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WPROWADZENIE OGOLNE

Integracja gospodarek europejskich przejawia si¢ w jednym, duzym rynku europejskim
opartym o zasady konkurencji. Male i $rednie przedsigbiorstwa dziatajace na tym rynku sa
zmuszone do nowego zdefiniowania ich strategii biznesowej, aby by¢ w stanie utrzymac
swoja pozycj¢ lub — co jest bardziej pozadane — czerpac korzysta¢ z mozliwosci, jakie oferuje
Wspolny Rynek 1 rozszerza¢ swoj potencjat. Dla wielu msp-stw oznacza to konieczno$¢
nawiazywania kontaktow z partnerami z innych krajoéw cztonkowskich w formie réznego
rodzaju wspotpracy biznesowej.

Chociaz dziataja one w ramach Wspdlnego Rynku, wspélpraca ta wiaze sig, szczegdlnie w
fazie poczatkowej, z roznego rodzaju trudnosciami, ryzykiem, kosztami itp. Dlatego wiele
matych 1 $rednich przedsigbiorstw, szczegoélnie te bez wczesniejszego doswiadczenia
migdzynarodowego, obawia si¢ wchodzenia w takie projekty wspolpracy. Stad, zadaniem
organizacji m$p w Unii jest wspieranie swoich cztonkow — przedsigbiorcoOw tak, aby byli oni
swiadomi korzy$ci wynikajacych ze wspotpracy biznesowej, jak rowniez pomaganie im w
rozpoczgeiu ich wewngtrznych 1 zewngtrznych przygotowan, a nastgpnie w drugiej fazie w
znalezieniu najbardziej odpowiedniego partnera.

W zwiazku z tym, organizacje m$p musza nie tylko dysponowac¢ potrzebna wiedza, by moc
oceni¢ gotowos¢ ich klienta — mép-stwa do rozpoczgcia dziatalno$ci migdzynarodowej; musza
takze rozwina¢ odpowiednie kontakty i sie¢ wspolpracy, aby by¢ w stanie pomo6c firmom w
znalezieniu wla$ciwego partnera.

Komisja Europejska od dawna jest §wiadoma koniecznosci podjgcia dziatan na rzecz m$p-stw
w kierunku podejmowania przez nich inicjatyw o charakterze przygranicznym i
migdzynarodowym, aby byly w stanie utrzymac¢ i umocni¢ swoja pozycj¢. Dlatego data do
dyspozycji m$p-stw oraz organizacji wspierajacych m$p szereg instrumentoéw stuzacych
wspieraniu 1 stymulowaniu idei wymiany przygranicznej i wspdlpracy pomigdzy matymi i
srednimi przedsigbiorstwami oraz wspieraniu tych przedsigbiorstw w poszukiwaniu
wlasciwego partnera (0w).

Ten material szkoleniowy powstal jako wstgp do zagadnien dotyczacych relacji pomigdzy
Rynkiem Wewngtrznym, malymi 1 S$rednimi przedsigbiorstwami oraz wspodlpraca
(migdzynarodowa), mozliwosciami jakie daje taka wspolpraca, a szczeg6lnie w celu
zaproponowania praktycznych wskazowek dla organizacji m$p jak wspiera¢ klientow sposrod
ms$p-stw w realizowaniu ich potencjatu poprzez wspotpracg (migdzynarodowa).

I Promocja wspolpracy biznesowej: co, kiedy i jak?

I.1 MSP a handel przygraniczny i miedzynarodowy: efekty integracji z Unia
Europejska i Rynkiem Wewngtrznym

Stopniowa integracja krajow cztonkowskich Unii Europejskiej oraz powstanie rzeczywistego

Wspolnego Rynku w oczywisty sposob wptyngly na gospodarke europejska, jego
przedsigbiorstwa, a szczegdlnie na jej mate i Srednie przedsigbiorstwa.



Najwazniejsze kluczowe wydarzenia procesu integracji wewngtrznej:

- Biala Ksigega 1985, w ktorej wymieniono prawie 300 dziatan, ktore nalezy podja¢ w celu
stworzenia rzeczywistego Wspolnego Rynku, tak jak to przewidziano w Traktacie
Rzymskim (1957), w oparciu o zasad¢ swobodnego przeptywu towarow, osob, ushug i
kapitatlu, prowadzacych do zakonczenia tworzenia rynku wewnetrznego (31/12/1992).

- Stworzenie rzeczywistej Unii Europejskiej, tak jak ustanowiono w Traktacie z
Maastricht (luty 1992), w ktéorym réwniez zawarto takie kompetencje jak: polityka
zagraniczna, bezpieczenstwo wewngtrzne i zewngtrzne oraz stworzenie Unii monetarne;.

- Stworzenie waluty wspolnotowej EURO, 1/01/1999, ktora catkowicie z dniem
1/01/2002 r. zastapi waluty krajowe w 11-stu sposrod 15-stu krajow cztonkowskich .

Rezultaty integracji:

- stworzenie duzego wspolnego rynku z 375 milionami konsumentow

- stworzenie rynku wewngtrznego na skal¢ europejska, w ktorym handel nie jest
ograniczony zadnymi przepisami krajowymi (lub w mniejszym stopniu)

- bardziej otwarta gospodarka

- wazrost gospodarczy i wzrost zatrudnienia

- nizsze koszty

- wazrost handlu wewnatrz-wspolnotowego

- zwigkszenie si¢ liczby konkurentéw na rynku wewngtrznym — konieczno$¢ dla wszystkich
przedsigbiorstw, w tym msp-stw, przeanalizowania na nowo strategii biznesowej przy
uwzglednieniu wymogoéw zmieniajacej si¢ sytuacji rynkowe;.

Wplyw tych czynnikow nie jest jednakowo silny dla wszystkich europejskich m$p-stw. Jest
on bardziej zauwazalny w przypadku tych sektoréw, gdzie ekspansja moze prowadzi¢ do
istotnej redukcji kosztow (np. sektory, ktore sa zalezne od duzych inwestycji lub gdzie
standaryzacja moze prowadzi¢ do produkcji seryjnej), w regionach przygranicznych (gdzie
istnieje mozliwos¢ dzialan o charakterze przygranicznym, ale gdzie state przeszkody moga
by¢ bardziej zauwazalne), mniej w przypadku sektorow, w ktérych ekspansja nie jest
istotnym czynnikiem lub ktére maja z natury charakter bardziej lokalny (np. niektére branze
rzemieslnicze).

Wprowadzenie wspélnej waluty, szczeg6lnie po ostatecznej zmianie w 2002 r. nasili proces
ekspansji rynkowej oraz jeszcze bardziej wzmocni konkurencje.

Co wigcej, ostatnie dziesigciolecia byly $wiadkiem generalnego ruchu w Kkierunku
gospodarki na skale globalna. Handel zagraniczny i inwestycje sa coraz wazniejsze dla Unii
Europejskiej, za$ stopniowa liberalizacja swiatowego handlu jest czynnikiem pozytywnie
wplywajacym na wzrost gospodarczy, zatrudnienie i1 ekspansj¢ biznesowa. Chociaz rosnaca
presja konkurencyjna, globalizacja §wiatowej gospodarki przynosza nowe wyzwania dla msp
—to jednak wymuszaja w wielu przypadkach wspolpracg z firmami zagranicznymi.

Szésty Raport ,,Obserwatora Europejskiego dla MSP”' (opublikowany w lipcu 2000 r.)
mowi o rosnacym, ale wciaz relatywnie matym procencie m$p-stw w Unii przyznajacych sie
do korzysci ze Wspolnego Rynku; podczas gdy wigcej niz potowa wszystkich matych i
srednich przedsigbiorstw nie dostrzega ani korzysci ani strat wynikajacych z realizacji
Wspélnego Rynku; 1/3 mép-stw widzi, dla rownowagi, wigcej korzy$ci niz strat

!, The European observatory for SMEs” 6-sty raport, lipiec 2000. Raport przekazany do DG ds.
Przedsigbiorczosci Komisji Europejskiej przez KPMG Consulting i EIM Small Business Research and
Consultancy.



pochodzacych z integracji europejskiej. Wigksze msp-stwa, te ktore prowadza dziatalnos¢
migdzynarodowa oraz szybko rozwijajace si¢ przedsigbiorstwa sa bardziej pozytywnie
nastawione niz mniejsze msp-stwa i te ktore prowadza dziatalnos¢ lokalna.

Ogolnie rzecz biorac, wsrdd najwigkszych korzysci dla msp-stw zwiazanych ze Wspolnym
Rynkiem wymienia si¢: wiekszy rynek sprzedazy 1 uproszczonga wspoélprace
miedzynarodowg. Liczba migdzynarodowych kontaktéw biznesowych zglaszanych przez
mép-stwa stale roénie. Srednio 25 % spoérod wszystkich msp-stw zglasza taki wzrost, w
przypadku wigkszych m$p-stw zglaszaja one jeszcze wyzszy procent.

Pomimo, Ze rezultaty te pokazuja rosnaca liczbg m$p-stw w ramach Unii, ktore korzystaja z
efektow istnienia rynku wewngtrznego i dalszej integracji Unii, to jednak ujawniaja one
potrzebg dalszej promocji idei wspotpracy przygranicznej i migdzynarodowej pomigdzy
malymi i $rednimi przedsigbiorstwami.

Potrzeba wsparcia dla m$p-stw i sektora rzemiosta w celu umozliwienia im wykorzystania
catego ich potencjalu wobec wyzwan rynku wewngtrznego, nowej gospodarki globalnej i
nowych zjawisk w komunikacji itp., jest sprawa zrozumiala dla Komisji Europejskiej, o czym
Swiadcza wieloletnie programy na rzecz przedsigbiorstw i przedsigbiorczos$ci, ktore
koncentruja si¢ gléwnie na ms$p-stwach (czwarty z nich — na lata 2001-2005, przyjety w
2000r. obejmie ponad 30 krajow i bedzie posiadat budzet catkowity w wysokosci 450
milionow EURO).

Dziatania i instrumenty wspierajace, stworzone na rzecz msp-stw oraz pozostate bardziej
specyficznie na rzecz promocji wspOlpracy biznesowej, jak réwniez wsparcie dostgpne dla
organizacji m$p na rzecz rozwoju specjalistycznych ustug w tym obszarze, zostana omoéwione
bardziej szczegdtowo w ramach tego materiatu.

1.2 W Kierunku definicji
A Wspolpraca w Unii Europejskiej: przyklady z zycia

Portugalskie mate przedsiebiorstwo dziatajqce w sektorze tekstylnym zainwestowato w nowe
maszyny do produkcji, w wyniku czego wzrost jego potencjal produkcyjny. Teraz jest
zainteresowane znalezieniem nowych odbiorcow, chcialoby szukac¢ ich rowniez w innych
krajach europejskich. Poniewaz bedzie to jego pierwsze doswiadczenie o charakterze
przygranicznym, chciatoby dziala¢ poprzez doswiadczonego agenta o szerokiej wiedzy
rynkowej i kontaktach w krajach, w ktorych ono chce szukac¢ partnerow. Jednak, w tej chwili
nie ma zadnych kontaktow zagranicznych ani Zadnej wiedzy na temat rynkow zagranicznych
w ogole.

