
dytow. Finansowanie udzielane zagranicznym
kredytobiorcom objete jest ochrong Korporacji
Ubezpieczen Kredytéw Eksportowych (KUKE),
ktéra ubezpiecza je od ryzyka politycznego
i handlowego. BGK oferuje réwniez polskim
eksporterom kredyty na realizacje kontraktow
eksportowych.

Warunkiem skorzystania z Programu Finan-
sowe Wspieranie Eksportu jest spetnienie wy-
mogu polskiego pochodzenia eksportowanego

towaru lub ustugi. Zasady uznawania ekspor-
towanych towardéw lub ustug za ,produkt pol-
ski” okresla Rozporzadzenie Ministra Gospo-
darki z dnia 19 grudnia 2014 r.

» Bank Gospodarstwa Krajowego

Jego oferta obejmuje:

Finansowanie handlu

BGK posiada kompleksowg oferte w zakresie
instrumentéw finansowania handlu, ktére
dzielg sie na 4 gtdéwne grupy:

» gwarancje bankowe (handel krajowy i zagra-
niczny),

« akredytywy (handel krajowy i zagraniczny),

* wykup wierzytelnosci (handel krajowy i za-
graniczny),

* kredyt dla banku nabywcy (handel zagraniczny).

Finansowanie ekspansiji i inwestycji zagranicz-
nych

BGK udziela finansowania zaréwno zagranicz-
nym nabywcom polskich towaréw i ustug (pod-
mioty prywatne, jak i publiczne), jak rowniez
polskim przedsiebiorstwom realizujgcym pro-
jekty zagraniczne. Przy tego typu finansowa-
niach Bank koncentruje sie na aktywach zagra-
nicznych — w pierwszej kolejnosci analizowane
sg przeptywy i zabezpieczenia zagraniczne.

W okresie 2015-2017 BGK sfinansowat trans-
akcje m.in. w Niemczech, Wielkiej Brytanii,

Gruzji, Chinach, Kanadzie, na Wegrzech i na Bia-
torusi.

Program wspierania eksportu DOKE

Program DOKE to system doptat z budzetu pan-
stwa do oprocentowania kredytow eksportowych,
ktory jest instrumentem wspierania eksportu fi-
nansowanego kredytami srednio- i dtugotermino-
wymi o statych stopach procentowych.

BGK organizuje takze seminaria i spotkania dla firm
poswiecone finansowaniu eksportu oraz przygoto-
wuje sukcesywnie opracowania i analizy rynkow
zagranicznych.

(Wiecej informacji: www.bgk.pl/przedsiebiorstwalwsparcie-
-eksportu/

P Korporacja Ubezpieczen Kredytéw Eksportowych
S.A. (KUKE)

Narzedzia oferowane przez KUKE eksporterom:

1. W zakresie ubezpieczania naleznosci:

* Na start — Europolisa,

* Na rozwdj — Pakiet,

* Na trudne rynki - Polisa na Wschadd,

* Polisa indywidualna,

* Kredyt dostawcy,

+ Polisa na Swiat.
2. Gwarancje ubezpieczeniowe

» Gwarancje kontraktowe,

» Gwarancja sptaty kredytu krétkoterminowego.
3. Finansowanie

* Faktoring,
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 Finansowanie kontraktu eksportowego,

» Zabezpieczenie kredytu bankowego.
4. Ubezpieczenie inwestycji za granica.
(Wiecej informac;ji: https://www.kuke.com.pl/wsparcie-
-eksportu/)

» PFR Towarzystwo Funduszy
Inwestycyjnych S.A.

Oferuje wsparcie z Funduszu Ekspansji Zagranicznej
(FEZ) i oferuje polskim firmom wspdifinansowanie
kapitatowe ich zagranicznych projektéw inwestycyj-
nych poprzez pozyczki lub objecie udziatbw mniej-
szosciowych z odkupem, na warunkach rynkowych.
Fundusz moze finansowac przejecie zagranicznej
spotki, utworzenie nowej spotki lub dalszy rozwdj juz
istniejgcej zagranicznej spotki zaleznej polskiej firmy.

Fundusz moze inwestowac¢ zaréwno w krajach
Unii Europejskiej, jak i poza nig, rowniez w krajach
rozwijajgcych sie i wysokiego ryzyka, w prawie
wszystkich sektorach, nie tylko w spotki produk-
cyjne, ale tez w dystrybucyjne i ustugowe. Wiel-
kos¢ inwestycji Funduszu w jeden projekt wynosi
od jednego do kilkunastu milionéw euro, jednak
nie wiecej niz 50% wartosci catej inwestycji. Okres
inwestycyjny do 10 lat.

(Wiecej informacji: https://pfr.pl/oferta/fundusz-ekspan-
sji-zagranicznej.html)

» Agencja Rozwoju Przemystu SA

Uruchamia obecnie Centra Obstugi Przed-
siebiorcéw (COP) w miastach na terenie ca-

tej Polski. Pierwszym zadaniem COP-6w jest
oferta pozyczkowa. Drugi filar dziatania Cen-
tréow stanowi oferta leasingowa. Trzeci obszar
to dziatalnos¢ proeksportowa, prowadzona
przez International Desk. Przedsiebiorcy, kt6-
rzy sg zainteresowani eksportem swoich to-
warow, znajdg w COP informacje na temat
instrumentow wspierajgcych eksport aktualnie
dostepnych w ramach kompetencji catej Grupy
Polskiego Funduszu Rozwoju.

