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Stowem wstepu

Niewatpliwie sektor polskiej stolarki otworowej otworzyt sie na rynki zagraniczne. Znajdujemy sie
w czotéwee panstw unijnych pod wzgledem wartosci produkgji, a takze dostaw wewnatrzwspolno-
towych. Od przystapienia Polski do Unii Europejskiej wartos¢ tego eksportu wzrasta rocznie o ok. 18%.
Polskie firmy sg nie tylko aktywne w sprzedazy, ale odnoszag tez sukcesy marketingowe, czego
przykfadem sg chociazby dostawy okien do hotelu Hilton w Nowym Jorku przez firme Drutex czy
partnerstwo rozpoznawalnych europejskich klubéw pitkarskich z krakowska firmg Oknoplast.

To wszystko powoduje, ze wyroby ze znaczkiem ,Made in Poland” sg coraz bardziej rozpoznawalne
na $wiecie i rzeczywiscie cenione, a jednoczesnie oznaczenie to staje sie synonimem jakosci. Cieszy,
ze sukcesy na rynkach zagranicznych osiggaja nie tylko potentaci na rynku, ale takze lokalne firmy.
W biezgcym numerze prezentujemy Panstwu m.in. wywiad z dyrektorem techniczno — marketingowym
polickiej firmy GM Plast Sp. z 0.0., ktory opowiada o doswiadczeniach eksportowych firmy i prze-
konuje, ze dobra organizacja, wykorzystanie sprzyjajacych warunkéw oraz kompetencja moga
zapewnic sukces na rynkach zagranicznych.

Korzystajac z okazji gratuluje firmie Pixel Legend pozyskania dotacji w ramach SME Instrument. Sukces
jest tym wiekszy, ze szczecinska firma jest jedynym podmiotem w kraju, ktory uzyskat wsparcie
w pierwszym naborze. W przysztym numerze zamiescimy wywiad z jej wtascicielem, Panem Janem
Filipowiakiem, na temat pierwszych doswiadczen z realizacji projektu w ramach SME Instrument.

Pawet Mieczan

OD REDAKCJI W poprzednim numerze w artykule ,,Polska firma w przetargach w Unii Europejskiej i na swiecie” omytkowo zamiescilismy informacje
mdwigcg, ze prég graniczny w zaméwieniach publicznych wynosi 14 tys. EUR. Wedtug obecnie obowigzujacych przepiséw jest
to 30 tys. EUR. Za pomytke, przepraszamy.
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Polska stolarka otworowa zdobywa rynki
zagraniczne

Wedtug wstepnych danych Giéwne-
go Urzedu Statystycznego, wartos¢
polskiego eksportu w 2013 r. wynio-
sta 638 599,0 min PLN i wzrosta ona
o0 ok. 5,8% w stosunku do 2012 .

Wedtug szacunkdw, stolarka okienna i drzwio-
wa wykonana z tworzyw sztucznych, drewna,
zeliwa, stali oraz aluminium wygenerowata
w tym okresie wartos$¢ 4,8 mld PLN. Takze
w tych kategoriach nastapit wzrost eksportu
w poréwnaniu z 2012 r. Wynidst on tgcznie
10,2% w stosunku do osiggnietej wowczas
wartosci 4,3 mld PLN.

r A
Najpopularniejszym
branzowym wyrobem
eksportowym jest

stolarka z drewna
L . |

Wedtug danych Ministerstwa Gospodarki
z 2012 r., w Polsce dziata ok. 2,5 tys. produ-
centéw okien i drzwi, z czego 60% ich wyrobow
jest przeznaczana na eksport. Najpopular-
niejszym branzowym wyrobem eksportowym

Wstepne dane eksportu polskiej stolarki otworowej w 2013 r.

Drzwi, okna i ich ramy oraz progi

drzwiowe z tworzyw sztucznych 2ot
Okna, okna balkonowe i ich ramy,
zdrewna 1610,86
Drzwi, ich futryny i progi, z drewna 491,87
Drzwi, okna i ich ramy oraz progi
drzwiowe z zeliwa lub stali 304,54
Drzwi, okna i ich ramy oraz progi
drzwiowe z aluminium (z wyt. oku¢ 310,92

drzwiowych)

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie danych GUS

taczna wartos¢ | Laczna wartos¢ | taczna wartosé | tgczna wartosé
eksportu eksportu eksportu eksportu
(w min PLN) (w min PLN) (w min PLN) (w min PLN)

2001,74 3208753 3061559
1490,44 1771661 1654812
421,65 1724356 1586 416
200,04 325489 260 227
263,59 655 194 411228

jest stolarka z drewna, w dalszej kolejnosci
z tworzywa sztucznego, zeliwa lub stali,
a najmniejszg wartos$¢ wykazaty wyroby
z aluminium. Stolarka drewniana osiggneta
warto$¢ ponad 2,1 mld PLN, podczas gdy
produkty z tworzyw sztucznych 2,09 mid PLN.

W gronie najwiekszych odbiorcéw polskiej
stolarki otworowej znajduja sie niemal w kaz-
dej kategorii te same kraje, tj. Niemcy, Francja,
Belgia, Wielka Brytania i kraje skandynawskie.

Najbardziej wartosciowym kierunkiem polskiej
stolarki otworowej sg Niemcy (dominacja
w trzech kategoriach). W pozostatych dwdéch
najwiekszg kwotowo wielkos¢ wykazata
sprzedaz do Danii i Wielkiej Brytanii. Ponadto
najczesciej wystepujacym krajem na pierw-
szych pieciu miejscach zestawienia byta
Francja. Warto zauwazy¢ wysokie pozycje
w zestawieniu relatywnie niewielkich kra-
jow w skali europejskiej, tj. Belgii, Danii czy
Szwaijcarii, co wskazuje na atrakcyjne kierunki
eksportowe dla firm specjalizujgcych sie
w branzy. Rozwojowi sprzedazy na rynkach
zagranicznych sprzyja m.in. obecny w UE
trend zwigzany z energooszczednoscia, a tym
samym wymiang okien i drzwi na nowe.



