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Wstep

Szanowni Panstwo,

macie Panstwo przed sobg przewodnik ConQuest Consulting dotyczacy Dziatania 6.1
programu Innowacyjna gospodarka - ,Paszport do Eksportu”. E-book ten zostat napisany z myslg
o przedsiebiorcach, ktérzy chcieliby wykorzysta¢ ten program unijny i zdoby¢ dofinansowanie na
rozszerzenie dziatalnosci eksportowej swojej firmy. Znajdziecie panstwo w nim krok po kroku
informacje, czego dotyczy Paszport do Eksportu, czy i jak mozna z niego skorzystaé, a takze

wszelkie wskazdéwki potrzebne Panstwu do ostatecznego zdobycia dofinansowania.

Gtéwnym etapem ubiegania sie o dofinansowanie jest napisanie dokumentu zawierajgcego
Panstwa strategie eksportowg - tzw. Planu Rozwoju Eksportu. Jako, ze ConQuest Consulting
przygotowat dla swoich Klientéw juz wiele tego typu dokumentéw, z ktérych wszystkie zostaty
zatwierdzone przez Regionalng Instytucje Finansujgcg, czujemy sie ekspertami w tej dziedzinie
i chcemy przekaza¢ czes$¢ naszej wiedzy firmom, potencjalnie zainteresowanym skorzystaniem
z dofinansowania unijnego z tego programu. Mamy nadzieje, ze nasz poradnik pomoze Panstwu
lepiej zrozumieé idee tego dziatania oraz w przystepny sposéb przekaze Panstwu wszystkie

niezbedne informacje, ktére powinniscie w zwigzku z nim wiedzied.

Serdecznie zapraszam do lektury.

Piotr Soroka

Prezes Zarzadu ConQuest Consulting
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1. O Paszporcie do Eksportu

Z rozdziatu tego dowiecie sie Panstwo:

Co to jest Paszport do Eksportu?
Dlaczego warto z niego skorzystac?

Co jest dofinansowywane i ile mozna uzyskac?

A W N

Jakie wymogi formalne musi spetniac firma, ktéra ubiega sie o dofinansowanie?

1.1. Co to jest Paszport do Eksportu?

Paszport do Eksportu jest jednym z dziatan Unii Europejskiej, umozliwiajagcym dofinansowanie
polskich przedsiebiorstw w kwestii ich promocji na rynkach zagranicznych, na ktérych chciatyby
one rozpocza¢ lub rozwingé swojg dziatalno$¢. Dziatanie to klasyfikowane jest do Programu
Operacyjnego - Innowacyjna Gospodarka, Priorytet VI - Polska gospodarka na rynku
miedzynarodowym, Dziatanie 6.1 (mozna sie spotkac ze skrotem PO IG 6.1). Celem tego dziatania
jest wejscie polskich firm na nowe rynki, badz wzmocnienie ich pozycji konkurencyjnej na rynkach
zagranicznych, gdzie juz eksportuja. Ponadto, celem nadrzednym jest budowanie polskiej marki w

innych panstwach Unii Europejskiej i nie tylko.

1.2. Dlaczego warto skorzystac¢ z programu?
Dziatanie to ma wiele oczywistych korzysci, z ktérych wymieni¢ mozna przede wszystkim:

Wzrost udziatu eksportu w sprzedazy firmy,

e Zwiekszenie dochodéw firmy,
e Zwiekszenie zyskow poprzez osiggniecie korzysci skali,
e Zdobycie nowych rynkéw zbytu na swoje produkty,

e Promocja marki firmy za granica.

Firmy korzystajace z tego dziatania sg $wiadome faktu, ze wraz z otwieraniem sie granic
i globalizacjg, zdobywanie nowych rynkdw zbytu staje sie coraz tatwiejsze. Nowe rynki zbytu

oznaczajg nowych klientéw, ktérzy potencjalnie przyniosg firmom nowy zysk. Aby osiggna¢ ten
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dodatkowy zysk, wygenerowany z eksportu, trzeba jednak zainwestowacé znaczne srodki pieniezne
m.in. w logistyke, obstuge dziatan oraz przede wszystkim promocje. Cze$¢ tych kosztéw

refundowana jest poprzez Dziatanie 6.1 Paszport do Eksportu.

1.3. Kto w Polsce odpowiada za realizacje dziatania Paszport do Eksportu?

Agencja, powotang do nadzorowania m.in. wykorzystania $rodkow

unijnych w Polsce, jest Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci ‘Warto wiedziec:
Regionalng Instytucjq
Finansujacg na terenie woj.
znalez¢ wszystkie potrzebne informacje dotyczace opisywanego | Mazowieckiego jest:

Fundacja Matych i Srednich
Przedsiebiorstw

(PARP). Na stronie internetowej PARPu (www.parp.gov.pl) mozna

dziatania oraz wielu innych (po wejsciu na strone gtéwna klikamy
w logo ,Innowacyjna gospodarka”, a nastepnie z menu wybieramy www.fund.org.pl
»,Dziatanie 6.17).