Belgijskie mikro-przedsebiorstwo z sektora budowlanego diugo bylo zainteresowane duzym
rynkiem francuskim, ktory z geograficznego punktu widzenia jest bardzo blisko, i gdzie jak mu
wiadomo istnieje popyt na jego specjalistyczne ustugi, szczegolnie w sektorze zamowien
publicznych. Wizyta w lokalnym Euro Info Centre (Centrum Informacji Europejskiej)
pomogla przedsiebiorcy w poznaniu warunkow, jakie musiatby spetni¢, aby moc swiadczy¢
ustugi zagranicq. Przedsiebiorca czuje, zZe przepisy i wciqzZ istniejqce bariery bedq zbyt
czasochtonne, aby mogl dac sobie z nimi rade na wltasnq reke. Ponadto dowiedzial sie, ze
sektor publiczny we Francji juz nie jest w Zadnym przypadku problematyczny do wejscia przez
doswiadczonq firme zagranicznq. W tej sytuacji przedsiebiorca nadal chciatby sprobowac
swoich krokow na rynku francuskim, ale raczej jako podwykonawca dla duzej firmy
francuskiej.



Brytyjskie msp-stwo ma bardzo specjalistyczne doswiadczenie w zakresie projektowania,
produkcji, sprzedazy i serwisu pewnego typu sprzetu wysokiej jakosci dla sektora uzdatniania
wody. W rzeczywistosci, stato sie liderem na rynku brytyjskim w zakresie tego typu maszyn. Z
powodu jego szerokiej znajomosci tego sektora, chcialoby rozpoczqé dziatalnosé¢ jako
przedstawiciel i dostawca ustug w zakresie okreslonych produktow na rynku brytyjskim.
Poniwaz wiqzaloby sie to z intensywnq wspolpracq z firmami, ktore by reprezentowato:
wspolne szkolenie personelu, wymiana wiedzy technicznej itp., czuje, ze joint venture bytoby
najlepszym rodzajem partnerstwa. Aktualnie szuka partnerow.

Polska firma sektora metalowo-budowlanego dysponuje dobrze wyposazong halg
produkcyjng i zmotywowanymi dobrze wyszkolonymi pracownikami. Przed dfugi czas
eksportowalo swoje produkty do kilku krajéw Europy Srodkowo Wschodniej i do Rosji, gdzie
niestety popyt zmalal. W wyniku tego firma posiada wolnq moc produkcyjng. Dlatego
poszukuje zamowien na produkcje, partnerow, z ktorymi moglaby wspolpracowac w
charakterze podwykonawcy. Szuka rowniez nowych klientow dla swojej wlasnej gamy
produktow.

Wszystkie powyzsze przyktady dotycza poszukiwania okre$lonych rodzajow wspotpracy:
typu biznes-biznes, przygranicznej lub migedzynarodowej. Moze powstaé spor, co moze by¢
okreslone mianem ,,prawdziwej” wspotpracy: najcze¢sciej bezposrednia sprzedaz z firmy do
firmy lub eksport nie jest traktowany w ten sposob. Robocza definicja moglaby by¢
nastepujaca: ,,wszelki typ partnerstwa, czy to sformalizowanego czy tez nie, pomig¢dzy
dwoma lub wiecej firmami lub organizacjami, ktéore wspolnie chca osiagngé uprzednio
zdefiniowany cel”.

Chcieliby$my rozszerzy¢ t¢ definicj¢ na potrzeby tego materiatu szkoleniowego, 1 wlaczy¢
wszelkie kontakty i relacje pomiedzy msSp-stwami, szczegdlnie mSp-stwami
pochodzacymi z roznych krajow czlonkowskich UE lub przyszlych krajow
czlonkowskich, ktore potrzebuja wsparcia ze strony organizacji msSp, czy to w
znalezieniu partnera (partnera przygranicznego) lub w stworzeniu partnerstwa
pomigdzy m§p-stwami.

B Rodzaje wspotpracy

Jak pokazano powyzej, wspoOtpraca pomiedzy firmami moze przybiera¢ rézne formy. Szeroko
rozumiane kategorie wspolpracy to: ogélna, handlowa, techniczna, finansowa.

Mozna réwniez dokonywaé podziatdéw wspotpracy wg relacji pomigdzy partnerami, w
zaleznosci od tego czy wspotpraca przebiega w jednym kierunku czy tez nie, czy istnieje
partner dominujacy w tych relacjach partnerskich. Jesli wspotpraca przebiega gltdéwnie w
jednym kierunku, nazywana jest jednostronna (unilateralng). Jesli istnieje aspekt
wzajemnosci, nazywana jest dwu- lub wielostronna (bi- lub multilateralna).

W tabeli ponizej zostaly okreslone najbardziej typowe rodzaje wspolpracy w ramach
szerokich kategorii wspotpracy oraz wg wyznacznika czy sa one jedno- czy dwustronne /
wielostronne.



Jednostronna Dwu- lub wielostronna

Ogolna przejgcie joint-venture
fuzja/potaczenie si¢
Handlowa przedstawiciel wzajemna umowa
dystrybucyjna
umowa dystrybucyjna wspolne sktadanie ofert
franchising wspolne uczestniczenie w
targach
wspolne zakupy
Techniczno-Produkcyjna transfer technologii wspolny udziat w programach
dot. badan i rozwoju UE
umowa licencyjna wspolna produkcja
podwykonawstwo

ushlugi po sprzedazy

Finansowa pozyczki wymiana udziatow

Inne wyrézniki, ktore charakteryzuja rézne typy wspodlpracy to:

czas trwania: niektore kontakty w ramach wspoélpracy nie maja okreslonego czasu
trwania, podczas gdy inne ustanawiane sa w celu osiagnigcia pewnego wyznaczonego
celu, po czym sa rozwiazywane.

liczba partnerow: w wigkszo$¢ partnerstw zaangazowanych jest tylko 2-ch partneréw, w
innych, takich jak partnerstwa tworzone w celu uczestniczenia w programach dotyczacych
badan i rozwoju UE, z definicji zaangazowanych jest wigcej partnerdw.

rozmiar i typ partnerstw: chociaz wiele m$p-stw preferuje partnerstwa z innymi msp-
stwami, w ktorych partnerzy sa tej samej wielkoSci 1 moga negocjowaé na zasadzie
réwnosci, to jednak w wiele partnerstw zaangazowane sa m$p-stwa i duze firmy, msp-
stwa 1 instytucje rzadowe, msp-stwa 1 uniwersytety lub instytucje szkoleniowe (np.
wspotpraca w ramach programow dotyczacych badan i rozwoju UE)...

dzialania partneréw: w niektorych przypadkach wspodtpracy partnerzy wykonuja
podobne dzialania (i sa teoretycznie konkurentami), ale dzialaja np. w roznych regionach
geograficznych; ten typ wspoOlpracy mozna nazwaé wspélpraca pozioma
(horyzontalng). W innych przypadkach partnerzy wykonuja dziatania uzupehiajac sig,
np. na réznych poziomach w lancuchu produkcyjnym, tak jak w przypadku
podwykonawstwa. Ten typ dzialan moze by¢ okreslony mianem pionowych
(wertykalnych).

W zalezno$ci od natury wspélpracy, potrzebne beda ze strony partneréw w wiekszym
lub mniejszym stopniu: przygotowanie, inwestycje czasu i pieni¢dzy, personel, ryzyko,
itp. Jest bardzo wazne, aby organizacja msp, ktora doradza msp-stwu wejscie we wspotprace
partnerska byla §wiadoma tych czynnikéw i pomogla ms$p-stwu oceni¢ jego pozycje oraz
ryzyko z tym zwigzane. Zajmiemy si¢ tym problemem w drugiej czg$ci naszego materiatu
szkoleniowego.




L3 Zalety wspolpracy — wspolne obawy i uprzedzenia malych i S$rednich
przedsigbiorstw

Dla m$p-stw wspodtpraca (migdzynarodowa) oferuje niezaprzeczalne korzysci. W wielu
przypadkach jest to jedyny sposob dla nich, aby uzyska¢ dostep do rynku migdzynarodowego.
Partnerstwo z firma z innego kraju czlonkowskiego moze pomdc im w uzyskaniu wiedzy z
pierwszej reki na temat rynku, moze by¢ przydatne w poszukiwaniu nowych odbiorcow
produktéw na nowym rynku, moze da¢ dostgp do nowej technologii, moze da¢ dodatkowa
zdolno$¢ produkeyjng lub dostep do nowych Srodkow finansowych... Celem wspolpracy
partnerskiej zawsze bedzie wypracowanie, w pewien sposob, wartosci dodanej dla wszystkich
zaangazowanych partnerow.

Pomimo niezaprzeczalnych korzysci, wspotpraca, szczegdlnie migdzynarodowa, nadal
spotyka si¢ z pewna rezerwa ze strony msp-stw. Faktem jest, ze kazde partnerstwo bedzie sig
niewatpliwie wiazalo z pewna utrata niezaleznoS$ci dla obu partnerow, oraz ze ta zalezno$¢
od innej firmy spowoduje pewne dodatkowe ryzyko (dlatego wazne jest aby pracowac tylko z
godnymi zaufania partnerami).

Inne uprzedzenia dotyczace wspdtpracy migdzynarodowej, ktore wyrazaja msp-stwa to to, ze
tylko wigksze firmy moga odnosi¢ z niej korzysci: dla matych firm jest ona zbyt trudna, zbyt
ryzykowana, wymaga zbyt duzo czasu i pienigedzy, czuja ze brakuje im potrzebnych
umiejetnosci 1 kompetencji. O ile prawda jest, ze wspoOlpraca migdzynarodowa wymaga
specjalnego wysitku i inwestycji ze strony ms$p-stw, to dobre przygotowanie i wsparcie ze
strony do$wiadczonego partnera (np. organizacji ms$p) zminimalizuje ryzyko i pomoze
osiagna¢ sukces. Wigcej na temat zagrozen i jak ich unika¢ w II cze$ci naszego materialu
szkoleniowego.

Wazne jest rowniez, aby uswiadomi¢ sobie, ze m$p-stwo dysponuje pewnymi specyficznymi
mocnymi stronami, ktore moga okaza¢ si¢ aktywami przy rozpoczynaniu dziatan o
charakterze migdzynarodowym lub przygranicznym, jest to: elastycznos¢, szybkos¢, z jaka
moze reagowaé na wyzwania i szanse pojawiajace si¢ na rynku zagranicznym, bezpoSredni
kontakt, ktory zawsze istnieje pomig¢dzy poziomem kadry zarzadzajacej w msp-stwach i
rynkiem, plaska struktura, ktora ulatwia proces decyzyjny i czyni go szybszym niz w
duzych jednostkach. Dowodem tego sa liczne przyktady bardzo matych firm osiagajacych
znaczace sukcesy migdzynarodowe.

