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PODSUMOWANIE

Polskie przedsiebiorstwa objete badaniem s3 w generalnie dobrej kondycji finansowej: popyt naich
produkty i ustugi, pomimo epidemii COVID-19 jest zadowalajacy, a nawet bardzo dobry. Polscy
przedsiebiorcy s3 takze innowacyjni, jednak nalezy zaznaczy¢, ze termin ten mozna rozumiec dwojako.
Po pierwsze, innowacyjnos¢ oznacza w przypadku niektdrych branz (np. spozywczej, rzemieslniczej)
powrdt do tradycyjnych metod wytwdrstwa, produkcji; uzywanie tradycyjnych receptur, ale takze
oryginalnych, zapomnianych potaczen smakowych. Niejednokrotnie innowacyjnos¢ polega wtasnie na
powrocie do domowej, rodzinnej produkcji, w ktérej stosowane sg wytgcznie naturalne sktadniki, za$
same produkty wytwarzane sg w tradycyjny sposdb. Innowacyjnos¢ oznacza takze wprowadzanie na
rynek produktéw nowatorskich, rozwigzan nigdy nie stosowanych. Dotyczy to gtéwnie branz nowych
technologii: energetyki, branzy ustug informatycznych, automatyki, robotyki i pokrewnych.

Pomimo ogélnie dobrej sytuacji polskich przedsiebiorstw, ich innowacyjnosci, zdecydowana wiekszos¢
z nich nie planuje ekspansji zagranicznej. Niebagatelny wptyw na podjecie decyzji o ekspansji
zagranicznej majg bariery mentalnosciowe polskich przedsiebiorcéw. Istotne staje sie przeswiadczenie
o tym, Ze to przedsiebiorca powinien samodzielnie podejmowac¢ decyzje i zbudowaé swojg pozycje
rynkowa wtasnymi rekoma: tym samym pomoc zewnetrzna, oferowana takze przez inne, zewnetrzne
instytucje postrzegana jest jako zbedny dodatek. Na podstawie wypowiedzi niektérych respondentéw
zbudowaé mozina obraz polskiego przedsiebiorcy, gtdwnie mezczyzny: silnego, niezaleznego,
dbajacego o wiasne interesy, ale takze dumnego, nie oczekujacego wsparcia, nie proszacego o pomoc,
a nawet- uwazajgcego takie wsparcie za dowdd wtasnej utomnosci. Co wiecej, niektorzy przedsiebiorcy
postrzegaja ekspansje zagraniczng jako alternatywe w przypadku niepowodzenia na rynku
rodzimym. Sytuacja na rynku polskim jest dla nich zadowalajgca, a wiec nie dostrzegajg koniecznosci
wejscia na rynek zagraniczny. Ekspansja nie jest wiec traktowana jako forma rozwoju, inwestycji w
przedsiebiorstwo, budowanie silnej jego pozycji, ale jako szukanie alternatywnego rynku zbytu, w
sytuacji zastoju gospodarczego w kraju. Polskich przedsiebiorcéw charakteryzuje takie postawa
asekuracyjna, wyrazajgca sie poprzez, czesto nieuswiadomiony, lek przed poniesieniem porazki, ztymi
inwestycjami, czy niedostatecznym przygotowaniem do ekspansji. Wiek takze odgrywa niebagatelng
role w ksztattowaniu sie postaw wobec ekspansji: im starsi sg badani, tym czesciej stwierdzajg, ze s3
juz w nieodpowiednim wieku do dokonywania tak radykalnych zmian i ponoszenia tak duzego ryzyka.
Jednak nalezy zaznaczy¢, ze bariery mentalnosciowe nie sg jedynymi, ktére powstrzymujg badanych
przed wejsciem na rynki zagraniczne. Do innych nalezg obawy dotyczace finanséw, szczegdlnie
pozyskania naleznosci od kontrahentéw. Z kwestiami tymi wigze sie takze rozwdj technologiczny
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przedsiebiorstwa, zwiekszenie produkcji, zakup nowoczesnego sprzetu, ale takze zatrudnienie
wykwalifikowanej kadry pracowniczej. Jedng z istotniejszych barier jest takze brak kompleksowej
wiedzy o rynkach zagranicznych: dotyczy to nie tylko braku znajomosci procedur, kwestii formalno-
prawnych, ale takze wiedzy o danym kraju, jego kulturze, zwyczajach. Jest to szczegdlnie istotne
w przypadku krajow nieeuropejskich, odlegtych kulturowo. Istotne staje sie wiec wsparcie polskich
przedsiebiorcéw przez Instytucje posiadajgce doswiadczenie w zakresie ekspansji zagranicznej:
pomimo istnienia takich instytucji, przedsiebiorcy rzadko jednak korzystajg z ich ustug. Spowodowane
jest to w gtéwnej mierze brakiem wiedzy o oferowanym wsparciu, ale takze postawa nieufnosci wobec
Instytucji Otoczenia Biznesu (IOB), przeswiadczeniu o nieskutecznosci takiej pomocy. Instytucje
otoczenia bez wzgledu na forme prawng, sg podmiotami prowadzacymi dziatalnos¢ na rzecz rozwoju
przedsiebiorczosci i innowacyjnosci, niedziatajace dla zysku lub przeznaczajgce zysk na cele statutowe
zgodnie z zapisami w statucie lub innym réwnowaznym dokumencie zatozycielskim. Posiadajg baze
materialng, techniczng i zasoby ludzkie oraz kompetencyjne niezbedne do swiadczenia ustug na rzecz
sektora MSP. Badani, IOB utozsamiajg z agencjami, ktére oferujg wsparcie finansowe: niewiele
badanych ma wiedze na temat pozafinansowych narzedzi jakimi dysponujg I0B. Przedstawiciele
przedsiebiorstw oczekiwaliby kompleksowego wsparcia w wejsciu na rynki zagraniczne: pomocy
W nawigzaniu wspotpracy z kontrahentami, w organizacji, przygotowaniu sie do ekspansji, promocji
polskich przedsiebiorstw na rynkach zagranicznych. Istotne staje sie zdobycie praktycznej wiedzy
z zakresu procedur formalno-prawnych, podatkowych, eksportowych, ale takze kulturowych.

Jak wykazaty badania, wsparcie przedsiebiorcow w ekspansji zagranicznej powinno zatem przebiegad
dwutorowo: po pierwsze musi polega¢ na promowaniu korzysci, jakie ptyng z wejscia na rynki
zagraniczne, po drugie za$ na dostarczaniu kompleksowych narzedzi zwiekszajacych kompetencje
i wiedze przedsiebiorcéw. Niezmiernie istotne jest takze dostosowanie wsparcia do potrzeb danych
przedsiebiorcéw, a takze biezgce udzielanie informacji na temat dostepnego rodzaju wsparcia.
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SUMMARY

The aim of this study was an in-depth analysis of barriers stopping entrepreneurs from entering foreign
markets. Another research aim was to diagnose entrepreneurs’ needs and expectations in regards to
foreign expansion. In-depth individual interviews were conducted online using semi-structured
interviews where the starting point was a list of questions, but adding/asking new ones was acceptable
during the conversation, depending on its course. Purposive sampling was a technique used in the
research process; in this technique, researcher relies on his/her own judgment when choosing members
of population to participate in the study. The interviews were conducted with entrepreneurs from
fifteen voivodeships, representing nine industries.

Atotal of 82 entrepreneurs and 28 representatives of business environment institutions were surveyed.

Figure 1 Sample design

Business Environment Institutions

Medium-sized companies
N=26

Polish entrepreneurs (survey participants) claimed that their companies are in generally good
condition: the demand for their products and services, despite the COVID-19 epidemic, is not only high,
but also very rewarding. Polish entrepreneurs are also innovative, but it's important to mention, that
this term can be understood in two ways. First, innovation means a return to traditional methods
(mostly in food industry); using old recipes, but also original, forgotten flavor combinations, often used
hundreds of years ago. Furthermore, innovation means returning to the roots, to small, family
production, where only primary, ecological ingredients are used, and products are manufactured in a
traditional way. Innovation also means introduction of new goods or services, never used before (e.g.
new technologies).

The main problem of Polish enterprises, is not the lack of innovation itself, but lies in entrepreneurs’
attitude towards their economic potential. Despite all the facts, some participants admitted, that their
products are neither original, special, nor outstanding. This approach is not the result of the modesty
of entrepreneurs, but rather the lack of belief that their products are unique and they can achieve
success on the international market.
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The research allowed to identify the main psychological barriers related to international expansion.
Polish entrepreneurs perceive international expansion as a result of a failure on the domestic market;
as long as the situation of the company is good, domestic demand for their products is high, they do
not see the need to enter the international market. Expansion is not perceived as a form of economic
development, new investment and building strong economical position of their company, but as
a search for an alternative outlets in a situation of economic stagnation in domestic market.

Polish entrepreneurs are also characterized by a defensive attitude, expressed through the (often
unconscious) fear of failure, bad investments or insufficient preparation for expansion. In other words,
polish entrepreneurs are often lily-livered, willing to reject their plans, goals in order to maintain safety
of their business. Considering this irrational, sometimes even unconscious fear, it is extremely
important for entrepreneurs to find a business partner who would take over some of the responsibility
for international expansion, and would also be a ‘safety buffer’ for future investments. Furthermore,
some experienced entrepreneurs, despite operating in the industry for several dozen years, express
the need of full, comprehensive, step-by-step help in entering international markets. The presence of
a mentor who will guide the company through the entire process of international expansion turns out
to be one of the most important thing. This qualified and experienced mentor should be responsible
for controlling and monitoring the whole process, providing help and advice. The words of one of the
entrepreneurs who explicitly stated that he would not like to be left alone when entering international
markets is also revealing. On the other hand, entrepreneurs are still resistant and unwilling to ask for
support and help; sometimes they even express a distrust towards Business Environment Institutions.
They rather expect someone to lend a helping hand or offer support first. These two approaches are,
in fact, mutually exclusive. This may be related to the conflict between two separate attitudes:
between the desire to meet the social and cultural requirements of ideal entrepreneur, an
independent, self-sufficient, strong person, relying only on himself, and the inner, primary need to
avoid unsafe, risky, unknown situations. It should be emphasized, that this unresolved conflict may
ultimately lead to the complete withdrawal from any development plans.

It is also necessary to mention the socio-demographic factors and its impact on attitudes toward
international expansion. The first factor is age: the older the respondents were, the more often they
were referring to “being in the wrong age, being to old” for making such radical, brave changes. It is
also related to the process of succession: international expansion can be done by their children, the
younger generation, which (in their opinion) is more prepared for such rapid changes and challenges.
Gender is also an important socio-demographic factor. Women, although they were a small group in
the survey, were generally satisfied with the current situation of their company and did not feel the
need to make any changes at all. Women presented the attitude of being happy with what they
achieved; they were satisfied with the current situation, enjoying the smallest successes. Women often
mentioned the entire repertoire of fears and risks related to international expansion: they were
identifying all sort of possible problems, risks, and had generally pessimistic attitude towards their
international market success. Men, on the other hand, were more focused on specific forms of
expected support, and were precisely expressing their needs and areas of future improvement.
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As research has shown, future actions towards promoting international expansion among polish
entrepreneurs should be focused on two different areas. Firstly, Institutions should focus on increasing
entrepreneurs’ awareness of their uniqueness and self-esteem. Secondly, Institutions should promote
the benefits of entering international markets, and also provide comprehensive tools to increase the
knowledge of entrepreneurs. It is also extremely important to adapt the support to the needs of given
entrepreneurs, as well as to provide ongoing information on available support.
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| . Metodologia badawcza

1.1. Problematyka badawcza

Celem badania byta poglebiona analiza barier nieeksportujacych przedsiebiorcéw (MSP) we
wchodzeniu na rynki zagraniczne oraz diagnoza potrzeb i oczekiwan w zakresie wsparcia
przedsiebiorcéw (MSP) w rozpoczeciu ekspansji zagranicznej.

Badanie jako$ciowe z udziatem przedsiebiorstw (MSP) stanowi punkt wyjscia do zdefiniowania barier
oraz potrzeb nieeksportujgcych przedsiebiorstw (MSP), szczegdlnie w zakresie wsparcia
przedsiebiorcéw (MSP) w rozpoczeciu ekspansji zagraniczne;j.

Aby osiggngé wyznaczony cel badawczy, skonstruowano trzy gtéwne pytania problemowe:

1. Czy przedsiebiorstwa rozwazajg/ rozwazaty ekspansje na rynki zagraniczne?
2. Jakie sg gtdéwne bariery w ekspansji na rynki zagraniczne?
a. Jakie sg bariery zewnetrzne w ekspansji na rynki zagraniczne?
b. Jakie sg bariery wewnetrzne w ekspansji na rynki zagraniczne?
3. Jakie wsparcie oferowane jest przedsiebiorcom przez Instytucje Otoczenia Biznesu?
a. Jakiego wsparcia oczekujg przedsiebiorstwa w zakresie ekspansji na rynki zagraniczne?

1.2. Opis techniki i sposobu przeprowadzenia badania

Pogtebione wywiady indywidualne zostaly przeprowadzone online za pomocg wywiadow
potustrukturyzowanych, w ktérych punktem wyjscia byta lista pytaid, ale dopuszczalne
i wskazane byto zrezygnowanie z niektérych i generowanie nowych w trakcie rozmowy zaleznie od jej
przebiegu. Narzedziami do realizacji wywiaddow online byly komunikatory online pozwalajgce na
rozmowe video z funkcjg czatu (np. Google Meets, Zoom i inne). W celu zachowania komfortu dla
respondenta, wybdr komunikatora zalezat od preferencji osoby badanej, a Wykonawca dostosowywat
sie do tych preferencji i zastosowat kazde wybrane narzedzie online.

Wywiad prowadzony byt przez cztonka zespotu badawczego, doswiadczonego w realizacji badan
jakosciowych, jak tez posiadajgcego odpowiednie kompetencje interpersonalne. Podejscie takie
pozwolito na aktywne pozyskiwanie informacji niezbednych do odpowiedzi na wskazane pytania
badawcze i zrealizowanie zaktadanych celéw badania. Zebrany materiat badawczy zostat (za zgoda
respondenta) zarejestrowany w formie diwiekowej, a nastepnie poddany szczegdtowej analizie.
Analiza pozwolita na sformutowanie wnioskéw w zakresie objetym przedmiotem badania.
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1.3. Opis doboru préby
Badaniem zostaty objete dwie grupy respondentéw: przedstawiciele I0B oraz firmy MSP?.

Rysunek 1 Struktura proby badawczej

Przedstawiciele IOB
N=28
Przedsiebiorstwa srednie
N=26

Zrédto: opracowanie wtasne, ASM — Centrum Badari i Analiz Rynku

W trakcie realizacji badania zostat zastosowany dobdr nielosowy, tzw. dobor celowy (ang. purposive
sampling, a w Polsce nazywany rdowniez eksperckim). Polega on na subiektywnym doborze
respondentéw, ktérzy beda najbardziej wartosciowym zrédtem informacji odnoszacych sie do
poruszanego problemu badawczego. Badacz swiadomie typuje grupe osob, ktére odznaczajg sie
konkretnymi cechami. Zawsze s3 to cechy istotne dla wyniku badania, dlatego ich wtasciwe okreslenie
staje sie jednym z kluczowych elementéw przy doborze celowym. Zastosowanie nielosowego doboru
proby pomogto wybrac takie jednostki, ktére dostarczyty wartosciowej wiedzy zwigzanej z tematykg
badania.

Wywiady przeprowadzono z przedstawicielami przedsiebiorstw dziatajgcych na terenie pietnastu
wojewoddztw. W badaniu wzieli udziat respondenci reprezentujagcy wszystkie z dziewieciu branz
wskazanych przez Zamawiajgcego (sprzet medyczny, maszyny i urzadzenia, kosmetyki, moda polska,
IT/ICT, meble, biotechnologia i farmaceutyka, polskie specjalnosci zywieniowe oraz budowa
i wykanczanie budowli). Szczegdtowy rozktad proby zaprezentowany zostat w ponizszej tabeli.

Tabela 1. Szczegétowa struktura proby badawczej.
llos¢
wywiadow

Dolnoslaskie

Wojewoddztwo Kujawsko-pomorskie

Lubelskie

1 MS$P — mikro (zatrudnienie: 1-9 pracownikdw) /mate (10-49 pracownikéw) i érednie przedsiebiorstwa (50-249
pracownikow)
Strona | 9

Projekt: “Mdj biznes za granicq - model wsparcia instytucjonalnego MSP w obszarze umiedzynarodowienia oferty firm i rozpoczecia
dziatalnosci na rynkach miedzynarodowych”, wspdtfinansowany ze srodkow Europejskiego Funduszu Spotecznego w ramach Programu
Operacyjnego Wiedza Edukacja Rozwdj 2014-2020, IV Os Priorytetowa Innowacje spoteczne i wspétpraca ponadnarodowa, Dziatanie 4.3

Wspdtpraca ponadnarodowa.



todzkie 3

e
R
e
e
R
I
I
R
i

>~ b

-

Wielkos¢? )
zs
2
.
2
5
.
2

olskie specjalnosci zywnosciowe 14

Budowa i wykarnczania budowli 24

Zrédto: opracowanie wtasne, ASM — Centrum Badari i Analiz Rynku

2 Wielkoé¢ firmy mierzona iloscia zatrudnionych pracownikéw.
3 Szczegdtowy wykaz branz przyporzadkowanych do poszczegélnych kodéw Polskiej Klasyfikacji Dziatalnosci
(PKD), zostat przedstawiony w aneksie niniejszego raportu (IV. ANEKS; IV.1 4.1 Wykaz branz i PKD uzytych w
badaniu przedsiebiorstw).
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1.4. Przebieg badania

Do rozméw zaproszeni zostali wiasciciele firm MSP lub osoby zarzadzajagce na kierowniczych
stanowiskach w MSP, ktére nie prowadza i nie prowadzity od poczatku swojej dziatalnosci sprzedazy
produktéw/ustug/ technologii na rynkach zagranicznych. W wywiadach wzieli udziat takze
przedstawiciele I0OB; osoby zarzadzajgce lub pracownicy na kierowniczych stanowiskach (lub osoby
wytypowane przez ww. osoby) odpowiedzialne za realizacje dziatan w zakresie wsparcia ekspansji
zagranicznej polskich przedsiebiorstw (MSP);

Lista potencjalnych jednostek zostata pozyskana z bazy BISNODE. Zgodnie z przyjetym doborem préby,
wybor firmy do badania zostat dokonany wedtug poszczegdlnych kryteriéw: wielkos¢ przedsiebiorstwa,
branza, wojewddztwo oraz brak prowadzenia dziatalnosci eksportowej.

Rekrutacja respondentéw (IOB oraz MSP) przebiegata wedtug nastepujgcego schematu:

Rysunek 1. Schemat rekrutacji badanych.

Kontakt
telefoniczny Wysytka listu Kontakt
celem intencyjnego z telefoniczny;
potwierdzenia zapowiedzig umowienie
kryteriow kontaktu wywiadu
rekrutacyjnych

Wyselekcjonow
anie podmiotéw

spetniajacych
ustalone
kryteria

Zrédto: opracowanie wtasne, ASM — Centrum Badari i Analiz Rynku

Przed rozpoczeciem realizacji badania wtasciwego, przeprowadzono pilotaz narzedzia do badan
jakosciowych. Jego celem byto doprecyzowanie ostatecznej wersji scenariusza do badan IDI. Pilotaz
objat realizacje 4 wywiadéw: n-2 przedstawiciele 0B oraz n2 reprezentanci firm MSP. W efekcie
realizacji pilotazu, narzedzia badawcze nie ulegty zmianom, wiec préba wykorzystana w pilotazu
zostata wtgczona do préby wtasciwej. Rekrutacja oraz realizacja pilotazu trwata 3 dni i odbyta sie w dn.
24-26.03.2021 r. Po zakonczeniu pilotazu, rozpoczeto realizacje badania wiasciwego, ktdra trwata 25
dni roboczych — od 30.04.2021 r. do 4.03.2021 r.
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Il. Prezentacja wynikow badania

Wywiady zrealizowano gtéwnie z osobami zarzadzajgcymi przedsiebiorstwami (wtascicielami/
wspotwtascicielami/prezesami) — 76,8%, osobami reprezentujgcymi firme, wytypowanymi przez
zarzad/wtascicieli firm - 11,0%, kierownikami poszczegdlnych dziatow — 6,1%, a takze dyrektorami —
6,1%. Ponizej zostaty przedstawione podstawowe informacje dotyczace struktury préoby badawczej
z uwzglednieniem stanowisk oséb biorgcych udziat w badaniu.

Woykres 1. Stanowiska osob bioracych udziat w badaniu.

76,8% 11,0% Wb N 4,9%,2 %

W Wtasciciel / Prezes (N=63)

B Osoby wytypowane przez Zarzad/wtasciciela (N=9)

m Kierownik/ kierownik ds. technicznych/ kontrolingu/ administracji (N=5)
Dyrektor zarzadzajacy (N=4)
Dyrektor produkcji (N=1)

Zrédto: opracowanie wtasne, ASM Centrum Badari i Analiz Rynku, N=82

Biorgc pod uwage wiek respondentéw, potowa badanych z grupy przedsiebiorstw ma od 40 do 59 lat
(50,0%) — srednia wieku wszystkich przedsiebiorcéw biorgcych udziat w badaniu wyniosta 53,4 lata. Z
kolei analizujac pte¢ respondentdw, zdecydowana wiekszos$¢ to mezczyzni (90,2%).

Wykres 2. Wiek respondentow.

m28-37 1. (N=7)
W 40-49 |. (N=12)
H50-59 I. (N=22)
60-69 I. (N=19)
70+ 1. (N=3)
m odmowa odpowiedzi/brak danych (N=19)

Zrédto: opracowanie wtasne, ASM Centrum Badar i Analiz Rynku, N=82

Wykres 3. Pte¢ respondentow.

9,8% 90,2%

B Kobiety (N=8)
W Mezczyzni (N=74)

Zrédto: opracowanie wtasne, ASM Centrum Badari i Analiz Rynku, N=82
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Zdecydowana wiekszos¢ oséb biorgcych udziat w badaniu, cechowata sie doswiadczeniem w branzach,
ktére reprezentujg ich przedsiebiorstwa. Zaledwie w przypadku 4,9% badanych, doswiadczenie
w branzy wyniosto do 7 lat. Nalezy zauwazy¢, iz ponad potowa respondentdéw, (54,9%) moze pochwalic¢
sie doswiadczeniem branzowym wynoszagcym od 15 do 30 lat. Co wiecej, Srednia doswiadczenia
branzowego wszystkich oséb biorgcych udziat w badaniu wyniosta 21,75 lat.

Wykres 4. Doswiadczenie w branzy osob biorgcych udziat w badaniu.

4,9% 15,9% 29,3% 25,6% 12,2% 12,2%

B Do 7 lat (N=4)
N od 8 do 14 (N=13)
B od 15 do 23 (N=24)
od 25 do 30 (N=21)
od 31 do 40 (N=10)
Trudno powiedzie¢/ brak odpowiedzi (N=10)

Zrédto: opracowanie wtasne, ASM Centrum Badar i Analiz Rynku, N=82

Ponad potowa przedsiebiorcéw, deklaruje zasieg dziatalnosci na terytorium catej Polski, a zasieg
regionalny dotyczy % przedsiebiorstw (25,6%). Z kolei najmniejszg reprezentacje stanowig
przedsiebiorstwa, ktdre dziatajg tylko i wytgcznie na rynku lokalnym (17,1%) — wykres 5.

Wykres 5. Zasieg dziatalnosci przedsiebiorstw bioracych udziat w badaniu.

57,3% 25,6% 17,1%

B Ogdlnopolski (N=47)
M Regionalny (N=21)
M Lokalny (N=14)

Zrédto: opracowanie wtasne, ASM Centrum Badari i Analiz Rynku, N=82

Biorac pod uwage dziatalnos¢ online firm biorgcych udziat w badaniu, zaledwie prawie co czwarta
z nich korzysta z tego kanatu sprzedazy (24,4%) — wykres 6. Analizujac sprzedaz online pod wzgledem

branz, mozna zaobserwowac, iz najwiecej firm sprzedajacych w internecie reprezentuje branze: Moda
Polska (60% wskazan).

e Moda Polska; 60% (n=3) / (n=5)*.

e Sprzet medyczny; 50% (n=1) / (n=2).

e Maszyny i urzadzenia; 50% (n=1) / (n=2).

e Biotechnologia i farmaceutyka; 50% (n=1) / (n=2).
e Meble; 45% (n=5) / (n=11).

4 (n=iloé¢ odpowiedzi dotyczacych deklaracji sprzedazy online / n=ilo$¢ wywiaddw zrealizowanych w danej
branzy)
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e Polskie specjalnosci zywieniowe; 29% (n=4) / (n=14).
e IT/ICT; 27% (n=3) / (n=11).

e Budowa i wykanczanie budowli; 8% (n=5) / (n=24).

o Kosmetyki; 0% (n=0) / (n=2).

Woykres 6. Deklaracja prowadzenia sprzedazy online.

52,4% 24,4% EWN/S

B Firma nie prowadzi dziatalno$ci ONLINE (N=43)
B Firma prowadzi dziatalno$¢ ONLINE (N=20)
M Trudno powiedzieé/brak odpowiedzi (N=16)

Zrédto: opracowanie wtasne, ASM Centrum Badari i Analiz Rynku, N=82

2.1. Sytuacja polskich mikro, matych i Srednich przedsiebiorstw

Istotng kwestig w ocenie sytuacji polskich przedsiebiorstw jest subiektywna ocena kondycji firmy,
w szczegolnosci popytu na produkty lub ustugi. Wiekszos$¢ przedstawicieli firm (tak mikro, matych jak
i Srednich) stwierdzita, ze popyt na ich ustugi jest wystarczajgcy, a nawet bardzo dobry. Czes$¢ badanych
przyznata nawet, ze popyt na ich ustugi jest tak duzy, ze konieczne stato sie zaangazowanie w produkcje
wiekszej ilosci oséb/podwykonawcéw. Nalezy jednak w tym miejscu zaznaczyé, ze niektdrzy
respondenci podkreslali negatywny wptyw epidemii COVID-19 na rozwdj ich dziatalnosci. Temat ten
opisany zostanie doktadniej w kolejnej czesci niniejszego rozdziatu.

Bardzo waznym aspektem w ocenie potencjatu eksportowego polskich przedsiebiorstw jest ich
innowacyjnosé. Kwestia innowacyjnosci byta istotna nie tylko ze wzgledu na okreslenie szans
powodzenia na rynkach zagranicznych; przede wszystkim dgzono do zdiagnozowania $wiadomosci
polskich przedsiebiorcdw co do unikatowosci ich produktéw, a co za tym idzie ich potencjatu.
Przedstawiciele IOB biorgcy udziat w wywiadach nie byli jednomysini wzgledem oceny innowacyjnosci
polskich firm: cze$¢ z nich przyznata, ze posiadajg one ogromny potencjat produktowy a pod wzgledem
technologicznym nie odbiegajg od sSwiatowych potentatdw ze swojej branzy. Inni respondenci
stwierdzali natomiast, Zze rodzime przedsiebiorstwa nie korzystaja ze wsparcia badawczo-
rozwojowego, w ich dziatalnosci dominuje wytwodrstwo tradycyjne. Brak srodkéw finansowych na
rozwéj, brak wiedzy o tym jak pozyskac¢ wsparcie w rozwoju technologii, az w koricu wewnetrzny opor
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i obawy przed zmianami to najczesciej wymieniane przez badanych powody braku innowacyjnosci
polskich przedsiebiorstw.

To sq produkty, ktére sq innowacyjne. Ja mam do czynienia nawet z firmami, ktére mi mdéwigq, ze ich
produkt nie jest adresowany na polski rynek, bo jest zbyt innowacyjny na polski rynek.
10B_21
Szczerze uwazam, ze akurat innowacyjnos¢ naszych firm z sektora MSP jest dos¢ niska. A wnioskuje to
chociazby po absorbcji, niewielkiej absorbcji srodkdéw unijnych na badania o rozwd.
I0B_7
Na pewno jest mniejsza firm polskich, niz w przypadku firm niemieckich, ta innowacyjnosc. Bo tez sq
mniejsze srodki na innowacje.
I0B_8
Natomiast mniejsze jednak skupiajq sie na tu i teraz i dziatajg po prostu, no w obszarze bardziej tych
oferowanych przez siebie produktow i bojg sie troche, nie wiem nawet korzystac ze srodkow unii, na to,
Zeby sie bardziej rozwijac, zeby robi¢ badania, zeby wspdtpracowac nie wiem z uczelniami.
10B_11

Takze przedstawicielom przedsiebiorstw zadano pytanie o to, czy uwazajg, ze oferowane przez nich
produkty i ustugi sg innowacyjne. Wyjasnienia wymaga w tym miejscu samo zrozumienie pojecia
innowacyjnoéé, poniewaz przedstawiciele MSP interpretowali je w dwojaki sposéb. Znaczenie pojecia
innowacyjnos¢ przedstawiona zostata na ponizszym grafie.