O udzieleniu dofinansowania na poszczegoélne elementy, zwigzane z dziataniem Paszport do
Eksportu, decydujg Regionalne Instytucje Finansujgce (RIF), ktérych liste mozna znalezé na

stronie: http://www.parp.gov.pl/index/index/1102

1.4. Ile i na co mozna dostac¢ dofinansowanie?

Opisywane dziatanie sktada sie z kilku etapéw, w trakcie ktorych mozna dostac¢ dofinansowanie na

2 elementy:

1. Ustuge doradczg polegajacq na stworzeniu Planu Rozwoju Eksportu

2. Realizacje strategii eksportowej zawartej w Planie Rozwoju Eksportu

Dofinansowanie

Paszportu do Eksportu

Ustuga doradcza: Realizacja strategii eksportowej:
- do 80% poniesionych kosztow, - do 50% poniesionych kosztow,
Maksymalnie: Maksymalnie:

- do 10 000 zt - do 200 000 zt


www.fund.org.pl
http://www.parp.gov.pl/index/index/1102
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Wiecej na temat Planu Rozwoju Eksportu w rozdziale Plan Rozwoju Eksportu.

W ramach realizacji strategii eksportowej mozna otrzyma¢ dofinansowanie na 6 gtéwnych typow

dziatan (z ktérych nalezy wybra¢ co najmniej 2, z czego jedno musi by¢ z przedziatu c-f):

a)
b)

c)
d)

e)

f)

udziat w zagranicznych imprezach targowo-wystawienniczych w charakterze wystawcy,
organizacja i udziat w misjach gospodarczych za granica,
wyszukiwanie i dobdr partneréw na rynkach docelowych,

uzyskanie niezbednych dokumentow uprawniajagcych do wprowadzenia produktéw lub

ustug przedsiebiorcy na wybrane rynki docelowe,

doradztwo w zakresie strategii finansowania przedsiewzie¢ eksportowych i dziatalnosci

eksportowej,
doradztwo w zakresie opracowania koncepcji wizerunku przedsiebiorcy na wybranych

rynkach docelowych.

Poza powyzszymi dziataniami mozna uzyskac¢ dofinansowanie rowniez na:

dziatania promocyjne i informacyjne pod warunkiem, ze przekazywana jest informacja, iz
projekt realizowany jest z udziatem wsparcia pochodzacego z budzetu Unii Europejskiej

oraz ttumaczenia niezbedne do realizacji powyzszych dziatan,

obstuge instrumentdéw zabezpieczajacych realizacje umowy o udzielenie wsparcia,

okreslonych w umowie o udzielenie wsparcia,

pokrycie kosztéw zwigzanych z otwarciem oraz prowadzeniem przez beneficjenta lub
podmiot realizujacy z nim projekt, wyodrebnionego na rzecz projektu subkonta na

rachunku bankowym lub odrebnego rachunku bankowego.
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Koszty kwalifikowane:

Udziat w zagranicznych imprezach targowo-wystawienniczych w charakterze wystawcy:
a) wynajecie i zabudowa powierzchni wystawienniczej,

b) zakup ustug w zakresie obstugi technicznej stoiska,

c) zakup ustug w zakresie transportu eksponatow oraz elementoéw zabudowy wraz z ubezpieczeniem,
odprawg celng i kosztami spedycji,

d) podréze stuzbowe trzech oséb uczestniczacych w realizacji projektu, w okresie nie dtuzszym niz
dwa dni przed rozpoczeciem i jeden dzien po zakonczeniu imprezy targowo-wystawienniczej,
wedtug stawek okreslonych w przepisach o wysokosci oraz warunkach ustalania naleznosci
przystugujacych pracownikowi zatrudnionemu w panstwowej lub samorzadowej jednostce sfery
budzetowej z tytutu podrdzy stuzbowej poza granicami kraju,

e) optaty zwigzane z uzyskaniem niezbednych wiz oraz ubezpieczeniem dla 0séb uczestniczacych w
realizacji projektu,

f) wpis do katalogu targowego, optate rejestracyjng oraz reklame w mediach targowych,

g) zakup ustug w zakresie organizacji spotkan z potencjalnymi partnerami handlowymi,

h) zakup ustug doradczych w zakresie promocji podczas zagranicznych targow i wystaw, okreslenia
potencjalnych partneréw handlowych, przygotowania ofert wspoétpracy oraz negocjacji

handlowych.

Organizacja i udziat w misjach gospodarczych za granica:

a) zakup ustugi polegajacej na zorganizowaniu misji,

b) zakup ustugi polegajacej na organizacji spotkan z potencjalnymi partnerami handlowymi,

c) zakup ustug doradczych w zakresie okreslenia potencjalnych partneréw handlowych,
przygotowania ofert wspdtpracy oraz negocjacji handlowych,

d) podréze stuzbowe trzech oséb uczestniczacych w realizacji projektu, w okresie nie dtuzszym niz
jeden dzien przed rozpoczeciem i jeden dzien po dniu zakonczenia misji, wedtug stawek
okreslonych w przepisach o wysokosci oraz warunkach ustalania naleznosci przystugujacych
pracownikowi zatrudnionemu w panstwowej lub samorzadowej jednostce sfery budzetowej z tytutu
podrézy stuzbowej poza granicami kraju,

e) optaty zwigzane z uzyskaniem niezbednych wiz oraz ubezpieczeniem dla 0sdb uczestniczacych w
realizacji projektu,

f) zakup biletow wstepu w celu zwiedzenia targéw zwigzanych z dang misjq gospodarcza.