Najbardziej popularnym typem wspolpracy, i w wigkszo$ci przypadkdw najprostszym, jest
wspolpraca handlowa. Dla wielu ms$p-stw jest to wstgp do wspotpracy (miedzynarodowej).
Dla niektorych z nich moze ona w koncu prowadzi¢ do bardziej ztozonych typow wspotpracy.
1.4 Omowienie niektorych najbardziej popularnych rodzajow wsp()lpracy2

Ogolna:

- Fuzja / potaczenie sie: dwie firmy lacza si¢ w wigksza grupe, ktora ma do dyspozycji

wigcej srodkow niz firmy oddzielnie. Nowa firma bedzie miata prawdopodobnie wigkszy
udziat w rynku, relatywnie mniejsze koszty oraz bedzie w sumie dysponowata wigkszym

* Ta charakterystyka zostala wlaczona do materiatu w celach ilustracyjnych i informacyjnych. Podawane
informacje nie powinny by¢ w zadnym razie traktowane jako doktadne definicje prawne. Prosimy o zapoznanie
sig ze specjalistycznymi pracami na ten temat, jesli zaistnieje taka potrzeba.



doswiadczeniem. Fuzja jest delikatnym 1 czasochtonnym przedsigwzigciem. Wymaga
wielu przygotowan i doradztwa prawnego.

- Przejecie: jedna firma przejmuje wszystkie udzialy drugiej firmy. Dla firmy kupujacej
korzys$cia bedzie, ze w krotkim czasie zdobgdzie silng strategiczng pozycje na (nowym)
rynku, podczas gdy druga firma sprzedajac udzialy moze by¢ w stanie zyskaé sile i
bezpieczenstwo oferowane przez kupujacego partnera.

- Joint-venture: dwie firmy lub wigcej tacza si¢ w celu stworzenia nowej firmy, w ramach
ktorej moga one wspoOtpracowaé razem przy okre$lonej dziatalno$ci czy projekcie. Ten
typ wspblpracy biznesowej korzysta z dobrze zdefiniowanej struktury prawnej’, jest to
dobry sposdb, aby zorganizowaé projekty, ktore moglyby by¢ poza zakresem jednego z
partneréw pojedynczo, pomaga rozdzieli¢ ryzyko pomigdzy réznych uczestnikéw. Jednak,
w wigkszosci przypadkow dla wszystkich partnerow zwiazane jest to z duzymi
inwestycjami.

Musimy réwniez wspomnie¢ tutaj program JEV (Joint European Venture programme —
program Europejskie Joint Venture), ktorego celem jest wspieranie tworzenia
wielonarodowych joint ventures pomigdzy msp-stwami w Unii Europejskiej. Jest to
instrument, ktéry oferuje wsparcie wspdlnotowe na rzecz pokrycia czgsci wydatkow
zwiazanych z zatozeniem joint venture, do maksymalnej wysokosci 100 000 Euro. Program
funkcjonuje poprzez sie¢ posrednikéw finansowych. Projekt JEV zostaty przyjety przez Radg
Europejska 19 maja 1998 r. (Official Journal L155 z 29 maja 1998 r.). W celu uzyskania
wigcej informacji prosimy kontaktowa¢ si¢ z DG Enterprise (Dyrekcja Generalna ds.
przedsigbiorczosci) lub odwiedzi¢ strong internetowa DG Enterprise na serwerze Europa.

Handlowa:

- Franchising: posiadacz franszyzy uzyskuje prawo do sprzedazy okreslonych towaréow w
danym regionie. Kupuje towary od producenta lub importera i odsprzedaje je w swoim
okreslonym rejonie. Jego przychod jest roznica pomiedzy cena kupna 1 sprzedazy
towarow.

- Przedstawiciel: przedstawiciel nie kupuje towardow; pozostaja one wiasnoscia jego
mocodawcy. Bedzie on szukat klientéw dla swego mocodawcy i bgdzie przekazywat do
niego zamowienia. W niektorych przypadkach moze on uzyska¢ zgode na zawieranie
umow dla i w imieniu swojego mocodawcy.

- Wspdlne zakupy: MSP-stwa (glownie z jednego kraju lub regionu) lacza si¢ w celu
wspolnego zakupu towarow, w wigkszosci przypadkoOw na rynku przygranicznym lub
zagranicznym. Korzyscia sa lepsze ceny i warunki, jakie moga by¢é wynegocjowane, a
takze w wielu przypadkach rozdzielenie kosztow transportu.

- Wspdblne sktadanie ofert: kombinacja lub ,,zgrupowanie” msp-stw o podobnej lub
uzupetniajacej si¢ dziatalno$ci moze wspoélnie sktadaé oferty na zamoéwienia, w takich
przypadkach, kiedy ms$p-stwa pojedynczo nie dysponowalyby mozliwosciami czy
kompetencjami by sprosta¢ wszystkim wymaganiom.

? Specjalnym rodzajem partnerstwa jest EEIG — European Economic Interest Gouping (Europejska Grupa
Interesu Gospodarczego), ktora jest otwarta dla firm, sposrod ktorych przynajmniej dwie musza pochodzié¢ z
roznych krajow cztonkowskich UE. W celu uzyskania szerszej informacji na temat EEIG prosimy zapoznac si¢ z
Regulacja Rady 2137/85 z 27/07/1985 r. lub z Komunikatem z 9/09/1997 r. opublikowanym w Offcial Journal
C285: ,,Udziat Europejskich Grup Interesu Gospodarczego w kontraktach publicznych i programach
finansowanych ze $srodkéw publicznych”.



Wspolpraca techniczna / technologiczna / produkcja:

- Dostarczanie / podwykonawstwo: jedna firma zobowiazuje si¢ wykonaé pewne zadanie,
dostarczajac pewien towar lub §wiadczac pewna ustuge, za§ wyznaczona przez inng firme,
np. firm¢ A produkuje pewne czg$ci dla produktu firmy B lub zapewnia ustugi
posprzedazne.

- Transfer technologii: w wielu innowacyjnych wysoko rozwinigtych sektorach
przemystowych msp-stwa odgrywaja wiodaca rolg. Transfer technologii, w ktorym jedna
firma dostarcza know-how lub specjalistyczna technologi¢ dla drugiej firmy, np. poprzez
umowe licencyjna, obejmuje coraz wigcej 1 wigcej msp-stw.

- Wspdlny udziat w Europejskich Programach Badan i Rozwoju: Europejskie Programy
Badan i Rozwoju maja na celu umozliwienie zastosowania rezultatow badan naukowych
w Unii. Komisja Europejska wspoétfinansuje projekty, ktore sa realizowane poprzez
wspotprace migdzynarodowa pomigdzy przemystem i uniwersytetami. Komisja podkresla
znaczenie ulatwiania dostgpu dla ms$p-stw (np. projekty CRAFT, Exploratory Awards ...).
Europejskie programy badan i rozwoju funkcjonuja w ramach programoéw wieloletnich
(aktualnie 5-y, 1998-2002), ktore okreslaja liczbe wyznaczonych tematow (np. ,,jakos¢
zycia” lub ,,energia i staly rozw6j”) i dziatania®.

Finansowa:

- Uczestnictwo: Jedna firma kupuje czg$¢ udziatéw innej firmy. Celem jest, w wigkszosci
przypadkéw, mozliwos¢ wykorzystania know-how lub kompetencji firmy sprzedajace;.
Uczestnictwo moze by¢ jednokierunkowe lub wzajemne. W drugim przypadku bedzie to
dla partnerow sposob potwierdzenia partnerstwa i zaufania, i w niektorych przypadkach
bedzie wykorzystane przez obie strony jako zabezpieczenie przed wrogim przejeciem.

- Zapewnienie kapitatu ryzyka: Jedna lub wigcej firm moze zainwestowa¢ w mniejsza
(mtoda) firm¢ o duzym potencjale wzrostu. Inwestycja moze by¢ bezposrednia lub
posrednia poprzez fundusz. Utatwienie m§p-stwom dostepu do kapitatu wysokiego ryzyka
jest jednym z priorytetéw Komisji. W celu uzyskania wigcej informacji patrz Program
wieloletni lub COM’ (2000) 658 ostateczny, Raport postepu w zakresie planu dziatania
dot. kapitatu wysokiego ryzyka.

II Promocja wspolpracy biznesowej: przygotowanie pojedynczego
malego lub Sredniego przedsigbiorstwa do rozpoczecia
wspolpracy mi¢gdzynarodowej

Uwaga wstepna: kolejne czg$ci materiatu moga sprawia¢ wrazenie, ze kladziony jest w nich
(zbyt) duzy nacisk na intensywne i sformalizowane przygotowania ze strony msp przed
wejSciem w projekt wspotpracy. Faktem jest, ze Ww rzeczywisto$ci wspodlpraca
migdzynarodowa lub przygraniczna pomigedzy msp-stwami czgsto zaczyna si¢ od
przypadkowego spotkania lub zamoéwienia, bez uprzednich przygotowan. Jednak, dobrze
przygotowane msp-stwo bedzie mialo o wiele wigksza szanse trwalego sukcesu

* Wigcej informacji na temat V Programu Ramowego i mozliwosci dla m$p-stw mozna znalezé pod adresem:
europa.eu.int/research/faq.html i www.cordis.lu/sme.
> COM — Commission document — Dokument Komisji Europejskiej
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migdzynarodowego w Dbiznesie, za$§ czas 1 wysitki zainwestowane w dzialania
przygotowawcze w koncowym rozrachunku beda si¢ optacic.

II.1  Analiza wewnetrzna: czy przedsigbiorstwo jest gotowe do dzialalnoSci
przygranicznej lub migdzynarodowej?

Jak widzieliSmy w poprzednich rozdziatach, rozpoczgcie dziatalnosci migdzynarodowej i
przygranicznej wspotpracy partnerskiej zaklada posiadanie podstawowych umiejetnosci i
wymaga znaczacej inwestycji czasu 1 personelu, jak réwniez dodatkowych kosztow. Przed
rozpoczgciem takiego nowego projektu wazne jest, aby msp-stwo ocenilo swoja gotowos¢,
rozwazylo czy jest to rzeczywiscie rozsadna opcja dla firmy i czy ma szansg¢ na sukces.

Przed rozpoczgciem, m$p-stwo powinno zadac sobie kilka pytan:
e Motywacja

- Czy projekt jest zgodny ze strategia dlugoterminowa firmy? Dziatania
migdzynarodowe 1 wspotpraca partnerska nie musza od razu przynosi¢ efekty.

