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Jakub Chetstowski — Marszatek Wojewddztwa Slgskiego

)Y

PwC

Slgskie to wyjatkowy region, ktéry przyciaga przemystowa historig i dobrym
klimatem biznesowym oraz réznorodno$cig geograficzng, kulturowg

i spoteczng. Nasi mieszkancy niemal od zawsze byli postrzegani jako ludzie
ciezko i solidnie pracujgcy. Wspbtcze$nie rownie cenna jest ich otwarto$¢ na
innowacje oraz nowe technologie. Wojewddztwo Slgskie jest kluczowym
centrum gospodarczym w Polsce z bardzo silng pozycjg eksportu na tle Polski.
W 2019 r. niemal co 6sma ztotdwka pochodzgca ze sprzedazy polskich
produktéw i ustug za granice stanowita przychod przedsiebiorstw
zarejestrowanych w naszym regionie.

Patrzgc z optymizmem w przyszto$¢ nie zapominamy o transformacji
gospodarczej. Poniewaz zalezy nam na utrzymaniu pozycji eksportowej
wojewodztwa, w najblizszym okresie bedziemy podejmowac dziatania
aktywizujgce przedsiebiorstwa do internacjonalizacji swojej dziatalnoSci.
Przeprowadzona analiza i stworzone rekomendacje sg dla Zarzgdu
Wojewodztwa cennym zrodtem informacji i inspiracii.
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Wojciech Katuza — Wicemarszatek Wojewddztwa Slaskiego

)Y

Oblicze Wojewddztwa Slgskiego ulega na przestrzeni ostatnich lat
zasadniczym przemianom. Oczywistym jest, ze zmiany te nie bytyby mozliwe
bez szerokiego otwarcia sie na $wiat i zintensyfikowania wymiany
gospodarczej przedsiebiorstw z naszego regionu. Co wazne, pod wzgledem
eksportu nasze wojewodztwo to jeden z lideréw w kraju. W wyniku wspdlnych
dziatan instytucji regionalnych na rzecz internacjonalizacji przedsigbiorstw oraz
umiedzynarodowienia gospodarki nasze wojewodztwo jest liczgcym sie
partnerem na poziomie europejskim oraz globalnym. Do najwazniejszych
wyzwan stojgcych obecnie przed regionem nalezy zaliczy¢ konieczno$c
podnoszenia poziomu konkurencyjnosci wobec innych regionow zaréwno

w kraju, jak i poza jego granicami. Wojewédztwo Slagskie posiada duzy
potencjat eksportowy i jestem gteboko przekonany, ze go wykorzysta.

Serdecznie zapraszam do lektury niniejszego opracowania, ktére dostarcza
cennej i aktualnej wiedzy w zakresie eksportu w Wojewddztwie Slgskim.

PwC
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Bezposrednie inwestycje zagraniczne, ang. Foreign Direct Investments: rodzaj inwestycji
definiowany jako miedzynarodowy transfer kapitatu w celu utworzenia w innym kraju podmiotu
zaleznego i sprawowania nad nim kontroli

Zbidr podmiotéw gospodarczych oferujgcych na sprzedaz podobne produkty i ustugi; branze
nalezg do sektorow, np. do sektora energetycznego nalezy m.in. elektroenergetyka,
gazownictwo, surowce i paliwa oraz energetyka odnawialna

Srednioroczne tempo wzrostu eksportu, ang. Compound Annual Growth Rate

Wspomagany komputerowo wywiad telefoniczny, ang. Computer-Assisted Telephone
Interviewing

Wspomagany komputerowo wywiad przy pomocy ankiety elektronicznej, ang. Computer-
Assisted Web Interview

Zogniskowany wywiad grupowy, ang. Focus Group Interview

Indywidualny wywiad pogtebiony, ang. Individual in-depth interview

Okres$lone w dokumencie Regionalna Strategia Innowaciji Wojewodztwa Slgskiego na lata 2013-
2020

Instytucja otoczenia biznesu

Krajowa Administracja Skarbowa

Mikroprzedsigbiorstwa oraz mate i Srednie przedsigbiorstwa (ang. Small Medium Enterprises)
Definicja zgodnie z Zatgcznikiem 1 do Rozporzadzenia Komisji (UE) nr 651/2014 z dnia 17
czerwca 2014 r., uznajgcego niektoére rodzaje pomocy za zgodne z rynkiem wewnetrznym

w zastosowaniu art. 107 i 108 Traktatu (Tekst majgcy znaczenie dla EOG).

Przeprowadzenie analizy pn. Analiza potencjatu i identyfikacja potrzeb przedsiebiorstw
z sektora MSP z wojewddztwa $lgskiego w zakresie internacjonalizacji. Rekomendacje
dotyczgce instrumentow wsparcia i promocji gospodarczej.

Regionalny Program Operacyjny Wojewddztwa Slaskiego na lata 2014-2020

Obszar gospodarczy, np. sektor energetyczny

Projekt ,Promocja gospodarcza regionu oraz dziatania zwigzane z tworzeniem przyjaznych
warunkow do inwestowania i eksportowania" wspotfinansowany ze srodkéw UE w ramach
Regionalnego Programu Operacyjnego Wojewddztwa Slgskiego 2014-2020

Zidentyfikowane specjalizacje MSP, ktére na podstawie przeprowadzonych analiz, zostang
zdiagnozowane jako najbardziej perspektywiczne w obszarze zainteresowania przysztej polityki
eksportowej wojewoddztwa $laskiego, z uwzglednieniem rekomendowanych kierunkéw
geograficznych ekspansiji etc., specjalnosci eksportowe mogg obejmowac produkt/ustuge lub
grupe produktow/ustug z jednej, albo z wiekszej liczby branz

PwC Advisory sp z 0.0., sp. k

Urzad Marszatkowski Wojewddztwa Slaskiego

PwC
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Wprowadzenie

Raport stanowi wynik badania zrealizowanego w ramach zamoéwienia pn. ,Analiza potencjatu

i identyfikacja potrzeb przedsiebiorstw z sektora MSP z wojewddztwa $lgskiego w zakresie
internacjonalizacji. Rekomendacje dotyczgce instrumentéw wsparcia i promocji gospodarcze;j”.
Zamowienie jest czescig projektu pn. Promocja gospodarcza regionu oraz dziatania zwigzane

z tworzeniem przyjaznych warunkéw do inwestowania i eksportowania wspotfinansowany

z Regionalnego Programu/ Operacyjnego Wojewddztwa Slgskiego na lata 2014—-2020 ze $rodkéw
Europejskiego Funduszu Rozwoju Regionalnego.

Zasadnicza rolg dokumentu WOJEWODZTWO SLASKIE — KIERUNEK: EKSPORT jest
zaprezentowanie wynikéw kompleksowych analiz dotyczgcych poziomu internacjonalizacji sektora MSP
w wojewodztwie $lgskim, obejmujgcych w szczegdlnosci: analize potencjatu MSP z wojewddztwa
$lgskiego w zakresie internacjonalizaciji oraz identyfikacje potrzeb i oczekiwan firm z sektora MSP

dot. publicznego wsparcia w zakresie umiedzynarodowienia. Raport zawiera réwniez komponent
poréwnawczy, uwzgledniajgcy studia przypadkéw dotyczace regiondw w kraju i zagranicg o profilu
podobnym do wojewddztwa slagskiego, co pozwoli na ocene potencjatu regionu w kontekscie aktualnego
i przysztego stanu miedzynarodowej wymiany handlowej. Analizy przedstawiajg kompleksowy obraz
gotowosci eksportowej firm z wojewddztwa $lgskiego, oczekiwan i barier MSP w zakresie wspierania
eksportu oraz wyzwan i mozliwosci stojgcych przed MSP w tym zakresie. Analizy pozwolity takze na
sformutowanie rekomendacji dotyczacych dziatan wspierajgcych internacjonalizacje MSP z wojewddztwa
slgskiego w kolejnych latach oraz rekomendacji w zakresie kreowania spojnej polityki wspierania
internacjonalizacji w regionie.

Niniejszy raport sktada sie z pieciu zasadniczych czesci:

- Analiza eksportu wojewddztwa slgskiego

Czesc Il Zdefiniowanie potrzeb i oczekiwan MSP z wojewddztwa $lgskiego dot. publicznego
wsparcia w zakresie internacjonalizacji

Czesc llI Analiza oferty instytucjonalnej z zakresu wsparcia eksportu

Wsparcie eksportu — krajowe i zagraniczne studia przypadkow

Czegsc V Polityka wspierania internacjonalizacji w wojewddztwie $lgskim

- sktada sie z szes$ciu rozdziatow (rozdziaty od 1.1 do 1.6):

- Rozdziat I.1. okre$la poziom internacjonalizacji MSP w wojewddztwie $lgskim.

- Rozdziat 1.2. zawiera szczeg6towg analize dziatalno$ci eksportowej
w wojewoddztwie $lgskim w oparciu o indywidualne motywacje MSP, bariery
i wyzwania.
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- W rozdziale 1.3. zbadane zostaty dotychczasowe specjalnosci eksportowe
wojewodztwa Slgskiego oraz okreslone te najbardziej perspektywiczne.

- W rozdziale 1.4 zostata zawarta analiza kierunkéw eksportu o najwiekszym
potencjale.

- Rozdziat |.5. okre$la dominujgce cechy MSP rekomendowane do budowy silnej
marki wojewddztwa $laskiego na rynkach zagranicznych.

- Rozdziat 1.6 zawiera podsumowanie czesci | wraz z kluczowymi wnioskami.

Czesc I skfada sie z czterech rozdziatéw (rozdziaty od 11.1 do 11.4):

- W rozdziale 1.1 analizie poddane zostaty potrzeby przedsiebiorcow w zakresie
instrumentéw wsparcia eksportu.

- Rozdziat 11.2 okresla gotowos¢ przedsiebiorstw w zakresie finansowego
partycypowania w inicjatywach internacjonalizacyjnych.

- Rozdziat 1.3 zawiera informacje nt. oceny dostepnych instrumentéw wsparcia
eksportu MSP z wojewddztwa $lgskiego.

- Rozdziat 1.4 obejmuje podsumowanie czesci Il wraz z kluczowymi wnioskami.

Czesc lll skfada sie z czterech rozdziatéw (rozdziaty od I1l.1 do 111.4):

- Rozdziat lll.1 zawiera analize dostepnych instrumentéw wsparcia eksportu
oferowanych przez instytucje funkcjonujgce na poziomie ogéinopolskim.

- W rozdziale 11l.2 opisane zostaty mechanizmy wsparcia eksportu na poziomie
regionalnym.

- Rozdziat 111.3 zawiera analize poziomu dopasowania oferty wsparcia eksportu
w wojewddztwie slgskim do aktualnych potrzeb przedsiebiorcow.

- Rozdziat 111.4 to podsumowanie czesci lll wraz z kluczowymi wnioskami.

Czesc IV sktada sie z trzech rozdziatéw (rozdziaty od IV.1 do IV.3):

- W rozdziale IV.1. zostaty oméwione dobre praktyki krajowe.

- Rozdziat IV.2 jest poswiecony miedzynarodowym przyktadom, w formie studium
przypadku, w zakresie wsparcia internacjonalizacji przedsiebiorstw.

- Podsumowanie czesci IV wraz z kluczowymi wnioskami i rekomendacjami
zostato przedstawione w rozdziale IV.3

Czes¢ V skiada sie z trzech rozdziatow (rozdziaty od V.1 do V 3):

- W rozdziale V.1. oméwiony zostat ogdlny zarys polityki proeksportowej
wojewodztwa slgskiego.

- Rozdziat V.2 zawiera analize scenariuszowg dot. rekomendac;ji branz/
specjalizacji priorytetowych i kierunkéw eksportowych.

- Rozdziat V.3 poswiecony jest gltdwnym projektom rekomendowanym do
realizaciji, w celu skutecznego wsparcia internacjonalizacji MSP z wojewddztwa
Slaskiego w przysziej perspektywie finansowe;j.
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Zatozenia przyjete na potrzeby raportu

W ramach prac zwigzanych z opracowaniem niniejszego raportu, bardzo istotny element stanowi
okreslenie zakresu dziatalno$ci MSP. Analiza dokumentu zawiera kompleksowg charakterystyke
potencjatu eksportowego MSP z regionu, a w szczegdlnosci identyfikacje specjalnosci eksportowych?
(stanowigcych wazny element opracowania polityki wspierania internacjonalizacji w wojewddztwie
Slaskim).

Aby uniknaé ryzyka pominiecia jakiejkolwiek potencjalnej specjalnosci eksportowej MSP z obszaru
wojewodztwa slgskiego uwzgledniono mozliwie szeroki zakres sklasyfikowanych rodzajow dziatalnosci /
produktéw / ustug, w tym wzieto pod uwage m.in. obszary i przemysty wskazane w ramach
Inteligentnych Specjalizacji Wojewédztwa Slgskiego, tj.:

Przemysty
wschodzace

4]

Medycyna

4(;?

Energetyka

Technologie
informacyjno-
komunikacyjne

Zielona
gospodarka

&

Ponizsze zagadnienia, na podstawie przeprowadzonych badan i analiz, stanowig zrédto wiedzy
i rekomendacji dla interesariuszy zycia gospodarczego z wojewddztwa slgskiego:

o identyfikacja trendéw zwigzanych z prowadzeniem dziatalno$ci eksportowej MSP w wojewddztwie
— w tym w zakresie m.in. kierunkéw eksportowych, eksportowanych towaréw i ustug, wielko$ci
eksportu,

. identyfikacja branz gospodarki wojewddztwa $laskiego, ktére mogg charakteryzowac¢ sie

najwiekszym potencjatem rozwoju na rynkach zagranicznych w przysztosci oraz kluczowych branz
wymagajgcych wsparcia w internacjonalizaciji,

. identyfikacja indywidualnych cech MSP z wojewddztwa $lgskiego kluczowych w zakresie budowy
silnej marki regionu na rynkach zagranicznych,

1 Dla potrzeb opracowania niniejszego raportu przyjeto nastepujgce rozumienie poje¢: sektor (obszar gospodarczy, np. sektor energetyczny), branza
(zbiér podmiotéw gospodarczych oferujgcych na sprzedaz podobne produkty i ustugi; branze nalezg do sektoréw, np. do sektora energetycznego
nalezy m.in. elektroenergetyka, gazownictwo, surowce i paliwa oraz energetyka odnawialna) oraz specjalnos¢ eksportowa (to zidentyfikowane
specjalizacie MSP, ktdre na podstawie przeprowadzonych analiz, zostang zdiagnozowane jako najbardziej perspektywiczne w obszarze
zainteresowania przysztej polityki eksportowej wojewodztwa $lgskiego, z uwzglednieniem rekomendowanych kierunkach geograficznych ekspansji
etc., specjalnosci eksportowe mogg obejmowacé produkt/ustuge lub grupe produktéw/ustug z jednej, albo z wigkszej liczby branz).
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. identyfikacja specjalnosci eksportowych oraz wyznaczenie dla nich priorytetowych kierunkéw

eksportowych,

. okreslenie gtéwnych barier i wyzwan, ktére stanowig przeszkody w procesie internacjonalizacji
MSP z wojewodztwa $lgskiego, ale réwniez sposobéw przezwyciezenia tych barier,

o okreslenie zrodet wsparcia eksportu: na szczeblu krajowym, regionalnym, lokalnym oraz analiza

ich dostepnosci i preferenciji/barier MSP w zakresie ich wykorzystania,

. identyfikacja zagranicznych dobrych praktyk, ktére mogg stanowi¢ inspiracje dla dziatan
podejmowanych w wojewddztwie Slgskim oraz studium przypadku dziatah podejmowanych
w innych wojewddztwach na rzecz wsparcia eksportu,

. stworzenie ogdlnego zarysu polityki proeksportowej wojewddztwa slgskiego,

. opracowanie listy przykladowych projektdw w zakresie wsparcia internacjonalizaciji
przedsiebiorstw z wojewddztwa $lgskiego wraz ze wskazaniem instytucji odpowiedzialnej za
wdrozenie projektu, instytucji wspierajgcych, wstepnego ramowego harmonogramu przedsiewzie¢,
spodziewanych rezultatéw oraz potencjalnych odbiorcéw dziatan,

. opracowanie listy dziatan promocyjnych dotyczgcych prowadzonych przedsiewzieé na rzecz
wsparcia internacjonalizacji MSP z wojewddztwa $lgskiego.

Wskazany powyzej zestaw zagadnien ilustruje uproszczony schemat dziatan przyjety na potrzeby

niniejszego raportu:

Pogiebiona diagnoza stanu
istniejgcego - badanie
w zakresie obecnego poziomu
internacjonalizacji firm z sektora
MSP w wojewadztwie $lgskim

PwC

Okreslenie perspektywicznych
specjalnosci eksportowych
MSP z wojewddztwa $lgskiego
oraz potencjalnych
priorytetowych kierunkow
ekspansji zagranicznej

Okreslenie dostepnych zrodet
wsparcia eksportu oraz
identyfikacja potrzeb i oczekiwan
firm z sektora MSP dotyczgcych
instrumentéw wsparcia
publicznego w zakresie
internacjonalizaciji

Wypracowanie rekomendacji
dotyczgcych dalsze,
koordynacji polityki rozwoju
gospodarczego
w wojewodztwie Slgskim
w zakresie wsparcia MSP
w zakresie
internacjonalizacji
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Czesc 1
Analiza eksportu
wojewodztwa Slaskiego
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Celem tej czesci Raportu jest przedstawienie szczegotowej charakterystyki przedsigbiorstw
eksportujacych towary z wojewoédztwa slaskiego ze szczegélnym uwzglednieniem MSP, firm juz
eksportujacych lub planujacych wkrétce rozpoczac¢ taka dziatalnosé.

Przeprowadzona analiza objeta nastepujace aspekty:

identyfikacje kluczowych przewag konkurencyjnych,

wskazanie gtéwnych determinantéw angazowania sie¢ w proces migdzynarodowej wymiany
handlowej,

charakterystyke gtdéwnych barier w zakresie eksportu,
prezentacje dostepnych instrumentéw wsparcia w zakresie internacjonalizacji,

wskazanie potrzeb i oczekiwan MSP w kontek$cie wsparcia ich dziatalnosci w procesie
umiedzynarodowienia.

Niniejsza cze$¢ zostata opracowana w oparciu o:

dane statystyczne Krajowej Administracji Skarbowej (KAS), pozyskane w grudniu 2020 roku,
dotyczgce eksportu z woj. Slaskiego za lata 2010-2020 (I-IX) oraz z Polski za lata 2019-2020 (I -
IX), uzupetnione dostepng statystykag publiczng (GUS, KIG). Ze wzgledu na zachowanie tajemnicy
statystycznej dane agregowane sg na poziomie uniemozliwiajgcym wskazanie konkretnych
przedsiebiorstw biorgcych udziat w wymianie handlowej miedzy krajami. Z tego tez wzgledu
prezentujg poziom wymiany handlowej, kierunki eksportowe oraz przeptyw towaréw ze wszystkich
przedsiebiorstw zlokalizowanych/ zarejestrowanych na terenie wojewddztwa slgskiego bez
mozliwosci wskazania poziomu wymiany handlowej wytacznie dla MSP,

wyniki badania CATI, przeprowadzonego w okresie grudzien 2020 — styczen 2021 r.

na reprezentatywnej prébie 400 przedsiebiorcéw nalezgcych do MSP (juz eksportujgcych

lub potencjalnie zainteresowanych eksportem swoich ustug/produktéw) z woj. slaskiego. Proba
zostata dobrana tak, aby z jednej strony odzwierciedlata strukture regionalnych eksporteréw

w ujeciu wielkosci przedsiebiorstw (mikro, mate i srednie), a z drugiej — aby zréwnowazy¢ brak
mozliwosci uwzglednienia tego sektora w analizach wykonywanych na podstawie danych KAS,

wyniki badania CAWI, przeprowadzonego w analogicznym okresie grudzieh 2020 — styczen
2021 r. przy wykorzystaniu narzedzia Qualtrics na reprezentatywnej probie 100 przedsiebiorcow
nalezgcych do MSP (juz eksportujgcych lub potencjalnie zainteresowanych eksportem swoich
ustug/produktoéw) z woj. slgskiego. Badanie miato charakter bardziej pogtebiony niz metoda CATI
i zostato opracowane na podstawie pierwszych wnioskéw wynikajgcych z badania CATI,

wyniki wywiadéw IDI (Indywidualny wywiad pogtebiony, ang. Individual in-depth interview),
przeprowadzonych w styczniu i lutym 2021 r. z ekspertami w dziedzinie internacjonalizacji
przedsiebiorstw z sektora MSP, przedstawicielami JST i innych instytucji publicznych (w tym
krajowych) realizujgcych dziatania wspierajgce przedsigbiorcow w zakresie internacjonalizacji oraz
instytucji otoczenia biznesu wspierajgcymi przedsiebiorczos¢ w wojewddztwie slgskim,

wyniki zogniskowanych wywiadow grupowych (ang. Focus Group Interview — FGI),
przeprowadzonych w styczniu i lutym 2021 w ktérych wzieli udziat przedstawiciele instytucji
otoczenia biznesu z woj. Slgskiego i szczebla centralnego, samorzadowcy oraz przedsiebiorcy.

Ze wzgledu na specyfike aktywnosci, jakg jest miedzynarodowa wymiana handlowa, niniejsza analiza
koncentruje sie przede wszystkim na wymiarze produktowym eksportu. Na potrzeby przeprowadzenia
analiz wykorzystano dane udostepnione przez Krajowg Administracje Skarbowg odpowiedzialng za
monitorowanie wymiany handlowej pomiedzy Polskg a innymi krajami. W zwigzku z metoda agregac;ji
danych i sposobem ich udostepniania przez KAS na potrzeby przeprowadzanych analiz struktury
produktowej eksportu postuzono sie nomenklaturg Polskiej Klasyfikacji Dziatalnosci (poziom 3: grupy).

PwC

Strona 13 z 341



I.1  Charakterystyka eksportu z wojewodztwa slgskiego

Rozdziat zawiera charakterystyke poziomu internacjonalizacji przedsigbiorstw w wojewodztwie Slgskim,
w tym m.in.:

. informacje dotyczgce liczby funkcjonujgcych eksporterow na terenie wojewédztwa Slaskiego
i dynamika zmian (w okreslonej cezurze czasowej/analiza poréwnawcza),

. dane dotyczgce wartosci eksportu wojewodztwa Slgskiego (w okreslonej cezurze czasowej/analiza
poréwnawcza) oraz wartosci udziatu eksportu z wojewodztwa $lgskiego w eksporcie Polski,

. zilustrowanie poziomu dziatalno$ci eksportowej MSP z wojewddztwa $lgskiego na tle kraju
(w wybranych latach, z uwzglednieniem najnowszych danych, w tym zwtaszcza istotnego
zakiécenia cyklu koniunkturalnego wywotanego ogélnoswiatowg pandemig COVID-19).

Wykorzystane metody badawcze:

Analiza danych statystycznych pozyskanych z Krajowej Administracji Skarbowej (KAS), Analiza desk research (np.
dane Banku Danych Lokalnych oraz dostepne dane statystyczne)

W ramach badania dokonano szczegétowej analizy aspektéw zwigzanych z internacjonalizacjg
przedsiebiorstw zlokalizowanych/zarejestrowanych na obszarze wojewédztwa $laskiego, w podziale na
36 powiatéw i 4 subregiony, okreslone w Strategii Rozwoju Wojewddztwa Slgskiego SLASKIE 2020+.

Wojewddztwo $lgskie zajmuje powierzchnie 12 333,09 km? co stanowi 3,9% powierzchni Polski, jest to
wiec region przestrzennie relatywnie niewielki (14. miejsce sposréd 16 polskich wojewddztw). Poza
czescig centralng, tj. Gornoslaskim Okregiem Przemystowym, obejmuje zachodnig cze$¢ zachodnie;j
Matopolski, w tym Zagtebie Dgbrowskie, Zagtebie Krakowskie, a takze Zywiecczyzne i ziemie
czestochowska.

Zamieszkuje je okoto 4,52 min os6b (11,74% ludnosci Polski, 2. miejsce wsrdd regiondw naszego kraju),
co sprawia, ze jest wojewddztwem o najwyzszym stopniu urbanizacji (77,6% wobec srednio 60% dla
Polski) i gestosci zaludnienia (366,3 os./km? wobec $rednio 123 os./km? dla Polski)?. Siedzibg wiadz
wojewodztwa sg Katowice.

Administracyjnie region podzielony jest na

. 36 powiatéw, przy czym wojewoddztwo $laskie jest jedynym wojewodztwem w Polsce, w ktérym
jest wiecej miast na prawach powiatu (19) niz powiatow (17),

. 167 gmin, w tym 49 gmin miejskich, 22 gmin miejsko-wiejskich oraz 96 gmin wiejskich.

Ponadto, do celéw statystycznych stosowany jest podziat na 8 podregionéw. Podregiony (NUTS-33)
wystepujace w krajach Unii Europejskiej jako jednostki terytorialne do celéw statystycznych
wprowadzono na obszarze Polski w 2000 roku. Utworzono je w celu zbierania, harmonizacji

i udostepniania danych statystycznych. W woj. $lgskim podziat na podregiony przedstawia sie
nastepujgco:

2 Opracowanie wtasne PwC na podstawie danych z Banku Danych Lokalnych GUS
3 Nomenklatura Jednostek Terytorialnych do Celéw Statystycznych (NTS)
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o PL224 Czestochowski, powiaty: czestochowski, ktobucki, myszkowski, Czestochowa,

. PL225 Bielski, powiaty: powiaty: bielski, cieszynski, zywiecki, Bielsko-Biata,

. PL227 Rybnicki, powiaty: raciborski, rybnicki, wodzistawski, Jastrzebie-Zdréj, Rybnik, Zory,
. PL228 Bytomski, powiaty: powiaty: lubliniecki, tarnogérski, Bytom, Piekary Slaskie,

. PL229 Gliwicki, powiaty: powiat gliwicki, Gliwice, Zabrze,

. PL22A Katowicki, powiaty: Chorzéw, Katowice, Mystowice, Ruda Slgska, Siemianowice Slgskie,
Swietochtowice,
. PL22B Sosnowiecki, powiaty: bedzinski, zawiercianski, Dgbrowa Gérnicza, Jaworzno, Sosnowiec,

. PL22C Tyski, powiaty: bierunsko-ledzinski, mikotowski, pszczynski, Tychy.

Na potrzeby prowadzonych w niniejszym rozdziale analiz przyjeto sposéb agregacji danych na
poziomie NUTS-3, opierajgc sie na 4 podregionach (bielsko-bialski, centralny slaski, czestochowski

i rybnicko-jastrzebski) wedle podziatu obowigzujacego przed 2008 rokiem. Podziat taki uwzglednia
kluczowe cechy charakterystyczne i funkcjonalnosci gospodarcze, przede wszystkim tgczgc w ramach
jednego subregionu obszary NUTS-3 metropolii $lgsko-zagtebiowskiej: bytomski, gliwicki, katowicki,
sosnowiecki. Co wazniejsze, odzwierciedla on wewnetrzng r6znorodnosé wojewddztwa Slaskiego oraz
specyfike podregionéw, zwtaszcza bielskiego i czestochowskiego.

Proponowane ujecie terytorialne jest spéjne z obowigzujgcymi dokumentami strategicznymi na poziomie
regionu. Przyjeta w roku 2013 Strategia Rozwoju Wojewodztwa Slgskiego SLASKIE 2020+ w ukfadzie
przestrzenno-funkcjonalnym dzieli wojewddztwo na cztery subregiony (tzw. obszary polityki rozwoju):
pétnocny (o powierzchni 3046 km?), potudniowy (2354 km?), sSrodkowy (5577 km?) i zachodni (1353 km?).
Ich granice oraz powierzchnia zgodne sg z podregionami NUTS-3 sprzed 2008 r., réznig sie one jedynie
nazwg. Do poszczegdlnych podregiondw przypisane sg nastepujgce powiaty:

. powiaty: czestochowski, ktobucki, myszkowski, Czestochowa — sub-region pétnocny
(czestochowski)

. powiaty: bielski, cieszynhski, zywiecki, Bielsko-Biata — sub-region potudniowy (bielsko-bialski)

. powiaty: raciborski, rybnicki, wodzistawski, Jastrzebie-Zdroj, Rybnik, Zory — sub-region zachodni
(rybnicko-jastrzebski)

. powiaty: lubliniecki, tarnogorski, gliwicki, bedzinski, zawiercianski, bierunsko-ledzinski, mikotowski,

pszczynski, Bytom, Piekary Slgskie, Gliwice, Zabrze, Chorzéw, Katowice, Mystowice, Ruda
Slgska, Siemianowice Slgskie, Swietochtowice, Dgbrowa Gérnicza, Jaworzno, Sosnowiec, Tychy
— sub-region srodkowy (centralny — Slgski).
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Wykres 1. Podziat woj. $lgskiego na 4 subregiony

s
e

o g

Bielsko-bialski

Zrédfo: Encyklopedia Wojewddztwa Slgskiego, http:/fibrbs.pl/

Silne tradycje przemystowe oraz wskazniki urbanizacji i gestosci zaludnienia przekfadajg sie na wysoki
poziom aktywnosci gospodarczej na omawianym obszarze. Wedtug najbardziej aktualnych dostepnych
danych GUSA4, na terenie woj. $laskiego zarejestrowanych w rejestrze REGON jest 492 965 podmiotéw
gospodarki narodowej, co stanowi 10,61% ogétu dla Polski (4 644 889).

Wojewddztwo $lgskie zajmuje drugie miejsce wsrdd polskich regionéw pod wzgledem liczby podmiotéw
gospodarki narodowej, lecz takze liczby pracujgcych, zaraz po woj. mazowieckim. Biorgc pod uwage
natezenie aktywnosci gospodarczej, mierzonej wskaznikiem przedsigbiorczosci uwzgledniajgcym liczbe
podmiotéw gospodarki narodowej na 1 tysigc mieszkancow danego regionu, wojewodztwo slgskie ze
wspétczynnikiem 106,65 znajduje sie na 9. miejscu w kraju, nieco ponizej Sredniej ogdlnopolskiej,
wynoszgcej 118,06. Szczegotowe dane przedstawiono w ponizszej tabeli:

Tabela 1. Wsskaznik przedsiebiorczosci w regionach Polski

Wskaznik
: : o przedsigbiorczosci (liczba
Liczba podmiotéw I[_tlcsz;)a HieSzkancow podmiotéw / 1 tys.
gospodarki narodowej ys. mieszkancow)
podkarpackie 181 972 2129 85,47
lubelskie 186 114 2118 87,89
podlaskie 106 284 1182 89,95
warminsko-mazurskie 132531 1429 92,74
$wietokrzyskie 116 692 1242 93,99

4 Miesigczna informacja o podmiotach gospodarki narodowej w rejestrze REGON listopad 2020
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Wskaznik
przedsiebiorczosci (liczba

Liczba mieszkancow podmiotéw / 1 tys.

Liczba podmiotow

Wojewodztwo gospodarki narodowej [tys ] mieszkancow)

kujawsko-pomorskie 204 533 2078 98,44
t6dzkie 254 710 2 466 103,28
opolskie 103 672 987 105,09
Slgskie 483 489 4534 106,65
lubuskie 117 815 1015 116,13
Polska 4534908 38411 118,06
matopolskie 413 205 3401 121,51
wielkopolskie 448 670 3494 128,41
pomorskie 309 194 2334 132,50
dolnoslgskie 385 389 2901 132,84
zachodniopomorskie 229105 1701 134,69
mazowieckie 860 908 5403 159,33

Zrédto: GUS (dane za kwiecieri 2020)

W ciggu ostatniej dekady dynamika wzrostu liczby przedsiebiorstw byta na w wojewddztwie $lgskim
nizsza niz srednio dla Polski i wynosita 8,1%, podczas gdy w kraju osiggneta 13,8%.

Duza koncentracja firm produkcyjnych skutkuje takze znaczgcym udziatem wartosci eksportu firm

z regionu w eksporcie Polski. Wedtug danych pochodzgcych z Krajowej Administracji Skarbowej udziat
ten stanowit w 2019 roku 12% catkowitej wartosci eksportu kraju i wynosit 120,4 mid PLN, wobec 1 005
mid dla Polski. Podobnie istotny jest udziat woj. slaskiego, jesli chodzi o liczbe eksporterow —w 2019
roku zarejestrowano 4 874 takich firm wobec 46 440 eksporteréw w Polsce, co stanowi 10,5%.

Wartos¢ eksportu Struktura geograficzna

W 2019 r. niemal co 6sma zlotowka 10,5% przedsiebiorcow eksportujgcych swoje
pochodzaca ze sprzedazy polskich produktow produkty z Polski jest zarejestrowanych lub
i ustug za granice stanowita przychod prowadzi dziatalno$¢ na terenie woj. $lgskiego

przedsiebiorstw zarejestrowanych
w wojewddztwie slgskim.

Prezentujac dane w szeregach czasowych podkresli¢ nalezy, iz bardzo pozytywny obraz eksportu (czy to
z wojewodztwa $lgskiego, czy z catej Polski) wynikajgcy ze statystyk publicznych dotyczy sytuacji sprzed
pandemii COVID-19. W trakcie prac nad Raportem narastaty jej skutki gospodarcze, w tym takze wptyw
tej sytuacji na przedsiebiorstwa; z catg pewnoscig nie jest to réwniez proces zakornczony. Zebrane dane
statystyczne za rok 2020, catkowicie wyjatkowy w najnowszej historii gospodarczej, nie sg kompletne,
dlatego tez sporzadzajgc prognozy (réwniez na bazie opinii ekspertéw) nalezy mie¢ na uwadze wysoki
wspotczynnik niepewnosci w perspektywie krétko- i Srednioterminowej i to, pomimo ze (wedle wstepnych
informacji sygnalnych GUS®) w 2020 r. Polska odnotowata rekordowg nadwyzke w handlu zagranicznym

5 Informacja sygnalna GUS z dn. 15.02.2021 ,Obroty towarowe handlu zagranicznego ogdtem i wedtug krajow w okresie styczen-grudzien 2020 roku”
podaje wstepne dane dla bilansu handlowego Polski za rok 2021, lecz nie zawiera statystyki regionalnej, w tym dla woj. $laskiego
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towarami. Warto$¢ eksportu z Polski w euro spadfa co prawda o 0,3% (w ujeciu ztotowym i dolarowym
wzrosta za sprawg ostabienia tych walut wobec euro), jednak import zmniejszyt sie istotnie — 0 4,8%
Sprzedaz za granice siegneta 237,5 mid euro (1 051,9 mid PLN), a zakup6w na rynku
miedzynarodowym — 225,5 mld euro (998,3 mld PLN). W efekcie rekordowa byta nadwyzka w handlu
towarami — wyniosta az 12 miliardéw euro wobec niewiele ponad miliarda euro rok wczesniej.

Analiza danych dotyczacych kluczowych kierunkow eksportowych stanowi cenne zrédto wiedzy na
temat sktadowych internacjonalizacji gospodarki wojewddztwa Slgskiego oraz jej odpornosci na wahania
popytu na rynkach swiatowych.

Z danych uzyskanych z Krajowej Administracji Skarbowej wynika, ze (zaréwno w 2019, jak i 2020 roku)
najwazniejszym partnerem handlowym regionu sg Niemcy, co odpowiada strukturze eksportu catej
polskiej gospodarki, gdzie rowniez dominujgcym partnerem handlowym jest nasz zachodni sgsiad.

Ponizej przedstawiono zestawienie 20 najwazniejszych partneréw handlowych woj. slaskiego i Polski
w latach 2019 oraz 2020:

Tabela 2. Wykaz najwazniejszych partneréw handlowych woj. Slgskiego w ujeciu wartosci eksportu [PLN] w 2019
roku

Kraj docelowy Wartos¢ eksportu [PLN] Udziat %
1 ™ Niemcy 29 339 747 640 24,4%
2 pam Czechy 13018 381 713 10,8%
3 B B Wiochy 12 606 935 180 10,5%
4 B 1 Francia 7 658 571 548 6,4%
5 pgEm Stowacja 6 204 398 304 5,2%
6 EIE Wielka Brytania 6026 899 016 5.0%
7 [E= Hiszpania 5184 851 865 4,3%
8 == \Negry 4189152 191 3,5%
9 == Austria 3663528 989 3,0%
10 B B Rumunia 2907 878 122 2,4%
11 = Niderlandy 2593 856 772 2,2%
12 @= sSzwecja 2 377 852 965 2,0%
13 g B Belgia 1972 396 229 1,6%
14 pmm Rosja 1700 734 088 1,4%
15 EE= ysA 1 698 961 509 1,4%
16 Chiny 1314 143 162 1,1%
17 = ZEA 1260 169 612 1,0%
18 ™ kraina 1241 286 741 1,0%
19 g Litwa 984 958 165 0,8%
20 == pania 944 841 021 0,8%
Zrédto: Opracowanie wiasne PwC na podstawie danych Krajowej Administracji Skarbowej
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Tabela 3. Wykaz najwazniejszych partneréw handlowych woj. $lgskiego w ujeciu wartosci eksportu [PLN] w 2020

roku
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Zrédfo: Opracowanie wiasne PwC na podstawie danych Krajowej Administracji Skarbowej

=T

Kraj docelowy

Niemcy
Czechy
Wiochy
Stowacja
Francja
Wielka Brytania
Hiszpania
Wegry
Austria
Niderlandy
Rumunia
Szwecja
Belgia
Rosja
Chiny
USA
Ukraina
Dania
Indie

Litwa

Wartos¢ eksportu [PLN]

18 401 024 627
8 716 115546
6983 831 102
4378 753 219
4054 404 921
3046 551 992
2843181095
2828 344 832
2120749916
1937 259 222
1744 886 983
1623 298 163
1422 095 030
1175274 825
1172762 685
1136 425 783

828 836 849
726 737 649
713 602 929
703 830 637

Udziat %
24,5%
11,6%

9,3%
5,8%
5,4%
4,1%
3,8%
3,8%
2,8%
2,6%
2,3%
2,2%
1,9%
1,6%
1,6%
1,5%
1,1%
1,0%
1,0%
0,9%

Tabela 4. Wykaz najwazniejszych partneréw handlowych Polski w ujeciu wartosci eksportu [PLN] w 2019 roku

(okres I-IX)
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PwC

Kraj docelowy

Niemcy

Czechy

Wielka Brytania
Francja

Wiochy
Niderlandy
Rosja

USA

Szwecja

Wegry

Wartos¢ eksportu [PLN]

277 210 238 109
61 077 259 268
60 215 096 124
58 920 999 697
45 634 134 656
43 722 182 862
31941 877 501
29077 914 188
28 079 828 596
27 800 249 139

Udziat %

27,6%
6,1%
6,0%
5,9%
4,5%
4,4%
3,2%
2,9%
2,8%
2,8%

Strona 19 z 341



Kraj docelowy Wartos¢ eksportu [PLN]  Udziat %

11 [E= Hiszpania 25917 235 193 2,6%
12 pgm Slowacja 25912 439 294 2,6%
13 g B Belgia 24001 600 225 2,4%
14 g B Rumunia 21874 621 116 2,2%
15 ™ Ukraina 21 380 965 751 2,1%
16 === Austria 21373 814 493 2,1%
17 == Dania 16 075 222 990 1,6%
18 g Litwa 14 849 963 798 1,5%
19 E= Norwegia 11 635 692 547 1,2%
20 Chiny 11 385 462 707 1,1%

Zrédfto: Opracowanie wiasne PwC na podstawie danych Krajowej Administracji Skarbowej

Tabela 5. Wykaz najwazniejszych partneréw handlowych Polski w ujeciu wartosci eksportu [PLN] w 2020 roku
(okres I-IX)

Kraj docelowy Wartos¢ eksportu [PLN]  Udziat %
1 ™ Niemcy 206 276 885 698 28,3%
2 pam Czechy 42 742 296 891 5,9%
3 EfE Wielka Brytania 41 595 842 270 5,7%
4 N B Francja 40 885 010 744 5,6%
5 == Niderlandy 31185972522 4,3%
6 B B Wiochy 30 938 725 143 4,2%
7 mmm Rosja 22599 718 197 3,1%
8 E= USA 22 452 205 348 3,1%
9 E= Szweca 20 953 161 623 2,9%
10 == \egry 18 646 833 921 2,6%
11 == Hiszpania 18 195 626 383 2,5%
12 pgm Stowacja 17 715 292 937 2,4%
13 B B Belgia 17 074 532 090 2,3%
14 ™ Ukraina 16 674 387 322 2,3%
15 J B Rumunia 15 364 485 120 2,1%
16 === Austria 14 370 639 422 2,0%
17 == pania 12 497 116 065 1,7%
18 gmm Litwa 10 959 580 636 1,5%
19 Chiny 9 741 991 970 1,3%
20 == Norwegia 8 006 563 690 1,1%

Zrédfo: Opracowanie wiasne PwC na podstawie danych Krajowej Administracji Skarbowej
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Dane sygnalne GUS za cztery kwartaty 2020 roku potwierdzajg tendencje, obserwowane na podstawie
analizy danych KAS za miesigce styczen-wrzesien. Blisko % eksportu z Polski byto wysytane do krajow
Unii Europejskiej. Najwiekszym odbiorcg towardw z Polski tradycyjnie byty Niemcy, a ich udziat jeszcze
wzrost — do 28,9% wobec 27,6% w 2019 r. Drugie miejsce zajety Czechy, dokad trafito 5,8% eksportu,
a trzecie — Wielka Brytania (5,7%). Zarowno Czechy i Wielka Brytania, jak i czwarta w zestawieniu
Francja stracity na znaczeniu o odpowiednio 0,2%, 0,3 i 0,3%).

Najwiekszym partnerem handlowym woj. Slaskiego, rowniez pozostajg Niemcy; dotyczy to zaréwno lat
2019, jak i kryzysowego roku 2020. Poréwnujgc strukture rynkéw docelowych eksportu z regionu
w stosunku do reszty Polski zauwazy¢ nalezy szereg zjawisk:

. proporcjonalnie nizszy udziat eksportu do Niemiec z woj. slaskiego (24,4% wartosci sprzedazy
wobec 27,6% dla Polski),

. znacznie wyzszy udziat eksportu do drugiego i trzeciego najwazniejszego partnera gospodarczego
w woj. Slaskim: w przypadku Republiki Czeskiej jest to dodatkowe 4,7%, w przypadku Wioch — az
6% wartosci sprzedazy. Wynika to zaréwno z powigzan kooperacyjnych w ramach branzy
motoryzacyjnej, jak i — w przypadku Czech — z bliskosci geograficznej bezposredniego sasiada,

. r’éwniez z uwagi na bliskos¢ geograficzng pigte miejsce wsrdd partneréw handlowych Gérnego
Slgska zajmuje Stowacja, w skali catej Polski plasujgca sie poza pierwszg dziesigtkg (12. miejsce),

. w wojewddztwie slgskim wystepujg rowniez inne rynki docelowe, ktérych znaczenie jest wieksze
niz dla pozostatej czesci kraju. Sg to Hiszpania, Austria i Rumunia (w miejsce Niderlandéw, Rosiji,
USA i Szwecji),

. eksport z woj. slaskiego jest bardziej skoncentrowany — dziesie¢ najwazniejszych rynkow zbytu
odpowiada za ponad % wartosci sprzedazy, podczas gdy dla gospodarki polskiej odsetek ten
wynosi 2/3.

Tabela 6. Poréwnanie udziatu 10 najwazniejszych partnerow handlowych Polski i woj. $lgskiego (2019)

Polska woj. slaskie

Kraj docelowy Udziat % eksportu Kraj docelowy Udziat % eksportu

1 B Niemcy 27,6% B Niemcy 24.4%
2  pam Czechy 6,1% = Czechy 10,8%
3 EfE Wielka Brytania 6,0% B B Wiochy 10,5%
4 QBB Francja 5,9% B B Francja 6,4%
5 B B Wiochy 4,5% Eem Stowacja 5,2%
6 === Niderlandy 4,4% Ef= Wielka Brytania 5,0%
7 mm Rosja 3,2% = Hiszpania 4,3%
8 EE USsA 2,9% o Wegry 3,5%
9 EEm Szwecja 2,8% = Austria 3,0%
10 = Wegry 2,8% BB Rumunia 2,4%
RAZEM 66,0% RAZEM 75,4%

Zrédfo: Opracowanie wiasne PwC na podstawie danych Krajowej Administracji Skarbowej

Analizujgc dane za rok 2020 (kwartaty I-111), wida¢ wyraznie, Zze o ile w skali Polski eksport do Niemiec
spadt w wartosciach bezwzglednych (o ponad 5% r/r), o tyle udziat niemieckich odbiorcow zwigkszyt sie
do 28,3% catosci polskiego eksportu z 27,6% rok wczesniej.
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Warto$¢ eksportu do pozostatych krajow strefy euro w okresie od stycznia do wrzesnia 2020
przekroczyta 45 mld euro, natomiast w przypadku krajéw UE pozostajgcych poza strefg euro (gt. Czechy,
Szwecja, Wegry) przekroczyta 30 mld euro, a spadek okazat sie nizszy niz dla krajow strefy euro.

Spadki nie ominety tez relacji handlowych z krajami wysoko rozwinietymi spoza UE np. Wielkiej Brytanii
(spadek o ponad 7%). Rosnie natomiast eksport do Stanéw Zjednoczonych.

Analogiczne dane dla wojewddztwa Slaskiego wskazujg, iz czynnik odlegtosci przestrzennej rynkow
docelowych miat kluczowe znaczenie w okresie ograniczen wywotanych pandemig COVID-19, nastgpit
bowiem wzrost udziatu krajow potozonych najblizej (Niemcy, Czechy, Stowacja, Wegry) kosztem panstw
bardziej oddalonych, nawet biorgc pod uwage kontynent europejski (np. Francja, Wiochy, Hiszpania).

Jesli chodzi o strukture branzowg eksportu®, to jest ona gléwnym czynnikiem determinujgcym
utrzymanie silnej pozycji gospodarczej wojewddztwa slgskiego na tle catej Polski, lecz — jak wskazujg
dane makroekonomiczne — stanowi¢ moze takze potencjalne zagrozenie dla jej stabilnego rozwoju

w krytycznych momentach cyklu koniunkturalnego.

odpowiada za site gospodarczg wojewoddztwa Slaskiego. W regionie rozwijajg sie
% hutnictwo i przemyst metalurgiczny, przetwoérstwo tworzyw sztucznych,

» Z danych uzyskanych z Krajowej Administracji Skarbowej wynika, ze to nie gérnictwo

wytwarzanie wyrobéw ze szkla, porcelany i ceramiki, lecz przede wszystkim
przemyst motoryzacyjny.

Branze te determinujg strukture eksportu z wojewddztwa slgskiego, dzieki czemu pozostaje ono
krajowym liderem w zakresie produkcji przemystowej, co przekfada sie na produkt krajowy brutto.
Wedtug danych Gtéwnego Urzedu Statystycznego, woj. slgskie odpowiada za okoto 12,1% catego PKB
wypracowanego w Polsce’. Wyzszy odsetek — 17,6% wygenerowata Warszawa i okoliczne gminy
okreslane przez statystykéw jako ,region warszawski stoteczny”. Mazowsze bez Warszawy odpowiada
tylko za 5,3% PKBS.

Szczegotowy wykaz kluczowych branz eksportowych na poziomie agregacji do grup PKD 2007
przedstawiono w tabeli ponizej:

Tabela 7. Wykaz 20 najwazniejszych branz eksportowych woj. $lgskiego w ujeciu wartosci eksportu [PLN] w latach
2019 2020

Wartos¢

eksportu Wartos¢ eksportu
Objasnienie kodéw PKD I-IX 2020 [PLN]  Udziat % 2019 [PLN] Udziat %

1 29.3 Produkcja czesci i akcesoridow do 14 881 193 662 19,84% 26 390 991 799 21,91%
pojazdow silnikowych

2 29.1 Produkcja pojazdéw 6 738 206 637 8,99% 14 308 781 839 11,88%
samochodowych, z wytgczeniem
motocykili

3 24.1 Produkcja surdwki, zelazostopow, 4 860 214 702 6,48% 8 867 671 232 7,36%
zeliwa i stali oraz wyrobow
hutniczych

5 Tematyka ta omoéwiona jest rowniez w rozdziale 1.3
7 Na podstawie petnych danych za 2018
8 Wstepne szacunki produktu krajowego brutto w przekroju regionéw w 2019 r., GUS 31.12.2020
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Wartosé
eksportu
I-1X 2020 [PLN]

Wartos¢ eksportu

Udziat% 2019 [PLN] Udziat %

Objasnienie kodow PKD

10

11

12

13

14
15

16

17

18

19

22.2

46.7

05.1
22.1
25.1

23.1

23.4

25.6

45.3

27.1

27.2
25.9

10.8

24.4

10.1

275

Produkcja wyrobow z tworzyw
sztucznych

Pozostata wyspecjalizowana
sprzedaz hurtowa®

Wydobywanie wegla kamiennego
Produkcja wyrobéw z gumy

Produkcja metalowych elementow
konstrukcyjnych

Produkcja szkta i wyrobéw ze
szkta

Produkcja pozostatych wyrobow
z porcelany i ceramiki

Obrébka metali i naktadanie
powtok na metale; obrobka
mechaniczna elementéw
metalowych

Sprzedaz hurtowa i detaliczna
czesci i akcesoriow do pojazdow
samochodowych, z wytaczeniem
motocykli

Produkcja elektrycznych silnikéw,
pradnic, transformatorow,
aparatury rozdzielczej

i sterowniczej energii elektrycznej

Produkcja baterii i akumulatoréw

Produkcja pozostatych gotowych
wyrobdw metalowych®

Produkcja pozostatych artykutow
spozywczych!!

Produkcja metali szlachetnych
i innych metali niezelaznych

Przetwarzanie i konserwowanie
miesa oraz produkcja wyrobow
Z migsa

Produkcja sprzetu gospodarstwa
domowego

3994 266 541

2634557533

2397922738
2531812070
2243978 082

1945 525 863

1861198573

1462 159 634

1309 257 469

1158 681 829

1108 693517
1076 854 122

1045942 623

986 033 222

966 849 129

961 785 689

5,33%

3,51%

3,20%
3,38%
2,99%

2,59%

2,48%

1,95%

1,75%

1,55%

1,48%
1,44%

1,39%

1,31%

1,29%

1,28%

5233513 042

3986 227 009

3946 429 706
3934795 244
3160 090 658

2 863 408 989

2777275 237

2396 131 855

1619 056 146

1664 207 085

1527 942 045
1508 495 136

1606 680 519

1599 157 478

1382941 686

1354100 477

4,35%

3,31%

3,28%
3,27%
2,62%

2,38%

2,31%

1,99%

1,34%

1,38%

1,27%
1,25%

1,33%

1,33%

1,15%

1,12%

9 Sprzedaz hurtowa paliw i produktéw pochodnych, Sprzedaz hurtowa metali i rud metali, Sprzedaz hurtowa drewna, materiatéw budowlanych
i wyposazenia sanitarnego, Sprzedaz hurtowa wyrobéw metalowych oraz sprzetu i dodatkowego wyposazenia hydraulicznego i grzejnego, Sprzedaz

hurtowa wyrobéw chemicznych, Sprzedaz hurtowa pozostatych pétproduktéw, Sprzedaz hurtowa odpadéw i zZtomu

10 Produkcja pojemnikéw metalowych, Produkcja opakowan z metali, Produkcja wyrobdw z drutu, taficuchow i sprezyn, Produkcja ztgczy i $rub,
Produkcja pozostatych gotowych wyrobéw metalowych, gdzie indziej niesklasyfikowana
1 Produkcja cukru, Produkcja kakao, czekolady i wyrobow cukierniczych, Przetworstwo herbaty i kawy, Produkcja przypraw, Wytwarzanie gotowych
positkéw i dan, Produkcja artykutéw spozywczych homogenizowanych i zywnosci dietetycznej, Produkcja pozostatych artykutéw spozywczych, gdzie
indziej niesklasyfikowana

PwC

Strona 23 z 341



Wartosé
Grupa eksportu Wartos¢ eksportu

PKD  Objasnienie kodéw PKD I-IX 2020 [PLN] ~ Udziat% 2019 [PLN] Udziat %

20 23.9 Produkcja wyrobow sciernych 905 917 227 1,21% 1335235103 1,11%
i pozostatych wyrobow
Z mineralnych surowcow
niemetalicznych

Cale woj. slaskie 74990 015886  100,00% 120 439 596 858 100,00%

Zrédfo: Opracowanie wlasne PwC na podstawie danych Krajowej Administracji Skarbowej

Szeregi czasowe danych makroekonomicznych wskazujg na postepujgce obnizenie udziatu eksportu

Zz wojewoddztwa Slgskiego wzgledem eksportu z Polski. Udziat ten w coraz wiekszym stopniu
odzwierciedla proporcjonalny udziat tego regionu w gospodarce narodowej, mierzony wskaznikami takimi
jak liczba podmiotéw gospodarczych czy tez produkt krajowy brutto.

Nalezy przy tym zwrdci¢ uwage na istotny czynnik wptywu kryzysu wywotanego pandemig COVID-19 na
internacjonalizacje gospodarki wojewodztwa Slgskiego. Wptyw ten jest negatywny i powoduje
zmniejszenie udziatu eksportu z tego regionu w stosunku do catej Polski z 12% do 10,3% za pierwsze
trzy kwartaty 2020 r. W chwili sporzgdzania Raportu nie byty jeszcze dostepne petne dane statystyczne
dotyczgce eksportu z wojewddztwa Slgskiego w roku 2020, niemniej jednak informacje sygnalne GUS
wskazujg, iz eksport ogoélnopolski za rok 2020 wzrosnie do 1 051,9 mld PLN, o tyle w wojewddztwie
slaskim eksport spadnie w stosunku do roku 2019 o kilka lub — w pesymistycznym wariancie —
kilkanascie punktéw procentowych.

Jest to spowodowane przede wszystkim faktem silnej pozycji w strukturze gospodarki woj. Slaskiego
branz, ktére znacznie ucierpiaty zwtaszcza w Il kwartale 2020 r., czyli w okresie najostrzejszej blokady
aktywnosci ekonomicznej i przerwania fancuchéw dostaw. W niektérych obszarach, w kwietniu i maju
2020 r. odnotowano przeszio 40-procentowe spadki spowodowane wprowadzonymi w wielu krajach
obostrzeniami (zwlaszcza zamkniecie granic i zakazy wjazdu dla obywateli krajow szczegdlnie
narazonych woéwczas na ryzyko sanitarne) i wynikajgcymi z nich problemami logistycznymi. Szczegdinie
trudna sytuacja dotyczyta branzy motoryzacyjnej, AGD i RTV, meblowej i paliwowej. W ich przypadku
udziat w eksporcie ogétem mocno sie kurczyt w omawianych miesigcach.

Opierajgc prognozy dla catego roku 2020 na prostej ekstrapolacji trendow z kwartatéw I-111 dla
wojewoddztwa slgskiego nalezatoby sie spodziewaé, ze:
. eksport z grup PKD zwigzanych z produkcjg samochoddéw osobowych spadnie o 37%,

. eksport z grup PKD zwigzanych z produkcjg czesci i akcesoriow do pojazdéw silnikowych spadnie
0 prawie 25%,

. eksport z grup PKD zwigzanych z produkcjg suréwki, zelazostopow, zeliwa i stali oraz wyrobéw
hutniczych spadnie 0 26%,

. eksport z grup PKD zwigzanych z wydobyciem wegla kamiennego spadnie o ponad 19%,

. jedyne grupy PKD notujgce przyrosty eksportu to produkcja wyrobéw z tworzyw sztucznych (22.2)
0 1,7% oraz sprzedaz hurtowa i detaliczna czesci i akcesoriow do pojazdow samochodowych
(45.3) — 0 7,8%.
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Jednakze wstepne dane makroekonomiczne za ostatnie miesigce 2020 r. wskazujg na istotne odbicie
produkcji przemystowej w Polsce. Wedle danych GUS?'?, produkcja sprzedana polskiego przemystu
(liczac w cenach statych) byta w grudniu 2020 r. 0 11,2% wyzsza niz rok wczesniej. Wiekszg zwyzke
produkcji GUS odnotowat poprzednio w pazdzierniku 2017 r., a wczesniej w grudniu 2010 r., sg to zatem
wartosci bardzo wysokie, zwtaszcza biorgc pod uwage niepewng sytuacje na rynkach swiatowych.

Ekonomisci®? zwrécili tez uwage na to, ze caty IV kwartat 2020 r. byt dla polskiego przemystu korzystny.
Produkcja zwiekszyta sie o0 4,7% w stosunku do kwartatu lll. Polskiemu przemystowi sprzyja dobra
koniunktura w Azji — np. PKB w Chinach w IV kw. 2020 r. wzrdst 0 6,5% r/r, a w catym 2020 r. 0 2,3% —

i relatywnie dobra sytuacja przemystu w Niemczech. Produkcji w Polsce sprzyja takze przesuniecie
popytu z niedostepnych ustug (rezultat obostrzen w gospodarkach swiatowych) na dobra trwatego uzytku
oraz skrécenie tancuchow dostaw, wymuszone sytuacjg z okresu marzec-maj 2020 r.

Dlatego tez wydaje sie, ze spadek eksportu z wojewddztwa Slgskiego za caty rok 2020 bedzie nizszy, niz
miato to miejsce w pierwszych trzech kwartatach. Niemniej jednak straty wywotane wiosennym
zatamaniem bedg, w przypadku kluczowych branz gospodarki wojewédztwa $laskiego, trudne do
odrobienia i powazniejsze, jesli chodzi o efekty makroekonomiczne. Z duzg dozg prawdopodobienstwa
prognozowac¢ mozna spadek eksportu dla branzy motoryzacyjnej o ok. 10% r/r, tj. znacznie wiecej niz
srednie spadki dla innych branz w regionie.

Prognozujac dtugofalowy wptyw pandemii COVID-19 na eksport z wojewddztwa sSlgskiego nalezy takze
wzig¢ pod uwage odchylenie od spodziewanego trendu, opartego na obserwacjach wieloletniej sredniej
i jej ekstrapolacji. Metoda ta jest niejednokrotnie skuteczniejsza do oceny realnego wptywu danego
zjawiska o charakterze nadzwyczajnym (a takim jest kryzys pandemiczny) na gospodarke, poniewaz
uwzglednia relacje pomiedzy faktycznymi a przewidywanymi odczytami wybranych wskaznikéw, co
pozwala na umieszczenie ich w bardziej zrozumiatym kontekscie.

Na ponizszym wykresie przedstawiono faktyczne i $rednie odczyty rocznego przyrostu wartosci eksportu
Z Polski i woj. slgskiego dla lat 2011-2019:
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Linear przyrost % r/r eksportu z Polski Linear przyrost % r/r eksportu z woj. Slaskiego

12.24.01.2021
13 M.in. Banku Pekao
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Dotychczasowy trend wieloletni wskazywat, iz w normalnych warunkach eksport z Polski wzrdstby w roku
2020 o ok. 5%, natomiast eksport z wojewddztwa Slgskiego o ok. 3%. W wartosciach bezwzglednych
(ceny w PLN) datoby to kwoty odpowiednio 1 055 mid PLN dla catego kraju oraz 124 mid PLN dla
Gornego Slgska:

Spodziewana Realna wartos¢
Wartos¢ eksportu Spodziewany %  wartosé eksportu eksportu 2020 Realny % wzrostu
2019 [mld PLN]  wzrostu r/r 2020 [mld PLN]  [mid PLN] r/r
Polska 1 005,0 5% 1 055,3 1051,9 4,6%
woj. $laskie 120,4 3% 124,0 112 7%

Tak uzyskane wartosci prognozowane, zestawione z realnymi odczytami wskaznikow ekonomicznych
wskazujg, iz eksport z Polski utrzymat sie w 2020 roku na Sciezce wzrostu, niemal idealnie sie w nig
wpisujgc. Dane sygnalne GUS szacujg catkowitg sprzedaz towardéw z Polski na kwote 1 051,9 mid PLN.
W przypadku wojewodztwa $lgskiego prawdopodobnie kwota eksportu osiggnie nieco ponad 110 mlid
PLN, w miejsce spodziewanej 124 mld PLN, co oznacza luke na poziomie kilkunastu mid PLN i spadek
0 7%, w miejsce 3% przyrostu.

Struktura eksportu woj. slgskiego w przekroju terytorialnym

Analiza terytorialna struktury eksportu przedsiebiorstw z wojewddztwa $lgskiego, zaprezentowana jest
w podziale na:

. powiaty (w tym miasta na prawach powiatu), oraz
. subregiony (tzw. obszary polityki rozwoju) wyréznione w Strategii Rozwoju Wojewddztwa
Slgskiego SLASKIE 2020+.

Wiekszos¢ danych zaprezentowano za rok 2019, bedgcy zaréwno ostatnim rokiem, za ktéry w chwili
przygotowania Raportu dostepne sg petne dane statystyczne, jak rdwniez ostatnim rokiem przed
pandemig COVID-19, ktéra rozpoczeta sie w Polsce w marcu 2020, radykalnie zmieniajgc trendy
makroekonomiczne z poprzedniej dekady. Dla niektérych parametréw podane sg takze dane za trzy
kwartaty 2020 r., celem zobrazowania zachodzgcych w eksporcie zmian, bedgcych skutkiem kryzysu
pandemicznego.

Tabela 8. Warto$¢ eksportu z poszczegodlnych powiatow woj. Slgskiego [rok 2019, PLN]

Udziat % w eksporcie woj.

Wartos¢ eksportu 2019 [PLN] Sslaskiego

M. Bielsko-Biata 19 317 382 804 16,0%
M. Dgbrowa Gornicza 13 344 702 300 11,1%
M. Gliwice 13 263 515 935 11,0%
M. Tychy 9513 435593 7,9%
Bielski 6 065 420 416 5,0%
M. Czestochowa 5813 855 186 4,8%
M. Katowice 5450 337 945 4,5%
M. Jastrzebie-Zdrdj 3935 432 287 3,3%
Cieszynski 3909 455 651 3,2%
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Udziat % w eksporcie woj.

Wartos¢ eksportu 2019 [PLN] slaskiego

M. Sosnowiec
Zywiecki

M. Chorzéw
Raciborski

M. Rybnik
Rybnicki

M. Zory

M. Siemianowice Slaskie
Tarnogorski

M. Zabrze
Zawiercianski

M. Mystowice

M. Ruda Slgska
Mikotowski
Czestochowski
Pszczynski
Bierunsko-Ledzinski
Bedzinski
Lubliniecki
Gliwicki

Ktobucki
Myszkowski

M. Jaworzno

M. Piekary Slaskie
M. Bytom
Wodzistawski

M. Swietochtowice

Razem

3607 708 417
3348 779 695
3215 881 500
3015625 285
2898 341 180
2422 967 760
2076 556 710
2066 691 923
1913 246 665
1532 890 897
1363 653 503
1318 376 905
1254 558 945
1161479 025
1126 307 526
1104 814 547
1059167 791
1012436 332
775 889 580
706 972 404
543 953 756
487 142 470
459 502 926
430 067 435
342 711 833
337 938 941
242 394 790

120 439 596 858

Zrédfo: Opracowanie wiasne PwC na podstawie danych Krajowej Administracji Skarbowej
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Tabela 9. Wartos¢ eksportu z poszczegolnych subregionéw woj. Slgskiego [rok 2019, PLN]

Srodkowy (centralny-$lgski) 65 140 437 191 54,1%
Potudniowy (bielsko-bialski) 32 641 038 566 27,1%
Zachodni (rybnicko-jastrzebski) 14 686 862 163 12,2%
Pétnocny (czestochowski) 7971 258 938 6,6%
Razem 120 439 596 858 100,00%

Zrédfo: Opracowanie wiasne PwC na podstawie danych Krajowej Administracji Skarbowej

Analizujgc zebrane dane nalezy stwierdzi¢, ze wojewddztwo $lgskie jest — pomimo wysoce
przemystowego rdzenia, tj. subregionu centralnego — obszarem silnie zdywersyfikowanym, zaréwno pod
wzgledem natezenia aktywnosci gospodarczej (a wiec i eksportowej), jak i jej charakteru:

. cztery czotowe powiaty-eksporterzy generujg prawie potowe catego eksportu z regionu,

. Bielsko-Biata, Gliwice i Tychy to o$rodki wyspecjalizowane w produkcji czesci i akcesoriow do
pojazdow silnikowych oraz produkcji pojazdéw samochodowych, oparte o potezne fabryki takie jak
FCA (Fiat-Chrysler) w Bielsku-Biatej i Tychach czy Opel w Gliwicach. Te trzy osrodki, wraz
z rozwinietg wokét nich siecig poddostawcow i kooperantow (skupionych m.in. w klastrze ,Silesia
Automotive & Advanced Manufacturing”, z ktérego przedstawicielem przeprowadzono wywiad
pogtebiony IDI w styczniu 2021 r.), odpowiadajg za ok. 1/3 eksportu z catego wojewddztwa
Slgskiego:

- najwieksza fabrykg motoryzacyjng w Polsce jest zakiad Fiata w Tychach. Powstajg w nim
wszystkie wersje miejskiego Fiata 500, jak rowniez sportowe wersje Abarth. Fiat-Chrysler
Automotive ma takze zakfad w Bielsku-Biatej, produkujgcy silniki i skrzynie biegéw — w tym
wysokoprezng jednostke 1,3 MultiJet, ktéra trafia rowniez pod maski samochodéw Suzuki
i Opla.

- w Gliwicach dziata fabryka Opla, produkujgca kompaktowe Astry i oparte na jej poprzedniej
generacji kabriolety Cascada, ktoére eksportowane sg na caty swiat - pod markg Vauxhall
do Wielkiej Brytanii, Buick do Ameryki Potnocnej i Chin oraz Holden do Australii i Nowej
Zelandii. Opel ma rowniez drugg fabryke w Tychach, produkujaca silniki —diesel 1,6. Oba
zakfady zatrudniajg tgcznie ponad 3500 pracownikéw.

. w Dabrowie Gérniczej blisko 2/3 wartosci eksportu generowane jest przez produkcje suréwki,
zelazostopow, zeliwa i stali oraz wyrobdw hutniczych, w hucie ArcelorMittal i przedsiebiorstwach
Z nig powigzanych. Huta produkuje wyroby dtugie, takie jak ksztattowniki (w tym grodzice), szyny
(w tym szyne o dtugosci 120 metréw) i akcesoria kolejowe oraz obudowy gérnicze
wykorzystywane w budownictwie, transporcie szynowych i przemysle wydobywczym, a takze
wyroby ptaskie, wykorzystywane przez przemyst motoryzacyjny, AGD i budowlany,

. Katowice, posiadajg o wiele bardziej zdywersyfikowang baze gospodarcza, opartg w duzej mierze
na ustugach i przemystach o wysokiej wartosci dodanej. Katowice to lider pod wzgledem liczby
eksporteréw (454) oraz liczby kierunkéw eksportowych (150). Miasto przycigga tez znaczne
strumienie pracownikéw z okolicznych powiatéw aglomeracji $lgsko-zagtebiowskiej. Metropolia ta
to jeden z najwiekszych osrodkow sektora nowoczesnych ustug biznesowych (BPO/SSC)

w Polsce oraz catej Europie Srodkowo-Wschodniej: wedle najbardziej aktualnych danych
statystycznych dotyczgcych tego sektora, w 2019 roku Katowicach i przylegtych miastach
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A

funkcjonowaty 102 centra BPO, SSC, IT, R&D (m.in. FlightScope, Fujitsu Technology Solutions,
Honeywell, Huawei, Keywords Studios, Netguru, STS, TUV Rheinland)!4.

przemyst wydobywczy, w tym zwlaszcza wydobycie wegla kamiennego (grupa PKD 051),
odpowiada za mniej niz 4% wartosci eksportu z woj. $lgskiego (3,9 mld PLN w 2019), przy czym
ok. 95% tej kwoty generowane jest w Jastrzebiu-Zdroju, wokét Jastrzebskiej Spotki Weglowej
(Grupa JSW to najwiekszy producent wysokiej jakosci wegla koksowego typu 35 (hard) i znaczacy
producent koksu w Unii Europejskiej).

nieco odmienng charakterystykg gospodarczg wykazujg sie powiaty potozone na peryferiach
regionu:

- w subregionie poétnocnym znaczng role odgrywa przetworstwo przemystowe: produkcja
spozywcza, drzewna, przemyst lekki, w tym widkiennictwo, przy czym stolica subregionu,
miasto Czestochowa zachowauije silne tradycje przemystowe,

- w subregionie potudniowym oprécz silnie rozwinietej turystyki duze znaczenia ma produkcja
wyrobow z gumy i tworzyw sztucznych,

- powiaty potozone wzdtuz granicy z Czechami wykazujg tendencje do intensywnej wymiany
gospodarczej z partnerami z tego wtasnie kraju, dotyczy to zwtaszcza powiatu
cieszynhskiego, sgsiadujgcego z gesto zaludnionymi powiatami Frydek-Mistek i Karvina).

osrodki miejskie potozone w centralnej czesci aglomeracji $lgsko-zagtebiowskiej notujg znacznie
nizsze warto$ci eksportu: Bytom, Piekary Slgskie, Swietochtowice i Ruda Slgska, zamieszkane
przez ponad 9% ludnosci wojewddztwa generujg tacznie jedynie 1,9% wartosci eksportu, co
plasuje je na odpowiednio 34., 33., 36., i 22. miejscu na liscie powiatéw-eksporterow.

wojewodztwa slgskiego eksportuje towary i ustugi o wartosci
do na swiecie, a gtdbwnym partnerem handlowym sg . Wiekszo$c¢
pozostatej czesci eksportu przypada na kraje Unii Europejskiej: Czechy, Wiochy, Francja,
Stowacja. Statystycznie na terenie jednego powiatu dziata

14 Sektor nowoczesnych ustug biznesowych w Polsce 2019”, Raport przygotowany przez Zwigzek Liderow Sektora Ustug Biznesowych (ABSL)
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Wykres 2. Liczba firm eksportujgcych z poszczegoélnych powiatéw woj. $lgskiego [lata 2019 i 2020]
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Zrédto: Opracowanie wiasne PwC na podstawie danych Krajowej Administracji Skarbowej
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Tabela 10. Liczba firm eksportujgcych z poszczegoélnych subregionéw woj. Slgskiego [rok 2019, PLN]

Podregion Liczba eksporterow (2019)

Podregion centralny 2656
Podregion bielski 967
Podregion czestochowski 834
Podregion rybnicko-jastrzebski 417
RAZEM 4874

Zrédfo: Opracowanie wiasne PwC na podstawie danych Krajowej Administracji Skarbowej

Wykres 3. Liczba firm eksportujgcych z poszczegoélnych subregionéw woj. Slgskiego [rok 2019, PLN]

m podregion centralny = podregion bielski * podregion czestochowski ® podregion rybnicko-jastrzebski

Zrédfto: Opracowanie wiasne PwC na podstawie danych Krajowej Administracji Skarbowej
Tabela 11. Liczba kierunkéw docelowych eksportu dla poszczegoélnych powiatéw woj. Slgskiego [rok 2019 i 2020]

Liczba kierunkow eksportowych 2019 Liczba kierunkow eksportowych 2020

M. Katowice 150 146

M. Bielsko-Biata 143 129
M. Gliwice 131 117
M. Czestochowa 117 111
Bielski 114 107
M. Zory 110 107
Cieszynski 106 103
Zywiecki 103 92
M. Tychy 101 99
M. Zabrze 101 92
Wodzistawski 99 97
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Liczba kierunkow eksportowych 2019 Liczba kierunkow eksportowych 2020

M. Mystowice 97 87
M. Rybnik 97 89
Zawiercianski 97 95
Tarnogorski 96 93
M. Dgbrowa Gornicza 95 93
Mikotowski 95 91
Pszczynski 95 87
Gliwicki 92 82
M. Sosnowiec 92 93
M. Jaworzno 91 83
Czestochowski 89 83
M. Chorzéw 89 88
Raciborski 85 75
Lubliniecki 83 84
M. Bytom 81 70
Bedzinski 78 78
Ktobucki 78 67
M. Ruda Slgska 77 63
M. Siemianowice Slgskie 76 71
Rybnicki 71 64
Bierunsko-Ledzinski 65 68
M. Jastrzebie-Zdroj 64 57
Myszkowski 60 63
M. Piekary Slgskie 59 54
M. Swietochtowice 40 38

Zrédto: Opracowanie wiasne PwC na podstawie danych Krajowej Administracji Skarbowej

Analizujgc szeregi czasowe danych dotyczgcych liczby eksporteréw oraz liczby kierunkéw eksportowych
dla danego powiatu za lata 2019 i 2020 zauwazalne jest obnizenie wskaznikéw dla obu tych parametrow
o odpowiednio:

. Srednio 13,9% w przypadku liczby przedsiebiorstw prowadzacych internacjonalizacje (z 4 874 do
4 197),
o Srednio 6,1 % w przypadku liczby rynkéw docelowych.

Widac¢ tutaj niewatpliwie negatywny wptyw kryzysu pandemicznego na wymiane towarowg

z kontrahentami zagranicznymi, ktory stanowi istotne odstepstwo od dotychczasowych trendéw: w latach
2010-2019 $rednioroczny przyrost liczby eksporteréw z wojewddztwa wynosit ok. 3,8%, tj. 190
podmiotéw.
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W chwili opracowania Raportu trudna jest jednoznaczna odpowiedz na pytanie jak dtugotrwate okaza sie
negatywne efekty zatamania w $wiatowym handlu z roku 2020. Wydaje si¢ jednak, ze juz w IV kwartale
2020 r. produkcja przemystowa oraz eksport towardéw z Polski i woj. $laskiego rozpoczety powrét na
Sciezki wzrostu, znane z ubiegtej dekady, nawet pomimo utrzymujacych sie w niektérych obszarach
zycia gospodarczego obostrzen.

Na taki obraz sytuacji w przemysle wskazujg odczyty PMI, tj. wskaznika koniunktury bazujgcego na
ankiecie wérod menedzerow logistyki przedsiebiorstw, prowadzonej przez IHS Markit. W styczniu 202115
wzrost on do 51,9 pkt z 51,7 pkt w grudniu. Od lipca 2018 r. tylko raz byt powyzej notowanej obecnie
wartosci.

Ankietowane przedsiebiorstwa odpowiadajg m.in. na pytania, jak w poréwnaniu do poprzedniego
miesigca zmienity sie ich produkcja, portfel zamowieh i zatrudnienie. W styczniu 2021 r., podobnie jak

w poprzednich dwéch miesigcach, przewage miaty firmy zgtaszajgce spadek produkcji, cho¢ skala tego
Zjawiska byta znacznie mniejsza niz wiosng 2020 r. Stato sie tak, cho¢ wiekszos¢ firm odnotowata wzrost
wartosci zamowien, w szczegolnosci zagranicznych, ktorych przybywato najszybciej od trzech lat.
Ankietowane przedsiebiorstwa ttumaczyty, ze spadek produkcji wynikat z ograniczeh podazowych #j.
spowodowanych pandemig COVID-19 brakéw kadrowych i opdznien w dostawach.

Dane te wskazujg na rosngcg role czynnika ptynnosci dostaw w wyborze partneréw handlowych,
nabierajgcego kluczowego znaczenia po doswiadczeniach z Il kwartatu 2020 r.

Ze wzgledu na to, ze firmy odnotowaty wzrost wartosci zamowien, wzrosto tez ich zapotrzebowanie
na potprodukty. W rezultacie czas dostaw komponentéw wydtuzyt sie. Tylko dwa razy w historii PMI,
siegajgcej 1998 r., problem ten byt powazniejszy: w marcu i kwietniu 2020 r, gdy globalny system
handlowy byt sparalizowany przez pandemig.

Spadek produkcji w warunkach wzrostu zamowien sprawit, ze w styczniu czwarty miesigc z rzedu
zwiekszyty sie zalegtosci produkcyjne ankietowanych przez IHS Markit firm. Mimo to, zachowujg one
optymizm. Wskaznik ich oczekiwan dotyczgcych produkcji w horyzoncie 12 miesiecy, ktoéry w grudniu
znalazt sie najwyzej od maja 2018 r., w styczniu nieco spadt. Ale pomijajgc grudzien, utrzymat sie na
poziomie najwyzszym od marca 2019 .

Brak jest natomiast zauwazalnego wptywu sytuacji makroekonomicznej na ogéing strukture
najwazniejszych kierunkéw docelowych eksportu oraz branz eksportowych. Wydaje sie, iz jest ona na
tyle utrwalona zaréwno siecig powigzan handlowych, jak i poziomem zaawansowania rozwoju
regionalnych specjalizacji przemystowych, ze jakiekolwiek korekty w tym zakresie mozliwe sg albo
wskutek diugotrwatych proceséw zmian gospodarczych, albo tez nowych uwarunkowan politycznych (np.
Brexit i jego konsekwencje).

Dla zdecydowanej wigkszosci powiatow (72,2%) gtdwnym partnerem handlowym pozostajg Niemcy.
Wsréd kierunkéw, ktére napedzajg eksport towaréw z woj. Slgskiego, znajdujg sie rynki, ktére obecnie
wsrod panstw UE notujg gorsze wyniki gospodarcze takie jak, tj. Francja, Wtochy, jak réwniez rynki

z Europy Srodkowo-Wschodniej, np. Wegry i Stowacja.

Réwnolegle slascy eksporterzy umacniajg swojg pozycje na odlegtych geograficznie wysokorozwinietych
rynkach, takich jak USA, Zjednoczone Emiraty Arabskie, Kanada czy Japonia, na ktérych wida¢ byto
(zwtaszcza w latach 2018-2019) dynamiczne wzrosty sprzedazy.

15 Dane firmy IHS Markit
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Tabela 12. Czofowe kierunki eksportowe powiatéw woj. $lgskiego

[ Niemcy 26
h Czechy 5
BB wiochy 216
I  Zjednoczone Emiraty Arabskie 1V
: = Norwegia 118
= Austria 11w

Zrédfo: Opracowanie wiasne PwC na podstawie danych Krajowej Administracji Skarbowej

Jesli chodzi o czotowe grupy produktéw eksportowych, to dla 10 z 36 powiatéw (27,7%) dominujg grupy
PKD nalezace do branzy motoryzacyjnej. Metalurgia i obrébka metali sg liderem w 7 powiatach, podczas
gdy branza spozywcza w 4. Szczegétowe dane przedstawiono w tabelach ponizej:

Tabela 13. Czotowe grupy produktow eksportowych wg grup PKD w podziale na powiaty woj. $lgskiego

Produkcja czesci i akcesoriéw do pojazdow silnikowych 8
74 Produkcja wyrobéw piekarskich i mgcznych 2
ZeHEH Produkcja pojazdéw samochodowych 2

Produkcja suréwki, zelazostopow, zeliwa i stali oraz wyrobow hutniczych 2
“210 Produkcja metalowych elementéw konstrukcyjnych 2
274 Produkcja wyrobéw z tworzyw sztucznych 2
4 Produkcja wyrobdw z papieru i tektury 1

Sprzedaz hurtowa i detaliczna czesci i akcesoriow do pojazdéw samochodowych 1
“EH0 Produkcja szkta i wyrobow ze szkia 1
‘19”2 Produkcja wyrobéw z drewna 1
ZC8 Sprzedaz hurtowa niewyspecjalizowana 1

Produkcja lokomotyw kolejowych oraz taboru szynowego 1
UEHE S Wydobywanie wegla kamiennego 1

Produkcja wyrobéw, gdzie indziej niesklasyfikowana 1
Pozostata wyspecjalizowana sprzedaz hurtowa 1
- Obrobka metali i naktadanie powtok na metale 1
Odzysk surowcow 1
Produkcja rur, przewoddw, ksztattownikdw zamknietych i fgcznikow, ze stali 1
- Produkcja pozostatych artykutéw spozywczych 1
Produkcja komputeréw i urzgdzen peryferyjnych 1

16 M. Bielsko-Biata i M. Sosnowiec
17 M. Chorzéw

18 pow. czestochowski

19 M. Jastrzebie Zdroj
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{OEF D Przetwarzanie i konserwowanie owocow i warzyw 1

273 Produkcja izolowanych przewoddw i kabli oraz sprzetu instalacyjnego 1
“Z22° " Produkcja metali szlachetnych i innych metali niezelaznych 1
ZZHE Produkcja wyrobéw z gumy 1

Zrédto: Opracowanie wiasne PwC na podstawie danych Krajowej Administracji Skarbowej

W aneksie do Raportu zaprezentowano kluczowe dane dotyczgce eksportu”

wartos¢ wymiany zagranicznej,

liczba kierunkdéw eksportowych,

liczba eksporterow,
. 5 gtéwnych krajéw docelowych,
o 5 gtéwnych branz eksportowych?®

wszystkich 36 powiatow i miast na prawach powiatu nalezgcych do woj. slaskiego.

1.2  Szczegdtowa analiza dziatalnos$ci eksportowej MSP
W tym rozdziale oméwiono:

. motywacje do podjecia dziatan eksportowych, tj. czynniki wptywajgce na decyzje o planowaniu
badz prowadzeniu dziatalno$ci eksportowej przez przedsiebiorstwa,

. bariery eksportowe/wyzwania MSP w zakresie podejmowania i prowadzenia dziatalno$ci
eksportowej, tj. zidentyfikowano gtéwne przeszkody/bariery w rozpoczeciu i/lub prowadzeniu
dziatalno$ci eksportowej przez przedsiebiorstwa z wojewddztwa $lgskiego,

. wykorzystanie dostepnych instrumentéw wsparcia MSP w zakresie internacjonalizaciji, tj. analize
preferencji MSP w zakresie korzystania z narzedzi wspierajgcych internacjonalizacje i okre$lenie
poziomu ich wykorzystania.

Wykorzystane metody badawcze:

Badanie CATI wérdd firm z sektora MSP, Analiza SWOT obecnego systemu wsparcia, Analiza przy wykorzystaniu
Drzewa Problemoéw i Celéw, Warsztat z zastosowaniem techniki Kota Jakosci z przedstawicielami Zamawiajgcego,
jednostek samorzgdu terytorialnego i instytucji otoczenia biznesu, Ankieta CAWI kierowana do przedsiebiorcow

Charakterystyka zrealizowanego badania CATI

Wywiady telefoniczne wspomagane komputerowo (CATI — ang. Computer Assisted Telephone Interview)
to wywiady, w ktérych ankieter przeprowadza rozmowe z respondentem nie spotykajac sie z nim
osobiscie, a posrednio, poprzez kontakt telefoniczny. Ankieterzy zadajg widoczne na ekranie pytania
zawarte w kwestionariuszu wywiadu i za pomocg klawiatury zapisujg (i/lub nagrywajg) odpowiedzi

20\ zwigzku z metodg agregaciji danych i sposobem ich udostepniania przez KAS na potrzeby przeprowadzanych analiz struktury produktowej
eksportu postuzono si¢ nomenklaturg Polskiej Klasyfikacji Dziatalno$ci na poziomie 3: grupy.
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respondentow, ktdre sg automatycznie wprowadzane do pamieci komputera. Na biezgco kontrolowane
sg postepy badania oraz sprawdzana praca ankieteréw. Taka procedura likwiduje przepisywanie

i kodowanie, zmniejsza liczbe btedéw ankieterskich, oszczedza czas i dostarcza wszystkich niezbednych
danych statystycznych.

Badanie przeprowadzono w okresie od grudnia 2020 do stycznia 2021 roku na reprezentatywnej prébie
400 przedsigbiorcéw nalezacych do MSP (juz eksportujgcych lub potencjalnie zainteresowanych
eksportem swoich ustug/produktéw) z wojewoédztwa slgskiego, w tym:

. 69 mikroprzedsigbiorstw (17,3%),

. 228 matych przedsiebiorstw (57%),

. 103 srednie przedsiebiorstwa (25,7%).

W ramach modutéw ankiety CATI przedsiebiorcéw z sektora MSP zapytano o:

. profil obecnej dziatalnosci eksportowej, a takze o plany na przysztose,

. indywidualne cechy kluczowe firmy w zakresie przewag konkurencyjnych,

. gtdwne bariery i wyzwania, ktére stanowig przeszkode w procesie internacjonalizaciji,
. oczekiwania co do dalszych kierunkdw wsparcia.

Zastosowany dobér préby badawczej zgodnie z przyjetym zatozeniem nie jest odzwierciedleniem
struktury przedsiebiorstw w ujeciu wielkosci zatrudnienia dla wojewddztwa slgskiego, gdyz struktura ta
nie jest adekwatna do odsetka eksporterow w stosunku do ogélinej liczby firm mikro, matych i srednich.

Wedle danych GUS, w listopadzie 2020 r. sposrod wszystkich zarejestrowanych w wojewddztwie slgskim
podmiotow gospodarki narodowej, mikroprzedsiebiorstwa stanowity 95,7%, mate przedsiebiorstwa —
3,5%, a $rednie — 0,7% (co daje tgczny udziat segmentu MSP na poziomie 99,9% ogélnej liczby
przedsiebiorstw).

Tymczasem, jesli chodzi o odsetek eksporterow sposrdd przedsiebiorstw poszczegdinych wielkosci,
odsetek eksporterow wyrobow i ustug wsréd mikrofirm utrzymuje sie na bardzo niskim poziomie: 3,3%
dla wyrobow i 0,41% dla ustug. Radykalnie wyzsze wartosci tego samego wskaznika notowane sg
natomiast dla matych (odpowiednio: 36,5% dla wyrobdw i 11% dla ustug) i srednich firm (51,5% oraz
27,4%)%t,

Z powyzszych wzgledodw, tj. bardzo niskiego stopnia umiedzynarodowienia mikro przedsiebiorstw,
podjeto decyzje o zmodyfikowaniu skfadu préby respondentéw, znacznie przewartosciowujgc udziat firm
o zatrudnieniu wynoszgcym miedzy 10 a 250 pracownikdéw w stosunku do Srednich statystyk gospodarki
narodowej i regionalne;j.

Na pytanie dotyczgce prowadzenia w przesztosci lub obecnie dziatalnosci eksportowej,
udzielito odpowiedzi twierdzgcej. Zaledwie
14 przedsiebiorstw (3,5%) prowadzacych dziatalno$¢ eksportowg zamierza sie z niej
A ‘ wycofag.

21 Raport o stanie sektora matych i $rednich przedsiebiorstw w Polsce, redakcja: Robert Zakrzewski, Anna Skowronska, Polska Agencja Rozwoju
Przedsigbiorczosci, Warszawa 2019
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CAWI, czyli wspomagany komputerowo wywiad przy pomocy strony www (ang. Computer-Assisted Web
Interview) jest technikg badan rynkowych i marketingowych realizowanych za pomocg ankiety
internetowej. Oprogramowanie obstugujgce ankiete dba o zachowanie wtasciwej kolejnosci pytan
zadawanych respondentowi i weryfikuje poprawnos¢ logiczng wprowadzanych odpowiedzi. Technika
CAWI ufatwia ankietowanie niektérych grup respondentéw, pozwala na jednoczesne prowadzenie duzej
liczby niezaleznych pomiarow.

Zastosowanie metody CAWI umozliwia zbudowanie duzej bazy danych ilosciowych, ktdra nastepnie
zostanie poddana analizie, na podstawie ktére sformutowane zostang rekomendacje i wnioski.
Wszystkim respondentom przedstawione sg identyczne pytania i kafeterie odpowiedzi, co pozwala na
zagregowanie odpowiedzi dla catej grupy respondentéw.

Badanie przeprowadzono w okresie od grudnia 2020 do stycznia 2021 roku na reprezentatywnej probie
100 eksportujgcych przedsiebiorcow nalezacych do sektora MSP z wojewodztwa $lgskiego, w tym:

o 20 mikroprzedsiebiorstw (20%),

. 59 matych przedsiebiorstw (59%),
. 21 $rednich przedsiebiorstw (21%).

Ankieta CAWI stuzyta przede wszystkim:

. ocenie przez przedsiebiorcow obecnie funkcjonujgcych instrumentéw wsparcia,

) identyfikacji potrzeb i oczekiwan przedsiebiorcéw odnosnie form wsparcia ze strony publicznej
w przyszitosci.

Badanie miato charakter bardziej pogtebiony niz metoda CATI i zostato po czesci opracowane na
podstawie pierwszych wnioskow wynikajgcych z badania CATI.

Analogicznie jak w przypadku badania CATI, ze wzgledu na bardzo niski odsetek eksportujgcych mikro
przedsiebiorstw, zdecydowano o przewartosciowaniu udziatu firm srednich w stosunku do struktury
statystycznej gospodarki woj. slgskiego.

Motywacje podejmowania dziatalnos$ci eksportowej sg zréznicowane. Teoretycy?? wskazujg, ze eksport
pozwala zwiekszy¢ produkcje i tym samym obnizy¢ koszty jednostkowe. Przy zwiekszaniu produkcji
znaczna cze$¢ kosztow statych pozostaje na niezmienionym poziomie i rozktada sie na wigkszg liczbe
wyprodukowanych towaréw. W rezultacie, internacjonalizacja pozwala na lepsze wykorzystanie mocy
produkcyjnych przedsiebiorstwa i tym samym uzyskanie wzrostu rentownosci i wyzszg marzowosé.

Nadmieni¢ nalezy w tym miejscu, ze kwestia niskiej marzowosci polskich eksporterow byta czestym
watkiem, pojawiajacym sie w toku indywidualnych wywiadéw pogtebionych (IDI). Respondenci
wskazywali na koniecznos$¢ dalszej poprawy sytuacji polskich przedsigbiorcow w tym obszarze.

22 M.in. Ewa Minska-Struzik "Od eksportu do innowacji. Uczenie sie przez eksport polskich przedsiebiorstw", Warszawa 2014, Stouraitis, V., Harun,
M. H. M. and Kyritsis, M., "Motivators of SME initial export choice and the European Union regional effect in manufacturing”, Reading 2017
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Istotnym czynnikiem motywujgcym rozpoczecie eksportu jest mozliwo$¢ nawigzania wspoétpracy
z zagranicznymi dystrybutorami, czyli wejscie do nowych kanatéw promociji i dystrybucji, ktére moze
prowadzi¢ do zaméwienh przekraczajgcych wielokrotnie chtonnos¢ rynku lokalnego lub krajowego.

Eksport posrednio wymusza tez dalszy wzrost konkurencyjnosci i innowacyjnosci polskich
przedsiebiorstw. Obecnos¢ na rynkach miedzynarodowych pozwala na poznanie poczynan rywali i na
szybkie dostosowanie sie do zmian zachodzgcych w danej branzy. Umozliwia uzyskanie szybkich
informacji o nowych technikach marketingowych, nowych wymogach jakosciowych czy zmianach

w zakresie wzornictwa i opakowan. W efekcie dtugofalowym biezgcy kontakt z najnowszymi trendami
Swiatowymi poprawia takze konkurencyjnos$¢ firmy na rynku krajowym.

Nie bez znaczenia jest czynnik dywersyfikacji odbiorcéw. Eksport powigksza bowiem baze klientéw firmy
i uniezaleznia jg od wahan popytu na rynku krajowym. Zwtaszcza firmy ponoszace konsekwencje
sezonowego spadku sprzedazy krajowej mogg ogranicza¢ niekorzystny wptyw tych wahan poprzez
sprzedaz na rynkach zagranicznych. Eksport moze by¢ w tym wypadku bardzo korzystny dla firm
zajmujgcych sie produkcjg tekstyliow, mebli czy wytwarzaniem materiatdw budowlanych. Zwiekszenie
liczby i portfolio klientéw oznacza zawsze wieksze uniezaleznienie sie firmy od decyzji indywidualnych
odbiorcow.

Uzyskane w badaniu CATI wyniki dotyczgce samooceny konkurencyjnosci przedsiebiorstw wojewddztwa
slaskiego wyjasniajg czesciowo, dlaczego decyduja sie one na internacjonalizacje, tj. przeniesienie
czesci swojej dziatalnosci i sprzedazy na rynki innych krajow. Poczagtkowo zwykle sg to kraje
najblizszego otoczenia, co determinowane jest wzgledami logistyki, podobienstwa przepiséw prawa,
niskimi barierami réznic kulturowych oraz cechami samych produktéw, bedgcych przedmiotem eksportu
(np. wymag szybkiego transportu dla produktéw spozywczych).

Dane uzyskane od respondentéw badania CATI zdajg sie potwierdza¢ modele ekonomiczne. Kluczowy
czynnik, czyli wyzsza marzowos¢ lub mozliwo$¢ sprzedazy za granicg po wyzszej cenie niz w Polsce,
zostat wskazany przez 26,8% respondentow.

Jest to po czesci zwigzane ze w ramach ktérych
(poczawszy od lat 90-tych) giéwna W stosunku do
innych krajéw Europy czynnik ten (zwlaszcza w ujeciu nominalnym) w dalszym ciaggu sie utrzymuje, cho¢
z roku na rok traci na znaczeniu. Wzrost kosztéw pracy, wynoszacy w ostatnich latach w Polsce $rednio
2,4% rocznie, nie zostat zrekompensowany wzrostem cen producenckich. W efekcie relatywnie szybko
rosngce koszty pracownicze tak naprawde obnizaty marze polskich firm, zmuszajgc wiele z nich do
poszukiwania innych rynkéw zbytu i alternatywnych zrédet przewag konkurencyjnych.

Tabela 14. Czynniki wptywajgce na podjecie decyzji o eksporcie — badanie CATI

Mozliwo$¢ sprzedazy za granicg po wyzszej cenie 26,8%
Dywersyfikacja zrédet przychodu (kraj/zagranica) 19,9%
Strategia wewnetrzna firmy 19,3%
Duza konkurencja na rynku krajowym 9,2%
Wysoki popyt na rynku zagranicznym 8,3%
Zapewnienie diugoterminowej wspotpracy z partnerem zagranicznym 4,8%
Poprawa wizerunku przedsiebiorstwa 4,8%
Mniejsze ograniczenia administracyjne i regulacyjne za granica 2,6%
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Niedostatecznie rozwiniety rynek zbytu na rynku krajowym 2,4%

Nowe mozliwoéci sprzedazowe wynikajgce z pandemii COVID-10 1,8%

Dywersyfikacja zrédet dochodu jest motywacjg do podjecia eksportu dla co pigtego badanego
przedsiebiorstwa. Jak sie okazuje, kazdy kolejny kryzys, czy nawet wahanie koniunktury potwierdzajg
stusznos¢ takiego podejscia. W literaturze przedmiotu wyrdznia sie dwa podstawowe rodzaje
dywersyfikacji eksportu, tzn. dywersyfikacje towarowg i dywersyfikacje geograficzng. Dywersyfikacja
towarowa wystepuje wtedy, gdy kraj eksportuje nowe produkty na nowe rynki zbytu lub gdy eksportuje
nowe produkty na tradycyjne rynki zbytu. Z kolei dywersyfikacja geograficzna wystepuje wéwczas, gdy
kraj eksportuje nowe produkty na nowe rynki zbytu lub gdy eksportuje tradycyjne produkty na nowe rynki
zbytu23,

Mniej niz 10% uzyskanych odpowiedzi wskazuje jako motywacje do internacjonalizacji silng konkurencje
na rynku wewnetrznym (9,2%) lub wysoki popyt za granica (8,3%). Wydaje sie to wskazywac na znaczny
poziom autonomii przedsiebiorstw wojewddztwa Slaskiego i wysokg swiadomosé korzysci, jakie daje
eksport. Badane mate i $rednie firmy nie sg zatem ,wypychane” na rynki zagraniczne trudng sytuacjg

w kraju, lecz podejmujg dojrzate decyzje biznesowe w oparciu o analize optymalnych form dalszego
rozwoju.

Interesujgcy wydaje sie by¢ fakt rzadkiego wskazywania przez respondentéw na czynnik mniejszych
ograniczen administracyjnych i regulacyjnych za granica. Innymi stowy, zaledwie 2,6% respondentow
uwaza, iz nadmiar regulacji na rynku krajowym jest barierg dla rozwoju ich firm, co przeczy
powszechnemu przekonaniu o nadmiernym biurokratycznym gorsecie, duszgcym krajowy biznes.

Jeszcze mniej, bo jedynie 1,8% badanych stoi na stanowisku, iz kryzys wywotany pandemig COVID-19
otwiera przez nimi nowe rynki zbytu.

Zrealizowane nieco p6zniej badanie CAWI pogtebia zgodnie z zatozeniami metodologicznymi wyniki
uzyskane w toku badania CATI. Respondenci z dostepnej kafeterii odpowiedzi mogli wskazywaé czynniki
motywujgce ich do podjecia dziatalnosci eksportowej, przypisujgc im range w skali 1-5, gdzie 1 —
nieistotny, 5 — bardzo istotny. W ponizszych tabelach przedstawiono pozytywne wskazania odpowiednio
wag 5i4:

Tabela 15. Czynniki wptywajgce na podjecie decyzji o eksporcie (bardzo istotne) — badanie CAWI

Motywy podjecia dziatalnosci eksportowej Bardzo istotne

Mozliwos¢ zwigkszenia przychoddw 36,9%
Che¢ ekspansiji firmy na rynki zagraniczne 34,4%
Unikalno$¢ oferowanego produktu/ustugi 11,5%
Ambicja wiascicieli/menadzerow 7,4%
Potrzeba dywersyfikacji rynku odbiorcéw 6,6%
Mozliwos¢ skorzystania z instrumentéw finansowych opartych na srodkach pochodzgcych 2,5%

z UE (dotacje, pozyczki, granty)
Malejgcy popyt krajowy (m.in. w wyniku wystgpienia pandemii COVID-19) 0,8%

2 The main types of export diversification, Amurgo-Pacheco, Pierola 2008
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Tabela 16. Czynniki wptywajgce na podjecie decyzji o eksporcie (istotne) — badanie CAWI

Motywy podjecia dziatalnosci eksportowej Istotne

Ambicja wtascicieli/menadzerow 14,6%
Unikalnos¢ oferowanego produktu/ustugi 13,5%
Chec ekspansji firmy na rynki zagraniczne 12,6%
Mozliwos¢ zwiekszenia przychodow 12,4%
Potrzeba dywersyfikacji rynku odbiorcow 12,4%
Korzystny kurs walut 9,2%
Mozliwos¢ skorzystania z instrumentéw finansowych opartych na srodkach pochodzacych z UE 5,0%

(dotacje, pozyczki, granty)

Duza konkurencja na rodzimym rynku 4,1%
Okresowe nadwyzki produkcji 4,1%
Niewykorzystane moce produkcyjne 3,7%
Malejacy popyt krajowy (m.in. w wyniku wystgpienia pandemii COVID-19) 2,7%
Pojawienie sie nowych szans (rynkéw zbytu, nisz) dla produktéw i ustug w efekcie wystgpienia 1,8%
pandemii COVID-19

Mozliwos¢ skorzystania ze wsparcia instytucji otoczenia biznesu na dziatalnos$¢ eksportowg 1,6%
Mozliwos¢ skorzystania ze wsparcia instytucji samorzadowych na dziatalnos¢ eksportowg 11%
Mozliwos¢ skorzystania ze wsparcia instytucji rzgdowych na dziatalno$¢ eksportowg 11%
Zaburzenie dotychczasowych tancuchéw dostaw w zwigzku z wystgpieniem pandemii COVID-19 0,0%

Uzyskane wyniki dajg dosc¢ zblizony wachlarz odpowiedzi, co w przypadku badania telefonicznego,
nalezy jednak zwréci¢ uwage na znacznie czestsze wskazywanie czynnika wyzszej marzowosci na
rynkach zagranicznych jako bardzo istotnego dla prowadzenia eksportu w przypadku CAWI (36,9%) niz
CATI (26,8%). Prawdopodobnie wynika to z wiekszego zaawansowania respondentéw jako eksporterdw,
na co wskazywatoby rowniez wzglednie czeste wybieranie opcji takich jak ,Che¢ ekspansiji firmy na rynki
zagraniczne” lub ,Ambicja wiascicieliimenadzeréw”, pokazujgce dojrzatos¢ wiascicieli eksportujgcych
przedsiebiorstw i znaczenie zdecydowanego przywddztwa dla rozwoju biznesu.

Teze te potwierdza réwniez dos¢ rzadkie wskazanie na ekonomiczne czynniki motywujgce o charakterze
krétkoterminowym, takie jak korzystny kurs walut (9,2% wskazan tego czynnika jako waznego dla
respondentdw) oraz dostepnos¢é w danym momencie wsparcia ze strony publicznej (np. 10B,
samorzgdow lub instytucji centralnych, ewentualnie dotacje na eksport). Z perspektywy decydentéw
regionalnej polityki wsparcia internacjonalizacji w wojewoddztwie Slgskim, ten fakt nie powinien stanowi¢
powodu do niepokoju, gdyz $wiadczy o rosngcej niezaleznoéci sektora MSP i jego gotowoséci do
samodzielnego podejmowania wyzwan zwigzanych z konkurencyjnoscig na rynkach zagranicznych.

Bariery w handlu miedzynarodowym od zawsze towarzyszyty rozwojowi Swiatowej gospodarki,
zazwyczaj spowalniajgc jej wzrost z uwagi na negatywny wptyw na mozliwos¢ wymiany miedzy
panstwami. Wiekszos¢ barier dziata na tej samej zasadzie: narzucenie jakiegos rodzaju kosztu
(pienigdze, czas, biurokracja, kwoty, praca) na handel podnosi cene lub dostepnos¢ sprzedawanych
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produktéw. W ostatnich dekadach, do tradycyjnych barier handlowych (takich jak cta, podatki, tp.)
dodanych zostato szereg nowych czynnikdw, zwigkszajgcych ryzyko internacjonalizacji.

Dla sektora matych i $rednich przedsiebiorstw bowiem to wtasnie przeswiadczenie, w kontekscie
dziatalnosci eksportowej, ze jest ona obarczona duzo wiekszym ryzykiem niz dziatalno$é w kraju,
stanowi w rozwazaniach teoretycznych kluczowg bariere rozwoju2*. Wsréd najwiekszych czynnikéw
ryzyka mozna tu wymieni¢ zmiany kurséw walutowych, utrate ptynnosci finansowej, relatywnie wysokie
koszty prowadzenia dziatalnosci zagranicznej, czy utrate konkurencyjnej pozyciji.

Co ciekawe, jak wskazujg statystyki, nawet jesli realne znaczenie tych barier nie jest bardzo istotne, to
czynnik mentalnej gotowosci do podjecia ryzyka okazuje sie decydujgcy. Zwykle dochodzi do tego brak
pewnosci siebie oraz swojej oferty. Tymczasem, z raportu ,Mate i Srednie firmy w Polsce”?> wynika, ze
w Polsce zaréwno koszty, jak i ucigzliwos¢ biurokracji zwigzanej z prowadzeniem dziatalnosci
eksportowej sg zblizone do $redniej unijnej — nie powinny wiec zniechecac polskich przedsiebiorcow.

Wiele firm, zwtaszcza tych z sektora MSP, nie opracowuje dlugofalowych strategii biznesowych
uwzgledniajgcych konkretne plany, inwestycje i kierunki rozwoju dziatalnosci. Wskutek tego, nawet jesli
rozpoczynajg one eksport, to nie jest on wlasciwie przygotowany. Pracownicy nie majg wiedzy na temat
zagranicznych rynkéw oraz nie znajg jezykdw obcych, niezbednych do budowania relaciji

Z zagranicznymi kontrahentami. Poza znajomoscig jezyka istotnym jest tez poznanie etykiety biznesowe;j
i kultury prowadzenia dziatalnosci gospodarczej w kraju, do ktérego planuje sie eksportowac¢ produkty
badz ustugi.

W wigkszosci przypadkow nalezy dostosowac przedmiot eksportu do realiéw lokalnego rynku. Poza
obowigzkowymi certyfikatami i uprawnieniami, ktére nalezy uzyskac, istotne sg takie kwestie jak
dostosowanie do oczekiwan i charakterystyki zagranicznych konsumentéw?®é; nazwy produktu,
materiatéw wizerunkowych i koncepcji promocyjnej, jak rowniez strony internetowej czy kanatéw social
media. Polskie firmy w dalszym ciggu majg z tym problemy, na co wskazat m.in. respondent z 10B,

Z ktérym przeprowadzono wywiad pogtebiony:

Dzieje sie tak, pomimo ze, jak wskazujg dane Giéwnego Urzedu Statystycznego, najwiekszy udziat
w eksporcie ogétem Polska ma z krajami rozwinietymi, dobrze rozpoznanymi przez dotychczasowych
eksporteréw — 86,6%.

Na koniec warto wspomnie¢ o czynniku marketingowym, ktéry jednak pozostaje poza mozliwosciami
wpltywu pojedynczych przedsiebiorcéw. Polska, mimo prawie 30-letnich staran, wcigz nie ma silnej

i atrakcyjnej marki narodowej, co przektada sie na trudniejszy start w budowaniu relacji handlowych na
szczeblu miedzynarodowym. Role tej bariery podkreslali respondenci toku badania IDI.

24 Badania ankietowe Polskiego Instytutu Ekonomicznego
25 Santander Bank
26 Czarna Ksiega: Bariery na rynku wewngtrznym UE, Ministerstwo Rozwoju 2020
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Jak wspomniano, rozpoczecie dziatalno$ci na rynkach zagranicznych w dalszym ciggu powigzane jest
z konieczno$cig dokonania istotnych inwestycji i dostosowarn w strukturze oraz strategii
przedsiebiorstwa, pomimo obserwowanego w ostatnich latach rozwoju e-eksportu. Do podijecia tego
istotnego kroku niezbedny jest odpowiedni poziom doswiadczenia i zasobdéw finansowych, kadrowych,
produkcyjnych, ale takze kulturowych, prawnych itp.

Eksport stat sie w XXI wieku kotem zamachowym polskiej gospodarki - nasz kraj osigga znaczgca
nadwyzke w handlu zagranicznym, siegajgcg 70-80 mld z, a relacja eksportu do PKB zwiekszyta sie do
poziomu 55 %?27. Niemniej jednak przewazajgca wiekszo$¢ przedsiebiorstw, w szczegdlnosci firm

z sektora MSP, nie prowadzi dziatalno$ci eksportowej. W przypadku wojewddztwa $lgskiego odsetek nie
przekracza 1% ogolnej liczby podmiotéw gospodarki narodowej, prowadzgcych dziatalnosé gospodarczg
w tym regionie.

W ramach przeprowadzonych badan CATI oraz CAWI wsrdd przedsiebiorstw z wojewddztwa slgskiego,
ankietowani wskazali na istotne z ich punktu widzenia bariery w rozpoczeciu i prowadzeniu dziatalnosci
eksportowej. Wyniki badania zaprezentowano na kolejnych tabelach i wykresach.

Pierwsza z tabel w zagregowany sposéb pokazuje catkowitg liczbe wskazan danej bariery, przy czym
tgczna liczba udzielonych odpowiedzi nie sumuje sie do poniewaz respondenci mogli wskazaé wiecej niz
1 odpowiedz.

Uzyskane dane potwierdzajg koncepcje teoretyczne: pierwsze trzy miejsca na liscie wskazywanych
barier eksportu zajmujg czynniki zwigzane z nieprzygotowaniem firm do eksportu (brak wiary we wtasne
mozliwosci — 13,9% oraz brak srodkow finansowych — 13,6%) lub tez opisany powyzej nieodpowiedni
wizerunek polskich produktow (12,2%).

Przywotane powyzej dane z raportu banku Santander, wskazujgce na malejgce znaczenie barier typowo
administracyjnych (lub biurokratycznych) dla internacjonalizacji réwniez znajdujg swoje odzwierciedlenie
w rezultatach badania CATI - wskazato je tylko 8,4% respondentéw (w tym 3,5% dla barier w Polsce

i 4,9% dla barier w krajach docelowych).

Zaskakujacy jest natomiast niski poziom wskazan czynnikéw ryzyka, takich jak ryzyka kursowe — opcje
te wybrano jedynie w 3,1% przypadkdw. W potgczeniu z niewielkg liczbg wskazan braku wsparcia
instytucji otoczenia biznesu (regionalnych, krajowych — jedynie 3,6% odpowiedzi) moze to $wiadczy¢

0 rosngcej pewnosci siebie i profesjonalizacji eksporterow.

Tabela 17. Gtéwne bariery w rozpoczeciu i/lub prowadzeniu dziatalno$ci eksportowej — dane zagregowane
z badania CATI

Brak wiary we wiasne sity i mozliwosci 258 13,9%
Niewystarczajgce $rodki finansowe 252 13,6%
Negatywna opinia o produktach/ustugach z Polski 227 12,2%
Nieoptacalnos¢ 206 11,1%
Brak odpowiednich zasobdw kadrowych w firmie 130 7,0%
Réznice jezykowe/kulturowe 130 7,0%
Konkurencja na rynkach docelowych 100 5,4%

27 Czy Polske sta¢ na posiadanie globalnych czempionéw”, raport Banku Pekao SA, Warszawa 2019
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Brak doswiadczenia w eksporcie

Regulacje prawne w kraju docelowym eksportu
Regulacje prawne w Polsce

Dostep do informacji o rynkach zagranicznych
Zmiany kursow walut

Koszty transportu i logistyki

Brak wsparcia na poziomie regionalnym — instytucji samorzgdowych (urzedy
marszatkowskie, urzedy miasta, gminy, agencje rozwoju regionalnego)

Specyfika towaru/ustugi powodujgca, ze jest dedykowany/a tylko dla rynku
krajowego

Potrzeba adaptacji produktéw do zagranicznych wymogow

Brak wsparcia na poziomie krajowym — instytucji rzadowych (np. PAIH,
PARP)

93
90
65
65
58
57
48

33

24
19

5,0%
4,9%
3,5%
3,5%
3,1%
3,1%
2,6%

1,8%

1,3%
1,0%

W kolejnych tabelach zaprezentowano odpowiedzi uzyskane na pytanie ,Prosze wskaza¢ gtdwne
przeszkody/bariery w rozpoczeciu i/lub prowadzeniu dziatalnosci eksportowej” w rozbiciu preferenciji,

tj. pod wzgledem wskazan danej bariery na pierwszym, drugim i trzecim miejscu:

Tabela 18. Gféwne bariery w rozpoczeciu i/lub prowadzeniu dziatalno$ci eksportowej — wskazania na | miejscu

(badanie CATI)

Niewystarczajgce srodki finansowe

Brak wiary we wtasne sity i mozliwosci

Brak odpowiednich zasobdw kadrowych w firmie

Roznice jezykowe/kulturowe

Brak doswiadczenia w eksporcie

Nieoptacalnos¢

Negatywna opinia o produktach/ustugach z Polski

Konkurencja na rynkach docelowych

Regulacje prawne w kraju docelowym eksportu

Brak wsparcia na poziomie regionalnym — instytucji samorzagdowych
Regulacje prawne w Polsce

Zmiany kurséw walut

Koszty transportu i logistyki

Specyfika towaru/ustugi powodujaca, ze jest dedykowany/a tylko dla rynku krajowego

Dostep do informacji o rynkach zagranicznych

PwC

16,0
15,5
13,3
8,5
7,5
7,3
7,3
6,0
4,5
3,3
2,5
2,5
2,3
2,3
0,8
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Prosze wskazaé¢ gtéwne przeszkody/bariery w rozpoczeciu i/lub prowadzeniu dziatalnosci

eksportowej — | miejsce % wskazan
Potrzeba adaptacji produktéw do zagranicznych wymogow 0,5
Brak wsparcia na poziomie krajowym — instytucji rzadowych (np. PAIH, PARP) 0,3

Tabela 19. Gféwne bariery w rozpoczeciu i/lub prowadzeniu dziatalno$ci eksportowej — wskazania na Il miejscu
(badanie CATI)

Prosze wskaza¢ gtéwne przeszkody/bariery w rozpoczeciu i/lub prowadzeniu dziatalnosci

eksportowej — Il miejsce % wskazan

Niewystarczajgce $rodki finansowe 21,3
Raznice jezykowe/kulturowe 9,3
Nieoptacalno$é 9,0
Brak odpowiednich zasobdw kadrowych w firmie 8,0
Konkurencja na rynkach docelowych 7,8
Brak do$wiadczenia w eksporcie 7,3
Brak wiary we wtasne sity i mozliwosci 7,0
Regulacje prawne w Polsce 5,8
Negatywna opinia o produktach/ustugach z Polski 5,3
Koszty transportu i logistyki 4,5
Regulacje prawne w kraju docelowym eksportu 4,5
Zmiany kurséw walut 3,8
Brak wsparcia na poziomie regionalnym — instytucji samorzadowych 33
Dostep do informacji o rynkach zagranicznych 15
Potrzeba adaptacji produktéw do zagranicznych wymogow 1,0
Brak wsparcia na poziomie krajowym — instytucji rzgdowych (np. PAIH, PARP) 0,5
Specyfika towaru/ustugi powodujgca, ze jest dedykowany/a tylko dla rynku krajowego 0,5

Tabela 20. Gféwne bariery w rozpoczeciu i/lub prowadzeniu dziatalno$ci eksportowej — wskazania na | miejscu
(badanie CATI)

Prosze wskaza¢ gtéwne przeszkody/bariery w rozpoczeciu i/lub prowadzeniu dziatalnosci

eksportowej — lll miejsce % wskazan

Nieoptacalnos¢ 16,0
Niewystarczajgce $rodki finansowe 13,5
Roéznice jezykowe/kulturowe 9,0
Brak odpowiednich zasobéw kadrowych w firmie 7,0
Brak wiary we wtasne sity i mozliwosci 7,0
Konkurencja na rynkach docelowych 6,8
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Brak doswiadczenia w eksporcie 6,8

Regulacje prawne w kraju docelowym eksportu 6,0
Negatywna opinia o produktach/ustugach z Polski 53
Koszty transportu i logistyki 4,5
Dostep do informacji o rynkach zagranicznych 4,0
Regulacje prawne w Polsce 3,0
Specyfika towaru/ustugi powodujgca, ze jest dedykowany/a tylko dla rynku krajowego 3,0
Brak wsparcia na poziomie regionalnym — instytucji samorzgdowych 2,8
Potrzeba adaptacji produktéw do zagranicznych wymogow 2,0
Zmiany kurséw walut 2,0
Brak wsparcia na poziomie krajowym — instytucji rzadowych (np. PAIH, PARP) 13

Jesli chodzi o statystyki odpowiedzi na analogicznie (cho¢ nie identycznie, gdyz respondentéw proszono
0 przypisanie poszczegolnym propozycjom wag w skali 1-5) sformutowane pytanie w badaniu CAWI, to
uzyskane wyniki wyraznie odbiegajg od modeli teoretycznych, jak i wynikdw badania telefonicznego:

. Jako bardzo istotne bariery najwiecej respondentéw wskazato ograniczenia wynikajgce z COVID-
19 (np. brak mozliwos$ci udziatu w targach czy misjach zagranicznych), niewystarczajgce
informacje o sytuacji na rynkach zagranicznych i konkurencje na nich obecng (tgcznie prawie
potowa odpowiedzi);

. Proporcjonalnie wieksze znaczenie ma réwniez kwestia barier administracyjnych w kraju
pochodzenia i docelowym (18,9% wskazanh dla opcji ,bardzo istotny” wobec 8,4% w CATI);

) Brak odpowiedniego przygotowania firm (logistyka, kadry, zasoby finansowe) okazat sie natomiast
bardzo istotny dla znacznie mniejszego odsetka przedsiebiorstw.

Nalezy podkresli¢, iz ankieta CAWI w catosci skierowana zostata do przedsiebiorstw juz eksportujgcych,
€0 moze wyjasniac¢ uzyskane wyniki. Badanie telefoniczne realizowane byto na proébie firm, z ktérych
niemal potowa nie miata dotad praktyki w eksporcie, a zatem ich odpowiedzi wskazujg na bariery
wystepujace przed podjeciem decyzji o internacjonalizaciji, bardzo czesto oparte 0 opinie zastyszane lub
stereotypowe. Natomiast badanie CAWI pozwolito na uzyskanie opinii sprawdzonych praktykéw
eksportu, posiadajgcych wyrobione zdanie na temat barier dla internacjonalizaciji.

Uzyskane wyniki zdajg sie rowniez potwierdza¢ poprawnosé przyjetego podejscia badawczego, w ktdérym
wstepne dane z badania CATI weryfikowane sg nastepnie jakosciowo w toku bardziej
zindywidualizowanej analizy CAWI. Ponizej przedstawiono tabelarycznie liczbe wskazan opcji ,bardzo
istotne” i ,istotne” dla poszczegdlnych barier eksportowych:
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Tabela 21. Gféwne bariery w prowadzeniu dziatalno$ci eksportowej — wskazania ,bardzo istotne” (badanie CAWI)

Liczba wskazan opcji

Bariery dla prowadzenia dziatalnosci eksportowej wagi 5 (“bardzo istotne”)
Ograniczenia wynikajgce z COVID-19 (np. brak mozliwosci udziatu w targach czy 18
misjach zagranicznych)

Niewystarczajgce informacje o sytuacji na rynkach zagranicznych 17
Konkurencja na rynkach docelowych 17
Regulacje prawne w Polsce 11
Regulacje prawne w kraju docelowym eksportu 1
Brak odpowiedniego wsparcia na poziomie krajowym — instytucji rzadowych (np. PAIH, 11
PARP)

Roéznice jezykowe/kulturowe 8
Brak doswiadczenia w eksporcie 6
Brak odpowiedniego wsparcia/niewystarczajgce wsparcie na poziomie regionalnym — 5
instytucji samorzgdowych (urzedy marszatkowskie, urzedy miasta, gminy)

Niewystarczajgce srodki finansowe 5
Koszty transportu i logistyki 3
Brak odpowiednich zasobdéw w firmie (dot. pracownikéw) 3
Zmiany kurséw walut 1

Tabela 22. Gftéwne bariery w prowadzeniu dziatalno$ci eksportowej — wskazania ,istotne” (badanie CAWI)

Liczba wskazan opcji

Bariery dla prowadzenia dziatalnosci eksportowej wagi 4 (“istotne”)
Konkurencja na rynkach docelowych 76
Regulacje prawne w Polsce 70
Ograniczenia wynikajgce z COVID-19 (np. brak mozliwosci udziatu w targach czy misjach 69
zagranicznych)

Regulacje prawne w kraju docelowym eksportu 65
Brak odpowiedniego wsparcia na poziomie krajowym — instytucji rzgdowych (np. PAIH, 65
PARP)

Niewystarczajgce informacje o sytuacji na rynkach zagranicznych 54
Brak odpowiedniego wsparcia/niewystarczajgce wsparcie na poziomie regionalnym — 51

instytucji samorzadowych (urzedy marszatkowskie, urzedy miasta, gminy)

Niewystarczajgce srodki finansowe 45
Koszty transportu i logistyki 43
Zmiany kurséw walut 37
Brak doswiadczenia w eksporcie 34
Roéznice jezykowe/kulturowe 30
Potrzeba adaptacji produktéw do zagranicznych wymogoéw 21
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Liczba wskazan opcji

Bariery dla prowadzenia dziatalnosci eksportowej wagi 4 (“istotne”)
Negatywna opinia o produktach/ustugach z Polski na rynkach zagranicznych 21
Brak odpowiednich zasobow w firmie (dot. pracownikow) 17

Bariery eksportowe: ocena wptywu pandemii COVID-19 na plany eksportowe
przedsiebiorstw

Z uwagi na ogromny wptyw pandemii COVID-19 na gospodarke swiatowa, osobnego potraktowania
wymaga kwestia realnego odzwierciedlenia tej sytuacji jako bariery dla eksportu przedsiebiorstw z woj.
Slaskiego.

W opracowaniach analitycznych zaktadano, ze w 2020 roku warto$¢ swiatowego eksportu, zgodnie

z wieloletnim trendem, ponownie wzrosnie. Prognozy przewidywaty wzrost na poziomie 2,7%

w poréwnaniu z rokiem 201928, Analogiczne prognozy dla Polski wskazywaty na wzrost eksportu o 4%
r/r. Jednak pandemia COVID-19 spowodowata (zwtaszcza poczgtkowo) zamkniecie granic

i zmniejszenie produkcji przemystowej, a co za tym idzie rowniez i wymiany handlowej. Warto$¢é
Swiatowego eksportu w Il kwartale 2020 roku spadfa o 21,0% w poréwnaniu z analogicznym okresem

w roku 2019. Spadek eksportu w najwiekszym stopniu dotkngt panstwa Ameryki Pétnocnej (-32,0%) oraz
Afryki i Bliskiego Wschodu (-39,0%). Ponadto, rowniez znacznie obnizyt si¢ wolumen swiatowego
eksportu - przewiduje sie?®, ze w catym 2020 roku bedzie on nizszy o ponad 9,6% wzgledem roku 2019.

Stosownie do tej sytuacji, w badaniu CATI poproszono respondentéw, aby wskazali mozliwy wptyw
COVID-19 na dziatalno$¢ eksportowg, wybierajgc maksymalnie trzy sposréd zaproponowanych opcji.
Uzyskane wyniki przedstawiajg sie nastepujgco:

Tabela 23. Wptyw pandemii COVID-19 na dziatalnos¢ eksportowg (badanie CATI)

Utrudni wymiane towaréw na rynkach miedzynarodowych w efekcie przerwania tancuchéw dostaw 31,9%
Zmniejszy ilo$¢ firm, ktére podejmuijg sie dziatalnosci eksportowej 24,0%
Zmieni tendencje zwigzane z eksportem, kierunkujgc go w strone sprzedazy internetowe;j 20,5%
Zmieni proporcje miedzy sprzedazg krajowg a handlem zagranicznym 12,6%
Stworzy nowe obszary i szanse dla dziatalnosci eksportowej 7,9%
Zwiekszy ilos¢ firm, ktére podejmujg sie dziatalnosci eksportowej dla dokonania dywersyfikacji klientow 3,2%

Kwestie wptywu kryzysu pandemicznego na handel miedzynarodowy uwzgledniono takze w badaniu
CAWI, w ktérym zapytano respondentéw czy ich firma jest sktonna rozpoczgé eksport lub rozwingé
obecng sprzedaz zagraniczng w ciggu najblizszych 2 lat. Twierdzgcej odpowiedzi udzielito 100%
ankietowanych, jednakze az 60% sposrdd nich dodato, iz pandemia COVID-19 chwilowo zawiesita
realizacje tych plandw.

2 Prognozy Banku Swiatowego
29 Brak jest petnych danych za rok 2020
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Wykres 4. Wptyw pandemii COVID-19 na plany eksportowe (badanie CAWI)

Czy Pan/i firma jest sktonna rozpoczg¢ eksport lub rozwingé obecng sprzedaz zagraniczng
w ciggu najblizszych 2 lat?

u tak tak, ale pandemia COVID-19 zawiesita realizacje tych planéw

Charakterystyka odpowiedzi wskazuje, iz respondenci realistycznie ocenili wptyw kryzysu
pandemicznego na internacjonalizacje firm. Nie powinno dziwi¢, iz prawie 1/3 sposrdd nich jako
kluczowe wyzwanie wskazuje ryzyka zwigzane z przerwaniem tancuchéw dostaw, wywotanego
zamknieciem granic i kolejnymi lockdown-ami w wielu krajach, gdyz doswiadczenie miesiecy wiosennych
2020 roku byto traumatyczne dla wielu przedsiebiorstw. Najpewniej dlatego wtasnie wiekszos¢ firm
pytanych w badaniu CAWI o dalsze plany eksportowe potwierdza czasowe ich zamrozenie.

O ile bowiem w | kw. 2020 roku polska gospodarka radzita sobie relatywnie dobrze (nasz kraj, jako jedno
z 4 panstw Unii Europejskiej, mogt w tym okresie zaobserwowac wzrost eksportu, ktory wyniost 0,2%

w porownaniu z | kw. 2019 roku), to pdzniej sytuacja ulegta radykalnej zmianie na gorsze. Wynikato to
jednak z pézniejszego pojawienia sie pandemii na terytorium Polski — pierwszy przypadek COVID-19
zdiagnozowano dopiero 4 marca 2020, podczas gdy m.in. w Niemczech, we Francji, we Wtoszech czy

w Hiszpanii stato sie to juz pod koniec stycznia. W samym marcu 2020 roku eksport Polski spadt 0 4%
w poréwnaniu z poprzednim rokiem. Wprowadzone w kolejnych miesigcach zamkniecia granic i wielu
zaktadow pracy obnizyly eksport w wiekszym stopniu. W kwietniu 2020 roku spadt on 0 33%, zas w maju
byt az 0 40% nizszy wzgledem 2019 roku°.