Rysunek 2. Innowacyjnos¢ w opinii polskich przedsiebiorcow

Innowacyjnos¢

Unikatowe, oryginalne sposoby
produkcji/wyrobu

tradycyjne, czesto zapomniane metody
produkcji

Korzystanie z nowatorskich rozwigzan
i metod (przewaznie technologicznych)

wprowadzanie zupetnie nowych, nigdy nie
stosowanych rozwigzan (czesto zwigzanych z

wytwarzanie produktéw ekologicznych, branzg high-tech)

naturalnych, rzemieslniczych

Zrédto: opracowanie wtasne, ASM — Centrum Badari i Analiz Rynku

Dla jednej grupy respondentéw (przede wszystkim z branzy spozywczej) innowacyjnos¢ ich
przedsiebiorstw tkwi w recepturach, sposobie wytwarzania, unikatowych, czesto niepowtarzalnych
metodach produkcji. W przypadku firm cukierniczych, piekarniczych, czy ogdlnie zajmujacych sie
produkcjg spozywczg, innowacyjnos¢ czesto oznacza powrdt do starych, tradycyjnych receptur,
ekologicznych, domowych sposobdw produkcji, a takze szukania nowych, unikatowych potgczen
smaku. W tym sensie, paradoksalnie, innowacyjnos$¢ oznacza swoisty ,powrét do korzeni”: jak
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zaznaczajg badani, w dobie produkcji masowej, uprzemystowionej, wzrasta zainteresowanie
produktami rzemieslniczymi, ekologicznymi, tradycyjnymi wykonywanymi przez mate, rodzinne firmy.
Przedsiebiorstwa tradycyjnie nie sg oczywiscie w stanie uzyskiwac takich wynikéw produkcyjnych jak
wysokoefektywne, zautomatyzowane fabryki; réwniez cena ich produktdw jest odpowiednio wyzsza
w stosunku do produktéw masowych. Jednak, jak przyznajg niektérzy badani, popyt na ich produkty
stale rosnie, gtéwnie ze wzgledu na wzrost sSwiadomosci konsumentéw.

No wracamy do receptur naszych dziadkdw, pradziadkéw. Moze to, ze inaczej tgczymy smaki moze by¢
innowacyjne, ale jesli chodzi o sposdb wytwarzania, to nie jest to innowacyjna produkcja, jest
tradycyjna, taka jakg robiono na poczqtku XX wieku.

MSP_78

Czy mozna powiedzie¢ o dzemie, ze jest innowacyjny? No nie. Ale jak jest produkt mus jabtkowy bez
dodatku cukru, to niedodawanie cukru w jakims sensie jest innowacyjne, bo rosnie swiadomosc
konsumentdw, ktdrzy wartosciowe rzeczy konsumujq, odrzucajg cukier albo nie mogq go jes¢ ze
wzgledow zdrowotnych. Wtedy mozna powiedziec, ze czes¢ produktow jest innowacyjna.

MSP_82

Jestesmy niepowtarzalni, dlatego z roku na rok jestesmy w stanie zwiekszac sprzedaz bez wiekszego
marketingu. Wiem, ze jest kilka firm, ktdre robig to w sposob uczciwy, ale wiekszos¢ robi na
zageszczonych sokach, to jest obnizka wielka na jakosci. Tez poznanie rynku, ja hoduje kozy, mam sporo
tgk na pozyskiwanie surowcow, musze patrze¢ na jakos surowca jak mojego brakuje, to wykupuje
certyfikowany, musze o to dbac, o jakosc, pilnowac. Ale taki sposdb jak ja robie, to nie jest popularne.
Stawiam na uczciwos¢ jako ja tworca i jako osoba, ktéra sprzedaje tez moje produkty.

MSP_83

Innowacyjnos¢ oznacza takze wprowadzanie na rynek zupetnie nowych, nigdy nie stosowanych (lub
stosowanych w ograniczonym stopniu) rozwigzan.

Sprzedajemy oprogramowanie oczywiscie w sensie koncepcyjnym, to na iles tam lat, bo to sie w sumie
temat rozpoznato. Natomiast w sensie technologicznym jest na tym rynku jak najbardziej nowoczesne,
najnowoczesniejsze. Czy duzo jest firm - Prosze pani, firm, ktére majq podobny produkt na podobnym
poziomie prawie nie ma. Raptem kilka, moze nawet nie wiecej jak 3 bym powiedziat.

MSP_43

Pomimo ogélnie dobrej sytuacji polskich przedsiebiorcéw biorgcych udziat w badaniu, niektérzy z nich
borykajg sie z pewnymi problemami. Najczesciej wymienianymi problemami sg problemy ze
znalezieniem wykwalifikowanych pracownikéw, problemy technologiczne, finansowe, duza
konkurencja na rynku. Respondenci, ktérzy wypowiadali sie na temat trudnosci w znalezieniu
pracownikdéw na okreslone stanowisko, zaznaczali, ze potencjalni kandydaci do pracy nie posiadajg
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oczekiwanego doswiadczenia, a czesto wiedzy praktycznej. Szczegdlnie dotyczy to osodb, ktoére
ukonczyty studia. Niektdrzy z badanych moéwili ponadto o tym, ze (szczegdlnie mtodzi) pracownicy majg
zbyt wysokie wymagania finansowe, ktérych nie sg w stanie sprosta¢ pracodawcy.

Nietatwo. Bardzo trudno. Przede wszystkim od kilku lat, nie wprowadzamy na szkolnictwo zawodowe
w tym kierunku piekarza, bo to chodzi o piekarza. Ludzie nie sq szkoleni, a no starzy powoli odchodzg
na emerytury. Mtodzi sie do tego nie garng, bo praca jest mysle, ze mato atrakcyjna, a pienigdze.

MSP_3
Brak tego typu pracownikow. No i doswiadczenie, bo to mdwie, cztowiek po studiach dopiero ma, z
otwartq ksiegq, ktorq trzeba zapisac. Ale to tez jest brak.

MSP_7
Bardzo trudno, poniewaz brakuje szkolen moim zdaniem i ciezko znalez¢ fachowca, a jesli juz jest, to
po prostu chce bardzo duzo zarabia, a niestety rynek troche to weryfikuje finansowy.

MSP_24

Problemy technologiczne w duzej mierze dotyczg przestarzatej technologii produkcyjnej i maszyn. Brak
Srodkow finansowych na rozwdj i wymiane sprzetu sprawia, ze wiele firm korzysta wciaz z tych samych,
niskoefektywnych rozwigzan: nie s3 wobec tego w stanie zwiekszy¢ produkcji, bowiem
wykorzystywana technologia im na to nie pozwala.

Jezeli chodzi o problemy produkcyjne jest to unowoczesnianie linii produkcyjnych. W wiekszosci opierajq
sie o starsze technologie tych urzqdzen. Linie nie sq tak moze precyzyjne, wydajne, jak obecnie te
najnowsze, ale wiadomo, przy tym spadku produkcji nie mozna sobie pozwoli¢ na pewne rozwiniecia
nowych technologii, czy nowych urzqdzen, prowadzenie zakupu.

MSP_10

Problemem sg takze, dla nielicznych firm, ceny surowcéw, materiatéw do produkcji, a takze duza
konkurencja oraz zdominowanie rynku przez zagraniczne koncerny. W szczegdlnosci badani
wskazywali na produkty wytwarzane w Chinach: masowa produkcja, automatyzacja procesow,
pozwalajg na produkcje w bardzo krétkim czasie przy zachowaniu niskich jej kosztéw.

Problemy, ktdre sq, rozwigzujemy na biezgco. Chiny - Oczywiscie, ze sq konkurentem. Gtownie zajmujq
sie masowkgq, ale jak to sie czy ty, potrafiq zrobic¢ wszystko w szybkim tempie, szybko sie uczq, wiec my
po prostu bazujemy na tej naszej oryginalnosci, bysmy powiedzieli innowacyjnosci firmy dlatego ze nie
chcemy masowych rzeczy.

MSP_47
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2.2. Postawy przedsiebiorcéw wobec ekspansji zagranicznej
2.2.1. Plany zwigzane z ekspansjg zagraniczng

Na podstawie dokonanej analizy mozna stwierdzié, iz zaledwie ok 10% badanych przedsiebiorstw
posiada konkretne plany zwigzane z ekspansjg zagraniczng, a blisko potowa nie zamyka sie na krajowy
rynek, ale skonkretyzowanych planéw w najblizszym czasie nie posiada. Plany nalezy rozumie¢ jako
podjete dziatania, ktdére objety nawigzywanie kontaktéw zagraniczng, czy analize rynkdéw
zagranicznych. Wiekszos¢ badanych zainteresowana jest rynkami Unii Europejskiej, ze wzgledu na
kwestie ksiegowe zblizone do polskich, zasoby finansowe potencjalnych klientéw, czy po prostu
bliskos¢ geograficzng i bezproblemowag logistyke. Poza kierunkami europejskimi pojawia sie réwniez
kierunek Kanady, Stanéw Zjednoczonych, czy Turcji.

Nie mam jakiegos ograniczenia. W sumie Unia Europejska, ale i Kanada, Stany tez, zeby. Nie wiem, wie
Pani, co, to tutaj to my nie wybieramy kraju, tym bardziej, Zze tak maty swiat sie zrobit, ze wystarczy, ze
ktos ma pienigdze.

MSP_31
Planujemy ekspansje do Czech i Stowacji. Oprocz tego jeszcze Turcja, tydzien temu tam bytem |(...)
MSP_2

Austria, rozmawialismy z firmami w Szwajcarii. To taki rynek bardzo zamkniety dosy¢. W Szwecji
rozmawialismy i bylismy tez na spotkaniu z firmami w Niemczech. Dzwonilismy tez do firm w Wielkiej
Brytanii. Takze takq Europe dos¢ mocno probowalismy i troche potestowalismy tych réznych rzeczy.

MSP_31
Tak, bo tam sq pieniqdze. Niemcy, Francja, moze Hiszpania.

MSP_79
Znaczy Unia Europejska, ze wzgledow ksiegowych.

MSP_69

(...) musiatbym miec szanse tam dojechac w ciggu paru godzin, czyli jacys tam Niemcy, powiedzmy, no
moze Austria, ten taki zakres tutaj bliski. Z wtoskqg mentalnoscig, uwielbiam tam jezdzi¢, natomiast z
Wtochami chyba bym nie chciat pracowac.

MSP_42

Powodow braku zainteresowana ekspansjg na rynki zagraniczne jest kilka, m.in. wazng barierg s3
kwestie finansowe, w tym m.in. brak dostepnych form finansowania na ekspansje, obawy zwigzane
z nierzetelnoscig zagranicznych kontrahentéw, czy nieoptacalnosé eksportu produktéw/ustug na rynki
zagraniczne. Co wiecej, reprezentanci przedsiebiorstw nie odczuwajg wyraznej potrzeby ekspansji ze
wzgledu na dobrg kondycje firmy na rynku polskim i wystarczajace z tego tytutu profity. Istotnym
problemem sg réwniez obawy zwigzane z potencjatem kadrowym, ze wzgledu na wiek, czy brakiem
znajomosci jezyka obcego. Pozostate firmy brak swojego zainteresowania argumentujg ograniczeniem,
specyfikg branzy w ktérej dziatajg. Z kolei niektérzy wskazujg, ze sg w stanie zainteresowac sie
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ekspansjg, ale model ekspansji widzg jako nawigzanie wspdtpracy z partnerem, ktéry sprzedawatby ich
produkty/ustugi.

Rysunek 2. Powody dla ktérych badani nie zdecydowali sie na ekspansje zagraniczna.
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Zrédto: opracowanie wtasne, ASM — Centrum Badari i Analiz Rynku
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Lokalnie mamy juz problem, Zzeby nadqzyc¢ z produkcjq (...)

MSP_15
Ja ludzi nie pozyskam, a tych, co mam to raczej bede tracit. mnie to wystarczy, co ja tutaj robie na
lokalnym rynku. Wiekszos¢ moich ludzi, to sq ludzie starsi, ktorzy po prostu na majg swoje jakies tam
ograniczenia, witgcz nie ze mngq.

MSP_20
Jestesmy ograniczeni na rynki lokalne, to taka branza. | nie ma takiej mozliwosci jak bysmy chcieli

MSP_73
Ptatnosci bym sie obawiat, pewnie musiataby byc¢ zaptata przed, a nie zawsze jest to moZliwe.
Obawiatbym sie, ze nie dostane (..) musze funduszy pilnowac. Czasem mi krajowi nie pftaca,
zagranicznemu bedzie fatwiej.

MSP_83
Nie wiem, czy bym sie odwazyt. Wydaje mi sie, ze nie bez partnera, ktory by poszukiwat wsparcia tariszej
sity roboczej w Polsce. Generalnie sprzedaje sie ustuge w krajach zachodnich, gdzie te stawki sq wyzsze
i robi to partner biznesowy, ale centrum ustug jest w Polsce. Takiego czegos mogtbym sie podjgc.

MSP_20
Kilkanascie lat temu. Stanefo na tym, Ze stwierdziliSmy, Ze jest to nieoptacalne.

Msp 72
(...) nie ma zadnej formy dofinansowania, z ktérej moglibysmy te 2 miliony zt dostac.

MSP_29
Moja firma jest Sredniq firmq i zakres, jaki wykonujemy jest wystarczajqgcy dla nas, tak ze tutaj.

MSP_50

(...) na rynkach zachodhnich, zresztq nie tylko, ale tam gtdwnie liczy sie marka. A ja jako, a stworzenie
marki i wejscie z tg markq na jakis rynek zachodni, to jest mase pracy, mase pieniedzy, mase kontaktow.
MSP_52

2.2.3. Podejmowanie prob wejscia na rynki zagraniczne w przeszfosci

Niektdérzy przedsiebiorcy podejmowali préby wejscia na rynki zagraniczne w przesztosci. Natomiast
z réznych powoddw préba nie zamienifa sie w strategiczne dziatania i ekspansje. Badani podejmujac
proby wejscia na rynki europejskie, wybierali Skandynawie oraz panstwa takie jak: Wtochy, Wielka
Brytania, Niemcy. Préby podejmowano takze z partnerem w Turcji, Arabii Saudyjskiej, Afryki a takze
Meksyku. Powoddéw niepowodzenia projektu eksportowego nalezy szuka¢ we wczesniej podanych
powodach, w tym m.in. aspektach finansowych. Do bardzo waznej bariery, ktéra zadecydowata
o niepowodzeniu projektdow nalezy zaliczyé rdwniez komunikacje - badani napotkali na swojej drodze
problem relacji, kontaktéw biznesowych polegajgcy na braku informacji zwrotnej po nawigzanych
rozmowach. Problem z komunikacjg wystgpit rowniez w przypadku préb wejscia na rynek afrykanski
(Libia, Tanzania). Zdaniem badanego przedsiebiorcy, mentalnos$¢ ludzi dziatajgcych w biznesie w tych
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Panstwach (stosujgce inne modele komunikacji biznesowej) nie pozwala na rozwiniecie biznesu na ich
terenie. Poza barierg komunikacyjna, nalezy wyodrebnié réwniez problem zwigzany z przepisami
w innych panstwach, a konkretnie dotyczacy rygorystycznego zatrudnienia pracownikdw, wielos¢
dokumentdw, ktdra nalezy ztozy¢, czy takze kwestie podatkowe.

To, co mielismy to dogadane, moZina powiedzie¢, tak juz wstepnie, zostato, Turcja wstrzymata
inwestycje w rejonach naszej starej unii i ci musieli wstrzymac, wycofali sie, bo im po prostu
uniemozliwiono inwestowanie tutaj (...)

MSP_10
Raz nawet robitem takie podejscie do jednego z partneréw wtasnie zagranicq, ale nie udato {(...) By¢
moze nie potrafilismy pokazac, ze bedzie to z naszej strony optacalne jak i dla drugiej strony. Ciezko mi
powiedziec. Byty luzne rozmowy, spotkania, ale nigdy nie przeszty dalej. Nie miatem konkretnego
feedbacku, zeby powiedzie¢ co byto przyczyng. To jest partner, ktory dziata na Skandynawie.

MSP_22
Tak, ale to byfo dawno i raczej prywatne takie rozmowy prowadzilismy w Libii chcielismy zatozy¢ tam
tez firme. W Tanzanii tez tam rozmawialismy. Ale to trzeba miec¢ duzy kapitat, dobry temat i
odpowiedzialnych ludzi. Ci ludzie, ktorzy tam mieszkajq na miejscu nie sq dobrzy do prowadzenia
biznesu. czyli po prostu spotykalismy sie nie z tymi ludZzmi co trzeba. | od tego czasu dalismy sobie spokdj
na tg chwile.

MSP_28
(...) stac nas na tego typu interesy. A po przeliczeniu, naszych powiedzmy dziatan, bo jeZeli chodzi na
przyktad Arabia Saudyjska w tym momencie, to moje koszty zbilansujq sie na zero..

MSP_31
(...) byta Skandynawia, potem, z kolej z racji tego, ze Polakéw byto duzo w Anglii, to byta Anglia, {...)
sktaniat ku Skandynawii znowu. Znam dos¢ dobrze, jakis tam kontakt, bo spedzitem tam ja wiem, moze
z pot roku w sumie. Wiec mam troche znajomych i jeszcze myslatem tez o Wtoszech (...) mam duzo
znajomych.

MSP_51
(...) jezeli chodzi o generalne wykonawstwo na rynku niemieckim, to co dostalismy, te informacje, to nie
jest tatwo. Ogromna ilos¢ dokumentdow, bardzo rygorystyczne warunki zatrudnienia sity roboczej. Na
dzien dzisiejszy nie podjelismy tego tematu {(...)

MSP_70
Sporadycznie, ale byt wtasnie problem z VAT. Teraz czekamy, dostalismy wezwanie do ztozenia
wyjasnien.

MSP_76

2.2.4. Oczekiwany czas trwania wejscia na rynki zagraniczne

Respondentéw przedmiotowego badania zapytano o preferencje dotyczgce czasu trwania wejscia na
rynki zagraniczne. Okazuje sie, ze zdecydowana wiekszo$¢ z nich uwaza, ze poczatek ekspansji
zagranicznej powinien przebiegac stopniowo, co zdaniem badanych zmniejsza ryzyko niepowodzenia.
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Nie brakuje jednak réwniez opinii, ktére dotyczg szybkiego wejscia na rynki zagraniczne. Zdaniem
badanych, w przypadku duzej i silnej konkurencji na danym rynku nalezy dziataé sprawnie i znalezé
partneréw/kontrahentéw, ktérzy bedg kupowali duze ilosci produktow/ustug, a nastepnie
dystrybuowali je na terenie swoich krajow.

Przyczyn opinii dotyczgcej sprawnego wejscia na rynki zagraniczne jest kilka, a najwazniejsze z nich
dotyczg kwestii komunikacyjnych, rozbudowanego taricucha dostaw, nawigzywania i budowania
relacji, aspektéw formalno-prawnych, finansowych oraz analizy rynku:

Rozbudowany tancuch dostaw wydtuza czas wejscia na rynek.
Budowanie relacji z klientami i budowanie marki jest procesem dtugotrwatym.
Obawy o zachowanie ptynnosci finansowej.

Zatrudnienie i wdrozenie nowej kadry spowodowane odmiennymi kwestiami formalno-
prawnymi w innych krajach (szukanie specjalistow w tej dziedzinie).
® Znajomosc i analiza zagranicznych rynkdw jest procesem dtugotrwatym.

Ja wole, zeby to sie rozwijato powoli. Niezbyt szybko. Wynika to z catego faricucha dostaw.
MSP_9

Ja bym wolat, zeby byto stopniowe. To wynika z obawy zachowania braku ptynnosci, ze tak powiem.
Nie jestesmy az takqg duzq firmq i wejscie na rynek zagraniczny z duzq energigq {(...)

MSP_18
Mysle, ze tutaj szybko sie nie da. To jest raczej na zasadzie budowania relacji.

MSP_22
To zalezy jaka branza. Bo jak branza, Ze konkurencja depcze za plecami, to trzeba szybko zrobié. |(...)
wolno odnosnie zatrudnienia, rozwoju, podatkdw, zatrudnienia ludzi czy powotania spdtek. Inne majg
rozwigzania niz nam sie wydaje. W ogdle nie europejskie.

MSP_28
Jezeli juz firma by sie zdecydowata, to powinno byc¢ konkretne, szybkie, od razu byfo widac efekty.
Znalezienie jakiegos konkretnego kontrahenta, ktory szerzej bratby od nas duzq ilos¢ towaru, a nie mate
ilosci.

MSP_35
(...) jak taka mata firma, zeby wyrobic sobie marke, to raczej tak powoli, systematycznie.

MSP_37
(...) jak sie ma uktady, to mozna bardzo szybko wejs¢ (...) a jak sie wchodzi normalnie to jest taki
Srodowisko nieufne, powolutku tam sie wchodzi. za to skutecznie, to jest z kolei prawda, ze jezeli sie
zaistnieje w tym srodowisku, to ma sie, Ze tak powiem, dfugofalowego dziatania (...)

MSP_43

Nie mozna tego robic za szybko. Trzeba miec po prostu rozeznanie jak wyglgda rynek w okreslonym
kraju.

MSP_52
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2.2.5. Oczekiwane korzysci z ekspansji zagranicznej

Przedsiebiorcy nastawiajg sie gtdwnie na korzysci zwigzane z aspektem ekonomicznym, ktdry jest dla
nich najwazniejszym argumentem w podejmowaniu dziatan zwigzanych z wejsciem na rynki
zagraniczne polskich firm. Myslenie o ekspansji réwnoznaczne jest z utozsamianiem innych rynkéw
z wyzszymi stawkami za dany produkt czy ustuge, co w konsekwencji przyczyni sie zdaniem badanych
do rozwoju firmy. Oczywiscie znaczenie majg réwniez inne argumenty, lecz ten finansowy wydaje sie,
iz jest najwazniejszy. Dla przedsiebiorcéw bardzo wazna jest rowniez kwestia rozpoznawalnosci ich
przedsiebiorstwa, a takze budowania marki - ekspansja zagraniczna ich zdaniem przyczynia sie do
wzrostu reputacji firmy, rozpoznawalnosci marki, czy samego prestizu oferowanych produktéw. Co
wiecej, dzieki wchodzeniu na rynki zagraniczne i podniesieniu poziomu finansowego przedsiebiorstwa,
mozliwy jest wzrost firmy, rozbudowanie kadry pracowniczej, a takie kompetencji obecnych
pracownikéw. Przedstawiciele przedsiebiorstw podkreslajg takze, ze ekspansja zagraniczna firm
z polskim kapitatem ma rowniez znaczenie dla catego polskiej gospodarki, poniewaz stajg sie one
wizytowka Polski poza granicami kraju.

Rozpoznawalnosé, reputacja formy, image, jakim sie mozna pochwalic¢ rynkiem swiatowym, to ranga
takiej firmy jest wieksza.

MSP_7
Zacznijmy od finansowych. Stawki w tej samej branzy sq znacznie wieksze zagranicg, wiec to jest
pierwsza rzecz. Po drugie, to sam prestiz firmy, gdzie nie jestesmy tylko firmg na rynek krajowy, a jednak
dziatamy na szerszym, globalnym rynku. Tym bardziej jesli swiadczymy ustugi dla firm, ktére majg
wtascicieli zagranicq. Nasi klienci, ktorych tu wdrazamy majq fabryke na 1000 osob, a tak naprawde
wtascicielskie aktywa sq na zachodzie. Wiekszego zaufania zarzqdy by do nas nabraty, gdyby ustyszaty,
ze tam tez swiadczymy te ustugi.

MSP_22
Na pewno rozwdj firmy, pracownikéw i finansowy przede wszystkim.

MSP_24
No, mysle, ze marke by mozna byfo tutaj wypromowac przede wszystkim.

MSP_27

Promocja Polski. To produkty z Kaszub, tak i bytaby jakas taka dobra reklama dla Polski. Bo produkty
naprawde bardzo dobre sq, swojskie. A wiem, ze Europejczycy lubiq polskie wedliny. Bo one sq takie
specyficzne i wydaje mi sie, ze to by byta dobra reklama dla Polski, a tez jakby firma by zyskata prestiz.
MSP_34
To jest taki etap produkcji, ze prestiz jesli juz, promocja, ze jesteSsmy na takim rynku, nie wielkos¢
sprzedazy, ale fakt obecnosci gdzies. To prestiz powoduje, poprawia wizerunek.
MSP_82

Strona | 23

Projekt: “MG6j biznes za granicg - model wsparcia instytucjonalnego MSP w obszarze umiedzynarodowienia oferty firm i rozpoczecia
dziatalnosci na rynkach miedzynarodowych”, wspdtfinansowany ze srodkéw Europejskiego Funduszu Spotecznego w ramach Programu
Operacyjnego Wiedza Edukacja Rozwdj 2014-2020, IV OS Priorytetowa Innowacje spoteczne i wspdtpraca ponadnarodowa, Dziatanie 4.3

Wspdtpraca ponadnarodowa.




2.3. Bariery w ekspansji przedsiebiorstw na rynki zagraniczne

Przedstawicieli Instytucji Otoczenia Biznesu zapytano o to, jakie sg, zgodnie z ich doswiadczeniami,
gtéwne ograniczenia, ktore sprawiajg, ze firmy nie decydujg sie na sprzedaz swoich produktéw/ustug
za granice. Badani wymieniali szeroki repertuar problemdw, z jakimi mierzg sie polscy przedsiebiorcy,
jednak najczesciej wskazywano na bariery strukturalno-finansowe, zwigzane z kapitatem ludzkim
(gtéwnie wiedzg, takze jezykowgq) oraz szeroko rozumiang mentalnoscig/postawami przedsiebiorcow.
Szczegbétowy podziat najwazniejszych, zidentyfikowanych barier zaprezentowany zostat w ponizszej
tabeli.

Tabela 2. Bariery w ekspansji zagranicznej.
Kategorie

) Szczegotowe bariery wskazane przez badanych
barier

Bariery Brak $rodkéw finansowych, w tym ptynnosci finansowej umozliwiajacej ekspansje
ST ey Zagraniczng

-finansowe Problemy technologiczne zwigzane z produkcjg, mozliwosciami produkcyjnymi

Brak kompleksowej wiedzy o interesujgcym rynku zagranicznym
Brak wiedzy o potencjale eksportowym danych krajéw

Niewystarczajace zaplecze kadrowe, trudnosci w znalezieniu wykwalifikowanych,

Bariery doswiadczonych pracownikéw
PAVIEYELTE
z kapitatem Brak umiejetnosci zarzadzania ludZmi, budowania relacji z kontrahentami,

ludzkim klientami

Nieznajomosc¢ przepisow, regulacji, prawa eksportowego, sposobdw pozyskania
wiarygodnego kontrahenta

Nieznajomosc jezyka lub brak umiejetnosci komunikowania sie w obcym jezyku

Brak wiary we wtasny produkt/ sukces
Bariery
WEEIGGEHEE Stereotypy zwigzane z polskimi przedsiebiorcami
owe . s . . . . .
Nieche¢ do podejmowania ryzyka, rozwoju; stagnacja biznesowa

Zerwanie tancucha dostaw, utrudnione wejscie na rynki zagraniczne

Epidemia
60)/|[p2e1:) | Problemy z nawigzaniem kontaktu z partnerem/klientem/kontrahentem-

ograniczenie mobilnosci, wyjazdéw, spotkan stuzbowych

Zrédto: opracowanie wtasne, ASM — Centrum Badari i Analiz Rynku
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Bariery strukturalno-finansowe

Pierwszg barierg zidentyfikowang przed badanych bytfa bariera strukturalno-finansowa, odnoszaca sie
gtéwnie do problemoéw finansowych oraz technologicznych. Przedstawiciele 0B zwracali uwage
przede wszystkim na to, ze przedsiebiorcy nie posiadajg niezbednego kapitatu, ktéry umozliwitby im
pokrycie wszystkich niezbednych kosztéw zwigzanych z procesem ekspansji zagranicznej. Nalezy w tym
miejscu zaznaczy¢, ze problemy finansowe zwigzane sg nie tylko z samym procesem eksportu, ale
obejmuja takze faze przygotowania sie do wejscia na rynki zagraniczne. Badani wskazujg np. na
wysokie koszty zwigzane z ustugami kancelarii prawnych, ale takze promocji i wyjazdéw na targi,
konferencje, spotkania branzowe.