- Czy szybki zysk jest jedyna motywacja, czy sa inne, takie jak: wzmocnienie
konkurencyjnosci, zyskanie nowego spojrzenia na sprawy dot. firmy, znalezienie
nowych obszaréw wiedzy lub nowych technologii...?

e Organizacja wewnetrzna

- Czy wewnetrzne Kkierownictwo jest gotowe do decyzji rozpoczecia tego projektu?
Czy istnieje wystarczajaca jasno$¢ na tym poziomie z czym wiaze si¢ projekt w
kontekscie inwestycji, ewentualnych strat w zyskach krétkoterminowych, itp.?

- Czy w ramach firmy istnieje wystarczajaca wiedza - umiejetnosci? Czy pracownicy
sq wystarczajaco zmotywowani i czy maja wystarczajacq wiedz¢ (znajomos$¢ jezyka,
znajomo$¢ zagadnien dotyczacych handlu migdzynarodowego i doswiadczenie w tym
zakresie...). Czy potrzebne bedzie zatrudnienie nowych pracownikow lub dodatkowe
szkolenie?

e Produkt

Jesli projekt zwiazany jest z eksportem lub sprzedaza miedzynarodowa produktéow lub
ushug, nalezy zadac¢ sobie kilka specjalnych pytan:

- Czy produkt ma charakter unikalny czy tez na rynku jest wiele podobnych
produktow? W drugim przypadku, jaka jest ich pozycja cenowa?

- Czy istnieja pewne specyficzne aspekty kulturowe lub religijne dotyczace
produktu? Czy produkt bedzie wymagal modyfikacji, aby byl wprowadzony na
rynek? Czy bedzie musial przejs¢ przez specjalne testy w celu okreslenia jego
zgodnosci z normami bezpieczenstwa i normami technicznymi, itp.? (ten aspekt
jest zwiazany z zagadnieniem dotyczacym wyboru rynku i rowniez aspektami
technicznymi handlu migdzynarodowego — patrz dalej)

- Czy produkt wymaga specjalnego przeszkolenia dla oséb, ktore beda si¢ nim
postugiwaé lub wykorzystywaé go? Czy bedzie si¢ to wigzalo ze specjalnymi
11



wymogami w kontek$cie wyboru dystrybutora lub przedstawiciela? Co z ustugami
posprzedaznymi?

e Pozycja rynkowa

- Jaka jest pozycja rynkowa ms$p na rynku wewnetrznym? Czy moze sobie pozwoli¢
na skoncentrowanie si¢ na nowym rynku? Czy sytuacja na rynku wewngtrznym
wymusza poszukiwanie nowych rynkow?

e Fundusze

- Jakie sa koszty / inwestycje zwiazane z realizacja danego projektu? Krotkoterminowe
i dlugoterminowe?

- Czy istnieja wystarczajace fundusze w firmie, aby zapewni¢ kapital obrotowy dla
projektu? Jesli nie, czy sa inne alternatywy poprzez banki komercyjne, fundusze
regionalne / krajowe lub Europejskie ?

Prostym, ale warto§ciowym instrumentem dla tego typu analizy jest tzw. analiza SWOT .
Oznacza to, ze firma oceni wszystkie punkty wymienione powyzej w kontekscie jej
indywidualnych mocnych stron (Strenghs), skabych stron (Weaknesses), szans
(Opportunities) i zagrozen (Threats) i odzwierciedli to formie schematu. Cwiczenie to moze
by¢ wykonane indywidualnie lub zespolowo i moze dostarczy¢ cennych informacji na temat
pozycji firmy i mozliwosci realizacji okreslonego projektu, ktory jest wtasnie oceniany.

II.2 To co jest konieczne dla sukcesu przygranicznego / migdzynarodowego: plan
eksportowy (export plan)

Jesli mép-stwo jest pewne, ze ma wlasciwa motywacje dot. projektu i ze moze zmobilizowaé
potrzebne $rodki, przychodzi kolej na rozpoczgcie przygotowan. Jesli projekt jest zwigzany z
handlem trnasgranicznym lub migdzynarodowym (sprzedaz produktu lub ustugi), plan
eksportowy pomoze msp-stwu zdefiniowac i okresli¢ kazdy krok, jaki musi podja¢ w celu
realizacji swojego projektu. Bardzo czgsto msp-stwa mys$la, ze moga rusza¢ z miejsca bez
zbednych przygotowan, zostawiajac usuwanie przeszkod i rozwiazywanie problemoéw na
czas, gdy si¢ pojawia. To oczywiscie doprowadzi do powaznych probleméw lub przynajmnie;j
do niepotrzebnej straty czasu. Dobry plan eksportowy bedzie stuzyt jako plan (§ciagawka) dla
przedsigbiorcy, kiedy zacznie wprowadza¢ w zycie swoje abstrakcyjne pomysly i zamiary
dotyczace uruchomienia wspolpracy. Bedzie zawieral wypunktowane konkretne dziatania,
jakie nalezy podjaé. Jesli srodki zewngtrzne musza by¢ zaangazowane do projektu, bedzie
dowodem szczeros$ci 1 odpowiedzialnosci przedsigbiorcy i jego projektu.

Przygotowanie dobrego planu eksportowego wymaga czasu. Spora czgs¢ pracy bedzie miata
charakter badan przy biurku, w przypadku ktérych Internet, jesli przedsigbiorca lub
wspierajaca organizacja m$p ma do niego dostgp, bedzie nieocenionym punktem wyjscia.
Moze si¢ to réwniez wigza¢ z kontaktami z ekspertami w obszarze prawnym, finansowym
lub technicznym w konteks$cie eksportu, czy to z tymi, ktoérzy sa dostgpni w ramach
organizacji msp czy tez znalezionymi poza nia.

Plan eksportowy powinien by¢ zindywidualizowany, tak aby pasowal do danego ms$p-stwa i
projektu, ale bedzie zawsze zawiera¢ pewne state elementy:
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Wybér / badanie rynku

Niezaleznie od tego czy projekt wspotpracy rozpoczyna sig¢ od pierwszego kontaktu z
potencjalnym partnerem czy tez bez wcze$niejszych powiazan migdzynarodowych w
ogole, wazne jest aby msp-stwo przeanalizowalo mozliwosci jakie stwarza rynek
(rynki), przemyst (przemysly) i kraj (kraje), ktore bierze pod uwagg. Analiza ta
powinna réwniez obejmowac analize popytu na produkt, zidentyfikowanie konkurentow,
sprawdzenie koniecznosci wprowadzenia modyfikacji produktu, itp. W koncu, m$p-stwo
powinno mie¢ jasng sytuacj¢ co do tego, czy jest prawdopodobne osiagniecie sukcesu z
danym produktem w danym kraju / na danym rynku i jakie trudnosci prawdopodobnie
bedzie musialo pokonac.

Strategia wstepna dotyczaca eksportu / rynku:

Analiza ta pomoze ms$p-stwu zdecydowaé jak wejdzie na wybrany rynek (rynki), czy
wejdzie bezposrednio czy poprzez jeden z typdw wspolpracy opisany w czesci I, 1 czy
bedzie si¢ starato znalez¢ partnerow (patrz dalej).

Przepisy i regulacje, ktore nalezy wzia¢ pod uwage:

Kazdy projekt zwiazany ze wspotpraca eksportowa lub migdzynarodowa bedzie wymagat
pewnej wiedzy na temat technicznych spraw dotyczacych eksportu: przepiséw celnych,
transportu migdzynarodowego, ubezpieczen eksportowych, VAT-u w handlu wewnatrz-
unijnym 1 mi¢dzynarodowym, migdzynarodowych formut handlowych 1 ich stosowania....
Szkic planu eksportowego jest wlasciwym momentem dla msp, aby wylowi¢ braki w
wiedzy na te tematy i1 dotrze¢ do potrzebnych informac;ji.

Warunki platno$ci, techniki platnosci miedzynarodowych, zabezpieczen
eksportowych

MSP-stwo bedzie musiato dokonaé analizy warunkéw platnosci w kontekscie tego lub
innego konkretnego rynku zagranicznego, zdecydowaé jak bedzie regulowaé i
otrzymywa¢é platnosci, jak bedzie si¢ zabezpiecza¢ przez ryzykiem finansowym, tj.
poprzez specjalne techniki ptatnosci lub poprzez ubezpieczenie kredytu. Bankowiec — w
sposOb logiczny nasuwa si¢ tu jako witasciwy specjalista, ktory moze udzieli¢ tego typu
informacji.

Finansowanie

Jak juz wspomniano w punkcie dotyczacym gotowosci eksportowej, rozpoczecie projektu
wspotpracy migdzynarodowej lub przygranicznej bedzie si¢ oczywiscie wiazaé z
dodatkowymi inwestycjami. Wydatki te moga dotyczy¢ na przyktad plac, kosztow
podrozy, reklam, dystrybucji, itp. Plan eksportowy musi okresla¢ $rodki na pokrycie tego
typu kosztow, a w przypadku przewidywanego finansowania zewngtrznego, bardzo
szczegdtowy budzet, okreslajacy w jaki sposob fundusze bgda wydawane i jakie sa
przewidywania co do zwrotow.

Jest to rowniez ruch w kierunku zbadania, ktore programy wspierajace (rzadowe,
europejskie itp.) sa dostgpne 1 na jakich warunkach m$p-stwo moze z nich korzystac.

Ceny
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Wszystkie wymienione powyzej czynniki beda mialy wplyw na cen¢ eksportowag
analizowanego produktu lub ustugi oraz okresla strategi¢ cemowa msp-stwa i jego
marginesy cenowe.

Moze okaza¢ si¢ ciekawym dla ms$p-stwa, aby wlaczy¢ do planu eksportowego
przewidywania dotyczace sprzedazy, okresli¢ oczekiwane zyski i ,.kamienie milowe”,
co pomoze oceni¢ przyszty sukces.

e planowanie / wyznaczanie kamieni milowych

Wigkszos¢ planéw eksportowych zawiera rowniez rozktad czasowy, identyfikujacy
terminy realizacji, ,.kamienie milowe” oraz ramy czasowe dla kluczowych zadan, etapow
po ktérych ma nastgpowac ocena osiagnigtych postepow itp. Moze to by¢ przydatne jako
podreczny instrument dla zarzadzajacych projektem.

Ewentualny zarys planu eksportowego mozna znalez¢ w zatqczniku 1

Na koniec tej fazy, m$p-stwo powinno mie¢ jasny obraz sytuacji, co do nastgpujacych
punktow:

przyczyny i sposob zaangazowania w rozpoczegcie projektu wspolpracy

cele krotko- i dlugoterminowe

gotowos¢ firmy i produktu

rynki docelowe + podstawowa wiedza na temat warunkow rynkowych, pozycji rynkowej

itp.

strategia eksportowa / rynkowa

e podstawowa wiedza na temat przepisOw i regulacji majacych zastosowanie przy danym
projekcie

e strategia cenowa

e opcje finansowe

e terminarz

III Poszukiwanie wlasciwego partnera

III.1 Profil idealnego partnera

Poszukiwanie idealnego partnera do wspoétpracy wyglada jak zabawa z randkami: jesli wiesz
doktadnie jakich warto$ci poszukujesz, to juz dokonale§ waznego wyboru i masz lepsze
wyobrazenie jak 1 gdzie zacza¢ poszukiwania.