Jednakze, jak wykazano we wczesniejszej czesci Raportu, doswiadczenia z tego okresu
najprawdopodobniej nie powtbérzg sie w przyszitosci: gospodarki dopasowaty sie czesciowo do nowych
warunkow, a decydenci starajg sie dbac o to, aby wymiana handlowa byta kontynuowana nawet pomimo
obostrzen w pewnych branzach. Stad tez wzglednie optymistyczne przewidywania makroekonomiczne,
dajgce perspektywe szybkiego powrotu na $ciezke wzrostu wymiany handlowej, obserwowang przed
2020 rokiem. Przewiduje sie obecnie, ze PKB wzrosnie 0 3,7% w 2021 r. i 0 3,9% w 2022 r. w UE-27
oraz o 3,8% w obu tych latach w strefie euro. Obecnie uwaza sie, ze gospodarka UE wcze$niej osiggnie
poziom produkcji sprzed kryzysu niz przewidywano jeszcze jesienig 2020 r, gtéwnie z powodu
silniejszego wzrostu w drugiej potowie 2021 i 2022 r. Szybkosé odbudowy bedzie sie jednak znacznie
rézni¢ w catej UESL,

Dynamiczna sytuacja nie moze pozosta¢ jednak bez wptywu na oceny przedsiebiorcow, stad tez trafna
(jak potwierdzajg m.in. dane KAS) diagnoza o mozliwym zmniejszeniu liczby eksportujgcych firm.

%0 Dane GUS
31 Komisja Europejska, European Economic Forecast, Bruksela luty 2021
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Interesujgce wydaje sie wreszcie zjawisko przywigzywania, przez eksporterow mniejszej wagi do
mozliwosci wywotania przez pandemig strukturalnych zmian w handlu zagranicznym. Czynniki takie jak
rozwoj e-eksportu czy otwarcie nowych kanatéw dystrybucji (np. dzieki skréceniu tancuchow
logistycznych) okazaty sie by¢ rzadziej wskazywane przez respondentéw. Najpewniej wynika to z faktu
zbyt krétkiej perspektywy czasowej, ktéra nie pozwala jeszcze na dostrzezenie nie tylko zagrozen, ale

i szans wynikajgcych z kryzysu roku 2020. Nalezy jednak przypuszczaé, iz sytuacja ta ulegnie zmianie
w dluzszym okresie.

Wykorzystanie dostepnych instrumentéw wsparcia MSP

Innowacje i zaawansowane technologie sg dzi$ podstawg rozwoju zaréwno najwiekszych gospodarek
Swiatowych, jak i poszczegdlnych dynamicznie rozwijajgcych sie przedsiebiorstw. Czesto kojarzg sie one
ze znacznymi naktadami kapitatowymi i wielkimi korporacjami, jednak w nowoczesnej gospodarce
ogromna role w ich kreowaniu i rozpowszechnianiu odgrywajg mate i Srednie przedsigbiorstwa. Ich
niewatpliwymi zaletami sg dynamizm przedsiebiorczy, elastyczno$¢ oraz zaangazowanie w realizowane
projekty innowacyjne. Nalezy podkresli¢, ze wprowadzenie i wykorzystywanie przez mate
przedsiebiorstwa nowoczesnych technologii wymaga nie tylko wiedzy technicznej.

Duze wyzwania stojg przed nimi w zakresie znajomosci zagadnieh ekonomicznych, prawnych,
rynkowych i kompetencji z zakresu zarzgdzania. Ponadto, aby budowac i utrzymac swoj potencjat
innowacyjny, mate i srednie przedsiebiorstwa potrzebujg odpowiedniego srodowiska, w ktérym bedg
mogty pozyskiwac potrzebne im zasoby i informacje. Istotng role w budowie takiego srodowiska odgrywa
panstwo oraz instytucje wsparcia.

Blok dotyczacy wykorzystania dostepnych instrumentéw wsparcia (oraz oczekiwah w zakresie
dopasowania i jakosci ustug, co zostato przeanalizowane w czeséci Il Raportu) stanowit istotny element
badan CATI, CAWI oraz wywiadéw IDI i FGI.

W badaniu telefonicznym na pytanie ,Prosze wskazac¢ czy firma korzystata w ciggu ostatnich 3 lat
z dostepnych instrumentow wsparcia?”

. 282 respondentéw odpowiedziato przeczgco,

. 118 respondentéw odpowiedziato twierdzgco.

Wykres 5. Wykorzystanie instrumentow wsparcia eksportu przez respondentéw badania CATI

Czy firma korzystata w ciggu ostatnich 3 lat z dostepnych instrumentéw wsparcia?

mnie =tak
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Oznacza to, ze z badanej proby jedynie niecata 1/3 respondentéw wykorzystata w jakikolwiek sposéb
dostepne (czy to na poziomie krajowym, czy tez regionalnym) narzedzia wsparcia eksportu. Biorgc pod
uwage, iz 54% badanych prowadzi (lub prowadzito) dziatalno$¢ eksportowa, uzyskany wskaznik wydaje
sie by¢ niski, gdyz wskazuje on, ze prawie potowa eksporteréw (45,4%) dziata wytgcznie w oparciu

0 wiasne zasoby.

Aby wyjasni¢ powody niekorzystania z dostepnych instrumentéw wsparcia, respondentéw wybierajgcych
te opcje poproszono dodatkowo o uzasadnienie odpowiedzi. Brak dopasowania oferty do realnych
potrzeb przedsiebiorstw byt najczesciej wskazywang odpowiedzig — wybrata jg prawie potowa
respondentow. Dalsze miejsca zajmujg nadmierne skomplikowanie oraz niska jakosc¢. tgcznie te trzy
odpowiedzi zebraty 4/5 wszystkich wskazan. Powinno to zatem wptynaé na zakres projektowanych ustug
proeksportowych w najblizszej przysztosci i docelowo spowodowaé lepsze ich przystosowanie do
oczekiwan potencjalnych odbiorcéw.

Tabela 24. Powody braku wykorzystania instrumentéw wsparcia eksportu przez respondentéw badania CATI

Nieodpowiedni zakres 45,4%
Nadmierna biurokracja z nimi zwigzana 20,2%
Niska jakos¢ 14,9%
Brak dostepnej wiedzy na ich temat 9,9%
Brak potrzeby 9,6%

Czynniki takie jak brak wiedzy lub brak potrzeby korzystania z oferty wspierania internacjonalizacji
uzyskaty zaledwie niecate 20% wskazan, co Swiadczy o koniecznosci podjecia bardziej intensywnych
dziatan promocyjnych. Z uzyskanych w badaniu CATI odpowiedzi wynika niezbicie, iz istnieje
niezagospodarowany popyt na tego typu ustugi, co podkreslali takze ankietowani eksperci. Jak podkreslit
jeden z respondentow wywiadéw pogtebionych:

»Z naszych rozméw z biznesem, ale i z samorzgdowcami wynika, iz istnieje
potrzeba lepszej dziatan na rzecz eksportu”

W przypadku badania CAWI respondentom zadano nieco inne pytanie: ,Czy miat/a Pan/i styczno$¢
lub korzystat/a Pan/i z ...” po czym zaproponowano wybér sposrdd 5 opcji odpowiedzi, dotyczacych
znajomosci i/lub wykorzystania ustug proeksportowych IOB w woj. slagskim. Wyniki przedstawiono na
ponizszych wykresach:
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Wykres 6. Udziat w zagranicznych misjach gospodarczych, targach lub wystawach

= Nie miatem/am stycznosci

= Tak, miatem/am stycznos¢, ale
nie korzystatem/am

= Tak, miatem/am stycznosé,
korzystatem/am

Wykres 7. Wsparcie eksporterow przy certyfikacji zgodno$ci dla wyrobéw, ustug, surowcow czy kwalifikacji kadr

= Nie miatem/am stycznosci

= Tak, miatem/am stycznos¢, ale
nie korzystatem/am

= Tak, miatem/am stycznosé,
korzystatem/am

Wykres 8. Oferta wojewddztwa Slgskiego promujgca produkty lokalne i regionalne za granicg

= Nie miatem/am stycznosci

= Tak, miatem/am styczno$¢, ale
nie korzystatem/am

= Tak, miatem/am stycznos¢,
korzystatem/am
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Wykres 9. Badania marketingowe dotyczgce postrzegania regionu i jego waloréw na rynkach zagranicznych

= Nie miatem/am stycznosci

= Tak, miatem/am stycznosé¢, ale
nie korzystatem/am

= Tak, miatem/am stycznos¢,
korzystatem/am

Wykres 10. Analizy zagranicznych rynkéw eksportowych

= Nie miatem/am stycznosci

= Tak, miatem/am stycznosé¢, ale
nie korzystatem/am

= Tak, miatem/am stycznos¢,
korzystatem/am

Szeregujac uzyskane odpowiedzi pod wzgledem wykorzystania przez respondentéw badania CAWI
poszczegodlnych narzedzi wsparcia eksportu otrzymujemy nastepujgce zestawienie:

1.
2.

Analizy zagranicznych rynkéw eksportowych — 30%,
Udziat w zagranicznych misjach gospodarczych, targach lub wystawach — 11%,

Wsparcie eksporterow przy certyfikacji zgodnosci dla wyroboéw, ustug, surowcéw czy kwalifikacji
kadr — 10%,

Oferta wojewodztwa $lgskiego promujgca produkty lokalne i regionalne za granicg — 10%,

Badania marketingowe dotyczgce postrzegania regionu i jego waloréw na rynkach zagranicznych
- 8%.

Warto zwréci¢ uwage na zaleznos$¢ — im wiekszy poziom znajomosci danego narzedzia wsrod
przedsiebiorcow, tym wyzszy poziom jego wykorzystania w praktyce gospodarczej. Ustugi w zakresie
analizy rynkéw docelowych, forma wsparcia najczesciej stosowana przez respondentéw, nie byta znana
jedynie 36% sposrod nich, podczas gdy badania marketingowe nie byty znane wczesniej az 70%
badanych. Powinno to by¢ cenng wskazéwka dla twércow oferty proeksportowej w wojewddztwie
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Slgskim — wartos¢ merytoryczna narzedzi musi by¢ powigzana z odpowiednig promocjg, celem
odpowiedniego wykorzystania potencjatu danego narzedzia.

Dodatkowo, w badaniu CAWI zadano pytanie o udziat przedsiebiorcow w wydarzeniach masowych,
takich jak targi, misje czy spotkania B2B. Udziat ten mogt mie¢ miejsce w ramach programow wsparcia
publicznego, jak i z inicjatywy wiasnej przedsiebiorcy; badany horyzont czasowy obejmowat 5 lat, zatem
pytanie byto nieco bardziej ogdéine niz analizowane uprzednio. Uzyskano na nie nastepujgce odpowiedzi:

Wykres 11. Udziat respondentéw badania CAWI w imprezach proeksportowych

2% _ 20y 1%

m Targi w Polsce
Targi zagraniczne
m Spotkania B2B
m Konferencje miedzynarodowe
m Misje gospodarcze zagraniczne
m Misje gospodarcze przyjazdowe

m Wizyty studyjne

Zdecydowanie najwyzej ceniony przez przedsiebiorcow jest udziat w targach, przy czym wiecej wskazan
zebraly targi krajowej (37%) niz zagraniczne (30%), niemniej jednak ten sposéb pozyskiwania
kontrahentow to ponad 2/3 wszystkich wskazan. Jest to jednoczes$nie jeden z najbardziej powszechnie
stosowanych instrumentéw wsparcia eksportu przez administracje publiczng, przy czym jego
skuteczno$c¢ zalezy w duzej mierze od regularnej obecnosci na danej imprezie. Niemniej jednak targi
pozostajg kluczowym miejscem nawigzywania kontaktéw handlowych; zapa$¢ tego sektora
spowodowana pandemig COVID-19 i masowym odwotywaniem imprez z pewnoscig negatywnie odbije
sie na kondycji Swiatowego eksportu i przyczyni do ostabienia jego dynamiki.

Przechodzac natomiast do puli respondentéw deklarujgcych wykorzystanie instrumentéw wsparcia

w badaniu CATI, najwiekszym zainteresowaniem cieszg sig: doradztwo i warsztaty (17,7%), targi
krajowe (16,2%) oraz doradztwo i audyty przygotowujgce firme do internacjonalizacji (14,2%). Wyraznie
nizszy jest natomiast poziom wskazan uczestnictwa w targach zagranicznych i misjach gospodarczych,
€0 najpewniej wynika z koniecznosci poniesienia bardziej znaczacych naktadéw na podjecie tego typu
aktywno$ci, nawet jesli sg one inspirowane przez instytucje otoczenia biznesu.

Tabela 25. Rodzaje wykorzystywanych instrumentéw wsparcia eksportu przez respondentéw badania CATI

Szkolenia i warsztaty 17,7%
Targi w Polsce 16,2%
Doradztwo — w zakresie przygotowania firmy do internacjonalizacji 14,2%
Doradztwo — w zakresie analizy rynkéw zagranicznych 12,7%
Dotacje zwigzane z eksportem lub promocjg firmy na rynkach zagranicznych 10,4%
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Spotkania B2B z eksporterami z regionu sprzedajgcymi produkty/ustugi na wybrane rynki 10,0%

Wizyty studyjne 5,8%
Targi zagraniczne 4,6%
Misje gospodarcze wyjazdowe 3,1%
Misje gospodarcze przyjazdowe dla potencjalnych kontrahentow 3,1%
Konferencje miedzynarodowe 2,3%

Jesli chodzi o dobor partneréw zewnetrznych w planowaniu i/lub prowadzeniu eksportu, to najwiekszg
popularnoscig cieszg sie izby gospodarcze, organizacje branzowe, klastry, organizacje pracodawcow
oraz inne firmy — fgcznie zostaty one wskazane przez prawie 30% ankietowanych. Moze to by¢ nieco
zaskakujgce, biorgc pod uwage tradycyjng nieche¢ polskich przedsiebiorstw do zrzeszania sie. Niemniej
jednak uzyskane dane potwierdzajg, iz firmy podejmujgce ryzyko internacjonalizacji, sg o wiele bardziej
Swiadome koniecznosci wspotpracy i kooperacji poziomej (w ramach branzy) lub wertykalne;j

(np. z duzymi odbiorcami swoich towaréw) niz firmy dziatajgce wytgcznie na rynkach krajowych. Mate
firmy potrzebujg wsparcia na dwoch poziomach: zaréwno ze strony IOB czy administracji publicznej, jak
i w ramach grup producenckich czy konsorcjow32. Wyniki badania CATI zdajg sie potwierdza¢, ze proces
przemiany (takze mentalnosciowej) slaskich eksporteréw w tym kierunku wiasnie nastepuije.

Grupa (banki, fundusze pozyczkowe i poreczeniowe, venture
capital) otrzymaty 19,5% wskazan respondentéw, co potwierdza teze o duzym znaczeniu kapitatu

w planowaniu i rozwijaniu eksportu, takze dla przedsiebiorstw zaawansowanych, wymagajgcych bardziej
skomplikowanych narzedzi. Za przyktad moga tutaj postuzy¢ akredytywy eksportowe, bedgce wysoko
ocenianym produktem Banku Gospodarstwa Krajowego33.

(zaréwno szczebla centralnego, jak i samorzadowego, w tym Urzad
Marszatkowski Wojewddztwa Slgskiego) sg najwazniejszym partnerem dla 15,5% ankietowanych,
natomiast lokalne i regionalne instytucje otoczenia biznesu, takie jak
—dla 12,6%.

Niepokojacy jest natomiast bardzo niski odsetek wskazah uczelni wyzszych i — szerzej —

jako istotnych partneréw eksportu (2,5% wskazan). Kwestia trudno$ci w nawigzywaniu wspotpracy
miedzy biznesem a naukg zostata wielokrotnie opisana, jednak pozostaje aktualna, o czym Swiadczg
pozyskane dane statystyczne, wskazujgce na utrzymujgce sie trudnosci w relacjach nauki z biznesem.
Z danych GUS wynika, iz 37% przedsiebiorcow jako bariere wspotpracy wskazuje brak uregulowan
prawnych ktére promowaty by taka wspotprace, 33% jako przeszkode wskazato brak odpowiednich ofert
wspotpracy ze strony osrodkow, 30% firm wskazato, iz barierg we wspotpracy jest brak informaciji.

32 Wnioski z Forum Biznesu PAIH 2019 ,Eksport — inwestycje — partnerstwo"

33 Akredytywa to instrument wykorzystywany do rozliczania kontraktéw handlowych miedzynarodowych i krajowych. Z akredytywa mamy do
czynienia, wowczas, gdy bank importera zobowigzuje si¢ (bez mozliwosci odwotania), ze zaptaci eksporterowi, gdy ten zaprezentuje $ciéle zgodne
z ustalonymi warunkami dokumenty
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Tabela 26. Wspodtpraca w ramach instrumentéw wsparcia eksportu wykorzystywanych przez respondentow badania
CATI

Izby gospodarcze i stowarzyszenia producenckie 13,9%
Inna firma 12,3%
Rzadowa instytucja wsparcia (np. PARP, PAIH) 8,4%
Bank 7,6%
Fundusze pozyczkowe 7,2%
Jednostka samorzadu terytorialnego (Urzad Marszatkowski/Miasta/Powiatu/Gminy 7,1%
Inkubatory przedsiebiorczo$ci 6,6%
Agencje rozwoju regionalnego 6,1%
Organizacje pracodawcow 4,2%
Inna firma (w ramach klastra) 3,5%
Fundusze poreczen kredytowych 3,2%
Instytucja naukowo-badawcza / uczelnia 2,5%
Fundusze inwestycyjne / fundusze typu venture capital / sieci aniotéw biznesu 1,5%
Brak wspotpracy 16,0%

Badanie CAWI dato nieco odmienne wyniki, przy czym uzyskane odpowiedzi dotyczyty pytania
sformutowanego w inny sposob. Mianowicie zapytano respondentéw ,Czy styszat Pan/i o mozliwych
zachetach/ projektach wsparcia dla przedsiebiorcow w zakresie prowadzenia dziatalnosci eksportowej
dostepnych w wojewddztwie Slgskim?”. Tak postawione pytanie nakierowuje (zgodnie z zamierzeniem)
na wskazanie dostepnych publicznych narzedzi wsparcia. Najczesciej wskazywano oferte Polskiej
Agencji Rozwoju Przedsigbiorczosci (30,2% pozytywnych odpowiedzi), a ha drugim miejscu uplasowal
sie Urzad Marszalkowski Wojewodztwa Slaskiego, co istotne — w réznych wymiarach aktywnosci,
takich jak konferencje, szkolenia, analizy rynkéw. Stanowi to potwierdzenie potencjalnie duzego
znaczenia tej instytucji dla rynku regionalnego i powinno prowadzi¢ do dalszego rozszerzania oferty
proeksportowej i dopasowania jej do potrzeb odbiorcéw. Natomiast tylko jeden respondent wspomniat
o dziatalno$ci Slgskiego Centrum Obstugi Inwestora i Eksportera.

Po 4% ankietowanych wskazato oferte Funduszu Goérnoslgskiego oraz Korporacji Ubezpieczeh Kredytow
Eksportowych S.A. (KUKE S.A.). Pozostata cze$¢ odpowiedzi (22,3%) byta bardzo rozproszona

i dotyczyta licznych instytuciji i instrumentéw (wynika to ze specyfiki zastosowanego pytania otwartego,

w ktérym nie przedstawiono kafeterii mozliwych odpowiedzi).

Tabela 27. Wykorzystanie instrumentéw i narzedzi wsparcia eksportu przez respondentow badania CAWI

Czy styszat Pan/i o mozliwych zachetach/ projektach wsparcia dla przedsigebiorcow w zakresie prowadzenia

dzialalnosci eksportowej dostepnych w wojewédztwie slaskim?

tak, z czego: 76
oferta PARP (szkolenia, konferencje, analizy eksportowe) 23
oferta Urzedu Marszatkowskiego, z czego: 18
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Czy styszat Pan/i o mozliwych zachetach/ projektach wsparcia dla przedsigbiorcéw w zakresie prowadzenia

dziatalnosci eksportowej dostepnych w wojewoddztwie slagskim?

konferencje, szkolenia 14
analizy rynkow 2
Slgskie Centrum Obstugi Inwestora i Eksportera 1
Slgskie Centrum Przedsiebiorczosci 1
Bank Gospodarstwa Krajowego (wsparcie finansowe) 12
Fundusz Goérnoslaski (doradztwo, konferencje) 3
KUKE 3
Inne, z czego: 17
Programy unijne 3
Akademia Internacjonalizacji 1
doradztwo 2
Finansowe Wsparcie Eksportu 1
InSilesia 1
Internacjonalizacja MSP 1
kredyty 1
szkolenie, Uniwersytet Slaski 1
pomoc finansowa 1
Program Rozwoju Eksportu 1
Projekt InterSilesia 1
szkolenia 1
szkolenie SENSE 1
nie pamigtam 1
nie 24

Aby lepiej oceni¢ atrakcyjnos¢ zachet skierowanych do przedsiebiorcow w celu podjecia przez nich
internacjonalizacji, w badaniu CAWI poproszono o przyporzadkowanie ocen (wysoka / Srednia / niska)
puli proponowanych mozliwosci. W ponizszej tabeli przedstawiono liczbe wskazan ,wysoka” dla kazdej
Z opcji odpowiedzi:

Tabela 28. Ocena atrakcyjnosci zachet eksportowych przez respondentéw badania CAWI

Szkolenia dotyczace dziatalnosci eksportowej 20
Umieszczenie firmy, produktéw/ustug przedsiebiorstwa w broszurach, katalogach 20
w réznych wersjach jezykowych

Wsparcie w pozyskaniu danych i informacji o konkretnych rynkach eksportowych 17
Udziat w miedzynarodowych imprezach targowo-wystawienniczych odbywajgcych sie na 17

terytorium Polski w charakterze wystawcy
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Rodzaj zachety eksportowej Liczba wysokich ocen
Doradztwo w zakresie opracowania koncepcji wizerunku przedsiebiorcy na wybranych 14
rynkach docelowych

Wsparcie w uzyskaniu niezbednych dokumentéw uprawniajgcych do wprowadzenia 14
produktdw lub ustug przedsiebiorcy na wybrane rynki docelowe

Udziat w konferencjach organizowanych w woj. $lgskim dotyczgcych dziatalnosci 9
eksportowej

Doradztwo w zakresie przygotowania Planu Rozwoju Eksportu lub innego dokumentu 9
strategicznego przedsiebiorstwa w obszarze internacjonalizaciji

Doradztwo w zakresie strategii finansowania przedsiewzie¢ eksportowych i dziatalnosci 9
eksportowej

Wyszukiwanie i dobér partneréw na rynkach docelowych 9
Wsparcie prawne/administracyjne w zakresie certyfikacji, licencjonowania, tytutéw 8
zgodnosci, itp.

Wsparcie organizacji i udziatu w misjach gospodarczych za granicg 7
Udziat w spotkaniach B2B z zagranicznymi przedsigbiorcami organizowanych w Polsce 7
Dofinansowanie udziatu w zagranicznych imprezach targowo-wystawienniczych 6

w charakterze wystawcy

Zaproszenie na misje handlowe/przyjazdowe w trakcie ktorych mogliby Panstwo 5
zaprezentowaé swojg oferte potencjalnym kontrahentom z zagranicy

Wsparcie doradcze zwigzane z prowadzeniem dziatalnosci gospodarczej za granicg 1

Analiza pozyskanych danych wskazuje, iz najwyzej oceniane przez przedsiebiorcéw sg ustugi
spetniajgce ich podstawowe potrzeby w zakresie ,eksportowego know-how” takie jak doradztwo,
szkolenia, wsparcie w pozyskiwaniu informacji o rynkach zagranicznych, konferencje branzowe.
Potwierdzajg to rowniez dane statystyczne pozyskane ze zrodet wtornych (GUS) i pierwotnych (KAS),
wskazujgce na utrzymujgcy sie niski poziom przygotowania przedsiebiorcéw do internacjonalizaciji,
zwlaszcza mikro i matych.

firmy musza dokona¢ oceny i analizy
przedsiebiorstwa miedzy innymi pod katem mozliwosci produkcyjnych (ustugowych), organizacyjnych
oraz kapitatowych. Potrzebujg tez szerokiej wiedzy na temat potencjalnych rynkéw zagranicznych
(warunki celno-podatkowe, formalno-prawne, ekonomiczne, spoteczno-polityczne, rynkowe itp.) oraz
Swiadomosci wad i zalet poszczegdinych rynkéw zagranicznych, w tym takze w zakresie wyboru
odpowiedniego partnera. Analiza prowadzi¢ musi do odpowiedzi na pytanie, czy oferowany produkt jest
konkurencyjny, czy jest przystosowany do wymogéw danego rynku.

wykazujg zapotrzebowanie na ustugi doradcze o nieco innym
profilu: wsparcie prawne w zakresie certyfikowania produktow, udziat w dedykowanych misjach
zagranicznych, spotkania z potencjalnymi kontrahentami czy doradztwo finansowe i strategiczne.
Podmiotdw oferujgcych takie ustugi jest relatywnie mniej na rynku, stad tez i mniejsza liczba wskazan tak
definiowanych potrzeb; nie oznacza to jednak, iz ich realizacja ma mniejsze znaczenie dla rozwoju
eksportu z wojewddztwa Slgskiego. Wrecz przeciwnie — przedsiebiorstwa z duzym doswiadczeniem
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w eksporcie generujg proporcjonalnie wiecej obrotéw handlowych z zagranica, o wiekszej wartosci
i wyzszej marzy. W eksporcie sprawdza sie zasada, iz efekt skali ma znaczenie3*.

W odpowiedzi na pytanie ,Jakie korzysci przyniosto Panal/i firmie korzystanie z projektéw dedykowanych
wsparciu eksportu, realizowanych na terenie wojewoddztwa $lgskiego?” najwiecej respondentow (tgcznie
az 46%) wskazato korzysci finansowe (wzrost wolumenu i wartosci sprzedazy), co oznacza, ze podjete
dziatania przyniosty zamierzony efekt, a wejscie na nowe rynki zbytu okazato sie sukcesem. Dla 36%
kluczowe okazato sie poszerzenie portfolio kontrahentéw, decydujgce dla pomysinosci biznesu
zwlaszcza w okresach stabszej koniunktury. Brak korzysci wskazato jedynie 18% ankietowanych.

Na ponizszym wykresie prezentujemy podsumowanie rezultatéw korzystania przez przedsiebiorcéw
z adresowanych do nich narzedzi wsparcia.:

Wykres 12. Korzysci wynikajgce z ustug proeksportowych na podstawie wskazan respondentéw badania CAWI

m Wzrost wolumenu sprzedazy
u Wzrost przychodow
Nowi kontrahenci
u Brak korzysci lub brak korzystania

Nowe kontrakty handlowe

.3  Okreslenie potencjatu rozwojowego réznych branz gospodarki
wojewodztwa slgskiego na rynkach zagranicznych oraz identyfikacja
specjalnosci eksportowych w odniesieniu do regionalnych
inteligentnych specjalizacji

W tym rozdziale oméwiono:

. regionalne Inteligentne Specjalizacje Wojewoddztwa Slgskiego i ksztattowanie w obszarze kazdej
z nich wymiaru i specyfiki regionalnego eksportu,
o obecne branze eksportowe wojewddztwa $lgskiego wraz z charakterystykg (aktualni liderzy),

o specjalnosci eksportowe o najwiekszym potencjale internacjonalizacyjnym.

Wykorzystane metody badawcze:

Analiza desk research (np. dane Banku Danych Lokalnych oraz dostepnych danych statystycznych), Badanie CATI
wsrad firm z sektora MSP, Analiza danych statystycznych pozyskanych z Krajowej Administracji Skarbowej (KAS),
Indywidualne wywiady pogtebione (IDI) z zewnetrznymi ekspertami, Analiza PESTEL

34 Pierwsze kroki w eksporcie, materiat opracowany na podstawie tresci pochodzacych z portalu www.akademiaPARP.gov.pl, Warszawa 2015
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Istnieje wyrazny zwigzek pomiedzy innowacyjnoscig a umiedzynarodowieniem — przedsiebiorstwa
aktywne na arenie miedzynarodowej czesciej wprowadzajg nowe produkty i ustugi oparte na
innowacjach. Pomysiny rozwdéj wojewddztwa slgskiego determinowany bedzie w dekadzie 2021-2030
m.in. dalszym budowaniem przewag konkurencyjnych na rynku globalnym przez poszerzanie grona
podmiotéw uczestniczgcych w miedzynarodowej wymianie handlowej, a takze rozwijanie dziatalnosci
gospodarczej MSP juz uczestniczacych w takiej wymianie. Dziatania w takim wtagnie duchu
podejmowane byly przez samorzad regionu od kilkunastu lat, czego swiadectwem jest katalog
inteligentnych specjalizacji, obejmujacy nastepujgce przemysty i branze:

Przemysty
wschodzace

i

Medycyna

4%?

Energetyka

Technologie
informacyjno-
komunikacyjne

Zielona
gospodarka

FLJ‘Q

r_

W niniejszym rozdziale zawarto analize branzowg struktury miedzynarodowej wymiany handlowej
regionu. Punktem wyjscia analiz jest oparcie sie na specjalizacjach regionalnych jako obowigzujgcych
strategicznych kierunkach rozwoju wojewddztwa slaskiego. Zostaty one jednak uszczegétowione celem
identyfikacji nisz najbardziej perspektywicznych z punktu widzenia dynamiki eksportu.

Aby uzyskac¢ peiny obraz ewentualnych synergii specjalizacji regionalnych z kluczowymi branzami
eksportu, umiesci¢ nalezy je rowniez w szerszym kontekscie internacjonalizacji sektoréw gospodarki
catej Polski. Jej czotowe branze eksportowe to:

. przemyst elektromaszynowy: produkty z tego sektora stanowity w 2019 roku 38% polskiego
eksportu. Sg to gtdwnie samochody osobowe i ciezarowe, czesci samochodowe, silniki, autobusy,
tabor kolejowy, tabor tramwajowy, statki, jachty, sprzet RTV / AGD,

. przemyst chemiczny (ok. 14% eksportu w 2019 r.) — najwiecej eksportuje sie lekow oraz
produktéw farmaceutycznych. Spory udziat majg tutaj polskie koncerny farmaceutyczne takie jak
np. Polpharma lub chemiczne np. Synthos SA albo Grupa Azoty SA. Niemniej jednak, w ostatnim
czasie duze znaczenie uzyskata polska branza kosmetyczna. Polskie kosmetyki mozna kupic
w 80. krajach na $wiecie, z czego do najbardziej globalnych marek nalezg Inglot, Dr Irena Eris
oraz Ziaja,

. przemyst rolno-spozywczy: Polska moze poszczyci¢ sie bardzo dobrze rozwinietg branzg miesng
(dréb i wotowina, a jednym z najwiekszych eksporterow jest firma Indykpol SA). Na drugim miejscu
pod wzgledem wielkosci eksportu w tym przemysle znajduje sie produkcja tytoniu i papieroséw.
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Ponadto Polska wysyta na rynki zagraniczne warzywa i owoce (pieczarki, marchew, buraki
i cebula, jabtka, czarna porzeczka i wiénie) oraz przetwory,

. surowce naturalne, a konkretnie miedz i srebro. W Polsce wydobywa sie okoto 1200 ton srebra
rocznie, a zdecydowana wiekszos¢ przeznaczona jest wtasnie na eksport, co plasuje nasz kraj
w Scistej czotdbwce producentow srebra,

. meble: w Polsce istnieje ponad 20 tys. zaktadéw produkujgcych meble, aaz 9 z 10
wyprodukowanych u nas mebli przeznaczonych jest na eksports®.

Jedli chodzi o wojewddztwo Slgskie, to z racji silnych tradycji przemystowych, charakteryzuje sie ono
pewnymi specyficznymi cechami, silnie odrézniajgcymi je od reszty kraju. Umiejetne wyeksponowanie na
poziomie regionalnym sektorowych przewag konkurencyjnych z pewnoscig przyczyni sie do
podtrzymania pozycji wojewddztwa slaskiego na mapie gospodarczej Polski, a takze pozwoli na jego
dalszy rozwdj na rynkach miedzynarodowych. Odbywac sie to powinno w oparciu o inteligentng
transformacje dominujgcych gatezi przemystu w kierunkach wytyczanych wymogami gospodarki XXI
wieku, co ma juz miejsce, a czego dowodem moze by¢é wspomniany powyzej wykaz regionalnych
specjalizacji wojewddztwa. Przedstawione w dalszej czgsci Raportu propozycje zmierzajg w kierunku
wzmochienia zapoczatkowanych i zaobserwowanych trendéw, tak aby zapewni¢ zachowanie ciggtosci
dziedzictwa przemystowego regionu.

Jak podaje GUS, nakfady na dziatalno$¢ innowacyjng w wojewddztwie $lgskim wzrosty w latach 2010-
2018 o jedng trzecig — do niemal 4 mld PLN, z czego zdecydowanie najwiecej w przetworstwie
przemystowym (ponad 3 mid PLN). Z kolei ponad trzykrotnie (do 1,3 mid PLN rocznie) wzrosty w ciagu
ostatnich dziesieciu lat naktady na same badania i rozwéj technologii, z czego niemal potowe
zainwestowat przemyst. Zdecydowana wigekszos¢ pieniedzy (ponad 1 mid PLN rocznie) napedza rozwoj
w naukach inzynieryjnych i technicznych.

Nalezy przy tym podkresli¢, iz wiekszos$¢ badaczy skupia sie w swoich rozwazaniach na innowacjach
technologicznych (w obszarze produktu lub procesu). Natomiast z punktu widzenia zatozen niniejszego
Raportu istotne jest, iz w mniejszym stopniu przywigzuje sie wage do innowacji marketingowych czy
organizacyjnych?®. Nie uwzglednia sie w efekcie komplementarnosci réznego typu innowacji, takze

w odniesieniu do eksportu, przez co obszar ten pozostaje w duzej mierze niezbadany przez teorie
ekonomii, podczas gdy — co widzimy na podstawie statystyk — ma on dominujgce znaczenie dla dynamiki
rozwoju gospodarczego panstw i regionéw (przypomnijmy, iz w Polsce od 2015 roku eksport, tj. popyt
zewnetrzny, generuje ponad potowe PKB). Ponadto w badaniach kooperacji w procesach innowacyjnych
przedsiebiorstw rzadko podejmuje sie kwestie typu partneréw wspotpracy, w szczegoélnosci w kontekscie
eksportu.

Struktura branzowa eksportu z woj. slgskiego zaprezentowana zostata szczegétowo (w tym

w zestawieniu z analogicznymi danymi dla catej Polski) w rozdziale 1.1., nalezy jednak pokrotce do niegj
nawigzac, traktujgc jg jako punkt wyjscia do dalszych analiz. Wykaz najwazniejszych 10 branz
eksportowych regionu podzielonych wedtug grup PKD odpowiada za ponad 58% produkcji sprzedanej za
granice (2019) i obejmuje:

Produkcja czesci i akcesoriow do pojazddw silnikowych 21,9%

Produkcja pojazdéw samochodowych, z wytgczeniem motocykli 11,9%

Produkcja surowki, zelazostopdw, zeliwa i stali oraz wyrobow hutniczych 7,4%

Produkcja wyrobdw z tworzyw sztucznych 4,3%

Pozostata wyspecjalizowana sprzedaz hurtowa 3,3%
% Dane GUS

36 M. Lewandowska, T. Gotebiewski i in., Komplementarno$¢ innowacji a eksport nowych produktéw, Gospodarka narodowa 1 (287), str. 95
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Wydobywanie wegla kamiennego 3,3%

Produkcja wyrobow z gumy 3,3%
Produkcja metalowych elementéw konstrukcyjnych 2,6%
Produkcja szkta i wyrobdw ze szkta 2,4%
Produkcja pozostatych wyrobdw z porcelany i ceramiki 2,3%.
Jesli chodzi o , to produkcja samochodéw i dziatalnosci pokrewne odpowiadajg

za ok. 1/3 eksportu z wojewddztwa $Slgskiego. To wtasnie w wojewddztwie slgskim wielu producentow
samochodow, jak i producentow czesci ma ulokowane swoje zaktady. Przemyst samochodowy odgrywa
tez coraz wigkszg role w ramach inteligentnych specjalizacji regionu, ewoluujgc w kierunku produkgciji
samochodoéw i komponentéw do aut hybrydowych oraz elektrycznych. Zjawisko to wskazuje na
postepujgce przenikanie sie sektoréw inteligentnego wzrostu, choéby w ramach specjalizaciji tak
przekrojowych i multidyscyplinarnych jak zielona gospodarka czy przemysty wschodzgce.

Bielsko-Biata, Gliwice i Tychy to osrodki wyspecjalizowane w produkcji czesci i akcesoriow do pojazdéw
silnikowych oraz produkcji pojazdéw samochodowych, oparte o potezne fabryki takie jak FCA (Fiat-
Chrysler) w Bielsku-Biatej i Tychach czy Opel w Gliwicach. Te trzy osrodki, wraz z rozwinietg wokot nich
siecig poddostawcow i kooperantow (skupionych m.in. w klastrze ,Silesia Automotive & Advanced
Manufacturing odpowiadajag za ok. 1/3 eksportu z catego wojewddztwa $lgskiego. Obecnie najwiekszg
fabrykg motoryzacyjng w Polsce jest zaktad Fiata w Tychach. Powstajg w nim wszystkie wersje
miejskiego Fiata 500, jak rowniez sportowe wersje Abarth. Fiat-Chrysler Automotive ma takze zaktad

w Bielsku-Biatej, produkujgcy silniki i skrzynie biegéw — w tym wysokoprezng jednostke 1,3 MultiJet,
ktéra trafia rowniez pod maski samochodéw Suzuki i Opla. Inni duzi eksporterzy to: Lear Corporation,
Proma Poland, Die-Tech, Jonhson Controls, Grammer, Delphi, Magna, Hutchinson, Rockwell czy
Magneti Marelli.

W Gliwicach dziata fabryka Opel Manufacturing Polska, produkujgca kompaktowe Astry i oparte na jgj
poprzedniej generacji kabriolety Cascada, ktére eksportowane sg na caty sSwiat - pod markag Vauxhall

do Wielkiej Brytanii, Buick do Ameryki Potnocnej i Chin oraz Holden do Australii i Nowej Zelandii. Opel
réwniez ma drugg fabryke w Tychach, gdzie produkowane sg silniki diesla 1,6. Oba zaktady zatrudniajg
tacznie ponad 3500 pracownikdéw. Ponadto w Gliwicach swoje siedziby majg tacy potentaci branzy
motoryzacyjnej jak Kirchhoff (produkcja metalowych elementéw konstrukcyjnych nadwozi i podwozi,
najwiekszy zaktad tego koncernu w Europie), Nexteer, Plastic Omnium czy Tenneco Automotive.

W Gliwicach swojg centrale ma takze CRS Polska — lider rynku firm oferujgcych ustugi z zakresu kontroli
jakosci komponentéw samochodowych.

W Czestochowie, Czechowicach-Dziedzicach, Bielsku-Biatej i Gliwicach swoje zaktady ma ZF TRW —
lider w produkgciji i dystrybucji m.in. systemoéw bezpieczehstwa, obstugujacy najwiekszych producentéow
i najwieksze marki samochodowe na catym Swiecie.

Jesli chodzi o produkcje stali i innych metali, to w Dgbrowie Gérniczej dziata zaktad ArcelorMittal Poland
S.A., ktérego udziat w krajowym hutnictwie wynosi 70%. Jego produkcja suréwki, zelazostopow, zeliwa
i stali oraz wyrobow hutniczych generuje blisko 2/3 warto$ci eksportu tej branzy. Drugim najwiekszym
producentem i eksporterem (w tym przypadku cynku i otowiu) jest Huta Cynku Miasteczko S.A.

w Miasteczku Slgskim.

Katowicka Grupa FAMUR to znany na swiecie producent maszyn i urzgdzen goérniczych,

eksportowanych na wszystkie kontynenty do kopalni, portéw i zaktadéw przemystowych za
posrednictwem spétek zaleznych w Rosji, Kazachstanie, Indiach i Niemczech.
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Alstom Konstal to czes¢ francuskiego koncernu, posiadajgcy duza fabryke w Chorzowie. Obecnie
w zakfadzie produkowane sg sktady kolei regionalnych, a takze tramwaje i pociggi metra dla takich
miast, jak Haga, Amsterdam czy Rijad.

W subregionie pétinocnym swoje zaktady majg m.in. ISD Huta Czestochowa — jedna z najwiekszych hut

stali w Polsce, Brembo Poland — wytwdrca elementéw uktadéw hamulcowych, Koksownia Czestochowa

Nowa — czotowy producent koksu w kraju, Guardian Czestochowa — huta szkia, Stoelzle Czestochowa —
huta szkta artystycznego i uzytkowego.

Branza spozywcza i produkcji zywnosci nie byta ze wzgleddéw historycznych dominujgcym sektorem

woj. Slgskiego, lecz — zwtaszcza poza subregionem centralnym — jest silnie obecna w gospodarce
powiatdw takich jak ktobucki, myszkowski, tarnogérski, M. Ruda Slgska, M. Zory. Jednym z najwiekszych
koncerndw spozywczych jest cieszynska Grupa Colian, wiasciciel marek Jutrzenka, Solidarnosc,
Grzeski, Jezyki, Akuku!, Goplana, Hellena.

Przyktadem rodzinnej firmy, ktéra w wyniku przemyslanej strategii osiggneta miedzynarodowy sukces,
moze by¢ spodtka Eko-Okna z Raciborza. Jest to jeden z wiodgcych producentdw stolarki okienno-
drzwiowej w Europie. Produkcja okien powstawata w oparciu o wieloletnie doswiadczenie zatozyciela
firmy, ktéry swojg wiedze na temat przetworstwa szkta zdobywat od ponad lat 70-tych. Aktualnie firmg
zarzadza syn zatozyciela, Mateusz Klosek i mimo szerokiej dziatalnosci na swiatowych rynkach nadal
100 % udziatéw pozostaje w rekach rodziny. Znaczenie takich zaktadoéw dla spotecznosci lokalnych
podkreslano w toku IDI z przedstawicielami samorzaddw lokalnych.

Wykres 13. Kluczowe branze eksportowe woj. $lgskiego (dane za rok 2019)

= Motoryzacja

= Hutnictwo i metalurgia
Tworzywa sztuczne i guma

= Szkto, porcelana i ceramika

= Gornictwo

1% = Elektrotechnika
2% m Zywnos$é
3% AGD
3% Pozostate

8%

Jesli chodzi o strukture branzowg respondentéw badan CAWI i CATI, to odpowiada ona co do zasady
strukturze liczby podmiotéw gospodarczych w poszczegdinych branzach gospodarki narodowe;j

w sekcjach PKD powigzanych z przemystem. Warto zauwazy¢ jednak, iz struktura iloSciowa podmiotéw
nie jest rownoznaczna z wartoscig ich sprzedazy (w tym eksportu) lub z generowaniem przez
poszczegoblne branze wartosci dodanej. Dwie najliczniej reprezentowane branze to produkcja spozywcza
i tekstylna; sa one silnie rozdrobnione i konkurencyjne, co wiekszosci przedsiebiorstw utrudnia uzyskanie
efektéw skali niezbednych do internacjonalizacji. Réwnoczesnie od poczatku transformacji w Polsce
obserwowany jest malejgcy udziat sektora goérnictwa i wydobycia w generowaniu miejsc pracy oraz
wartosci dodanej na rzecz szeroko pojetego przetwodrstwa przemystowego. W ostatniej dekadzie
dynamicznie wzrasta takZze znaczenie sektora ICT (technologie informacyjne i komunikacyjne), opartego
0 gestg sie¢ uczelni konurbacji gérnosigskie;j.
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Tabela 29. Struktura branzowa respondentéw badania CATI

Rolno-spozywczy 82 20,5
Tekstylny, odziezowy i obuwniczy 37 9,3
Logistyczny / transportowy 33 8,3
Budowlany 30 7,5
Metalowy 28 7,0
IT 25 6,3
Chemiczny (w tym farmaceutyczny i kosmetyczny) 24 6,0
Meblarski 24 6,0
Turystyczny i rekreacyjny 22 55
Elektromaszynowy 19 4,8
Motoryzacyjny 19 4.8
Papierniczy 14 3,5
Drzewny 12 3,0
Kreatywny 10 25
Energetyczny (w tym OZE) 9 2,3
Medyczny 6 15
Gorniczy 5 1,3
Lotniczy 1 0,3

Struktura branzowa grupy respondentéw w przypadku badania CAWI jest zblizona do profilu z badania
CATI i podobnie jak ona odpowiada strukturze podmiotéw gospodarczych przy uwzglednieniu grup
i kodow PKD:

Tabela 30. Struktura branzowa respondentéw badania CAWI

Sektor dziatalnosci Liczba wskazan

Rolno-spozywczy 20

[EEY
[EEN

Budowlany

Tekstylny, odziezowy i obuwniczy

Chemiczny (w tym farmaceutyczny i kosmetyczny)
IT

Motoryzacyjny

Logistyczny / transportowy

Meblarski

Metalowy

g o o o N N N oo

Turystyczny i rekreacyjny
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Sektor dziatalnosci Liczba wskazan

Elektromaszynowy 4
Papierniczy 4
Energetyczny (w tym OZE) 2
Medyczny 2
Kreatywny 2
Drzewny 1
Gorniczy 1
Ogotem 100

Analiza danych zebranych, danych pierwotnych i wtérnych wraz z krytyczng korektg ekspercka
pozwolita na przejscie do jednego z najwazniejszych celéw niniejszego Raportu, jakim jest opracowanie
propozycji specjalizacji eksportowych wojewddztwa slgskiego. Metodycznie oparto sie na
obowigzujacym wykazie regionalnych inteligentnych specjalizacji regionu, aby zapewni¢ spéjnos¢
z dokumentami strategicznym oraz koherencje koncepcyjna.

Identyfikacja specjalizacji eksportowych jest jedng z podstaw do prezentowanych w Raporcie
rekomendaciji dla wspierania internacjonalizacji w wojewodztwie slgskim. Opierajac sie na aktualnym
wykazie RIS zastosowano trzyetapowy proces identyfikacji specjalizacji eksportowych, prowadzacy do
ich wyboru:

. Etap 1: Analiza Regionalnych Inteligentnych Specjalizacji jako obszaréw kluczowych dla rozwoju
gospodarczego wojewddztwa oraz Strategii Innowacji Wojewddztwa Slgskiego — dokumentéw
0 wysokiej warto$ci merytorycznej, opracowanych przy wspétudziale nauki, biznesu i administracji

Zrédfo: Regionalna Strategia Innowacji Wojewddztwa Slgskiego na lata 2013-2020

. Etap 2: Nadanie wymiaru branzowego Regionalnym Inteligentnym Specjalizacjom — analiza
odpowiadajgcych im kodéw PKD 2007 wraz z jakosciowg analizg danych i korektg ekspercka

Zrédfo: dane Krajowej Administracji Skarbowej w podziale na grupy PKD 2007

. Etap 3: Analiza kluczowych wskaznikdow gospodarczych — ekonomiczna analiza iloSciowa
w obrebie zidentyfikowanych wczesniej kodéw PKD oraz korekta ekspercka

Zrédfa: Bank Danych Lokalnych GUS, dane Krajowej Administracji Skarbowej dot. eksportu, Eurostat, International Trade Centre
Export Potential Map
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Wykres 14. Metodyka identyfikacji specjalizacji eksportowych woj. Slgskiego

Wstepna diuga lista obszaréw o wysokim
potencjale eksportowym

Krotka lista specjalizacji eksportowych
rekomendowanych do wsparcia

Pierwszym etapem prac byt przeglad regionalnych inteligentnych specjalizacji wojewodztwa slgskiego.
Inteligentne specjalizacje regionalne sg wyznacznikami priorytetow inwestycyjnych o potencjale
przedsiebiorczym i obszarami uznawanymi za perspektywiczne dla gospodarki danego regionu. Majg
one budowac i wspiera¢ sektor badawczo-rozwojowy i biznes. W tym celu zidentyfikowano strategiczne
obszary dla polityki innowacyjnej wojewddztwa Slgskiego: energetyke, medycyne oraz technologie
informacyjne i komunikacyjne. W 2018 roku do trzech specjalizacji zdefiniowanych wcze$niej dotgczyty
dwie dodatkowe — przemysty wschodzgce oraz zielona gospodarka.

Regionalna Strategia Innowacji Wojewddztwa Slgskiego na lata 2013-2020 zawiera szereg odniesien
do dziatah proeksportowych, definiujgc zadanie polityki innowacyjnej regionu w nastepujgcy sposéb:

»~Jest [to] takie odpowiadanie na wyzwania strategiczne, ktore: pozwoli zaistnie¢ wybranym srodowiskom
regionu w uktadach miedzynarodowych i na rynkach $wiatowych, a z drugiej strony wzmocni wybrane
srodowiska w regionie na tyle, by staty sie magnesem przyciggajgcym zasoby globalne do Wojewddztwa
Slgskiego i kreowaty efekty kuli $nieznej”.

Ponadto dokument ten stwierdza, ze ,(...) za obszary strategiczne interwencji publicznej uznaje sie
kreowanie wspolnot wiedzy i innowaciji, jako odpowiedz na zatozenia polityki innowacyjnej Unii
Europejskiej oraz kraju i stworzenie weztowych rozwigzan instytucjonalnych dla osiggania inteligentnych
specjalizacji Wojewddztwa Slgskiego”.

Internacjonalizacja w ramach regionalnych inteligentnych specjalizacji wojewddztwa $lgskiego jest
jednym z kluczowych celéw, zapisanych w Regionalnej Strategii Innowacji Wojewddztwa Slgskiego na
lata 2013-2020 oraz w jej Modelu wdrozeniowym?37;

37 Dokument pt. ,Model wdrozeniowy Regionalnej Strategii Innowacji Wojewddztwa Slgskiego na lata 2013-2020 wersja 2.0”
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.Niezbedne jest szerokie spektrum narzedzi wspomagajgcych rozwdj innowacji. Podejscie to pozwolito
na przedstawienie e-ko-systemu innowacji wojewddztwa $laskiego, w ktérym do kluczowych
komponentéw (platform) zaliczy¢ mozna (...) internacjonalizacje”.

Kolejnym krokiem w procesie identyfikacji specjalizacji eksportowych byto nadanie Regionalnym
Inteligentnym Specjalizacjom wymiaru branzowego. Wymiar branzowy umozliwit powigzanie dostepnych
informacji statystycznych w celu wskazania specjalizacji eksportowych.

W drugim etapie dokonano mapowania Regionalnych Inteligentnych Specjalizacji na konkretne kody
PKD identyfikujgc relacje pomiedzy nomenklaturami, co byto punktem wyjscia do dalszych dziatah —
analizy ilosciowej i korekty eksperckiej wynikow. W efekcie uzyskano krotkg liste specjalizacji
eksportowych rekomendowanych do wsparcia.

Pewne wyzwanie stanowi wszakze kwantyfikacja poziomu eksportu dla poszczegdinych RIS, poniewaz —
w przeciwienstwie do innych regiondw Polski — nie wskazano dla kazdej z nich konkretnych kodéw PKD,
co pozwolitoby w stosunkowo prosty sposéb badac poziom internacjonalizacji wskazanych specjalizaciji.
Ich zakres podany zostat opisowo przez Wydziat Rozwoju Regionalnego Urzedu Marszatkowskiego
Wojewddztwa Slgskiego. W toku prac nad Raportem dokonano metodg analizy i korekty eksperckiej
wstepnego przyporzadkowania grup Polskiej Klasyfikaciji Dziatalnosci do RIS. Wnioski

z przeprowadzonej analizy (dane za rok 2019) przedstawiajg sie nastepujgco:

. eksport z RIS Medycyna szacuje sie na ok. 150 min PLN (technologie z zakresu inzynierii
medycznej, biotechnologii, inzynierii materiatowej, informatyki i elektroniki),

. eksport z RIS Technologie informacyjno-komunikacyjne szacuje si¢ na 200 min PLN
(zaawansowane technologicznie rozwigzania inzynierii materiatowej i elektroniki oraz
wykorzystanie dizajnu),

. eksport z RIS Energetyka szacuje sie na ok. 6,7 mid PLN,

. eksport z RIS Zielona gospodarka szacuje sie na ok. 12 mld PLN (gospodarowanie zasobami,
odnawialne Zrodta energii, efektywnos¢ energetyczna i materiatlowa, czyste technologie i czystsza
produkcja, ochrona bior6znorodnosci, spoteczna odpowiedzialno$¢ biznesu, zrbwnowazony model
konsumpciji i produkciji),

. eksport z RIS Przemysty wschodzace szacuje sie na ok. 2 mld PLN (ekoprzemysty, przemysty
morskie, kreatywne, mobilnos$ci, ustug mobilnych, przemysty medycyny spersonalizowane;j).

W trzecim etapie przeanalizowane zostaty ilociowe wskazniki zidentyfikowanych obszaréw, tj. m.in.
wartos$¢ eksportu, liczba przedsigbiorstw, wielko$¢ zatrudnienia oraz przychody firm dziatajgcych

w ramach poszczegdélnych branz w danym regionie na podstawie: Banku Danych Lokalnych GUS,
danych Krajowej Administracji Skarbowej dot. eksportu, Eurostatu, International Trade Centre Export
Potential Map (ITCEPP). Otrzymane wyniki potgczono z analizg desk research potencjatu
poszczegdblnych branz i natozono korekte eksperckg na wyniki analiz identyfikujgc specjalizacje
rekomendowane jako obszary kluczowe dla publicznego wsparcia w zakresie internacjonalizacji dla firm
z sektora MSP.

Wyniki przeprowadzonego procesu diagnostycznego zweryfikowane zostaty ostatecznie rezultatami
analizy PESTEL. Metoda PESTEL zostata wykorzystana do potwierdzenia potencjatu rozwojowego
réznych branz gospodarki wojewoddztwa slgskiego na rynkach zagranicznych. Jej celem byto okreslenie
czynnikéw warunkujgcych potencjat rozwojowy, ktére mogg mie¢ charakter: polityczny, ekonomiczny,
spoteczny, technologiczny, srodowiskowy lub prawny.

Wylonienie kluczowych czynnikéw warunkujgcych potencjat rozwojowy pozwolity na doprecyzowanie
zatozen dotyczgcych propozycji dziatan i rekomendacji w zakresie wspierania internacjonalizacji, w ktérej
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czynniki korzystne zostang maksymalnie wykorzystane, a wptyw czynnikow niekorzystnych bedzie
w miare mozliwosci minimalizowany.

W pierwszym etapie analizy wymieniono czynniki, ktére wptywajg lub mogg wptynaé na dziatalno$é
przedsiebiorstwa na rynku zagranicznym w okreslonych segmentach. Dobér segmentow zostat
dokonany na podstawie:

. eksperckiej segmentacji kluczowych branz eksportowych wojewoédztwa $lgskiego w roku 2019
(w tym w kontekscie regionalnych inteligentnych specjalizaciji),

. analizy dynamiki wzrostu eksportu tychze branz w latach 2010-2019,

. prognoz wzrostu i potencjatu eksportowego w oparciu o dane ITCEPP oraz opracowan
zewnetrznych (m.in. ,Transformacja polskiego eksportu — 30 lat wzrostu i co dalej?”, ,Analysis
of the EU Eco-Industries, their Employment and Export Potential”’, ITC Trade Map),

. przewidywanego wptywu pandemii COVID-19 na fluktuacje popytu $wiatowego na poszczegodine
grupy produktow, przesuniecia wynikajgce ze zmian sity nabywczej oraz stabilnos¢ tancuchow
dostaw, a takze mozliwe zmiany strukturalne w tym zakresie.

W kolejnym kroku dokonano oceny i wskazania, ktére z czynnikdw majg najwiekszg site oddziatywania.
Wozieto przy tym pod uwage zaréwno czynniki, ktore juz dziatajg jak i te, ktére moga sie pojawic

w przysztosci. W finalnych rozwazaniach zweryfikowano efekty oddziatywania danego czynnika, czyli jak
wptywa lub moze wptynaé na eksport. Szczegdlng uwage przywigzano do tzw. niepokrytego popytu.
Wartos$¢ aktualnego rzeczywistego eksportu jest obliczana jako srednia arytmetyczna bezposrednich

i tzw. lustrzanych danych (mirror data) zebranych z wiarygodnych zrédet z ostatnich pieciu lat (metoda
Decreux i Spiesa, 2016). Réwnolegle, zgodnie z podejsciem ITCEPP mierzony jest wspomniany popyt
niepokryty. Jest to innymi stowy stopien, w jakim potencjalny eksport odbiega od rzeczywistego eksportu.
Faktyczny eksport moze byé wyzszy lub nizszy od oczekiwanej potencjalnej wartosci. Gdy rzeczywisty
wywoz przewyzsza potencjalny eksport, moze to wynikac z wyjgtkowych wynikow eksportowych
eksportera na niektérych rynkach, przy zaniedbywaniu innych. Z drugiej strony niewykorzystana
potencjalna wartos¢ sygnalizuje mozliwos¢ wzrostu eksportu, jesli uda sie przezwyciezy¢ bariery, na
przyktad w postaci przepiséw lub warunkéw handlu miedzy kupujgcym a sprzedawca.

Koncowym efektem przeprowadzonych prac diagnostycznych byt wyboér specjalizacji o najwiekszym
potencjale eksportowym. Dostepne dane i wiedza ekspercka cztonkéw zespotu PwC (w tym na
podstawie komplementarnych do niniejszego projektow doradczych) przyczynity sie do identyfikacji
konkretnych specjalizaciji.
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Tabela 31. Wykaz specjalizacji eksportowych woj. $lgskiego

SmartiICT Przemyst

mobilnosci

Wybrane

specjalizacje &

Innowacyjne Nowoczesne Energia dla
ustugi ustugi przysziosci
prozdrowotne biznesowe
£ |
%? %N

Nalezy rowniez zwrdci¢ uwage na aspekt kreatywnego potgczenia w ramach przedstawionych propozycji
obecnej wagi danej branzy w gospodarce wojewodztwa slgskiego z jej ekstrapolacjg w okresie srednio-

i dlugoterminowym. Ankietowani w toku wywiadéw FGI i IDI eksperci zwracali uwage, iz obecne czynniki
konkurencyjnosci gospodarki regionu powinny odgrywac swojg role réwniez w przyszitosci, biorgc
oczywiscie pod uwage koniunkture swiatowa, zmiany trendéw konsumenckich oraz srodowisko prawne.
Dlatego tez w zestawieniu specjalizacji eksportowych zdecydowano sie na potgczenie nieco bardziej
tradycyjnych gatezi przemystu, uzupetnionych silnie czynnikami typowymi dla zréwnowazonego,
zielonego tadu, z sektorami charakterystycznymi dla tzw. gospodarki 4.0, zwtaszcza w obszarze
inteligentnych ustug.

Kluczowe dane, decydujgce o wysokiej konkurencyjnosci, dynamice wzrostu oraz perspektywach
rozwojowych zaprezentowano w ponizszej tabeli:

Tabela 32. Kluczowe dane ekonomiczne specjalizacji eksportowych woj. $lgskiego

Srednioroczne

tempo
Lokalne Lokalne wzrostu
oddzialy oddziaty eksportu
przedsiebiorst przedsiebiorst Przyrost (CAGR)
w dziatajacych w dziatajacych liczby branzy
w branzy w branzy przedsiebiorst Eksport 2014 Eksport 2019 w latach 2014-
Specjalnosé (2014) (2018) w (2014-2018) [min PLN] [min PLN] 2019
Smart ICT 8022 11845 47,7% 42,9 194,4 35,3%
Innowacyjne 1811 1901 5,0% 26,1 76,5 24,0%
ustugi
prozdrowotne
Nowoczesne 24859 32519 30,8% 280,7 520,1 13,1%
ustugi biznesowe
Energia dla 415 500 20,5% 3568,8 6211,1 11,7%
przysztosci
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Srednioroczne

tempo

Lokalne Lokalne wzrostu

oddziaty oddziaty eksportu

przedsiebiorst przedsigbiorst Przyrost (CAGR)

w dziatajgcych w dziatajgcych liczby branzy

w branzy w branzy przedsiebiorst Eksport 2014 Eksport 2019 w latach 2014-
Specjalnosé (2014) (2018) w (2014-2018) [min PLN] [min PLN] 2019
Przemys| 244 319 30,7% 34468 44081 5,0%
mobilnosci

Dane te oraz proponowane specjalizacje eksportowe zostaty szczegétowo scharakteryzowane w czesci
V Raportu. Celem poszerzenia perspektywy badawczej umieszczono je takze w kontekscie
rekomendowanych rynkéw docelowych o najwiekszej chtonnosci eksportu. Zgodnie z zatozeniami
metody badawczej foresightu regionalnego wykonano takze analize scenariuszowg na dekade 2021-
2030, fgczacag prognozowane kierunki i branze eksportowe.

Nalezy jednak ponownie podkresli¢, iz wskazane trendy dotyczg strategicznych kierunkéw wsparcia

w ramach istniejgcych specjalizacji produkcyjnych wojewddztwa $Slgskiego. Nie jest pozgdane, ani tez
mozliwe, aby w tak zindustrializowanym regionie dokonac¢ nagtych, radykalnych zmian gtéwnych branz
eksportowych.

| takie zatozenie przyjeto na potrzeby niniejszego Raportu w trakcie opracowania propozycji specjalizacji
eksportowych regionu.

.4 ldentyfikacja priorytetowych kierunkow eksportowych

W tym rozdziale oméwieniu bedg podlegac:

. Identyfikacja i opis priorytetowych kierunkéw eksportowych;

. Analiza cech krajow stanowigcych o najwiekszym potencjale eksportowym.

Wykorzystane metody badawcze:

Analiza desk reseach oraz dostepnych danych statystycznych, Badanie CATI wsrdd przedsiebiorcow, Badanie
CAWI wsrod przedsigbiorcow

Wstepnej analizy priorytetowych kierunkéw eksportowych dla przedsiebiorstw z wojewddztwa Slaskiego
dokonano w rozdziale I1.1.

Rozdziat .4 zawiera przede wszystkim informacje dotyczace wojewddztwa. Na podstawie badania zmian
struktury partneréw handlowych w czasie (dekada 2010-2020) wskazane sg cechy krajow, stanowigce

0 najwiekszym potencjalne eksportowym. Analiza jest uzupetniona o dane zebrane podczas badan CATI
i CAWI.

W 2019 roku polski eksport osiggnat wartos¢ 1 005 mid PLN, czyli 267,1 mid USD. Pod tym wzgledem

nasz kraj byt 23 gospodarkg narodowg na swiecie i 6 w UE. W latach 2010-2019 warto$¢ eksportu Polski
z roku na rok rosta, zas w latach 2015-2019 saldo handlu zagranicznego naszego kraju zawsze byto
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dodatnie (wyjatkiem byt rok 2018). Najwazniejszym odbiorcg polskich towaréw w 2019 roku byty Niemcy.
Udziat zachodniego sgsiada w catkowitej wartosci eksportu Polski wynidst 27,6%. Kolejnymi partnerami
naszego kraju byty Czechy (6,1%) oraz Wielka Brytania (6,0%). Eksport przypadat przede wszystkim na
kraje wysoko rozwiniete (86,8%), z czego najwiekszg grupe stanowity kraje UE (79,8%). W strukturze
polskiego eksportu dominowaty maszyny i urzadzenia (24,3% eksportu do krajéw UE), sprzet
transportowy (13,4%) oraz metale nieszlachetne (9,8%)3.

Proces umiedzynarodowienia polskiej gospodarki postepuje dynamicznie. Relacja eksportu wyrobéw

i ustug do PKB systematycznie ro$nie. W latach 2010-2019 r. zwiekszyta sie z 40% do 56%. W 2016 r.
pierwszy raz w historii polska gospodarka stata sie bardziej zalezna od popytu zewnetrznego niz
krajowego, a polskie przedsiebiorstwa zajmowaty sie w wiekszym stopniu zaspokajaniem popytu
konsumentéw zagranicznych niz polskich3°.

O wyborze zewnetrznych rynkéw zbytu decydujg zazwyczaj czynniki ekonomiczne (jak np. wyzsza
marzowos$¢ czy cena sprzedazy, jak wskazano w r. 1.2), ale réwniez powody inne niz ekonomiczne:
rynkowe, spoteczno-kulturowe, prawne, technologiczne czy polityczne. Takie wieloaspektowe podejscie
wydaje sie uzasadnione zwlaszcza wobec niestabilnej sytuacji gospodarczej i politycznej na swiecie

w ostatnich latach. Jest wiec naturalne, ze eksporter oprécz kryteriow czysto ekonomicznych musi braé
pod uwage réwniez inne czynniki, ktérych znajomos¢ pozwoli na zminimalizowanie ryzyka w eksporcie
(ekonomicznego, gospodarczego, politycznego, kursowego, stopy procentowej, kredytowego i innych)40,

Przynalezno$¢ Polski do Unii Europejskiej i bezposrednie sgsiedztwo z innymi krajami unijnymi,

a w szczegolnosci z gltdwnym odbiorca polskich towardéw i ustug, czyli Niemcami, sprawia, ze wiele firm
z wojewodztwa Slgskiego wigze swoje obecne oraz przyszie plany eksportowe z tym rynkiem, a takze
z innymi duzymi i stabilnymi rynkami europejskimi, o wysokiej sile habywcze;.

Analiza szeregow czasowych dla wymiany handlowej z wojewddztwa $lgskiego za lata 2010 i 2019
pozwala na zaobserwowanie statych zjawisk o charakterze strukturalnym, ale i tez i dlugofalowych
proceséw ewolucji eksportu, co zwigzane jest z dynamicznym rozwojem internacjonalizacji gospodarki
regionu.

W ponizszej tabeli przedstawiono zmiany w strukturze eksportu z woj. $lgskiego do dwudziestu gtéwnych
partneréw handlowych na przestrzeni ubiegtej dekady. Dane dla wybranych, szczegdinie
perspektywicznych rynkéw spoza Europy Zachodniej zostaty zaprezentowane w dalszej czesci
niniejszego rozdziatu.

Tabela 33. Zmiana warto$ci eksportu z woj. $lgskiego do 20 najwazniejszych rynkéw docelowych 2010-2019

1 M Niemcy 16580  23,9% 29340  24,4% 77,0%
2 B § Wiochy 9852  14,2% 12607  10,5% 28,0%
3 am Czechy 6 373 9,2% 13018  10,8% 104,3%
4 g B Franga 5 058 7,3% 7 659 6,4% 51,4%
5 I wielka Brytania 3829 5,5% 6 027 5,0% 57,4%
6 pum Stowacja 2 740 4,0% 6 204 5,2% 126,4%
7 1 B Hiszpania 2534 3,7% 5185 4,3% 104,6%

38 Dane GUS i KAS
39 Dane GUS
40 Bagk M. (2014), Marketing eksportowy — poradnik dla matych i srednich przedsigbiorcow, Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci, Warszawa

Page 70 of 341 PwC



Wartos¢ eksportu 2010 Wartos¢ eksportu 2019 Zmiana %

[mIn PLN] Udziat % [mIn PLN] Udziat % 2010:2019

8 I Rosja 2206 3,2% 1701 1,4% -22,9%
9 Turcja 2127 3,1% 555 0,5% -73,9%
10 === Austria 1831 2,6% 3 664 3,0% 100,1%
11 g B Belgia 1767 2,5% 1972 1,6% 11,6%
12 == \iderlandy 1529 2,2% 2594 2,2% 69,6%
13 == \vegry 1312 1,9% 4189 3,5% 219,3%
14 == Szwecja 1030 1,5% 2378 2,0% 130,9%
15 B B Rumunia 772 1,1% 2908 2,4% 276,7%
16 E= ysa 757 1,1% 1699 1,4% 124,4%
17 ™= Ukraina 706 1,0% 1241 1,0% 75,8%
18 = Dania 602 0,9% 945 0,8% 57,0%
19 [® Japonia 574 0,8% 603 0,5% 5,1%
20 Szwajcaria 507 0,7% 632 0,5% 24,6%

Razem 69 327 100,0% 120 440 100,0% 73,7%

Jesli chodzi o dwadziescia glownych kierunkow eksportowych woj. $lgskiego w 2019 roku, to
w stosunku do sytuacji w roku 2010 zaszly pewne istotne zmiany w strukturze partneréw handlowych:

. Niemcy pozostaty najwiekszym rynkiem docelowym, a dynamika wzrostu eksportu za zachodnig
granice pozostaje w przypadku gospodarki wojewddztwa slgskiego na podobnym poziomie, co
przekfada sie na zblizony udziat Niemiec w catosci wymiany regionu (23,9% w roku 2010 wobec
24,4% w roku 2019),

o Wyraznie nizsza od Sredniej (73,7%) jest natomiast dynamika wzrostu do wszystkich wtasciwie
(poza Hiszpanig i Szwecjg) gtownych rynkéw docelowych sposréd zamoznych krajow Europy
Zachodniej: Francji (51,4%), Wielkiej Brytanii (57,4%, przy czym istotne znaczenie majg tu bariery
dla handlu wywotane wyjsciem Zjednoczonego Krélestwa z UE), Niderlandy (69,6%), Belgia
(11,6%), Dania (57%), Szwajcaria (24,6%),

. Szczegdlnie wyrdznia sie tutaj przypadek Wtoch, ktérych udziat w eksporcie z woj. slgskiego
zmniejszyt sie o prawie 4 punkty procentowe,

. Podobnie znaczne obnizenie wartosci sprzedazy zanotowano takze na dwdch duzych rynkach
poza Unig Europejska: w Ros;ji i Turcji. Przypadki te sg o tyle znaczace, ze spadek nie dotyczy
tylko udziatu procentowego w zakupie towardw, ale tez nominalnych wartosci eksportu. Tak
istotne zmiany wywotane sg po czesci zmiang farncuchéw dostaw w obrebie branzy
motoryzacyjnej, ktéra w 2010 roku generowata znaczng sprzedaz do tych krajéw (grupa PKD
29.1), ale takze czynnikami politycznymi, zwtaszcza w przypadku Ros;ji (7 sierpnia 2014 r. rzad
rosyjski w wyniku kryzysu spowodowanego sytuacjg na Ukrainie wprowadzit zakaz przywozu do
Federacji Rosyjskiej niektorych produktéw rolnych pochodzacych z UE, w tym owocéw i warzyw),

. Straty $lgskich eksporteréow na tychze rynkach zostaty z nawigzkg zrekompensowane dynamiczng
ekspansjg do krajéw Europy Srodkowo-Wschodniej bliskich geograficznie i logistycznie: Czech,
Stowaciji, Wegier, Rumunii czy Ukrainy. Ich udziat w wymianie handlowej z woj. slgskiego wzrést
z217,2% do 22,9% oraz z 11,9 mld PLN w 2010 r. do 27,5 mid PLN w 2019 r.
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Historycznie polskie (oraz z wojewddztwa $Slgskiego) firmy procesy internacjonalizacji najczesciej
zaczynaty od rynkow, z ktérymi taczyty je najsilniejsze wiezy powstate na przestrzeni dziesiecioleci, przy
czym kluczowg role w ksztattowaniu sie struktury wymiany handlowej miaty przeobrazenia wczesnego
okresu transformaciji po 1989 roku. Woéwczas wiele krajowych przedsiebiorstw weszto w sktad
miedzynarodowych tancuchéw dostaw i sieci powigzan zagranicznych koncernéw, dlatego tez do dzi$
obserwowa¢ mozna intensywny eksport do krajéw Europy Zachodniej. Sg to rynki o stabilnym
$srodowisku finansowym i prawnym, mocno uregulowane, o wysokiej sile nabywczej, lecz réwnoczesnie
nasycone dobrami i silnie konkurencyjne. Ich marzowos$¢ z punktu widzenia eksportera z wojewddztwa
Slaskiego pozostaje na niskim poziomie 2-3%; czesto sg to takze gospodarki w stagnaciji, niskim stopniu
dynamiki PKB i niekorzystanych parametrach makroekonomicznych (np. deficyt budzetowy czy
zadtuzenie w relacji do produktu krajowego brutto), co zmniejsza ich atrakcyjnosc.

63 Tendencje gospodarcze ostatniej dekady wskazujg, iz rosngca pewnos¢ siebie polskich
eksporteréw przekierowata ich ekspansje na nowe rynki zbytu. Mozna je podzieli¢ na

t trzy kategorie:

o Bliskie geograficznie i kulturowe rynki Europy Srodkowo-Wschodniej,
. Kraje wysoko rozwiniete poza Europg Zachodnia,
. Kraje rozwijajgce sie na odlegtych rynkach azjatyckich, afrykanskich czy

latynoamerykanskich.

W powyzszym zestawieniu na pierwszej pozycji wymieniono zblizone geograficznie, kulturowo

i gospodarczo panstwa Europy Srodkowo-Wschodniej. Jak wyjasniajg badacze*, dobér takich wiasnie
rynkéw docelowych mozna ttumaczy¢ kulturowym wymiarem dystansu — w latach dziewiec¢dziesigtych
i na poczgtku XXI w. najmniejszym wobec rynkéw bytego bloku wschodniego. Jednak réwnie dobrym,
a nawet bardziej przekonujgcym wytltumaczeniem sg aspekty zwigzane z dystansem
gospodarczo-technologicznym. ,Na wczesnym etapie internacjonalizacji jakos¢ produktéw polskich
przedsiebiorstw byta nieakceptowana na rozwinietych gospodarczo i wymagajgcych rynkach
pozaeuropejskich, zatem wybor kierunku Europy Wschodniej byt de facto jedynym mozliwym” —
podkresla badaczka. Wyrazna poprawa jakosci oferowanych produktéw, a nastepnie zniesienie wielu
barier administracyjnych zwigzanych z przystgpieniem Polski do Unii Europejskiej pozwolito polskim
przedsiebiorstwom zintensyfikowa¢ dziatania przede wszystkim na najblizszych geograficznie rynkach,
takich jak Czechy, Wegry, Batkany czy kraje battyckie.

Tabela 34.. Zmiana wartoéci eksportu z woj. $lgskiego do wybranych krajéw Europy Srodkowo-Wschodniej 2010-
2019

Wartos¢ eksportu 2010 Wartos¢ eksportu 2019 Zmiana %
[mIn PLN] Udziat % [min PLN] Udziat % 2010:2019
o totwa 160 0,2% 373 0,3% 133,3%
mm Litwa 287 0,4% 985 0,8% 243,2%
== Chorwacja 96 0,1% 309 0,3% 221,5%
™ Serbia 233 0,3% 804 0,7% 244,9%

41 Np. prof. Mariola Ciszewska-Mlinari¢ z Akademii Leona KoZminskiego
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Grupa krajéw wysoko rozwinietych spoza Unii Europejskiej stanowi rosngcy segment wymiany
handlowej z Polski i wojewddztwa $lgskiego przede wszystkim z uwagi na potgczenie dwdch czynnikow:
wzglednego bezpieczenstwa srodowiska funkcjonowania oraz mozliwosci osiggniecia wyzszych marz,
niz ma to miejsce w krajach europejskich. Czynnik finansowy podkreslany jest zaréwno

w opracowaniach teoretycznych#?, jak réwniez pojawit sie wielokrotnie w toku przeprowadzonych
wywiaddéw indywidualnych IDI, Dlatego tez, jak podaje Polska Agencja Inwestycji i Handlu (PAIH),
najwieksze wzrosty eksportu r/r w 2019 dotyczyty takich kierunkéw, jak: ZEA, USA, Kanada, Japonia

i Chiny. Jesli chodzi o wojewddztwo Slaskie to dla wybranych rynkéw sytuacja w latach 2010-2019
zmienita sie w nastepujacy sposob:

Tabela 35.. Zmiana wartos$ci eksportu z woj. $lgskiego do wybranych krajow wysoko rozwinietych 2010-2019

Wartos¢ eksportu 2010 Wartos¢ eksportu 2019 VARIEUERZ)

[mIn PLN] Udziat % [min PLN] Udziat % 2010:2019

{®. Korea Pid 173 0,2% 225 0,2% 30,3%
8 Australia 145 0,2% 245 0,2% 68,9%
Kanada 126 0,2% 301 0,3% 139,0%
Izrael 45 0,1% 126 0,1% 179,4%

ZEA 65 0,1% 1260 1,0% 1838,7%

Szczegodlnie spektakularny jest wzrost wymiany handlowej z krajami Rady Wspétpracy Krajow Zatoki
(Arabia Saudyjska, Bahrajn, Katar, Kuwejt, Oman i Zjednoczone Emiraty Arabskie). Wymianie

z panstwami arabskimi poswieca sie wiele uwagi w dziataniach Polskiej Agencji Inwestyciji i Handlu, co
podkreslat przedstawiciel jednej z krajowych 10B w toku wywiadu IDI:

1

,<Znakomicie sprzedajg sie tam towary takie jak: artykuty spozywcze, meble,

a takze srodki czystosci. Polskie firmy, takze te Srednie i mate, coraz smielej
wchodzg na zamozne, lecz nie tatwe rynki tych krajow. Dobrg okazjg do jeszcze
mocniejszego zaistnienia w regionie bedzie EXPO 2020 w Dubaju”.

Wiekszos¢ polskich eksporteréw za gtéwne bariery wejscia na rynki krajow rozwijajgcych sie uwaza takie
czynniki jak znaczaca odlegtos¢ i zwigzane z nig wysokie koszty transportu, wieksze ryzyko biznesowe
czy obcigzenia celne.

Co ciekawe, pomimo ze polscy przedsiebiorcy z sukcesem weszli na rynek europejski, to udziat krajow
rozwijajgcych sie w polskim i regionalnym eksporcie jest dzisiaj nizszy niz 30 lat temu, u progu
transformacji gospodarczej. Jak pokazujg statystyki niewatpliwie jest to olbrzymi obszar do
zagospodarowania, a jednoczes$nie wielka szansa do wykorzystania. W ponizszej tabeli przedstawiono
dane eksportu do wybranych rynkéw rozwijajgcych sie:

42 Np. Marcin Salamaga, Analiza determinantéw wyboru kierunkéw eksportu z wykorzystaniem drzew decyzyjnych, Uniwersytet Ekonomiczny
w Krakowie 2016

PwC Strona 73 z 341



Tabela 36. Zmiana warto$ci eksportu z woj. $lgskiego do wybranych rynkéw rozwijajgcych sie 2010-2019

Wartos¢ eksportu 2010 Wartos¢ eksportu 2019 VARIEUERZ)
[mIn PLN] Udziat % [min PLN] Udziat % 2010:2019
I Chin 453 0,7% 1314 1,1% 190,1%
y
= Indie 179 0,3% 921 0,8% 414,5%
P= RPA 233 0,3% 498 0,4% 113,7%
A
- i 53 0,1% 285 0,2% 438,2%
== Egipt
B Maroko 14 0,0% 260 0,2% 1758,3%
B=0 Meksyk 187 0,3% 379 0,3% 102,9%
Indonezja 20 0,06% 149 0,1% 645,0%
|
m Kazachstan 42 0,1% 182 0,2% 333,0%

Dane statystyczne wskazujg na dynamiczny, siegajagcy czesto wiecej niz kilkunastu procent rocznie,
przyrost eksportu z woj. Slgskiego do wielu z krajow rozwijajgcych sie. Godny uwagi jest natomiast fakt
zaciesniajgcej sie wymiany handlowej w obie strony, ktéry doprowadzi¢ moze do strukturalnych zmian
wsrdd polskich producentdw, niezbednych, aby umocnié ich pozycje na rynkach $wiatowych.
Przyktadowo, w 2019 r. Polska odnotowata niemal 20 mld dol. deficytu w dwustronnym handlu
towarowym z Chinami. Jednakze dzigki temu, ze globalnie Polska notuje nadwyzke w handlu
towarowym, a dzieki preznemu eksportowi ustug — nawet dodatnie saldo bilansu ptatniczego, nie
powinno to stanowi¢ powodu do obaw w ujeciu makroekonomicznym. Deficyt w handlu z Panstwem
Srodka jest rekompensowany przez wymiane z innymi krajami, np. z Niemcami, z ktérymi Polska
wypracowuje nadwyzke siegajacg ok. 15 mld dol*3. Wytworzone nad Wistg dobra trafiajg

do Chin przez zachodnig granice, m.in. jako komponenty ,niemieckich” maszyn. Potwierdza to
formutowane w toku wywiadéw pogtebionych diagnozy, zgodnie z ktérymi (cytat z przedstawiciela IOB):

1

,Celem polskich firm powinno by¢ piecie sie w gore tancuchow wartosci
| przejmowanie coraz wigkszej czesci marzy, a nie redukowanie deficytu
dwustronnego”.

Gtéwng barierg w zwigkszeniu obecnosci polskich przedsiebiorstw na odlegtych rynkach jest niski
poziom specjalistycznej wiedzy dotyczacej technik sprzedazy za granicg, sposobéw zabezpieczania
ptatnosci, formutowania kontraktéw. Instytucje wspierajgce eksport, w tym Urzad Marszatkowski
Wojewddztwa Slgskiego, winny zintensyfikowaé dziatania w tym obszarze, m.in. organizujac szkolenia
dla polskich przedsiebiorcow, ktdrzy jeszcze nie eksportuja, aby ich uzbroi¢ w wiedze niezbedng do
dziatania za granica.

Nie mniej istotng pomocag w negocjacjach z zagranicznymi partnerami jest budowanie pozytywnego
wizerunku Polski w krajach, do ktérych przedsiebiorcy eksportujg, jak rowniez dostarczanie wiedzy

43 Dane GUS
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o Polsce tam, gdzie jest ona znikoma (wiecej wr. 1.2 - analiza barier eksportowych metodg drzewa

probleméw i celéw).

Weryfikacja danych statystycznych dotyczgcych kierunkéw aktualnie prowadzonego i planowanego
eksportu dokonana zostata w badaniach CATI i CAWI Pozwolita ona na potwierdzenie trendow,
obserwowanych dzieki analizie informacji z GUS oraz KAS.

Jesli chodzi o rynki docelowe obecnego eksportu, to respondentom wywiadu telefonicznego zadano
pytanie ,Prosze podac najwazniejsze dla Panstwa firmy kraje dotychczasowego eksportu”. 154
respondentow (tj. 38,5%) nie wskazato zadnej odpowiedzi, co oznacza, iz nie prowadzili w momencie
badania dziatalnosci eksportowej. Struktura wskazan kierunkowych odpowiedzi pozytywnych

(pokazujgcych gtowny rynek eksportowy) wskazuje na wieksze rozproszenie kierunkéw

internacjonalizacji niz w przypadku srednich danych dla woj. slaskiego. Dominuje, z duzg przewaga,
rynek niemiecki, wyprzedzajgc inne duze kraje UE: Wtochy, Francje i Hiszpanie, a takze Wielkg Brytanie.
Zaskakiwa¢ moze niski udziat eksportu do bezposrednich sgsiadéw: Czech i Stowacji (odpowiednio 4,9%

i 2,8%).

Tabela 37. Kierunki prowadzonego eksportu respondentéw badania CATI

Niemcy

Wiochy

=T

Francja

/]
/N

Hiszpania
Czechy
Rosja
Stowacja
Niderlandy
Norwegia
Austria
Belgia
Szwajcaria
Szwecja

Grecja

Wegry

Biatorus

BN @=lullEd A

Chiny

PwC

Wielka Brytania

Stany Zjednoczone

99
24
23
20
13

12

NN NN WA OO

40,2%
9,8%
9,3%
8,1%
5,3%
4,9%
3,7%
2,8%
2,4%
2,0%
1,6%
1,6%
1,6%
1,2%
0,8%
0,8%
0,8%
0,4%

0,4%
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== Dania 1 0.4%
== Finlandia 1 0,4%
I+] Kanada 1 0,4%
mm Litwa 1 0,4%
= Luksemburg 1 0,4%

Ogélem 244 100,0

W zblizony sposob wyglgda zestaw odpowiedzi na podobnie postawione pytanie w badaniu
internetowym (,Prosze okresli¢ kierunki prowadzonego i/lub planowanego eksportu. Mozna zaznaczy¢
wiecej niz jedng odpowiedz”; odpowiedzi zostaty zaproponowane w formie kafeterii):

. nieznacznie nizszy jest udziat czterech najwazniejszych rynkéw docelowych (Niemcy, Francja,
Wielka Brytania, Wtochy), wynoszacy tgcznie 64,2% wobec 67,5% w badaniu CATI,

. w badaniu internetowym rozktad kluczowych kierunkéw z Europy Zachodniej jest natomiast
bardziej zrownowazony, a dominacja Niemiec nizsza o ponad 8 punktéw procentowych, co
spowodowane jest najpewniej doborem puli respondentéw CAWI sposrod firm prowadzgcych
szerzej zakrojong internacjonalizacje, obecnych na wiecej niz 1 rynku docelowym,

. w badaniu CAWI uzyskano zblizone jak w badaniu telefonicznym wyniki czestosci wskazan
rynkéw z pozostatych krajéw europejskich (np. Norwegia, Lotwa, Wegry), jak réwniez spoza
naszego kontynentu,

. co do zasady, rezultaty obu badan potwierdzajg statystyke publiczna.

Tabela 38. Kierunki prowadzonego eksportu respondentéw badania CAWI

Kraj docelowy — obecny eksport Czestos¢ wskazan Udziat %
B Niemcy 43 32.1%
B B Francja 19 14.2%
Sl Wielka Brytania 13 9.7%
B B Wiochy 11 8.20%
Bm Czechy a 6.0%
== Norwegia 5 3.7%
mm Niderlandy 5 3.7%
== Ltotwa 5 3.7%
Em Stowacja 5 37%
= Estonia 3 2 2%
= Wegry 3 2 2%
BEE Szwecja 3 2 2%

Page 76 of 341 PwC



Kraj docelowy — obecny eksport Czestos¢ wskazan Udziat %

mm Llitwa 2 1,5%
B B Irandia 2 1,5%
EE= Rumunia 1 0,7%
= Ukraina 1 0,7%
mm Rosja 1 0,7%
BE= USA 1 0,7%
I+l Kanada 1 0,7%
BE Meksyk 1 0,7%
Chiny 1 0,7%

Nastepnie ankietowanych w badaniu CATI i CAWI zapytano o plany na kolejne lata w zakresie ekspansiji
eksportowej na nowe rynki.

W badaniu telefonicznym na pytanie ,Prosze poda¢ najwazniejsze dla Panstwa firmy kraje, do ktérych
planujg Panstwo eksportowac” od potowy ankietowanych nie uzyskano zadnej odpowiedzi, co
wskazywac¢ moze na nasycenie mocy produkcyjnych obecnie prowadzonego eksportu badz tez na brak
potrzeby dalszej ekspansji wsréd wielu eksportujgcych juz przedsiebiorstw, zwtaszcza tych zaliczanych
do kategorii mikro.

Szacunki oparte na danych GUS wskazujg, ze sprzedaz za granice przecietnego polskiego eksportera
jest niewielka. Przecietny eksporter wyrobow w Polsce sprzedat za granice w 2018 r. towary o wartosci
9,6 min PLN (przecietne MSP — 2,5 min PLN). Mikroprzedsigbiorstwa zdecydowanie odstawaty od
pozostatych grup na tym tle. Wartos¢ eksportu, ktéra przypadata na przecietnego mikroeksportera
wyniosta 0,6 min PLN44,

Najwiekszg liczbe wskazan planowanych destynacji eksportu uzyskaty podobne kraje jak w przypadku
wczesniejszego pytania, tj. Niemcy (17%), Francja (6,3%), Wiochy (4,8%) i Hiszpania (2,5%).
Zaskakiwa¢ moze niska pozycja Wielkiej Brytanii (jedynie 2,3%, a wiec o wiele mniej niz wynosi waga
tego kierunku w obecnym eksporcie z wojewddztwa Slgskiego), co wynika najpewniej z utrudnienia

w handlu po Brexicie.

Tabela 39. Kierunki planowanego eksportu respondentéw badania CATI

B Niemcy 68 17,0
BB Francja 25 6,3
BB Wiochy 19 4.8
E—  Hiszpania 10 25
Ef=  Wielka Brytania 9 2,3
=== Belgia 8 2,0

44 2020: Raport o stanie sektora matych i srednich przedsiebiorstw w Polsce, Polska Agencja Rozwoju Przedsigbiorczosci, Warszawa 2020, str. 32
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k=  Czechy 7 1,8
mm Litwa 7 1,8
gEim  Stowacja 7 1,8
Emm Szwecja 7 1,8
. Rosja 6 15
E3 Szwajcaria 5 1,3
= Austria 4 1,0
B B Holandia 3 0,8
—— Wegry 3 0,8
= Bulgaria 2 0,5
- Dania 2 0,5
I+¥] Kanada 2 0,5
[« Cypr 1 0,3
EE=  Grecja 1 0,3
==  Gruzja 1 0,3
‘o) Korea Potudniowa 1 0,3
=== Lotwa 1 0,3
Il  Portugalia 1 0,3
E=  Stany Zjednoczone 1 0,3
brak wskazan 199 49,8
Ogoétem 400 100,0

Tabela 40. Kierunki planowanego eksportu respondentow badania CAWI

Kierunki eksportu: eksport planowany Czestos¢

w ciagu najblizszych 2 lat wskazan Udziat %
B Niemcy 23 26,1%
km Czechy 10 11,4%
B B Wiochy 9 10,2%
gEm Stowacja 9 10,2%
B B Francja 6 6,8%
=== Niderlandy 6 6,8%
EfZ Wielka Brytania 5 5,7%
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Kierunki eksportu: eksport planowany Czestosé

w ciggu najblizszych 2 lat wskazan Udziat %
B B Irlandia 5 5,7%
= Wegry 4 4,5%
mm Rosja 4 4,5%
= Estonia 2 2,3%
Emm Szwecja 2 2,3%
= Ukraina 2 2,3%
EE Rumunia 1 1,1%

Razem 88 100%

W przypadku badania CAWI najwiecej wskazan, bo ponad ¥4 padta na rynek niemiecki, co potwierdza,
iz dla wielu firm jest on wcigz kierunkiem pierwszego wyboru. Stosunkowo wielu (21,6%) respondentow
wybrato réwniez bezposrednich sgsiadéw woj. Slaskiego, tj. Czechy i Stowacje.

MSP z woj. $lgskiego nie sg natomiast nastawione na eksport w kierunkach wschodnich, zwtaszcza
krajow b. ZSRR: Rosja uzyskata zaledwie 6 wskazan w badaniu CATI i 4 w badaniu CAWI,

a w zestawieniu marginalng role odgrywaja kraje takie jak Ukraina (2 wskazania) czy Biatorus.

W kontek$cie postepujgcej integracji Ukrainy z Unig Europejska, przy jednoczesnych ztych relacjach
tego kraju z Rosja, zaskakiwa¢ moze tak relatywnie niewielka wysokos¢ wymiany towarowej przez naszg
wschodnig granice. Na pierwszym miejscu pod wzgledem importu na Ukraine sg Chiny, ktérych udziat
osiggnat 15% w 2019 roku. Na drugim miejscu uplasowaty sie Niemcy (9%) oraz Rosja (9%).

Uzyskane odpowiedzi w zakresie rynkow docelowych nie sg zaskoczeniem w kontek$cie teoretycznych
(lecz potwierdzonych danymi empirycznymi) koncepcji, wigzacych scisle internacjonalizacje

z innowacyjnoscia. Liczne badania wskazujg na istnienie zwigzku przyczynowo-skutkowego pomiedzy
dziataniami badawczo-rozwojowymi (B+R) oraz innowacjami a eksportem. Pokazujg one, ze prace
badawczo-rozwojowe oraz innowacje pozytywnie wptywajg zaréwno na sktonnos¢ przedsiebiorstw do
angazowania sie w dziatalno$¢ eksportowa, jak i na intensywnos$c¢ eksportu. W sytuacji rosngcego
zaawansowania technologicznego eksportu z Polski i woj. Slgskiego petryfikuje to strukture rynkéw
docelowych, sprawiajac, iz gtdwnymi partnerami handlowymi pozostajg kraje wysoko rozwiniete,
cztonkowie Unii Europejskie;.

Okreslenie indywidualnych cech MSP z wojewddztwa $lgskiego
kluczowych w zakresie budowy silnej marki regionu na rynkach
zagranicznych

W tym rozdziale dokonano:

. analizy cech eksporteréw MSP z wojewddztwa $lgskiego i okreslenia indywidualnych przewag
eksportowych pozwalajgcych osiggac¢ sukces na rynkach zagranicznych,

. wskazania kluczowych cech wspierajgcych budowe silnej marki wojewoddztwa $lgskiego na
rynkach zagranicznych.
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Wykorzystane metody badawcze:

Badanie CATI wéréd firm z sektora MSP, Analiza desk reseach oraz dostepnych danych statystycznych,
Indywidualne wywiady pogtebione (IDI) z ekspertami zewnetrznymi, Zogniskowany wywiad grupowy (FGI)
z przedstawicielami instytucji otoczenia biznesu funkcjonujgcych w regionie.

Ksztaltowanie sie miedzynarodowej konkurencyjnosci gospodarki kazdego z krajow jest zagadnieniem
wieloaspektowym i ztozonym. Kategoria ta zalezy bowiem od konkurencyjnosci poszczegdlnych
podmiotéw gospodarczych, od konkurencyjnosci regionéw, co w efekcie wywiera zasadniczy wptyw na
pozycje konkurencyjng catej gospodarki. Najczesciej konkurencyjnos¢ bywa utozsamiana z wynikami
osigganymi przez kraj w handlu zagranicznym. Jednak brak jest w literaturze przedmiotu jednoznacznej,
powszechnie akceptowanej definicji tego pojecia.

W niniejszym rozdziale dokonano préby zidentyfikowania indywidualnych cech MSP z wojewddztwa
Slaskiego kluczowych w zakresie budowy silnej marki regionu na rynkach zagranicznych w oparciu

0 dane pozyskane w toku badania CATI, indywidualnych wywiadéw pogtebionych (IDI) z ekspertami
zewnetrznymi oraz zogniskowanych wywiadow grupowych (FGI) z przedstawicielami instytucji otoczenia
biznesu funkcjonujgcych w regionie.

Warto podkresli¢ mozliwe szerokie pojmowanie pojecia innowacyjnosci, kluczowej dla budowania
konkurencyjnosci gospodarki regionu (opisane w dalszej czgsci rozdziatu). Wigze sie ona

z wprowadzeniem czegos nowego, nowatorstwem, ulepszeniem. Moze dotyczy¢ wszelkich dziedzin

i sfer oddziatywan w réznych kierunkach. Innowacyjne sg zatem wszystkie ulepszenia maszyn

i urzgdzen, jak i tworzenie zupetnie nowych rzeczy, zjawisk lub wartosci. Dzieki wdrazaniu innowac;ji
technologicznych, procesowych i organizacyjnych, mozliwe jest obnizenie kosztow produkc;ji,
podniesienie jakosci produkowanych wyrobéw oraz zwiekszenie wptywow z eksportu. Konkurencyjno$é
w coraz wiekszym stopniu warunkowana jest przez wykorzystywane technologie.

Zespot ekonomistow Filippetti, Frenz i letto-Gillies w swoich badaniach przeprowadzonych w 32 krajach
Europy, wykazat, Zze kraje, w ktérych przedsiebiorstwa wydajg wiecej na innowacje sg w stanie lepiej
konkurowac na rynkach miedzynarodowych i w rezultacie zapewni¢ sobie wyzszg sprzedaz
eksportowg*s. W opisane zjawiska wpisujg sie dos$¢ dobrze wyniki badania CATI, w ktérych niemal 90%
respondentow stwierdza, iz w ciggu ostatnich 3 lat w ich przedsiebiorstwach wdrozono przynajmniej
jedng innowacje:

Tabela 41. Rodzaje innowacji wdrazanych przez respondentow badania CATI

Produkt lub ustuga 21,6%
Forma organizacji w firmie 17,8%
Wyglad produktu lub opakowania 16,4%
Metoda dystrybuciji produktéw/ustug 12,7%
Strategia cenowa 10,4%
Strategia marketingowa 7,2%

45 Andrea Filippetti, Marion Frenz, Grazia letto-Gillies, 2011, "Are Innovation and Internationalization Related? An Analysis of European Countries"
Industry and Innovation, wyd. 18(5), str. 437-459
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Metoda produkciji 6,1%

Profil dziatalnosci firmy 0,9%

Nalezy zauwazy¢, ze (co wynika takze z rezultatéw innych narzedzi badawczych, w tym wywiadéw IDI
oraz FGI) w miedzynarodowych strategiach konkurencji przedsiebiorstw z Europy Srodkowo-
Wschodniej, w tym Polski, nadal w duzym stopniu eksponuje sie przewage kosztowa, a zdolno$¢ tych
przedsiebiorstw do zwiekszania przewagi konkurencyjnej w efekcie zréznicowania oferty (rezultatu
innowacji produktowych i marketingowych) jest wcigz nizsza niz u ich rywali z Europy Zachodniej,
chociaz ulega poprawie. Co wiecej, czynnik kosztowy w dalszym ciggu wykorzystywany jest w celach
promocyjnych przez instytucje publiczne (ha poziomie centralnym i samorzgdowym) oraz instytucje
otoczenia biznesu.

“ Tymczasem, jak wskazujg badacze*®, kluczowymi czynnikami wptywajgcymi na podjecie
decyzji o wyborze dostawcy produktéw lub ustug zza granicy sa po stronie odbiorcy cena,
k jakosé¢ i szybkos¢ dostawy.

Modele teoretyczne potwierdzone zostaty w tym przypadku wynikami przeprowadzonego badania CATI.
Na pytanie ,Prosze wskazaé, jakie sg Panstwa gtdéwne atuty konkurencyjnoéci” jakos¢ produktow
uzyskata najwiecej wskazan respondentéw (171), kolejne miejsce zajeta atrakcyjno$¢ cenowa (161
wskazan) oraz szybkos$¢ realizacji zamowienia (74):

Tabela 42. Czynniki konkurencyjnosci przedsiebiorstw respondentow badania CAWI

Liczba

Czynnik konkurencyjnosci wskazan

Jakosé 171
Cena 161
Relacja ceny do jakosci 145
Szybko$é dostawy 74
Design 40
Innowacyjnosé 31
Elastyczno$¢ w reagowaniu na potrzeby kontrahentow 31

Kwestia zarzadzania strategig promocji internacjonalizacji byta réwniez istotnym elementem wywiadow
pogtebionych (In-Depth Interview, IDI), przeprowadzonych na potrzeby realizacji niniejszego Raportu

z ekspertami z dziesieciu instytucji otoczenia biznesu, zaangazowanych w dziatania proeksportowe.
Wielu z nich podkreslato koniecznos¢ potozenia nacisku na czynniki jako$ci produktéw i szybkosci
dostawy, majgcych szczegdlne znaczenie w dobie kryzysu wywotanego pandemig COVID-19

46 np. zespot Stanistaw Uminski, Elzbieta Wojnicka-Sycz, Tomasz Brodzicki, Krystyna Gawlikowska-Hueckel, Jakub Kwiatkowski, Sopot 2015
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i zwigzanych z nig utrudnien w ptynnym dziataniu fancuchéw dostaw. Jak stwierdzit w toku rozmowy
przedstawiciel jednej z ankietowanych IOB:

1

W promociji polskiego eksportu w ogdle nie powinno sie podnosi¢ znaczenia
czynnika kosztowego, tj. niskich ptac”

Kontekst ten powinien znalez¢ odzwierciedlenie w przyjmowanych u progu trzeciej dekady XXI wieku
strategiach wspierania internacjonalizacji, tym bardziej, ze wyniki badania CATI wskazujg na rosngcg
samoocene konkurencyjnosci oferty produktowej / ustugowej przedsiebiorcow z wojewddztwa Slaskiego
w stosunku do rywali na rynkach zagranicznych:

Wykres 15. Rozktad ocen konkurencyjnosci przedsiebiorstw respondentéw badania CATI

EH-3 9W-2 -1 B0 N1l 2 m3

Znacznie ponad potowa respondentéw (233, tj. 58,2%) ocenita dodatnio poziom konkurencyjnosci oferty
swoich firm. Jesli chodzi o wartosci statystyczne, to w skali od -3 (brak konkurencyjnosci) do +3 (petna
konkurencyjnos¢):

. uzyskana mediana to +1,
. Srednia ocena +0,84.

Uzyskane dane statystyczne nalezy odnie$¢ do teorii ekonomicznych. Jedna z podstawowych?? definiciji
zakfada, ze konkurencyjnos¢ oznacza ,.zdolnos¢ gospodarki do produkowania oraz oferowania débr

i ustug o takich parametrach techniczno-uzytkowych, cenach, jako$ci oraz warunkach sprzedazy, ktére
znajdujg nabywcow na rynku krajowym oraz zagranicznym”. W takim wiasnie rozumieniu uprawnione
jest wnioskowanie, iz wiekszo$¢ sposrdd eksporterdw z woj. slgskiego jest przekonana o zdolnosci
produkowanych przez nich towaréw do rywalizacji z ich zagranicznymi odpowiednikami.

Konkurencyjno$¢ przedsiebiorstw i ich towaréw przektada sie na konkurencyjno$¢ gospodarki narodowe;j
lub regionalnej. W takim ujeciu bywa ona takze*® utozsamiana z wynikami osigganymi przez kraj

w handlu zagranicznym, takimi jak: udziat w swiatowym eksporcie, saldo obrotéw biezgcych bilansu
ptatniczego, ksztattowanie sie warunkéw wymiany miedzynarodowej czy tez cen relatywnych.

47 P. Sulmicki, Migdzynarodowa wymiana gospodarcza, PWE, Warszawa 1997, s. 23
48 J. Misala, Migdzynarodowa konkurencyjnos¢ gospodarki narodowej, PWE, Warszawa 2011, s. 48-63
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Czynniki decydujgce o sukcesach gospodarki danego kraju w sferze miedzynarodowej konkurencyjnosci
mozna podzieli¢ (na podstawie analizowanych koncepcji ekonomicznych) na wewnetrzne i zewnetrzne®.

Czynniki wewnetrzne to:

stan i struktura majatku produkcyjnego i infrastruktury gospodarczej,

mozliwosci akumulacyjne i inwestycyjne w sferze kapitatu rzeczowego i ludzkiego,
stan rozwoju nauki i techniki,

poziom wyksztatcenia i kwalifikacji pracownikow,

poziom organizacji i zarzgdzania gospodarka,

charakter polityki gospodarczej prowadzonej przez panstwo.

Do grupy czynnikéw zewnetrznych zaliczono:

dostep do chfonnych rynkéw zbytu krajow wysoko uprzemystowionych,
dostep do miedzynarodowych rynkéw finansowych,

stopien wykorzystania miedzynarodowego kapitatu (gtéwnie bezposrednich inwestyc;ji
realizowanych przez korporacje transnarodowe),

powigzania gospodarcze,

potozenie geopolityczne.

Celem zapewnienia dynamicznego rozwoju gospodarczego opartego zaréwno na filarach wewnetrznych
(konsumpcja krajowa), jak i zewnetrznych (eksport, realizujgcy popyt zagraniczny) polityka wspierania
konkurencyjnosci powinna zatem polega¢ skupia¢ sie na:

rozwoju szeroko rozumianych czynnikéw produkcji (edukaciji, naktadéw na badania naukowe,
rozwoju infrastruktury gospodarczej),

unikaniu bezposredniego interweniowania w koszty funkcjonowania przedsiebiorstw (np. poprzez
rynek walutowy),

wdrazaniu wysokich standardéw technicznych, ekologicznych i innych,

ograniczaniu wspotpracy miedzy konkurentami i polityce antymonopolowej (zapobieganie
nadmiernemu tgczeniu sie firm),

prowadzeniu proinwestycyjnej polityki w zakresie innowacji, zasobow ludzkich i srodkéw trwatych,
znoszeniu ograniczen administracyjnych w dziatalnosci gospodarczej,

dazeniu do otwartej gospodarki i zapewnianiu otwartych gospodarek zewnetrznych.

4% red. naukowa S. Wydymus, E. Bombiriska, B. Pera, Bezposrednie inwestycje zagraniczne a konkurencyjnos$¢ eksportu Polski, Warszawa 2020
(wyd. elektroniczne), str. 18
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.6 Kluczowe wnioski i rekomendacje

Ponizej przedstawione sg kluczowe wnioski i rekomendacje wynikajgce z analiz przeprowadzonej
w Czesci |

1 Obszar obecnego wojewddztwa slgskiego to, od czaséw rewolucji przemystowej w XIX wieku, najsilniej
uprzemystowiona cze$¢ Polski. Pomimo relatywnie niewielkiej powierzchni jest gesto zaludniony

i zurbanizowany, posiada tez szereg atutéw infrastrukturalnych, rozwinietg sie¢ uczelni wyzszych i szkét
technicznych, a takze dobrze wyksztatcone kadry. Dzieki tym czynnikom przez ostatnie trzydziesci lat
region cieszyt sie wzrostem gospodarczym, przektadajagcym sie na lepszy poziom zycia mieszkancow,
dodatkowo stymulowany réwniez poprawa jakosci srodowiska naturalnego.

Jedna z kluczowych determinant rozwoju regionu byt i jest dynamiczny przyrost eksportu,
wprowadzajacy do przedsiebiorstw innowacyjne rozwigzania i poprawiajgcy poziom ich
konkurencyjnosci. W 2019 r. niemal co 6sma ztotéwka pochodzgca ze sprzedazy polskich produktéw

i ustug za granice stanowita przychdd przedsiebiorstw zarejestrowanych w wojewddztwie slaskim. 10,5%
przedsiebiorcow eksportujgcych swoje produkty z Polski jest zarejestrowanych lub prowadzi dziatalnosé
na terenie woj. slaskiego. Jako najwiekszy region przemystowy Polski, wojewddztwo $lgskie odznacza
sie znacznymi udziatami w krajowej produkcji sprzedanej m.in. w branzach produkcja metali (54%),
gornictwo i wydobycie (42%), produkcja pojazdéw samochodowych (41%).

Trzecia dekada XXI wieku stawia przed regionem szereg nowych wyzwan, ktére powinny zostaé
odzwierciedlone w nowoczesnej polityce gospodarczej, ktérej integralng czescig musi by¢ wspieranie
eksportu. Poréwnanie danych dotyczgcych internacjonalizacji przedsiebiorstw z wojewddztwa slaskiego
oraz catej Polski wskazuje bowiem na wystepowanie dwoch wyraznie zauwazalnych tendencji, ktére
zaobserwowaé mozna analizujgc szeregi czasowe danych dla dekady 2010-2020.

W analizowanym okresie dynamika wzrostu wartosci eksportu z wojewodztwa $lagskiego ksztattowata sie
na poziomie o $rednio 2% nizszym niz w przypadku catej Polski ($rednio 6,43% wobec 8,57%).

Tabela 43. Wartos¢ eksportu z Polski i woj. slgskiego w mid PLN w okresie 2010-2020

Udziat woj.
Eksport z woj. slaskiego
Eksport z Polski Slaskiego [mid w eksporcie
[mld PLN] Przyrost % r/r PLN] Przyrost % r/r z Polski
2010 481 - 69,3 5 14,4%
2011 558,7 16,15% 81,4 17,46% 14,6%
2012 603,4 8,00% 83,2 2,21% 13,8%
2013 647,8 7,36% 87,3 4,93% 13,5%
2014 693,5 7,05% 89,1 2,06% 12,8%
2015 750,8 8,26% 96,5 8,31% 12,9%
2016 803,5 7,02% 103,9 7,67% 12,9%
2017 882,6 9,84% 113 8,76% 12,8%
2018 951,3 7,78% 116,8 3,36% 12,3%
2019 1005 5,64% 120,4 3,08% 12,0%
2020 (prognoza) 1051 4,66% 112 -6,98% 10,7%
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Zrédfo: Opracowanie wlasne PwC na podstawie danych Krajowej Administracji Skarbowej oraz GUS

Wykres 16. Wartos$¢ eksportu z woj. $lgskiego w liczbach bezwzglednych (ceny state) oraz jako udziat %
w eksporcie z Polski w latach 2010-2020
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e=@== cksport z woj. $lgskiego [mid PLN] udziat woj. Slgskiego w eksporcie z Polski

Zrédfo: Opracowanie wiasne PwC na podstawie danych Krajowej Administracji Skarbowej

W efekcie, udziat eksportu z regionu w stosunku do catosci eksportu z Polski ulegt obnizeniu z 14,4%

w roku 2010 do 12% w roku 2019 (a nawet 10,7% za rok 2020%°). W okresie 2010 — 2019, wartosé
polskiego eksportu wzrosta z poczatkowych 481 mid PLN w 2011 roku, do ponad 1 biliona PLN (wzrost
0 108%). W przypadku wojewddztwa $lgskiego wartos$¢ eksportu w analogicznym okresie wzrosta z 69,3
mid PLN do 120,4 mid PLN (wzrost o 74%).

5 Dynamika wzrostu internacjonalizacji dla regionu $lgskiego w stosunku do pozostatych wojewodztw byta
nizsza z uwagi na tzw. efekt wysokiej bazy, gdyz ten mocno uprzemystowiony obszar juz wczesniej
eksportowat znaczng czes¢ swojej produkcji. Zestawienie wskaznikdw wskazuje zatem nie tyle na
ostabienie dynamiki tempa wzrostu eksportu z woj. $laskiego, co raczej na znaczny rozwoj
internacjonalizacji gospodarek innych wojewddztw.

Obserwowane jest wzgledne zmniejszanie sie wagi regionu w catosci produkcji przemystowej Polski
przeznaczanej na eksport, co oznacza¢ moze koniecznosc¢ podjecia wzmozonych wysitkdw samorzgdéw
i instytucji otoczenia biznesu na rzecz utrzymania przewag konkurencyjnych regionu. Szeregi czasowe
danych makroekonomicznych wskazujg tez na postepujace zrownowazenie wagi eksportu

z wojewoddztwa s$lgskiego w stosunku do proporcjonalnego udziatu tego regionu w gospodarce
narodowej, mierzonego wskaznikami takimi jak liczba podmiotéw gospodarczych czy tez produkt krajowy
brutto. Rekomendacje prezentowane w niniejszym Raporcie idg zatem w kierunku powstrzymania trendu
zmniejszania sie procentowego udziatu wojewddztwa $lgskiego w stosunku do catosci Polski

w kluczowych wskaznikach gospodarczych, w tym produkcji przemystowej i eksporcie, z perspektywg
jego odwrdcenia.

50 Prognozy oparte o dane niepetne za miesigce 01-09 2020 dla woj. Slgskiego
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7 Jedng ze zidentyfikowanych przyczyn takiego stanu rzeczy moze by¢ znaczny wptyw tradycyjnych gatezi
przemystu (branza motoryzacyjna, hutnictwo metali, gérnictwo) na gospodarke wojewoddztwa, co
szczegolnie uwrazliwia je zaréwno na zmiany strukturalne (np. polityka klimatyczna Unii Europejskiej),
jak i korekty cyklu koniunkturalnego. Jesli chodzi o lideréw eksportowych, to produkcja samochodéw
i dziatalnosci pokrewne odpowiadajg za ok. 1/3 eksportu z wojewddztwa $lgskiego, a hutnictwo
i metalurgia — za kolejne 10%. W swietle danych statystycznych dgzyé powinno sie do uzyskania
dalszego zréznicowania bazy gospodarczej, opartej w wiekszej mierze na ustugach i przemystach
0 wysokiej wartosci dodane;j.

W rozdziale 1.3 Raportu przedstawiono wstepne propozycje pieciu specjalizacji eksportowych
wojewoddztwa $lgskiego. Sg to: Smart ICT, Innowacyjne ustugi prozdrowotne, Nowoczesne ustugi
biznesowe, Energia dla przysztosci, Przemyst mobilno$ci. Opracowujac je oparto sie ha obowigzujgcym
wykazie regionalnych inteligentnych specjalizacji regionu, kreatywnie tgczac obecnie dominujgce branze
eksportowe z przemystami najbardziej perspektywicznymi w okresie $rednio- i dlugoterminowym.
Ponadto w zestawieniu specjalizacji eksportowych zdecydowano sie na potaczenie nieco bardziej
tradycyjnych gatezi przemystu, uzupetnionych czynnikami typowymi dla wymogoéw dekady 2021-2030
(zwtaszcza tzw. ,zielony tad” i transformacja energetyczna), z sektorami charakterystycznymi dla
gospodarki 4.0, zwtaszcza w obszarze inteligentnych ustug.

Kierunkami docelowymi, do ktérych kierowane powinny by¢ produkty eksportowe woj. slgskiego, w tym
jego specjalizacji eksportowych, w perspektywie krétkoterminowej powinni by¢ dotychczasowi partnerzy
handlowi regionu, czyli kraje takie jak Niemcy (24,4% udziat w eksporcie), Czechy (10,8%) czy Wiochy
(10,5%). Utrzymanie znaczenia najblizszych partneréw handlowych wydaje sie by¢ zasadne zwtaszcza
w dobie pandemii COVID-19, zwiekszajacej niepewnos¢ ekspansji na rynkach bardziej oddalonych.
Wzrost eksportu do Europy Zachodniej i Srodkowej to efekt m.in. zwiekszonych dostaw débr
konsumpcyjnych trwatego uzytku (sprzet AGD, elektronika, meble), ale tez wskazanych powyzej
produktow proponowanych specjalizacji eksportowych wojewodztwa $lgskiego, takich jak autobusy
elektryczne i baterie litowo-jonowe. Eksport z wojewodztwa $lagskiego zyskat takze z uwagi na wzrost
popytu konsumpcyjnego na produkty, wynikajgcego m.in. z ograniczenia wydatkéw na ustugi

i panstwowych oston socjalnych w krajach UE.

Natomiast w perspektywie srednio- i dlugoterminowej rosngca role w wymianie handlowej zyskiwac
powinny dwie grupy krajéw: rozwiniete rynki pozaeuropejskie (takie jak Stany Zjednoczone, Kanada czy
kraje Zatoki Perskiej) oraz panstwa rozwijajgce sie. Wspieranie ekspansji w tych kierunkach przyczyni
sie do realizacji celu firm z wojewodztwa $lgskiego, jakim powinno by¢ piecie sie w gore fancuchow
wartosci i przejmowanie coraz wigkszej czesci marzy. Wyzwaniem dla polskich eksporteréw jest tez
uzyskanie wptywu na kanaty dystrybuciji, bgdz tez uzyskanie dostepu do zagranicznych sieci sprzedazy.
Czesto wskazywanym przez eksporteréw powodem niskiej marzowosci sprzedazy jest fakt, iz Polska,
mimo prawie 30-letnich staran, wcigz nie ma silnej i atrakcyjnej marki narodowej, co przektada sie na
trudniejszy start w budowaniu relacji handlowych na szczeblu miedzynarodowym.

Zaprezentowane w czesci | dane dotyczace rozktadu terytorialnego internacjonalizacji przedsiebiorstw

w podziale na powiaty $wiadczg o silnej dywersyfikacji aktywnosci gospodarczej, i to nawet w obrebie
sgsiadujagcych ze sobg miast konurbacji gérnoslaskiej. Przyktadowo, z liczgcego 168 tys. mieszkancéw
Bytomia w 2019 sprzedano za granice towary o wartosci 342 min PLN, podczas gdy z liczgcego 107 tys.
mieszkancéw Chorzowa — niemal 10-krotnie wiecej. Wyzwaniem dla polityki gospodarczej wydaje sie by¢
zatem zapewnienie wigkszej spojnosci terytorialnej pod wzgledem dynamiki rozwoju przedsigbiorczosci.
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Przeprowadzone badania CAWI i CATI, na prébie odpowiednio 100 i 400 matych i srednich
przedsiebiorstw, wskazujg takze, iz wyzwaniem w zakresie projektowania dziatan proeksportowych
powinno sie sta¢ przyjecie przez wtascicieli firm bardziej nowoczesnych, dopasowanych do wymogéw
wspotczesnosci strategii ekspansiji i oparcie czynnikdw konkurencyjnosci w wiekszym stopniu na
innowacjach. Udziat produktéw wysoko zaawansowanych w eksporcie z wojewédztwa slaskiego jest

w efekcie zbyt niski, co prowadzi do spowolnienia tempa rozwoju gospodarczego w stosunku do
potencjalnych mozliwosci. Jako kluczowg motywacje do podejmowania eksportu wigckszosé
respondentéw badania telefonicznego wskazato wyzszg marzowosc¢ lub mozliwos¢ sprzedazy za granicg
po wyzszej cenie niz w Polsce (26,8% odpowiedzi). Oznacza to, ze czynnik niskich kosztow pracy

w dalszym ciggu sie utrzymuje, cho¢ z roku na rok traci na znaczeniu.

Jak wskazujg ankietowani eksperci, kluczowymi kwestiami wptywajgcymi na podjecie decyzji o wyborze
dostawcy produktow lub ustug zza granicy po stronie odbiorcy sg cena, jakos¢ i szybkos¢ dostawy.

W promociji polskiego eksportu w ogdle nie powinno sie podnosic¢ znaczenia czynnika kosztowego, tj.
niskich ptac. Wejscie na rynki zagraniczne wymusza dalszy wzrost konkurencyjnosci przedsiebiorstw,
opartej raczej o czynniki jakosciowe niz ilosciowe; dtugofalowy kontakt z najnowszymi trendami
Swiatowymi sprzyja wdrazaniu innowacji procesowych, produktowych i organizacyjnych.

Rozpoczecie eksportu wigze sie z koniecznoscig dopasowania struktury przedsiebiorstw do nowych
wyzwan. Do podijecia tego istotnego kroku niezbedny jest odpowiedni poziom doswiadczenia i zasobow
finansowych, kadrowych, produkcyjnych, ale takze kulturowych, prawnych itp. Samorzad terytorialny,
dziatajgcy w ramach szeroko rozumianej sieci instytuciji otoczenia biznesu, wydaje sie mie¢ do odegrania
znaczaca role w zakresie wspierania tychze dziatan przygotowawczych. Jego oferta musi by¢ jednak
lepiej promowana i dopasowana do zidentyfikowanych oczekiwan.

1 4 Niecata 1/3 badanych firm wykorzystata w jakikolwiek sposéb dostepne (czy to na poziomie krajowym,
czy tez regionalnym) narzedzia wsparcia eksportu. Biorgc pod uwage, iz 54% respondentéw sprzedaje
swoje produkty na rynkach zagranicznych, uzyskany wskaznik odpowiedzi wydaje sie by¢ zbyt niski
w stosunku do mozliwosci i oczekiwan. Najczesciej wskazywane powody takiego stanu rzeczy to: brak
dopasowania $wiadczonych ustug do potrzeb, ich nadmierne skomplikowanie oraz niska jakos$¢.
Powinno to wymusi¢ lepsze przygotowanie ustug proeksportowych w ujeciu technicznym
i merytorycznym. Przedsiebiorcy oczekuja tez lepszej koordynacji ustug — w tym obszarze
zidentyfikowano niewykorzystany potencjat izb gospodarczych, organizacji branzowych, klastrow,
organizacji pracodawcéw oraz innych firm w ramach kooperacyjnych powigzan horyzontalnych, dlatego
tez rolg samorzadu wojewddztwa Slaskiego powinno staé sie takze ich stymulowanie i rozwijanie.

15 Dogodny punkt wyjscia do takiej aktywnosci stanowi¢ moze stwierdzona wysoka ocena Urzedu
Marszatkowskiego Wojewddztwa Slgskiego w zakresie oferowanych ustug takich jak: konferencie,
szkolenia, analizy rynkéw (drugie miejsce w rankingu analizowanych 10B).
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Czesc 11

Zdefiniowanie potrzeb

i oczekiwan MSP

z wojewodztwa Slgskiego dot.
publicznego wsparcia

w zakresie internacjonalizacji
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Czesc¢ Il Raportu dotyczy analizy determinant wptywajacych na obecny ksztatt eksportu
wymiaru wsparcia.

W tym celu dokonano analizy popytu na dziatania wspierajgce internacjonalizacje przedsiebiorstw oraz
narzedzi wspierajgcych ten proces w kontekscie sposobu postrzegania w/w instrumentéw przez firmy.
Okreslenie zakresu oczekiwanego wsparcia czy gotowosci MSP do partycypacji w kosztach dziatan
proeksportowych objetych wsparciem publicznym pozwala na wskazanie kierunkéw modyfikacji oferty
wsparcia MSP przez samorzad wojewddztwa. Przeprowadzone czynnosci pozwolity réwniez okresli¢
poziom $wiadomosci MSP w zakresie znaczenia instrumentéw wsparcia eksportu dla prowadzenia
dziatalnosci eksportowej oraz zdiagnozowac poziom ich wiedzy na temat oferowanych w regionie

(a takze na szczeblu centralnym) instrumentéw wsparcia.

1.1 Potrzeby i oczekiwania w zakresie wsparcia MSP
W tym rozdziale oméwieniu podlegaja:

. Potrzeby przedsiebiorcow z wojewddztwa Slaskiego w zakresie instrumentéw wsparcia eksportu.

Y| Wykorzystane metody badawcze:

Badanie CATI w$rdd firm z sektora MSP, Zogniskowany wywiad grupowy (FGI) z przedstawicielami MSP, Ankieta
CAWI kierowana do przedsiebiorcow.

Rozwdj dziatalnosci eksportowej jest decyzjg strategiczng, czesto determinujgcg dalszy rozwoj
przedsiebiorstwa w perspektywie srednio- i dlugookresowej. Wejscie na zagraniczne rynki moze
wyktadniczo zwiekszy¢ przychody firmy, jednak nieumiejetnie przeprowadzone moze da¢ skutek wrecz
przeciwny, generujgc nietrafione inwestycje i koszty, ktére nie przyniosg zamierzonych korzysci. Dlatego
do internacjonalizacji nalezy przystgpi¢ z odpowiednim przygotowaniem, analizujgc najpierw czy tego
typu inwestycja optaca sie oraz czy firma jest w stanie podofa¢ wyzwaniu.

Trzeba dokonac¢ oceny i analizy przedsiebiorstwa miedzy innymi pod katem mozliwosci produkcyjnych
(ustugowych), organizacyjnych oraz kapitatowych, zdobywajac jak najwieckszg wiedze na temat
potencjalnych rynkéw zagranicznych (warunki celno-podatkowe, formalno-prawne, ekonomiczne,
spoteczno-polityczne, rynkowe itp.), poznajac wady i zalety poszczegdlnych panstw, dokonujgc wyboru
odpowiedniego partnera.

Nalezy tez zadac¢ sobie pytanie, czy oferowany produkt jest konkurencyjny, czy jest przystosowany
do wymogéw danego rynku. Warto poprosi¢ potencjalnego partnera-odbiorce o $cistg wspotprace,
zwlaszcza w fazie zdobywania udziatdéw w rynku.

Do najczesciej popetnianych btedéw>? ktorych konsekwencjg moze okazac sie niepowodzenie przyjetej
metody ekspansji eksportowej zalicza sie:

. nieprzygotowanie organizacyjne (w tym braki finansowe, kadrowe, prawne),
o skupienie sie raczej na taktyce niz strategii dziatania,
. brak analizy rynkowej,

51 Pierwsze kroki w eksporcie, materiat opracowany na podstawie tresci pochodzacych z portalu www.akademiaPARP.gov.pl, Warszawa 2015

PwC Strona 89 z 341



. zniechecenie po pierwszych niepowodzeniach,
o watpliwa jakos$¢ partneréw zagranicznych,
. Zle dobrane kanaty dystrybuc;ji.