Najczesciej pada zawsze to samo, czyli koszty. Bo czesto to sie wigze sie z wynajeciem odpowiedniej
kancelarii, ktora wdraza na rynek, przygotowuje firme prawnie, przygotowuje roznego rodzaju
rozwiqzania. My takie kancelarie prawne mamy w naszej izbie, wspotpracujemy i tak dalej. Natomiast
bardzo czesto sq przedsiebiorcy, ktorzy przychodzq i chcieliby uzyskac takq pomoc, natomiast nie sq w
stanie pokry¢ wszystkich kosztow obstugi takiej kancelarii.
10B_7

No wtasnie najczesciej zgtaszajqg problemy finansowe, czyli nie stac ich na przyktad na wyjazd na targi.
Szczegdlnie na dalekie rynki, dlatego tak popularne sq miedzy innymi Niemcy. Z jednej strony jest to
atrakcyjny, rozwijajqcy sie rynek, a z drugiej strony po prostu jest tam tanio wyjechac.

10B_13
Mysle, ze finansowanie, srodki na rozpoczecie. Ogdlnie pewnie na to, zeby wyjechac¢ gdzies tam na
misje gospodarczg, no to sq wszystko koszty jednak.

10B_14

Co jednak istotne, jak zaznacza inny respondent, bariery finansowe fatwiej jest zniwelowaé, niz inne,
na przyktad mentalnosciowe, zwigzane z kapitatem ludzkim. Badani zwracali uwage na to, ze
przedsiebiorcy moga bowiem skorzysta¢ z réznych form wsparcia finansowego (dofinansowania,
pozyczki).

(...) twarde bariery sq, w mojej opinii, tatwiejsze do pokonania niz te bariery miekkie, ktére tkwig
wtasnie w ludziach. | do tych twardych barier to zaliczytabym na pewno brak odpowiedniego kapitatu.
Bo to rzeczywiscie jest czynnik, ktdry tutaj determinuje wejscie na nowe rynki, lub tez ich brak. Bardzo
rzadko moze sie to odbyc bez naktadu kapitatowego. | to bez dosyc¢ duzego naktadu kapitatowego.
Takze to jest rzeczywiscie bariera. | ona jest troche niwelowana dzieki wtasnie temu, Ze funkcjonujq
dofinansowania.

10B_21

Jezeli chodzi o problemy technologiczne, zwigzane z produkcjg/wytwérstwem produktéw, ale takze
mozliwosciami produkcji na szerokga skale, to zdaniem przedstawicieli IOB moze stanowi¢ to bariere
w ekspansji zagranicznej. Nalezy jednak zaznaczy¢, ze respondenci nie byli zgodni co do tego, czy
polskie firmy dysponujg odpowiednim zapleczem technologicznym. Czes$¢ badanych przyznata, ze
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w poréwnaniu do zagranicznych przedsiebiorstw i dostepnej na rynku swiatowym technologii, polskie
przedsiebiorstwa dysponujg odmiennymi technologiami; inni badani wysoko ocenili polska
technologie i rozwigzania, z ktdrych korzystajg firmy. Nalezy wobec tego sadzié, ze problemy
technologiczne, chociaz zostaty rozpoznane jako jedna z barier strukturalno-finansowych, w istocie
zwigzana moze by¢ z niedostatecznym kapitatem, ktéry nie pozwala firmom na rozwdj technologiczny.

Co jest za bariera, moze byc¢ nawet technologiczna bariera, Ze zatézmy tu u nas taka technologia. Tam
taka technologia.

10B_23
RdzZnie, to zalezy od firmy, nie. Mam takie firmy, ktdre bardzo inwestujq w nowq technologie, a sq firmy,
ktore nie majg po prostu na to srodkdw i nie inwestujq i sq. No rzeczywiscie moze to byc¢ przeszkodgq.

10B_14
Organizacyjnie, czy technologicznie akurat w naszej branzy, tak jestesmy w stanie konkurowac z innymi
firmami z Europy.

10B_24

Bariery zwigzane z kapitatem ludzkim

Badani najczesciej wymieniali bariery zwigzane z kapitatem ludzkim, przy czym nalezy wyjasnic, ze to
szerokie pojecie odnosi sie gtéwnie do zasobéw wiedzy, kadr, umiejetnosci i kompetenciji. Jezeli chodzi
o wiedze, najczesciej badani wymieniali brak wiedzy o rynkach zagranicznych, o regulacjach/prawie
a takze brak znajomosci jezykow obcych, w szczegdlnosci angielskiego.

Pierwszg zidentyfikowang przez badanych barierg zwigzang z kapitatem ludzkim byt brak wiedzy
o rynkach zagranicznych. Przedstawiciele 10B wskazywali przede wszystkim na to, ze polscy
przedsiebiorcy nie posiadajg kompleksowej, ogblnej wiedzy na temat potencjalnego rynku zbytu, przy
czym dotyczy to zaréwno kwestii kultury i zwyczajow konkretnego kraju, jak i funkcjonowania na rynku,
popytu na ustugi i towary.

No przede wszystkim do tej pory to sq, to jest brak wiedzy na temat tych rynkdw. To jest tak naprawde
podstawa. No ale brak wiedzy, pewne obawy, dotyczqce funkcjonowania na tym rynku. Brak zasobow
co do prowadzenia tego typu dziatan. Bo czasem na checiach sie koriczy. | niestety nie wiadomo jak to
wdrozyc.

10B_17
Brak tez informacji o rynkach innych. To znaczy co trzeba zrobic, Zeby by¢ na tamtym rynku. Zaczynajgc
od brakéw edukacyjnych managerdow, brakow jezyka, strachu, Ze to jest rynek dla mnie zupetnie
nieznany, nie wiem jak sie po nim poruszac, nie wiem jakie tam sq zwyczaje, przepisy.

10B_19
To przede wszystkim, no jest caty czas duza bariera zwigzane ze znajomosciqg danego rynku, ze
znajomosciq i w ogdle ze zweryfikowaniem biezgcym, bo rynek sie dynamicznie zmienia przeciez w tym
roku na swiecie. | biezqgce monitorowanie gtdwnych graczy rynkowych na danym rynku docelowym.
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108_27

Zdaniem jednego z badanych, duzym problemem jest takze brak Swiadomosci przedsiebiorcéw
o potencjale eksportowym niektérych krajow, w szczegdlnosci tych, ktére znajdujg sie w bliskim
sgsiedztwie Polski. Jak zaznacza respondent, duzym zainteresowaniem cieszg sie kraje azjatyckie
i zachodnioeuropejskie, ktére powszechnie uznawane sg za atrakcyjny rynek zbytu.

Wie Pani, przedsiebiorcy na przyktad do gfowy im nie przyjdzie, Zeby sprawdzi¢ na przyktad, czy tuz za
ptotem tak zwanym, czyli za granicg, niedaleko istniejq takie mozliwosci. Oni na przyktad rozwazajg
potencjaty gdzies tam zachodnioeuropejskie, albo na przyktad azjatyckie. Jakies takie bardzo dalekie
czasami. A czesto nie poznajq sie na tym, co jest bardzo blisko.

10B_10

Niektdrzy badani wskazywali takze na to, ze przedsiebiorcy nie uzyskujg niezbednego wsparcia
w zakresie zdobywania wiedzy na temat rynkéw zagranicznych. W szczegdlnosSci respondenci
wskazywali na to, ze brak jest trwatego kontaktu miedzy instytucjami zajmujacymi sie wsparciem
w ekspansji zagranicznej a przedsiebiorcami.

Nie, uwazam, ze w wiekszosci polskie firmy nie majg przede wszystkim nie majg rozpoznania
rynkowego i to moze miec oczywiscie znacznie w sytuacji, kiedy mamy swiadomos¢, ze rynkéw. Polskie
firmy nie inwestujq, nie dostajq informacji, rzetelnych informacji na temat rzeczywistego stanu danego
rynku i popytu.
10B_5
Pierwsze to jest poznanie tej kultury, warunkdéw gospodarczych, na miejscu panujgcych zwyczajow jakie
sq, dojscia do okreslonych w sensie takim formalnym, czy organizacji, instytucji czy urzedow, ktére w
jakis sposéb mogtyby wspierac za istnienie na danym rynku. Czyli w dalszym ciggu brak tego wsparcia,
takiego instytucjonalnego, dla przedsiebiorcow, ktdrzy sq zainteresowani danym rynkiem i nie
ponoszqc duzego ryzyka bo zawsze ono jest, mogliby zaistnie¢ na danym rynku. Brakuje tego
rozpoznania, zwyczajow panujgcych na miejscu.
10B_25

Kolejng czesto wymieniang barierg zwigzang z kapitatem ludzkim jest niewystarczajace zaplecze
kadrowe oraz brak umiejetnosci zarzadzania ludZmi. Problem ten dotyczy takze samej struktury firmy,
szczegoblnie mikro i matych przedsiebiorstw, w ktérych witasciciel zaangazowany jest w prace kazdego
dziatu/komorki i w istocie nadzoruje prace wszystkich swoich pracownikéw. Z jednej wiec strony
przedsiebiorcy borykajg sie z niedoborami kadrowymi, z drugiej jednak, jak wspomina jeden
z badanych, brakuje im, czesto niezbednych, kompetencji menadzerskich, networkingowych,
budowania relacji z potencjalnym kontrahentem, inwestorem.

(...) to znowu dotyczy gtdwnie tych mniejszych firm, tak. W takich firmach, no nie ma jakis duzych
dziatdw marketingu, czy promocji, czy handlu, tak. Bardzo czesto szef jest w kazdym z dziatéw po
trochu, tak.

10B_24
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To, co powiedziatem, jest to kwestia braku kompetencji menadzZerskich, to jest brak kadr w firmie {(...)
Jezeli mowimy o kompetencjach menadzerskich, mowimy przede wszystkim o nieumiejetnosci
budowania modeli biznesowych przy wejsciu na rynki zewnetrzne. To znaczy sq rynki, w ktorych na
przyktad commision based model jest jak najbardziej akceptowalny bo tak sie pracuje, a sq rynki,
ktdrych sq konieczne na przyktad budowanie relacji, wrecz znalezienie partnera zewnetrznego, tak,
inwestycja Joint Venture, to sq te braki kompetencyjne.

10B_5

Istotne sg takze problemy z zatrudnieniem wykwalifikowanych pracownikéw, szczegélnie osdb
doswiadczonych, ktdére zajmowatyby sie kwestiami zwigzanymi z eksportem, obstugg klienta
zagranicznego, ale takze specjalistdw branzowych, posiadajacych niezbedne kwalifikacje
i doswiadczenie zawodowe w konkretnych specjalizacjach.

Jezeli chodzi o eksport, to teZ osdb z doswiadczeniem, ktdre wspdtpracowaty z danym rynkiem.
Wiadomo, ze wszedzie sq problemy kadrowe, jeZeli chodzi o produkcje, natomiast bardziej tutaj w
kwestii doswiadczenia rozwoju i eksportu.

I0B_16
Taka obawa przed tym, w tych mniejszych firmach, brak kadry i 0oséb, ktore mogtyby pociggngc dalej
temat zwigzany z ekspansjq i wyjs¢ na te rynki zagraniczne i obstuzyc klienta zagranicznego.

10B_11
Duza rotacja pracownikow jest barierq. To jest bariera w zaleznosci tez, co prawda od branzy.
Natomiast wysoko wykwalifikowani specjalisci w branzach takich, jak my tutaj mamy na Pomorzu:
stoczniowa, spawacze wykwalifikowani, to jest to, co nasze firmy caty czas nam zgtaszajq.

10B_13

Jezeli chodzi o wiedze, to badani wymieniali takze brak znajomosci procedur i regulacji, w tym
aspektow prawnych zwigzanych z eksportem towardw i ustug. Ponownie zwrdcono przy tym uwage na
to, ze dostep do niektdrych, czesto skomplikowanych informacji, bywa ograniczony, lub tez
przedsiebiorcy nie wiedzg skad mogg je pozyskaé. Istotne staje sie wiec zaoferowanie firmom
oczekiwanego wsparcia, szczegdlnie w zakresie dostarczania im wiarygodnej i kompleksowej wiedzy
na temat procedur eksportowych.

Prawne, nie znajomos¢ procedur i regulacji rynku. To na pewno. To duzo zalezy jak na to patrzec,
prawda, ktore rynki bierzemy pod uwage.

10B_6
Na pewno réznice administracyjne, brak takiego dostepu do informacji, problemy z wyszukiwaniem
tych informacji, ze znajomosciq przepisow.

I0B_8
Z takich moze nie tyle jako catej instytucji, ale moich obserwacji, to jest brak Swiadomosci tego jakie sg
przepisy w innych krajach, jak technicznie mozna to zrobic.

10B_12
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Jeden z przedstawicieli IOB wskazat takze na brak wiedzy, umiejetnosci pozyskania wiarygodnego
kontrahenta.

Brak informacji o partnerach, problemy ze znalezieniem wiarygodnego partnera, to jedno. Brak wiedzy
o pozyskaniu wiarygodnego kontrahenta - Bardzo duza przeszkoda. To jest najwazniejsza bariera.
I0B_16

Badani czesto wspominali takze o barierach jezykowych, a wiec braku znajomosci jezyka angielskiego,
co zdecydowanie utrudnia, lub nawet uniemozliwia skuteczng komunikacje z kontrahentami/ klientami
zagranicznymi. Istotna jest nie tylko sama znajomos¢ jezyka angielskiego, ale takze przetamanie
wewnetrznej bariery psychologicznej w komunikowaniu sie w obcym jezyku. Przedsiebiorcy, zdaniem
jednego z badanych, powinni wiec nie tylko znac jezyk, ale takze posiada¢ umiejetnosci komunikowania
sie, korzystania z niego w wymagajacych tego sytuacjach.

(...) nade wszystko i to jest chyba po prostu juz nasza jakas cecha narodowa. Boimy sie uzywac tego
jezyka nawet, jezeli go znamy. Bo ja tez sie czesto z tym spotykam, ze jest to taka mocna bariera
psychologiczna. (...) Dosyc duzq jest barierq. Zwtaszcza dla tych firm, ktdre sq takie rodzinne i zwtaszcza
dla tych firm, ktore sq mate. Bo tam jest troche tak, ze i to jest kolejna jakby tez bariera — brak zasobdw
ludzkich i takiego wolnego, wolnych zasobdw ludzkich, ktdre mogtyby sie czyms zajgé, to byty projekty.
Bo to jest zawsze jakis nowy projekt, nowa inicjatywa. No wiec tutaj bym powiedziata, Ze i zupetnie
inaczej rzecz sie ma w tych matych firmach. | tu takich firmach mocno rodzinnych. Bardzo czesto sq
sytuacje takie, Zze witasciciel juz w pewnym wieku nie zna tego jezyka, no ale znajg jego dzieci.

10B_21

Bariery mentalnosciowe

Kolejnymi barierami rozpoznanymi przez przedstawicieli IOB sg bariery mentalnosciowe. Pierwszym
problemem jest zdaniem badanych brak wiary polskich przedsiebiorcow w swoje mozliwosci, ale takze
brak przekonania o unikatowosci, innowacyjnosci swoich produktdw, a takze ich potencjale.

(...)imam wrazZenie, Ze tez jeszcze to, Ze my troszeczke nie wierzymy, wszyscy, przedsiebiorcy nie wierzg,
ze ich produkty sq na tyle juz jakosciowe, Zeby na przyktad mierzyc sie z produktem, zwtaszcza na
rynkach zagranicznych. Ale to jest nasza mentalnos¢, bo to jest w ogdle nie prawda, Ze one sq
jakosciowe. Po prostu tak widze, teraz juz coraz bardziej przedsiebiorcy wierzq w to i ci, co sq bardziej
pewni swoich produktow i bardziej swiadomi, to oczywiscie bardzo preznie dziatajg na rankach

zagranicznych.
10B_11
Skupienie sie tylko na rynku wewnetrznym bez wiary w mozliwos¢ ekspansji na rynki zagraniczne.
10B_19

Inni badani zwracali takze uwage na czynniki zewnetrzne, ktére sg barierg w ekspansji zagranicznej.
Wskazywano przede wszystkim na destrukcyjny wptyw stereotypdédw narodowosciowych: polscy
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przedsiebiorcy wcigz traktowani sg jako nieuczciwi, nierzetelni partnerzy do wspotpracy. Stereotypy
dotyczg takze okreslonych branz: jak wspomina jeden z respondentdw, Polska postrzegana jest jako
rynek dostawcéw potproduktédw, komponentdw, nie zas petnoprawnych, atrakcyjnych produktéw,
mogacych konkurowac z uznanymi spotecznie markami swiatowymi. Z drugiej strony, stereotypy
narodowosciowe dotykajg najmocniej, zdaniem jednego z badanych, branze takie jak handel
samochodami.

No tutaj tez z bdlem przyznaje, ze na przyktad tez krqzy taki stereotyp polskiego przedsiebiorcy, jakiego
takiego, no potencjalnego nieuczciwego raczej przedsiebiorcy. | to niejednokrotnie sam bytem
sSwiadkiem. A zwtaszcza na przyktad w takich branzach jak handel, albo, ze handel, na przyktad
samochodowy. Na przyktad przedsiebiorcy, ktdrzy nasi polscy, ktorzy chcieli jakis tam potencjat na
rynku czeskim, i chcieli sie na tym rynku ulokowad, to napotykali duze problemy chocby z tego powodu,
ze na przyktad nikt nie chciat z nimi rozmawiac. Gdzie no, powiedziano mi to wprost no, ze w
mentalnosci czeskich przedsiebiorcow, a zwtaszcza czeskich odbiorcow, czy klientéw, no nikt nie kupi
na przyktad samochodu od polskiego sprzedawcy no, bo ten polski sprzedawca musi by¢ z zatoZzenia
nieuczciwy.
10B_10
Ja sie z czyms takim spotykam, ze firmy maja bardzo fajne produkty, ale jadg z nimi do Europy
Zachodniej, na przyktad byli z kosmetykami, to sie spotykajq, wszystko fajnie tylko, czemu to nie jest
marka francuska? Z takim przyjeciem. To moim zdaniem tez odgrywa role, Ze jestesmy przez kraje
zachodnie raczej postrzegani, jako rynek zbytu dla tych ich technologii, ewentualnie rynek dostawcow,
ale potproduktdw, surowcow tak to bym widziata.
I0B_6

Kolejng barierg mentalnosciowa jest nieche¢ do podejmowania ryzyka oraz stagnacja, brak potrzeby
rozwijania swojej dziatalnosci, przede wszystkim ze wzgledu na wiek i dtugos¢ prowadzenia
przedsiebiorstwa. Jak wskazuje jeden z badanych, przedsiebiorcy, ktérzy zajmujg sie prowadzeniem
swojej firmy kilkanascie, kilkadziesiat lat, nie czujg juz potrzeby ekspansji.

Potencjat. Mozliwos¢ poniesienia jakby pewnego ryzyka.

10B_25
To znaczy w zaleznosci od firmy, bo to wszystko zalezy, jak firma jest, wie pan dobrze sie dzieje na rynku
krajowym, to duzo wtascicieli, ktérzy prowadzq od 30 lat firme, to zauwazamy, Ze nie czujq potrzeby
dalszego rozwoju, tylko stagnacji, na tej zasadZzie.

I0B_16

Epidemia COVID-19

Kolejng barierg, ktéra zdaniem badanych moze spowolni¢ lub utrudni¢ ekspansje zagraniczng
przedsiebiorstw jest epidemia COVID-19. Nalezy w tym miejscu zaznaczyé, ze jest bariera specyficzna,
bowiem nalezy do grupy barier zewnetrznych, na ktdre przedsiebiorcy nie majg wptywu. Zdaniem
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przedstawicieli 10B, wiekszo$¢ branz negatywnie odczuta skutki pandemii: zmniejszeniu ulegta
produkcja, ale co wazniejsze, sktonnos$¢ przedsiebiorcéw do podejmowania ryzyka, jakie wigze sie
w ekspansjg. Zdaniem badanych, firmy ktdre juz prowadzg sprzedaz swoich produktéw za granica
doswiadczajg réwniez wielu probleméw, zwigzanych miedzy innymi z przerwanym taricuchem
dostaw, ale takze, czesto wymaganym, osobistym kontaktem z kontrahentami, spotkaniami
biznesowymi.

No nie chce moéwic stagnacje, ale tu jest no wyrazna taka, no rezerwa i, raczej taka postawa
wstrzymania, i oczekiwania na rozwdj wydarzen. Znaczy, raczej firmy nie sq sktonne w tej chwili
inwestowac, rozwijac sie, wchodzi¢ na jakies tereny, no, ktore wiqgzq sie jeszcze z jakimis dodatkowym
ryzykiem.

10B_10
(...)i widzimy na przyktad jednak pewngq bariere, ze teraz firmy sie obawiajq z wejsciem na rynki, bo nie
wiedzg po prostu, jak to bedzie wszystko wyglgdato. Bojq sie zainwestowac no kapitat, zainwestowac
swojqg prace tez nawet prace i skupic sie na rynku tutaj regionalnym.

10B_11
Tak, bo mimo wszystko jest utrudniony kontakt na wielu rynkach, no wymagany jest szczegdlnie poza
uniq europejskq ten kontakt osobisty i bez tego czesto te negocjacje  nie odbywajq sie, czy nie koriczg
sie jakims sukcesem. Ludzie czekajq, az bedg mogli pojechac, sie spotkac i to na pewno wydtuza proces
negocjacyjny i jakies decyzje w tym zakresie, Zeby druga strona mogta postawic¢ kropke nad i,
rzeczywiscie podpisac jakis kontrakt, dokonac zakupdw.

10B_16

Potwierdzajg to takze sami przedsiebiorcy: wiekszos¢ z nich przyznata, ze epidemia COVID-19 mogtaby
negatywnie wptynaé na podjecie decyzji w sprawie ekspansji zagranicznej. Podstawowym problemem,
jaki widzg badani, sg techniczne kwestie zwigzane z wysytkg produktéw za granice: jak wskazujg
niektdrzy respondenci, zamkniecie granic spowodowato przerwanie tancucha dostaw, opdznienia lub
tez catkowity brak mozliwosci wysytki towaru. Co ciekawe, niektérzy badani wspominali takze o tym,
ze ze wzgledu na wprowadzone obostrzenia nie odbywajg sie spotkania biznesowe, ani wyjazdy
stuzbowe, ktdre czesto sg niezbedne. Kontakt posredni, za pomocg komunikatoréw internetowych jest
oceniany jako mato efektywny.

Natomiast z niektérymi narodami niedobrze jest sie komunikowac zdalnie, trzeba uscisng¢ sobie rece,
popatrzec sobie w oczy, zjes¢, wypic, pogadac, pdéjsc do sauny.
MSP_2
Jesli my sie nie mozemy praktycznie ruszac z tego kraju praktycznie, jesli mamy pewnosc¢ w poruszaniu
sie po miescie. Oczywiscie mamy mozliwos¢ wideo potgczer, ale musimy wiedziec do kogo sie potgczyc.
MSP_4

Nieliczni badani dostrzegali jednak pozytywne skutki, jakie moze przyniesé¢ epidemia COVID-19; dwoje
przedsiebiorcéw zwrdcito uwage na to, ze dzieki pandemii rozpoczeli sprzedaz w internecie, co
umozliwito zwiekszenie sprzedazy i dotarcie do wiekszego grona odbiorcow. Takze jeden
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z przedstawicieli IOB stwierdzit, ze przedsiebiorstwa, w zwigzku ze spowolnieniem gospodarczym,
moga poswieci¢ wiecej czasu na budowanie strategii rozwoju.

To jest taki wptyw, kiedy po prostu w firmie nagle znalazto sie troche czasu na to, Zzeby po prostu
popracowac¢ nad tym ciekawym produktem i zaoferowac ten produkt, na przyktad, na rynek
skandynawski. Takie znam przyktady. | sie to udafto. | to wtasnie dzieki tej pandemii i to wtasnie dzieki
temu, ze sie zwolnito troche tempo i ze sie znalazty wolne moce przerobowe.

10B_21

2.4 Ryzyko i obawy przedsiebiorcow wobec ekspansji zagranicznej

Kierujac sie kategoriami barier przyjetymi w poprzednim podrozdziale, mozemy zauwazy¢, iz zdaniem
IOB dla przedsiebiorcéw najwazniejszymi barierami sg kwestie mentalnosciowe, zwigzane z kapitatem
ludzkim oraz formalno-strukturalne. W odréznieniu od pracownikéw |I0B, przedsiebiorcy przedstawili
mniejszg ilos¢ obaw i barier, lecz skoncentrowali sie na konkretnych problemach, szerzej je opisujac.
Niezwykle istotng kwestig przed rozpoczeciem dziatan zwigzanych z ekspansjg zagraniczng jest analiza
ryzyka. Zaréwno rynki, jak i regulacje prawne w innych krajach rdznig sie w stosunku do regulacji i
przepiséw przyjetych w Polsce, co budzi niepokdj wsrdd przedsiebiorstw planujgcych ekspansje, jak i
tych, ktérzy podejmowali préby ekspansji w przesztosci. Oprdcz najwazniejszego ryzyka, ktére
przejawia sie rowniez w innych czesciach niniejszej pracy (ryzyka finansowo-ekonomicznego),
respondenci bardzo obawiajg sie wtasnie kwestii formalno- prawnych w innych krajach oraz réznic
kulturowo-jezykowych.

W niniejszym raporcie dokonano kategoryzacji rodzajow ryzyka i uwzgledniono:

1. Ryzyko twarde:
e Ryzyko finansowe.
e Trudnosci produkcyjne.
e Brak wiedzy o rynkach zagranicznych/problemy formalno-prawne.
e  Problemy z wysytka towaru.

2. Ryzyko miekkie:
e Ryzyko zwigzane z obawag przed nierzetelnymi kontrahentami.
e Rdznice kulturowo-jezykowe.
e Obawy zwigzane z konkurencja.
e Ryzyko poniesienia porazki.
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Ryzyko finansowe

Respondenci najwieksze obawy w kwestii finansowej kierujg w strone problemdéw zwigzanych z duzymi
kosztami transportu, kosztéw podrdézy zwigzanych z prezentacjg oferty oraz same kosztéw sprzedazy,
magazynowania, serwisu czy ubezpieczen zwigzanych z transportem zagranicznym, a takze ryzyko
zwigzane ze zmieniajgcym sie kursem walut.

Duze koszty, to sq bardzo duzZe koszty. To sie wszystko potem rozbija o koszty. Dla nas wyjazd w celu
na przyktad zaprezentowania urzqdzenia w szpitalu, to jest dwutygodniowy wyjazd, ja tam musze dwie
osoby wystac, umiescic te osoby w hotelu, urzqdzenia muszq zawiezé, urzqdzenie musze tam niestety
ubezpieczyé, zatatwic formalnosci, to moze byc¢ dla mnie kilkadziesigt tysiecy ztotych, nawet 40. A oni
twierdzq w ktéryms momencie,, Ze jednak nie.

MSP_28
koszty sprzedazy, koszty magazynowania, koszty serwisu, koszty transportu, ubezpieczern i tak dalej.

MSP_16
Ryzyko kursowe, no bo to, tez trwajqgcy kurs,

MSP_54

Trudnosci produkcyjne

Pewnym ryzykiem dla respondentéw sg réwniez kwestie zwigzane z produkcja. Ich zdaniem wejscie na
rynki zagraniczne wigze sie z catkowitg lub czesciowg zmiang produkgcji, a co za tym idzie poniesieniem
znacznych kosztéw na rozbudowe/zakup nowych linii produkcyjnych.