Wyszukanie i dobor partneréow na rynkach docelowych:

a) zakup baz danych,

b) zakup badan marketingowych,

c) zakup ustug prawnych zwigzanych z wyszukiwaniem i doborem partneréw na rynkach
docelowych,

d) zakup ustug doradczych w zakresie okreslenia, wyselekcjonowania, sprawdzenia wiarygodnosci
grupy docelowej potencjalnych partneréw handlowych, przygotowania ofert wspotpracy oraz
negocjacji handlowych,

e) zakup ustug w zakresie organizacji spotkan z wyselekcjonowanymi potencjalnymi partnerami
handlowymi,

f) podrdze stuzbowe trzech osdb uczestniczacych w realizacji projektu, w okresie nie dtuzszym niz
jeden dzien przed rozpoczeciem i jeden dzien po planowanym spotkaniu z potencjalnymi
partnerami handlowymi, wedtug stawek okreslonych w przepisach o wysokosci oraz warunkach
ustalania naleznoséci przystugujacych pracownikowi zatrudnionemu w panstwowej lub
samorzadowej jednostce sfery budzetowej z tytutu podrézy stuzbowej poza granicami kraju,

g) optfaty zwigzane z uzyskaniem niezbednych wiz oraz ubezpieczeniem dla 0sdb uczestniczacych w
realizacji projektu.
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Uzyskanie niezbednych dokumentéw uprawniajacych do wprowadzenia produktéw lub ustug
przedsiebiorcy na wybrane rynki docelowe:

a) zakup ustug doradczych zwigzanych z uzyskaniem certyfikatu, $wiadectwa lub atestu,

b) zakup ustug prawnych zwigzanych z wprowadzeniem towardw lub ustug na wybrane rynki

docelowe,

c) przygotowanie dokumentacji technicznej,

d) transport i ubezpieczenie probek wyrobu i dokumentacji technicznej wysytanych do badan
certyfikacyjnych,

e) przeprowadzenie badan certyfikacyjnych,

f) wystawienie i wydanie certyfikatu.

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

a) opracowanie optymalnej strategii finansowania,

b) wskazanie potencjalnych Zrdédet finansowania i identyfikacja dostepnych zrddet,

c) rekomendacje zrédet finansowania.

Doradztwo w zakresie opracowania koncepcji wizerunku przedsiebiorcy na wybranych
rynkach docelowych:

a) opracowanie strategii wprowadzenia nowych produktéw na rynki docelowe, w tym:

- analize cyklu zycia produktu na wybranych rynkach docelowych,

- analize wygladu produktu pod katem potrzeb wybranych rynkéw docelowych,

- analize wygladu i bezpieczenstwa produktu oraz opakowania,

b) stworzenie wzornictwa w zakresie produktu, opakowania i znaku firmowego.
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Jakie wymogi formalne musi spelmiac¢ firma ubiegajaca sie o dofinansowanie?

Wymagania sprecyzowane w ustawie sg nastepujace:

a) dofinansowanie jest udzielane mikroprzedsiebiorcy, matemu lub $redniemu przedsiebiorcy?,

Kategoria Mikro Mate Srednie
przedsiebiorstwa

Liczba <10 <50 <250

zatrudnionych

IA
IA

< 2 min euro 10 min euro 50 min euro

Roczny obrét

() T T T

lub lub lub lub

L { { {
Catkowity < 2 min euro < 10 min euro < 43 min euro

bilans roczny

b) przedsiebiorca prowadzi dziatalno$¢ i ma siedzibe (dla oséb fizycznych - miejsce

zamieszkania) na terenie Polski,

c) w roku obrotowym poprzedzajacym rok ztozenia wniosku, udziat eksportu w sprzedazy

przedsiebiorcy nie przekroczyt 30%,

d) oferowana pomoc w ramach dziatania PO IG 6.1 okreslana jest jako de minimis. W zwigzku
z tym wnioskodawca w roku sktadania wniosku ani w dwoch poprzednich nie magt
skorzysta¢ z dofinansowania z Unii Europejskiej, przekraczajacego 200 000 EUR. Ponadto

firma nie mogta wczesniej otrzymac wsparcia z tytutu dziatania Paszport do Eksportu.

! Na kategorie mikroprzedsiebiorstw oraz malych i $rednich przedsiebiorstw (MS$P) sktadaja sie przedsiebiorstwa, ktére zatrudniaja mniej niz 250 pracownikéw
i ktérych roczny obrét nie przekracza 50 milionéw EUR lub catkowity bilans roczny nie przekracza 43 milionéw EUR.

9
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e)

wnioskodawca nie korzystat z kazdego innego dofinansowania Unii Europejskiej
obejmujacego wnioskowane dziatania w ramach Paszportu do Eksportu finansujacego te

same wydatki

Firma spetniajagce powyzsze punkty moze ztozy¢ wniosek i ubiegaé sie o dofinansowanie.

Sa to wymogi formalne. Aby zwiekszy¢ szanse otrzymania dofinansowania sg do spetnienia

jeszcze wymogi merytoryczne oraz dodatkowe.

a)

b)

Wymogi merytoryczne (obligatoryjne):

wnioskodawca posiada potencjat do prowadzenia dziatalnosci eksportowej,

do promowania dziatalnosci eksportowej, wnioskodawca wybrat dwa sposrdd szesciu
mozliwych typéw kosztow kwalifikacyjnych (wiecej: Ile i na co mozna dostac

dofinansowanie?)