Rozwdj eksportu odbywac sie moze poprzez rézne formy prawne, dopasowane do uwarunkowan rynkow
lokalnych. Moga to by¢ np.: franchising, przekazanie licencji, budowa filii zagranicznej, zatozenie spoftki
corki, czy tez utworzenie za granicg zaktadu produkcyjnego. W przeciwienstwie do nich, eksport
(rozumiany jako sprzedaz na rynkach zagranicznych) stwarza mozliwosci wzglednie fatwych dostosowan
produktéw oraz ustug do wymagan i oczekiwan odbiorcéw na rynkach zagranicznych, bez koniecznosci
ponoszenia nadmiernych kosztéw prawnych, organizacyjnych i inwestycyjnych. Stwarza on rowniez
mozliwo$¢ sprostania konkurencji na rynkach zagranicznych. Wszystko to wymaga jednak odpowiednich
przygotowan i zasobow wyjsciowych, a takze wsparcia zewnetrznego w obszarach takich jak: analiza
potencjatu eksportowego, opracowanie strategii ekspansji na wybranych rynkach, opracowanie list
partneréw biznesowych i ich weryfikacja, organizacja spotkan B2B, organizacja misji biznesowych

i udziatu w targach, szkolenia dla personelu.

Znaczna czes¢ z wymienionych powyzej potrzeb zaspokajana jest przez réznego rodzaju instytucje
otoczenia biznesu: izby gospodarcze, firmy komercyjne, jednostki administracji publicznej, klastry,
agencje rozwoju regionalnego, agencje panstwowe szczebla centralnego. W toku badahn CATI i CAWI
respondentoéw zapytano m.in. o ich zapotrzebowanie na poszczegdlne rodzaje ustug proeksportowych.

Ankietowanych przedsiebiorcéw w badaniu CATI poproszono w pierwszej kolejnosci o wskazanie ich
gtéwnych oczekiwan odnosnie wspotpracy z instytucjg wspierajgcg eksport. Wyboru dokonywaé mozna

byto z kafeterii 8 odpowiedzi, przy czym mozliwe bylo wskazanie wiecej niz jednej ustugi.

Wykres 17. Oczekiwania firm odnosnie wspoipracy z 10B (badanie CATI)

Doradztwo — w zakresie analizy rynkéw zagranicznych
61%

Wsparcie w promocji produktu / ustugi na rynkach
zagranicznych 39%

Posrednictwo w kontaktach z zagranicznymi partnerami
biznesowymi 39%

Pozyskanie finansowania
37%

Nawigzanie kontaktow z zagranicznymi partnerami

biznesowymi 37%

Doradztwo — w zakresie przygotowania firmy do
internacjonalizacji

6%

Wsparcie w rozwoju produktu / ustugi
17%

Nawigzanie kontaktéw z krajowymi partnerami

biznesowymi 16%

Z uzyskanych odpowiedzi wynika, ze na pierwszym miejscu wsrod potrzeb badanych matych i srednich
przedsiebiorstw, z duzg przewagg nad innymi ustugami, uplasowato sie doradztwo w zakresie analizy
rynkéw zagranicznych (ponad 60% wskazan). Na kolejnych pozycjach respondenci ulokowali: wsparcie
promocyjne, posrednictwo w kontaktach z zagranicznymi partnerami, pozyskiwanie finansowania
eksportu oraz doradztwo/ audyt wstepny przygotowujacy firme do internacjonalizaciji.
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Fakt czotowej pozycji zapotrzebowania w zakresie analizy krajéw docelowych eksportu nie powinien
zaskakiwag, jesli wezmiemy pod uwage, iz badanie CATI przeprowadzono na prébie 400
przedsiebiorstw, z ktérych niemal potowa nie prowadzita jak dotad sprzedazy za granicg. Formularz
ankiety nie uwzgledniat réznic w odpowiedziach od poszczegdlnych kategorii respondentéw (np. z uwagi
na stopien ich zaawansowania), stgd tez prawdopodobnie zaobserwowane wysokie zapotrzebowanie na
najprostszy rodzaj ustug proeksportowych. Firmy prowadzace eksport, bardziej doswiadczone w takiej
dziatalnosci (od ktérych odpowiedzi zebrano w ramach badania CAWI) czesciej wyrazajg
zapotrzebowanie na bardziej rozbudowane i skomplikowane formy wsparcia.

Warto zwrdci¢ uwage na rozbieznos¢ pomiedzy wynikami uzyskanymi z ankiet w pytaniu dotyczgcym
zapotrzebowania na ustugi IOB, a odpowiedziami wskazywanymi w tej samej ankiecie CATI na
nastepujgce pytania:

. »Z jakiego powodu firma nie wykorzystuje dostepnych instrumentéw wsparcia?”. Najczesciej
wskazywana odpowiedz: nieodpowiedni zakres (45,4%),

. »Z jakich instrumentow wsparcia korzysta firma?” odpowiedzi: ,Doradztwo — w zakresie
przygotowania firmy do internacjonalizacji (14,2%)” oraz ,Doradztwo — w zakresie analizy rynkow
zagranicznych” (12,7%) znalazty sie na odpowiednio czwartym i pigtym miejscu zestawienia.

Jak wynika z pozyskanych danych, przedsiebiorcy oczekujg wsparcia doradczego ze strony
dedykowanych ku temu organizacji, jednak

Moze to by¢ spowodowane nadmiernym upowszechnieniem bezptatnych, lecz niskiej jakosci ustug
doradczych (kwestia gotowosci badanych do partycypacji w finansowaniu poszczegéinych ustug
omoéwiono w kolejnym rozdziale).

W kolejnym kroku respondentéw badania telefonicznego poproszono o odpowiedz na pytanie ,,Czy byliby
Panstwo zainteresowani nastepujgcymi rodzajami wsparcia?”, proponujgc kafeterie 14 ustug.
Zdecydowanie najwiekszy odsetek wskazan, bo az 91%, dotyczyt wykorzystania dziatan promocyjnych,
takich jak umieszczenie informacji o firmie w katalogach eksportowych, publikacjach, broszurach, w tym
w wydaniach internetowych.

Ponad 50% ankietowanych wykazato takze zainteresowanie instrumentami takimi jak wsparcie prawne
w wejsciu na rynki docelowe, udziat w konferencjach, wyszukiwanie partneréw i kontrahentéw za
granicg. Podkresli¢ nalezy, iz wszystkie z narzedzi wymienionych powyzej nalezg do ogdlnej kategorii
instrumentéw niefinansowych, ktérymi — co wynika z teorii ekonomicznych oraz badan empirycznych —
zainteresowane sg przede wszystkim przedsiebiorstwa mikro i mate, jeszcze nie eksportujgce lub
prowadzace internacjonalizacje od niedawna. Préba badawcza, dobrana na potrzeby wywiadow
telefonicznych, odzwierciedla jak wspomniano strukture wielko$ciowg i branzowg podmiotéw gospodarki
narodowej, stad tez uzyskane wyniki badania CATI wskazujg na potrzeby takich wtasnie firm.

Tabela 44. Zainteresowanie firm dostepnymi rodzajami wsparcia (badanie CATI)

Umieszczenie informacji o firmie, produktach/ustugach przedsiebiorstwa w broszurach, katalogach, 91,0%
w tym internetowych, w réznych wersjach jezykowych

Wsparcie prawne/administracyjne (np. W uzyskaniu dokumentéw uprawniajgcych wprowadzenie 74,5%
produktow lub ustug na wybrane rynki)

Udziat w konferencjach organizowanych w Polsce dot. Internacjonalizacji 63,8%
Wyszukiwanie i dobdr partneréw na rynkach docelowych 56,0%
Posrednictwo w zdobywaniu zagranicznych partneréw biznesowych 52,3%
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Doradztwo — w zakresie przygotowania Strategii Eksportu Firmy (planu rozwoju eksportu) 47,3%

Udziat w targach zagranicznych 46,8%
Ubezpieczenie transakcji i inne formy zabezpieczenia ptatnosci 45,8%
Doradztwo — w zakresie strategii finansowania zw. z internacjonalizacjg firmy 35,3%
Szkolenia dotyczace dziatalnosci eksportowe;j 33,0%
Udziat w targach w Polsce 33,0%
Doradztwo — w zakresie pozyskania danych i informacji o konkretnych rynkach 30,5%
Udziat w spotkaniach B2B 28,5%

Firmy bardziej doswiadczone w dziatalnosci na rynkach zagranicznych, czesto posiadajgce obcy kapitat
oraz klasyfikowane do kategorii Srednich firm o wiele chetniej korzystajg z instrumentéw o charakterze
finansowym, takich jak ubezpieczenia transakcji i innych form zabezpieczenia ptatnosci, doradztwa

w zakresie strategii finansowania internacjonalizacji, udziatu w targach zagranicznych i krajowych,

a takze w spotkaniach B2B.

Tendencje zaobserwowane w badaniu CATI potwierdzone sg zaréwno koncepcjami teoretycznymi, jak
réwniez wynikami badania CAWI. Dane Stowarzyszenia Eksporteréw Polskich pokazujg, ze
instrumentéw promocyjnych korzystaja przede wszystkim firmy z kapitatem krajowym (wg badan ma
to miejsce niemal dwukrotnie czesciej niz w przypadku firm z kapitatem zagranicznym), natomiast
instrumentami finansowymi byty nieco bardziej zainteresowane te drugie.

Ponadto zainteresowanie instrumentami wspierania eksportu rosnie wraz z wielkoscig przedsiebiorstwa.
Firmy srednie i duze wykorzystujg je w przyblizeniu dwukrotnie czesciej niz mate, przy czym dotyczy to
zaréwno instrumentow finansowych, jak i instrumentéw promocyjnych.

Zdecydowanie najczesciej po instrumenty wsparcia siegajg przedsiebiorstwa o srednim stopniu
specjalizacji eksportowej (udziat eksportu w sprzedazy 11-50%). Podobnie jak przedsiebiorstwa stabo
wyspecjalizowane w eksporcie (udziat eksportu w sprzedazy do 10%) sag one bardziej zainteresowane
instrumentami promocyjnymi niz finansowymi. Natomiast eksporterzy o wysokim stopniu specjalizacji
eksportowej (udziat eksportu w sprzedazy ponad 50%) znacznie cze$ciej korzystajg z instrumentéw
wsparcia finansowego niz promocyjnego.

Jesli chodzi o kierunki eksportu, to majg one znaczace przetozenie na wykazywane zainteresowanie
dostepnymi instrumentami i ich rodzajami. Co do zasady,

niz w przypadku dziatalnosci na rynkach
przewidywalnych, o bezpiecznym otoczeniu biznesowym i prawnym.

W oparciu o dane SEP oraz pozyskane wyniki badan ankietowych rysuje sie prawidtowosé, iz dla
eksporteréw o niskim stopniu specjalizacji eksportowej oraz wchodzgcych z nowymi produktami i/lub na
nowe rynki kluczowe znaczenie ma mozliwosé skorzystania z promocyjnych instrumentéw wspierania
eksportu. Natomiast wraz z umachianiem sie pozycji rynkowej firm eksportujgcych rosnie rola
instrumentéw finansowych.

Wyniki badania CAWI zdajg sie potwierdza¢ tak postawiong teze. Respondentéw zapytano w nim

0 ocene trzech rodzajéw ustug: szkolen i warsztatow, doradztwa oraz dziatan promocyjnych. W kazdym
z pytan najwiecej wskazan uzyskiwaty propozycje o wyzszym profilu specjalizacji, dostosowane do
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wymogow bardziej doswiadczonych eksporteréw, jakimi najpewniej sg przedsiebiorcy pytani w badaniu
internetowym.

W przypadku szkolen i warsztatéw najczesciej wskazywano na oferte dotyczaca: uwarunkowan
prawnych eksportu ustug i towaréw na wybrane rynki — Prawo zamoéwien publicznych obowigzujgce

w danym kraju (62%), mozliwych form prawnych prowadzenia dziatalnosci eksportowej (50%), sztuki
prezentacji, obejmujgcej m.in. wtasciwy dobdr informacji i przygotowanie prezentaciji, jak rowniez sztuki
przeprowadzenia samej prezentacji (44%).

W przypadku doradztwa i ustug informacyjnych respondenci wybierali doradztwo i pomoc w komunikacji
eksportowej, pomoc w kontaktach z zagranicznymi kontrahentami (52%), doradztwo w zakresie
opracowania planu finansowania przedsiewzie¢ eksportowych i dziatalnosci eksportowej (50%)

Tabela 45. Zainteresowanie firm szkoleniami tematycznymi (badanie CAWI)

Jakie szkolenia/ warsztaty dla eksporterow mogtyby by¢ dla Panstwa interesujace? % wskazan

Uwarunkowania prawne eksportu ustug i towaroéw na wybrane rynki — Prawo zamowien publicznych

I . 62,0%
obowiagzujgce w danym kraju
Promowanie biznesu w kraju i za granica 59,0%
Mozliwe formy prawne prowadzenia dziatalnosci eksportowej 50,0%
Sztuka prezentacji, obejmujgca m.in. wtasciwy dobér informacji i przygotowanie prezentacji jak 44.0%
réwniez sztuki przeprowadzenia samej prezentacji — zaprezentowanie swoich '
Budowanie relacji biznesowych, prowadzenie negocjacji z potencjalnymi partnerami biznesowymi 41,0%
Wykorzystanie Internetu w dziatalno$ci eksportowej — handel elektroniczny 40,0%
Wspotpraca z towarzystwami branzowymi, izbami handlowymi itd. 38,0%
Planowanie i rozwoj eksportu w firmie, sposoby i kryteria wyboru rynkéw do ekspansji, budowanie 33.0%
strategii eksportowych, wyznaczanie celéw eksportowych '
Przygotowanie oferty na rynki zagraniczne, wtasciwe pozycjonowanie marek, metody badania rynku, 31.0%
ustalanie zrédet i zdobycie niezbednych informagciji '
Techniki i sposoby pozyskiwania partneréw zagranicznych, narzedzi marketingu i negocjacji w handlu 31.0%
zagranicznym, zasady wspotpracy '
Analiza gotowosci przedsiebiorstwa do wyjscia na nowe rynki zbytu, analiza pozycji przedsiebiorstwa 26.0%
i jego produktow '
Zasady biznesowe — zwyczaje, kultura biznesowa w danym kraju 22,0%
Eksport produktéw /ustug na wybrane rynki — charakterystyka rynkdw 17,0%
Partnerzy handlowi oraz posrednicy wystepujacymi w obrocie miedzynarodowym 12,0%

Tabela 46. Zainteresowanie firm ustugami informacyjnymi i doradztwem (badanie CAWI)

Jakie ustugi informacyjne lub doradcze dla eksporterow mogtyby byé¢ dla Panstwa

% wskazan

interesujace?

Doradztwo i pomoc w komunikacji eksportowej, pomoc w kontaktach z zagranicznymi kontrahentami 52,0%
Doradztwo w zakresie opracowania planu finansowania przedsiewzig¢ eksportowych i dziatalnosci 50.0%
eksportowej '
Doradztwo w zakresie eksportu i sprzedazy online 46,0%
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Jakie ustugi informacyjne lub doradcze dla eksporteréw mogtyby by¢ dla Panstwa

% wskazan

interesujace?

Wsparcie w realizacji badan marketingowych i interpretacji ich wynikow (identyfikacja, kontakt 43.0%
z odpowiednimi agencjami badajgcymi rynki) '
Wyszukiwanie i dobdr partneréw na rynkach zagranicznych 43,0%
Doradztwo w zakresie opracowania koncepcji wizerunku mojej firmy, pozycjonowania marki na 42.0%

wybranych rynkach docelowych

Doradztwo w zakresie lokalnych warunkéw gospodarczych, regulacji prawnych na wybranych 39 0%
rynkach zagranicznych ’

Ocena gotowosci mojej firmy do rozpoczecia eksportu, doradztwo w zakresie opracowania 34.0%
strategii/planow rozwoju eksportu w przedsiebiorstwie '

Uzyskanie niezbednych dokumentéw uprawniajgcych do wprowadzenia produktéw lub ustug mojej 30.0%
firmy na wybrane rynki zagraniczne '

Ustugi doradcze w obszarze pozyskiwania gwarancji bgdz kredytéw na dziatalno$¢ eksportowg 18,0%

Tabela 47. Zainteresowanie firm dziataniami promujgcymi eksporterow (badanie CAWI)

Jakie dzialania promocyjne wspierajace przedsiebiorstwa w zakresie internacjonalizacji moglyby %

by¢ dla Panstwa interesujace? wskazan
Targi w Polsce 40,0%
Targi zagraniczne 28,0%
Spotkania B2B z eksporterami z regionu sprzedajgcymi swoje produkty/ustugi na wybrane rynki 26,0%
Konferencje migdzynarodowe 11,0%
Misje gospodarcze przyjazdowe dla potencjalnych kontrahentow 10,0%
Misje gospodarcze wyjazdowe 6,0%
Wizyty studyjne 4,0%

W tym miejscu nalezy zwroci¢ uwage na sygnalizowany w wynikach badan CATI i CAWI trend,
polegajacy na dynamicznym rozwoju e-eksportu, ktéry posrednio wynika oczywiscie z ogélnego
rozwoju e-handlu wywotanego pandemig COVID-19. Obecnie jedynie ok. 4% polskich firm prowadzi
sprzedaz internetowg produktow i ustug do innych krajow, przy sredniej unijnej na poziomie 7%. Polski e-
commerce z 30-proc. wzrostem obrotow w tym roku nalezy do najbardziej dynamicznie rosnacych
rynkéw europejskich®2. 40% respondentéw CAWI wykazato zainteresowanie szkoleniami z zakresu
wykorzystania Internetu w dziatalnosci gospodarczej. Przewiduje sie, ze odsetek ten bedzie rést w roku
2021 z uwagi na utrzymujaca sie niepewnos¢ odnosnie warunkéw prowadzenia tradycyjnych form
eksportu, zaleznych m.in. od organizacji targéow, bezposrednich spotkan czy tez zachowania ciggtosci
tahcuchdéw dostaw.

Zarowno platformy sprzedazowe, ich software i systemy optat, jak i producenci a takze klienci i dostawcy
w pandemicznej rzeczywistosci musieli przejs¢ przyspieszony kurs efektywnosci i kreatywnosci.
Usprawnienia, ktére trwaty czesto mniej niz pét roku w normalnych warunkach zajetyby nawet 3 lata —
twierdzg autorzy raportu jednostki analitycznej 300Research. Pozwoli to najprawdopodobniej na dalszy

52 Raport 300Research, https://300gospodarka.pl/, dostep 11.02.2021
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szybki wzrost tego segmentu rynku, a e-eksport stanie sie istotnym narzedziem ekspans;ji wielu
przedsiebiorstw, zwtaszcza w branzach nie wymagajgcych kosztowych inwestycji infrastrukturalnych.

Dla polskich firm, pozbawionych w tradycyjnych kanatach dystrybucji i fancuchach dostaw wptywu na
procesy decyzyjne i generowanie wartosci dodanej, rozwoj e-eksportu moze by¢ znakomitg okazjg do
zajecia korzystnych nisz rynkowych za granica.

Wykres 18. Zainteresowanie firm narzedziami promocji (badanie CAWI)

Udziat w konferencjach 11%

Reklama outdoorowa 19%

Reklama w radio 22%

Ulotki, katalogi, itp. 27%

Reklama w prasie 33%

Aplikacje mobilne 41%

Spotkania B2B 44%

Stoisko wystawiennicze 44%

Internet / social media 88%

W ramach badania CAWI respondentéw zapytano takze o preferencje odnosnie wykorzystania réznych
kanatoéw komunikacji do promogiji ich produktéw na rynkach zagranicznych. Az 88% sposrod nich
wskazato, iz kanat internetowy (w tym media spotecznosciowe) jest bardzo wazny lub wazny, podczas
gdy tradycyjne nosniki tresci (reklama w prasie, ulotki, katalogi i inne materiaty promocyjne, radio)
okazujg sie znacznie mniej popularne. 44% badanych docenia natomiast w dalszym ciggu znaczenie
bezposredniego kontaktu z klientami i kontrahentami, podczas targéw czy w formule B2B.

1.2 Gotowos¢ do odptatnosci lub ponoszenia wktadu wtasnego
w zwigzku z uczestnictwem w réznego rodzaju dziataniach
wspierajgcych

W tym rozdziale oméwieniu podlega:

) Aspekt dojrzatosci organizacyjnej przedsigbiorstw z wojewodztwa $lgskiego w zakresie
finansowego partycypowania w inicjatywach proeksportowych (w roli beneficjenta tychze dziatan).

|1 Wykorzystane metody badawcze:

Analiza WTP (willingness-to-pay) na podstawie ankiety CAWI, Badanie CATI wéréd firm z sektora MSP,
Zogniskowany wywiad grupowy (FGI) z przedstawicielami sektora MSP, Warsztat strategiczny z przedstawicielami
Zamawiajgcego, instytucji otoczenia biznesu i jednostek samorzadu terytorialnego.
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Polskie firmy co do zasady niechetne sg ponoszeniu kosztéw, ktére w ich odczuciu nie przektadajg sie
w sposoéb wymierny i szybki na korzysci biznesowe. Przyktadowo, w sierpniu 2020 r. na zlecenie
Zwigzku Przedsiebiorcéw i Pracodawcow zesp6t badawczy Maison&Partners zrealizowat badanie CAWI
na prébie prawie 600 przedsiebiorstw, pytajgc ich, czy poparliby koncepcje obowigzkowego zrzeszania
firm w powszechnym samorzadzie gospodarczym oraz czy byliby gotowi ptaci¢ za jego ustugi. W obu
przypadkach uzyskano znacznie wiecej odpowiedzi negatywnych niz twierdzgcych — 43% gtosow na
,hie” dla samej idei oraz 44% dla odptatnosci (przy odpowiednio 11% i 13% wskazan pozytywnych oraz
46% i 43% ,nie mam zdania”)®:.

Co ciekawe, jak podaje ZPP, najwiecej przeciwnikdw obu propozycji obserwuje sie w mikro firmach.
Najbardziej niechetny wobec obowigzku uczestnictwa firm w powszechnym samorzadzie gospodarczym
jest sektor ustug, ktérego rola w gospodarce roénie. Warto zwréci¢ uwage, ze ogolny wskaznik nastrojow
gospodarczych Busometr ZPP jest najnizszy w tym sektorze, co moze by¢ zwigzane z niechecig wobec
ponoszenia jakichkolwiek dodatkowych opfat.

W ramach prac nad niniejszym Raportem o gotowos¢ do partycypowania w kosztach ustug
proeksportowych zapytano takze przedsiebiorcow z wojewddztwa $lgskiego. Do analiz wykorzystano
metode WTP (willingness-to-pay), czyli metode gotowosci do ptacenia. Metoda ta pozwala na
oszacowanie wartosci i wycene wartosci z zatozenia trudnych do zmierzenia; polega na uzyskaniu od
potencjalnych lub obecnych uzytkownikéw odpowiedzi na pytanie, czy byliby w stanie zaptaci¢ za
okreslong ustuge Swiadczong przez srodowisko zewnetrzne (np. strone publiczng), a jesli tak to ile.

Metoda znajduje zastosowanie gtéwnie w zagadnieniach zwigzanych z medycyng lub ekologia, jednakze
uzywa sie jej réwniez do okreslenia potencjatu do samofinansowania ustug swiadczonych przez strone
publiczng na rzecz mieszkancow, przedsiebiorcow itp.

Dane do analizy WTP zostaly pozyskane w ramach badania CATI, CAWI i IDI oraz w toku prac
warsztatowych. Respondentéw ankiety telefonicznej poproszono w pierwszej kolejnosci o wskazanie,
czy byliby zainteresowani proponowanymi rodzajami wsparcia (kafeteria odpowiedzi; wyniki
zaprezentowano w rozdziale 11.1), a nastepnie, aby dla kazdego z nich okreslili swojg gotowos¢ do
poniesienia wydatkéw na dang ustuge (odptatno$é czesciowa lub catkowita).

Uzyskane odpowiedzi sg wysoce niejednoznaczne. Respondenci najczesciej wskazali bowiem zaréwno
gotowos¢ do pfacenia za ustugi finansowe, dos¢ specjalistyczne i kosztowne, jak ubezpieczenie
transakcji (93,4% gotowosci), jak réwniez i prostsze, np. szkolenia eksportowe (93,1%) czy tez promocja
firmy w katalogach i broszurach (90,9%). Najnizszg che¢ do partycypacji w kosztach zanotowano

w przypadku udziatu w ré6znego rodzaju wydarzeniach: konferencjach nt. internacjonalizacji (67,4%),
udziat w spotkaniach B2B (49,1%) oraz udziat w targach krajowych (44,7%).

53 Uczestnictwo firm w powszechnym samorzgdzie gospodarczym, Raport z badania ilosciowego dostepny na stronie zpp.net.pl
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Wykres 19. Gofowos$¢ do odpfatnosci za ustugi proeksportowe (badanie CATI)

Czy byliby Panstwo sktonni zaptaci¢ za nastepujgce rodzaje wsparcia?

Udziat w targach w Polsce

Udziat w spotkaniach B2B

Udziat w konferencjach organizowanych w Polsce dot.
internacjonalizaciji

Wsparcie prawne/administracyjne
Doradztwo — w zakresie strategii finansowania eksportu
Udziat w targach zagranicznych

Wyszukiwanie i dobor partneréow na rynkach docelowych

Doradztwo - w zakresie pozyskania danych i informacji o
rynkach zagranicznych

Doradztwo — w zakresie przygotowania strategii eksportowej

Posrednictwo w zdobywaniu zagranicznych partneréw
biznesowych

Promocja firmy w broszurach, katalogach, itp.

Szkolenia dotyczgce dziatalnosci eksportowej

Ubezpieczenie transakcji i inne formy zabezpieczenia
ptatnosci

44, 7%

49,1%

67,4%

78,9%

Aby zinterpretowaé uzyskane dane, nalezy je zestawi¢ z omdéwiong wczesniej liczbg wskazan
zapotrzebowania na dany rodzaj ustug, poniewaz mozliwo$¢ zadeklarowania gotowosci do optatnosci
dostepna byta w formularzu CATI jedynie dla respondentow, ktory wskazali konkretng ustuge.

Zaprezentowane w ten sposéb dane wskazuja, iz:

Najnizszg gotowos¢ do odptatnosci w relacji do zainteresowania dang ustugg zadeklarowano

w odniesieniu do najbardziej podstawowych elementéw oferty IOB, tj. szkolen, doradztwa
(pozyskiwanie informaciji) i poszukiwania partnerow zagranicznych. Wynika to najprawdopodobniej
z faktu najwiekszego rozpowszechnienia takich ustug, ich bezptatnosci oraz — jak wynika

z przywotanych we wczesniejszych rozdziatach danych — stosunkowo niskiej oceny ich jakosci.
Przedsiebiorcy nie chcg wiec ptaci¢ za ustugi, ktére w ich przekonaniu winny pozosta¢ darmowe,
i najpewniej nie bedg chcieli tego robic¢ tak dtugo, jak nie dostrzegg w nich istotnej korzysci.
Dotyczy to zwtaszcza bardziej doswiadczonych eksporteréw, ktérzy z ustug takich korzystac nie

potrzebuja.

a jednoczesnie o (szybko) mierzalnym efekcie takich jak udziat w targach krajowych
i zagranicznych, opracowanie planu rozwoju eksportu czy pozyskiwanie finansowania dla

eksportu.

PwC

84,4%
87,7%
88,4%
88,5%
89,4%

90,0%

90,9%
93,1%

93,4%

Najwiekszg gotowos¢ do odptatnosci zanotowano w przypadku ustug bardziej zaawansowanych,
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Wykres 20. Gotowos$¢ do odpfatnosci za ustugi proeksportowe (badanie CATI)

Promocja firmy w broszurach, katalogach, itp.

w
w

Wsparcie prawne/administracyjne

Udziat w konferencjach organizowanych w Polsce dot.
internacjonalizacji

[e)]

Wyszukiwanie i dobdr partneréw na rynkach docelowych

N
[y

Posrednictwo w zdobywaniu zagranicznych partnerow
biznesowych

Doradztwo — w zakresie przygotowania strategii eksportowej

Udziat w targach zagranicznych

Ubezpieczenie transakcji i inne formy zabezpieczenia
ptatnosci

Udziat w targach w Polsce

Doradztwo — w zakresie strategii finansowania eksportu

N

Udziat w spotkaniach B2B

Szkolenia dotyczace dziatalnosci eksportowej

~
w

Doradztwo - w zakresie pozyskania danych o konkretnych
rynkach

[
o

N
[
ol B I
fo) N
w
(o]
w

mgotowosc¢ do ptacenia  mliczba zaintresowanych

Aby oceni¢ krancowg gotowos¢ przedsiebiorcéw z wojewoddztwa $lgskiego do odptatnosci za korzystanie

z dostepnych ustug, zapytano ich takze o budzet, jaki byliby w stanie przeznaczy¢ na pozyskanie
kontraktéw zagranicznych:

. zdecydowana wiekszos$¢, bo prawie 2/3 badanych wskazata najnizszy mozliwy przedziat cenowy
(do 20 tys. PLN),

. 31% badanych jest gotowa wydac¢ nieco wiecej, bo maksymalnie 50 tys. PLN,

. jedynie 5% (tj. 4 wskazania w ankiecie) respondentéw akceptuje wydatki przekraczajace ten
pufap.

Potwierdza sie zatem stwierdzona i opisana specyfika polskiego rynku, zgodnie z ktérg dla wielu firm,
zwlaszcza mikro i matych, kluczowymi czynnikami przy ocenie atrakcyjno$ci danego rozwigzania jest
koszt i wymierna korzys¢ w perspektywie krétkookresowe;.
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Wykres 21. Akceptowalne koszty ustug proeksportowych (badanie CATI)

4:3%1 1,0%

= Do 20.000 zt

Od 20 001 do 50 000 zt
= Od 50 001 do 150 000 zt
m Powyzej 150 001 zt

30,5%

Pytania w ramach metodyki willingness-to-pay zadano takze respondentom wywiadéw internetowych
CAWI. Byly one jednak, z racji konstrukcji i zatozen tego narzedzia, nieco inaczej sformutowane niz

w badaniu CATI. Ankietowanym zadano pytanie czy byliby zainteresowani przedstawionymi w kafeterii
odpowiedzi rodzajami ustug, podzielonych na trzy kategorie (doradztwo, szkolenia, promocja eksportu),
a nastepnie tych, ktorzy wskazali dang opcje poproszono o ocene (TAK/NIE) gotowosci do
wspoéifinansowania.

Jesli chodzi o ustugi szkoleniowe, to najwiekszg gotowos$¢ do ptacenia zaobserwowano w odniesieniu do
ustug bardzo konkretnych, dotyczgcych podnoszenia wybranych kompetenciji, istotnych dla eksportu,
takich jak:

. promowanie biznesu w kraju i za granicg (34%),

) sztuka prezentacji, obejmujgca m.in. wtasciwy dobdr informacji i przygotowanie prezentacji jak
réwniez sztuki przeprowadzenia samej prezentacji — zaprezentowanie swoich produktéw, swojej
firmy i siebie podczas spotkan, wydarzen biznesowych, targéw (31%),

. planowanie i rozwdj eksportu w firmie, sposoby i kryteria wyboru rynkéw do ekspansji, budowanie
strategii eksportowych, wyznaczanie celow eksportowych (28%).

Warto takze zwrdci¢ uwage na fakt, iz mimo ze wasko profilowane szkolenia (np. prawo zamowien
publicznych na rynkach zagranicznych lub pozyskiwanie partneréw biznesowych) cieszg sie srednio
nizszym zainteresowaniem badanych, o tyle sg oni czes$ciej sktonni do wspéifinansowania uczestnictwa
w takich warsztatach, co wynika z wiekszego doswiadczenia eksporteréw, udzielajgcych odpowiedzi.
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Wykres 22. Gotowos¢ do odpfatnosci za szkolenia proeksportowe (badanie CAWI)

WTP - szkolenia

PZP na rynku docelowym - T e 62%
Promowanie biznesu (kraj/zagranica) o I 59%
Formy prawne prowadzenia eksportu L e 50%
Sztuka prezentaci - [ e e 44%
Negocjacje biznesowe i S 41%
E-eksport e — 40%
Wspdtpraca z organizacjami branzowymi | e 38%
Budowanie strategii eksportowych s 33%
Pozyskiwanie partneréw zagranicznych LT 3%
Przygotowanie oferty na rynki zagraniczne L 3%
Audyt gotowosci do eksportu e eSS om0

Kultura biznesowa s s 22%
Charakterystyka rynkéw docelowych LT 1%

Partnerzy i posrednicy handlowi _A’ 12%

% gotowych do ptacenia m % zainteresowanych

Ustugi informacyjne i doradcze, jako najbardziej rozpowszechnione na rynku, bardzo czesto
nieodptatnie, cieszg sie z jednej strony najwickszym zainteresowaniem respondentéw badania CAWI
(podobnie jak badania CATI), lecz srednia gotowos¢ do ptacenia za nie jest nizsza, niz w przypadku
ustug szkoleniowych, bardzo skomplikowanych i $wiadczonych na wyzszym poziomie merytorycznym.

Przedsiebiorcy najbardziej sktonni sg do ponoszenia kosztow realizaciji i interpretacji wynikow badan
marketingowych dotyczacych sytuaciji i strategii biznesowych na wskazanych rynkach docelowych
(34%). Nie powinno to zaskakiwa¢, gdyz o ile rynki europejskie sg przez firmy z wojewddztwa $Slaskiego
dobrze rozeznane, o tyle coraz czestsza (na co wskazujg dane KAS) ekspansja poza nasz kontynent
wymaga znakomitego przygotowania informacyjnego. Ponadto ustugi takie sg zwykle dos¢ drogie,
zwlaszcza w zestawieniu z innymi rodzajami doradztwa, co sprawia, iz decydujg sie na nie bardziej
zaawansowani eksporterzy, o przecietnie wyzszej tolerancji na koszty niezbedne do poniesienia.

Inne z pozadanych i chetniej optacanych ustug doradczych to:

. wyszukiwanie partnerdw na rynkach zagranicznych (26%),
. doradztwo w zakresie eksportu i sprzedazy online (22%),
. analizy finansowe eksportu (21%).
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Wykres 23. Gotowos¢ do odpfatnosci za doradztwo proeksportowe (badanie CAWI)

WTP - doradztwo

; ; ; 19,0%
Pomoc w kontaktach z zZagranicznymi kontrahentami — 52,0%

21,0%

Analizy finansowe eksport - e 50,0%

22,0%

Doradztwo w zakresie eksportu I Splzedazy online — 46,0%

; ; < ; 26,0%
Wyszukiwanie partneréow na rynkach zagranicznych — 43.0%
realizacja i interpretacja badan marketingowych 34,0%
P 43,0%
Doradztwo w zakresie koncepcji wizerunku firmy 17,0%
P e 42,0%

14,0%

Rregulacie prawne na rynkach docelowyeh - I 39,0%

21,0%

Ocena gotowosci do eksportu / opracowanie PRE — 34.0%
Certyfikaty, pozwolenia, zgody na rynkach 16,0%
docelowych P 30,0%

2,0%

Pozyskiwanie gwaranc;ji / kredytow _ 18.0%

% gotowych do ptacenia m % zainteresowanych

Jak wynika z badania CAWI, ustugi promocyjne sg dla przedsiebiorcow z wojewddztwa Slaskiego
najtrudniejsze w odbiorze i realizacji. Roéwniez $rednio najnizszy odsetek przedsiebiorcow (jedynie 14%)
jest gotowych do ich wspoffinansowania. Wyjasni¢ to nalezy wzglednym skomplikowaniem, zwtaszcza
logistycznym, ustug takich jak udziat w targach, wigzgcy sie koniecznoscig poniesienia szeregu innych
kosztéw, poza np. wynajmem przestrzeni samego stoiska.

Co wiecej, dziatajgce od kilkunastu lat programy wsparcia (krajowe, w ramach programéw operacyjnych
zarzadzanych przez PARP oraz regionalne, w ramach RPO) sprawity, iz pewna czes¢ firm przywykta

do korzystania z dotacji na wyjazdy zagraniczne i oczekuje analogicznych form wsparcia w okresie 2021-
2027, zmniejszajac ich sktonnos¢ do ptacenia.
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Wykres 24. Gotowos$¢ do odpfatnosci za dziatania proeksportowe (badanie CAWI)
WTP - promocja

0,
T P 0
(]
Targi zagraniczne 26%
D 8%
Spotkania B2B z eksporterami z regionu sprzedajgcymi 19%
swoje produkty/ustugi na wybrane rynki T
0,
Konferencje miedzynarodowe _9 /01 1%
0
Misje gospodarcze przyjazdowe dla potencjalnych 6%
kontrahentow [ 0%
Misje gospodarcze wyjazdowe 5%
L &%

Wizyty studyjne 3%
YSHIIN® T 4%

% gotowych do ptacenia  m % zainteresowanych

W ponizszej tabeli przedstawiono srednie odczyty zainteresowania i gotowosci do ptacenia dla trzech
okreslonych w ankiecie CAWI kategorii ustug: doradztwa, szkolen i dziatar promocyjnych.

Tabela 48. Srednie zainteresowanie i odpfatnosci za poszczegélne rodzaje ustug proeksportowych (badanie CAWI)

Kategorie ustug Srednie zainteresowanie Srednia gotowosé do ptacenia

Szkolenia 36% 21%
Doradztwo 40% 19%
Promocja 18% 14%

[I.3 Ocena narzedzi wsparcia internacjonalizaciji
W tym rozdziale omowieniu bedzie podlegac:

. Ocena dostepnych instrumentow wsparcia, okreslenie skali doswiadczen w korzystaniu z nich
w oparciu o doswiadczenia przedsiebiorstw z wojewddztwa Slgskiego.

Wykorzystane metody badawcze:

Badanie CATI w$rdd firm z sektora MSP, Badanie CAWI, Indywidualne wywiady pogtebione (IDI) z ekspertami
zewnetrznymi

Koncowe czesci obu przeprowadzonych badan ankietowych, zaréwno telefonicznego CATI,
jak i internetowego CAWI, poswiecone byty ocenie wykorzystywanych przez przedsiebiorcéw
narzedzi wsparcia. Kwestia na poruszana byta takze w toku indywidualnych wywiadéw pogtebionych

Page 102 of 341 PwC



(IDI) z przedstawicielami instytucji otoczenia biznesu na szczeblu regionalnym i krajowym. Pozwolito
to na jakosciowg ocene i uzupetnienie pozyskanych danych ankietowych.

Celem realizowanych badan byla zarbwno ocena poszczegdinych instrumentéw publicznej polityki na
rzecz eksportu, jak i kompleksowego systemu wsparcia, funkcjonujgcego na szczeblu centralnym,
regionalnym i lokalnym.

Pierwszy publiczny system wsparcia eksportu na swiecie wprowadzono juz w 1919 roku w Wielkiej
Brytanii. Sladem Zjednoczonego Krélestwa ruszyty najwieksze gospodarki $wiata i dzisiaj nie ma juz
liczacego sie w handlu migdzynarodowym kraju czy regionu, ktéry takiego systemu by nie realizowat lub
nie planowat jego wdrozenia.

Poczgtkowo panstwowe systemy wsparcia eksportu powstaty w celu zréwnania szans rodzimych
przedsigbiorcéw na rynkach swiatowych w rywalizacji z zagraniczng konkurencjg. Kluczowym
elementem systemu jest wspieranie eksportu produktéw danej gospodarki (kraju, rzadziej stanu lub
regionu). Z tego wzgledu wiekszos$¢ panstw szczegdtowo okresla jakie towary i ustugi uznawane sg za
produkty krajowe i mogg by¢ sprzedawane za granice z uzyciem panstwowych narzedzi wspierania
eksportu. Na gruncie polskim zasady te zapisane sg w rozporzgdzeniu Ministra Gospodarki z dnia 19
grudnia 2014 roku oraz ustawie o gwarantowanych przez Skarb Panstwa ubezpieczeniach eksportowych
z dnia 7 lipca 1994 roku>*.

Na wstepie warto jednak podkresli¢, iz pewne kontrowersje wérdd respondentdw budzit sam fakt
istnienia w Polsce i w wojewddztwie Slgskim ,systemu wsparcia eksportu”. Wielu z pytanych
przedsigbiorcéw zgtaszato zastrzezenia co do ,kompleksowosci” oraz ,systemowosci” oferowanego
wsparcia, wskazujgc na czesty brak powigzania ze sobg (a nawet sprzecznos¢) podejmowanych dziatan.
Cytujgc menedzera jednej z firm:

Powyzsza uwaga stanowi swoistg wytyczng dla podmiotéw kreujgcych polityke gospodarczg
wojewddztwa Slaskiego w nadchodzacej dekadzie 2021-2030. Jednym z najczesciej wskazywanych
przyktadéw braku koordynacji dziatan moze by¢ rownolegte funkcjonowanie dofinansowan na udziat

w imprezach targowo-wystawienniczych w perspektywie finansowej 2014-2020 w ramach regionalnych
programéw operacyjnych oraz PO Inteligentny Rozwdj (konkursy Go to Brand). Brak wyraznej linii
demarkacyjnej, rozbiezne terminy naboréw oraz rozbiezne zasady intensywnosci wsparcia utrudniaty
optymalng alokacje dostepnych zasobdéw wsrdd przedsiebiorstw o najwiekszym potencjale eksportowym.

Analiza szczegétowych wynikéw badanh ankietowych, ponownie pozwala zauwazyé réznice
w odpowiedziach uzyskiwanych od respondentéw CATI (Srednio mniej doswiadczonych eksporterow)
wzgledem analogicznych rezultatéw badania CAWI.

W badaniu telefonicznym, z racji jego konstrukcji i logiki, problematyke oceny instrumentéw wsparcia
potraktowano w nastepujgcy sposoéb: ankietowanych poproszono o wskazanie gtéwnych przeszkod
i barier w uzyskaniu wsparcia od instytucji wspierajgcej eksport sposrod kafeterii odpowiedzi. Najczesciej

54 Na podstawie danych KUKE
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wskazywana opcja to niewielka skala prowadzonej przez firme dziatalno$ci (ponad 1/3 wskazan).
Powyzej 20% wskazan uzyskaty tez opcje: zbyt wysoki wymagany wktad wtasny (27,3%) oraz brak
wiedzy na temat mozliwego zakresu wspotpracy (21%)., Skomplikowane procedury negatywnie wptywajg
na ocene dostepnosci instrumentéw wsparcia, jednakze waga tego czynnika zdaje sie zmniejszac, co
wskazuje na postepujgce uproszenie zasad korzystania i udzielania wsparcia.

Niemniej jednak przedstawiony ponizej ranking odpowiedzi respondentéw swiadczy w dalszym ciggu
0

zwykle réowniez niedoswiadczonych w internacjonalizacji. Instytucje
publiczne oraz IOB majg na tym polu do odegrania istotng role:

. powinny one w jeszcze dalej idgcy sposob utatwi¢ mozliwosci korzystania z dostepnych
instrumentéw réwniez dla mikro i matych firm, posiadajgcych najmniej kompetencji eksportowych,
a zatem i najwieksze zapotrzebowanie w tym zakresie,

. odnosi sie to zwlaszcza do najbardziej podstawowych rodzajéw ustug, takich jak udzielanie
informacji, doradztwo czy pomoc prawna. Jednoczesnie ustugi te sg najmniej kosztowne
i wzglednie tatwe we wdrozeniu,

. koniecznos¢ zabezpieczenia wktadu wtasnego, zwtaszcza w projektach wspétfinansowanych ze
Srodkoéw europejskich, zapewne pozostanie barierg dla pewnej grupy przedsigbiorstw z uwagi na
niezalezne od regulacji krajowych i regionalnych uwarunkowania prawa wspoélnotowego.
Nalezatoby jednak zadbac¢ o elastyczne podejscie wzgledem sposobdéw wykazywania takiego
wkiadu. Aspekt ten ma znaczenie réwniez w kontekscie omawianej w poprzednim rozdziale
gotowosci do ptacenia za ustugi proeksportowe,

. dopasowanie oferty powinno nastgpi¢ rowniez w zakresie ustug, bedgcych wymogiem ewolucji
modeli gospodarczych. Dotyczy to przede wszystkim e-eksportu jako narzedzia skutecznego
w ekspansji zagranicznej firm zatrudniajgcych jedynie kilku pracownikéw.

Godny uwagi jest relatywnie niewielki odsetek wskazan na czynniki zwigzane z szeroko pojmowang
kondycja finansowg jako przeszkodg w uzyskaniu wsparcia - problemy z ptynnoscig dotykajg 15%
badanych, wymagania wzgledem zabezpieczenia transakcji 9,8%, a posiadanie zdolnosci kredytowej —
zaledwie 7,8%. Wydaje sig to by¢ efektem kilku lat dobrej koniunktury przed 2020 roku, a takze
zachodzacych proceséw konsolidaciji rynkowej, przez co aktywne pozostajg przedsiebiorstwa silniejsze,
o stabilnych podstawach finansowych. Oczywiscie kryzys pandemiczny negatywnie wptynat na korzystne
trendy ostatnich lat, niemniej jednak w Il potowie 2020 roku 60% firm deklarowato, Zze ma zapasy gotowki
na ponad trzy miesigce, a tylko 5% nie miato zadnych rezerw finansowych®°.

Podsumowanie uzyskanych wynikéw badania CATI przedstawiono w ponizszej tabeli:

Tabela 49. Bariery w uzyskaniu wsparcia na rzecz eksportu od 10B (badanie CATI)

Skala prowadzonej dziatalnosci 36,8%
Wymagany wktad wiasny 27,3%
Brak wiedzy na temat mozliwego zakresu wspotpracy 21,0%
Skomplikowane procedury i wymogi formalne 19,3%
Brak do$wiadczenia we wspotpracy z instytucjg zewnetrzng 16,5%
Wymagania wzgledem ptynnosci 15,0%

55 Na podstawie badan Polskiego Funduszu Rozwoju i Polskiego Instytutu Ekonomicznego
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Wymagania wzgledem zabezpieczenia transakgji 9,8%
Posiadanie zdolnosci kredytowej 7,8%

Obawy co do wspotpracy z instytucjg zewnetrzng 6,0%

Badanie CAWI, w zakresie oceny instrumentéw wsparcia miato charakter o wiele bardziej jakosciowy.
Respondentéw poproszono o przyporzgdkowanie not od 1 (najnizsza) do 5 (najwyzsza) dla 17 instytuciji
lub rodzajow instytucji szczebla krajowego, wojewddzkiego lub lokalnego pod katem spetniania 13
kryteriow oceny:

. pierwsze z pytan dotyczyto ogdinej oceny instytucji (najskuteczniejsze instytucje we wspieraniu
eksporteréw lub firm planujgcych internacjonalizacje),

. kolejne 12 pytan dotyczyto poszczegdlnych aspektéw dziatania tych instytuciji.

W efekcie uzyskano zestaw wynikow pozwalajgcych na jakosciowg ocene oferty proeksportowej I0B
dostepnej w wojewddztwie slgskim.

Z uzyskanych wynikow (zarowno ogolnej oceny IOB, jak i poszczegdlnych elementéw procesu
Swiadczenia ustug) wynika, ze najwyzej oceniana jest dzialalnosc Polskiej Agencji Rozwoju
Przedsiebiorczosci. Na kolejnych miejscach plasujg sie: Bank Gospodarstwa Krajowego, stuzby
dyplomatyczne RP za granicg, agencje rozwoju regionalnego i lokalnego.

Urzad Marszatkowski Wojewodztwa Slgskiego zajmuje natomiast:
. pigte miejsce w rankingu najskuteczniejszych instytucji we wspieraniu eksporterow lub firm

planujgcych internacjonalizacje (18 wskazan oceny wysokiej lub bardzo wysokiej z préby n=100),

. siodmag pozycje w rankingu usrednionych odpowiedzi dla 12 czynnikéw oceny (Srednia wskazan
14,7 oceny wysokiej lub bardzo wysokiej z préby n=100).

W ponizszych tabelach i wykresach zaprezentowano zbiorczo wyniki ankiety CAWI dotyczgce oceny
instrumentéw wsparcia; skupiono sie ha podsumowaniu liczby ocen o wadze 4 lub 5. Tabela 51 stanowi
liczbowa ilustracje danych, przedstawionych graficznie na wykresie 25.

Tabela 50. Najskuteczniejsze instytucje we wspieraniu eksporterow lub planujgcych internacjonalizacje (badanie
CAWI)

Liczba wskazan

Najskuteczniejsze instytucje we wspieraniu eksporteréw lub planujacych internacjonalizacje 4lub 5

Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci (PARP) 48
Bank Gospodarstwa Krajowego 27
Ambasady i Konsulaty RP 24
Agencje rozwoju regionalnego i przedsiebiorczo$ci 23
Urzad Marszatkowski 18
Regionalna Izba Gospodarcza w Katowicach 17
Polska Agencja Inwestycji i Handlu (PAIH) 17
Zagraniczne Biura Handlowe (ZBH) 16
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Liczba wskazan

Najskuteczniejsze instytucje we wspieraniu eksporteréw lub planujacych internacjonalizacje 4lub 5
Ponadnarodowe Izby Przemystowo-Handlowe 15
Korporacja Ubezpieczen Kredytow Eksportowych (KUKE) 11
Fundusz Gérnoslaski S.A. 10
Krajowa Izba Gospodarcza w Warszawie 9
8

Inne podmioty reprezentujgce samorzad gospodarczy na poziomie regionalnym (organizacje
pracodawcow i przedsiebiorcéw, izby rzemiesinicze oraz przemystowe)

Samorzad terytorialny wojewddztwa $lgskiego — Urzad Miasta
Inne instytucje finansowe

Publiczne stuzby zatrudnienia (powiatowe i wojewddzkie urzedy pracy — PUP i WUP)

o W ~ b

Samorzad terytorialny wojewddztwa $lgskiego — Urzad Gminy
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Liczba wskazan dla obszaru oceny

Profesjonalizm
doradcow

Spetnienie oczekiwan:
jakos¢ obstugi

Sposob reagowania na

zapytania

Spetnienie oczekiwan:
zakres obstugi

Szybkos¢ dziatania

instytucji

Proces administracyjny

wyczerpujacej

Udzielanie
informacji

rozpoczeciem eksportu

Obstuga przed
i wtrakcie

>
t
o
o
O
‘0
o
H
o
(]
4
°
o
£
o
X

proponowanych

Nowatorstwo
rozwigzan

i produktow lokalnych
eksporterow w trakcie

Obstuga operacyjna
eksportu

Promocja regionu
Srednia ocen

Polska Agencja Rozwoju Przedsigbiorczosci (PARP) 48 48 48 46 48 47 46 37 40 34 43 27 42,7
Bank Gospodarstwa Krajowego 27 27 27 26 27 26 14 16 25 21 15 16 22,3
Agencije rozwoju regionalnego i przedsiebiorczosci 23 23 23 23 22 22 23 21 20 15 23 13 20,9
Ambasady i Konsulaty RP 23 23 24 21 18 19 18 18 4 6 2 14 15,8
Regionalna Izba Gospodarcza w Katowicach 17 17 16 17 16 15 16 16 15 16 17 10 15,7
Polska Agencja Inwestyciji i Handlu (PAIH) 17 17 17 17 17 17 17 17 15 12 10 11 15,3
Urzad Marszatkowski WS 18 18 17 18 17 18 17 16 16 4 5 12 14,7
Zagraniczne Biura Handlowe (ZBH) 16 16 16 16 16 15 16 16 14 12 4 9 13,8
Ponadnarodowe Izby Przemystowo-Handlowe 13 15 15 14 15 14 14 14 14 10 6 7 12,6
Fundusz Gérnoslaski S.A. 10 10 9 9 10 9 10 9 9 6 9 6 8,8
Korporacja Ubezpieczen Kredytéw Eksportowych (KUKE) 11 11 11 11 10 10 9 8 2 11 2 4 8,3
Krajowa Izba Gospodarcza w Warszawie 9 9 9 9 9 8 9 8 8 7 1 6 7,7
Organizacje pracodawcéw i przedsiebiorcow, izby 8 7 8 8 8 7 8 7 7 2 8 4 6,8
rzemiesinicze oraz przemystowe

Urzad Miasta/gminy 4 3 4 2 4 2 1 1 1 2 2 2,6
Inne instytucje finansowe 4 4 4 3 3 1 1 1 2,1
Publiczne stuzby zatrudnienia (PUP i WUP) 2 3 1 2 0 1 0 0 0 1 1 1,2
Razem 252 251 250 243 240 232 221 205 191 158 149 143
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Wykres 25. llustracja wynikow ankiety CAWI| w zakresie oceny instrumentéw wsparcia
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e Jrzgd Marszatkowski
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e Korporacja Ubezpieczen Kredytéow Eksportowych (KUKE)

e Organizacje pracodawcow i przedsiebiorcéw, izby rzemieslnicze oraz przemystowe

e |nne instytucje finansowe
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= Ambasady i Konsulaty RP

= Polska Agencja Inwestycji i Handlu (PAIH)
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Kluczowe wnioski z przeprowadzonego badania pozwalajg postawi¢ teze, iz proeksportowa oferta
otoczenia biznesu najwyzsze oceny zbiera w odniesieniu do kryteriow powigzanych z profesjonalizmem
i jakoscig indywidualnej obstugi klienta:

. Najwiecej dobrych i bardzo dobrych not otrzymaty kryteria: profesjonalizm doradcéw, spetnienie
oczekiwan: jakos¢ obstugi, sposdb reagowania na zapytania, spetnienie oczekiwan: zakres
obstug, szybkos$¢ dziatania instytucii,

. Kryteria te sg bezposrednio uzaleznione od wiedzy i zaangazowania ekspertéw i doradcow
w instytucjach otoczenia biznesu; fakt iz przedsiebiorcy wysoko oceniajg kadry bedace
w dyspozycji IOB czyni z tego zasobu istotny atut, ktéry zdecydowanie powinien zostac
wykorzystany przy planowaniu polityki gospodarczej regionu na dekade 2021-2030, tym bardziej
ze — jak pokazujg zebrane dane — wysoka wiedza merytoryczna personelu jest domeng zwtaszcza
instytucji publicznych.

Ocenie podlegaty tu czynniki takie jak proces
administracyjny, obstuga przed rozpoczeciem eksportu i w trakcie, kompleksowos¢ oferty, nowatorstwo
proponowanych rozwigzan, obstuga operacyjna eksporterow w trakcie eksportu. Sg to zatem zaréwno
aspekty prawno-administracyjne (na ktore jako przeszkode w wykorzystaniu oferty wskazywali
respondenci CATI), jak i zwigzane z kompleksowoscig wsparcia na kazdym etapie przygotowania
i realizacji ekspansji zagranicznej. Czynniki te w mniejszym stopniu zalezg od indywidualnych cech
(profesjonalizm, zaangazowanie, wiedza) doradcow, a w znacznie wiekszym
od wszechstronnos$ci dziatania danej organizaciji.

Potwierdzajg to wyniki ankiet telefonicznych, jak i wywiadoéw FGI / IDI, wskazujgce na brak koordynacji
polityki proeksportowej i wycinkowos¢ oferty instytuciji, ktére nie uzupetniajg sie wzajemnie
w dostateczny sposéb.

Szczegolnie godny podkreslenia wydaje sie element kontynuaciji obstugi. Oparcie systemu wsparcia
przede wszystkim na podejsciu projektowym, finansowanym z srodkéw europejskich generuje
powstawanie luk w procesie obstugi, ograniczonym zazwyczaj do z gory ustalonego horyzontu
czasowego.

Warto tez zwréci¢ uwage na uwidaczniajgcy sie istotng rozbieznosé ocen przyznanych grupie agenc;ji
centralnych (PARP, PAIH) a r6znego rodzaju jednostek administracji publicznej (ambasady, samorzady)
w zakresie kryteriéw ,Kompleksowo$¢ oferty”, ,Nowatorstwo proponowanych rozwigzan” i ,Promocja
regionu i produktéw lokalnych” — w ich przypadku pierwsza z tych grup otrzymuje wysokie noty od
respondentow, podczas gdy druga uzyskuje je dla w/w kryteriw na poziomie znacznie nizszym od
swojej sredniej, co wskazywatoby na koniecznos¢ podjecia dziatan naprawczych w tych obszarach.

W przekroju catego badania ,Promocja regionu i produktow lokalnych” jest jednym z najstabiej
ocenianych aspektéw oferty IOB w wojewddztwie slgskim — zajmuje ona przedostatnie miejsce

w rankingu usrednionych ocen, zbierajgc tgcznie 149 wskazan. Co interesujgce, wyzsze oceny w tej
kategorii otrzymaty instytucje centralne, takie jak PARP, BGK czy PAIH, natomiast instytucje lokalne

i regionalne, szczegdlnie predestynowane do ogrywania znaczacej roli w tym obszarze ocenione zostaty
wzglednie nisko.

Mimo to, biorgc pod uwage cele statutowe, srednia ocen Polskiej Agencji Inwestycji i Handlu (15,3)
wydaje sie by¢ zbyt skromna w stosunku do celéw i misji tej instytucji. Z drugiej strony fakt powigzania
aktywnosci organizacji centralnych (PARP, PAIH, BGK) w ramach Grupy Polskiego Funduszu Rozwoju
przyczynia sie do lepszej koordynacji ich dziatan, ktérej efekty okazg sie widoczne zapewne

w perspektywie srednioterminowej. Jak wynika z wczesniej przywotywanych danych i opinii eksperckich,
lepsza koordynacja polityk proeksportowych jest wysoce pozgdana przez przedsiebiorcow.
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Cieszy¢ powinno rosngce znaczenie instytucji wyspecjalizowanych, takich jak KUKE oraz izb
przemystowo-handlowych czy izb gospodarczych, co potwierdza obserwowang tendencje (zwtaszcza
wiekszych eksporteréw) do uczestnictwa w organizacjach zrzeszajgcych przedsiebiorcow. Uzyskanie
efektu synergii dzieki takim dziataniom wydaje sie by¢ decydujgce dla podtrzymania przewag
konkurencyjnych przedsiebiorstw z wojewddztwa slaskiego na rynkach zagranicznych.

Fakt niskich ocen dla samorzadu lokalnego (miasta, gminy) w zakresie oceny ich oferty proeksportowej
spowodowany jest — co podkreslali takze ich przedstawiciele ankietowani w wywiadach FGI czy IDI —
brakiem kompetencji tychze instytucji w obszarze wspierania eksportu. Na czynnik ten wskazywali m.in.
ankietowani samorzgdéw lokalnych z woj. slgskiego, podkreslajgc jednoczesnie

(BlZ, ang. foreign direct investments — FDI),
w polityce gospodarczej samorzgdow, takze jako narzedzia wspierania eksportu, jako ze zazwyczaj
inwestor budujgc nowy zakfad produkcyjny przeznacza znaczng cze$¢ jego produkcji na eksport.

Stusznos$¢ takiego postulatu potwierdzana jest dynamikg zrodet przewag konkurencyjnych krajéw

i regionéw, wymagajgca dzi$ zmiany instrumentéw budowania konkurencyjnosci. Oznacza to, ze
uzupetnieniem tradycyjnych narzedzi (publicznych polityk gospodarczych) w coraz wiekszym stopniu
staje sie: otwarto$¢ na przeptywy kapitatowe, informacja, procedury negocjacyjne, integrowanie
intereséw réznych uczestnikow rynku, stosowanie uzgodnionych procedur.

Analizujgc zjawisko konkurencyjnosci regionalnej, determinowanej m.in. eksportem, nie mozna
abstrahowac¢ od zmian, jakie zachodzg w gospodarce swiatowej. W ciggu kilkunastu ostatnich lat stata
sie ona systemem zintegrowanym, w takim stopniu, iz trudno jest wydzieli¢ z niej niezalezne gospodarki
narodowe. Wskutek procesu globalizacji gospodarki Swiatowej poszczegolne gospodarki krajowe
przenikajg sie wzajemnie zwigzkami handlowymi, finansowymi, walutowymi i kapitatowymi. Powstaje
nowy typ gospodarki miedzynarodowej, w ktérej produkcje masowg przenosi sie do krajow stabo
rozwinietych, kraje postindustrialne natomiast, zwracajg sie w kierunku tzw. elastycznej specjalizacji.
Skoordynowane dziatania w takim wiasnie duchu winny przyswiecac¢ ksztattowaniu polityki na rzecz
przedsiebiorczosci w wojewoddztwie slaskim

w najblizszych latach.

Ponizej zostaty przedstawione kluczowe wnioski i rekomendacje wynikajace z przeprowadzonej
w Czesci Il analizy:

1 Znaczna czes$c¢ z potrzeb przedsiebiorstw w zakresie przygotowania lub kontynuowania strategii
ekspansji zagranicznej zaspokajana jest komercyjnie, przez wyspecjalizowane w tym firmy doradcze,
kancelarie prawne czy analitykdw gospodarczych. Jednakze wiele z nich moze i powinno byc¢
realizowanych przez ré6znego rodzaju instytucje otoczenia biznesu: izby gospodarcze, samorzad
terytorialny, izby przemystowe lub agencje publiczne. W toku badan CATI i CAWI respondentéw
zapytano o ich zapotrzebowanie na poszczegdine rodzaju ustug proeksportowych, a uzyskane wyniki
wzmocniono analizg desk research.

Na pierwszym miejscu wéréd potrzeb badanych MSP uplasowato sie doradztwo w zakresie analizy
rynkéw zagranicznych. Réwnoczesnie rezultaty badan wskazujg, iz jakos¢ uzyskiwanego doradztwa nie
spetnia oczekiwan wtascicieli przedsiebiorstw, o czym swiadczy zaréwno stosunkowo niewielki odsetek
firm w ogdle wykorzystujgcych dostepng oferte wsparcia jak réwniez nieodpowiedni zakres wsparcia jako
najczesciej wskazywana przyczyna braku jego wykorzystania (45,4% wskazan).
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Na kolejnych pozycjach respondenci ulokowali: wsparcie promocyjne, posrednictwo w kontaktach

z zagranicznymi partnerami, pozyskiwanie finansowania eksportu oraz doradztwo - audyt wstepny,
przygotowujgcy firme do internacjonalizacji. Wszystkie te ustugi zaliczy¢ mozna do kategorii wsparcia
na poziomie podstawowym, skierowanego do eksporterow o niskim stopniu specjalizacji eksportowej
i/lub wchodzacych z nowymi produktami na nowe rynki zbytu. Natomiast rola instrumentéw finansowych
rosnie wraz z umacnianiem si¢ pozycji rynkowej firm eksportujgcych, ryzykiem dziatalnosci w danym
kraju (dotyczy zwtaszcza panstw rozwijajgcych sie), wielkoscig przedsiebiorstwa-eksportera (im wieksza
firma, tym czestsze sieganie po drozsze, ale i bardziej profesjonalne narzedzia wsparcia).

Tendencje zaobserwowane w badaniu telefonicznym potwierdzone sg zaréwno koncepcjami
teoretycznymi, jak réwniez wynikami badania CAWI. Dane Stowarzyszenia Eksporteréw Polskich
pokazuja, iz z wzglednie prostszych instrumentéw promocyjnych korzystajg przede wszystkim firmy

z kapitatem krajowym, natomiast instrumentami finansowymi byly nieco bardziej zainteresowane firmy
z udziatem kapitatu zagranicznego.

Niezaleznie od specyfiki prowadzonej ekspansji, rok 2020 przynidst gwattowny przyrost dynamiki e-
eksportu oraz — co za tym idzie — zwigzanych z nim ustug proeksportowych. Az 88% respondentow
wskazato, iz kanat internetowy (w tym media spotecznosciowe) jest bardzo wazny lub wazny, podczas
gdy tradycyjne nosniki tresci (reklama w prasie, ulotki, katalogi i inne materiaty promocyjne, radio) tracg
na znaczeniu.

Niestety, pomimo postepujgcych zmian metod zarzagdzania i strategii rozwoju przedsiebiorstw, w dalszym
ciggu segment MSP pozostaje niechetny ponoszeniu kosztéw zaréwno na wspoéffinansowanie ustug
doradczych, jak i tworzenie horyzontalnych powigzan kooperacyjnych o charakterze klastrowym lub
izbowym (np. w rozumieniu branzowych izb przemystowo-handlowych). Najwiecej niechetnych obu
propozycjom obserwuje sie w najmniejszych firmach. Wynika to zapewne z utrzymywania niskich marz,
a co za tym idzie niskiej ptynnosci finansowej, niepozwalajgcej na ponoszenie wydatkéw innych niz
uznanych za catkowicie niezbedne, a co za tym idzie realizacje nowych inwestycji i wdrazanie innowac;ji.
W efekcie odsetek eksporterow wyrobow i ustug wsréd mikroprzedsigbiorstw utrzymuje sie na bardzo
niskim poziomie: 3,3% dla wyrobow i 0,41% dla ustug.

Badanie gotowosci firm do partycypowania w kosztach ustug proeksportowych przy wykorzystaniu
metody WTP (willingness-to-pay), czyli metody gotowosci do ptacenia dato niejednoznaczne wyniki,
potwierdzajgce opisane we wczesniejszej czesci Raportu trudnosci menedzeréw w konsekwentnej

i koherentnej realizacji strategii ekspansji. Respondenci najczesciej wskazali bowiem zaréwno na
gotowos¢ do ptacenia za udziat w targach krajowych i zagranicznych, ustugi finansowe, dosé
specjalistyczne i kosztowne, jak réwniez i prostsze, np. szkolenia eksportowe czy tez promocje firmy
w katalogach i broszurach.

Najnizsze odczyty wskaznika WTP zanotowano w przypadku odptatnosci za wstepne szkolenia,
doradztwo (pozyskiwanie informacji) i poszukiwanie partneréw zagranicznych. Ustugi te sg powszechnie
dostepne, zazwyczaj bezptatne i niestety nisko oceniane przez klientéw. Celem uzyskania pozgdanego
efektu, tj. lepszego przygotowania MSP (zwlaszcza, jak wynika z badan, mikro przedsiebiorstw) do
wchodzenia na rynki zagraniczne, dziatania Urzedu Marszatkowskiego Wojewoddztwa Slgskiego powinny
zostaé zorientowane na poprawe jakosci Swiadczonych w regionie ustug. W dtuzszym horyzoncie
czasowym przyczyni sie to takze do poprawy kondycji finansowej instytucji otoczenia biznesu z tytutu
wyzszych przychodéw komercyjnych.
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Bedzie to mozliwe takze w wyniku poszerzenia portfolio przedsigbiorstw, korzystajgcych z ustug 10B,
bowiem w chwili obecnej najczesciej wskazywana bariera w uzyskaniu wsparcia od instytucji
wspierajacej eksport to niewielka skala prowadzonej przez firme dziatalnosci. Samorzady majg na tym
polu do odegrania istotng role, posiadajg bowiem wptyw na intensywnos¢ udzielanego wsparcia

w postaci bezzwrotnych dotacji, kryteria dostepu do naboréw wnioskoéw oraz wysokosé wymaganego
zabezpieczenia wktadu wlasnego.

Bariery finansowe majg mniejsze znaczenie dla korzystania z oferty proeksportowej IOB dla mate

i Srednie firmy: problemy z ptynnoscig dotykaja 15% badanych, wymagania wzgledem zabezpieczenia
transakcji 9,8%, a samo posiadanie zdolnosci kredytowej — zaledwie 7,8%. Nalezy oczywiscie

w przysztosci weryfikowac to zjawisko w zwigzku z rozwojem sytuacji wywotanej pandemig COVID-19.

Proeksportowa oferta otoczenia biznesu najwyzsze oceny zbiera w odniesieniu do kryteriéw
powigzanych z profesjonalizmem i jakoscig indywidualnej obstugi klienta, co oznacza, ze
konkurencyjno$¢ I0B determinowana jest wysokg wiedzg merytoryczng i zaangazowaniem pracujgcych
w nich doradcéw. Nizsze oceny przyznano za zestaw kryteriow powigzanych z wszechstronnoscig

i dostepnoscig oferty. Zmiane tak zdiagnozowanej oceny narzedzi wsparcia osiggngé mozna m.in.
poprzez lepszg koordynacje podejmowanych dziatan tak, aby wzajemnie sie one uzupetniaty, a nie
stanowity dla siebie konkurencji, jak to miato np. miejsce w perspektywie finansowej 2014-2020 odnos$nie
mozliwos$ci korzystania z finansowania wyjazdéw na imprezy targowe.

W przekroju catego zrealizowanego badania Urzad Marszatkowski Wojewddztwa Slaskiego zajmuje
pigte miejsce w rankingu najskuteczniejszych instytuciji we wspieraniu eksporteréw lub firm planujgcych
internacjonalizacje i siddma pozycje w rankingu usrednionych odpowiedzi dla 12 czynnikéw oceny
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Analiza oferty
instytucjonalnej z zakresu
wsparcia eksportu
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Celem niniejszej czesci jest przedstawienie informacji o instytucjach zajmujacych sie
wspieraniem internacjonalizacji przedsiebiorstw, a takze opisanie funkcjonalnosci programow

i projektow oddzialywujacych na eksport zaréwno na poziomie krajowym, jak i regionalnym.
Punktem wyjscia dla rozwazan podjetych w ramach tej czesci stato sie przeprowadzenie analizy
interesariuszy. Narzedzie to zostato wykorzystane do analizy potrzeb oraz oczekiwan kluczowych,

z punktu widzenia wdrazania zapiséw Raportu, instytucji, predysponowanych do uwzglednienia podczas
planowania form/ instrumentéw wsparcia w przysziosci. Przeprowadzenie analizy pozwolito wypracowaé
matryce interesariuszy, dzieki ktdrej mozliwe byto precyzyjne okreslenie roli danego podmiotu

w systemie wspierania eksportu. Ponadto na jej podstawie dokonano przypisania propozycji podmiotéw
mogacych wdrazac¢ poszczegodlne rekomendacje, co zostato opisane w ramach rozdziatu V.3.

Dzieki zastosowaniu narzedzi badawczych w postaci analizy desk research oraz wywiadéw
pogtebionych IDI, przeprowadzonych z przedstawicielami najwazniejszych instytucji ulokowanych

w systemie wspierania eksportu, a takze skorelowaniu uzyskanych informacji z wynikami badan CATI
i CAWI mozliwe byto poréwnanie oferowanych instrumentéw z realnymi potrzebami przedsiebiorcéw
eksportujgcych oraz tych, ktérzy dopiero planujg rozpoczecie dziatalnosci na rynkach zagranicznych.

Powyzsze pozwolito okresli¢ nisze w ramach oferty wsparcia, ktére mogg zosta¢ zagospodarowane
przez rekomendowane w Czesci 5 raportu projekty, tworzagc w wojewddztwie slgskim najbardziej
kompleksowy w Polsce system wspierania internacjonalizacji przedsiebiorstw.

Przedsiebiorstwa z wojewddztwa $lgskiego zainteresowane rozwojem eksportowym swojej firmy majg
mozliwo$¢ wykorzystania ré6znorodnych instrumentéw wsparcia internacjonalizacji oferowanych przez
instytucje na poziomie krajowym — o zasiegu ogoélnopolskim, realizowanych i nadzorowanych na
szczeblu centralnej administracji publicznej.

Omoéwione zostaty nastepujgce instytucje i oferowane przez nie narzedzia:
. Polski Fundusz Rozwoju S.A. > Akcelerator Innowacji i Ekspansji; Fundusz Ekspansji
Zagranicznej,

. Polska Agencja Inwestycji i Handlu S.A. - Zagraniczne Biura Handlowe (ZBH); Polskie Mosty
Technologiczne; Doradztwo eksportowe,

. Polska Agencja Rozwoju Przedsigbiorczosci > Go to Brand (,Wsparcie MSP w promocji
marek produktowych — Go to Brand”); Sie¢ Enterprise Europe Network (EEN);
Umiedzynarodowienie Krajowych Klastréw Kluczowych; Instrumenty szkoleniowe PARP — Szkofa
dla eksportera (szkolenia online) / Filmy szkoleniowe dla przedsiebiorcéw na YouTube,

. Korporacja Ubezpieczen Kredytéw Eksportowych S.A. > Ubezpieczenie naleznosci;
gwarancje ubezpieczeniowe; Finansowanie,

. Krajowa Izba Gospodarcza - Legalizacja dokumentéw handlowych i eksportowych; Swiadectwa
pochodzenia eksport; Wyjazdowe misje zagraniczne oraz targi i wystawy za granicg a takze misje
gospodarcze on-line; Partner matching,

. Bank Gospodarstwa Krajowego - Program ,Finansowe Wspieranie Eksportu; Program DOKE.
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Polski Fundusz Rozwoju S.A. to spotka Skarbu Panstwa odpowiadajgca za inwestycje
infrastrukturalne, innowacje, czy rozwdj przedsiebiorczosci, ale rowniez wspiera eksport
i ekspansje zagraniczng polskich przedsiebiorstw, czy obstuge inwestycji zagranicznych.
Kluczowymi narzedziami oferowanymi przez Grupe PFR w obszarze internacjonalizacji sa:

Akcelerator Innowacji i Ekspansji oraz Fundusz Ekspansji Zagraniczne;.

Akcelerator opiera sie na formule 3-etapowych programéw tematycznych dla wybranych branz,

w ramach ktoérych przedsiebiorcy mogg otrzymac kompleksowe ustugi w zakresie edukaciji, sieciowania,

czy ekspansji zagranicznej w obszarach medycyny, mody, branzy spozywczej, jachtéw i fodzi, czy branz
meblarskiej i budowlanej. Efektem finalnym wspotpracy firm i partnerow Akceleratora jest dobér narzedzi
wsparcia eksportu dopasowany do potrzeb danej firmy.

PFR w swoim portfolio dedykowanym internacjonalizacji ofertuje réwniez narzedzie wsparcia
kapitatowego przedsiebiorstw — Fundusz Ekspansji Zagranicznej. W ramach tego narzedzia
przedsiebiorcy moga ubiegac sie o wspéifinansowanie szerokiego spektrum dziatan na zagranicznych
rynkach, w tym przejecia zagranicznej spotki, budowy nowego zaktadu produkcyjnego, dalszego rozwoju
juz istniejgcej zagranicznej spofkki zaleznej i in.

Gtéwnym celem dziatan Grupy PFR jest pomoc polskim przedsiebiorstwom we wdrazaniu innowacyjnych
rozwigzan oraz wspieranie ich doradczo i kapitatowo w zdobyciu nowych rynkéw zbytu, czy wzmocnieniu
dotychczasowej dziatalnosci firm na arenie miedzynarodowe;j.

Informacje ogélne

B
T
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Nazwa instytuciji

Rodzaj Instytucji (np.
Agencja Rozwoju, Izba
Gospodarcza, Park
Technologiczny, Agenda
Rzadowa, etc.)

Struktura
wlascicielska/Zaleznos¢
instytucjonalna

Cel funkcjonowania

Zasieg dziatania

Kluczowe obszary
dziatania

Polski Fundusz Rozwoju S.A.* E PF R

Polski Fundusz Rozwoju

Spotka akcyjna nalezgca do Skarbu Panstwa

Skarb Panstwa; Bank Gospodarstwa Krajowego > nadzor: sprawuje prezes
Rady Ministrow (od 2020 roku)

Priorytety Grupy PFR to inwestycje infrastrukturalne, innowacje, rozwoj
przedsiebiorczosci, eksport i ekspansja zagraniczna polskich przedsiebiorstw
oraz obstuga inwestycji zagranicznych. Podstawowymi obszarami dziatalnosci
Grupy PFR sa: inwestycje, ubezpieczenia, doradztwo i promocja, wsparcie
przedsigbiorczosci oraz eksportu.

Ogolnopolski

Inwestycje infrastrukturalne
Inwestycje kapitatowe
Inwestycje samorzgdowe
Rozwdj Innowaciji

Tarcza Finansowa PFR dla Firm i Pracownikéw
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=1 Okres dziatania (data
i i i rozpoczecia

i ewentualnych
przeksztatcen)

19.06.2013 r. —rejestracja w KRS jako Polskie Inwestycje Rozwojowe Spotka
Akcyjna

Przeksztatcenie w 2016 roku w Polski Fundusz Rozwoju S.A.

Informacje szczegétowe dotyczace oferty wsparcia eksportu

Dziatanie 1

| _—EB« Nazwa dziatania
f Kroétki opis dziatania

m Grupa docelowa

[ \] dziatania/Beneficjenci

Alokacja/Budzet i Zrédto
) finansowania (w tym
koniecznos¢ ponoszenia
wktadu wiasnego przez
beneficjentéw dziatania)
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Akcelerator Innowacji i Ekspansiji

Programy tematyczne dla wybranych branz, w ramach ktérych przedsiebiorcy
moga otrzymaé¢ kompleksowe ustugi w zakresie edukaciji, sieciowania,

czy ekspansji zagranicznej — stuzg zdynamizowaniu obszaréw, w ktérych
polskie przedsiebiorstwa majg szanse zaistnie¢ na miedzynarodowych
rynkach.

Kazdy akcelerator branzowy sktada sig z 3 etapow:

ETAP 1 — Strefa Rozwigzan — dwudniowe warsztaty dla branzy, podczas
ktorych prezentowane sg narzedzia rozwoju eksportu oferowane przez Grupe
PFR oraz przez podmioty wspotpracujace z Akceleratorem.

ETAP 2 — Strefa Dialogu — podczas dialogu firm z administracjg publiczng
i ekspertami identyfikowane sg najwazniejsze bariery rozwoju branzy oraz
pomysty na nowe rozwigzania wspierajgce eksport.

ETAP 3 — Strefa B2B — spotkania B2B z przedstawicielami instytucji z Grupy
PFR, majgce na celu dobdr narzedzi wsparcia eksportu dopasowany do
potrzeb danej firmy.

Zakres tematyczny poszczegodlnych akceleratorow branzowych PFR:
e  Akcelerator dla Branzy Rolno-Spozywczej (luty 2020 — kwiecien 2020)
e Akcelerator Branzowy Moda Polska (kwiecien 2019 — czerwiec 2019)

e  Akcelerator Branzowy Urzgdzenia medyczne (czerwiec 2019 — lipiec
2019)

e Akcelerator Branzowy Jachty i Lodzie (pazdziernik 2019 — grudzien 2019)
e  Akcelerator Branzowy Polskie Meble (pazdziernik 2018 — grudzien 2018)
e Akcelerator Branzy Budowlanej (luty 2021 — marzec 2021)

e wzmochienie potencjatu eksportowego,
e mozliwos¢ wejscia na nowe rynki dzieki wspotpracy z Zagranicznymi
Biurami Handlowymi,

e mozliwos¢ zgtoszenia i konsultacji nowych instrumentéw wspierajgcych
branze.

Programy kierowane do matych, $rednich i duzych firm reprezentujgcych
branze zbiezne z zakresami tematycznymi poszczegolnych akceleratorow
branzowych. Podmioty, ktére eksportujg swoje towary za granice badz planujg
rozpoczecie takich dziatan.

Nie dotyczy — udziat w programie jest dla beneficjentéw nieodptatny

PwC



Sposoby
komunikacji/dotarcie

z informacja o dziataniu
do grupy docelowej

&

e  Strona instytucji: www.pfr.pl

e Social media instytucji: www.facebook.com/PolskiFunduszRozwojuPFER/,
www.twitter.com/Grupa_PFR

e Strona grupy kapitatowej Polski Fundusz Rozwoju:
www. pfr.pl/oferta/analiza-potencjalu-eksportowego

o Dystrybucja informacji za posrednictwem instytucji
regionalnych/branzowych np. informacje o Akceleratorze dla Branzy
Rolno-Spozywczej za posrednictwem nosnikéw Krajowego Osrodka
Wsparcia Rolnictwa i in. (per analogiam w przypadku innych
akceleratorow branzowych)

_—Ebu Nazwa dziatania
|f Kroétki opis dziatania

PwC

Fundusz Ekspansji Zagranicznej

Fundusz Ekspansji Zagranicznej FIZAN (FEZ), zarzgdzany przez PFR TFI
S.A. (PFR Towarzystwo Funduszy Inwestycyjnych S.A.) oferuje finansowanie
kapitatowe oraz dtuzne zagranicznych inwestycji polskich przedsigbiorstw.
Dzieki wspotpracy z FEZ polskie firmy mogg w skali miedzynarodowej
powtérzy¢ sukces odniesiony w Polsce. Fundusz Ekspansji Zagranicznej
wykorzystuje najlepsze praktyki wypracowane przez zagraniczne fundusze
takie jak DEG (Niemcy), CDC Group (Wielka Brytania), IFU (Dania), OPIC
(Stany Zjednoczone).

Fundusz Ekspansji Zagranicznej zarzadzany przez PFR TFI wspdtinwestuje

z polskimi firmami w ich zagraniczne spotki zalezne (projekty typu greenfield

i brownfield). Fundusz jest zawsze inwestorem mnigejszosciowym i mniejszym

od polskiego partnera. Fundusz dzieli z nim ryzyko projektu, pozostawiajgc

zarzgdzanie w jego rekach.

Spektrum dziatania Funduszu jest bardzo szerokie. FEZ moze

wspotfinansowac rézne formy dziatalnosci na zagranicznych rynkach, na

przykfad: przejecie zagranicznej spotki, budowe nowego zaktadu

produkcyjnego, dalszy rozwdj juz istniejgcej zagranicznej spotki zaleznej.

Fundusz oferuje wieloletnie, stabilne finansowanie kapitatowe bgdz dtuzne:

e okres inwestycyjny do 10 lat,

o fundusz inwestuje wspolnie z polskg firmg bezposrednio w jej zagraniczng
spoétke zalezng i dzieli z nig ryzyko projektu zagranicznego,

o fundusz nie wchodzi do struktury wtasnosciowej polskiej spotki-matki,

e jako inwestor mniejszosciowy w spofce zagranicznej Fundusz pozostawia
zarzadzanie zagranicznym projektem w rekach polskiej firmy,

e oczekiwana stopa zwrotu jest ustalana indywidualnie i zalezy od ryzyka
projektu, ryzyka kraju, w ktérym jest realizowany oraz wybranego
instrumentu finansowego.

Warunki skorzystania z oferty FEZ:

e posiadanie odpowiedniego doswiadczenia i kadry menedzerskiej
z kompetencjami do poprowadzenia zagranicznego biznesu opartego na
sprawdzonym w Polsce modelu lub rozszerzajgcego dotychczasowg
rodzimg dziatalnos¢ firmy,

e zdolno$¢ do pozyskania srodkéw na sfinansowanie wlasnej czesci
zagranicznego projektu inwestycyjnego.
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Polskie firmy inwestujgce na rynkach zagranicznych

Instrument dostepny jest bezterminowo. Typowa wielko$¢ inwestycji Funduszu
w jeden projekt to od jednego do kilkunastu min EUR, nie przekraczajaca 50%
wartosci catej inwestycji. Okres inwestycyjny nie moze przekraczac¢ 10 lat

e  Strona instytucji: http://www.pfrtfi.pl/ekspansja-zagraniczna.html

e  Social media instytucji: www.facebook.com/PolskiFunduszRozwojuPFR/,
www.twitter.com/Grupa_PFR

e  Strona grupy kapitatowej Polski Fundusz Rozwoju:
https://pfr.pl/oferta/fundusz-ekspansji-zagranicznej.htmi

*PFR wspétpracuje z innymi instytucjami rozwoju — Bankiem Gospodarstwa Krajowego, Agencjg
Rozwoju Przemystu, Korporacjg Ubezpieczen Kredytow Eksportowych, Polskg Agencjg Inwestyciji

i Handlu oraz Polskg Agencjg Rozwoju Przedsigbiorczosci — w realizacji Strategii na rzecz
Odpowiedzialnego Rozwoju. 5 wrzesnia 2019 w zycie weszta ustawa u o0 systemie instytucji rozwoju,
ktéra zaktada stworzenia zintegrowanego systemu instytucji rozwoju nazwanego Grupg Polskiego
Funduszu Rozwoju, dziatajgcego na podstawie spojnej strategii zgodnej z politykg gospodarczg Rady
Ministrow. Strategia Grupy Polskiego Funduszu Rozwoju na lata 2020-2025 dostepna jest na:
https://pfr.pl/kim-jestesmy.html

Wykres 26. Struktura Polskiego Funduszu Rozwoju

Grupa PFR

BPARP BPAIH BKUKE B(;I(D arp

Przedsigbiorczosc Handel i inwestycje Ubezpieczenia

\ )

Wsparcie umiedzynarodowienia

PFR, w obszarze umiedzynarodowienia polskiej gospodarki, $cisle wspotpracuje z Polska Agencja
Inwestycji i Handlu S.A. (wchodzgcg w skiad Grupy PFR), ktorej celem jest zwiekszenie naptywu
bezposrednich inwestycji zagranicznych do kraju oraz podniesienie poziomu i zwiekszenie skali dziatan
miedzynarodowych polskich przedsiebiorstw. Kluczowym obszarem dziatalnosci PAIH jest doradztwo dla
przedsiebiorstw — prowadzone zaréwno w kraju, jak i zagranicg (poprzez Zagraniczne Biura Handlowe
na catym swiecie). W ramach doradztwa przedsiebiorcy majg mozliwos$¢ uzyskania kompleksowego
wsparcia w zakresie analizy potencjatu eksportowego, pozyskania list potencjalnych partneréw
biznesowych, ich weryfikacji (we wspotpracy z ZBH), propozycji aktywnosci miedzynarodowych (udziat
w zagranicznych wydarzeniach gospodarczych — misje, targi, konferencje branzowe), ale takze uzyskujg
dostep do szerokiego spektrum szkolen i webinariow organizowanych przez ekspertow PAIH zaréwno
w formule stacjonarnej, jak i on-line.
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Agencja wspiera rowniez polskich przedsiebiorcéw w procesie opracowania strategii ekspansji na
wybranych rynkach i rozpoczecia na nich aktywno$ci biznesowej. Tego typu dziatanie PAIH realizowata
za posrednictwem programu Polskie Mosty Technologiczne, w ramach ktérego zakwalifikowani
przedsiebiorcy mieli mozliwos¢ pozyskania grantéw zaréwno na stworzenie kompleksowej strategii
ekspansiji zagranicznej, ale rowniez na jej wdrozenie — na wskazanych w ramach programu rynkach —
przy wsparciu ZBH i ekspertéw PAIH.

Informacje ogoélne
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Nazwa instytucji

Rodzaj Instytucji (np.
Agencja Rozwoju, Izba
Gospodarcza, Park
Technologiczny, Agenda
Rzadowa, etc.)

Struktura
wilascicielska/Zaleznos¢
instytucjonalna

Cel funkcjonowania

Zasieg dziatania

Kluczowe obszary
dzialania

Okres dziatania (data
rozpoczecia

i ewentualnych
przeksztatcen)

Polska Agencja Inwestycji i Handlu S.A. E PAI I I

Grupa PFR

Spotka akcyjna nalezgca do Skarbu Panstwa

Skarb Panstwa - nadzér: sprawuje prezes Rady Ministrow (od 2020 roku)

Zwiekszenie naptywu bezposrednich inwestycji zagranicznych do kraju oraz
zasiegu i dynamiki umiedzynarodowienia polskich przedsiebiorstw. Dziata
zarowno w Polsce, jak i poprzez Zagraniczne Biura Handlowe (ZBH) na caltym
sSwiecie.

Krajowy i migdzynarodowy (gtdwnie obszary dziatania ZBH).

Promocja eksportu polskich przedsiebiorcow, w szczegdlnosci matych
i Srednich.

Promocja polskich branz.
Wspieranie naptywu bezposrednich inwestycji zagranicznych.
Wspieranie inwestycji polskich za granica.

Dostarczanie przedsiebiorcom informacji ekonomiczno-handlowych na temat
rynkdw zagranicznych oraz inwestorom zagranicznym informacji na temat
warunkoéw i uregulowan prawnych prowadzenia dziatalnosci gospodarczej
na terytorium Rzeczypospolitej Polskiej, w tym prowadzenie portalu
informacyjnego.

Organizowanie przedsiewzie¢ informacyjnych i promocyjnych na terytorium
Rzeczypospolitej Polskiej i poza jej granicami.

Spotka powstata w 1991 roku jako jednoosobowa spotka Skarbu Panstwa

0 nazwie Polska Agencja Informacyjna S.A. W 2003 roku nastgpito potgczenie
Polskiej Agencji Informacyjnej S.A. z Polska Agencja Informac;ji i Inwestycji
Zagranicznych S.A. a w 2017 r. spétka zmienita nazwe na Polskg Agencje
Inwestycji Handlu i weszta w sktad Grupy Polskiego Funduszu Rozwoju
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Zagraniczne Biura Handlowe (ZBH)

ZBH to sie¢ przedstawicielstw wspierajgcych eksport oraz inwestycje polskich
przedsigbiorstw na rynkach zagranicznych — umozliwiajg przedsigbiorcom
dotarcie na perspektywiczne rynki pod wzgledem potencjatu eksportowego
oraz inwestycyjnego.

Ustugi i zadania Zagranicznych Biur Handlowych:

e udzielanie informacji o rynkach (analizy, raporty, poradniki),
o wspottworzenie sieci kontaktow z lokalnymi firmami i instytucjami,
e organizacja szkolen,

o weryfikacja partneréw biznesowych,

e organizacja misji gospodarczych,

e udziat w imprezach wystawienniczych,

e organizowanie spotkan B2B,

e wyszukiwanie partneréw biznesowych,

e pomoc we wprowadzeniu produktow na rynek,

e tworzenie kampanii promocyjnych i medialnych.

« MSP,

e duze firmy.

Nie dotyczy — korzystanie z ustug ZBH jest dla beneficjentow nieodptatne.

Do lutego 2020 roku informacje o ZBH byty ogdinodostepne na stronie spotki
www.paih.gov.pl, a obecnie kontakt z ZBH mozliwy jest wytgcznie
za posrednictwem formularza kontaktowego na stronie PAIH6

|_—Ebu Nazwa dziatania
|f Krétki opis dziatania

Polskie Mosty Technologiczne

Celem projektu Polski Mosty Technologiczne jest wsparcie promocji

oraz internacjonalizacji innowacyjnych przedsiebiorstw poprzez zaoferowanie
wysokiej jakosci ustug doradczo-szkoleniowych. Innowacyjna ustuga, produkt
czy technologia wsparta zostanie wypracowang strategig ekspansji na wybrany
rynek.

Projekt Polskie Mosty Technologiczne wspotfinansowany jest z Europejskiego
Funduszu Rozwoju Regionalnego w ramach Il Osi priorytetowej — Wsparcie
innowacji w przedsigbiorstwach; Dziatanie: 3.3. Wsparcie promoc;ji

oraz internacjonalizacji innowacyjnych przedsiebiorstw, Programu
Operacyjnego Inteligentny Rozwoj 2014-2020

Kilkuetapowy proces wsparcia w ramach projektu to:
1. rejestracja na seminarium otwierajgce,
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2. seminarium otwierajgce nabdr, ktére przybliza charakterystyke rynkow
oraz zasady aplikowania,

ztozenie wniosku online w Systemie Obstugi Elektronicznej,
ocena formalna dokonywana przez pracownikéw PAIH,

ocena merytoryczna dokonywana przez ekspertow zewnetrznych,
umowa o0 powierzenie grantow,

No o kMo

etap krajowy: stworzenie kompleksowej strategii ekspansji zagranicznej
poprzedzone trzydniowym warsztatem,

8. panel ekspertdow przed etapem zagranicznym — ocena wypracowanej
strategii ekspansiji,

9. etap zagraniczny, czyli wdrozenie strategii ekspansji przy wsparciu ZBH.

Rynki docelowe objete wsparciem: Stany Zjednoczone (USA), Kanada, Meksyk,

Wietnam, Chiny, Japonia, Korea Potudniowa, Zjednoczone Emiraty Arabskie

(ZEA), Egipt, Indie, Norwegia, Ukraina, Rosja, Republika Potudniowej Afryki

(RPA), Kenia, Singapur, Indonezja, Izrael, Algieria, Australia.

Okres kwalifikowalnosci wydatkow: 2018-2023

mikro-, mali lub $redni przedsiebiorcy

Wsparcie do 200 000 PLN (de minimis) dla przedsiebiorstwa (forma grantu —
wsparcie w formie bezgotéwkowej i gotéwkowej)

Maksymalna wysokos$¢ wsparcia: do 100% wydatkow kwalifikowanych
Program Operacyjny Inteligentny Rozwdj 2014-2020 — tgczna wartos$¢ catosci
projektu Polskie Mosty Technologiczne to 176 519 826,44 PLN.

e  Strona instytucji: www.paih.gov.pl/pmt

e  Social media instytucji: https://www.facebook.com/PAIH.gov/;
www.twitter.com/PAIH_pl

Newsletter PAIH

e  Strona grupy kapitatowej Polski Fundusz Rozwoju:
https://pfr.pl/oferta/polskie-mosty-technologiczne.html

e  Dystrybucja informacji za posrednictwem instytuciji
regionalnych/branzowych np. Polska Izba Przemystu Targowego; Centra
Obstugi Inwestora i Eksportera itp.

_—Eh Nazwa dziatania
|f Krétki opis dziatania

PwC

Doradztwo eksportowe

Doradztwo eksportowe PAIH moze przyjmowac nastepujgce formy:

« analiza potencjatu eksportowego (analiza zasobdéw przedsiebiorcy pod
katem rozpoczecia/rozszerzenia dziatalnosci eksportowej oraz
konkurencyjnosci produktu/ustugi na rynkach miedzynarodowych.
Wskazanie mocnych i stabych stron oferty klienta oraz szans
i zagrozen w eksporcie),

¢ przygotowanie pakietow informacyjnych (materiat analityczny bazujgcy
na wiedzy i relacjach PAIH, sporzgdzany réwniez we wspétpracy
z partnerami miedzynarodowymi, pomocny w zrozumieniu specyfiki
lokalnego rynku i przygotowaniu do ekspansiji),

e opracowanie strategii ekspansji na wybranych rynkach (w ramach projektu
Polskie Mosty Technologiczne),
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e opracowanie list partneréw biznesowych (potencjalnych odbiorcow za
granicg bgdz poddostawcow w Polsce weditug poszczegdlnych kategorii,
takich jak: kraj, typ produktu, profil firmy oraz wielkosci firmy),

o weryfikacja partneréw biznesowych (rozpoznanie sytuacji ekonomiczno-
finansowej potencjonalnego partnera przy wsparciu lokalnych relacji
biznesowych przedstawiciela PAIH na danym rynku),

e organizacja spotkan B2B (organizacji spotkan indywidualnych
z wybranymi przez klienta partnerami biznesowymi oraz przedstawicielami
lokalnych organizacji wsparcia biznesu i administracji rzgdowej),

e organizacja misji biznesowych (udziat w warsztatach, konferencjach,
targach oraz spotkaniach biznesowych, umozliwiajgcych lepsze
zrozumienie howego rynku),

e udzielanie wsparcia w kontaktach z administracja (wsparcie
w relacjach biznes-administracja umozliwiajgce efektywng realizacje
eksportu),

e organizacja szkolen (szkolenia i webinaria — w Polsce i ZBH
— na temat specyfiki lokalnych rynkdéw, prezentujgce przyktady skutecznych
strategii ekspansiji; doradztwie ekspertow rynkowych i sektorowych).

e  startupy,

. MSP,

e duze firmy,

e  w niektdrych dziataniach réwniez JST (np. organizacja misji biznesowych).

Nie dotyczy — korzystanie z doradztwa eksportowego jest dla beneficjentow
nieodptatne.

e  Strona instytucji: www.paih.gov.pl/oferta/eksport

e  Social media instytucji: https://www.facebook.com/PAIH.gov/;
www.twitter.com/PAIH pl

e  Strona grupy kapitatowej Polski Fundusz Rozwoju:
www. pfr.pl/oferta/analiza-potencjalu-eksportowego

Kolejny kooperant Grupy PFR, ktérego jednym z priorytetéw dziatania jest umiedzynarodowienie
gospodarki to Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci. PARP w swoim portfolio eksportowym
posiada programy rozwoju gospodarki, ale réwniez oferuje doradztwo dla MSP.

Kluczowym produktem PARP jest program ,Go to Brand — ,Wsparcie MSP w promocji marek
produktowych — Go to Brand”. O popularnosci programu swiadczy ztozenie przez beneficjentéw blisko
5000 wnioskow o dofinansowanie od poczatku funkcjonowania narzedzia. W jego ramach ze wsparcia
skorzysta¢ mogg przedsiebiorstwa reprezentujgce 1 z 12 branz o wysokim potencjale konkurencyjnym
i innowacyjnym, a w 2020 i 2021 roku rowniez przedsiebiorstwa zainteresowane prezentacjg podczas
Swiatowej Wystawy EXPO w Dubaju.

Kolejnym systemowym rozwigzaniem oferowanym przez PARP jest ,Umiedzynarodowienie Krajowych
Klastrow Kluczowych”, ktérego beneficjentami bezposrednimi sg Koordynatorzy Krajowych Klastrow
Kluczowych, a za ich posrednictwem cztonkowie Krajowych Klastréw Kluczowych (beneficjenci
posredni). Specyfika narzedzia zaweza potencjalng grupe beneficjentéw do klastréw kluczowych i ich
cztonkéw umozliwiajgc im w ramach programu sfinansowanie kompleksowych ustug wspierajgcych
dostosowanie i wprowadzenie lub wzmochienie na rynkach zagranicznych oferty/produktéw klastra lub
jego cztonkéw, ze szczegoinym uwzglednieniem produktéw zaawansowanych technologicznie. Wsparcie
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obejmuje m.in. ustugi doradcze i szkolenia z zakresu dziatalno$ci na rynkach zagranicznych, ale rowniez
bardzo wyspecjalizowane komponenty, w tym dostep do zagranicznej infrastruktury badawczo-
rozwojowe;.

Z uwagi na szerokie gospodarcze spektrum dziatan PARP w obszarze dziatan internacjonalizacyjnych
Agencja prowadzi rowniez dziatania ,miekkie” — szkoleniowe, edukacyjne i sieciujgce.

Od roku 2008 pod auspicjami PARP funkcjonuje osrodek europejskiej sieci Enterprise Europe Network
(EEN) odpowiadajgcy m.in. za organizacje gietd kooperacyjnych i misji gospodarczych, ale réwniez za
prowadzenie miedzynarodowej bazy ofert i zapytan biznesowych, czy miedzynarodowy matchmaking

i prowadzenie ,bazy wiedzy” w obszarze rozwijania dziatalno$ci zagranicznej, w tym m.in. opracowana
we wspotpracy z ekspertami PARP ,Szkota dla Eksportera”. W zasobach PARP znajdujg sie rowniez
materiaty ze szkolen stacjonarnych, a takze informacyjne filmy i animacje, ktére majg za zadanie
pokaza¢ zdywersyfikowane podejscie do prowadzenia biznesu i jego rozwijania do formatu
miedzynarodowego z wykorzystaniem narzedzia PARP.

Informacje ogolne

—B | Nazwa instytuciji Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci
i B PARP
Grupa PFR
—L [ Rodzaj Instytucji (np. Panstwowa osoba prawna (rzadowa agencja wykonawcza)
Agencja Rozwoju, Izba

Gospodarcza, Park
Technologiczny, Agenda
Rzadowa, etc.)

Struktura Podlegtos¢ Ministrowi wlasciwemu ds. gospodarki - nadzér: sprawuje prezes

wiascicielska/Zaleznos¢  Rady Ministréw (od 2020 roku)
instytucjonalna

e

Cel funkcjonowania Zarzadza funduszami pochodzgcymi z budzetu panstwa i Unii Europejskiej,
przeznaczonymi na wspieranie matych i srednich przedsiebiorstw oraz rozwdj
zasobow ludzkich.

©

@ Zasieg dziatania Ogolnopolski
/@ Kluczowe obszary Realizacja programoéw rozwoju gospodarki, wspierajgcych dziatalno$¢
dziatania innowacyjna i badawczg matych i $rednich przedsigbiorstw (MSP).

Rozwdj regionalny.
Umiedzynarodowienie gospodarki, w tym eksport.
Rozwdj zasobow ludzkich.

Wykorzystywanie nowych technologii w dziatalnosci gospodarcze;j.

T;? Okres dziatania (data PARP powotano na mocy ustawy z dnia 9 listopada 2000 r. o utworzeniu
HH rozpoczecia PARP (Dz.U. 2020 poz. 299).

i ewentualnych

przeksztatcen)
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Go to Brand (,Wsparcie MSP w promocji marek produktowych — Go to Brand”)

Sfinansowanie promocji marek produktowych na rynkach zagranicznych.
Dofinansowanie mozna przeznaczy¢ na: udziat w targach, wystawach,

misjach gospodarczych lub konferencjach zagranicznych i na dodatkowe
dziatania promocyjne, na sfinansowanie kosztéw ustugi doradczej, dzigki
ktorej beneficjent uzyska wiedze jak wypromowac swojg firme za granica.

Konkurs realizowany jest w ramach Programu Operacyjnego Inteligentny
Rozwdj 2014-2020 — o$ priorytetowa: Ill. Wsparcie innowac;ji

w przedsiebiorstwach poddziatanie: 3.3.3. Wsparcie MSP w promociji marek
produktowych — Go to Brand.

Mikro-, mate i Srednie przedsiebiorstwa, ktére majg siedzibe lub oddziat
na terenie Polski i reprezentujg 1 z 12 branz o wysokim potencjale
konkurencyjnym i innowacyjnym:

e biotechnologia i farmaceutyka,

¢ budowa i wykanczanie budowli,
e czesci samochodowe i lotnicze,
e maszyny i urzadzenia,

¢ moda polska,

o IT/ICT,

e jachty i todzie rekreacyjne,

e polskie specjalnosci zywno$ciowe,
e sprzet medyczny,

e  branza kosmetyczna,

e meblarska,

e  ustugi prozdrowotne.

Program Operacyjny Inteligentny Rozwéj 2014-2020

Wartos¢ projektu (koszty kwalifikowane): do 1 min PLN

e rozliczenie projektu — zaliczka, refundacja,

e rozliczanie wydatkow ryczattem — 100 tys. euro dofinansowania.

Wktad witasny: min. 15%

Maksymalny poziom dofinansowania:
e w przypadku pomocy publicznej: do 50% wartosci kosztéw
kwalifikowalnych,

o w przypadku pomocy publicznej i pomocy de minimis — do 50% wartosci
kosztow kwalifikowalnych,

e« w przypadku pomocy de minimis, procent dofinansowania zalezy
od statusu MSP wnioskodawcy:

do 60% $redni przedsiebiorcy,

do 75% mali przedsigbiorcy,

do 80% mikro przedsiebiorcy z woj. mazowieckiego,
do 85% mikro przedsiebiorcy.

PwC
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e strona instytucji: https://www.parp.gov.pl/component/grants/grants/go-to-
brand

social media instytucji: www.facebook.com/parpgovpl ;
https://twitter.com/parpgovpl

e strona rzadowa: https://www.gov.pl/web/rozwoj-praca-
technologia/program-go-to-brand

e newsletter PARP

o dystrybucja informac;ji za posrednictwem instytuciji
regionalnych/branzowych np. Polska Izba Przemystu Targowego; Centra
Obstugi Inwestora i Eksportera itp.

_—Ebu Nazwa dziatania
|f Krotki opis dziatania

m Grupa docelowa

[ \] dziatania/Beneficjenci

Alokacja/Budzet i Zrédto
L ® | finansowania (w tym
koniecznos¢ ponoszenia
wkiadu witasnego przez
beneficjentéw dziatania)
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Sie¢ Enterprise Europe Network (EEN)

EEN to najwieksza na Swiecie sie¢ wspierajgca internacjonalizacje matych
i Srednich przedsiebiorstw (funkcjonuje od 1 stycznia 2008 r.). Sie¢ oferuje
matym i $rednim przedsiebiorstwom kompleksowe ustugi, ktére majg im
pomoc w petni rozwing¢ ich potencjat i zdolnosci innowacyjne. Enterprise
Europe Network jest takZze posrednikiem umozliwiajgcym instytucjom Unii
Europejskiej petniejszg orientacje w potrzebach matych i Srednich
przedsiebiorstw.

EEN posiada ponad 600 osrodkow na catym $wiecie, w tym 30 w Polsce,
zgrupowanych w czterech konsorcjach:

1. Enterprise Europe Network — Central Poland,

2. Enterprise Europe Network — South Poland,

3. Enterprise Europe Network — North Poland,

4. Enterprise Europe Network — West Poland,

Dziatajgce na zasadzie non-profit osrodki sieci sg afiliowane przy rozmaitych
organizacjach wspierajgcych rozwdj gospodarczy, takich jak izby
przemystowo-handlowe, agencje rozwoju regionalnego, centra wspierania
przedsiebiorczosci. Zrédtem finansowania dziatalnosci osrodkéw sieci sg
srodki unijne oraz fundusze pochodzgce z budzetu panstwa.

Dziatalno$¢ EEN:
e organizacja gietd kooperacyjnych i misji gospodarczych,
e prowadzenie migdzynarodowej bazy ofert i zapytan (jez. angielski),

e informacja nt. prowadzenia dziatalnosci gospodarczej w Polsce
i za granicg (w tym zagadnienia prawne),

e audyty innowacyjnosci,

MSP

Zrédtem finansowania dziatalno$ci osrodkéw sieci sg $rodki unijne
oraz fundusze pochodzace z budzetu panstwa.

Projekt Enterprise Europe Network jest wspétfinansowany przez Komisje
Europejskg ze srodkéw pochodzgcych z programu COSME na lata 2014—
2020 oraz ze $rodkdéw budzetu panstwa w ramach Programu Wieloletniego
,Udziatl Polski w Programie na rzecz konkurencyjnosci przedsigbiorstw oraz
matych i srednich przedsiebiorstw oraz w instrumentach finansowych
programow UE wspierajgcych konkurencyjnos¢ przedsiebiorstw, w latach
2015-2021".

Z perspektywy beneficjenta — instrument pozafinansowy
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e strona internetowa: www.een.org.pl

e social media organizacji: www.facebook.com/EENPolska;
www.twitter.com/EEN_Warszawa

biuletyn Euro Info (czasopismo wydawane przez osrodek EEN przy
PARP. Poruszane sg w nim zagadnienia zwigzane z prowadzeniem
i rozwojem firmy na rynkach UE)

o newsletter EEN

e strona internetowa PARP: https://www.parp.gov.pl/een/enterprise-europe-
network-in-poland.

| _—EB« Nazwa dziatania
f Kroétki opis dziatania

m Grupa docelowa

[\] dziatania/Beneficjenci
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Umiedzynarodowienie Krajowych Klastrow Kluczowych

Rozwdj i wprowadzenie na rynki zagraniczne produktow i ustug oferowanych
przez Krajowe Klastry Kluczowe i ich cztonkéw. Celem konkursu
Umiedzynarodowienie Krajowych Klastrow Kluczowych jest sfinansowanie
kompleksowych ustug wspierajacych dostosowanie i wprowadzenie

lub wzmocnienie na rynkach zagranicznych oferty/produktow klastra lub jego

cztonkdéw, ze szczegdlnym uwzglednieniem produktéw zaawansowanych

technologicznie.

Dofinansowanie uzaleznione jest od roli petnionej w strukturze Krajowego

Klastra Kluczowego.

Koordynator klastra:

e Kkoszty administracyjne i wynagrodzenie,

e ustugi eksperckie, marketing,

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

e zarzadzanie zapleczem klastra, organizacja programow szkoleniowych,
warsztatéw i konferencji w celu wsparcia, dzielenia sie wiedza, tworzenia
sieci kontaktow i wspotpracy miedzynarodowe;.

Cztonkowie klastra:

e uslugi doradcze i szkolenia z zakresu dziatalnosci na rynkach
zagranicznych,

e udziat w misjach gospodarczych i w targach w charakterze wystawcy,

e dostep do zagranicznej infrastruktury badawczo-rozwojowej,

e promocja marek i produktow.

Konkurs realizowany byt w ramach Programu Operacyjnego Inteligentny
Rozwdj 2014-2020 os priorytetowa: Il Wsparcie otoczenia i potencjatu
przedsiebiorstw do prowadzenia dziatalnosci B+R+| dziatanie 2.3
Proinnowacyjne ustugi dla przedsiebiorstw poddziatanie 2.3.3
Umiedzynarodowienie Krajowych Klastréw Kluczowych.

Koordynatorzy Krajowych Klastrow Kluczowych, a za ich posrednictwem
cztonkowie Krajowych Klastréw Kluczowych.

Program Operacyjny Inteligentny Rozwéj 2014-2020
¢ maksymalny poziom dofinansowania: 80%,

¢ maksymalna kwota wsparcia: 800 000 PLN,

e« wartosc¢ projektu: 500 000-10 000 000 PLN,

o wkiad wtasny: min 20%.
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http://www.een.org.pl/
http://www.facebook.com/EENPolska
http://www.twitter.com/EEN_Warszawa
https://www.parp.gov.pl/een/enterprise-europe-network-in-poland
https://www.parp.gov.pl/een/enterprise-europe-network-in-poland
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Sposoby
komunikacji/dotarcie

z informacja o dziataniu
do grupy docelowej

e strona instytucji:
https://www.parp.gov.pl/component/grants/grants/Umi%C4%99dzynarodo
wienie%20Krajowych%20Klastr%eC3%B3w%20Kluczowych

e social media instytucji: www.facebook.com/parpgovpl
https://twitter.com/parpgovpl

o strony www Krajowych Klastrow Kluczowych

e newsletter PARP

o strona grupy kapitatowej Polski Fundusz Rozwoju:
https://pfr.pl/oferta/umiedzynarodowienie-krajowych-klastrow-
kluczowych.html

e strona MRPIT: https://www.gov.pl/web/rozwoj-praca-technologia/krajowe-
klastry-kluczowe

e dystrybucja informacji za posrednictwem instytuciji
regionalnych/branzowych np. Centra Obstugi Inwestora i Eksportera itp.
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Nazwa dziatania

Krotki opis dziatania
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Alokacja/Budzet i Zrédto
finansowania (w tym
koniecznos¢ ponoszenia
wkiadu wiasnego przez
beneficjentéow dziatania)

Sposoby
komunikacji/dotarcie

z informacja o dziataniu
do grupy docelowej

Instrumenty szkoleniowe PARP — Szkota dla eksportera (szkolenia online) /
Filmy szkoleniowe dla przedsigbiorcéw na YouTube

Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci i Enterprise Europe Network
przygotowujg szkolenia w firmie filméw udostepnianych w internecie.

W zasobach znajduja sie zaréwno filmy szkoleniowe, jak i nagrania szkolen
stacjonarnych oraz krétkie filmy informacyjne w formie animaciji.

Ponad 75 materiatow filmowych, w tym ponad 30 dotyczacych eksportu.
Przyktadowe tematy:

e VAT w obrocie migedzynarodowym,

e prawidtowe zawieranie transakcji eksportowych,

e metody i rodzaje ptatnosci w handlu miedzynarodowym,

e partner handlowy: posrednicy wystepujacy w eksporcie.

Firmy prowadzgce lub planujgce prowadzi¢ dziatalno$¢ eksportowg — gtéwnie
MSP

Instrument pozafinansowy

e strona instytuciji:
https://www.parp.gov.pl/component/content/article/54375:szkola-dla-
eksportera-25-filmow-szkoleniowych-na-youtube

e social media instytucji: www.facebook.com/parpgovpl
https://twitter.com/parpgovpl; Youtube PARP:
https://www.youtube.com/channel/UC8ljcwsRlaeGIUV0Ses65Hg

o Newsletter PARP.

Transakcje miedzynarodowe zazwyczaj obarczone sg duzym ryzykiem, nie tylko ze wzgledu na wartosci
kontraktéw handlowych, ich przewalutowanie, ale réwniez na zdywersyfikowane procedury ptatnosci

i okres ich realizacji — niejednokrotnie odmienny od krajowego. Na wyzwania przedsiebiorstw w zakresie
zabezpieczania miedzynarodowych transakcji handlowych odpowiada oferta Korporacji Ubezpieczen
Kredytéw Eksportowych S.A. (cztonek Grupy PFR). Dziatalno$¢ KUKE skupia sie na ubezpieczaniu
naleznosci z tytutu sprzedazy towaréw i ustug z odroczonym terminem pfatnosci, a takze na udzielaniu
firmom gwarancji ubezpieczeniowych. KUKE jako jedyny podmiot w Polsce, prowadzi ubezpieczenia

PwC
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eksportowe gwarantowane przez Skarb Panstwa. Oznacza to podwyzszenie poziomu bezpieczenstwa
przedsigbiorstw w handlu zagranicznym, réwniez w ramach dtugoterminowych projektow.

Informacje ogodlne
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Nazwa instytucji

Rodzaj Instytucji (np.
Agencja Rozwoju, Izba
Gospodarcza, Park
Technologiczny, Agenda
Rzadowa, etc.)

Struktura

wilascicielska/Zaleznos¢ |,

instytucjonalna

Cel funkcjonowania

Zasieg dziatania

Kluczowe obszary
dzialania

Okres dziatania (data
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i ewentualnych
przeksztatcen)
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Korporacja Ubezpieczen
Kredytow Eksportowych S.A. E I(U I(E
Grupa PFR

Spétka Skarbu Panstwa - nadzoér: sprawuje prezes Rady Ministréw (od 2020
roku)

Akcjonariuszami Spotki sa:
Skarb Panstwa reprezentowany przez Prezesa Rady Ministréw (51,55
proc.),

e Bank Gospodarstwa Krajowego (48,45 proc.).

KUKE S.A. jest jedynym podmiotem prowadzgcym ubezpieczenia eksportowe
zapewniajgce bezpieczenstwo w handlu na rynkach podwyzszonego ryzyka,
ktore sg gwarantowane przez Skarb Panstwa.

Oferowane przez KUKE narzedzia wsparcia eksportu adresowane
sg bezposrednio do przedsiebiorcow:
1. ubezpieczenie naleznosci:

KUKE GAP EX i KUKE GAP EX+,

Polisa bez Granic,

Na start — Europolisa,

Na rozwoj — Pakiet,

polisa indywidualna,

kredyt dostawcy,
2. gwarancje ubezpieczeniowe:

gwarancje kontraktowe,

gwarancja sptaty kredytu krétkoterminowego,
3. finansowanie:

faktoring,

finansowanie kontraktu eksportowego.

Ogolnopolski

Gwarancje ubezpieczeniowe.
Ubezpieczenia kredytu.
Forfaiting, czyli ubezpieczenie wykupu wierzytelnosci przez bank.

Polisy ubezpieczeniowe — Europolisa, Polisa indywidualna zabezpieczajgca
krétkoterminowy kontrakt eksportowy, KUKE GAP EX i KUKE GAP EX+.

Spoétka powstata w 1991 roku. KUKE dziata na podstawie ustawy z dnia 11
wrzesnia 2015 roku o dziatalno$ci ubezpieczeniowej i reasekuracyjnej
oraz ustawy z dnia 7 lipca 1994 r. o gwarantowanych przez Skarb Panstwa
ubezpieczeniach eksportowych.
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Informacje szczegétowe dotyczace oferty wsparcia eksportu

Dziatanie 1

_—Ebu Nazwa dziatania
f Krétki opis dziatania

PwC

Ubezpieczenie naleznosci

1. Ubezpieczenie naleznosci:

KUKE GAP EX i KUKE GAP EX+: KUKE GAP EX to rozwigzanie
skierowane do firm majgcych polise ubezpieczenia naleznosci,

dla ktérych obecne limity sg niewystarczajgce, aby prowadzi¢ efektywna
sprzedaz eksportowg. KUKE GAP EX+ skierowane jest

do przedsiebiorcow, ktérym ubezpieczyciel odmowit przyznania

lub anulowat przyznane im limity.

Polisa bez Granic: Instrument oferuje najszerszy na rynku zakres ochrony
ubezpieczeniowej: ubezpieczenie ryzyka handlowego, ryzyka politycznego,
sity wyzszej (w tym pandemii), a takze braku ptatnosci przez podmiot
publiczny. Ubezpieczenie dotyczy naleznosci od kontrahentéw z az 165
krajow w ramach jednego rozwigzania, w tym rynkéw, na ktére inne
towarzystwa ubezpieczeniowe nie udzielajg ochrony. Brak jest wymogu
polskiego pochodzenia eksportowanych produktéw i ustug.

Na start — Europolisa: to ubezpieczenie naleznosci handlowych
przeznaczone dla firmy rozpoczynajgcej dziatalno$¢ handlowg

lub prowadzaca jg na niewielkg skale. Ubezpieczenie dotyczy naleznosci
handlowych od kontrahentéw z 31 krajow europejskich,

w tym Polski. Aby skorzystac z instrumentu firma musi sprzedawac¢ towary
lub ustugi z odroczonym terminem pfatnosci (w kredycie kupieckim) oraz
spetnia¢ jeden z ponizszych warunkéw:

- wysokos$¢ obrotu zrealizowanego w kredycie kupieckim w ostatnich
12 miesigcach do wszystkich kontrahentéw krajowych nie przekroczyta
5 min ztotych,

- wysokos$¢ obrotu zrealizowanego w kredycie kupieckim w ostatnich
12 miesigcach do wszystkich kontrahentéw zagranicznych
nie przekroczyta 1 min euro,

- wysokos¢ obrotu zrealizowanego w kredycie kupieckim w ostatnich
12 miesigcach do wszystkich kontrahentéw krajowych nie przekroczyta
5 min ztotych oraz do wszystkich kontrahentéw zagranicznych
nie przekroczyta 1 min euro,

Na rozwdéj — Pakiet: polisa tworzona zgodnie z indywidualnymi
wymaganiami firmy rozwijajacej sie dynamicznie na rynku krajowym

i w eksporcie. Pakiet przeznaczony jest dla wszystkich polskich
przedsiebiorstw, ktére realizujg sprzedaz eksportowa i/lub krajowg

w kredycie kupieckim (z odroczonym terminem ptatnosci). Ubezpieczenie
dotyczy naleznosci handlowych od kontrahentéw z 36 krajéw, w tym Polski.

Polisa indywidualna: to zabezpieczanie krotkoterminowego kontraktu
eksportowego. Odroczony termin ptatnosci za dostarczony towar

lub zrealizowang ustuge nie moze przekroczy¢ okresu 2 lat. Polisa moze
obejmowac nalezno$ci od kontrahenta majgcego swojg siedzibe

w jednym ze 165 krajow Swiata, a takze od kontrahentéw z krajow, kidre na
podstawie Komunikatu Komisji Europejskiej zostaty tymczasowo wytgczone
z listy krajow o ryzyku rynkowym. Ochrona obejmuje do 95% warto$ci
ubezpieczonych naleznosci

Kredyt dostawcy: to zabezpieczenie $rednio- i dtugoterminowego
kontraktu eksportowego. Eksporter uzyskuje ochrone ubezpieczeniowg dla
swoich naleznosci wynikajgcych z kontraktéw eksportowych realizowanych
na warunkach kredytu kupieckiego z okresem sptaty dwa i wiecej lat.
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Eksportowany towar lub ustuga musi spetnia¢ warunek polskosci. Ochrona
moze dotyczy¢ blisko 200 krajow Swiata, zgodnie z aktualng politykg
udzielania ochrony ubezpieczeniowej z wsparciem Skarbu Panstwa.

Mikro-, mate, srednie i duze przedsigbiorstwa (w obszarze dziatalnosci
eksportowej) spetniajgce warunki doprecyzowane w Ogélnych Warunkach
Ubezpieczenia.

Udziat wtasny od 5% roszczenia do 15% roszczenia (w zaleznosci od produktu).

W przypadku produktu ,Polisa indywidualna” — Ubezpieczajacy jest
zobowigzany zaptaci¢ KUKE sktadke ubezpieczeniowag w wysokosci i terminie
okreslonych w warunkach szczegoétowych, obliczong wedtug stawki procentowe;j
od wysokosci sumy ubezpieczenia.

W przypadku produktu ,Kredyt dostawcy” — Ochrona ubezpieczeniowa obejmuje
czes¢ ryzyka w wysokosci okreslonej procentowo w indywidualnych
postanowieniach umownych; pozostata czes¢ stanowi udziat wkasny
Ubezpieczajgcego i moze byc¢ przejeta przez podwykonawcéw proporcjonalnie
do ich udziatu w wykonywaniu Kontraktu objetego ubezpieczeniem.

e KUKE GAP EX i KUKE GAP EX+: https://www.kuke.com.pl/dla-

firm/ubezpieczenie-naleznosci/kuke-gap-ex-i-kuke-gap-ex/;
https://www.gov.pl/web/rozwoj-praca-technologia/kuke

e Polisa bez Granic: https://www.kuke.com.pl/dla-firm/ubezpieczenie-
naleznosci/polisa-bez-granic/

e Na start — Europolisa: https://www.kuke.com.pl/dla-firm/ubezpieczenie-
naleznosci/na-start-europolisa/

e Na rozwoj — Pakiet: https://www.kuke.com.pl/dla-firm/ubezpieczenie-
naleznosci/na-rozwoj-pakiet/

e Polisa indywidualna: https://www.kuke.com.pl/dla-firm/ubezpieczenie-
naleznosci/polisa-indywidualna/

e  Kredyt dostawcy: https://www.kuke.com.pl/dla-firm/ubezpieczenie-
naleznosci/kredyt-dostawcy/

|_—Ebu Nazwa dziatania
|f Krétki opis dziatania
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Gwarancje ubezpieczeniowe

1. Gwarancje ubezpieczeniowe:

- gwarancje kontraktowe: to pisemne zobowigzanie ubezpieczyciela
do wyptaty okreslonej kwoty na rzecz beneficjenta gwarancji,
na wypadek gdy wykonawca kontraktu nie spetni swoich zobowigzan
wobec beneficjenta gwarancji. Gwarancje te zabezpieczajg r6znego
rodzaju kontrakty krajowe i eksportowe, podnoszg wiarygodnos¢é
przedsiebiorstwa wykonawcy w oczach kontrahenta, pozwalajg
unikng¢ angazowania wtasnych srodkéw pienieznych przez
wykonawce, zwalniajg wykonawce ze stosowania innych zabezpieczen
realizacji kontraktu, zapewniajg niezaleznos¢ finansowg od bankéw
(w odréznieniu od gwarancji bankowych nie obcigzajg linii kredytowej
przedsiebiorcy), a takze dajg pewnos¢, ze w przypadku naruszenia
warunkéw kontraktu przez wykonawce, kontrahent otrzyma szybko
kwote stanowigcg zabezpieczenie kontraktu.

- gwarancja splaty kredytu krétkoterminowego: udzielenie gwaranc;ji
KUKE stanowi warunek uzyskania przez eksportera kredytu
bankowego na sfinansowanie kontraktu eksportowego. Gwarancja
ta zabezpiecza ryzyko banku zwigzane z udzieleniem kredytu. Kredyt
udzielny przez bank nie moze przekraczac¢ okresu 2 lat (liczac tacznie
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Grupa docelowa
dziatania/Beneficjenci

okres wyptat i okres sptaty kredytu). Gwarancja zabezpiecza
terminowg spfate krétkoterminowego kredytu udzielonego na realizacje
kontraktu eksportowego, w przypadku, gdyby eksporter nie sptacit

w wymaganym terminie czesci lub catosci kredytu wraz z odsetkami,
prowizjami oraz innymi naleznosciami wynikajgcymi z umowy
kredytowej.

Eksporterzy (bez wskazania wielkosci firmy lub specyfiki dziatalnosci)

Alokacja/Budzet | Zrodio Oferta w ramach przedstawionych narzedzi kazdorazowo jest dobierana przez
KUKE S.A. na bazie wypetnionej ankiety i oceny potrzeb firmy.

N . .
finansowania (w tym
koniecznos¢ ponoszenia

wkiadu wiasnego przez
beneficjentow dziatania)

Sposoby
komunikacji/dotarcie

z informacja o dziataniu
do grupy docelowej

Gwarancje kontraktowe: https://www.kuke.com.pl/dla-firm/gwarancje-
ubezpieczeniowe/gwarancje-kontraktowe/

Gwarancja sptaty kredytu krotkoterminowego: https://www.kuke.com.pl/dla-
firm/gwarancje-ubezpieczeniowe/gwarancja-splaty-kredytu-

krotkoterminowegqo/

Finansowanie

BB
Vi

PwC

Nazwa dziatania

Krotki opis dziatania

Grupa docelowa
dziatlania/Beneficjenci

1.