Jak pokazujg dane Zwigzku Producentéw,
Dostawcoéw i Dystrybutoréw Polskie Okna
i Drzwiz 2012 r., ok. 30% stolarki otworowej
dostepnej w panstwach Unii Europejskiej
stanowig okna i drzwi, ktére wyprodukowa-
no w Polsce. Sprzyja temu wsparcie w ramach
Srodkéw unijnych w postaci dedykowanego
Branzowego Programu Promocji Stolarki
Okiennej i Drzwiowej. Ukierunkowany jest
on na dziatania marketingowe, jak np. udziat
w targach i misjach branzowych, reklame
za granicg, organizacje konferencji
branzowych. Program ten spotkat sie z ne-
gatywnym odbiorem w niemieckiej organi-
zacji branzowej Zwigzku Producentéw Okien
i Fasad (Verband Fenster + Fassade). List do
Komisji Europejskiej opublikowany w paz-
dzierniku 2012 r. na stronie Zwigzku wska-
zat, ze takie dotowanie eksportu polskich
podmiotéw zagraza interesom niemieckich
producentéw. Pomimo to, branza ta jest
w dalszym ciggu wspierana ze srodkéw
europejskich, przez co ma wieksze mozliwo-
$ci ekspansji.

Najwieksi odbiorcy polskiej stolarki otworowej w 2013 r. (w PLN)

Pozycja
1 2. 3. 4. 5.
Drzwi, okna
;;:;:ir::::vg\:ze Niemcy Wtochy Francja Czechy Belgia
z tworzyw 705 795 068 268 534 098 215100 781 195 630 564 167 762 684
sztucznych
2L okr]a. Wielka Brytania Niemcy Niemcy Francja Norwegia
balkonowe i ich
ramy, z drewna 389 944 536 386 216 506 332 030 109 189 913 707 70351 265
fut?;:‘:ii':;zgi Dania Niemcy Wielka Brytania Stowacja Czechy
2 drewna 75 746 200 75043 497 66 431 620 60 750 732 55 140 275
Drzwi, okna
iich ramy oraz Niemcy Rosja Francja Wielka Brytania Szwajcaria
progi drzwiowe 90 142 401 28 236 282 18 349 335 13951771 12 660 012
z zeliwa lub stali
Drzwi, okna
i ich ramy oraz
progi drzwiowe Niemcy Belgia Norwegia Francja Szwecja
z aluminium 91 909 767 31470984 30440 190 26 789 908 17 212 660

(z wyt. okué
drzwiowych)

Zrédto: Opracowanie wtasne na podstawie danych GUS

Wyznaczamy trendy w branzy stolarki otworowej

O sytuacji polskiej stolarki otworowej i jej konkurencyjnosci na rynkach zagranicznych rozmawiamy z Prezesem
zwigzku Polskie Okna i Drzwi, p. Januszem Komurkiewiczem, petnigcym na co dzien funkcje cztonka zarzagdu w firmie

Fakro Sp.zo.o.

Pawet Mieczan: Jak Pan ocenia 2013 rok
w branzy stolarki otworowej w Polsce?

Janusz Komurkiewicz, prezes Zwigzku POID:
Rok 2013 nie byt dla naszej branzy fatwy.
Przede wszystkim wcigz dawato sie odczué
skutki spowolnienia gospodarczego. Sytuacje

Janusz Komurkiewicz

na rynku dodatkowo utrudniata przeciaggajaca
sie zima, ktéra spowodowata przestodj wielu
inwestycji budowlanych. Dotkneto to szczegdl-
nie producentéw oferujacych swoje produkty
tylko na rynku wewnetrznym. W lepszej sy-
tuacji byty firmy z branzy, ktére sprzedaja
znaczng czes¢ swoich produktéw na rynkach
zagranicznych, gdyz mogty czerpac zyski row-
niez z eksportu. W ciggu roku nastapita jednak
poprawa koniunktury. Podsumowujgc, mimo
trudnosci, branza stolarki otworowej z powo-
dzeniem dalej sie rozwija, co Swiadczy o jejsile.

Eksport stolarki otworowej w ostatnich
latach systematycznie rosnie. Czy polskie
produkty sg juz rozpoznawalne za granicg?

Polskie rozwigzania sg bardzo konkurencyjne
i coraz lepiej rozpoznawalne na europejskich
rynkach. Produkty ze znakiem ,,made in Poland”
ciesza sie uznaniem zagranicznych odbiorcow
— nie tylko ze wzgledu na atrakcyjng cene, ale
przede wszystkim jako$¢, trwatosc i estetyke.
Rodzimi producenci wykorzystujg do produkgji
najlepsze materiaty, a ich wyroby wytwarzane
s3 w oparciu o innowacyjne technologie,
pozwalajace na stworzenie wysokiej jakosci,

energooszczednych rozwigzan. Spetniajg one
wymagania zagranicznych rynkéw i sg stoso-
wanie w budownictwie energooszczednym
oraz budynkach pasywnych. Wtasnie dlatego
polskie firmy osiggaja pozycje europejskich
lideréw w produkdji, np. okien pionowych z PVC
czy dachowych.

Jakie sg obecnie tendencje w eksporcie
polskiej stolarki otworowej?

Wedtug danych Gtéwnego Urzedu Statysty-
cznego warto$¢ eksportu polskich wyrobéw
stolarki otworowej wyniosta w 2013 roku okoto
1,15 mld EUR. Gtéwne rynki zbytu produ-
kowanych w Polsce rozwigzan to Niemcy,
FrancjaiWtochy. Oknaidrzwi,,madein Poland”
trafiajg réwniez do odbiorcow z cafej Europy,
a takze panstw pozaeuropejskich. Jedli chodzi
o eksport, wyraznie widac rosnaca popularnosc
okien i drzwi z drewna, ktére po wielu latach
zepchnety z pierwszego miejsca wyroby z PVC.
Warty podkreslenia jest takze wzrost wartosci
sprzedanych za granica produktéw z aluminium.

Czy przewiduje Pan rozwoéj eksportu
w najblizszych latach?
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Polscy producenci s3 bardzo innowacyjni,
z powodzeniem wykorzystujg nowoczesne
zaplecze technologiczne i wiedze swoich
pracownikdw. Wyraznie procentujg teraz inwe-
stycje poczynione w rodzimych zaktadach
produkcyjnych w latach poprzednich. Dzieki
temu wyznaczamy trendy w branzy stolarki
otworowej. Konkurencyjno$¢ polskich firm,
duzy potencjat naszego sektora i rosngca war-
tod¢ eksportu w latach poprzednich pozwalaja
prognozowac jego dalszy dynamiczny rozwdj.
Wymaga to oczywiscie wytezonej, syste-
matycznej pracy, ale polskie przedsiebiorstwa
pokazaty juz, ze jej sie nie obawiajg. Duza role

w promodji stolarki otworowej ,,made in Poland”
odgrywa Branzowy Program Promocji, w kto-
rego realizacje zaangazowany jest Zwigzek
Polskie Okna i Drzwi. W ramach Programu
przedsigbiorcy z branzy otrzymujg dofinan-
sowanie dziatalnosci promocyjnej - zaréwno
w Polsce, jakizagranica.