Wymogi dodatkowe (nie sga obowigzkowe, natomiast zwiekszajg szanse otrzymania

dofinansowania):

a)

b)

d)

e)

wnioskodawca dysponuje innowacyjng technologig Iub produktami, ktore zamierza

eksportowac,
wnioskodawca prowadzi lub finansuje badania na rozwdj,

wnioskodawca posiada lub wszczat procedure w sprawie uzyskania patentu, prawa

ochronnego na wzoér uzytkowy lub wzoru przemystowego,

wnioskodawca planuje ponad 20%-owy przyrost przychoddw z eksportu produktéw po

realizacji projektu w okresie do 3 lat;

wnioskodawca posiada akredytowane certyfikaty jakosci w przedsiebiorstwie, Systemy

Zarzadzania BHP lub Systemy Zarzadzania érodowiskowego.

10
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2. Proces formaliny krok po kroku

Z rozdziatu tego dowiecie sie Panstwo:
1. Jak wyglada po kolei proces ubiegania sie o dofinansowanie?
2. Co to jest Plan Rozwoju Eksportu i po co on jest?
3. Jaka jest najkrotsza mozliwa sciezka ubiegania sie o dofinansowanie?

4. Kiedy i jak mozna skorzystac z dofinansowania?

2.1. Wstep

Petny okres ubiegania sie o dofinansowanie wynosi nawet do kilku miesiecy. Sktada sie on

z kilku etapow, z ktérych formalnie wyrdézniamy dwa:

e ETAP I. sg to wszystkie dziatania wstepne, ktére prowadza do przyznania firmie
dofinansowania na promocje dziatalnosci eksportowej (200 000 PLN). Na ten etap sktada

sie sporzgdzenie Planu Rozwoju Eksportu.

e ETAP II: Realizacja zatozen zaplanowanego Planu Rozwoju Eksportu - etap, w ktérym
firma wdraza zaplanowane czynnosci, a nastepnie rozlicza sie z RIFem w sprawie

refundacji kosztow.

Kluczowym pojeciem, o ktérym firma ubiegajaca sie o dofinansowanie powinna pamietac,

jest runda aplikacyjna. Jest to jedyny okres, kiedy mozna skilada¢ wnioski o odpowiednie

dofinansowanie. Dlatego nalezy bra¢ pod uwage, aby przy planowaniu pewnych dziatan
zwigzanych z otrzymaniem dofinansowania, mie¢ na uwadze, na kiedy w danym roku zostaty

wyznaczone rundy aplikacyjne.

Doktadny proces formalny omdéwiony zostat w nastepnym podrozdziale.

11
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2.2. Harmonogram ubiegania sie o dofinansowanie
Faza I: Sprawdzenie, czy nasza firma moze dosta¢ dofinansowanie

W tym momencie podjeto decyzje o checi ubiegania sie o dofinansowanie, nalezy wiec sprawdzi¢,

czy nasza firma spetnia warunki formalne wymienione w poprzednim rozdziale.
Termin: Dowolny
Faza II: Zlozenie wniosku o dofinansowanie I etapu

Jezeli firma spetnia wymagane kryteria, mozna ztozy¢ wniosek o dofinansowanie I etapu, czyli

przygotowania Planu Rozwoju Eksportu. Jest to dokument zawierajacy strategie naszego wejscia

na wybrane rynki, na jego podstawie beda okreslone elementy
Warto wiedziec:

Wszystkie dokumenty
potrzebne przy ubieganiu sie o
dofinansowanie mozna znalez¢
zewnetrzna firme doradcza. Unia Europejska oferuje dofinansowanie | Na stronie PARPu:

do 80% poniesionych kosztéw na zrealizowanie tej ustugi, ale nie m?é//évé‘w'parp'gov'pl/'ndex/

dofinansowywane juz w trakcie wtasciwej realizacji ekspans;ji firmy.

WAZNE: Plan Rozwoju Eksportu musi byé przygotowany przez

wiecej niz 10 000 PLN. To jest wifasnie dofinansowanie I etapu,

o ktére firma w tym momencie sie ubiega.

Termin: Terminy sktadania wnioskéw sg Scisle okreslone przez PARP w ramach rund

aplikacyjnych. W 2011 roku zostaty one wyznaczone na:

eI runda aplikacyjna: 21.02.2011 - 11.03.2011 (lub do wyczerpania alokacji na konkurs),

¢ II runda aplikacyjna: 20.06.2011 - 08.07.2011 (lub do wyczerpania alokacji na konkurs),

¢ III runda aplikacyjna: 17.10.2011 - 04.11.2011 (lub do wyczerpania alokacji na konkurs),

Miejsce: Regionalna Instytucja Finansujaca

Oczekiwanie na akceptacje wniosku: Regionalna Instytucja Finansujagca ma ok. 4 miesiecy
(liczac od daty zakonczenia naboru wnioskéw) na ich weryfikacje oraz poinformowanie o wynikach
podmioty zainteresowane. Jezeli formalnie i merytorycznie wszystko zostato prawidtowo
wypetnione, wniosek zostanie zaakceptowany i zostanie nam udzielona zgoda na zlecenie ustugi

sporzadzenia Planu Rozwoju Eksportu.