Finansowanie:

faktoring: obstuguje spoétka faktoringowa KUKE Finance. Faktoring

to ustuga finansowa polegajaca na wykupie przez firme faktoringowg
od przedsiebiorstwa naleznosci z tytutu sprzedazy towaréw lub ustug.
Dzieki temu przedsiebiorstwo uzyskuje srodki finansowe zaraz

po wystawieniu faktury. Faktoring to ustuga kompleksowa. Poza
zapewnieniem szybkiego dostepu do gotowki, faktoring to takze pakiet
dodatkowych ustug, takich jak prowadzenie kont rozliczeniowych
odbiorcow, monitorowanie i egzekwowanie ptatnosci oraz przejecie
ryzyka niewyptacalnosci kontrahentéw. Moze dotyczy¢ zaréwno
transakcji handlowych krajowych, jak i miedzynarodowych.

finansowanie kontraktu eksportowego: W warunkach rosngcej
konkurenciji coraz czesciej to nie cena, jakos¢ czy wiarygodnosé
wykonawcy decyduje o wyborze oferty, ale zapewnienie finansowania.
Rozwigzaniem jest ubezpieczenie kredytu eksportowego w formule
kredytu dla nabywcy — to kredyt udzielany przez bank eksportera
wskazanemu importerowi na zakup towarow lub ustug realizowanych
w ramach kontraktu eksportowego. Transze kredytu sg wyptacane

na rzecz polskiego eksportera, po przedstawieniu z géry okreslonych
dokumentow potwierdzajacych realizacje zobowigzan kontraktowych.
Nastepnie kredyt, po zakonczeniu realizacji dostaw lub ustug, jest
sptacany przez importera z wydtuzonym terminem sptaty. Maksymalny,
dopuszczalny okres sptaty zalezy od rodzaju projektu finansowanego
z ubezpieczeniem (zwyczajowo wynosi 5-10 lat). Dzigki temu
narzedziu, oferta na dostawy jest przedstawiana tgcznie z ofertg

na finansowanie.

Eksporterzy (bez wskazania wielkosci firmy lub specyfiki dziatalnosci)

Alokacja/Budzet | Zrodio Faktoring: KUKE Finance nie potraca kosztéw zwigzanych z realizacjg umowy
z konta faktoringowego klienta. Optaty naliczane sg na podstawie oddzielnej
koniecznosc ponoszenia faktury z terminem ptatnosci 14 dni.

finansowania (w tym
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wkiadu wiasnego przez |Finansowanie kontraktu eksportowego: Ochrona ubezpieczeniowa obejmuje
beneficientow dziatania) naleznosci Ubezpieczajacego w wysokosci okreslonej procentowo
w indywidualnych postanowieniach umownych. Czgs¢ naleznosci
Ubezpieczajgcego nie objeta ochrong ubezpieczeniowg stanowi udziat wtasny
Ubezpieczajgcego.

(«E’ Sposoby e  Faktoring: https://www.kuke.com.pl/dla-firm/finansowanie-/faktoring/;

komunikacjifdotarcie https://iww.kuke-finance.pl/
z informacja o dziataniu

do grupy docelowej e Finansowanie kontraktu eksportowego: https://www.kuke.com.pl/dla-
firm/finansowanie-/finansowanie-kontraktu-eksportowego/

Kolejny wachlarz narzedzi wsparcia umiedzynarodowienia na poziomie krajowym oferuje Krajowa Izba
Gospodarcza, zrzeszajgca blisko 160 organizacji biznesowych z catej Polski. Biura Wspotpracy

z Zagranicg KIG, dzieki kooperacji z Wydziatami Promocji Handlu i Inwestycji Ambasad i Konsulatéw RP
oraz z zagranicznymi organizacjami gospodarczymi zrzeszajgcymi przedsiebiorcow, skutecznie
organizujg dziesiatki misji gospodarczych i udziat przedsiebiorstw w targach branzowych, a takze
posrednicza w pozyskiwaniu partnerow handlowych w formacie B2B.

Oferta KIG dotyczy rowniez legalizacji dokumentéw stosowanych w handlu miedzynarodowym oraz
wydawania $wiadectw pochodzenia towaréw, co znaczgco utatwia polskim eksporterom spetnienie
szeregu wymogow proceduralnych kraju odbiorcy towaru.

Informacje ogélne

Wﬁ Nazwa instytucji Krajowa Izba Gospodarcza

KRAJOWA IZBA GOSPODARCZA

I_LI Rodzaj Instytucji (np. Organizacja samorzadu gospodarczego
-1-[] Agencja Rozwoju, Izba

Gospodarcza, Park

Technologiczny, Agenda

Rzadowa, etc.)

Struktura Zrzeszenie organizacji.
wiascicielska/Zaleznosé

instytucjonalna

=

Cel funkcjonowania Krajowa Izba Gospodarcza. Zrzesza, na zasadzie dobrowolnosci blisko 160
organizacji, w tym izby gospodarcze (branzowe i bilateralne) oraz inne
organizacje gospodarcze i spoteczne, ktorych przedmiotem dziatania jest
wspieranie rozwoju gospodarczego.

©

@ Zasieg dziatania Ogolnopolski i miedzynarodowy.
Kluczowe obszary Rzecznictwo intereséw polskich przedsiebiorcow.
dzialania

Wspétpraca miedzynarodowa.
Wspieranie polskiego eksportu.
Realizacja projektéw unijnych.

Organizacja wydarzen gospodarczych.
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Okres dziatania (data
rozpoczecia

i ewentualnych
przeksztatcen)

Powstata w 1990 roku (przejeta funkcje dziatajgcej w latach 1949-1989 Polskiej
Izby Handlu Zagranicznego — zrzeszenia podmiotéw gospodarczych, gtéwnie
central handlu zagranicznego).

Podstawe do zrzeszania sie w Krajowej Izbie Gospodarczej stanowi art. 11
ustawy z dnia 30 maja 1989 r. o izbach gospodarczych (Dz.U. nr 35 poz. 195
z pOzniejszymi zmianami)

Informacje szczegétowe dotyczace oferty wsparcia eksportu

—

Vi

(«

Nazwa dziatania

Kroétki opis dziatania

Grupa docelowa
dziatania/Beneficjenci

Alokacja/Budzet i Zrédto

A . .
J finansowania (w tym

koniecznos¢ ponoszenia
wkiadu wiasnego przez
beneficjentéow dziatania)

Sposoby
komunikacji/dotarcie

z informacja o dziataniu
do grupy docelowej

Legalizacja dokumentow handlowych i eksportowych

Ustugg legalizacyjng objete sa réznego rodzaju dokumenty stosowane w handlu
miedzynarodowym, od dokumentow autorstwa wnioskodawcy, swiadectw

i zaswiadczen urzedow panstwowych i samorzadowych, do poswiadczen
autentycznosci kopii, kserokopii dokumentu na podstawie okazanego oryginatu
wigcznie.

Rodzaje legalizowanych przez Krajowg lzbe Gospodarczg dokumentow:

« dokumenty handlowe i eksportowe, m.in. faktury, deklaracje, specyfikacje,
umowy, petnomocnictwa, ttumaczenia inne niz przysiegte,

« dokumenty przewozowe np. konosamenty, faktury transportowe i inne
zwigzane z przewozem,

¢ Swiadectwa wydane przez urzedy weterynaryjne, sanitarne, inspekcje
handlowa,

e Swiadectwa i zaswiadczenia wydane przez upowaznione jednostki
administracji panstwowej, samorzadu terytorialnego,

e poswiadczanie swiadectwa pochodzenia wystawionego przez urzad celny
uwarunkowane wymogami kraju odbiorcy towaru,

¢ wystawianie, na podstawie $wiadectw pochodzenia wystawionych przez
urzad celny, dodatkowych $wiadectw niepreferencyjnego pochodzenia
towardw na formularzach Krajowej Izby Gospodarczej, jesli zagraniczny
odbiorca towaru zada wystawienia takiego $wiadectwa, w zwigzku
z realizacjg ptatnoéci za towar.

Eksporterzy zarejestrowani w Polsce (niezaleznie od wielkosci
przedsiebiorstwa)

Koszty czynnosci legalizacyjnych okresla cennik KIG (od 25 PLN do 300 PLN
za czynnosc)

e  https://kig.pl/uslugi/karnety-ata-legalizacja-swiadectwa-pochodzenia-
certyfikacja/dla-eksporterow/legalizacja-dokumentow/
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f \ dziatania/Beneficjenci
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beneficjentow dziatania)

* Sposoby
komunikacji/dotarcie
z informacja o dziataniu
do grupy docelowej

(«

Swiadectwa pochodzenia — eksport

Swiadectwo pochodzenia towaru (certificate of origin) jest dokumentem
eksportowym wystepujgcym w handlu miedzynarodowym. Dokument ten
ma na celu potwierdzenie pochodzenia eksportowanego towaru i jest
wymagany przez administracje celng kraju importera.

Swiadectwa pochodzenia po$wiadczajg, ze towary pochodzg z Unii
Europejskiej. Ze wzgledu na wymogi wymiany handlowej, mogg one takze
zaswiadczac, ze towary pochodzg z okreslonego panstwa cztonkowskiego Unii
Europejskiej, jednak jezeli warunki art.60 ust. 2 UKC spetnione sg jedynie

w wyniku szeregu czynnosci lub procesow przeprowadzonych w réznych
panstwach czionkowskich Unii Europejskiej, towary mogg by¢ uznane jedynie
za posiadajgce pochodzenie unijne.

W przypadku otrzymania od zagranicznych organéw celnych wniosku
o weryfikacje $wiadectwa pochodzenia, weryfikacje te przeprowadza KIG.

Eksporterzy zarejestrowani w Polsce (niezaleznie od wielkosci
przedsiebiorstwa)

Koszty ustug legalizacyjnych zwigzanych z wystawianiem swiadectw
potwierdzajacych niepreferencyjne pochodzenie towaréw zawiera cennik KIG
(od 10 PLN do 160 PLN za czynnos¢)

e strona instytucji: https:/kig.pl/uslugi/karnety-ata-legalizacja-swiadectwa-
pochodzenia-certyfikacja/dla-eksporterow/swiadectwa-pochodzenia-towaru-
eksport/

e newsletter KIG

e  Kurier Biura Wspotpracy z Zagranicg KIG (publikacja on-line)
e social media instytucji: www.facebook.com/kigpl; www.twitter.com/wwwkigpl

— D Nazwa dziatania

f Krétki opis dziatania
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Wyjazdowe misje zagraniczne oraz targi i wystawy za granica, a takze misje
gospodarcze on-line

Eksperci KIG na biezgco wspotpracujg z Wydziatami Promocji Handlu

i Inwestycji Ambasad i Konsulatow RP na swiecie oraz z zagranicznymi
placowkami dyplomatycznymi akredytowanymi w Polsce, ale takze

z zagranicznymi organizacjami gospodarczymi zrzeszajgcymi przedsigbiorcow.
Posiadajgc rozliczne kontakty zagraniczne KIG ma podpisane blisko 200 uméw
0 wspotpracy z organizacjami przedsiebiorcow z catego swiata. Dzieki aktywnej
wspotpracy z korpusem dyplomatycznym, a szczegolnie z radcami handlowymi,
Krajowa Izba Gospodarcza wspiera polskie firmy w zakresie szczegétowych
informacji rynkowych, sektoréw, procedur eksportowych oraz mozliwosci
rozpoczecia dziatalnosci na poszczegdlnych rynkach posredniczac i wspierajgc
w udziale w targach zagranicznych i misjach gospodarczych.

Kazdego roku KIG realizowata ok. 20 zagranicznych misji wyjazdowych

oraz udziat w okoto 15 wydarzeniach targowo-wystawienniczych we wszystkich
regionach geograficznych $wiata rocznie.

W okresie pandemii COVID-19 KIG wprowadzita nowe narzedzie do kontaktéw
miedzynarodowych — misje gospodarcze on-line.
W ramach misji on-line KIG oferuje:

¢ informacyjne seminarium biznesowe on-line na temat danego rynku
prowadzone przez ekspertéw,

PwC
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Sposoby
komunikacji/dotarcie

z informacja o dziataniu
do grupy docelowej

e indywidualnie ustalany grafik spotkan B2B przy wspotpracy
z partnerami KIG,

e wsparcie techniczne i ttumaczeniowe w trakcie rozmow B2B,
e  zakres ustugi mozliwy do dostosowania do zapotrzebowania firmy.

Uzaleznione od specyfiki konkretnego wydarzenia

Uzaleznione od specyfiki konkretnego wydarzenia

e strona instytucji: https:/kig.pl/uslugi/wspolpraca-
miedzynarodowa/wyjazdowe-misje-zagraniczne/;
https://Kig.pl/uslugi/wspolpraca-miedzynarodowa/targi-i-wystawy-za-
granica/;

e  https://kig.pl/biuro-wspolpracy-z-zagranica-kig-zaprasza-na-misje-
gospodarcze-online/

e  https://kig.pl/wp-content/uploads/2020/05/MISJE-ONLINE.pdf

¢ newsletter KIG

e  Kurier Biura Wspotpracy z Zagranicg KIG (publikacja on-line)
e social media instytucji: www.facebook.com/kigpl; www.twitter.com/wwwkigpl

—n
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Nazwa dziatania

Krotki opis dziatania

Grupa docelowa
dziatania/Beneficjenci

Alokacja/Budzet i Zrédto

\ . .
finansowania (w tym

koniecznos¢ ponoszenia
wkiadu wiasnego przez
beneficjentow dziatania)

Sposoby
komunikacji/dotarcie

z informacja o dziataniu
do grupy docelowej

Partner matching

Ustuga kojarzenia partneréw polega na przygotowaniu (w oparciu

o przeprowadzone badanie rynku i oferte przedsiebiorstwa) wyselekcjonowanej
listy partneréw zagranicznych spetniajgcych zadane przez firme kryteria. Jako
rezultat zlecenia KIG przygotowuje wyselekcjonowang liste zagranicznych
przedsiebiorstw z danego kraju gotowg do bezposredniego kontaktu mailowego
badz telefonicznego. Termin realizacji zamoéwienia wynosi do 20 dni roboczych
i uzalezniony jest od stopnia ztozonos$ci zapytania. Pojedyncze wyszukiwanie
obejmuje jedng branze w obrebie jednego kraju. Kolejne branze i kraje stanowig
odrebne wyszukiwanie. Jedno wyszukiwanie obejmuje swoim zasiegiem jeden
kraj.

Firmy zainteresowane pozyskaniem partneréw miedzynarodowych (niezaleznie

od wielkos$ci przedsiebiorstwa).

Kwota jest kazdorazowo okreslana przy nawigzywaniu wspotpracy z KIG
w powyzszym zakresie. Przy korzystaniu z ustugi obowigzuje przedptata
w kwocie 1490 PLN + 23% VAT.

e strona instytucji: https://kig.pl/uslugi/wspolpraca-
miedzynarodowa/kojarzenie-partnerow-biznesowych/

newsletter KIG
Kurier Biura Wspétpracy z Zagranica KIG (publikacja on-line)

e social media instytucji: www.facebook.com/kigpl; www.twitter.com/wwwkigpl
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Ostatnig z najwazniejszych instytucji poziomu krajowego, ktérej oferta przyczynia sie do rozwoju
polskiego eksportu jest Bank Gospodarstwa Krajowego. BGK wspiera przedsiebiorstwa na 70 rynkach
zagranicznych na 6 kontynentach, co jest mozliwe dzieki dwém programom: DOKE — dopfaty do
oprocentowania $rednio i dlugoterminowych kredytow eksportowych oraz ,Finansowe Wspieranie
Eksportu” (w tym m.in. gwarancje i akredytywy bankowe, kredyty dla nabywcy czy wykup wierzytelnosci
w ramach kontraktu zagranicznego). Ze wsparcia BKG skorzystaé mogg polscy przedsiebiorcy —
niezaleznie od wielkosci firmy.

Z raportéw i analiz ekspertow BGK wynika, iz statystyczny profil eksportera korzystajgcego z oferty
wsparcia BGK to firma sredniej wielkosci (45 proc. Beneficjentéw programu ,Finansowe Wspieranie
Eksportu”), posiadajgca juz doswiadczenie w eksporcie — ,prawie 2/3 uczestnikéw programu prowadzi
dziatalno$¢ eksportowg dtuzej niz 10 lat” oraz posiada ,wysokie wyspecjalizowanie w eksporcie, co
oznacza, ze przychody netto z eksportu przedsiebiorstwa stanowig ponad 50 proc. catoSci
przychoddéw.”>”

Niekwestionowane zalety narzedzi BKG to podwyzszenie bezpieczenstwa transakcji — (gwarancja
ptatnosci), czy zapewnienie ptynnosci finansowej przedsiebiorstwa. Dla wielu beneficjentdow narzedzia
.Finansowe Wspieranie Eksportu” udziat w programie byt przetomowy i kluczowy dla realizacji transakcji,
czy ekspansji zagraniczne;.

Bank Gospodarstwa Krajowego D

BGK

BANK GOSPODARSTWA
KRAJOWEGO

Polski bank rozwoju nalezgcy do Skarbu Panstwa

Bank panstwowy nalezacy do Skarbu Panstwa

Bank Gospodarstwa Krajowego jako panstwowa instytucja finansowa o duzej
wiarygodnosci, specjalizuje sie¢ w obstudze sektora finanséw publicznych.
Zapewnia ekonomicznie efektywne i operacyjnie skuteczne wsparcie
panstwowych programéw spoteczno-gospodarczych oraz samorzgdowych
programow rozwoju regionalnego. Wspétpracuje z innymi instytucjami z Grupy
Polskiego Funduszu Rozwoju: KUKE, PAIH, PARP i ARP:
e rozwija systemy poreczen i gwarancji majgce na celu pobudzanie
przedsiebiorczosci,

e inicjuje i realizuje programy stuzgce wzrostowi gospodarczemu Polski,

e stanowi centrum kompetencyjne w finansowaniu projektow
infrastrukturalnych, eksportu, spétek komunalnych i samorzgdéw,

e angazuje sie w programy stuzgce poprawie sytuacji na rynku
mieszkaniowym i dostepu Polakéw do mieszkan,

e zarzadza programami europejskimi i dystrybuuje srodki unijne w skali
krajowej i regionalnej,

57 A. Helbin: Polski eksport obroni sig przed pandemig. Wsparcie mile widziane, zrédto: https://www.wnp.pl/rynki-zagraniczne/polski-eksport-obroni-
sie-przed-pandemia-wsparcie-mile-widziane,414207.html, dostep: 10.02.2021 r.
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o jestinstytucjg wiodgcg w procesie konsolidacji finanséw publicznych,

e  specjalizuje sie w obstudze rzgdowych programéw finansowych
i dystrybucji zwigzanych z nimi funduszami celowymi oraz w obstudze
rachunkéw bankowych instytucji panstwowych.

Od 2018 roku BGK tworzy przedstawicielstwa za granicg. Celem ich
funkcjonowania jest przede wszystkim promocja polskiej gospodarki i strategii
rozwoju na arenie miedzynarodowej, przekazywana do regulatoréw i instytucji
finansowych, wsparcie polskich przedsiebiorstw w ekspansji zagranicznej,

a takze aktywny udziat w procesie tworzenia i zmian miedzynarodowych
aktow prawnych.

BGK realizuje 2 programy dedykowane dzialalnosci eksportowej:

1. Program ,Finansowe Wspieranie Eksportu” przewiduje nastepujace
instrumenty finansowania polskiego eksportu:

gwarancja bankowa,

akredytywa dokumentowa,

kredyt dla nabywcy udzielany poprzez bank nabywcy,
kredyt dla nabywcy udzielany bezposrednio,

inkaso dokumentowe w obrocie zagranicznym,

wykup wierzytelnosci z kredytu dostawcy w ramach kontraktu
eksportowego.

Ww. instrumenty scharakteryzowane sg w ramach dziatan 1-6 ponizej.

2. Program DOKE to doptaty z budzetu pahstwa do oprocentowania
srednio i diugoterminowych kredytoéw eksportowych o statej stopie
procentowej.

Program scharakteryzowany zostat w ramach dziatania 7.

Ogodlnopolski i migdzynarodowy

Dystrybucja srodkéw UE.
Ekspansja zagraniczna.
Finansowanie eksportu.
Gwarancje i porgczenia.
Finansowanie innowacyjnosci.
Finansowanie duzych inwestyc;ji.
Finanse publiczne.

Utworzony w 1924 roku, dziata na podstawie ustawy z dnia 14 marca 2003 r.
0 Banku Gospodarstwa Krajowego (Dz. U. 2003 Nr 65 poz. 594).

Informacje szczegétowe dotyczace oferty wsparcia eksportu

Dziatanie 1

_—Ebu Nazwa dziatania
|f Kroétki opis dziatania

PwC

Gwarancja bankowa

Gwarancja bankowa jest to samodzielne zobowigzanie banku do zaptaty
beneficjentowi gwarancji, na podstawie ztozonego przez niego zgdania,
wskazanej kwoty, gdy zleceniodawca gwarancji nie wywigze sie ze swojego
zobowigzania.
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Gwarancje wystawione przez BGK to:
e zobowigzania banku dostepne w PLN, EUR, USD lub innych walutach
obcych,

e zabezpieczenie udostepniane w formie jednorazowej transakcji lub linii,

e pewne i wygodne zabezpieczenie wykonania przez kontrahenta
zobowigzan umownych.

BGK moze na zlecenie polskiej spétki, po pozytywnej ocenie jej sytuacii
finansowej, wystawiac¢ wszystkie formy gwarancji. Dostepne sg m.in.
gwarancje wadialne, zwrotu zaliczki, dobrego/nalezytego wykonania
kontraktu, rekojmi, zaptaty. Gwarancje sg dostepne zaréwno w obrocie
krajowym, jak i zagranicznym. Z uwagi na rating BGK (réwny ratingowi Polski)
gwarancje bankowe wystawiane przez BGK sg honorowane przez wiele
podmiotéw na catym $wiecie.

BGK moze takze wystawiac¢ regwarancje pod gwarancje wystawiane przez
banki zagraniczne, jezeli takie sg wymogi kontraktowe.

Instrument oferowany jest z programu rzgdowego ,Finansowe Wspieranie
Eksportu”.

Mate, srednie i duze przedsiebiorstwa — co do zasady z gwarancji bankowej
moze skorzysta¢ kazdy podmiot wykazujgcy sie zdolnoscig kredytowg
Mozliwo$¢ wystawienia pojedynczej gwarancji przez BGK lub uzyskania limitu
gwarancyjnego zalezy od przejscia przez przedsigbiorce procesu kredytowego
i ustanowienia odpowiedniego zabezpieczenia.

Gwarancja nie ma ograniczenia kwotowego. Wysoko$¢ gwarancji udzielonej
przez BGK zalezy od zdolnosci kredytowej klienta oraz od potrzeby
biznesowe;j.

e strona instytucji: https://www.bgk.pl/mikro-male-i-srednie-
przedsiebiorstwa/eksport-i-ekspansja-zagraniczna/finansowanie-
eksportu/gwarancja-bankowa/#c16966

e social media instytucji:
https://www.facebook.com/BankGospodarstwaKrajowego!/ ;
https://twitter.com/bgk_pl; https://www.youtube.com/user/BankBGK
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Akredytywa dokumentowa

Akredytywa to instrument wykorzystywany do rozliczania kontraktow
handlowych migdzynarodowych i krajowych. Z akredytywg mamy do czynienia
wowczas, gdy bank importera zobowigzuje sie (bez mozliwosci odwotania),

ze zaptaci eksporterowi, gdy ten przedstawi zgodne z ustalonymi warunkami
dokumenty.

1. Postfinansowanie akredytywy eksportowej

To krétkoterminowy kredyt udzielany przez BGK bankowi otwierajgcemu
akredytywe. Finansowanie docelowo udzielane jest importerowi przez jego
bank. Srodki z kredytu przekazywane sg polskiemu eksporterowi
(beneficjentowi akredytywy) jako zaptata za dokumenty zaprezentowane przez
niego w ramach akredytywy. Postfinansowanie dotyczy akredytyw
potwierdzonych i niepotwierdzonych, zaréwno ptatnych a vista (od razu,

bez odroczonego terminu pfatnosci, at sight), jak i z odroczonym terminem
ptatno$ci. Zabezpieczeniem kredytu moze by¢ gwarancja ubezpieczeniowa
Korporacji Ubezpieczen Kredytow Eksportowych S.A. (KUKE S.A.).
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Korzysci dla eksportera:

e uatrakcyjnienie oferty handlowej eksportera poprzez uzupetienie jej
o oferte finansowania przez BGK,

e mozliwos¢ sfinansowania do 100 proc. wartosci kontraktu,

¢ mozliwosc realizacji transakcji na rynkach o podwyzszonym ryzyku,
e mozliwo$é zapewnienia importerowi atrakcyjnego finansowania,

e uniezaleznienie eksportera od ryzyka kontrahentow,

e kredyt nie obcigza zdolnosci kredytowej beneficjenta akredytywy
(eksportera),

e prosta procedura,

o wszelkie formalnosci zwigzane z uzyskaniem gwarancji KUKE S.A.
dopetniane przez BGK,

e poprawa ptynnosci eksportera bez obcigzania zdolnosci kredytowe;j.
Koszty postfinansowania akredytywy eksportowej zwigzane sg

Z oprocentowaniem opartym o uzalezniong od waluty akredytywy stawke
(EURIBOR, LIBOR lub WIBOR) oraz marze BGK.

Ostateczny poziom oprocentowania uzalezniony jest w gtéwnej mierze
od waluty rozliczenia, okresu postfinansowania oraz ryzyka kraju siedziby
banku otwierajgcego akredytywe.

Okres spfaty kredytu — do 2 lat

2. Dyskonto naleznosci z akredytywy eksportowej

Dyskonto akredytywy jest formg finansowania beneficjenta akredytywy
(eksportera), w ktorej BGK wyptaca eksporterowi naleznosci za dokumenty
handlowe okreslone w akredytywie (niepotwierdzonej lub potwierdzonej),
przed terminem ptatno$ci w niej okreslonym, po potrgceniu z géry odsetek
dyskontowych. Pozwala ono na poprawe ptynnosci eksportera i wydtuzenie
terminu ptatnosci importerowi.

Dyskonto moze by¢ dokonywane tylko w przypadku akredytyw z odroczonym
terminem ptatnosci.

Zabezpieczeniem dyskonta moze byé gwarancja ubezpieczeniowa Korporacji
Ubezpieczen Kredytéw Eksportowych S.A. (KUKE S.A.)

Korzysci dla eksportera:

e mozliwo$é zaoferowania nabywcy odroczonego terminu ptatnosci i tym
samym uatrakcyjnienia oferty handlowej eksportera,

e mozliwos¢ sfinansowania do 100 proc. wartosci kontraktu,

e mozliwos$¢ realizacji transakcji na rynkach o podwyzszonym ryzyku,

e dostep do srodkdéw przed okreslonym w akredytywie terminem ptatnosci —
poprawa ptynnosci firmy,

e uniezaleznienie eksportera od ryzyka kontrahentéw,

e brak regresu do beneficjenta akredytywy (eksportera),

e  prosta procedura,

o wszelkie formalnosci zwigzane z uzyskaniem gwarancji KUKE S.A.
dopetniane przez BGK.

e poprawa ptynnosci eksportera bez obcigzania zdolnosci kredytowej

Koszty dyskonta naleznosci z akredytywy eksportowej pokrywa beneficjent
akredytywy, ktérym w tym przypadku jest eksporter. Poszczegodlne pozycje
kosztowe prezentujg sie nastepujgco:
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e oprocentowanie oparte o zmienng stawke EURIBOR/LIBOR/WIBOR
powigkszong o marze BGK (koszt gwarancji KUKE S.A. zawarty jest
w marzy),

e prowizja za dyskonto naleznosci z akredytywy — 0,2 proc. wartosci
dokumentow (zastepuje prowizje za wyptate w akredytywie),

o koszty zwigzane z obstugg akredytywy zgodnie z Taryfg optat i prowizji za
czynnosci bankowe w BGK,

e warunki dyskonta naleznosci z akredytywy,

o oferta dyskonta naleznosci z akredytywy eksportowej dostepna jest
wytgcznie dla klientow BGK i zwigzana jest z koniecznos$cig przyznania
przez BGK limitu dla banku otwierajgcego akredytywe.

Okres odroczenia ptatnosci — do 719 dni

3. Potwierdzanie akredytyw dokumentowych

Potwierdzenie akredytywy przez BGK to przyjecie przez niego takiego
samego zobowigzania do zaptaty, jakie nieodwotalnie spoczywa na banku
otwierajgcym akredytywe. Jest dodatkowym zabezpieczeniem transakcji
handlowych przed ryzykiem zwigzanym z bankiem importera.

W potwierdzonej akredytywie BGK sprawdza dokumenty przed ich
przekazaniem do banku otwierajgcego akredytywe i na ich podstawie
podejmuje samodzielnie decyzje o wyptacie z akredytywy, bez prawa regresu
do eksportera.

BGK potwierdza akredytywy dokumentowe rozliczeniowe — bedace sposobem
rozliczenia ptatnosci miedzy importerem i eksporterem oraz akredytywy stand
by — bedgce sposobem zabezpieczenia ptatnosci, rozliczanej/rozliczanych
zwyktym przelewem.

Instrument oferowany jest z programu rzgdowego ,Finansowe Wspieranie
Eksportu”.

Mikro-, mate, srednie i duze przedsiebiorstwa

Postfinansowanie akredytywy eksportowej oraz dyskonto naleznosci
z akredytywy eksportowej — BGK moze obstuzyc i sfinansowa¢ 100 proc.
wartosci transakcji w ramach akredytyw.

e strona instytucji: https://www.bgk.pl/mikro-male-i-srednie-
przedsiebiorstwa/eksport-i-ekspansja-zagraniczna/finansowanie-eksportu/

e social media instytuciji:
https://www.facebook.com/BankGospodarstwaKrajowego!/ ;
https://twitter.com/bgk_pl; https://www.youtube.com/user/BankBGK
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Kredyt dla banku nabywcy

Jest to kredyt dla banku importera, na finansowanie zakupu polskich towaréw
i ustug inwestycyjnych, dostepny na rynkach podwyzszonego ryzyka.

Kredyt dla nabywcy udzielany poprzez bank nabywcy (importera)
przeznaczony jest na finansowanie zakupu polskich towaréw i ustug
inwestycyjnych. Zakup realizowany jest na podstawie uméw eksportowych
zawieranych przez polskie przedsiebiorstwa z importerami z krajéw

0 podwyzszonym ryzyku.
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Kredytobiorcg moze by¢ zaakceptowany przez BGK lokalny bank, ktory

na podstawie uzyskanego finansowania udziela bezposredniego kredytu

nabywcy (importerowi). Podstawowym zabezpieczeniem sptaty kredytu jest

polisa ubezpieczeniowa Korporacji Ubezpieczen Kredytéw Eksportowych S.A.

(KUKE S.A.), o ktorg wystepuje BGK.

Do podstawowych wymogow uzyskania tej formy kredytowania naleza:

e krajowe pochodzenie przedmiotu eksportu,

e inwestycyjny charakter eksportu oraz dostepny limit dla banku nabywcy.

Wykorzystanie mozliwosci kredytowania przez bank nabywcy jest atrakcyjng

formg zabezpieczania transakcji. Do gtdwnych zalet produktu mozemy

zaliczy¢:

e niski koszt kredytu dla importera,

o mozliwos¢ sfinansowania kredytem sktadki ubezpieczeniowej KUKE S.A.,

o zwiekszenie atrakcyjnosci oferty handlowej eksportera dzigki uzupetnieniu
jej o oferte finansowania kredytem udzielanym przez BGK,

e mozliwos¢ konkurowania w miedzynarodowych przetargach, w ktérych
wymagane jest przedstawienie oferty finansowania na warunkach
kredytowych,

e mozliwosé zdobywania nowych rynkéw zbytu oraz realizacji kontraktow
na rynkach o podwyzszonym ryzyku,

e mozliwos¢ zawierania kontraktow o wyzszej wartosci,

e przeniesienie ryzyka zaptaty za towar na BGK i KUKE S.A.,

e mozliwos$¢ zaoferowania swoim odbiorcom zaptaty z odroczonym
terminem,

e otrzymanie ptatnosci za towar lub ustuge tuz po dostawie (wykonaniu),
e poprawa ptynnosci firmy eksportujgcej,

e dtugi termin sptaty kredytu przez nabywce,

e  koszty finansowania po stronie importera,

e  kredyt nie obcigza zdolnosci kredytowej eksportera.

Instrument oferowany jest z programu rzgdowego ,Finansowe Wspieranie
Eksportu”.

Mikro-, mate, srednie i duze przedsigbiorstwa

Catkowite koszty kredytu pokrywa nabywca.

Wykorzystanie kredytu nastepuje po zrealizowaniu czeéci lub catosci
zobowigzania kontraktowego przez eksportera. BGK dokonuje wyptaty
Srodkéw na rachunek eksportera i obcigza rachunek kredytu banku
zagranicznego, na podstawie dokumentéw handlowych prezentowanych przez
eksportera. Wyptata dokonywana jest po zweryfikowaniu przez banki
zgodnos$ci dokumentéw z umowa.
e okres sptaty, w zaleznosci od ryzyka kraju importera i rodzaju
towaru/ustugi, wynosi zwykle od 2 do 5 lat,

e kredytem moze by¢ finansowane maksimum 85 proc. wartosci eksportu.
Pozostata kwota (minimum 15 proc.) stanowi niezbedny udziat wtasny
nabywcy i powinna by¢ przekazana eksporterowi jako zaliczka przed
rozpoczeciem realizacji lub w trakcie realizacji kontraktu.

Sptata kredytu dokonywana jest w rownych ratach w cyklu miesiecznym,
kwartalnym lub pétrocznym. Ptatnos$¢ pierwszej raty przypada najpdzniej
6 miesiecy od daty catkowitego wypetnienia zobowigzan kontraktowych
przez eksportera.
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e strona instytucji: https://www.bgk.pl/mikro-male-i-srednie-
przedsiebiorstwa/eksport-i-ekspansja-zagraniczna/finansowanie-
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Kredyt dla nabywcy udzielany bezposrednio

Kredyt eksportowy dla nabywcy (importera) przeznaczony jest na

finansowanie zakupu polskich towardw i ustug inwestycyjnych dokonywanego

na podstawie kontraktéw eksportowych zawieranych przez polskich
eksporterow. W ramach niniejszego instrumentu, kredytobiorcg jest
bezposrednio importer polskich towaréw lub ustug.
Do podstawowych wymogoéw uzyskania tej formy kredytowania nalezg
krajowe pochodzenie przedmiotu eksportu oraz inwestycyjny charakter
eksportu.
Podstawowe zabezpieczenie kredytu stanowi ubezpieczenie naleznosci
z tytutu kredytu w Korporacji Ubezpieczen Kontraktéw Eksportowych S.A.
(KUKE).
Cechy instrumentu — korzysci:
e uatrakcyjnienie oferty handlowej eksportera poprzez uzupetnienie jej
ofertg finansowania kredytem udzielanym przez BGK,
¢ mozliwo$¢ konkurowania w miedzynarodowych przetargach
z eksporterami z innych krajow, ktérzy posiadajg instrumenty wsparcia
w postaci polisy eksportowych agencji kredytowych (ECA),
e bezpieczna realizacja kontraktéw na rynkach o podwyzszonym ryzyku,
e mozliwo$¢ zdobywania nowych rynkéw zbytu,
¢ mozliwo$¢ zawierania kontraktéw o wyzszej wartosci,
e przeniesienie ryzyka zaptaty za towar na BGK i KUKE SA,

e otrzymanie ptatnosci za towar lub ustuge juz w trakcie realizacji kontraktu

lub po dostawie (wykonaniu),
e poprawa ptynnosci firmy,
e  diugi termin sptaty kredytu,
e obcigzenie importera kosztami kredytu.
Dostepne sa 4 modele finansowania kredytu dla nabywcy:
« finansowanie projektowe,
« finansowanie korporacyjne,
o finansowanie na ryzyko skarbu panstwa,
« finansowanie joint venture.

Instrument oferowany jest z programu rzgdowego ,Finansowe Wspieranie
Eksportu”.

Nabywcy (importerzy)

Catkowite koszty kredytu pokrywa kredytobiorca bedacy w tym przypadku
importerem.

Wykorzystanie kredytu nastepuje na warunkach uzgodnionych ptatnosci

w kontrakcie eksportowym lub catosci zobowigzania kontraktowego
eksportera. BGK uznaje rachunek eksportera i obcigza rachunek

PwC


https://www.bgk.pl/mikro-male-i-srednie-przedsiebiorstwa/eksport-i-ekspansja-zagraniczna/finansowanie-eksportu/kredyt-dla-banku-nabywcy/
https://www.bgk.pl/mikro-male-i-srednie-przedsiebiorstwa/eksport-i-ekspansja-zagraniczna/finansowanie-eksportu/kredyt-dla-banku-nabywcy/
https://www.bgk.pl/mikro-male-i-srednie-przedsiebiorstwa/eksport-i-ekspansja-zagraniczna/finansowanie-eksportu/kredyt-dla-banku-nabywcy/
https://www.facebook.com/BankGospodarstwaKrajowego/
https://twitter.com/bgk_pl
https://www.youtube.com/user/BankBGK

* Sposoby
komunikacji/dotarcie
z informacja o dziataniu
do grupy docelowej

(«

kredytobiorcy na podstawie dokumentéw handlowych prezentowanych przez

eksportera.

e okres sptaty do 12 lat — uzalezniony m.in. od ryzyka kontraktu/projektu
oraz kraju importera,

e kredytem moze by¢ finansowane maksimum 85 proc. wartosci
eksportowanych towaréw lub ustug. Pozostata kwota (minimum 15 proc.)
wartosci eksportowanych towaréw lub ustug stanowi niezbedny udziat
wiasny importera i powinna by¢ przekazana eksporterowi jako zaliczka
przed rozpoczeciem realizacji kontraktu,

o sptata kredytu dokonywana jest w réwnych ratach w cyklu miesiecznym,
kwartalnym lub pétrocznym. Platno$¢ pierwszej raty przypada najpdzniej
6 miesiecy od daty catkowitego wypetnienia zobowigzan kontraktowych
eksportera.

e strona instytucji: https://www.bgk.pl/mikro-male-i-srednie-
przedsiebiorstwa/eksport-i-ekspansja-zagraniczna/finansowanie-
eksportu/kredyt-dla-nabywcy/#c5508

e social media instytucji:
https://www.facebook.com/BankGospodarstwaKrajowego/ ;
https://twitter.com/bgk_pl; https://www.youtube.com/user/BankBGK

_—Ebu Nazwa dziatania
|f Krétki opis dziatania
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Inkaso dokumentowe w obrocie zagranicznym

Produkt oferowany jest krajowym firmom prowadzgcym wspotprace handlowag
z zagranica, osobom prawnym i fizycznym, prowadzgcym dziatalnos¢
gospodarczg. Inkaso dokumentowe jako prosta i stosunkowo mato kosztowna
forma ptatnosci jest stosowane w rozliczeniach handlu zagranicznego. Jest
zalecane statym partnerom handlowym, jezeli:

e zdolnos$¢ i wola zaptaty ptatnika nie jest watpliwa,

e warunki polityczne, ekonomiczne i prawne w kraju importera uznaje sie za
stabilne,

e w kraju importera nie istnieje zadne ograniczenie importowe
np. ograniczenia obrotéw dewizowych, a takze uzyskano juz wszystkie
konieczne licencje,

o dostarczane towary nie sg wytwarzane na szczeg6lne zamowienie
(w przypadku odmowy zapfaty, eksporter moze mie¢ trudnosci
ze znalezieniem innego nabywcy).

Inkaso dokumentowe w obrocie z zagranicg jest operacjg bankowa polegajgca

na wykonaniu zlecenia eksportera (sprzedajgcego), ktérego przedmiotem jest:

e wydanie dokumentéw handlowych kupujagcemu w zamian za zaptate
okreslonej w zleceniu kwoty pienieznej, a gdy dokumentom towarzyszy
weksel trasowany, wydanie ich w zamian za akcept i/lub zaptate tego
weksla,

e wydanie dokumentdw na innych warunkach, np. w zamian za weksel
wihasny ptatnika lub gwarancje bankowa,

e uzyskanie akceptu i/lub zaptaty weksla trasowego, ktéremu
nie towarzyszg dokumenty handlowe albo zaptaty za inny dokument
finansowy.

Podczas realizacji inkasa dokumentowego, banki uczestniczace w transakcji
doktadajg staran, aby wykona¢ instrukcje inkasowe, ale nie ponoszg
odpowiedzialnos$ci za skuteczno$¢ w scigganiu zaptaty.

Strona 143 z 341


https://www.bgk.pl/mikro-male-i-srednie-przedsiebiorstwa/eksport-i-ekspansja-zagraniczna/finansowanie-eksportu/kredyt-dla-nabywcy/#c5508
https://www.bgk.pl/mikro-male-i-srednie-przedsiebiorstwa/eksport-i-ekspansja-zagraniczna/finansowanie-eksportu/kredyt-dla-nabywcy/#c5508
https://www.bgk.pl/mikro-male-i-srednie-przedsiebiorstwa/eksport-i-ekspansja-zagraniczna/finansowanie-eksportu/kredyt-dla-nabywcy/#c5508
https://www.facebook.com/BankGospodarstwaKrajowego/
https://twitter.com/bgk_pl
https://www.youtube.com/user/BankBGK

Page 144 of 341

Z punktu widzenia dokumentéw, bedgcych przedmiotem inkasa, wyrézniamy
nastepujgce rodzaje inkas:

inkaso dokumentowe, ktérego przedmiotem sg dokumenty handlowe lub
dokumenty handlowe wraz z dokumentami finansowymi,

inkaso finansowe (bezdokumentowe), ktérego przedmiotem
sg wytgcznie dokumenty finansowe.

Bank Gospodarstwa Krajowego oferuje swoim klientom:

inkaso gotéwkowe typu C/D (cash against documents) — inkaso,
w ktérym wydanie dokumentéw handlowych nastepuje w zamian
za zaptate gotéwkowa,

inkaso gotéwkowe typu D/P (documents against payment) — inkaso,
w ktérym wydanie dokumentéw handlowych oraz traty ptatnej
za okazaniem nastepuje w zamian za zaptate gotowkowa,

inkaso akceptacyjne (terminowe) typu D/A (documents against
acceptance) — inkaso, w ktérym wydanie dokumentéw handlowych
ptatnikowi nastepuje w zamian za akcept traty (akceptacja przez dtuznika
zobowigzania do zapfaty w podanym terminie kwoty wskazanej na wekslu
poprzez akcept weksla).

Z punktu widzenia eksportera inkaso zapewnia:

mozliwos$¢ kontroli nad towarem do momentu zaptaty lub akceptu weksla,
mozliwo$¢ zdyskontowania weksla w swoim banku,

gwarancje (przy prezentacji odpowiednich dokumentéw przewozowych,
np. petnego kompletu konosamentu), ze importer nie wejdzie

w posiadanie towaru przed dokonaniem ptatnosci lub zaakceptowaniem
traty (akceptacja przez diuznika zobowigzania do zaptaty w podanym
terminie kwoty wskazanej na wekslu poprzez akcept weksla)

(w przypadku inkasa akceptacyjnego).

W przypadku importera inkaso pozwala na:

zmniejszenie ryzyka nieotrzymania towaru poprzez mozliwo$¢ dokonania
zaptaty po jego przybyciu,

uzyskanie kredytu kupieckiego w przypadku inkasa z odroczong
ptatnoscia,

skorzystanie z odroczenia ptatnosci przez wykorzystanie weksla
terminowego,

sprzedaz towaru przed terminem zaptaty, po zaakceptowaniu traty
terminowej.

Instrument oferowany jest z programu rzgdowego ,Finansowe Wspieranie
Eksportu”.

Mikro-, mate, Srednie i duze przedsiebiorstwa

Inkaso to operacja bankowa, nie stanowi instrumentu finansowego.

strona instytucji:https://www.bgk.pl/mikro-male-i-srednie-
przedsiebiorstwa/eksport-i-ekspansja-zagraniczna/finansowanie-
eksportu/inkaso-dokumentowe-w-obrocie-zagranicznym/#c12951

social media instytucii:
https://www.facebook.com/BankGospodarstwaKrajowego/ ;
https://twitter.com/bgk_pl; https://www.youtube.com/user/BankBGK

PwC


https://www.bgk.pl/mikro-male-i-srednie-przedsiebiorstwa/eksport-i-ekspansja-zagraniczna/finansowanie-eksportu/inkaso-dokumentowe-w-obrocie-zagranicznym/#c12951
https://www.bgk.pl/mikro-male-i-srednie-przedsiebiorstwa/eksport-i-ekspansja-zagraniczna/finansowanie-eksportu/inkaso-dokumentowe-w-obrocie-zagranicznym/#c12951
https://www.bgk.pl/mikro-male-i-srednie-przedsiebiorstwa/eksport-i-ekspansja-zagraniczna/finansowanie-eksportu/inkaso-dokumentowe-w-obrocie-zagranicznym/#c12951
https://www.facebook.com/BankGospodarstwaKrajowego/
https://twitter.com/bgk_pl
https://www.youtube.com/user/BankBGK

:—Eb' Nazwa dziatania Wykup wierzytelnosci eksportowych

lf Krétki opis dziatania

Instrument zapewnia wsparcie eksportu poprzez zwigkszenie ptynnosci
eksportera i uatrakcyjnienie jego oferty handlowej dzieki dtugiemu terminowi
ptatnosci — refinansowanie przez BGK kredytu kupieckiego udzielonego
zagranicznemu nabywcy przez polskiego eksportera ubezpieczonego

w KUKE.

Aby zby¢ wierzytelnosci eksportowe na rzecz BGK, eksporter musi:

e realizowa¢ umowe na eksport polskich towaréw i/lub ustug, zawartg
na warunkach kredytu kupieckiego (warto$¢ umowy eksportowej
to minimum kilka milionéw euro),

e uzyskac ubezpieczenie swoich naleznosci z kredytu dostawcy w KUKE
(polisa kredyt dostawcy),

¢ umowa eksportowa winna zaktadac¢ rozliczenie kredytem dostawcy.

Instrument oferowany jest z programu rzgdowego ,Finansowe Wspieranie
Eksportu”.

Grupa docelowa Mate, $rednie i duze przedsiebiorstwa

(] dziatania/Beneficjenci
— Alokacja/Budzet i Zrédio  Wykup wierzytelnosci odbywa sie w oparciu o nastepujace zasady:
L © flna_nsowar?l'a (w tym ~«  bank wykupuje od eksportera maksymalnie 85 proc. wierzytelnosci
koniecznos¢ ponoszenia wynikajgcej z kontraktu zawartego na warunkach kredytu dostawcy
Wk'ad_” _W"asrneg"_ przez (eksporter udzielit importerowi kredytu kupieckiego na zakup
beneficjentow dziatania) towaréw/ustug), a minimum 15 proc. stanowi udziat wiasny importera,
e  okres sptaty wierzytelnosci wynosi zwykle od 2 do 5 lat i powinien by¢
dostosowany do zasad oficjalnego wspierania eksportu wynikajacych
z konsensusu Organizacji Wspotpracy Gospodarczej i Rozwoju
(w okreslonych przypadkach istnieje mozliwos¢ jego wydtuzenia),
e wykup nastepuje po zrealizowaniu zobowigzania kontraktowego
przez eksportera.
* Sposoby e strona instytucji: https://www.bgk.pl/mikro-male-i-srednie-

(«

komunikacji/dotarcie
z informacja o dziataniu
do grupy docelowej

przedsiebiorstwa/eksport-i-ekspansja-zagraniczna/finansowanie-
eksportu/wykup-wierzytelnosci-eksportowych/#c5551

social media instytucji:

https://www.facebook.com/BankGospodarstwaKrajowego/ ;
https://twitter.com/bgk_pl; https://www.youtube.com/user/BankBGK

_—Ebu Nazwa dziatania Program DOKE
|f Krétki opis dziatania

Program DOKE to mechanizm zapewniajgcy kredytobiorcy statg stope
procentowg przez caty czas sptaty kredytu. Polega on na wzajemnych
rozliczeniach réznic w oprocentowaniu — dopfat lub nadwyzek — pomiedzy
BGK a bankiem udzielajgcym kredytu eksportowego, z ktérym zostata
podpisana umowa DOKE. Uczestnicy programu mogg skorzysta¢ z warunkéw
podobnych do tych, jakie maja firmy z innych panstw bedacych cztonkami
OECD (Organizacja Wspétpracy Gospodarczej i Rozwoju) i uczestnikami
porozumienia OECD w Sprawie Oficjalnie Wspieranych Kredytéw
Eksportowych.

Rodzaje kredytow objetych wsparciem:
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kredyty udzielone bezposrednio zagranicznym nabywcom
lub ich bankom na finansowanie zakupu towaréw i ustug,

kredyty udzielone polskim eksporterom na refinansowanie kredytow
kupieckich udzielonych przez nich zagranicznym nabywcom,

kredyty na pokrycie kosztéw lokalnych zwigzanych bezposrednio

z realizacjg kontraktow eksportowych (niezbgedne wydatki na towary
i ustugi w kraju nabywcy),

zaréwno kredyty dla nabywcy, jak i kredyty kupieckie, zaleznie

od konkretnej sytuacji, musza by¢ ubezpieczone przez KUKE S.A.
od ryzyka handlowego i politycznego.

Korzys$ci programu wspierania eksportu DOKE:

Dla eksportera:

mozliwosc¢ rozszerzenia dziatalnosci eksportowej na nowe rynki,
zwiekszenie atrakcyjnosci i konkurencyjnosci ofert eksportowych,
ograniczenie poziomu zobowigzan kredytowych,

darmowa procedura — nie pobieramy opfat za rozpatrzenie wnioskéw.

Dla nabywcy:

wyeliminowanie ryzyka stopy procentowej bez zadnych dodatkowych
kosztoéw, poniewaz state stopy CIRR (stopy referencyjne oprocentowania
rynkowego) sg gwarantowane przez BGK,

mozliwe dtugie okresy sptat kredytow zaleznie od branzy i kraju
przeznaczenia eksportowanych towarow,

okres sptaty kredytu liczy sie dopiero od daty dostawy (zakohczenia
realizacji przez eksportera zobowigzan wynikajacych z umowy
eksportowej),

tatwiejsze, dtugookresowe planowanie kosztéw zwigzanych z dang
transakcjg dzieki statemu oprocentowaniu CIRR,

brak optat pobieranych przez BGK za rozpatrzenie wnioskéw,

tatwa procedura — wszystkie formalnosci mogg by¢ zatatwione pomigdzy
BGK a bankiem kredytujgcym.

Mate, Srednie i duze przedsiebiorstwa, ktére zajmujg sie eksportem towaréw
i/lub ustug inwestycyjnych.

Zasady funkcjonowania Programu DOKE opierajg si¢ na porozumieniu OECD
w sprawie oficjalnie wspieranych kredytow eksportowych. Program DOKE

to wsparcie stdp procentowych wymienionych w porozumieniu jako jedna

z dozwolonych form udzielania oficjalnego wsparcia finansowego dla kredytow
eksportowych.

strona instytucji: https://www.bgk.pl/programy-i-
fundusze/programy/program-doke/#c14466

social media instytucji:
https://www.facebook.com/BankGospodarstwaKrajoweqo!/ ;
https://twitter.com/bgk_pl; https://www.youtube.com/user/BankBGK
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lll.2 Narzedzia wsparcia eksportu w wojewodztwie slgskim
W tym rozdziale oméwieniu bedzie podlegacé:

e analiza instrumentéw wsparcia eksportu oferowanych przez podmioty dzialajgce na poziomie
regionalnym (wojewddztwo $lgskie).

Wykorzystane metody badawcze:

Analiza desk research, wspétpraca z przedstawicielami Zamawiajgcego

W wojewddztwie Slgskim kluczowym podmiotem, odpowiedzialnym za ksztattowanie procesow
zwigzanych z rozwojem eksportu jest Urzad Marszatkowski Wojewddztwa Slgskiego. Powyzsza rola
realizowana jest przede wszystkim za posrednictwem Departamentu Gospodarki i Wspdtpracy
Miedzynarodowej Urzedu Marszatkowskiego Wojewddztwa Slgskiego oraz Funduszu Gérnoslgskiego
S.A. Dodatkowe wsparcie dla w/w stanowi Slgskie Centrum Przedsiebiorczo$ci, zajmujgce sie
wdrazaniem srodkéw pochodzacych z Unii Europejskiej w osiach dedykowanych gospodarce.

Dzieki mozliwosciom organizacyjnym i finansowym, a takze zwierzchniej funkcji wobec czesci
kluczowych w tym regionie instytucji Wojewodztwo Slgskie ma wszelkie predyspozycje do kreowania
optymalnych warunkéw dla rozwoju eksportu.

Zgodnie z zapisami Regulaminu Organizacyjnego Urzedu Marszatkowskiego Wojewddztwa Slgskiego
wsrod zadan przypisanych do Departamentu Gospodarki i Wspotpracy Miedzynarodowej znajdujg sie
m.in.:

1. obstuga przedsiebiorcoéw zainteresowanych rozpoczeciem lub poszerzeniem dziatalnosci
eksportowej,

2. promocja gospodarcza i inwestycyjna wojewodztwa,

3. wspétpraca z krajowymi i zagranicznymi partnerami w obszarze gospodarki;

Powyzsze elementy uszczegbtowione zostaty w ramach Wewnetrznego Regulaminu Departamentu
wskazujgc jako wtadcicieli poszczegdinych proceséw:

. Referat Slgskie Centrum Obstugi Inwestora i Eksportera, zajmujacy sie w zakresie wspierania
eksportu gléwnie dziatalnoscig informacyjno-doradcza,

. Referat Wspotpracy Miedzynarodowej odpowiedziany m.in. za promocje gospodarczg regionu.

Fundusz Goérnoslaski S.A. to z kolei spotka, w ktdrej wszystkie udziaty nalezg do Wojewddztwa
Slgskiego. Wspieraniem dziatalnosci rodzimych firm na rynkach zagranicznych zajmuije sie powotany do
tego celu Wydziat Wspotpracy Zagranicznej, specjalizujgcy sie w doradztwie, networkingu, szkoleniach

i organizacji wyjazdéw zagranicznych (misje i targi).

Najwazniejszymi dziataniami, ktére w sposdb systemowy skupiajg sie na kompleksowym wspieraniu firm,
chcacych sprzedawac swoje produkty lub ustugi zagranica sg 2 projekty zapoczatkowane odpowiednio
w 2019 i w 2020 r. wspotfinansowane ze srodkéw pochodzgcych z Regionalnego Programu
Operacyjnego Wojewddztwa Slgskiego na lata 2014-2020:
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o ,Promocja gospodarcza regionu oraz dziatania zwigzane z tworzeniem przyjaznych warunkow
do inwestowania i eksportowania” (szerzej znany pod nazwg ,Global Silesia”),

. “InterSilesia — modelowanie dziatalnosci eksportowej przedsigbiorstw z sektora MSP dziatajgcych
na terenie wojewodztwa $lgskiego”.

Ideg jaka przyswiecata ich twércom jest to, aby dziatania zaplanowane w ramach obu projektow
uzupetniaty sie, tworzac spdjny i efektywny system wsparcia internacjonalizacji.

Promocja gospodarcza regionu oraz dziatania zwigzane z tworzeniem przyjaznych warunkéw do

inwestowania i eksportowania

—/ | Instytucjarealizujaca  Wojewddztwo Slgskie (lider)
I projekt

Fundusz Goérnoslaski S.A. (partner)

Budzet projektu
o 25 471 430,00 PLN

1.09.2019 - 30.06.2023

=1 Okres realizacji
| -
L1
| |

@ Opis projektu Gtoéwnym celem projektu jest wzmocnienie atrakcyjnosci inwestycyjnej regionu,
= wzrost $wiadomosci MSP w zakresie internacjonalizacji, a takze wzrost eksportu
wsrdd firm z wojewoddztwa Slgskiego.

Zatozenia projektu opierajg sie na realizacji dziatan w ramach 3 komponentéw
wspierajgcych:
e udziat przedsiebiorcow w misjach i targach zagranicznych,

e podnoszeniu wiedzy i Swiadomosci firm eksportujgcych (oraz takich, ktére
dopiero planujg rozpoczaé¢ dziatalno$¢ na tym polu) w ramach Akademii
Internacjonalizaciji,

e organizacja spotkan informacyjnych dla przedsiebiorcéw, w ramach ktérych
przekazywane bedg informacje o wystepujgcych obecnie w regionie
i w kraju narzedziach utatwiajgcych eksport.
Misje gospodarcze i targi zagraniczne:
Tworcy projektu przewidzieli zorganizowanie udziatu min. 45 przedsiebiorcow
z sektora MSP w 15 aktywnosciach biznesowych (misje i targi) na catym
Swiecie.
Uczestnicy takich wyjazdéw moga liczy¢ na pokrycie kosztéw logistycznych
(transport, zakwaterowanie, wyzywienie), kosztow zwigzanych z organizacjg
spotkan B2B z potencjalnymi kontrahentami/kooperantami zagranicznymi oraz
optat za wstep na wydarzenia targowe, konferencje, warsztaty. Ponadto
przewidziane jest rowniez organizowanie dla przedsiebiorcoéw spotkan
z wladzami lokalnymi w poszczegdlnych destynacjach, jak réwniez
z przedstawicielami Instytucji Otoczenia Biznesu oraz Funduszy Venture
Capital.

Akademia internacjonalizaciji:

To cykle szkolen (w catym projekcie przewidzianych jest 11 edycji dla min. 56
firm), w ramach ktorych uczestnicy beda mogli zdoby¢ lub pogtebi¢ wiedze na
temat kluczowych elementéw internacjonalizacji takich jak np.: budowanie

i wdrazanie strategii eksportowych, marketing miedzynarodowy, aspekty prawne
i kulturowe wigzace sie z zaistnieniem na danym rynku. Szkolenia prowadzone
bedg przez praktykdéw, posiadajgcych bogate doswiadczenia w dziatalnosci na
rynkach zagranicznych.

Spotkania informacyjne:

Ostatnim elementem projektu jest organizacja serii wydarzen dla
przedsiebiorcéw, podczas ktérych dowiedzg sie oni o tym jakie sg aktualnie
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dostepne narzedzia dedykowane eksporterom oraz jak z nich skutecznie
korzystac. Wartoscig dodang spotkan ma by¢ budowanie $wiadomosci wsrod
regionalnych firm o znaczeniu zagadnienia internacjonalizaciji

Grupa docelowa Przedsigbiorcy zaliczani do grupy MSP

InteSilesia — modelowanie dziatalnosci eksportowej przedsigbiorstw z sektora MSP dziatajacych

na terenie wojewodztwa slaskiego

_B | Instytucja realizujaca  Fundusz Gérnoslaski S.A. (lider)
000 projekt

Wojewddztwo Slgskie (partner)

Budzet projektu
o 28 026 004,68 PLN

Okres realizacji

1.04.2020 — 30.06.2023

b
tHHH b
o b

Opis projektu Celem projektu jest wzmochienie i rozwéj procesow internacjonalizacji
przedsiebiorstw, a takze promocja gospodarcza regionu.

Al

Trzonem przedsiewziecia bedzie uruchomienie Centrum Internacjonalizaciji, czyli
miejsca w ktérym mozliwe bedzie skorzystanie m.in. z doradztwa w obszarze
eksportu, wziecie udziatu w tematycznych wydarzeniach i wykorzystanie
udostepnionych sal biznesowych oraz sali konferencyjnej.

Drugim istotnym elementem projektu bedzie uruchomienie grupy Doradcéw,
ktorzy ulokowani zostang na kluczowych rynkach zagranicznych. Ich zadaniem
bedzie posredniczenie w kontaktach handlowych migdzy przedsigbiorcami ze
wojewoddztwa Slgskiego a firmami z terendw, na ktérych beda operowac.
Instrumentem wspierajgcym powyzsze dziatania bedzie Platforma
Internacjonalizaciji, ktérej zatozeniem jest dostarczanie biezgcych informacji

o rynkach zagranicznych, o tym jak eksportowaé oraz umozliwianie
udostepniania ofert wspotpracy i utatwianie nawigzywania kooperacji miedzy
przedsigbiorstwami.

Jednym z dodatkowych efektow realizacji projektu ma by¢ wypracowanie

i wdrozenie generatora modeli internacjonalizaciji, utatwiajgcego firmom
pojawianie sie na rynkach zagranicznych.

m Grupa docelowa i
@m Przedsiebiorcy zaliczani do grupy MSP

Oprécz wyzej wskazanych projektéw, na terenie wojewddztwa slaskiego podejmowany jest szereg
innych inicjatyw, majacych na celu wspieranie eksporteréw oraz szerzenie wiedzy wsréd
przedsiebiorcow o znaczeniu internacjonalizacji. Ponadprzecietng aktywnos¢ w tym zakresie wykazuje
Goérnoslgska Agencja Przedsiebiorczosci i Rozwoju, za posrednictwem projektéw COMPETE IN
(realizowany w ramach Programu INTERREG EUROPE) oraz MedSilesia Go Global i MedSilesia Go
Global 4.0 (oba finansowane ze srodkéw Programu Operacyjnego Inteligentny Rozwdj, Poddziatania
2.3.3 — Umiedzynarodowienie Krajowych Klastréw Kluczowych). Dwa ostatnie skierowane sg co prawda
do ograniczonej liczby uczestnikow, skupionej w ramach Klastra MedSilesia ale struktura i efekty tych
przedsiewzie¢ mogg stanowi¢ inspiracje dla podejmowania szerszych dziatan, obejmujgcych rowniez
inne branze.
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COMPETE IN

_B | Instytucja realizujgca
Il projekt

Budzet projektu

Okres realizacji

Opis projektu

m Grupa docelowa
[\

Gornoslaska Agencja Przedsigbiorczo$ci i Rozwoju Sp. z 0.0. (partner)
Miasto Reggio Emilia — Wiochy (partner wiodgcy)

IVACE Instytut Przedsiebiorczosci i Konkurencyjnosci w Walencji — Hiszpania
(partner)

Samorzad Wojewddztwa Wielkopolskiego (partner)

Uniwersytet Leeds Beckett — Wielka Brytania (partner)

Miasto Gavle — Szwecja (partner)

ERVET - Agencja Rozwoju Gospodarczego Regionu Emilia Romagna — Wiochy
(partner)

1416 574 EURO
1.04.2016 — 31.03.2021

Gtownym zatozeniem projektu jest poprawa regionalnej polityki w zakresie

internacjonalizacji, z wykorzystaniem nowego podejscia terytorialnego, celem

wsparcia dziatalnosci i zaangazowania MSP w dziatania na rynku

migdzynarodowym.

Projekt skupia sie na wymianie doswiadczen miedzy podmiotami w nim

uczestniczacymi, celem wypracowania wspolnych rekomendacji w zakresie

kreowania i wdrazania polityk regionalnych nakierowanych na

internacjonalizacje. Zgodnie z ideg przedsiewziecia to administracja na poziomie

lokalnym powinna by¢ odpowiedzialna za kreowanie warunkéw sprzyjajgcych

eksportowi.

W osiggnieciu planowanych zamierzen pomdéc majg innowacyjne narzedzia,

ktorych uruchomienie zostato przewidziane w ramach projektu, tj.

e zroznicowanie podej$cia do internacjonalizacji w rozumieniu miast, regionu
oraz innych instytucji wsparcia/instytucji otoczenia biznesu,

o platforma utatwiajgca wspotprace przedstawicieli regionow,

e narzedzie internacjonalizaciji terytorialnej oraz internacjonalizacji firm.

Wrtadze lokalne

MedSilesia Go Global

_m | Instytucja realizujgca
I projekt

Budzet projektu

YV N
\®r

Z—=1 Okres realizacji
11

L1

L1l

Opis projektu

Al
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Gornoslaska Agencja Przedsiebiorczosci i Rozwoju Sp. z 0.0. jako lider Klastra
MedSilesia.

3551 510.38 PLN

1.09.2018 — 31.05.2021

Przedmiotem Projektu jest opracowanie i implementacja kompleksowego
zestawu narzedzi, ktére przyczynig sie do internacjonalizacji produktéw
wspolnych Klastra oraz jego poszczegolnych cztonkéw.

Uczestnikami projektu jest 12 firm, bedgcych cztonkami Klastra:

2KMM Sp. z 0.0., ACCREA Barttomiej Stanczyk, Agencja Techniki Medycznej
“ATMED” Zygmunt Rafalski, Alta Sp. z 0.0., CABIOMEDE Sp. z 0.0.,Clinical
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Consulting Sp. z 0.0., EGZOTech Sp. z 0.0., Fundacja Rozwoju Kardiochirurgii
im. prof. Zbigniewa Religi, Infotower Business Solutions Sp. z 0.0.,P.P.U.
Medbryt Sp. z 0.0., Pro-PLUS S.A.,, WAMTECHNIK Sp. z 0.0.

Giéwne dziatania w projekcie to:

e wsparcie szkoleniowo-doradcze w zakresie internacjonalizaciji
przedsigbiorstw

e stworzenie platformy interntowej COIN jako bazy wiedzy wspierajgce;j
rozwdj ekspansji zagranicznych cztonkoéw Klastra

e szeroka promocja oferty i marki Klastra na rynkach perspektywicznych,
w szczegoblnosci na rynkach ZEA, Francji, Austrii, Niemiec, Kazachstanu
i Szwajcarii,

e budowa pozytywnego wizerunku Klastra

e wsparcie internacjonalizacji produktéw Klastra i jego poszczegdlnych
cztonkow

e udziat cztonkéw Klastra w wydarzeniach zagranicznych (konferencje, targi,
misje gospodarcze).

Nabyte podczas tych wyjazdow doswiadczenia przyczynig sie do tworzenia

contentu na platformie COIN, a takze przyczynig si¢ do wypracowania kolejnych

istotnych produktéw projektu — strategii internacjonalizacji Klastra oraz

wspolnego planu marketingowego, dotyczacego podejmowania dziatan na

najbardziej perspektywicznych rynkach.

m Grupa docelowa ] o
] Cztonkowie Klastra MedSilesia

MedSilesia Go Global 4.0

m]ﬁ Instytucja realizujaca  Goérnoslaska Agencija Przedsigbiorczosci i Rozwoju Sp. z 0.0. jako lider Klastra
—-| projekt MedSilesia.
Budzet projektu 4 775 930,54 PLN
D
—rr] Okres realizacji 1.01.2020 — 31.12.2022
| -
\—: Opis projektu Projekt dotyczy podniesienia poziomu internacjonalizacji 11 cztonkéw Klastra
= MedSilesia skupionych wokot nastepujgcych produktow:

e rozwigzanie ICT dla medycyny,

¢ wyroby medyczne,

e badania kliniczne/ustugi w zakresie biozgodnosci.

Najistotniejszymi rynkami, ktérych dotyczy projekt sg: USA, Izrael, Austria,
Niemcy, Kazachstan i Szwajcaria.

Wsparcie jakie otrzymajg uczestnicy projektu skupiac¢ sie bedzie na:

e szkoleniach z tematéw zwigzanych z internacjonalizacja,

e doradztwie eksportowym,

« finansowaniu udziatu w zagranicznych konferencjach, targach oraz misjach
gospodarczych.

e udostepnianiu zasobow platformy internetowej COIN, tj. bazy wiedzy

wspierajgcej rozwoj ekspansji zagranicznych czionkéw Klastra.
Wartoscig dodang projektu bedzie réwniez zaciesnienie wspotpracy
wewnatrzklastrowej oraz podjecie nowych, wspdlnych projektéw MedSilesia
z obszaru B+R.
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Cztonkowie Klastra MedSilesia

W wojewddztwie slgskim, podobnie jak w innych polskich regionach funkcjonuje réwniez Sie¢ Enterprise
Europe Network. EEN uruchomiona zostata w 2008 r. w ramach Programu Ramowego na rzecz
Konkurencyjnosci i Innowacji (Competitiveness and Innovation Framework Programme 2007 — 2013 -
CIP). Gtéwnym zadaniem Sieci jest oferowanie firmom z sektora MSP ustug podnoszacych ich
konkurencyjnosé. Enterprise Europe Network skupia na catym Swiecie ponad 600 osrodkéw. 30 z nich
ulokowanych jest na terenie Polski (min. 1 o$rodek w kazdym wojewddztwie). Wojewddztwo Slgskie
reprezentujg Fundusz Gornoslaski S.A. oraz Gérnoslaska Agencja Przedsiebiorczosci i Rozwoju Sp.

z 0.0. Obie te instytucje wchodzg jednoczesnie w skfad wypracowanego w ramach Sieci konsorcjum
Enterprise Europe Network South Poland.

EEN to przede wszystkim dziatania informacyjno-doradcze, a takze wsparcie w zakresie nawigzywania
kontaktéw miedzy firmami ze wszystkich krajow posiadajgcych swoje osrodki w Sieci. Z punktu widzenia
niniejszego opracowania najistotniejszymi elementami oferty sa:

. wspieranie w podejmowaniu dziatalnosci na rynkach zagranicznych,

. pomoc w nawigzywaniu kontaktéw z kooperantami zagranicznymi (za posrednictwem bazy ofert
publikowanych na stronie Sieci), oraz poprzez organizacje spotkan b2b (spotkan brokerskich)
podczas targéw lub konferencji miedzynarodowych

. pomoc w organizowaniu wyjazdéw na targi i misje zagraniczne oraz wydarzenia organizowane
w ramach Sieci EEN.

Przedsiebiorcy korzystajgcy z ustug Enterprise Europe Network moga liczy¢ na otrzymanie informag;ji
dotyczacych interesujgcych ich rynkéw zagranicznych, réznic kulturowych i kultury biznesu obecnych
w danej destynacji. Powyzsze pozwala lepiej przygotowac sie do podejmowania dziatan zmierzajgcych
do zaistnienia na konkretnym rynku.

Bardzo waznym aspektem wspierania dziatalnosci eksportowej jest skierowanie dedykowanych dla tej
tematyki Srodkéw publicznych, umozliwiajgc firmom pozyskanie dotacji na uruchamianie lub rozwijanie
dziatalnosci na rynkach zagranicznych. Idealnie dopasowanym pod powyzsze narzedziem jest Dziatanie
3.5 Regionalnego Programu Operacyjnego Wojewoddztwa Slgskiego na lata 2014-2020 o nazwie
Umiedzynarodowienie gospodarki regionu. Sktada sie z 3 poddziatan, z ktérych 2 wdrazane byty w trybie
pozakonkursowym (3.5.1i 3.5.2) i umozliwiaty uzyskanie dofinansowania na realizacje dziatan
systemowo wspierajgcych internacjonalizacje regionu. To wtadnie w ramach tych 2 naboréw
dofinansowanie uzyskaty projekty Global Silesia oraz InterSilesia. Trzecie poddziatanie —
Internacjonalizacja MSP skierowane zostato bezposrednio do firm, chcgcych pozyskaé $rodki na
uczestnictwo w biznesowych targach krajowych i zagranicznych o miedzynarodowym charakterze.

Slgskie Centrum Przedsiebiorczosci
4 000 000,00 EURO

Przedsiebiorcy z sektora MSP

W ramach poddziatania mozliwe jest pozyskanie srodkéw na uczestnictwo
w imprezie targowej/wystawienniczej o charakterze miedzynarodowym

Page 152 of 341 PwC



odbywajgcej sie zarébwno w kraju jak i za granica, a takze na ustugi doradcze
dotyczace internacjonalizaciji.

Warunkiem otrzymania wsparcia, jest przedstawienie — na etapie aplikowania
o $rodki — strategii/planu dziatalno$ci miedzynarodowe;.

—— [nformacje finansowe  Minimalna wartos¢ dofinansowania — 20 000,00 PLN
h O Maksymalna warto$¢ dofinansowania — 200.000,00 PLN
Maksymalny poziom dofinansowania — 50% wydatkow kwalifikowalnych
&—: llosé podpisanych W ramach jedynego konkursu jaki zostat zorganizowany w 2019 r. podpisane
~| umow o dofinansowanie zostaty 74 umowy, z czego 5 do zostato rozwigzanych.58

Bardzo istotng role w procesie umiedzynarodawiania regionalnych firm odgrywa réwniez Izba
Gospodarcza Eksporterow i Importeréw w Mystowicach (IGEI). Flagowe dziatanie 1zby stanowi projekt
Regionalnej Platformy Eksportowej. Platforma ta jest efektem opracowanego w ramach projektu
COMPETE IN Planu Dziatania, zawierajgcego wykaz przedsiewzie¢ jakie nalezy zrealizowaé w regionie
dla efektywnego wdrazania polityki eksportowej. Regionalna Platforma Eksportowa jest dziataniem
oddolnym, majgcym charakter sieciowy. Zrzesza ona w swoich ramach instytucje i osoby specjalizujgce
sie w dziatalno$ci wspierajacej procesy internacjonalizacji. Celem Platformy jest przede wszystkim
wypracowanie systemu wymiany informacji miedzy kluczowymi interesariuszami, zaangazowanymi

w rozwijanie gospodarki regionu i wsparcie MSP w procesie internacjonalizacji. W ramach Platformy
planowane jest dokonanie mapowania kompetencji i zasobow, ktérymi charakteryzujg sie poszczegolne
podmioty wchodzgce w skiad Platformy. Efektem funkcjonowania tego narzedzia majg by¢
rekomendacje w zakresie podejmowania dziatan/projektow wspierajgcych internacjonalizacje, a takze
zgromadzenie informacji nt kompetencji w danych instytucjach, ktére to kompetencje majg stuzy¢
przedsiebiorcom. Cztonkami Platformy jest obecnie 11 Instytucji, wsréd ktérych sg m.in.: Urzad
Marszatkowski Wojewddztwa Slgskiego, Politechnika Slgska, Katowicka Specjalna Strefa Ekonomiczna,
Fundusz Goérnoslaski, Gornoslaska Agencja Przedsiebiorczosci i Rozwoju, Jaworznicka Izba
Gospodarcza, Instytut Techniki Gorniczej KOMAG, Gtowny Instytut Gérnictwa.

Dwie wymienione na koncu instytucje podpisaty dodatkowo z IGEI porozumienie, na mocy ktoérego beda
realizowane dziatania zmierzajgce do podniesienia kompetencji internacjonalizacyjnych w firmach
z branz okotogérniczych.

Pozostate dziatania proeksportowe zwigzane sg z organizacjg wyjazdéw na misje i targi zagraniczne,
organizacjg spotkan informacyjnych i szkolen dla przedsiebiorcéw, wsparciem informacyjno-doradczym
czy tez legalizacjg dokumentéw eksportowych.

W ponizszej tabeli przedstawione zostaty kluczowe instytucje/grupy instytucji otoczenia biznesu,
wspierajgce rozwoj internacjonalizacji w wojewddztwie slgskim.

Nazwa instytucji lub

grupy instytucji Wybrane kluczowe dziatania

1. [ &8 WojewodztwoUrzad Marszatkowski ¢ Global Silesia,
)l {8  Slaskie Woiewodztwa Slaski . a . : .
ZAS ojewodziwa Slgskiego  ,  (zjatalnosé informacyjno-doradcza Slgskiego Centrum
Obstugi Inwestora i Eksportera,

2. < Slaskie Centrum e dziatanie 3.5 Regionalnego Programu Operacyjnego
il §}§;'§§F¢b€§r';§[,‘gg? Przedsiebiorczosci Wojewodztwa Slgskiego — Umiedzynarodowienie
Gospodarki Regionu:
poddziatanie 3.5.1 — Promocja gospodarcza regionu,

58 Dane na miesigc styczen 2021 r.
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Nazwa instytucji lub

grupy instytucji

Wybrane kluczowe dziatania

ffundusz Fundusz Gérnoslaski S.A.
Gornoslaskis,

Gornoslaska Agencja
Przedsigbiorczosci
i Rozwoju Sp. z 0.0.

@ REGIONALYA Regionalna Izba
1ZBA GOSPODARCZA
(ﬁ’) g | WkaTowICACH Gospodarcza

w Katowicach

Gornicza lIzba
Przemystowo-Handlowa

GORNICZA 1ZBA
Regionalne Izby
Przemystowo-Handlowe

* w Gliwicach
i Czestochowie oraz

REGIONALNA IZBA .
%&i przevystowo-HAaNDLOWA Regionalna Izba Handlu
W CZESTOCHOWIE * . )
i Przemystu w Bielsku-
Biatej

__RiPH

Izba Gospodarcza
Eksporteréw | Importerow
w Mystowicach

A g
) <&
Portergyy i Tmpor™

potrzeb przedsiebiorcow.

W tym rozdziale oméwieniu bedg podlegac:

poddziatanie 3.5.2 — Modelowanie dziatalnosci
eksportowej MSP,

poddziatanie 3.5.3 — Internacjonalizacja MSP.

InterSilesia,
szkolenia i doradztwo,
Enterprise Europe Network.

organizacja misji gospodarczych, spotkan B2B szkolen
i konferencji dedykowanych wsparciu eksportu,

Doradztwo i wsparcie w zakresie umiedzynarodowienia
i mozliwosci finansowania,

COMPETE IN,

MedSilesia Go Global,
MedSilesia Go Global 4.0
Enterprise Europe Network.

organizacja misji gospodarczych,
organizacja miedzynarodowych spotkan B2B.

Program Promociji (maszyn gorniczych na $wiatowych
rynkach).

legalizacja dokumentéw eksportowych,
dziatalno$c¢ informacyjno-doradcza.

doradztwo eksportowe,

wsparcie promocyijne,
organizacja misji gospodarczych,
regionalna Platforma Eksportowa.

[1.3 Dopasowanie oferty wsparcia w wojewodztwie slgskim do aktualnych

dopasowanie oferty wsparcia do potrzeb przedsiebiorcéw — weryfikacja dokonana zostanie na
podstawie zestawienia wynikdéw analizy dot. potrzeb przedsiebiorcéw, w odniesieniu do
dotychczas oferowanych i obecnych mechanizméw wsparcia dostepnych na poziomie krajowym

i regionalnym,
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. ocena komplementarnosci poszczegdlnych ofert wsparcia na réznych poziomach (ogdlnopolski,
regionalny) i ich adekwatnosci w kontekscie poziomu wykorzystania badanych narzedzi
przez przedsiebiorcow z wojewddztwa Slgskiego.

Wykorzystane metody badawcze:

Badanie CATI wéréd firm z sektora MSP, Badanie CAWI, Analiza portfelowa z wykorzystaniem macierzy BCG

Dla okreslenia skutecznosci systemu wspierania eksportu oraz wytypowania obszaréw, ktére nalezy
zagospodarowa¢ dodatkowymi dziataniami konieczne jest zestawienie oczekiwah przedsiebiorcow
(wraz z oceng dostepnych rozwigzan) z udostepniang w ostatnich latach pomocg w obszarze
internacjonalizacji. Wsrod przedsiebiorcéw niejednokrotnie mozna spotkac sie z okresleniem,

iz oferowane przez instytucje publiczne projekty i programy nie odwzorowujg realnych potrzeb ich grup

docelowych.

W oparciu 0 analize rozdziatéw 111.1 oraz 111.2 niniejszego Raportu najczesciej wdrazane narzedzia
wspierajgce eksport mozna pogrupowac w nastepujgco:

4
\@f

Organizacja wyjazdow
é% zagranicznych

|€| Doradztwo i szkolenia
2.0

PwC

Instrumenty Finansowe ' Dziataniami, ktére wigzg sie z najwieksza iloscig $rodkéw im dedykowanych

sg bez watpienia wdrazane na obszarze catego kraju instrumenty zarzgdzane
przez:
e  Polski Fundusz Rozwoju — Fundusz Ekspansji Zagranicznej,

« Polskg Agencje Rozwoju Przedsigbiorczosci — Go to Brand,
Umiedzynarodowienie Krajowych Klastréw Kluczowych,

e Bank Gospodarstwa Krajowego — Program Finansowe Wspieranie
Eksportu, Program DOKE

Regionalnym uzupetnieniem w/w narzedzi stato sie poddziatanie 3.5.3
Regionalnego Programu Operacyjnego Wojewodztwa Slgskiego wdrazane
przez Slgskie Centrum Przedsiebiorczosci.

Komponent zwigzany z organizacjg wyjazdéw na targi, misje gospodarcze,
sympozja i konferencje charakteryzuje sie najwiekszg liczbg podejmowanych
dziatan i dzieki temu petni role lidera w tym zakresie. Na poziomie centralnym
aktywnosci te znalazly sie zaréwno w ofercie Krajowej Izby Gospodarczej,
Polskiej Agencji Rozwoju Przedsiebiorczosci i w ramach Sieci EEN). Warto
réwniez zwroci¢ uwage na to, iz jednym z gtéwnych rodzajéow wydatkéw,

w ramach dostepnych przedsiebiorcom instrumentéw finansowych, jest
pokrycie kosztow udziatu w zagranicznych targach i misjach.

Roéwniez jeden z dwdch kluczowych projektéw systemowych (Global Silesia),
wdrazanych obecnie w wojewoddztwie Slgskim przez Urzgd Marszatkowski jako
istotny wskazuje komponent zwigzany z wyjazdami na targi i misje
zagraniczne. Uzupetieniem oferty w tym zakresie sg podobne dziatania
znajdujgce sie w ofercie Izby Gospodarczej Eksporteréow i Importeréw

w Mystowicach czy tez Regionalnej Izby Gospodarczej w Katowicach

W ostatnich latach coraz wiekszg popularnoscig wsrdd instytucji wdrazajgcych
dziatania nakierowane na wspieranie internacjonalizacji staje sie realizacja
projektéw/programéw nakierowanych na podnoszenie wiedzy i Swiadomosci
biznesu na temat rangi eksportu, a takze konkretne, zindywidualizowane
wsparcie w tym obszarze. Flagowymi projektami w tym obszarze z zatozenia
miaty by¢ Zagraniczne Biura Handlu i Polskie Mosty Technologiczne, za
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ktorymi stoi Polska Agencja Inwestycji i Handlu. Uzupetnieniem krajowego
wsparcia jest Akcelerator Innowacji i Ekspans;ji Polskiego Funduszu Rozwoju.
W wojewddztwie slgskim istotng role w tym obszarze odgrywajg projekty
Global Silesia i InterSilesia, dzieki ktérym przedsiebiorcy skorzysta¢ bedg
mogli z akademii internacjonalizacji, wsparcia Doradcéw Zagranicznych czy
tez mozliwosci jakie bedzie dawato Centrum Internacjonalizaciji.

Istotne z punktu widzenia firm moze by¢ rowniez realne wsparcie w zakresie

pozyskiwania zagranicznych partneréw handlowych. Dziatania w tym obszarze

oferuja:

¢ Krajowa Izba Gospodarcza — Partner Matching,

¢ Polska Agencja Inwestycji i Handlu — Zagraniczne Biura Handlu

e Siec¢ Enterprise Europe Network, w ramach ktorej dziataja: Polska
Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci, Fundusz Gorno$lgski | Gornoslgska
Agencja Przedsiebiorczosci i Rozwoju.

Widzgc potrzeby w tym obszarze, réwniez projekt InterSilesia przewiduje
— za posrednictwem Doradcow Zagranicznych — podejmowanie dziatan
umozliwiajgcych kojarzenie partnerow.

Maijac obraz tego co jest oferowane przedsiebiorcom, kluczowe jest zestawienie tych informaciji

z barierami w eksporcie na ktére szczegélng uwage zwracajg badane firmy dziatajgce na terenie
wojewodztwa Slgskiego. Problematyke te opisano szerzej w r. 1.2 Raportu. Analiza zaprezentowanych
tam danych wskazuje, ze najwiekszym wyzwaniem z jakim borykajg sie przedsiebiorcy jest brak wiary
we wiasny produkt, wtasng site przebicia i to, ze firma jest gotowa na wspotprace z partnerem
zagranicznym. Ten problem dostrzegajg rowniez respondenci wywiadéw pogtebionych (IDI),
reprezentujgcy regionalne instytucje otoczenia biznesu. Ich zdaniem niezbedne jest podejmowanie
dziatan u podstaw — wyposazenia w kompetencje miekkie przedsiebiorcow oraz zindywidualizowanej
pracy doradczej (mentorignu). Dziatania oferowane na poziomie krajowym nie stanowig w zadnym
stopniu odpowiedzi na to wyzwanie. Dostepne narzedzia skierowane sg do przedsiebiorstw
doswiadczonych w dziatalno$ci eksportowej lub takich, ktére sg pewne, ze chca takg dziatalnos¢
rozpocza¢. Odpowiednie narzedzia dedykowane wsparciu niedoswiadczonych w eksporcie

lub niezdecydowanych przedsiebiorcow mogtyby stanowic oferte regionalnych instytucji. Niestety
obecnie brakuje adekwatnych rozwigzan, dzieki ktérym uda sie zbudowac¢ wiare w sukces wsrod firm,
ktére maja realny potencjat eksportowy, ale nie dziataty do tej pory w tym obszarze.

Zupetnie odmiennie ksztattuje sie odpowiedz na druga najistotniejszg dla przedsiebiorcéw bariere —
niewystarczajgce $rodki finansowe. W tym przypadku istnieje duza liczba rozwigzan, dzieki ktérym firmy
moga pozyskacé srodki na podejmowanie aktywnosci w obszarze internacjonalizacji. Zauwazalnym
mankamentem w ramach dostepnego wsparcia jest stosunkowo niska alokacja srodkéw na ten cel,
udostepniona w ostatnich latach w ramach Regionalnego Programu Operacyjnego (4 000 000 euro).
Powyzsze sprawia, ze przedsiebiorcy z wojewddztwa Slgskiego zmuszeni sg wystepowac o srodki do
instytucji krajowych i konkurowa¢ ze zdecydowanie wiekszg liczbg podmiotéw, niz w przypadku srodkow
regionalnych. Chcac pozyskac srodki musza nie tylko mie¢ najlepsze projekty w regionie, ale takze
najlepsze w Polsce. Nalezy réwniez podkresli¢, Zze pierwotnie w ramach Regionalnego Programu
Operacyjnego nie przewidywano wsparcia w obszarze internacjonalizacji, ktéra zaistniata dopiero

w procesie renegocjacji, wiec do tego momentu istniata faktycznie koniecznos¢ poszukiwania innych
zrodet wsparcia. Po renegocjacji srodki na wsparcie byly przewidziane w wyzszej wartosci niz 4 000 000
euro, a jedynie z tytutu pandemii COVID19 odstgpiono od realizacji naboru. Srodki skierowano na
konkurs ,Inwestycje w MSP”, ktéry byt realizowany w ramach wsparcia przedsiebiorstw dotknietych
skutkami pandemii COVID-19 jako element Slgskiego Pakietu dla Gospodarki.
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Trzecia, najpowazniejsza z barier, dotyczy negatywnej opinii o produktach i ustugach z Polski. W teorii
kazde z wdrazanych narzedzi proeksportowych jako warto$¢ dodang wskazuje budowanie pozytywnego
wizerunku polskich/regionalnych firm i produktéw/ustug na rynkach zagranicznych. Kazda aktywnosé
miedzynarodowa wigze sie z promowaniem potencjatu rodzimych przedsiebiorcow, a kazdy z doradcéw
funkcjonujgcych w réznych projektach staje sie ambasadorem polskiego biznesu. W praktyce nalezy
jednak wskazag, iz osiggniecie celu jakim jest promocja wysokiego poziomu regionalnych produktow lub
ustug stanowi jedynie dodatek. Ewidentnie brakuje dostepnych lub planowanych odrebnych dziatan
nakierowanych jedynie na promocje i budowanie pozytywnego wizerunku regionalnej gospodarki.

Na kolejnych miejscach znalazty sie bariery, ktére mozna potgczy¢ w jeden problem — brak gotowosci
eksportowej firm, czyli brak odpowiednich zasobéw kadrowych, réznice jezykowe i kulturowe oraz brak
doswiadczenia w eksporcie.

Warto zauwazy¢, ze w ramach badan CATI jedynie 3,1% wskazan przedsiebiorcéw dotyczyto kosztow
transportu i logistyki jako przeszkody w podejmowaniu dziatalnosci eksportowej. Koszty te stanowig
tak naprawde jeden z kluczowych wydatkéw dotyczgcych organizowanych licznie wyjazdéw na targi
czy misje gospodarcze. Tylko nieliczne projekty przewidujg dodatkowe komponenty doradcze
powodujgc, ze wtasnie optymalizacja kosztowa jest gtéwnym elementem podnoszgcym atrakcyjnosé¢
wyjazdow.

Odpowiednie postrzeganie potrzeb przedsiebiorcéw powinno stanowi¢ podstawowy element
ksztattowania rozwigzah wdrazanych przez instytucje dziatajace w obszarze wspierania eksportu.

W ramach przeprowadzonej ankiety CATI, w zakresie oczekiwan jakie majg firmy wzgledem takich
instytucji, zdecydowanie najwyzszg liczbe wskazan otrzymato doradztwo w zakresie analizy rynkéw
zagranicznych. Na poziomie krajowym w teorii takie dziatanie przypisane zostato Zagranicznym Biurom
Handlu. W praktyce jednak przedsiebiorca nie ma mozliwosci wystgpi¢ o indywidualne doradztwo w tym
aspekcie. Ewidentnie brakuje wiec skutecznego instrumentu, ktéry pozwala pozyska¢ wiedze o danym
rynku i przygotowac sie do rozpoczecia na nim dziatalnosci. Nieco lepiej prezentuje sie sytuacja na
terenie wojewoddztwa $lgskiego. Informacje o rynkach zagranicznych przekazywane sg w ramach
Akademii Internacjonalizacji oraz dziatan, jakie bedg podejmowane przez Doradcéw Zagranicznych. Nie
mozna jednak nie zauwazy¢, ze dane mozliwe do pozyskania dotyczg jedynie panstw, ktére zostaty
wytypowane przez podmioty odpowiedzialne za wdrazanie powyzszych dziatan.

Druga najczesciej wybierana potrzeba zwigzana jest z promocjg produktu/ustugi na rynkach
zagranicznych. Ponownie wiec wida¢, jak wazne jest prowadzenie autonomicznych dziatan
promocyjnych na arenie miedzynarodowej, niebedgcych jedynie dodatkiem do pozostatych elementéw
danego projektu.

Dostepna w kraju i w regionie oferta jest adekwatna wzgledem kolejnych na liscie oczekiwan, takich jak:
posrednictwo w kontaktach zagranicznych (Zagraniczne Biura Handlu, Doradcy Zagraniczni, Sie¢ EEN,
dziatania izb gospodarczych), pozyskanie finansowania (programy Banku Gospodarstwa Krajowego,
Go to Brand, Dofinansowanie dla krajowych klastréw kluczowych, poddziatania 3.5.3 Regionalnego
Programu Operacyjnego Wojewddztwa Slgskiego) oraz nawigzywanie kontaktéw z zagranicznymi
partnerami biznesowymi, przy czym ostatnia pozycja wydaje sie juz zbyt daleko idgcym oczekiwaniem
wobec roli jakg powinny odgrywac podmioty pomagajgce w funkcjonowaniu na rynkach zagranicznych.

Ostatnia z najczesciej wybieranych odpowiedzi zwigzana jest z doradztwem w zakresie przygotowania
firmy do internacjonalizacji. Dziatanie takie powinno opierac¢ sie na indywidualnych audytach w siedzibie
firmy, w ramach ktérych bada sie zaréwno produkt/ustuge, jak réwniez pozyskuje informacje

o elementach organizacyjnych firmy, np. posiadanie strony www czy materiatdw promocyjnych w jezyku
obcym, posiadanie kadry znajgcej jezyki obce, etc. Badanie zakresu poszczegdlnych narzedzi, ktére
podlegaty analizie wskazato, ze nie ma obecnie narzedzia, ktére wypetniatoby te bardzo istotng dla firm
luke.
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Efektywnos¢ udzielanego wsparcia zalezy tez w duzej mierze od jego przystepnosci dla firm.
Ankietowani, wskazywali, ze ich nieche¢ do korzystania z oferowanej pomocy zwigzana jest z takimi
elementami jak:

. koniecznos¢ ponoszenia wktadu witasnego,

. brak wiedzy na temat zakresu oferowanego wsparcia,
. skomplikowane procedury i wymogi formalne,

) brak doswiadczenia we wspotpracy z instytucja.

O ile niezasadne jest przyjecie zatozen, zgodnie z ktérymi korzystanie z kazdego rodzaju wsparcia
bedzie catkowicie bezptatne i niewymagajgce ponoszenia naktadéw wiasnych, o tyle w ramach
pozostatych pozycji mozna przewidzie¢ dziatania zaradcze, niwelujgce problem.

Dostep do wiedzy stanowi jeden z najwazniejszych probleméw z jakimi borykajg sie zaréwno
przedsiebiorcy, jak i osoby, ktére zarzgdzajg mechanizmami aktywizujgcymi gospodarke. Podejmowanie
szeregu dziatan informacyjnych oraz bezposrednie docieranie do potencjalnych beneficjentéw wsparcia
powinno stanowic kluczowy element projektowania danego instrumentu. Tego typu dziatania likwidujg
réwniez bariery w kontaktach na linii instytucja — przedsiebiorca, sprawiajgc ze ten ostatni nie obawia sie
juz podejmowania wspotpracy.

W wigkszo$ci przypadkow, to w gestii wdrazajgcych narzedzia lezy stopien skomplikowania wymagan,
jakie sg konieczne, aby skorzysta¢ z danego narzedzia. Projektowanie powinno wiec odbywac sie

z wykorzystaniem prostego i zrozumiatego jezyka, a takze nie naktada¢ na przedsiebiorcg koniecznosci
wielogodzinnego wypetniania dokumentac;ji aplikacyjnych.

Waznym elementem przeprowadzonych analiz byto pozyskanie wiedzy od przedsiebiorcow jakie
narzedzia sg dla nich atrakcyjniejsze. Pomocna w tym aspekcie byta ankieta CAWI, skierowana do
przedsiebiorcéw juz eksportujgcych. Zgodnie z jej wynikami najwiekszg popularnoscig cieszg sie
szkolenia (20%), dziatania promocyjne (20%), wsparcie w pozyskaniu informacji o konkretnych rynkach
eksportowych (17%) udziat w charakterze wystawcy w zagranicznych i krajowych wydarzeniach
targowych (17%). Powyzsze pokazuje, ze obecnie prowadzone w tym zakresie dziatania sg oceniane
raczej pozytywnie, wiec obecna formuta moze by¢ kontynuowana. Na przeciwnym biegunie znalazto sie
bardzo wazne dla firm wsparcie doradcze zwigzane z prowadzeniem dziatalnosci gospodarczej za
granicg (tylko 1% badanych uwaza, ze obecne narzedzia w tym aspekcie majg wysokg atrakcyjnosc),
dotacje dedykowane udziatowi w zagranicznych targach (6%), spotkania B2B z zagranicznymi
przedsigbiorcami (7%), misje handlowe wyjazdowe i przyjazdowe (7%). Majac na uwadze, ze obecnie
najwieksza ilos¢ dziatan i Srodkow poswiecona jest dziataniom, ktérych realizacja nie jest uwazana za
wysoce atrakcyjng konieczne jest przeformutowanie tego typu instrumentéw w konsultacji ze sferg
biznesu.

Podsumowaniem powyzszych rozwazan stato sie opracowanie czteropolowej macierzy BCG, ktéra
pozwala na wyodrebnienie czterech zasadniczych kategorii produktéw/ ustug:

o »Znakow zapytania” — produkty deficytowe o trudnej do okreslenia wartosci,

. ,Dojnych krow” — duzy udziat w rynku, ale niewielka warto$¢ dodana,

. »,Gwiazd” — duzy udziat w rynku i wysoka warto$¢ dodana przy jednoczesnie duzych kosztach,
. ,PSOW” (inaczej kul u nogi) — produkty nieprzynoszace korzysci (gtdwnie przez duze nasycenie

rynku), nie majgce perspektyw rozwoju.

Metoda pozwala na ocene mozliwosci rozwojowych danej organizacji oraz Swiadczonych przez nig ustug
i okre$lenie jej pozycji strategicznej. Zazwyczaj odnosi sie do konkretnego przedsiebiorstwa, jednakze
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moze by¢ stosowana rowniez w odniesieniu do ustug publicznych (np. instrumentdéw wsparcia
oferowanych przez strone publiczng na rzecz przedsiebiorcow). Dzieki zastosowaniu metody mozliwe
jest okreslenie, ktore towary i ustugi powinny przynies¢ najwiekszy zysk (lub rozwdj) w przysztosci. Do
opracowywania ponizszej macierzy wziete pod uwage zostaty kluczowe ustugi dostepne w kraju

i w regionie.

Wykres 27. Macierz BCG

Gwiazdy: Znaki zapytania:
wysoka rentownosc¢ e trudna do okreslenia rentownos¢
duze potrzeby finansowe duze potrzeby finansowe

« dofinansowania do dziatalnosci eksportowej, e« misje gospodarcze,

e promocja produktéw i ustug na rynkach e szkolenia,

zagranicznych (gtéwnie w mediach i outdoor). o przestrzen do pracy wspdlnej dla przedsiebiorcow
eksportujagcych lub planujacych eksport,

e doradztwo w zakresie tworzenia strategii
eksportowych.

staba rentownos¢

brak perspektyw rozwoju

¢ indywidualne doradztwo dla firm (w tym audyty e spotkania informacyjne,

eksportowe), e legalizacja dokumentéw eksportowych,
*  analizy rynkéw zagranicznych, o  bierna dziatalnos¢ informacyjno-doradcza®,
*  organizacja wyjazd6w na targi zagraniczne e udziat w konferencjach migdzynarodowych.
(w charakterze wystawcy),

o katalogi produktéw i ustug eksportowych,

e dziatania networkingowe.

Powyzsza analiza wskazuje, iz pomimo koniecznosci ponoszenia bardzo duzych naktadéw finansowych
dziataniami, ktére mogg przynies¢ najwieksze korzysci wizerunkowe sg dedykowane dla eksportu
instrumenty finansowe oraz duze — miedzynarodowe kampanie promujgce produkty lub ustugi. Oba
narzedzia cieszg sie zainteresowaniem ze strony przedsiebiorcéw, wiec powinny one przynie$é
dostrzegalne efekty i zapewni¢ wtasciwy poziom wykorzystania.

Dziataniami, ktére nie generuja tak duzych kosztéw, ale ktére budowaé¢ beda pozytywny wizerunek
systemu wspierania eksportu bedg przede wszystkim ustugi doradcze wdrazane w sposéb proaktywny
(docieranie do przedsiebiorcy celem zbadania jego probleméw, potencjatu i wyszukania rozwigzan
poprawiajgcych jego konkurencyjnos¢ na arenie miedzynarodowej), wsparcie analityczne w zakresie
pozyskiwania informacji o konkretnych rynkach zbytu (opracowywane w odpowiedzi na zapytania
przedsiebiorcéw), dziatania networkingowe czy tez publikowane cyklicznie atrakcyjne graficznie katalogi
produktéw eksportowych, zawierajgce takze prezentacje firmy. Do tej kategorii zaliczone zostaty rowniez
targi, ktdre co prawda sg aktywnoscig generujgcg niejednokrotnie znaczgce koszty, natomiast w korelac;ji
z potencjalnymi korzysciami, jakie mogg osiggna¢ przy ich wykorzystaniu firmy naktady nie wydajg sie
wysokie.

Jako znaki zapytania wskazano misje gospodarcze. Wigze sig to przede wszystkim z duzg liczbg misiji,
ktére realizowane sg w sposéb niezapewniajacy ich wysokiej efektywnosci. Firmy nie sg dobrze
przygotowywane do wyjazddw, a po drugiej stronie brakuje odpowiednio dopasowanych partneréw. Przy

59 Oczekiwanie na przedsiebiorce bez prob docierania do niego. Dziatalno$¢ opiera sig jedynie na udzielaniu odpowiedzi na zapytania.
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efektywnym planowaniu misji szytych na miare, dopasowanych do potrzeb biznesu narzedzie to ma
szanse stac sie ,dojng krowg”. Podobne miejsce zajety szkolenia, a determinantg w tej sytuacji byta ich
bardzo duza liczba realizowana zaréwno na poziomie krajowym, jak i regionalnym. W przypadku
przestrzeni do pracy wspolnej oraz strategii eksportowych trudno jest okresli¢ ich skutecznosé,
poniewaz:

. w pierwszym przypadku jest to nowatorskie podejscie i ocena jego atrakcyjnosci dopiero zostanie
dokonana,
. w drugim przypadku mankamentem instrumentu stajg sie nieefektywne strategie tworzone

masowo przez firmy doradcze na potrzeby pozyskania dotaciji.

W ramach ostatniej kategorii znalazty sie dziatania, ktére sg nieefektywne (bierna dziatalno$¢ doradcza,
spotkania informacyjne) lub takie ktérych efekty nie oddziatujg globalnie (legalizacja dokumentéw, udziat
w konferencjach miedzynarodowych).

W wojewddztwie Slgskim jest duza ilos¢ rozdrobnionych dziatan dedykowanych wsparciu eksportu.
Systemowe podejscie do tego elementu gospodarki zastosowano poprzez uruchomienie projektow
Global Silesia oraz InterSilesia.

Nalezy kontynuowac¢ dziatania zwigzane z ksztattowaniem systemu wsparcia eksportu, poprzez
wdrazanie nowych na skale regionu narzedzi, wypetniajacych luki w ofercie.

Stosunkowo niewielka liczba instytuciji wojewddztwa $lgskiego zaangazowanych jest w proces
wspierania eksportu. Realne dziatania w tym obszarze podejmowane sg przez Urzad Marszatkowski
Wojewddztwa Slaskiego i klika Instytucji Otoczenia Biznesu. Potrzebne jest zwiekszenie udziatu

w ksztattowaniu procesow internacjonalizacyjnych jednostek samorzgdu terytorialnego na poziomie
gminnym, Agencji Rozwoju Regionalnego (w chwili obecnej jedynie Gornoslaska Agencja
Przedsiebiorczosci i Rozwoju realizuje bardziej zaawansowane dziatania) oraz zrzeszen
przedsiebiorcow.

Konieczne jest podjecie dziatan angazujgcych regionalne instytucje otoczenia biznesu oraz jednostki
samorzadu terytorialnego do funkcjonowania w ramach systemu wsparcia eksportu. Przedsiewziecia
na to nakierowane, powinny budowa¢ wspotprace i propagowaé wymiane informacji miedzy
poszczegdlnymi podmiotami.

Niezbedne jest wdrozenie spdjnej wizji dziatania w obszarze wspierania eksportu oraz koordynaciji
dziatan. Niespojnosc¢ wizji prowadzi do dublowania czesci dziatan i braku specjalizacji poszczegélnych
uczestnikéw wspierania rozwoju gospodarki.

Rekomendowane jest, aby Urzad Marszatkowski Wojewddztwa Slgskiego przyjat role lidera w obszarze
wspierania internacjonalizacji, w tym okreslania rél w catym systemie, monitorowanie stanu wdrazania
poszczegdlnych dziatan, a takze inicjowanie uruchamiania nowych instrumentéw wsparcia.

Niedostateczna ilos¢ dziatan budujacych kompetencje migkkie u przedsiebiorcéw. Zauwazalny brak
wiary we wtasny potencjat niejednokrotnie rzutuje na checi podejmowania aktywnosci na rynkach
zagranicznych.

Bardzo waznym wyzwaniem dla systemu wsparcia eksportu bedzie praca u podstaw z przedsigbiorcami.
Z jednej strony nalezy zwiekszaé ich gotowosc¢ eksportowa, nie zapominajac przy tym o podejsciu
mentorskim, pokazujgcym silne strony oferowanych przez firmy produktéw i ustug oraz budujgcym
poczucie wtasnej wartosci u przedsigbiorcow.
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Krajowe narzedzia wspierania eksportu dedykowane sg jedynie firmom najbardziej doswiadczonym

w obszarze internacjonalizacji. Mimo to oferta regionalna, réwniez w przewazajacej wielkosci skierowana
jest do podobnej grupy odbiorcow. Uzyskanie wsparcia w ramach RPO mozliwe byto jedynie

w przypadku spetnienia kryterium innowacyjnosci. Tworzy to sytuacje, w ktérej firmy chcace dopiero
rozpoczaé dziatalno$¢ eksportowa lub takie, ktére sg niezdecydowane nie uzyskajg wystarczajgcego
wsparcia.

Instrumenty regionalne nie powinny stanowi¢ konkurencji dla mechanizmoéw krajowych (o ile te drugie
sg efektywne). Nalezy permanentnie diagnozowac nisze w ofercie i starac sie wypetnia¢ je
komplementarnymi dziataniami.

Do tej pory zbyt mata waga byta przyktadana do marketingu miedzynarodowego, ktérego celem bytoby
budowanie atrakcyjnej marki wojewodztwa $lgskiego, jako regionu przyjaznego inwestycjom, a takze
petnego szans na nawigzanie relacji kooperacyjnych w ramach eksportu i importu.

Niezbedne wydaje sie podjecie skoordynowanych dziatan promocyjnych, ktére z jednej strony
reklamowa¢ bedg regionalne produkty i ustugi, a z drugiej strony budowacé prestiz wojewddztwa
Slaskiego na arenie miedzynarodowe;j.

Obecnie dostepne wsparcie oparte jest przewaznie na postawie, polegajgcej na oczekiwaniu
na przedsiebiorce, ktéry zgtosi sie do instytucji udzielajgcej pomocy.

Nalezy zmieni¢ formute w ramach wdrazanych narzedzi wspierajgcych eksport z biernej na proaktywna.
Zgodnie z takim zatozeniem to nie przedsiebiorca bedzie zmuszony poszukiwa¢ wsparcia.
Odpowiedzialno$¢ za dotarcie z ofertg do firmy spoczywa¢ bedzie na przedstawicielach instytuciji, ktéra
realizuje konkretne dziatanie.

Wyjazdy na misje gospodarcze i targi zagraniczne charakteryzujg sie w wiekszosci niskg skutecznoscia.
Wplyw majag na to m.in. takie czynniki jak:

e nastawienie organizatora takiego wyjazdu na sprawy organizacyjno-techniczne z pominieciem
zagadnien merytorycznych,

o w wiekszosci przypadkow sa to pojedyncze wyjazdy, a skuteczne zaistnienie na danym rynku
wymaga systematycznego uczestniczenia w odbywajgcych sie na nim imprezach

e nie bada sie przewaznie gotowosci uczestnikow do zaistnienia na danym rynku.

Organizacja zagranicznych wyjazdéw na targi i misje powinna by¢ dopasowana do realnych potrzeb firm,
charakteryzujac sie nastawieniem przede wszystkim na aspekty merytoryczne (odpowiedni dobor
partneréw do networkingéw, skuteczne przygotowanie firm do wyjazdu do danej destynacji, czy tez
rozliczanie tego typu wyjazdow z rezultatow w postaci kontraktow handlowych). Ponadto celem
zwigkszania szans na sukces przedsigbiorcéw na danym rynku, oferowane narzedzia powinny
umozliwia¢ cykliczny udziat w tych samych wydarzeniach lub by¢ kierowane do tego samego kraju
docelowego.

Niedoceniane wydaje sig obecnie doradztwo dla firm w postaci dostarczania im gotowych analiz
interesujacych ich rynkéw zagranicznych, a takze przygotowywania planéw dziatan, pokazujacych jak
krok po kroku nalezy zdobywac dany rynek.

Istnieje realna potrzeba funkcjonowania narzedzia doradczego mapujgcego poszczegodlne rynki
zagraniczne, generujgcego raporty (zaréwno z urzedu, jak i na zamdéwienie biznesu).
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Regionalne instrumenty finansowe dedykowane wspieraniu eksportu w wojewddztwie slgskim majg zbyt
marginalny charakter. Jedynie 4 min. euro zostato uruchomione w formie dotaciji dla przedsigbiorcow
planujgcych rozwijanie dziatalnosci na arenie migdzynarodowej, dodatkowo po renegocjacji RPO,
poniewaz w pierwszej fazie nie przewidziano wsparcia w obszarze internacjonalizacji. Nalezy réwniez
zauwazyc¢, ze na powyzszy stan rzeczy wptyw miato wystgpienie pandemii COVID-19. W jej efekcie nie
uruchomiono kolejnego konkursu w ramach poddziatania 3.5.3, a przewidziane na ten cel $rodki zostaty
przekazane na nabdr dla firm, ktére ucierpiaty w wyniku COVID-19.

Optymalne wydaje sie skierowanie zdecydowanie wiekszej puli srodkéw na dziatania proeksportowe firm.
Pozytywnie nalezy oceni¢ mozliwos¢ realizacji projektéw systemowych przez instytucje zajmujgce sie
tematykg eksportowa, ale konieczne jest takze przekazanie wsparcia tym, ktérych plany dotyczy¢ beda
innych rynkéw, niz te wynikajgce z projektéw Global Silesia i InterSilesia.

Sama formuta dotacji rbwniez powinna zosta¢ przeksztatcona, zapewniajgc efektywnos¢ ich
wykorzystania (np. powigzanie otrzymania srodkoéw przez firme z koniecznoscig zakupu ustugi
doradczej).
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Czesc IV

Wsparcie eksportu — krajowe
1 zagraniczne studia
przypadkow
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W ramach niniejszej cze$ci zaprezentowane s3 krajowe i europejskie programy i projekty, ktorych
glownym zadaniem jest wspieranie internacjonalizacji przedsiebiorstw. Wybér dobrych praktyk,
ktore zostatly szczegotowo opisane w ramach niniejszej czesci Raportu uwarunkowany zostat
whnioskami wynikajacymi z analizy dostepnej na poziomie krajowym i regionalnym oferty
wsparcia eksportu.

Zgodnie z przyjetymi zatozeniami istotne bylo dokonanie demarkacji wedtug obszaréw
oddzialywania danego przedsiewziecia oraz wedtug rodzaju podmiotu, ktéry jest odpowiedzialny
za jego wdrazanie.

Majgc powyzsze na uwadze na poziomie krajowym pod uwage wziete zostaty takie wojewddztwa jak:
pomorskie, t6dzkie, lubelskie i kujawsko-pomorskie, a takze wdrazane na terenie kilku wojewodztw
narzedzie koordynowane przez firme prywatng — Google. Jako zagraniczne studia przypadku opisane
zostaty z kolei projekty realizowane na Litwie, w Bultgarii oraz w Stowenii.

Wojewddztwo pomorskie od lat stynie w Polsce z podejmowania systemowych dziatah nakierowanych
na wspieranie wszystkich proceséw internacjonalizacyjnych. Investin Pomerania byto pierwszym,
realizowanym na tak duzg skale systemowym projektem, skupiajgcym sie na promocji potencjatu
regionu, tworzeniu warunkow sprzyjajgcych inwestycjom oraz profesjonalnej obstudze inwestorow
zagranicznych. Sukces przedsiewzigcia pozwolit na skupienie wigkszej uwagi na wspieraniu eksportu.
Wynikiem powyzszego stato sie uruchomienie wysokobudzetowego partnerskiego projektu — Pomorski
Broker Eksportowy. Analiza studium przypadku pokazata, ze mozliwe jest skuteczne wdrazanie
systemowych rozwigzan przez wspoétpracujgce ze sobg Instytucje Otoczenia Biznesu, bez koniecznosci
nadmiernego obcigzania tego typu dziataniami wtadz wojewoédztwa.

Na przeciwlegtym biegunie znalazta sie inicjatywa Biura Handlu Zagranicznego, wdrozona w 2017 r.
przez Urzad Marszatkowski Wojewodztwa tédzkiego. Przywotany projekt pokazat, ze mozliwe jest
udzielanie skutecznego wsparcia doradczego przez jednostke samorzadu terytorialnego. W ramach tego
projektu potgczona zostata niejako funkcjonalno$¢ jakg charakteryzowaé majg sie Doradcy Zagraniczni,
uruchamiani w ramach projektu InterSilesia, polegajgca na reprezentowaniu regionalnych firm na
rynkach zagranicznych oraz posredniczeniu w nawigzywaniu kontaktéw z firmami dziatajgcymi
zagranicg, z petnieniem funkcji mobilnych konsultantéw zajmujacych sie wspieraniem regionalnych firm
w ramach indywidualnych spotkan z przedsigebiorstwami bezposrednio na terenie wojewddztwa
tédzkiego. Istotny jest zwtaszcza ten drugi komponent, poniewaz pozwala dociera¢ z informacjami

o regionalnej ofercie wspierania eksportu bezposrednio do firm, a dodatkowo umozliwia zbadanie
wstepnej gotowosci eksportowej firmy, znalezienie finansowania dla podjecia dziatalno$ci eksportowej
lub wyszukania kooperanta w toédzkim, z ktérym mozliwe bytoby podjecie wspdtpracy w postaci
powigzania kooperacyjnego nastawionego na eksport.

Za najwieksze przedsiewziecie promujgce potencjat gospodarczy regionu, budujgce jego atrakcyjnosc
na arenie miedzynarodowej uznaé nalezy program Biznes Lubelskie wdrazany przez Urzad
Marszatkowski Wojewddztwa Lubelskiego w kooperacji z jednostkami samorzadu terytorialnego oraz
instytucjami otoczenia biznesu. Ta dobra praktyka pokazuje jaka role w procesach wsparcia
internacjonalizacji moze odgrywac¢ Urzgd Marszatkowski, ktory wytycza kierunki dziatan dla pozostatych
aktoréw regionalnej gospodarki oraz skupia sie na wysokiej wartosci marketingu w ksztattowaniu
przewag konkurencyjnych na arenie miedzynarodowej. Wdrozenie programu pokazato dodatkowo, ze
w krotkim czasie dzieki skoordynowanym dziataniom region moze sta¢ sie liderem na tle pozostatych
wojewodztw w wielu rankingach poswieconych wspieraniu inwestycji i eksportu.

Kolejnym obszarem jaki zostat wziety pod uwage byto finansowanie aktywnosci eksportowej mikro,
matych i $Srednich przedsiebiorstw. Jako najciekawszy jawi sie w tym zakresie program uruchomiony

w wojewddztwie kujawsko-pomorskim pod nazwg Fundusz Eksportowy. Przypadek tego narzedzia
pokazuje, ze wdrazanie srodkoéw unijnych nastawionych na wspieranie eksportu nie musi kazdorazowo
by¢ prowadzone przez Urzad Marszatkowski lub jego jednostki budzetowe, a zamiast tego kompetencije
w tej dziedzinie mozna powierzy¢ grupie regionalnych instytucji otoczenia biznesu. Fundusz Eksportowy
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pokazuje takze, ze samo wydatkowanie srodkéw w tego typu formule moze by¢ bardziej przystepne dla
przedsiebiorcow, a ré6znicowanie dostepnego finansowania wedtug poziomu gotowosci eksportowej
wnioskodawcy znajduje odzwierciedlenie w efektywnosci wydatkowania $srodkéw pochodzgcych z Unii
Europejskiej.

Ostatnia z opisywanych krajowych dobrych praktyk dedykowana jednemu z najwazniejszych obecnie
zagadnien w obszarze eksportu — cyfrowemu eksportowi. Dodatkowo pokazata ona, ze w proces
wspierania przedsiebiorstw mogg zaangazowac sie rowniez same firmy, posiadajgce narzedzia
utatwiajgce podejmowanie dziatalnosci eksportowej. Google Internetowe Rewolucje w Eksporcie
pozwalajg w sposdb bardzo szybki i przystepny:

o pozyskac wsparcie doradcze w obszarze identyfikacji dziatan promujacych, ktére sg niezbedne
do funkcjonowania na okre$lonych rynkach zagranicznych,

. otrzymac dostep do narzedzi IT wspomagajgcych procesy internacjonalizacyjne,
) zdobyc¢ wiedze o zagranicznych rynkach.

Uzupetnieniem informacji zawartych w analizach krajowych studiéw przypadku stato sie znalezienie na
arenie miedzynarodowej takich rozwigzan, ktére mogltyby stac¢ sie komplementarnymi z krajowymi
przedsiewzieciami rysujgc swoisty ekosystem dziatan wspierajgcych eksport.

Butgarski projekt BSMEPA skupia sie przede wszystkim na budowaniu w przedsiebiorstwach
kompetencji niezbednych do podejmowania dziatan na arenie miedzynarodowej. Odbywa sie to przez
szereg wydarzen, w postaci szkolen zwiekszajgcych gotowos¢ eksportowa, szkolen specjalistycznych
dla wybranych branz (ré6znigcych sie tematyka i formutg w zaleznosci od branzy), czy tez seminariow
nastawionych na prezentowanie dobrych praktyk, poruszanie zagadnien natury prawnej i kulturowej.

Dobra praktyka ze Stowenii pozwolita okresli¢ kluczowe elementy portalu internetowego,
wspomagajgcego eksport — Export Window. To narzedzie zwierajgce informacje o zagranicznych
rynkach, utatwiajgce networking z partnerami zagranicznymi, wspomagajgce doradczo firmy
rozpoczynajgce dziatalnos¢ eksportowg oraz podnoszgcych kompetencje u firm bardziej
dos$wiadczonych w tej materii.

Ostatnim z analizowanych projektow jest litewski Expo konsultantas. Wyrdznikiem w tym przypadku stato
sie potgczenie w ramach jednego programu bezzwrotnych dotacji dla firm zainteresowanych dziataniami
na arenie miedzynarodowej z doradztwem w zakresie eksportu, wyszukiwania i selekcji potencjalnych
rynkéw zagranicznych i handlu miedzynarodowego.
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IV.1 Analiza dobrych praktyk na rzecz wsparcia eksportu
zdiagnozowanych w innych wojewoddztwach na terenie kraju

Pomorski Broker Eksportowy — wojewodztwo pomorskie

Informacje ogélne

]-m- Tytut dobrej praktyki

Instytucja odpowiedzialna
za wdrazanie
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=
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Streszczenie
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Okres realizacji (data
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Pomorski Broker Eksportowy —

narzedzie wsparcia internacjonalizaciji .

w Wojewddztwie Pomorskim !::&mgo';%lﬂ

Liderem projektu partnerskiego s——

~Pomorski Broker Eksportowy” jest Ageana Rozwoju

Agencja Rozwoju Pomorza. P, S.A
omorza O..1\.

Projekt jest przedsiewzieciem strategicznym Samorzadu Wojewddztwa
Pomorskiego. Powstat z inicjatywy pomorskich Instytucji Otoczenia Biznesu.
Jest projektem partnerskim realizowanym przez Agencje Rozwoju Pomorza —
lidera projektu, Regionalng Izbe Gospodarczg Pomorza, Stowarzyszenie
Wolna Przedsiebiorczo$¢/O. terenowy Gdansk, Inkubator STARTER,
INVESTGDA i Pomorski Park Naukowo-Technologiczny. Kazda z instytucji
odpowiada za realizacje konkretnych dziatan zaplanowanych w projekcie.
Oferta Pomorskiego Brokera Eksportowego obejmuije:

¢ ,Wstep do Eksportu” (na niniejszy etap sktadaja sie ocena potencjatu
eksportowego, pomoc merytoryczna eksperta, seminaria i konferencje,
wsparcie doswiadczonych eksporteréw czy dostep do danych
rynkowych),

e ,Rozwdj Eksportu”, czyli mozliwo$¢ udziatu w wyjazdach targowych,
uczestnictwo w misjach gospodarczych oraz dostep do badan i analiz
rynkowych,

e Konkursy grantowe — mozliwo$¢ ubiegania sie o srodki finansowe
na indywidualny udziat firm w targach, misjach oraz innych
wydarzeniach gospodarczych, a takze (przez instytucje otoczenia
biznesu) na zorganizowanie wspdlnego wyjazdu na targi.

Uruchomienie: 2016 r.

Informacje szczegoétowe .

o— Kontekst projektu
o—
o—
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Wojewodztwo Pomorskie, w okresie poprzedzajgcym realizacje projektu,
skupiato si¢ na mapowaniu i rozwijaniu potencjatu inwestycyjnego regionu.
W 2011 roku uruchomito inicjatywe Invest in Pomerania, koordynowang
przez Agencje Rozwoju Pomorza, ktdrej celem byto kompleksowe wsparcie
inwestorow na Pomorzu. Kolejnym krokiem uzupetnienia kompetencji
regionalnej administracji i IOB, byto uruchomienie narzedzi wspierajacych
eksport — polegajgcg na wsparciu przedinwestycyjnym, obstudze procesu
inwestycyjnego oraz w tym posrednictwo w nawigzywaniu kontaktow

z lokalng administracjg i potencjalnymi partnerami biznesowymi.

Siedzibg lidera projektu — Agencji Rozwoju Pomorza — jest Gdansk. Wszyscy
partnerzy projektu rowniez majg siedziby w wojewodztwie pomorskim.
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Przed uruchomieniem projektu Wojewddztwo Pomorskie skupiato sie

na rozwoju relacji miedzynarodowych gtéwnie w obszarze obstugi
inwestorskiej (Program Invest In Pomerania). Realizacja dziatan
proinwestycyjnych przystuzyta sie zaréwno zdobyciu doswiadczenia
regionalnej administracji i biznesu w nawigzywaniu i rozwijaniu
diugofalowych relacji B2B, jak i w sukcesywnym podnoszeniu poziomu
oferty, obstugi inwestoréw, czy dbaniu o wizerunek i promocje dziatan.
Program Invest In Pomerania stanowit milowy krok w stworzeniu podwalin
systemu, ktory — w naturalny sposéb — wymagat dalszej ewolucji w kierunku
wsparcia eksporteréw. Wojewddztwo Pomorskie, w latach poprzedzajgcych
realizacje projektu odnotowywato gtéwnie wewnatrzgateziowy charakter
przeptywow (zblizone/sprzezone grupy produktowe/surowcowe byty
eksportowane i importowane, a w wymianie handlowej uczestniczyta ta
sama, ograniczona liczba krajow). Eksport wojewddztwa pomorskiego opierat
sie w duzej mierze na eksporcie sprzetu transportowego, szczegdlnie
statkow czy produktéw energetycznych, co wskazuje na udziat w eksporcie
gtdwnie przedsiebiorstw duzych. Regionalny Program Operacyjny
Wojewodztwa Pomorskiego réwniez nie przewidywat dedykowanych na
internacjonalizacje $rodkéw. Pomorski Broker Eksportowy miat stac sie
narzedziem aktywizacji MSP i wptyngé na dywersyfikacje branz
eksportujgcych.

Projekt miat zaktywizowac¢ branze/gatezie gospodarki regionu pomorskiego,
ktdre do tej pory nie eksportowaty, a takze zapewni¢ wsparcie dziatan
eksportowych (zaréwno w rozumieniu doradztwa, pogtebiania wiedzy

o eksporcie, jak i uruchomienia dedykowanych narzedzi finansowych na ten
cel).

Projekt stanowi odpowiedz zarébwno na wyzwania regionalne, jak i potrzeby

lokalne, w tym m.in:

e  potrzeba pogtebiania relacji z biznesem — wykorzystanie potencjatu
organizacyjnego, informacyjnego oraz zasobéw kadrowych regionalnych
partneréw projektu do uruchomienia projektu — gwarancja zwiekszonego
poziomu zaufania regionalnych przedsiebiorstw do nowych inicjatyw,

o utatwienie przeptywu informacji pomiedzy jednostkami zajmujgcymi sie
wsparciem internacjonalizacji w regionie pomorskim lub posiadajgcymi
kompetencje wspierajgce rozwoj przedsigbiorczosci (ujednolicenie
rozproszonych kompetencji internacjonalizacyjnych w ramach jednego
kompleksowego projektu),

e utworzenie bazy danych pomorskich eksporterow/podmiotéw
zainteresowanych eksportem (poprzez zgtoszenia do programu Broker
Eksportowy — rejestracja w systemie, zgtoszenie potrzeb, proces
badania potrzeb oraz dalsza obstuga),

e udostepnianie waznych informacji z zakresu eksportu czy kondycji
regionalnej/ogdinopolskiej gospodarki dla pomorskich przedsiebiorcéw
na nosnikach Brokera Eksportowego (w gtéwnej mierze informowanie
0 inicjatywach projektowych, ale réwniez o analizach czy wydarzeniach,
w ktore partnerzy projektu rekomendujg zaangazowanie).