Jakie bariery napotykaja polscy przedsie-
biorcy za granica? Czy stynne juz pismo
VFF do Komisji Europejskiej utrudnito
rozwdj dziatalnosci eksportowej?

Pomimo wysitkéw niektérych zagranicznych
podmiotéw, majacych zmniejszy¢ mozliwosci

promocji rodzimych produktéw czy podwazyc
jakos¢ pochodzacych z Polski okien i drzwi,
nasze wyroby cieszg sie niestabngcym uznaniem
europejskich klientéw. Préby zdyskredytowa-
nia polskiej stolarki otworowej to dowdd na to,
ze nasi producenci postrzegani s3 w Europie
jako powazna konkurencja.

W ramach swoich zadan Zwigzek Polskie Okna
i Drzwi stanowczo reaguje na wszelkie préby,
czesto nieuczciwego, utrudniania rozwoju dzia-
talnosci eksportowej polskich firm. JesteSmy pewni
wysokiej jakosci rodzimych rozwigzan, ktéra
jest potwierdzona odpowiednimi certyfikatami.

Dziekuje za rozmowe.

Stolarka energooszczedna kierunkiem na przysztosc¢

Na temat europejskiego rynku stolarki otworowej oraz polskiego eksportu z punktu widzenia zachodniopo-
morskich przedsiebiorstw rozmawiamy z p. Robertem Szymanowiczem, dyrektorem techniczno - handlowym

w polickiej firmie GM Plast Sp.zo.0
Pawet Mieczan: Eksport - tak czy nie ?

Robert Szymanowicz: Zdecydowanie tak.
Nasza firma dziata na rynku od 1998 r. i obe-
cnie ponad 90% jej sprzedazy odbywa sie na
rynkach europejskich, gtéwnie w Belgii i we
Francji. Eksportujemy de facto kazdy rodzaj
naszego asortymentu, tj. okna, drzwi, fasady
z aluminium, stolarke drewniang, a takze
rolety zewnetrzne. Najwiekszym zaintereso-
waniem pod wzgledem liczby zamawianych
wyrobow cieszg sie nasze okna z PCV.

Jakie byty poczatki firmy ?

Firma zostata zatozona w 1998 r. Do podjecia
decyzji o jej zatozeniu przyczynit sie kilkuletni
pobyt w Belgii naszego prezesa Grzegorza
Krasowskiego, ktory miat mozliwos¢ zobaczyc,
jak funkcjonuje tam rynek stolarki otworowej,
jakie sa oczekiwania i preferencje klientdw.
Postanowit swoje doswiadczenie przenies¢
na grunt polski i otworzy¢ firme, ktéra w ciagu
16 lat wypracowata sobie solidng marke.
JesteSmy m.in. najwiekszym producentem sto-
larki otworowej z PVC w niemieckim systemie
Kommerling w Polsce.

Na co zwracajg uwage klienci, z ktorymi
wspotpracujecie, gtéwnie francuscy i bel-
gijscy ?

Przy wchodzeniu na rynki zachodnioeuro-
pejskie w pierwszej kolejnosci postawilismy
na jakos¢ produktdw, ceny i terminowos¢ dostaw
oraz realizacji montazu. Ponadto nie ukrywam,
ze kluczowe znaczenie miata znajomos¢ tych
rynkdéw wynikajgca ze wspomnianego juz po-

bytu wtasciciela w Belgii. Z czasem udoskona-
lilismy nasze produkty i wzbogacilismy oferte
poprzez wprowadzenie nowych rozwigzan tech-
nologicznych oraz wykonywanie okien i drzwi
zgodnie z wymaganiami francuskiego oraz
belgijskiego klienta. Dzieki temu nasze wyroby
byty dostosowywane do specyfiki obiektéw
zabytkowych w tych krajach. Sprzyjaty nam
takze mozliwosci, jakie pojawity sie wraz

r -1
Polska marka, pomimo
ze jest coraz bardziej
ceniona i rozpoznawalna,
w dalszym ciggu
musi rywalizowacd
z patriotyzmem

lokalnym
y J

z dotacjami unijnymi. Dzieki tym srodkom mo-
glismy wybudowac nowe hale produkcyjne
oraz w petni wyposazy¢ je w nowoczesny
sprzet, co pozwolito nam na spetnienie
licznych, czesto restrykcyjnych wymagan sta-
wianych przez zagranicznych odbiorcéw.
Warto podkresli¢ jeszcze jedng rzecz - wszyscy
nasi pracownicy, obstugujacy klientow za-
granicznych w siedzibie firmy w Policach,
posiadaja bogate doswiadczenie branzowe
- minimum 10 - letnie. Pozwala nam to zrozu-
miec klienta i zidentyfikowac jego potrzeby
juz na wstepnym etapie rozmow. Mysle,
ze stabilna kadra decyduje o naszej duzej prze-
wadze konkurencyjnej.

Robert Szymanowicz

Kto jest Panstwa klientem na wskazanych
rynkach zagranicznych?

Sprzedajemy nasze wyroby gtéwnie klientom
instytucjonalnym, czyli np. profesjonalnym
firmom zajmujacym sie stolarkg oraz przed-
siebiorstwom budowlanym. W Belgii nasza
stolarka jest stosowana najczesciej w budyn-
kach odrestaurowanych, natomiast we Francji
w nowych obiektach.

Czy sprzedajg Panstwo produkty pod pol-
skg marka?

Niestety, polska marka, pomimo ze jest coraz
bardziej ceniona i rozpoznawalna, w dalszym
ciggu musi rywalizowac z patriotyzmem lokal-



nym. Nie ukrywam, ze Francuzi zdecydowanie
preferujg wtasne produkty, co z ich punktu
widzenia jest dobre, gdyz wspieraja krajowa
gospodarke. Dodatkowo rézne organizacje
rzadowe i nie tylko stawiajg coraz wyzsze
wymagania utrudniajgce zagranicznym firmom
rywalizowanie na rynku. Aby moéc aktywnie
dziata¢ we Francji, powotalismy do zycia firme
GM Plast France, zlokalizowang w miejsco-
wosci Cambrai na pétnoc od Paryza, w rejonie
przygranicznym z Belgig. Lokalizacja nie byta
przypadkowa, gdyz - jak wspomniatem - Belgia
i Francja to nasi dwaj najwieksi odbiorcy. Nasza
firma w Cambrai, mimo Ze obstuguje obecnie
tylko rynek francuski, docelowo ma takze
przyciggac klientéw belgijskich. Ze wzgledu
na firme we Francji nasze produkty sprzedawa-
ne s tam pod francuskg marka, co znacznie
utatwia rozwdj. Aby zaistnie¢ we Frangji, nasze
wyroby musiaty uzyskac¢ znak CE oraz certy-
fikaty FSC dla produktéw z drewna, a takze
specyficzne certyfikaty dopuszczajace je do ryn-
ku francuskiego.