12



CONQUEST CONSULTING

Faza III: Zlecenie wykonania Planu Rozwoju Eksportu

Po ztozeniu wniosku o dofinansowanie I etapu mozna od razu przystgpi¢ do kolejnej fazy, czyli

zlecenia wykonania Planu Rozwoju Eksportu zewnetrznej firmie

Warto wiedziec:

PARP nie udostepnia zadnej

1) Wnioskodawca musi ogtosi¢ konkurs na wykonanie Planu | listy firm doradczych, ani nie
rekomenduje zadnej firmy do

Rozwoju Eksportu, a zapytanie ofertowe musi by¢ | Wykonania Planu Rozwoju
Eksportu. Kwestia ta nalezy

zamieszczone w widocznym i dostepnym miejscu na stronie | wyfacznie do wnioskodawcy.

doradczej:

internetowej wnioskodawcy.

2) Wymagane jest, aby wnioskodawca zebrat co najmniej 3 oferty wykonania Planu Rozwoju

Eksportu od firm doradczych.

3) Po otrzymaniu ofert, wnioskodawca moze dokona¢ wyboru firmy doradczej, ale nie

wczesniej niz dzien po ztozeniu wniosku o dofinansowanie.
Faza IV: Otrzymanie odpowiedzi z RIFu

O pozytywnej weryfikacji wniosku przedsigebiorca zostanie poinformowany przez Regionalng
Instytucje Finansujaca. W ciggu 14 dni od otrzymania odpowiedzi koniecznie nalezy ztozy¢ dalsze
dokumenty niezbedne do podpisania umowy z RIFem. Najlepiej,

jezeli dokumenty te przygotujemy wczesniej nie czekajac na samo Warto wiedzieé:

Umowe zawierang na tym

jednoznaczne z rezygnacjg o ubieganie sie o dofinansowanie gf}{’;i_mozna PIEPIEIS 43 Sy

rozpatrzenie wniosku. Nieztozenie dokumentow w terminie bedzie

z dziatania Paszport do Eksportu w tym etapie. http://poig.parp.gov.pl/files/74/

] 108/207/273/5931.pdf
WAZNE: Istnieje mozliwos¢ ztozenia wnioskow w terminie

pézniejszym niz 14 dni. Nalezy przy tym niezwiocznie skonsultowac sie z RIFem oraz przedstawic

odpowiednie dokumenty.

Miejsce: Regionalna Instytucja Finansujaca

Termin: 14 dni od otrzymania informacji o pozytywnej weryfikacji wniosku

Po ztozeniu tych dokumentéw i ich akceptacji przez RIF nastepuje podpisanie umowy.
Faza V: Wykonanie Planu Rozwoju Eksportu

Po ziozeniu wniosku o dofinansowanie pierwszego etapu i wyborze firmy doradczej, mozna

rozpocza¢ realizacje Planu Rozwoju Eksportu. Plan powinien by¢ sporzadzony przez zewnetrzng
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firme doradczg przy wspotpracy z wnioskodawcg. Szczegdlowe wytyczne tego planu zostaty

przedstawione w rozdziale Plan Rozwoju Eksportu.
Maksymalny okres sporzadzenia planu: 6 miesiecy
Najwczesniej Plan Rozwoju Eksportu mozna ztozy¢ w dniu podpisania umowy z RIFem.

Po ztozeniu gotowego Planu Rozwoju Eksportu do RIFu, przez max. 14 dni trwa jego weryfikacja i

zgtaszane sg ewentualne poprawki (na ktorych dokonanie jest rowniez 14 dni).

Po pozytywnej weryfikacji dokumentu, wnioskodawca powinien ztozy¢ wniosek o dokonanie
ptatnosci na rzecz zwrdocenia czesci kosztow za ustuge wykonania Planu Rozwoju Eksportu. RIF ma

60 dni na uregulowanie tego zobowigzania. W tym momencie nastepuje formalny koniec I etapu.

Faza VI: Ztozenie wniosku o dofinansowanie II etapu

Aby skorzystaé z dofinansowania na realizacje Planu Rozwoju Eksportu, nalezy ztozy¢ odpowiedni

whniosek do RIFu.

Termin: Podczas jednej z rund aplikacyjnych. Warto wiedzieé:

Umowe zawierang na tym
etapie mozna poprac ze strony
PARPu:

Okres weryfikacji wniosku: ok. 4,5 miesigca

W _pierwszym dniu po ztozeniu wniosku mozna rozpoczgé realizacje

http://poig.parp.gov.pl/files/74/

przygotowanego Planu Rozwoju Eksportu. 108/207/273/5930.pdf

Tak jak w przypadku poprzedniego wniosku, w momencie jego pozytywnej weryfikacji, firma ma

14 dni na ztozenie wymaganych dokumentéw do RIFu i podpisanie drugiej umowy.
Faza VII: Realizacja przygotowanego Planu Rozwoju Eksportu

Cytujac umowe z II etapu dofinansowania, § 6. pkt 4 "Za rozpoczecie realizacji Projektu uznaje
sie dzien rozpoczecia faktycznej realizacji dziatan wyszczegdlnionych w Harmonogramie rzeczowo-
finansowym Projektu, stanowigcym zatacznik nr 2 do Umowy lub dzien zaciggniecia pierwszego
zobowigzania Beneficjenta dotyczacego wydatkéw zwigzanych z realizacjg Projektu." Oficjalnym
poczatkiem realizacji Planu Rozwoju Eksportu moze by¢ np. zamdwienie materiatdw promocyjnych
lub zlecenie przygotowania bazy danych potencjalnych partneréw (w zaleznosci od tego, ktére z

tych dziatan bedzie pierwsze).
Maksymalny czas realizacji Planu Rozwoju Eksportu: 24 miesigce

Faza VIII: Rozliczenie sie z RIFem
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2.3. Jaka jest najkrotsza mozliwa Sciezka ubiegania sie o dofinansowanie?