Cel gtéwny:

o zwiekszenie liczby pomorskich MSP aktywnych na rynkach
zagranicznych,

e wzmocnienie marki pomorskich (polskich) firm,

e  poszukiwanie atrakcyjnych rynkéw eksportowych dla pomorskich firm,

e zwiekszenie udziatu pomorskich firm w krajowym eksporcie.
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Cele szczegotowe:

e« 1800 wspartych przedsigbiorstw,

e 15 misji gospodarczych,

e 48 wydarzen gospodarczych,

e 36 imprez targowych,

e 3 konferencje eksportowe,

e 70 Seminaridw z cyklu “Eksportowy prolog” oraz “Eksportowy epilog”,
e 12 Seminariow z cyklu “Export professionals” oraz “USA&China Gate”,
e 18 spotkan Klubu Biznesu,

e 2160 przeprowadzonych badan potencjatu eksportowego firm,

e 4 konkursy grantowe dla MSP,

e  promocja gospodarcza regionu.

Beneficjentami projektu sg MSP z wojewddztwa pomorskiego. Beneficjenci
majg mozliwo$¢ zgtoszenia on-line do programu Pomorski Broker
Eksportowy, mozliwos¢ kontaktu bezposredniego ze wskazanymi Brokerami
Eksportowymi (reprezentanci IOB wspottworzacy projekt) oraz osobami
zarzgdzajgcymi projektem — oddelegowanymi do kontaktu w sprawach
projektu, mozliwo$¢ dotgczenia do wydarzeh gospodarczych w regionie

i informowania o ustugach na wydarzeniach gospodarczych w regionie

(w tym za posrednictwem instytucji wspottworzgcych Pomorskiego Brokera
Eksportowego), dotgczenie do spotkan projektowych — w tym Klubu
Eksportera. Do dyspozycji beneficjentow i medidw sg réwniez regularnie
administrowane nosniki informacyjne wspottworcow projektu (strona www,
social media).

Projekt jest przedsiewzieciem strategicznym Samorzgdu Wojewddztwa
Pomorskiego. Powstat z inicjatywy pomorskich Instytucji Otoczenia Biznesu.
Jest projektem partnerskim realizowanym przez Agencje Rozwoju Pomorza —
lidera projektu, Regionalng Izbe Gospodarczg Pomorza, Stowarzyszenie
Wolna Przedsigbiorczos¢/O. terenowy Gdansk, Inkubator STARTER,
INVESTGDA i Pomorski Park Naukowo-Technologiczny.

Dobra praktyka odpowiada na wyzwania przedsiebiorstw z zakresu
internacjonalizaciji:
e rozproszenie narzedzi wsparcia eksportu w wojewodztwie pomorskim
i na poziomie krajowym,
e nieumiejetnos¢ zdiagnozowania potencjatu eksportowego swojej firmy,
e nieumiejetnos¢ zdiagnozowania perspektywicznego rynku docelowego
dla eksportu towaréw,

e brak wiedzy w zakresie sposobdw poszukiwania zagranicznych
partneréw biznesowych oraz perspektywicznych wydarzen
gospodarczych, w ktérych przedsigbiorstwo powinno wzigé udziat.

Dobra praktyka wskazuje rowniez role dziatan integrujgcych — ilustruje
konsolidacje dziatah administracji regionalnej oraz IOB w obszarze
wspierania eksportu w regionie pomorskim.

Gtéwnym wyréznikiem narzedzia jest formuta jego powotania i zarzgdzania —
potgczenie kompetencji reprezentantéw regionalnej administracji i IOB
wspottworzgeych projekt. Na szczegdlng uwage zastuguje obszar
podnoszenia i integracji kompetencji sektora publicznego wykorzystujacy
kluczowe zasoby — organizacyjne, finansowe i know-how jednostek
doswiadczonych w obszarze internacjonalizacji i wspierania rozwoju
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gospodarczego przedsiebiorstw skutkujgcy wypracowaniem regionalnego
systemu wsparcia eksportu.

Na realizacje dobrej praktyki (i mierzalne efekty) wptyw miato:

e«  powotanie Brokerow Eksportowych w ramach instytucji wspottworzacych
projekt (obecnie 15 osdb),

e stworzenie Klubu Eksportera,

e« zwiekszenie rozpoznawalnosci inicjatywy wsrod przedsiebiorcow
z wojewoddztwa pomorskiego konsolidacja dziatan 10B z regionu
pomorskiego ,pod wspolnym szyldem”,

e realizacja dziatan merytorycznych (udziat w targach, misjach,
organizacja seminariéw etc.).

Dobra praktyka stymulowata réwniez uzupetniajace sie dziatania w zakresie

internacjonalizaciji:

e 4 projekty grantowe w ramach projektu o tytule ,Pomorski Broker
Eksportowy. Kompleksowy system wspierania eksportu w wojewodztwie
pomorskim” w ramach Dziatania 2.3. Aktywnosc¢ eksportowa Osi
Priorytetowej 2. Przedsiebiorstwa Regionalnego Programu
Operacyjnego Wojewddztwa Pomorskiego na lata 2014-2020.
realizowany przez ARP S.A. Kilkaset przedsigbiorstw uzyskato wsparcie
(w I konkursie ok 120, w 1l konkursie — ponad 200 przedsigbiorstw)
finansowanie dziatan eksportowych podczas wybranego wydarzenia
gospodarczego/na wybranym rynku zagranicznym.

¢ Realizacja wspolnych wyjazdéw na targi zagraniczne (przy minimalnym
udziale wktadu wtasnego przedsigbiorcy) organizowanych wymiennie
przez Agencje Rozwoju Pomorza oraz Pomorski Park Naukowo-
Technologiczny — integracja przedsiebiorstw z poszczegolnych branz
i sektorow

e  Zlecenie opracowania i udostepnienie raportéw, ktérych przedmiotem
jest analiza wybranych branz gospodarki, zidentyfikowanie pomorskich
przedsiebiorstw nalezgcych do tych branz oraz wyznaczenie
potencjalnych zagranicznych rynkéw zbytu (dot. branzy meblarskiej,
budowlano — wykonczeniowej, ogrzewania, klimatyzacji i wentylacji
(HVACR), off — shore, branzy kosmetycznej, branzy motoryzacyjnej) —
dodatkowe Zrédto wiedzy dla przedsiebiorstw z wojewddztwa
pomorskiego

e Mozliwos¢ bezptatnego skorzystania z ustug Pomorskiego Biura
w Chinach dla beneficjentow programu Pomorski Broker Eksportowy.

Z dobrej praktyki skorzystali zaréwno beneficjenci aktywnosci — MSP

z wojewodztwa pomorskiego, ktérych mozliwosci wsparcia dziatan
migdzynarodowych wzrosty dzieki realizacji projektu ,Pomorski Broker
Eksportowy”, ale znaczace korzysci odnotowali rowniez reprezentanci
regionalnej administracji i IOB wspottworzacy projekt (obszar podnoszenia

i integracji kompetenciji sektora publicznego).

Gtéwne wyzwanie dla realizacji projektu stanowit wybuch pandemii COVID —
19, natomiast program skupit sie wéwczas gtéwnie na aktywnosciach on-line
(seminaria, spotkania informacyjno-edukacyjne), natomiast dziatania

na rynkach zagranicznych zostang wznowione po ustgpieniu restrykc;ji
gospodarczych w Europie i na $wiecie.
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Informacje szczegotowe .

@ Kluczowe zasoby
]

o— Pozostate informacje
o—

Link do informacji na
temat dobrej praktyki

Realizacja projektu rozpoczeta sie w lipcu 2016 roku, a jego zakonczenie
zaplanowano na czerwiec 2023. Przedsiewzigcie ma wartos¢ ok 84,08 min
PLN. Ponad 64 min PLN stanowi dotacja ze srodkéw Unii Europejskiej,

w ramach Regionalnego Programu Operacyjnego Wojewoédztwa
Pomorskiego na lata 2014-2020.

Zasoby ludzkie oddelegowane do realizacji projektu to:
e Jako Brokerzy Eksportowi:

Agencja Rozwoju Pomorza — 4 osoby,
Regionalna Izba Gospodarcza Pomorza — 6 0s6b,

Stowarzyszenie Wolna Przedsigbiorczos¢/O. terenowy Gdansk —
2 osoby,

Inkubator STARTER — 2 osoby,
Pomorski Park Naukowo-Technologiczny — 1 osoba,

Partnerzy wskazujg rowniez 8 oséb do kontaktu ze swoich instytuciji.

Strona Programu — https://brokereksportowy.pl/

Strona Lidera Projektu — https://www.arp.gda.pl/1663,pomorski-broker-
eksportowy

Biuro Wsparcia Eksportu — wojewodztwo tédzkie

Informacje ogéine

]—ﬂ]— Tytut dobrej praktyki

_B_ | Instytucja odpowiedzialna
il za wdrazanie

|f Streszczenie
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Dziatalno$¢ Biura Wsparcia Eksportu Biuro Wsparcia

w Wojewodztwie ¥odzkim - Eksportu
WOJEWODZTWA tODZKIEGO

Urzad Marszatkowski Wojewodztwa
tédzkiego

Biuro Wsparcia Eksportu Wojewddztwa tédzkiego (BWE) funkcjonuje
w strukturach Urzedu Marszatkowskiego Wojewddztwa tddzkiego.

BWE oferuje

o bezptatne doradztwo (z dojazdem do siedziby firmy) dla MSP z regionu
tédzkiego planujgcych rozpoczecie lub rozszerzenie dziatalnosci
eksportowej,

e wyszukiwanie zrédet finansowania eksportu,

« ustugi polegajgce na prezentacji produktéw eksportowych MSP na
targach krajowych i miedzynarodowych,

e obstuge inwestoréw krajowych i zagranicznych,

o wigczenie firmy do Katalogu Produktéw Eksportowych Wojewodztwa
Lédzkiego,

¢  promocja wojewoddztwa tédzkiego na wydarzeniach gospodarczych
i promocyjnych w kraju i zagranica.
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Uruchomienie: 2018 r. (jako Biuro Handlu Zagranicznego, przemianowane
na Biuro Wsparcia Eksportu).

Biuro Wsparcia Eksportu jest instrumentem powotanym w ramach struktur
Urzedu Marszatkowskiego Wojewddztwa t-6dzkiego, dzigki realizacji projektow
internacjonalizacyjnych z Il osi Regionalnego Programu Operacyjnego
Wojewddztwa todzkiego na lata 2014-2020 zapewniajgcych kontynuacje
funkcjonowania tego instrumentu.

Biuro Wsparcia Eksportu posiada siedzibe w todzi (doradcy rowniez w biurze
obstugujg przedsiebiorcéw), a swoja dziatalnoscig pokrywa teren catego
wojewddztwa tédzkiego (doradztwo z dojazdem do siedziby przedsigbiorcy).
Dziatania doradcéw BWE majg réwniez wymiar miedzynarodowy —
uczestnictwo w wydarzeniach gospodarczych realizowanych w ramach
projektow zapewaniajacych funkcjonowanie BWE. Beneficjentami BWE sg
gtéwnie firmy z sektora MSP.

W wojewddztwie t6dzkim, do 2018 roku, funkcjonowat rozporoszony system
narzedzi wsparcia eksportu — dziatania internacjonalizacyjne lub wspierajace
internacjonalizacje realizowato kilka instytucji’komaorek organizacyjnych
UMWL. W strukturach UMWL obecne byto juz Regionalne Biuro Wojewodztwa
tédzkiego w Brukseli, Regionalne Biuro Wojewddztwa t6dzkiego w Chengdu,
a projekty internacjonalizacyjne realizowaty rownolegle 3 Departamenty.
Dziatania z obszaru umiedzynarodowienia realizowato réwniez Centrum
Obstugi Inwestora i Eksportera (stanowigce wéwczas osobny wydziat

w ramach struktur organizacyjnych UMWLt.). Dziatania miedzynarodowe, do
ktorych mogli przystgpic przedsigbiorcy z regionu prowadzita rowniez t-6dzka
Agencja Rozwoju Regionalnego oraz t6dzka Izba Przemystowo-Handlowa.
Finansowaniem dziatan internacjonalizacyjnych (w ramach RPO Wt.), ktérych
beneficjentami mogli by¢ przedsiebiorcy z regionu planujacy
umiedzynarodowienie dziatalnosci swojej firmy, oferowato Centrum Obstugi
Przedsigbiorcy (IZ RPO WL). Utworzenie BWE byto kolejnym krokiem do
zbudowania w regionie t6dzkim kompleksowego systemu wsparcia gospodarki.
Jego komponenty powstawaty sekwencyjnie, tworzac komplementarny system
w 2018 roku, zapewniajgc wsparcie na kazdym etapie prowadzenia
dziatalnosci gospodarczej — od pomystu na biznes (Hub Innowacji
Wojewoddztwa Lodzkiego — SkyHub), wsparcia doradczego

w codziennym prowadzeniu dziatalnosci (Centra Innowacji Biznesowej)

az po ekspansje miedzynarodowg (Biuro Wsparcia Eksportu).

Gltéwnym celem projektu jest kompleksowa diagnoza potrzeb przedsigbiorstw
i poszukiwanie odpowiednich (dedykowanych zapotrzebowaniu
przedsiebiorstwa) rozwigzan w ramach oferty poszczegélnych narzedzi
systemu wsparcia gospodarki — w tym regularne doradztwo w obszarze
dziatalnosci miedzynarodowej przedsigbiorstw.

Projekt stanowi odpowiedz na szeroki wachlarz potrzeb regionalnych

i lokalnych, w tym m.in:

e«  potrzeba kompleksowego zebrania informacji o aktywnosciach
miedzynarodowych w regionie t1édzkim oraz narzedzi wsparcia
finansowego eksportu dostepnych zaréwno na poziomie krajowym jak
i miedzynarodowym — dostepnos¢ wiedzy i informacji w jednym miejscu,

e potrzeba pogtebiania relacji z biznesem i profesjonalizacji kontaktu —
dedykowani doradcy eksportowi (wszystkie informacje nt. eksportu
i internacjonalizacji w regonie w jednym miejscu),
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o utatwienie przeptywu informacji pomiedzy wszystkimi jednostkami
zajmujgcymi sie wsparciem internacjonalizacji w regionie t6dzkim
(ujednolicenie rozproszonych kompetencji internacjonalizacyjnych
w jednym podmiocie z regionu w wymiarze informacyjnym), a takze
przygotowanie do potgczenia kompetencji COIE (w okresie powstawania
BWE projekt COIE byt w okresie trwatosci, spodziewano sie likwidacji
COIE po zakonczeniu okresu trwatosci) z kompetencjami nowej komorki —
Biura Wsparcia Eksportu, co zapewnitoby dodatkowy rozwdj jednostki
0 kompetencje obstugi inwestorow, tworzenie ofert inwestycyjnych etc.

Cel gtéwny:

o  zwiekszenie poziomu internacjonalizacji podmiotéw gospodarczych (MSP)
z wojewddztwa tédzkiego,

o stworzenie kompleksowego systemu wsparcia gospodarki w £ddzkiem
(wsparcie na kazdym etapie prowadzenia dziatalnosci: od pomystu na
biznes do ekspansji zagranicznej).

Cele szczegotowe:

¢  powotanie zespotu doradcow, ktory jest odpowiedzialny za wspieranie
procesu internacjonalizacji, opieke nad inwestorami oraz skupia wiedze
0 narzedziach wsparcia eksportu zaréwno na poziomie regionalnym,
jak i krajowym,

e opracowanie Katalogu Produktow Eksportowych Wojewoddztwa tédzkiego
i jego dystrybucja podczas wydarzen gospodarczych,

e promocja oferty wsparcia biznesu w £6dzkiem na poziomie regionalnym,
krajowym i migdzynarodowym (ze szczegolnym uwzglednieniem
potencjatu eksportowego).

Aktywny udziat doradcéw w miedzynarodowych wydarzeniach gospodarczych
(merytoryczne i organizacyjne wsparcie firm w udziale w targach/misjach
zaplanowanych w ramach projektu zapewaniajgcego funkcjonowanie BWE
lub reprezentowanie firm i prezentacja ich ofert na targach zagranicznych —
poszukiwanie partneréw handlowych w imieniu firmy i matchowanie
przedsiebiorstw).

Beneficjentami projektu sg MSP z regionu tédzkiego, a ich liczba powieksza
sie dzieki szerokiemu spektrum narzedzi dotarcia, ktére stanowig
bezposrednie spotkania doradcze konsultantow BWE z przedsiebiorcami,
kontakty bezposrednie z instytucjami regionalnymi i krajowymi posiadajgcymi
oferte internacjonalizacyjng dla firm; udziat w wydarzeniach gospodarczych

i promocyjnych (promocja oferty); spotkania informacyjne we wspotpracy

z instytucjami krajowymi i regionalnymi; nosniki informacyjne UMWL (strona
www, social media).

Instytucjg, ktéra opracowata dobrg praktyke jest Urzad Marszatkowski
Wojewoddztwa t6dzkiego. Komponenty projektu — w tym utworzenie BWE —
konsultowane byly z podmiotami regionalnej gospodarki (izby gospodarcze,
przedsigbiorcy reprezentujgcy Regionalne Inteligentne Specjalizacje
wojewodztwa t6dzkiego). Dziatalnos¢ BWE i angazowanie interesariuszy

(w tym IOB) od poczatku dziatalnosci przyjeta wymiar bezposrednich spotkan
i nawigzywania osobistych relaciji.

Konsultanci BWE przyporzadkowani sg do poszczegodlnych inteligentnych
specjalizacji regionu i specjalizujg sie w okreslonych obszarach
gospodarczych, co systematyzuje kontakt i wspotprace (zaréwno
miedzyinstytucjonalna, jak i biznesowg) w formacie zblizonym do modelu
»Single point of contact”.
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Dobra praktyka odpowiada na wyzwania przedsiebiorstw z zakresu

internacjonalizacji:

e rozproszenie narzedzi wsparcia eksportu w wojewodztwie tddzkim
i na poziomie krajowym,

e utrudniony i zbiurokratyzowany kontakt z instytucjami regionalnymi
i krajowymi,

« watpliwosci w zakresie aplikowania do programow regionalnych
i krajowych
z obszaru internacjonalizaciji,

e brak swiadomosci i zrozumienia funkcjonalnosci poszczegdlnych
narzedzi/programéw/konkurséw wsrdd przedsiebiorcow,

e nieumiejetnos¢ zdiagnozowania potencjatu eksportowego swojej firmy,

e nieumiejetnos¢ zdiagnozowania perspektywicznego rynku docelowego
dla eksportu towarow,

e brak wiedzy w zakresie sposobéw poszukiwania zagranicznych partneréw
biznesowych oraz perspektywicznych wydarzen gospodarczych, w ktérych
przedsiebiorstwo powinno wzig¢ udziat.

Gléwnym wyréznikiem narzedzia jest formuta jego funkcjonowania — mobilnosé
doradcéw, prowadzenie doradztw z dojazdem — w siedzibach przedsiebiorstw
na terenie catego wojewodztwa tédzkiego. Jest to innowacyjna cecha

dla narzedzi wsparcia oferowanych przez administracje publiczng

i finansowanych ze srodkéw UE, przetamuje stereotyp administracji publicznej,
w ktorej przedsiebiorca jest petentem a nie partnerem biznesowym.

Na realizacje dobrej praktyki (i mierzalne efekty) wptyw miato:
e  powotanie zespotu doradcow BWE (poczatkowo 3 osoby, obecnie 5),

o stworzenie Katalogu Produktéw Eksportowych Wojewodztwa todzkiego,

e  zwiekszenie rozpoznawalnosci narzedzia wsrdd przedsiebiorcow
z wojewddztwa t6dzkiego oraz poziomu zaufania do instytucji (kampania
promocyjna, doradztwo bezposrednie i system polecen, udziat
w wydarzeniach gospodarczych w regionie, kraju i zagranicg, staty kontakt
i wymiana informacji internacjonalizacyjnych z biznesem, IOB),

e udzielanie wsparcia ok. 100-150 przedsiebiorcom rocznie (nawigzanie
statych relacji biznesowych, rosnacy poziom zaufania do doradcow —
polecanie ustug BWE przez przedsiebiorcéw innym przedsiebiorcom).

Dobra praktyka stymulowata réwniez inne dziatania w zakresie
internacjonalizacji — BWE petnito funkcje katalizatora w obszarze
nawigzywania i zaciesniania partnerstw/kooperacji regionalnej — posrednictwo
W nawigzywaniu relacji i wspotpracy producentéw komplementarnych dobr

i ustug, ktére stanowig bardziej atrakcyjny produkt eksportowy (wspétpraca

z innymi komponentami systemu wsparcia gospodarki — Centra Innowacji
Biznesowej oraz SkyHub).

Finalny ksztatt realizacji dobrej praktyki wynikat z konieczno$ci dostosowania
mozliwosci do okolicznosci oraz zdolnosci przemodelowania wstepnej
koncepciji projektu na rzecz zwigkszenia funkcjonalnosci narzedzia. Na etapie
tworzenia projektu zaktadano podziat kompetencyjny doradcéw na obszary
geograficzne (podziat ich dziatania wzgledem rynkdéw geograficznych),
natomiast z uwagi na ograniczone mozliwosci osobowe (nie osiggnieto
petnego stanu zatrudnienia) i specyfike potrzeb eksportowych przedsigbiorcéw
Z regionu tédzkiego przyjeto koncepcje przydzielenia poszczegdlnym
doradcom nie rynkéw a branz, ktére obstugujg (w rozumieniu 6 regionalnych
inteligentnych specjalizacji wojewédztwa tédzkiego).
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Projekt oraz dobra praktyka napotykaty w okresie realizacji na réznorodne
wyzwania — posiadajgce zaréwno wymiar lokalny, jak i ponadregionalny
(pozaregionalny). Ws$rod wyzwan lokalnych wymieni¢ mozna np. brak
wystarczajgco szerokiej skali dotarcia do podmiotéw w regionie przektadajacej
sie na niewystarczajgcy poziom wiedzy wsrdd przedsiebiorcow o dostepnosci
narzedzia i ustug, ich bezptatnego charakteru i kompleksowosci. Wsréd
wyzwan poza obszarem lokalnym wskaza¢ nalezy efekty pandemii COVID —
19, w tym m.in. zmiane priorytetéw biznesowych przedsiebiorstw — ekspansja
zagraniczna przestata w 2020 roku stanowi¢ wazny element rozwoju ich
dziatalnosci. Reorganizaciji priorytetéw dziatania towarzyszylty réwniez
wyzwania komunikacyjno-organizacyjne — utrudniony kontakt bezposredni
(wzgledy bezpieczenstwa uwarunkowane dystansem spotecznym,
kwarantannami w przedsiebiorstwach, reorganizacjg firm — w tym dziatow
eksportu — na rzecz zapewnienia podstawowej ciggtosci dziatania firmy).
Pandemia wywotata réwniez znaczace zmiany w gospodarkach $wiatowych

i uniemozliwita organizacje i udziat w wydarzeniach gospodarczych (targi,
misje, wizyty studyjne etc.), co natomiast przyczynito sie do braku mozliwosci
wzmochienia oferty BWE dziataniami internacjonalizacyjnym z oferty UMWL
(odwotane/przesuwane wydarzenia targowe i misje gospodarcze).

m Kluczowe zasoby Biuro Wsparcia Eksportu Wojewddztwa todzkiego jest komponentem

[ utworzonym w ramach projektu ,Lodzkie4business” wspéifinansowanego
ze $rodkow pochodzacych z Regionalnego Programu Operacyjnego dla
Wojewodztwa todzkiego na lata 2014-2020, O$ priorytetowa Il. Innowacyjna
i konkurencyjna gospodarka, Il 2. Internacjonalizacja Przedsigbiorstw, 11.2.2.
Promocja gospodarcza regionu. (okres realizacji 2017- 2019); kontynuacje
realizacji zapewnia projekt ,Lodzkie4business+” wspoéffinansowany ze srodkow
pochodzacych z Regionalnego Programu Operacyjnego dla Wojewddztwa
t6dzkiego na lata 2014-2020, O$ priorytetowa Il. Innowacyjna i konkurencyjna
gospodarka, Il 2. Internacjonalizacja Przedsiebiorstw, 11.2.2. Promocja
gospodarcza regionu. (okres realizacji 2019- 2021).

Zasoby ludzkie niezbgedne do uruchomienia projektu — etap planowania:
2.

Zasoby ludzkie niezbedne do uruchomienia projektu — etap realizacji: 8
(w tym 6 doradcow).

o— Pozostate informacje http://bwe.lodzkie.pl/

Link do informacji na https://biznes.lodzkie.pl/bezplatne-doradztwo-2/
temat dobrej praktyki http://bwe.lodzkie.pl/wp-content/uploads/2019/06/KPE_2019-2.pdf
Raport o stanie Wojewddztwa tédzkiego (za 2018 rok) —

https://s.tvp.pl/repository/attachment/9/3/4/
9348540109b26bc0f0313f92f9545bb21560956434865.pdf

Raport o stanie Wojewddztwa tédzkiego (za 2019 rok) —
https://tulodz.pl/container/Raport_o_stanie_wojewodztwa za 2019.pdf
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Biznes Lubelskie — wojewddztwo lubelskie
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Tytut dobrej praktyki

Instytucja
odpowiedzialna za
wdrazanie

Streszczenie

Biznes Lubelskie

Urzad Marszatkowski Wojewddztwa
Lubelskiego

Lubelskie &=

Urzad Marszatkowski Wojewodztwa Lubelskiego

Biznes Lubelskie to inicjatywa, ktérej celem jest wzmocnienie wspoétpracy

na rzecz obstugi eksporteréw, inwestoréw oraz przedsiebiorcow. W jej ramach
zostat stworzony jeden punkt kontaktu dla przedsiebiorcow, inwestorow

i eksporterow, ktéry skutecznie wspiera naptyw i powstanie nowych inwestyciji
oraz wzmacnia dziatalno$¢ eksportowg poprzez dziatania Urzedu
Marszatkowskiego, samorzgaddéw oraz innych partneréw. Systemowe
rozwigzanie zaktada petnienie funkcji koordynatora, lidera przez Urzad
Marszatkowski Wojewodztwa Lubelskiego w Lublinie. Petniona funkcja
zwigzana jest z: realizacjg elementow strategii regionu zwigzanych

z eksportem, inwestycjami i promocjg gospodarczg, zarzadzaniem wiedza.

Biznes Lubelskie angazuje grupy interesariuszy, zgodnie z podejsciem
zaktadajgcym interdyscyplinarnos¢, aktywne wigczanie i stymulowanie
wspotpracy na mozliwie wielu szczeblach: krajowym, wojewddzkim,
powiatowym i gminnym.

Zadania realizowane w ramach dobrej praktyki:

1. Przygotowanie kompleksowych, sprawdzonych i aktualnych
informacji gospodarczych o regionie:

potencjale gospodarczym regionu i biezgcej sytuacji gospodarczej,

zasadach prowadzenia dziatalnos$ci gospodarczej w Polsce/na terenie
wojewodztwa lubelskiego,

instrumentach wspierajgcych rozwoj przedsiebiorczosci,

zachetach inwestycyjnych oferowanych na poziomie regionu i kraju
oraz o instytucjach wtasciwych dla poszczegdlnych instrumentéw,

dostepnych lokalizacjach inwestycyjnych,
podmiotach gospodarczych z regionu poszukujgcych inwestora,
potencjalnych poddostawcach wg sektoréw.
Przygotowanie i obstuga misji gospodarczo-inwestycyjnej z/do regionu.
Opieka ,pilota inwestycyjnego” podczas catego procesu inwestycyjnego.

Promocja za granicg oferty inwestycyjnej poszczegoinych gmin i powiatéw
Z regionu.

Przygotowanie i prowadzenie aktualnych baz terenéw inwestycyjnych.

Informacje o pomocy publicznej dla inwestoréw, a takze
o strefach inwestycyjnych.

7. Pomoc w kontaktach z administracjg lokalng i instytucjami otoczenia
biznesu.

8. Inicjowanie kontaktéw pomiedzy przedsiebiorcami i podmiotami
wspierajgcym rozwoj gospodarczy w regionie, wtasciwymi dla struktury
potrzeb potencjalnego inwestora.

9. Organizacja konferencji, seminariow i szkolen dla przedsigbiorcow,
jednostek samorzadu terytorialnego.
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Regionalny system obstugi inwestorow i wsparcia eksporteréw oraz instytuciji
zajmujgcych sig marketingiem gospodarczym w wojewddztwie tworzyt szereg
podmiotéw, wtym JST oraz IOB. Zakres dziatan tych instytucji byt
nieskoordynowany i bardzo zréznicowany, poczgwszy od promocji regionu

i realizacji dziatan marketingowych, poprzez bezposrednie wsparcie i obstuge
inwestorow zagranicznych, krajowych oraz lokalnych eksporteréw. Zadanie
poszczegolnych instytucji niejednokrotnie dublowaty sie co przektadato sie
zarowno na ich skutecznos¢ jak i na efektywnos¢ wydatkowania srodkow

im dedykowanych.

PowyZsza sytuacja zrodzita potrzebe usystematyzowania dziatan,
wypracowania systemowych rozwigzan, angazujgcych w ich wdrazanie
interesariuszy, a takze okreslenia odpowiednich rél dla instytucji zajmujacych
sie wsparciem procesow internacjonalizacyjnych.

Kluczowym celem przedsiewzigcia byto stworzenie systemu skutecznie
wspierajgcego naptyw i powstanie nowych inwestycji oraz wzmacniajgcego
dziatalnos¢ eksportowg poprzez dziatania Urzedu Marszatkowskiego,
samorzgdéw oraz innych partnerow.

Dodatkowe zatozenie nakierowane byto na wzmocnienie kompetencji Urzedu
Marszatkowskiego na rzecz profesjonalnej obstugi biznesu.

Projekt miat rowniez doprowadzi¢ do poprawy konkurencyjnosci regionu
w oparciu o jego potencjaty, w tym wzmocnienie gospodarczego wizerunku
regionu i promocje przedsiebiorstw na rynkach krajowych i miedzynarodowych:

e profesjonalizacje pracy JST w zakresie obstugi i wspotpracy z biznesem,
¢ wzmocnienie potencjatu rozwojowego i eksportowego firm,

e zwiekszenie atrakcyjnosci inwestycyjnej, rozpoznawalnosci i budowanie
pozytywnego wizerunku gosp. WL.

Realizacja projektu nakierowana jest na wspieranie zdywersyfikowanej grupy
odbiorcéw, wsrdd ktorych wymienic nalezy:

e inwestorow krajowych i zagranicznych,

o eksporteroéw z terenu wojewddztwa lubelskiego,

o firmy szukajgce nowych obszaréw inwestycyjnych,

e jednostki samorzadu terytorialnego z terenu wojewodztwa lubelskiego

e bankiiinne podmioty rynku finansowego,

e organizacje spoteczne, polityczne, gospodarcze,

e turystéw i inne osoby odwiedzajgce region,

e media,

¢ mieszkancéw wojewddztwa lubelskiego i osoby poszukujgce nowych
miejsc pracy i zamieszkania,

e 0soby opiniotworcze.
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Kreatorem przedsiewzigcia byt Urzgd Marszatkowski Wojewddztwa
Lubelskiego. Za element doradczy projektu, zwigzany z budowaniem
kompetenciji jednostek samorzadu terytorialnego, a takze opracowywanie
propozycji narzedzi wchodzacych w sktad systemu odpowiedzialny byt
wybrany w ramach przetargu wykonawca — firma PwC Polska. Istotng role we
wdrazaniu dobrej praktyki odegraty réwniez regionalne Instytucje Otoczenia
Biznesu oraz jednostki samorzadu terytorialnego, ktére staty sie czescig
systemu Biznes Lubelskie.

Realizacja projektu wptynetfa przede wszystkim na zdynamizowanie procesow
inwestycyjnych i eksportowych w regionie, a takze wsparcie rozwoju branz
strategicznych dla wojewddztwa branz.

Innowacja przedsiewzigcia polega na wdrozeniu struktury organizacyjne;j
uwzgledniajgcej wspotprace na rzecz wsparcia inwestoréw, eksporterow

i realizacji przedsiewzie¢ wizerunkowych, pomiedzy wszystkimi aktywnymi
jednostkami samorzadu terytorialnego z terenu wojewddztwa lubelskiego,
instytucjami otoczenia biznesu, instytucjami ze szczebla centralnego, a takze
instytucjami miedzynarodowymi. Wojewodztwo lubelskie byto pierwszym
regionem w Polsce, ktéry postawit na tak szerokg wspoiprace

z interesariuszami w ramach obszaru marketingu gospodarczego.

Jednym z kluczowych aspektéw przemawiajgcych za stworzeniem jednolitego
regionalnego systemu wspotpracy narzecz wsparcia inwestycji, eksportu
iszeroko rozumianej promocji gospodarczej jest troska o stworzenie modelu
pozwalajacego narealizacje dziatan wsposéb spdjny i skoordynowany.

Pierwsze rezultaty projektu skupiaty sie na opracowaniu podstawowych
narzedzi zwigzanych z pozyskiwaniem i wymiang informacji w postaci portalu
gospodarczego, lubelskiej bazy informacji gospodarczych, a takze
wykorzystano obecnie popularne nosniki informaciji takie jak email, telefon,
facebook, twitter oraz youtube, a takze swiadczenie ustug (nowoczesne
standardy w zakresie promocji gospodarczej, obstugi inwestorow

i eksporterow). Celem wykorzystania tych narzedzi jest stworzenie jednej,
spojnej bazy gromadzenia i wymiany informacji, co jednoczesnie umozliwia
skuteczniejsze dotarcie do adresata oraz zapobiega mnozeniu sie narzedzi
irozdrabnianiu ustug informacyjnych, ktére powoduja chaos i dezinformacije.
Spojna baza informacji, spojne standardy swiadczenia ustug, umozliwia
wykreowanie spojnego i jednolitego przekazu o wojewddztwie jako regionie
0 wysokim potencjale gospodarczym.

Kolejnym wynikiem projektu byto powotanie Powiatowych Biur Biznes
Lubelskie, ktore petnig funkcje,pojedynczego punktu kontaktu” na poziomie
powiatu, stymulowania wspotpracy i transferu wiedzy poprzez czeste kontakty
Z przedsiebiorcami i przedstawicielami gmin, wsparcie przebiegu procesow
inwestycyjnych, eksportowych i dziatan informacyjno-promocyjnych.

Ostatnim efektem byta organizacja cyklu misji gospodarczych, wyjazdéw
zagranicznych na udziat w targach miedzynarodowych dla przedsigbiorcéw,
organizacja wydarzen gospodarczych oraz szkolen dla przedsiebiorcéw

i przedstawicieli JST.
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Realizacja dobrej praktyki obyta sie za pomocag W ramach projektéw Marketing
Gospodarczy Wojewodztwa Lubelskiego (warto$¢ projektu — 23.957.880 PLN)
oraz Marketing Gospodarczy Wojewddztwa Lubelskiego Il (warto$¢ projektu —
49.906.000 PLN), realizowanych w ramach Regionalnego Programu
Operacyjnego dla Wojewoddztwa Lubelskiego (pierwszy z projektdw dotyczyt
perspektywy 2007-2013, natomiast drugi zostat sfinansowany w ramach
Srodkow na lata 2014-2020).

http://www.invest.lubelskie.pl/pl/biznes-lubelskie-0

Fundusz Eksportowy — granty dla MSP z wojewoddztwa kujawsko-pomorskiego
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Fundusz Eksportowy — granty dla MSP

z wojewddztwa kujawsko-pomorskiego FUNDUSZ EKSPORTOW?

W KUJAWSKO-POMORSKIEM

Torunska Agencja Rozwoju Regionalnego S.A. w partnerstwie z Bydgoska
Agencja Rozwoju Regionalnego i Izbg Przemystowo-Handlowg w Toruniu.

Toruriska Agencja BYDGOSKA -
; . AGENCJA PRZEMYSLOWO - HANDLOWA
Rozwoju Regionalnego S.A. || |J ROZWOJU W TORUNIU

REGIONALNEGO

Ideg przedsiewziecia jest przeprowadzenie konkurséw na udzielenie

dofinansowania w ramach Regionalnego Programu Operacyjnego

Wojewodztwa Kujawsko-Pomorskiego, w ramach ktérych przedsiebiorcy

z sektora MSP mogg uzyskaé grant na:

o doradztwo w zakresie wspierania procesow internacjonalizacyjnych
w firmie (m.in. aspekty prawne, negocjacje, marketing, adaptacja
produktow do potrzeb danego rynku),

« sfinansowanie udziatu przedsiebiorcy w zagranicznych targach,
wystawach i wizytach studyjnych (zaréwno w charakterze wystawcy,
jak i zwiedzajgcego).

Drugi komponent programu umozliwia poczatkujgcym eksporterom pozyskac
Srodki na opracowanie strategii internacjonalizaciji.

04.2018 — 09.2023

PwC
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W roku 2015 w wojewddztwie kujawsko-pomorskim opracowany zostat
Szczegotowy Opis Osi Priorytetowych do Regionalnego Programu
Operacyjnego Wojewoddztwa Kujawsko-Pomorskiego na lata 2014-2020.
Wsparcie przewidziane dla przedsigbiorcéw usytuowane zostato przede
wszystkim w ramach | Osi Priorytetowej. Za kwestie zwigzane z rozwojem
internacjonalizacji odpowiedzialne byto dziatania 1.5 — Opracowywanie

i wdrazanie nowych modeli biznesowych.

To wiasnie w tym miejscu planowane miaty by¢ konkursy na wsparcie procesu
umiedzynarodawiania przedsiebiorstw (1.5.2) oraz wsparcie procesu
umiedzynarodawiania przedsiebiorstw akademickich (1.5.3). Podmiotem
odpowiedzialnym za uruchamianie konkurséw w ramach w/w poddziatan
zostata komorka wewnetrzna Urzedu Marszatkowskiego Wojewddztwa
Kujawsko-Pomorskiego.

Pierwsze dwa konkursy w ramach Poddziatania 1.5.2 uruchomione zostaty
odpowiednio 30 grudnia 2015 r. oraz 28 czerwca 2016 r. Z powodu
niemozliwych do przewidzenia i do zatagodzenia problemow jakie pojawity sie
podczas oceny obu konkurséw, w dniu 1 lutego 2017 r. Zarzad Wojewddztwa
podjat decyzje o anulowaniu obu konkurséw. Powyzsza decyzja spotkata sie
Z rozczarowaniem ze strony przedsiebiorcéw zainteresowanych pozyskaniem
dotacji na podejmowania dziatalnosci na rynkach migdzynarodowych.

Wiadze Wojewddztwa majgc na uwadze komplikacje, a takze stosujgc
ewolucyjne podejscie do funkcjonowania RPO w sierpniu 2017 r. podjety
decyzje o wprowadzeniu zmian w ramach dziatania 1.5. Zgodnie z nowym
zamystem 2 kluczowe poddziatania (1.5.2 oraz 1.5.3) przemianowane zostaty
na:

¢ 1.5.2 — promocja gospodarcza region,

e 1.5.3 - wsparcie procesu umiedzynarodawiania przedsiebiorstw.

Zdecydowanie wazniejsza zmiana dotyczyta jednak zupetnie innego aspektu.
Witadze regionu podjety decyzje o przyznaniu funkcji Instytucji Posredniczacej
w ramach poddziatania 1.5.3 Torunskiej Agencji Rozwoju Regionalnego.
Powyzsze miato doprowadzi¢ do uelastycznienia i przyspieszenia procesu
przyznawania dotacji dla firm z grupy MSP. Kluczowe dla wprowadzenia
powyzszych zmian byly wiec problemy z mozliwoscig wdrazania instrumentéw
finansowych z RPO, dedykowanych przedsiebiorcom chcagcym podjgc sie
dziatalnos$ci eksportowej.

Celem projektu byto efektywne wdrazanie srodkéw Regionalnego Programu
Operacyjnego Wojewodztwa Kujawsko-Pomorskiego na lata 2014-2020

w obszarze poddziatania 1.5.3 — wsparcie procesu umiedzynarodawiania
przedsiebiorstw.

Cel szczegotowy tozsamy byt z kolei z celem poddziatania — Zwiekszony
poziom handlu zagranicznego sektora MSP.

Za dodatkowy cel mozna uzna¢ skuteczne wydatkowanie 15 326 355 euro,
ktore zostaty przyznane Agencji w ramach projektu.

Powyzsze cele mierzone bedg przede wszystkim przez nastepujgce rezultaty:
e liczba kontraktow handlowych zagranicznych podpisanych przez
przedsiebiorstwa wsparte w zakresie internacjonalizaciji,

e liczba przedsiebiorstw, ktére weszly na nowe zagraniczne rynki.

Planuje sie, ze w ramach projektu dofinansowanie uzyska co najmniej 188
przedsiebiorstw.
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Gtéwnym odbiorca projektu sg przedsiebiorcy, reprezentujgcy sektor MSP,
zainteresowani pozyskaniem srodkéw na rozpoczecie lub rozwijanie
dziatalnosci eksportowej. To oni mogg ubiegac¢ si¢ o jeden z dwdch rodzajow
dotacji (granty na strategie lub granty na aktywno$¢ migdzynarodowa).

Celem dotarcia do jak najszerszego grona potencjalnych obroncow operator
grantow uruchomit przede wszystkim strone internetowg projektu. Znalazty sie
na niej zaréwno informacje o projekcie, jak i o poszczegdlnych konkursach

i wymaganiach jakie sie z nimi wigza.

Propagujac wiedze o programie wykorzystano réwniez mozliwosci jakie
dawato partnerstwo instytucji otoczenia biznesu zaangazowanych w jego
wdrazanie. Obszar ich dziatania nie skupiat si¢ tylko na Toruniu i Bydgoszczy
(miastach, w ktorych byly usytuowane poszczegdlne podmioty) ale docierano
za posrednictwem spotkan informacyjnych na teren catego wojewddztwa
kujawsko-pomorskiego.

Gtéwnym realizatorem projektu jest Torunska Agencja Rozwoju Regionalnego
S.A. Zatozona w 1995 r. spotka jest najbardziej znang Instytucjg Otoczenia
Biznesu w wojewddztwie Kujawsko-Pomorskim. Udziatowcami TARR sa:
Wojewodztwo Kujawsko-Pomorskie (udziatowiec wiekszosciowy), Gmina
Miasto Torun oraz Gmina Miasto Grudzigdz. Agencja specjalizuje sie m.in.

w dziatalnosci doradczej, innowacjach (prowadzi park technologiczny) oraz
wdrazaniu funduszy unijnych (poza funduszem eksportowym uruchamia takze
konkursy w ramach funduszu badan i wdrozen).

Dzieki swojej aktywnej postawie w dgzeniu do budowania wspoétpracy miedzy
instytucjami otoczenia biznesu w regionie, TARR pozyskat do projektu dwoch
partnerow:

¢ Bydgoska Agencja Rozwoju Regionalnego,

e |zba Przemystowo-Handlowa w Toruniu.

BARR to podmiot, ktérego jedynym wtascicielem jest Miasto Bydgoszcz. Jego
zadaniem jest wspieranie rozwoju przedsiebiorczosci na obszarze miasta.
Agencja specjalizuje sie w szkoleniach, doradztwie, obstudze inwestoréw,

a takze prowadzi dziatania skierowane do 0sdb, ktére planujg uruchomié
dziatalno$¢ gospodarcza.

Izba Przemystowa w Toruniu $wiadczy z kolei ustugi na rzecz swoich
cztonkdw, realizujgc takie zadania jak: wsparcie w pozyskiwaniu srodkéw,
prowadzenie bazy startupéw, organizacja wydarzen biznesowych,

a w niedalekiej przysztosci takze udostepnianie przestrzeni do testow,
skfadajgcej sie w Fab Labu, Living Labu oraz Demonstration Center.

Nalezy rowniez wskaza¢, ze we wdrazanie dobrej praktyki mocno
zaangazowany byt takze Urzad Marszatkowski Wojewodztwa Kujawsko-
Pomorskiego. Jego wsparcie skupiato sie przede wszystkim na aspektach
promujgcych program w regionie.

Opisywane przedsiewziecie byto odpowiedzig na jeden kluczowy problem,
w postaci nieefektywnego dystrybuowania do przedsiebiorcow srodkow
unijnych z Regionalnego Programu Operacyjnego Wojewoddztwa Kujawsko-
Pomorskiego. Wojewddztwo Kujawsko-Pomorskie nie posiada osobnej
jednostki budzetowej, ktéra bytaby wyspecjalizowana we wdrazaniu jedynie
tych osi priorytetowych, ktére dotyczg zjawisk gospodarczych. Taka sytuacja
sprawia, ze procedury uruchamiania srodkéw dla firm nie byly traktowane

W sposob priorytetowy, a mnogos¢ konkurséw uruchamianych w catym RPO
sprawiata, ze ocena uruchamianych konkurséw dla firm trwata bardzo diugo.
Beneficjenci niejednokrotnie zmuszeni byli do czekania nawet ponad rok na
wyniki konkursu, do ktdrego aplikowali z wnioskiem.

PwC
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Jeszcze bardziej skomplikowana sytuacja dotkneta konkurséw skierowanych
do eksporteréw. Tutaj po ponad roku oczekiwan, projektodawcy dowiedzieli
sie, ze nabdr w ktorym startowali zostat anulowany. Powyzsze wptyneto
dodatkowo na obnizenie poziomu zaufania przedstawicieli biznesu do
catoksztattu srodkéw unijnych wdrazanych w regionie.

Za wtasciwg nalezy wiec bra¢ decyzje Wtadz regionu, ktére przekazaty

do wdrozenia $rodki na wsparcie badan i rozwoju do Kujawsko-Pomorskiej
Agencji Innowacji, a te — dedykowane wspieraniu eksportu — do Torunskiej
Agencji Rozwoju Regionalnego.

Kluczowym wyréznikiem funduszu eksportowego jest powierzenie wdrazania
bezzwrotnych instrumentéw finansowych, wspdétfinansowanych ze srodkow
Unii Europejskiej instytucji otoczenia biznesu. W perspektywie 2014-2020
stosowane byly podobne rozwigzania rowniez w innych wojewddztwach, ale
ograniczaty sie one przede wszystkim do instrumentéw zwrotnych — pozyczek.

Opisywane dobra praktyka pozwala pozyska¢ do 200.000,00 EURO na
dziatalno$¢ na rynkach zagranicznych (udziat w targach, wizytach studyjnych,
adaptacja produktéw) oraz do 24.600,00 PLN na opracowanie strategii
internacjonalizacji dla poczatkujgcych eksporteréw.

Wdrozenie takiego rozwigzania na terenie wojewddztwa $laskiego nie musi
wigzac sie z powierzeniem catosci procesow instytucji zewnetrznej.
Wojewddztwo Slaskie posiada juz wyodrebniony podmiot, ktéry dedykowany
jest uruchamianiu konkurséw w ramach osi poswigconych wspieraniu
gospodarki (Slgskie Centrum Przedsiebiorczosci). Tym elementem, na ktory
warto zwrdci¢ uwage jest sama konstrukcja konkurséw, ktéra pozwala réwniez
poczatkujgcym eksporterom, lub osobom ktére dopiero planujg aktywnos$c¢ na
arenie miedzynarodowej pozyskac¢ srodki na opracowanie strategii. Tak
zdywersyfikowane wsparcie nie ogranicza si¢ tylko do doswiadczonych

w dziatalnosci miedzynarodowe;j firm, ale gwarantuje rowne mozliwosci
kazdemu.

Istotne jest rowniez skierowanie odpowiedniego strumienia srodkow,
udzielanego w formie dotacji dla MSP. TARR dysponowat kwotg niemal 4-
krotnie wyzszg niz srodki, ktdre zostaty przewidziane dla przedsiebiorcow
w ramach poddziatania 1.5.3 RPOWSL.

Podstawowym wynikiem funduszu eksportowego jest liczba podpisanych
uméw o dofinansowanie z przedsiebiorcami zaliczanymi do grupy MSP. Do
konca roku 2020 w ramach dziatania funduszu eksportowego podpisanych
zostato 27 umoéw o dofinansowanie projektéw. W lutym 2021 r. planowane jest
podpisanie kolejnych ponad 80 umow, co przetozy sie na fgczng sume ok. 110
firm, ktdre skorzystajg ze srodkéw, ktérymi dysponuje Torunska Agencja
Rozwoju Regionalnego S.A.

Wartoscig dodang projektu jest zaréwno promocja eksportu, jak rowniez
funduszy europejskich (za ten komponent projektu odpowiedzialni byli
partnerzy w postaci Bydgoskiej Agencji Rozwoju Regionalnego oraz Izby
Przemystowo-Handlowej w Toruniu).

Wdrozenie dobrej praktyki wreszcie przyczynito sie do odcigzenia komorki
Urzedu Marszatkowskiego Wojewddztwa Kujawsko-Pomorskiego

z koniecznosci wydatkowania tych srodkéw. Pozwolito to skupi¢ sie na
efektywniejszym uruchamianiu innych konkurséw przewidzianych w ramach
Regionalnego Programu Operacyjnego.
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Wartos¢ catego projektu wyniosta 72 744 576,80 PLN, z czego 55 820 859,74
PLN stanowi kwote dofinansowania, a 16 923 717,06 PLN wktad wtasny.

W realizacje projektu zaangazowane byty 3 Instytucje Otoczenia Biznesu.
Liderem projektu, ktory zajmowat sie procedurg przeprowadzenia naboréw,
podpisywaniem i rozliczaniem umoéw byta Torunska Agencja Rozwoju
Regionalnego. Do realizacji zadan dedykowanych zostato 10 pracownikéw,
wsrad kitdrych znajdowaty sie osoby posiadajgce doswiadczenie

w przeprowadzaniu konkurséw w ramach srodkéw pochodzacych z Unii
Europejskiej, ksiegowe odpowiedzialne za rozliczanie projektéw, a takze
prawnik dedykowany do podpisywania umow i tworzenia regulaminéw
konkursow.

Zadaniem jakie realizowaty Bydgoska Agencja Rozwoju Regionalnego praz
Izba Przemystowo-Handlowa w Toruniu byta promocja funduszu wsrod
przedsiebiorcéw. Obie instytucje oddelegowaty do tego dziatania po 1 swoim
pracowniku.

https://funduszeksportowy.tarr.org.pl/

,Google Internetowe Rewolucje w eksporcie” — wojewddztwo mazowieckie (szkolenia
wdrazane na terenie Kilku wojewodztw, a samo doradztwo dostepne jest na ternie catej

Polski)
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Szkolenia ,Google Internetowe Google

Rewolucje w eksporcie” Internetowe Rewolucje w eksporcie

Google LLC (w Polsce: Google Poland

sp. 2 0.0.) GO gle

Szkolenia ,Google Internetowe Rewolucje w eksporcie” sg tematyczng
kontynuacjg szkolenia Google Internetowe Rewolucje.

Szkolenia ,Google Internetowe Rewolucje w eksporcie” pomagajg firmom
w zakresie dziatan eksportowych on-line:

¢ wyboru nowych rynkéw docelowych,
e lepszego zrozumienia potrzeb zagranicznych klientow,
e zaplanowania kampanii reklamowych na rynkach zagranicznych,

e korzystania z narzedzia Market Finder, Consumer Barometer czy Google
Trends.

Szkoleniom towarzyszg indywidualne, bezptatne konsultacje z doradcag
Internetowych Rewolucji.

Google w 2019 roku wprowadzit dedykowane eksportowi narzedzie
szkoleniowe ,Google Internetowe Rewolucje w eksporcie”.

PwC
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Google od 2015 roku wspiera doradczo i edukacyjnie polskie firmy

w marketingu online i narzedziach internetowych (program ,Google
Internetowe Rewolucje”), a od 2019 roku wprowadzono dedykowane
eksportowi narzedzie szkoleniowe ,Google Internetowe Rewolucje

w eksporcie”. Narzedzie dostgpne jest on-line w formie kursu (filmikow
instruktazowych), ale réwniez prezentowane w formie spotkan bezposrednich
Doradcow Google, organizowanych w catej Polsce we wspotpracy

z jednostkami administracji publicznej, czy 10B.

Debiutem Google’a w obszarze doradztwa i edukacji dla biznesu w Internecie
byt bezptatny program szkoleniowy ,Google Internetowe Rewolucje” —
skfadajacy sie z 26 modutéw, w ktérych omawiano m.in. nastepujace
zagadnienia ustalanie celdw dziatalnosci internetowej, sposoby zaistnienia

w Sieci, analize dziatalnosci internetowej, strategia biznesowa on-line,
tworzenie ,przyjaznej witryny”, e-mail marketing, znaczenie SEO oraz SEM,
dziatania w social mediach, analityka internetowa oraz osobny modut
dedykowany rozwojowi miedzynarodowemu firmy on-line — jezyk

w dziatalno$ci miedzynarodowej, infrastrukturze, tancuchu dostaw, przepisach
prawnych, miedzynarodowej obstudze klienta oraz wybrane metody wyboru
rynku, czy metod reklamowania firmy za granica.

Zagadnienie eksportu byto wytgcznie jednym z kilkunastu blokéw
tematycznych omawianych podczas szkolenia. Wraz z uruchomieniem
narzedzia Google o nazwie Market Finder®?, Google zdecydowato sie
rozbudowac¢ program szkoleniowy o dedykowany eksportowi on-line wariant
szkolenia ,Google Internetowe Rewolucje w eksporcie”.

Gléwnym wyzwaniem, na ktére odpowiada projekt jest pozyskiwanie wiedzy
przedsiebiorstw w zakresie obecnosci ich firmy i oferty w Internecie oraz
podstaw wykorzystywania ogélnodostepnych narzedzi Google do zwiekszania
potencjatu i skali dotarcia swojej firmy do potencjalnych klientéw (zaréwno

w wymiarze lokalnym/krajowym, jak i zagranicznym).

Projekt odpowiada na ponadregionalng potrzebe swiadomego i umiejetnego
wykorzystywania Internetu do podniesienia znaczenia/prestizu/obrotéw swojej
firmy. Promuje trendy globalne (e-commerce, e-marketing, ,globalna
gospodarka” i ucyfrowienie spoteczne) i narzedzia internetowe pozwalajgce
firmom podazac¢ za ww. trendami.

Cel gtéwny:

e podniesienie ucyfrowienia polskich firm,

e zwiekszenie ilosci Swiadomych biznesowych uzytkownikéw Internetu,
e rozpowszechnianie nowych metod nauki,

e promocja biznesowych narzedzi Google — ze szczegdinym
uwzglednieniem narzedzi eksportowych.

W obszarze celu gtbwnego wazng cechg jest strategia ,win-win”: koncern
Google promuje bezptatne narzedzia wsparcia biznesu, a przedsiebiorstwa
majg mozliwo$¢ w atrakcyjnej formie, przy bezposrednim wsparciu Doradcéw
Google przetestowac je dla podniesienia efektywnosci swojej firmy

w Internecie (w tym w obszarze eksportu). Z efektéw takiego sprzezenia

80 Market Finder Google to bezptatne narzedzie online, ktére m na celu wsparcie przedsigbiorstw w identyfikowaniu swojego potencjatu
miedzynarodowego - potencjalnych klientéw zagranicznych (grupy docelowej i jej liczebnosci) i zwiekszaniu sprzedazy eksportowej w sieci.
Weryfikacja nastepuje po wprowadzeniu do wyszukiwarki narzedzia adresu strony internetowej swojej firmy (badanej firmy). Narzedzie dokona
analizy contentu i w kolejnym kroku proponuje liste kategorii, ktére najlepiej pasujg do rodzaju badanego biznesu oraz rekomenduje — statystycznie
najbardziej odpowiednie kraje jako rynki zbytu (3 panstwa), gdzie firma ma najwiekszg szanse na odniesienie sukcesu. Funkcjonalno$¢ narzedzia
zapewniajg m.in. statystyki wyszukiwani stéw kluczowych powigzanych z badang strong na rynkach docelowych, czy dane dotyczace liczby
uzytkownikéw Internetu, ich preferenciji zakupowych oraz popularnych wyszukiwan.

PwC Strona 183 z 341



Page 184 of 341

korzysta¢ ma biznes — bez wzgledu na wielkos$¢ i branze — a docelowo:
gospodarka panstwa.
Cele szczegotowe:

¢ wsamym 2019 roku planowano przeszkolenie 3 tys. firm w ramach
programu Internetowe Rewolucje dla Eksportu,

e« promocja narzedzia Market Finder — wykorzystujacego szeroko pojete
zasoby Google nt. kilkunastu rynkéw eksportowych — zawiera
rekomendacje rynkéw, wiedze o logistyce, ptatnosciach na
poszczegdlnych rynkach
i rozwigzania marketingowe. Dodatkowo wspomaga w tworzeniu planow
eksportowych.

Projekt realizowany jest w formule otwartej — program nie limituje kategorii
beneficjentow — mogg nimi by¢ zaréwno firmy, ale takze osoby fizyczne
zainteresowane materig objetg szkoleniami.

Projekt ma formute szkolen on-line (i stanowi to gtéwny kanat dystrybuciji tresci
i informaciji), ale realizowane sa rowniez bezposrednie spotkania informacyjno-
szkoleniowo-doradcze prowadzone przez Doradcéw Google, organizowane

w catej Polsce m.in. we wspotpracy z jednostkami administracji publicznej, czy
10B.

Kluczowymi interesariuszami bezposrednich spotkan informacyjno-
szkoleniowo-doradczych prowadzonych przez Doradcow Google sg jednostki
administracji publicznej, IOBy, zrzeszenia przedsiebiorcow. We wspotpracy

w ww. podmiotami Doradcy Google organizujg spotkania bezposrednie

w regionach — korzystajg z infrastruktury umozliwiajgcej organizacje spotkania
(np. sale konferencyjne urzedow), nosnikéw informacyjnych celem
zwiekszenia dotarcia bezposrednio do przedsiebiorcéw z danego
obszaru/branzy czy wsparcia rekrutacyjnego (w rozumieniu rozpoznania skali
zainteresowania i organizacji cyklu spotkan w danym regionie
odpowiadajgcego zgtoszonym potrzebom).

Dobra praktyka odpowiada na wyzwania przedsiebiorstw z zakresu

internacjonalizaciji:

e Dbrak wiedzy w zakresie mozliwosci wykorzystania ogélnodostepnych
narzedzi wptywajacych na zwiekszenie obecnosci firmy w Internecie oraz
ich wptywu na potencjat internacjonalizacyjny firmy (np. Market Finder),

e nieumiejetnos¢ zdiagnozowania potencjatu eksportowego swojej firmy,

¢ nieumiejetnos¢ zdiagnozowania perspektywicznego rynku docelowego
dla eksportu towaréw on-line,

e trudnos$¢ w wyborze odpowiedniej formy szkolenia/firmy szkoleniowej —
ogolnodostepnos¢ szkolen: dostepnosc¢ dla kazdej grupy wiekowej, brak
kryteriow kwalifikacji, brak opfat,

e ograniczone mozliwosci czasowe firmy — wygodny sposéb przyswajania
wiedzy, mozliwo$¢ zaoszczedzenia czasu, wykorzystanie najnowszych
technologii nauczania (oswojenie z narzedziami on-line).
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Gtownym wyrdznikiem narzedzia jest jego funkcjonalno$c¢ i ogélnodostepnosc.
Kluczowa unikalng cechg narzedzi eksportowych on-line Google’a jest
monitorowanie ,ruchu” uzytkownikéw w sieci — z kazdym wyszukiwaniem

w Google moze wigzac sie potencjalny zakup (lub/i preferencja zakupowa

lub/i uzytkownik o okre$lonym profilu spoteczno-ekonomicznym). Narzedzia
e-eksportu Google’a majg na celu podnies¢ kompetencje firm na catym $wiecie
— globalnych uzytkownikéw Internetu i platformy Google (kazdy uzytkownik
moze by¢ zarazem potencjalnym klientem, ale réwniez sprzedawcg dobr

i ustug Swiadomie wykorzystujgcym potencjat narzedzia).

Innowacyjnos¢ programu ,Google Internetowe Rewolucje w eksporcie” — poza
dostarczeniem unikalnych funkcjonalnosci i wiedzy merytorycznej — jest
nieodptatny charakter oraz szeroki zakres komplementarnych szkolen on-line,
ale réwniez wsparcie doradcze — indywidualne konsultacje eksportowe

z wykwalifikowanym doradca, dedykowany plan dziatania dla przedsigbiorstwa
oraz okres wsparcia w trakcie wdrazania planu eksportowego.

Na realizacje dobrej praktyki (i mierzalne efekty) wptyw miato:

e uruchomienie bezposrednich spotkan informacyjno-szkoleniowo-
doradczych prowadzonych przez Doradcéw Google (kilkanascie osob
w catej Polsce),

e nawigzanie wspotpracy z jednostkami administracji publicznej, IOBami,
zrzeszeniami przedsiebiorcéw — podniesienie wiarygodnosci szkolen,
ale réwniez zwiekszenie swiadomosci i wiedzy reprezentantéw tychze
podmiotow.

Jedynie w obszarze narzedzia Market Finder, dobra praktyka posiada ponad
200 000 beneficjentéw (matych i Srednich firm na catym swiecie) — liderami
w zakresie jej wykorzystywania sg Wtosi, Niemcy i Brytyjczycy. W Polsce
Google Internetowe Rewolucje w liczbach to:

e 150 000 Polakéw przeszkolonych z kompetencji cyfrowych,

e 16 doradcédw szkolgcych witascicieli oraz pracownikéw matych i Srednich
przedsigbiorstw w catej Polsce,

e 800 polskich miast odwiedzonych w czasie trwania projektu.

Sukces dobrej praktyki wynika w duzej mierze ze skali realizowanych dziatan,
ale réwniez z ogdlinoswiatowej popularnosci wyszukiwarki Google (w tym ilosci
posiadanych i przetwarzanych przez koncern danych, co przekfada si¢ na ich
reprezentatywnosé, jesli chodzi o probe ilosciowg — analizowang pdzniej przez
partykularne przedsigbiorstwo w ramach wybranego przez siebie narzedzia
analitycznego z portfolio Google’a).

Finalny ksztatt realizacji dobrej praktyki wynikat z sekwencji prowadzonych
dziatan i ich komplementarnosci — pierwszy komponent szkoleniowy (Google
Internetowe Rewolucje) dawat uzytkownikom merytoryczne podstawy

z zakresu funkcjonowania ich przedsigbiorstw w Internecie. Drugi —
eksportowy — dawat specjalistyczne narzedzia do ich miedzynarodowego
rozwoju (od nowych rynkéw docelowych odpowiednich dla danej marki,
wsparcia w analizie popytu na produkt, popularnych trendéw na danym rynku
az po planowanie dziatan zwigzanych z ttumaczeniami, ptatnosciami
zagranicznymi, czy obstuga klienta na rynku docelowym). Dobra praktyka
stymuluje dwutorowy rozwaj polskich przedsiebiorstw — z jednej strony podnosi
kompetencje cyfrowe firm, z drugiej zwieksza pewnos¢ i profesjonalizm ich
dziatan w obszarze podbijania rynkéw zagranicznych (decyzje biznesowe

w oparciu o dane liczbowe — ilosci wyszukiwan danego produktu, preferencje
zakupowe poszczegolnych narodowosci etc.). Narzedzie nie powoduje
zaburzenia konkurencyjnosci dziatania agencji consultingowych, czy doméw
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mediowych wspierajgcych firmy w marketingu miedzynarodowym z uwagi na
fakt, iz Google Market Finder posiada rowniez wersje zaawansowang
dedykowang ww. branzom.

Funkcje katalizatora dla projektu petni pandemia COVID — 19 — trend
przenoszenia biznesu do sieci, Swiadome wykorzystywanie narzedzi do
pozycjonowania, marketingu internetowego, ale i eksportu — podnoszenie
profesjonalizmu prowadzonych stron internetowych, zaktadanie sklepéw oraz
poszukiwanie zagranicznych rynkéw zbytu bez koniecznosci fizycznej
ekspansji na dany rynek. Pandemia ostabita jedng z funkcjonalnosci dobrej
praktyki (doceniang w szczegdlno$ci przez przedsigbiorcéw preferujgcych
tradycyjny kontakt bezposredni) — mozliwosé spotkan szkoleniowych

z Doradcami Google Internetowe Rewolucje. Natomiast z uwagi na format
szkolen — nie umniejsza to ich zakresowi merytorycznemu czy udzielanemu
wsparciu (uruchomiono doradztwo w formie wideokonsultacji).

Program szkoleniowy i doradczy finansowany jest przez Google. Udziat
w szkoleniu ,Google Internetowe Rewolucje w eksporcie” jest bezptatny
dla uczestnikow.

Zasoby ludzkie umozliwiajace realizacje projektu: kilkunastu doradcéw
prowadzgcych spotkania szkoleniowo — doradcze na terenie catej Polski.

https://learndigital.withgoogle.com/internetowerewolucje

https://learndigital.withgoogle.com/internetowerewolucje/course/expand-
internationally/lesson/95

Market Finder: https://marketfinder.thinkwithgoogle.com/intl/pl_pl/;
https://marketfinder.thinkwithgoogle.com/intl/pl_pl/guide/how-to-approach-
i18n/#overview

IV.2 Analiza zagranicznych studiéw przypadku w obszarze
umiedzynarodowienia

BSMEPA — internacjonalizacja MSP poprzez organizacje szkoleh — Butgaria
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BSMEPA — internacjonalizacja MSP
poprzez organizacje szkolen -

BSMEPA (z ang. “The Bulgarian Small
and Medium Enterprises Promotion
Agency” — Butgarska Agencja Promocji
Matych i Srednich Przedsiebiorstw)

Bulgarian Small and Medium Enterprises
Promotion Agency

Zwigkszanie wiedzy i zdolnosci butgarskich firm do eksportu na rynki

miedzynarodowe odbywa sie poprzez podstawowe, branzowe szkolenia

i seminaria informacyjne:

1. Podstawowe szkolenia w zakresie definiowania gotowosci eksportowej
MSP; opracowanie biznesplanu i analizy rynkéw zagranicznych;
planowanie obstugi rynku docelowego; wymagania odnosnie biznesu
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i dziatalnosci; ryzyka zewnetrzne i wewnetrzne firmy; plan dziatan
eksportowych; marketing eksportowy — dokumentacja.

2. Seminaria informacyjne poswiecone umowom handlowym i zasobom
informacyjnym UE; dobre praktyki eksportu do krajow trzecich i krajow
UE realizowane przez butgarskich producentéw i handlowcéw;
ubezpieczenie i mozliwosci finansowania eksportu.

3. Szkolenia specjalistyczne dla réznych branz zorientowanych na eksport,
takich jak zywnos$¢ i napoje, produkty chemiczne i farmaceutyczne,
tekstylia, odziez, meble, produkcja maszyn, urzadzen, pojazdow itp.

2009-2015

Do czasu wdrozenia dobrej praktyki butgarskie MSP nie prowadzity na ogét
dziatan w kierunku internacjonalizacji. MSP, zwtaszcza start-upy, polegaty
gtéwnie na dynamice swojego rynku krajowego. Z powodu tej zaleznosci
butgarskie MSP nie miaty dodatkowych mozliwosci wynikajacych z popytu

na wspoélnym rynku EU ani na innych rynkach zagranicznych, ze wzgledu

na niezadowalajgcy klimat gospodarczy.

Dobra praktyka zostata realizowana poprzez realizacje dziatan w ramach
projektu BG161 PO003-4.2.01-0001 ,,Promocja umiedzynarodowienia
butgarskich przedsiebiorstw”, finansowanego z EFRR, w ramach Operacji
4.2. Wsparcie skutecznej promoc;ji butgarskich przedsigbiorstw na rynkach
miedzynarodowych”, w ramach PO ,,Rozwéj konkurencyjnosci butgarskiej
gospodarki” 2007-2013 oraz z budzetu krajowego. Dziatania te obejmuja:
zapewnienie wsparcia finansowego dla butgarskich MSP na udziat

w miedzynarodowych wystawach i misjach handlowych; organizacje imprez
miedzynarodowych w ramach wystaw miedzynarodowych, imprezy
promocyjne, fora biznesowe i spotkania informacyjne na terenie kraju;
bezptatne ustugi informacyjne i doradcze w celu zwigkszenia potencjatu
eksportowego MSP, w tym poprzez opracowanie strategii sektorowych,
analiz i polityk dla 18 sektorow zorientowanych na eksport, opracowanie
ponad 170 badan i analiz marketingowych ukierunkowanych na produkty.

Gtéwny cel dziatalnosci BSMPEA — wspieranie MSP w Butgarii

oraz zwiekszanie konkurencyjnosci matych przedsiebiorstw poprzez
wspieranie start-upéw i rentownych MSP w ich wysitkach na rzecz bycia
innowacyjnymi, ekologicznymi i zorientowanymi na eksport, tworzac
korzystne warunki dla ich rozwoju poprzez poprawe dostepu do
finansowania; zachecanie do przedsiebiorczosci i wzmacnianie umiejetnosci
w zakresie przedsiebiorczosci; uproszczenie wymagan administracyjnych

i regulacyjnych, zwtaszcza dla matych i mikroprzedsigbiorstw.

Cele operacyjne BSMEPA:
o poprawa ustug informacyjnych MSP,

« zachecanie do przedsiebiorczoéci i zwiekszania umiejetnosci MSP
za pomoca szkolen i seminariow,

o zwiekszenie inwestycji w butgarskie MSP przez inwestoréw
zagranicznych i lokalnych, zaréwno 0s6b fizycznych, jak i prawnych,

e poprawa wspotpracy z lokalnymi, zagranicznymi i miedzynarodowymi
organizacjami rzgdowymi i pozarzadowymi dziatajgcymi na rzecz
rozwoju i promocji MSP,
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« poprawa pozycji eksportowej MSP oraz promowanie miedzynarodowe;
wspotpracy przedsiebiorstw,

e podnoszenie umiejetnosci i kompetencji pracownikéw BSMEPA,

« podniesienie Swiadomo$ci na temat dziatalnosci BSMEPA, takze ustug
$wiadczonych przez Agencje i realizowanych projektow.

Gtéwnym odbiorcg projektu sg butgarskie MSP.

BSMEPA jako beneficjent projektu ,,Promocja umiedzynarodowienia
butgarskich przedsigbiorstw”, byta odpowiedzialna za informowanie MSP.
W opisie projektu wyodrebniono nawet osobng pozycije:
Dziatania reklamowe i wydawnicze majace na celu zwigkszenie potencjatu
eksportowego butgarskich MSP. Przewiduje sie opracowanie
i opublikowanie:
e materiaty informacyjne BSMEPA dotyczace oferowanych narzedzi

i wydarzen wspierajgcych internacjonalizacje, przeznaczone

do wykorzystania w skali krajowej i miedzynarodowej,

e broszury branzowe, analizy i katalogi firmowe.

BSMEPA zostata utworzona w 2004 roku w ramach Ministerstwa
Gospodarki.

Na stronie internetowej BSMPEA znajduje si¢ przewodnik finansowy dla

matych i srednich firm w Butgarii. Dokument zawiera informacje na temat

aktualnych procedur i instrumentow w ramach istniejgcych programow

wsparcia MSP w Butgarii, ktére uzupetniajg lub do pewnego stopnia

pokrywajg sie z zakresem BSMPEA:

e programy Operacyjne (,Konkurencyjnos¢”, ,Rozwdj Zasobéw Ludzkich”,
Program Rozwoju Obszaréw Wiejskich),

e instrumenty finansowe (Program ramowy ,Konkurencyjnos¢ i innowacje”,
mechanizm podziatu ryzyka w badaniach i innowacjach (RSFF),
Inicjatywa JEREMIE, Europejski Fundusz Inwestycyjny, Butgarski Bank
Rozwoju, Europejski Bank Inwestycyjny, Europejski Bank Odbudowy
i Rozwoju),

e inne podmioty (Sie¢ Aniotdow Biznesu, Butgarska Agencja Ubezpieczen
Eksportowych).

Warto tez zauwazy¢, ze nowa gataz dziatalnosci wyrosta na kanwie
pierwotnej koncepcji omawianej dobrej praktyki. Export Hub Bulgaria powstat
2 grudnia 2019 roku po podpisaniu porozumienia pomiedzy 12 zatozycielami,
a nastepnie dotgczyty do niego 4 kolejne organizacje wspierajgce dziatalnos$c
eksportowg butgarskich przedsiebiorstw, co wskazuje na rozbudowang grupe
interesariuszy wspotpracujacych przy wdrazaniu narzedzia.

Dla butgarskich MSP rynki poza granicami kraju stajg sie bardziej atrakcyjne
ze wzgledu na zastdj na rynku krajowym. MSP skupiajg swoje wysitki

za granica, ale szereg ich cech (wielkos¢ i ograniczone zasoby,
niewystarczajgca wiedza kadrowa i struktury organizacyjne umozliwiajagce

w petni samodzielne funkcjonowanie za granicg) wymaga wsparcia ze strony
panstwa.

Budownictwo i nieruchomosci mocno ucierpiaty w wyniku pekniecia banki
spekulacyjnej, podczas gdy pojawity sie niepokojgce trendy w sektorze
handlu hurtowego i detalicznego, w ktérym skoncentrowana jest wiekszos¢é
butgarskich MSP.

Butgaria poczynita pewne postepy w poprawianiu otoczenia biznesowego
w takich obszarach, jak przedsiebiorczos¢, zamdwienia publiczne

PwC



PwC

oraz umiejetnosci i innowacje, w ktérych podjeto szereg inicjatyw takich jak
przeglad procedur udzielania zamdéwien publicznych i rozwigzanie problemu
luki innowacyjnej w sektorze MSP. Jednak gtéwne wyzwania polityczne dla
kraju pozostaty zasadniczo niezmienione. Pomimo tego postepu butgarskie
MSP nadal cierpiaty z powodu ograniczonej internacjonalizacii i dostepu

do finansowania, co utrudniato perspektywy wzrostu i wychodzenia z kryzysu
gospodarczego

Aby wdrozy¢ zintegrowany pakiet innowacyjnych srodkéw wspierajgcych
eksporterow, stymulowac inwestycje w dziatalno$¢ zorientowang na eksport
i ostatecznie poprawi¢ zewnetrzng sytuacje finansowa kraju, BSMEPA
skoncentrowata swoje wysitki na rozwoju platformy cyfrowej, ktéra zapewni
butgarskim przedsiebiorstwom mozliwosci dla interaktywnego kontaktu

z potencjalnymi partnerami zagranicznymi. Jest to innowacyjna

i zaawansowana technologicznie platforma wspierajgca dziatalnos$¢ i rozwoj
MSP, zaréwno w Bulgarii, jak i za granicg. Posiada ujednolicony
scentralizowany cyfrowy dziennik informacji dla firm operacyjnych. Platforma
ta dostarcza narzedzi technologicznych do zapewnienia wiekszej liczby
rynkow i wiekszego wzrostu eksportu. Obejmuje kategoryzacje butgarskich
matych i Srednich przedsiebiorstw wedtug branzy, wielkosci, produkowanych
towardw i ustug, mocy produkcyjnych, rynkéw realizacji, certyfikacji
przemystowej. Tworzy profile bulgarskich MSP oraz obecnych

i potencjalnych partneréw biznesowych.

Efekty makro

Z ostatniej obserwacji BSMEPA mozna wnioskowaé, ze sektor matych

i Srednich przedsiebiorstw wykazuje stabilny wzrost wszystkich wskaznikow —
liczby przedsiebiorstw i pracownikéw, wartosci dodanej brutto, sprzedazy
netto, obrotéw. Zachowana jest rowniez ich struktura pod wzgledem
wielkosci — ponad 90% z nich to mikroprzedsigbiorstwa. Warto zauwazy¢,
ze pomimo duzego udziatu mikroprzedsigbiorstw — 93% i okoto 42% udziatu
w zatrudnieniu, generujg one nieco ponad 1/3 przychodéw sektora, co
wskazuje na wzgledng wrazliwosé.

Rentowne mikroprzedsigbiorstwa potrzebujg wsparcia dla stabilnosci

i wzrostu. Warto$¢ dodana brutto MSP odnotowata wzrost 0 40% w latach
2013-2017. Priorytetowe sektory — produkcja intensywna technologicznie

i ustugi oparte na wiedzy wzrosty 0 1% w ostatnich latach w okresie 2014-
2019. To najwyzszy wzrost w poréownaniu do wszystkich innych sektorow,
ale obecnie jest on nadal niewystarczajacy.

W odniesieniu do importu i eksportu produktéw MSP nalezy zauwazy¢, ze
nadal dominuje import, co jest wskaznikiem, nad ktérym przedsiebiorstwa
powinny pracowac¢ w celu ich umiedzynarodowienia, aby zapewni¢
zrownowazony rozwéj. Pozytywng tendencja jest wzrost wartosci
bezwzglednych i jako wzglednego udziatu w handlu, gtéwnie z krajami UE.
Efekty mikro

W 2012 roku zorganizowano i przeprowadzono 42 szkolenia, na ktérych
przeszkolono 926 przedstawicieli 807 MSP:
e« 28 szkolen wprowadzajgcych zwiekszajgcych mozliwosci i wiedze
butgarskich przedsiebiorstw w zakresie wejscia na rynki zagraniczne,
e« 6 seminariéw informacyjnych na temat istniejacych instrumentéw
promocji eksportu, oferowanych przez instytucje panstwowe, takie jak
BAEZ, IBA, Butgarski Bank Rozwoju oraz rézne instytucjonalne
i miedzynarodowe programy promocyjne,
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e 8 specjalistycznych seminariéw poswieconych promocji eksportu wedtug
sektorow.

W okresie styczen — grudzien 2013 r. przeprowadzono 20 szkolen
wprowadzajgcych z 379 uczestnikami, 12 seminariow informacyjnych z 265
uczestnikami, 12 specjalistycznych seminariow branzowych z 273
uczestnikami.

Ponad 75% wszystkich korzystajacych z narzedzia MSP zgtosito wejscie
na nowe rynki, podczas gdy 32% podato, ze wprowadzito innowacyjne
praktyki w swoich procesach w wyniku doswiadczen zdobytych za granica.

Za okres 2011-2013:
e Zorganizowane seminaria wprowadzajgce i informacyjne — 90,

o Odbylo sie specjalistyczne szkolenia branzowe — 36,

e Liczba przedsigebiorstw uczestniczgcych w szkoleniach, seminariach,
spotkaniach informacyjnych i / lub konsultacjach — 3500.

Mimo zakonczenia projektu dobra praktyka byta kontynuowana w kolejnych
podobnych projektach. W szczegélnosci BG16RFOP002-2.052-0002-C01
,Udziat MSP w miedzynarodowych targach, wystawach i konferencjach
w kraju i za granicg”:
1. udziat w specjalistycznych miedzynarodowych targach i wystawach

za granicg (oczekiwane rezultaty: 15 targéw miedzynarodowych,

w ktérych BSMEPA zorganizuje udziat MSP; 90 MSP uczestniczacych),

2. indywidualny udziat w specjalistycznych miedzynarodowych targach
i wystawach w Butgarii (oczekiwane rezultaty: 8 targow
miedzynarodowych, w ktérych BSMEPA zorganizuje udziat MSP;
40 MSP uczestniczacych),

3. organizacja, prowadzenie i udziat w specjalistycznych konferencjach
w kraju i za granicg (oczekiwane rezultaty: 4 targéw miedzynarodowych,
w ktérych BSMEPA zorganizuje udziat MSP; 20 MSP uczestniczacych).

Podmioty rzadowe odpowiedzialne za wdrazanie PO, w koordynacji z KE,
wprowadzity dziatania wzmacniajgce zdolnosci administracji BSMEPA, ktéra
miata trudnosci w zakresie procedur administracyjnych i organizacyjnych.

Dobra praktyka jest finansowana ze $rodkéw krajowych i EFRR.

Catkowity koszt praktyki wynosi 1 571 979 EUR i jest czescig budzetu
projektu BG161P0003-4.2.01-0001 ,Promocja internacjonalizacji butgarskich
MSP” (koszt projektu — 12 165 150 EUR).

https://www.sme.government.bg/
http://www.sme.government.bg/en/uploads/2012/02/IANMSP-

brochure EN.pdf
https://www.interregeurope.eu/fileadmin/user_upload/tx_tevprojects/library/
file_1553671350.pdf

https://ec.europa.eu/info/sites/info/files/13. presentation_bg_-
the new information tool - 19 may.pdf

https://www.interregeurope.eu/support/news/news-article/6017/local-action-
plan-bsmepa/
https://www.sme.government.bg/?page id=46657

https://www.exporthub.bg/
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https://www.interregeurope.eu/support/news/news-article/6017/local-action-plan-bsmepa/
https://www.interregeurope.eu/support/news/news-article/6017/local-action-plan-bsmepa/
https://www.sme.government.bg/?page_id=46657
https://www.exporthub.bg/
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Export Window (Izvozno okno) E

SPIRIT Slovenia (,Publiczna Agencja

Republiki Stowenii ds. Promogji 1
Przedsiebiorczosci, E S PI R IT
Umigdzynarodowienia, Inwestycji SLOVENIA
Zagranicznych i Technologii”)

Witryna Export Window zapewnia bezptatne informacje i doradztwo obecnym
i potencjalnym eksporterom. Ustugi obejmuja:
1. portal internetowy z podstawowymi i aktualnymi informacjami

dla poczatkujgcych w handlu miedzynarodowym,

doradztwo i pomoc w organizacji udziatu w targach miedzynarodowych,

szkolenia z zakresu biznesu miedzynarodowego (w tym miedzynarodowe
seminaria, wyktady o technikach sprzedazy, prezentacje aktéw prawnych
itp.),

4. dostarczanie kontaktéw eksporterom poszukujgcym partneréw
biznesowych, a w szczegoélnosci branz za granica,

5. docelowe rynki obejmujg 52 kraje.

rozpoczecia i ewentualna |2002

data zakonczenia)

Informacje szczegoétowe
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Kontekst projektu

W 2000 roku stowenskie MSP miaty problemy z dostepem do rynku

i poszukiwaniem partneréw. Brak wykwalifikowanej sity roboczej oraz potrzeba
bardziej strategicznego podejscia i wspoétpracy miedzy biznesem,
srodowiskiem akademickim, instytucjami badawczymi, rozwojowymi

i innowacyjnymi (BR&l) a rzadem byly wymagane. W swojej polityce
dotyczacej MSP Stowenia musiata stworzyé bardzie stabilne i przewidywalne
Srodowisko biznesowe, a takze skupic sie na cyfryzacji, poniewaz powolna
transformacja cyfrowa ogranicza wzrost produktywnosci.

Portal powstat dla zapewnienia efektywnego srodowiska wspierajacego

stowenskie firmy, ktore chciatyby rozszerzy¢ swojg dziatalnos$¢ na rynki

globalne. Narzedzie jest zgodne z lll Osig Priorytetowg PO ,,Tworzenie

i wdrazanie nowych modeli biznesowych dla MSP, w szczegélnosci

w zakresie internacjonalizacji”. Pierwotnym zatozycielem dziatania

utworzonego w 2002 roku jest Sektor Umiedzynarodowienia w Ministerstwie

Gospodarki. Od stycznia 2006 r. portal dziatat w ramach JAPTI — Stowenskiej

Publicznej Agencji Przedsigbiorczosci i Inwestycji Zagranicznych, a od 2012 —

w ramach SPIRIT (powstata w wyniku potaczenia JAPTI, Stowenskiej Rady

Turystyki (STO) oraz Agencji Technologii (TIA)).

Portal zapewnia jakosciowe i regularnie aktualizowane informacje o rynkach

zagranicznych, umozliwia firmom dostep do zagranicznych baz danych

oraz oferuje tresci doradcze i szkoleniowe:

e narzedzia internetowe (test mozliwosci eksportu; model, przygotowany
przez Instytut Rozwigzan Strategicznych, pomagajgcy firmom znalez¢
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odpowiednie rynki eksportowe. przedstawia dane z 52 krajow i daje
mozliwo$¢ poréwnania tych krajow, jako docelowych rynkéw zbytu, pod
wzgledem swojej strategii eksportowej w oparciu o 14 zmiennych),

¢ informacje o handlu miedzynarodowym (ij. aspekty prawne, finansowe,
procedury celne, pochodzenie towarow, standardy),

e szczegodtowe informacje o 52 krajach (tj. trendy gospodarcze, branze,
dwustronne stosunki ze Stowenig, przydatne kontakty, mozliwosci
biznesowe),

e informacje o najwazniejszych branzach dla Stowenii,
e dostep do bazy danych analiz rynkowych,
o wyszukiwarka mozliwosci biznesowych (wedtug kraju, rodzaju, branzy).

W zakresie internacjonalizacji SPIRIT SLOVENIA zapewnia réwniez dostep
do bazy eksporteréw stowenskich — SIoExport: Baza danych zawiera obecnie
dane dotyczgce ponad 6000 stowenskich eksporterow w podziale na branze —
z mozliwoscig wyszukiwania i wyfiltrowywania intersujgcych partnerow
biznesowych. W ramach SPIRIT SLOVENIA funkcjonuje réwniez komponent
wsparcia inwestycyjnego i obstugi inwestoréw zagranicznych —
InvestSlovenia. Wszystkie ustugi charakteryzuje okreslenie “one-stop-shop”.

Celem portalu jest:

1. zapewnienie zréznicowanych informacji i doradztwa obecnym
i potencjalnym eksporterom,

4. odpowiedz na rézne potrzeby informacyjne MSP na réznych etapach
procesu internacjonalizaciji,

5. $wiadczenie gtdwnych ustug:

- podstawowe i aktualne informacje za posrednictwem portalu
internetowego, szczegolnie przydatne dla poczatkujgcych w handlu
migdzynarodowym,

- doradztwo i pomoc istniejacym eksporterom przy organizacji udziatu
w miedzynarodowych targach i misjach handlowych,

- edukacja na temat prowadzenia biznesu migdzynarodowego poprzez
seminaria, wyktady, sesje robocze itp.

- indywidualne informacje i pomoc $wiadczona przez stowenskie centra
biznesowe za granicg doswiadczonym eksporterom, w nawigzywaniu
kontaktow i partnerstw z firmami zagranicznymi.

6. ustugi jezykowe.

Dobra praktyka skierowana jest do MSP zorientowanych na eksport. Jej
celem jest oferowanie informacji i doradztwa MSP zaangazowanym na
dowolnym etapie procesu internacjonalizacji. Swiadczone ustugi obejmujg
zaréwno standardowe informacje dla potencjalnych eksporterow, jak

i zindywidualizowane informacje dotyczace nawigzywania kontaktéw
biznesowych na rynkach zagranicznych dla doswiadczonych eksporterow.
Export Window posiada przedstawicieli krajowych — konsultantéw, ktére
udzielajg informacji specyficznych dla danego kraju i obejmuja:

e dostarczanie informacji o otoczeniu biznesowym na danym rynku,

¢ informowanie o aktualnych mozliwosciach biznesowych,

e doradztwo firmom w zakresie rozpoczynania i rozwijania dziatalnosci
w danym Kraju oraz rozwigzywania problemow.

SPIRIT Slovenia jest odpowiedzialna za reklame i rozpowszechnianie
informaciji co do Export Window (np. strona internetowa, publikowanie
broszur).

PwC



PwC

e Ministerstwo Rozwoju Gospodarczego i Technologii, ktére publikuje
najnowsze komunikaty z zakresu handlu miedzynarodowego majgce
wptyw na dziatalnos¢ stowenskich eksporterow i importeréw oraz przetargi
NATO;

¢ Ministerstwo Spraw Zagranicznych, Dyrekcja ds. Dyplomacji
Gospodarczej i Publicznej, ktéra koordynuje prace doradcow
ekonomicznych za granica;

¢ Ministerstwo Rolnictwa, Lesnictwa i Zywnos’ci, ktére dostarcza
aktualnych informacji z zakresu zywno$ci i rolnictwa zwigzanych
z dostepem do rynkéw trzecich;

« Slowenskie kluby biznesu za granica, ktére pomagajg stowenskim
firmom w nawigzywaniu kontaktéw biznesowych za granica;

e  SIST — Stowenski Instytut Normalizacyjny, ktéry opracowuje dane
dotyczace norm i przepiséw technicznych;

e« SID Bank d.d. — Stowenski Bank Eksportu i Rozwoju, ktory zajmuje sie
finansowaniem i ubezpieczeniami eksportu;

e Eksperci ds. rynkéw zagranicznych, ktorzy przygotowujg i edytujg inne
dane krajowe;

¢ Agenda celna - TARIC, ktéry dostarcza informacji o ctach, warunkach
i dokumentach przy wywozie lub imporcie towaréw.

Ograniczone lub brak informacji i wiedzy na temat tego, jak identyfikowaé
i analizowaé mozliwosci eksportowe, znajdowac partnerow zagranicznych
lub agentéw handlowych, przygotowywaé dokumentacje eksportowg

i przeprowadzac transakcje eksportowe, uznano za istotng przeszkode

w dziatalnosci eksportowej na Stowenii. Z ekonomicznego punktu widzenia
asymetrie informacyjne jako znaczgca nieprawidtowos¢ w funkcjonowaniu
rynku stanowity podstawe uzasadnienia zaangazowania rzgdu w promocje
eksportu. Co wiecej, firmy, a zwtaszcza MSP, zdajg sie wykazywaé wysoki
poziom nieswiadomosci inicjatyw publicznych zwigzanych z promocjg
eksportu w krajach europejskich.

Biorac pod uwage powyzsze, wybrana dobra praktyka Export Window miata
na celu dostarczenie MSP podstawowych i bardzo istotnych informaciji na
temat szerokiego spektrum zagadnieh zwigzanych z handlem
miedzynarodowym, wraz z poradami, jak ,wej$¢ na rynek miedzynarodowy”
i do kogo zwrécic sie 0 pomoc gtéwnie na wstepnym lub wczesnym etapie
eksportu. Export Window — bezdyskusyjnie skuteczny instrument polityki
proeksportowej o wysokim poziomie efektywnosci w odniesieniu do
stosunkowo niewielkich rocznych naktadéw zapewniajgcych utrzymanie/rozwoj
narzedzia. Juz w 2010 roku Komisja Europejska docenita portal Export
Window.

Instrument dostarcza zréznicowanych informacji i doradztwa obecnym

i potencjalnym eksporterom w zaleznosci od poziomu i rodzaju ustug, ktérych

potrzebuja:

o dla poczatkujacych w internacjonalizaciji, j. firm, ktére potrzebujg bardzo
podstawowego wprowadzenia do internacjonalizacji: portal internetowy
z podstawowymi (aktualnymi) informacjami,

¢ dla obecnych eksporteréw: doradztwo i pomoc w organizacji udziatu
w miedzynarodowych targach i / lub ich wizytach na targach, zapewnienie
edukac;ji dla miedzynarodowego biznesu (seminaria miedzynarodowe,
wyktady o technikach sprzedazy, wprowadzaniu zmian, réznicach
kulturowych) oraz kontakty z zagranicznymi firmami z podobnych branz,

« dla doswiadczonych eksporterow: stowenskie centra biznesowe za
granicg pomagajgce stowenskim firmom w uzyskaniu informacji,
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pokonywaniu barier jezykowych, udzielanie pomocy w nawigzywaniu
kontaktow z zainteresowanymi wspotpracg firmami zagranicznymi.

Wyrdzniajgca funkcjonalnos¢ Export Window — test gotowosci firmy do
podjecia e-eksportu. Tworcy portalu dedykowali e-eksportowi catg zaktadke,
w tym program edukacyjny — Cyfrowa rzeczywistos¢ dla eksporterow czy
informacje o trendach sprzedazy online i gltdbwnych dostawcach online w 52
krajach.

Miarg sukcesu informowania przedsiebiorstw stowenskich jest liczba
odwiedzajgcych stroneg internetowg Export Window, bedgcg centralnym
kanatem przekazywania informacji o rynkach zagranicznych, mozliwosciach
biznesowych i réznych ,narzedziach” dla firm na wszystkich etapach
miedzynarodowej dziatalnosci.

Wskazniki portalu w 2019 r.:
e liczba kontaktéw biznesowych — 11,495 (2018 r. — 6169),

e liczba obiecujgcych kontaktéw biznesowych — 2,036 (2018 r. — 1,066),

e ocena zadowolenia klienta — 4,1 (2018 r. — 4,2; w 5-stopniowej skali
pozytywnej),
e liczba odwiedzajgcych witryne — 145, 773 (2018 r. — 92,428).

W 2019 roku wyznaczone cele zostaty przekroczone, gdyz pojawity sie 1292
mozliwosci biznesowe i aktualne informacje z zagranicy, co jest efektem
wigkszej liczby artykutéw klubow biznesowych. Liczba publikacji wzrosta
znaczgco w 2019 r. do 707 artykutéw, czyli o 60% wiecej niz w 2018 r.

24% wiecej artykutow opublikowali réwniez doradcy ekonomiczni
w ambasadach Republiki Stowenii za granica.

Koszty utrzymania technicznego i modernizaciji, a takze regularnej aktualizacji
zawartosci Export Window pokrywa SPIRIT Slovenia. W 2018 r. planowany

budzet wynosit 50 000 EUR kosztéw zewnetrznych. Roczny budzet moze sie

zmienia¢ w réznych latach realizacji.

W 2016 r. warto$¢ zamoéwienia BSMEPA u DEMINOX d.o.0. (przygotowanie,
aktualizacja i uzupetnienie zawartosci sekcji Kraje i branze na portalu
internetowym Izvozno okno oraz publikacja na www.izvoznookno.si w 2016

i 2017) stanowita — 36 500 EUR.

Export Window — bezdyskusyjnie skuteczny instrument polityki proeksportowej
0 wysokim poziomie efektywnosci w odniesieniu do stosunkowo niewielkich
rocznych nakltadéw zapewniajgcych utrzymanie/rozwéj narzedzia. Juz w 2010
roku Komisja Europejska docenita portal Export Window i uznata go przykfad
dobrej praktyki we wspieraniu internacjonalizacji stowenskich przedsigbiorstw.

https://www.izvoznookno.si/

https://www.izvoznookno.si/Dokumenti/Publikacije/Ostale/
spirit_brosura_kako uspeti na_tujih_trgih 200x200 v3.pdf

https://www.interregeurope.eu/policylearning/good-practices/item/576/export-
window/
http://www.mindev.gov.gr/wp-content/uploads/2019/02/GIZ-ExportPromotion-
Prospects Methodology.pdf
https://www.interregeurope.eu/fileadmin/user_upload/tx_tevprojects/library/file
1538644901.pdf

https://www.eurofound.europa.eu/observatories/emcc/erm/support-
instrument/export-window

http://www.sloexport.si
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Expo konsultantas LT

Ministerstwo Gospodarki Republiki
Litewskiej i UAB Investicijy ir Verslo
Garantijos (z lit. — ,Gwarancje
inwestycyjne i biznesowe”) (INVEGA)

—
4

EKCNOMIKOS
IR INOVACIIY

MINISTERIJA

Dziatanie Expo konsultantas LT to bezzwrotna dotacja, ktéra pozwala MSP
uzyska¢ niezbedne informacje, doradztwo i inng pomoc metodyczng

w zakresie eksportu, wyszukiwania i selekcji potencjalnych rynkéw
zagranicznych i handlu migdzynarodowego, a tym samym stymulowa¢ wzrost
eksportu i zwigkszac konkurencyjno$c ich dziatalnosci.

Priorytet programu operacyjnego — Priorytet 3 ,Wspieranie
konkurencyjnosci matych i Srednich przedsiebiorstw” Programu Operacyjnego
Inwestycji Funduszy Strukturalnych Unii Europejskiej 2014—2020.

Priorytet inwestycyjny — 3.2 ,Opracowanie i wdrazanie nowych modeli
biznesowych dla MSP, w szczegdlnosci internacjonalizacji’.

Cel szczegotowy — 3.2.1 ,Zwiekszanie umiedzynarodowienia MSP”.

rozpoczecia i ewentualna |2017

data zakonczenia)

Informacje szczegoétowe

PwC

Kontekst projektu

Umiedzynarodowienie byto przedmiotem duzej uwagi politycznej na Litwie od
2008 r., biorgc pod uwage, ze podjecie dziatan w tej dziedzinie byto
postrzegane jako wazne dla tagodzenia skutkdw Swiatowego kryzysu
finansowego. Wysoki poziom koncentracji na pomocy MSP w prowadzeniu
dziatalnosci miedzynarodowej zaowocowat wdrozeniem Expo konsultantas LT.
MSP zainteresowane instrumentem sktadajg wniosek do INVEGA. Konsultacje
moga dotyczy¢ m.in. planu dziatan niezbednych do przygotowania eksportu,
strategii eksportowej, wyboru docelowego rynku eksportowego i komunikacji
zewnetrznej, prawnych aspektéw handlu miedzynarodowego i certyfikacji na
rynkach zagranicznych, technicznych i produkcyjnych aspektow eksportu,
zarzgdzania ryzykiem eksportowym.

Maksymalny budzet dostepny dla promotora projektu w okresie obowigzywania
umowy o dotacje wynosi 4000 EUR. W przypadku MSP dziatajgcych krocej niz
3 lata, do 85% kosztéw konsultacji obliczonych wedtug statej stawki (83,21 EUR
/ godz. bez VAT albo 100,01 EUR / godz. z VAT) jest zwracanych, a dla MSP

z ponad 3-letnim do$wiadczeniem — do 50%. Cze$¢ kosztow kwalifikowalnych
projektu nieobjetego dotacjg pokryta jest ze Srodkéw wiasnych promotora
projektu. Kazdy promotor projektu pokrywa 100% kosztow konsultaciji, ktére
mog3a by¢ optacone w ratach w godzinach konsultacji.

INVEGA dokonuje wyptat dotacji na rzecz promotoréw projektéw po otrzymaniu
przez INVEGA od Enterprise Lithuania (agencja non-profit podlegtg
Ministerstwu Gospodarki i Innowaciji, ktéra jest niezawodnym doradcg

Strona 195 z 341



Page 196 of 341

i asystentem przy uruchamianiu, rozwoju i eksporcie krajowych przedsiebiorstw
ze szczegdlnym uwzglednieniem MSP) raportu z przeprowadzonych
i optaconych konsultacji.

Celem dobrej praktyki jest pobudzenie wzrostu eksportu i konkurencyjnosci
oraz umozliwienie mtodym przedsigbiorcom, w porozumieniu ze
specjalistami, skuteczniejszego rozwigzywania problemoéw zwigzanych

z rozwojem dziatalnosci za granicg. Rekompensaty majg na celu
podniesienie jakosci i wydajnosci mtodych przedsiebiorstw oraz umozliwienie
im zréwnowazonego rozwoju. Porady doswiadczonych ekspertow mogg pomoc
unikngc¢ btedoéw i podjgc szybsze decyzje, ktdre sg niezbedne do skutecznego
dziatania w konkurencyjnym srodowisku.

Expo konsultantas LT gwarantuje zapewnienie niezbednych informacji,
konsultacji, wsparcia metodycznego i innego w kwestiach eksportu oraz

w poszukiwaniu potencjalnych rynkéw. Program operacyjny zapewnia, ze
projekt monitorowany jest zgodnie z nastepujgcymi wskaznikami:

e liczba nowych przedsiebiorstw, ktére otrzymaty inwestycje,

« inwestycje prywatne kwalifikujgce sie do wsparcia publicznego dla
przedsiebiorstw (dotacje),

e otrzymane konsultacje,

e liczba przedsiebiorstw otrzymujgcych dotacje.

Forma finansowania -> Dotacja bezzwrotna — dziatanie realizowane poprzez

dotacje globalng (stawki state, kwota stata).

Sposoéb wyboru projektow -> Ciaglty wybdr. Instytucja odpowiedzialna —

INVEGA.

Potencjalni wnioskodawcy -> MSP, ktére kazdego miesigca ubezpieczaty osoby

przez co najmniej szes¢ miesiecy przed miesigcem ztozenia wniosku.

Koszty kwalifikowalne: promotor projektu otrzyma zwrot czesci kosztow

doradztwa, jesli spetnione zostang wszystkie nastepujace warunki:

e« podpisano umowe o dofinansowanie z INVEGA,

e  promotor projektu konsultowat sie z konsultantem biznesowym w okresie
kompensacyjnym,

e  promotor projektu konsultowat sie w sprawie, ktéra odpowiada punktowi 30
Opisu,

«  promotor projektu zaptacit konsultantowi za otrzymane konsultacje,

¢ w momencie wyptaty rekompensaty promotor projektu nie uzyskat statusu
przedsiebiorstwa w stanie upadtosci, restrukturyzaciji, likwidacji lub nie
zostato wszczete postepowanie przygotowawcze w sprawie dziatalnosci
gospodarczej i / lub gospodarczej promotora projektu.

Wiekszo$é MSP dowiaduje sie o Expo konsultantas LT od firm doradczych.

INVEGA jest panstwowym podmiotem finansowym swiadczgcym ustugi
finansowe oraz wdrazajgcym i administrujgcym finansowe i inne instrumenty
wsparcia dla MSP.

W dniu 17 pazdziernika 2018 roku INVEGA uzyskata status narodowej instytuciji
rozwoju Rzgdu Republiki Litewskiej; decyzjg Stuzby Nadzoru Banku Litwy, od

3 grudnia 2018 r INVEGA zostata wpisana na Liste Krajowych Instytucji
Promocyjnych.

PwC
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Gtowny problem polega na tym, ze wolumeny eksportu towaréw pochodzenia
lokalnego na Litwie sg niewielkie, a ich tendencje wzrostowe, choé obecnie
pozytywne, nie sg wystarczajgce do osiggniecia znaczgacego wyniku.

Celem dziatania jest zapewnienie niezbednych informac;ji, konsultaciji,
wsparcia metodycznego i innego w zakresie eksportu i potencjalnych
problemoéw rynkowych.

W celu zwiekszenia dostepnosci i podazy ustug biznesowych planowane jest
utworzenie Krajowego Rejestru Doradcéw, ktdrego celem jest stworzenie
przedsiebiorcom mozliwosci uzyskania wysokiej jakosci ustug
informacyjnych / doradczych w kwestiach eksportu w formie ,czeku
konsultacyjnego” — w efekcie bon dajacy dostep do ustug doradczych o wartosci
do 4 000 EUR s$wiadczonych przez konsultantdow zarejestrowanych w Krajowym
Rejestrze Doradcow.

Aby skorzysta¢ z instrumentu, litewska firma musi ztozy¢ wniosek do INVEGA.
Lista konsultantow i tematéw konsultacji dostepna jest na stronie Sieci
Konsultantéw Biznesowych.

Koszty zostang zwrécone dopiero po otrzymaniu raportu z Sieci Konsultantow
Biznesowych, zawierajacego szczegoétowe informacje o przeprowadzonych
konsultacjach. Ptatno$¢ za konsultacje musi nastgpi¢ nie pozniej niz do konca
drugiego miesigca nastepujacego po kalendarzowym miesigcu
sprawozdawczym.

Po zakonczeniu okresu kompensacyjnego (ciggty okres szesciu miesiecy,
liczony od daty podpisania umowy o dofinansowanie w INVEGA, podczas
ktérego promotor projektu moze konsultowac sie) jednego projektu wykonawca
projektu moze ponownie ubiegac sie 0 nowy projekt. Innymi stowy,
instrumentu mozna uzy¢ wiecej niz jeden raz. W takim przypadku zostanie
podpisana nowa umowa o dotacje na nowy okres kompensacyjny. Nie jest to
jednorazowy proces, ale naprawde cenna zacheta do opracowania strategii
eksportowej i planowania ekspansiji za granice.

Na uwage zastuguje rowniez aspekt organizacyjny. Sie¢ Konsultantow (VKT)
sktada sie z wyselekcjonowanych oséb fizycznych i prawnych udzielajgcych
konsultacji matym i $rednim przedsiebiorstwom i nadzorowanych przez Public
Institution Versli Lietuva (VL), gdzie duzg wage przywigzuje sie do ich
kwalifikacji, umiejetnosci i doswiadczenia (nie sg to zatem np. Zatrudnieni
szkoleniowcy a przedsiebiorcy-branzysci z krwi i kosci). Jest to uktad win-win
dla obu stron — mtody przedsigbiorca korzystajgc z indywidualnych,
tematycznych porad doswiadczonych ekspertow, moze unikngé btedéw

i szybciej podejmowac decyzje niezbedne do dziatania w konkurencyjnym
Srodowisku. Natomiast eksperci majg mozliwosé rozpoznania wschodzgcych
innowacji rynkowych, dzielg sie wiedzg i doswiadczeniem z mtodym biznesem,
pogtebiajg rowniez swoje umiejetnosci, wzmacniajg wizerunek zawodowy oraz
poszerzajg krag przydatnych kontaktow.

Idea tego dziatania jest rowniez dos¢ tatwa do przeniesienia w inny region,

a takze moze by¢ zastosowana w réznym zakresie — jako dziatanie petne lub
pilotazowe. To zalezy od wysokosci przyznanych srodkow.

W ciggu pierwszych 10 miesigcy ztozono 201 wnioskéw na kwote 804 000
EUR, a zatwierdzono 162 wnioski z budzetem 648 000 EUR. Zapewniono
prawie 3000 godzin konsultacji. Wskazuje to na duze zapotrzebowanie na ten
instrument.

Stanem na kwiecien 2020 roku ztozono 724 wnioskéw na kwote 1 640 469
EUR, a zatwierdzono 612 wnioski z budzetem 1492 597 EUR. Zapewniono
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prawie 61 981 godzin konsultaciji. Liczba przedsiebiorstw otrzymujgcych dotacje
wynosi 867.

Zauwazono réwniez, Zze udziat w tym dziataniu jest ,przelomem” dla MSP.
Nastepnie chetniej uczestniczg w innych dziataniach i starajg sie o inne dotacje,
poniewaz sg lepiej przygotowani i majg wieksze doswiadczenie.

Jedna z najwigkszych zalet tego dziatania jest prostota ubiegania sie o dotacje.
MSP czesto nie dysponujg zasobami ludzkimi przeznaczonymi na
przygotowanie wnioskéw. Formularz zgtoszeniowy na Expo konsultantas LT
jest bardzo prosty, a proces nie wymaga wiele czasu i konkretnych kompetenciji.

Jednak niektorzy uwazajg, ze ten instrument tworzy niskg warto$¢ dodana,
trudno jest zapobiec niewtasciwemu wykorzystaniu srodkow, nie gwarantuje sie
trwatosci konsultacji, a jakos¢ i wptyw konsultacji budzi watpliwosci.

0Qo| Kluczowe zasoby Zgodnie z opisem warunkow finansowania projektu suma alokacji wynosi 5,5

[\ mln euro na realizacje projektow (5 584 801,00 euro z Europejskiego Funduszu
Rozwoju Regionalnego). Dodatkowo wymagane sg koszty personelu
administracyjnego i zespotu profesjonalnych konsultantéw. Na narzedzie sktada
sie blisko 600 konsultantow (sie¢ Expo konsultantas LT).

o— Pozostate informacje https://invega.lt/en/expo-consultant-It/

o f—

“—!  Link do informaciji na https://www.interregeurope.eu/policylearning/good-practices/item/1080/expo-
temat dobrej praktyki consultant-It/

https://www.kvalitetas.|t/binary/uploads/ES priemons/Expo_Konsultantas
LT 2014.09.10.pdf

https://invega.lt/en/expo-consultant-lt/terms-and-conditions/

https://www.verslilietuva.lt/eksportuok/europos-sajungos-parama-eksporto-
pletrai/8260-2/

http://www.euro.lt/media/force _download/?url=/uploads/main/documents/docs/
2089 bc4be63c693236716bb31818d25393ad.pdf

https://www.esinvesticijos.|t/It/finansavimas/patvirtintos _priemones/expo-
konsultantas-It

I\VV.3 Kluczowe wnioski i rekomendacje

Modele wsparcia eksportu, przeanalizowane w ramach badan towarzyszacych czesci 4 raportu,
wskazujg na mnogos¢ rozwigzan i inspiracji internacjonalizacyjnych, zaréwno na polu krajowym, jak
i miedzynarodowym, ktére z powodzeniem mozna zaimplementowa¢ w wojewddztwie $lgskim.

1

Gtéwnym wnioskiem i wspolnym mianownikiem barier dla przedsigbiorcéw, zaréwno krajowych,

jak i zagranicznych podejmujacych eksport, jest brak umiejetnosci zdiagnozowania perspektywicznego
rynku docelowego dla eksportu towaréw oraz nieumiejetnosé zdiagnozowania potencjatu eksportowego
swojej firmy.

Kazdy z regionéw opracowat i wdrozyt inne narzedzia celem niwelowania ww. bariery.
Niekwestionowang skuteczno$¢ wykazuje doradztwo bezposrednie — zaréwno w rozumieniu
permanentnego dostepu do instytucjonalnych doradcéw (np. BWE, czy eksperci Pomorskiego Brokera
Eksportowego), ale rowniez wykreowanie niestandardowego narzedzia w oparciu o specjalistyczng
wiedze rynkowg — doradztwo od przedsiebiorcéw dla przedsiebiorcéw na Litwie w ramach projektu ,Expo
konsultantas”. Rozwdj wsparcia doradczego w wojewddztwie Slaskim pozwoli na bezposrednie
monitorowanie potrzeb przedsiebiorcow, ich profesjonalng obstuge, ale rowniez bezposrednig
dystrybucje kluczowych informacji z zakresu rozwoju biznesu, czy mozliwosciach eksportowych (i innym
dedykowanym internacjonalizacji dziataniom majgcym miejsce w regionie). Przetamanie stereotypu
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administracji publicznej, w ktdrej przedsiebiorca jest petentem a nie partnerem biznesowym stanowi
wazng wytyczng dla dziatan pro-przedsigbiorczych w wojewddztwie slgskim.

Oferowane narzedzia/zatozenia systemdéw zwracajg uwage na specyfike funkcjonowania przedsigbiorstw
— maksymalizacja korzysci w minimalnym koniecznym czasie. Wskazuje to na potrzebe odejscia

od zbiurokratyzowanego systemu obstugi beneficjenta, na rzecz ,wspdlnego jezyka” — jezyka biznesu.
Oszczednos$¢ czasu zapewniajg odpowiednio sprofilowane do potrzeb, zdywersyfikowane narzedzia,

ale rowniez szeroka dystrybucja informacji na ich temat, czy stosowanie niestandardowych rozwigzan —
szkolenia on-line (Google), dojazd do przedsiebiorstw (BWE), systematycznie aktualizowana baza
danych rynkowych, baza eksporteréw (Export Window), czy mapping kierunkéw eksportowych, do
ktérego dostep poprzez sparametryzowane filtrowanie zyskujg przedsiebiorcy objeci wsparciem (Google,
program Spirit Slovenia).

Przedsiebiorcy okreslajg, iz ,w cenie” jest dla nich wiedza specjalistyczna i utatwiony dostep do niej.
W ramach dobrych praktyk niniejsza potrzeba realizowana jest gléwnie w oparciu o zdywersyfikowane
ustugi szkoleniowe, ale réwniez funkcjonalne narzedzia informatyczne utatwiajgce eksport czy podboj
rynkéw zagranicznych w formule e-commerce (np. Export Window), co winno zajg¢ znaczace miejsce
w procesie pozycjonowania priorytetéw Wojewddztwa Slaskiego w zakresie programowania
regionalnego modelu wsparcia internacjonalizacji.

Doradztwo, czy wsparcie bezposrednie dla przedsiebiorstw oferowane przez kraj, czy region nie musi
posiadac¢ ograniczen terytorialnych. Program Spirit Slovenia inspiruje do podejmowania bezposrednich
dziatan na rynkach zagranicznych z wykorzystaniem stowenskich centrow biznesowych. Skutecznym
narzedziem wsparcia dla przedsiebiorcéw w kraju staje sie tworzenie zagranicznych przedstawicielstw
(czy powotywanie reprezentantdw - oséb fizycznych zwigzanych z krajem docelowym np. w obszarze
prowadzenia biznesu, znajgcych zaréwno gospodarczg specyfike kraju macierzystego, jak i docelowego)
pomagajgcych firmom w uzyskaniu informacji bezposrednio z rynku, na ktéry planujg prowadzic¢
ekspansje, pokonywaniu barier jezykowych, udzielajacych pomocy w nawigzywaniu kontaktow

z zainteresowanymi wspotpracg firmami zagranicznymi.

Pod katem finansowania — dziatania moga by¢ realizowanie z wykorzystaniem funduszy regionalnych,
krajowych, w oparciu o finansowanie UE, ale réwniez jako inicjatywy komercyjne, cho¢ nieodptatne (np.
Google Internetowe Rewolucje w Eksporcie). Nawet panstwa/regiony nieposiadajgce wystarczajgcego
doswiadczenia w realizacji strategicznych programéw na rzecz umiedzynarodowienia gospodarki dobraty
narzedzia do swoich potrzeb i mozliwosci (np. BSMPEA Butgaria). Tego typu aspekt jako wyzwanie, nie
dotyka wojewoddztwa slaskiego, ktére z sukcesami stoi u progu wdrazania i realizacji trzeciego okresu
programowania UE i posiada profesjonalne zasoby kadrowe dla realizacji projektéw systemowych,
rozwijania konceptu InterSilesia, czy Global Silesia o kolejne komponenty i ich konsolidacji. Pozwala
jednak regionalnej administracji na otwarcie sie na nowe, niewykorzystywane dotychczas modele
finansowania, ktére dodatkowo usprawnig proces skanalizowanej dystrybucji srodkéw eksportowych dla
beneficjentow.

Kompleksowo$¢ i konsolidacja stanowig kolejng ceche ,sukcesu” wsparcia internacjonalizacji. W obliczu
rozproszenia narzedzi wsparcia eksportu w wojewddztwach i na poziomie krajowym podejscie ,single
point of contact” stanowi cenng wytyczng. Nie nalezy tego jednak interpretowac wasko i dostownie —
celem jest docenienie dziatan integrujgcych podmioty z regionu i odwazne powierzanie roli lideréw
podmiotom wykazujgcym gotowos¢ realizacji poszczegodlnych celéw. Wazna w procesie jest rola
administracji (od najnizszych szczebli), ale réwniez IOB. Dobre praktyki pokazujg jednak wojewddztwu
Slaskiemu znaczacg role w podnoszeniu kompetencji tych podmiotow, by staty sie Swiadomymi,
aktywnymi wspoéttworcami systemu, kluczowymi ogniwami doradczymi, inspiratorami lokalnych

i branzowych srodowisk do dziatania i rozwoju gospodarczego.
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Niezwykle istotna jest stabilno$¢ zatozen systemu wsparcia oraz zapewnianie kontynuacji jego
funkcjonowania i rozwoju dostosowanego do potrzeb gospodarczych, co pokazujg wieloletnie dziatania
na rzecz poprawy stanu gospodarki i jej umiedzynarodowienia w wojewddztwie lubelskim czy
pomorskim. Kazda inicjatywa wymaga czasu, by zdoby¢ zaufanie przedsiebiorcéw, pozyskac
zadowolonych beneficjentow, ktérzy — zgodnie z praktykg stosowang w swiecie biznesu — zastosujg
mechanizmy sieciujgce (np. networking) i w jego ramach zarekomendujg skuteczne komponenty
systemu i jego narzedzia, podzielg sie doswiadczeniem, zaangazujg w dziatania
szkoleniowe/przygotowawcze, czy stang sie ,wizytdwka regionu” w rozumieniu dzielenia sie swoim
success story na potrzeby kampanii promocyjnych, czy wydarzen gospodarczych realizowanych przez
Wojewddztwo Slaskie. Powyzsze praktyki pokazujg integrujaca, wizerunkows i prestizowa role, jaka
petnig integratorzy systemu dla podniesienia skutecznosci i diugofalowosci regionalnej oferty.

Podkreslanym w dobrych praktykach wyzwaniem, odpowiadajgcym réwniez potrzebom przedsigbiorcow
z wojewddztwa Slgskiego, jest konieczno$¢ zniwelowania niewystarczajgcego stanu wiedzy w zakresie
sposobow poszukiwania zagranicznych partneréw biznesowych oraz perspektywicznych wydarzenh
gospodarczych, w ktérych przedsiebiorstwo powinno wzig¢ udziat. Odpowiedzig na ww. wyzwanie moze
byé skuteczne operowanie podmiotéw dziatajgcych na rzecz Wojewédztwa Slagskiego na rynkach
docelowych ekspansji slaskich firm. Stowency dysponujg siecig zagranicznych centréw biznesowych,

a wojewodztwie slgskim analogiczne aktywnosci majgce na celu wyposazenie regionalnych firm

w odpowiedni pakiet wiedzy i kontaktow petni¢ moga koordynatorzy Akademii Internacjonalizacji czy
Doradcéw Zagranicznych. Ich aktywno$¢ winna zosta¢ wzbogacona o dodatkowe eksperckie doradztwo
i audyty eksportowe swiadczone przez komponenty doradcze wspomagajace system na terenie catego
wojewodztwa $lgskiego. Skutecznos¢ dziatan internacjonalizacyjnych moze zostaé podniesiona poprzez
zastosowanie indywidualnego consultingu internacjonalizacyjnego, w formie asysty przy wprowadzaniu
poszczegdinych produktdw na wybrane rynki (wsparcie ,szyte na miare”, towarzyszace wydarzeniom
gospodarczym i spotkaniom B2B w ich ramach, a takze wsparcie doradczego w procesie finalizaciji
transakgciji).

Wyjatkowg skutecznos¢ wykazujg dziatania realizowane pod wspoélnym, rozpoznawalnym ,brandem”,
ktory stabilizuje wizerunkowo caty koncept wsparcia internacjonalizacji, ale réwniez pozwala sie z nim
identyfikowaé, w szczegoélnosci, gdy za posrednictwem oferowanych dziatan, staje sie synonimem
~Sukcesu biznesowego”. Wskazujg na to sukcesy wojewddztwa Lubelskiego, Pomorskiego, czy sukcesy
komponentéw w ramach programu SpiritSlovenia. Podnosi to prestiz dziatan, zwigksza ich zasieg,
pozwala na kreowanie wizerunku regionu jako wiarygodnego i atrakcyjnego partnera do inwestyciji

i handlu. Efektem dodatkowym jest wypracowanie wspolnych standardéw dziatania i obstugi
beneficjentdéw, ale rowniez integracja instytucji publicznych oraz biznesu wokét wspolnych wartosci
powigzanych z ,brandem”, co odpowiada na potrzebe integracji komponentéw wsparcia ekosystemu
innowacji i internacjonalizacji zdiagnozowang przez Wojewddztwo Slgskie.
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W niniejszej czesci zawarto kluczowe zatozenia polityki eksportowej wojewodztwa slaskiego.
Pierwszy podrozdziatl poswiecony jest okresleniu ram dla tej polityki, a takze wytypowaniu
kierunkow, do ktoérych dazyé powinny wszystkie dziatania proeksportowe podejmowane

w najblizszych latach.

Kolejnym elementem sg informacje na temta tego, jakie sg i jakie mogg by¢ kluczowe przewagi
konkurencyjne wojewddztwa Slaskiego. Dzieki zastosowaniu analizy scenariuszowej wskazane zostaty
propozycje specjalnosci eksportowych wojewddztwa $lgskiego, a takze najbardziej perspektywiczne
rynki, na ktérych nalezy skupi¢ szczegdlng uwage kierunkujgc oferte wsparcia dla przedsiebiorcéw.
Ostatnim i jednoczesnie jednym z najwazniejszych elementow jest wskazanie propozyciji projektow, ktore
w petni odpowiadajg na zdiagnozowane potrzeby przedsigbiorcéw oraz wypetniaja luki w ramach oferty
wsparcia eksportu, z ktérej do tej pory korzystaé mogli $lgscy przedsiebiorcy reprezentujgcy sektor MSP.

V.1 Cele, misja, wizja — zarys ogolny polityki proeksportowej
wojewodztwa slgskiego.

Rozdziat ten bedzie obejmowac:

. wyznaczenie ram polityki proeksportowej wojewddztwa slgskiego,
. okreslenie tozsamosci eksportowej regionu,
. okreslenie kluczowych celéw, ktére powinny przeswiecaé planowaniu ustug i projektow

wspierajgcych kierowanych do MSP.

Przewidywane do wykorzystania metody badawcze:

Warsztat z elementami Design Thinking dla przedstawicieli IOB, Zamawiajgcego oraz przedstawicieli wybranych
gmin, Analiza interesariuszy

Wypracowanie kluczowych zatozen polityki eksportowej wojewddztwa Slgskiego wigzato sie z przyjeciem
ustrukturyzowanego podejscia do procesu ksztattowania celéw, misji i wizji dla regionu. Zastosowane

w ramach niniejszego rozdziatu rozwigzanie skupito sie w pierwszej kolejnosci na wytypowaniu barier
(problemow), wystepujgcych obecnie w obszarze internacjonalizacji produktéw i ustug z wojewddztwa
Slaskiego. Nastepnym krokiem byto potgczenie tych przeszkdd z mozliwosciami i mocnymi stronami jakie
zostaly zdiagnozowane na etapie wykonanych prac badawczych. Zastosowanie analizy SWOT na tym
etapie doprowadzito do okreslenia celéw, ktére powinny zostac osiggniete, aby zniwelowac wystepujgce
przeszkody oraz w petni wykorzysta¢ pojawiajgce sie szanse. Sformutowane cele przetozyty sie
natomiast na zdefiniowanie misji i wizji dla polityki eksportowej, a takze pozwolity na wypracowanie
rekomendaciji (projektéw), ktérych wdrozenie uksztattuje najsprawniej dziatajacy w Polsce, kompleksowy
system wspierania eksportu.

Dla prawidtiowego okreslenia celéw oraz zatozen polityki eksportowej wojewodztwa Slgskiego punktem
wyjscia byto zebranie wszystkich, zidentyfikowanych w trakcie analiz, barier w eksporcie. Podsumowanie
analiz dotyczgcych barier eksportowych dla przedsigbiorstw z wojewddztwa $lgskiego zawarte zostato

w drzewie probleméw i celéw. Analiza zjawiska przy wykorzystaniu tej metody pozwala na okreslenie
wszystkich probleméw zwigzanych z badanym zjawiskiem, a takze przyczyn ich powstawania. Jest to
metoda, ktéra umozliwia uporzgdkowanie wystepujacych obecnie barier i problemoéw rozwoju, a takze
dogtebng analize ich przyczyn oraz skutkdéw. Poprzez problem rozumie sie realng, istniejacg negatywng
sytuacje, ktérg mozna rozwigzaé (naprawi¢) poprzez wykonanie okreslonych dziatan. Znajomosé
przyczyn oraz skutkdw problemu pozwala na okreslenie zaleznosci przyczynowo-skutkowych oraz
zidentyfikowanie potencjalnych narzedzi do wyeliminowania problemow.
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Wykorzystanie drzewa problemow i celéw dotyczy w tym przypadku barier i wyzwan w zakresie
internacjonalizacji MSP z wojewddztwa $lgskiego. Na podstawie przeprowadzonych badan, wywiadéw
oraz w oparciu o analize danych pierwotnych (KAS) i wtérnych (desk research) gtéwny problem drzewa
(znajdujacy sie w jego metaforycznym pniu) sformutowano w nastepujgcy sposob:

&

Problem ten zidentyfikowano analizujgc pozyskane w toku wywiadéw CATI i CAWI opinie respondentéw
dotyczace barier eksportowych, poziom wykorzystania dostepnych instrumentéw wsparcia eksportu oraz
dane z profesjonalnych raportéw branzowych, potwierdzone wynikami grup fokusowych (FGI) oraz
pogtebionych rozmoéw z ekspertami oraz przedsiebiorcami (IDI).

51 wyroby zaawansowane technologicznie — wysokiej i srednio-wysokiej techniki, lub — inaczej — dziedziny i wyroby odznaczajgce sig¢ wysokg tzw.
intensywnoscig B+R (RD intensity).