W jaki sposéb promuija sie Panstwo naryn-
kach zagranicznych?

Przede wszystkim zdecydowana wiekszo$c¢
naszych klientéw za granicg pochodzi z pole-
cenia. Nasi dotychczasowi odbiorcy doceniajg
jakos¢ naszych wyrobow i swiadczonych ustug,
w zwigzku z czym wracajg do nas, m.in. wysy-
tajac nam zdjecia ze zrealizowanych prac. Nie
ukrywam, jest to najlepszym potwierdzeniem
dobrze wykonanej pracy. Klienci robig to z wia-
snej woli, a wiec cieszy nas to szczegdlnie.
Nasi francuscy odbiorcy sg wobec nas lojalni,
co $wiadczy przede wszystkim o docenieniu
naszej firmy i jej wyrobdw. Powiem szczerze,

Otwarcie na potrzeby
klienta jest bardzo

cenione za granica
L -

ze nasze obecne zaangazowanie produkcyjne
jest na wysokim poziomie i de facto nie mu-
simy sie szczegdlnie promowac i poszukiwac
nowych odbiorcéw. Niemniej jednak, caty czas
rozwijamy naszg strone internetowg, wpro-
wadzajac nowe zaktadki jezykowe, ponadto
wraz z partnerami we Frangji rozwijamy ekspo-
zycje naszych wyrobéw w ich placdéwkach
- tzw. show roomy. W zwigzku z tym nasze okna
mozna obejrze¢ w réznych punktach kraju.

Czy uczestniczg Panstwo w targach za-
granicznych?

Dotychczas zagraniczne targi tylko zwiedzalismy,
ale myslimy coraz czesciej o wystawiennict-
wie. Planujemy w ciggu najblizszych kilku lat
zorganizowac tego typu impreze promocyjng
dla naszej firmy. Liczymy, ze w kolejnym okre-
sie programowania beda dostepne srodki
unijne przeznaczone na ten cel. Nie ukrywam,
ze zwiedzajgc targi mamy mozliwos¢ blizej
przyjrze¢ sie konkurencji, zobaczy¢ jakie roz-
wigzania sa obecnie stosowane, jakie trendy
dominuja na rynku.

Czym sie Panstwo wyrézniajg wsrod pod-
miotéw francuskich?

Mysle, ze dysponujemy na tyle duzym dos-
wiadczeniem i wiedza, ze mozemy $miato
mowic, ze rynek ten znamy réwnie dobrze jak
firmy francuskie. Na pewno nasz nowoczesny

park maszynowy umozliwia nam wykony-
wanie wyrobédw na najwyzszym poziomie,
nawet bardzo skomplikowanych. Poza tym
jestesmy otwarci na potrzeby klienta, kazdy
wyréb dostosowujemy do jego indywidual-
nych potrzeb, co zapewnia obecnos¢ naszych
wyrobow w najrozmaitszych infrastrukturach.
Szczegdlnie ta ostatnia cecha jest bardzo
ceniona za granicg. Oczywiscie w tym wszyst-
kim nie mozna zapominac o cenie, ktdra
réwniez ma znaczenie, aczkolwiek ceny naszych
wyrobdw we Francjiiw Belgii sg pod tym wzgle-
dem podobne do cen produktéw lokalnych.

Jakie sg plany na przysztos¢? Jak Pan
postrzega rynek zachodnioeuropejski
za kilka lat?

Chcielibysmy by¢ bardziej widoczni na innych
rynkach, nie tylko we Francji i w Belgii. Planuje-
my intensyfikacje eksportu do Niemiec, Holandii
oraz krajéow skandynawskich. Obecny kieru-
nek, w szczegdlnosci na rynkach srodkowo
-iwschodnioeuropejskich, zwigzany jest z bu-
downictwem energooszczednym i izolacjami
termicznymi. Dotyczy to naszego regionu,
gtéwnie ze wzgledu na uwarunkowania klima-
tyczne, ale znaczenie ma takze polityka unijna
i dyrektywy kreujace wdrazanie rozwigzan
energooszczednych. Dlatego wydaje mi sie,
ze kierunek stolarki energooszczednej jest naj-
bardziej przysztosciowy.

Dziekuje za rozmowe.

Pawet Mieczan
autor artykutu i wywiaddw

Redaktor naczelny magazynu ,Eksporter”, spe-
cjalizujgcy sie w internacjonalizacji polskich
przedsiebiorstw, dotacjach unijnych oraz
klastrach.




eksporter

Najlepsi inwestujg w modele biznesowe

Wprowadzanie innowacji do modelu biznesowego swojej firmy
moze dac przewage nad konkurencjg i generowac dodatkowe zyski.

Firmy dziatajgce w otwartej gospodarce maja
jeden gtéwny cel — zarabia¢ (wiecej niz
wydaja). Drogi do wyprzedzenia konkurencji —
a przez to pozyskania klienta — poszukiwano
przez dtugie lata w innowacjach produk-
towych i procesowych. Te zawsze wigzg sie
z duzymi naktadami kapitatu i czasu, nie zaw-
sze jednak przektadajg sie na zwiekszone zyski

czy pozyskanie kolejnych klientéw. Nierzadko
nie udaje sie nawet ukonczy¢ innowacyjnego
projektu technologicznego, poniewaz tech-
nologia nie przeszta pozytywnie np. etapu
skalowania. Firma pozostaje wtedy z niczym,
ewentualnie z fakturami za badania do opta-
cenia.

Z tego powodu coraz wiecej firm zaczyna inte-
resowac sie innowacjami w obrebie modelu
biznesowego firmy. Z badan przeprowadzo-
nych przez Economist Intelligence Unit wsrdd
kadry kierowniczej wyzszego szczebla mozna
wysnu¢ jeden gtéwny wniosek: to jak firma
prowadzi swoj biznes, jest réwnie wazne
(albo i wazniejsze) niz to, co sprzedaje.’ Teza
ta znajduje potwierdzenie w liczbach — z
badan firmy IBM wynika, ze biznesy, w ktérych
rentowno$¢ w ciggu pieciu poprzednich lat
rosta szybciej niz u innych firm, przeznaczaty
dwukrotnie wigcej srodkéw na innowacje w
obrebie modelu biznesowego niz ich konku-
renci.’