Przyktadowa Sciezka ubiegania sie o dofinansowanie przedstawiona jest na schemacie ponizej.

START - poszukiwanie firmy
doradczej moze rozpoczaé
sie w dowolnym momencie

Wybor firmy doradczej

moze nastgpi¢ najwczesniej
dzien po zlozeniu wniosku o

dofinansowanie I

Ztozenie Planu Rozwoju
Eksportu moze nastgpic
najwczesniej w dniu

podpisania umowy I z RIF

RIF ma 14 dni na
weryfikacje PRE i jego
zatwierdzenie (lub
ewentualnie zgtoszenie

jakichs$ poprawek). Dopiero
pozytywna weryfikacja PRE

upowaznia RIF do
wptacenia naleznego
dofinansowania.

Rozpoczecie realizacji PRE
(i wydatkowanie $rodkdéw)

moze nastgpic
najwczesniej dzien po
ztozeniu wniosku o
dofinansowanie II.

Zakonczenie realizacji PRE

musi nastgpi¢ do 24
miesiecy od jego
rozpoczecia.

Rozpoczecie
poszukiwania firmy
doradczej

Ztozenie wniosku o
dofinansowanie I

~_

Wybor firmy
doradczej i
przygotowanie Planu
Rozwoju Eksportu

Pozytywna
weryfikacja wniosku
o dofinansowanie I

Ztozenie
brakujacych
dokumentow

Podpisanie umowy I
z RIF

Ztozenie Planu
Rozwoju Eksportu
do RIF

Weryfikacja
dokumentu

Zatwierdzenie PRE

Realizacja PRE

\/

Zakonczenie
realizacji PRE

Ztozenie wniosku o
dofinansowanie 11

Rozpatrzenie
whniosku i
podpisanie umowy

Ztozenie wniosku moze
nastgpic¢ tylko w czasie
trwania rundy aplikacyjnej

O weryfikacji firma
dowiaduje sie ok. 120 dni
po zakonczeniu rundy
aplikacyjnej

Na ztozenie brakujacych
dokumentow jest 14 dni od dnia
otrzymania wiadomosci o
pozytywnej weryfikacji wniosku

Podpisanie umowy nastepuje
niezwtocznie po dostarczeniu
wszystkich dokumentéw

Whniosek o dofinansowanie w II
etapie mozna ztozy¢: po
pozytywnej weryfikacji PRE oraz
tylko w trakcie rundy
aplikacyjnej

RIF ma do 4,5 miesiecy na jego
rozpatrzenie. Po pozytywnej
weryfikacji przedsiebiorca ma
ponownie 14 dni na doniesienie
potrzebnych dokumentéw, po
czym nastepuje podpisanie
umowy II.
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2.4.

Najczesciej popeiniane bledy

Zbyt p6zne zlecenie realizacji Planu Rozwoju Eksportu: na jego stworzenie jest 6
miesiecy od momentu podpisania umowy. Firmy czasem zapominajg, ze napisanie dobrego
Planu wymaga poswiecenia odpowiedniej ilosci czasu. Zwykle jest to ok. 20-30 dni
roboczych, w zaleznosci od ilosci panstw docelowych. Jezeli firma konsultingowa zostanie
wybrana np. 2-3 tygodnie przed uptywem wyznaczonych 6 miesiecy, nalezy liczy¢ sie

z tym, ze otrzymany Plan Rozwoju Eksportu moze nie by¢ najwyzszej jakosci.

Przegapienie rundy aplikacyjnej: Zaakceptowanie Planu Rozwoju Eksportu jest
warunkiem koniecznym do ztozenia wniosku o dofinansowanie w II etapie. Czesto zdarza
sie tak, ze firma zlecajac wykonanie Planu, robi to za pdézno: firma doradcza odsyfa gotowy
Plan na czas, RIF zatwierdza Plan po miesigcu czasu i okazuje sie, ze tydzien wczesniej
skonczyla sie ostatnia runda aplikacyjna, a na nastepng trzeba czeka¢ kilka miesiecy

(w tym czasie nie mozna wydawaé pieniedzy na cele zamieszczone w Planie, gdyz nie

dostaniemy za nie refundacji). Dlatego, jezeli firmie zalezy na czasie, nalezy mie¢ na

uwadze réwniez i terminy rund aplikacyjnych.

Poprawki RIFu: Czasem zdarza sie tak, iz RIF nie przedstawi wszystkich swoich uwag za
pierwszym razem, wowczas proces uwzgledniania uwag sie wydtuza. Uwagi RIFu mogg
dotyczy¢ zaréwno spraw formalnych, jak i merytorycznych, z ktérych nie wszystkie mozna
w 100% przewidzie¢. Nalezy zatem wzig¢ pod uwage dtuzszy czas na weryfikacje Planu

przez RIF przy planowaniu realizacji II etapu.