Zgodnie z definicjg dostepng na stronie GUS BDL ,jako mierniki zawartos$ci czy intensywnosci B+R stosowane sg nastepujgce wskazniki: - relacja
naktadéw bezposrednich na dziatalno$¢ B+R do wartosci dodanej, - relacja nakltadéw bezposrednich na dziatalno$¢ B+R do wartosci produkc;ji
(sprzedazy), - relacja naktadéw bezposrednich na dziatalno$¢ B+R powigkszonych o naktady posrednie "wcielone"

w dobrach inwestycyjnych i pétwyrobach do wartosci produkcji (sprzedazy). Prace nad przygotowaniem miedzynarodowych, standardowych zalecen
metodologicznych dotyczacych badan statystycznych w zakresie wysokiej techniki koordynowane sg przez OECD. W analizach dotyczgcych wysokiej
techniki stosowane sg na ogot dwie metody: wedtug dziedzin (the industry approach) oraz wedtug wyroboéw (the product approach). OECD stosuje
obecnie dwie klasyfikacje dziedzin przemystu w oparciu o zawarto$¢ B+R, zwane takze

w literaturze klasyfikacjami dziedzin przemystu w oparciu o zawarto$é technologii. Pierwsza lista zalecana dla lat 1970-1980 dzieli przemyst na trzy
kategorie: wysokg technike - obejmujacg dziedziny, w ktérych naktady na dziatalno$¢ B+R stanowig ponad 4% wartos$ci sprzedazy, $rednig technike -
obejmujgcg dziedziny, w ktérych naktady na dziatalno$¢ B+R stanowig od 1% do 4% warto$ci sprzedazy oraz niskg technike - obejmujgca dziedziny,
w ktérych naktady na dziatalno$¢ B+R stanowig 1% lub mniej warto$ci sprzedazy. Nowa lista przeznaczona dla lat 1980-1995 obejmuje 4 nastepujace
kategorie: wysoka technike, $rednio-wysokg technike, $rednio-niskg technike oraz niskg technike. W przypadku metody "wedtug wyrobow",
stanowigcej rozwiniecie i uzupetnienie metody dziedzinowej, aktualnie stosowana jest lista wyrobéw wysokiej techniki na podstawie Miedzynarodowej
Standardowej Klasyfikacji Handlu (SITC), zatwierdzona przez Eurostat w kwietniu 2009 r. w zwigzku ze zmiang klasyfikacji z SITC Rev.3 na SITC
Rev.4, obejmujaca 9 grup wyrobdw. Pojecie wysokiej techniki stosowane jest przede wszystkim w odniesieniu do analiz z zakresu handlu
zagranicznego oraz produkcji. Wskazniki dotyczgce handlu zagranicznego w dziedzinie wysokiej techniki pomyslane byty pierwotnie jako mierniki
efektow i wptywu dziatalnosci B+R, lecz ostatnio coraz czesciej wskazuje sig réwniez na ich przydatno$¢ w analizach dotyczacych problematyki
konkurencyjnosci i globalizacji. Udziat wysokiej techniki w handlu zagranicznym danego kraju traktowany jest jako wazny wskaznik konkurencyjno$ci
jego gospodarki na arenie miedzynarodowej.

W badaniu prowadzonym przez GUS dane pochodzace ze statystyk handlu zagranicznego. dane dotyczace zatrudnienia, produkcji sprzedanej
wyrobdw, przychoddéw ze sprzedazy produktéw oraz liczby podmiotéw sg wykorzystywane do obliczania nastepujgcych wskaznikéw: udziat dziedzin
wysokiej techniki w wartosci produkcji sprzedanej wyrobdw w sekcji Przetworstwo przemystowe, udziat dziedzin wysokiej techniki w zatrudnieniu

w sekgji Przetworstwo przemystowe, udziat podmiotédw wysokiej techniki w liczbie podmiotéw

w sekgcji Przetworstwo przemystowe, warto$¢ oraz saldo eksportu i importu produktéw wysokiej techniki, udziat eksportu i importu wyrobéw wysokiej
techniki odpowiednio w eksporcie i imporcie ogétem, struktura eksportu i importu wysokiej techniki wedtug grup wyrobow”.
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Wykres 28. Drzewo probleméw i celow zidentyfikowanych dla eksportu z wojewddztwa $lgskiego
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Kluczowe czynniki ograniczajgce potencjat eksportowy wojewddztwa Slaskiego podzielono na dwie
gtéwne grupy:

. Bariery wewnetrzne, w ramach ktoérych wyrézniono:

- wyzwania w zakresie organizacji przedsiebiorstw, spowodowang ogdlnie niskim poziomem
innowacyjnosci, brakiem kapitatu oraz kompetencji do ekspansji zagranicznej w ramach
przedsigbiorstwa,

- dobdér metod zarzadzania, opartych czesto o przestarzate koncepcje, hierarchiczne struktury
oraz brak profesjonalnej wiedzy,

. Bariery zewnetrzne, zwigzane zaréwno z sytuacjg wywotang kryzysem pandemicznym roku 2020
i jego przetozeniem na $wiatowag gospodarke, jak i nieco bardziej ,tradycyjnymi” uwarunkowaniami
prawnymi, regulacyjnymi, a takze niedopasowaniem oferty IOB w zakresie wspierania eksportu do
potrzeb przedsiebiorcow.

Analiza pozyskanych danych dowodzi, iz szczegdlnie silnie widoczne sg bariery eksportowe zwigzane
z ryzykiem inwestycyjnym i kompetencjami do prowadzenia eksportu. Przeszkody takie jak koszty
transportu i logistyki wskazujg na istnienie progu wejscia, w postaci kosztéw i naktadéw pracy, ktory
czesto jest nieprzekraczalny dla niewielkich, niskobudzetowych przedsiebiorstw. Strukturalnym
powodem utrwalenia takiego stanu rzeczy jest podrzedne miejsce wielu eksporteréw w ramach
tancuchow dostaw, brak wptywu na procesy decyzyjne i brak samodzielnego dostepu do kanatéw
promociji i dystrybucji.

Jak wskazujg dane GUS, obecnie nieco ponad 60% polskiego eksportu towaréw i ustug jest wynikiem
integracji ze $wiatowym systemem produkciji, przy czym zazwyczaj polscy producenci wystepujg w roli
podwykonawcéw lub sg wrecz oddziatami zagranicznych koncernéw. Jest to zaréwno szansg, jak

i zagrozeniem, czego znakomitym przyktadem jest przemyst motoryzacyjny. Branza motoryzacyjna jest
jedng z najbardziej zglobalizowanych w Swiatowej gospodarce, wiec polscy producenci czesci

i komponentéw samochodowych majg szeroki rynek zbytu. Zapewnia im to wzgledng stabilnos¢,
jednakze cierpi na tym z kolei rozpoznawalno$¢ marek polskich przedsigbiorstw. Powigzanie

z globalnymi tancuchami dostaw moze tez generowac zwiekszong podatnos¢ na wahania koniunktury,
czego Swiadectwem jest zatamanie produkcji wiosng 2020 r, opisywane we wczeshiejszej czesci
Raportu.

Warto jest zwréci¢ uwage, ze wiele wymienionych barier ma charakter migkki, nie jest zwigzana

z brakiem kompetenciji finansowych czy podatkowo-prawnych w przedsiebiorstwach, ale z wiedzg
i doswiadczeniem na innych rynkach. Sg to bariery, ktérych pokonanie mozliwe jest np. dzieki
dostepnosci ustug doradczych, dostarczeniu wiedzy, szkolen, czy tez umozliwieniu wymiany
dos$wiadczen pomiedzy eksporterami.

Zidentyfikowane bariery wewnetrzne opisa¢ mozna wspélnym mianownikiem niedostatecznej
innowacyjnosci. Tymczasem stosowanie innowacji (zaréwno o charakterze technologicznym, jak

i zarzgdczym i procesowym, ktorej to potrzeby dowodzg wyniki badan CATI i CAWI) to niezbedne
wsparcie dla ekspansji eksportu, ktére przynosi pozytywne rezultaty na réznych ptaszczyznach
funkcjonowania przedsiebiorstwa. Generuje ono wiekszg wartos¢ dodang, pozwalajgcg eksporterowi na
uzyskanie wyzszej marzy, a wiec i maksymalizacje przychodéw, pozwalajgcych na budowanie zaplecza
kapitatowego dla dalszej rozbudowy kompetencji w przedsiebiorstwie, a co za tym idzie — dalszej
ekspansji, w tym takze zagranicznej.

Podsumowujac, przedsiebiorcy z wojewodztwa $lgskiego sg zwykle konkurencyjni, lecz nie sg
dostatecznie innowacyjni. Filary konkurencyjnosci oparte sg o czynniki raczej ilosciowe (w dalszym
ciggu, cho¢ jak wskazujg badania sytuacja ta ulega zmianie), niz jakosciowe, co przyczynia sie do zbyt
niskiego udziatu produktéw wysoko zaawansowanych technicznie w strukturze eksportu z regionu. Jak
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wskazuje raport Polskiego Instytutu Ekonomicznego®?, rowniez w skali catego kraju udziat produktow
wysoko zaawansowanych w sprzedazy zagranicznej rosnie zbyt wolno i wynosi tylko 11,3%, co oznacza
wzrost z 4,5% na poczatku XXI wieku. Sposréd przeanalizowanych 1236 grup produktéw az w ponad
jednej trzeciej (451) Polska ma przewagi wynikajgce m.in. ze specjalizacji i nizszych kosztow produkgiji.
Dane statystyczne po raz kolejny potwierdzajg wiec wnioski z przeprowadzonych badan pierwotnych —
od V2 do 1/3 respondentow wywiadow CATI i CAWI wskazuje na czynnik kosztowy (mozliwos¢
zwiekszenia przychoddw i sprzedazy po wyzszej cenie) jako gtdwng motywacje do podjecia eksportu.

Zmiana struktury eksportu mogtaby przyspieszy¢ rozwéj gospodarczy wojewodztwa
slgskiego. Jak sie wydaje, przynajmniej utrzymanie obecnego udziatu wojewddztwa $laskiego

w produkcji przemystowej i eksporcie z Polski powinno byé kluczowym celem regionalnej polityki
gospodarczej. Tymczasem niepetne wykorzystanie potencjatu innowacyjnego (popartego m.in. silng
bazg uczelni wyzszych i dziedzictwem przemystowym) w efekcie prowadzi do niedostatecznego
wykorzystania szans rozwojowych i spowolnienia tempa wzrostu gospodarczego, przektadajgcego sie na
poziom zycia mieszkancow wojewodztwa sSlgskiego.

Kolejnym krokiem w zakresie ksztattowania ram dla polityki eksportowej stato sie zestawienie barier

i probleméw z silnymi stronami wojewddztwa sSlgskiego oraz szansami jakie dostrzezono analizujgc
potencjat regionu. Na potrzeby powyzszych rozwazan przeprowadzona zostata analiza SWOT,
bedaca jedna z najpopularniejszych metod zwigzanych z planowaniem strategicznym. Analiza ta
pozwala na identyfikacje czynnikéw majgcych wptyw na realizowany projekt. Pod uwage brane sg
czynniki podzielone na cztery obszary:

. silne strony (Strengths) — np. elementy, ktére wptywajg na pozycje konkurencyjng, stanowig
przewagi danego zjawiska/ podmiotu/ projektu,

o stabe strony (Weaknesses) — np. czynniki, ktore ostabiajg pozycje konkurencyjng danego
zjawiska/ podmiotu/ projektu,

o szanse (Opportunities) — czynniki zewnetrzne, ktére moga zosta¢ wykorzystane, w celu
osiggniecia maksymalnych korzysci z projektu,

. zagrozenia (Threats) — elementy Srodowiska zewnetrznego, ktére majg negatywny wptyw na
powodzenie projektu.

Analiza SWOT pozwala na wyznaczenie optymalnej strategii przysztych dziatan: agresywnej,
konserwatywnej, konkurencyjnej lub defensywnej, a takze sposobdw wykorzystania nadarzajgcych sie
szans i mitygacji powstajgcych zagrozen. Ponizej przedstawiono wyniki analizy.

Wykres 29. Analiza SWOT

Silne strony Stabe strony
e dobrze gospodarczo rozwinigty region — e brak kapitatu firm z sektora MSP na prowadzenie
wojewddztwo Slgskie charakteryzuje sie druga dziatan marketingowych na zagranicznych rynkach
najwyzszg wartoscig PKB w Polsce za rok 2019 oraz na udziat w misjach i targach branzowych,

i czwartg najwyzszg warto$cig PKB

doi o erkarcas® e niewystarczajgca liczba doswiadczonych
przypadajgcego na jednego mieszkanca®s,

w handlu zagranicznym pracownikow
e wysoka jako$¢ zasobdw ludzkich i wysoki poziom w strukturach regionalnych firm,

wyksztatcenia ludnosci (w tym o profilu o  staba rozpoznawalnos¢ polskich marek

technicznym), eksportowych oraz niekorzystna ocena marki
polskiej gospodarki,

52 Polski Instytut Ekonomiczny , Transformacja polskiego eksportu — 30 lat wzrostu i co dalej?", Warszawa 2020
63 Gtéwny Urzad Statystyczny - Wstepne szacunki produktu krajowego brutto w przekroju regionéw w 2019 roku, s. 1.
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lokalizacja (w centrum Europy) i bliskosé
geograficzna wzgledem rozwinietych rynkéw,

dazenie przedsiebiorstw obecnych juz
na zagranicznych rynkach do dalszej ekspansji

stosunkowo niskie koszty produkciji
(w poréwnaniu z krajami Europy) ze wzgledu na
koszty zatrudnienia pracownika,

obecnos¢ duzych firm (w tym znanych marek)
na terenie wojewddztwa, posiadajacych wysokie
zasoby innowacyjne: patenty, certyfikaty, wyniki
wiasnych badan,

wysoki poziom uprzemystowienia i potencjat
do innowacyjnego rozwoju,

wysoka atrakcyjno$¢ inwestycyjna wojewddztwa,

funkcjonowanie na terenie wojewodztwa sSlaskiego
Instytucji Otoczenia Biznesu o wysokim potencjale
do wdrazania efektywnych dziatan (np. Fundusz
Gornoslaski, Gérnoslaska Agencja
Przedsiebiorczosci i Rozwoju, Agencja Rozwoju
Regionalnego w Czestochowie, Agencja Rozwoju
Regionalnego Bielsko Biata),

wystepowanie sieci zaawansowanych
technologicznie jednostek badawczo-
rozwojowych, stanowigcych baze dla gospodarki
4.0,

rosngca $wiadomo$é Wojewddztwa Slgskiego

na temat znaczenia dziatarh wspierajacych eksport,
funkcjonowanie Regionalnej Platformy
Eksportowej jako ptaszczyzny wspotpracy

i wymiany informacji migdzy podmiotami
wspierajgcymi eksport,

oparcie specjalizacji regionalnych wojewddztwa na
rzeczywistych przewagach technologicznych

i gospodarczych.

zbudowanie dobrze postrzeganej marki
gospodarki wojewoddztwa Slaskiego, opartej na
zaawansowanych technologicznie produktach
i ustugach,

zwigkszenie dopasowania oferowanych przez
Urzad Marszatkowski Wojewodztwa Slgskiego
oraz regionalne Instytucje Otoczenia Biznesu
narzedzi do potrzeb przedsiebiorstw,

plan sprawiedliwej transformac;ji, dzieki ktéremu
mozliwe bedzie pozyskanie srodkow

na dokonanie przeksztatcen w gospodarce
regionu,

wdrazanie systemowych projektéw wspierajgcych
eksport takich jak Global Silesia i InterSilesia,

niewielki odsetek firm sprzedajacych elektronicznie
swoje produkty w innych krajach

problemy z obstugg ptatnosci zagranicznych — brak
wiedzy i umiejetnosci w zakresie wykorzystania
ustug ptatniczych,

brak wystarczajgcej znajomosci prawa
podatkowego, zwtaszcza w zakresie rozliczania
VAT w ramach transakcji miedzynarodowych,

niska innowacyjnos¢ przemystu — przestarzate
technologie produkciji, niewystarczajgco
nowoczesne procesy swiadczenia ustug,

mata liczba firm posiadajacych w swojej strukturze
dziaty badawczo-rozwojowe lub zamawiajgcych
prace badawcze,

brak wiary we wtasne produkty i ustugi oraz brak
skfonnosci do podejmowania ryzyka,

brak przetozenia atrakcyjnosci inwestycyjnej
na tworzenie sig¢ w regionie centrow badawczo-
rozwojowych. Wigkszo$¢ inwestycji dotyczy
nieskomplikowanych prac montazowych

i produkcyjnych,

niewielki odsetek przedsiebiorstw
wspotpracujgcych w ramach powigzan
kooperacyjnych,

oferta wsparcia eksportu nie dociera w rownym
stopniu do firm dziatajgcych w kazdym

z powiatéw wojewodztwa,

wiekszos$¢ instytucji otoczenia biznesu nie oferuje
wyspecjalizowanych dziatan zwigzanych

ze wspieraniem procesu internacjonalizacii,
wysoki poziom skomplikowania procedur
zwigzanych z pozyskaniem i rozliczeniem $rodkéw
UE.

Zagrozenia

stale stabngcy udziat eksportu wojewddztwa
Slaskiego w eksporcie Polski,

wptyw pandemii COVID-19 na globalng
gospodarke,

niska marzowosc¢ sprzedazy i oparcie sie

0 konkurencyjnosc¢ kosztowg jako strategia rozwoju
wielu firm,

trudnosci w uzyskaniu dostepu do kanatéw
dystrybuciji za granicg oraz niska decyzyjnos$¢

w ramach miedzynarodowych tancuchéw dostaw,
skomplikowane rozliczanie podatku VAT oraz
zréznicowanie regulacji prawnych na
poszczegdlnych rynkach zagranicznych,

réznice kulturowe na docelowych dla eksportu
rynkach,
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e intensyfikacja wspotpracy miedzy Urzedem
Marszatkowskim Wojewddztwa Slgskiego
i regionalnymi Instytucjami Otoczenia Biznesu,

e rozwoj gospodarki niskoemisyjnej,

e rozwoj elektromobilnosci w oparciu o potencjat
endogeniczny wojewddztwa $lgskiego,

e oparcie proceséw produkcyjnych na towarach
zaawansowanych technologicznie,

e dobry klimat biznesowy dla inwestowania oraz
tworzenia powigzanh kooperacyjnych,

e uruchomienie nowych instrumentéw finansowych

w ramach srodkéw pochodzgcych z Unii

Europejskiej, dedykowanych wspieraniu eksportu,

e stworzenie proaktywnego systemu doradczego
operujgcego zaréwno na terenie wojewddztwa
slaskiego, jak i na kluczowych rynkach
zagranicznych,

e wdrozenie narzedzi utatwiajgcych e-eksport,

a co za tym idzie zwiekszenie udziatu cyfrowego

eksportu w catosci procesow

internacjonalizacyjnych wojewdédztwa Slgskiego,

o stworzenie systemu zachet dla finansowania

dziatalnos$ci eksportowej przez przedsiebiorstwa,

e zwiekszenie roli networkingu w procesach
budowania wspétpracy B2B,

e naptyw inwestycji zagranicznych w obszarach
opartych na wiedzy i oferujgcych wysoko
specjalistyczne miejsca pracy,

e zdobycie nowych zagranicznych rynkéw
w ramach dziatalnosci eksportowe;j.

skomplikowane procedury celne, hamujgce rozwadj
eksportu,

wysokie koszty certyfikacji produktow i ustug,

eksport wojewddztwa sSlaskiego oparty jest przede
wszystkim o produkty i ustugi 0 niskim
zaawansowaniu technologicznym,

wysokie zréznicowanie gospodarcze w ramach
poszczegdlnych subregionéw wojewddztwa
Slaskiego,

gtéwna branza eksportowa regionu —
motoryzacyjna — narazona jest mocno na wahania
koniunktury. Wystagpienia pandemii COVID-19
bardzo mocno ostabito wyniki eksportu
generowane przez branze,

wysokie koszty spoteczne i ekonomiczne zwigzane
z realizacjg unijnej polityki redukcji COxz,

wsparcie eksportu w ramach Regionalnego
Programu Operacyjnego tylko w oparciu

o regionalne inteligentne specjalizacje, bez ujecia
specjalnosci eksportowych,

stereotyp wojewddztwa Slgskiego jako regionu
przemystowego i mato innowacyjnego,

niedostateczna aktywnos¢ jednostek samorzadu
terytorialnego na poziomie gminnym w zakresie
wspierania eksportu oraz przyciggania inwestorow,

ograniczone kompetencje pracownikéw jednostek
samorzadu terytorialnego na poziomie gminnym do
$wiadczenia wsparcia doradczego firmom
planujgcym ekspansje na rynki zagraniczne,
nieefektywna integracja aktorow regionalnej
gospodarki w celu wdrazania zatozen polityki
eksportowej wojewddztwa,

konkurencja ze strony innych polskich regionéw.

Korelacja barier zidentyfikowanych na etapie diagnozy obecnej sytuacji wystepujgcej w wojewddztwie
Slaskim z wynikami analizy SWOT pozwolita na zaproponowanie najistotniejszych celéw, do osiggniecia
ktérych nalezy dazyc¢ po to, aby méc efektywnie wspierac internacjonalizacje regionalnych
przedsiebiorstw. Kluczowym celem niniejszego Raportu jest zarekomendowanie srodkéw zaradczych,
odpowiadajgcych na najistotniejsze wyzwania na poziomie regionu, dlatego tez propozycja celéw
operacyjnych (a takze opisanych w dalszej czesci dokumentu rekomendacji) wigze sie przede wszystkim
z przeszkodami zidentyfikowanymi na poziomie wojewddztwa slgskiego, czyli takimi, na ktére wtadze

regionalne majg realne szanse oddziatywac.

Zaproponowane w ramach niniejszego raportu podejscie zaktada zniwelowanie barier w zakresie
podejmowania dziatalnosci eksportowej przez funkcjonujgce na terenie wojewddztwa slgskiego firmy
z sektora MSP. Z uwagi na fakt, iz podstawowe wyzwanie jakie okre$lone zostato w ramach drzewa
probleméw odnosi sie do zmiany struktury eksportu i przede wszystkim zagadnien zwigzanych

z innowacyjnoscig sprzedawanych za granice towardw i ustug za cel gtéwny polityki eksportowej

wojewodztwa Slaskiego nalezy uznac:
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Wzrost poziomu eksportu innowacyjnych produktow i ustug z wojewodztwa
Slgskiego w perspektywie roku 2031.

Dla okreslenia celéw operacyjnych istotne byto wziecie pod uwage wnioskéw wypracowanych we
wczesniejszych czesciach raportu. Analiza oczekiwan przedsiebiorcéw, ich ocena obecnego systemu
wsparcia, zakres oferty regionalnej i krajowej w zakresie wspierania eksportu oraz doswiadczenia
ptynace z analizy studiow przypadku (polskich i zagranicznych) pozwolity na zdiagnozowanie

6 kluczowych obszaréw oddziatywania na sytuacje w eksporcie:

m Kompetencje

r 1 i Swiadomos¢

=| Komunikacja
% ]

Nowe narzedzia
wsparcia

H Zarzadzanie
strategiczne

i diagnoza

potencjatu
eksportowego

PwC

Niniejszy obszar dedykowany jest zwigkszaniu wiedzy zaréwno regionalnych
przedsiebiorstw (w zakresie eksportu), instytucji zajmujgcych sie na co dzien
wspieraniem biznesu (w zakresie wdrazania adekwatnych do potrzeb przedsigebiorcéw
narzedzi), jak rowniez przedstawicieli jednostek samorzadu terytorialnego (w zakresie
koniecznosci podejmowania dziatan proeksportowych).

Potozenie wiekszego nacisku w ramach procesu wyposazania w wiedze na nabycie
umiejetnosci praktycznych, bedzie skutkowaé w przyszitosci lepszym dopasowaniem
podejmowanych przedsiewzie¢ do potrzeb przedsiebiorcy. Jednym z najwazniejszych
czynnikow decydujacym o konkurencyjnosci regionalnej gospodarki jest posiadanie
wysokiej klasy specjalistow w obszarze eksportu po stronie firm oraz po stronie
podmiotéw udzielajgcych tym firmom wsparcia.

Dodatkowo w ramach tego obszaru podnoszona bedzie tez Swiadomos¢ aktorow
regionalnej gospodarki w zakresie znaczenia internacjonalizacji dla rozwoju gospodarki
na poziomie regionalnym i gminnym.

Komunikacja to proces polegajgcy na wymianie informacji, pomiedzy jego
uczestnikami, a takze podejmowanie dziatan zwigzanych z promocjg (w tym
wykreowaniem nowych, silnych marek), ktore sprawia, ze region stanie sie obszarem
rozpoznawalnym na $wiecie. Rozwoj gospodarki zalezy nie tylko od doskonatej
znajomosci potrzeb nabywcow, wytwarzania i oferowania produktow lub ustug
najwyzszej jakosci. Niezbedna jest stata wspotpraca i wymiana informacji pomiedzy
przedsigbiorcami i instytucjami ich wspierajacymi, jak réwniez bezposrednio migdzy
instytucjami wchodzacymi w sktad systemu wsparcia.

Obszar obejmuje uruchomienie nowatorskich w skali regionu instrumentow
wspierajacych dziatalno$é eksportowa przedsiebiorstw z sektora MSP. Dziatania
podejmowane w tym obszarze stuzg wdrazaniu do systemu nowych przedsiewziec,
lepiej zaspokajajgcych istniejgce potrzeby firm, identyfikujacych ich potencjat oraz
umozliwiajgcych dotarcie do tych, ktérzy nie rozpoczeli dziatalnosci na rynkach
zagranicznych.

Obszar ten obejmuje systematycznie prowadzone badania nakierowane na planowanie
aktywnosci, monitorowanie stanu wdrazania poszczegélnych narzedzi, a takze
reagowanie na zmieniajgce sie otoczenie gospodarcze. Skuteczna identyfikacja
dynamicznie kreowanego potencjatu (eksportowego, inwestycyjnego, produktéw

i ustug) pozwoli na lepsze wykorzystywanie przewag konkurencyjnych wojewo6dztwa
Slgskiego.

Dziatania realizowane w ramach obszaru prowadzone sg w celu zwiekszenia zasobow
wiedzy oraz wykorzystania jej do uruchamiania nowych przedsiewzie¢. Wynikiem moze
by¢ usprawnienie, ulepszenie, udoskonalenie oferty dedykowanej przedsiebiorcom.
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w' Sieciowanie/ Obszar sieciowania/kooperacji biznesowej na potrzeby omawianego zagadnienia
F\' kooperacja nalezy traktowac jako wspétdziatanie podmiotéw, przede wszystkim w sferze

biznesowa dziatalnos$ci gospodarczej, ukierunkowane na uzyskanie obopdélnych korzysci (m.in.
wzrost sprzedazy produktéw, zwiekszenie przychoddw, znalezienie nowych rynkow
zbytu).

Sieciowanie ma mie¢ wymiar nie tylko miedzyinstytucjonalny, ale takze dotyczyé
budowania trwatych powigzan kooperacyjnych miedzy przedsiebiorcami. Swiadome

i odpowiednie dziatania nakierowane na sieciowanie firm oraz inicjowanie ksztattowania
konsorcjow eksportowych to podstawowe komponenty, ktére nalezy wdrozyc¢

w systemie wsparcia gospodarki.

Finansowanie Bardzo istotng role w procesie budowania przewag konkurencyjnych regionalnej
gospodarki na rynkach zagranicznych odgrywajg inteligentne instrumenty finansowe,
skupiajgce sie na wspieraniu jedynie tych podmiotéw, ktére posiadajg potencjat
zapewniajgcy efektywnos$¢é wydatkowania srodkéw pienieznych lub oferujgcych obok
wsparcia finansowego réwniez zaawansowane doradztwo.

Obszar ten obejmuje wigc wdrozenie programow umozliwiajgcych pozyskanie przez
przedsiebiorstwa srodkéw finansowych, ktére przy wspoétudziale wktadu wtasnego
przeznaczone zostang na ulepszanie produktow, zwiekszanie wlasnego potencjatu
eksportowego lub umozliwianie ekspansji zagranicznej poprzez podejmowanie
aktywnosci na arenie miedzynarodowe;.

To wiasnie w oparciu o te obszary dokonana zostata identyfikacja celow operacyjnych, ktérych
osiggniecie znajdzie finalnie odzwierciedlenie w realizacji celu gtéwnego polityki eksportowe;j.

ﬁompeten cje i swiadomos¢ \

. Wzmocnienie kompetencyjne i wizerunkowe regionalnych instytucji otoczenia biznesu.

. Wzmocnienie oferty jednostek samorzgdu terytorialnego i instytucji otoczenia biznesu
w regionie, ukierunkowanych na wspieranie dziatan internacjonalizacyjnych MSP.

. Funkcjonowanie kompleksowej oferty szkoleniowo — doradczej w wojewodztwie Slgskim.

o Wzrost poziomu kompetencji pracownikéw jednostek samorzgdu terytorialnego w obszarze
wspierania eksportu.

. Podniesienie poziomu kompetencji firm w zakresie funkcjonowania w formule e-commerce.

. Zwiekszenie poziomu gotowosci eksportowej MSP, dziatajgcych na terenie wojewédztwa

\\ Slaskiego.
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/Komunikacja \

Zwiekszenie dostepnosci dla przedsiebiorcéw oferty regionalnej, skierowanej w strone
wspierania eksportu.

Funkcjonowanie biznesowego narzedzia promocyjnego dedykowanego potencjatowi
internacjonalizacyjnemu wojewddztwa $lgskiego — wspierajgcego tworzenie stabilnej marki
regionu jako partnera do inwestycji i handlu.

Integracja instytucji publicznych oraz biznesu wokét branzowego wydarzenia o ogdélnopolskim
i miedzynarodowym wymiarze, ktérego gospodarzem bedzie Wojewddztwo Slgskie.

Integracja instytucji publicznych oraz biznesu wokét wspdlnych wartosci powigzanych
z identyfikacjg wizualng.

Wyréznienie regionu slaskiego na tle kraju w kontekscie realizacji polityki internacjonalizacyjnej
(jej skali, efektywnosci i kompleksowosci).

Kreowanie wizerunku marki regionu jako wiarygodnego i atrakcyjnego partnera do inwestycji
i handlu.

Wzmocnienie pozycji regionalnych klastrow, niespetniajgcych kryteriéw kwalifikujgcych
do krajowych klastrow kluczowych.

Zwiekszenie potencjatu eksportowego i inwestycyjnego wojewddztwa slgskiego poprzez
podejmowania komplementarnych dziatan promocyjnych. /

Nowe narzedzia wsparcia

PwC

Funkcjonowanie na terenie wojewddztwa $lgskiego systemu informacji, doradztwa
dla przedsiebiorcéw planujgcych i prowadzacych dziatalnos¢ na arenie miedzynarodowe;.

Funkcjonowanie komplementarnej oferty spotkan biznesowych o charakterze networkingowym
w wojewodztwie Slgskim.

Wzmocnienie roli networkingu w procesach ksztattowania wspotpracy B2B.
Uruchomienie ogdélnodostepnych narzedzi szkoleniowych dedykowanych zaréwno firmom
rozpoczynajgcym eksport, jak i dywersyfikujgcych jego skale.

Organizacja nowej kategorii wydarzen gospodarczych wspierajgcych integracje biznesu,
jednostek samorzadu terytorialnego, ekspertéw z zakresu eksportu oraz bedacych forum
wspétpracy czy promociji oferty.

Zwiekszenie udziatu cyfrowego eksportu w procesach internacjonalizacji przedsiebiorstw
z wojewodztwa sSlgskiego dzieki wdrozeniu zaawansowanego narzedzia IT utatwiajgcego
sprzedaz produktow na platformach typu marketplace.
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Zarzagdzanie strategiczne i diagnoza potencjatu eksportowego

. Realizacja polityki eksportowej regionu w oparciu o najbardziej aktualne dane, dotyczgce
rynkéw zagranicznych.

. Posiadanie stale aktualizowanej wiedzy w zakresie specjalnosci eksportowych wojewddztwa
Slaskiego.

. Wzrost wiedzy w przedmiocie potrzeb przedsiebiorcéw zainteresowanych dziatalnoscig
eksportowa.

. Dopasowanie narzedzi wspierajgcych eksport do realnych potrzeb i oczekiwan
przedsiebiorcéw.

o Skuteczna identyfikacja produktéw i ustug z wojewddztwa Slgskiego o najwiekszym potencjale
eksportowym.

. Identyfikacja i intensyfikacja potencjatu eksportowego regionalnych przedsiebiorstw

. Intensyfikacja potencjatu inwestycyjnego wojewddztwa i jego promocja

. Wytworzenie powigzan miedzy instytucjami otoczenia biznesu a przedsiebiorcami ze sfery
MSP.

. Wzrost poziomu wspétpracy B2B na terenie wojewddztwa slgskiego.

. Wsparcie regionalnego biznesu oraz procesu internacjonalizacji poprzez sieciowanie
przedsiebiorstw.

. Zwiekszenie liczby konsorcjow eksportowych w wojewddztwie Slgskim.

. Funkcjonowanie na terenie wojewddztwa slgskiego adekwatnego do potrzeb biznesu
finansowania dziatalnosci eksportowej,

. Wzrost poziomy efektywnosci wydatkowania $rodkéw z Regionalnego Programu Operacyjnego
Wojewddztwa Slgskiego dedykowanych wspieraniu eksportu,

. Dywersyfikacja regionalnych instrumentéw finansowanych wspierajgcych eksport.

Tak okreslone i pogrupowane cel gtéwny oraz cele szczegétowe pozwolity na finalnym etapie zarysowaé
wizje i misje dla polityki eksportowej wojewddztwa $lgskiego.
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Wizja

Wojewodztwo slaskie jest najwiekszym hubem eksportowym w Polsce,

oferujgcym nowoczesne technologie i innowacyjne rozwigzania dla naszych

zagranicznych partneréw.

Misja @

Prowadzenie aktywnej polityki proeksportowej z wykorzystaniem potencjatu

wewnetrznego regionu, propagujacej idee innowacyjnosci w oferowanych

produktach i ustugach.

V.2 Rekomendacje dotyczgce uwzglednienia branz/specjalizacji
eksportowych i priorytetowych kierunkow w handlu zagranicznym
w ramach polityki proeksportowej wojewoddztwa slgskiego

Rozdziat ten bedzie obejmowac:

o zoperacjonalizowanie wizji i celéw internacjonalizacyjnych wojewoddztwa Slgskiego w krotkiej
i dlugiej perspektywie czasowej tj.:
- opracowanie listy branz/ specjalizacji o szczegdlnym priorytecie,

- okreslenie gtéwnych kierunkéw eksportowych oraz branz o najwiekszym potencjale
eksportowym w réznych horyzontach czasu (najblizsze 2-3 lata, najblizsze 10 lat, dalsza

perspektywa).

Wykorzystane metody badawcze:

Analiza scenariuszowa (foresight), Analiza desk research, Analiza dobrych praktyk

LG

,Pierwszy btad, ktéry ludzie popetniajg to fakt, ze nie wiedzg, co chcg osiggngé”

— Kevin Hogan®*

64 Kevin Hogan to $wiatowej stawy ekspert z dziedziny perswazji, komunikacji i motywacji, w szczegélnosci w biznesie, marketingu
i sprzedazy.
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Powyzsza maksyma doskonale ilustruje bariery debiutantéw w eksporcie. Przedsiebiorcy decydujacy sie
na eksport formutujg swoje cele eksportowe w sposob ogélny, motywujgc decyzje checig multiplikacji
zyskéw, natomiast nie wskazujg procesu jako strategicznego dla firmy. Jest to szczegdlnie widoczne

w przypadku przedsiebiorcéw kierujgcych sie tradycyjnymi strategiami rozwoju, opartymi o przewagi
kosztowe. Nie prowadzg zatem strategicznego rozpoznania internacjonalizacyjnego czy zabezpieczania
zasobow (kadrowych, finansowych, czy produkcyjnych). Na pytanie o destynacje eksportowg, czesto
odpowiadajg ogdlnie ,Europa”, ,Daleki Wschdd”. Sg gotowi wybrac¢ taki rynek, na ktérym dostaliby
gwarancje, iz ich produkt ,sie sprzeda” (czynnik ekonomiczny), natomiast oczekiwanie takich gwaranciji
sprowadzi¢ nalezy do rzetelnego uprawdopodobnienia sukcesu danego produktu/ustugi czy branzy na
konkretnym ryku docelowym. Oznacza to szczegdtowag analize dostepnosci badanego rynku, dla
okreslonych dobr i ustug, jego chtonnosci, preferencji zakupowych klientdw i szeregu czynnikéw
towarzyszgcych (analiza ryzyka transakcyjnego, towarowego). Kluczowg decyzjg jest okreslenie
potencjalnych kierunkéw eksportowych, ktére nalezy poddac analizie, kluczowych zasoboéw, oraz
horyzontu czasowego dziatan. Powyzsze obserwacje dotyczg wyzwan ,skali mikro”, z jakimi borykajg sie
przedsiebiorstwa podejmujgce eksport w kazdym z polskich regionow.

Rolg niniejszego raportu jest wskazanie obszaréw i kierunkow,
w ktérych wojewddztwo slgskie jest liderem w eksporcie (Czes¢ 1), podkreslenie i uwypuklenie tendencji
rozwojowych wojewddztwa, ale przede wszystkim wyznaczenie kierunku rozwoju polityki
internacjonalizacyjnej regionu, ktérg wspottworzyé beda firmy z regionu partycypujgce we wspélnym
sukcesie eksportowym wszystkich interesariuszy systemu.

Zarysowane w poprzednim rozdziale wyzwania i cele dla regionu motywujg do poszukiwania rozwigzan
gwarantujgcych ow sukces. Wojewodztwo slgskie to rozwiniety gospodarczo, stabilny region do
prowadzenia biznesu, o wysokim poziomie uprzemystowienia i niekwestionowanym potencjale do
innowacyjnego rozwoju. Daje to perspektywe wykorzystania biezgcego przewag konkurencyjnych
regionu dla systemowego rozwijania potencjatu wojewddztwa w niszowych branzach, ktére majg
perspektywe sta¢ sie ,motorem napedowym” eksportu wojewddztwa $lgskiego w dalszej perspektywie.

Prace badawcze w obszarze identyfikacji regionalnych specjalizacji eksportowych wojewddztwa
slaskiego podzielono na 3 etapy:

ETAP 1

W rozdziale 1.3 zasygnalizowano metodyke opracowania propozycji specjalizacji eksportowych
wojewodztwa Slgskiego. Gtéwng metodg badawczg — w oparciu 0 analize danych zastanych
pochodzacych z zasobdw Krajowej Administracji Skarbowej, uzupetnionych dostepng statystykg
publiczng (GUS, KIG) — stanowita metoda dedukcyjna. W czesci | nakreslono najwazniejsze dane, ktére
stanowig o przewagach regionalnej gospodarki w kontekscie eksportu dajgce podstawe merytoryczng do
prac w Etapie | takich jak zmapowanie najwazniejszych branz eksportowych, czy spozycjonowanie
liderow eksportu z wojewddztwa slgskiego oraz oméwienie potencjatu Regionalnych Inteligentnych
Specijalizacji Wojewddztwa Slgskiego, réwniez z wykorzystaniem metod analizy poréwnawcze;.
Komparatystyka obejmowata posrednio udziat RIS Wojewoddztwa Slgskiego w eksporcie kraju

i wskazywata tendencje w obszarze sprzezenia gospodarki kraju z gospodarka regionalng w kontekscie
jej umiedzynarodowienia.
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ETAP 2

Kolejny krokiem w procesie identyfikacji specjalizacji eksportowych stanowito nadanie Regionalnym
Inteligentnym Specjalizacjom wymiaru branzowego. Proces ten stanowit wyzwanie, z uwagi na fakt,

iz — w przeciwienstwie do innych regionéw Polski — Wojewddztwo Slgskie nie posiada kodéw PKD
przypisanych do poszczegdélnych branz. Wskazan w zakresie znaczeniowym dokonat Wydziat Rozwoju
Regionalnego Urzedu Marszatkowskiego i na tej podstawie dokonano wstepnego przyporzgdkowania
grup Polskiej Klasyfikacji Dziatalnosci do RIS Wojewddztwa Slgskiego. W odniesieniu do
przeprowadzonej analizy internacjonalizacyjnej z RIS wojewédztwa $lgskiego wartymi wskazania sg
zbiorcze dane eksportowe (za 2019 rok) dla poszczegdlnych specjalizacji regionu:

. eksport z RIS Medycyna to gtéwnie technologie z zakresu inzynierii medycznej, biotechnologii,
inzynierii materiatowej, informatyki i elektroniki (szacowany na poziomie ok. 150 min PLN®5),

o eksport z RIS Technologie informacyjno-komunikacyjne, w tym w szczegdlnosci zaawansowane
technologicznie rozwigzania inzynierii materiatowej i elektroniki oraz wykorzystanie dizajnu
(o szacunkowym poziomie 200 min PLN),

. eksport z RIS Energetyka szacuje sie na ok. 6,7 mid PLN,

. eksport z RIS Zielona gospodarka obejmuje w dominujgcym zakresie obszary gospodarowania
zasobami, odnawialne zrédta energii, efektywnos$¢ energetyczna i materiatowa, czyste technologie
i czystsza produkcja, ochrona bioréznorodnosci, spoteczna odpowiedzialnos¢ biznesu, czy
zrownowazony model konsumpcji i produkcji (poziom eksportu szacuje sie na ok. 12 mid PLN),

. eksport z RIS Przemysty wschodzgce, w tym ekoprzemysty, przemysty morskie, kreatywne,
mobilnosci, ustug mobilnych, przemysty medycyny spersonalizowanej itp. szacuje sie na
ok. 2 mld PLN.

Wymiar branzowy nadany RIS umozliwit powigzanie dostepnych informacji statystycznych w celu
wstepnego wskazania specjalizacji eksportowych wojewddztwa $lgskiego.

ETAP 3

Celem etapu 3 byto zagregowanie dostepnych danych, prognoz gospodarczych oraz analiz eksperckich
cztonkéw zespotu PwC (w tym analizy porownawcze efektéw badawczych komplementarnych projektow
doradczych)®8, ktérych efektem jest zdiagnozowanie potencjalnych specjalizacji eksportowych
wojewodztwa Slgskiego. Otrzymane wyniki wsparto dogtebng analizg desk research potencjatu
poszczegdblnych branz i, po ponownej weryfikacji eksperckiej, przygotowano liste specjalizacji
rekomendowanych jako obszary kluczowe dla publicznego wsparcia w zakresie internacjonalizacji dla
firm z sektora MSP — stanowigce przyszto$é rozwoju miedzynarodowego wojewddztwa $lgskiego.

8 Szacunki wtasne PwWC na podstawie danych KAS oraz GUS, skorygowane przez analize eksperckg

66 Przedmiotowe badania prowadzono m.in. w oparciu o: ilosciowe wskazniki zidentyfikowanych obszaréw, tj. m.in. wartos¢ eksportu, liczba
przedsiebiorstw, wielko$¢ zatrudnienia oraz przychody firm dziatajacych w ramach poszczegélnych branz w danym regionie na podstawie: Banku
Danych Lokalnych GUS, danych Krajowej Administracji Skarbowej dot. eksportu, Eurostatu, International Trade Centre Export Potential Map
(ITCEPP).
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Sekwencje opisanych powyzej prac badawczych ilustruje grafika:

Wykres 30. Etapy prac badawczych w obszarze identyfikacji regionalnych specjalizacji eksportowych wojewodztwa
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Zgodnie z powyzszym modelem wyselekcjonowano nastepujgce specjalizacje eksportowe dla

wojewodztwa slgskiego — branze o szczegdélnym priorytecie internacjonalizacyjnym:

Wykres 31. Wyselekcjonowane regionalne specjalizacje eksportowe wojewoddztwa Slgskiego
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W 2018 roku w branzy ICT w wojewddztwie $lgskim dziatato 11 845 lokalnych oddziatéw
przedsiebiorstw, zatrudniajgcych ponad 39 tys. oséb, zas srednioroczne tempo wzrostu eksportu
(CAGR, z ang. Compound Annual Growth Rate) w latach 2014-2019 wyniosto 35,3%, co pokazuje
dynamiczny rozw¢j internacjonalizacji tego obszaru w ostatnich latach.

Wynika on zaréwno z coraz lepszej infrastruktury i potgczen komunikacyjnych, tworzacych sprzyjajace
warunki dla powstawania nowych firm, ale takze z edukacji i jako$ci kapitatu ludzkiego. Politechnika
Slaska — najwieksza uczelnia w regionie bedgca kuznig specjalistéw z zakresu technologii
informacyjnych — ksztatci obecnie blisko 19 tys. studentow, ktérzy w nadchodzacych latach zasilg rynek
pracy wojewddztwa Slgskiego i mogg pomaoc regionowi zyska¢ miano polskiej Doliny Krzemowej.

Priorytetowe obszary w ramach specjalizacji smart ICT to dziatalno$é zwigzana z oprogramowaniem —
tworzenie nowoczesnych systemoéw i stron internetowych oraz dziatalnos¢ doradcza w zakresie
technologii informacyjnych — planowanie i projektowanie systemow komputerowych, ktére tgczg sprzet
komputerowy, oprogramowanie i technologie komunikacyjne, wtaczajgc szkolenia dla uzytkownikéw.

Nalezy w tym miejscu zwrdci¢ uwage na koniecznos¢ tworzenia lepszej jakosci powigzan nauki

z biznesem; transfer wiedzy i technologii jest tutaj — pomimo wystepowania silnego srodowiska
akademickiego — na niezadowalajgcym poziomie. Zjawisko to szerzej oméwiono w rozdziale 1.2 na
podstawie wynikéw przeprowadzonych badanh ankietowych.

Doskonato$¢ w dziedzinie innowacyjnych technologii i rozwigzan z zakresu inzynierii medycznej to jedna
z cech wyrézniajgcych wojewddztwo Slgskie na tle Polski, co sprawito, ze medycyna zostata
zidentyfikowana jako jedna z regionalnych inteligentnych specjalizacji wojewddztwa. W regionie dziata
obecnie wiele firm produkujgcych zaawansowane technologicznie rozwigzania w obszarze
biotechnologii, inzynierii materiatowej, informatyki oraz elektroniki dla medycyny, takie jak np. urzadzenia
mechatroniczne czy roboty wykorzystywane w leczeniu.

Dynamicznie ros$nie takze warto$¢ eksportu innowacyjnych rozwigzan prozdrowotnych z regionu —
Srednioroczne tempo wzrostu eksportu w latach 2014-2019 wyniosto 24% wskazujgc na wysoki potencjat
internacjonalizaciji obszaru. Slgska marka produktéw inzynierii medycznej staje sie coraz bardziej
rozpoznawalna zagranicag (wsrdd firm z wojewddztwa Slaskiego odnoszacych sukcesy na rynku
miedzynarodowym mozna wymieni¢ np. EGZOTech czy DHC Systems) warunkujgc stabilne
perspektywy rozwoju dla firm z sektora MSP, a zaletg regionu jest takze kierunkowo wyksztatcone kadry
i wysoka jako$¢ kapitatu ludzkiego.

Wojewddztwo $lgskie jest ogdlnopolskim liderem w takich dziedzinach medycyny jak kardiologia
i kardiochirurgia, ortopedia i traumatologia narzgdu ruchu, transplantologia, rehabilitacja medyczna,
onkologia.

Kategoria ,Chemia i farmaceutyka” jest kategorig o pigtej najwiekszej liczbie grup produktowych wsréd

grup produktow eksportowanych z przewagg komparatywng przez Polske w podziale na kategorie (50
grup produktowych). Warto takze doda¢ w tym miejscu, iz kategoria ,Leki zawierajgce hormony lub ich
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produkty (oprécz insuliny), niezawierajgce antybiotykéw” w skali catej Polski urosta w latach 2012-2019
0 3630%. Polska posiada 12,4% udziatéw w eksporcie tego produktu w ujeciu $wiatowym®”.

Wojewoddztwo $lgskie — a konkretnie Katowice i obszar Gérnoslasko-Zagtebiowskiej Metropolii to jeden
z najwazniejszych osrodkéw sektora nowoczesnych ustug biznesowych w Europie Srodkowo-
Wschodniej. W ramach dziatalnosci profesjonalnej, naukowej i technicznej skupiajgcej ustugi biznesowe,
takie jak m.in. doradztwo podatkowe, dziatalno$¢ prawniczg i rachunkowo-ksiegowag w wojewodztwie
Slaskim w 2018 roku funkcjonowato ponad 32 tys. lokalnych oddziatéw firm, zatrudniajgcych 76 tys.
o0s6b. Pod wzgledem liczebnos$ci oddziatéw specjalizacja ustepuje jedynie branzy handlu detalicznego.

Potencjat wojewddztwa slgskiego jako regionu atrakcyjnego dla prowadzenia dziatalnosci zwigzanej

ze Swiadczeniem ustug biznesowych dostrzegto wiele zagranicznych firm otwierajgc tutaj swoje centra
ustug — BPO, SSC i R&D (np. Capgemini czy Groupon). Warto zauwazy¢, iz szeroko pojeta branza
nowoczesnych ustug biznesowych generuje state zapotrzebowanie na wysoko wykwalifikowane kadry,
przyczyniajgc sie do generowania istotnej dla gospodarki warto$ci dodanej. Centra ustug w Polsce
zatrudniajg Srednio 222 osoby (mediana to 90 oséb). Nie liczagc grupy centréw hybrydowych, najwyzsze
$rednie zatrudnienie cechuje centra ustug wspoélnych (336 oséb), a najnizsze centra IT (146 osAéb).
Centra BPO zatrudniajg przecietnie 270 oséb, a centra R&D — 212. Poréwnanie przecietnego
zatrudnienia w centrach polskich i zagranicznych pozwala zauwazy¢, ze jest ono zdecydowanie wyzsze
w tej drugiej grupie (271 pracownikdéw wobec 126)°%,

Dynamicznie ros$nie takze warto$¢ eksportu ustug biznesowych — srednioroczne tempo wzrostu eksportu
w latach 2014-2019 wyniosto 13,1%, co wskazuje na wysoki potencjat internacjonalizacji obszaru.

Program transformacji energetycznej oraz rozwdj energetyki alternatywnej to kluczowe zatozenia
strategicznych dokumentow takich jak ,Polityka energetyczna Polski do 2040 r.” oraz projektu reform
klimatycznych ,Zielony £ad dla Europy” Unii Europejskiej. W zwigzku z realizacjg ambicji dekarbonizac;ji
UE, w grudniu 2020 r. Rada Europejska zatwierdzita wigzacy unijny cel zaktadajgcy ograniczenie emisji
netto gazéw cieplarnianych do roku 2030 o co najmniej 55% w poréwnaniu z poziomem z roku 1990.
Przyjeta w lutym 2021 r. ,Polityka energetyczna Polski do 2040 r.” opiera sig na trzech filarach:
Sprawiedliwa transformacja, Zeroemisyjny system energetyczny oraz Dobra jako$¢ powietrza.

Zielona gospodarka to takze jedna z Regionalnych Inteligentnych Specjalizacji Wojewddztwa Slgskiego
i priorytetowy obszar dla regionu, ze wzgledu na wysoki potencjat do wykorzystania w gospodarce
obejmujacy dziatania wspierajgce wzrost i rozwdéj gospodarczy i innowacje zapewniajgce spoteczenstwu
efektywne wykorzystanie zasobéw w procesach produkcji i konsumpcji (ang. green economy).

W tym Swietle istotne jest wspieranie rozwoju firm stawiajgcych na budowanie przewag konkurencyjnych
w regionie (ktorych dziata juz kilkaset) i produkcje rozwigzan z zakresu energetyki alternatywne;j

i innowacyjnych rozwigzan energetycznych — np. paneli fotowoltaicznych. W wojewddztwie Slgskim
powstaje coraz wiecej przedsiebiorstw specjalizujgcych sie w tym obszarze, a spéjnos¢ priorytetéw

w catej Unii Europejskiej i dgzenie do neutralnosci energetycznej jest gwarantem istnienia zagranicznych
rynkéw zbytu dla takich rozwigzan. Srednioroczne tempo wzrostu eksportu w latach 2014-2019 wyniosto
dla wskazanej branzy 11,7%.

7 Transformacja polskiego eksportu ..., str. 17
68 Sektor nowoczesnych ustug biznesowych w Polsce 2019”, str. 12
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Miedzynarodowe przemiany gospodarcze generujg w tym obszarze mozliwosci, ktére mogg i powinny
zostac¢ wykorzystane. Jak informuje portal AutomotiveSuppliers.pl, w IV kwartale 2020 r. juz co szdste
auto osobowe rejestrowane w UE miato elektryczny naped. Rozwdj elektromobilnosci w Europie
Zachodniej sprawit, ze w ostatnich latach polskim hitem eksportowym staty sie baterie do elektrycznych
samochodow. W Il kwartale 2020 r. wartosc¢ ich eksportu do Niemiec, gdzie koncerny motoryzacyjne
w coraz wiekszym stopniu przestawiajg sie na produkcje e-aut, wzrosta w ujeciu rok do roku az
pieciokrotnie, przekraczajgc poziom 2 mld zt. Prognozy wskazuja, iz znaczenie tych produktow

w eksporcie bedzie dalej rosto, a wojewddztwo Slgskie posiada — z racji rozwinietego przemystu —
znakomitg pozycje wyjsciowg do odegrania znaczgce;j roli w tej transformacji, co dla samych
producentéw samochoddw i ich komponentéw stanowi¢ moze okazje do kreatywnego wykorzystania
potencjatu i zasobow w trzeciej dekadzie XXI wieku.

Przyktadem potwierdzajacym perspektywy wzrostu branzy jest inwestycja SK ie technology Co., Itd.
nalezgcej do koreanskiej Grupy SK, ktéra ogtosita w listopadzie 2020 r. kolejng inwestycje za niemal 1,5
mid PLN. Koncern rozwija budowang fabryke separatorow do akumulatoréw litowo-jonowych na terenie
Katowickiej Specjalnej Strefy Ekonomicznej (KSSE) w Dabrowie Gorniczej. Akumulatory te to zresztg
jeden z najdynamiczniej rozwijajgcych sie polskich produktéw eksportowych - w latach 2012-2019 ich
eksport wzrost o 2368%5°.

Jak sygnalizowano, fakt kluczowego znaczenia tej branzy dla gospodarki regionu traktowa¢ mozna
zaréwno jako szanse, jak i zagrozenie, zwtaszcza w momentach gorszej koniunktury. Wspomniane
powyzej zjawisko stopniowego zmniejszania sie udziatu eksportu z woj. Slgskiego w stosunku do catej
Polski wydaje sie wynika¢ po czesci wtasnie ze znacznej roli szeroko pojetej branzy motoryzacyjne;j,
ktorej produkty (zwtaszcza samochody osobowe) zazwyczaj jako pierwsze padajg ofiarg awers;ji
konsumentéw do zakupow w dobie niepewnej sytuacji ekonomicznej.

Potwierdzajg to dane historyczne, jak i biezgce. Trwajgcy aktualnie kryzys pandemiczny w dalszym ciggu
negatywnie oddziatuje na produkcje i sprzedaz nowych samochodéw. W 2020 r. europejska motoryzacja
przezyta najgtebszy kryzys od co najmniej 1991 r. Z powodu ograniczen aktywnos$ci spotecznej

i gospodarczej wywotanych przez pandemig koronawirusa w roku 2020 w UE po raz pierwszy
zarejestrowano 9,94 min. nowych samochodéw osobowych, o 23,7% mniej niz rok wczes$niej’®. W marcu
i maju w Unii Europejskiej na drogi wyjechato o ponad 50% nowych aut mniej niz w analogicznych
miesigcach 2019 r.; w kwietniu ten spadek wynidst az 76%, co w potgczeniu z zamknieciem granic
panstwowych doprowadzito do istotnego obnizenia produkcji przemystowej, a wiec i eksportu branzy
motoryzacyjnej.

Podobne zjawiska notowano wczesniej, oczywiscie na znacznie mniejszg skale. Przyktadowo, tempo
wzrostu w latach 2011-2017 byto w podregionie tyskim (gdzie wystepuje znaczne nasycenie przemystem
samochodowym) najnizsze w wojewoddztwie (8,7%), co bylo efektem spadku wartosci wskaznika
zanotowanym w latach 2011-2014 (o prawie 6 %)’*. Fakt ten zwigzany byt z kryzysem w branzy
motoryzacyjnej, ktéra ma dominujgcg pozycje w strukturze przemystowej podregionu.

Wahania koniunktury swiatowej oraz perspektywa wdrozenia rozwigzan niskoemisyjnych (lub wrecz
zeroemisyjnych) traktowane powinny by¢ jednakze raczej jako szansa niz zagrozenie dla dominujgcych
branz eksportowych wojewoddztwa slgskiego. Nowy kontekst stanowi¢ bedg zapewne takze regulacje
prawne o charakterze strategicznym, takie jak ,Polityka energetyczna Polski do 2040 r.” (PEP2040)
przyjeta przez Rade Ministréw w lutym 2021 r. PEP2040 stanowi jasng wizje strategii Polski w zakresie

9 Transformacja polskiego eksportu ..., str. 6

0 Dane Stowarzyszenia Europejskich Producentéw Samochodéw (ACEA) ]

1 Raport o stanie wojewodztwa za 2019 rok, Departament Rozwoju Regionalnego Urzedu Marszatkowskiego Wojewddztwa Slgskiego, Katowice,
kwiecien 2020
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transformacji energetycznej, tworzgc os dla programowania srodkéw unijnych zwigzanych z sektorem
energii, jak i realizacji potrzeb gospodarczych wynikajgcych z ostabienia gospodarki pandemig COVID-
19. Ksztattujgce sie na naszych oczach nowe realia ekonomiczne okazac sie mogg takze impulsem
rozwojowym dla nowych specjalizacji regionalnych.

Branza produkcji pojazdéw samochodowych i innych srodkéw transportu oraz czesci do nich
charakteryzuje sie najwiekszym potencjatem eksportowym z Polski, jak wynika z analizy International
Trade Centre. Potencjat eksportowy liczony jest jako réznica pomiedzy mozliwg do osiggniecia

a rzeczywistg wartoscig eksportu i wskazuje na przestrzeh do zwiekszenia stopnia internacjonalizacji
przedsigbiorstw dziatajgcych w branzy. Wedtug danych ITC warto$¢ eksportu pojazdéw samochodowych
oraz czesci do nich to obecnie jedynie 63% potencjatu.

Rynki z najwiekszym potencjatem do wchionigcia nadwyzki polskiego eksportu to Niemcy, Wielka
Brytania (z zastrzezeniem niepewno$ci wywotanej po-Brexitowymi warunkami dziatalno$ci) i Francja.
Same Niemcy (na podstawie danych portalu exportpotential.intracen.org) sg w stanie zaabsorbowac
dodatkowy eksport z Polski o wartosci 3,5 mld EUR rocznie. Przypomnijmy, iz wojewddztwo Slgskie
odpowiada za 41% eksportu z Polski dla dziatu ,produkcja pojazdéw samochodowych, przyczep

i naczep”, co wskazuje na ogromny potencjat rozwoju sprzedazy na rynkach zagranicznych dla
przemystéw mobilnosci.

Chociaz przemyst mobilnosci i produkcja pojazdéw samochodowych i czesci do nich juz teraz jest
preznie dziatajagcym obszarem w regionie, a branza charakteryzuje sie wysokg wartoscig eksportu, to
rozwdj nowoczesnych technologii transportowych wpisuje sie w strategie wsparcia inteligentnych
specjalizacji wojewddztwa slaskiego, tgczgc dwa obszary — przemysty wschodzgce oraz zielong
gospodarke. W miare przywigzywania coraz wiekszej wagi do ochrony srodowiska premiowane jest
tworzenie rozwigzan proekologicznych, przynoszac korzystne warunki biznesowe dla rozwoju
przedsiebiorstw specjalizujgcych sie w produkcji rozwigzan elektrycznych i hybrydowych.

Jak wskazujg eksperci, z ktérymi przeprowadzono wywiady pogtebione IDI, wysoki poziom
zaawansowania technologicznego regionalnego sektora motoryzacyjnego moze stac sie szansg na jego
dalszy dynamiczny rozwdj, zwtaszcza w obliczu wspomnianych przemian wymuszanych politykg
klimatyczng Unii Europejskiej (,Zielony tad”) oraz odchodzeniem od tradycyjnych, nieodnawialnych paliw
m.in. w transporcie. Jak stwierdzit przedstawiciel jednej z ankietowanych IOB:

Pojawiajgce sie pod koniec roku 2020 doniesienia o budowie fabryki samochodéw elektrycznych

w Jaworznie zdajg sie potwierdzac ten zarysowujgcy sie trend. Jaworzno okazato sie najlepszg sposrod
30 analizowanych przez spotke ElectroMobility Poland (EMP) lokalizacji w Polsce. Rozpoczecie
inwestycji zaplanowane jest na jesien 2021 roku. Dzieki nowej fabryce prace znajdzie tu ok. 15 tys. oséb,
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z czego 3 tys. w zaktadzie w Jaworznie oraz 12 tys. u dostawcow i kooperantéw. Produkcja aut
rozpocznie sie w 2024 roku’.

Z kolei autobusy elektryczne to od niedawna réwniez jeden z najwiekszych hitdw eksportowych Polski
(wzrost 0 1619% w okresie 2012-201973).

Kategoria ,Maszyny i srodki transportu” jest kategorig o czwartej najwiekszej liczbie grup produktowych
wsrod grup produktéw eksportowanych z przewagg komparatywng przez Polske w podziale na kategorie
(51 grup produktowych).

Wskazane specjalizacje eksportowe w naturalny sposéb rozwijajg dotychczasowy potencjat
wojewodztwa Slgskiego, ktére — przy zastosowaniu kompleksowego wsparcia internacjonalizacji regionu
— majg szanse stac sie ,motorem napedowym” regionalnego eksportu. Waznym wnioskiem wskazanym
w rozdziale 1.3 a stanowigcym wstep do ponizszych analiz stanowi teza, iz dokonywanie nagtych,
radykalnych zmian gtéwnych regionalnych branz eksportowych — czyli naruszanie dotychczasowej
struktury eksportu — nie jest pozadane (co podkreslajg ankietowani eksperci). Gtéwnym celem jest
systematyczna dywersyfikacja eksportu wojewddztwai unowoczes$nienie jego profilu.

Dla osiggniecia tego celu przyjeto analize opartg o foresight, z wykorzystaniem metod
scenariuszowych. Foresight stanowi ,systematyczny sposoéb docierania do informaciji o przysziosci
w celu budowania srednio- lub dtugookresowej wizji rozwojowej, jej kierunkéw i priorytetéw. W tym
kontekscie foresight jest narzedziem wspomagajgcym podejmowanie biezgcych decyzji i utatwiajgcym
mobilizowanie wspdélnych dziatan. Odbiorcami powinny by¢ osrodki podejmujgce decyzje w tych
obszarach na szczeblu centralnym i regionalnym.”’#

Schemat procesow foresight'owych sktada sie z 3 gtéwnych elementéw: analizy, syntezy oraz
ksztattowania scenariuszy. Analiza w obszarze potencjatu eksportowego wojewddztwa Slgskiego zostata
przeprowadzona w czesci | oraz w pierwszym rozdziale cze$ci V (m.in. poprzez stworzenie analizy
SWOT potencjatu eksportowego regionu $laskiego). Synteze analiz stanowi opracowanie specjalizaciji
eksportowych dla wojewddztwa slagskiego, natomiast ostatnim etapem jest ksztattowanie scenariuszy.

Powyzsza metodyka stanowi zatem powigzanie analizy danych, analizy antycypacyjnej, badania rozwoju
trenddw i jest procesem prowadzonym z wykorzystaniem paneli eksperckich w zakresie analiz
czagstkowych, az po rekomendacje. Zastosowanie powyzszej metodyki na potrzeby niniejszego raportu
pozwala na wykroczenie poza obszar prognoz (krétkoterminowa perspektywa czasu), a za punkt
docelowy stawia wypracowane scenariusze dziatania i rozwoju stanowigce rekomendowany model
operacyjny rozwijania polityki internacjonalizacyjnej wojewodztwa $laskiego™®.

Jako horyzont czasowy analiz przyjeto trzy okresy: najblizszych 2-3 lat, najblizszych 10 lat oraz dalszej
perspektywy.

2 Doniesienia prasowe Katowickiej SSE
73 Transformacja polskiego eksportu ..., str. 6
74 W. Szymanowski: Foresight jako podejscie do przewidywania przysztosci XXI wieku w obszarze spoteczenstwa informacyjnego

s Kazdorazowo przy analizach typu foresight nalezy wzig¢ pod uwage mozliwe zmienne. Zmiennymi w scenariuszach pozostajg czynniki wewnetrzne

i zewnetrzne - szeroko pojete zmiany otoczenia organizacji (w rozumieniu regionu), ale takze aktywnos$¢/skuteczno$¢ operacyjna, czy zmiany
$Srodowiska wewnetrznego organizacji (aktywnos$¢ przedsigbiorstw i ich kondycja).
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Dla utrzymania przejrzystej perspektywy analitycznej proces podzielono na trzy fazy eksploracji —
zarbwno w wymiarze czasowym, terytorialnym (destynacje), jak i branzowym.

| Faza eksplorarcji
% Horyzont czasowy: 2-3 lata (lata 2023/2024)

Badania przeprowadzone na potrzeby czesci | wskazaty na istotny trend analityczny zaréwno

w wymiarze eksperckim, jak i w percepciji przedsiebiorstw. Eksperci podkreslali koniecznos¢ potozenia
nacisku na czynniki jakosci produktéw i szybkosci dostawy, majgcych szczegdélne znaczenie w dobie
kryzysu wywotanego pandemig COVID-19 i zwigzanych z nig utrudnien w ptynnym dziataniu tancuchéw
dostaw. Pandemia COVID-19 przyspieszyta wiele proceséw swiatowych — jednym z nich jest
».deglobalizacja”. Ogranicza to horyzonty eksportowe, na rzecz partnerstw kontynentalnych, m.in. trend
przenoszenia produkcji do Europy, czy USA, co niesie za sobg zatrzymanie ,galopu globalizacji” na
biezacym etapie. Pandemia zreorganizowata modele biznesowe przedsigbiorstw, zmuszata do
przebranzowienia, zawieszenia czy likwidacji dziatalnosci (w 2020 roku likwidowano w Polsce
statystycznie 800 firm kazdego miesigca, co daje ponad 8 tys. przedsiebiorstw, ktére zniknety z polskiej
mapy gospodarczej). Co wiecej, eksperci wspominajg o znaczgcym wzroscie ryzyka braku stabilnosci
politycznej i spotecznej — gtdwnie ze wzgledu na nasilanie sie niezadowolenia spotecznego, czy
protestow stanowigcych znaczgce wyzwanie dla decydentow politycznych w obszarze zarzadzania
kryzysem. W kontekscie powyzszego w pierwszej fazie eksploraciji rekomenduje sie zwrocenie
szczegolnej uwagi na pielegnowanie dotychczasowego potencjatu eksportowego wojewddztwa slgskiego
i tworzenie sprzyjajgcych warunkéw dla ksztattowania sie nowych specjalnosci eksportowych.

Nalezy mie¢ rébwniez na uwadze, iz proponowany w ramach niniejszego opracowania model wspierania
eksportu przyjmuje charakter ewolucyjny, a nie rewolucyjny. Efekty zwigzane z dedykowaniem strumieni
srodkow lub z wdrazaniem poszczegdlnych narzedzi proeksportowych widoczne bedg w dtuzszej niz 2-3
letnia perspektywie czasowej. Majgc to na uwadze nie powinno sie rezygnowac z wykorzystywania
obecnych potencjatéw (tak w zakresie branz, ktére dominujg w strukturze regionalnego eksportu, jak

i najbardziej popularnych kierunkéw wymiany handlowej).

@ Zakres terytorialny:

Gtéwnymi destynacjami eksportowymi winny pozostac kierunki rozwinietych rynkéw Unii Europejskiej
plasujgce sie w czotowce dla ekspansji z wojewddztwa $lgskiego? tj. Niemcy, Wiochy, Francja,
Hiszpania czy Szwecja. Z uwagi ha niepewno$¢ przysztosci relacji ekonomicznych po Brexicie z listy tej
wykluczono Wielkg Brytanie. Do ekspansji na zachéd Europy nalezy dotgczyé kraje Europy Srodkowo —
Wschodniej tj. Stowacje, Czechy, Ukraing, Rumunie oraz Wegry. Ze wszystkimi tymi destynacjami
wojewodztwo Slgskie odnotowuje stabilny wzrost wartosci eksportu (w okresie ostatniego dziesieciolecia,
do 2019 roku), co wskazuje na wypracowane relacje biznesowe (w tym branzowe powigzania
kooperacyjne), czy ,oswojone” mechanizmy proceduralne i logistyczne. Ww. scenariusz post-covidowy
pozwala skorzysta¢ z niewgtpliwych atutéw wojewddztwa slgskiego — dogodnej lokalizacji, a takze
ugruntowanej pozycji regionalnych przedsiebiorstw jako partneréw handlowych. Ekspansja do tych
destynacji nie wymaga natychmiastowego przemodelowania struktury eksportu, ani tez wysoce
innowacyjnych technologii czy rozwigzan oraz zaawansowanej dojrzatosci eksportowej przedsiebiorstw
rozpoczynajgcych ekspansje.

Szczegotowa analize rynkéw przypisanych do | fazy eksploracji przedstawiajg fiszki panstw w dalszej
czesci Raportu.

6 Szczegdtowo omowione w Czesci |.
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Wykres 32. Destynacje eksportowe dla | fazy eksploraciji

Zakres branzowy

Z uwagi na scenariusz umacniania obecnosci i pozycji wojewddztwa slgskiego w strukturze wymiany
handlowej na podanym obszarze terytorialnym rekomendowane jest zachowanie struktury eksportowe;j
w obrebie dotychczasowych RIS — nastawionych na wymiane handlowg w tradycyjnym ujeciu
(towarowym i organizacyjnym), na gwarantowane i kontynuowane zabezpieczenie dostaw, realizacje
dtugoterminowych kontraktéw eksportowych, a zarazem blisko$¢ kulturowg czy geograficzng. Powyzsze
nie wyklucza stopniowego ksztattowania sie nowych specjalnosci eksportowych, natomiast faza ich
rozwoju przypadnie w dalszej perspektywie. Nalezy bowiem mie¢ na wzgledzie réwnolegte rozpoczecie
procesu wdrazania polityki internacjonalizacyjnej regionu, ktérg nakres$la niniejszy raport —
zaimplementowanie rekomendaciji do praktyki instytucjonalnej i biznesowej regionu potrwa wiecej anizeli
2 lata. Podczas realizacji | fazy eksploracji Wojewddztwo Slgskie bedzie wypracowywato ksztatt narzedzi
wsparcia internacjonalizacji w swoim regionie, tworzyt struktury doradcze, projektowat instrumenty
dodatkowego wsparcia eksportu, zaciesniat wspoétprace z JST i IOB w zakresie wsparcia
instytucjonalnego eksportu i mapowat podmioty polityki internacjonalizacyjnej regionu. Jest to zatem
okres przejsciowy dalszego rozwoju regionu w dotychczasowych obszarach eksportowych, a takze
tworzenie warunkéw do umiedzynarodowienia nowych specjalizacji wojewédztwa.
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Il Faza eksploracji
% Horyzont czasowy: 10 lat (perspektywa 2031 roku)

Kompleksowe analizy przeprowadzone na potrzeby niniejszego raportu wskazuja, iz wojewddztwo
Slgskie ma szanse eksploracji rynkow pozaeuropejskich, o statusie wysoko rozwinietych. Ma to
szczegolne znaczenie w kontekscie zidentyfikowanej w czesci | i Il Raportu potrzeby zwiekszenia
marzowosci sprzedazy przedsiebiorstw z regionu oraz rozbudowania fancuchéw dostaw. Wojewddztwo
Slaskie w wyksztatcajgcych sie specjalizacjach eksportowych pretenduje do zaistnienia na polu
eksportowym w roli gracza umacniajgcego swojg pozycje w obszarze innowacyjnych technologii. Po
fazie ,deglobalizacji” i silnych naciskéw na budowanie suwerennos$ci europejskiej w obszarze
gospodarczym, czy obronnosci spodziewany jest powr6t do strategicznych transatlantyckich partnerstw,
ustabilizowanie pozycji handlowej na Bliskim Wschodzie oraz perspektywy eksploracji bardziej odlegtych
rynkéw. Przez caty wskazany okres Polska i wojewddztwo $lgskie winny dbac o rosngcg, pozytywng
rozpoznawalnosé rodzimych produktéw oraz dziatania wizerunkowe pozycjonujgce gospodarke regionu
jako atrakcyjng, nowoczesng i kreujgca trendy. Aspektem nietracgcym na wartosci w transoceanicznych
transakcjach bedzie przynaleznos¢ Polski do jednolitych struktur gospodarczych UE, a jej wyrdznik
stanowi¢ moga wysokie standardy polityki pro-biznesowej oraz wysoka swiadomosc¢ roli ,Zielonego
tadu”, eko-innowaciji, czy dziatan w obszarze ochrony $rodowiska.

We wskazanym horyzoncie czasowym wojewodztwo slgskie bedzie znajdowato sie w fazie implementacji
dziatan z zakresu realizacji polityki internacjonalizacyjnej regionu — szczegétowo opisanej w ramach
rekomendacji w czesci IV. Podboj rynkéw wysokorozwinietych w dalszej perspektywie czasowej jest
uargumentowany szeregiem kompleksowych, komplementarnych dziatan, ktérych realizacja ma
podnies¢ poziom swiadomosci internacjonalizacyjnej podmiotéw regionalnej gospodarki oraz ich
gotowos¢ do operowania na rynkach docelowych.

@| zakres terytorialny:

Spodziewanymi perspektywicznymi rynkami dla komercjalizaciji wytworzonych w ramach specjalizaciji
eksportowych produktéw i ustug bedg USA, Kanada, Australia, Izrael oraz Zjednoczone Emiraty
Arabskie. Ze wszystkimi z ww. krajow wojewddztwo Slgskie utrzymuje wymiane eksportowg, natomiast
na znacznie nizszym poziomie, anizeli wymiana handlowa z krajami europejskimi. Z jednej strony
podyktowane jest to ograniczonym dostepem do ww. rynkéw (chocby kwestie geograficzne), natomiast
kluczowy czynnik stanowi konkurencyjno$¢ polskiego eksportera dla zagranicznych partneréow
handlowych z ww. krajéw. Ekspansja na rynki wysokorozwiniete stanowi¢ bedzie ,lekcje do odrobienia”
dla gospodarki wojewddztwa slgskiego — oznacza to bowiem konieczno$¢ odpowiedniego sprofilowania
oferty oraz kompetenciji internacjonalizacyjnych regionu (i jego przedsiebiorstw) celem osiggniecia,
utrzymania czy multiplikowania sukcesow biznesowych na ww. rynkach.

Ich szczegdtowa analize przedstawiajg fiszki panstw w dalszej czesci Raportu.
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Wykres 33. Destynacje eksportowe dla Il fazy eksploracji

Zakres branzowy:

Z uwagi na ogolnoswiatowe trendy prognostyczne dotyczgce pogtebiania zjawiska starzenia sie
spoteczenstwa — w szczegodlnosci w krajach wysokorozwinietych, znaczacg role odegra rozwo;j
specjalizacji ,lnnowacyjne rozwigzania prozdrowotne”. W krajach wysokorozwinietych zaciesnianie
wspotpracy gospodarczej moze by¢ skupione na sektorach wysokich technologii i innowacyjnosci,

w szczegolnosci w rozumieniu produktéw/ustug komplementarnych. Niestabngca role odrywac¢ bedzie
cross-sektorowy rozwdj IT, a rosngca liczba produktéw i ustug bedzie okreslania mianem
»inteligentnych”. W perspektywie najblizszych dekad w krajach wysokorozwinietych prowadzane bedag
intensywne reformy klimatyczne, otwierajgce pole ekspansji dla produktéw i ustug gwarantujgcych
niskoemisyjnos¢ czy zmniejszenie kosztow wdrazania ww. reform (dopiero w perspektywie
nadchodzacych lat obserwowacé sie bedzie znaczgce podniesienie kosztoéw osiggania neutralnosci
klimatycznej). Powyzsze czynniki pozwolg eksporterom z wojewddztwa Slaskiego podbic rynki
zagraniczne produktami i technologiami gwarantujgcymi dywersyfikacje kosztow a pozwalajgcymi

na zachowanie wysokiej jakosci, co buduje fundamenty dla rozwoju specjalizacji takich jak ,Energia
dla przysztosci”, czy ,Przemyst mobilnosci”. Faza |l bedzie okresem testowym dla nowych specjalizacji
eksportowych — czasu wymaga wdrozenie kompleksowych decyzji strategicznych w eksportujgcych
firmach — od strategii konkretnego produktu/ustugi na danym rynku przez aspekty dystrybucyjne,
promocyjne, czy polityke cenowg w odniesieniu do korelacji specyfika rynku vs. specyfika
produktu/branzy, co przy okazji rynkéw wysokorozwinietych stanowi test gotowos$ci i dojrzatoSci
konceptu, technologii i jej potencjatu.

Prognozowany rozwéj specjalizacji eksportowych wojewddztwa Slgskiego nie jest jednoznaczny

z ,wygaszeniem” tradycyjnego eksportu w dotychczasowych destynacjach, a dywersyfikacjg jego skali
i zakresu z rownoczesnym umacnianiem konsekwentnie wdrazanej i rozwijanej polityki
internacjonalizacyjnej regionu. Co wiecej, ustabilizowana pozycja na dotychczasowych (europejskich)
rynkach eksportowych umozliwia réwniez ich podbdj dla ksztattujgcych sie nowych specjalizaciji
internacjonalizacyjnych wojewddztwa. Dotychczasowi partnerzy handlowi na ,starych” rynkach
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potrzebowac bedg zdywersyfikowanych gospodarczo impulséw rozwojowych, w tym m.in.
implementowania nowych technologii czy perspektywicznych produktéw ze znanych zrédet — od
sprawdzonych partneréw handlowych (réwniez w rozumieniu partneréw regionalnych czy
instytucjonalnych). Faza Il eksploracji, z punktu widzenia Wojewodztwa Slgskiego, charakteryzowaé sie
bedzie intensywnym rozwojem narzedzi wsparcia eksportu w regionie — zwiekszeniem zaufania,
popularnosci i skutecznosci uruchomionej oferty, konsolidacjg dziatan wokét wspdinej identyfikacii
wizualnej i standardow obstugi przedsiebiorcéw. W trakcie realizacji fazy Il rozwiniety zostanie zasieg
narzedzi promocji (w tym o wymiarze miedzynarodowym), co utatwi eksploracje kierunkow
pozaeuropejskich (uprzednie przetestowanie mechanizmoéw na znanych rynkach i skorygowanie planu
dziatania w oparciu o otrzymang informacje zwrotng zintensyfikuje szanse na lepiej ukierunkowane
dziatania na rynkach wigkszych, odleglejszych geograficznie, czy kulturowo).

lIl Faza eksplorarciji
% Horyzont czasowy: dalsza perspektywa (perspektywa 2032 roku i lat kolejnych)

Jak wskazano w czesci | — udziat krajow rozwijajacych sie w polskim i regionalnym eksporcie jest
obecnie nizszy niz 30 lat temu. Stanowi to wyzwanie i olbrzymi obszar do zagospodarowania,

a jednoczesnie jest szansg do wykorzystania. Rynki wschodzgce — tzw. ,emerging markets” — to rynki
0 rosngcej dynamice wzrostu, stosunkowo duzej liczbie ludnosci, rosngcym popycie na dobra
konsumpcyjne, czy o wzrastajgcej chtonnosci inwestycyjnej. R6znorodne modele prognoz
gospodarczych, siegajagce predykcjami do 2050 roku”, potwierdzajg teze, iz najblizsze dekady nalezg
wiasnie do tych krajéw. Dotychczasowi liderzy — USA, Japonia, Niemcy, Francja, Wielka Brytania

i Wiochy — w perspektywie do 2050 r. znaczgco obnizg swoje pozycje rankingowe. Kraje wschodzgce
natomiast znaczaco zwiekszajg swdj potencjat — w szczegolnosci Indie czy Indonezja lub tez debiutujgce
w gronie gospodarek perspektywicznych niektdre kraje afrykanskie, w tym Maroko i Egipt. Badacze
wskazujg réwniez, iz do 2040 r. (kiedy prognozowana wartos¢ PKB krajow E7 przekroczy wartos¢ PKB
krajow G778), to wiasnie rynki wschodzgce bedg dominowaty w $wiatowej gospodarce.

Niedopuszczalne z punktu widzenia niniejszych trenddw, bytoby ich niedocenianie i marginalizowanie
pozycji rynkdw wschodzgcych, jako potencjalnych partneréw handlowych w perspektywie czasowej
wykraczajgcej poza 2032 rok. Rekomendowane jest biezgce monitorowanie swiatowych tendencji
gospodarczych i sekwencyjne wigczanie obecnych emerging markets do dtugofalowej polityki
internacjonalizacyjnej regionu.

Istotng wartoscig okreslajgcg pozycje eksportowg wojewddztwa slgskiego w perspektywie wykraczajgcej
poza 2032 rok bedzie fakt posiadania rozwinietej polityki internacjonalizacyjnej a wojewddztwo slgskie
samo w sobie stanowi¢ bedzie juz marke eksportows.

@| Zakres terytorialny

Analizy specjalistyczne wskazujg na zwiekszajacy sie potencjat rynkdw wschodzgcych, z ktérych
wyselekcjonowano te najbardziej perspektywiczne — Indie, Egipt, Maroko, Kazachstan oraz Indonezje.
S3 to odlegte geograficznie destynacje o podobnie wysokich barierach administracyjnych i celnych,
niejednokrotnie zbiurokratyzowane lub o wysokim poziomie korupcji. Nadchodzgce lata przyniosg
Znaczace przemiany gospodarcze i podniesienie kultury prowadzenia biznesu w tych destynacjach,
natomiast nalezy uwzgledni¢ utrzymujgce sie potencjalne ryzyko utrudnionego dostepu do
wykwalifikowanych pracownikéw, specyficzne dla danego obszaru geograficznego uwarunkowania

7 Rubaj, P. (2020). Rynki krajow wschodzacych jako perspektywiczne kierunki polskiego eksportu. Ekonomista, 75-93.
78 G7 — grupa panstw wysoko rozwinietych: Francja, Japonia, Kanada, Niemcy, USA, Wielka Brytania i Wiochy, natomiast mianem ,Grupy E7 okresla
sie najbardziej dynamicznie rozwijajace sig kraje rynkdw wschodzacych: Brazylia, Indie Chiny, Indonezja, Meksyk, Rosja i Turcja., zrédto: j.w.
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lokalne i kulturowe, stabilno$¢ narodowych walut, czy niewystarczajgco dywersyfikowany dostep do
finasowania inwestycji/eksportu.

Szczegotowa analize destynacji przypisanych do Il fazy eksploracji przedstawiaja fiszki panstw
w dalszej czesci Raportu.

Wykres 34. Destynacje eksportowe dla Il fazy eksploraciji

Zakres branzowy

Kazda z wytonionych w ramach badan specjalizacji eksportowych wojewddztwa $lgskiego znajdzie rynki
zbytu. Pomimo réznic geograficznych czy kulturowych, w wielu aspektach wskazane destynacje — Indie,
Egipt, Maroko, Kazachstan czy Indonezja — posiadajg wspdlne cechy i prognozowane potrzeby. Egipt
jako perspektywiczny obszar wspotpracy w zakresie przemystu motoryzacyjnego, maszyn i urzgdzenh dla
branzy spozywczej czy sprzetu i wyposazenia medycznego stanie sie chfonnym rynkiem dla osiggnie¢
technologicznych wypracowanych w specjalizacjach ,Przemyst mobilnoéci”, ,Smart ICT”, czy
»,Nowoczesne ustugi biznesowe”. Najwazniejszym sektorem gospodarki Egiptu sg bowiem ustugi,

z ktoérych przychody stanowig ponad 55% PKB, a prognozy wskazujg, iz ten sektor bedzie sie dalej
rozwijat i wymagat modernizacji oraz optymalizacji stanowigc szerokie pole do wspotpracy prorozwojowej
w ww. aspektach. Specjalizacja ,Energia dla przysziosci” w srednio- i dlugookresowej perspektywie
odnosi¢ bedzie sukcesy ze wzgledu na wdrazane programy transformacji energetycznej, czy rozwoj
energetyki alternatywnej, prognozuje sie niemalejgce zapotrzebowanie na rozwigzania niskoemisyjne,
czy zeroemisyjne, a gospodarki posiadajgce trudnosci w zabezpieczaniu swoich potrzeb energetycznych
bedg stanowi¢ wyjgtkowo atrakcyjne rynki zbytu dla powigzanych technologii, produktéw i ustug. Takim
rynkiem — uzaleznionym catkowicie od zagranicy w zakresie zabezpieczenia swoich potrzeb
energetycznych — jest Maroko. Celem marokanskich wiadz jest zmniejszenie tej zaleznosci ponizej 82 %
w 2030 r. a konkurencyjni wzgledem zachodnich partneréw przedsiebiorcy z Polski i z wojewddztwa
Slagskiego bedg stanowic atrakcyjnych partneréw zagranicznych w zakresie pozyskiwania technologii

i zawigzywania partnerstw handlowych w obszarach dywersyfikacji energetyczne;j.
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Wedtug prognoz, przed rokiem 2050 Indie stang sie druga — po Chinach — najwiekszg Swiatowg potega
ekonomiczng. Podobnie wzrosnie pozycja Indonezji — do 2045 roku eksperci przewiduja, ze bedzie to 5.
najwieksza gospodarka pod wzgledem wartosci PKB. W obu krajach znaczgcemu polepszeniu ulegnie
rozwoj infrastruktury gospodarczej, przemystowej, drogowej, ale rowniez biznesowej — w rozumieniu
centréw prowadzenia biznesu. Niniejsze rynki chtong¢ beda innowacyjne technologie w zakresie
.,Nowoczesnych ustug biznesowych”, ale réwniez obecnej niemal w kazdym aspekcie zycia — ,Smart
ICT”. Dodatkowo w Indiach prognozy Organizacji Narodow Zjednoczonych zaktadajg dalsze starzenie
sie spoteczenstwa, co oznacza znaczace zapotrzebowanie (z uwagi na wielko$¢ rynku) na dorobek
specjalizacji ,lnnowacyjne rozwigzania prozdrowotne”.

Do grona 30 najbardziej rozwinietych gospodarek swiata w perspektywie 2050 r. planuje dotaczy¢
réwniez Kazachstan. Kraj ten rozpoczyna realizacje swojej polityki gospodarczej jako ukierunkowanej na
rozwdj, stwarzanie korzystnych warunkéw biznesowych (m.in. poprzez ulgi w strefach ekonomicznych,
czy elementy wsparcia dla MSP) oraz profesjonalizacji zagranicznej wspétpracy gospodarczej. Polskie
przedsiebiorstwa rozpoczety podboj Kazachstanu w sektorze farmaceutycznym (produkcja lekéw), czy
energetycznym, ale rowniez ustug dla biznesu, czy sektorze rolno — spozywczym. W perspektywie
nadchodzacych dekad celem rzadu kazachskiego jest stworzenie warunkow do przejscia gospodarki na
catkowicie nowa ptaszczyzne — cyfrowg gospodarke przysztosci, ktéra konsumowaé moze produkty
wytworcze wszystkich specjalnosci eksportowych wojewddztwa slgskiego. Wyjatkowg chtonnosé¢ rynku
przewiduje sie w aspektach odnawialnych zrodet energii — w 2020 roku Kazachstan wprowadzit OZE na
liste branz priorytetowych, co ilustruje, iz kolejne dekady dedykowane bedg rozwigzaniom
technologicznym i partnerstwom handlowych korespondujgcych ze specjalizacjami ,Energia dla
przysztosci”, czy ,Przemyst mobilno$ci” jako naturalnymi komponentami towarzyszgcymi transformacji
energetycznej.

W oparciu 0 prognozy gospodarcze, przyjeto zatozenie, iz w perspektywie roku 2032 roku i lat
pézniejszych dotychczasowe branze eksportowane na rynki wysokorozwiniete (Europa Zachodnia,
Ameryka Pétnocna) straca na znaczeniu, podobnie jak dewaluacji ulegnie pozycja ,starych” gospodarek
Swiatowych. Liderami stang sie obecne gospodarki wschodzace, ktérych rynki w dwczesnym momencie
bedg gotowe na innowacyjne produkty, ustugi i technologie. Specjalnosci eksportowe wojewddztwa
Slaskiego wpisujg sie w model potrzeb krajéw wysokorozwinietych, a takimi stang sie za ponad dekade
wskazane w Fazie lll rynki. Proces umacniania specjalnosci eksportowych wojewddztwa slaskiego

w fazie Il nie bedzie juz procesem ,testowym” a budowania przewag konkurencyjnych w zakresie
dojrzatego konceptu, technologii i jej potencjatu. Niewatpliwg przewaga polskich i regionalnych
eksporteréw, w zakresie dystrybucji innowacji bedzie konkurowanie stosunkiem jakosci

do ceny oraz wypracowana przez lata eksportowa marka wojewddztwa Slgskiego. W perspektywie roku
2032 i lat kolejnych dojrzatos¢ osiggnie system kompleksowego wsparcia internacjonalizacyjnego

w regionie. Liderzy poszczegdlnych dziatah strategicznych i programéw wdrazanych w regionie beda
posiadali doswiadczenie we wspieraniu biznesu w zakresie skutecznej internacjonalizacji, popularno$¢
dystrybucji dedykowanych eksportowi narzedzi finansowych bedzie stanowi¢ permanentny ,motor
napedowy” dla MSP do inwestowania w miedzynarodowe relacje handlowe, a bezpieczenstwo
organizacyjne i procesowe gwarantowac bedzie dziatajgca w regionie i poza jego granicami sie¢
doradcow eksportowych bedacych rzecznikami interesdéw biznesowych przedsiebiorcéw z wojewddztwa
Slaskiego.

Pandemia COVID-19 uzmystowita co prawda decydentom panstw i regiondéw, iz prognozy gospodarcze
mogq zosta¢ zweryfikowane przez nieprzewidziane zjawiska kategoryzowane jako ,wystgpienie sity
wyzszej”. Natomiast pomimo spodziewanego ,post-pandemicznego” kryzysu gospodarczego analitycy
pozostajg optymistyczni (na co pozwalajg znaczgco odbiegajace od prognoz obecne realia
gospodarcze). Trudno przewidywa¢ podobne zjawiska w perspektywie najblizszych dekad, natomiast
nalezy wycigga¢ wnioski wazne dla przysztych strategicznych decyzji. ,W gére pociggnat nas eksport
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netto polskich débr’®, takie komentarze — jako podsumowanie roku 2020 w polskiej gospodarce —
wygtaszali eksperci. Oznacza to, iz dywersyfikacja rynkow zbytu jest kluczowym mechanizmem
umozliwiajacym rozwéj gospodarek, w tym potencjalu wojewédztwa slaskiego, a strategiczne
planowanie w blizszych i bardziej odlegtych horyzontach czasowych pozwala wytyczy¢ kierunek
dziatan, nawet jesli zmianie ma ulec tempo zmian, czy ich otoczenie. Najwazniejszym czynnikiem
jest proaktywna postawa — przedsiebiorcéw, wtadz regionu, IOB — zapewniajgca szanse rozwoju
i integracji systemu wsparcia internacjonalizacji wojewodztwa slagskiego w horyzontach
czasowych dalece wykraczajgcych poza niniejsza analize.

Ponizej przedstawiono charakterystyke perspektywicznych rynkéw.

™ Twierdzi tak m.in. ekspertka Konfederacji Lewiatan Sonia Buchholtz (za: Gospodarka zmniejszyta sie o 1,5 proc. GUS podat dane o PKB za Ill kw.,

https://forsal.pl/gospodarka/pkb/artykuly/8025092,qus-pkb-polski-w-iii-kw-zmniejszyl-sie-0-15-proc.html, dostep:
20.02.2021)
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Czechy

a?_la

Liczba ludnosci PKB PKB per capita
w2019r. w2019r. w2019r.

10,68 min 246,49 mld USD 23 833,50 USD

JIA
@

Wartos¢ eksportu w 2019 r. 186,48 mid USD
[% PKB] 74,39 %
Wartosé importu w 2019 r. 171,38 mid USD
[% PKB] 68,37 %

Warto$¢ eksportu z Polski 15 905,96 min USD
w2019 r.

Wartosé eksportu 3 390,19 min USD
z wojewodztwa $laskiego
w 2019r.

Udziat w catkowitym 10,8 %
eksporcie z wojewddziwa
Slaskiego w 2019 .

| / I Najwazniejsze informacje

+ Czechy dysponujg silnie uprzemystowiong i otwartg
gospodarkg proeksportowa o stabilnej pozycji na rynkach
finansowych.

+ Kraj nalezy do grona glownych partnerow gospodarczych
Polski a w przeliczeniu na jednego obywatela do
najwiekszych odbiorcow polskich produktow.

+ Czechy nalezg do przodownikéw w sektorze e-commerce,
ktory stwarza duze mozliwosci dla polskich
przedsiebiorcow.

+ Polskim producentom sprzyja réwniez wzrost importu
produktéw rolno-spozywczych. W 2019r. do Czech
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Specjalnosci eksportowe wojewsdztwa slaskiego na
rynek czeski:

Przemyst mobilnosci

Innowacyjne rozwigzania prozdrowotne

104,3 %

wzrost sredniorocznego wskaznika eksportu z woj.
§laskiego do Czech w perspektywie 2010/2019

2 miejsce
pod wzgledem eksportu z Polski

2 miejsce

pod wzgledem eksportu z woj. slaskiego

41 miej
(;_n;gg;:e w rankingu Doing Business 2020

“EL e worankingu Index od Economic
CEEE Freedom 2020

Sielpllseect s worankingu Corruption Perception
(1-180) Index 2020

ZZo st wrankingu Global Innovation Index
(1-126) 2020

sprowadzono produkty rolne za 8,5 mld EUR, z czego
17% to produkty polskie. Ponadto Czechy importuja:
urzadzenia elekiryczne, pojazdy drogowe, urzadzenia
telekomunikacyjne i audio-video, urzadzenia biurowe i
komputery, maszyny przemystowe.

Otwartosc na wspotprace handlowg oraz bliskie
sgsiedztwo, a takze dynamika importu sg zachetg dla
polskich przedsigbiorcow, w konsekwencji czego Czechy
sg bardzo atrakcyjnym kierunkiem eksportowym.
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Francja

a%c])

Liczba ludnosci PKB
w2019r. w2019r.

PKB per capita
w2019r.

67 min 271552 mid USD 44 317,40 USD

JIA
aw

Wartos¢ eksportu w 2019 r. 862.77 mld USD

[% PKB] 31,77 %

Wartosé importu w 2019 r. 889.36 mid USD

[% PKB] 32,75 %

Warto$¢ eksportu z Polski 15 344 41 min USD

w2019r.

Warto$¢ eksportu 1 994,58 min USD
z wojewddztwa slaskiego

w2019r.

Udziat w catkowitym 6,4 %

eksporcie z wojewddztwa
Slaskiego w 2019 .

/ Najwazniejsze informacje

» Przynalezy do grupy najbardziej uprzemystowionych
panstw swiata.

» Francja (2,78 bin USD) jest szdstg gospodarka $wiata (po
USA, Chinach, Japonii, Niemczech, Wielkiej Brytanii) i
trzecig najwieksza gospodarkg UE (wg PKB), oraz drugim
najwiekszym rynkiem w Europie.

» Do najwazniejszych gatezi przemystu naleza:
przetworstwo surowcow, przemyst elekiromaszynowy,
przemyst farmaceutyczny. Silng pozycje na rynku majg
réwniez koncerny telekomunikacyjne oraz technologii
informacyjnych, branzy chemicznej, przemysiu lotniczego

PwC

Specjalnosci eksportowe wojewsdztwa slaskiego na
rynek francuski:

Energia dla przysziosci
Przemyst mobilnosci

51,4%

wzrost sredniorocznego wskaznika eksportu z woj.
slaskiego do Francji w perspektywie 2010/2019

4 miejsce
pod wzgledem eksportu z Polski

4 miejsce

pod wzgledem eksportu z woj. slaskiego

32 miej
(1r_n‘:<:.;13;;e w rankingu Doing Business 2020

LG wrankingu Index od Economic
(1-180) Freedom 2020

“eipll==Et s worankingu Corruption Perception
(1-180) Index 2020

(7L E-Et 0w rankingu Global Innovation Index
(1-126) 2020

oraz przemystu kosmicznego. Przemyst samochodowy:
branza oponiarska i liczni podwykonawcy. Sektor rolno-
spozywczy. Francja jest réwniez liderem w produkgji
towarow luksusowych: odziezy, wyrobow jubilerskich,
bizuterii, galanterii skdrzanej, kosmetykdw.

Rynek francuski z uwagi na wysokg chtonnos¢ oraz
potozenie geograficzne jest idealnym kierunkiem do
rozpoczecia dziatalnosci eksportowej.
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Hiszpania

a?_la

Liczba ludnosci PKB PKB per capita
w2019r. w2019r. w2019r.
46,9 min 1394,12 mid USD 33 349,70 USD

JIA
@

Warto$¢ eksportu w 2019 r. 486,23 mid USD

[% PKB] 34,89 %

Wartos¢ importu w 2019 . 444,29 mld USD

[% PKB] 31,88 %

Wartos¢ eksportu z Polski
w2019r.

6 749,45 min USD

Wartos¢ eksportu
z wojewodztwa $laskiego
w 2019r.

1 350,29 min USD

Udziat w catkowitym 43%
eksporcie z wojewddziwa
Slaskiego w 2019 .

| / I Najwazniejsze informacje

+ Duzy, chtonny rynek w ramach UE, charakteryzujacy sie
wysokg sitg nabywczg konsumenta.

+ W strukturze produktéw importowanych Hiszpanii
najwazniejsze miejsce zajmujg: pojazdy drogowe, ropa
naftowa, produkty naftowe, odziez i dodatki odziezowe,
urzgdzenia elektryczne, produkty medyczne i
famraceutyczne.

+ Rynek uwazany do tej pory za dos$¢ konserwatywny,
aktualnie otwiera sie na swiatowe tendencje, np. produkty
ekologiczne (zywnos¢, kosmetyki).

+ Wpymiana handlowa z Polskg rozwija sie dynamicznie,
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Specjalnosci eksportowe wojewsdztwa slaskiego na
rynek hiszpanski:

Przemyst mobilnosci

Innowacyjne rozwigzania prozdrowotne

104,6%

wzrost sredniorocznego wskaznika eksportu z woj.
§laskiego do Hiszpanii w perspektywie 2010/2019

11 miejsce
pod wzgledem eksportu z Polski

7 miejsce

pod wzgledem eksportu z woj. slaskiego

20 miei
(;_n;gg;:e w rankingu Doing Business 2020

SELlEEEt ] worankingu Index od Economic
CEEE Freedom 2020

s pll==et s worankingu Corruption Perception
(1-180) Index 2020

<l -Eect s wrankingu Global Innovation Index
(1-126) 2020

gtownie po stronie importu. Niestety duza odlegtosc
przektada sie na wysokie koszty transportu towarow z
Polski i w efekcie wplywa na jego konkurencyjnosé
cenowsg. Duza konkurencja ze strony lokalnych i
zagranicznych firm

PwC



Liczba ludnosci PKB PKB per capita
w2019 r. w2019r. w2019r.
83,2 min 3845,63 mid USD 47 628 USD

JIA
aw

Wartos¢ eksportu w 2019 r. 1 810,59 mid USD

[% PKB] 46,89 %

Wartosé importu w 2019 r. 1 586,78 mild USD

[% PKB] 411 %

Wartos¢ eksportu z Polski
w 2019r.

72 192,04 min USD

Wartos¢ eksportu
z wojewddztwa slaskiego
w 2019r.

7 640,82 min USD

Udziat w catkowitym
eksporcie z wojewddztwa
Slaskiego w 2019 .

24,4 %

/ Najwazniejsze informacje

» Niemcy naleza do najbardziej rozwinietych krajow
przemystowych swiata, a ich gospodarka jest czwartg co
do wielkosci po USA, Chinach i Japonii. Nalezg do
najbardziej uprzemystowionych krajow swiata.

» Niemcy sg najwiekszym pod wzgledem PKB cztonkiem UE
i strefy euro.

» Duzy i chtonny rynek. Wysoki stopier kooperacji pomiedzy
polskimi i niemieckimi przedsiebiorstwami. Polozenie
geograficzne oraz doswiadczenia eksportowe wielu
polskich przedsiebiorstw w zakresie eksportu do Niemiec,
klasyfikujg ten rynek jako przyjazny i dostepny, rowniez dla

PwC

Specjalnosci eksportowe wojewsdztwa slaskiego na
rynek niemiecki:

Przemyst mobilnosci

7%

wzrost sredniorocznego wskaznika eksportu z woj.
slaskiego do Niemiec w perspektywie 2010/2019

1 miejsce
pod wzgledem eksportu z Polski

1 miejsce
pod wzgledem eksportu z woj. slaskiego

22 miejsce

(1-190) w rankingu Doing Business 2020

24 miejsce
(1-180)

w rankingu Index od Economic
Freedom 2020

9 miejsce
(1-180)

w rankingu Corruption Perception
Index 2020

9 miejsce
(1-126)

w rankingu Global Innovation Index
2020

poczatkujgcych eksporterdw.

+ Kluczowymi dla intereséw Niemiec przemystami sa:
przemyst metalowy (stalowy, miedzi, aluminium), przemyst
chemiczny, budowa maszyn i urzadzen, przemyst
samochodowy, przemyst optyczny, tworzenie urzadzen do
opieki medycznej, sektor GreenTech, przemyst
zbrojeniowy, przemyst lotniczy

* i kosmiczny, drukowanie 3D.

Strona 233 z 341



Rumunia

a?_la

NI\

Liczba ludnosci PKB PKB per capita
w2019r. w2019r. w2019r.
19,4 min 250,08 mid USD 12 131,40 USD
(=]
Sz
p—
Warto$¢ eksportu w 2019 . 100,91 mid USD
[% PKB] 40,35 %

Warto$é importu w 2019 r. 110,56 mid USD

[% PKB] 44,21 %

Wartos¢ eksportu z Polski
w2019r.

5 696,66 min USD

Wartos¢ eksportu
z wojewodztwa $laskiego
w 2019r.

757,31 min USD

Udziat w catkowitym
eksporcie z wojewddziwa
Slaskiego w 2019 .

2,4%

| 7, I Najwazniejsze informacje:

Dynamiczna gospodarka i chtonny rynek zbytu dla pozytywnie
odbieranych polskich produktow.

Najwiekszy wptyw na PKB Rumunii ma produkcja w

nastepujacych sektorach: maszyny i urzadzenia transportowe,
motoryzacja, produkcja sprzetu elektrycznego, produktow
komputerowych, elekironicznych i optycznych.

Korzystny system podatkowy oraz dogodne potozenie

geograficzne stanowia dodatkowe zachety do ekspansji na rynek .
rumunski.

Technologia informacyjna jest uwazana za gldéwny motor rozwoju .
gospodarczego Rumunii. .
Rumunia pozostaje znaczgcym producentem ropy naftowej w
regionie ze wzgledu na wydobycie na morzu zasobow gazu
zZiemnego, Zwlaszcza z glebokiej strefie Neptun na Morzu

Czarmym.

W 2019 r. Polska zajela czwarte miejsce na liscie najwigkszych
dostawcow towaréw na rynek rumunski.

Najbardzie] wartosciowe sekcje towarowe w polskim eksporcie
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Specjalnosci eksportowe wojewsdztwa slaskiego na
rynek rumunski:

Smart ICT

Nowoczesne ustugi biznesowe

276,7%

wzrost sredniorocznego wskaznika eksportu z woj.
$laskiego do Rumunii w perspektywie 2010/2019

14 miejsce
pod wzgledem eksportu z Polski

10 miejsce
pod wzgledem eksportu z woj. slaskiego

55 miejsce

(1-190) w rankingu Doing Business 2020

38 miejsce
(1-180)

w rankingu Index od Economic
Freedom 2020

69 miejsce
(1-180)

w rankingu Corruption Perception
Index 2020

46 miejsce
(1-126)

w rankingu Global Innovation Index
2020

do Rumunii to: maszyny i urzadzenia mechaniczne, sprzet
elektryczny, przetworzone artykuly zywnosciowe, napoje i tyton,
metale nieszlachetne | wyroby metalurgiczne, matenaty i wyroby
wiokiennicze, srodki transportu naziemnego, tworzywa sztuczne,
kauczuk | produkty z niego, wyroby przemystu chemicznego |
przemystow pokrewnych, produkty mineralne, zywe zwierzeta i
produkty pochodzenia zwierzecego.

Rumunia jest jednym z wazniejszych kierunkow ekspansji
inwestycyjnej polskich przedsiebiorstw

I cleszy sie zainteresowaniem polskich inwestoréw.

Decyzja o rozpoczeciu eksportu do Rumunii by¢ atrakcyjna
biznesowo dla polskich firm ze wzgledu na potozenie tego kraju
w sgsiedztwie paristw Polwyspu Balkariskiego. Z drugiej strony
rumuniskie porty takie jak Konstanca otwieraja droge do basenu
Morza Czamego, czyli np. ogromnego rynku tureckiego.
Ekspansja na rynek rumunski pozwoli poznac specyfike
dziatalnosci eksportowej w tej czesci Europy (ewentualnie
zweryfikowac strategie firmy).

PwC



Slowacja

a%c])

Liczba ludnosci PKB PKB per capita
w2019 r. w2019r. w2019r.
5,5 min 105,42 mid USD 21 039,30 USD

JIA
@

Wartos¢ eksportu w 2019 r. 97,13 mid USD
[% PKB] 92,44 %
Wartosé importu w 2019 r. 96,72 mid USD
[% PKB] 92,04 %

Wartos¢ eksportu z Polski
w 2019r.

6 748,20 min USD

Wartos¢ eksportu
z wojewddztwa slaskiego
w 2019r.

1 615,67 min USD

Udziat w catkowitym
eksporcie z wojewddztwa
Slaskiego w 2019 .

5.2%

/ Najwazniejsze informacje

» Struktura importu wskazuje na uzaleznienie gospodarki
krajowej od przywozu surowcéw z zagranicy. W strukturze
importu istotny udziat majg maszyny i urzadzenia
mechaniczne, sprzet elektryczny oraz czesci do nich,
pojazdy, wyroby przemystu chemicznego, metale
nieszlachetne i wyroby, artykuty rolno-spozywcze

* Filarami stowackiej gospodarki sg: przemyst
samochodowy, przemyst elekirotechniczny i elektroniczny,
przemyst chemiczny oraz przemyst metalurgiczny, a takze
elektroenergetyka.

PwC

Specjalnosci eksportowe wojewodztwa slaskiego na
rynek stowacki:

Przemyst mobilnosci
Energia dla przysziosci
Nowoczesne ustugi biznesowe

126,4 %

wzrost sredniorocznego wskaznika eksportu z woj.
slaskiego do Stowacji w perspektywie 2010/2019

12 miejsce
pod wzgledem eksportu z Polski

5 miejsce
pod wzgledem eksportu z woj. slaskiego

45 miejsce

(1-190) w rankingu Doing Business 2020

60 miejsce
(1-180)

w rankingu Index od Economic
Freedom 2020

60 miejsce
(1-180)

w rankingu Corruption Perception
Index 2020

39 miejsce
(1-126)

w rankingu Global Innovation Index
2020

Polskie towary i ustugi majg zapewniony swobodny dostep
do rynku stowackiego.

Przyjazny klimat gospodarczy oraz potozenie geograficzne
czynig rynek stowacki atrakcyjnym dla polskich
przedsiebiorcow, szczegdlnie poczatkujgcych.
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Szwecja

a?_la

Liczba ludnosci PKB PKB per capita
w2019r. w2019r. w2019r.
10,2 min 530,83 mid USD 57975,10 USD

HIA
@

Warto$¢ eksportu w 2019 r. 486,23 mid USD

[% PKB] 34,89 %

Wartos¢ importu w 2019 . 444,29 mld USD

[% PKB] 31,88 %

Wartos¢ eksportu z Polski
w2019r.

7 312,64 min USD

Wartos¢ eksportu
z wojewodztwa $laskiego
w 2019r.

619,29 min USD

Udziat w catkowitym 2%
eksporcie z wojewddziwa
Slaskiego w 2019 .

| / I Najwazniejsze informacje

+ Szwecja nalezy do najbogatszych krajow UE o wysokim
dochodzie narodowym na mieszkanca.

+ Szwecja jest jednym z najwiekszych na swiecie
eksporterow celulozy ze wzgledu na ogromng produkcje
drewna. Pozostale gldwne galezie gospodarki to:
hutnictwo metali, przemyst maszynowy, metalowy,
Srodkow transportu (m.in. samochodowy, lotniczy),
elektrotechniczny oraz chemiczny.

+ Szwecja jest znana jako globalny lider w dziedzinie
innowacji z wysoko wykwalifikowang sitg roboczg,
wyrafinowanymi konsumentami, sprawnymi procedurami
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Specjalnosci eksportowe wojewsdztwa slaskiego na
rynek szwedzki:

Przemyst mobilnosci
Nowoczesne ustugi biznesowe

130,9%

wzrost sredniorocznego wskaznika eksportu z woj.
laskiego do Szwecji w perspektywie 2010/2019

9 miejsce
pod wzgledem eksportu z Polski

12 miejsce

pod wzgledem eksportu z woj. slaskiego

10 miei
(;_n;gg;:e w rankingu Doing Business 2020

“FL e w rankingu Index od Economic
CEEE Freedom 2020

<L lEet ) wrankingu Corruption Perception
(1-180) Index 2020

2 miejsce
(1-126)

w rankingu Global Innovation Index
2020

biznesowymi, otwartoscig na miedzynarodowg wtasnosc i
stabilng gospodarka. Jest to idealny rynek dla firm
oferujgcych wysoka jakosé produktéw i ustug, a takze
kierujacych sie w swojej dziatalnosci zasadami
zréwnowazonego rozwoju. Z uwagi na potozenie
geograficzne oraz liberalne podejscie do polityki handlowej
jest idealnym kierunkiem do rozpoczecia eksportu. Polski
eksporter powinien mie¢ jednak $wiadomosé, iz

w kluczowych branzach wystepuje bardzo duza
konkurencja oraz nieraz liczy¢ sie z wysokimi kosztami
wprowadzenia towarow i ustug na szwedzki rynek.

PwC



Wegry

a%c])

Liczba ludnosci PKB PKB per capita
w2019 r. w2019r. w2019r.
9,8 min 160,97 mid USD 17 466 USD

JIA
aw

Wartos¢ eksportu w 2019 r. 134,35 mid USD

[% PKB] 82,19 %

Wartosé importu w 2019 r. 129.25 mild USD

[% PKB] 79,07 %

Wartos¢ eksportu z Polski
w 2019r.

7 239,82 min USD

Wartos¢ eksportu
z wojewddztwa slaskiego
w 2019r.

1 090,91 min USD

Udziat w catkowitym
eksporcie z wojewddztwa
Slaskiego w 2019 .

3,5%

/ Najwazniejsze informacje

» Najistotniejsze grupy towarowe w eksporcie na Wegry to:
wyroby przemystu elektromaszynowego, wyroby
metalurgiczne, wyroby przemystu chemicznego, art.
Rolno-spozywcze.

» Najsilniejsze gatezie gospodarki to przemyst lekki oraz
motoryzacyjny.

» Turystyka stanowi silny element wegierskiej gospodarki.

» Najwazniejsze grupy towarowe w polskim eksporcie na
Wegry to: maszyny i urzgdzenia, wyroby metalurgiczne,

produkty przemystu chemicznego, a takze rolno-
spozywcze.

PwC

Specjalnosci eksportowe wojewsdztwa slaskiego na
rynek wegierski:

Nowoczesne ustugi biznesowe
Energia dla przysziosci

Innowacyjne rozwigzania prozdrowotne

2193 %

wzrost sredniorocznego wskaznika eksportu z woj.
slaskiego do Wegier w perspektywie 2010/2019

10 miejsce
pod wzgledem eksportu z Polski

8 miejsce
pod wzgledem eksportu z woj. slaskiego

52 miejsce

(1-190) w rankingu Doing Business 2020

62 miejsce
(1-180)

w rankingu Index od Economic
Freedom 2020

69 miejsce
(1-180)

w rankingu Corruption Perception
Index 2020

35 miejsce
(1-126)

w rankingu Global Innovation Index
2020

Polskie produkty sg rozpoznawalne na Wegrzech i cieszg
sie dobrg opinig. Stanowi to duze utatwienie dla polskich
firm wchodzacych na ten rynek, jednak niejednokrotnie
skutkuje wzrostem konkurencji wéréd samych polskich
firm.
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Liczba ludnosci PKB PKB per capita
w2019r. w2019r. w2019r.

60,4 min 2 001,24 mid USD 35 613,80 USD

HIA
@

Wartos¢ eksportu w 2019 r. 631,2 mld USD
[% PKB] 3M5%
Wartosé importu w 2019 r. 570,07 mid USD
[% PKB] 28,45 %

@

Wartos¢ eksportu z Polski 11 884,19 miIn USD
w2019 r.

Wartosé eksportu 3 283,16 min USD
z wojewodztwa $laskiego
w 2019r.

Udziat w catkowitym 10,5 %
eksporcie z wojewddziwa
Slaskiego w 2019 .

| / I Najwazniejsze informacje

* Wiochy sg trzecig gospodarkag Unii Europejskiej oraz strefy euro.
Naleza do grupy najbardzie] uprzemystowionych panstw swiata.

+  Glowne seklory gospodarki: energetyczny, motoryzacyjny, rolno-
spozywczy, tekstylno-odziezowy

+ iturystyczny.
+  Udziat Wioch w Swiatowym handlu szacowany jest na ok. 2,8%.

W pierwszych dziesigciu miesigcach 2019 r. Whochy zajmowaty 9.

migjsce na liscie Swiatowych eksporteréw oraz 8 miejsce pod
wzgledem Swiatowego importu.

+ Podstawowym motorem wiloskie) ekonomii pozostaje eksport,
ktdry pomimo globalnego spowolnienia gospodarczego az do
eskalacji zagrozenia epidemiologicznego w zwigzku z COVID-
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Specjalnosci eksportowe wojewosdztwa slaskiego na
rynek wioski:

Przemyst mobilnosci

Smart ICT

28%

wzrost sredniorocznego wskaznika eksportu z woj.
§laskiego do Wioch w perspektywie 2010/2019

5 miejsce
pod wzgledem eksportu z Polski

3 miejsce
pod wzgledem eksportu z woj. slaskiego

58 miei
(;_n;gg;:e w rankingu Doing Business 2020

Gl worankingu Index od Economic
CEEE Freedom 2020

e ll=ect s worankingu Corruption Perception
(1-180) Index 2020

ZiilEect s wrankingu Global Innovation Index
(1-126) 2020

2019 nie przestawat odnotowywac wzrostu.

Wioskie warunki dostepu dla polskich towardow i ustug sa
identycznej jak dla pozostatych eksporterow w UE. Korzystne
potozenie geograficzne, a takze brak barier w zakresie
uwarunkowan prawnych czynia ten rynek dostepnym dla polskich
eksporterow.

Wioski rynek charakteryzuje sig wysokimi wymaganiami co do
Jjakosci oraz wzornictwa.

Polski eksporter musi mie¢ réwniez na uwadze, iz polskie
produkty choc¢ cieszg sie pozytywna opinig, to wcigz nie sg
rozpoznawalne na rynku wioskim.

PwC



Ukraina

a%c])

Liczba ludnosci PKB PKB per capita
w2019 r. w2019r. w2019r.
42 min 153,78 mid USD 3 224,94 USD
(=
=z
$E°
Wartos¢ eksportu w 2019 r. 63.32 mid USD
[% PKB] 41,17 %
Wartosé importu w 2019 . 75.36 mid USD
[% PKB] 49%

Wartos¢ eksportu z Polski 5 568,11 min USD

w 2019r.

Wartosé eksportu 323,18 min USD
z wojewddztwa slaskiego

w 2019r.

Udziat w catkowitym 1%

eksporcie z wojewddztwa
Slaskiego w 2019 .

/ Najwazniejsze informacje

» Gléwne towary importowe Ukrainy to: maszyny, produkty
mineralne (nafta i produkty jej przerobu), produkty
chemiczne, pojazdy i $rodki transportu.

* W roku 2019 nastgpity zasadnicze zmiany w handlu
zagranicznym Ukrainy. Rosja przestata by¢ najwigkszym
partnerem handlowym Ukrainy jako pojedynczy kraj.
Miejsce Rosji zajety Chiny. Odnotowano znaczacy spadek
obrotow handlowych z Unig Europejska.

» Ze wzgledu na blisko$¢ geograficzng i kulturowa Ukraina
nalezy do rynkow czesto rozwazanych do ekspansji przez
polskich przedsiebiorcow.

PwC

Specjalnosci eksportowe wojewodztwa slaskiego na
rynek ukrainski:

Innowacyjne rozwigzania prozdrowotne

Energia dla przysziosci

75,8 %

wzrost sredniorocznego wskaznika eksportu z woj.
$laskiego do Ukrainy w perspektywie 2010/2019

15 miejsce
pod wzgledem eksportu z Polski

18 miejsce
pod wzgledem eksportu z woj. slaskiego

64 miejsce
(1-190)

w rankingu Doing Business 2020

134 miejsce
(1-180)

w rankingu Index od Economic
Freedom 2020

117 miejsce
(1-180)

w rankingu Corruption Perception
Index 2020

45 miejsce
(1-126)

w rankingu Global Innovation Index
2020

+ Polskie ustugi i produkty sg widoczne na ukrainskim rynku.
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Australia

a?_la

Liczba ludnosci PKB PKB per capita
w2019r. w2019r. w2019r.
25,6 min 1392,70 mid USD  57071,20 USD

JIA
@

Warto$¢ eksportu w 2019 r. 336,73 mid USD

[% PKB] 24 11%

Warto$é importu w 2019 r. 301,65 mild USD

[% PKB] 21,6%

Wartos¢ eksportu z Polski 714,42 min USD

w2019r.

Warto$é eksportu 63,80 min USD
z wojewodztwa $laskiego

w 2019r.

Udziat w catkowitym 0,2%

eksporcie z wojewddziwa
Slaskiego w 2019 .

| / I Najwazniejsze informacje

+ Australia pozostaje jednym z najwiekszych partneréw
handlowo-inwestycyjnych na swiecie. Wptyw na to majg jej
ogromne ztoza surowcow mineralnych oraz wyspiarski
charakter.

+ Struktura australijskiego importu ze swiata jest
zdywersyfikowana. Gléwnymi pozycjami importowanymi
przez Australie s3 ustugi turystyczne, samochody
osobowe, ropa rafinowana, todzie oraz sprzet
telekomunikacyjny i czesci. W imporcie z UE dominujg
wyroby przemystowe: samochody osobowe, lekarstwa
oraz produkty farmaceutyczne, maszyny i urzadzenia
transportowe, instrumenty pomiarowe, napoje alkoholowe,
samoloty oraz czesci i samochody dostawcze.

+ Czynnikami przemawiajgcymi za rozpoczeciem eksportu
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Specjalnosci eksportowe wojewsdztwa slaskiego na
rynek australijski:

Smart ICT

68,9 %

wzrost sredniorocznego wskaznika eksportu z woj.
élaskiego do Australii w perspektywie 2010/2019

41 miejsce
pod wzgledem eksportu z Polski

42 miejsce
pod wzgledem eksportu z woj. slaskiego

14 miejsce
(1-190)

w rankingu Doing Business 2020

4 miejsce
(1-180)

w rankingu Index od Economic
Freedom 2020

11 miejsce
(1-180)

w rankingu Corruption Perception
Index 2020

23 miejsce
(1-126)

w rankingu Global Innovation Index
2020

do Australii jest coraz wieksza i pozytywna
rozpoznawalnos¢ polskich produktéw, podobna polityka
pro-biznesowa oraz pro-srodowiskowa, przynaleznos¢ do
jednolitych struktur gospodarczych UE.

Bariery w dostepie polskich przedsiebiorcow do
australijskiego rynku moga stanowi¢ m.in. odleglosc
geograficzna, specyfika rynku australijskiego (pewnego
rodzaju izolacja), utrudniony dostep do odbiorcéw z uwagi
na czestg praktyke importeréw utrzymywania relacji
biznesowych i dostaw wylacznie za posrednictwem
zamorskich agentéw, stabo rozwinieta ze wzgledu na
rozmiar kraju wew. sie¢ infrastrukturalna, skupienie
ludnosci w kilku znacznie od siebie oddalonych
najwiekszych aglomeracjach miejskich

PwC



HI\

@

Liczba ludnosci PKB PKB per capita
w2019 r. w2019r. w2019r.
9,15 min 39510 midUSD  35293,40USD

Wartos¢ eksportu w 2019 r. 115,71 mid USD

[% PKB] 29,32 %

Wartosé importu w 2019 r. 108.32 mild USD

[% PKB] 27,45 %

Wartos¢ eksportu z Polski 702,96 min USD

w 2019r.

Wartosé eksportu 32,81 min USD
z wojewddztwa slaskiego

w 2019r.

Udziat w catkowitym 0,1%

eksporcie z wojewddztwa
Slaskiego w 2019 .

/ Najwazniejsze informacje

PwC

Gospodarka |zraela jest uwazana za wysoko rozwinietg,
otwartg i sprzyjajgca zagranicznym inwestycjom.

Izrael inwestuje w najnowsze technologie, przez co
nazywany jest Doling Krzemowa Bliskiego Wschodu.
Kraj znajduje sie w czotowce swiatowej w pod wzgledem
liczby start-upow.

Najwiekszy udziat w wypracowaniu PKB majg przemyst,
ustugi rolnictwo.

Dobrze rozwija sie wspotpraca badawczo-rozwojowa
miedzy UE a lzraelem.

Specjalnosci eksportowe wojewsdztwa slaskiego na
rynek izraelski:

Nowoczesne ustugi biznesowe

179,4 %

wzrost sredniorocznego wskaznika eksportu z woj.
slaskiego do Izraela w perspektywie 2010/2019

42 miejsce
pod wzgledem eksportu z Polski

50 miejsce
pod wzgledem eksportu z woj. slaskiego

35 miejsce
(1-190)

w rankingu Doing Business 2020

26 miejsce
(1-180)

w rankingu Index od Economic
Freedom 2020

35 miejsce
(1-180)

w rankingu Corruption Perception
Index 2020

13 miejsce
(1-126)

w rankingu Global Innovation Index
2020

Ze wzgledu na potozenie geograficzne i geologiczne,
wsrdd najwazniejszych importowanych débr znajduja sie
surowce i potprodukty.

Panstwo silnie zmilitaryzowane.
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Kanada

a?_la

Liczba ludnosci PKB PKB per capita
w2019r. w2019r. w2019r.
37,8 min 1736,43 mid USD 51588, 80 USD

JIA
@

Wartos¢ eksportu w 2019 r. 549,48 mid USD

[% PKB] 31,64 %

Warto$é importu w 2019 r. 578,79 mid USD

[% PKB] 33,33 %

Wartos¢ eksportu z Polski
w2019r.

1 582,59 min USD

Wartos¢ eksportu
z wojewodztwa $laskiego
w 2019r.

78,39 min USD

Udziat w catkowitym 0,3%
eksporcie z wojewddziwa
Slaskiego w 2019 .

| / I Najwazniejsze informacje

+ Kanada to jedno z najbogatszych paristw Swiata.

+ Gospodarka Kanady jest wysoko rozwinietg gospodarka
rynkowa.

* Podobnie jak inne kraje rozwiniete, gospodarka kraju jest
zdominowana przez sektor ustugowy, ktéry zatrudnia
okolo trzy czwarte Kanadyjczykow.

+ Kanade uwaza sie za "energetyczne mocarstwo" ze
wzgledu na jej obfite zasoby naturalne i niewielkg
populacije liczaca blisko 38 milionéw mieszkancow w
stosunku do jej powierzchni ladowe;j.

» Kanada jest trzecim krajem swiata pod wzgledem
udokumentowanych zasobow ropy i jej czwartym
Swiatowym producentem. Posiada takze jedne z
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*

Specjalnosci eksportowe wojewsdztwa slaskiego na
rynek kanadyjski:

Przemyst mobilnosci

139 %

wzrost sredniorocznego wskaznika eksportu z woj.
élaskiego do Kanady w perspektywie 2010/2019

25 miejsce
pod wzgledem eksportu z Polski

37 miejsce
pod wzgledem eksportu z woj. slaskiego

23 miejsce
(1-190)

w rankingu Doing Business 2020

9 miejsce
(1-180)

w rankingu Index od Economic
Freedom 2020

11 miejsce
(1-180)

w rankingu Corruption Perception
Index 2020

17 miejsce
(1-126)

w rankingu Global Innovation Index
2020

najwiekszych na Swiecie zt6z gazu i moze przyczynic sie
do poprawy bezpieczenstwa energetycznego krajow
europejskich, w tym Polski.