Chociaz model biznesowy to najpopularniejszy
temat wsréd zagadnien biznesowych ostatnich
lat, to wcigz nie powstata jego jedna, pow-
szechnie akceptowana definicja. W wezszym
znaczeniu, model biznesowy to sposdb, w jaki
firma generuje zyski. W szerszym rozumieniu
natomiast, model biznesowy opisuje, w jaki
sposob firma dziata i dostarcza wartos¢ klien-

tom. W tym ujeciu model opisuje nie tylko
rachunek zyskéw i strat, ale réwniez opisuje
profil klienta, dostarczang mu oferte i zasoby
niezbedne do jej wyprodukowania.

Zmiany na rynku

Dookota nas mozna zaobserwowac ciggte zmia-
ny modeli biznesowych w niemal wszystkich
branzach. Tradycyjne wydawnictwa ksigzkowe
sg coraz powszechniej zastepowane elektro-
nicznymi wersjami, tzw. e-bookami. Dalsza
ewolucja branzy wydawniczej postepuje
w strone tzw. self-publishing, tj. mozliwosci
samodzielnego oferowania swoich ksigzek
szerokiemu gronu odbiorcéw (m.in. poprzez
portale typu Amazon, Ztote Mysli).

Branza finansowa réwniez zmienia swoje
oblicze wedtug schematu podobnego do wy-

dawnictw. Pierwszym etapem byto pojawienie
sie internetowych oddziatéw tradycyjnych
bankéw. Nastepnie pojawity sie banki istnie-
jace jedynie w sferze wirtualnej. Byty to jednak
ciggle tylko nowe kanaty kontaktu z klientem
w tradycyjnej bankowosci. Dalsza ewolucja po-
stepuje w kierunku tzw. pozyczek peer-to-peer.
Teraz nie musimy pozyczac pieniedzy od banku
na jego warunkach, ale od innych oséb indy-
widualnych, ktére chcg zainwestowad swoje
wolne srodki w ten wiasnie sposéb. Zaréwno

Czy potrzebujesz nowego
modelu biznesowego?

. Czy konkurencja robi doktadnie
to samo co Ty?

. Czy na rynku pojawita sie grupa
klientow, ktorych potrzeby nie

sg wystarczajgco zaspokojone?
. Czy koszty prowadzenia aktualne-
go modelu stajg sie zbyt wysokie?

Jesli na ktéres z pytan odpowiedz
brzmi TAK, pomysl o nowym modelu
swojego biznesu.

[1],,Business 2010 Embracing the challenge of change” - http:/graphics.eiu.com/files/ad_pdfs/Business%202010_Global FINAL.pdf
[2] . The IBM Global CEO Study 2006: Business Model Innovation Matters” - http:/mww-935.ibm.comy/services/us/gbs/bus/pdf/ceostudy.pdf



Popularne schematy w obrebie modelu biznesowego:

Freemium — co najmniej jedna grupa odbiorcéw otrzymuje oferte za darmo.
Firma moze sobie na to pozwoli¢, poniewaz zyski czerpie z uzytkownikéw
Lpremium” lub np. reklamodawcéw. Przykfad: aplikacja Skype.

Dtugi ogon — przychody firmy pochodza ze sprzedazy nie jednego, flagowego
produktu, ale ze sprzedazy wielu réznych produktéw, ktérych indywidualna
sprzedaz nie jest wysoka, jednak catosciowy wolumen sprzedazy zaspokaja
potrzeby firmy. Przyktad: ksiegarnia Empik.

Razor and blade - strategia polega na zdobyciu klienta, ktéry pdzniej bedzie
musiat regularnie korzysta¢ z naszych kolejnych ustug/produktéw.
Przyktad: maszynki do golenia, do ktérych pézniej trzeba dokupowac ostrza.
Platforma —istotg biznesu jest umozliwienie interakgji kilku komplementarnych
grup, ktére wzajemnie zaspokajaja swoje interesy. Obecnos¢ kazdej z grup jest
potrzebna do funkcjonowania modelu. Przykfad: karty pfatnicze VISA.
Rozpakowanie modelu — kazdy biznes sktada sie z trzech ptaszczyzn:
produktu, relacji z klientem i infrastruktury. W rozpakowaniu modelu chodzi o sku-
pienie sie na tylko jednej z ptaszczyzn i outsourcowaniu dwdch pozostatych.

Przyktad: telefonia PLAY.

pozyczkobiorca, jak i pozyczkodawca otrzy-
mujg warunki korzystniejsze niz te dostepne
w kontakcie z bankiem, a powstajaca alterna-
tywa dla uktadu ,wielki bank — malutki klient”
jest innowacjg o potencjalnie przetomowym
dla rynku znaczeniu. Bez wzgledu na to, czy
mowa o tradycyjnych biznesach typu sprzedaz,
czy nowoczesnych ustugach internetowych
— postepujgca ewolucja modeli biznesowych
jestwszechobecna.

Model biznesowy a rynki zagra-

niczne

Znajomos¢ zasad projektowania modelu
biznesowego jest przydatna réwniez w czasie
planowania ekspansji zagranicznej naszej
dziatalnosci. Whrew pozorom, sukces przed-
siewziecia na rynku krajowym wecale nie oznacza,
ze biznes mozna przenies¢ kopiujac go wprost
na kolejne rynki. Moze sie okaza¢, ze reguty
kulturowe, religijne lub ekonomiczne wyma-
gajg zmiany w czesci modelu lub jego totalnej
modyfikacji. W zwigzku z tym firma, wcho-
dzac na nowy rynek, powinna zachowywac

Procedurg dziatania dla takiego
przedsiewziecia jest:

1. Znalez¢ potrzebe lub problem
klienta, ktéry rozwigzemy;

2. Opracowac zarys modelu
biznesowego, ktdry rozwigzuje ten
problem;

3. Przetestowac model i zatozenia,
ktére lezg u jego podstaw.

siejak start-up, dla ktérego kazdy rynek jest nowvy.
Brak ostatniej z wymienionych czynnosci
spowodowat porazke wielu bizneséw, ktére
wchodzac na rynki mniej rozwiniete,
wykorzystaty jedynie redukcje kosztow
(poprzez tansza site robocza, nizsza jakosc
poétproduktéw, mniejsze porcje itd.).
Pozytywnym przyktadem jest natomiast firma
Godrej & Boyce, ktora chciata sprzedawac
swoje lodéwki niezamoznym mieszkaricom
wsi i miasteczek w Indiach. Po analizie okazato
sie, ze ludzie ci nie potrzebujg nawet
najtanszej lodéwki, ale tani i poreczny
pojemnik z prostym uktadem chtodzacym.
Cena rozwigzania, a przede wszystkim
odpowiedZz na prawdziwg potrzebe
Hinduséw, przetozyta sie na zdobycie duzej
czescirynku w Indiach.’