(...) ze stracilibysmy kontrole nad tq, jakosciq, ktdrq oferujemy. Ze musielibysmy zaczq¢ dodawad jakies
ulepszacze, zeby ten produkt miat dtuzszg date waznosci. | tego bysmy chyba nie chcieli zmieniac.
MSP_34
Obawg mojq jest to, ze musiatbym wydac duze srodki na dostosowanie zaktadu, na zakup technologii i
na jej wdrozenie i na nauczenie sie.
MSP_40

Brak wiedzy o rynkach zagranicznych (w tym problemy formalno-prawne)

Reprezentanci przedsiebiorstw czesto rowniez wskazujg na obawy zwigzane z nieznajomoscig prawa
na rynkach zagranicznych. Istotnym aspektem jest réwniez brak wiedzy zwigzany z rynkami
zagranicznymi, a takze z ich specyfika.

(...) brak wiedzy na temat jakby catego tego otoczenia prawnego. To, Zze my mamy prawo zamowien
publicznych, ale jest jakichs kodeks u nas cywilny, sq jakies zapisy, sq przepisy dotyczgce ochrony
Srodowiska, sq przepisy dotyczqce transportu, pracy ludzi i tak dalej. Wchodzgc jakby na rynek
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zagraniczny to na pewno by musiata by¢ jakas petna obstuga prawna i umiejetnos¢ poruszania sie w
tym systemie prawnym zewnetrznym.
MSP_8

Kwestie prawne i przepisowe to trzeba po prostu znalez¢ kogos, kto sie na danej branzy zna. | stosowa¢é
sie po prostu do danych zasad, bo w Polsce sg pewne zasady, a za granicg mogg by¢ catkowicie inne i
inaczej sie stosuje pewne rzeczy.

MSP_13
Trzeba by byto zatrudni¢ dodatkowych ludzi, ktorzy by sie zajmowali marketingiem za granica.

MSP_38
No przede wszystkim wiedza zwigzana z samym rynkiem, czyli podwykonawstwem to jest raz. Wiedza
zwigzana z tym gdzie, kto, co robi, czyli gdzie mozna sie ewentualnie zakontraktowaé, zaofertowaé. No
bo jezeli nie myslimy o tym, oczywiscie nie sprawdzamy tych rynkéw. Chyba to na razie widze.

MSP_55

Problemy z wysytka towaru

Niezwykle istotnym problemem (cho¢ wystepujgcym wsréd wypowiedzi respondentéw w matym
stopniu) sg problemy z wysytkg towaru. Czes$¢ przedsiebiorcow obawia sie bardzo duzych kosztéw
wysytki oraz ograniczen wagowo-gabarytowych. Inni z kolei wskazujg na problem transportowo-
logistyczny rozumiany jako zachowanie procedur dotyczacych bezpiecznego przechowywania
produktéw w czasie transportu, w przypadku Panstw osciennych. Podkreslajg przy tym, ze w Polsce
majg nad tym kontrole, a z kolei poza granicami Polski moze by¢ z tym rdznie, co konsekwencji moze
przyczyni¢ sie do odbioru zepsutego towaru. Istotng kwestig jest rowniez brak zaufania do firm
transportowych, ktére wedtug wskazania jednego z respondentéw gubig przesyitki lub wydtuzajg czas
dostawy.

Ptynnos¢ [finansowa], natomiast drugie uwazam koszty transportu, takze to. Te dwie podstawowe
chyba rzeczy.

MSP_17
Na pewno transport, logistyka, drugie to bytoby przechowywanie tych produktow, bo wiadomo, Ze to
jest mieso. Psuje sie, wedlina. Ze mogtaby sie popsuc jakos¢ przez to, ze bytoby Zle przetransportowane
i Zle przetrzymywane.

MSP_34

No, dobrze, jeszcze jedna rzecz (...) kilka razy spotkato mnie to, ze to co wysytatam przepadto. Owszem
to ubezpieczone jest zawsze, ale tyle jest formalnosci, tyle czasu uptywa. Poza tym ktos, kto na to czekat
jest niezadowolony i tez nie wiadomo czy to moze dojdzie za tydzien. Mozna niby praktycznie sledzic
przesytki. No ale widzi sie na przyktad przesytka ugrzezta gdzies. | to tak samo dotyczy rynkow
zagranicznych. Bo no rdzZnie to jest na tych rozdzielniach. TakzZe to jest teZ problem. Kilka razy mnie to
spotkato.
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MSP_52

(...) po pierwsze bardzo drogi transport. Czyli wysytka jest bardzo droga za granice, gdzie sg
ograniczenia bardzo gabarytowe i wagowe. Moje produkty na przyktad niektére maty sq bardzo ciezkie.
Nawet gabarytowo nie sq duze. To nie blokuje najbardziej chyba.

MSP_68

Nierzetelnos¢ kontrahentow

Respondenci obawiajg sie réwniez nierzetelnosci kontrahentéw. Uwazajg, ze poza granicami kraju,
zeby méc efektywnie Sciggaé naleznosci, nalezy zatrudni¢ dodatkowe osoby.

Niesolidny partner, niewydolny finansowo, najczesciej taki partner, ktory opowiada gtupoty, jest
mitomanem, to jest najwiekszy problem (...

MSP_1
(...) Mysle, Ze mdgtby byc problem ze sciggalnoscig, z naleznosciq i poza swoim krajem. No wiadomo w
Polsce, to idziemy do sqdu, komornik i tym podobne, a na zachodzie jednak trzeba by bytfo sobie kogos
zatrudnic, kto w tym siedzi.

MSP_2

Réznice kulturowo-jezykowe

Nie bez znaczenia dla badanych sg réwniez rdznice kulturowo — jezykowe, ktdre czesto prowadza do
niedomdwienia i niezrozumienia ustalen miedzy zainteresowanymi stronami.

(...) kwestie gdzies tam jezykowe, kwestie kulturowe.

MSP_4
Zasada pisemnosci ustalen, czesto mamy rdznice kulturowe, a jak przerzucimy porozumienie na obcy
jezyk, na przyktad na jezyk angielski, ale to moze by¢ dowolny jezyk na przyktad tacina, to nie ma
znaczenia, byleby to byt jezyk obcy dla obu stron, to obie strony starajg sie wyrazi¢ w miare
perfektycjnie, jeZeli cos jest niezapisane, no ostatnio sie nacigtem na takq sytuacje, ze nie zrozumiatem
partnera. Mdwie o sytuacji z ostatnich dni, przy moim doswiadczeniu.

MSP_1

Obawy zwigzane z konkurencja

Osoby objete badaniem jako czesty przyktad podajg konkurencje pochodzacg z Chin. Ich zdaniem,
nawet mimo znalezienia niszy na jednym z rynkdw zagranicznych, zawsze istnieje ryzyko wejscia na ten
rynek chinskich producentéw, oferujacych duzo tansze produkty. Podobnie sytuacja wyglada jesli
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chodzi o sprzedaz online i produkty dystrybuowane za granicg. Respondenci w tym aspekcie réwniez
widzg stabos¢ rynku polskiego — Polska nie posiada portalu, ktéry stuzytby sprzedazy polskich
produktédw hurtowo poza granice kraju.

No, mysle, najwiekszym zagrozeniem dla nas to konkurencja. My jestesmy w branzy kosmetycznej,
gdzie no konkurencja jest naprawde spora, np. Chiriczycy, wszystkie inne portale, aplikacje, w ktorych
mozna zamawiac, prawda, i on-line.

MSP_26
(...) jak jest Alibaba, zatoZzony system przez chiriskiego biznesmena, najbogatszy prawie na swiecie, ale
teZ jest dotowany przez Paristwo, mozna tam wystawiac produkty, znajdowac kontrahenta, tez system
pilnuje czy zostatem zabezpieczony, jak nie to zwraca pienigdze, on jest gwarantem. Dosy¢ niewielkie,
kilka % sq opftaty, a on jest takim jakby zarzqdcq. Allegro u nas tylko jest, to dla Kowalskiego, a Polska
nie ma takiego portalu do promowania produktéw, to by byto ciekawe u nas.

MSP_76
(...) z Chin duzo jest Scigganej sztucznej bizuterii (...) to jest masowka, ktora jest w takich cenach, ze my
w Zaden sposob tych cen nie przebijemy. Nie ma szans. Raz, ze oni majq duzo materiatow, ktére sq u
nich tanie. No ale trzeba by¢ poteznym producentem, zeby od nich brac. Ja i szereg innych firm jestesmy
za mali(...) musimy bazowac na hurtowniach polskich. No nie narzekam, no tak jest. Ale z drugiej strony
to, ze Chiny zarzucajq tani materiat, tanimi wyrobami sklepy, no to jest nie tylko nasz bdl, ale wielu
branzy. | to jest bardzo tanie. Owszem, uczciwie mowigc to jest tandeta. No bo powiedzmy po
uzywaniu, po noszeniu czy krotkim czasie, to rozpadnie sie.

MSP_52

Ryzyko poniesienia porazki

Wiekszos$¢ badanych liczy sie z poniesieniem porazki. Ich zdaniem ryzyko i problemy z ktérymi sie
zmagajg sg wpisane w ich zycie zawodowe, a ich doswiadczenie pozwalajg je rozwigzac¢. Podkreslaja |
zdajg sobie sprawe, iz wchodzac na rynek zagraniczny, ponoszac tym samym duze nakfady finansowe,
porazka w przypadku niepowodzenia moze odcisngé swoje pietno bardzo mocno na kondycji
finansowej przedsiebiorstwa.

Prowadze dwadziescia piec¢ lat dziatalnos¢. Oczywiscie jakies bfedy sie zdarzajqg tak, ale jeszcze nie
podpisatem kontraktu, na ktérym bym stracit. Moge sie tutaj pochwali¢ i po prostu mysle, ze to po to
jesteSmy przedsiebiorcg, mnie nikt nie dat ztotowki dofinansowania nigdy i po prostu, dlatego
zbudowatem swoje przedsiebiorstwo, swojq przestrzeri na prawdziwej ekonomii. Jezeli ktos sie nie
nadaje to nie powinien byc¢ przedsiebiorcg.

MSP_32
(...) kazdy, kto chce osiggngc sukces mysli o tym, ze moze miec porazke i to ryzyko trzeba skalkulowac,
natomiast jezeli ta porazka byta tylko porazkg, to (...) idzie sie dalej.

MSP_42
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2.5. Potrzeby i oczekiwania przedsiebiorcow w kwestii wsparcia w ekspansji zagranicznej
2.5.1. Warunki niezbedne do dokonania ekspansji zagranicznej

Przedstawiciele przedsiebiorstw, wypowiadajgcy sie na temat warunkéw do ekspansji, wymieniali
wiele czynnikdw, jakie musiataby spetnic ich firma, aby wejs¢ na rynki zagraniczne. Nalezy w tym
miejscu zaznaczyé, ze na podstawie odpowiedzi badanych stworzy¢é mozna zmodyfikowang
i uproszczong analize SWOT, przedstawiajgcg szanse (czynniki sprzyjajgce podjeciu decyzji) oraz
zagrozenia- bariery, ktére utrudniajg, lub tez catkowicie uniemozliwiajg podjecie decyzji o ekspansji
zagranicznej. Najwazniejsze takie czynniki ujete zostaty na ponizszym grafie.

Rysunek 4 Szanse i Zagrozenia dla ekspansji zagranicznej

Zrédto: opracowanie wtasne, ASM — Centrum Badari i Analiz Rynku
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Badani najczesciej podkreslali, ze przydatne okazatoby sie wieksze wsparcie Instytucji Otoczenia
Biznesu, szczegdlnie w zakresie przekazywania rzetelnych informacji. Przedsiebiorcy, jak wykazaty
badania, czesto nie wiedzg, gdzie szuka¢ wiarygodnych Zrédet wiedzy na temat interesujacych ich
rynkéw, a takze procedur. W opinii respondentdw I0B powinno by¢ instytucjg, ktéra prowadzi
przedsiebiorstwa przez proces przygotowania do ekspansji zagranicznej; oferuje wsparcie w zakresie
prawnym, nawigzywania kontaktéw biznesowych, ale takze wypromowania polskich przedsiebiorstw.
Podstawa takiej pomocy jest zdaniem badanych rzetelnos¢, wiarygodnosc i kompleksowosé. W tym
miejscu nalezy zaznaczyé¢, ze zdecydowana wiekszos¢ firm zadeklarowata, ze nie prowadzi i nie
prowadzita nigdy analiz rynkowych: przedsiebiorstwa posiadajg jedynie ogdlng wiedze na temat rynku
i zapotrzebowania na okreslone produkty i ustugi. Czesto wiedza ta jest ograniczona, niepetna i opiera
sie na wybidrczych, nieformalnych obserwacjach przedsiebiorcéw. W tym kontekscie uzyskanie
rzetelnej wiedzy na temat rynku jest niezwykle istotne w procesie podejmowania decyzji o ekspansji
zagranicznej.

Natomiast, jesli udatoby sie znaleZc¢ kogos, kto wprowadZzitby nas na rynek zagraniczny, to by na pewno
przyspieszyto nasze dziatanie, jakbysmy mieli kogos, kto ma w tym temacie doswiadczenie {(...)

MSP_67
Pomoc ze strony Paristwa, zeby wypromowac jakos. Jak rozmawialismy, na temat Izby Przemystowej,
innych.

MSP_72
Jakby udato sie zrobic cos takiego, Zze udatoby sie uzyskac porady bezptatne to wszystko moze sie juz od
razu dziaé. Bo gdybym miat zatrudnic eksperta, ktdry by mi utozyt wszystkie procedury zwigzane z
eksportem to jakies srodki w firmie na to sq, ale nie dowiadywatem sie ile to kosztuje. Natomiast jezeli
bytoby to za darmo to zapewne juz jutro poszedtbym do tej firmy i chetnie sie spotkat. Dostep do takiej
darmowej informacji uruchomitby w moim przypadku dziatania.

MSP_77

Co ciekawe, pomimo tego, ze badani wspominali o potrzebie wiekszego wsparcia ze strony Instytucji
Otoczenia Biznesu, niewiele z nich zdecydowato sie na skorzystanie z ich oferty. Problematyczne staje
sie takze, wedtug jednego badanego, dopasowanie wsparcia IOB do oczekiwan przedsiebiorcéw,
szczegllnie reprezentujacych branze specjalistyczne. Oferta kierowana do takich firm powinna by¢
dostosowana do specyfiki danego rynku: jak wskazuje respondent, przedstawicielem 10B czesto
brakuje wiedzy na temat tego, jak wesprze¢ konkretng branze. Nalezy w tym miejscu takze zaznaczyd,
ze czes¢ badanych oczekuje, ze to IOB pierwsza nawigze z nimi kontakt w celu zaproponowania
wsparcia, pomocy; niektdrzy z nich otwarcie przyznawali ponadto, ze nie wiedzg gdzie szukac
informacji na temat oferowanego wsparcia.

Owszem, kilka razy korzystaliSmy z ustug, ale powiem tak, ze w wiekszosci koriczy sie nastepnym
rozmowach. Potem w czasie wstepnych rozmow to my to poszukamy, my to sprobujemy, my to sie
odezwiemy. Mija po ten tydzier, mija 2 i koniec. Rozmowy sie urywajg. Bo mdéwiqc szczerze, te
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instytucje to jest znowu ta sama sprawa Polska nie jest rynkiem urzqdzer medycznych, wbrew temu,

co wszyscy chcieliby u nas stwierdzic¢. U nas nikt nie umie ani sprzedawac urzqdzern medycznych, u nas

nikt nie wie, jakie problemy sq z urzqgdzeniami medycznymi, z ich produkcjq, z ich wytworzeniem.
MSP_29

Badani z jednej strony oczekiwaliby wsparcia i pomocy ze strony Instytucji Otoczenia Biznesu, z drugiej
jednak Istotne staje sie przeswiadczenie, ze przedsiebiorca, jako odpowiedzialny wtasciciel firmy,
powinien sam podejmowaé decyzje i zbudowaé pozycje rynkowg wtasnymi rekoma; tym samym
wsparcie ze strony innych Instytucji traktowane jest jako zbedny dodatek, a nawet, jak zaznacza jeden
z respondentéw, dziatanie nieoptacalne dla firmy, bowiem w jego opinii IOB nastawione sg wyfacznie
na witasne zyski, nie dbajg zas o interesy przedsiebiorcow. Mamy zatem do czynienia z jednej strony -
ze stereotypowym postrzeganiem IOB jako Instytucji nastawionej na osigganie wtasnych korzysci,
z drugiej natomiast z brakiem wiedzy na temat tego, jakie wsparcie (i na jakich zasadach) moze zostac
udzielone przedsiebiorcom chcacym dokonaé ekspansji zagranicznej. Istotne staje sie takze
przekonanie o tym, ze to przedsiebiorca- witasciciel powinien sam dokonac ekspansji zagranicznej,
zadba¢ o kondycje swojej firmy, nie zas prosi¢ o pomoc instytucje zewnetrzne. Na podstawie
wypowiedzi niektérych respondentéw zbudowaé mozna obraz polskiego przedsiebiorcy, gtéwnie
mezczyzny: silnego, niezaleznego, dbajgcego o witasne interesy, ale takze dumnego, nie oczekujgcego
wsparcia, nie proszgcego o pomoc, a nawet- uwazajgcego takie wsparcie za dowdd wtasnej utomnosci.
W wypowiedziach niektérych badanych dostrzec mozna ponadto pewng nieufno$¢ wobec wsparcia
oferowanego przez inne instytucje, wyrazajgca sie poprzez stwierdzenia, ze nalezy polega¢ tylko na
sobie.

Z czego to moze wynika¢. Mysle, ze moze z checi do dojscia do wszystkiego wtasnymi sitami. Jakos
wiem, Ze w przesztosci byty proby podjecia, powiedzmy jakis dofinansowan i tak dalej. Natomiast nigdy
nie udato sie dojs¢ do rozwigzania, moze troszeczke z nieufnosci do tych Instytucji.

MSP_25
Umiesz liczy¢? Licz na siebie. Robitem tak dotychczas.

MSP_20
Owszem, spotkalismy sie. Ale musze Panu powiedziec, Zze mdj tata to jest, jednak facet starej daty i
polega na sobie.

MSP_38

Ekspansja zagraniczna postrzegana jest przez cze$¢ badanych nie jako Zrédto rozwoju, ale swoista
ucieczka na rynki zagraniczne, do ktérej dochodzi wtedy, kiedy sytuacja gospodarcza w Polsce nie
pozwala na zachowanie ptynnosci finansowej przedsiebiorstwa. Mamy zatem do czynienia nie tyle
z barierami mentalnosciowymi polskich przedsiebiorcéw, co z negatywnymi postawami wobec same;j
ekspansji zagranicznej i jej celdw. Niektdrzy przedstawiciele MSP nie rozwazajg ekspansji zagraniczne;j,
poniewaz sytuacja na rodzimym rynku sprzyja dobrej kondycji ich firmy. Wejscie na rynek zagraniczny
nie jest wiec traktowane jako forma rozwoju, inwestycji w przedsiebiorstwo, budowanie silnej jego
pozycji, ale jako szukanie alternatywnego rynku zbytu, w sytuacji zastoju gospodarczego w rodzimym
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kraju. Badani wypowiadajacy sie na ten temat czesto stwierdzali, ze zta sytuacja finansowa, spadek
obrotéw, utrata ptynnosci finansowej bytaby bodicem, ,przymusem” do sprzedawania swoich
produktdw lub ustug za granica. Co ciekawe przewaznie opinie takg wyrazali przedstawiciele mikro
i matych przedsiebiorstw.

To znaczy mysle, ze jezeli to nie bede miat sprzedazy, to bede musiata probowac szukaé. W tej chwili
nie mam takiej potrzeby.

MSP_47
Tak, ze bylibysmy przymuszeni szukac rynku zbytu dla naszych ustug za granicg, albo bytoby juz tak, ze
po prostu nie wiem, jadqc za granicq juz kazda ustuga bytaby brana myk myk. Po prostu miatby tamten
rynek takie zapotrzebowanie, Ze nie trzeba by sie byto martwic o rynek zbytu dla ustug.

MSP_59
No wie pan co, no musielibysmy tutaj bardzo cienko piaé, ze tak powiem i szukac jakis dodatkowych
rozwigzan. By¢ moze w danym momencie gdzies tam za granicq.

MSP_62
Mysle, ze jakies zatamania rynku, tutaj na naszym lokalnym w Polsce. | podejrzewam, ze to by byto taki
duzy bodziec, zeby szukac gdzies dalej faktycznie.

MSP_25

Przedstawicieli MSP charakteryzuje takze postawa asekuracyjna, czego przejawem jest takze potrzeba
znalezienia rzetelnego partnera lub posrednika biznesowego, ktéry pomadgtby im w procesie ekspansji
zagranicznej. Z jednej strony partner taki bytby gwarantem utrzymania dobrej kondycji firmy
(zajmowatby sie nawigzywaniem kontaktéw za granica, zleceniami, kontraktami), z drugiej natomiast,
jak méwi jeden z badanych, ograniczatoby to subiektywne odczuwanie ponoszonego ryzyka, bowiem
czes$¢ odpowiedzialnosci za podejmowane dziatania spoczywataby na barkach partnera.

No musiatbym znalez¢ solidnego partnera na tamtym rynku, ktdry by nam zlecat prace.
MSP_19
Jesli ten partner by sie znalazt, to nie bytoby dla mnie ryzyko, skoro on tez podejmuje jakies ryzyko.
MSP_22

Z postawg asekuracyjng polskich przedsiebiorcow wigze sie takie aspekt niepewnosci co do
odniesienia sukcesu w przysztosci, lub tez utrzymania dobrej kondycji firmy. Aby zwiekszy¢ mozliwosci
odniesienia sukcesu, firma powinna nie tylko znajdowad sie w niezmiennie dobrej sytuacji finansowej,
ale takze osiggna¢ takie stadium rozwoju, ktdre pozwolitoby na ekspansje: posiadaé¢ odpowiednie
zaplecze technologiczne, infrastrukture, sprzet i narzedzia pracy.

Generalnie musiatby byc jakis plan. Nie jest, Ze cos nam tam przymusi, ale jakby byta jakas okazja, jeZeli
by to dato mozliwosc, tak jak mowitem wczesniej, zdywersyfikowania, jakiejs wiekszej ptynnosci i
spokoju w prowadzeniu biznesu, a nie tak, jak jest teraz, Ze my nie wiemy, co bedzie w przysztym roku,
co bedziemy robi¢. Poniewaz to by nam dato taki troche spokdj, Ze nie jest tak, Zze co roku musimy co
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wiosne sie zastanawiac, co ja bede robit za tydzien i co ja bede robit na przyktad z setkq ludzi przez
najblizsze pot roku.
MSP_8

Niektdrzy badani w swoich wypowiedziach odnosili sie takze do innych czynnikdw spotecznych
i demograficznych, ktére mogtyby mie¢ wptyw na che¢ dokonania ekspansji zagranicznej. Do
najwazniejszych z nich, z wyjgtkiem wymienionej wyzej postawy asekuracyjnej, nalezg wiek i odwaga,
szczegolnie jezeli chodzi o podejmowanie zdecydowanych, niosacych ze sobg pewne ryzyko, decyzji.
Z jednej strony badani przyznawali, ze sg juz w nieodpowiednim wieku, sg za starzy na dokonywanie
tak radykalnych zmian, z drugiej natomiast podkreslali istotnos¢ swojego doswiadczenia zawodowego,
wyuczonych i ugruntowanych $ciezek biznesowych.

Jezeli polityka wobec przedsiebiorcow bedzie tak dalej to zamkne dziatalnos¢. A nie wyniose sie za
granice z uwagi na to, z uwagi na wiek maj, tak.

MSP_32
Wie Pan, ja mam juz za duzo lat, Zebym jeszcze az do takiej skali wejscia na rynek zagraniczny dqzyta.
Mnie po prostu sama produkcja jakos cieszy.

MSP_52
Dopdki mdj tata trzyma ster, to to jest raczej niewykonalne.

MSP_38
Staramy sie tak bezpiecznie dos¢ do tego tematu podchodzic. By¢ moze troche zbyt asekuracyjnie. Po
prostu ja jestem mtodszg osobq niz kierownictwo. Oni tak bardziej asekuracyjnie podchodzq do tego
wszystkiego.

MSP_45

W tym miejscu nalezy takze wspomniec¢ o réznicach w postawach kobiet i mezczyzn. Chociaz kobiety
stanowity zdecydowanie mniejszy odsetek respondentow biorgcych udziat w badaniu, to jednak
dostrzec mozna pewne interesujgce réznice w samych postawach wobec ekspansji zagraniczne;j.
Kobiety czesto prezentowaty postawe zadowolenia ze swojej obecnej sytuacji: byty generalnie
usatysfakcjonowane swoimi osiggnieciami, czerpaty rados¢ z najmniejszych sukcesdw. By¢ moze jest
to jeden z powododw, dla ktdrych byty raczej niechetne do ekspansji zagranicznej. Co ciekawe kobiety
wymieniaty caty repertuar obaw i ryzyka jaki wigzatby sie z wejsciem na rynki zagraniczne. Nie
formutowaty przy tym konkretnych rozwigzan i sposobdow w jaki ryzyko mogtoby by¢ zniwelowane.
Mezczyzni byli bardziej precyzji i konkretni w swoich wypowiedziach: czesciej definiowali swoje obawy,
ale takze wymieniali konkretne dziatania jakie powinni podjgé przed przystgpieniem do ekspansji
zagranicznej.

Badani czesto wspominali takze o tym, ze przed podjeciem decyzji o ekspansji zagranicznej, ich firma
powinna posiada¢ odpowiednie zaplecze kadrowe i finansowe. Szczegdlnie na problem ten zwracali
uwage przedstawiciele mikro i matych przedsiebiorstw; dostrzegano potrzebe zwiekszenia
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zatrudnienia, stworzenia nowych dziatdbw (np. prawnych) oraz oczywiscie pozyskania
wykwalifikowanych, kompetentnych pracownikdéw.

No tez na pewno wielkos¢ firmy. Ta wielkosc, jak jest wieksza firma, to oczywiscie jest bardziej
uzbrojona. przewaznie juz wtedy jest jakis tam prawnik zatrudniony i tatwiej prowadzi¢ rozmowy i
ewentualnie negocjacje czy tam nawet.
MSP_6
Dodatkowe dziaty, to moze to sie do tego sprowadza, ale dodatkowym dziatem bytby dziaf, ktory by
musiat miec swoich pracownikdéw. Mysle, ze to nie bytaby jakas duza ilos¢ stanowisk.
MSP_57
Na pewno tak, bo musiatby powstac dziat logistyki tej ekspansji na rynek europejski.
MSP_58

Konieczne bytoby takze uproszczenie pewnych procedur, przede wszystkim zwigzanych z eksportem
i prowadzeniem dziatalnosci gospodarczej. Ponadto, jak zaznacza jeden z badanych, instytucje
kontrolujace przedsiebiorstwa powinny podejmowac wspédlne dziatania w celu wspierania firm.

Wiemy i zdajemy sobie sprawe, ze to musi byc¢ wszystko, ale te procedury papierowe, zezwolenia, to
wszystko jest zbyt ucigzliwe, zbyt dfugo to trwa. Sq to naprawde spore ktopoty z tym.

MSP_10
Duzo firm upada, Inspekcja pracy, urzqd skarbowy, wszyscy bedq Cie tapgc, Mentalnos¢ musiataby sie
zmienic.

MSP_20

Kolejnym czynnikiem, ktéry mégtby wptyna¢ na decyzje o ekspansji zagranicznej jest wiedza i jej
poziom, przy czym nalezy zaznaczyé, ze poprzez wiedze rozumiec trzeba znajomosé wszystkich,
uznanych przez badanych za korzystne lub niezbedne, dziedzin zwigzanych posrednio lub bezposrednio
z rynkami zagranicznymi. Zdecydowanie korzystne bytoby uzyskanie wiedzy o kulturze danego kraju
lub ogdlnie kulturze biznesowej. Jak zaznaczajg badani kazdy rynek charakteryzuje sie odmiennymi
zasadami, tak formalnymi jak i nieformalnymi: o ile w przypadku krajéw Europejskich réznice
miedzykulturowe nie sg dostrzegalne, tak jesli chodzi o kraje azjatyckie, lub stany zjednoczone wiedza
z zakresu zwyczajow i kultury biznesowej jest czesto odmienna od tej realizowanej w Europie.