W pierwszym rozdziale dokonali§my przegladu niektorych najbardziej popularnych typow
wspbtpracy. Cwiczenia z poprzedniego rozdzialu powinny daé¢ przedsigbiorcy jasne
wyobrazenie co do typu wspélpracy, ktéry bytby najbardziej odpowiedni dla projektu, jaki
ma w glowie, i powinny doprowadzi¢ do pierwszej selekeji rynku.

Nastgpnym krokiem jest proba okreslenia w sposéb doktadny czego poszukuje u swojego
przysztego partnera, za§ pierwszym krokiem w tym dziataniu powinna by¢ proba
skontaktowania si¢ z nim. MSP-stwo poszukujace partnera powinno naszkicowa¢ profil
poszukiwanego partnera, w ktorym zawarte bylyby nast¢pujace elementy:

e typ wspolpracy, jaki ma w glowie przedsigbiorca (msp)
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lokalizacja spodziewanego partnera

mocne strony spodziewanego partnera z punktu widzenia typu wspolpracy

wielko$¢ / zasoby spodziewanego partnera

posiadane ,listy uwierzytelniajace” w kontekscie projektu / ogélne zaufanie / rzetelnos¢
finansowa

poprzednie do§wiadczenie migdzynarodowe

¢ jezyk komunikacji, dostgpnos¢ osob do kontaktu ...

Chociaz tylko rzeczywisty kontakt moze pozwoli¢ na decyzjg i chociaz czasami teoretycznie
idealne dopasowanie partneréw okazuje si¢ pomytka przy pierwszym kontakcie, to na
omawianym etapie powinna by¢ jednak podjgta proba okre§lenia podstawowego poziomu
zgodnosci (struktura firmy i strategiczna polityka partnerow musza do siebie pasowac) i
rownowagi (w idealnym przypadku umiejgtnosci partnerdw, mozliwosci, stabe i mocne
punkty partneréw beda si¢ nawzajem uzupeiniac)

Bardziej doktadna lista referencyjna pomocna przy opracowywaniu profilu potencjalnego
partnera zostala zawarta w niniejszym materiale w postaci zafqcznika 2.

Réwnie interesujace dla msp-stwa oprocz stworzenia profilu potencjalnego partnera, a
jednoczesnie wazne byloby stworzenie wlasnego profilu na potrzeby projektu. W takim
profilu ms$p-stwo zaprezentowaloby swoja firmg, swoje specyficzne umiejgtnosci,
kompetencje, silne i stabe strony, ambicje dlugoterminowe oraz cele w zwiazku z projektem
wspotpracy, tak jak chciatoby by¢ widziane przez potencjalnych partneréw.

IIL.2 Sposoby znajdowania doskonalego partnera

W tym momencie, m$p-stwo ma juz podstawowe wyobrazenie czego poszukuje w idealnym
partnerze oraz jak zaprezentuje siebie partnerowi. Jest gotowe na randke.

Istnieje wiele roznych kanatow, poprzez ktére msp-stwo moze wejs¢ w kontakt z
potencjalnym partnerem. Z samej ich natury wymagaja one w wigkszym lub mniejszym
stopniu aktywnego udziatu, podejmowania wysitku i/lub inwestycji czasu i pieniedzy przez
mép-stwo. Oczywiscie, bedzie si¢ to rowniez wiaza¢ z ich efektywnoscia. Ponizej,
dokonali$my do$¢ szerokiej kategoryzacji, wg réznych kryteriow.

e Poszukiwanie aktywne / pasywne

Poszukiwanie aktywne oznacza, ze msp-stwo samo podejmie kroki, aby jego zamiar
wspolpracy byl powszechnie znany. Mozna to osiagna¢ poprzez bezpoSrednia
korespondencje do potencjalnych partnerow, poprzez rozeslanie propozycji wspolpracy
(patrz ponizej) przez stworzone kanaty, kontaktujac si¢ z osobami do kontaktu zagranica, itp.

Metody pasywne poszukiwania partnera oznaczaja, ze m$p-stwo pozwala firmie zagranicznej
przejac inicjatywe i pasywnie rozglada si¢ za cieckawymi mozliwosciami. Moze rozpoczaé
swoje poszukiwana od regularnego analizowania publikowanych ofert 1 zapytan ze strony
firm zagranicznych, na przyklad w magazynach handlowych, publikacjach dotyczacych
eksportu lub bazach danych, a nastepnie odpowiadaé na interesujace propozycje.

e Poszukiwanie indywidualne / przy pomocy posrednikow

Niektore ms$p-stwa preferuja zaczynanie poszukiwania partnera na wlasnag reke bez
jakiejkolwiek pomocy z zewnatrz, np. poprzez rozsytanie bezposredniej korespondencji do
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potencjalnych partnerow, ktérych adresy =znalazty w ogolnie dostepnych ksiazkach
telefonicznych 1 wykazach firm lub kupionych od wyspecjalizowanych firm. Jest to tani 1
czasami efektywny sposob na przeszukanie najblizszego rynku. Jest to mniej efektywny
sposob w przypadku bardziej peryferyjnych lub mniej znanych rynkéw. Niektére msp-stwa
analizuja oferty handlowe i zapytania (,,linki” handlowe) publikowane na specjalnych
stronach w internecie. Czasami trudno sprawdzi¢ ich pochodzenie.

W wigkszosci przypadkow bardziej efektywnym sposobem dla m$p-stwa bgdzie skorzystanie
ze wsparcia ze strony wyspecjalizowanych posrednikoéw, czy to w kraju czy zagranica.
Istnieje kilka sposobow:

W kraju: Zagranica:

Organizacje m$p Ambasady zagraniczne

Federacje zawodowe Zagraniczne / Migdzynarodowe izby
Izby gospodarcze gospodarcze

Agencje promocji handlu Agencje rozwoju regionalnego

Banki i instytucje finansowe

Centra Informacji Europejskiej

Ambasady i Przedstawicielstwa Handlowe
Prywatni konsultanci

Wszystkie te ciata moga pomdc ms$p-stwu poprzez ich kontakty migdzynarodowe i/lub sieci.
Co wigceej, wigkszo$¢ z nich bedzie w stanie udzieli¢ m$p-stu cennego doradztwa, jak w

najlepszy sposob zorganizowaé projekty wspolpracy.

e Poprzez kontakty bezposrednie / posrednie

W wielu przypadkach pierwsze kontakty pomigdzy potencjalnymi partnerami odbywaja si¢
poprzez poczte, faks lub e-mail. Jest to niewatpliwie najtanszy sposob, wiele informacji
moze by¢ szybko wymienianych przy pomocy tych s$rodkow pomigdzy potencjalnymi
partnerami. W przypadku waznych projektow wspoltpracy oczywiscie potrzebny bedzie
kontakt osobisty.

W niektorych przypadkach pierwszy kontakt moze si¢ odby¢ bezpoSrednio (twarza w
twarz), na przyktad przy okazji zagranicznej misji handlowej, podczas targéw w kraju lub
zagranica czy tez w czasie seminarium migdzynarodowego w kraju lub zagranica. Korzyscia
w przypadku kontaktu bezposredniego jest oczywiscie to (oprocz wymiany informacji), ze
potencjalni partnerzy natychmiast moga poczu¢ czy ,,odbieraja na tych samych falach”.

W celu eksploracji rynku w odlegtych, egzotycznych lub mato znanych regionach, misje
handlowe, organizowane przez organizacje prywatne lub rzadowe, czgsto pod
przewodnictwem osoby wplywowej politycznie lub wysoko postawionej, moga by¢ bardzo
efektywne. Oprocz faktu, ze wszystkie szczegély praktyczne beda zorganizowane, to
dodatkowo m$p-stwo otrzyma szereg wartosciowych kontaktow. Co wigcej moze ono zyskac
na rozgtosie, jaki takie wydarzenia zwykle maja.

Czgsto dostgpne jest wsparcie finansowe ze strony wtadz krajowych lub regionalnych, dla
tych msp-stw, ktore chca uczestniczy¢ w misji handlowej lub targach zagranicznych. Moze to
pomdc w pokonaniu jedynego mankamentu tego typu poszukiwania partnera — kosztow jakie
trzeba poniesc.
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e Poprzez kontakty nieformalne / wyspecjalizowane sieci europejskie

Poszukiwanie potencjalnych partnerow jest rodzajem tworzenia uktadéw. Mozna to robié
poprzez kontakty formalne lub nieformalne lub tez poprzez istniejace powiazania. Wszyscy
posrednicy wymienieni powyze] maja swoje wlasne kontakty i sieci powiazan: izby
gospodarcze moga kontaktowaé si¢ z izbami zagranicznymi, banki maja swoich
zagranicznych korespondentéw, wiele przedstawicielstw handlowych opiera si¢ na kontaktach
osobistych stworzonych podczas pracy zagranicy .

Oprocz tych ,nieformalnych” powiazan, Komisja Europejska stworzyla dwie ,sieci”
szczegblnie na rzecz promocji wspolpracy 1 poszukiwania partneréw: BC-NET (Business
Cooperation Network — Sie¢ Wspolpracy Biznesowej) i BRE (Bureau de Rapprochement
des Enterprises — Biuro Zblizania Przedsigbiorstw). BC-Net i BRE sa sieciami konsultantow
specjalizujacych si¢ w wyszukiwaniu mozliwos$ci wspotpracy i1 partneréw. Zostalty stworzone
w celu wspierania m$p-stw w poszukiwaniu partnerow do wspotpracy przy udziale
instrumentdw stworzonych i dostarczanych przez Komisj¢ Europejska. Sa one nadzorowane
przez DG-Enterprise. W tej chwili przechodza proces przegladu i1 ich nazwy oraz logo nie
beda wigcej uzywane w przysztosci. Ich zadania moga by¢ przejete przez inne sieci lub beda
mogly w przysztosci funkcjonowaé¢ pod inng nazwa lub przy pomocy innych metod. Centra
Informacji Europejskiej (Euro Info Centres — EIC’s) — inna sie¢ Komisji nadzorowana przez
DG Enterprise w celu informowania 1 wspierania m$p-stw, w kazdym razie beda
kontynuowa¢ swoje dziatania jako punkty kontaktowe®.

e Europejskie spotkania i programy na rzecz rozwijana wspoélpracy

Komisja Europejska wspotorganizuje i wspiera szereg wydarzen i spotkan biznesowych,
ktorych celem jest pobudzanie bezposrednich kontaktéw pomigdzy msp-stwami. Praktyczna
ich organizacja najczgsciej lezy w gestii organizacji lokalnych (prywatnych), ktore
funkcjonuja poprzez wewnatrz-wspolnotowe partnerstwa, przy wsparciu UE'.