Warunki dostepu do rynku kanadyjskiego dla polskich
towardw i ustug sg identyczne, jak dla innych dostawcow z
krajow UE. Planujgc rozpoczecie eksportu do Australii
polski przedsigbiorca musi jednak liczyc sie okreslonymi
regulacjami, mogacymi stanowi¢ bariere (np. monopol
panstwowy w imporcie alkoholi, regulacje techniczne i
sanitarne — réznice w standardach, skrupulatnie
prowadzone formalnosci celne). W praktyce barierg dla
polskich przedsigbiorcow mogg byé rowniez wysokie
koszty reklamy i wprowadzenia na rynek nowego
produktu.

PwC



Stany Zjednoczone

a%c])

Liczba ludnosci PKB
w2019r. w2019r.

PKB per capita
w2019r.

328,33 min  21433,20 mild USD 55 809 USD

JIA
@

Wartos¢ eksportu w 2019r. 2 514,75 mld USD

[% PKB] 11,73%

Wartosé importu w 2019 r. 3 125,22 mld USD

[% PKB] 14,58 %

Warto$é eksportu z Polski 7 572.57 min USD

w 2019r.

Wartosé eksportu 442 .46 min USD
z wojewddztwa slaskiego

w 2019r.

Udziat w catkowitym 1.4 %

eksporcie z wojewddztwa
Slaskiego w 2019 .

/ Najwazniejsze informacje

* Duzy, chlonny i dynamiczny rynek — jedna z najprezniej
rozwijajacych sig gospodarek Swiata, stanowigca nawigkszy
rynek konsumencki.

+  Sektor prywatny odpowiada za tworzenie blisko 90% dochodu
narodowego.

= Gospodarka amerykanska zdominowana jest przez sektor ustug.

+ Stany Zjednoczone naleza do najbardziej uprzemystowionych
panstw Swiata. Produkcja przemystowa w USA jest bardzo
zroznicowana 1 charakteryzuje sie wysokim poziomem
innowacyjnosci.

* Najwazniejsze branze to przemyst petrochemiczny, stalowy,
motoryzacyjny, lotniczy, chemiczny, farmaceutyczny,
telekomunikacyjny, elektroniczny, spozywczy, dobr

PwC

Specjalnosci eksportowe wojewodztwa slaskiego na
rynek Stanow Zjednoczonych:

Przemyst mobilnosci

Smart ICT

Innowacyjne rozwigzania prozdrowotne

124.4 %
wzrost sredniorocznego wskaznika eksportu z woj.
slaskiego do Standéw Zjednoczonych w perspektywie
2010/2019

8 miejsce
pod wzgledem eksportu z Polski

15 miejsce
pod wzgledem eksportu z woj. slaskiego

w rankingu Doing Business 2020

(A lEEE w rankingu Index od Economic
CEEE Freedom 2020

“ayll==Et s worankingu Corruption Perception
(1-180) Index 2020

w rankingu Global Innovation Index
2020

konsumpeyjnych, drzewny i goérnictwo. Stany Zjednoczone
Zajmuja dominujgca pozycje w dziedzinie oprogramowania
i technologii informacyjnych.

Stany Zjednoczone nie stosujg ograniczer dyskryminujgcych
polskich przedsiebiorcow. Sprzedaz polskich towarow | ustug na
rynek amerykariski odbywa sie na takich samych warunkach, co
eksport z pozostatych panstw czionkowskich UE.

Polska najczesciej eksportuje do Stanow Zjednoczonych
produkty przemystu elektromaszynowego, samochodowego czy
optycznego, a takze czesci do statkéw powietrznych oraz nawet
kosmicznych. Inng wazng kategoria eksportows sq gotowe
artykuly spozywcze, napoje alkoholowe i bezalkoholowe.
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Zjednoczone Emiraty

Arabskie

a?_la

Liczba ludnosci PKB PKB per capita
w2019r. w2019r. w2019r.
9,8 min 421,14 mid USD  41420,50 USD

JIA
@

Warto$¢ eksportu w 2019 r. 389,37 mid USD

[% PKB] 92,46 %
Warto$é importu w 2019 r. 288,4 mild USD
[% PKB] 68,48 %

@

Wartos¢ eksportu z Polski
w2019r.

937,73 min USD

Wartos¢ eksportu
z wojewodztwa $laskiego
w 2019r.

328,13 min USD

Udziat w catkowitym 19
eksporcie z wojewddziwa
Slaskiego w 2019 .

| / I Najwazniejsze informacje

+ Jedna z najbardziej otwartych i umiedzynarodowionych
gospodarek swiata.

* Najwyzszym udziatem PKB charakteryzuje sie przemyst i sekior
ustugowy_ Kluczowa role w rozwoju gospodarczym Emiratow
odgrywa wymiana handlowa z zagranica.

= Najwiece] towardw 1 ustug ZEA importujg z krajow UE.

+ Obecnie gospodarka ZEA opiera sig ona w Znacznej czesci na
zasobach weglowodorowych i galeziach zwigzanych
Z przemystem naftowym.

= Panstwo Zjednoczonych Emiratéw Arabskich to dla Polski
kluczowy partner polityczny i gospodarczy

* wregionie Bliskiego Wschodu. Giownymi towarami
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Specjalnosci eksportowe wojewsdztwa slaskiego na
rynek Zjednoczonych Emiratoéw Arabskich:

Przemyst mobilnosci

1838,7%

wzrost sredniorocznego wskaznika eksportu z woj.
§laskiego do Zjednoczonych Emiratéw Arabskich w
perspektywie 2010/2019

34 miejsce
pod wzgledem eksportu z Polski

17 miejsce

pod wzgledem eksportu z woj. slaskiego

16 miei
(;_n;gg;:e w rankingu Doing Business 2020

(L ylEEET W rankingu Index od Economic
CEEE Freedom 2020

il pllE=et s worankingu Corruption Perception
(1-180) Index 2020

w rankingu Global Innovation Index
2020

eksportowanymi zZ Polski do ZEA sg: urzadzenia elektryczne
1 elektroniczne, meble, produkty przemystu chemicznego,
pojazdy, produkty spozywcze, maszyny | urzadzenia
mechaniczne.

Proste | przejrzyste regulacje, niskie stawki podatkowe 1 otwartosc¢
na zagraniczny biznes tego kraju od lat przyciagaja firmy z calego
Swiata. Polski przedsigbiorca planujac rozpoczecie dziatalnosci
eksportowe] do ZEA musi pamigtaé jednak o posrednictwie
miejscowych agentoéw, a takze powinien zapoznac sie z etykietg
biznesows tego kraju.

ZEA stawiaja na dynamiczny rozwdj innych sektorow, takich jak:
turystyka, nieruchomosci, ustugi finansowe, logistyka i transport
oraz produkcja.

PwC



Liczba ludnosci PKB PKB per capita
w2019 r. w2019r. w2019r.
99 min 303,20 midUsSD 3 008,80 USD
(=
=z
$g°
Wartos¢ eksportu w 2019 r. 53.04 mid USD
[% PKB] 17,5%
Wartosé importu w 2019 . 78.09 mid USD
[% PKB] 25,77%

Wartos¢ eksportu z Polski 478,34 min USD

w 2019r.

Warto$é eksportu 74,22 min USD
z wojewddztwa slaskiego

w 2019r.

Udziat w catkowitym 0,2%

eksporcie z wojewddztwa
Slaskiego w 2019 .

/ Najwazniejsze informacje

»  Gtéwnymi filarami gospodarki i zarazem zrddtem
dochodéw kraju s3: eksport ropy naftowej i gazu
ziemnego, opfaty za korzystanie z Kanatu Sueskiego,

turystyka oraz przekazy od egipskiej emigracji zarobkowej.

» Wazng gatezia gospodarki pozostaje rolnictwo. Egipt
osigga samowystarczalnos¢ w produkciji wielu artykutow
rolnych oraz sezonowo dysponuje nadwyzkami
eksportowymi. Jednoczesnie jednak jest importerem netto
ponad 40% konsumowanych artykutdw spozywczych.

» Sektor ustug jest zdecydowanie najwigekszym i
dynamicznie rozwijajgcym sie w gospodarce egipskiej,
wytwarza okoto 50% PKB. Turystyka, handel, ustugi
bankowe i zeglugowe na Kanale Sueskim stanowig
gtéwne Zrédta dochoddw w tym sektorze.

PwC

Specjalnosci eksportowe wojewsdztwa slaskiego na
rynek egipski:

Przemyst mobilnosci

Smart ICT

Nowoczesne ustugi biznesowe

438,2 %

wzrost sredniorocznego wskaznika eksportu z woj.
slaskiego do Egiptu w perspektywie 2010/2019

45 miejsce
pod wzgledem eksportu z Polski

1 miejsce
pod wzgledem eksportu z woj. slaskiego

114 miejsce
(1-190)

w rankingu Doing Business 2020

(EAlETEEEE worankingu Index od Economic
CEEE Freedom 2020

(A yllsEE= wrankingu Corruption Perception
(1-180) Index 2020

96 miejsce
(1-126)

w rankingu Global Innovation Index
2020

Od kilku |at obserwuje sie stosunkowo duze
zainteresowanie polskich podmiotéw gospodarczych
podejmowaniem wspotpracy inwestycyjno-kooperacyjnej
na rynku egipskim (gtéwnie w sektorze turystycznym,
posrednictwa handlowego, budownictwa, informatyki,
eksploracji i eksploatacji ztdz surowcéw naturalnych,
modernizacji i rozbudowy infrastruktury kolejowej). Polscy
przedsiebiorcy sprawdzajg takze mozliwosci wspétpracy w
innych obszarach: dostawy kempletnych linii
produkeyjnych i mysli technologicznej, branzy elektro-
energetyczna, sektorze produkcji wojskowej czy
przetworstwie rolno-spozywczym.

Egipt kladzie coraz wiekszy nacisk na rozwdj i ochrone
produkgc;ji lokalnej.
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NI\

Liczba ludnosci PKB PKB per capita
w2019r. w2019r. w2019r.
13122 min 2 868,93 mid USD 2 169,10 USD

=

gr
Warto$¢ eksportu w 2019 r. 528.3 mid USD
[% PKB] 18,41 %

Warto$é importu w 2019 r. 606,37 mld USD

[% PKB] 21,14 %

Wartos¢ eksportu z Polski
w2019r.

726,92 min USD

Wartos¢ eksportu
z wojewodztwa $laskiego
w 2019r.

239,85 min USD

Udziat w catkowitym
eksporcie z wojewddziwa
Slaskiego w 2019 .

0,8%

| / I Najwazniejsze informacje

Zréznicowana i otwarta gospodarka Indii obejmuje
tradycyjne rolnictwo wiejskie, nowoczesne rolnictwo,
rekodzielo, szeroka game nowoczesnych galezi przemystu
i réznorodne ustugi.

Najwazniejszym zrodtem wzrostu gospodarczego sg
ustugi, ktdre stanowig prawie dwie trzecie produkgcji Indii.
Glowny eksporter ustug informatycznych, ustug
outsourcingu biznesowego i pracownikow
oprogramowania.

Branze sektorowe: tekstylia, chemia, przetworstwo
spozywcze, stal, sprzet transportowy, cement, gérnictwo,
ropa naftowa, maszyny, oprogramowanie, farmaceutyki.
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Specjalnosci eksportowe wojewsdztwa slaskiego na
rynek indyjski:

Nowoczesne ustugi biznesowe

Smart ICT

414,5 %

wzrost sredniorocznego wskaznika eksportu z woj.
§laskiego do Indii w perspektywie 2010/2019

40 miejsce
pod wzgledem eksportu z Polski

21 miejsce
pod wzgledem eksportu z woj. slaskiego

63 miejsce
(1-190)

w rankingu Doing Business 2020

120 miejsce
(1-180)

w rankingu Index od Economic
Freedom 2020

86 miejsce
(1-180)

w rankingu Corruption Perception
Index 2020

48 miejsce
(1-126)

w rankingu Global Innovation Index
2020

Unia Europejska pozostaje obecnie najwigkszym
partnerem handlowym Indii.

Rynek indyjski jest wymagajacy dla polskich
przedsigbiorcow. Mozliwe bariery w dziatalnosci
eksportowej do Indii to m.in.: skomplikowane procedury
celne, zmiennos$¢ wymogoéw w zakresie sprawdzonych
towarow, wysoki poziom barier ochronnych (cta i podatki),
zawite regulacje prawne.

Najwiekszg pozycje w polskim eksporcie do Indii stanowig
urzadzenia mechaniczne i elektryczne, wyroby
nieszlachetne i wyroby z metali nieszlachetnych, produkty
mineralne, produkty przemystu chemicznego i przemystéw
pokrewnych, tworzywa sztuczne i wyroby z nich.

PwC



Indonezja

a%c])

HI\

aw

Liczba ludnosci PKB PKB per capita
w2019 r. w2019r. w2019r.
266,1 min 1119,19 mid USD 4 450,70 USD

Wartos¢ eksportu w 2019 r. 206.02 mid USD

[% PKB] 18,41%

Wartosé importu w 2019 r. 211,48 mid USD

[% PKB] 18,9 %

Wartos¢ eksportu z Polski 213,39 min USD

w 2019r.

Warto$é eksportu 38,80 min USD
z wojewddztwa slaskiego

w 2019r.

Udziat w catkowitym 0,1%

eksporcie z wojewddztwa
Slaskiego w 2019 .

/ Najwazniejsze informacje

PwC

Indonezja jest perspektywicznym, ale i wymagajgcym
rynkiem dla przedsiebiorstw zagranicznych. Pomimo dos¢
wysokiego wzrostu gospodarczego i stosunkowo
szybkiego bogacenia sie spoteczenstwa, rynek wciaz nie
dostarcza wielu potrzebnych konsumentom towaréw.
Indonezja charakteryzuje sie wzrostem klasy $redniej oraz
nieprzerwanym wzrostem gospodarczym na poziomie 5%
rocznie od poczatku XXI w.

Glownym napedem rozwoju gospodarki sg paristwowe
inwestycje w infrastrukture (drogowa, kolejowa, porty i
lotniska) oraz polepszenie wydajnosci pracy zwigzane z
cyfryzacja gospodarki.

Specjalnosci eksportowe wojewsdztwa slaskiego na
rynek indonezyjski:

Nowoczesne ustugi biznesowe

Smart ICT

Innowacyjne rozwigzania prozdrowotne

645 %

wzrost sredniorocznego wskaznika eksportu z woj.
slaskiego do Indonezji w perspektywie 2010/2019

59 miejsce
pod wzgledem eksportu z Polski

49 miejsce
pod wzgledem eksportu z woj. slaskiego

73 miejsce
(1-190)

w rankingu Doing Business 2020

54 miejsce
(1-180)

w rankingu Index od Economic
Freedom 2020

102 miejsce
(1-180)

w rankingu Corruption Perception
Index 2020

85 miejsce
(1-126)

w rankingu Global Innovation Index
2020

Struktura produktow importowanych z Polski: rudy
metalonosne i ztom metali, urzgdzenia elektryczne,
produkty mleczarskie i jaja ptasie, maszyny
specjalistyczne na potrzeby przemystu, maszyny ogdlnego
zastosowania w przemysle.

Potencjalne bariery w rozpoczeciu dziatalnosci
eksportowej na indonezyjski rynek mogg stanowic:
koniecznos¢ posiadania okreslonych certyfikatow,
niespojnos¢ systemu prawnego, rozbudowana biurokracja,
niestatos¢ decyzyjna.
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Kazachstan

a?_la

NI\

Liczba ludnosci PKB PKB per capita
w2019r. w2019r. w2019r.
18,63 min 180,16 mid USD  11518,40 USD

(=)

Sz

p—
Wartos¢ eksportu w 2019 r. 65,83 mid USD
[% PKB] 36,24%
Wartosé importu w 2019 . 50,25 mid USD
[% PKB] 27,66%

Wartos$¢ eksportu z Polski 596,60 min USD

w2019r.

Wartosé eksportu 47.40 min USD
z wojewodztwa $laskiego

w 2019r.

Udziat w catkowitym 0,2%

eksporcie z wojewddziwa
Slaskiego w 2019 .

| / | Najwazniejsze informacje

Kraj posiada bogate zasoby naturalne — 99 pierwiastkow
chemicznych.

Jeden z najwiekszych producentéw uranu.

Zajmuje drugie miejsce pod wzgledem zasobdéw chromu,
ofowiu i cynku, a takze jest w pierwszej dziesigtce krajow
pod wzgledem zt6z wegla, ztota i zelaza.

Kluczowy sektor stanowi branza naftowo-gazowa.

Kazachstan to lider w produkcji Inu oraz wiodgcy eksporter
zboza.
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Specjalnosci eksportowe wojewsdztwa slaskiego na
rynek kazachski:

Energia dla przysztosci

Przemyst mobilnosci

333 %

wzrost sredniorocznego wskaznika eksportu z woj.
élaskiego do Kazachstanu w perspektywie 2010/2019

44 miejsce
pod wzgledem eksportu z Polski

47 miejsce
pod wzgledem eksportu z woj. slaskiego

25 miejsce
(1-190)

w rankingu Doing Business 2020

39 miejsce
(1-180)

w rankingu Index od Economic
Freedom 2020

94 miejsce
(1-180)

w rankingu Corruption Perception
Index 2020

77 miejsce
(1-126)

w rankingu Global Innovation Index
2020

W Kazachstanie jest najbardziej przyjazny klimat
inwestycyjny w Azji Centralnej. Przewage kraju (réwniez
pod katem podjecia decyzji o rozpoczeciu dziatalnosci
eksportowej do Kazachstanu) stanowig korzystne
polozenie geograficzne oraz rozwinieta infrastruktura
transportowa.

Najwazniejsze grupy produktéw importowane z Polski:
warzywa i owoce, produkty medyczne

i farmaceutyczne, urzadzenia elektryczne, maszyny
specjalistyczne dla przemystu oraz maszyny ogdlnego
zastosowania przemystowego.

PwC



Maroko

a%c])

Liczba ludnosci PKB PKB per capita
w2019 r. w2019r. w2019r.
35,6 min 118,73 midUSD 3 396,10 USD
(=
=z
$g°
Wartos¢ eksportu w 2019 r. 46.81 mid USD
[% PKB] 39,11 %
Wartosé importu w 2019 . 57.49 mid USD
[% PKB] 27,66%

Wartos¢ eksportu z Polski 375,53 min USD

w 2019r.

Wartosé eksportu 67,71 min USD
z wojewddztwa slaskiego

w 2019r.

Udziat w catkowitym 0,2%

eksporcie z wojewddztwa
Slaskiego w 2019 .

/ Najwazniejsze informacje

» Kraj stabilny politycznie, prowadzacy polityke przyjazng
rozwojowi biznesu, ograniczajgc bariery formalne oraz
tworzgc sektorowe ekosystemy (np. motoryzacyjny czy
lotniczy).

» Polozenie geograficzne oraz bardzo dobra infrastruktura
transportowa sprzyjajg rozwojowi gospodarczemu.

* Unia Europejska jest gldwnym partnerem handlowym
Maroka.

+ W 2019 r. w imporcie Maroko najwiekszy udzial miaty: olej
napedowy i opatowy, samochody osobowe, czesci i
akcesoria do samochoddw i pojazddw oscbowych,
tworzywa sztuczne i wyroby z nich, LPG

PwC

Specjalnosci eksportowe wojewsdztwa slaskiego na
rynek marokanski:

Energia dla przysziosci

1758,3 %

wzrost sredniorocznego wskaznika eksportu z woj.
$laskiego do Maroko w perspektywie 2010/2019

50 miejsce
pod wzgledem eksportu z Polski

40 miejsce
pod wzgledem eksportu z woj. slaskiego

53 miejsce
(1-190)

w rankingu Doing Business 2020

78 miejsce
(1-180)

w rankingu Index od Economic
Freedom 2020

86 miejsce
(1-180)

w rankingu Corruption Perception
Index 2020

75 miejsce
(1-126)

w rankingu Global Innovation Index
2020

* i inne weglowodory, maszyny i urzadzenia rézne, produkty
chemiczne, urzgdzenia do przetaczania

* itgczenia obwoddw elektrycznych i rezystorow, pszenica,
wegiel, koks i podobne paliwa state, druty, kable i inne
izolowane przewody elektryczne, silniki ttokowe, inne
silniki i ich czgsci /sprzet przemystowy.

+ Dla polskich eksporteréw nie wystepujg ograniczenia
prawne m.in. w zakresie ustug inzynieryjnych,
budowlanych i zwigzanych z nimi uslug inzynierskich oraz
hotelarskich i gastronomicznych w zwigzku z
rozpoczeciem dziatalnosci na terenie Maroka. Natomiast w
wielu dziedzinach wymagane jest uzyskiwanie koncesji lub
zezwolen.
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V.3 Projekty rekomendowane do realizacji w celu skutecznego wsparcia
internacjonalizacji MSP z wojewddztwa slgskiego

W tym rozdziale omdéwieniu bedg podlegac:
. Lista rekomendowanych projektéw w zakresie wsparcia internacjonalizacji MSP z wojewddztwa
Slaskiego z uwzglednieniem:

- identyfikacji gtbwnych interesariuszy procesu planowania ustug i projektéw wspierajgcych
eksport,

- sposobéw aktywizacji interesariuszy regionalnego otoczenia gospodarczego, m.in.
w kontekscie podwyzszenia zaufania i zaangazowania MSP do proponowanych inicjatyw/
przedsiewziec,

- rekomendaciji liderow/moderatoréw regionalnych proceséw internacjonalizacyjnych m.in.
instytucji odpowiedzialnej za wdrozenie danego projektu, instytucji wspierajgcych,

- zalecen dot. promociji i sposobu rekrutacji na prowadzone dziatania,
- rekomendaciji w zakresie grup docelowych — potencjalnych odbiorcow dziatan,

- propozycji wstepnego ramowego harmonogramu przedsiewzie¢ w oparciu o przewidywany
czas realizacji np. w miesigcach, kwartatach,

- mozliwosci finansowania przedsiewziec.

Wykorzystane metody badawcze:

Analiza desk research, Warsztat strategiczny z przedstawicielami Zamawiajgcego, instytucji otoczenia biznesu
oraz gmin z wojewodztwa $lgskiego, Analiza dobrych praktyk

Efektywne wdrazanie rekomendacji zawartych w niniejszych Raporcie, a takze osiggniecie zaktadanych
w ramach polityki eksportowej celéow wymaga uruchomienia szeregu programow i projektéw, ktérych
skuteczne wdrazanie przetozy sie m.in. na: podnoszenie konkurencyjnosci regionalnych przedsiebiorstw,
wzmocnienie kompetencji instytucji wspierajgcych biznes czy zdywersyfikowanie dostepnej oferty
wsparcia.

Poprzednie czeéci raportu pozwolity na okreslenie brakéw w zakresie obecnych instrumentow i dziatah
dedykowanych wspieraniu eksportu firm z obszaru wojewddztwa $lgskiego. Wynikajg one przede
wszystkim z zestawienia oczekiwan i potrzeb przedsiebiorcéw z funkcjonujgcymi na szczeblu krajowym
i regionalnym instrumentami proeksportowymi. Wykreowanie celéw dla polityki proeksportowe;j
skumulowanych w ramach 6 kluczowych obszaréw odziatywania:

. kompetencje i Swiadomos¢,

. komunikacja,

. nowe narzedzia wsparcia,

. zarzgdzanie strategiczne i diagnoza potencjatu eksportowego,
. sieciowanie/kooperacja biznesowa,

. finansowanie,
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doprowadzito do zidentyfikowania najwazniejszych rekomendacji wypetniajgcych zatozenia w/w
obszaréw. To wiasnie podjecie projektow majgcych przetozenie na kazdy obszar przyczyni sie do
zrealizowania okreslonej dla wojewddztwa $lgskiego wizji i wzrostu poziomu internacjonalizaciji
regionalnych przedsiebiorstw.

Celem niniejszego rozdziatu jest zaproponowanie Planu Akcji, czyli wskazanie, jakie dziatania powinny
zostac zrealizowane w poszczegolnych obszarach tematycznych w celu osiggniecia stanu pozgdanego.
Kazde z nich opisane zostato poprzez wskazanie jego charakterystyki, okreslenie kluczowych podmiotéw
zaangazowanych we wdrazanie, podanie grupy docelowej. W nastepnej kolejnosci zaproponowano
kamienie milowe kierunkujgce realizacje przedsiewzie¢, ktoére przypisano do osi czasu kreujgc
preferowany harmonogram realizacji.

Proponujac udziat we wdrazaniu rekomendacji instytucji otoczenia biznesu postuzono sie matrycg
interesariuszy, wypracowang w ramach ich analizy dokonanej na potrzeby Czesci lll.

W wypracowywaniu niniejszego Planu Akcji swoj udziat miaty réwniez regionalne Instytucje Otoczenia
Biznesu, z ktérymi omawiano pomysty na nowe dziatania, pojawiajgce sie w regionalnej ofercie pomocy
dla biznesu.

Umieszczenie w Planie Akcji konkretnych dziatah stuzy¢é ma wskazaniu na ich znaczenie w rozwoju
gospodarczym regionu, a tym samym zmobilizowa¢ do podjecia krokéw na rzecz przygotowania do
realizacji konkretnych projektéw. Plan Akcji moze by¢ takze wdrazany za pomocg innych dziatan niz te
wskazane w niniejszym dokumencie.

Wskazanie w rozdziale poszczegoélnych rekomendacji nie jest rownoznaczne z przesgdzeniem,

o0 przyznaniu dofinansowania ze $rodkéw publicznych w celu ich realizacji. Nie nalezy rowniez
oczekiwac, ze zostang one potraktowane priorytetowo lub beda faworyzowane przy ubieganiu sie

o $rodki publiczne. Przyznanie dofinansowania ze zrédet publicznych, dla zaproponowanych projektow
jest catkowicie odrebnym procesem, zgodnym z procedurg aplikacyjng przewidziang w okreslonym
programie. Wskazane — w niniejszym dokumencie — budzety konkretnych dziatan majg wytgcznie
charakter poglgdowy. Ostateczne okreslenie budzetu powinno byé wypadkowg szczegétowej analizy
przeprowadzonej przez wnioskodawce, okreslajgcej m.in. precyzyjny zakres projektu.

Réwniez wskazanie podmiotéw odpowiedzialnych za wdrazanie rekomendacji traktowaé nalezy
jako propozycje, wzgledem instytucji odpowiedzialnej za wdrazanie polityki eksportowej.

Przyporzadkowanie rekomendacji do obszaréw odziatywania:
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Wykres 35. llustracja przyporzgdkowania rekomendacji dla wojewddztwa $lgskiego do 6 kluczowych obszaréw
odziatywania

Rekomendacja 1: ,EXPQOexpert: - program podnoszenia
kompetencji kadr JST w zakresie wspierania dziatalnosci
eksportowej firm.

Rekomendacja 2: ,Przewodnik eksportowy” — szkolenia dla MSP.

Rekomendacja 11: Granty eksportowe dla powigzan
kooperacyjnych.

Rekomendacja 12: Dotacje dla MSP na pozyskiwanie
nowych rynkéw zbytu.

2,

Rekomendacja 3: Kampania promocyjna dotyczaca
wspierania umiedzynarodowienia firm z wojewédztwa
slaskiego — tworzenie i rozwijanie internacjonalizacyjnej marki
regionu.

Rekomendacja 4: Opracowanie i wdrozenie jednolitej
identyfikacji wizualnej w wojewddztwie slaskim dla dziatan

z zakresu realizacji polityki internacjonalizacyjnej regionu.
Rekomendacja 5: Regionalne Forum Inwestycji i Rozwoju.

Rekomendacja 6: Uruchomienie sieci Doradcow
Eksportowych.

Rekomendacja 10: Biznes Miksery

\q e
BIUBMOIDBIG

Rekomendacja 2: ,Slaski przewodnik eksportowy” —
szkolenia dla MSP.

Rekomendacja 6: Uruchomienie sieci Doradcow
Eksportowych.

Rekomendacja 9: Obserwatorium Handlu Zagranicznego.
Rekomendacja 5: Slaskie Forum Inwestycji i Rozwoju.

Rekomendacja 6: Uruchomienie sieci Doradcow Eksportowych.

Rekomendacja 7: WdrozZenie narzedzia do automatyzacji

sprzedazy online.

Rekomendacja 8: ,Szyty na miare” model realizacji dziatan

/ AN internacjonalizacyjnych na rzecz przedsiebiorcéw z wojewddztwa
N slgskiego

Rekomendacja 1: ,EXPOexpert: — program podnoszenia kompetencji kadr JST
w zakresie wspierania dziatalnosci eksportowej firm

Rekomendacja 1

1. Nazwa dziatania D:I:D:I

»EXPOexpert” — program podnoszenia kompetencji kadr JST w zakresie wspierania dziatalnosci

eksportowej firm

2. Cele dziatania

e Wzmocnienie oferty i prestizu jednostek samorzgdu terytorialnego w regionie ukierunkowanej na wspieranie
dziatan internacjonalizacyjnych MSP,

e Wozrost poziomu kompetencji pracownikéw jednostek samorzadu terytorialnego w obszarze wspierania
eksportu,

e Funkcjonowanie kompleksowej oferty szkoleniowo — doradczej w wojewddztwie $lgskim,

e Uruchomienie ogodlnodostepnych narzedzi szkoleniowych dedykowanych zaréwno firmom rozpoczynajgcym
eksport, jak i dywersyfikujgcych jego skale,

o Identyfikacja i intensyfikacja potencjatu eksportowego regionalnych przedsiebiorstw.

3. Opis dziatania .\_:

Samorzad lokalny ma bardzo duze znaczenie w ksztattowaniu atrakcyjnosci gospodarczej administrowanego przez
siebie obszaru. To dzieki symbiozie samorzadu i biznesu oraz wzajemnym impulsom do rozwoju poprawie ulega
zaréwno sytuacja ekonomiczna firm z danego obszaru, jak i oferta JST odpowiadajgcej za éw obszar. Rolg JST
jako poziomu administracji najblizszego przedsiebiorcom, jest kreowanie korzystnych warunkéw funkcjonowania
przedsiebiorstw i w konsekwencji pobudzania gospodarki lokalnej jako cato$ci, a takze podnoszenie poziomu zycia
mieszkancéw. JST posiadajg bardzo szeroki wachlarz dziatan i mozliwosci, natomiast niejednokrotnie deprecjonuja
wiasng role w procesie wielowymiarowego wspierania przedsiebiorczosci regionalnej lub umniejszajg swojemu
zakresowi oddziatywania przypisujac wybrane zakresy dziatan wyzszym szczeblom administracji (pomimo, iz nie
jest to podyktowane demarkacjg kompetencyjng pomiedzy réznymi poziomami funkcjonowania administracji
samorzadowej).
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Najczestszymi przyczynami biernosci ww. podmiotéw jest brak wiedzy czy narzedzi, a takze brak wyszkolonej
kadry urzedniczej. W obszarze internacjonalizacji, odpowiedzig na 6w problem jest program podnoszenia
kompetencji w JST z wojewddztwa Slgskiego w obszarze umiedzynarodowienia — ,EXPOExpert”.

W ramach Programu zorganizowane zostang cykle szkoleniowo-doradcze dla pracownikéw gmin

i powiatéw z nastepujgcego zakresu:

e Podstawy audytu eksportowego w firmie (badanie gotowosci eksportowej),
o  Okreslanie potencjatu eksportowego dla produktu lub ustugi,
e Wsparcie w tworzeniu planéw ekspansji na rynek zagraniczny,

o Pozyskanie wiedzy na temat instrumentéw wsparcia eksportu dostepnych na poziomie regionalnym
i krajowym oraz nawigzanie bezposrednich relacji z podmiotami dysponujgcymi ww. ofertg (sieciowanie
majgce na celu podniesienie poziomu swiadczonych ustug w JST).

ale takze pakiet szkolen miekkich utatwiajgcych reprezentantowi JST p6zniejszg wspotprace z beneficjentami
w oparciu o zdobyte kompetencje twarde:
¢ Samoswiadomos$¢ a kontakt z klientem,

e Techniki komunikaciji i ich wptyw na obstuge klienta (w tym: skuteczne porozumiewanie sie w sytuaciji
konfliktowej, rozpoznawanie potrzeb, sytuacja decyzyjna, jezyk korzysci),

e  Sposoby radzenia sobie z sytuacjami stresowymi,
e Metody zarzadzania sobg w czasie — zwiekszenie efektywnosci pracy.

Szkolenia prowadzone beda przez specjalistow z dziedziny eksportu, a takze przez przedstawicieli takich instytucji
jak: Polska Agencja Inwestycji i Handlu, Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci, Bank Gospodarstwa
Krajowego, Krajowa Izba Gospodarcza, KUKE. Zaangazowanie podmiotéw zarzgdzajgcych najwazniejszymi
instrumentami wsparcia dziatalnosci miedzynarodowej firm na poziomie centralnym zapewni zaréwno promocje
tych narzedzi w regionie, ale takze pozwoli na lepsze przygotowywanie firm (za posrednictwem jednostek
samorzadu terytorialnego) do korzystania z oferowanego w kraju wsparcia. Przedstawiciele JST pozyskajg
unikatowg w regionie wiedze o ofercie wsparcia ww. instytucji, ktérag nastepnie przekazywaé bedg firmom
ulokowanym w ich granicach terytorialnych. Co wiecej, bezposrednie relacje z reprezentantami instytucji krajowych
pozwolg na biezacy przeptyw informaciji o ich ofercie oraz ich redystrybucje do ksztattujgcej sie grupy
beneficjentéw - MSP z wojewddztwa $lgskiego. Za praktyczny wymiar szkolen (w rozumieniu podniesienia
kompetencji doradczych pracownikéw) odpowiadac beda specjalisci (praktycy) z dziedziny eksportu oraz obstugi
doradczej beneficjenta — reprezentanci firm consultingowych, podmiotéw majgcych do$wiadczenie

w obstudze przedsiebiorstw na rynkach zagranicznych. Zaangazowanie treneroéw o powyzszych kompetencjach
pozwoli zdoby¢ JST-om niezbedne know-how w zakresie diagnozy gotowosci eksportowe;j firmy, pozwoli pozna¢
studia przypadkow, ktérymi podzielg sie praktycy internacjonalizacji, wypracowaé sciezke wspétpracy z firma oraz
uzyskac¢ niezbedne narzedzia do obstugi przedsiebiorstwa i weryfikacji jego sytuacji (np. wiedze

o0 ogolnodostepnych zrodtach danych pozwalajgcych na weryfikacje potencjatu rozwojowego firmy na
zagranicznym rynku). Odpowiednio wyszkoleni pracownicy rozpoczng swoja dziatalnos¢ w JST jako
EXPOEXxperci. Dla optymalizacji dziatan rekomendowane jest wyposazenie w kompetencje EXPOExperta 1-2
os6b w gminie lub we wspoétpracy miedzygminnej (rotacyjna obstuga przedsiebiorstw uzalezniona od skali
zainteresowania i rozwoju narzedzia) oraz min. 2 oséb w administracji szczebla powiatowego.

W zwigzku z pozyskaniem nowej funkcjonalnosci waznym elementem jest odpowiednia komunikacja dziatan
wewnatrz JST oraz komunikacja w rozumieniu promocji narzedzia — jednolite rozumienie jego cech i roli na catym
terenie wojewddztwa slaskiego. JST nabywa dodatkowe kompetencje i rozszerza swojg oferte. Gmina czy powiat
winny umozliwi¢ przedsiebiorstwom dotarcie do takiego pracownika, np. poprzez dedykowane, otwarte dyzury
EXPOExperta w siedzibie JST w wybrane dni w tygodniu, czy poprzez utworzenie osobnej komérki organizacyjne;j
odpowiedzialnej za permanentng obstuge przedsiebiorstw w tym zakresie. Uproszczony kontakt to
ogolnodostepnos¢ informacji na nosnikach internetowych JST. Partycypujace w Programie JST winny utworzyé
osobne zaktadki na swoich stronach internetowych informujgce o dziatalnosci EXPOExpertow, przedstawiac ich
z imienia i nazwiska oraz wskazywa¢ metody bezposredniego kontaktu do dedykowanego pracownika. Powinny
zawrze¢ informacje o EXPOEXxpertach w swoich materiatach informacyjnych, w siedzibie gtéwnej, na terenowych
tablicach ogtoszen, czy podczas spotkan ze spotecznoscig lokalng. Powinny réwniez z czasem komunikowaé
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0 sukcesach zagranicznych lokalnych/regionalnych przedsigbiorcéw wytwarzajgc w ten sposéb wspdlnote celu
i efektu, przestrzen do wymiany informacji, pozyskiwania wiedzy. EXPOExperci bedg stanowi¢ rowniez punkt
kontaktowy dla Sieci Doradcéw Eksportowych — z jednej strony przekazujgc Doradcom sprecyzowane
oczekiwania wybranych firm (np. w zakresie poszukiwania partneréw zagranicznych), czy prosby o pogtebienie
doradztwo z wybranym podmiotem. EXPOExperci bedg wspoétpracowac scisle z Doradcami w obszarze
aranzowania spotkan grupowych, animujgcych wspétprace, tj. m.in. spotkania networkingowe, szkolenia,
konferencje, czy — jako zespdt — wspdlnie takie inicjatywy w obszarze eksportu organizowac.

Zakres dziatania pracownikéw JST, ktorzy ukonczg cykl szkoleniowo-doradczy ,EXPOExpert”:

o Dokonywanie audytéw eksportowych na rzecz firm przez pracownikéw urzedéw powiatowych i gminnych —
kluczowy, finalny efekt niniejszej rekomendacji. Pozwoli to uzyska¢ wigksze skupienie sie¢ Sieci Doradcow
Eksportowych na wyszukiwaniu partneréw miedzynarodowych dla odpowiednio zdiagnozowanych
przedsigbiorstw z wojewoddztwa Slaskiego (nieuzyskanie takich kompetencji przez JST wytworzy ryzyko
koniecznosci wykonywania takich dziatan przez cztonkéw Sieci Doradczej i rozproszenie kompetencji
systemu wsparcia).

e Wstepna selekcja podmiotéw do dalszego wsparcia i dobor metod/narzedzi najbardziej odpowiadajacych
potrzebom danego MSP. EXPOExperci winni w przejrzysty sposéb dokumentowaé potrzeby przedsiebiorstw
i przebieg wstepnego doradztwa. Kaze spotkanie zakornczone zostanie wstepnym raportem diagnostycznym,
w ramach ktérego zawarte zostang gtéwne obszary problemowe, oczekiwania firmy oraz rekomendacje,
dotyczgce kolejnych krokéw np. spotkania z Doradcg Eksportowym odpowiadajgcym za obstuge danego
terenu.

e ,Sparowanie” firmy z podmiotem, ktory oferuje dedykowane wsparcie (np. z instytucjg krajowa, regionalna,
zarekomendowanie udziatu w cyklu szkoleniowym dla przedsigbiorcéw i in.)

e Badanie satysfakcji podmiotu, ktéremu udzielono wsparcia — okresowy kontakt celem weryfikacji skutecznosci
zaproponowanego rozwigzania, uzupetnienia doradztwa, rozszerzenia dziatalnosci na innych rynkach, udziatu
w wydarzeniach gospodarczych oferowanych przez Urzgd Marszatkowski Wojewddztwa Slgskiego lub/i IOB
zaangazowanych w proces wspierania internacjonalizacji etc.

Niepodwazalng wartoscig dodang opisywanego rozwigzania bedzie rozwoj wspotpracy pomiedzy JST z poziomu
lokalnego i regionalnego oraz instytucji centralnych, ktére zaangazuja sie w projekt. Dziatanie bedzie
komplementarne wzgledem uruchomienia Sieci Doradcow Eksportowych, co wzmocni kompleksowos¢ dziatan
internacjonalizacyjnych w regionie. Kazdy przedsiebiorca oczekujacy doradztwa czy wsparcia eksportowego
otrzyma je od dedykowanego zespotu specjalistéw.

Podobnie jak w przypadku Sieci Doradcéw Eksportowych nad prawidtowoscig dziatania systemu doradztwa
czuwac beda reprezentanci podmiotu petnigcego role Lidera projektu. Jest to uzasadnione z punktu widzenia
zaréwno dystrybucji srodkéw, w ramach ktorych JST mogtyby tego rodzaju dziatania sfinansowac, ale rowniez dla
zachowania komplementarnosci oferty catego systemu. Wszystkie narzedzia powstate w jego ramach winny sie
uzupetniac¢, tworzy¢ jedng cato$¢ — redystrybucja kompetencji zarzadczych skutkowataby ryzykiem braku
wspotpracy, odrebnych modeli dziatania poszczegdlnych JST, braku ujednoliconych standardéw a co za tym idzie
braku wiarygodnosci, skutecznosci i atrakcyjnosci catego konceptu w wojewddztwie Slgskim.

Dodatkowym atutem powierzenia roli Lidera Projektu podmiotowi odpowiadajgcemu za Sie¢ Doradcow
Eksportowych bytaby mozliwo$é pozyskiwania przez Wojewddztwo Slgskie aktualnej wiedzy o stanie regionalnej
gospodarki w obszarze eksportu. Raporty przygotowywane przez EXPOExpertéw mogg stanowi¢ zrédto
pozyskiwania wiedzy statystycznej z zakresu preferencji eksportowych, aktywnosci poszczegdinych JST oraz
poziomu i charakteru zapotrzebowania na oferowane ustugi w poszczegdélnych obszarach (gminach/powiatach). Za
pomoca raportéw oraz spotkan z EXPOExpertami poszczegdlne komorki Urzedu Marszatkowskiego bedg miaty
mozliwo$¢ pozyskania interesujgcych je kategorii danych z regionu, ale réwniez mozliwo$¢ dedykowanej skali
potrzeb ksztattowania narzedzi wsparcia na poziomie regionalnym. Dodatkowo tego rodzaju wspotpraca zaciesni
relacje z poszczegdinymi JST, co pozytywnie przyczyni sie do obiegu informaciji dot. szeroko pojetej
przedsiebiorczosci i promocji gospodarczej na terenie catego wojewodztwa Slaskiego.
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4. Kluczowi interesariusze programu oraz sposoby rekrutacji na potrzeby realizacji projektu m

[\

Kluczowymi interesariuszami programu EXPOEXxpert, w rozumieniu wspottwdrcow czy beneficjentéw posrednich
dziatanh sa:
o Jednostki samorzadu terytorialnego (gminy, powiaty) w wojewddztwie $lgskim,

o Urzad Marszatkowski Wojewddztwa Slgskiego (lider) i podmioty przez niego wskazane (jesli projekt
realizowany bedzie np. w partnerstwie w wybranym regionalnym 10B),

e Sie¢ Doradcow Eksportowych (komplementarnos¢ ofert obu narzedzi — symbioza),
e Regionalne i krajowe instytucje oferujgce wsparcie w internacjonalizaciji.

Beneficjent ostateczny: MSP z wojewddztwa $lgskiego korzystajgce z ustug EXPOExpertow. Rekomenduije sie,
aby nie ogranicza¢ dziatalnosci EXPOExpertéw do wspierania jedynie firm reprezentujgcych specjalnosci
eksportowe. Wsparcie udzielane przez gminy powinno dociera¢ do wszystkich zainteresowanych przedsiebiorcow.

Narzedzie bedzie promowane zaréwno na nos$nikach wtasnych Lidera (www, social media), w mediach lokalnych

i regionalnych (kampania promocyjno-informacyjna, w tym: ogtoszenia i artykuty sponsorowane, audycje radiowe
itp.),

za posrednictwem zakwalifikowanych do programu JST i ich no$nikéw, z wykorzystaniem bezposrednich spotkan
informacyjnych w JST (w tym dla beneficjentow). Program winien zosta¢ poprzedzony spotkaniami informacyjnymi
w gminach i powiatach z udziatem reprezentantéw wszystkich gmin funkcjonujacych na terenie danego powiatu
celem uzyskania potwierdzenia skali realizacji. Program mozliwy jest do zrealizowania zaréwno w wymiarze
pilotazowym — wybranych gmin i powiatow w wojewoddztwie $lgskim, ale réwniez jako dziatanie systemowe —

z uwzglednieniem wszystkich 167 gmin oraz 36 powiatéw na terenie wojewddztwa slaskiego.

5. Budzet ©

Rekomendowana skala realizacji (wdrozenie projektu) — przygotowanie struktur we wszystkich powiatach oraz
w min. 1 gminie obstugujgcej do 5 gmin sgsiadujgcych, co daje: 72 pracownikéw administracji powiatowej oraz 68
pracownikéw gmin (36 powiatow x 2 pracownikdw oraz 34 gminy x 2 pracownikdéw = 140 osob).

Szkolenie 140 osobowej grupy beneficjentow posrednich (pracownicy JST) winno odby¢ sie w podziale na grupy
max 35 osobowe (4 cykle szkoleniowe).

Pelne zainteresowanie wszystkich gmin w wojewdédztwie $laskim — przy zatozeniu petnego zainteresowania
wszystkich gmin w wojewddztwie Slgskim (334 pracownikow gmin) winno odby¢ sie 10 cykli szkoleniowych.
Koszt 1 cyklu szkoleniowego to ok 50 tys. PLN

Rekomendowana skala realizacji — 4 cykle szkoleniowe — 200 000 PLN

Pelne zainteresowanie wszystkich gmin w wojewodztwie slagskim — 10 cykli szkoleniowych — 500 000 PLN

Budzet na dzialania promocyjne opisane w punkcie 4 — minimum 300 000 PLN (w perspektywie czasowej
zilustrowanej ramowym harmonogramem dziatan — punkt 5).
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6. Proponowany harmonogram wdrazania

Efektywna realizacja dziatania bedzie mozliwa poprzez przeprowadzenie nastepujgcych etapow:
Przygotowanie zatozeh operacyjnych programu — wybor wariantu skali realizacji programu,

Przygotowanie dokumentacji celem uruchomienia programu (wytonienie wykonawcy szkolen),
Opracowanie strategii komunikacyjnej programu (nosniki publikaciji, grafiki/logotyp programu itp.),
Rekrutacja JST do programu (opracowanie dokumentacji, pozyskanie zgtoszen),

Sformalizowanie wspétpracy z wykonawcg i opracowanie harmonogramu dziatan,

Realizacja cykli szkoleniowych (4/10 — w zaleznosci od wybranego wariantu skali realizacji),
Uruchamianie sieci EXPOExpertow w JST, ktére ukonczyly program szkoleniowy,

Promocja narzedzia EXPOExpert (wymiar ciagly) — wzmacnianie wizerunku i rozpoznawalnosci programu,

© ©® N o g R

Okresowa ewaluacja zatozen i efektow przez Lidera.
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Program EXPOEXxpert

Przygotowanie zatozen operacyjnych
programu

Przygotowanie dokumentacji celem
uruchomienia programu

Opracowanie strategii komunikacyjnej
programu

Rekrutacja JST do programu

Sformalizowanie wspdtpracy z wykonawcg
i opracowanie harmonogramu dziatan

Realizacja cykli szkoleniowych (4 lub 10)

Uruchamianie sieci EXPOExpertéw w JST,
ktore ukonczyly program szkoleniowy

Promocja narzedzia EXPOExpert (wymiar
ciagty)

Okresowa ewaluacja zatozen i efektéw

7. Proponowany podmiot odpowiedzialny za realizacje dziatania I

Majac na uwadze obecny potencjat oraz doswiadczenie w zakresie dziatan ukierunkowanych na wspieranie
eksportu podmiotem, ktory bedzie petnit funkcje Lidera moze zosta¢ Urzgd Marszatkowski Wojewodztwa
Slgskiego.

Powyzsze uargumentowaé nalezy wiekszg od innych instytucji mozliwoscig pozyskania srodkéw na
funkcjonowanie systemu, a takze rangg jaka posiada Urzad w regionie. Nalezy mie¢ na uwadze, iz Wojewodztwo
Slgskie powinno petnié funkcje integratora i koordynatora proceséw zachodzacych na obszarze jego dziatania, co
umozliwia wiasnie idea opisywanego przedsigwziecia.

Rekomendacja 2: ,Przewodnik eksportowy” — szkolenia dla MSP

Rekomendacja 2
1. Nazwa dziatania D:I:D]

»Przewodnik eksportowy” — szkolenia dla MSP

2. Cele dziatania

e Uruchomienie ogolnodostepnych narzedzi szkoleniowych dedykowanych zaréwno firmom rozpoczynajgcym
eksport, jak i dywersyfikujgcych jego skale,

¢  Wzrost wiedzy w przedmiocie potrzeb przedsiebiorcéw zainteresowanych dziatalnoscig eksportowa,

« Identyfikacja i intensyfikacja potencjatu eksportowego regionalnych przedsiebiorstw,
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e Wzmocnienie oferty i prestizu jednostek samorzgdu terytorialnego w regionie ukierunkowanej na wspieranie
dziatan internacjonalizacyjnych MSP,

e Funkcjonowanie kompleksowej oferty szkoleniowo — doradczej w wojewddztwie $lgskim.

3. Opis dziatania

A

Rozpoczecie dziatalnosci eksportowej dla wielu firm, w szczegdlnosci z sektora MSP, jest procesem
skomplikowanym, dtugotrwatym a przez to postrzeganym jako nieosiggalny. Przedsigbiorcy, z uwagi na brak
wystarczajgcej wiedzy na temat zagranicznych rynkéw zbytu czy narzedzi, ktére umozliwiajg im dziatalno$¢ na tych
rynkach ocenia swojg gotowos$¢ internacjonalizacyjng jako ,niskg” lub w ogodle nie przewiduje rozszerzania
dziatalno$ci na rynki zagraniczne, by nie intensyfikowac ryzyka. Z drugiej jednak strony badania pokazuja, iz
respondenci (pracownicy i kadra managerska firm) chetnie wskazujg szkolenia jako metode podnoszenia swoich
kompetencji zawodowych — przektada si¢ to na podniesienie poziomu rozwoju i konkurencyjnosci
przedsigbiorstwa. Najwiekszy popyt odnotowujg szkolenia specjalistyczne, a w zakresie preferowanej tematyki —
zarzadzanie jakoscig i doskonalenie procesow biznesowych (51% firm). Przedsiebiorcy z regionu slaskiego

w badaniach ankietowych wskazali ,szkolenia” jako najefektywniejszg z zachet w podejmowaniu dziatalnosci
eksportowych. Wskazuje to na wysoki poziom swiadomosci regionalnego biznesu — pozyskiwanie nowych rynkow
zbytu jest bowiem $cisle powigzane z potencjalnym rozwojem przedsiebiorstwa (rozwojem jego modelu
biznesowego) a tego typu procesy w firmie najczesciej wymagajg wsparcia specjalistycznego.

Odpowiedzig na zainteresowanie firm z wojewddztwa $laskiego podnoszeniem swojej konkurencyjnosci rynkowe;j
jest budowa kompleksowego i skutecznego systemu wsparcia eksportu w wojewddztwie Slgskim. Jednym

z narzedzi umozliwiajgcych ekspansje lokalnych firm na rynki zagraniczne jest wyposazenie sektora MSP

w specjalistyczne kompetencje internacjonalizacyjne podczas programu szkoleniowego — ,,Przewodnik
eksportowy”.

.Przewodnik eksportowy” — to kilka komplementarnych blokéw szkoleniowych podczas ktdrych przedsiebiorcy
zdobeda narzedzia do rozpoczecia lub znaczgcego usprawnienia proceséw eksportowych w swoich firmach. Dzieki
szkoleniom uczestnicy zyskajg widze z zakresu wyboru i weryfikacji rynku docelowego, zyskajg pewnos¢ selekcji
flagowych produktow eksportowych ze swojej oferty, zaznajomig sie ze specyfikg miedzynarodowych regulaciji
prawnych, poznajg znaczenie marketingu migdzynarodowego, ale réwniez dobiorg najodpowiedniejsze kanaty
dystrybuciji, techniki negocjacyjne, czy swiadomie zreorganizujg strukture swojej firmy. Szkolenia bedg miaty
réwniez wymiar praktyczny — podczas poszczegoélnych blokow przedstawione zostang studia przypadkdéw innych
polskich eksporteréw, a uczestnicy w praktyce bedg weryfikowali zdobytg wiedze przekuwajac jg w nowe
umiejetnosci. Szkoleniom mogg towarzyszy¢ indywidualne godziny doradcze dla kazdego z uczestniczacych
przedsiebiorstw.

0 (l)?_yj W ramach Programu zorganizowane zostang cykle szkoleniowo-doradcze dla reprezentantéw MSP

z regionu Slaskiego z nastepujgcego zakresu

e BLOK 1: Elementy eksportowego modelu biznesowego — rola strategii eksportowej przedsiebiorstwa,

e BLOK 2: Weryfikacja perspektywicznych rynkéw zbytu wraz z kluczowymi czynnikami umozliwiajgcymi
rozpoczecie sprzedazy towaréw/ustug na danym rynku,

e BLOK 3: Kompendium wiedzy z zakresu formutowania oferty eksportowe;j firmy,

e BLOK 4: Promocja zagraniczna oraz efektywne narzedzia marketingowe w dziatalnosci eksportowe;j,

e BLOK 5: Eksportowe studia przypadkow oraz zajecia praktyczne/ indywidualne konsultacje z ekspertami,

Rekomendowany czas trwania szkolen to 1 dzien roboczy dla kazdego bloku tematycznego. Kazdy z blokéw

tematycznych moze by¢ dowolnie formowany merytorycznie np.: Blok 2 to mozliwe podtematy szkoleniowe:

o Wskazanie wiarygodnych zZrédet pozyskiwania danych o rynkach zagranicznych i umiejetnos¢

wyselekcjonowania niezbednych informacji (np.: popytu na produkt/ustuge, kondycja branzy, bariery i koszty
wejscia na rynek),

o Zrédta poszukiwania potencjalnych kontrahentéw zagranicznych, badanie ich potrzeb oraz weryfikacja
wiarygodnosci

e  Eksport posredni czy bezposredni — co wybra¢ na poczatek?
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o Kompendium wiedzy w zakresie kontraktéw z kontrahentami zagranicznymi,

e Rozliczenia miedzynarodowe, dostawy, magazynowanie, cta — aspekty towarzyszgce transakcjom
miedzynarodowym,

e Kultura prowadzenia biznesu na danym rynku — sposoby weryfikacji,

e E-commerce jako przyszios¢ eksportu — jak przygotowac sie do ekspansji zagranicznej z wytgczeniem
klasycznych czynnikéw analizy docelowego rynku zbytu?

Szkolenia i spotkania przyjma forme stacjonarna (dla ograniczonej, uprzednio wyselekcjonowanej grupy
przedsigbiorstw) oraz online (dla wszystkich zainteresowanych firm z regionu).

Kazdy z blokéw tematycznych bedzie sie sktadat z wybranych zagadnien. Rekomendowanym sposobem
uksztattowania tematyki szkolen jest przeprowadzenie ankiet wsrdd przedsigbiorcow w zakresie ich gléwnych
problemow, watpliwosci czy eksportowych ,stabych punktow”. Wéwczas szkolenia zyskajg ceche narzedzia
,SZytego na miare potrzeb”.

Szkolenia prowadzone beda przez specjalistow (praktykéw) z dziedziny eksportu — reprezentanci firm
consultingowych lub podmiotéw majgcych doswiadczenie w obstudze przedsigbiorstw na rynkach zagranicznych.
Dziatanie bedzie integrowato wspotprace Doradcow Eksportowych, jak i EXPOExpertéw funkcjonujacych

w regionalnych JST, dajgc im z jednej strony bezposrednie narzedzie wsparcia przedsiebiorstw, z drugiej
natomiast ich rola przyczyni sie do szerokiej dystrybucji informac;ji nt. oferty internacjonalizacyjnej w regionie.

Dla zachowania komplementarnosci oferty catego systemu wsparcia internacjonalizacji w wojewddztwie $Slgskim
role Lidera projektu winien petié albo Urzgd Marszatkowski Wojewddztwa Slgskiego albo Fundusz Gérnoslagski
S.A. Z punktu widzenia niniejszego dziatania drugorzedng role pehni Lider projektu, natomiast wazniejsze jest
spoéjne i jednolite opracowanie merytorycznego zakresu szkolen odpowiadajgcego potrzebom firm z wojewodztwa
slaskiego. Kazde systemowe narzedzie dedykowane umiedzynarodowieniu powinno uzupetnia¢ pozostate, dlatego
wazne bytoby dostarczenie analogicznej wartosci ustugi do jak najszerszej grupy przedsiebiorstw z regionu.

W zaleznosci od budzetu cykl szkoleniowy maogtby by¢ wielokrotnie powtarzany i realizowany na terenie catego
wojewddztwa sSlgskiego.

4. Kluczowi interesariusze programu oraz sposoby rekrutacji na potrzeby realizacji projektu M

Kluczowymi interesariuszami wdrazania ,Przewodnika eksportowego” sa:
o Urzad Marszatkowski Wojewodztwa Slaskiego/Fundusz Gérnoslaski (lider),

o Komponenty doradcze systemu wsparcia internacjonalizacji w regionie — z uwzglednieniem Sieci Doradcow
Eksportowych oraz EXPOExpertéw,

e Jednostki samorzadu terytorialnego w wojewddztwie $lgskim,
e 10B z wojewddztwa $laskiego,
o MSP z wojewddztwa $lgskiego.

Zarowno Doradcy Eksportowi, jak i EXPOExperci w JST bedag odgrywac znaczgcg role w procesie rekrutacji na
szkolenia. Osoby te dokonywa¢ mogg réwniez wstepnej weryfikacji firm, kierujgc na szkolenia stacjonarne

i dziatania doradcze tych, ktdrych wiedze nalezy wspomoc najmocniej, a ktorych potencjat internacjonalizacyjny
zostanie okreslony jako najbardziej perspektywiczny. Wyselekcjonowana grupa beneficjentow koncowych moze
otrzymac¢ dodatkowe indywidualne wsparcie doradcze ekspertéw prowadzacych szkolenia (np. w zakresie
zbudowania konkretnej oferty handlowej wraz z jej przettumaczeniem na jezyk obcy lub opracowania wzorca
umowy handlowej).

Organizacja szkoleh wymagac¢ bedzie intensywnej promocji. Wydarzenia bedg promowane zaréwno na nosnikach
wiasnych Lidera (www, social media), w mediach lokalnych i regionalnych (kampania promocyjno — informacyjna,
w tym: ogtoszenia i artykuty sponsorowane, audycje radiowe itp.), za posrednictwem JST realizujgcych program
EXPOExpert oraz w ramach dziatalnosci Doradcow Eksportowych. Promocja dotyczy¢ bedzie w szczegdlnosci
procesu rekrutacji uczestnikow.

Beneficjent ostateczny: MSP z wojewddztwa $lgskiego. Proponuije sig, aby szkolenia realizowane byty dla
przedsiebiorcédw reprezentujgcych specjalnosci eksportowe regionu.
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5. Budzet

PN
©
D/

Program mozliwy jest do zrealizowania zaréwno w wymiarze pilotazowym — obejmujgcym reprezentatywng grupe
100 przedsiebiorstw z catego regionu, jak i stanowi¢ dziatanie systemowe np. roczne cykle umozliwiajgce
przeszkolenie

po 100 MSP z kazdego powiatu (rocznie 360 firm) — przy zatozeniu szkolen stacjonarnych.

Rekomendowana skala realizacji (wdrozenie projektu) — szkolenie obejmujgce 100 przedsiebiorcow

z wojewoddztwa Slgskiego. Przedsigbiorcy zostang podzieleni na 4 grupy +/- 25 osobowe. Kazda z grup zrealizuje
cykl szkoleniowy sktadajgcy sie z kilku blokéw tematycznych oraz spotkan praktycznych i konsultacji
indywidualnych z ekspertami.

Statystyczny koszt szkolenia 1 przedsigbiorcy wg powyzszego systemu to ok. 4 000 PLN.

Koszt catkowity przy 100 firmach to 400 000 PLN.

Przy wariancie uwzgledniajgcym mozliwo$¢ zapewnienia indywidualnych konsultacji doradczych (czy to dla
kazdego uczestnika szkolenia, czy jako szersze wsparcie bezposrednie wybranych beneficjentéw ostatecznych)
koszt catkowity wzrasta o ok. 150 00 PLN/200 000 PLN.

Przy wprowadzeniu dziatania jako systemowego niniejsza kwota bytaby rok do roku multiplikowana lub zwigkszana
celem intensyfikacji skali dziatan réwnolegtych.

TTTTH
HHH b
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6. Proponowany harmonogram wdrazania

Efektywna realizacja dziatania bedzie mozliwa poprzez przeprowadzenie nastepujgcych etapéw:
Opracowanie wstepnego zakresu merytorycznego szkolen i ich skali,

Przygotowanie dokumentacji celem uruchomienia programu (wytonienie wykonawcy szkolen),
Opracowanie strategii komunikacyjnej programu (nosniki publikacji, grafiki/logotyp programu itp.),
Sformalizowanie wspoipracy z wykonawcg i opracowanie harmonogramu dziatan,

Rekrutacja JST do programu (opracowanie dokumentacji, pozyskanie zgtoszen),

Realizacja cykli szkoleniowych — wdrozenie projektu (4 grupy szkoleniowe, 100 przedsiebiorcow),
Rozliczenie z wykonawca,

1.
2.
3.
4.
5.
6.
7.
8.

Rok realizacji projektu

Ewaluacja zatozen i efektow przez Lidera oraz decyzja o rokrocznym ponawianiu cykli szkoleniowych.

e [ L
T

Opracowanie wstepnego zakresu merytorycznego
szkolen i ich skali

Przygotowanie dokumentacji celem uruchomienia
programu (wytonienie wykonawcy szkolen)

Opracowanie strategii komunikacyjnej programu
(nosniki publikacji, grafiki/logotyp programu itp.)

Sformalizowanie wspotpracy z wykonawca
i harmonogramu dziatan

Rekrutacja JST do programu (opracowanie
dokumentacji, pozyskanie zgtoszen)

Realizacja cykli szkoleniowych — wdrozenie projektu
(4 grupy szkoleniowe, 100 przedsiebiorcow)
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Rozliczenie z wykonawcag

Ewaluacja zatozen i efektéw przez Lidera oraz
decyzja o rokrocznym ponawianiu cykli
szkoleniowych

7. Proponowany podmiot odpowiedzialny za realizacje dziatania Wﬁ]

Majgc na uwadze obecny potencjat oraz doswiadczenie w zakresie dziatan ukierunkowanych na wspieranie
eksportu podmiotem, ktéry bedzie pehit funkcje Lidera moze zosta¢ Urzgd Marszatkowski Wojewddztwa
Slgskiego. W przypadku przedmiotowego dziatania role te petni¢ moga réwniez wybrane jednostki podlegte Urzedu
Marszatkowskiego. Z punktu widzenia niniejszego dziatania drugorzedng role petni Lider projektu, natomiast
wazniejsze jest spojne i jednolite opracowanie merytorycznego zakresu szkolen odpowiadajgcego potrzebom firm
z wojewddztwa $lgskiego oraz zapewnienie stabilnego zrodta finansowania niniejszego konceptu.

Rekomendacja 3: Kampania promocyjna dotyczgca wspierania umiedzynarodowienia
firm z wojewddztwa slgskiego — tworzenie i rozwijanie internacjonalizacyjnej marki
regionu

Rekomendacja 3
1. Nazwa dziatania D:I:D:I

Kampania promocyjna dotyczaca wspierania umiedzynarodowienia firm z wojewoédztwa slaskiego —

tworzenie i rozwijanie internacjonalizacyjnej marki regionu

2. Cele dziatania

e Funkcjonowanie biznesowego narzedzia promocyjnego dedykowanego potencjatowi internacjonalizacyjnemu
wojewddztwa $lgskiego — wspierajacego tworzenie stabilnej marki regionu jako partnera do inwestycji i handlu,

e Wyrdznienie regionu slaskiego na tle kraju w kontekscie realizacji polityki internacjonalizacyjnej (jej skali,
efektywnosci i kompleksowosci),

e Kreowanie wizerunku marki regionu jako wiarygodnego i atrakcyjnego partnera do inwestycji i handlu,

o Zwiekszenie potencjatu eksportowego i inwestycyjnego wojewodztwa slaskiego poprzez podejmowania
komplementarnych dziatar promocyjnych.

3. Opis dziatania N\

,Kazdy potrafi zawierac transakcje handlowe, ale trzeba geniuszu, wiary | wytrwato$ci by stworzy¢ marke.” — to
stowa jednego z najbardziej znanych tworcow reklamy, copywritera Davida MacKenzie Ogilvy’ego, ktére stanowig
fundament celéow marketingowych w Swiecie biznesu. Niniejsza teza stanowi réwniez wspolny mianownik dla
dziatan administracji — tylko dtugofalowe, usystematyzowane dziatania promocyjne sprawiaja, iz atrakcyjny czy
innowacyjny produkt zostaje dostrzezony, a klienci, czy beneficjenci dziatan stajg sie zarazem odbiorcami marki.
Marka natomiast to znacznie wigcej anizeli identyfikacja wizualna — to kompleksowe odczucia, skojarzenia

i wrazenia odbiorcéw/klientéw/beneficjentéw, ktdre zyskujg po zetknieciu z oferowanym produktem, pozycjonujgce
wartos¢ produktu w ich percepciji.

Ukoronowaniem kompleksowych dziatan wspierajgcych internacjonalizacje wojewddztwa slaskiego bedzie
profesjonalna kampania promocyjna — najskuteczniejsze narzedzie marketingu gospodarczego i terytorialnego.

Rekomendacja dotyczgca realizacji niniejszej kampanii promocyjnej jest elementem $cisle powigzanym
z projektowaniem i wdrozeniem identyfikacji wizualnej (rekomendacja: Opracowanie i wdrozenie jednolitej
identyfikacji wizualnej w wojewodztwie Slaskim dla dziatan z zakresu realizacji polityki internacjonalizacyjnej
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regionu), a wszelko dziatania operacyjne w ramach kampanii winny by¢ opracowywane i wdrazanie jako dziatania
komplementarne.

Idea kampanii promocyijnej tworzgcej i rozwijajgcej internacjonalizacyjng marke regionu:

Wypracowane w ramach rekomendacji do niniejszego raportu kompleksowe dziatania wspierajgce rozwoj eksportu
wojewodztwa Slgskiego stanowig punkt wyjscia do okreslenia tozsamosci i jego przewag jako regionu
wspierajgcego innowacyjnos¢, przedsiebiorczosé i umiedzynarodowienie gospodarki. Kluczowym przekazem
kampanii jest umocnienie wizerunku regionu jako miejsca atrakcyjnego do zawigzywania partnerstw biznesowych,
handlowych i rozwoju swojej dziatalnosci, w tym inwestowania i zycia. Miejsca, w ktérym rozwijajg sie innowacje,
w ktorym priorytetem sg relacje i wspolne dazenie do celu, miejsca z silnymi tradycjami przemystowymi
przektadajacymi sie na najwyzszg jako$¢ najnowoczesniejszej oferty biznesowej, miejsca dynamicznego,
kreatywnego, ktérego wizytowka jest profesjonalna, owocna wspétpraca. Waznym przekazem wizerunkowym
towarzyszgcym kampanii jest — wojewddztwo $lgskie — region patrzgcy odwaznie w przysztos¢ i kreujacy ja.
Wizytéwka wojewddztwa Slaskiego — w kontekscie internacjonalizacyjnej marki regionu — sg regionalni
przedsiebiorcy, ich technologie, zapat, produkty, samodzielne i wspdlne sukcesy, a takze silna kooperacja

w obszarze doradztwa, instrumentéw finansowych — wyjatkowe wsparcie instytucjonalne i zaangazowanie wtadz
regionu, JST oraz instytucji otoczenia biznesu. Upowszechnienie ww. wartosci jako spdjnego przekazu, stanowi¢
bedzie motor napedowy do rozwoju regionalnej gospodarki i znaczgcy wyréznik regionu na arenie krajowej

i miedzynarodowe;.

Priorytetem kampanii bedzie zbudowanie silnych, pozytywnych powigzan pomiedzy poziomem jakosci
produktow/ustug z wojewddztwa slaskiego, a regionem ich wytwarzania oraz funkcjonowania przedsigbiorstw.
Dodatkowym aspektem bedzie podkreslenie wyjgtkowego charakteru wojewoddztwa $lgskiego jako regionu
rozciggajgcego nad przedsiebiorcami ,instytucjonalny parasol wsparcia” — oferujgcego pomoc prowadzaca do
obopdlnych sukceséw.

0 (I):l Zasieg kampanii

Kampania bedzie realizowana w trzech wymiarach: regionalnym, ponadregionalnym i miedzynarodowym.

o W regionie najwazniejszym bedzie wypromowanie i ustabilizowanie wizerunku wszystkich narzedzi wsparcia
internacjonalizacji w powigzaniu z potencjalnymi korzysciami internacjonalizacyjnymi ich beneficjentéw oraz
zachecenie do bycia czescig kompleksowego systemu wsparcia (stanowigcego synonim sukcesu),
identyfikacja z jego warto$ciami,

¢ W wymiarze ponadregionalnym — dotarcie do obiorcéw krajowych z komunikatem promujagcym wojewddztwo
slaskie jako lidera rozwoju gospodarczego i wsparcia przedsiebiorstw, ale réwniez regionu obfitego
w innowacje i wyjatkowych przedsiebiorcéw, ktérzy je kreuja,

e W wymiarze miedzynarodowym — gtéwnym obszarem dziatan bedg rynki, na ktére ekspansje (w ramach
zintegrowanych systemowo dziatan) planuje Wojewoddztwo Slgskie. Odbiorcami bedg uczestnicy,
wspottworcy, kontrahenci i Srodowiska biznesowe zwigzane z branzowymi wydarzeniami gospodarczymi,
stanowiagcy potencjalnych odbiorcéw produktéw/ustug/technologii eksportowych z regionu $lgskiego.

Grupa docelowa kampanii

e Przedstawiciele mikro, matych i Srednich przedsigbiorstw z regionu $lgskiego, ze szczegdlinym
uwzglednieniem podmiotéw prowadzacych dziatalno$¢ w ramach $laskich regionalnych inteligentnych
specjalizacji oraz specjalnosci eksportowych wojewodztwa slgskiego,

e Mieszkancy wojewddztwa sSlgskiego,

e Ogolnopolskie srodowiska biznesowe, inwestorzy,

e Zagraniczni przedsiebiorcy stanowigcy potencjalnych odbiorcéw produktéw/ustug/technologii dla
promowanych zagranicg branz/przedsiebiorcéw z wojewoddztwa $Slaskiego; zagraniczne branzowe zrzeszenia
przedsiebiorcéw, partnerzy i go$cie miedzynarodowych wydarzen gospodarczych, a takze potencjalni
partnerzy handlowi; zagraniczne przedstawicielstwa polskich instytucji i organizaciji.
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Etapy kampanii promocyjnej

e Przygotowanie koncepcji strategicznej i kreatywnej, strategii komunikacji PR-owej oraz harmonogramu
dziatan promocyjnych — dywersyfikacja pod wzgledem zasiegu terytorialnego kampanii i jej grup docelowych,

e Prace projektowe i produkcyjne,

o Prowadzenie dziatan PR-owych i marketingowych — realizacja harmonogramu dziatan promocyjnych
w regionie, kraju i zagranica,

e Analiza przebiegu kampanii oraz raporty koricowe — pomiar skutecznosci kampanii.

Elementy kampanii promocyjne;j&

o Kampania telewizyjna — spot/y promujace branze kluczowe/eksportowe i potencjat regionu, lokowanie
produktow/ustug/marki w programach telewizyjnych o tematyce zgodnej z koncepcjg strategiczng, programy
sponsorowane w pasmach branzowych (w tym z udzialem podmiotéw, ktére stang sie bohaterami/’twarzami’
kampanii np. przedsigbiorcéw z wojewodztwa $lgskiego), billboardy sponsorskie. Kampania w mediach
regionalnych i ogdélnopolskich,

4

e Kampania Radiowa — przeprowadzenie kampanii radiowej w regionie — kampania wizerunkowa utrwalajgca
komponenty wsparcia internacjonalizacji w wojewodztwie slaskim,

e Kampania w Internecie

- Stworzenie dedykowanych nos$nikow www oraz social media oraz prowadzenie kampanii w mediach
spotecznosciowych,

- Pozycjonowanie nosnikow w ramach Google Ads,

- Linki sponsorowane w wyszukiwarkach o najwiekszym udziale w polskim rynku, a takze przy
planowanych dziataniach internacjonalizacyjnych — rowniez na rynkach docelowych,

- Content marketing — przyktadowo: blog marki regionalnej, webinary, e-booki eksportowe, sylwetki
czotowych eksporteréw regionu i kluczowych produktéw/ustug/technologii eksportowych,

- Emisja artykutéw i reklam, w tym artykuty tematyczne w serwisach zewnetrznych, ze szczegéinym
uwzglednieniem medidéw gospodarczych, lifestyle’owych (w przypadku tematycznego powigzania
produktow/ustug/technologii eksportowych), specjalistycznych — branzowych w tym serwiséw
zagranicznych,

- Zaangazowanie influenceréw/autorytetéw branzowych wspomagajacych dystrybucje komunikatu
w obszarze zdefiniowanych grup docelowych.

e Kampania Prasowa — emisja artykutéw i reklam prasowych w prasie regionalnej i krajowej — zaréwno
w wymiarze wizerunkowym, ale réwniez promocyjnym dla produktéw/ustug/technologii eksportowych jako
komponentéw ilustrujgcych internacjonalizacyjng marke regionu — dotyczy prasy gospodarczej, lifestyle’owej
(w przypadku tematycznego powigzania produktéw/ustug/technologii eksportowych), czy specjalistycznych
magazynéw branzowych, w tym wydawnictw zagranicznych,

e Kampania outdoorowa — kampania ogdlnopolska i miedzynarodowa w miejscach i podczas wydarzen
branzowych/gospodarczych o potencjale powigzanym z kluczowymi zatozeniami kampanii (w tym wydarzen
branzowych, w miejscach kumulujgcych okreslony potencjat biznesowy — reprezentantéw okreslonej na etapie
planowania kampanii grupy docelowej),

o Newsletter biznesowy dystrybuowany wsrdd najwazniejszych krajowych zrzeszen przedsiebiorcéw w Polsce,

e Event marketing — planowanie i wykorzystywanie niestandardowych dziatarn promocyjnych podczas wydarzen
gospodarczych w kraju i zagranicg lub/i jako dziatan samodzielnych. Umozliwia kontakt bezposredni z markg
internacjonalizacyjng wojewddztwa $lgskiego i jej atrybutami (np. kluczowymi produktami/ustugami
/technologiami eksportowymi),

80 Wymienione sugerowane elementy nie stanowig ujecia chronologicznego dziatan, a przyktadowe spektrum narzedzi wykorzystywanych
w efektywnych kampaniach promocyjnych.
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e Press Release — przygotowanie kilkudziesieciu komunikatéw prasowych promujgcych branze
kluczowe/eksportowe (planowane/zrealizowane wydarzenia gospodarcze z ich udziatem, sukcesy
i osiggniecia) i potencjat internacjonalizacyjny wojewodztwa Slaskiego,

e Branzowe/ gospodarcze wizyty prasowe — wizyty w innowacyjnych firmach z regionu z dziennikarzami
oraz wtadzami regionu, w tym pozyskiwanie delegacji mediéw zagranicznych,

o Materiaty promocyjno-informacyjne (w tym materiaty gadzety, materiaty drukowane i materiaty filmowe
(spoty/klipy), promujgce potencjat poszczegodlnych sektoréw branzowych — w szczegolnosci
produktow/ustug/technologii eksportowych, a takze potencjat internacjonalizacyjny i atrakcyjno$c biznesowg
regionu.

e Ustuga monitoringu mediéw celem weryfikacji efektywnosci kosztowej i zasiegu prowadzonych dziatan.

Miedzynarodowe dziatania promocyjne powinny skupia¢ sie wokét branzowych wydarzen i sSrodowisk
gospodarczych, ktére potencjalnie wchtong produkty/ustugi/technologie eksportowe z wojewddztwa slgskiego.
Intensyfikacja dziatah na rynkach zagranicznych musi by¢ scisle powigzana z dostepnoscig eksportowych
produktow czy ustug na docelowym rynku. Najbardziej korzystny scenariusz polega na planowaniu kampanii
zagranicznej jako elementu towarzyszgcego (poprzedzajgcego, wzmachniajgcego i podsumowujgcego) udziat
przedsiebiorcéw z wojewoddztwa Slgskiego w prestizowych wydarzeniach gospodarczych na danym rynku — np.
podczas misji i targow rekomendowanych do realizacji w ramach niniejszego raportu. Wytacznie wéwczas Lider
osiggnie w tym wymiarze komplementarnos¢ i efektywnos¢ dziatan oraz poniesionych kosztéw.

. Planowane ogdlne efekty kampanii

o Wzmocnienie pozytywnego wizerunku Wojewodztwa Slgskiego wsréd mieszkancéw regionu i kraju,
ze szczegollnym uwzglednieniem przedsiebiorcow i inwestorow,

e Wozrost swiadomosci odbiorcéw kampanii 0 mozliwosciach rozwoju gospodarczego oferowanych przez region,
o potencjale regionalnej gospodarki i walorach gospodarczych wojewoddztwa sprzyjajagcych nawigzywaniu
wspotpracy handlowej,

e Zwiekszenie rozpoznawalnosci marki internacjonalizacyjnej wojewddztwa $Slgskiego wsrdd mieszkancow
regionu i kraju, a takze wsrdd partneréw migdzynarodowych.

4. Kluczowi interesariusze programu oraz sposoby rekrutacji na potrzeby realizacji projektu M

Kluczowymi interesariuszami kampanii promocyjnej tworzacej i rozwijajgcej internacjonalizacyjng marke regionu,
w rozumieniu wspottworcow czy beneficjentow posrednich dziatan sa:
o Urzad Marszatkowski Wojewddztwa Slgskiego (lider),
e jednostki samorzadu terytorialnego (gminy, powiaty) w wojewddztwie Slgskim,
e regionalne 0B,
e Sie¢ Doradcow Eksportowych (w rozumieniu promocji narzedzi i oferty internacjonalizacyjnej dostepnej

w regionie $lgskim),
e Sie¢ EXPOExpertéw w JST (w rozumieniu promoc;ji oferty internacjonalizacyjnej dostepnej w regionie slaskim).
Beneficjent ostateczny: MSP z wojewddztwa $lgskiego, przedsiebiorcy zagraniczni (reprezentujacy grupy
docelowe sprofilowanej zagranicznej kampanii promocyjnej). Rekomenduje sie, aby kampania oparta zostata na
produktach i ustugach w ramach specjalnosci eksportowych, dopasowanych przede wszystkim do rynkéw, na
ktérych bedzie lokowana.

Rekrutacja do dziatan w ramach kampanii, np. podmiotéw, ktére stang sie bohaterami/"twarzami” kampanii,
spoczywac bedzie na wszystkich komponentach systemu — wspétpracy Lidera z IOB, JST oraz Siecig Doradcow
Eksportowych i Siecig EXPOExpertow.
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5. Budzet

Realizacja strategicznych, zdywersyfikowanych kampanii promocyjnych o zasiegu regionalnym, krajowym
i miedzynarodowym to dziatanie wieloletnie i kosztochtonne.

Koszt kampanii uwzgledniajacy rekomendowany zasieg, etapy i elementy wynosi ok. 6 000 000 zt.
w perspektywie 3 lat

6. Proponowany harmonogram wdrazania

o
1
1
1
1

CHHH b
T b

Efektywna realizacja dziatania bedzie mozliwa poprzez przeprowadzenie nastepujgcych etapéw, stanowigcych:
1. Przygotowanie wstepnej koncepcji strategicznej, zapotrzebowania, okreslenie celu, zakresu dziatan, rynkéw
docelowych na potrzeby dokumentacji przetargowej,

Opracowanie dokumentacji celem wytonienia wykonawcy postepowania i podjecie wspétpracy z wykonawca,
Przygotowanie docelowej koncepciji strategicznej, strategii komunikacji PR-owej oraz harmonogramu dziatan
promocyjnych — dywersyfikacja pod wzgledem zasiegu terytorialnego kampanii i jej grup docelowych,

Prace projektowe i produkcyjne,

5. Prowadzenie dziatan PR-owych i marketingowych — realizacja harmonogramu dziatan promocyjnych
w regionie, kraju i zagranica,
6. Analiza przebiegu kampanii oraz raporty koncowe — pomiar skutecznosci kampanii.

Kampania promocyjna dotyczaca
wspierania umiedzynarodowienia firm

z wojewoddztwa slaskiego — tworzenie

i rozwijanie internacjonalizacyjnej marki
regionu

Przygotowanie wstepnej koncepciji
strategicznej | kreatywnej, zapotrzebowania,
okreslenie celu, zakresu dziatan, rynkow
docelowych na potrzeby dokumentacji
przetargowej

Opracowanie dokumentacji celem wytonienia
wykonawcy postepowania i podjecie
wspotpracy z wykonawcg

Przygotowanie docelowej koncepcji
strategicznej, strategii komunikacji PR-owej
oraz harmonogramu dziatan promocyjnych —
dywersyfikacja pod wzgledem zasiegu
terytorialnego kampanii i jej grup docelowych

Prace projektowe i produkcyjne

Prowadzenie dziatah PR-owych

i marketingowych — realizacja harmonogramu
dziatan promocyjnych w regionie, kraju

i zagranicg

Analiza przebiegu kampanii oraz raporty
koncowe — pomiar skutecznosci kampanii
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7. Proponowany podmiot odpowiedzialny za realizacje dziatania Wﬁ]

Wskazana w rekomendacji kampania promocyjna stanowi dziatanie strategiczne, z perspektywy Wojewddztwa
Slgskiego, wieloletnie i kosztochtonne, o bardzo szerokim spektrum dziatan (zaréwno w wymiarze merytorycznym,
jak i zasiegu — regionalnego, krajowego i miedzynarodowego), ktére wymagajg koordynacji i stabilnego
finansowania. Powyzsze czynniki argumentuja, iz Liderem niniejszego dziatania winien by¢ Urzgd Marszatkowski
Wojewddztwa Slgskiego. Jest to naturalna konsekwencja statusu lidera w prowadzeniu polityki
internacjonalizacyjnej regionu oraz tworzeniu czy konsolidacji dziatan wspierajgcych rozwdj gospodarczy na swoim
obszarze. Dodatkowy atut stanowi prestiz i ranga, jakg posiada Urzad w regionie i poza jego granicami (m.in.
legitymacja dziatan systemowych w obszarze promocji marki internacjonalizacyjnej).

Do dziatah operacyjnych w obszarze realizacji kampanii winna zosta¢ zaangazowana profesjonalna agencja
marketingowa posiadajgca osiggniecia w zakresie skutecznego, atrakcyjnego, wyrézniajacego dorobku z zakresu
marketingu gospodarczego, w tym promocji zagranicznej. Atrakcyjna kampania powinna uwzgledniac specyfike
zarowno odbiorcy krajowego, jak i zagranicznego, a takze zmieniajgce sie trendy wptywajgce na doboér metod

i narzedzi promocyjnych.

Rekomendacja 4: Opracowanie i wdrozenie jednolitej identyfikacji wizualnej
w wojewodztwie Slgskim dla dziatan z zakresu realizacji polityki internacjonalizacyjnej
regionu

Rekomendacja 4
1. Nazwa dziatania D]:D]

Opracowanie i wdrozenie jednolitej identyfikacji wizualnej w wojewodztwie slaskim dla dziatan z zakresu

realizacji polityki internacjonalizacyjnej regionu

2. Cele dziatania

e  Wyrdznienie wojewoddztwa $lgskiego na tle kraju w kontekscie realizacji polityki internacjonalizacyjnej (jej skali,
efektywnosci i kompleksowosci),
e Kreowanie wizerunku marki regionu jako wiarygodnego i atrakcyjnego partnera do inwestycji i handlu,

e Wzmocnienie oferty i prestizu jednostek samorzadu terytorialnego i Instytucji Otoczenia Biznesu w regionie
ukierunkowanych na wspieranie dziatan internacjonalizacyjnych MSP,

e Integracja instytucji publicznych oraz biznesu wokét wspdlnych wartosci powigzanych z identyfikacja wizualng,
o Identyfikacja i intensyfikacja potencjatu eksportowego regionalnych przedsiebiorstw,
o Intensyfikacja potencjatu inwestycyjnego wojewddztwa i jego promocja.

3. Opis dziatania \_:

Wspotczesny marketing traktuje system identyfikacji wizualnej jako fundament marketingu miejsc — odgrywa on nie
tylko role wizerunkowa, estetyczng, ale posiada praktyczny charakter. Identyfikacja wizualna stanowi jeden

z elementdw strategii promocyjnej, a ta realizuje okre$lone cele np.: przycigganie studentéw, inwestorow, turystow
i in. i jest narzedziem wykorzystywanym przez wszystkie szczeble samorzadu. Kluczem do sukcesu jest jednak nie
jej posiadanie a spojnos¢, konsekwencja oraz precyzyjne okreslenie celéw, zasobéw oraz pozadanego efektu.
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Gtéwnymi celami tworzenia identyfikacji wizualnej sa:

o Identyfikacja okreslonego obszaru (np. regionu) — zakotwiczenie sposobu jego postrzegania,

o Podkreslenie aspektow charakterystycznych, szczegélnych — w rozumieniu adekwatnosci ich doboru do celéw
rozwojowych realizowanych przez podmiot.

Klasyczng maksyme marketingowcow stanowi ,Differentiate or Die” — ,,Wyrdznij sie lub zgin” natomiast

w kontekscie rosngcej konkurencyjnosci rynkowej specjalisci rekomendujg szerszg jej interpretacje — nacisk na
budowe tzw. dystynktywnosci (odrebnosci, charakterystycznosci), zamiast szukania wyrdznikow marki®! (rowniez
terytorialnej).

Wspolna identyfikacja wizualna w obszarze polityki internacjonalizacyjnej regionu podkresli role kompleksowych
dziatan inwestycyjnych i eksportowych prowadzonych przez Wojewddztwo Slgskie, a takze wzmocni
profesjonalizm komunikacji wewnatrzregionalnej, ogélnopolskiej i miedzynarodowej oferty Wojewddztwa Slgskiego.
Charakterystycznym aspektem regionu staje sie kompleksowa paleta dziatan, narzedzi i programéw wspierajgcych
internacjonalizacje — w rozumieniu dziatania systemowego, 0 nadrzednej randze i szerokiej skali.

Elementami opracowania identyfikacji wizualnej bedg: system komunikacji, system zachowan i system
wizualny®2. System komunikacji odpowiada za cato$ciowy przyjety sposob — model komunikowania o zasobach
organizacji/systemu, jego ofercie, interesariuszach etc. System zachowan to standardy wspétpracy w ramach
organizacji, przejawiajgce sie w jej kontaktach z podmiotami zewnetrznymi. Ostatnim elementem jest system
wizualny — starannie dobrany branding oraz systemowe dziatania dystrybucyjne (w rozumieniu ujednolicania
materiatdw promocyjnych, informacyjnych, drukéw, wizytowek etc. ktérymi organizacja postuguje sie podczas
realizacji swoich dziatan). Wszystkie ww. elementy budujg tozsamos¢ organizacji i stanowig punkt wyjscia do
realizacji kampanii promocyjnych. Ww. model winien zosta¢ zaimplementowany do promowania polityki
internacjonalizacyjnej Wojewddztwa Slgskiego.

Wspolna identyfikacja wizualna ma na celu zainicjowanie wspolnych standardéw obstugi firm zainteresowanych
eksportem, czy tez obstugi inwestora zagranicznego. System dziatan rekomendowanych w ramach niniejszego
raportu nabierze spdjnego, rozpoznawalnego w kraju i zagranica oblicza.

Spojna identyfikacja (jak np. logotyp, wizytowki, materiaty informacyjno-promocyjne, elementy stron internetowych)
dawataby poczucie osobom z niej korzystajgcym, a takze beneficjentom dziatan, ze stanowig czes¢ wiekszego
przedsiewziecia. To z kolei wptynie pozytywnie na aktywnos¢ jednostek samorzadu terytorialnego w procesie
umiedzynarodowienia firm, zwigkszajgc ich pewnos$¢ siebie w realizowanych dziataniach (jako posiadajgcymi
legitymacje systemowa, instytucjonalng). Kluczowym moze by¢ rowniez wypracowanie wspolnych standardow
obstugi MSP w zakresie wspierania internacjonalizacji. Dgzenie do standaryzacji zwigzane ma by¢ z osiggnieciem
efektu, w ramach ktorego firma zostanie potraktowana w tak samo profesjonalny sposéb niezaleznie od instytuciji,
do ktdrej trafi z oczekiwaniem otrzymania pomocy. Element ten jest kolejnym czynnikiem stabilizujgcym caty
system wspierania internacjonalizacji w regionie.

Funkcjonowanie Sieci Doradcéw, EXPOExpertow, Invest in Silesia i wielu innych komponentéw systemu, a takze
uruchamianie narzedzi wsparcia takich jak targi, misje, dedykowane $rodki finansowe, czy wydarzenia branzowe
to fundament rozwoju internacjonalizacji w wojewddztwie Slaskim. We wspottworzenie systemu zaangazowani sg
rézni interesariusze regionalni: Urzad Marszatkowski Wojewddztwa Slgskiego, regionalne I0B, JST, organizacje

branzowe, ale réwniez beneficjenci dziatan — przedsiebiorcy czy inwestorzy.

Wdrozenie spdjnej internacjonalizacyjnej identyfikacji wizualnej pozwoli na skuteczniejsze utozsamianie sie
z systemem wsparcia, ale takze na przejecie jego komponentéw we wtasnej komunikac;ji.

81 Za: B. Sharp, ,How Brands Grow — what marketers don’t know”, 2010
82 Za: M. Luczak: Rola identyfikacji wizualnej w kreowaniu marki i aktywizacji obszaru turystycznego; Oeconomia 9 (4) 2010, 277-286
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Model wytyczony w ramach wspdlnej internacjonalizacyjnej identyfikacji wizualnej Wojewodztwa

Slgskiego bedzie utatwieniem dla beneficjentéw ostatecznych dziatan eksportowych i moze mieé
odzwierciedlenie w ich dziataniach:

e  Spojnym projektowaniu materiatéw reklamowych i promocyjnych (utatwionym dzieki jasnym wytycznym),
e Informowaniu na wtasnych stronach internetowych o przynaleznosci do pewnego systemu/inicjatywy jako
element prestizowo-wizerunkowy,

o Wspodlna identyfikacja wizualna stoisk targowych i wystawienniczych.

Niepodwazalng wartoécig dodang opisywanego rozwigzania bedzie zaciesnianie wspotpracy pomiedzy wszystkimi
interesariuszami systemu — Urzedem Marszatkowskim Wojewddztwa Slgskiego, regionalnymi I0B, JST
przedsiebiorcami. Podjete wspdlne dziatania i przyjete standardy odniosa dtugofalowy skutek w postaci wzrostu
wzajemnego zaufania reprezentantéw biznesu i partneréw instytucjonalnych, ale réwniez odniosg realny wptyw na
spéjnosé komunikowania i postrzegania oferty internacjonalizacyjnej Wojewddztwa Slgskiego jako marki i wartosci
regionu.

@ Na utworzenie internacjonalizacyjnej identyfikacji wizualnej sktadac sie beda w szczegolnosci:

e Zdefiniowanie tozsamosci marki i jej atrybutéw, w tym wizji, misji, czy ,osobowosci marki”,
o Stworzenie dedykowanej strategii marki z uwzglednieniem zrewidowania/aktualizacji dotychczasowych
strategii komunikacyjno-promocyjnych Lidera,
e  Okreslenie grona odbiorcéw (grup docelowych) marki,
e  Zaprojektowanie ksiegi identyfikacji wizualnej z uwzglednieniem:
logo,
kolorystyki,
typografii (podstawowej oraz uzupetniajacej),
drukéw firmowych (papier firmowy, wizytdwki, teczki konferencyjne, drafty dokumentacji wewnetrznej)
oraz szablonéw/wzoréw prezentacji multimedialnych,
materiatéw reklamowych (plakaty, ulotki, foldery, broszury),
publikacji internetowych (w tym kanatéw social media oraz no$nikow www),
gadzetow firmowych (torby, kubki, koszulki, dlugopisy, notesy, wizytowniki),
stoisk reklamowych i brandingu podczas wystawiennictwa targowego (stoiska i ich elementy wizualne,
wyposazenie, bannery).

e  Opracowanie zbioru wytycznych m.in. w ksiedze marki (brand book)- wytyczne rozszerzone o zatozenia
strategiczne marki oraz w zakresie komunikacji.

Powstata ksiega identyfikacji wizualnej oraz ksiega marki bedzie stanowi¢ najwazniejszg wytyczng w zakresie
wdrazania strategii komunikacji wojewddztwa slaskiego, jako lidera w zakresie wspierania internacjonalizacji.

Z uwagi na wyjgtkowa range dziatania role Lidera projektu winien pemni¢ Urzad Marszatkowski Wojewddztwa
Slgskiego. Podobnie jak w przypadku innych dziatan jest to uzasadnione zaréwno z punktu widzenia dystrybucii
$rodkéw, ktére postuzy¢ mogg do sfinansowania tego rodzaju dziatania wizerunkowego w ujeciu systemowym, ale
przede wszystkim z uwagi na role tworcy, integratora i inspiratora regionalnej polityki wspierania internacjonalizacji.
Jest to istotne z perspektywy zachowania komplementarnosci oferty catego systemu oraz jego postrzegania na
arenie regionalnej, ogoélnopolskiej i miedzynarodowe;.

PwC Strona 267 z 341



4.

Kluczowi interesariusze programu oraz sposoby rekrutacji na potrzeby realizacji projektu m

[\

Kluczowymi interesariuszami opracowania i wdrozenia jednolitej identyfikacji wizualnej dla dziatan z zakresu
realizacji polityki internacjonalizacyjnej regionu s3a:

Urzad Marszatkowski Wojewodztwa Slgskiego (lider),

Wszystkie, w tym nowopowstate, komponenty doradcze systemu wsparcia internacjonalizacji w regionie —
z uwzglednieniem Sieci Doradcow Eksportowych oraz EXPOExpertow,

Jednostki samorzadu terytorialnego w wojewddztwie Slgskim,

IOB z wojewddztwa Slaskiego,

MSP z wojewddztwa $lgskiego (eksporterzy),

Inwestorzy (w tym potencjalnie zainteresowani regionem $lgskim),

Mieszkancy wojewddztwa Slgskiego.

Identyfikacja wizualna winna zosta¢ wykorzystana w petnym spektrum dziatarh promocyjnych dotyczgcych kazdego
aspektu realizacji regionalnej polityki internacjonalizacyjnej, przede wszystkim w kampaniach promocyjnych

w regionie, komunikacji krajowej i miedzynarodowej — to ona stanie sie narzedziem do realizacji dziatan
promocyjnych na niespotykang dotad skale.

5.

Budzet ©

Koszt opracowania peinej identyfikacji wizualnej poprzedzonej profesjonalnymi konsultacjami strategicznymi
w obszarze budowania marki i standardéw komunikacyjnych to ok. 100 000- 150 000 PLN.

Uczestnictwo — prowadzenie przez wykonawce cyklu szkolen z zakresu wdrazania strategii i standardéw obstugi
to dodatkowe ok. 50 000 PLN.

6.

Proponowany harmonogram wdrazania

TP
HH b
o b

Efektywna realizacja dziatania bedzie mozliwa poprzez przeprowadzenie nastepujgcych etapéw:

1.

10.

11.

12.
13.
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Prace konsultacyjne/spoteczne w zakresie okreslania tozsamosci marki (wojewddztwa s$laskiego jako lidera
procesow internacjonalizacyjnych) i wypracowanie rekomendac;ji srodowisk biznesu, IOB, JST,

Przygotowanie dokumentacji celem uruchomienia postepowania majgcego na celu wytonienie wykonawcy,
Sformalizowanie wspotpracy z wykonawcg i opracowanie harmonogramu dziatan,
Wspétpraca z wykonawcg w ramach poszczegdlnych etapdw prac,

Wykonanie ksiegi identyfikacji wizualnej, ksiegi marki oraz zbioru wytycznych w zakresie standardéw
komunikowania marki internacjonalizacyjnej wojewodztwa $lgskiego,

Dystrybucja wytycznych we wszystkich podmiotach wspotpracujgcych oraz cykl szkolen z zakresu wdrazania
strategii i standardoéw obstugi,

Rozliczenie z wykonawca,
Monitorowanie postepdw wdrazania i stosowania identyfikacji.

PwC



Kwartaty

Opracowanie i wdrozenie jednolitej identyfikacji
wizualnej w wojewodztwie slaskim dla dziatan

z zakresu realizacji polityki
internacjonalizacyjnej regionu

Prace konsultacyjne/spoteczne w zakresie

okreslania tozsamosci marki (regionu $lgskiego jako
lidera proceséw internacjonalizacyjnych)
i wypracowanie rekomendaciji Srodowisk biznesu,

I0B, JST

Przygotowanie dokumentacji celem uruchomienia
postepowania majgcego na celu wytonienie
wykonawcy

Sformalizowanie wspoipracy z wykonawcg
i opracowanie harmonogramu dziatan

Wspétpraca z wykonawca w ramach
poszczegodlnych etapow prac

Wykonanie ksiegi identyfikacji wizualnej, ksiegi
marki oraz zbioru wytycznych w zakresie
standardow komunikowania marki
internacjonalizacyjnej wojewddztwa slgskiego

Dystrybucja wytycznych we wszystkich podmiotach
wspotpracujacych oraz cykl szkolen z zakresu
wdrazania strategii i standardéw obstugi

Rozliczenie z wykonawcg

Monitorowanie postepéw wdrazania i stosowania
identyfikacji

7. Proponowany podmiot odpowiedzialny za realizacje dziatania I

Majac na uwadze obecny potencjat oraz doswiadczenie w zakresie dziatan ukierunkowanych na wspieranie
internacjonalizacji podmiotem, ktéry bedzie petnit funkcje Lidera winien zostaé Urzad Marszatkowski Wojewddztwa
Slgskiego.

Powyzsze uargumentowac nalezy rangg jakg posiada Urzad w regionie, kraju oraz wypracowane relacje
miedzynarodowe. Rola Wojewddztwa jest istotna z perspektywy zachowania komplementarnosci oferty catego
systemu wsparcia internacjonalizacji oraz postrzegania regionu na arenie regionalnej i ogélnopolskiej, przede
wszystkim poprzez zastosowanie jednolitych mechanizmoéw komunikacyjnych, promocyjnych, czy standardow
obstugi beneficjentow internacjonalizacyjnej marki wojewodztwa slgskiego.
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Rekomendacja 5: Regionalne Forum Inwestycji i Rozwoju

Rekomendacja 5

1. Nazwa dziatania D:I:D:I

Regionalne Forum Inwestycji i Rozwoju

2. Cele dziatania

o Funkcjonowanie biznesowego narzedzia promocyjnego dedykowanego potencjatowi internacjonalizacyjnemu
Slaska — wspierajgcego tworzenie stabilnej marki regionu, jako partnera do inwestycji i handlu,

e Wzmocnienie oferty i prestizu jednostek samorzgdu terytorialnego i Instytucji Otoczenia Biznesu w regionie
ukierunkowanych na wspieranie dziatan internacjonalizacyjnych MSP,

o Integracja instytucji publicznych oraz biznesu wokét branzowego wydarzenia o ogélnopolskim
i miedzynarodowym wymiarze, ktérego gospodarzem bedzie Wojewodztwo Slgskie,

o ldentyfikacja i intensyfikacja potencjatu eksportowego regionalnych przedsigebiorstw,
o Intensyfikacja potencjatu inwestycyjnego wojewoddztwa i jego promocija.

3. Opis dziatania \:

Jednym z narzedzi chetnie wykorzystywanych przez samorzady i instytucje krajowe do promowania potencjatu
gospodarki sg wydarzenia branzowe — konferencje, kongresy. Stanowig zaréwno forum wymiany wiedzy, czy
okazje do networkingu na ogoélnokrajowym, czy miedzynarodowym poziomie, ale réwniez znakomite narzedzie
promocyjne regionu.

W zwigzku z dynamicznie rozwijanym w regionie slagskim wielowymiarowym wsparciem eksportu, formatem, ktéry
bedzie stanowit idealne uzupelnienie planowanych dziatan bedzie organizacja kilkudniowego wydarzenia
gospodarczego — Regionalne Forum Inwestycji i Rozwoju.

Wydarzenie stanie sie platformg wspotpracy instytucji poziomu krajowego, regionalnego oraz lokalnego, ale takze
udziatu biznesu (takze formatu miedzynarodowego).

Cel organizacji Forum jest kilkuaspektowy

e  Wozrost konkurencyjnosci i poprawa wizerunku regionu, zaréwno w skali ogolnopolskiej, jak
i migdzynarodowe;j,

e Wozrostu umiedzynarodowienia przedsiebiorstw z wojewddztwa slgskiego,
o Wozrostu bezposrednich inwestycji zagranicznych w regionie.

‘ % | Rekomendowana formuta wydarzenia

e Woydarzenie cykliczne — doroczne,

o Event 2-dniowy zorganizowany w prestizowej lokalizacji o zdolnosciach infrastrukturalnych umozliwiajgcych
zapewnienie zaréwno zdywersyfikowanego programu merytorycznego, noclegéw dla VIP i delegaciji
ogolnopolskich, jak i organizacji mniej formalnych czesci programu (bankiet, gala wreczenia nagréd),

e Zapewnienie uczestnictwa min. 1000 uczestnikéw z regionu, kraju i $wiata,

e Opracowanie i realizacja 2 dni programu merytorycznego (prezentacji, prelekcji, wyktadéw, debat,
warsztatéw, dyskusji oraz networkingéw),
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e Zabezpieczenie mozliwosci obstuzenia delegacji zagranicznych w terminach towarzyszgcych organizaciji
Forum.

Zaréwno formuta organizaciji, jak i program merytoryczny zostanie wypracowany przez specjalnie powotane do
tego celu gremium — Rade Programowg Regionalnego Forum Inwestycji i Rozwoju. W jej sktad wchodzi¢ beda
zaréwno OB, jak i JST z wojewddztwa $lgskiego.

B

|]|][||] Rola jednostek samorzadu terytorialnego skupia¢ bedzie sie na:

e Cztonkostwie i zaangazowaniu w Rade Programowg — ksztattujgcg program wydarzenia (wybrane JST
petnigce te funkcje rotacyjnie),

e Rozpowszechnianiu informacji wsrdd firm ze swojego obszaru dziatania (réwniez za posrednictwem
EXPOEXxpertow),

e Cross — promocje wydarzenia na swoich nosnikach,

e Przedstawianiu dobrych praktyk w zakresie wspierania umiedzynarodawiania firm na dedykowanych panelach
podczas Forum (uczestnikami bytyby JST w catej Polski).

Instytucje Otoczenia Biznesu réwniez wchodzityby w sktad rady Programowej, a dodatkowo odpowiadatby za:
e Pozyskiwanie partneréw wydarzenia,

¢ Rekomendowaniu wartosciowych prelegentow ze swiata biznesu,

e  Zapraszanie do udziatu w Forum zrzeszen przedsiebiorcéw funkcjonujgcych w innych krajach,

e Cross — promocje wydarzenia na swoich nosnikach.

Do wspotpracy przy organizacji Forum zaproszone zostang kluczowe ogdlnopolskie instytucje, dedykowane
wspieraniu rozwoju gospodarczego i innowacyjnosci czy internacjonalizacji — m.in.: Ministerstwo wtasciwe ds.
gospodarki, Polska Agencja Inwestycji i Handlu, Polska Agencja Rozwoju Przedsigbiorczosci, Bank Gospodarstwa
Krajowego, Krajowa Izba Gospodarcza, KUKE. Wydarzenie stanowi¢ bedzie doskonate pole do konsultowania
zatozen podejmowanych na szczeblu centralnym i pogtebianiu wspétpracy strategicznej, ale rowniez przyniesie
bezposrednie korzysci uczestnikom poprzez dedykowane panele dyskusyjne i prelekcje przyblizajace polityke

i narzedzia instytucji krajowych w wybranych aspektach powigzanych z Forum.

Podczas Forum odbywa¢ moze sie réwniez Gala Orty Eksportu, poswiecona przyznawaniu nagrod dla najlepszych
eksporterdw regionu i najlepiej wspierajacych eksport gmin. Zasady kwalifikacji do konkursu oraz system oceny
opracuje Rada Programowa wydarzenia. Rekomendowane jest internetowe gtosowanie mieszkancéw
wojewddztwa slgskiego oraz przyznawanie nagréd specjalnych — wyrdznien od organizacji branzowych, czy wtadz
Wojewodztwa Slgskiego.

Niepodwazalng wartoscig dodang opisywanego rozwigzania bedzie rozwoj wspotpracy pomiedzy JST z poziomu
lokalnego i regionalnego, IOB oraz instytucji centralnych, ktére zaangazujg sie w projekt. Forum bedzie stanowi¢
przestrzen nawigzywania miedzysektorowych kontaktéw o wieloaspektowych korzysciach: inwestycyjnych,
eksportowych, edukacyjnych czy integracyjnych i promocyjnych, skutkujgcych wzrostem wzajemnego zaufania
reprezentantdw biznesu i partnerow instytucjonalnych.

Rekomenduje sie, by wydarzenie zyskato charakter miedzynarodowy — poprzez zaproszenie zaréwno topowych
ekspertow branzowych z zagranicy, ale réwniez towarzyszgcych wydarzeniu spotkan dyplomatycznych

i inwestycyjnych (delegacje zagraniczne miast, regionéw czy zrzeszen przedsiebiorcéw). Za zagraniczne relacje
odpowiadaé bedg wspétorganizatorzy — Wojewddztwo Slgskie we wspdipracy z regionalnymi IOB posiadajgce
relacje z krajowymi i zagranicznymi organizacjami branzowymi zrzeszajgcymi przedsiebiorcow.

Organizacja Regionalnego Forum Inwestycji i Rozwoju bedzie ukoronowaniem prac catego systemu wsparcia
internacjonalizacji w wojewodztwie slaskim (z wykorzystaniem proponowanych w niniejszym raporcie
komponentéw np. Sieci Doradcéw Eksportowych, czy sieci EXPOExpertow).

Z uwagi na wyjgtkowa role wydarzenia oraz jego range i prestiz role Lidera projektu winien petni¢ Urzad
Marszatkowski Wojewddztwa Slgskiego. Jest to uzasadnione zaréwno z punktu widzenia dystrybuciji $rodkéw,
w ramach tego rodzaju wydarzenie mozna bytoby sfinansowac, ale przede wszystkim z uwagi na role twércy,
integratora i inspiratora regionalnej polityki wspierania internacjonalizacji. Jest to istotne z perspektywy zachowania
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komplementarnosci oferty catego systemu oraz jego postrzegania na arenie regionalnej i ogoélnopolskiej. Wszystkie
narzedzia powstate w ramach polityki wspierania internacjonalizacji winny sie uzupetniaé, tworzy¢ jedng cato$é
i by$ jednolicie komunikowane w szczegdlno$ci podczas wydarzen o tak wysokim prestizu i randze gospodarcze;j.

4. Kluczowi interesariusze programu oraz sposoby rekrutacji na potrzeby realizacji projektu

Kluczowymi interesariuszami Regionalnego Forum Inwestycji i Rozwoju, w rozumieniu wspottworcow czy
beneficjentéw posrednich dziatan sa:
o Urzad Marszatkowski Wojewddztwa Slgskiego (lider),

4

e Investin Silesia oraz nowopowstate komponenty doradcze systemu wsparcia internacjonalizacji w regionie:

Sie¢ Doradcow Eksportowych oraz EXPOExperci,
o Jednostki samorzadu terytorialnego w wojewddztwie $lgskim,
o |OB z wojewoddztwa Slgskiego, w tym zrzeszenia przedsigbiorcow,
e Regionalne i krajowe instytucje oferujgce wsparcie w internacjonalizacji, rozwoju innowacji i gospodarki.

Beneficjent ostateczny: MSP z wojewédztwa $lgskiego (eksporterzy) i podmioty odgrywajace role w procesach
inwestycyjnych w regionie. Do udziatu w wydarzeniu uprawnieni powinni by¢ wszyscy przedsiebiorcy, bez wzgledu

na reprezentowang branze.

Idea Regionalnego Forum Inwestycji i Rozwoju bedzie promowana zaréwno na nosnikach wtasnych Lidera (www,

social media), w mediach lokalnych i regionalnych (kampania promocyjna — informacyjna, w tym: ogtoszenia
i artykuty sponsorowane, audycje radiowe itp.), ale rowniez za posrednictwem no$nikéw wszystkich
wspotorganizatorow (w tym cztonkéw Rady Programowej) — regionalnych IOB i JST, partnerow wydarzenia
pozyskanych przez IOB, instytucji krajowych, a takze prelegentéw i gosci VIP (w postaci cross-promocjié?
wydarzenia i jego programu).

5. Budzet b

\®f

Symulacja organizacji 1 edycji regionalnego Forum Inwestycji i Rozwoju opiera sie 0 nastepujgce parametry:
e Woydarzenie 2-dniowe zorganizowane w prestizowej lokalizacji o zdolnosciach infrastrukturalnych

umozliwiajgcych zapewnienie zaréwno zdywersyfikowanego programu merytorycznego, noclegéw dla VIP

i delegacji ogolnopolskich, jak i organizacji mniej formalnych czesci programu (bankiet, gala wreczenia
nagréd),
e Zapewnienie uczestnictwa ok 500 uczestnikdéw z regionu, kraju i $wiata,

e Opracowanie i realizacja 2 dni programu merytorycznego (zapewnienie min. 20 prelegentéw-ekspertow),

e Organizacja Gali Orty Eksportu oraz wreczenie nagréd,
e Promocja wydarzenia.
Koszt 1 edycji to ok. 700 000 tys. PLN.

Rekomenduje sie, by wydarzenie byto imprezg doroczng.

6. Proponowany harmonogram wdrazania

HiHp

b
o b

Efektywna realizacja dziatania bedzie mozliwa poprzez przeprowadzenie nastepujgcych etapow:
1. Przygotowanie zatozen wydarzenia,

Powotanie Rady Programowej,

Prace konsultacyjne i wypracowanie programu wydarzenia oraz Gali Orty Eksportu,

Podziat zadan pomiedzy wspétorganizatorami Forum,

a kD

Przygotowanie dokumentacji celem uruchomienia postepowan majgcych na celu przygotowanie wydarzenia

(wytonienie wykonawcy celem kompleksowej organizacji wydarzenia, pozyskanie prelegentéw komercyjnych,

miejsca organizacji etc.),

83 Promocja krzyzowa, cross-promocja — technika promocyjna prowadzona przez min. dwa podmioty, ktére wzajemnie reklamuja/promujg swoje

produkty/ustugi/wydarzenia.
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Opracowanie strategii komunikacyjnej wydarzenia (nosniki publikaciji, grafiki/logotyp programu itp.),
Nawigzywanie partnerstw i wspotpracy z instytucjami, ktére wzbogacg wydarzenie swojg obecnoscig (goscie
specjalni, prelekcje specjalne),

Sformalizowanie wspotpracy z wykonawcg i opracowanie harmonogramu dziatan,

Promocja wydarzenia oraz Gali Orty Eksportu (w tym rekrutacja/weryfikacja zgtoszen do nagrody Orty
Eksportu),

10. Organizacja Regionalnego Forum Inwestycji i Rozwoju i wydarzen towarzyszacych,
11. Ewaluacja zatozen i efektow wydarzenia przez Lidera i Rade Programowsa.

Rok realizacji projektu

[ [ o ] e

Regionalne Forum Inwestycji i Rozwoju

Przygotowanie zatozen wydarzenia

Powotanie Rady Programowej

Prace konsultacyjne i wypracowanie programu
wydarzenia oraz Gali Orly Eksportu

Podziat zadan pomiedzy wspoétorganizatorami
Forum

Przygotowanie dokumentacji celem uruchomienia
postepowan majgcych na celu przygotowanie
wydarzenia

Opracowanie strategii komunikacyjnej wydarzenia

Nawigzywanie partnerstw i wspotpracy
z instytucjami, ktére wzbogacg wydarzenie swojg
obecnoscig (goscie specjalni, prelekcje specjalne)

Sformalizowanie wspodtpracy z wykonawcg
i opracowanie harmonogramu dziatan

Promocja wydarzenia oraz Gali Orty Eksportu (w
tym rekrutacja/weryfikacja zgtoszen do nagrody Orty
Eksportu)

Organizacja Regionalnego Forum Inwestycji
i Rozwoju i wydarzen towarzyszacych

Ewaluacja zatozen i efektéw wydarzenia przez
Lidera i Rade Programowg
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7. Proponowany podmiot odpowiedzialny za realizacje dziatania m]ﬁ]

Majac na uwadze obecny potencjat oraz doswiadczenie w zakresie dziatan ukierunkowanych na wspieranie
internacjonalizacji podmiotem, ktory bedzie petnit funkcje Lidera winien zosta¢ Urzad Marszatkowski Wojewodztwa
Slgskiego.

Powyzsze uargumentowac nalezy wigkszg od innych instytucji mozliwoscig pozyskania srodkéw na organizacje

i realizacje wydarzenia, a takze rangg jakg posiada Urzgd w regionie i w kraju oraz wypracowane relacje
migdzynarodowe (w tym inwestorskie). Rola Wojewddztwa jest istotna z perspektywy zachowania
komplementarnosci oferty catego systemu wsparcia internacjonalizacji oraz postrzegania regionu na arenie
regionalnej i ogélnopolskie;.

Rekomendacja 6: Uruchomienie sieci Doradcow Eksportowych

Rekomendacja 6
1. Nazwa dziatania D:I:D:I

Uruchomienie Sieci Doradcéw Eksportowych

2. Cele dziatania

e Funkcjonowanie na terenie wojewoddztwa $lgskiego systemu informacji, doradztwa dla przedsiebiorcow
planujgcych i prowadzgcych dziatalno$é na arenie miedzynarodowe;j,

o Zwiekszenie dostepnosci dla przedsiebiorcow oferty regionalnej, skierowanej w strone wspierania eksportu,
e Wozrost wiedzy w przedmiocie potrzeb przedsiebiorcéw zainteresowanych dziatalnoscig eksportowa,

o Wozrost poziomu wspédtpracy b2b na terenie wojewddztwa $lgskiego,

o Dopasowanie narzedzi wspierajgcych eksport do realnych potrzeb i oczekiwan przedsiebiorcéw,

o ldentyfikacja i intensyfikacja potencjatu eksportowego regionalnych przedsiebiorstw,

e Wzmocnienie kompetencyjny i wizerunkowe regionalnych instytucji otoczenia biznesu.

3. Opis dziatania .\::

Fundusz Gérnoslaski wraz z Urzedem Marszatkowskim Wojewddztwa Slgskiego w ramach realizacji projektu
LInterSilesia — modelowanie dzialalnos$ci eksportowej przedsiebiorstw z sektora MSP dziatajacych

na terenie woj. $lagskiego” planuje uruchomienie grupy Doradcéw Zagranicznych, czyli zespotu ekspertow,
ktorzy ulokowani zostang na wybranych rynkach zagranicznych, wspierajac firmy z wojewédztwa slaskiego
w poszukiwaniu partneréow biznesowych oraz wchodzeniu ze swoja oferta do danego kraju.

Majac powyzsze na uwadze - dla podniesienia efektywnosci dziatan tych oséb — zasadne jest utworzenie
takze na obszarze wojewddztwa slaskiego sieci wspotpracujacych ze soba konsultantéw, ktérzy
odpowiedzialni beda za podnoszenie swiadomosci firm w zakresie internacjonalizacji oraz
przygotowywanie firm do funkcjonowania zagranica.

Jednym z kluczowych elementéw z punktu widzenia efektywnosci wdrazania systemu wsparcia eksportu jest
funkcjonowanie na poziomie pogrupowanych powiatéw (lub gmin) zespotu konsultantéw petnigcych role Doradcow
Eksportowych. Projekt Doradcéw stanowi¢ bedzie jedno z systemowych rozwigzan, realizowanych przy
wspotudziale wybranych do wspotpracy Instytucji Otoczenia Biznesu (lub Jednostek Samorzady Terytorialnego)

z terenu wojewodztwa $lgskiego.
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Udziat I0OB skupiat bedzie sie na oddelegowaniu (na czes$¢ lub caty etat) swoich pracownikéw, na rzecz Lidera
dziatania, ktory w ten sposob uformuje kompletny sktad Sieci Doradcéw. Osoby te wybrane zostang sposrod
kandydatéw posiadajgcych doswiadczenie w realizacji dziatan doradczych na rzecz firm. Zaangazowanie w projekt
pracownikow o takiej charakterystyce, a dodatkowo znajgcych bardzo dobrze specyfike obszaru terytorialnego, na
jakim funkcjonuje dana Instytucja wptynie na szybkos$¢ adaptacji tego narzedzia w strukturze wojewdédztwa oraz na
poziom zaufania jakim darzy¢ beda je przedsiebiorcy. Doradcy Eksportowi ulokowani zostang w biurach
usytuowanych bezposrednio na obszarze im podlegajgcym. Da to osobom korzystajgcym z ich ustug przekonanie
0 znajomosci realiow rynku lokalnego na jakim funkcjonuje dana firma, poniewaz specyfika poszczegélnych czesci
wojewddztwa posiada odmienny charakter.

Niepodwazalng warto$cig dodang opisywanego rozwigzania bedzie rozwdj wspotpracy pomiedzy Instytucjami
Otoczenia Biznesu, ktore zaangazujg sie w projekt. Doswiadczenia pochodzgce przede wszystkim z krajow
skandynawskich wskazuja, iz podmioty funkcjonujgce w ramach odgoérnie przyjetego systemu zwiekszajg poziom
wymiany informacji oraz wspotpracy miedzy sobg. Niejednokrotnie dochodzi miedzy nimi do inicjowania zupetnie
nowych przedsiewzie¢, wykraczajgcych poza dziatania w ramach sieci.

Wdrozenie projektu Doradcéw Eksportowych zapewni skuteczniejsze identyfikowanie oraz lepsze przygotowane
firm, ktérych obstugg na rynkach zagranicznych zajmowac bedg sie osoby dziatajgce w ramach projektu
InterSilesia.

Nad prawidtowoscig dziatania systemu konsultantéw czuwac¢ beda osoby funkcjonujgce stacjonarnie w ramach
podmiotu petnigcego role Lidera projektu. Zespét ten bedzie odpowiedzialny za koordynowanie poczynan
konsultantéw, wzmacnianie poziomu ich wiedzy, organizowanie wspdlnych, cyklicznych spotkan wszystkich
Doradcow Eksportowych (podczas spotkan dochodzi¢ bedzie m.in. do wymiany doswiadczen poszczegolnych
konsultantéw, przekazywana bedzie aktualna wiedza na temat ofert instytucji okotobiznesowych, kojarzenia
partnerow biznesowych). Osoby koordynujgce system Doradcéw odpowiedzialne bedg rowniez za zarzgdzanie
kanatem komunikacji wewnetrznej (tylko dla cztonkéw Sieci) i zewnetrznej (zawierajacej informacje dla
potencjalnych odbiorcéw ustug — przedsiebiorcéw).

Dziatalno$¢ Doradcow Eksportowych skupiaé bedzie sie przede wszystkim wokét docierania do siedziby firm
zainteresowanych dziatalnoscig eksportowg. Podczas spotkania osoba taka odpowiedzialna bedzie
przede wszystkim za:

Identyfikacje potencjatu eksportowego przedsiebiorstwa planujgcego rozpoczecie
lub rozszerzenie dziatalnosci eksportowej,

Przekazywanie informacji o dostepnych narzedziach wspierajacych,
Pozyskiwanie informacji o problemach, na jakie napotyka firma, a takze o jej oczekiwaniach,

Wspieranie w zakresie okreslania planu eksportu dla firmy.

Analizy przeprowadzone na potrzeby raportu wskazuja, ze Doradcy rowniez powinni petni¢ role motywacyjng
dla firm, ktére pomimo posiadania konkurencyjnych produktéw bardzo czesto nie wierzg w swoj sukces
w obszarze eksportu.

Kazde spotkanie zakoriczone zostanie raportem, w ramach ktérego zawarte zostang gtéwne obszary problemowe,
oczekiwania firmy oraz rekomendacje, dotyczace kolejnych krokow. Istotnym aspektem dziatania Doradcow bedzie
utrzymywanie relacji po zrealizowanych spotkaniach. Wigzaé sie to moze z wyszukiwaniem zrodet finansowania
dla dziatalnosci eksportowej, wyszukiwaniem partneréw do powotania konsorcjum eksportowego, pozyskiwaniem
rozwigzan dla probleméw z jakimi boryka sie dana firma, czy tez moderowanie kontaktu przedsiebiorcy

z Doradcami Zagranicznymi.

Doradcy Eksportowi dziata¢ beda gtéwnie w sposéb proaktywny, docierajgc do siedziby przedsigbiorcy, budujac

z nim bliskie relacje. Odwrécenie dotychczasowych tendencji wymagajgcych, aby to przedsiebiorca poszukujgcy
wsparcia kierowat sie od instytucji do instytucji, na rzecz docierania z tg ofertg do niego powinno by¢ jedng

z kluczowych zasad dziatania systemu. Najbardziej optymalnym rozwigzaniem jest spotykanie sie z wtascicielami,
prezesami, dyrektorami handlowymi firm lub innymi osobami decyzyjnymi, ktére maja realny wptyw na dziatalnosé
przedsiebiorstwa. Sposob dziatania Doradcéw opierac sie bedzie na trzech aspektach:
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o Nawigzywaniu kontaktéw bezposrednich,

e Aranzowaniu spotkan grupowych, animujgcych wspotprace, tj. m.in. spotkania networkingowe, szkolenia,
konferencje,

e Udziale w licznych wydarzeniach o charakterze biznesowym, organizowanych na szczeblu krajowym
oraz w wojewodztwie Slaskim.

Uruchomienie systemu Doradcéw Eksportowych przyczyni sie¢ m.in. do zwigkszenia poziomu konkurencyjnosci
regionalnych przedsigbiorstw, wzrostu ilosci firm podejmujgcych sie dziatalnosci eksportowej czy zwiekszenia
poziomu integracji poszczegoélnych aktorow regionalnej gospodarki.

Rola swoistych brokeréw informacji sprawi, ze wiedza o dziataniach podejmowanych w sercu wojewodztwa
slaskiego dociera¢ bedzie na obszar kazdego powiatu, zapewniajgc jednakowg szanse dla kazdego przedsiebiorcy
do partycypowania w oferowanym wsparciu.

Dodatkowym atutem dziatania systemu bedzie mozliwo$¢ pozyskiwania przez Wojewddztwo Slgskie aktualnej
wiedzy o stanie regionalnej gospodarki w obszarze eksportu. Raporty przygotowywane przez Doradcow stang sie
doskonatym zrodtem pozyskiwania wiedzy statystycznej, zwtaszcza od firm mikro, ktére nie sg brane pod uwage
przy badaniach przeprowadzanych przez Gtéwny Urzad Statystyczny. Za pomocg raportéw poszczegolne komorki
Urzedu Marszatkowskiego beda miaty mozliwo$¢ pozyskania interesujgcych je kategorii danych z regionu.

Dla prawidtowego realizowania przedstawionych powyzej zadan szacuje sie, ze wymagane bedzie uksztaltowanie
zespotu skfadajgcego sie z 20 oséb, z czego 16 oséb petic¢ bedzie role Konsultantéw ulokowanych w 8 biurach na
terenie catego wojewoddztwa (po 2 osoby na biuro), a kazde biuro bedzie dziatato na obszarze 3-5 powiatow.
Pozostate osoby dziata¢ bedg w biurze Lidera projektu jako koordynatorzy catego systemu. Zaproponowany
system dwojkowy dziatania Konsultantow zapewni ciggtos¢ dziatania poszczegodlnych biur.