No wiedza zawsze jest elementem pozgdanym. Na ile to jest istotne, to pewnie tez zalezy od kierunku i
kierunkdw. Jak mowimy o krajach Azjatyckich i bardziej egzotycznych. RéZnice sq gdzies znaczgce i w
jakis przestrzeniach, to moze byc wrecz jedna z kluczowych rzeczy.

MSP_15

Wiedza jezykowa, znajomos¢ i umiejetnos¢ porozumienia sie w jezyku obcym nie stanowi raczej dla
polskich przedsiebiorcéw problemu; wiekszos¢ z nich zaznaczyta, ze w obecnych czasach prawie
wszyscy pracownicy zatrudnieni w ich firmach (w tym oni sami) postuguja sie przynajmniej jezykiem
angielskim w stopniu komunikatywnym. Nieliczne firmy zgtosity potrzebe doszkolenia sie z jezyka
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obcego; podobnie pojedynczy badani stwierdzili, ze nieznajomos¢ jezyka angielskiego jest dla nich
barierg w podjeciu ekspansji na rynki zagraniczne.

W moim wieku moze troszeczke tak, ale wie pan, to sie wtedy zatrudnia juz cztowieka, ktory bytby takim
ogniwem miedzy duzym zaktadem a danym krajem, czy danq jakgs tam firmg, ktéra by to
eksportowata.

MSP_10
To, ze ja nie znam, to nie ma znaczenia, bo mam w otoczeniu mtodziez, ktéra zna jezyki.

MSP_19
Opdr przed jezykiem angielskim w tej chwili i to jest jeden z gtdownych powoddw dla ktérych ta
ekspansja, powiedzmy, staneta, dlatego, Ze robili jq ludzie inni.

MSP_33

Przedstawiciele przedsiebiorstw obawiali sie takze kwestii zwigzanych z wiarygodnoscig kontrahentow
i ogdlnie rozumianym bezpieczenstwem. Internet z jednej strony jest poteznym narzedziem dajgcym
mozliwosci nie tylko sprzedazy towardw i ustug, ale takze nawigzywania kontaktéw biznesowych.
Niektérzy badani zwracali jednak uwage na koniecznos¢ znalezienia pewnego i rzetelnego kontrahenta
lub odbiorcy, klienta. Réwniez jezeli chodzi o kwestie zwigzane z cyberbezpieczenstwem, badani
wyrazili swoje obawy dotyczace podpisywania umoéw na odlegtos¢, ptatnosci bankowych i oszustw
internetowych.

Przez Internet umowy na pewno nie zawre Zadnej, Zeby sie nie spojrze¢ w oczy, bez kontaktu
bezposredniego nie wchodzi w rachube.

MSP_17
Tak. Oczywiscie, ze tak tym bardziej, ze niestety styszy sie, ze ludzie biorqg towar a nie ptacg, prawda, a
potem trudno ich zaleZ¢ gdziekolwiek. Oszustow jest coraz wiecej, dawniej cztowiek wiedziat, ze ja
postepuje w porzqdku, to ten drugi tak samo, teraz juz nie mozna na to liczyc.

MSP_39
No, tutaj kwestia tej ptatnosci. W tej chwili dochodzq do nas sygnaty, ze na przyktad klienci dostajq
linki, ktore po zakupie u nas na przyktad, ze kurier cos im wiezie, a to w ogdle nie jest kurier, z ktérym
my wspotpracujemy. Gdzies takie te proby wytudzenia, ostatnio to bardzo popularne.

MSP_49
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Nalezy w tym miejscu zaznaczyé, ze potrzeby niektdrych branz byty bardzo charakterystyczne i
typowe dla gatezi przemystu, w jakiej przedsiebiorstwo dziata. Typowe (najczesciej wystepujace) dla
przedstawicieli danej branzy wypowiedzi dotyczace warunkdw niezbednych do dokonania ekspansji
zagranicznej ujete zostaty w ponizszej tabeli.

Tabela 3. Warunki niezbedne do podjecia ekspansji zagranicznej wedtug branz.

Warunki niezbedne do podjecia ekspansji zagranicznej

branza polskich Zmiany infrastrukturalno-techniczne w firmie- utworzenie nowych dziatéw,

specjalnosci linii produkcyjnych, dodatkowe $rodki finansowe, powierzchnia
Zywnosciowych magazynowa.

branza budowy i Trudna sytuacja gospodarcza na rynku krajowym, ktéra zmotywowataby do
ETTEREN LN poszukiwania dodatkowych rynkdw zbytu.

branza maszyn i Wieksza pomoc panstwa- obnizenie stawki VAT, podatkéw, wieksze
urzadzen wsparcie |0B.

. Zainteresowanie ze strony klientdw zagranicznych, pojawienie sie oferty
branza IT/ICT ) .
wspotpracy, partnera biznesowego.

branza meblarska Wspdtpraca z kontrahentem, pomoc eksperta od ekspansji zagranicznej.

Zrédto: opracowanie wiasne, ASM Centrum Badar i Analiz Rynku

Warto na sam koniec dodaé, ze wiekszo$é przedsiebiorcdw oczekuje bardzo szerokiego wsparcia ze
strony innych Instytucji; czesto wsparcie to dotyczy niemal kazdego aspektu zwigzanego z ekspansjg
zagraniczng. Znamienne stajg sie takze niektére wypowiedzi badanych, ktérzy oczekujg kompletu
gotowych rozwigzan, stworzonych dla nich procedur, dostosowanych do indywidualnych wymagan,
a nawet przydzielenia mentora lub coacha, ktéry bedzie stale monitorowat sytuacje danej firmy
i wprowadzat ewentualne dziatania korygujgce lub naprawcze.

2.5.2. Korzystanie ze wsparcia |OB
Korzystanie ze wsparcia IOB - perspektywa przedsiebiorstw

Blisko dwie trzecie przedstawicieli firm poddanych badaniu, nie korzysta ze wsparcia Instytucji
Otoczenia Biznesu oraz (jak juz wspomniano w poprzednim podrozdziale), niektérzy z nich w ogdle nie
maja $wiadomosci, ze takie instytucje w ogdle istniejg. Oferta pomocy Swiadczone przez te instytucje
utozsamiana jest tylko z pomocg finansowga (udzielaniem pozyczek i kredytéw). Wsréd badanych
niekorzystajgcych z instrumentdw wsparcia, sy rowniez osoby, ktérych prdby uzyskania pomocy
zakonczyly sie niepowodzeniem. Zdaniem tej grupy badanych, spotkania pomiedzy przedstawicielem
IOB, a przedsiebiorstwem nie prowadzg do uzyskania wsparcia. Rozmowy nie korfczg sie
wypracowaniem konkretnych rozwigzan — po ich zakoriczeniu, przedsiebiorcy nie otrzymali informacji
zwrotnej na temat prowadzonych dziatan. Pozostata czes¢ badanych nie korzystata ze wsparcia,
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poniewaz nie miata takiej potrzeby. Niektdrzy z nich, powody niekorzystania z pomocy argumentujg
brakiem zaufania do tych instytucji oraz ztymi doswiadczeniami z dalekiej przesztosci. Wsrdd badanych
znajdujg sie réwniez tacy, ktdrzy nie otrzymali wsparcia ze wzgledu na brak spetnienia kryteriow.

W Zyciu nie styszatem takiej nazwy, w Zyciu nie miatem kontaktu.
MSP_5

Mysmy kiedys probowali dostac jakies tam granty, no ale po takiej uczciwej analizie ze strony, to
miedzy innymi ludzie z Agencji Rozwoju regionalnego, no doszlismy do wniosku, Ze my mamy mate
szanse, ale to dotyczyto innowacyjnosci, czyli powiedzmy zakupu maszyn jakichs tam, udoskonalenia
parku technologicznego, ale to byfto tez tak, ze w tych wszystkich programach ja bytem albo za duzy,
albo za maty, albo za dtugo dziatatem, albo za krétko dziatatem, czyli generalnie byty przeciwnosci
formalne.

MSP_42
(...) w wiekszosci koniczy sie nastepnym rozmowach. Potem w czasie wstepnych rozmdéw to my to
poszukamy, my to sprobujemy, my to sie odezwiemy. Mija po ten tydzien, mija 2 i koniec. Rozmowy
sie urywajq.

MSP_29
Nie wiem co to jest. w ogdle nie korzystatem z czegos takiego.
MSP_9
Probowatem w dwdch przypadkach, ale poza gadaniem, to nic z tego nie wychodzito.
MSP_17

Nie korzystatem. | to sq raczej opowiesci cieptej tresci. No to jest tylko udawanie, ze cos robiq, ze cos
komus dajq. Jak sobie sam nie pomozesz, to nikt ci nie pomoze. Nikt sie tq branza nie interesuje, z
takich, jak to Pani nazywa, z otoczenia biznesowego. Wrecz wsrdd ludzi zajmujgcych sie biznesem, to
jasne jest, ze te wszystkie Fundacje i inne organizacje stuzgce do pomocy przedsiebiorcom, to jest cos,
co tym ludziom i tym fundacjom przynosi jakis dochdd, ale nie firmom.
MSP_19
Owszem, spotkalismy sie. Ale musze Panu powiedzied, ze mdj tata to jest, jednak facet starej daty i
polega na sobie.
MSP_38
No wie pani, jak sie cztowiek pare tadnych razy sparzyt, to juz nie spieszno mu wktadac reke do garnka
z ukropem. Nie wyrywamy sie, robimy swoje, za twoje marne zasoby, ale za to bardzo rzetelnie. Bo na
to nas stac. Jestesmy bardzo zdolni, bardzo solidni i kompletnie nie obiecujgcy, Bo nie mamy plecéw.
MSP_43
Chyba za mato wiem na temat takiego wsparcia, takiej oferty, chyba dlatego nie mielismy okazji
skorzystac.
MSP_49
Ja nie znalaztem powodu, z jakiego miatbym korzystac.
MSP_60
Nie. Nie wiem co oni mogg, wiec nie wiem czy mam potrzebe. Dotacje, inne tez nie myslatem.
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MSP_79
Nie interesowafem sie jakos tym, tez nie bardzo mam na to czas, bo mam duzo obowigzkdw. To jest
tez taka obawa, bo rdznie to bywa, staram sie unikac kredytow, zobowiqgzan. Nie wiem czy to tak
dziata, jakas firma pozyczki ale ja sie zawsze tego obawiam, czy bede w tanie potem spetnic.

MSP_83

Przedsiebiorstwa pozyskujgce wsparcie dla swoich firm od Instytucji Otoczenia Biznesu, korzystajg
przede wszystkim ze wsparcia w pozyskiwaniu srodkéw finansowych, gtéwnie z Unii Europejskie;j.
Respondenci wskazujgc konkretne przyktady powotujg sie m.in. na tarcze covidowe z Polskiego
Funduszu Rozwoju. Pomoc w dofinansowaniu wigze sie z szeregiem czynnosci nadzorczych,
poprowadzeniem przez procedury, w tym m.in. pisaniu wnioskdw, tworzeniu dokumentacji, az do
momentu otrzymania dotacji. Co wiecej, niektérzy takze oprécz bezzwrotnej dotacji, korzystali z ustug
IOB celem otrzymania pozyczek z obnizonym oprocentowaniem. Niektdre z firm jako forme wsparcia
wskazujg takze wprowadzenie w ich firmie ISO.

Wspdtpracowalismy tam z ta Agencjg Rozwoju Regionalnego. No ona nam tam troche pomagata w
takich sprawach merytorycznych, przygotowywalismy sie przez jakas Instytucje Otoczenia Biznesu do
wprowadzenia stynnego ISO.

MSP_42
Wsparcie finansowe, korzystalismy z tarczy pierwszej PFRU. | jest jeszcze pomorska, jest taka firma,
ktora posredniczy w dotacjach unujnych i korzystalismy z jej pomocy. Pozyczka ptynnosciowa.

MSP_54
korzystalismy kiedys na poczqtku, Polska Agencja Rozwoju Regionalnego te tam zaciggnelismy z
obnizonym oprocentowaniem [pozZyczke].

MSP_71
Korzystalismy oczywiscie, bo chociazby pozyskanie srodkow unijnych z programu PROF, mleczarstwo
jest tu ujete. To wymaga pomocy firm biegtych w tym temacie. Problem jest spory, zawitosc¢ procedur
przerasta czasem mozliwosci matych, srednich firm. Korzystalismy z takich i korzystamy. Sprawowali
nadzor nad catym procesem pozyskania dotacji — stworzenie biznes planu, napisanie wniosku, az do
momentu otrzymania dotacji. Nie chce mowic kto, bo to nasza tajemnica.

Msp_75
A raz rzeczywiscie, mielismy szkolenia robione przez Wroctawski Park Technologiczny, zwiqzane z
pozyskaniem dotacji unijnych, to wtedy sie zetknelismy.

MSP_2

Zdaniem przedsiebiorcow I0B nie sg w stanie wspierac¢ przedsiebiorstw w ekspansji zagranicznej,
poniewaz nie posiadajg tak wyspecjalizowanej kadry, ktéra efektywnie pomogtaby w tym dziataniu —
pomoc wyobrazajg sobie jako zaangazowanie w proces np. proces testow oferowanych produktow.
Niektdrzy nie znajg oferty wspierania w ekspansji zagranicznej, ze wzgledu na brak zainteresowania ich
firmy ekspansjg. Pozostali nie majg wiedzy w tego rodzaju wsparcia, poniewaz ich zdaniem bedgc mata
firma i tak nie spetniliby szeregu warunkdw i kryteriow stawianych przez instytucje oferujgce wsparcie.
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Powyzsze nie zmienia faktu, ze zadna z firm nie wie gdzie takiego wsparcia szukac. Z kolei inni badani,
ktérzy majg Swiadomos¢ istnienia i oferty I0B, majg rdzng wiedze na ten temat, wsérdd nich padaja
odpowiedszi, takie jak:

Pomoc w pozyskiwaniu partneréw zagranicznych.

Organizacja seminariow/szkolen.

Pomoc w marketingu.

Spotkania z instytucjami tego typu dziatajgcymi poza granicami Polski.
Pozyczki do projektéw innowacyjnych.

Dofinansowanie udziatéw w targach zagranicznych.

Szukanie partnerdw naukowych przy prowadzeniu badan, produktdw na rynku, pozyskanie
partnerdw, organizacja seminariow, takze no sporo. Testowanie wewngqtrz politechniki w zasobach,
to super pozytywnie oceniam.

MSP_2
(...) nie wiem, w czym miatyby mnie wspierac. Szkolenie, znaczy, powiem tak. Nie wydaje mi sie, zeby
dali rade. Musieliby mie¢ zawodowcdw, chemikow, bardziej doswiadczonych, jesli chodzi o
aromaterapie, albo z uczelni. A ja do takich mam dostep.

MSP_9
Przede wszystkim zainteresowania rynku i jakiejs pomocy marketingu.

MSP_17
pobieznie tylko. ze organizujq jakies spotkania i Ze majq kontakty po drugiej stronie i ze wspotpracujg
z tymi odpowiednikami swoich instytucji poza granicq gdzies.

MSP_33
Na pewno réznego rodzaju wsparcie finansowe na projekty innowacyjne, bo jak juz rozmawiamy o
innowacyjnosci, to wiem, ze chyba teraz obecnie jest taki projekt. Na pewno jakies pozyczki
ptynnosciowe. Dofinansowanie do urzgdzen, do pracownikdw, do kadry rozwoju. Takie jakby, Zeby
wesprzec przedsiebiorstwo, zeby mogto funkcjonowac i sie rozwijac.

MSP_58
Nawet nie wiem, gdzie bym miata szukac takich, nawet nie wiem.

MSP_59
Cos styszatem o Agencji Rozwoju Przemystu, ale podejrzewam, ze bedzie ten sam efekt, ze jak jestem
matym Kowalskim, z matym produktem na matq skale, to mi powiedzq spadaj pan, jak pan bedzie
miat dla koncernéw milionowe akcje, to pana wesprzemy.

MSP_76
Wizyty studyjne za granicg, dofinansowanie udziatu w targach itd., ale ja jestem za mata zeby z takich
rzeczy korzystaé, dla mnie rynek lokalny powinien byc teraz priorytetem. Zeby wejs¢ na rynek
zagraniczny to trzeba miec okreslong wielkos¢ produkcji.

MSP_82
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Przedstawiciele przedsiebiorstw, informacji o wsparciu oferowanym przez 0B szukali gtéwnie poprzez
internet, w tym strony internetowe instytucji oferujgcych wsparcie, kontakty osobiste, czy spotkania
branzowe. Biorgc pod uwage wszystkie odpowiedzi respondentdw, zrédta informacji mozna
skategoryzowac w nastepujacy sposoéb:

e Internet (maile, strony internetowe instytucji zaangazowanych we wspieraniu
przedsiebiorstw. Badani jako przyktad podaja: MARR, PARR, Izbe Przemystowg, czy ARP.

e Telewizja.
Gazety branzowe/ literatura (np. Puls Biznesu).

e Spotkania branzowe, sympozja, targi, kongresy.

Kontakty osobiste zwigzane z moimi dziataniami na rzecz innych przedsiebiorcow pro bono.
MSP_2

Dostajemy rozne e-maile, rézne reklamy na skrzynke pocztowq. Gdzies tam troszeczke z telewizji, z
branzowych gazet, z literatury. Po prostu wiem, Ze istniejq takie organizacje.

MSP_25
No, oczywiscie siec internetowa. Dostawatem rowniez drogq elektroniczng e-mail z zaproszeniem do
sympozjum. | jako cztonek tej, Polskiej 1zby Produktow Lokalnych i Regionalnych tez dostalismy takie
propozycje.

MSP_31
Wiedziatem o MARZE Ze jest wiec na stronach MARU, na stronach PARR-u.

MSP_71
Na biezgco przeglgdamy. Normalnie w Pulsie Biznesu, w Izbie Przemystowej, i bierzemy udziat w
spotkaniach réznych tez.

MSP_72
Po internecie bym hulat, do {ARP na strone bym wszedt, moze bym jakis kontakt znalazt, zadzwonit,
ktos by mnie poprowadzit.

MSP_74
O internecie juz nie chce wspominac, bo wiadomo, kazdy z tego korzysta i jest to pierwsze Zrddto
informacji w tej chwili. Procz tego sq sympozja, targi, kongresy, spotkania branZowe, sympozja
mleczarskie. To jest pakiet wiedzy, z ktérego jak ktos umie i chce to skorzysta.

MSP_75
Prawdopodobnie bym wpisata hasto wsparcie eksportu i pewnie bym otarta do PARPu, tak mi sie
wydaje. Natomiast sq na pewno tez jakies osrodki takie bardziej lokalne. Szczerze mdéwigc to sie nie
zastanawiatam. Wczesniej miatam te informacje o 10B z prasy, doswiadczen, lat wypracowanych, to
jest juz taka wiedza nabyta ogdlna, ja nie umiem wskazac konkretnego Zrddfa.

MSP_82

Korzystanie ze wsparcia 0B - perspektywa przedstawicieli |IOB
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Zakres wsparcia inaczej widzg przedstawiciele 10B. Oferowane wsparcie ich zdaniem jest duze:
wskazujg na to deklaracje ich przedstawicieli, ktorzy w trakcie wywiadéw stwierdzali, ze w ciggu
ostatnich 3 lat udzielili wsparcia od kilkudziesieciu do az kilku tysigcom firm. Niektére osoby przyznaty,
ze wsparcie to zmalato w ciggu ostatniego roku, ze wzgledu na epidemie COVID-19. Tylko niewielki
odsetek przedstawicieli I0B stwierdzit natomiast, ze niewiele przedsiebiorstw skorzystato z ich
pomocy.

No tutaj ten ostatni rok byt ciezszy przez pandemie, bo te dziatania byty utrudnione. No, ale mozna
tak powiedziec, ze okotfo 600 set firm skorzystato z tego wsparcia.
10B_8
To w ramach jednego projektu, to jest okoto tysigca podmiotdw. A projekt jest realizowany w
perspektywie trzech lat. No wiec biorgc trzy podmioty pod uwage, to, no moze byc tam ze dwa, trzy
tysigce tych roznych podmiotow.
10B_17

Wiekszos¢ 10B udziela wsparcia podmiotom funkcjonujgcym w réznych branzach, starajgc sie tym
samym dopasowac do wymogoéw i oczekiwan konkretnych firm. Badani wskazywali na branze zwigzane
z innowacjami, nowymi technologiami, ale takze na branze przemystu zywnosciowego, przetworstwa,
a nawet metalurgii. Wiekszos$¢ firm wypowiadajaca sie na temat rodzaju firm, ktérym oferowane jest
wsparcie wymienia mikro, mate i Srednie przedsiebiorstwa, zaznaczajgc tym samym, ze to wiasnie do
nich w gtdwnej mierze kierowana jest oferta Instytucji Otoczenia Biznesu.

Sektor MSP jak najbardziej. Bo firmy duze zazwyczaj sobie radzq same. Sq na tyle przygotowane i
majg odpowiednie zasoby, zeby sobie poradzi¢. Wiec najczesciej to sq z sektora MSP. Gtéwnie firmy
mate. BqdZ mikro, najczesciej za mate, Zeby wchodzi¢ na rynek zagraniczny, wiec najczesciej sq to
firmy mate, ewentualnie srednie.
10B_7

Interesuje nas wielkosé firmy, czyli przynaleznos¢ do sektora MSP. Branzy rowniez dobrze, zeby byty
zwigzane z tymi branZzami innowacyjnymi, ktore sq wspierane w ramach programdw krajowych i
regionalnych.

10B_17

2.5.2.3. Rodzaje wsparcia oferowanego przedsiebiorcom przez |0OB

Przedstawiciele Instytucji Otoczenia Biznesu najczesciej majg w swojej ofercie szeroki wachlarz dziatan
doradczych i informacyjnych dla przedsiebiorcéw, ktdrzy chcieliby dokonac ekspansji zagranicznej.
Najczesciej badani wskazywali na wsparcie doradcze, szkoleniowe, ale takze organizowanie spotkan
networkingowych. Szczegdtowe zestawienie tych dziatan zaprezentowane zostato w ponizszej tabeli.
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Tabela 4. Oczekiwane formy wsparcia w ekspansji zagranicznej.

Kategoria wsparcia

Doradztwo

Szkolenia

Wsparcie
finansowe

Spotkania
networkingowe

Kompleksowe
wsparcie w

ekspansji/

przygotowanie do
ekspansji

Szczegétowe formy wsparcia wskazane przez badanych

Doradztwo z zakresu prawa/regulacji eksportowych

Doradztwo kompleksowe (dostarczanie petnych informacji jakich oczekujg
przedsiebiorcy)

Szkolenia przyblizajace konkretne rynki zagraniczne
Marketing na rynkach zagranicznych

Szkolenia kompetencji miekkich (np. Negocjacje miedzynarodowe,
zarzadzanie, komunikacja w biznesie)

Szkolenia specjalistyczne (np. prawo, regulacje prawne, sprzedaz w internecie)
Szkolenia kompetencji twardych (np. obstugi maszyn)

Dofinansowanie udziatu w targach/konferencjach

Dofinansowanie do szkoler/ ustug doradczych

Organizacja gietd kooperacyjnych

Organizacja wyjazdow, targéw, misji gospodarczych

Spotkania z przedsiebiorcami/ekspertami/ludzmi biznesu

Wsparcie w analizie rynkowej

Wsparcie w tworzeniu modeli biznesowych

Wsparcie w przygotowaniu ofert

Wsparcie w nawigzywaniu kontaktu zagranicznego

Zrédto: opracowanie wtasne, ASM — Centrum Badari i Analiz Rynku

Najczesciej przedstawiciele IOB wskazywali na oferowane przedsiebiorcom wsparcie szkoleniowe, przy

czym nalezy zaznaczy¢, ze przedstawicielom firm oferowany jest szeroki wachlarz ustug. Najczesciej

szkolenia te majg na celu przyblizy¢ specyfike danego kraju/regionu, ktéry wykazuje duzy potencjat

eksportowy: zakres tematyczny szkolen obejmuje ogdlne informacje o kulturze, zwyczajach jakie

panujg w danym kraju, jakie produkty/ustugi sg najbardziej pozgdane na rynku. Bardzo czesto

w szkoleniach takich uczestniczg takze przedsiebiorcy, ktérzy dokonali juz ekspansji zagranicznej na

dany rynek.
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Teraz prowadzimy seminaria, w ktorych uczymy przedsiebiorcow na temat rynkow pofudniowej
Ameryki. Z ekspertami, rozmow z firmami, nie jest tak, ze po prostu pokazujemy mape Ameryki
Potudniowej i uczymy statystyki z danego kraju, tylko generalnie.(...) rozmawiamy z przedstawicielami
PAIH-u, z firmami, ktdre juz tam sq na tych rynkach. Pokazujemy, co sie udato, na co trzeba uwazac.
Tak samo rusza teraz cykl seminariow odnosnie marketingu na rynkach zagranicznych. Wielka Brytania,
tam tez sie duzo zmienito.

10B_13
No zatéizmy, jezeli robimy szkolenia, no to robimy szkolenia, rynek na przyktad norweski. Co
Norwegowie eksportujg, co Norwegowie importujg, jak na tym rynku zachowywac sie, co na tym rynku
jest preferowane i zawsze staramy sie w takim szkoleniu, Zeby uczestniczyli praktycy, ktdrzy podzielg
sie jak oni na tym rynku funkcjonujq.

10B_23

Niektére I0B organizujg takze szkolenia specjalistyczne, w tym jezykowe. W ramach takich szkolen
przedsiebiorcom przyblizane sg gtéwnie zagadnienia dotyczace prawa zagranicznego, regulacji,
przepisdw eksportowych.

(...) szkolenia jezykowe, czy szkolenia prawne, dotyczqce krajow unijnych i przepisow unijnych, takie
rynkowo mentalnosé, ktore pokazujq, jak dziatajqg, te ustugi sq oferowane bezptatnie
10B_28

Rzadziej IOB proponujg przedsiebiorcom szkolenia z kompetencji miekkich takie jak: zarzadzanie
zasobami, negocjacje miedzynarodowe, komunikacja, marketing czy techniki sprzedazy. Jeden
z przedstawicieli Instytucji Otoczenia Biznesu wskazat takze na szkolenia kompetencji twardych,
zawodowych (np. szkolenie z obstugi maszyn).

Bywajqg z kompetencji miekkich, jezeli by to byto mozna nazwac¢ kompetencjami miekkimi, takich na
zasadzie Business Model Canvas, zarzqdzania, zwigzane z zasobami firmy, negocjacji
miedzynarodowych.
I0B_6
Natomiast jezeli chodzi o rozwdj innych kompetencji, to bardzo mocno widzimy zainteresowanie caty
czas rozwojem wszelkich umiejetnosci managerskich, po umiejetnosci sprzedazowych i negocjacyjnych.
| jako takich umiejetnosci zwiqzanych z szeroko pojetq komunikacjq w biznesie i w zespole
pracowniczym.
10B_27

Szkolenia te prowadzone sg gtdwnie przez ekspertow, treneréw, wysoko wyspecjalizowanej kadry
zewnetrznej. Istotne staje sie zapraszanie takich prowadzacych, ktérzy posiadajg zaréwno zaséb
wiedzy teoretycznej, doswiadczenia, jak i sg praktykami biznesowymi. Z tego wzgledu czesto
w szkoleniach takich uczestniczg przedstawiciele firm, ktérym udato sie dokonac ekspansji zagranicznej
i ktérzy odnoszg na tym polu sukcesy.
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Tak, to sq eksperci, to sq firmy, coach’wie, to sq eksperci, ktorzy majq juz pewien zasob wiedzy i
doswiadczenia. Jakby tez to stawiamy pewne warunki. Ktos kto ma juz potwierdzone kompetencje i
doswiadczenia w tym zakresie.

10B_1
To jest roznie. Czasem robimy to z firmami, ktore zajmujq sie ekspansjq i jest konkretna firma, ktora
chce sie pokazac i przeprowadza takie wejscia na dany rynek.

10B_7
To sqg najczesciej czy przez osoby, ktdre wspotpracujq tacy doradcy, ktorzy wspotpracujq z firmami od
lat, ale oczywiscie na takie szkolenia zapraszamy przedsiebiorcow, ktorzy dzielg sie swoim
doswiadczeniem. To w zaleznosci od potrzeb.