Od czego zacza¢

Analiza — a tym bardziej projektowanie —
modeli biznesowych moze wydawa¢d sie
zagadnieniem mocno specjalistycznym.
Istnieje jednak szereg narzedzi nowoczesnej
ekonomii, ktére utatwiaja to zadanie, a nawet
czynig proces projektowania swojego biznesu
czynnoscia atrakcyjna i wciggajaca. Gtownym
narzedziem, ktére szybko zyskato pozycje
w czotéwce, jest Business Model Canvas. Jest
to wizualny sposéb opisywania i projekto-
wania modelu biznesowego, na podstawie
dziewieciu zdefiniowanych blokéw: Oferta,
Segment Klientéw, Kanaty Dystrybucji, Relacje
z Klientem, Kluczowe Czynnosci, Kluczowe Za-
soby, Kluczowi Partnerzy, Przychody i Koszty.
Bloki te sg wzajemnie powigzane, dlatego

[3] ,,How can you enter an emerging market — and improve the lives of millions?” - http:/www.innosight.com/impact-stories

/chotokool-case-study.cfm

zmiana jednego elementu pocigga za soba
zmiany kolejnych. Istnieje szereg technik wpro-
wadzania innowacji do swojego modelu
biznesowego, m.in. koncepcja , epicentrow”
innowacji, narzedzia Strategii Btekitnego
Oceanu czy gotowe wzorce do adaptacji
w konkretnym modelu. Narzedzie oparte jest
na pracy wizualnej, co czyni je intuicyjnym juz
od pierwszej chwili oraz utatwia komunikacje
pomiedzy kilkoma osobami pracujgcymi nad
modelem firmy. Wiele narzedzi utatwiajacych
prace koncepcyjne nad modelem dostepnych
jest w domenie publicznej. Mozna réwniez
skorzysta¢ z ustug specjalistéw, np. konsul-
tantow RCIITT.

Warto wiedziec:

* Komisja Europejska dostrzegta potencjat
nowych modeli biznesowych. W nowe;j
perspektywie przeznaczyta srodki finan-
sowe dla firm, ktore chca sie rozwijac,
wprowadzajac nowe modele biznesowe.
W ramach programu SME Instrument
w konkursie Business Model Innovation
bedzie mozna otrzymac nawet 2 min
euro na swoj projekt.

RCIITT ma w swojej ofercie pakiet ustug
zwigzany z rozwojem Twojego modelu
biznesowego. Sprawdz naszg oferte.

Hubert Dyba

Konsultant RCITT, specjalizuje sie w tematach
wdrazania innowacji w organizacjach oraz no-
woczesnych narzedzi ekonomicznych.
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Miedzynarodowa optymalizacja

podatkowa

Dziatalnos¢ wiekszosci z firm sta-
je sie z dnia na dzien coraz bardziej
miedzynarodowa. Granice, w szcze-
golnosci w przypadku swiadczenia
ustug, sq wielokrotnie niezauwazalne
i pamietamy o nich jedynie z uwagi
na réznego rodzaju formalnosci, kto-
rych musimy dopetni¢, aby dostarczac
towary lub ustugi zgodnie z prawem.

Dziatalno$¢ w réznych obszarach geograficz-
nych ma swoje konsekwencje podatkowe,
w szczegdlnosci w zakresie podatkdw docho-
dowych — rézne poziomy obcigzen podatko-
wych sg istotnym czynnikiem decydujgcym
o tym, czy w wyniku danego rodzaju transakgji
lub aktywnosci osiggniemy zysk czy poniesiemy
strate. W kontekscie umiedzynarodowienia dzia-
falnosci moga powstac watpliwosc, w ktérym
panstwie powinien by¢ opodatkowany
dochéd osiggany w zwigzku z aktywnoscia
na konkretnym obszarze.

Ustalenie kraju oraz wysokosci opodatkowania
jest elementem planowania podatkowego.
W przypadku realnego prowadzenia dziatalno-
4ci za granica elementem takiego planowania
moze by¢ réwniez rozwazenie powotania pod-
miotu zagranicznego, dzieki ktéremu rozliczenia
podatkowe bedga korzystniejsze dla podatnika.

Cele, ktére mozna osiggna¢ dzieki opty-
malizacji podatkowej przedstawia ponizszy
schemat:

Nieograniczony
obowigzek podatkowy
i podwadjne opodatkowanie

Podatnicy z siedzibg lub zarzadem na tery-
torium Rzeczypospolitej Polskiej podlegaja
obowigzkowi podatkowemu od catosci
swoich dochoddw, bez wzgledu na miejsce
ich osiggania. Jest to tzw. zasada nieograni-
czonego obowigzku podatkowego. Oznacza
ona, ze jezeli osiggamy dochody (przycho-
dy) poza terytorium Rzeczypospolitej Polskiej

Obnizenie podatku dochodowego

od oséb prawnych (19%)

Nizsze podatki

Obnizenie podstawy
opodatkowania

Miejsce Swiadczenia
ustug

Obnizenie podatku VAT

Redukcja podatku dochodowego
od os6b fizycznych (32%)

Zmiana kraju
faktycznej rezydenciji

Rozwigzania
szczegdlne

Y RO
EMNR O

i dochody te podlegajg w obcym
panstwie opodatkowaniu, to w roz-
liczeniu za rok podatkowy taczymy je
z dochodami (przychodami) osigganymi
na terytorium Rzeczypospolitej Polskiej —
dochody te podlegaja wiec co do zasady
opodatkowaniu w Polsce. Zasada ta stosowa-
na bezwzglednie prowadzitaby do zjawiska
podwdjnego opodatkowania, tj. do sytuadji,
w ktérej ten sam dochdd (przychdd) bytby
opodatkowany w dwdch panstwach. Zjawisku
temu przeciwdziafajg sami ustawodawcy, kto-
rzy zarbwno w przepisach wewnetrznych, jak
i w umowach miedzynarodowych o unikaniu
podwdjnego opodatkowania wskazuja, jakie
mechanizmy nalezy stosowac, aby dany przy-
chéd (dochdd) zostat opodatkowany tylko
raz. o unikaniu podwdjnego opodatkowania,
ktérych strong jest Polska, przewidujg dwie
metody unikania podwdjnego opodatkowania
— proporcjonalnego zaliczenia oraz wyta-
czenia z progresjq.