Do konca sierpnia 2019 r. COP zostaty uruchomio-
ne we Wroctawiu, Katowicach i Gdyni.
(Wiecej informacji: https://lwww.arp.pl/)

3. POZOSTALE INSTRUMENTY

Firmy moga skorzystaé¢ takze z programéw ofero-
wanych przez klastry, prywatne instytucje finan-
sowe czy samorzgd gospodarczy. Jednym z nich
jest Platforma Wsparcia Eksportu banku PKO BP —
adresowana do eksporteréw oraz firm planujgcych
ekspansje zagraniczng. Platforma zapewnia m.in.
dostep do najnowszych informacji o 130 rynkach
zagranicznych oraz aktualnych analiz branzowych.
Profesjonalni doradcy sg w stanie zaoferowac sze-
roka game produktow finansowych przeznaczo-
nych dla eksporterow.

Program Handlu Zagranicznego natomiast jest
oferowany wspdlnie przez Bank BGZ BNP Paribas
wraz z partnerami Bisnode Polska i KUKE SA. Jest

to cykl konferencji na terenie catej Polski oraz
wydarzen im towarzyszacych.

Bank Santander oferuje z kolei portal informa-
cyjny SantanderTrade.com oraz Santander Ne-
twork, dzieki ktérym firmy po zalogowaniu mogg
korzysta¢ z analiz przygotowanych przez bank
oraz bazy dostawcéw / kooperantéow z rynkéw
zagranicznych.

Krajowa Izba Gospodarcza (KIG), niezalezna
organizacja biznesu w Polsce, réwniez prowa-
dzi wiele dziatan w zakresie wsparcia ekspor-
tu. Organizuje seminaria, konferencje i inne
wydarzenia poswiecone konkretnym rynkom
polskiego eksportu, jak Indie, Iran, Turcja,
Brazylia, Algieria. Ponadto KIG swiadczy ustugi
obejmujgce wystawianie s$wiadectw pochodze-
nia towaréw, legalizacje dokumentéw handlo-
wych, wystawianie Karnetéw ATA oraz innych
Swiadectw i zaswiadczen. |
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Eksport jest naturalnym etapem rozwoju kazdej
firmy, ktora chce sie rozwija¢, a na lokalnym i kra-
jowym rynku brakuje juz na to miejsca. Matopolscy
przedsiebiorcy z sektora MSP, ktérzy majg te decy-
Zje jeszcze przed sobg, potrzebujg przemyslanego
systemu zachet. Na razie stabo identyfikujg sys-
tem wsparcia stworzony przez wtadze regionalne
i agendy rzgdowe, bo jest on nazbyt rozproszony.
Brak wiedzy o eksporcie to najpowazniejsza i naj-
czesciej wskazywana przez przedsiebiorcow ba-
riera rozwojowa. Jednoczesnie stwierdzamy, ze
obiektywnie ta wiedza jest dostepna i wystarcza-
jaca, cho¢ jej zdobycie wymaga duzego wysitku
i przynajmniej wstepnej orientacji, gdzie i czego
szukac.

Z tego powodu wynikiem naszych analiz jest
wniosek, aby dziatania agend rzgdowych i sa-
morzgdowych zostatly logicznie uporzgdkowane.
Wsréd przedsiebiorcow istnieje oczywista potrze-
ba, aby nie dublowaty sie ich kompetencje i za-
kresy dziatania, a caly system wsparcia zostat
klarownie oznakowany i byt skutecznie komuni-
kowany.

Matopolskie firmy w niewielkim stopniu prowadzg
sprzedaz za granice poprzez wiasne sklepy inter-
netowe, chociaz wsréd europejskich MSP jest to
coraz bardziej popularny kanat ekspansiji. Dlate-
go tez rekomendujemy regionalnym instytucjom
wsparcia promowanie tej formy eksportu, co nie
wymaga wielkich naktadow.

Ogromny potencjat rozwojowy dla eksportu
z Matopolski tkwi naszym zdaniem we wspot-
pracy mikro- i matych firm, ktére bez tego dtugo
jeszcze nie bedg gotowe do ekspansji zagra-
nicznej. Dlatego uwazamy, ze warto ukierunko-
wac system wsparcia na edukacje, inicjowanie
i premiowanie inicjatyw ztozonych z grup ma-
tych firm, chociazby konsorcjow eksportowych.
Do dyspozycji sg doswiadczenia kilku panstw
europejskich, ktérym udato sie stworzy¢ dobry
klimat dla takich kooperacyjnych projektéw.

Przedsiebiorcy, ktérzy juz eksportujg, sygnali-
Zujg niepokojgce pojawianie sie w ostatnich kil-
ku latach w niektorych krajach unijnych rozma-
itych barier protekcjonistycznych, chronigcych
lokalnych przedsiebiorcéw i nieprzychylnych
eksporterom. Wymaga to zdecydowanej reak-
cji rzadu i jego agend na rzecz przywrocenia
zasad jednolitego rynku w Unii Europejskie;.

Badani przedsiebiorcy z sektora MSP o kon-
cepcji Regionalnych Inteligentnych Specjali-
zacji na ogot wiedzg zbyt mato, aby efektywnie
korzystac z jej instrumentow i polityk wsparcia.
Po zapoznaniu sie z jej szczegotami przyznaja,
ze ma ona sens. Zgadzajg sie z zatozeniem, ze
w perspektywie dtugoterminowej postep tech-
nologiczny catej specjalizacji bedzie sprzyjat ich
inwestycjom w innowacje. Dlatego deklaruja,
ze chcieliby korzysta¢ z systemu inteligentnych
specjalizacji, kiedy bedg gotowi, by produkowac

bardziej innowacyjne produkty lub oferowac
bardziej wyspecjalizowane ustugi. Oznacza
to, ze strategia RIS wymaga konsekwentnej
realizacji w dtugim okresie. |
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