I0B_16

Jeden z badanych zaznaczyt jednak, ze w szkoleniach takich powinni uczestniczyc takze przedstawiciele
tych firm, ktére poniosty porazke w zwigzku z ekspansjg zagraniczng. Zdaniem respondenta, osoba taka
mogtaby przekazac¢ innym wiekszy zasdb wiedzy. Pomyst ten pojawit sie réwniez w wypowiedziach
przedsiebiorcow, co zostanie doktadnie opisane w rozdziale 2.6.4 Oczekiwania przedsiebiorcow wobec
wsparcia |0B.

(....) kogo brakuje? Brakuje tych, ktdrzy poniesli porazke, bo oni prawdopodobnie najwiecej sie nauczyli,
najwiecej mogq przekazac.
10B_26

Przedsiebiorcy mogg takze otrzymac wsparcie doradcze, gtdwnie z zakresu wprowadzenia firmy na
rynek zagraniczny, pozyskania dotacji czy dofinansowania, uzyskania niezbednej wiedzy na
interesujacy temat. Rolg Instytucji Otoczenia Biznesu jest tutaj posrednictwo miedzy przedsiebiorca,
a inng Instytucja, odpowiedzialng za realizowanie dziatan wspierajgcych (np. kancelariami prawnymi,
ksiegowymi, instytucjami udzielajgcymi dofinansowania). Podstawg takiej wspotpracy staje sie pomoc
przedsiebiorcom w procesie nawigzania kontaktéw z innymi instytucjami, lub tez przedstawienie im
dostepnych, mozliwych form uzyskania wsparcia. Istotne jest takze zaproponowanie przedsiebiorcom
najkorzystniejszego dla nich rozwigzania/ $ciezki ekspansji. Ustugi doradcze to ponadto takzie
informowanie przedsiebiorcow o waznych wydarzeniach, targach, konferencjach, przekazywanie
zapytan zagranicznych, informacji rynkowych.

No to jest tak jak Pani wspomniata to jest doradztwo na pewno, to jest posrednictwo pomiedzy
instytucjami, kancelariami czy firmami. Poniewaz czasami posredniczymy jako tgcznik. To sq porady
prawne, no ale to sie miesci w katalogu doradztwa.
10B_7
My doradzamy w taki, Zeby to pozyskac i jak to zrobic. Obserwujemy ciggle ten rynek. A zaréwno
zwigzany z dotacjami unijnymi, jak i funduszami zwrotnymi. | w zaleznosci od tego z jakim przedsiewziec
tak mamy do czynienia, to doradzamy przedsiebiorcom najkorzystniejsze rozwiqzania.
10B_27
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Kolejng czesto wymieniang forma wsparcia jest organizacja spotkan biznesowych/ networkingowych,
przy czym mogg one przyjmowaé forme gietd, targéw, spotkarn B2B, misji kooperacyjnych/
gospodarczych. Co ciekawe, niektére OB oferujg takze dofinansowania do wyjazdéw zagranicznych/
misji gospodarczych, dla tych przedsiebiorcéw, ktdrzy zgtoszg swojg cheé¢ udziatu.

No wiec tak, pierwsze to jest to co mowitem, czyli finansujemy wyjazdy zagraniczne na targi i na
wystawy. | to robimy w ograniczonej ilosci projektowej. Czyli powiedzmy kilka do kilkanascie
podmiotdéw rocznie moze z takiej oferty naszej skorzystac.

I0B_4

Celem spotkan networkingowych jest budowanie i umacnianie relacji miedzy firmami, a takze wsparcie
w nawigzaniu kontaktdw, wymiana wtasnych doswiadczen i spostrzezen. Spotkania takie odbywad sie
mogg, zdaniem badanych, w formie konferencji, po ktdrych nastepuje mniej oficjalna czes¢
umozliwiajgca uczestnikom rozmowe lub tez seminaridw, na ktdrych poruszane sg okreslone,
interesujgce przedsiebiorcéw tematy. W spotkaniach takich dodatkowo uczestniczy¢ mogg stawne,
rozpoznawalne osoby, specjaliSci w swojej dziedzinie (np. ekonomii). Jak zaznacza jeden z badanych,
spotkania powinny odbywa¢ sie stacjonarnie, gdyz tylko bezposredni kontakt umozliwia efektywna
komunikacje: czes¢ 10B przyznata jednak, ze ze wzgledu na epidemie COVID-19 i wprowadzone
obostrzenia, spotkania networkingowe odbywajg sie w formie zdalnej lub tez ich organizacja zostata
zawieszona.

Co dwa miesigce, no teraz akurat w tym roku niestety tego nie moglismy robic, ale normalnie, co dwa
miesigce mamy Intelektualne Sniadania Biznesowe, na ktére zapraszamy wszystkie nasze firmy i co
dwa miesigce jest oczywiscie jakis inny temat, ktdry mdgtby interesowac przedsiebiorcow, ktdre z resztq
nam zgtaszajg tez, co by chcieli, zeby byto na tych Intelektualnych Sniadaniach i one sq oczywiscie
bezptatne.

I10B_14
(...) troche mamy je wstrzymane przez pandemie, bo jakby to byto efektywne, to raczej online to nie
wychodzi. Bo celem networkingu jest to, Zeby sie osobiscie poznac, wymienic wizytéwkgq, zamienic pare
stow w grupie.

10B_27

Wsparcie finansowe realizowane jest przez niewielki odsetek 10B biorgcych udziat w badaniu.
Instytucje te nie dysponujg wtasnymi srodkami dotacyjnymi, posredniczg jedynie lub pomagajg uzyskaé
takie wsparcie finansowe z dotacji unijnych lub krajowych. Przedsiebiorcy mogg jednak skorzystac
z dotacji na wyjazdy zagraniczne, misje gospodarcze, wydarzenia, czy targi.

No wiec tak, pierwsze to jest to co mowitem, czyli finansujemy wyjazdy zagraniczne na targi i na
wystawy. | to robimy w ograniczonej ilosci projektowej. Czyli powiedzmy kilka do kilkanascie
podmiotéw rocznie moze z takiej oferty naszej skorzystac.

10B_4
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Niektdérzy przedstawiciele IOB zaznaczali, ze wspierajg przedsiebiorstwa kompleksowo, tj. catosciowo
przygotowujg ich do wejscia na rynek zagraniczny. Prowadzone sg analizy rynkowe, tworzone modele
biznesowe, posrednictwo w kontaktach, doradztwo, a takze ustugi specjalistyczne np. pomoc
w ttumaczeniu dokumentéw. Nalezy zauwazy¢, iz wsrdd przedsiebiorcoéw objetych badaniem, zaden
z nich nie zostat objety tego rodzaju wsparciem.

To oznacza rdwniez poszukiwanie partnerow, analizy rynkowe realizowane nie przez tutaj z Polski,
polskich specjalistow tylko robione przez ludzi, ktdrzy sq. Po prostu pracujg na rynkach docelowych.
Wiec mamy swoich parteréw, oczywiscie w okreslonym zakresie. Ale druga rzecz to sq kwestie
umiedzynarodawiania, czyli tworzenia wsparcia w zakresie tworzenia modeli biznesowych. Czyli to, o
czym mowitem, staramy sie przejs¢ od A do Z.

I0B_5

2.5.2.4. Bariery i problemy w udzielaniu wsparcia przez 0B

Przedstawicieli IOB zapytano o to, czy uwazajg, ze wsparcie jakie oferujg przedsiebiorstwom jest
wystarczajgce: badani nie byli w tej kwestii jednomysini, wskazywali zaréwno na to, ze w ich opinii
wsparcie to jest odpowiednie, jak i wymieniali szereg problemow i barier ograniczajacych ich dziatanie.
Za mocng strone uznano przede wszystkim rzetelnos¢, profesjonalnos¢ wsparcia, a takze
doswiadczenie Instytucji. Do najwazniejszych a zarazem najczes$ciej wymienianych problemdw nalezg
natomiast bariery finansowe w tym niedostateczne srodki na przyznanie oczekiwanego wsparcia.
Czesto wymieniane byty takze niedobory kadrowe, brak odpowiednio i wykwalifikowanych
pracownikéw, ktérzy posiadajg szeroki zakres wiedzy z réznych dziedzin (np. prawo, ekonomia,
finanse). Zdaniem jednego z badanych, przedsiebiorcy czesto zgtaszajg sie do I0B ze skomplikowanymi
problemami, wymagajacymi specjalistycznej wiedzy (np. prawnej), ktérej nie posiadajg pracownicy
Instytucji.

(...) to rzeczywiscie, no jesteSmy, mamy ograniczone zasoby. No to sq osoby, ktdre gdzies tutaj pracujq,
no wiec, no nie mozemy rownolegle realizowac wielu zadan. W zwigzku z tym nasz dostep jest tez
ograniczony.
I0B_17
No tylko to my bysmy tez potrzebowali jakiegos wsparcia finansowego, tez na organizacje tego
wszystkiego, no. Bo wiadomo robimy do tej pory, albo gdzies tam z tych srodkéw unijnych, ktére byty.
10B_24

Niektérzy przedstawiciele I0B wskazywali takze na to, ze nie sg wspierani w swoich dziataniach:
zaznaczano tym samym, ze konieczna jest wspotpraca réznych Instytucji zajmujgcych sie wsparciem
przedsiebiorczosci, w tym takze panstwa, w celu kompleksowej obstugi przedsiebiorstw.

Nie mamy wsparcia przede wszystkim. Przede wszystkim wsparcie na rynkach zagranicznych polega na
tym, ze efektywne wsparcie oznacza tak naprawde obecnosc¢ Paristwa na danym rynku zagranicznym.

Strona | 54

Projekt: “MG6j biznes za granicg - model wsparcia instytucjonalnego MSP w obszarze umiedzynarodowienia oferty firm i rozpoczecia
dziatalnosci na rynkach miedzynarodowych”, wspdtfinansowany ze srodkéw Europejskiego Funduszu Spotecznego w ramach Programu
Operacyjnego Wiedza Edukacja Rozwdj 2014-2020, IV OS Priorytetowa Innowacje spoteczne i wspdtpraca ponadnarodowa, Dziatanie 4.3

Wspdtpraca ponadnarodowa.




To znaczy, dziataniom zwigzanym z udroznieniem tego kanatu wspdtpracy, budowaniem dobrego
wizerunku Panistwa, jako catosci i jako dobrego partnera w biznesie.
I0B_5
Ja powiem Pani tak, przedsiebiorca musi czuc¢ oddech polskiego przedstawicielstwa, polskich wtadz, ze
ma wsparcie na tych rynkach ekspansji.
10B_23

Zwracano rowniez uwage na to, ze w ofercie |IOB powinna znalez¢ sie wieksza ilo$¢ szkolen, konferencji,
targdw, czy spotkan organizowanych dla przedsiebiorcéw, w tym spotkan networkingowych. Chociaz
badani generalnie nie precyzowali zakresu tematycznego takich pozgdanych szkolen, to wsréd
propozycji jednego respondenta pojawity sie szkolenia z legislacji, kontaktéw z kontrahentami,
ptatnosciami, ale takze z kultury i zwyczajow danego kraju. Zdaniem jednego z badanych,
przedsiebiorcy sg chetni i zainteresowani takg forma wsparcia.

Na pewno konferencje, na pewno zaproszenia, spotkania. Na pewno zebraniem informacji o aktualnych
potrzebach i organizacjq rozwigzywania tych potrzeb. No i przede wszystkim nawigzanie wspdtpracy z
tymi miedzynarodowymi izbami handlowymi.

I0B_15
Wiecej na pewno networkingu. | wiecej dedykowanych spotkan z ekspertami odnosnie legislacji,
radzenia sobie z kontrahentami, zalegtymi ptatnosciami. Wtasnie tak jak rozmawialismy wczesniej te
aspekty kulturowe, ktore wczytanym firmgq sie wydaje.

I0B_13

Respondenci zwracali takze uwage na nadmierng biurokracje i formalnosci, zwigzane z przyznawaniem
wsparcia. Jak dodat jeden z badanych, ilos¢ wymaganych dokumentéw jest czesto przyttaczajgca
a nawet zniechecajgca do dziatania, tak dla przedsiebiorcow, jak i samych IOB.

(...) jeszcze dodatkowo staba strong moim zdaniem jest ilos¢ formalnosci, ktore trzeba dopetnic. Tak
ta biurokracja po prostu, ktora jest zwigzana z kazdym projektem unijnym. Przedsiebiorcy narzekajg
na to.

10B_13

Nalezy w tym miejscu zaznaczy¢, ze Instytucje Otoczenia Biznesu, ktdre posiadajg zasieg regionalny lub
wojewoddzki, czesciej od innych 0B wskazywaty na trudnosci zwigzane z udzielanym przedsiebiorcom
wsparciem. Przede wszystkim zwracano uwage na niedobory kadrowe: brak wykwalifikowanych
pracownikéw posiadajacych niezbedng wiedze i doswiadczenie zawodowe. Duzg barierg sg takze
kwestie finansowe, niewystarczajace Srodki na obstuge przedsiebiorcéw, a takie brak kontaktu
i wspotpracy, wsparcia ze strony innych, czesto dtuzej dziatajgcych 10B.
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2.5.2.5. Oczekiwania przedsiebiorcow wobec wsparcia |IOB

Przedstawiciele przedsiebiorstw, zapytani o to, jakiego wsparcia w ekspansji zagranicznej by oczekiwali
najczesciej wymieniali réznego rodzaju szkolenia, a przede wszystkim kontakt z mentorem, coachem,
ktdry mogtby dawac praktyczne rady i dzielié sie swojg wiedza. Rolg opiekuna bytaby diagnoza potrzeb
i dostosowanie wsparcia do indywidualnych potrzeb - pilnowanie czy firma jest gotowa do ekspans;ji,
wskazywanie, jakie kroki powinna podjgé. Szkolenia w tradycyjnej formie powinny, zdaniem niektdrych
badanych dotyczy¢ przede wszystkim kwestii zwigzanych z prawem podatkowym, eksportowym
interesujgcego przedsiebiorcéw kraju. Korzystny okazatby sie takze kontakt z przedsiebiorcami, ktérzy
odniesli na rynkach zagranicznych sukces, poznanie praktycznych rad, wskazéwek.

Tak, ten coaching mdgtby byc interesujgcy. Ale tutaj znowu troszerike inaczej bym to proponowat,
chodzi mi nie o jednorazowgq rzecz, tylko zeby naszej firmie na przyktad, naszej firmie, Zeby zostat
przyznany staty coach. Dostajemy odgdrnie osobe, ktora po pierwsze monitoruje, co sie u nas dzieje na
przyktad raz na tydzien, ktora z wtasnej strony dosy¢ aktywnie usituje tu w ambasadzie, tu cos i tak
dalej.

MSP_29
Moze potrzebujq opieki takiej, moze nie w 100% prawnej, ale osoby, ktdra mogtaby w jakiejs formie
doradzi¢ w trakcie tego wchodzenia. Bo to jest ta obawa, rynek jak rynek, ale po gtowie chodzi jak to
ma wyglgdaé, czy wszystko bedzie zgodne z prawem. Zebym mdgt zadzwonié, zapytaé czy tak bedzie
dobrze, czy tak bedzie dobrze.

MSP_83

Istotne jest takze wsparcie informacyjne: przygotowanie bazy ze wszystkimi niezbednymi
wiadomosciami i informacjami dotyczgcymi kwestii eksportu i ekspansji na okreslone rynki. Baza taka
powinna, zdaniem niektérych badanych zawiera¢ jak najwiecej informacji z réznych dziedzin:
prawnych, eksportowych, kulturowych ale takze zawierad raporty, zestawienia, analizy rynku. Innymi
stowy badani dostrzegajg potrzebe stworzenia jednej, syntetycznej wyczerpujacej bazy wiedzy
o ekspansji zagraniczne;j.

Mysle, ze danych moze takich syntetycznych wtasnie tego rynku, ile jest firm konkurencyjnych na rynku,
jaki to jest tez rynek zamdwien. (...) najwazniejsze to jest jakby jak najwiekszy dostep do jak najwiekszej
ilosci danych takich syntetycznych, ktore mozna sobie jakby analizowac i podejmowac w oparciu o nie
informacje.
MSP_8
(...) dopracowane strony internetowe o ktorych mowitem. Z dwdch powoddw. Po pierwsze, to jest
rozwigzanie najtarisze. Dla obu stron. | dla tych ktdrzy tq strone bedzie tworzyt i dla tych, ktdrzy bedzie
czytat. | po drugie, Zze dostarcza sie w ten sposob informacje aktualne, bo strony bardzo tatwo
zmodyfikowac.
MSP_16
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Oczekiwane rodzaje wsparcia

Badanych przedsiebiorcow zapytano o oczekiwane formy wsparcia oferowane przez Instytucje
Otoczenia Biznesu oraz inne instytucje wspierajgce przedsiebiorstwa. Wsréd firm, pojawiaty sie
propozycje konkretnych rozwigzan, zidentyfikowane na bazie problemdédw wystepujgcych
w przesztosci. Okazuje sie, iz respondenci bardzo cenig sobie wsparcie w zakresie poznania innych
panstw w kwestiach kulturowych, formalno-organizacyjnych czy rynkowych. Nalezy podkresli¢, iz
wsparcie w nauce jezyka, czy szkolenia z kompetencji miekkich nie spotkato sie z zainteresowaniem
przedsiebiorcow (na brak zainteresowania jezykami wskazywali réwniez we wczesniejszej czesci
raportu przedstawiciele 10B). Wypowiedzi respondentdw, jednoznacznie wskazujg na oczekiwanie
wsparcia w zakresie:

e Wiedzy o kraju potencjalnego eksportu:

o kwestie kulturowe,

o kwestie formalno-prawne,

o analiza potencjalnych rynkéw zagranicznych.
Poszukiwania potencjalnych kontrahentdéw i ich kontroli.
Promocji polskich firm i produktéw zagranica.

Pomocy organizacyjne;.
Kompleksowe szkolenia przygotowujgce do ekspansji.
Szkolen z zakresu kompetencji miekkich (w mniejszym stopniu).

Szkolen jezykowych (w mniejszym stopniu).

Wiedza o kraju potencjalnego eksportu: kwestie kulturowe

Niewatpliwie przedsiebiorcy potrzebujg wsparcia w zakresie poznania kultur innych krajow.
Zauwazajg, ze w Europie rdznice nie sg znaczace, ale rozwazajgc eksport poza rynek Unii Europejskiej,
pomoc w poznaniu kultury innego kraju moze by¢ nieoceniona.

(...) przydatna bytaby wiedza o jakiejs kulturze, kulturze biznesowej, o tym jak firmy wspdtpracujg w
takim kraju, co jest dopuszczalne, a co nie jest dopuszczalne i jakie sqg trendy.

MSP_33
No mysle, ze w Polsce jestesmy Europejczykami juz przez parenascie lat i ta kultura nie rozni sie
radykalnie. Jezeli chodzi o kraje Unii Europejskiej. Jezeli chodzi o kraje nie wiem, Afryki czy innych, o
indywidualnie. Tego w szkole sie nie da nauczyc, ze kazdy kto chciatby rozpoczqgc jakgs tam
dziatalnosc to powinien tam jechac na pot roku, na rok. Zapoznac sie z kulturg, dopiero myslec o
ekspansji swojego przedsiebiorstwa.

MSP_32
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Wiedza o kraju potencjalnego eksportu: kwestie formalno-prawne i analiza potencjalnych rynkéow

Bardzo wazng kwestig dla przedsiebiorcow jest poznanie kwestii formalno-prawnych wystepujgcych
w krajach potencjalnego eksportu. Badani podkreslajg wage znajomosci przepisow podatkowych,
prawnych, logistyczno-transportowych, przepiséw dot. zamdwien publicznych czy oznakowania
produktéw w danym kraju.

Wiedza przede wszystkim o przepisach - przepisach podatkowych, prawnych i transporcie
ewentualnie, o procedurach, zwigzanych z dziatalnosciq.
MSP_35
(...) kwestia wtasnie przepisow w tamtych krajach, bo powiedzmy dane przepisy, jakie dotyczq
naszych wyrobow czy piekarniczych, cukierniczych w naszym kraju, czyli dotyczqcych oznakowania na
przyktad albo sktaddw. No, ale nie znamy tego, jakie wymogi sq poza granicami, bo co by nie
powiedziec, niby te przepisy sq dostosowane, ale to jest tylko niby(...)
MSP_3
Takqg ciekawq rzeczq, ktora moze sie przydac, jesli chodzi o takie firmy to sq szkolenia na przyktad ze
standaryzacji, albo oznaczania produktéow. Tu mowie o kodach, jakis kreskowych, i tym podobnych.
Czy opakowaniach zbiorczych, i oznaczaniu tego zgodnie z jakimis tam standardami europejskimi.
MSP_9
(...) jak wyglgda wybdr oferenta, jak wyglgda ztozona oferta, powiedzmy wedtug ich ustawy
powiedzmy o zamowieniach publicznych {(...)
MSP_42

Podkreslano réwniez istotno$¢ poznania rynkdw potencjalnego eksportu, niezwykle koniecznego
zdaniem respondentéw do rozpoczecia procesu ekspansji, bez watpienia utatwitoby to podjecie decyzji
o skonkretyzowaniu planéw dotyczacych produktu i rynku. Analiza rynku zdaniem niektérych
przedsiebiorstw, powinna odbywac sie rowniez na zasadzie analizy rynkéw zagranicznych i poszukiwan
przedsiebiorstw w Polsce —instytucja wspierajgca powinna przedstawiac gotowe rozwigzania ekspansji
polskim firmom.

(...) Analiza. No ja wiem, no rynek samochodowy, cos innego. No to sq rzeczy, gdzie buduje sie
olbrzymie statystyki i analizy. | z tego wycigga wnioski.
MSP_1

Przyjdzie do mnie taka agencja, instytucja otoczenia biznesu i powie, proponuje Panu, Panie Prezesie,
taki projekt, ze wchodzimy na rynek niemiecki z Pana produktami czy ustugami. Pan pokrywa tyle.
Jakgs czesc by¢ moze pokrywa paristwo albo Unia Europejska w ramach wsparcia i promocji eksportu,
a w zamian dostaje Pan 30 leaddéw kwalifikowanych. My zaprojektujemy dla Pana, jak to trzeba
zrobic, czy to majqg byc targi, telemarketing czy media spotecznosciowe, bo my jestesmy fachowq
agencjq, ktora sie zajmuje wprowadzaniem na rynek.

MSP_41
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Poszukiwanie potencjalnych kontrahentow i ich kontrola

Niezwykle istotnym aspektem dla przedsiebiorcéw myslacych o ekspansji jest poznanie potencjalnych
nabywcow produktow lub/i partneréw biznesowych. Wiekszo$¢ przedsiebiorcdw uwaza, ze instytucje
wspierajgce rozwadj przedsiebiorczosci (w tym przypadku ekspansje zagraniczng), powinny tgczy¢ ze
sobg dwie zainteresowane strony. W praktyce, powinno to dziatanie obejmowaé regularne
wyszukiwanie zainteresowanych kontrahentéw, wedtug poszczegélnych specjalizacji i przekazywaniu
stronie polskiej informacji o zainteresowaniu ofertg, co w konsekwencji ma przyczyni¢ sie do
nawigzania relacji biznesowej. Warto podkresli¢, ze mate firmy w ogdle nie majg na temat partneréw
zagranicznych, nie wiedzg jak takie kontakty pozyskiwaé. Ponadto zdaniem badanych, do obowigzkdw
instytucji wspierajgcych biznes powinna rowniez naleze¢ kontrola tych przedsiebiorstw, polegajaca na
sprawdzeniu rzetelnosci czy wyptacalnosci firmy.

(...) mozliwosciami wspdtpracy, czy dane firmy bytyby sktonne wspdtpracowac z mniejszymi
spotdzielniami.

MSP_10
Mysle, ze jezeli przyktadowo znalaztem jakiegos kontrahenta, to taka instytucja mogtaby byc¢ jako
wywiadownia, czy dana firma, powiedzmy, nie oszukuje, ze nie jest to firma, przez ktérg miato juz iles
firm jakies problemy. Jest transparentna pod tym wzgledem, przyktadowo, wyptacalnosci czy
prowadzenia z nimi biznesu.

MSP_13
(...) ja bym powiedziat, Ze to nie mogq by¢ dziatania jednorazowe. Moim zdaniem powinna by¢
tworzona lista zagadnien. Ta lista zagadnieri powinna by¢ dostarczona na przyktad do kazdej
ambasady, do kazdej jednostki takiej Polski za granicq, z listq firm, ktére potrzebujg wsparcia w danej
branzy. | te jednostki powinny na zachodzie w sposdb ciggty przelatywac tq liste od poczgtku non-
stop, z okazji kazdego wiekszego spotkania, zeby wyszukiwac¢ ewentualnych potencjalnych
kontrahentdw. | to powinno dziatac¢ w tq strone, Ze jesli oni znajdg, to wtedy natychmiast dajg nam
znac, ze to na przyktad jest firma zainteresowana spotkanie {(...)

MSP_29
Najlepszq wizytowkgq, najlepszym sposobem na zweryfikowanie, czy firma jest po prostu znana ze
swoich dziatan, sukcesow, to wydaje mi sie, ze z takq firmq najbardziej bylibysmy sktonni
wspdtpracowad, tego tez oczekiwalibysmy od takich instytucji, ktora miataby nas wprowadzac.

MSP_67

Promocja polskich firm i produktéw zagranica

Dla badanych przedsiebiorstw bardzo waznym elementem wspierania ekspansji zagranicznej jest
promocja polskich produktéw i firm zagranicy. Ich zdaniem bytby to doskonaty pierwszy krok do
wdrazania kolejnych dziatan zmierzajgcych do eksportu na rynki zagraniczne. Co wazne, respondenci
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podkreslaja, ze promocja powinna dotyczy¢ tylko i wytgcznie matych i srednich firm, poniewaz duze
moga sobie na to pozwoli¢ we wtasnym zakresie. Niektére przedsiebiorstwa proponuje réwniez
rozwigzanie dotyczagce pomocy w promowaniu konkretnie ich produktéw na zagranicznych
platformach sprzedazowych.

Przede wszystkim marketingowo, no zeby zwiekszy¢ zasieg informacji o firmie w Polsce i krajach
osciennych.

MSP_17
Proces wsparcia produktéow, moze to byc¢ drogq elektroniczng, moze byc to drogq telewizyjng. W
sensie, mamy, to, co Pani powiedziatem, jestem cztonkiem Polskiej Izby Produktow Lokalnych i
Tradycyjnych, gdzie produkty majq piecdziesiecioletniq tradycje. W Polsce jest troche tych produktow
pojedynczych promowane, natomiast nic nie jest na rynkach zagranicznych. Wiec réwnie dobrze, jako
powtarzam, mozna promowac te produkty, chwalic, bo polskie, przy czym ktos, kto by organizowat
moagtby te produkty promowac na rynku miedzynarodowym, a wskazanym dla srednich i matych
producentdéw. Bo duZych na to stac.

MSP_31
(...) bezptatnie ktos mogtbym je poprowadzic z wystawianiem takich produktow na przyktad na te
platformy zagraniczne.

MSP_68

Pomoc organizacyjna

Przedsiebiorstwa pomoc w ekspansji zagranicznej rozumiejg réwniez jako wsparcie w zakresie kwestii
organizacyjnych, jak np. wyszukiwanie miejsc noclegowych zagranicg, czy wsparcie w zakresie ustug
ttumaczeniowych, np. dokumentacji.

(...) pomoc w odnalezieniu ewentualnych, nie wiem noclegu, bazy jakiejs dla ekipy.
MSP_25
ustugi ttumaczenia, pomoc w takich rzeczach bytaby cenna {(...)

MSP_56

Szkolenia z zakresu kompetencji miekkich

Badana grupa przedsiebiorstw w mniejszym stopniu oczekuje szkolen obejmujgcych kompetencje
miekkie. Jesli juz decydujg sie na wskazanie potrzeby w tym zakresie, to jest ona bardzo mocno
skonkretyzowana i dotyczy kompetencji miekkich w zakresie wielokulturowosci. Ponadto wskazywana
jest rowniez edukacja z zakresu kompetencji miekkich obejmujgcych zarzadzanie ryzykiem, czy
przywodztwo.

‘ (...) kompetencji miekkich, na przyktad zarzqdzanie ryzykiem, przywodztwo.
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MSP_56
(...) chyba juz na takim bardziej, gdybysmy juz tam byli i bytoby dogadywanie sie z miejscowymi
ludzmi. Bo wiem, ze na przyktad w Indiach, co z tego, co z kolezankami rozmawiatam, to muszq sie
szkoli¢, jak z takimi kontrahentami sie dogadywac. Bo troszeczke jest inaczej.