Dla wzmocnienia kwalifikacji Doradcow pierwszym elementem projektu bedzie przeprowadzenie cyklu

szkolen miekkich. Proponowane obszary szkolen:

e  Charakterystyka modeli biznesowych i modeli e Zarzadzanie i myslenie strategiczne,

O . . .
wspotpracy, ¢ Analiza finansowa przedsiebiorstw, tworzenie

e Wprowadzenie do symulacji procesu rozwoju biznesplanu i studium wykonalnosci,

i symulacji rozwoju wspotpracy, o T sy

e Komunikacja interpersonalna, . . .
] P e Zarzadzanie projektami,

e Trening kreatywno$ci, o EudlenEie e
e  Techniki Yvywnerama wsptywu i budowania komunikatu o L e ey e e
perswazyjnego,

. e M e
o Negocjacje, otywowanie

o Wystgpienia publiczne i prowadzenie spotkan,
4. Kluczowi interesariusze programu oraz sposoby rekrutacji na potrzeby realizacji projektu M

Kluczowymi interesariuszami projektu bedg regionalne Instytucje Otoczenia Biznesu oraz Jednostki Samorzadu
Terytorialnego (opcjonalnie). Wyboér podmiotéw do udziatu w projekcie moze odby¢ sie poprzez konkurs lub
zaproszenie najaktywniejszych podmiotéw. Zakwalifikowani do projektu podpiszg porozumienia o wspoipracy

z jednostkg koordynujgcg przedsiewziecie.

Promocja dziatania Sieci opiera¢ powinna sie o takie kanaty komunikaciji jak: social media (odrebny profil na
portalach spotecznosciowych Facebook i LinkedIn, strone www oraz kampanie outdoor. W ramach tego ostatniego
narzedzia rekomenduje sie wtgczenie do kampanii przedsiebiorcow, ktérzy realnie skorzystali na oferowanych
przez instytucje regionalne programach lub projektach.

Beneficjent ostateczny: MSP z wojewddztwa $lgskiego, Instytucje Otoczenia Biznesu, Organizacje Pozarzadowe.
Z uwagi na doswiadczenia ptyngce z podobnego projektu, realizowanego na terenie wojewddztwa tédzkiego oraz
na opinie prezentowane przez Instytucje Otoczenia Biznesu podczas warsztatu z wykorzystaniem kota jakosci
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rekomenduje sie, aby dziatalno$¢ Doradcédw nie ograniczata sie jedynie do regionalnych inteligentnych
specjalizacji, czy tez specjalnosci eksportowych. Wspieranie kazdej z firm przetozy sie na wiekszg
rozpoznawalnos¢ narzedzia i jednoczesnie pozwoli systematycznie identyfikowac potencjat eksportowy zaréwno
w ramach wyréznionych specjalnosci jak i branz, ktére do nich nie zostaty zaliczone, ale w przysztosci sg w stanie
wygenerowaé odpowiedni potencjat.

5. Budzet ©

Szacowany budzet zwigzany z wdrozeniem systemu Doradcow Eksportowych wynosi ok. 1,500.000 PLN rocznie.
Srodki te przeznaczane bedg m.in. na:

e Wynagrodzenia Doradcow,
e  Opfaty zwigzane z prowadzeniem biur,
o Koszty delegacji,

e Organizacje wydarzen dla przedsigbiorcow.

b
HHb
T b

6. Proponowany harmonogram wdrazania

Efektywna realizacja dziatania bedzie mozliwa poprzez przeprowadzenie nastepujgcych etapéw:

1.
2.
3.
4.
5.
6.

Rok realizacji projektu

Przygotowanie operacyjnych zatozen projektu,

Wybodr I0B (lub opcjonalnie rowniez JST), ktére wezmg udziat w projekcie,
Rekrutacja Doradcéw oraz dokonanie zakupdw sprzetéw i wyposazenia,
Realizacja cyklu szkolen wzmacniajgcych kompetencje Doradcow,
Prowadzenie dziatalnosci operacyjnego przez Doradcow,

Uruchomienie dziatan promocyjnych.

e | :
Kwartaty | 1 | 1\ vV
Projekt Sie¢ Doradcow Eksportowych I

Przygotowanie operacyjnych zatozen projektu
Wyb6ér 10B (lub opcjonalnie réwniez JST)

Rekrutacja Doradcéw oraz dokonanie
zakupow sprzetu i wyposazenia84

Realizacja cyklu szkolen wzmacniajgcych
kompetencje Doradcow

Prowadzenie dziatalnosSci operacyjnej przez
Doradcow

Uruchomienie dziatarh promocyjnych

7. Proponowany podmiot odpowiedzialny za realizacje dziatania W]IELI]

84 Zaproponowany przedziat czasowy uwzglednia mozliwo$é zarzadzania projektem przez Wojewddztwo Slgskie. Sytuacja ta wigzaé sie bedzie
z koniecznoscig stosowania zamoéwien publicznych dla dokonania poszczegolnych zakupéw. W przypadku powierzenia roli lidera innemu podmiotowi
zadanie moze zosta¢ zrealizowane w krotszym okresie.
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Majac na uwadze obecny potencjat oraz doswiadczenie w zakresie dziatan ukierunkowanych na wspieranie
eksportu podmiotem, ktéry bedzie petnit funkcje Lidera moze zosta¢ Urzgd Marszatkowski Wojewddztwa
Slgskiego.

Powyzsze uargumentowac nalezy wigkszg od innych instytucji mozliwoscig pozyskania srodkéw na
funkcjonowanie systemu, a takze rangg jakg posiada Urzad w regionie. Doswiadczenie uzyskane z projektow
doradczych realizowanych przez Wojewddztwo tédzkie pokazujg, ze przedsigbiorcy darzg wigkszym zaufaniem
przedstawicieli Urzedu Marszatkowskiego niz pracownikéw Instytucji Otoczenia Biznesu. Sprawia to, ze osoba
funkcjonujgca w ramach Urzedu ma wigkszg szanse na dotarcie do siedziby firmy, co przetozy sig na skutecznos¢
systemu. Ponadto koordynowanie przez Urzad projektu, w ktéry regionalne Instytucje Otoczenia Biznesu alokujg
swoje zasoby ludzkie zachowa rownos¢ miedzy tymi Instytucjami we wzajemnych relacjach. Nalezy mie¢ na
uwadze, iz Wojewddztwo Slgskie powinno petnié funkcje integratora i koordynatora proceséw zachodzacych na
obszarze jego dziatania, co umozliwia wtasnie idea opisywanego przedsiewziecia.

Rekomendacja 7: Wdrozenie narzedzia do automatyzacji sprzedazy online

1. Nazwa dziatania D:I:D:I

Wdrozenie narzedzia do automatyzacji sprzedazy online

2. Cele dziatania

o Zwiekszenie udziatu cyfrowego eksportu w procesach internacjonalizacji przedsiebiorstw z wojewodztwa
Slaskiego, dzieki wdrozeniu zaawansowanego narzedzia IT, utatwiajgcego wprowadzanie produktéw na
platformy typu marketplace,

e Podniesienie poziomu kompetencji firm w zakresie funkcjonowania w formule e-commerce.

Al

3. Opis dziatania

Zjawisko globalizacji stanowi dominujgcy element w funkcjonowaniu dzisiejszych gospodarek. Z roku na rok
wzrasta znaczenie wzajemnych wspoétzaleznosci gospodarczych i relacji handlowych na poziomie
miedzynarodowym. Pojawienie sie pandemii COVID-19 w roku 2020 wptyneto nie tylko na okresowe spowolnienie
miedzynarodowych relacji handlowych, ale réwniez doprowadzito do zwigkszenia popularnosci
zdywersyfikowanych metod sprzedazy produktéw i ustug. Powyzsze zjawisko najdobitniej zaobserwowaé mozna
na przyktadzie branzy e-commerce, ktéra pomimo sytuacji kryzysowej rozwija sie dynamiczniej niz kiedykolwiek.
Ograniczenia w zakresie kontaktdw osobistych oraz dokonywania zakupéw w formule stacjonarnej doprowadzity
do wzrostu popularnosci sprzedazy online.

Obserwowany w ostatnich latach permanentny rozwoj nowoczesnych rozwigzan informatycznych, zestawiany

z coraz powszechniejszym dostepem do Internetu oraz zmianami w preferencjach konsumenckich w coraz
wiekszym stopniu doprowadza do cyfryzacji gospodarek, stajgc sie jej podstawowym katalizatorem wzrostu. Taka
sytuacja sprawia, ze w obrocie gospodarczym coraz popularniejsze staje sie pojecie e-eksportu (tj. cross-border e-
commerce)®.

Zgodnie z wynikami badarn przeprowadzonych na zlecenie Ministerstwa Rozwoju, Pracy i Technologii w ramach
raportu pn. ,Analiza potencjatu internacjonalizacji polskich firm oraz promocji polskich branz priorytetowych na
rynkach perspektywicznych poprzez kanaty elektroniczne — ,E-EKSPORT”: ,Polski rynek e-commerce
systematycznie sie rozwija. W ostatnich dziesieciu latach odsetek osdb kupujgcych przez Internet wzrést ponad
dwukrotnie. W 2018 roku juz blisko co druga osoba w wieku 16-74 lat dokonata co najmniej raz zakupu online
w ciggu ostatniego roku. Jest to blisko 14 min osdéb. Liczba e-konsumentéw rosnie szybciej niz liczba oséb

85 Sprzedaz produktow (wyrobow i ustug), towaréw i materiatéw dokonywana poprzez sieci komputerowe niezaleznie od sposobu ptatnosci i dostawy,
z wykluczeniem zamoéwien sktadanych e-mailem, faxem lub telefonicznie, poza granice kraju.
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Coraz wieksza popularnoscig wsrdd Polakéw cieszg sie platformy e-commerce typu marketplace takie jak m.in.
Amazon czy eBay. Zaréwno opisane preferencje odbiorcow towardw i ustug, jak i sytuacja wynikajaca z pandemii
COVID-19 przetozyly sie takze na wzrost zainteresowania wprowadzaniem produktéw na platformy zakupowe
przez rodzimych przedsiebiorcow. Rodzime firmy zaczety dostrzegac¢ inne rozwigzania niz najpopularniejszy

w Polsce serwis Allegro. Polscy przedsiebiorcy coraz liczniej zaczynajg oferowa¢ swoje produkty w ramach
platform Amazon czy eBay, a samo funkcjonowanie na tych narzedziach nie jest pozbawione wad. Do
najistotniejszych nalezy obecnie kwestia automatyzacji proceséw wprowadzania produktéw na te platformy, co
przektada sie na szybkos$¢ dziatania oraz koszty operacyjne firm. Obecnie przedsigbiorcy opieraja sie na
manualnych procedurach sprzedazy produktow.

W ramach projektu przygotowane i wdrozone zostanie wigc rozwigzanie technologiczne stuzgce do
automatycznego, wielojezycznego wystawiania produktéw i zarzgdzania cenami oraz stanami magazynowymi na
platformach typu marketplace. Otworzy to mozliwo$¢ szybkiego i w petni zautomatyzowanego rozpoczecia
sprzedazy on-line w modelu cross-border e-commerce na terenie catej Unii Europejskiej. Narzedzie IT umozliwi
szybkie i tatwe rozpoczecie sprzedazy on-line niwelujgc problem braku jednolitego standardu wystawiania
produktow na platformach e-commerce i recznego, dtugotrwatego procesu importu na nie produktow w wielu
jezykach.

Proponowane narzedzie bedzie kompleksowym rozwigzaniem technologicznym dedykowanym dla producentéw

i dystrybutoréw, ktérzy chcg zaczaé sprzedaz w Internecie na terenie UE i dotrze¢ do milionéw potencjalnych
klientdow. Rozwigzanie bedzie dedykowane zaréwno dla matych i srednich producentéw, jak i firm specjalizujgcych
sie w sprzedazy produktéw w modelu dropshippingowym. Tym pierwszym pozwoli na pozbycie si¢ barier ekspansji
zagranicznej w kontekscie technicznym i jezykowym, a tym drugim pozwoli na szybkie i on-linowe przetwarzanie
bardzo duzych baz danych. Przygotowanie oprogramowania sktadajgcego sie z bazy danych i witryny www
pozwoli przedsiebiorcom na mozliwo$¢ sprzedazy on-line na rynkach zagranicznych bez koniecznosci
rozbudowywania zespotow IT, zespotéw odpowiadajgcych za reczne wystawianie produktéw czy zespotu
odpowiedzialnego za ttumaczenie ich na rézne jezyki — w zaleznosci od kierunkéw ekspansji. Platforma umozliwi
tworzenie odpowiednich formatéw danych, w odpowiednich jezykach, mozliwo$¢ zarzgdzania wszystkimi
produktami niezaleznie od asortymentu czy partnera, od ktérego pochodzg, zarzgdzania ceng, stanami
magazynowymi z jednego miejsca we wszystkich kluczowych marketplace’ach.

Narzedzie sktadac¢ sie bedzie z czesci bazodanowej, w ramach ktérej przetwarzane beda na jeden

standard i format poszczegdlne dane pozyskiwane od firm korzystajgcych z platformy, w ktérym
producenci i dystrybutorzy beda mogli m.in.:

e Zaimportowac plik xml/csv do centralnej bazy danych,

o Wskaza¢ marketplace, na ktérym planujg wystawiac¢ produkty,
o  Wybrac¢ jezyk produktow,

e  Okresli¢ wysokos¢ cen.

Dodatkowym komponentem projektu bedzie organizacja cyklicznych szkolen dla przedsigbiorcéw, pokazujgcych
jak skutecznie funkcjonowa¢ w przestrzeni e-commerce. Wsréd kluczowych zagadnien poruszanych podczas
warsztatéw bedg informacje o tym jak zatozy¢ i prowadzi¢ sklep internetowy, jak pozyskac¢ klientow w sklepie
internetowym, jak planowac e-handel (badania rynku, optymalizowanie strony www) oraz jakie narzedzia
marketingowe wspierajg sprzedaz internetowg. Poszczegdlne cykle szkolen prowadzone bedg w kazdym

z subregiondw, gwarantujgc rowny dostep do wiedzy przedsiebiorcg z obszaru catego wojewodztwa.

Powyzsze informacje wskazujg, ze budowa proponowanego narzedzia wplynie na zwigkszenie liczby firm, ktore
rozpoczng dziatalnos¢ eksportowg w formule e-commerce. Dzigki ofercie realizowanej w ramach niniejszego

86 Raport PwC “Analiza potencjatu internacjonalizacji polskich firm oraz promocji polskich branz priorytetowych na rynkach perspektywicznych
poprzez kanaty elektroniczne — ,E-EKSPORT” 2019 r.
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projektu zwiekszy sie liczba firm dokonujgcych sprzedazy w postaci on-line. Dziatanie utatwi i przyspieszy
rozpoczynanie dziatalnosci eksportowej wsrdd firm, dla ktorych do tej pory eksport kojarzony byt z koniecznos$cig
wyjazdow zagranicznych i pozyskiwania klientéw bezposrednio na rynku docelowym.

4. Kluczowi interesariusze programu oraz sposoby rekrutacji na potrzeby realizacji projektu M

[\

Kluczowym interesariuszem projektu bedzie instytucja wdrazajgca rozwigzanie. Pomimo wskazania jako
potencjalnego realizatora projektu Agencji Rozwoju Regionalnego w Bielsku Biatej mozliwy do zastosowania jest
réwniez wariant wigczenia do zarzadzania rozwigzaniem Gornoslaskiej Agencji Przedsiebiorczosci i Rozwoju oraz
Agencji Rozwoju Regionalnego w Czestochowie. W takim modelu kazda z 3 agencji miataby dostep do
administrowania rozwigzaniem, promujgc jego mozliwosci na swoim obszarze dziatania.

Pozadany moze byé udziat w projekcie Wydziatu Automatyki, Elektroniki i Informatyki Politechniki Slgskiej. To
wiasnie ta uczelnia posiada adekwatny potencjat, umozliwiajgcy opracowanie rozwigzania IT.
Beneficjent ostateczny: MSP z wojewddztwa $lgskiego. Z uwagi na potencjat do komercyjnego wdrazania

proponowanego narzedzia rekomenduje sie, aby mozliwos¢ korzystania z niego nie zostata ograniczona do
przedsiebiorstw reprezentujgcych regionalne inteligentne specjalizacje lub specjalnosci eksportowe.

5. Budzet

V N
L © 4

Szacowany budzet projektu wynosi ok. 1.080.000 PLN w pierwszym roku oraz ok. 200.000 PLN rocznie

w kolejnych latach. Struktura kosztow w pierwszym roku realizacji projektu ksztalttowaé bedzie sie nastepujgco:

e Koszt budowy i testowania narzedzia IT wyniesie 500.000 PLN,

o Koszty marketingowe zwigzane z przekazaniem informacji o narzedziu przedsiebiorcom wyniesie 70.000 PLN,
o Koszt szkolen zwigzanych z e-commerce wyniesie 320.000 PLN,

e Koszt utrzymania oraz obstugi narzedzia IT wyniesie 190.000 PLN (na rok)

e Dla optymalizacji kosztéw utrzymania platformy podmiot wdrazajgcy projekt moze umozliwia¢ korzystanie
Z niego na zasadach komercyjnych. Dostep do narzedzia dla producentéw i dystrybutoréw moze by¢
realizowany w modelu SaaS (Software as a Service) i w oparciu o system abonamentowy lub polegajgcy na
rozliczaniu kazdego produktu (feeda).

T b
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6. Proponowany harmonogram wdrazania

Efektywna realizacja dziatania bedzie mozliwa poprzez przeprowadzenie nastepujgcych etapow:

1. Konsultacje zatozen rozwigzania z przedsigbiorcami korzystajgcymi z manualnych systeméw wspomagajgcych
sprzedaz produktéw na portalach typu marketplace (np. uzytkownicy aplikacji BaseLinker),

2. Przygotowanie specyfikacji technicznej rozwigzania oraz wyboér platform typu marketplace, z ktérymi narzedzie
bedzie zintegrowane,

Wybor wykonawcy / dostawcy narzedzia,

Prace programistyczne zwigzane z opracowaniem struktury baz danych,
Opracowanie witryny zewnetrznej,

Testowanie produktu,

N o g ko

Szkolenia z e-commerce dla MSP.
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Rok realizacji projektu

Kwartaty

Wdrozenie narzedzia do automatyzacji
sprzedazy online

Konsultacje zatozen

Przygotowanie specyfikacji technicznej

Wybor wykonawcy / dostawcy narzedzia

Prace programistyczne — struktura baz danych

Prace programistyczne — frontend

Testowanie produktu

Szkolenia e-commerce ‘ ‘. ‘. ‘”

7. Proponowany podmiot odpowiedzialny za realizacje dziatania Wﬁ]

Analizy poszczegélnych Instytucji Otoczenia Biznesu z wojewddztwa $lgskiego pokazaly, iz istotny potencjat do
realizaciji niniejszego projektu posiada Agencja Rozwoju Regionalnego S.A. w Bielsku-Biatej. W chwili obecnej
odpowiedzialna jest m.in. za tworzenie Digital Innovation Hub Enhanced Learning Programme, polegajgcego na
uruchomieniu w regionie centrum kompetencji cyfrowych. Duze doswiadczenie w obszarze projektéw IT

i startupéw, a takze szeroka sie¢ kooperantdw pochodzacych z branzy IT to gldwne atuty Agenciji.

Innym podmiotem predysponowanym do wdrozenia projektu jest Fundusz Gérnoslaski S.A. Instytucja ta posiada
bogate doswiadczenie w realizacji dziatan wspierajgcych eksport, a jej obszar dziatania obejmuje cate
wojewddztwo $lgskie. Dodatkowo narzedzie uruchamiane w ramach przedsiewziecia mogtoby by¢ istotnym
uzupetnieniem oferty Centrum Internacjonalizacji zarzgdzanego przez Fundusz.

Rekomendacja 8: ,Szyty na miare” model realizacji dziatan internacjonalizacyjnych na
rzecz przedsiebiorcéw z wojewodztwa slgskiego

Rekomendacja 8
1. Nazwa dziatania D:ED:I

,»Szyty na miare” model realizacji dziatan Internacjonalizacyjnych na rzecz przedsiebiorcéw z wojewodztwa

slaskiego

2. Cele dziatania

o Zwiekszenie potencjatu eksportowego i inwestycyjnego wojewodztwa Slaskiego poprzez podejmowanie
komplementarnych dziatarh promocyjnych,

o ldentyfikacja i intensyfikacja potencjatu eksportowego regionalnych przedsiebiorstw,

o Zwiekszenie poziomu gotowosci eksportowej MSP, dziatajgcych na terenie wojewddztwa $lgskiego.
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3. Opis dziatania

Udziat w miedzynarodowych wydarzeniach gospodarczych stanowi finansowe i organizacyjne wyzwanie dla
polskich przedsiebiorcéw. Badania pokazuja, iz bezposrednie dziatania marketingowe i handlowe na rynku
docelowym przynoszg najskuteczniejszy rezultat w kontek$cie ekspansji zagranicznej. Potwierdzajg to rowniez
wyniki badan z przedsigbiorcami przeprowadzone na potrzeby niniejszego raportu, rowniez w aspekcie gotowosci
ponoszenia wkfadu wlasnego (odptatnosci) za udziat w ww. kategorii przedsiewziec.

E Modelowy system organizacji udziatu w targach zagranicznych czy misjach gospodarczych ogranicza

y| sie do wsparcia w nastepujacych aspektach

e Ramowe merytoryczne przygotowanie do wyjazdu (format spotkania informacyjnego dotyczacego rynku
docelowego),

e Zapewnienie przestrzeni wystawienniczej dla zakwalifikowanych przedsiebiorstw na stoisku wspdlnym —
w przypadku targow,

e Umozliwienie spotkan z zagranicznymi przedsiebiorcami reprezentujgcymi branze pokrewne dla
przedsiebiorcéw uczestniczgcych w misji — w przypadku misji gospodarczych,

e Wsparcie ttumacza,

o Podstawowe $wiadczenia promocyjne w ramach partykularnego wydarzenia gospodarczego (np. wpis
do katalogu targowego, dostep do systemu spotkan B2B) — w przypadku targow.

Niniejsza rekomendacja obejmuje rozszerzenie ww. modelu organizacji, a zarazem rozbudowe oferty
internacjonalizacyjnej Wojewoddztwa Slgskiego o ,szyte na miare” aktywno$ci umiedzynaradawiajgce na rzecz
przedsigbiorcow z regionu.

E Wyréznikiem nowego modelu zaimplementowanego i realizowanego przez Wojewddztwo Slaskie w tym

) aspekcie bedzie

e Przygotowanie aktywnosci miedzynarodowych dostosowanych do profilu zrekrutowanych przedsigebiorstw,

e Ukierunkowanie wspotpracy z wykonawca realizujgcym aktywnosci na maksymalizacje efektow udziatu firm
w miedzynarodowych wydarzeniach gospodarczych.

Dostosowanie aktywnosci miedzynarodowych — skali dziatan, ich rodzaju i sposobu realizacji wymagac¢ bedzie

od wykonawcy niestandardowych dziatan (nierealizowanych w podobnym wymiarze w innych regionach), w tym

m.in. bezposrednie reprezentowanie interesoéw i celéw eksportowych zrekrutowanych przedsigbiorstw:

e nawigzanie kontaktu z potencjalnymi zagranicznymi partnerami handlowymi i okreslenie poziomu
zainteresowania branzg/produktem eksportowym oraz potencjalnego zakresu wspoipracy,

e przedstawienie analiz handlowych dot. wybranych — wyselekcjonowanych w poprzednim etapie kontrahentéw
zagranicznych — proces parowania partneréw — rekomendacje wyboru najlepszego kontrahenta zagranicznego
dla zrekrutowanego przedsigbiorcy z wojewddztwa $Slgskiego w oparciu o dane z analiz,

e szczegotowe przygotowanie spotkan z wybranymi klientami (wtgcznie z doradztwem ofertowym — w jaki
sposob zaprezentowac wtasng oferte, jakie sg tendencje sprzedazowe danej kategorii produktéw na rynku
docelowym, jakie aspekty wspotpracy wykonawca uznaje za kluczowe miedzy partykularnymi partnerami
handlowymi — przedsiebiorcg z wojewddztwa Slaskiego a dobranym dla niego partnerem zagranicznym),

e zapewnienie ttumaczy na wytgcznosc¢ dla kazdego uczestnika misji/targéw,

e wsparcie doradcze w procesie finalizacji transakcji (po zakohczeniu wyjazdu, we wskazanym, ograniczonym
czasookresie np. 1 miesigca).

Doradztwo wykonawcy powinno réwniez obejmowaé zwyczaje handlowe w kraju docelowym (model prowadzenia
rozmoéw i negocjacji), doradztwo w zakresie opracowywania materiatéw informacyjnych i handlowych na potrzeby
wyjazdu, preferowany w kraju docelowym sposoéb prezentacji prébek produktowych, rekomendowane sposoby
finalizacji i zabezpieczania transakcji na danym rynku docelowym etc.

Page 282 of 341 PwC



Wykonawca ustugi — w obszarze profesjonalnej ustugi doradczej dla przedsigbiorstw (zblizonej do indywidualnego
consultingu internacjonalizacyjnego) — winien dysponowac praktykami bezposrednio funkcjonujagcymi na rynkach
docelowych, wyspecjalizowanymi w branzach/grupach produktowych objetymi partykularnymi dziataniami
zagranicznymi.

Sukces ww. modelu dziatan moze zosta¢ zagwarantowany zaréwno poprzez odpowiedni dobor praktykéw

0 wysokim doswiadczeniu na danym rynku docelowym, ale rowniez od stopnia zaangazowania samego
wykonawcy i podmiotdw z nim wspétpracujgcych. Jako rekomendowany do zastosowania czynnik motywacyjny dla
wykonawcy wskazuje si¢ success fee — uzaleznienie finalnej wysokosci wynagrodzenia wykonawcy od jego
efektywnosci (np. od zawartych kontrakiéw handlowych w efekcie jego kompleksowego doradztwa). Ryzyko
stosowania tego modelu zostaje ograniczone poprzez wysokie wymagania merytoryczne wzgledem wykonawcy —
w zakresie doboru partneréw i wplywu na przygotowanie firm do rozmow, ale réwniez wysoki poziom
samodzielnosci i operacyjnosci na docelowym rynku. Wykonawca ma podja¢ takie dziatania, by zagwarantowac¢
sukces zrekrutowanych firm na rynku docelowym. Co wiecej, Wykonawca i jego eksperci majg wptyw na przebieg
catoksztattu wspodtpracy — moderujg catym procesem od jego rozpoczecia (od procesu rekrutacji firm

z wojewoddztwa $lgskiego) do obstugi procesu finalizacji transakcji (po zakonczeniu dziatan bezposrednich na rynku
docelowym).

Tego typu model wynagradzania i wspoétpracy gwarantuje podniesienie efektéw dziatan internacjonalizacyjnych
Wojewddztwa Slgskiego, a przedsiebiorcom ofertuje niespotykang dotad jako$é ustug doradczych i ich
skutecznosc.

Analogiczny model wspétpracy winien zostaé zastosowany w przypadku organizacji misji przyjazdowych
zagranicznych przedsigbiorcéw do wojewddztwa $Slaskiego.

Niniejszy model stanowi¢ bedzie zwienczenie kompleksowego systemu wsparcia internacjonalizaciji

w wojewodztwie slgskim — firmy posiadaé bedg zaufanie do Sieci Doradcow Eksportowych oraz do EXPOExpertow
(partycypacja komponentow w rekrutacji firm do dziatan internacjonalizacyjnych), zyskajg mozliwos¢ podniesienia
swoich kompetencji eksportowych w ramach oferowanych szkolen dla MSP a posiadajac takie przygotowanie bedg
w stanie swiadomie zaprojektowac¢ proces swojego wejscia na wybrane rynki zagraniczne, czy to samodzielnie, czy
przy wsparciu Wojewodztwa Slaskiego (np. z wykorzystaniem grantéw eksportowych) — niniejsze etapy sg
ogolnodostepne (nieuzaleznione od poziomu gotowosci eksportowej beneficjentow).

Bardziej wyspecjalizowany komponent oferty internacjonalizacyjnej regionu to proces wprowadzania regionalnych
produktow na poszczegdlne, wybrane rynki — komponent prowadzony w oparciu o bardziej réznicujgce kryteria.

W procesie podboju rynkéw zagranicznych towarzyszy¢ bedg wybranym firmom wyselekcjonowani eksperci,
specjalisci, ktérych rolg bedzie maksymalizacja efektéw udziatu w wydarzeniach gospodarczych, w tym zawigzania
partnerstw handlowych i uméw miedzynarodowych. Tego rodzaju dziatanie winno by¢ rowniez Scisle powigzane

z realizacjg kampanii promocyjnej — w szczegdlnosci w wymiarze miedzynarodowym.

Rekomendowane ramy implementacyjne modelu — liczba dziatan i grupa docelowa:

Rekomendowana roczna liczba wyjazdow:

e 3 misje gospodarcze wyjazdowe,

e 3 misje gospodarcze przyjazdowe,

e 3 wyjazdy targowe.

Grupa docelowa:

Dla kazdego z wyjazdow grupe docelowg determinowat bedzie charakter wydarzenia — branza/specjalizacja,
w ktorg winni wpisywac sie uczestnicy.

W ramach implementacji modelu rekomenduje sie udziat przedsiebiorcow nie mniejszy anizeli 4, lecz
nieprzekraczajgcy 10, w poszczegdlnych wydarzeniach.

Praktyka pokazuje, iz udziat w multibranzowych wydarzeniach gospodarczych jest mniej skuteczny, zatem proces
rekrutacji winien by¢ $cisle zaprogramowany i realizowany we wspotpracy z wykonawca, ktéry przejmie obstuge
zakwalifikowanych przedsigbiorstw na dalszych etapach.

Rekomenduje sie, aby w perspektywie 2-3 lat organizacja wyjazdow zagranicznych dedykowana byta regionalnym
inteligentnym specjalizacjom oraz specjalnosciom eksportowym. Po uptywie tego okresu kolejne dziatania moga
by¢ wdrazane jedynie dla przedstawicieli specjalnosci eksportowych.
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4. Kluczowi interesariusze programu oraz sposoby rekrutacji na potrzeby realizacji projektu M

Kluczowymi interesariuszami “szytego na miare” modelu realizacji dziatan internacjonalizacyjnych, w rozumieniu
wspottworcow czy beneficjentéw posrednich dziatan sa:

e Fundusz Gérnoslgski SA,

o Urzad Marszatkowski Wojewddztwa Slgskiego,

e Regionalne IOB,

o Sie¢ Doradcow Eksportowych (rekrutacja do dziatan internacjonalizacyjnych, prezentacja narzedzi i oferty
internacjonalizacyjnej dostepnej w wojewddztwie $lgskim z uwzglednieniem biezgcego komponentu),

o Sie¢ EXPOExpertow w JST (rekrutacja do dziatan internacjonalizacyjnych, prezentacja narzedzi i oferty
internacjonalizacyjnej dostepnej w wojewddztwie $laskim z uwzglednieniem biezgcego komponentu),

e Regionalne i krajowe instytucje oferujgce wsparcie w internacjonalizacji (wspotpraca z Liderem i wykonawcg
w zakresie przygotowan bezposrednich do dziatan).

Beneficjent ostateczny: MSP z wojewddztwa $lgskiego partycypujace w aktywnosciach internacjonalizacyjnych
typu misje gospodarcze przyjazdowe i wyjazdowe oraz udziat w targach w oparciu o ,szyty na miare” model
realizacji dziatann miedzynarodowych.

»ozyty na miare” model realizacji dziatan internacjonalizacyjnych na rzecz przedsiebiorcéw z wojewodztwa
slaskiego stanowi doskonaty aspekt do promocji marki internacjonalizacyjnej wojewoddztwa $lgskiego w regionie,
kraju i zagranicg. Rekomendowana jest promocja ukierunkowana na opiniotwdrcze media biznesowe (prasa,
telewizja) oraz prase biznesowg i specjalistyczna.

Dziatania realizowane w ramach wdrazania modelu winny by¢ szeroko komunikowane zaréwno na nosnikach
wilasnych Lidera, jak i poszczegolnych podmiotéw wchodzacych w sktad regionalnego systemu wsparcia
internacjonalizacji (www, social media), w mediach lokalnych i regionalnych (kampania promocyjno — informacyjna,
w tym: ogtoszenia i artykuty sponsorowane, audycje radiowe itp.), za posrednictwem JST realizujgcych program
EXPOExpert oraz w ramach dziatalno$ci Doradcow Eksportowych. Promocja dotyczy¢ bedzie w szczegdlnoci
procesu rekrutacji uczestnikow, a w dalszych etapach rowniez sukceséw i osiagnie¢ regionalnego biznesu

w wyniku partycypacji w innowacyjnym modelu realizacji dziatan internacjonalizacyjnych (wlgczenie modelu do
dziatan promocyjnych w ramach ,Kampanii promocyjnej dotyczacej wspierania umiedzynarodowienia firm

z wojewddztwa $lgskiego — tworzenie i rozwijanie internacjonalizacyjnej marki regionu”.)

5. Budzet

V \
\®I

Niniejszy model rekomendowany jest do wdrozenia i realizacji w powtarzalnym wymiarze (w rozumieniu jakosci
ustugi i obstugi w jej ramach) jako dziatanie ciggte.

Na potrzeby ramowej wyceny zastosowano rekomendowane ramy implementacyjne modelu przy udziale 10-
osobowych grup przedsiebiorcéw w kazdym z rocznych dziatan): 3 misje gospodarcze wyjazdowe, 3 misje
gospodarcze przyjazdowe, 3 wyjazdy targowe.

Kluczowy koszt stanowig specjalistyczne ustugi doradcze dla przedsiebiorstw — z elementami indywidualnego
consultingu internacjonalizacyjnego, koniecznos$¢ dysponowania przez wykonawce praktykami bezposrednio
funkcjonujgcymi na rynkach docelowych oraz obstuga procesu finalizacji transakgiji.

Wysokos$¢ success fee powinna zosta¢ okreslona procentowo i wskazana indywidualnie po dokonaniu rozeznania
rynku przez Lidera. Rekomendowanym mechanizmem bytoby rozliczanie success fee od wysokosci konkretnej
transakgii, stanowigcej podstawe do wyptaty success fee®”, natomiast mozliwe jest rowniez wyliczenie jej poziomu
jako procenta ogolnej kwoty za catosé¢ ustugi indywidualnego consultingu internacjonalizacyjnego. Catkowity koszt
wdrozenia niniejszego modelu realizacji dziatah internacjonalizacyjnych, w oparciu o rekomendowane ramy
implementacyjne, wynosi¢ bedzie od 4 do 6 min PLN (zmienne w kalkulacji stanowig: rynki docelowe ekspansji,
liczba przedsiebiorcow objetych wsparciem, przyjeta metodologia przyznawania success fee).

87 Kwota ta bytaby multiplikowana przy kazdym kolejnym kontrakcie handlowym zawartym przez firme znajdujacg sie pod
auspicjami wykonawcy, w umownym okresie bezposredniej realizacji projektu i wsparcia powyjazdowego.
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6. Proponowany harmonogram wdrazania

b
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Efektywna realizacja dziatania bedzie mozliwa poprzez przeprowadzenie nastepujgcych etapéw:
1. Przygotowanie dokumentacji celem wytonienia wykonawcy aktywnosci miedzynarodowych (wytonienie
wykonawcy zamowienia),

2. Opracowanie harmonogramu prac, potwierdzenie destynacji oraz termindw, przygotowanie procedur
rekrutacyjnych etc.,

Rekrutacja uczestnikow,
Przygotowania organizacyjno-logistyczne dla aktywnosci miedzynarodowych,
Koordynacja dziatan promocyjnych,

o g~ w

Penetracja destynacji wyjazdowych przez Wykonawce zamowienia — rynkdéw docelowych dla zweryfikowanych
grup przedsigbiorcéw, dobor partneréw zagranicznych do spotkan, opracowanie szczegotowego
harmonogramu misji/targow,

7. Organizacja spotkan przygotowujgcych do udziatu w konkretnej misji/targéw (szkolenia, doradztwo) — proces
wspierania przedsiebiorstw w przygotowaniach bezposrednich do wyjazdu,

8. Woyjazd na misje gospodarczg/targi zagraniczne/udziat w misji przyjazdowej,
9. Wsparcie doradcze dla MSP w procesie finalizacji transakgji,
10. Ewaluacja dziatan przez Lidera, wykonawce i uczestnikéw.

Rok realizacji projektu

IIIIIIIIIIIIIIIIII =
,»Szyty na miare” model realizacji dziatan

internacjonalizacyjnych narzecz

Przygotowanie dokumentacji celem wytonienia
wykonawcy aktywnosci miedzynarodowych
(wytonienie wykonawcy zamdwienia)

Opracowanie harmonogramu prac,
potwierdzenie destynacji oraz termindw,
przygotowanie procedur rekrutacyjnych etc.

Rekrutacja uczestnikéw

Sformalizowanie wspoipracy z wykonawcg
i opracowanie harmonogramu dziatan

Przygotowania organizacyjno-logistyczne dla
aktywnos$ci miedzynarodowych

Koordynacja dziatarh promocyjnych

Penetracja destynacji wyjazdowych przez
Wykonawce zamdwienia — rynkéw docelowych
dla zweryfikowanych grup przedsiebiorcow,
dobér partneréw zagranicznych do spotkan,
opracowanie szczegotowego harmonogramu
misji/targow
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Organizacja spotkan przygotowujgcych do
udziatu w konkretnej misji/targéw (szkolenia,
doradztwo) — proces wspierania
przedsiebiorstw w przygotowaniach
bezposrednich do wyjazdu

Wyjazd na misje gospodarcza/targi
zagraniczne/udziat w misji przyjazdowej

Wsparcie doradcze dla MSP w procesie
finalizacji transakcji

Ewaluacja dziatan przez Lidera, wykonawce
i uczestnikow

7. Proponowany podmiot odpowiedzialny za realizacje dziatania m]ﬁ]

Podmiotem wdrazajgcym niniejszy model realizacji dziatan internacjonalizacyjnych winien by¢ Urzad
Marszatkowski Wojewddztwa Slagskiego (lub jego jednostki podlegte), jako podmiot skutecznie realizujgcy dziatania
w ramach projektéw: ,Promocja gospodarcza regionu oraz dziatania zwigzane z tworzeniem przyjaznych
warunkéw do inwestowania i eksportowania” — ,Global Silesia” oraz “InterSilesia”, posiadajgcy zdywersyfikowane
doswiadczenie w realizacji projektow gospodarczych.

Rekomenduje sie $cistg wspotprace zaréwno z instytucjami poziomu krajowego — KIG, PAIH, ale réwniez

z regionalnymi JST (EXPOExperci), IOB, czy tez wszystkimi komponentami system internacjonalizacji, dla
zachowania kompleksowosci i komplementarnoéci dziatan.

Rekomendacja 9: Obserwatorium Handlu Zagranicznego

Rekomendacja 9
1. Nazwa dziatania D:I:D]

Obserwatorium Handlu Zagranicznego

2. Cele dziatania

e Realizacja polityki eksportowej regionu w oparciu o najbardziej aktualne dane, dotyczace rynkéw
zagranicznych,

o Skuteczna identyfikacja produktow i ustug z wojewoddztwa Slgskiego o najwiekszym potencjale eksportowym,

o Posiadanie stale aktualnej wiedzy w zakresie specjalnosci eksportowych wojewddztwa $lgskiego.

3. Opis dziatania @

Skuteczne zarzadzanie regionem w obszarze polityki eksportowej wymaga, aby w ramach funkcjonujgcego
systemu istniato narzedzie dedykowane do ciggtego i efektywnego diagnozowania zjawisk zachodzgcych

w gospodarce miedzynarodowej. W chwili obecnej zaréwno osoby zarzadzajgce regionem, jak i przedsiebiorcy
planujacy lub realizujgcy dziatalnos¢ eksportowg cierpig na niewystarczajgcg ilos¢ dostepnej wiedzy, wspierajacej
proces podejmowania dziatan w tym obszarze. Pozyskanie informacji o zagranicznych rynkach, $wiatowych
trendach technologicznych oraz dynamicznie zachodzacych zjawiskach polityczno-spotecznych, ktére oddziatywajg
na gospodarke niejednokrotnie jest albo bardzo kosztowne albo wrecz niemozliwe dla czesci zainteresowanych.
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Odpowiedzig na powyzsze moze by¢ powotanie wyspecjalizowanego zespotu, ktéry odpowiedzialny bedzie

za permanentne pozyskiwanie wszelkich dostepnych danych gospodarczych, analizowanie ich oraz przetwarzanie
na potrzeby systemu w taki sposdb, zeby zasila¢ wiedzg wszystkich aktorow gospodarki (firmy, uczelnie, jst, oraz
tych dziatajgcych operacyjnie na rzecz wsparcia wczesniej wymienionych).

WSsrdd kluczowych zadan tak uformowanego Obserwatorium bedg m.in.:

e  Gromadzenie danych gospodarczych dotyczacych rynkéw zagranicznych,

e Przygotowywanie raportéw o konkretnych rynkach zagranicznych (,z urzedu” oraz na zlecenie samorzadu
wojewoédztwa lub przedsiebiorcow),

e Monitorowanie specjalizacji eksportowych,

e Opracowywanie raportéw zawierajgcych informacje o produktach i ustugach o najwiekszym potencjale
eksportowym. W ramach tego zadania Obserwatorium typowaé bedzie rowniez nisze eksportowe czyli
obszary, w ktorych wojewoddztwo Slgskie nie jest mocne obecnie, ale ma szanse w przysztosci uzyskac
kluczowg pozycje na tle pozostatych wojewddztw,

e Okreslanie rynkow perspektywicznych dla produktéw i ustug ustugach o najwiekszym potencjale
eksportowym.

e Analizowanie trendéw technologicznych i gospodarczych na $wiecie,

e Monitorowanie efektow wdrazania srodkdw pochodzacych z Unii Europejskiej, w zakresie wspierania eksportu
(opcjonalne).

Realizacja powyzszego mozliwa bedzie dzieki zastosowaniu zdywersyfikowanych metod pozyskiwania danych.
Pierwszym z istotnych zrédet beda dane pochodzgce z Krajowej Administracji Skarbowej. Dzigki temu dostepna
bedzie wiedza na temat kluczowych danych opisujacych eksport wojewddztwa Slgskiego (w tym takze na tle catej
Polski). Jej uzupetnieniem beda informacje pozyskiwane z Gtéwnego Urzedu Statystycznego, EUROSTATU

i OECD.

Obserwatorium Handlu Zagranicznego bedzie rowniez czerpaé wiedze z raportow i analiz opracowywanych na
szczeblu krajowym (przez Ministerstwa, Polskg Agencje Inwestycji i Handlu, Polskg Agencje Rozwoju
Przedsigbiorczosci) oraz regionalnym (uczelnie wyzsze).

Kolejnym zrédtem danych stang sie elektroniczne bazy Google, Bisnode, banku Santander, a takze informacje
gromadzone i przetwarzane przez Doradcéw Zagranicznych, uruchomionych w ramach projektu InterSilesia.

Do pozyskiwania informacji mogg réwniez zosta¢ zaangazowane Instytucje Otoczenia Biznesu. Interesujgce w tym
obszarze bedg dane Sieci Enterprise Europe Network, czy Regionalnej Platformy Eksportowej, ktorej
koordynatorem jest Izba Gospodarcza Eksporteréw i Importerow.

Dziatalno$¢ Obserwatorium moze stanowi¢ podstawe dla podejmowanych przez wiadze na poziomie wojewddzkim
i gminnym decyzji o charakterze gospodarczym. Jednostki samorzadu terytorialnego bedg miaty mozliwosc¢
positkowania sie danymi w zakresie planowanych do realizacji projektéw, zawierajgcych komponenty
miedzynarodowe (np. wyjazdy na misje i targi zagraniczne).

Dziatanie narzedzia bedzie takze bardzo istotne z punktu widzenia przedsiebiorcéw. Grupa ta bedzie miata
mozliwosci zamawiania (na zasadach komercyjnych) indywidualnych analiz wybranych przez siebie rynkéw
zagranicznych. Analizy takie zawiera¢ beda informacje o uwarunkowaniach prawno-kulturowych, zwigzanych

z danym rynkiem, o strukturze gospodarczej, dominujgcych branzach, importowanych towarach, etc.

Obserwatorium Handlu Zagranicznego bedzie narzedziem, ktére zobrazuje silne strony oraz szanse wojewoddztwa
Slaskiego w obszarze eksportu, dzieki czemu wtadze regionu uzyskajg narzedzie pozwalajgce na wybér kierunkéw
dziatan.

4. Kluczowi interesariusze programu oraz sposoby rekrutacji na potrzeby realizacji projektu M

Skuteczne funkcjonowanie Obserwatorium wymagaé bedzie zaangazowania wszystkich instytucjonalnych aktorow
regionalnej gospodarki. Tworzone w jego strukturach bazy wiedzy zasilane bedg miedzy innymi przez uczelnie
wyzsze, Instytucje Otoczenia Biznesu oraz jednostki samorzadu terytorialnego. Te same podmioty bedg wsrdd
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beneficjentéw danych publikowanych przez Obserwatorium. Dane te bedg réwniez atrakcyjne do pozyskania przez
instytucje wspierajgce eksport na poziomie krajowym, ktére niejednokrotnie nie dysponujg szczegotowymi
informacjami na temat sytuacji w regionach (w tym np. potrzeb przedsiebiorcow).

Beneficjent ostateczny: Jednostki Samorzadu Terytorialnego, MSP z wojewddztwa $lgskiego, Instytucje
Otoczenia Biznesu, Organizacje Pozarzadowe.

5. Budzet

Szacowany budzet zwigzany z 3-letnim wdrazaniem rozwigzania to ok. 4.500.000 PLN. Koszty zwigzane

z projektem to:

e Wynagrodzenia,

e  Sprzet i wyposazenie,

o  Koszty pozyskiwania danych,

e Koszty druku publikaciji,

e  Koszty najmu powierzchni biurowych (opcjonalne).

W przypadku uruchomienia narzedzia poza strukturami Urzedu Marszatkowskiego mozliwe bedzie prowadzenie

czesci dziatan na zasadach komercyjnych (analizy rynku na zamowienie przedsiebiorcéw). W takiej sytuacji koszty
wdrozenia narzedzia bedg nizsze.

6. Proponowany harmonogram wdrazania

T b
HHHH b
i b

Efektywna realizacja dziatania bedzie mozliwa poprzez przeprowadzenie nastepujgcych etapow:
1. Powotfanie struktury Obserwatorium (w tym zatrudnienie oséb, zakup sprzetu i wyposazenia),
2. Gromadzenie danych,

3. Opracowywanie analiz rynkéw zagranicznych,

4

Przygotowanie raportu dotyczace produktow i ustug o najwiekszym potencjale eksportowym oraz najbardziej
perspektywicznych rynkow,
5. Monitorowanie specjalnosci eksportowych.

Rok realizacji projektu

VT e [ v A
——

Powotanie struktury

Gromadzenie danych
Analizy rynkoéw zagranicznych

Raporty dotyczace produktdw o najwiekszym
potencjale eksportowym

Monitorowanie specjalno$ci eksportowych

7. Proponowany podmiot odpowiedzialny za realizacje dziatania mﬁ]

Wdrozenie Obserwatorium Handlu Zagranicznego moze przyja¢ kilka wariantéw. Jednostka taka moze zostaé
uruchomiona w ramach Urzedu Marszatkowskiego Wojewodztwa Slgskiego jako komérka wewnetrzna w ramach
Departamentu Gospodarki i Wspotpracy Miedzynarodowe;j.

Silne strony tego rozwigzania to:

e  Szybkos$¢ wdrozenia,
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o Status Urzedu Marszatkowskiego moze usprawni¢ pozyskiwanie danych od podmiotéw publicznych,

o Wiekszy poziom zaufania jakim cieszy si¢ Urzad Marszatkowski wzgledem innych podmiotéw.

Druga opcja przewiduje ulokowanie kompetencji Obserwatorium w ramach Instytucji Otoczenia Biznesu w regionie.

Badania przeprowadzone na potrzeby raportu wskazujg, ze podmiotem, ktéry mogtby petni¢ takie zadania jest Izba

Gospodarcza Eksporteréw i Importeréw. IGEI stato sie integratorem oséb i instytucji, ktére zajmujg sie wsparcie

internacjonalizacji w regionie powotujgc Regionalng Platforme Eksportowa. Powierzenie funkcji Obserwatorium

dodatkowo wzmocnitoby samg instytucje Platformy, zapewniajac jej dostep do najpetniejszych w regionie danych

dotyczacych eksportu i miedzynarodowych gospodarek.

Silne strony rozwigzania to:

e Mozliwos¢ swiadczenia ustug komercyjnie,

e Duza elastycznos$¢ i autonomia organizacyjna,

e  Wieksza mozliwos¢ pozyskania do zespotu wysoko wykwalifikowanych specjalistow (brak widetek ptacowych),

o Utatwiony proces dokonywania zakupow niezbednych dla prowadzenia dziatalnosci operacyjnej (sprzety,
wyposazenie, bazy danych).

Rekomendacja 10: Biznes Miksery

Rekomendacja 10
1. Nazwa dziatania D:I:D:I

Biznes Miksery

2. Cele dziatania

e« Wzmocnienie kompetencyjne i wizerunkowe regionalnych instytucji otoczenia biznesu,

e« Wzmocnienie oferty i prestizu jednostek samorzgdu terytorialnego i instytucji otoczenia biznesu w regionie,
ukierunkowanych na wspieranie dziatan internacjonalizacyjnych MSP,

e  Funkcjonowanie komplementarnej oferty spotkan biznesowych o charakterze networkingowym

w wojewodztwie Slgskim,
o Wsparcie regionalnego biznesu oraz procesu internacjonalizacji poprzez sieciowanie przedsigbiorstw,
o Identyfikacja | intensyfikacja eksportowego regionalnych przedsiebiorstw,

o Organizacja nowej kategorii wydarzen gospodarczych wspierajgcych integracje biznesu, jednostek samorzadu
terytorialnego, ekspertow z zakresu eksportu oraz bedgcych forum wspétpracy czy promociji oferty.

3. Opis dziatania \:

Networking to nawigzywanie, utrzymywanie i rozwijanie sieci relacji biznesowych. Biznes miksery staly sie jedng
z najbardziej popularnych praktyk networkingowych. Sa to wydarzenia o charakterze biznesowym dedykowane
przedsiebiorcom, ukierunkowane na spotkania B2B stuzgce pozyskiwaniu nowych kontaktéw, zainicjowanie
nowych projektéw biznesowych oraz wymiane do$wiadczen pomiedzy przedsiebiorcami biorgcymi udziat

w wydarzeniu.

Wydarzenie zwyczajowo podzielone jest na kilkuminutowe sesje networkingowe podczas ktérych zarejestrowani
na wydarzenie uczestnicy w okreslonym czasie (przyktadowo 3 minut) prezentuja siebie, swojg dziatalnos¢,
wskazujg jaki jest cel ich uczestnictwa w Biznes Mikserze, czego aktualnie poszukujg w biznesie, a co sg w stanie
zaoferowaé innym. Przekazujg wizytdwki swoim partnerom przy stole i oddajg gtos kolejnemu uczestnikowi
zasiadajgcemu przy tym samym stole (tzw. networking okrezny). Przy stotach zasiada zblizona liczba oséb.
Prowadzgcy spotkanie daje sygnat uptywu czasu i uczestnicy zmieniajg grupy (stoty), w ktérych sekwencja dziatan
sie powtarza. Zarejestrowanym na dany Biznes Mikser uczestnikom przypisuje sie uprzednio sekwencje grup lub
stotow, ktérymi majg kierowac¢ sie podczas wydarzenia. Organizator tym samym zapewnia taki dobér kontrahentéw
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przy stotach, by uczestnicy kazdorazowo zasiadali przy nich z reprezentantami firm, ktére mogg dysponowaé
komplementarng ofertg wzgledem ich wtasnej, ale stanowi to rowniez gwarancje, ze nie zasigdg ponownie do
rozmow z uczestnikami, z ktérymi odbyli juz sesje networkingowa.

Po zakonczeniu rund networkingowych uczestnicy majg mozliwos¢ pogtebi¢ nawigzane kontakty podczas
koktajlu/spotkania kawowego.

By mozna byto uzna¢ powyzszy typ networkingu za efektywny minimalna liczba uczestnikéw wydarzenia wynosi 40
0s0b.

% Najwazniejsze korzysci z uczestnictwa w Biznes Mikserach

e Mozliwos¢ nawigzania wspotpracy B2B,
o Zwiekszona widoczno$¢ firmy na lokalnym rynku oraz zwiekszenie zyskow przedsigbiorstwa,
e Budowanie i umacnianie sieci kontaktéw biznesowych,

o Wzajemne inspirowanie sie, motywowanie do dziatania (wytwarzania innowacyjnych rozwigzan biznesowych,
technologicznych, eksportu etc.).

Proponowane wydarzenie moze sktadac¢ sie z dwdch gtéwnych elementéw:

e  Sesji networkingowych — wyzej opisanych kilkuminutowych sesji prezentacji uczestnikéw,

e Dwoch merytorycznych prelekcji, z ktérych jedna wykonana zostanie przez eksperta od wybranego rynku
zagranicznegdo, a druga przez przedstawiciela instytucji wspierajacej internacjonalizacje na poziomie
centralnym (Polska Agencja inwestycji i Handlu, Polska Agencja Rozwoju Przedsigbiorczosci, Bank
Gospodarstwa Krajowego, Krajowa Izba Gospodarcza, KUKE).

Efektem wydarzenia bedzie nie tylko nawigzanie nowych partnerstw biznesowych, ale réwniez podniesienie wiedzy
z zakresu mozliwosci eksportowych, czy wsparcia internacjonalizacji dla firm.

Proponowany program

o Powitanie i rejestracja uczestnikow,

e Sesja networkingowa przedsiebiorstw,

o Prelekcja dotyczaca eksportu na wybrany rynek zagraniczny (specyfika rynku etc.),

e Sesja networkingowa przedsiebiorstw,

e Prelekcja dotyczgca narzedzi wsparcia eksportu na poziomie krajowym,

o Sesja networkingowa przedsigbiorstw,

o Koktajl/przerwa kawowa — networking nieformalny (zapewnienie cateringu lezy po stronie organizatora).

Sesje networkingowe przedsiebiorstw mogg by¢ dowolnie multiplikowane w programie wydarzenia, natomiast
rekomenduje sie, by cato$¢ nie trwata dtuzej niz 3 godziny.

Na czes$¢ wydarzen rekomenduje sie zaproszenie partneréw spoza kraju, co umozliwi stworzenie platformy
wymiany doswiadczen, informacji odnosnie rynkéw réznych regionéw/panstw oraz dzielenie sie dobrymi
praktykami na poziomie ponadnarodowym. Partnerami mogg by¢ uczestnicy misji przyjazdowej do wojewddztwa
Slaskiego, firmy z regionéw partnerskich wojewddztwa $lgskiego, reprezentanci zagranicznych branzowych
organizacji zrzeszajacych przedsiebiorstwa itp.

Rekomenduje sie ekspozycje stanowisk informacyjno-promocyjnych dotyczacych wsparcia internacjonalizacji MSP
z wojewodztwa $lgskiego podczas wydarzenia — uczestnictwo 10B, ale rowniez stanowiska informacyjne Doradcow
ds. Eksportu oraz EXPOExpertéw. Reprezentanci tych podmiotéw powinni bra¢ czynny udziat w sesjach
networkingowych, ale rowniez w networkingu nieformalnym nawigzujac i pogtebiajac relacje z biznesem.
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4. Kluczowi interesariusze programu oraz sposoby rekrutacji na potrzeby realizacji projektu m

[\

Kluczowymi interesariuszami Biznes Mikseréw, w rozumieniu wspottworcow czy beneficjentéw posrednich dziatan
sa:
e Instytucje Otoczenia Biznesu, petnigce funkcje lidera/liderow projektu,

o Jednostki samorzadu terytorialnego (gminy, powiaty) w wojewddztwie $lgskim,

o Urzad Marszatkowski Wojewddztwa Slgskiego,

o Sie¢ Doradcow Eksportowych (prezentacja narzedzi i oferty internacjonalizacyjnej dostepnej w wojewddztwie
Slgskim),

o Sie¢ EXPOExpertow w JST (prezentacja narzedzi i oferty internacjonalizacyjnej dostepnej w wojewddztwie
Slaskim),

e Regionalne i krajowe instytucje oferujgce wsparcie w internacjonalizaciji.

Beneficjent ostateczny: MSP z wojewddztwa $lgskiego partycypujgce w Biznes Mikserach

Rekomenduje sig, aby wydarzenia nie miaty ograniczen branzowych. Niejednokrotnie to wtasnie multibranzowo$¢
eventow networkingowych pozwala na tworzenie kooperacji skupiajacych sie na catym tancuchu dostaw, a nie
tylko na powigzaniach w ramach jednej branzy.

Biznes Miksery organizowane bedg na terenie catego wojewddztwa, a ich wspétgospodarzami bedg wtadze
powiatowe. Rekomenduje sie by, w pierwszej kolejnosci, organizacja nastapita w 19 miastach na prawach powiatu
na terenie regionu $lgskiego. Jesli po pierwszym roku realizacji Lider zyska pewnosé, iz koncepcja wymaga
szerszej skali dotarcia, a ktdra jest wspotmierna do zgtaszanych przez przedsiebiorcow potrzeb, woéwczas 1l rok
realizacji poswiecony bedzie organizacji BM na terenie wybranych powiatéw, poza miastami na prawach powiatu.

Organizacja Biznes Mikserow wymagac bedzie intensywnej promocji. Wydarzenia beda promowane zaréwno na
nosnikach wtasnych Lidera (www, social media), w mediach lokalnych i regionalnych (kampania promocyjno —
informacyjna, w tym: ogtoszenia i artykuly sponsorowane/advertoriale, audycje radiowe itp.), za posrednictwem
JST realizujgcych program EXPOExpert oraz w ramach dziatalnosci Doradcéw Eksportowych. Promocja dotyczyé
bedzie w szczegolnosci procesu rekrutacji uczestnikow

5. Budzet

V A
\®r

Program mozliwy jest do zrealizowania zaréwno w wymiarze pilotazowym — w miastach na prawach powiatu
w wojewodztwie Slgskim (19 miast), ale rowniez jako dziatanie systemowe — z uwzglednieniem wszystkich 36
powiatow na terenie wojewddztwa Slgskiego lub cyklicznej realizacji spotkan (rok do roku) w tych samych
lokalizacjach.

Rekomenduje sie realizacje nie wigecej niz 2 Biznes Mikseréw w jednym miesigcu.

Koszt 1 spotkania typu Biznes Mikser wg zaproponowanego programu to ok 15 000 PLN.
Organizacja Biznes Mikseréw w miastach na prawach powiatu — 19 spotkan — ok. 285 000 PLN
Organizacja Biznes Mikserow we wszystkich powiatach — 36 spotkan — ok. 540 000 PLN

Budzet na dziatania promocyjne opisane w punkcie 4 — minimum 150 000 PLN (w perspektywie czasowej
zilustrowanej w punkcie 6).

6. Proponowany harmonogram wdrazania
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Efektywna realizacja dziatania bedzie mozliwa poprzez przeprowadzenie nastepujgcych etapéw:

1. Przygotowanie dokumentacji celem organizacji Biznes Mikseréw (wytonienie wykonawcy spotkan),

2. Opracowanie strategii komunikacyjnej programu (nosniki publikaciji, grafiki itp.),

3. Rekrutacja MSP do poszczegdinych Biznes Mikseréw (opracowanie dokumentacji zgtoszeniowej, pozyskanie
zgtoszen),

4. Sformalizowanie wspotpracy z wykonawcg i opracowanie harmonogramu dziatan,
Promocja Biznes Mikserow,
Realizacja Biznes Mikserow w wojewddztwie Slgskim,
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7. Monitorowanie efektéow przez Lidera za posrednictwem Doradcow Eksportowych oraz sieci EXPOExpertéw
w JST.

Rok realizacji projektu

Organizacja Biznes Mikserow

Przygotowanie dokumentacji celem organizaciji
Biznes Mikseréw (wytonienie wykonawcy spotkan)

Opracowanie strategii komunikacyjnej programu
(nosniki publikaciji, grafiki itp.)

Rekrutacja MSP do poszczegdlnych Biznes
Mikserow (opracowanie dokumentacji zgtoszeniowej,
pozyskanie zgtoszen)

Sformalizowanie wspétpracy z wykonawcg
i opracowanie harmonogramu dziatan

Promocja Biznes Mikserow

Realizacja Biznes Mikserow w wojewodztwie slgskim

Monitorowanie efektéw/potrzeb przez Lidera za
posrednictwem Doradcéw Eksportowych oraz sieci
EXPOExpertow w JST.

7. Proponowany podmiot odpowiedzialny za realizacje dziatania Wﬁ

Rola Lidera moze zosta¢ powierzona regionalnym IOB (np. Izbom przemystowo-handlowym lub agencjom rozwoju
regionalnego), natomiast projekt winien zapewnia¢ szerszg skale dotarcia anizeli dotychczasowe dziatania ww.
OB, a takze powinien uwzglednia¢ ujednolicony program i model realizacji.

Rekomendacja 11: Granty eksportowe dla powigzan kooperacyjnych

Rekomendacja 11
1. Nazwa dziatania D:ED]

Granty eksportowe dla powigzan kooperacyjnych

2. Cele dziatania

e Funkcjonowanie na terenie wojewddztwa $lgskiego adekwatnego do potrzeb biznesu finansowania
dziatalnosci eksportowej przedsiebiorstw,

¢  Wzrost poziomu efektywnosci wydatkowania srodkéw z Regionalnego Programu Operacyjnego Wojewoddztwa
Slgskiego dedykowanych wspieraniu eksportu,

o Dywersyfikacja regionalnych instrumentow finansowych wspierajgcych eksport,
e  Zwiegkszenie liczby konsorcjow eksportowych w wojewodztwie Slaskim,
« Wzmocnienie kompetencji i wizerunkowe regionalnych Instytucji Otoczenia Biznesu,
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e« Wzmocnienie pozycji regionalnych klastréw, niespetniajgcych kryteriow kwalifikujgcych do krajowych klastrow
kluczowych.

3. Opis dziatania N\

W ramach wdrazania Regionalnego Programu Operacyjnego Wojewddztwa Slgskiego na lata 2014-2020 alokacja
jaka zostata zabezpieczona na dotacje dla firm podejmujacych sie dziatalnosci eksportowej wyniosta 4.000.000
euro. Umozliwito to uruchomienie jednego konkursu, w ramach ktérego mikro-, mali- i $redni przedsiebiorcy mogli
pozyskac¢ 50% dofinansowania dla planowanych przez siebie aktywnosci na arenie miedzynarodowe;j.
Zdecydowanie wiekszg pule srodkow przeznaczono natomiast na projekty pozakonkursowe, zwigzane

z wdrazaniem rozwigzan systemowych, poprawiajgcych eksport.

Dla uzyskania efektu synergii w ramach dziatan pro-eksportowych w kolejnych latach, a takze dla zapewnienia
komplementarnosci wsparcia dedykowanego przedsiebiorcom, niniejsza rekomendacja dotyczy uruchomienia
instrumentu finansowego w ramach Regionalnego Programu Operacyjnego Wojewodztwa Slaskiego na lata 2021-
2027 w postaci Grantow eksportowych dla powigzan kooperacyjnych (np. klastry, grupy producenckie, konsorcja
eksportowe).

Powyzsze narzedzie polega¢ bedzie na wyborze operatoréw dla projektéw grantowych. Beneficjentem projektu
bedzie mogta by¢ Instytucja Otoczenia Biznesu, ktéra za jego posrednictwem opracuje i przetestuje specjalistyczne
ustugi doradcze zwigzane ze wspieraniem tworzenia i funkcjonowania powigzan kooperacyjnych nakierowanych na
eksport.

D:I:D:I Kazdy z projektéw sktadat bedzie sie z dwoch faz:

o Faza pilotazu ustugi — Swiadczenie ustug wspierajgcych eksport dla ograniczonej grupy odbiorcéw wybranych,
w ramach konkurséw na udzielenie grantu, w celu ich przetestowania,

e Faza ewaluacji — przeprowadzona przez niezalezny podmiot obiektywna ocena dziatan podjetych w ramach
projektu, w tym analiza ich skutecznosci i efektywnosci.

Uczestnikami pilotazu bedg powigzania zbudowane przez firmy z sektora MSP, funkcjonujgce na obszarze
wojewddztwa Slgskiego. W ramach realizacji fazy pilotazu Instytucja Otoczenia Biznesu uruchomi agentow
eksportowych, specjalizujgcych sie w swiadczeniu ustug doradczych dla firm dziatajgcych na rynkach
zagranicznych. Pierwszym zadaniem agentéw eksportowych bedzie animowanie procesu uruchamiania
konsorcjow eksportowych, grup producenckich lub inicjatyw klastrowych. Obywac sie to bedzie m.in. poprzez
szereg spotkan indywidualnych i grupowych, w tym integrujgcych firmy o pokrewnych potrzebach

(np. przedstawicieli tozsamych grup produktowych). Takie inicjatywy eksportowe powstate w wyniku dziatania
agentow oraz te, ktore zostang uruchomione w ramach oddolnych inicjatyw bedg miaty mozliwos¢ ubiegania sie
o dotacje w ramach konkurséw grantowych, organizowanych przez Instytucje petnigcg funkcje operatora grantow.
Proces aplikowania o granty bedzie miat charakter dwuetapowy. W ramach pierwszego etapu ocenie podlegaé
bedzie wniosek aplikacyjny oraz biznes plan. Najlepiej ocenione projekty wezma udziat w panelach eksperckich,
w wyniku ktérych wybrane zostang powigzania kooperacyjne, ktére uzyskajg dofinansowanie.

W ramach $rodkéw sktadajacych sie na grant mozliwe bedzie sfinansowanie takich kategorii wydatkow

: jak:

o Udziat w wyjazdach na targi i misje zagraniczne (w tym m.in. koszty organizaciji stoiska),
e Opracowanie analiz wybranego rynku zagranicznego,

e  Marketing, w tym wypracowywanie wspoélnego brandu i identyfikacji wizualnej dla produktéw poszczegdinych
cztonkow konsorcjum,

e Pozyskanie materiatéw promocyjnych dedykowanych aktywnosciom na rynkach zagranicznych.
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Formuta projektéw powinna zaktada¢, ze bedg one realizowane przez okres minimum 2 lat (optymalny okres
realizacji projektow to 3 lata). Celem podniesienia skutecznosci pozyskiwania partneréw handlowych niezbedne
jest uczestniczenie w kilku edycjach tych samych wydarzen, odbywajgcych sie rok po roku. Zbyt krotkie projekty
nie daja takich mozliwosci, co ogranicza potencjalng efektywnos¢ wydatkowania srodkow.

Dofinansowanie projektéw powinno ksztattowac sig¢ na poziomie od 50 do 100%. Ciekawym pomystem wydaje sie
stosowanie zmiennego poziomu dofinansowania. Zgodnie z takim zatozeniem w pierwszym roku dziatania
powigzania kooperacyjnego 100% wydatkéw dofinansowanych bytoby ze srodkéw pochodzacych z grantu.

W kolejnych latach korelacja miedzy wktadem wtasnym a dofinansowaniem ulegataby zmianie, zmniejszajgc udziat
Ssrodkow grantowych w ramach kazdego wydatku. Uruchamianie kolejnych transz srodkéw mogtoby dodatkowo
zosta¢ powigzane z osigganiem konkretnych kamieni milowych przez beneficjenta (np. pozyskanie okreslone;j
liczby kontraktow handlowych, opracowanie wspéinej grupy produktéw, opracowanie strategii inicjatywy, etc.).

Organizacjom, ktére zostang wybrane do dofinansowania przydzieleni zostang indywidualni agenci, ktérych
zadaniem bedzie wspieranie w zakresie opracowania strategii eksportowej, pomoc w pozyskiwaniu kontaktéw
migdzynarodowych (w tym celu moga dziata¢ w kooperacji z Doradcami Zagranicznymi, dziatajgcymi w ramach
projektu InterSilesia). Poza dziataniami agentow istnieje rowniez mozliwos¢ $wiadczenia dodatkowych ustug
mentorskich dla powigzan kooperacyjnych, przez ekspertéw dziedzinowych funkcjonujgcych w projekcie z ramienia
operatora.

Przyktadowy katalog ustug testowanych przez Instytucje Otoczenia Biznesu w ramach projektu mégtby

obejmowac np.:

e Opracowanie indywidualnego planu marketingowego i komunikaciji,
e Opracowanie modelu finansowego konsorcjum,

o Ksztaltowanie i wprowadzanie produktu na rynek,

e Pozyskanie partneréw handlowych.

Beneficjentami takich konkursow — poza konsorcjami eksportowymi — bytyby réwniez same instytucje udzielajace
grantéw. W ramach projektu testowatyby one $wiadczenie ustug pro-biznesowych, ktére po zakonczeniu projektu
mogtyby by¢ wdrazane na zasadach komercyjnych, dywersyfikujgc zrédta dochodéw tych podmiotow.

4. Kluczowi interesariusze programu oraz sposoby rekrutacji na potrzeby realizacji projektu M

Kluczowymi interesariuszami projektu bedg regionalne Instytucje Otoczenia Biznesu. Wigczenie tych podmiotéw
w obligatoryjny proces doradczy dla MSP wzmocni ich kompetencje, dajac szanse na wdrozenie do swojej oferty
i przetestowanie nowych ustug w obszarze wspierania eksportu, ktére po zakoczeniu projektow bytyby
udostepniane na zasadach komercyjnych.

Rekrutacja uczestnikéw projektu odbywac sie bedzie poprzez otwarte nabory — zaréwno w ramach konkurséw
na wytonienie operatorow oraz w ramach tych, poprzez ktére przydzielane bedg srodki dla powigzan
kooperacyjnych. Informacje o pierwszym typie konkurséow udostepniane bedg za pomocg kanatéw komunikacji
Slgskiego Centrum Przedsiebiorczosci i Urzedu Marszatkowskiego Wojewddztwa Slgskiego, a takze za
posrednictwem Sieci Doradcéw Eksportowych. Konkursy dedykowane MSP promowane bedg przez Agentéw
Eksportowych, social media i kampanie outdoor.

Beneficjent ostateczny: MSP z wojewddztwa $lgskiego, funkcjonujacy w ramach powigzan kooperacyjnych typu:
klastry, konsorcja eksportowe, grupy producenckie.

Rekomenduje sig, aby kierunkowanie wsparcia odpowiadato momentowi wdrazania narzedzia. W ramach fazy
pierwszej (okres 2-3 lat) wsparcie moze by¢ kierowane do regionalnych inteligentnych specjalizacji oraz do
specjalnosci eksportowych. Po tym okresie uruchamiane konkursy mogg przewidywac jedynie wspieranie
projektéw osadzonych w granicach specjalnosci eksportowych.
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5. Budzet ©

Proponowana alokacja dla konkursu, w ramach ktérego dochodzitoby do wybrania operatoréw wynosi ok.
104.000.000 PLN. Minimalna warto$¢ projektu grantowego moze ksztattowac¢ sie na poziomie 6.500.000 PLN. Tak
uksztattowany projekt skladatby sie z budzetu grantowego w wysokosci 5.000.000 PLN oraz kosztéw obstugi
konkursow grantowych oraz $rodkéw na funkcjonowanie agentéw — 1.500.000 PLN.

TTTh
HH b
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6. Proponowany harmonogram wdrazania

Efektywna realizacja dziatania bedzie mozliwa poprzez przeprowadzenie nastepujacych etapow:
1. Opracowanie odpowiednich zapiséw w ramach Regionalnego Programu Operacyjnego Wojewddztwa
Slgskiego na lata 2021-2027,

Przygotowanie dokumentacji konkursowej,

Przeprowadzenie pierwszego naboru na wytonienie operatoréw grantéw,

Realizacja programoéw grantowych wytonionych do dofinansowania w ramach pierwszego naboru,
Przeprowadzenie drugiego naboru na wytonienie operatorow grantéw,

2.
3.
4,
5.
6.

Rok realizacji projektu

Realizacja programoéw grantowych wytonionych do dofinansowania w ramach drugiego naboru.

Granty eksportowe dla
powigzan kooperacyjnych

—B

7. Proponowany podmiot odpowiedzialny za realizacje dziatania I

Opracowanie odpowiednich
zapisow w ramach RPO

Przygotowanie dokumentacji
konkursowej

Przeprowadzenie
pierwszego naboru

Realizacja programoéow
grantowych — pierwszy nabor

Przeprowadzenie drugiego
naboru

Realizacja programow
grantowych — drugi nabér

Podmiotem predysponowanym do wdrazania konkurséw, w ramach ktérych dochodzitoby do wybrania operatoréw
projektéw grantowych jest Slgskie Centrum Przedsiebiorczo$ci.

Kandydatem na operatora moze z kolei by¢ kazda Instytucja Otoczenia Biznesu posiadajgca adekwatny do
projektu potencjat kadrowy i finansowy.
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Rekomendacja 12: Dotacje dla MSP na pozyskiwanie nowych rynkéw zbytu

Rekomendacja 12

1. Nazwa dziatania D:ED:I

Dotacje dla MSP na pozyskiwanie nowych rynkéw zbytu.

2. Cele dziatania

e Wozrost poziomu efektywnosci wydatkowania srodkéw z Regionalnego Programu Operacyjnego Wojewodztwa
Slgskiego dedykowanych wspieraniu eksportu,

«  Wytworzenie powigzan miedzy Instytucjami Otoczenia Biznesu a przedsiebiorcami ze sfery MSP,
o  Zwiekszenie poziomu gotowosci eksportowej MSP, dziatajgcych na terenie wojewddztwa $lgskiego.

3. Opis dziatania N\

Opis zawarty w ramach Rekomendaciji 11 odnosi sie do sytuacji jaka istniata w ramach perspektywy srodkéw
unijnych 2014-2020 w kontekscie dotacji udzielanych przedsiebiorcom, planujgcym rozpoczecie lub rozwoj wiasne;j
dziatalnos$ci eksportowej. Formuta konkursu uruchomionego w ramach Poddziatania 3.5.3 Regionalnego Programu
Operacyjnego Wojewddztwa Slaskiego przewidywata, ze podmiot ubiegajgcy sie o dofinansowanie powinien
posiadaé strategie internacjonalizacii. Slaskie Centrum Przedsigbiorczosci nie wymagato jednak okazania takiego
dokumentu jako zatgcznika do dokumentacji aplikacyjnej, a sam formularz wniosku o dofinansowanie nie naktadat
obowigzku zawierania opiséw, w ramach ktorych zamieszczane bylyby elementy takiej strategii. Powyzsze nie
wymagato wiec od firm posiadania dokumentu o wysokiej jakosci, ktdry uwzgledniatby ich realne mozliwosci

i potrzeby. Sytuacja taka rodzi ryzyko pozyskania srodkéw w ramach dotacji przez przedsiebiorce, ktéry dobrze
przygotuje wniosek o dofinansowanie projektu, ale niekoniecznie bedzie firmg gotowg do podjecia dziatalnosci na
rynkach zagranicznych.

Odpowiedzig na wyzej opisane ryzyka moze by¢ uruchomienie w kolejnej perspektywie unijnej zupetnie nowego
modelu udzielania dotacji dla przedsigbiorcéw reprezentujgcych sfere MSP. Zgodnie z zatozeniem niniejsze;
rekomendacji wnioskodawcg maégiby byé jedynie przedsiebiorca, ktory przed ztozeniem wniosku wytoni w trybie
zgodnym z dokumentem ,\Wytyczne w zakresie kwalifikowalnosci wydatkow w ramach Europejskiego Funduszu
Rozwoju Regionalnego, Europejskiego Funduszu Spotecznego oraz Funduszu Spéjnosci na lata 2014-2020”
Instytucje Otoczenia Biznesu, ktéra w ramach projektu wykona na jego rzecz ustuge doradczg w obszarze
podejmowania lub rozwoju dziatalnosci internacjonalizacyjne;j.

Na etapie oceny wnioskéw o dofinansowanie pod uwage brane byloby doswiadczenie takiej instytucji, a zwtaszcza
konkretnych jej pracownikow, ktorzy mieliby realizowac¢ ustuge doradczg. Sam projekt miatby z kolei charakter
dwuetapowy. W pierwszej jego czesci Instytucja Otoczenia Biznesu dokona analizy potencjatu eksportowego
produktow wnioskodawcy, wybierze rynki zagraniczne o najwiekszym potencjale absorpcji na te produkty, a takze
okresli plan wejscia firmy na dany rynek zagraniczny. Kazdy z elementdw raportu powinien zawiera¢ uzasadnienia
dla przedstawianych w nim informacji. Po zakonhczeniu etapu doradztwa Instytucja ogtaszajgca konkurs
dokonywataby oceny przedstawionego raportu. W przypadku akceptacji jego zatozen uruchamiane bytyby srodki
na realizacje drugiego etapu — wdrozeniowego. Tutaj przedsiebiorca mégtby otrzymac fundusze na wyjazdy
zagraniczne, uczestnictwo w targach, konferencjach, wystawach. Ponadto miatby mozliwos¢ finansowania kosztow
promociji (w tym m.in. reklamy i materiatéw promocyjnych). Réwniez w ramach tej czesci mozliwe bytoby
finansowanie dodatkowych dziatan doradczych Instytucji Otoczenia Biznesu, skupiajacych sie na pozyskaniu
partneréw do rozméw w destynacjach, do ktdrych bedzie wyjezdzaé beneficjent w ramach projektu. W sytuaciji
braku akceptacji zapiséw ustugi doradczej dalsza realizacji projektu nie bytaby mozliwa.

Zastosowanie rekomendacji sprawi, ze w proces umigdzynarodawiania firm witgczone zostang Instytucje Otoczenia
Biznesu, ktére posiadajg kompetencje adekwatne do potrzeb firm podejmujgcych sie dziatalnosci eksportowe;.
Dziatania doradcze takich Instytucji przetozg sie na lepsze przygotowanie przedsigbiorstw otrzymujgcych srodki do
funkcjonowania na wybranych przez nich rynkach zagranicznych, co zmaksymalizuje ich szanse na sukces.
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Dotacja w takiej formie bedzie skutecznym uzupetnieniem dziatan podejmowanych w ramach obecnie
realizowanych w wojewoddztwie slaskim projektach (InteSilesia i Global Silesia), a takze z innymi rekomendacjami,
przewidzianymi w niniejszym opracowaniu. Bedzie to instrument skierowany do tych firm, ktére nie bedg
zainteresowane udziatem w z géry okreslonych wyjazdach zagranicznych, oferowanych w projektach systemowo
wspierajgcych internacjonalizacje regionu, a zamiast tego bedg chciaty funkcjonowac na indywidualnie
dopasowanym do ich mozliwosci rynku.

4. Kluczowi interesariusze programu oraz sposoby rekrutacji na potrzeby realizacji projektu M

Kluczowymi interesariuszami projektu bedg regionalne Instytucje Otoczenia Biznesu. Wigczenie tych podmiotow
w obligatoryjny proces doradczy dla MSP pomoze zbudowaé dodatkowe relacje miedzy przedsiebiorcami,
a podmiotami oferujgcymi wsparcie ich dziatan.

Rekrutacja uczestnikéw projektu odbywaé sie bedzie poprzez otwarte nabory uruchamiane przez Slaskie Centrum
Przedsigbiorczosci. Wybdr Instytucji Otoczenia Biznesu przez firmy aplikujgce o $rodki dokonywany bedzie

z zachowaniem zasad konkurencyjnosci i wigzat si¢ bedzie z opublikowaniem zapytania na portalu Baza
Konkurencyjnosci. W wyniku tak skonstruowanych zapytan ofertowych podpisywane bedg warunkowe umowy
miedzy przedsiebiorcami aplikujgcymi o srodki a IOB (umowa obowigzywac¢ bedzie jedynie w przypadku
pozyskania dofinansowania przez firme).

Informacje o konkursach udostepniane bedg za posrednictwem kanatéw komunikaciji Slgskiego Centrum
Przedsiebiorczosci oraz Urzedu Marszatkowskiego Wojewddztwa Slgskiego. Dodatkowo w proces promowania
konkursu zaangazowane zostang rowniez regionalna Instytucje Otoczenia Biznesu oraz Siec Doradcéw
Eksportowych.

Beneficjent ostateczny: MSP z wojewddztwa $lgskiego.

Rekomenduje sie, aby kierunkowanie wsparcia odpowiadato momentowi wdrazania narzedzia. W ramach fazy
pierwszej (okres 2-3 lat) wsparcie moze by¢ kierowane do regionalnych inteligentnych specjalizacji oraz do

specjalnosci eksportowych. Po tym okresie uruchamiane konkursy moga przewidywac jedynie wspieranie
projektéw osadzonych w granicach specjalnosci eksportowych.

5. Budzet ©

Proponowana alokacja dla opisywanego poddziatania wynosi 70.000.000 PLN. Maksymalna warto$¢ projektu
moze ksztattowac sie na poziomie 800.000 PLN, z czego warto$¢ czesci wdrozeniowej projektu powinna wynosi¢
minimum dwukrotno$é a maksimum trzykrotno$¢ wartosci ustugi doradczej. Dofinansowanie projektu powinno
wynosi¢ 80%, a rodzaj udzielanej pomocy to pomoc de minimis.

6. Proponowany harmonogram wdrazania

b
HH b
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Efektywna realizacja dziatania bedzie mozliwa poprzez przeprowadzenie nastgpujgcych etapow:
1. Opracowanie odpowiednich zapiséw w ramach Regionalnego Programu Operacyjnego Wojewddztwa
Slgskiego na lata 2021-2027,

Przygotowanie dokumentacji konkursowej,

Przeprowadzenie pierwszego naboru wnioskéw,

Realizacja projektéw wytonionych do dofinansowania w ramach pierwszego naboru,
Przeprowadzenie drugiego naboru wnioskow,

2 T

Realizacja projektéw wytonionych do dofinansowania w ramach drugiego naboru.

PwC Strona 297 z 341



oty vy
Granty eksportowe dla

powiagzan kooperacyjnych

Opracowanie odpowiednich

zapisow w ramach RPO

Przygotowanie dokumentacji
konkursowej

Przeprowadzenie pierwszego
naboru

Realizacja programow
grantowych — pierwszy naboér

Przeprowadzenie drugiego
naboru

Realizacja programoéw
grantowych — drugi nabor

7. Proponowany podmiot odpowiedzialny za realizacje dziatania mﬁ

Podmiotem predysponowanym do wdrazania konkurséw, w ramach ktérych dochodzitoby do wybrania operatoréw
projektéw grantowych jest Slgskie Centrum Przedsiebiorczosci.

Na skuteczno$¢ wdrazania zaproponowanych w niniejszym rozdziale rekomendacji istotny wptyw bedzie
mie¢ odpowiednie podejscie do proceséw planowania i realizowania poszczegdlnych dziatan. Aby
zapewni¢ spojnos¢ podejscia w ramach prac dokonano wypracowania katalogu kluczowych wartosci,
jakimi kierowa¢ powinny sie podmioty dziatajgce na rzecz wsparcia eksportu.

Wypracowanie tych wartosci byto mozliwe dzigki przeprowadzeniu warsztatu w wykorzystaniem metody
Design Thinking, w ktérym udziat wzieli przedstawiciele Urzedu Marszatkowskiego Wojewodztwa
Slgskiego oraz regionalnych Instytucji Otoczenia Biznesu dziatajgcych w obszarze wspierania
internacjonalizacji. Punktem wyjscia byto przypomnienie najwazniejszych wzywan jakie zostaty
zdiagnozowane w ramach badan CATI i CAWI, warsztatow strategicznych i zogniskowanych wywiadéw
grupowych. Wyzwania te stanowity takze podsumowanie wczesniejszych czesci niniejszego raportu.

Zbiér wyzwan z jakimi zapoznani zostali uczestnicy warsztatu stat sie podstawg do wypracowania
swoistego kodeksu zasad/wartosci, ktére powinny przyswieca¢ wdrazaniu dziatan wspierajgcych eksport
w najblizszych latach. Kodeks sktada sie takze z propozycji narzedzi, ktére w zatozeniu utatwia¢ majg
wspotprace miedzyinstytucjonalng oraz docieranie do odbiorcéw poszczegdlnych projektow —
przedsiebiorcow. W zatozeniu, cato$¢ okreslonych zasad dotyczy¢ ma dziatan podejmowanych przez
Urzad Marszatkowski Wojewodztwa Slaskiego, jednostki samorzadu terytorialnego oraz regionalne
Instytucje Otoczenia Biznesu.
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Wykaz zasad, wartosci, narzedzi:

Jeden wspalny (zaréwno dla JST, jak i IOB) punkt informacji, doradztwa
Wspdlna dla wszystkich instytucji wspierajacych internacjonalizacje platforma online (baza wiedzy)
Wspdlna baza przedsiebiorcow (gtéwnie mikro), utatwiajgca dotarcie do nich z ofertg wsparcia eksportu

Podtrzymywanie zapoczatkowanej poprzez Regionalng Platforme Eksportowg idei wspédtpracy, wymiany
doswiadczen migdzy podmiotami zaangazowanymi we wspieranie eksportu. Konieczne sg cykliczne
spotkania przedstawicieli instytucji celem uzyskiwania efektu komplementarnosci w podejmowanych
dziataniach

Powigzana z powyzszym punktem, jednolita baza danych, ukazujgca aktywnosci i efekty dziatan
w poszczegolnych obszarach

Sprawny przeptyw informacji miedzy instytucjami wspierajacymi eksport

Wzajemne wspieranie (szczegdlnie promocyjne) swoich dziatan przez podmioty zaangazowane we
wsparcie eksportu

Usieciowienie

Utozsamianie sie wszystkich zaangazowanych w pomoc przedsigbiorcom instytucji ze wspolnymi celami
oraz wizjg rozwoju regionu

Zasada ogolnosci (bezposredniosci) dostepu do oferty wsparcia, bez ograniczen na pierwszych etapach
doboru

Transparentno$¢ w zakresie okreslania wtasnych kompetencji lub w przypadku ich braku
Czynny — proaktywny sposob wspierania przedsiebiorcow oraz budowanie trwatych relacji z przedsiebiorcg
Jednolity strumien dziatan i niekonkurowanie ze sobg w zakresie podejmowanych inicjatyw

Korzystanie z sukceséw firm, ktére z powodzeniem funkconujg na rynkach zagranicznych dzieki
pozyskanemu wsparciu

Korzystanie z miedzynarodowych doswiadczen, uczestnictwo w miedzynarodowych sieciach wspotpracy

Uczestnicy warsztatu jako najistotniejsze wskazali te elementy, ktére zwigzane sg z budowaniem lub
rozwijaniem wspotpracy miedzyinstytucjaonalnej wsrdd tych, ktérzy zajmujg sie wspieraniem eksportu.
W ten oto sposéb najczesciej wybierang propozycjg byto funkcjonowanie jednego wspoélnego punktu
informacyjnego i doradztwa dla przedsiebiorcéw. W dalszej kolejnosci podkreslano znaczaca role
wspolnej bazy przedsiebiorcéw oraz wspotpracy i wymiany doswiadczen odbywajgcych sie poprzez
spotkania instytucji zaangazowanych we wspieranie eksportu. PowyZzszepokazuje $wiadomo$¢ tych
podmiotéw odnos$nie rangi wspdlnego dziatania wszystkich instytuciji na rzecz budowania potencjatu
eksportowego wojewddztwa slgskiego i powinno zostaé wziete pod uwage przy planowaniu dziatan na
rzecz wsparcia internacjonalizacji w regionie.
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Powiat bedzinski

taczna wartos¢ eksportu (2019) Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporterow

1,01 mid PLN 78 116

Gléwne kierunki eksportu Gléwne branze eksportowe

o
- - 5,3% 243
1 -~

21,8%

18,9%

10,9%

6,9%

5,0%

Wartosé (PLN) Grupa PKD Wartos¢ (PLN)
B Niemcy 258 921 264 172 Produkcja wyrobdw z papieru i tektury 221127791
B B Wiochy 126 521 379 272 Produkcja baterii i akumulatoréw 191 138 630
= Wegry 126 232 793 467 Pozostata wyspecjalizowana sprzedaz 110 309 888
hurtowa
Czech 53 414 705
B y 243 Produkcjfel pozosta'lych )/vyrob()w ze stali 69 505 509
B} Francia 50 075 076 poddanej wstepnej obrébce
421 Roboty zwigzane z budowg drég kotowych 50 919 373
i szynowych
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Powiat bielski

tgczna wartos¢ eksportu (2019) Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporteréw

3,03 mld PLN 114 236

Gtéwne kierunki eksportu Gtéwne branze eksportowe

)
1] B

58,7%

13,4%

6,7%

5,4%

2,3%

Wartos¢ (PLN) Grupa PKD Wartosc¢ (PLN)
B Niemcy 1341 720 464 203 P.ro-dukqa czesci i akcesoriow do pojazdow 3559 044 484
silnikowych
B Czechy 950 444 835 Produkcja metali szlachetnych i innych metali
244 . . 811 487 891
niezelaznych
A Hiszpania 611 319 907
222 Produkcja wyrobow z tworzyw sztucznych 409 279 786
B B Wiochy 591 135 554
Produkcja izolowanych przewodow i kabli oraz
B B Francia 539 015 277 273 sprzetu instalacyjnego 330075975

Dziatalno$¢ zwigzana z oprogramowaniem
620 i doradztwem w zakresie informatyki oraz 137 248 859
dziatalno$¢ powigzana
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Powiat bierunsko-ledzinski 4o

taczna wartosé eksportu (2019)

Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporterow

1,06 mid PLN 65 51

Gtéwne kierunki eksportu Gtéwne branze eksportowe

- _ 28'6% 3 _ 46’1%
: - 10,9% 205 _ 18,7%

1l - = |

_— - 7,1% 105 - 6,3%

—

- « [

5,3%

Wartos¢ (PLN) Grupa PKD Wartos¢ (PLN)

BN Niemcy 302 589 870 Sprzedaz hurtowa i detaliczna cze$ci i akcesoriéw

453 do pojazdow samochodowych, z wytgczeniem 488 769 368
B Czechy 115 965 971 motocykli
B B wegry 82290741 205 Produkcja pozostatych wyrobéw chemicznych 198 336 257
m— tria 75 645 988 Pro_dukcja czesci i akcesoridw do pojazdow 145 808 584
— silnikowych
BEM Slowacja 63484552 105 Wytwarzanie wyrobow mleczarskich 67 169 491

467 Pozostata wyspecijalizowana sprzedaz hurtowa 55 839 218
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Powiat cieszynski '

taczna wartos¢ eksportu (2019) Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporterow

3,91 mid PLN 106 204

Gtéwne kierunki eksportu Gtéwne branze eksportowe

il - 8,8% 222
- I -
1] S

16,8%

14,6%

11,1%

8,9%

7,0%

Wartos¢ (PLN) Grupa PKD Wartosc¢ (PLN)
- Czechy 933 695 598 Produkcja czesci i akcesoriow do pojazdow 656 275 611
silnikowych
f— Niemcy 816 166 351

Produkcja farb, lakieréw i podobnych powtok, farb 571 277 170

l l Wiochy 342 708 286 drukarskich i mas uszczelniajgcych
222 Produkcja wyrobdw z tworzyw sztucznych 434 127 083
E Stowacja 281 351 812
108 Produkcja pozostatych artykutéw spozywczych 349 813 116
0 BFrancia 235 687 552
Produkcja pozostatych gotowych wyrobow 274 460 932
metalowych
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Powiat czestochowski

taczna wartos¢ eksportu (2019) Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporteréw

1,13 mid PLN 89 178

Gtéwne kierunki eksportu Gtéwne branze eksportowe

51,7%

- -
-

10,7%

7,3%

4,8%

4,1%

Wartos¢ (PLN) Grupa PKD Wartos¢ (PLN)
fe= Norwegia 208 012 445 231 Produkcja szkta i wyrobow ze szkia 582 736 377
== Dania 124 697 116 Produkcja pozostatych gotowych wyrobow 120 968 363
metalowych
Szwecja 119 015 379 Produkcja podstawowych chemikaliéw, nawozéw

i zwigzkow azotowych, tworzyw sztucznych

B Niemcy 97425845 291 j kauczuku syntetycznego w formach 81796979
podstawowych
B Litwa 60 090 645 o
467 Pozostata wyspecjalizowana sprzedaz hurtowa 53 644 284
245 Odlewnictwo metali 45 623 963
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Powiat gliwicki

taczna wartos¢ eksportu (2019) Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporterow

0,71 mld PLN 92 99

Gtéwne kierunki eksportu Gtéwne branze eksportowe

— - 10,7% 467

)
> Bl 463

47,9%

13,6%

9,0%

6,4%

4,1%

Wartos¢ (PLN) Grupa PKD Wartosc¢ (PLN)
: Czechy 150 613 038 P.ro.dukcja czesci i akcesoriow do pojazdow 338 531 676
silnikowych
Szwecja 145 953 695
) 469 Sprzedaz hurtowa niewyspecjalizowana 95 958 543
B Niemcy 137 846 643
222 Produkcja wyrobow z tworzyw sztucznych 63 657 109
]
u— Austria 75 912 049
467 Pozostata wyspecjalizowana sprzedaz hurtowa 45 461 240
#‘ i i 25937 006
=i Wielka Brytania 463 Sprzgdai hurtowa zywnosci, napojow i wyrobow 28 695 167
tytoniowych
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Powiat ktobucki

taczna wartos¢ eksportu (2019) Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporterow

0,54 mld PLN 78 132

Gtéwne kierunki eksportu Gtéwne branze eksportowe

- - 2 2
: - 6’3% 22

1
== . 4,8% 309

— . 3,6% 103

15,1%

13,7%

12,0%

10,3%

6,5%

Wartos¢ (PLN) Grupa PKD Wartos¢ (PLN)
B Niemcy 188134 719 107 Produkcja wyrobow piekarskich i mgcznych 82 226 367
B Rosja 60 688 125 Produkcja rur, przewodéw, ksztattownikow 74 325 174
zamknietych i tgcznikdw, ze stali
B Czechy 34 255 261
222 Produkcja wyrobéw z tworzyw sztucznych 65 427 295
W‘ i i 25 848 619
zahs Wielka Brytania 309 Produkcja sprzetu transportowego, gdzie indziej 56 178 949
— siria 19 348 817 niesklasyfikowana

103 Przetwarzanie i konserwowanie owocow i warzyw 35623518
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Powiat lubliniecki

tgczna wartos¢ eksportu (2019) Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporterow

0,78 mld PLN 83 70

Gtéwne kierunki eksportu Gtéwne branze eksportowe

: - 6,3% 139

)

—
— . 3,6% 162

9,6%

11,1%

12,3%

20,4%

27,4%

Wartos¢ (PLN) Grupa PKD Wartosc¢ (PLN)
= Niemcy 188134719 ., Produkcja wyrobéw z drewna, korka, stomy 212 451 765
i materiatéw uzywanych do wyplatania
Il Rosja 60 688 125
) 222 Produkcja wyrobéw z tworzyw sztucznych 158 070 985
B Czechy 34 255 261
139 Produkcja pozostatych wyrobéw tekstylnych 95 633 125
W‘ i i 25 848 619
zai Wielka Brytania Produkcja elektrycznych silnikéw, pradnic,
3 i i 85 799 255
— siria 19 348 817 271 transformatoréw, aparatury rozdzielczej

i sterowniczej energii elektrycznej

310 Produkcja mebli 74 266 760
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Miasto Bielsko-Biata

taczna wartos¢ eksportu (2019) Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporterow

19,32 mld PLN 143 429

Gtéwne kierunki eksportu Gtéwne branze eksportowe

S O
— - 16,4% 251
% - 8,6% 201
[N | - 8,4% 205

20,0%

18,1%

7,4%

4,8%

: . 4.3% 464 4,4%
Wartos¢ (PLN) Grupa PKD Wartos¢ (PLN)
B B Wiochy 5622 632 506 Produkcja E)o;azdow samochodowych, 10 096 906 726
z wylgczeniem motocykli
B Niemcy 3161117 691 . . . o
203 ErquKCJa czesci i akcesoriow do pojazdéw 2764 974 977
. . silnikowych
=f= Wielka Brytania 1 665 566 237
245 Odlewnictwo metali 979 030 656
B B Fanga 1 623 903 339
Produkcja statkéw powietrznych, statkow
B Czechy 830842 627 303 kosmicznych i podobnych maszyn 728 040 930
221 Produkcja wyrobdéw z gumy 710 762 929
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Miasto Bytom

tgczna wartos¢ eksportu (2019) Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporterow

0,34 mld PLN 81 88

Gtéwne kierunki eksportu Gtéwne branze eksportowe

: - 10,8% 251

% l 5,6% 201
— l 5,1% 205

I 4,4% 464

20,0%

18,1%

7,4%

4,8%

4,4%

Wartos¢ (PLN) Grupa PKD Wartosc¢ (PLN)
== Niemcy 143 084 906 469 Sprzedaz hurtowa niewyspecjalizowana 68 397 594
B Czechy 37061652 251 Produkcja metalowych elementéw konstrukcyjnych 61897 110
R . Produkcja podstawowych chemikaliéw, nawozow
= wielka B 19297 171 :
=l Wielka Brytania 201 i zwigzkow azotowych, tworzyw sztucznych 25 292 653
— i kauczuku syntetycznego w formach podstawowych
= Holandia 17 355 345 yntety g P Wy
205 Produkcja pozostatych wyrobéw chemicznych 16 412 937
Szwecja 14 974 494
464 Sprzedaz hurtowa artykutéw uzytku domowego 15096 743
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Miasto Chorzow

taczna wartos¢ eksportu (2019) Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporteréw

3,22 mld PLN 89 76

Gtéwne kierunki eksportu Gtéwne branze eksportowe

18 - 14.8% 201 . 33%
: - 7,2% 107 . 3,0%
I I . 5,7% 222 I 2,2%

Wartos¢ (PLN) Grupa PKD Wartos¢ (PLN)
= Zjeanf:zone Emiraty 1010659 699 302 Produkcja lokomotyw kolejowych oraz taboru 1 785 550 097
Arabskie szynowego
B Niemcy 528 615 110 Sprzedaz hurtowa i detaliczna czesci i akcesoriow
453 do pojazdéw samochodowych, z wytgczeniem 715 820 849
B B Wiochy 475 660 436 motocykli
Produkcja podstawowych chemikaliéw, nawozéw
: Czechy 230 546 664 i zwigzkow azotowych, tworzyw sztucznych 106 878 390
i kauczuku syntetycznego w formach
B Brrancia 182 553 391 podstawowych
107 Produkcja wyrobow piekarskich i mgcznych 94 929 752
222 Produkcja wyrobéw z tworzyw sztucznych 69 261 974
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Miasto Czestochowa

taczna wartos¢ eksportu (2019, PLN)  Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporteréw

5,81 mld PLN 117 401

Gtéwne kierunki eksportu Gtéwne branze eksportowe

1] R
1] E
- - 6,9% 465
G - 6,2% 467

58,3%

9,1%

7,0%

3,7%

3,1%

Wartos¢ (PLN) Grupa PKD Wartosc¢ (PLN)
|| Niemcy 1871011 819 P.ro.dukcja czesci i akcesoriéw do pojazdow 3388 387 036
silnikowych
560 811 623
I I Wiochy 231 Produkcja szkta i wyrobdw ze szkia 531 632 289
i 424 922 317
I I Francja 221 Produkcja wyroboéw z gumy 405 136 104
B Czechy 402 238 392 Sprzedaz hurtowa narzedzi technologii
465 . - . . 213 844 945
informacyjnej i komunikacyjnej
i Hiszpania 361 477 147
467 Pozostata wyspecjalizowana sprzedaz hurtowa 179 476 263
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Miasto Dabrowa Gérnicza

tgczna wartos$¢ eksportu (2019) Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporterow

13,34 mid PLN 95 114

Gtéwne kierunki eksportu Gtéwne branze eksportowe

59,1%

- - 13,0% 203
il - 10,5% 231
) - 7,9% 467
L

Wartos¢ (PLN) Grupa PKD Wartos¢ (PLN)

21,1%

12,1%

1,9%

0,9%

|| Niemcy 3546 743 511 Produkcja suréwki, zelazostopow, zeliwa i stali oraz

wyrobow hutniczych 7882197696

B Czechy 1735 950 487 e iy N
3 P_ro_dukqa czesci i akcesoriéw do pojazdéw 2817 780 174
silnikowych
B B wiochy 1396 574 861
231 Produkcja szkta i wyrobdéw ze szkta 1616 259 678
= Hiszpania 1056 870 527
467 Pozostata wyspecjalizowana sprzedaz hurtowa 254 135 702
B B rumunia 1055 932 610

Kucie, prasowanie, wyttaczanie i walcowanie

. . ; 114 129 761
metali; metalurgia proszkéw
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Miasto Gliwice

tgczna wartos¢ eksportu (2019) Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporterow

13,26 mld PLN 131 270

Gtéwne kierunki eksportu Gtéwne branze eksportowe

31,0%

= -
3] B

Wartos¢ (PLN) Grupa PKD Wartosc¢ (PLN)

20,9%

11,2%

6,5%

5,9%

B Niemcy 3507718528, Produkcja pojazdow samochodowych,

z wylgczeniem motocykli

4 109 036 385

W‘ i i 1460 082 168
=i Wielka Brytania Produkcja pozostatych wyrobéw z porcelany

. o 2774142 629
B Czechy 1145 799 572 i ceramiki
272 Produkcja baterii i akumulatorow 1491050675
= Wegry 1011 258 931
281 Produkcja maszyn ogdlnego przeznaczenia 861 917 033
B Branca 768 382 995
Produkcja czesci i akcesoriow do pojazdow 776 130 493

silnikowych

Page 314 of 341 PwC



Miasto Jastrzebie-Zdroj

taczna wartos¢ eksportu (2019) Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporteréw

3,94 mld PLN 64 30

Gtéwne kierunki eksportu Gtéwne branze eksportowe

E- 11,0% 467 I 1,3%
- o
B - 7,9% 464 | 01%

Wartos¢ (PLN) Grupa PKD Wartos¢ (PLN)
= Austria 1290769048 51 Wydobywanie wegla kamiennego 3779 315 837
: Czechy 814 487 018 108 Produkcja pozostatych artykutéw spozywczych 68 947 687
E Indie 433 645 966 467 Pozostata wyspecjalizowana sprzedaz hurtowa 52 288 606
- Niemcy 373141135 251 Produkcja metalowych elementéw konstrukcyjnych 13 318 615
'»_ Algieria 310540718 464 Sprzedaz hurtowa artykutdow uzytku domowego 4 576 360
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Miasto Jaworzno

=

tgczna wartos¢ eksportu (2019) Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporterow

0,46 mld PLN 91 66

Gtéwne kierunki eksportu Gtéwne branze eksportowe

19,3%

L] 6,8%

L]
=l
=H -

139 18,6%

11,7%

9,0%

7,7%

Wartos¢ Grupa PKD Wartos¢ (PLN)
(PLN)
329 Produkcja wyroboéw, gdzie indziej niesklasyfikowana 88 519 209
= Niemcy 114 718 677
139 Produkcja pozostatych wyrobow tekstylnych 85 297 629
B == Dania 31 346 087
205 Produkcja pozostatych wyrobéw chemicznych 53 691 239
Stany
Zjednoczone 27 231 646 Woyprawa skor, garbowanie; wyprawa i barwienie
Ameryki skor futerkowych; produkcja toreb bagazowych,
. X . 41127 199
toreb recznych i podobnych wyrobdw kaletniczych;
: Czechy 25 802 643 produkcja wyrobow rymarskich
272 Produkcja baterii i akumulatoréw 35 606 709
— Wegry 24732 383
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Miasto Katowice

tgczna wartos$¢ eksportu (2019) Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporterow

5,45 mld PLN 150 454

Gtéwne kierunki eksportu Gtéwne branze eksportowe

28,7%

E - 8,2% 293
[ | - 6,1% 712
E - 4,5% 465

9,2%

8,0%

5,6%

5,4%

Wartos¢ (PLN) Grupa PKD Wartos¢ (PLN)
B Niemcy 1125817316 467 Pozostata wyspecjalizowana sprzedaz hurtowa 1565138 411
: Czechy 917 822 029 289 Produkcja pozostatych maszyn specjalnego 500 440 749
przeznaczenia
E i 445 584 086
Stowacja Produkcja czesci i akcesoriow do pojazdow 435 279 492
B Rosja 330 641 128 silnikowych
712 Badania i analizy techniczne 306 335 535
e Indie 245 010 225
Sprzedaz hurtowa narzedzi technologii 294 512 229

informacyjnej i komunikacyjnej
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Miasto Mystowice ﬁ

tgczna wartos¢ eksportu (2019) Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporterow

1,32 mld PLN 97 68

Gtéwne kierunki eksportu Gtéwne branze eksportowe

37,4%

E - 5,5% 293
[} | - 4,9% 221

30,4%

6,0%

4,5%

3,8%

Wartos¢ PLN) Grupa PKD Wartos¢ (PLN)
| Niemcy 242 884 838 256 Obrobka metali i naktadanie powtok na metale; 493 544 941
obrébka mechaniczna elementéw metalowych
i 230 163 540
Szwecja 242 Produk.cja rur., przev.vo'déw, kszta.ﬂtownikc')w 400 839 764
: Czechy 148 883 962 zamknietych i fgcznikow, ze stali
Stan 282 Produkcja pqzostaiych maszyn ogolnego 79 181 370
y 72518 816 przeznaczenia
Zjednoczone Ameryki
Produkcja czesci i akcesoriéw do pojazdow 59 321 907
B B ranca 64373974 293 silnikowych
221 Produkcja wyrobéw z gumy 50 420 688
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Miasto Piekary Slaskie

tgczna wartos$¢ eksportu (2019) Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporterow

0,43 mld PLN 59 45

Gtéwne kierunki eksportu Gtéwne branze eksportowe

: _ 261% 3
p— - 15,2% 222

58,1%

9,5%

[} | I 3,6% 464 - 6,0%
E I 3,1% 221 - 5,5%
| I 2,3% an . 3,8%
Wartos¢ (PLN) Grupa PKD Wartos¢ (PLN)
B Czechy 241178509 383 Odzysk surowcow 249 674 873
= Niemcy 65556 919 222 Produkcja wyrobéw z tworzyw sztucznych 40 908 882
(N | Wiochy 15653 360 464 Sprzedaz hurtowa artykutéw uzytku domowego 25743 295
= iﬁgéﬁednoczone 13416 973 221 Produkcja wyrobéw z gumy 23473015
M sictors 989520 471 eronanyeh skiopach 16132 990
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Miast Ruda Slaska ﬁ
&

tgczna wartos¢ eksportu (2019) Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporterow

1,25 mid PLN 7 63

Gtéwne kierunki eksportu Gtéwne branze eksportowe

25,7%

b ]
|
— I 6,0% 255

] I 4,0% 467

E I 2,6% 241

14,0%

12,9%

12,8%

7,1%

Wartos¢ (PLN) Grupa PKD Wartos¢ (PLN)
== Niemcy 787 920 642 107 Produkcja wyrobow piekarskich i macznych 322194 338
B Czechy 80771042 310 Produkcja mebli 176 007 961
o Austria 74 652 151 Kucie, prasowanie, wyttaczanie i walcowanie metali; ;41 611 303
metalurgia proszkow
B Ukraina 49 948 267
467 Pozostata wyspecjalizowana sprzedaz hurtowa 160 779 679
B Stowacja 32 657 823 o e
21 Produkcja surf)wkl, zelazostopdw, zeliwa i stali oraz 89 245 929
wyrobéw hutniczych
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Miasto Rybnik

taczna wartos¢ eksportu (2019) Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporteréw

2,90 mld PLN 97 111

Gtéwne kierunki eksportu Gtéwne branze eksportowe

48,6%

- - 14,8% 252
o - 7,3% 256
Em . 5,3% 467
H: . 5,1% 453

20,2%

8,6%

7,5%

4,9%

Wartos¢ (PLN) Grupa PKD Wartos¢ (PLN)
B Niemcy 984 300 177 P_ro_dukcja czesci i akcesoriéw do pojazdéw 1410 036 610
silnikowych
Czech 428 155 761 o S
: y Produkcja zbiornikéw, cystern i pojemnikéw 585 854 458
— Wegry 211 592 668 metalowych
Obrébka metali i naktadanie powtok na metale;
. ’ 249 602 079
E Stowacja 152345999 256 obrébka mechaniczna elementéw metalowych
mf= Finlandia 146 732 605 467 Pozostata wyspecjalizowana sprzedaz hurtowa 216 999 860
Sprzedaz hurtowa i detaliczna czesci i akcesoriow
453 do pojazdéw samochodowych, z wytgczeniem 142 525 013
motocykli
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Miasto Siemianowice Slaskie

tgczna wartos¢ eksportu (2019) Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporterow

2,07 mld PLN 76 58

Gtéwne kierunki eksportu Gtéwne branze eksportowe

- - 7,1% 222
B - 6,9% 256
— . 6,6% 383

45,9%

16,9%

12,4%

10,5%

== . 6,5% 469 . 3,1%

Wartos¢ (PLN) Grupa PKD Wartosc¢ (PLN)
e Niemcy 761304 305 251 Produkcja metalowych elementéw konstrukcyjnych 949 560 517
B Czechy 147 453 869 222 Produkcja wyrobéw z tworzyw sztucznych 350 153 840
E Stowacja 142 126 943 Obrébka metali i naktadanie powlok na metale; 256 873 747

obrébka mechaniczna elementéw metalowych

— Wegry 137330967 383 Odzysk surowcow 217394 305
SIS wielka Brytania 134 942 264 469 Sprzedaz hurtowa niewyspecjalizowana 63 066 752
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Miasto Sosnowiec

taczna wartos¢ eksportu (2019) Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporterow

3,61 mld PLN 92 157

Gtéwne kierunki eksportu Gtéwne branze eksportowe

1 B
[N | - 8,6% 281
~ I -

31,5%

27,7%

8,4%

6,8%

Wartos¢ (PLN) Grupa PKD Wartosc¢ (PLN)
I I Wiochy 941 132 874 2 P.ro.dukcja czesci i akcesoriow do pojazdow 1135034 777
silnikowych
B Niemey 769 861 292
275 Produkcja sprzetu gospodarstwa domowego 997 548 482
B B rrancia 311 172 405
281 Produkcja maszyn ogdlnego przeznaczenia 302 795 074
B Czechy 264 146 740 o o
Produkcja zbiornikéw, cystern i pojemnikow 245 859 066
Szwecja 205 453 289 metalowych

Produkcja instrumentéw i przyrzgdéw pomiarowych,
265 kontrolnych i nawigacyjnych; produkcja zegarkéw 189 637 661
i zegaréw
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Miasto Swietochtowice

tgczna wartos¢ eksportu (2019) Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporteréw
0,24 mld PLN 40 24
Gtéwne kierunki eksportu Gtéwne branze eksportowe

= . 4,1% 281 - 6,2%
N

E I 3,9% 108

6,0%

Wartos¢ (PLN) Grupa PKD Wartosc¢ (PLN)
B Niemcy 95522018 251 Produkcja metalowych elementéw konstrukcyjnych 111 547 761
B B wiochy 39542513, Obrobka metalii nakiadanie powiok na metale; 58 724 988
obrébka mechaniczna elementéw metalowych
B Czechy 15 398 655 , ,
F’rodukICJa’ wyr?bow z drewna, korka,. stomy 23713 058
= Wegry 10 055 562 i materiatdw uzywanych do wyplatania
281 Produkcja maszyn ogdlnego przeznaczenia 15093 237
= Chorwacja 9 550 223
108 Produkcja pozostatych artykutéw spozywczych 14 437 849
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Miasto Tychy

taczna wartos¢ eksportu (2019) Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporteréw

9,51 mid PLN 101 175

Gtéwne kierunki eksportu Gtéwne branze eksportowe

- - 10,0% 256
== - 9,6% 162
BEm - 9,3% 281
[ N | - 7,7% 108

46,0%

24,2%

9,8%

6,2%

6,0%

Wartos¢ (PLN) Grupa PKD Wartos¢ (PLN)
— Niemcy 2 586 525 940 P.ro.dukcja czesci i akcesoriow do pojazdow 6 322 638 131
silnikowych
B Czechy 949 389 556

Produkcja wyrobéw nozowniczych, sztuécow,
257 narzedzi i wyrobéw metalowych ogdlnego 540 696 884
przeznaczenia

SF Wielka Brytania 912 334 684

; 880 609 310 i i iei i i;
E Stowacja 255 Kucie, pr.asowanle’, wyttaczanie i walcowanie metali; 483 952 857
metalurgia proszkéw

B B rrancia 730 530 403

Przetwarzanie i konserwowanie migsa oraz 402 763 526
produkcja wyrobow z miesa

Produkcja elektrycznych silnikow, pradnic,
271 transformatoréw, aparatury rozdzielczej 377 645 916
i sterowniczej energii elektrycznej
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Miasto Zabrze

tgczna wartos¢ eksportu (2019) Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporterow

1,53 mid PLN 101 121

Gtéwne kierunki eksportu Gtéwne branze eksportowe

1] B

30,9%

23,1%

8,6%

7,1% 282 7,8%

6,3%

Wartos¢ (PLN) Grupa PKD Wartos¢ (PLN)
: Czechy 353 457 614 242 Produkcja rur, przewodoéw, ksztattownikow 473 142 911
zamknietych i tacznikéw, ze stali
i 260 870 740
; Niemcy Produkcja nadwozi do pojazdéw silnikowych; 353 475 441
E Slowacja 203 139 398 produkcja przyczep i naczep
222 Produkcja wyrobow z tworzyw sztucznych 131 479 814
= = Dania 109 392 411 jawy w y
Produkcja pozostatych maszyn ogdélnego 120 005 622
B B Franca 86 418 851 przeznaczenia
Produkcja pojazdéw samochodowych, 96 929 874

z wytgczeniem motocykli
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Miasto Zory

taczna wartos¢ eksportu (2019) Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporterow

2,08 mld PLN 112 62

Gtéwne kierunki eksportu Gtéwne branze eksportowe

E - 127 222

35,7%

19,6%

14,7%

== . 5,4% 274 _ 12,9%
o . 4,0% 255 - 7,5%
Wartos¢ (PLN) Grupa PKD Wartos¢ (PLN)
B Czechy 674 242 164 108 Produkcja pozostatych artykutéw spozywczych 741765 137
B2 Stowacja 263988 162 222 Produkcja wyrobéw z tworzyw sztucznych 406 258 089
— Niemcy 232597 821 9 Produkcja czesci i akcesoriow do pojazdow 304 361 558
silnikowych

SF= Wielka Brytania 112 053 975

274 Produkcja elektrycznego sprzetu oswietleniowego 268 367 071

— Wegry 82 540 581

Kucie, prasowanie, wyttaczanie i walcowanie metali; 155 596 320
metalurgia proszkow
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Powiat mikotowski

taczna wartos¢ eksportu (2019) Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporterow

1,16 mid PLN 95 131

Gtéwne kierunki eksportu Giéwne branze eksportowe

- -
1] B
= -
[ N | - 6,3% 292

13,5%

12,7%

9,7%

8,9%

5,7%

Wartos¢ (PLN) Grupa PKD Wartosc¢ (PLN)
B Niemcy 302579894 262 Produkcja komputerow i urzadzen peryferyjnych 156 952 899

B Rosja 94 494 122 Produkcja elektrycznych silnikéw, pradnic,
271 transformatorow, aparatury rozdzielczej 147 151 843

il Wtochy 94 305 252 i sterowniczej energii elektrycznej

B kraina 86033821 281 Produkcja maszyn ogdlnego przeznaczenia 113 058 642
i1 Francja 72 665 772 467 Pozostata wyspecjalizowana sprzedaz hurtowa 103 047 606
Produkcja nadwozi do pojazdéw silnikowych; 66 342 287

produkcja przyczep i naczep
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Powiat myszkowski

taczna wartosé eksportu (2019)

Liczba kierunkéw eksportowych

Liczba eksporterow

0,49 mid PLN

Gtéwne kierunki eksportu

60 123

Gtéwne branze eksportowe

1
= I -

+ Il -~

=

103 22,3%

241 15,0%

251 13,5%

16 6,1%

4,5%

Wartos¢ (PLN) Grupa PKD Wartos¢ (PLN)
B Niemcy 123723142 103 Przetwarzanie i konserwowanie owocow i warzyw 108 710 208
I I Wiochy 62 971 307 241 Produkcja suréwki, zelazostopow, zeliwa i stali oraz 72 871 466
wyrobéw hutniczych
B Czechy 41902 136
251 Produkcja metalowych elementéw konstrukcyjnych 65613722
e i 32 253 407
Finlandia Pzia{alno.éé us’rugovya wspomagajgca rolnictwo 20 688 492
= Wegry 30 813 406 i nastepujgca po zbiorach
Przetwarzanie i konserwowanie migsa oraz 22 032 264

produkcja wyrobow z miesa

PwC
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Powiat pszczynski

tgczna wartos¢ eksportu (2019) Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporteréw

1,10 mid PLN 95 115

Gtéwne kierunki eksportu Gtéwne branze eksportowe

[ . 5,3% 463 - 5,2%
o . 4,1% 467 . 3,4%
— l 3,6% 279 . 3,2%

Wartos¢ (PLN) Grupa PKD Wartosc¢ (PLN)
== Niemcy 343337631 . Produkcja izolowanych przewodéw i kabli oraz 503 762 767
sprzetu instalacyjnego
Czech 218 213 175 . ,
: y Produkcja pqzosta’rych maszyn ogblnego 201 467 532
RS Stowacia 58 619 833 przeznaczenia
Sprzedaz hurtowa zywnosci, napojéw i wyrobow 57 585 097
— Wegry 45331136 4 tytoniowych
o Holandia 39763941 467 Pozostata wyspecjalizowana sprzedaz hurtowa 37 055 358
279 Produkcja pozostatego sprzetu elektrycznego 34 841 544
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Powiat raciborski

tgczna wartos¢ eksportu (2019) Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporterow

3,02 mld PLN 85 73

Gtéwne kierunki eksportu Gtéwne branze eksportowe

30,9%

T T
| I- 7,8% 2
=- 6,3% 282

23,1%

8,6%

7,8%

6,3%

Wartos¢ (PLN) Grupa PKD Wa(gtf\l(;
; Niemcy 534 353 982 Produkcja wyrobéw z tworzyw sztucznych 1343223
222 762

I I Francja 314 776 929
Produkcja wyrobéw $ciernych i pozostatych 980 307
I I Belgia 235231591 239 wyrobéw z mineralnych surowcéw niemetalicznych, 087

gdzie indziej niesklasyfikowana

Zjednoczone

Emiraty 189036 419 553 Produkcja wytwornic pary, z wytgczeniem kottéw do 257 035

Arabskie centralnego ogrzewania gorgcg wodg 328

Bl chi 180 281 075 284 Produkcja maszyn i narzedzi mechanicznych 68 640 242
iny

381 Zbieranie odpadéw 48 862 915
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Powiat rybnicki W

tgczna wartos¢ eksportu (2019) Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporterow

2,42 mld PLN 71 43

Gtéwne kierunki eksportu Gtéwne branze eksportowe

i#ii l 6,6% 259 . 6,4%
I I I 6,0% 162 . 4,8%

78,3%

= I 5,9% 289 3,7%
H: I 3,2% 255 I 2,7%
Wartos¢ (PLN) Grupa PKD Wartosc¢ (PLN)
== Niemcy 353457614 P.ro.dukcja czesci i akcesoriow do pojazdow 1 896 322 489
silnikowych
i i i 260 870 740
: Hiszpania 259 Produkcja pozostatych gotowych wyrobow 156 042 557
TE 203 139 398 metalowych
Produkcja wyrobow z drewna, korka, stomy
— . 115 372 841
== Holandia 109392411 1 i materiatéw uzywanych do wyplatania
m= Finlandia 86418851 ,g9 Produkcja pqzosta%ych maszyn specjalnego 88 923 925
przeznaczenia
255 Kucie, prasowanie, wyttaczanie i walcowanie metali; 64 976 555

metalurgia proszkéw
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Powiat tarnogorski

tgczna wartos$¢ eksportu (2019) Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporterow

1,91 mid PLN 96 167

Gtéwne kierunki eksportu Gtéwne branze eksportowe

20,1%

12,7%

ni - oo | -
Wartos¢ (PLN) Grupa PKD Wartos¢ (PLN)
- Niemcy 715 024 027 244 Produkcja metali szlachetnych i innych metali 384 047 622
niezelaznych
B Czechy 333 969 878 - -
Przetwa.rzanle i k’onsewflowanle migsa oraz 243 279 107
E Hiszpania 107 398 854 produkcja wyrobow z miesa
— 467 Pozostata wyspecjalizowana sprzedaz hurtowa 203 367 425
— Austria 105 025 553 wysped) P
511 Transport lotniczy pasazerski 119727 193
B B rrancia 73 688 554
310 Produkcja mebli 111 929 602
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e

Powiat wodzistawski

tgczna wartos¢ eksportu (2019) Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporterow

0,34 mld PLN 99 98

Gtéwne kierunki eksportu Gtéwne branze eksportowe

. 4,5% =7 - e
[

I I . 4,5% 282

6,5%

Wartos¢ (PLN) Grupa PKD Wartos¢ (PLN)
= Niemcy 103423883 222 Produkcja wyrobéw z tworzyw sztucznych 105 309 970
: Czechy 80 113 962 Produkcja instrumentéw i przyrzgdéw pomiarowych,
265 kontrolnych i nawigacyjnych; produkcja zegarkéw 43 876 333
E Stowacja 18 185514 i zegarow
Chiny 15133336 139 Produkcja pozostatych wyrobow tekstylnych 40 939 432
. Produkcja wyrobéw nozowniczych, sztuécow,
15 091 368
I BFrancia 257 narzedzi i wyrobéw metalowych ogdlnego 24456 571

przeznaczenia

2 Produkcja pqzosta’rych maszyn ogélnego 22 072 129
przeznaczenia
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Powiat zawiercianski

taczna wartosé eksportu (2019)

Liczba kierunkéw eksportowych

Liczba eksporterow

1,36 mid PLN

Gtéwne kierunki eksportu

Gtéwne branze eksportowe

1] E
=N~
=N

= I

245

17,1%

42,9%

Wartos¢ (PLN) Grupa PKD Wartos¢ (PLN)
B Niemcy 440588753 . Produkcja suréwki, zelazostopéw, zeliwa i stali oraz  ggs 500 974
wyrobow hutniczych

B Czechy 163 986 902
222 Produkcja wyrobdéw z tworzyw sztucznych 233 646 552

B B wiochy 94 541 826
464 Sprzedaz hurtowa artykutéw uzytku domowego 77 158 902

|

== Holandia 64 501 690
251 Produkcja metalowych elementéw konstrukcyjnych 54 030 741

= W 64 164 492
4 245 Odlewnictwo metali 52 873 016

PwC
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Powiat zywiecki

tgczna wartos¢ eksportu (2019) Liczba kierunkéw eksportowych Liczba eksporterow

3,35 mld PLN 103

Gtéwne kierunki eksportu Gtéwne branze eksportowe

0 e
O
== - 6,1% 259
- - 5% 22

75,8%

7,5%

2,4%

2,3%

2,2%

Wartos¢ (PLN) Grupa PKD Wartos¢ (PLN)
B Niemcy 734842385 221 Produkcja wyrobow z gumy 2537 096 700
B Branga 706 619 273 Produkcja czesci i akcesoriow do pojazdow 252 504 129
silnikowych
Wioch 400 612 170
I I Y 110 Produkcja napojow 79 626 897
= Wielka Brytania 205 403 557 , ,
= Produkcja pozostatych gotowych wyrobéw 78 447 904
M Stowacja 179 474 957 metalowych
222 Produkcja wyrobow z tworzyw sztucznych 72 016 542
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