Europartenariat:

Celem Europartenariatoéw jest pobudzanie gorzej ,,usytuowanych” regionow w Unii
(cele 1, 2, 5b i 6) poprzez wspieranie relacji biznesowych pomigdzy lokalnymi msp-
stwami 1 tymi z innych regionéw UE lub krajow trzecich, poprzez spotkania
odbywajace si¢ dwa razy w roku.

Interprise
Interprise ma na celu wspieranie inicjatyw lokalnych, regionalnych i krajowych

majacych na celu wspotprace pomigdzy europejskimi msp-stwami. W zwiazku z
ponownie dokonywang jego ocena, w tym momencie zadne projekty nie moga byc¢
sktadane w ramach programu Interprise. Ostatnie zaakceptowane projekty beda si¢
odbywac¢ na wiosng 2001 .

IBEX

International Buyers’ Exhibitions (Migdzynarodowe Wystawy Nabywcoéw) to
aranzowanie z wyprzedzeniem spotkan pomigdzy duzymi firmami z catego §wiata i
msp-stwami z UE lub innych krajow. Aktualnie program ten zostal zaprzestany.
Zaaprobowane wczesniej spotkania odbywac si¢ beda do czerwca 2001 r.

6 Link do sieci DG Enterprise wspierajacych mép-stwa mozna znalez¢é na stronie internetowej Europa, pod
hastem DG Enterprise: europa.eu.int/comm/enterprise.

7 Wigcej informacji na temat tych programéw na stronie Europa, DG Enterprise: europa.eu.int/com/enterprise.
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Inne inicjatywy UE ktére promuja rozwijanie wspolpracy, i z ktorych moga korzysta¢ ms$p-
stwa obejmuja:

Asia Invest®

Program Asia Invest ,,otwiera mozliwosci wspolpracy dla firm europejskich i1
azjatyckich”. Instrumenty Asia-Invest obejmuja Business Priming Fund, ktory oferuje
monitorowanie rynku, utatwianie wspolpracy od strony jezykowej 1 aspektow kultury
biznesu, jak rowniez wsparcie techniczne, Asia-Interprise (spotkania biznes-biznes),
Asia Invest Business Meeting (spotkanie biznesowe Asia Invest), Asia Partenariat 1
Europartenariat (duze wielosektorowe wydarzenia biznesowe).

II1.3 Pierwszy kontakt i dalej

MSP-stwo, poprzez wymienione powyzej kanaty lub poprzez inne zrédta, znalazto kanat
handlowy, dla ktorego moze by¢ idealnych partnerem. To poczatek zasadniczej fazy, w ktorej
potencjalni partnerzy, poprzez komunikacj¢ i negocjacje na tyle wystarczajaco wzajemnie si¢
poznaja, ze moga stwierdzi¢ czy projekt wspolpracy jest mozliwy i na jakich warunkach. Cel
pierwszego spotkania jest dwojaki:

e Poznac potencjalnego partnera

Przy pierwszym kontakcie / na pierwsze spotkanie, aby przyniosto jak najwigcej efektow,

konieczne jest, aby ms$p-stwo wykonato pewna prace przygotowawcza:

- Uzyska¢ informacj¢ o firmie i1 jej wiarygodnos$ci: czg$¢ informacji mozna znalez¢ w
wykazie firm, cz¢§¢ poprzez posrednikow, takich jak Centra Informacji Europejskiej, izby
gospodarcze 1 organizacje ms$p, bank. Istnieja réwniez firmy wyspecjalizowane, ktore
sprzedaja pelne profile firm, wlaczajac w to szczegdtowe informacje finansowe i oceng
wiarygodno$ci. W niektérych krajach podstawowa informacj¢ finansowa, pochodzaca z
ostatnio ztozonych bilans6w mozna uzyska¢ z Banku Narodowego.

- Jesli zostaly wymienione pomig¢dzy partnerami informacje o firmie, broszury itp. nalezy
si¢ z nimi doktadnie zapoznad, jesli trzeba przettumaczyé, itp.

- Pomocne moze si¢ okaza¢ réwniez wczesniejsze przygotowanie listy pytan do partnera —
tylko dla siebie, do dyskretnego wykorzystania. W czasie spotkania twarza w twarz,
biorac pod uwage ewentualne problemy w komunikacji, itp. m$p-stwo moze zapomniec
zwrdécié si¢ o wazne informacije.

e Daé potencjalnemu partnerowi szanse poznania ciebie i twojego projektu
wspolpracy

MSP-stwo musi rowniez dobrze przygotowaé prezentacje swojej firmy i swojej propozycji
wspolpracy. Obejmuje to przettumaczenie informacji o firmie, przewidzenie
ewentualnych pytan, przygotowanie argumentéw i kontr-argumentéw (to profil
wspolpracy — patrz wyzej, moze si¢ przyda¢ w tym celu). MSP-stwo powinno réwniez
przewidzie¢ problem komunikacji. Czy istnieje zrozumialy dla obu stron jezyk? Czy
potrzebny bedzie thumacz?

¥ Wigcej na temat programu Asia Invest mozna uzyskaé poprzez Sekretariat Asia Invest, Archmedesstraat 17,
1000 Brussels, tel: +32-2-282 17 50, fax: +32-2- 282 17 60, e-mail:asia.invest@asia.invest.com, strona
internetowa: http://www.asia-invest.com
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Jesli spotkanie odbywa si¢ zagranica i m$p-stwo chce zaprezentowa¢ produkty pokazowe
(probki itp.) musi sprawdzi¢ przepisy celne itp.

Jesli wstgpny kontakt dobrze idzie, mozna rozpocza¢ negocjacje dotyczace projektu
wspélpracy. Tu réwniez wazne jest, aby od samego poczatku mie¢ petna jasno$¢ co do
warunkow wspolpracy.

Podstawowe punkty, o ktérych nalezy pamigtac:

- nalezy uzgodni¢ priorytety

- wszystkie wazne warunki musza by¢ doktadnie okreslone; najlepiej nie tylko we
wspélnie uzywanym jezyku, ale rowniez w jezykach ojczystych wszystkich
negocjujacych stron.

- stworzy¢ list¢ punktéw do negocjacji

- jesli taka wolg maja strony, umowic si¢ co do poufnosci wszystkich wymienianych
informacji

Wsréd punktéw do negocjacji dot. projektu wspotpracy znajda sig:
e cele wspotpracy — krotko 1 dlugoterminowe
e forma prawna (patrz wyzej)
e aspekty finansowe

Jest mozliwe, ze po pierwszym pozytywnym kontakcie, szerokich przygotowaniach i dtugich
negocjacjach, okaze sig, ze wspOlpraca jest nie do zrealizowania. MSP-stwo powinno
potraktowac to jako doswiadczenie — lekcj¢ 1 stara¢ si¢ nie by¢ rozczarowanym. W koncu,
trzymajac si¢ metafory dotyczacej randki, zlamane zargczyny sa lepsze niz zte matzenstwo.

IV  Rola organizacji msp
IV.1 Poziomy zaangazowania

Jak moglismy zobaczy¢ powyzej, w wigkszosci przypadkow, msp-stwa bgda potrzebowaty
pomocy, aby z sukcesem zrealizowaé projekt wspolpracy. Organizacje m$p maja w tym
zakresie duza rol¢ do odegrania, nie tylko jako poSrednicy, ktorzy pomagaja przedsigbiorcy
znalez¢ kanaty handlowe, ale rowniez informujgc 1 wspierajac msp-stwo przy kazdym
dziataniu w miarg realizacji projektu.

Poprzednie rozdzialy zawieraja przeglad réznych krokéw procesu internacjonalizacji, od
pierwszej decyzji wejscia w migdzynarodowy projekt wspotpracy, do negocjacji z partnerem.
Jasne jest, ze organizacje m$p maja do odegrania duza role w kazdej z tych faz: promowanie
mozliwosci migdzynarodowej wspolpracy biznesowej, zapewnianie informacji, wskazywanie
na ryzyko, poszukiwanie kontaktow, itp.

Jednak, to od organizacji ms$p zaleze¢ bgdzie decyzja jak gleboko chce si¢ angazowaé w
tego typu ustugi. Istnieje wiele poziomow §wiadczenia ustug w przypadku tego typu dziatan.
Wybdr wiasciwego zaleze¢ bedzie od struktury organizacji, dostgpnego personelu, warunkow
cztonkostwa, sytuacji finansowej, tego, czy ustugi sa bezplatne czy ptatne.
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e Organizacja mSp jako posrednik kojarzacy partnerow - najbardziej podstawowa
usluga:

Najbardziej podstawowy rodzaj ustug, jaki organizacja moze zaproponowaé w obszarze
poszukiwania mozliwo$ci wspolpracy i partnerow to po prostu dzialanie jako broker ofert
wspoélpracy i zapytan. Moze ona zbiera¢ oferty wspolpracy i zapytania z zagranicy,
publikowaé je w swoich publikacjach, biuletynach, w internecie, itp., jak tez dostarczaé
zainteresowanym lokalnym m$p-stwom szczegoly kontaktowe firm zagranicznych. Dziatajac
w innym kierunku moze rozsyta¢ propozycje wspolpracy swoich wiasnych lokalnych
klientow ze strony m$p do wlasnych zagranicznych punktéw kontaktowych, ktore nastepnie
beda sig staraty znalez¢ partneréw na ich lokalnym rynku.

Jako Ze jest to najprostsze rozwigzanie, dane adresowe moga by¢ od razu dostarczane wraz z
propozycja do publikacji. Jednak, w ten sposob organizacja m$p nie ma zZadnej kontroli nad
tym jak odbywa si¢ reakcja na publikacj¢ 1 jakie sa rezultaty poszukiwania partnera. W
wigkszosci przypadkow doradza si¢, aby organizacja msp zatrzymywala dla siebie dane
adresowe jako poufne i1 przekazywala je zainteresowanym partnerom w odpowiedzi na
przekazane przez nich ich wtasne informacje.

Nawet jes$li organizacja m$p ogranicza si¢ do tej podstawowej ushugi, doradza sig, aby
posiadata pewne podstawowe informacje dla ms$p-stw zainteresowanych wspotpraca
migdzynarodowa. Dotyczy to list referencyjnych do samooceny gotowos$ci eksportowej,
informacji jak opracowaé plan eksportowy, podstawowej informacji na temat szczegdtow
technicznych dotyczacych dzialalno$ci eksportowej, list referencyjnych dotyczacych dalszych
potrzebnych informacji, itp.

e Organizacja msSp — dzialajaca jako konsultant: wsparcie na kazdvim etapie

Na drugim koncu szali znajduje si¢ organizacja msp, ktéra bierze klienta ze strony m$p za
reke¢ przechodzac z nim przez wszystkie etapy az do ostatecznego podpisania umowy.