Nierozpisanie konkursu na przygotowanie Planu Rozwoju Eksportu: Wybdr firmy
doradczej, ktora przygotuje Plan Rozwoju Eksportu wigze sie z pewnymi procedurami,
ktore obowigzujg nawet wtedy, gdy firma zamawiajgca juz wczesniej umoéwi sie
z zaprzyjazniong firma doradczga na wykonanie tej ustugi. Konieczne jest zamieszczenie

zapytania ofertowego w widocznym miejscu na stronie internetowej firmy, a nastepnie
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zebranie co najmniej 3 ofert od firm konsultingowych, na podstawie ktérych dopiero mozna

dokonac oficjalnego wyboru. W innym przypadku PARP nie uzna wyboru.

Zbyt duza liczba panstw docelowych: Niektore firmy starajg sie korzystac¢ z dziatania
Paszport do Eksportu, oczekujgc zbadania zbyt duzej ilosci panstw. Optymalng liczbg sg 3-

5 panstw, wybor wiekszej ilosci moze by¢ niekorzystny z kilku powodow:

o Po pierwsze, zamiast koncentrowac sie na efektywnym wejsciu na ograniczong
liczbe rynkéw, firmy chca wejs¢ na wiele krajéw, a to pochtania o wiele wiecej czasu

na zaplanowanie catej procedury, a nastepnie na jej wykonanie.

o Po drugie wycena takiego projektu bedzie zawsze wysoka, a okres opracowania
dokumentu znacznie wydtuzony. Cena w tym wypadku znacznie moze przekroczyc

kwote dofinansowywania unijnego - 10 000 PLN.

o Po trzecie kazde panstwo to dodatkowe $rodki wymagane na inwestycje w eksport
do niego. W przypadku firm z niewielkimi mozliwosciami finansowymi, rozpoczecie

dziatalnosci w kilku panstwach zagranicznych moze okazac¢ sie po prostu nierealne.
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3.

3.1.

Plan Rozwoju Eksportu

Z tego rozdziatu dowiedzg sie Panstwo:

Dlaczego firma konsultingowa, a nie przedsiebiorca, powinna sporzadzi¢ Plan Rozwoju

Eksportu?

Co sie powinno w nim znajdowac?

Dlaczego firma konsultingowa, a nie przedsiebiorca, powinna sporzadzic
PRE?

Bezwzglednym wymogiem Unii Europejskiej jest fakt, aby Plan Rozwoju Eksportu dla firmy

sporzadzany byt przez zewnetrzng, niezalezng firme doradcza. Czasami wnioskodawcy twierdzg,

ze sami lepiej i szybciej by taki plan napisali. Jednak zlecanie przygotowania Planu dla firm

konsultingowych ma swoje zalety:

Firmy konsultingowe majg doswiadczenie w sporzadzaniu analiz, badan konkurencji
i potencjatow rynkow. Mimo tego, Ze przedsiebiorcy moze sie wydawac, ze najlepiej zna
realia rynku, na ktorym dziata, nie zawsze ma to odzwierciedlenie, jesli chodzi o rynki
zagraniczne. Kazdy rynek jest inny, a zlecenie realizacji Planu firmie zewnetrznej znacznie

redukuje mozliwos¢ niewtasciwego dopasowania sie do rynku.

Zewnetrzne firmy konsultingowe majg zawsze S$wieze i niezalezne spojrzenie na dany
rynek. Przedsiebiorca, dziatajacy w danej branzy od wielu lat przyzwyczajony jest do
pewnych schematéw i sposobdw dziatania, przez co ogranicza pole jego myslenia. Dlatego
np. firmy zamiast samemu tworzy¢ strategie dziatania, zlecajg je firmom doradczym -
mogacym zaproponowac rozwigzanie niekonwencjonalne, ktére na pierwszy rzut oka

wydajq sie nie do pomyslenia dla przedsiebiorcy na jego rynku.

Firmy doradcze oferujg wiele innych ustug, niz tylko badania rynku. To nie przypadek, ze
jest ich na rynku tak wiele - popyt na ich ustugi istnieje i nawet mimo kryzysu
ekonomicznego outsource’uje sie rozne dziatania do firm konsultingowych. Dzieki
Paszportowi do Eksportu, Unia chce jeszcze bardziej przyblizy¢ przedsiebiorcom idee firm

doradczych, co moze przyczynic¢ sie do zwiekszenia efektywnos$ci przedsiebiorstwa.
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3.2.

Jak powinien wygladac¢ Plan Rozwoju Eksportu?

Aby Plan byt pozytywnie zweryfikowany, powinien zawierac:

1.
2.

Informacje o dacie rozpoczecia przygotowywania dokumentu,

Opracowania dotyczace analizy konkurencyjnej przedsiebiorstwa pod katem produktéw lub ustug
przedsiebiorcy,

Opracowania dotyczace wyboru rynkéw docelowych dziatalnosci eksportowej,
Opracowania dotyczace badania wybranych rynkéw docelowych,

Opis biezacej sytuacji przedsiebiorstwa w najwazniejszych obszarach funkcjonowania i prognozy
rozszerzenia dziatalnosci przedsiebiorcy ze szczegdlnym uwzglednieniem rozwoju poprzez
eksport,

Analize SWOT dla eksportu kazdego rodzaju produktu/ustugi na kazdym z planowanych rynkow
docelowych,

Opis celow i strategii eksportowej,
Rekomendacje rozwoju dziatalnosci eksportowej,