MSP_59

Szkolenia jezykowe

Podobnie wyglagda temat szkolen z jezykdw obcych, na podstawie wypowiedzi respondentéow nie
zauwaza sie wyraznej potrzeby szkolen/kurséw jezykéw obcych. Wérdd badanych odczuwany jest
przesyt w ofertach tego typu szkolen. Oczywiscie uwazajg, ze gdyby udatoby im sie zdoby¢ kontrakt na
danym rynku, to wéwczas takie szkolenie bytoby przydatne. Nie jest to jednak najwazniejsza kwestia
we wspieraniu ekspansji zagranicznej. Wiekszo$¢ przedsiebiorstw, jesli efektywnie udatoby sie im
wejs¢ na zagraniczny rynek, przyjetaby strategie zatrudniania nowych pracownikéw, ktérzy potrafiliby
sie porozumiewad z ludZzmi obecnymi w innych krajach.

Czesto jest jezyk niemiecki, angielski, to sq takie podstawowe jezyki, gdzie na swiecie mozna sie
dogadac.

MSP_26
Nie. jezeli bytby stworzony taki dziat, to bytyby przyjmowane juz osoby, ktore znajq jezyk, zeby nie
tracic czasu.

MSP_35
Najpierw trzeba miec klienta, rynek, perspektywe. Wtedy spokojnie siadamy, uczymy sie chiriskiego,
niemieckiego czy japoniskiego.

MSP_41
Majgc dobrg motywacje w postaci kontraktu na pewno by naleZato albo szukac oséb wyksztatconych,
ktore juz tq umiejetnos¢ komunikacji majg, albo samemu, pewnie jedno i drugie.

MSP_42
To tezZ by sie na pewno przydato, chociazby dla pracownika, ktdry by tego klienta zagranicznego
obstugiwat. To znaczy wolatabym takiego, ktory jest juz do ksztatcony.

MSP_47
Wydaje mi sie, Ze juz w tej chwili szkolenia jezykowe to akurat nie sqdze. Bo praktycznie jezeli ktos w
ogdle mysli o eksporcie, to nie ma mowy, zeby nie znat jezyka przynajmniej angielskiego, ktory jest
niezbedny.

MSP_61
Podstawy angielskiego kazdy pewnie gdzies tam ma (...) osoba, ktéra bytaby gdzies tam
odpowiedzialna za pewne rzeczy w tym oddziale, z zatoZzenia musiatyby juz by¢ zatrudniona ze
znajomosciq jezyka angielskiego (...) natomiast jesli w danym kraju nie mowili by po angielsku, tylko
zatézmy bytyby to Chiny, to w tym momencie jakby dodatkowe szkolenia z tego jezyka jak najbardziej.

MSP_62
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Kompleksowe szkolenia przygotowujgce do ekspansji

Mimo, iz pytanie o kompleksowe szkolenia przygotowania do ekspansji nie wzbudzito wsrdd
respondentéw aktywnosci, to jednak wydaje sie, ze tego rodzaju wsparcie dla zainteresowanych
ekspansjg bytoby niezbedne — analiza wywiaddéw ukazata, iz przedsiebiorcy nie wiedzg gdzie szukac
wsparcia w zakresie ekspansji. Bardzo dobrze potrzebe kompleksowosci realizacji nauki
przygotowujgcej do ekspansji ilustruje ponizsza wypowiedz jednego z respondentéw, ktdra zawiera
potrzebe stworzenia planu ekspansji (w tym czesci sktadowych), znajomosci warunkéw kontraktéw
handlowych, czy warunkéw zabezpieczen finansowych.

Szkolenie, ktdre by przygotowato do ekspansji - jak stworzy¢ plan ekspansji, jakie odpowiednie kroki
zawrze¢ w nim.(...) Warunki kontraktow handlowych, warunki zabezpieczen finansowych, twarde
elementy (...)

MSP_2

Oczekiwane formy wsparcia

W kwestii oczekiwan co do przyjetej formy wsparcia, zdania sg podzielone i bardziej od narzedzii formy
przekazywanej wiedzy ma dla badanych znaczenie tresé i temat. Mozna jednak zauwazyé, iz targi s
bardziej oczekiwane przez wieksze firmy. Dla matych firm koszty przeznaczone na udziat w targach
przewyzszajg ewentualnie korzysci. Zgodnos$¢ wszystkich przedsiebiorcow objetych badaniem
pozostaje w jednej kwestii — form wsparcia opartych na przyktadach praktycznych. Najczesciej
wymieniany byta forma mentoringu i coachingu. Zaznaczono jednak, iz warunkiem jest prowadzenie
wsparcia przez osoby doswiadczone, posiadajgce teraz lub/i w przesztosci firme, ktéra doswiadczyty
ekspansji. Osoby te powinny przekazywac wiedze bazujgc na wtasnych doswiadczeniach. Nie zabrakto
rowniez tradycyjnych propozycji, takich jak np. kursy. Badani zdecydowanie lubig kontakt bezposredni.
Jednakze w wypowiedziach podkreslano réwniez role zdalnych spotkan, ktére doskonale sprawdzity
sie w czasie pandemii covid-19.

Bron boze zadnych targow, bo to jest zupetnie passe. Ja bratem udziat w bardzo wielu targach, w
bardzo wielu miejscach i wielotygodniowych, kiedys byty takie, nic to absolutnie nie daje. Nigdy nic mi
sie nie udato zatatwic na Zzadnych targach. Targi, to jest cos, gdzie firmy, ktore sq duze, bywajg, bo
wypada im by¢ (...) Gietdy, wymiana kontaktow. Organizujemy spotkania gdzies tam, z biznesmenami
z podobnej branzy z danego kraju, to jest fajne.
MSP_2

Sqdze, Ze targi tutaj by byty najlepszym rozwigzaniem. Mozna usigs¢ porozmawiac, mozna pokazac
swoje wyroby, jak sie robi, co sie robi, troche po targach pojezdzitem i wiem, ze z tego sq jakies
profity.

MSP_17
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Targi tez. MozZe byc¢ webinarowo, zdalnie. Wiedze tez mozna przyswoic. Niekoniecznie trzeba jezdzic i
tracic czas.

MSP_14
Moze mentoring plus jakies tradycyjne kursy. Moze jakis coaching razem z tym mentoringiem.
Wolatabym jednak stacjonarnie, bo jakos tak bardziej to do mnie trafia.

MSP_45
No musi by¢ tak dobrana osoba, ktdra, na przyktad, na wejsciu powie: ,przerabiatem takq historie.
Trzy lata staratem sie zaczqc¢ sprzedawac swoje, nie wiem, cos tam w Hiszpanii i dopiero takie i takie
wydarzenie spowodowato, ze mi sie udato (...) dlaczego popetnit btedy, i jakie btedy popetnit. Takze to
to jest. Uczenie sie na btedach innych.

MSP_49
Moze byc¢ organizowanie spotkan z tymi przedsiebiorcami, ktorym sie udato. Mysle, Zze wie wiecej niz
nawet najlepszy ekspert, ktdry nie siedzi w tym od srodka. Bo ekspertem moze nazwac sie kazdy.
Natomiast fajnie by byto, gdyby ktos udowodnit, Ze ma jakies sukcesy, rzeczywiscie sobie radzi i jest w
stanie nas czegos nauczyc. Mdogtby ten ekspert nam po prostu tez powiedziec, na co zwrdcic uwage,
czego sie wystrzegac, co robic, jak zrobic. sprawdzic jego wiarygodnos¢.

MSP_45
Coaching najbardziej, bo to indywidualna droga rozwoju, ja lubie psychologie, to by mi pasowato,
szukanie mocnych stabych stron, co mozna poprawic zeby szto lepiej, taki supervisor tego co robie.

MSP_81

Oczekiwania w kwestii nawigzania kontaktéw biznesowych

Czesc przedsiebiorcow nie zauwaza potrzeby organizacji spotkan biznesowych. Nie deprecjonujg
waznosci tego typu spotkan, lecz uwazajg, ze spotkania sg konieczne, ale dopiero jako kolejne etapy
ekspansji. Przedsiebiorcy w trakcie wywiadéw mowig o swoich oczekiwaniach opierajac sie na
wtasnych doswiadczeniach. Za dobre przyktady uznajg networking lokalny oraz spotkania inicjujgce.
Czesc wskazuje rowniez konferencje, podczas ktérych mozna zainspirowac sie rozwigzaniami innych
firm. Pozostali nie podajg konkretnych oczekiwan pod wzgledem formy, ale kolejny raz podkreslajg, ze
bardzo waznym aspektem dla nich jest nawigzanie kontaktow z przedsiebiorcami, ktérzy etap ekspansji
majq juz za sobg i mogg podzieli¢ sie z rynkiem dobrymi praktykami.

PAIH przynajmniej w zatozeniach miat mie¢ w rdznych przestrzeniach swoje centra biurowe, centra
wsparcia, ktére miaty pomagac przedsiebiorcom wejs¢ w dany rynek i robic taki tam networking
lokalnie. | na poziomie idei, to wyglgdato i brzmiato bardzo fajnie. No, jak to w rzqgdowej Instytucji
zostato z tego, co wiem schrzanione totalnie.

MSP_15
Mysle takie spotkanie inicjujgce. Ja uczestniczytem w takich spotkaniach. Mi sie teraz przypomniato.
Nawiqgzywane przez izby gospodarcze i tez byli kontrahenci z zagranicy.

MSP_32

Strona | 63

Projekt: “Mdj biznes za granicq - model wsparcia instytucjonalnego MSP w obszarze umiedzynarodowienia oferty firm i rozpoczecia
dziatalnosci na rynkach miedzynarodowych”, wspdtfinansowany ze srodkéw Europejskiego Funduszu Spotecznego w ramach Programu
Operacyjnego Wiedza Edukacja Rozwdj 2014-2020, IV OS Priorytetowa Innowacje spoteczne i wspdtpraca ponadnarodowa, Dziatanie 4.3

Wspdtpraca ponadnarodowa.




(...) organizowane spotkania, jak bylismy na takich spotkaniach wtasnie, gdzie jakies izby gospodarcze
Niemiec, czy Szwecji organizowaty jakby firmy, ktdre mogq byc¢ zainteresowane. iniciowanie, czy
wrecz jakas moderacja, powiedzmy, tych wstepnych rozmow, zeby te firmy mogty zajqgc sie pracqg w
takim bezpiecznym srodowisku, powiedzmy. To wtedy ten klient, znacznie tatwiej jest mu zaufac, ze ta
wspdtpraca ma sens i ze nie jestesmy jakqs firmq krzakiem.

MSP_33
To nie jest ten etap. Bo jezeli nie moge wyeksportowac, no to szkoda rozmawiac z odbiorcami, bo i po
co.

MSP_40
No rzeczywiscie konferencje. Konferencje w ktorych moglibysmy sie prezentowac my, lub obejrze¢
rozwiqgzania innych (...) ten kontakt albo z firmq z danego kraju, z danego regionu, ktéra miata
doswiadczenie z polskimi firmami i cos nam ciekawego opowie. Albo kontakt z polskq firmgq, ktéra w
tym regionie odniosta sukces i najlepiej, zeby to nie byf tak i prosty sukces, ze weszli i byto super, tylko
opowiedzieli o swoich przygodach i tak dalej. | rzeczywiscie moze by¢ ciekawe.

MSP_49

Takze przedstawiciele Instytucji Otoczenia Biznesu zostali poproszeni o wskazanie w jaki sposob
nalezatoby jeszcze wesprzec przedsiebiorcéw w ekspansji zagranicznej. W swobodnych wypowiedziach
badanych pojawiaty sie propozycje zwiekszenia wsparcia finansowego, dotacji czy przyznawania
grantow, bezzwrotnych pozyczek. Wsparcie finansowe powinno byé, zdaniem jednego z badanych,
przyznane takze 10B, ktére dzieki temu mogtoby jeszcze lepiej i skuteczniej wspieraé¢ polskich
przedsiebiorcow.

Zaktadajgc, ze bytaby taka potrzeba, to na pewno instrumenty i wsparcie finansowe. MoglibysSmy
wtedy na pewno duZo wiecej zrobic. Nie majqgc tych narzedzi trudno by byfto.
10B_20

Badani wymieniali takze zwiekszenie dziatarh informacyjnych. Do najwazniejszych z nich naleza:
przekazywanie dobrych praktyk i sprawdzonych, rzetelnych informacji (w tym tworzenie baz danych,
baz informacji); stworzenie i udostepnienie analiz rynku zagranicznego; informowanie o seminariach,
wydarzeniach, spotkaniach. Jeden z badanych stwierdzit ponadto, ze powinien powsta¢ dedykowany
przedsiebiorcom portal internetowy, na ktérym mogliby znalezé wszystkie niezbedne informacje,
raporty, analizy, formy wsparcia.

Mysle, ze takim, pokazywac mozliwosci, pokazywac tez takie dobre praktyki i takie informacje jakby
przejrzyste, sprawdzone.
I0B_8
To znaczy, tak tworzenie, albo tqczenie réznego rodzaju baz danych, baz informacyjnych. To jest jedno.
No, tak wszelkiego rodzaju misje gospodarcze, czy seminaria. To oczywiscie, tez nie koniecznie muszg
to byc¢ seminaria jakies tam wyjazdowe.
10B_10
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Niektére osoby zaznaczaty ponadto, ze przedsiebiorcom powinno sie oferowaé szeroki wachlarz
seminariéw, szkolen i konferencji, szczegdlnie, jak mowi jeden z respondentdw, z zakresu prawa
i regulacji miedzynarodowych a takze ttumaczen. Zdaniem innego badanego, firmom powinny by¢
takze oferowane darmowe wyjazdy na misje gospodarcze i targi, na ktérych mieliby mozliwos¢
nawigzania wspotpracy z kontrahentami, innymi firmami, czy poszerzenia swojej wiedzy o
interesujgcym ich rynku.

No mysle, ze na pewno mozna, bo tez potrzebne tutaj sq kompetencje prawne. Takze jak najbardziej w
takim procesie mozna réwniez pomac firmom. Bo sq dla nich spore bariery i spore wydatki i nie zawsze
wiedzq tez, na przyktad, gdzie sq kancelarie, ktore sie specjalizujq i gdzie jest mozliwos¢ w ogdle obstugi
w dwdch, trzech jezykach, ktore sie specjalizujq w poszczegdlnym prawie.

10B_21
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Ill. WNIOSKI | REKOMENDACIE

Na podstawie wynikdw prowadzonych badan zdefiniowano nastepujgce, gtéwne wnioski:

e Firmy, ktére chciatyby w przysztosci dokonac¢ ekspansji zagranicznej nie wiedzg gdzie moga
szuka¢ wsparcia: Instytucje Otoczenia Biznesu utozsamiane sg gidwnie z podmiotami
udzielajgcymi wsparcia finansowego, niektérzy respondenci natomiast w ogdle nie wiedza
czym zajmujg sie IOB. Stopien rozpoznawalnosci oferty IOB jest wiec niski: przedsiebiorcy nie
wiedzg z jakiej oferty mogg skorzystaé, na jakich zasadach. Wniosek ten pozostaje w opozycji
z wypowiedziami badanych przedstawicieli IOB, ktdrzy zaznaczali, ze zakres oferowanego przez
nich wsparcia jest bardzo szeroki, zas samo zainteresowanie przedsiebiorstw jest duze.

® Przedsiebiorcy, ktérzy korzystali ze wsparcia IOB najczesciej pozyskiwali informacje o wsparciu
poprzez internet, kontakty osobiste, spotkania branzowe, ale takie telewizje, gazety
branzowe.

® Przedsiebiorcy najczesciej oczekiwaliby wsparcia w zakresie zdobycia wiedzy na temat
kraju/rynku zagranicznego (w szczegdlnosci dotyczy to kwestii kulturowych, formalno-
prawnych, analizy rynku). Pomoc IOB powinna takze, zdaniem przedsiebiorcow, dotyczy¢
poszukiwania potencjalnych kontrahentéw, promocji polskich firm za granicg, pomocy
organizacyjnej czy kompleksowych szkolen przygotowujgcych do ekspansji. Wsparcie to
powinno by¢, zdaniem badanych, dopasowane do potrzeb i oczekiwan kazdej firmy. Ponadto
niektérzy badani podkreslali konieczno$¢ stworzenia kompendium wiedzy na temat rynkéw
zagranicznych: portalu internetowego, ktdry zawieratby wszystkie niezbedne informacje
dotyczace eksportu i rynkdw zagranicznych, kwestii formalno-prawnych, ale takze analizy
rynkowe oraz inne przydatne dane.

e Badani przedsiebiorcy wymieniali liczne obawy zwigzane z ekspansjg zagraniczng. Do
najwazniejszych z nich nalezg: obawa co do kwestii finansowej, Sciggalnosci ptatnosci od
nierzetelnych kontrahentéw; roéznice kulturowo-jezykowe, brak wiedzy o rynkach
zagranicznych, specyfice rynku, aspektach formalno-prawnych; trudnosci produkcyjne. Badani
wyrazali takze swoje obawy dotyczgce duzej konkurencji, dominacji rynkowo-gospodarczej
wielkich koncernéw. Wypowiedzi badanych pokrywaja sie w duzej mierze takze z opiniami
przedstawicieli IOB: najczestszym rozpoznanym problemem przedsiebiorstw sg wedtug nich
bariery strukturalno- finansowe, bariery zwigzane z kapitatem ludzkim (niewystarczajgce
zaplecze kadrowe), ale takze bariery mentalnosSciowe, oznaczajgce brak wiary we wtasny
produkt, sukces, nieche¢ do podejmowania ryzyka, rozwoju.

® W zwigzku z powyzszym wymieni¢ mozna dwie kategorie czynnikéw, ktére wptywaja na
dokonanie ekspansji zagranicznej: czynniki demobilizujgce, a wiec powstrzymujace lub
opo6zniajgce ekspansje, oraz czynniki motywujgce, sprzyjajagce podjeciu takiej decyzji.
Czynnikami demobilizujgcymi s3: postrzeganie ekspansji zagranicznej jako ostatecznosci,
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wyniku niepowodzenia na rynku rodzimym, nieche¢ do korzystana z pomocy i wsparcia
(postawa niezaleznosci, samowystarczalnosci), przeswiadczenie o byciu w nieodpowiednim
wieku, brak wiedzy z rdéinych dziedzin. Czynnikami motywujgcymi jest dobra sytuacja
finansowa i kadrowa przedsiebiorstwa, pozyskanie partnera biznesowego, wsparcie 10B,
utatwienie procedur, regulacji zwigzanych w prowadzeniem dziatalnosci gospodarczej.

® Polscy przedsiebiorcy najczesciej oczekiwaliby kompleksowego wsparcia w zakresie ekspansji
zagranicznej: szkolen z zakresu prawa, regulacji, procedur eksportowych, wiedzy o kulturze
i zwyczajach danego kraju. Niektérzy badani podkreslali, ze wsparcie to powinno by¢
dopasowane do okreslonych branz a nawet pojedynczych przedsiebiorstw. Wartosciowe
okazatoby sie takze umozliwienie firmom korzystania z ustug mentora/coacha, ktdry
sprawowatby piecze nad przygotowaniem przedsiebiorstwa do ekspansji, udzielatby pomocy i
rad. Przydatne zdaniem czesci badanych bytoby takze stworzenie bazy wiedzy na temat
ekspansji zagranicznej, zawierajgcej wszystkie niezbedne informacje, zaréwno na temat
procedur formalnych, jak i analiz rynku.
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Na podstawie wynikéw badan sformutowano rekomendacje, ktére przedstawione zostaty w ponizszej tabeli.
Tabela 5. Rekomendacje.

Odbiorcy forma odptatnosc
wsparcia wsparcia wsparcia

Rekomendacje Dziatania w ramach rekomendacji

Stworzenie portali internetowych I0B, zawierajgcych wszystkie niezbedne informacje
na temat ekspansji zagranicznej, przedstawione w sposoéb syntetyczny i przejrzysty
oraz dostosowanych do specyfiki danego regionu. W szczegélnosci portal internetowy
powinien zawierac¢ informacje takie jak:

Stworzenie B . . 3
kompendium - procedura ekspansji zagranicznej: wymagane dokumenty, etapy ekspansji, Portal
iu
.p przygotowanie do ekspansji . Internetowy/  czesciowo
wiedzy o ) . MSP, I0B
ekspansii - analizy rynkowe (dostepne odpfatnie) strona pfatne
P - kompendium wiedzy o danym rynku zagranicznym: kultura, zwyczaje, procedury internetowa

zagranicznej . .
administracyjne, eksportowe, prawne

- mozliwosci uzyskania wsparcia oraz biezgce informacje o oferowanych
szkoleniach/warsztatach/seminariach w regionie
- baza przedsiebiorcow zagranicznych poszukujgcych partnera biznesowego

Szkolenia dla Wprowadzenie cyklu szkolen, ktére powinny obejmowacé kwestie takie jak:
e IIGIA )38 - kompleksowa obstuga przedsiebiorcy, ze szczegdlnym uwzglednieniem kanatéw Webinaria/szk
ebinaria/sz
e [T FAET W komunikacji, nawigzywania kontaktu, podtrzymywania go .
. . IOB olenia bezptatne
za wsparcie w - regulacje, prawo eksportowe, procedury formalne .
stacjonarne

ekspansji - szkolenia jezykowe (jezyk angielski)
zagranicznej - mozliwosci uzyskania wsparcia w dziatalnosci I0B
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Stworzenie bazy przedsiebiorcdw danego regionu; rozsytanie, drogg mailows,

—— informacji na temat rynkéw zagranicznych, zainteresowanych wspétpraca inwestoréw,
ziatania o

partnerow, a takze dostepnej puli warsztatow, szkolen, targéw i innych wydarzen . -
charakterze B - ) ) o ) ) MSP Mailing bezptatne
dotyczacych kwestii ekspansji zagranicznej. Rekomenduje sie ponadto informowanie

informacyjnym

przedsiebiorcéw o mozliwosci promocji ich przedsiebiorstwa na targach, gietdach
zagranicznych lub kooperacyjnych.

Szkolenia przygotowujace do ekspansji zagranicznej. Rekomenduje sie zaprojektowanie
szkolen, ktére stanowityby synteze najwazniejszych kwestii proceduralnych i
formalnych zwigzanych z wejsciem na rynki zagraniczne. Propozycja zakresu
tematycznego serii szkolen:
1. Ekspansja zagraniczna od A do Z- przygotowanie firmy do ekspansji, wymogi
Organizacja formalne, etapy wchodzenia na rynek zagraniczny

szkolen/ 2. Analiza rynku- dlaczego warto jg prowadzi¢? - podstawowe informacje dotyczace MSP Webinaria bezptatne
warsztatow zrodet pozyskiwania wiedzy o rynku zagranicznym, rozpoznawania i szacowania
potencjatu rynkowego
3. Strategia ekspansji zagranicznej- przedstawienie i oméwienie roznych modeli
ekspansji zagranicznej
4. Jak pozyskac¢ wiarygodnego kontrahenta?
5. Jak pozyskaé partnera/ aniota biznesu?
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Seria warsztatow "Success Story": spotkania z przedsiebiorcami, ktorzy osiggneli sukces

na rynkach zagranicznych. Rekomenduje sie organizacje spotkan warsztatowych w MEP Warsztaty bezplatne
trybie stacjonarnym, ktéry umozliwia bezposredni kontakt z prowadzgcymi, pozwala stacjonarne
na swobodng wymiane doswiadczen, zadawania pytan, wymiane opinii.
Warsztaty/ szkolenia z praktykami biznesu. Celem spotkar powinna by¢ wymiana
doswiadczen miedzy uczestnikami, skoncentrowana na praktycznym podejsciu do
ekspansji zagranicznej, w tym przede wszystkim dotyczy¢ kwestii: . Warsztaty

. L. MSP . bezptatne
- zarzadzania ludzmi stacjonarne
- zarzadzania ryzykiem
- marketingiem, promocjg, budowaniem wizerunku marki
Szkolenie/ warsztat kompetencji miekkich "odkryj swoj potencjat"; celem spotkania
bytaby identyfikacja potencjatu rynkowego, unikatowosci i mocnych stron
produktéw/ustug polskich przedsiebiorstw. Rezultatem warsztatoéw powinno by¢ e Warsztaty bezplatne
zwiekszenie Swiadomosci przedsiebiorcéw w zakresie innowacyjnosci ich stacjonarne
produktéow/ustug, wzmacnianie pewnosci siebie, pewnosci osiggniecia sukcesu, ale
takze radzenia sobie ze stresem, ryzykiem, wdrazania dziatan naprawczych.
Szkolenia z jezyka angielskiego - zakres podstawowy MSP Wa‘rsztaty eI

stacjonarne ptatne
Przydzielenie Przydzielenie firmom gotowym do rozpoczecia procedury ekspansji zagranicznej .
LG HEGIEAN mentora- osoby nadzorujgcej organizacje przedsiebiorstwa, udzielajacej mikro i Mentormg, pfatne
m mentora indywidualnych porad, wsparcia, pomocy w waznych kwestiach. mate coaching
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przedsiebio

rstwa
\VTITET PGS Wystandaryzowana ankieta internetowa- ewaluacyjna. Narzedzie diagnostyczne
narzedzia powinno w szczegdlnosci:
weryfikujgcych - identyfikowaé obecng sytuacje finansowa/ rynkowa przedsiebiorstwa Ankiet
. nkieta on-
SLEGTLI LN - identyfikowad zakres wiedzy o rynkach zagranicznych, procedurach eksportowych MSP i bezptatne
ine

do dokonania - identyfikowac oczekiwania i potrzeby przedsiebiorcéw w zakresie wsparcia w
ekspansji ekspansji
zagranicznej - identyfikowaé gotowos¢ do zmian/rozwoju przedsiebiorstwa

Zrédto: opracowanie wtasne, ASM — Centrum Badari i Analiz Rynu
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4 V. ANEKS

4.1. Wykaz branz i PKD uzytych w badaniu przedsiebiorstw
Branza PKD

1. Sprzet medyczny 32.50.Z Produkcja urzadzen, instrumentéw oraz wyrobéw
medycznych wiaczajac dentystyczne;

26.51.Z Produkcja instrumentéw i przyrzagddédw pomiarowych,
kontrolnych i nawigacyjnych;

26.60.Z Produkcja urzadzen napromieniowujacych, sprzetu
elektromedycznego i elektroterapeutycznego;

20.59.Z Produkcja pozostatych wyrobéw chemicznych, gdzie
indziej niesklasyfikowana.