Przy metodzie odliczenia proporcjonalnego,
dochody z tytutu dziafalnosci wykonywanej
poza terytorium Rzeczypospolitej Polskiej lub
ze zrédet przychoddw znajdujgcych sie poza
terytorium RP fgczy sie z dochodami ze Zrodet
przychodéw znajdujacych sie na terytorium
Rzeczypospolitej Polskiej, nastepnie od poda-
tku obliczonego od tgcznej sumy dochoddéw
odlicza sie kwote réwna podatkowi docho-
dowemu zaptaconemu w obcym panstwie.
Odliczenie to nie moze jednak przekroczyc
tej czesci podatku obliczonego przed




odliczeniem, ktéra proporcjonalnie przypada
na dochdd uzyskany w panstwie obcym.

Przyktad 1'

Metoda proporcjonalnego odliczenia:

a) dochdd uzyskany w Polsce
b) dochdd uzyskany za granica
c) podatek zaptacony za granica

d) razem dochdd (a + b)

e) podatek polski wg skali podatkowej od 50000 zt

f) podatek zagraniczny do odliczenia od podatku polskiego:

8 443,98 zt x 20 000 zt : 50 000 zt

g) podatek do zaptacenia w Polsce:

8 443,98 zt — 3 377,59 zt minus zaliczki wptacone w Polsce

Przy metodzie wytgczenia z progresja z pod-
stawy opodatkowania wytacza sie dochod
osiaggniety za granica, a podatek oblicza sie
w nastepujacy sposob:

1) do dochodéw podlegajacych opodatko-
waniu podatkiem dochodowym dodaje sie
dochody z tytutu dziafalnosci wykonywanej
poza terytorium Rzeczypospolitej Polskiej lub
ze zrodet przychodéw znajdujacych sie poza
terytorium Rzeczypospolitej Polskiej, zwolnione
od podatku na podstawie umoéw o unikaniu
podwdjnego opodatkowania lub innych umoéw
miedzynarodowych, nastepnie sumy tych
dochoddéw oblicza sie podatek wedtug skali
okredlonej w ustawie,

2. ustala sie stope procentowq tego podatku
do tak obliczonej sumy dochoddw,

3. ustalong stope procentows stosuje sie do
dochodu podlegajgcego opodatkowaniu po-
datkiem dochodowym w Polsce.

Przyktad 2°

Metoda wytgczenia z progresja:

a) dochdd uzyskany w Polsce
b) dochdd uzyskany za granica

c) razem dochdd (a + b)

d) podatek polski wg skali podatkowej od 50 000 zt

e) stopa procentowa (d:c)

f) podatek do zaptacenia w Polsce:

16,89 % x 20 000 zt minus zaliczki wptacone w Polsce

Spotki offshore i onshore a klauzula
unikania obowigzkéw podatkowych

Zatozenie spotki kontrolowanej za granica
CFC (Controlled Foreign Corporation) moze
by¢ bardzo istotnym i atrakcyjnym elementem

= 30000 zt
= 20000 zt
= 5000 zt

= 50000 zt

= 8443,98 7t

= 3377,59 zt

= 5066,39 zt

planowania podatkowego. Analizie powinny
podlega¢ w tym zakresie zawarte umowy
o unikaniu podwdéjnego opodatkowania
z interesujacymi nas panstwami, co nalezy
zestawic z wysokoscig obcigzen podatkowych
w panstwie, ktérego jurysdykcji podatkowe;
podmiot taki miatby podlega¢. Moze sie bo-
wiem okaza¢, ze obcigzenia w innym panstwie
s3 nizsze niz w panstwie macierzystym, co
moze pomdc w rozwijaniu dziatalnosci gos-
podarczej. Takimi przyktadami sg chociazby
Cypr, Wielka Brytania czy Singapur —zatozenie
i prowadzenie spotki w tych miejscach jest
stosunkowo fatwe i nie pocigga za soba
duzych kosztéw. Jest to istotne poniewaz wy-
sokos¢ opodatkowania podatkami dochodo-
wymi jest bardzo réznie ksztattowana przez
panstwa.

Nalezy jednak mie¢ na uwadze to ze wyko-
rzystywanie wehikutéw miedzynarodowych
w planowaniu podatkowym powinno miec¢
charakter realny, aby nie narazac sie na zarzu-
ty niedozwolonego unikania opodatkowania.

= 20000 zt
= 30000 zt

= 50000 zt

= 8443,98 zt

= 16,89 %

= 33781zt

[1] Opodatkowanie dochoddw z pracy najemnej wykonywanej za granica w 2013 r., www.finanse.mf.gov.pl

[2] Tamze

Obecnie trwajg prace nad nowelizacjg or-
dynacji podatkowej, w ktoérej przewiduje sie
przeciwdziatanie unikaniu opodatkowania
poprzez stosowanie w sposéb zamierzony
sztucznej konstrukgji prawnej, ktérej celem
jest uzyskanie nieprzewidzianych przez prawo
korzysci podatkowych. Juz dzisiaj mozna spot-
kac sie z coraz bardzigj restrykcyjnym podejsciem
organow skarbowych do dziatan podatnikdw.

Po spetnieniu wymagan formalnych mozna,
dzieki réznym poziomom opodatkowania,
efektywnie wykorzystywaé zréznicowane
stawki podatkowe oraz sposoby unikania
podwdjnego opodatkowania ,, zakotwiczone”
w umowach dwustronnych. Istnieje wiele
sprawdzonych mechanizméw w  zakresie
optymalizacji, ktére dotycza chociazby
wykorzystywania spodtek typu offshore przez
importeréw i ustugodawcéw lub odbiorcéw
ustug, dzieki ktérym mozna nie tylko
optymalizowad biezace przeptywy pieniezne
(np. w zakresie licencjonowania praw
autorskich — mechanizm royalty streaming),
lecz takze — przyktadowo — wyptaty dywidend
i generalne zarzadzanie majgtkiem.

Wykorzystywanie podmiotow z panstw trzecich
moze wiec zapewni¢ podatnikom znaczne
oszczednodci, jednakze — tak jak wszystko
— réowniez te dziatania nalezy planowac
rozsadnie.