Wskazanie i uzasadnienie wyboru co najmniej dwoch z nastepujacych dziatan do realizacji przez
przedsiebiorce, w tym co najmniej jednego ze wskazanych w pkt. c-f:

a. Udziat w zagranicznych imprezach targowo-wystawienniczych w charakterze wystawcy,
b. Organizacja i udziat w misjach gospodarczych za granica,

c. Wyszukiwanie i dobdr partneréw na rynkach docelowych,

o

Uzyskanie niezbednych dokumentéw uprawniajagcych do wprowadzenia produktow
przedsiebiorcy na wybrane rynki docelowe,

e. Doradztwo w zakresie strategii finansowania przedsiewzie¢ eksportowych i dziatalnosci
eksportowej,

f. Doradztwo w zakresie opracowania koncepcji wizerunku przedsiebiorcy na wybranych
rynkach docelowych,

10. Szacowang wielkos$¢ kosztéw niezbednych do sfinansowania dziatan koniecznych do zrealizowania

opracowanej strategii,

11. Wstepny harmonogram wdrazania strategii eksportowej.

Unia Europejska nie wymaga sporzadzania konkretnych analiz, precyzyjnie wskazanych

zestawien itp. (oprdécz analizy SWOT). Wskazane s jedynie elementy, ktére taki Plan powinien

zawiera¢. O tym, w jaki sposéb zostang one ujete, decyduje wnioskodawca poprzez wybor

odpowiedniej firmy doradczej, ktora sporzadza Plan. Dlatego niezwykle wazne jest, aby oferta

firmy konsultingowej zawierata dokfadnie opisane poszczegdlne elementy swojej pracy. Na pewno

raport bedzie miat wiekszg jako$¢ w przypadku firmy, ktéra jasno zadeklaruje np. sporzadzenie

analizy otoczenia PEST, niz w firmie, ktéra zaoferuje po prostu ,analize rynku”.
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4, Oferta ConQuest Consulting

o

CONSULTING

Z tego rozdziatu dowiecie sie Panstwo:
1. Kim jest firma ConQuest Consulting?
2. Dlaczego my?

3. Jak wyglada nasz Plan Rozwoju Eksportu?

4.1. O firmie

ConQuest Consulting jest firmg konsultingowa $wiadczaca ustugi konsultingowe

i badawcze przedsiebiorstwom zaréwno polskim, jak i zagranicznym.

Przez 13 lat dziatalnosci zrealizowaliSmy juz ponad 400 projektéow konsultingowych.
Kazdy z nich wnidst do firmy ogromng wiedze, czesto z bardzo specjalistycznych dziedzin,

a doswiadczenie zebrane w trakcie pracy procentuje przy kazdym kolejnym zleceniu.

Firma przez caty okres dziatalnosci specjalizuje sie we wprowadzaniu przedsiebiorstw na

nowe rynki produktowe i geograficzne.

Paszport do Eksportu

W zwigzku z uruchomionym Programem Operacyjnym Innowacyjna Gospodarka (Priorytet
VI - Polska gospodarka na rynku miedzynarodowym), ConQuest Consulting oferuje Panstwu
ustuge sporzadzenia "Planu Rozwoju Eksportu", ktory jest niezbednym etapem w procesie

ubiegania sie o $rodki z Unii Europejskiej.
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4.2. Dlaczego ConQuest Consulting?

Bardzo duze doswiadczenie w sporzadzaniu Planéw Rozwoju Eksportu -

Wykonalismy ponad 50 Planow Rozwoju Eksportu

Doswiadczenie w sporzadzaniu PRE na takie rynki jak:
o Kraje UE

o Kraje Europy Wschodniej

o Kraje afrykanskie

o Kraje azjatyckie

o Kraje Ameryki Potnocnej

o Kraje Ameryki Potudniowej

o Kraje Potwyspu Batkanskiego

o Australia

Pewnos¢ akceptacji Planu Rozwoju Eksportu przez RIF

Ciggte doradztwo i pomoc w kwestiach formalnych

Pewnos¢é terminowego oraz i rzetelnego opracowania Planu Rozwoju Eksportu

Ponad 400 projektow dotyczacych analiz rynku i konkurencji dla firm z ré6znych branzy
Stata wspdtpraca z firmami badawczymi z catej Europy

Dostep do wiodacych gospodarczych baz danych
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4.3. Jak wyglada nasz Plan Rozwoju Eksportu?

Powotanie zespotu projektowego
Spotkanie ze Zleceniodawcg
Przygotowanie harmonogramu projektu

Charakterystyka oferty produktowej

Opis polityki cenowej stosowanej przez firme
Charakterystyka dziatan promocyjnych
Analiza biezacych dziatan eksportowych

Analiza PEST dla wybranych rynkow
e Zdefiniowanie barier wejscia na badane rynki
e Kompleksowa analiza rynkéw, na ktére miataby wejs¢ firma

® Analiza SWOT i pozycji konkurencyjnej Przedsiebiorstwa na wybranych
rynkach

® Analiza SWOT dla produktow, ktére przedsiebiorstwo ma eksportowac
® Analiza atrakcyjnosci rynku

e Identyfikacja najlepszych praktyk stosowanych przez konkurentow
e Okreslenie celéw strategii eksportowej
® Przygotowanie strategii eksportowej

® Analiza danych zebranych w trakcie poprzednich etapéw

® Przygotowanie wstepnego harmonogramu wdrazania strategii
eksportowej oraz oszacowanie kosztéw

® Przygotowanie Planu Rozwoju Eksportu
® Przygotowanie wniosku do II etapu

Zapraszamy do wspotpracy!
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