2. Maszyny i urzadzenia 06.10.Z - Gérnictwo ropy naftowej;

06.20.Z - Gérnictwo gazu ziemnego;

07.10.Z - Gérnictwo rud zelaza;

07.21.Z - Gornictwo rud uranu i toru;

07.29.Z - Gérnictwo pozostatych rud metali niezelaznych;

08.11.Z - Wydobywanie kamieni ozdobnych oraz kamienia dla
potrzeb budownictwa, skat wapiennych, gipsu, kredy i tupkow;

08.12.Z - Wydobywanie zwiru i piasku; wydobywanie gliny i
kaolinu;

08.91.Z - Wydobywanie mineratéw dla przemystu
chemicznego oraz do produkcji nawozéw;

08.99.7Z - Pozostate gérnictwo i wydobywanie, gdzie indziej
niesklasyfikowane;

09.10.Z - Dziatalnos$¢ ustugowa wspomagajgca eksploatacje
216z ropy naftowej i gazu ziemnego;

09.90.Z - Dziatalnos¢ ustugowa wspomagajgca pozostate
gérnictwo i wydobywanie;

22.19.Z - Produkcja pozostatych wyrobdéw z gumy;
25.11.Z - Produkcja konstrukcji metalowych i ich czesci;

25.62.Z - Obrébka mechaniczna elementéw metalowych;
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25.93.Z - Produkcja wyrobdw z drutu, faricuchéw i sprezyn;
25.94 Z - Produkcja ztgczy i Srub;

25.99.7 - Produkcja pozostatych gotowych wyrobéw
metalowych, gdzie indziej niesklasyfikowana;

26.51.Z - Produkcja instrumentoéw i przyrzaddéw pomiarowych,
kontrolnych i nawigacyjnych;

27.11.Z - Produkcja elektrycznych silnikdw, pradnic i
transformatorow;

27.12.Z - Produkcja aparatury rozdzielczej i sterowniczej
energii elektrycznej;

27.31.Z - Produkcja kabli Swiattowodowych;

27.32.Z - Produkcja pozostatych elektronicznych i
elektrycznych przewoddw i kabli

27.40.Z - Produkcja elektrycznego sprzetu oswietleniowego;

28.11.Z - Produkcja silnikdw i turbin, z wytgczeniem silnikow
lotniczych, samochodowych i motocyklowych;

28.12.Z - Produkcja sprzetu i wyposazenia do napedu
hydraulicznego i pneumatycznego;

28.13.Z - Produkcja pozostatych pomp i sprezarek;
28.14.Z - Produkcja pozostatych kurkéw i zawordow;

28.15.Z - Produkcja tozysk, kot zebatych, przektadni zebatych i
elementéw napedowych;

28.21.Z - Produkcja piecéw, palenisk i palnikow piecowych;
28.22.Z - Produkcja urzadzen dzwigowych i chwytakéw;

28.23.Z - Produkcja maszyn i sprzetu biurowego, z
wytaczeniem komputerdw i urzadzen peryferyjnych;

28.24.Z - Produkcja narzedzi recznych mechanicznych;

28.25.Z - Produkcja przemystowych urzadzen chtodniczych i
wentylacyjnych;
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28.29.Z - Produkcja pozostatych maszyn ogdlnego
przeznaczenia, gdzie indziej niesklasyfikowana;

28.30.Z - Produkcja maszyn dla rolnictwa i lesnictwa;
28.41.Z - Produkcja maszyn do obrdbki metalu;

28.49.Z - Produkcja pozostatych narzedzi mechanicznych;
28.91.Z - Produkcja maszyn dla metalurgii;

28.92.Z - Produkcja maszyn dla gérnictwa i do wydobywania
oraz budownictwa;

28.93.Z - Produkcja maszyn stosowanych w przetwodrstwie
zywnosci, tytoniu i produkcji napojéw;

28.94.Z - Produkcja maszyn dla przemystu tekstylnego,
odziezowego i skdrzanego;

28.95.Z - Produkcja maszyn dla przemystu papierniczego;

28.96.Z - Produkcja maszyn do obrébki gumy lub tworzyw
sztucznych oraz wytwarzania wyrobdéw z tych materiatow;

28.99.7 - Produkcja pozostatych maszyn specjalnego
przeznaczenia, gdzie indziej niesklasyfikowana;

32.99.Z - Produkcja pozostatych wyrobéw, gdzie indziej
niesklasyfikowana;

33.11.Z - Naprawa i konserwacja metalowych wyrobow
gotowych;

33.12.Z - Naprawa i konserwacja maszyn;

33.13.Z - Naprawa i konserwacja urzadzen elektronicznych i
optycznych;

33.14.Z - Naprawa i konserwacja urzadzen elektrycznych;

33.19.Z - Naprawa i konserwacja pozostatego sprzetu i
wyposazenia;

33.20.Z - Instalowanie maszyn przemystowych, sprzetu i
wyposazenia;

43.21.Z - Wykonywanie instalacji elektrycznych.
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3. Kosmetyki

20.42.Z - Produkcja wyrobdw kosmetycznych i toaletowych;

28.29.Z - Produkcja pozostatych maszyn ogdlnego
przeznaczenia, gdzie indziej nie sklasyfikowanych.

4. Moda Polska (obejmujgca sektor
odziezowy, obuwniczy,
galanteryjny oraz jubilerski)

14.11.Z - Produkcja odziezy skérzanej

14.13.Z - Produkcja pozostatej odziezy wierzchniej

14.14.7 - Produkcja bielizny

14.19.Z - Produkcja pozostatej odziezy i dodatkow do odziezy
14.20.Z - Produkcja wyrobow futrzarskich

14.31.Z - Produkcja wyrobdéw poriczoszniczych

14.39.Z - Produkcja pozostatej odziezy dzianej

15.12.Z - Produkcja toreb bagazowych, toreb recznych i
podobnych wyrobdow kaletniczych; produkcja wyrobéw
rymarskich

15.20.Z — Produkcja obuwia
32.12.Z - Produkcja wyrobéw jubilerskich i podobnych
32.13.7 - Produkcja sztucznej bizuterii i wyrobéw podobnych

74.10.Z - Dziatalnos¢ w zakresie specjalistycznego
projektowania

5.1T/ICT

26.1 - produkcja elektronicznych elementéw i obwodéw
drukowanych

26.2 - produkcja komputerdw i urzagdzen peryferyjnych
26.3 - produkcja sprzetu
26.4 - produkcja elektronicznego sprzetu powszechnego uzytku

26.8 - produkcja magnetycznych i optycznych niezapisanych
nosnikéw informacji

58.2 - dziatalno$¢ wydawnicza w zakresie oprogramowania
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62.0 - dziatalno$¢ zwigzana z oprogramowaniem i doradztwem
w zakresie informatyki oraz dziatalno$¢ powigzana

63.1 - przetwarzanie danych; zarzadzanie stronami
internetowymi.

6. Meble

31.0 - produkcja mebli

74.1 - dziatalno$¢ w zakresie specjalistycznego projektowania

7. Biotechnologia i farmaceutyka

72.11 Badania naukowe i prace rozwojowe w dziedzinie
biotechnologii

72.19 Badania naukowe i prace rozwojowe w dziedzinie
pozostatych nauk przyrodniczych i technicznych

20.59 Produkcja pozostatych wyrobdw chemicznych, gdzie
indziej niesklasyfikowana

21.10 Produkcja podstawowych substancji farmaceutycznych

21.20  Produkcja lekéw i  pozostatych  wyrobdéw
farmaceutycznych

10.89 Produkcja pozostatych artykutéw spozywczych, gdzie
indziej niesklasyfikowana (kategoria dla producentéw
suplementéw diety)

46.46 Sprzedaz hurtowa wyrobow farmaceutycznych i
medycznych

86.90 Pozostata dziatalnosé w zakresie opieki zdrowotnej, gdzie
indziej niesklasyfikowana. lekéow i pozostatych wyrobdéw
farmaceutycznych

8. Polskie specjalnosci zywieniowe

10.1 Przetwarzanie i konserwowanie miesa oraz produkcja
wyrobow z miesa:

10.11.Z Przetwarzanie i konserwowanie miesa, z wytgczeniem
miesa z drobiu,

10.12.Z Przetwarzanie i konserwowanie miesa z drobiu,

10.13.Z Produkcja wyrobdow z miesa, wtgczajgc wyroby z miesa
drobiowego.

10.3 Przetwarzanie i konserwowanie owocow i warzyw:
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10.32.Z Produkcja sokéw z owocéw i warzyw,

10.39.Z Pozostate przetwarzanie i konserwowanie owocéw i
warzyw.

10.4 Produkcja olejow i ttuszczow pochodzenia roslinnego i
zwierzecego:

10.41.Z Produkcja olejéw i pozostatych ttuszczéw ptynnych,
10.42.Z Produkcja margaryny i podobnych ttuszczéw jadalnych.
10.5 Wytwarzanie wyrobdéw mleczarskich:

10.51.Z Przetwérstwo mleka i wyrdb serow.

10.6 Wytwarzanie produktéw przemiatu zbdz, skrobi i
wyrobow skrobiowych:

10.61.Z Wytwarzanie produktéw przemiatu zbdz.
10.7 Produkcja wyrobow piekarskich i mgcznych:

10.71.Z Produkcja pieczywa, $wiezych wyrobdw ciastkarskich i
ciastek,

10.72.Z Produkcja wyrobow ciastkarskich,

10.73.Z Produkcja makaronow.

10.8 Produkcja pozostatych artykutéw spozywczych:

10.82.Z Produkcja kakao, czekolady i wyrobéw cukierniczych,
10.83.Z Przetwodrstwo herbaty i kawy,

10.84.Z Produkcja przypraw,

10.85.Z Wytwarzanie gotowych positkéw i dan,

10.86.Z Produkcja artykutdw spozywczych homogenizowanych
i zywnosci dietetycznej.

11.0 Produkcja napojow:

11.07.Z Produkcja napojéw bezalkoholowych; produkcja wéd
mineralnych i pozostatych wéd butelkowanych.
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9. Budowa i wykaniczanie budowli

16.2 Produkcja wyrobdéw z drewna, korka, stomy i materiatéw
uzywanych do wyplatania — z wytgczeniem 16.24.Z;

7.11.Z. Produkcja masy witdknistej;
17.24.Z. Produkcja tapet;

20.1 Produkcja podstawowych chemikaliéw, nawozéw i
zwigzkéw azotowych, tworzyw sztucznych i kauczuku
syntetycznego w formach podstawowych — z wytgczeniem
20.11.2i 20.15.Z,;

20.30.Z. Produkcja farb, lakieréw i podobnych powtok, farb
drukarskich i mas uszczelniajacych;

20.52.Z. Produkcja klejéow;

20.60.Z. Produkcja wtdkien chemicznych;
22.19.Z. Produkcja pozostatych wyrobow z gumy;
22.2. Produkcja wyrobéw z tworzyw sztucznych ;

23. Produkcja wyrobdéw z pozostatych mineralnych surowcéw
niemetalicznych;

24. Produkcja metali — z wytgczeniem 24.43.Z., 24.46.Z,;

25. Produkcja metalowych wyrobdéw gotowych z wytgczeniem
maszyn i urzgdzen — z wytgczeniem 25.40.Z., 25.71.Z;;

26. Produkcja komputeréw, wyrobdw elektronicznych i
optycznych — z wytgczeniem 26.2., 26.4., 26.52.Z., 26.6., 26.7.,
26.8.;

27. Produkcja urzadzen elektrycznych;

28.1. Produkcja maszyn ogdlnego przeznaczenia - z
wytaczeniem 28.11.Z., 28.13.Z., 28.15.Z,;

28.2. Produkcja pozostatych maszyn ogdlnego przeznaczenia —
z wytgczeniem 28.23.Z.;

32.91.Z. Produkcja miotet, szczotek, pedzli;
36.00.Z Pobdr, uzdatnianie i dostarczanie wody

41. Roboty budowlane zwigzane ze wznoszeniem budynkdw;
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42. Roboty zwigzane z budowg obiektéw inzynierii lgdowe;j i
wodnej;

43. Roboty budowlane specjalistyczne;

71.1. Dziatalnos¢ w zakresie architektury i inzynierii oraz
zwigzane z nig doradztwo techniczne
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4.2. Scenariusze wywiadow

4.2.1. Scenariusz wywiadu dla MSP

WSTEP DO ROZMOWY

Dzier dobry, nazywam sie ............ i jestem pracownikiem Instytutu Badawczego ASM- Centrum
Badan i Analiz Rynku. Obecnie na zlecenie Fundacji Przedsiebiorczosci Kobiet prowadzimy badania
na temat barier, problemoéw przedsiebiorstw we wchodzeniu na rynki zagraniczne oraz o potrzebach
i oczekiwaniach matych i srednich firm w zakresie wsparcia w rozpoczeciu ekspansji zagranicznej.

Zachecajac do udziatu w rozmowie chciat/a/bym podkresli¢, ze P. opinie przyczynig sie do tworzenia
programow, ktérych celem bedzie jeszcze lepsze wsparcie przedsiebiorcéw. P. wypowiedzi beda
catkowicie poufne oraz bedg prezentowane jedynie w zbiorczych zestawieniach analitycznych, bez
mozliwosci powigzania ich z konkretng osobg, firma.

Chciat/a/bym tez zastrzec, ze wywiad bedzie nagrywany. Nagranie postuzy do wiernego odtworzenia
naszej rozmowy do celdw badawczych i nie bedzie w zaden sposéb rozpowszechniane. Czy wyraza P.
na to zgode?

WPROWADZENIE

1.  Prosze sie przedstawié i powiedzie¢ w jakiej branzy dziata P. firma, jaka jest jej wielkos¢ (mikro,
mate, srednie)?

Moderator. Wystucha¢ odpowiedzi dot. branzy i w razie potrzeby odczyta¢ dla upewnienia branze z
listy ponizej:

e branza sprzetu medycznego,

e branza maszyn i urzadzen,

e branza kosmetyczna,

e branza tzw. Moda Polska obejmujaca sektor odziezowy, obuwniczy, galanteryjny oraz
jubilerski,

e branza IT/ICT,

e branza meblarska,

e branza biotechnologii i farmaceutykéw,

e branza polskich specjalnosci zywnosciowych,

e branza budowy i wykaniczania budowli.
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2. W ktérym wojewddztwie P. firma ma siedzibe?
3.  Jakdtugo P. firma prowadzi dziatalnosé?

4, Prosze okresli¢ zasieg swojej dziatalnosci: lokalny, wojewddztwo, regionalny (kilka
wojewoddztw), ogélnopolski.

4.1 Czy sprzedajg P. swoje produkty online?

5. JEZELI WYWIAD ODBYWA SIE Z WtASCICIELEM FIRMY: W jakim jest P. wieku? Jakie ma P.
doswiadczenie w branzy? Jak dtugo jest P. wtascicielem przedsiebiorstwa?

5.1 JEZELI WYWIAD ODBYWA SIEZ MENADZEREM/ KIEROWNIKIEM, NIE ZAS WLASCICIELEM: Kto
jest wiascicielem Panistwa firmy? W jakim wieku, czy jest to kobieta, mezczyzna? Czy ma duze
doswiadczenie w branzy?

BARIERY ZEWNETRZNE — RYNKOWE

7. Zacznijmy od sytuacji Pafstwa przedsiebiorstwa i popytu na P. ustugi/produkty. Jakby P. je
ocenit/a? Czy zainteresowanie P. produktami jest duze, mate?

e (zysadzi P. ze Panstwa produkty sg innowacyjne? Czy duzo jest firm w Polsce, na
Swiecie, ktére zajmujg sie produkcja takich produktéw?

BARIERY WEWNETRZNE — TECHNOLOGICZNE i FINANSOWE

8. Czy dostrzegajg Panstwo jakie$ problemy technologiczne, niedostatki, trudnosci zwigzane z
produkcja, sprzedaza? Moderator. W razie potrzeby doda¢: np. potrzeba zakupu nowych maszyn,
urzadzen, wysokie koszty amortyzacji, przestarzata technologia, nienadgzanie za postepem
technologicznym, brak miejsca.

BARIERY ZEWNETRZNE- KADROWE

9. Czy biorac pod uwage P. branze i region, fatwo jest znaleZz¢ dobrze wykwalifikowanego
pracownika na dane stanowisko?

Strona | 82

Projekt: “Mdj biznes za granicq - model wsparcia instytucjonalnego MSP w obszarze umiedzynarodowienia oferty firm i rozpoczecia
dziatalnosci na rynkach miedzynarodowych”, wspdtfinansowany ze srodkéw Europejskiego Funduszu Spotecznego w ramach Programu
Operacyjnego Wiedza Edukacja Rozwdj 2014-2020, IV OS Priorytetowa Innowacje spoteczne i wspdtpraca ponadnarodowa, Dziatanie 4.3

Wspdtpraca ponadnarodowa.



10. Czy korzystali kiedys P. z ustug IOB? Jedli tak, to w jaki sposéb, z jakich ustug 10B P. korzystali?
Moderator. Wyjasnié pojecie Instytucja otoczenia biznesu- 10B, Instytucja Otoczenia Biznesu to
bez wzgledu na forme prawng, podmiot prowadzacy dziatalno$¢ na rzecz rozwoju
przedsiebiorczosci i innowacyjnosci, niedziatajgcy dla zysku lub przeznaczajacy zysk na cele
statutowe zgodnie z zapisami w statucie lub innym réwnowaznym dokumencie zatozycielskim.
Posiadajacy baze materialng, techniczng i zasoby ludzkie oraz kompetencyjne niezbedne do
$wiadczenia ustug na rzecz sektora MSP.

Moderator. Jesli nie korzystali- dopytaé dlaczego?

e Aczy wie P. jakie wsparcie oferujg I0B przedsiebiorstwom, ktére chcg wprowadzi¢ swoje
produkty na rynki zagraniczne? Moderator. Jesli badany nie wie lub nie jest pewny, mozna
dopytac: A z czego to wynika? Czy nigdy sie P. tym nie interesowali, czy moze nie wiedzieli P.
gdzie szukac informac;ji?

e Gdzie szukajg/szukali Paristwo informacji o wsparciu oferowanym przez IOB? Skad sie Parnstwo
o nim dowiedzieli?

EKSPANSJA ZAGRANICZNA- KWESTIE OGOLNE

6. Czy planujg Panstwo w przysztosci ekspansje na rynki zagraniczne? Ktére kraje by Panstwa
najbardziej interesowaty?

® (Czy podejmowali P. kiedys probe wejscia na rynek zagraniczny? Moderator. Dopytaé:
czemu sie to nie udato? Czemu P. z tego zrezygnowali?

® Czy preferowaliby P. szybkie i sprawne wejscie na rynek zagraniczny, czy raczej powolne,
stopniowe?

® Jakie korzysci widziatby/aby P. z ekspansji zagranicznej? Jakiej natury? Moderator. Np.
ekonomiczna, psychologiczna, ogdlny rozwdj firmy, rozpoznawalnosé

Ryzyko/ obawy

11. Jakie jest wedtug P. najwieksze ryzyko jesli chodzi o ekspansje zagraniczng?/ Z jakim ryzykiem
sie to wigze?

® Jakie sg P. gtdwne obawy? Z czym one s3g zwigzane? Moderator. Wystucha¢ odpowiedzi
i, jesli watki sie nie pojawia, dopytac:

o Obawy zwigzane z brakiem wystarczajgcej wiedzy? Jakiej?
o Obawy zwigzane ze zbyt duzg konkurencjg/brakiem zainteresowania produktami?
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o Obawy zwigzane z poniesieniem porazki? (Moderator. Dopytac z czego to wynika?
Dlaczego badany uwaza, ze osiggnie porazke?)
o Obawy zwigzane z utrzymaniem ptynnosci finansowej firmy?

o Obawy o wiarygodnego kontrahenta za granicg?
Kapitat intelektualny- wiedza, doswiadczenie

12. Co musiatoby sie stac¢, aby weszli Paristwo na rynek zagraniczny?

12.1 A czy moze brakuje Panistwu jakiej$ wiedzy zwigzanej z ekspansjg zagraniczng? Jesli tak, to
jakiej? Moderator. Dopytac:

e Wiedza o kulturze zagranicznego kraju

e Wiedza o gospodarce, systemie podatkowym zagranicznego kraju, prawie
e Znajomos¢ jezyka (jezyk angielski lub narodowy)

e Wiedza o eksporcie (procedurach, etapach, potrzebnych dokumentach)

e Wiedza o komunikacji — brak wiedzy o sposobach na promocje w innych krajach,
nawigzywania kontaktéw z kontrahentami, mozliwosciach odbycia targéw itp.

13. Waznym elementem ekspans;ji jest takze analiza rynku zagranicznego. Czy prowadzili Panstwo
takie analizy? Moderator. W razie watpliwosci mozna dopytaé, czy badani orientujg sie czy jest
zapotrzebowanie na takie produkty w innych krajach, jesli tak, to w jakich?

14. A czy przed ekspansjg konieczne bytyby zmiany w samej strukturze firmy? Moderator. W razie
potrzeby dopowiedzieé- Np. dodatkowe stanowiska, utworzenie dodatkowych dziatéw,
zatrudnienie specjalistow?

Potrzeby i oczekiwania

15. Jakiego wsparcia w zakresie ekspansji oczekiwaliby Pariistwo od Instytucji otoczenia biznesu, lub
innych Instytucji wspierajacych przedsiebiorstwa? Moderator. Wystuchac odpowiedzi i dopytaé:

e Jakie szkolenia by Panstwa najbardziej interesowaty? Z jakiego zakresu? Moderator.
Dopytaé i pogtebiac nastepujace watki:
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o szkolenia kompetencji miekkich- jakie? (np. zarzadzanie ryzykiem,
przywodztwo)
o szkolenia jezykowe- jakie konkretnie?
o szkolenia z wiedzy o kraju, do ktdérego firma chce eksportowad
produkty- jaka konkretnie wiedza? Z jakich obszaréw?
o szkolenia przygotowujace do ekspansji kompleksowo- np. jak
stworzyé plan ekspansji, analize rynku, plan dziatania krok po kroku?
e Jaka forma takiego wsparcia bytaby dla Panstwa najlepsza? Np. mentoring, tutoring,
coaching, kurs, zwykte szkolenie, targi, spotkania, warsztaty w rozbiciu na tradycyjne i
online lub mieszane (hybrydowe) itp.?
e A kto powinien udziela¢ takiego wsparcia? Eksperci, czy sami przedsiebiorcy
(praktycy), ktérzy dokonali ekspansji na rynki zagraniczne?
e Jakiego wsparcia oczekiwaliby PanAstwo w kwestii nawigzania kontaktéw
biznesowych? Moderator. W razie potrzeby wyjasni¢: np. organizowanie spotkan z
przedsiebiorcami, spotkania inicjujace, networkng.

16. Podsumujmy teraz naszg rozmowe- Jakie Pana/i zdaniem kroki powinna podjg¢ P. firma, aby
zaczg¢ eksportowad produkty?

17. Aczy sadziP. ze epidemia COVID-19 mogtaby jakos wptynac na decyzje o ekspansji zagraniczne;j?
W jaki sposdb?

18. Jakie Pana/i zdaniem oczekiwania majg przedsiebiorstwa (mikro, mate, Srednie) wobec wsparcia
w ekspansji zagranicznej? Czego najbardziej potrzebujg?

® A jakiego wsparcia/pomocy oczekiwataby P. firma w zakresie ekspansji na rynki
zagraniczne? Od kogo oczekiwaliby P. wsparcia?

19. Czy chciatby/aby P. jeszcze co$ dodac na koniec? Moze jakie$ inne pomysty lub formy wsparcia
P. przedsiebiorstwa?
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4.2.2. Scenariusz wywiadu dla IOB

Dzien dobry, nazywam sie ............ i jestem pracownikiem Instytutu Badawczego ASM- Centrum
Badan i Analiz Rynku. Obecnie na zlecenie Fundacji Przedsiebiorczosci Kobiet prowadzimy badania
na temat barier, probleméw przedsiebiorstw we wchodzeniu na rynki zagraniczne oraz o
oferowanym przez IOB wsparciu w ekspansji przedsiebiorstw na rynki zagraniczne.

Zachecajac do udziatu w rozmowie chciat/a/bym podkreslié, ze P. opinie przyczynig sie do tworzenia
programow, ktorych celem bedzie jeszcze lepsze wsparcie przedsiebiorcow. P. wypowiedzi bedg
catkowicie poufne oraz bedg prezentowane jedynie w zbiorczych zestawieniach analitycznych, bez
mozliwosci powigzania ich z konkretng osobg, firma.

Chciat/a/bym tez zastrzec, ze wywiad bedzie nagrywany. Nagranie postuzy do wiernego odtworzenia
naszej rozmowy do celéw badawczych i nie bedzie w zaden sposdb rozpowszechniane. Czy wyraza P.
na to zgode?

WPROWADZENIE

1. Prosze okresli¢ rodzaj reprezentowanego |I0B — Centrum innowac;ji/ osrodek szkoleniowo-doradczy
/ Inny, jaki......... ?

2. Jaki jest zasieg Panstwa dziatalnosci (regionalny, wojewddzki, ogélnopolski)?
3. Jak dtugo realizujg Panstwo wsparcie dla przedsiebiorstw w zakresie ekspansji zagranicznej?

3.1 od kiedy P. Instytucja istnieje?

EKSPANSJA ZAGRANICZNA- KWESTIE OGOLNE

4. Jakie wg Panstwa doswiadczen/obserwacji sg gtéwne bariery w ekspansji przedsiebiorstw

na rynki zagraniczne? Moderator. Wystucha¢ odpowiedzi i dopyta¢, proszac o wyjasnienie kazdego z
punktow:

5. Aktory z tych czynnikéw P. zdaniem powstrzymuje firmy od ekspans;ji?

e Bariery rynkowe (np. konkurencja, niski popyt na produkty)

e Bariery technologiczne- brak zaplecza technologicznego, przestarzata technologia

e Bariery finansowe- Brak s$rodkéw finansowych, niskie przychody, brak ptynnosci
finansowej
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e Bariery kadrowe- Brak zaplecza kadrowego (np. niedobdr pracownikéw, duza rotacja
pracownikéw), brak odpowiednich kwalifikacji kadry pracowniczej i zarzadzajacej

e Bariery strukturalne- Brak strategii firmy, problemy w strukturze firmy

e Bariery mentalnosciowe- Brak wiedzy i checi uzyskania wiedzy o mozliwosciach
wsparcia, obawy, strach, unikanie ryzyka.

e Bariery komunikacyjne — brak wiedzy o sposobach na promocje w innych krajach,
nawigzywania kontaktéw z kontrahentami, mozliwosciach odbycia targow itp.

5.1 Jak wedtug P. do$wiadczen wyglada innowacyjnoéé MSP wchodzacych na rynki zagraniczne? Czy
ich produkty sg innowacyjne wzgledem dostepnych na rynku?

6. Czy sadzi P. ze epidemia COVID-19 wptynie jakos na decyzje przedsiebiorcéw dotyczacyg wejscia na
rynki zagraniczne? W jaki sposéb?

RODZAJE OFEROWANEGO WSPARCIA

7. jakie wsparcie oferowane jest tym firmom, ktdre chciatyby dokonaé ekspansji na rynki
zagraniczne? Moderator. Wystucha¢ odpowiedzi i ewentualnie dopytac:

e Jakie wsparcie finansowe mogg uzyska¢ firmy? Moderator. Dopytaé o
wsparcie w budowaniu strategii wejscia na rynek zagraniczny, badania
rynkowe.

e Czy moga korzysta¢ z doradztwa? W jakim zakresie, czego to doradztwo
dotyczy?

e Jakie szkolenia podnoszace kompetencje sg im oferowane? (np.
specjalistyczne, jezykowe, kompetencji miekkich itp.).

e Kto prowadzi takie szkolenia? (np. ekspert, praktyk- osoba, ktora juz dokonata
ekspans;ji)

e Czy organizujg P. jakies spotkania biznesowe, networkingowe? Jak one
wygladajg?

SKALA WSPARCIA

8. Jak wiele firm w ostatnich 3 lat skorzystato z oferowanego przez P. wsparcia w ekspansji
zagranicznej?

e Jakie sg to najczesciej firmy? Z Jakich branz? Jakiej wielkosci? Jak dtugo
istniejgcych na rynku?
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9. Ajak by P. ocenita zainteresowanie takim wsparciem? Moderator. W razie potrzeby doprecyzowac,
ze chodzi o to, ile firm pyta o oferowane wsparcie w ekspansji, spotyka sie z doradcami, zgtasza
chec podjecia takiego dziatania itp.

JAKOSC OFEROWANEGO WSPARCIA

10. Czy P. zdaniem oferowane wsparcie w ekspansji na rynki zagraniczne jest wystarczajgce? Jakie sg
jego mocne i stabe strony?

11. Jakich elementdw ewentualnie brakuje w tej ofercie?

11.1 Jakiego wsparcia P. dziatalnosci by P. oczekiwali? Jak mozna bytoby jeszcze wesprze¢ Panstwa
dziatalnos$¢?

12. Wykorzystujac P. dotychczasowe doswiadczenie we wspieraniu przedsiebiorstw w wejsciu na
rynki zagraniczne jakie zmiany w ofercie by P. wprowadzit, gdyby to tylko od P. zalezato?

BARIERY WE WSPOLPRACY

12. Czy doswiadczajg P. jakis$ trudnosci w zwigzku z udzielaniem wsparcia przedsiebiorstwom? Np.
finansowe, mentalnosciowe, zbyt duza biurokracja, brak wiedzy przedsiebiorcow na temat
oferowanego wsparcia?

13. Czy dostrzega P. jeszcze jakie$ problemy zwigzane z nawigzaniem wspotpracy z przedsiebiorcami
i udzielaniem im wsparcia? Na czym one polegajg?

PODSUMOWANIE

14. W jaki sposdb P. zdaniem nalezatoby jeszcze wesprzeé przedsiebiorstwa, ktdre rozwazajg ekspansje
zagraniczng? Prosze powiedzie¢ o wszystkich P. pomystach, niezaleznie od ich zakresu i formy.

15. Czy chciatby/aby P. co$ jeszcze dodaé¢ na koniec? Jakie$ inne pomysty na wsparcie
przedsiebiorcéw?
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