- pomoc m$p-stwu Ww ocenie jego gotowosci do dziatan przygranicznych lub
migdzynarodowych — lokalizacja brakéw w umiejetnosciach lub wiedzy — zapewnianie
odpowiedniego szkolenia w celu zaradzenia temu problemowi

- pomaganie ms$p-stwu Ww przygotowaniu jego planu eksportowego, w tym w
przeprowadzeniu badania rynku, doradzajac w zakresie zagadnien technicznych,
prawnych i handlowych

- znajdowanie potencjalnych partneréw dla msp-stwa, sprawdzanie ich w celu
upewnienia si¢ co do ich wiarygodnosci i stabilnosci finansowej, a takze ewentualnie
pierwsza selekcja

- towarzyszenie m$p-stwu w negocjacjach, zapewnianie uslug w zakresie tlumaczen,
wzorow umow, doradztwa prawnego itp.

- pomoc m$p-stwu w znalezieniu Zrdédel finansowania projektu, w tym przygotowanie
dokumentacji w celu uzyskania wsparcia ze strony rzadowych lub europejskich

programow pomocowych.

Musi by¢ jasne, ze ten zakres wsparcia jest czasochlonny i kosztowny, i w wigkszosci
przypadkow nie jest zapewniany przez organizacje msp, ale przez prywatnych konsultantow.
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e Polityka dotyczaca oplat

Wigkszo$¢ organizacji m$p wybierze taki poziom $wiadczenia ushug, ktory lezy gdzie$
pomigdzy dwoma skrajnymi mozliwos$ciami opisanymi powyzej. W wigkszosci przypadkow,
m$p-stwa zostana obcigzone pewna kwota za dostarczone im ustugi.

Opftatg mozna kalkulowaé¢ w oparciu o poSwigcony czas, r6zne ushugi moga by¢ oplacane
oddzielnie (np. za poszukiwanie partnera, doradztwo prawne, sprawdzanie potencjalnych
partneréw) lub kalkulowane lgcznie. Ta druga mozliwo$¢ moze si¢ okaza¢ dosé
problematyczna, poniewaz sukces w znajdowaniu wlasciwego partnera i1 finalizacja
partnerstwa nigdy nie moga by¢ zagwarantowane, a przynajmniej nie w Scisle okreslonym
przedziale czasowym, i kiedy projekt nie wypala trudniej bedzie pobra¢ od msp-stwo nalezna
optate.

IV.2 Rozwijanie uslug na rzecz wspoélpracy i poszukiwania partneréow

Jesli organizacja ms$p chce zapewnia¢ ustugi w obszarze wspodtpracy przygranicznej lub
migdzynarodowej, oczywiscie bedzie musiala posiada¢ podstawowa wiedze na temat handlu
migdzynarodowego, prawodawstwa UE, przepisow dotyczacych dostepu do rynku i zasad

konkurencji, itp.

Ponadto, co najwazniejsze, bedzie musiata rozwina¢ potrzebne kontakty, zarowno u siebie,
jak tez zagranica. Obejmuje to:

¢ Organizacje m$p w innych krajach lub inne organizacje z ktérymi mozna wspdtpracowaé

na zasadzie wzajemnosci — w celu znalezienia informacji rynkowej, wykazu
przedsigbiorstw, w celu wsparcia przy wysylce ofert 1 zapytan, przekazania informacji o
firmie, itp.

e Organizacje i serwisy rzadowe, np. ambasady, misje gospodarcze, agencje rozwoju
gospodarczego, zardbwno wiasnego kraju, jak tez innych krajow: w zakresie bezplatnej
informacji rynkowej i handlowej, jako dodatkowe kanaly do przesylania ofert i zapytan,
jako zrodto informacji i wsparcia w obszarze instrumentdw wsparcia finansowego, na
temat misji handlowych, jako potencjalni partnerzy do wspdtorganizowania spotkan
majacych na celu utatwianie nawiazywania wspoétpracys, itp.

e Serwisy i sieci Komisji Europejskiej: DG Enterprise lub inne dyrekcje generalne, w celu
uzyskania dostepu do informacji na temat programéw na rzecz wspotpracy, programow
badan i rozwoju itp.; rozwinigte przez DG-Enterprise sieci wspolpracy BC-Net, BRE,
Centra Euro Info, dla ich wyspecjalizowanych ustug w zakresie poszukiwania wspotpracy
1 partnerow (patrz wyzej)

e Firmy i instytucje prywatne, dla ich specjalistycznych ustug, np. sprzedaz list
adresowych dotyczacych okreslonych rynkow lub sektoréw, informacja o firmach...
Niektoére z tych firm maja specjalne stawki dla organizacji ms$p 1 innych uzytkownikow
intensywnie korzystajacych z ich ustug. Mozna z nimi negocjowac.

W kazdym razie, dla organizacji m$p wazne jest aby rozwijac relacje z partnerami krajowymi

1 zagranicznymi. Z partnerami zagranicznymi mozliwa jest praca na zasadzie wzajemnosSci:
»jesli wy promujecie i publikujecie oferty i zapytania dotyczace wspotpracy naszych
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klientow, my bedziemy publikowaé wasze; jesli wy przekazecie nam informacj¢ na temat
waszego regionu, jesteSmy gotowi przekaza¢ Wam nasza”.

W zwiazku z tym wazne jest, aby mie¢ zawsze przygotowana informacje¢ na temat
organizacji i jej dzialan, nie tylko w jezyku ojczystym, ale rowniez w jezyku angielskim.
Broszury, biuletyny i rowniez strony internetowe sa waznymi instrumentami w tym
kontekscie.

Aby ulatwi¢ wymiang profili kooperacyjnych firm, dobrze jest pracowa¢ z wykorzystaniem
statych formularzy, do wypekliania przez m$p-stwa zainteresowane wspoOlpraca, przez
doradcg organizacji m$p lub przez jedna i druga strong. Formularze takie powinny zawiera¢
odpowiednie informacje na temat firmy i zakresu wspotpracy, ktérej poszukuje. Przyktady
takich formularzy do przygotowania profili znajduja si¢ w zalqczniku 3 i 4.

IV.3  Organizacja spotkan partnerskich, zarzadzanie projektami

Oprocz oceny gotowosci ms$p-stwa do podjgcia dziatah w ramach wspotpracy
migdzynarodowej, wspierania go przez cala drogg i pomagania mu w znalezieniu partnerow,
organizacja m$p moze aktywnie promowa¢é¢ i pobudza¢ wspdlpracg migdzynarodowa /
przygraniczng poprzez (wspél-) organizowanie imprez gromadzacych msp-stwa z ré6znych
krajow lub regiondw, majac na celu umozliwianie poszukiwania partneréw lub rozpoczynanie
wspoOtpracy partnerskiej.

e (wspél-) organizacja miedzynarodowych misji handlowych: organizacja
migdzynarodowych misji handlowych bedzie si¢ wiaza¢ z wyborem kraju lub regionu,
najlepiej regionu, ktory oferuje mozliwosci wspotpracy migdzynarodowej dla msp-stw, ze
znalezieniem lokalnego partnera (prywatnego lub rzadowego), ktory ma odpowiednie
kontakty z lokalnymi potencjalnymi partnerami do wspodtpracy, z rozpromowaniem
inicjatywy we wlasnym regionie i znalezieniem msp-stw zainteresowanych udziatem, ze
zorganizowaniem odpowiednich kontaktow dla wszystkcih uczestnikow, opracowaniem
indywidualnych i wspolnych programéw, zalatwieniem spraw organizacyjnych
dotyczacych podrézy, pobytu, itp.

e (wspol-) organizacja wspélnego uczestnictwa w targach: targi moga oferowaé wiele
dobrych mozliwo$ci dla msp-stw jesli chodzi o potencjalnych partnerow. Jednak, dla
wielu m$p-stw prog uczestnictwa jest zbyt wysoki: nie tylko z powodu kosztu wynajecia
samodzielnego stoiska, ale rowniez z powodu problemoéw praktycznych zwiazanych z
organizacja podrozy zagranicznej. Wspolne uczestnictwo dla firm z tego samego kraju lub
regionu jest zaré6wno bardziej praktyczne jak i tansze. Dla organizacji ms$p, ktora
organizuje grupowe uczestnictwo, wiele sposrdd praktycznych obowiazkéw dot.
przygotowania mi¢dzynarodowej misji handlowej bedzie takich samych.

e (wspol-) organizacja imprez w ramach programéw wspolpracy europejskiej (patrz
wyzej) lub koordynacja grup m$p-stw do projektu w ramach programu badan i rozwoju
lub wszelkie inne inicjatywy dofinansowywane przez Komisj¢ Europejska.

Dla organizacji ms$p, ktére maja dobre propozycje projektow na rzecz promocji
wspotpracy przygranicznej lub migdzynarodowej, istnieje wiele mozliwosci uzyskania
wspotfinansowania europejskiego.

Aby z sukcesem aplikowa¢ do pomocy europejskiej, wazne jest aby przestrzega¢ pewnych
okreslonych zasad. Praktyczna lista referencyjna dot. tego zagadnienia znajduje si¢ w
zalqczniku 5.
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Zalaczniki
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Zatqcznik I  PRZYKLADOWY ZARYS PLANU EKSPORTOWEGO (EXPORT PLAN)

I

II

I

v

VI

VII

ELEMENTY GOTOWOSCI EKSPORTOWE]

1. Cele kroétko- i dlugoterminowe dla dziatalnosci eksportowe;j

2. Okreslenie gotowosci eksportowej (zaangazowanie kierownictwa, zasoby finansowe i
personalne, itp.)

3. Opis produktu i funkcje

4. Okreslenie dlaczego produkt jest gotowy do eksportu (sukces produktu na rynku
wewngtrznym, trafienie w potrzeby)

5. Krotki opis struktury przemystu, konkurencji i popytu

BADANIE RYNKU
1. Klasyfikacja produktu
2. Podstawowy profil klienta
3. Przemyst docelowy (zidentyfikuj i ocen)
4. Kraj docelowy (zidentyfikuj i ocen)
a. pierwszy
b. drugi
c. specjalne wyzwania dot. wybranego kraju (kultura, klimat, zasoby, itp.)
d. potrzebne modyfikacje produktu
5. Rynek docelowy (zidentyfikuj i ocen)

a. pierwszy
b. drugi
c. specjalne wyzwania dot. wybranego kraju (kultura, klimat, zasoby, itp.)
d. potrzebne modyfikacje produktu
e. konkurencja i popyt (zidentyfikuj i ocen)
STRATEGIA EKSPORTOWA

1. Strategia wejscia na rynek

2. Znalezienie kontaktow / partneréw do wspotpracy

3. Strategia promocji produktu / ustugi

4. Strategia dotyczaca ushug posprzedaznych, gwarancji

SPRZEDAZ I DOSTAWA

1. Ceny

2. Metody ptatnosci (terminy i warunki)

3. Transport i sktadowanie (migdzynarodowe formuly handlowe, ubezpieczenie)
4. Przewidywania sprzedazy

PRZEPISY I REGULACIJE DOTYCZACE HANDLU
Przepisy 1 regulacje, ktorych nalezy przestrzegaé, a ktore moga mie¢ wptyw na produkt w
zaleznosci od kraju i rynku (licencje eksportowe, prawo celne, .....)

FINANSOWANIE
1. Dostgpne zrodia finansowe
2. Metody znajdowania dodatkowych zrodet (jesli trzeba)

SCHEMAT CZASOWY WPROWADZANIA
1. Ramy czasowe wprowadzania elementow planu
2. Ramy czasowe oceny ich wprowadzania

Zalaczniki:

1.

Podstawowa informacja o firmie

2. Podstawowa informacja o krajach docelowych
3. Podstawowa informacja o rynkach docelowych
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Zalqcznik 2
LISTA REFERENCYJNA: OKRESLENIE CZYNNIKOW, KTORE NALEZY BRAC
POD UWAGE PRZY WYBORZE POTENCJALNEGO PARTNERA

I OGOLNA HISTORIA FIRMY
- powstanie, r0zw0j, wzrost
- zmiany wlascicieli, kadry kierowniczej
- rozwd6j w zakresie produkcji, produktow, rynkow

I ASPEKTY PRAWNE
- struktura prawna
- udziatowcy
- udziat w kapitale (wlasny i stron trzecich)
- specjalne zapisy w statucie

11 ORGANIZACIJA, ZARZADZANIE, PERSONEL
- struktura organizacyjna
- poziom doswiadczenia kadry kierowniczej
- styl zarzadzania
- personel: ilu pracownikow, jakie kwalifikacje, ...

v ZARZADZANIE HANDLOWE
- przeglad obrotoéw z historycznego punktu widzenia
- analiza cen i cen sprzedazy
- warto$¢ dodana
- rozpigtos¢ brutto i netto dla kazdego produktu
- analiza dluznikow

A% ZARZADZANIE DYSTRYBUCJA
- kanatly dystrybucji: liczba, obroét, rozpigtosé, efektywnos¢ kosztowa
- koszty utrzymania
- koszty fizycznej dystrybucji

VI ZARZADZANIE ZAKUPAMI
- liczba i jako$¢ dostawcow
- koszt sktadowania

VII  ZARZADZANIE PRODUKCIJA
- analiza urzadzen produkcyjnych
- stopien automatyzacji
- polityka dotyczaca utrzymania
- inwestycje rozwojowe i dot. wymiany
- koszty logistyki

VIII ZARZADZANIE ADMINISTRACYINE
- organizacja administracji
- stopien automatyzacji
- metody sprawozdawczosci (raporty miesigczne, roczne)
- kontrola wewngtrzna, zewngtrzna

IX ZARZADZANIE FINANSOWE
- analiza bilansu
- wyplacalnos¢, ptynnosé, zasoby
- planowanie, budzet, prognozy
- analiza bankowa

X POZYCJA W POROWNANIU DO LOKALNYCH KONKURENTOW



Zalqcznik 3

PROFIL FIRMY DO ROZSYEANIA WRAZ Z OFERTAMI WSPOELPRACY I
ZAPYTANIAMI: PODSTAWOWY SZABLON

PROFIL FIRMY

AANOTACHAL couvereneriiinriisinricssnninsssnessssnessssnesssssessssssssssssssssesssssessssssssssssssssessssssssssssssssssssssasssssssssssnes

NAZWA fIFTNY: cooviiiiiiiininicnsnnisssnissssnsssssnsssssssssssssssssssssssssssssssssasssssassssssssssssssssssssssssssssnsssssnsssssass

L 11 121 1 N STrONA INEINELOWA: cueeeereeeeeeereeneeccreeeeescrsssessesssnes

OSO0DA A0 KONMEAKLUL ..ovveeenierreneeerrerecerroreecesssseesessssesscssssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssasse

JezyKi, w jakich moZna si¢ POroZumIeC: ......ueeeecveeneiseeisensenssecsenssecssecssesseessecssesseessecssessessae

DzZialaInoScCi fIFMY: couveiiiniiiiniininiinisiinnnniisssnisnsenesssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssasssssassses

Data zalozenia: ........ccovveeeecrssnerccsssnnneccssnnnes Liczba pracownikow: ........ccceeeeeesveneccnenees

Roczny obrot: EURO

PoSZUKiwana WSPOIPIacCa: ......icvveieireicisnicnsnninssanisssanesssnsesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnasssss



Zalqcznik 4

PROFIL FIRMY DO ROZSYEANIA WRAZ Z OFERTAMI WSPOELPRACY I
ZAPYTANIAMI

PROFIL ROZSZERZONY

PRFOFIL FIRMY

Profil ten moze by¢ wysytany tylko do firm zainteresowanych wspotpraca z twoja firma.
Prosimy wypethi¢ maszynowo lub wydrukowac.

AdNotacja: .....ceeveeeiieiieeieee e
@ Profil firmy

NAZWA PIrAWNA 1 STALUS: ..eevvieiiiieiieiiieiieeie et eete et e eteesteeseteeteesebeesseessseesseessseeseessseeseessseesseensss
ALQTES: et e e e e a e e ta e e e —ae e e aa e e e bt e e enbeeeabeeeaabeeetaeeearaeeraeeeraeas
KOod POCZEOWY ..ot Mi€JSCOWOSC: wovevvreeeiieiieeiieeiie e eire e
Numer telefonu: ........ccocovveeciiiiiiiicieeeeeee, telefax: .o,
E-mail: oo Strona internetowa: .........cceeceevveeveervereeennene
(O 110) o W (010 0 11721 €20 LU PRUR USRS RRRPPR
ZNAJOMOSC JRZYKOW ...eivvieiiieiieeiie ettt ettt et ettt e st e et e s ebeeteesabeenbeessseenseessbeenseessseenseensseenne
Liczba pracownikOw: .........ccccceeveeviieencieenieeens Numer NIP: oo,
Obrot (W EUro): ..cceeeeveeeiieiieiieeiecieseeieeee Eksport w procentach: ..........c.cccceeeiienennne.
Data zalozenia: ..........coooeeiiiiiiiniiiieniceeeeee

INfOrmMAcie DANKOWE: ....ooouiiiiiiiiieiee ettt ettt ettt e s e et e s abeenbeesnaeenseas

OpiS produktu, w tym kod EKD (Europejska Klasyfikacja Dzialalnos’ci)

Dziatalno$¢:

() producent

() import — eksport

() hurtownia

() dystrybutor

() przedstawiciel / agent

() TNNA (WYJASTIC) uvvieeerieeiiieeiteeeeitteesteeesteeesbeeessaeeessseeesseeasaeeasssaesssseessseeessseeessseesssseennns
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@ Typ wspolpracy

Wspdlpraca Ogolna / Finansowa
() przejecie

() joint-venture

() polaczenie

() 1NNA (OKTESI) 1ot e
Wspétpraca handlowa
() Chcesz nawiaza¢ kontakt z: Chcesz dziata¢ jako:
() producentem () producent
() ogdlna firma handlowa () ogdlna firma handlowa
() hurtownia () hurtownia
() dystrybutorem () dystrybutor
() przedstawicielem () przedstawiciel

Wspolpraca techniczna / produkcyjna

Oferta Zapytanie
() Wymiana know-how
() Wspotpraca w zakresie projektow badan i rozwoju
() Umowy licencyjne
() Transfer technologii
() Wspolna produkcja
() Podwykonawstwo
() Ustugi posprzedazne

® Opis twojej propozycji wspolpracy

Prosimy sformutowac twoja oferte wspotpracy lub zapytanie w jezyku angielskim lub innym
jezyku wspdlnotowym. Maksymalnie 10 linijek.

Jezyk angielski

28



@ Specyfikacja geograficzna

Prosimy o wskazanie, w jakich krajach chcialbys, aby ten profil zostal rozestany*

Unia Furopejska

Belgia — Holandia — Luksemburg — Niemcy — Francja — Wielka Brytania — Irlandia — Dania —
Witochy — Hiszpania — Portugalia — Grecja — Austria — Szwecja — Finlandia

Pod-region: .......ccceevvveviiiennnnn.

Kraje kandydujace:

Wegry — Polska — Czechy — Estonia — Stowenia — Cypr — Rumunia — Bulgaria — Litwa —
Lotwa — Stowacja — Malta

Inne kraje

Norwegia — Szwajcaria — Ukraina — Biatoru§ — Motdawia — Federacja Rosyjska — Gruzja —
Azerbejdzan — Kazachstan — Uzbekistan — Maroko — Algieria — Tunezja — Egipt — USA —
Kanada — Meksyk — Salwador — Nikaragua — Kostaryka — Kolumbia — Wenezuela — Ekwador
— Peru — Brazylia- Chile — Boliwia — Paragwaj — Urugwaj — Argentyna — Cypr — Liban —
Izrael — Jordan — Pakistan — Indie — Sri Lanka — Filipiny — Chiny — Korea — Japonia —
Hongkong

Nazwisko

* Sugerujemy, aby wybrac nie wiecej niz 2 lub 3 kraje w pierwszej fazie
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Zalqcznik 5

LISTA REFERENCYJNA DOTYCZACA ZARZADZANIA PROJEKTAMI
MIEDZYNARODOWYMI: WSKAZOWKI PRAKTYCZNE

I

II

III

IV

VI

VII

VIII

IX

Wasz pomyst / propozycja powinny odpowiada¢ rzeczywistym potrzebom lub wnosi¢
wklad w promocj¢ wspolpracy pomigdzy msp-stwami — nie piszcie propozycji
wylacznie w odpowiedzi na telefon.

Dowiedzcie sig czy istnieja mozliwosci uzyskania dofinansowania europejskiego, w
ramach programu europejskiego, lub w odpowiedzi na wezwanie do skladania ofert.
Zr6dtami sa tu: European Official Journal (OJ) i strona internetowa: www.europa.eu.int

Nazwij (nazwij od nowa) swoj pomysl, biorac pod uwage opis projektu i1 kryteria
projektu.

Znajdz partneréow w krajach cztonkowskich.

Opracuj propozycj¢ projektu, tacznie z jego celami, szczegétowym opisem wszystkich
zwiazanych z nim dzialan, budzetem, partnerami, porozumieniem iloSciowym
dotyczacym rezultatow.

7167 projekt, uwzgledniajac przewidziane terminy.

Zacznij realizacj¢ projektu po otrzymaniu pisemnego potwierdzenia akceptacji
projektu przez Komisjg.

Realizuj projekt zgodnie z wytycznymi zawartymi w zlozonej propozycji.
Nie zapomnij o obowiazkach sprawozdawczych.
Zamknigcie projektu, w tym ostania platno$¢ ze strony srodkdéw europejskich moze

rozpocza¢ si¢ w momencie wrgczenia raportu koncowego 1 sprawozdania
finansowego, w tym wszystkich dokumentow, potwierdzen, rachunkow itp.
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