Rafat Malujda

Radca prawny, specjalizuje sie w prawie
nowych technologii, IT i branzy morskiej.
Prowadzi kancelarige w Technoparku Pomerania
w Szczecinie.

www.malujda.pl

.m ralat maljda

Kkancstarta radcy prawnego
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Tworzenie strategii eksportowej w firmie

Krok 1. Analiza mozliwych korzysci
zdziatalnosci eksportowej

Wywiad z przedstawicielem firmy GM Plast
Sp. z 0.0., opublikowany w biezagcym numerze
Eksportera, rozpoczelismy od pytania: Eksport
—tak czy nie ? Decyzja o podjeciu eksportu jest
dla firm czesto bardzo trudna, a wiele firm uznaje
to za pewien poziom abstrakgji. Powoduje to,
ze zasadniczo nie rozwazajg one takiej
ewentualnosci. Przed podjeciem dziatalnosci
miedzynarodowej, firmy moze powstrzymywac
nieznajomosci jezyka, zwyczajow kulturowych,
rynkdw oraz procedur eksportowych, ograni-

czenia celne czy utrudnienia logistyczno-
transportowe, ktére na pierwszy rzut oka moga
sie okazac barierg trudng do przebrniecia.
Dlatego tez w pierwszej kolejnosci, na posta-
wione pytanie odpowiadajg one czesto ,,Nie”.
Jednakze po doktadnym przeanalizowaniu
tego zagadnienia, moze sie okaza¢, ze odpo-
wiedz bedzie brzmie¢ ,Moze", a nawet , Tak”.

Eksport stwarza przede wszystkim mozliwos¢
zwiekszenia przychoddw z dziatalnosci przy
takim samym wolumenie produkgji, gdyz ceny
produktéw, np. w krajach zachodnioeuropej-
skich mogg by¢ wyzsze anizeli np. w Polsce.
Uwzgledniajgc nawet koszty transportu i logi-
styki, moze sie okaza¢, ze i tak marza jaka po-
siada na nich polska firma za granicg, moze
znacznie przewyzszac te, jaka jest stosowana
na rynku krajowym. Nawigzanie kooperacji mie-

Rozpoczynamy cykl artykutéw poswieconych tworzeniu strategii rozwo-
jowych firm w oparciu o rynki zagraniczne. W kolejnych wydaniach naszego
magazynu bedziemy Panstwu prezentowac, jak przygotowac firme do dzia-
talnosci miedzynarodowej oraz jak skutecznie rozwing¢ dziatalnos¢ w tym

obszarze.

dzynarodowej i pozyskanie partneréw na ryn-
kach zagranicznych umozliwia takze poprawe
jakosci produktéw poprzez np. obowigzek
spetnienia odpowiednich norm w wyniku
chociazby certyfikacji wyrobdw, co moze sie
pdzniej przetozyc na wzrost ich konkurencyjnosc
takze na arenie krajowej. Ponadto podczas
wspdtpracy istnieje mozliwosé podpatrywania

trendéw na rynkach zagranicznych, innowa-
cyjnych rozwigzan tam funkcjonujacych,
co moze przyczyni¢ sie do rozszerzenia oferty
firmy i wprowadzenie przez nig nowych pro-
duktéw na rynek. Co najwazniejsze jednak, eks-
port stwarza znakomite mozliwosci w zakresie
dywersyfikacji zrodet przychodu i tym samym
czesciowq niezaleznos¢ od zmian gospodar-
czych majacych miejsce w kraju.

Podjecie decyzji o rozpoczeciu dziatalnosci
eksportowej tatwiej przychodzi w duzych
firmach, zatrudniajacych dziesigtki oséb,
o strukturze organizacyjnej zawierajacej
np. dziaty handlowe i zatrudniajgce osoby
z kompetencjami w tym zakresie, takze
jezykowymi. Brak tego typu usprawnien
w mniejszych podmiotach czesto bywa barierg,
tkwigca gtdwnie w swiadomosci, przejawiajaca

sie mysleniem, ze jesteSmy za mali, nie ma-
my potencjatu, a zresztg i tak nie jestesmy
w stanie konkurowac z wiekszymi podmiotami.
Otdz nie do konca tak musi by¢. Mniejsze firmy
maja wieksze mozliwosci dostosowania sie
do bezposrednich potrzeb klienta, sg bardziej
elastyczne w podejsciu i przez to tatwiej moga
spetniadjego oczekiwania.

Dlaczego eksport ?

- dywersyfikacja zrédet przychodu,

- mozliwos¢ zwiekszenia przychodu
z wyrobow o tych samych
parametrach, co sprzedawane
w kraju,

- mozliwos¢ zwiekszenia produkdji,
pozwalajaca na ograniczenie
kosztéw jednostkowych,

- bezposredni dostep do wiedzy
rynkowej i najnowszych trenddéw.

Aby podjac kroki zwigzane z internacjonaliza-
cja firmy nalezy w pierwszej kolejnosci dokonac
analizy obecnej sytuacji wtasnej firmy na rynku
oraz jej potencjatu rozwoju. Nalezy sobie posta-
wic pytania o wolne moce produkcyjne i mozli-
wos¢ ich zaangazowania w nowe zadania.
Rozwazajac te kwestie warto przemysle¢ czy
w obecnej dziatalnosci firmy wystepujg waha-
nia sprzedazy, jak np. sezonowe amplitudy,
ktore mozemy wykorzysta¢ do nowej,
np. niszowej dziatalnosci pod katem rynkéw
zagranicznych. Niezbedna jest takze analiza,
czy oferowany produkt/ustuga jest na tyle
atrakcyjny i konkurencyjny, ze moze znalez¢
odbiorcédw za granica. Stanowi to drugi krok
tworzenia strategii eksportowej, o ktérym prze-
czytacie Panstwo w kolejnym wydaniu naszego
magazynu.

Pawet Mieczan
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W poprzednim numerze pisalismy o dota-
cjach dla firm w ramach programu Komisji
Europejskiej Horyzont 2020. W czerwcu
br. zakohczono pierwszy nabér wnioskéw
do SME Instrument, ktory cieszyt sie du-
zym zainteresowaniem — ztozono w jego
ramach 2666 wnioskéw, z czego dofi-
nansowanie przyznano 155 firmom.
WS3réd nich znalazta sie jedna firma z Polski
(na 69 ztozonych wnioskéw). Tym bardziej 12
musimy sie pochwali¢, ze jest to firma
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Pixel Legend, nasz klient, ktéremu doradza-
lismy na etapie aplikowania.
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> OFERTY
TECHNOLOGICZNE

Oferty haudlowe

A

Srodek do oczyszczania wody
z rozpuszczonych zwigzkow
fosforu:

Oferowana technologia to srodek
do oczyszczania wody z rozpusz-
czonych zwiazkéw fosforu. Srodek
ten jest na bazie biopolimeru o cha-
rakterze jonowym usieciowanego
w obecnosci rozpuszczalnych zwigz-
kéw metali wielowartosciowych.

Numer oferty: 12 LV 58AD 3R07
Firma z totwy opracowata techno-
logie produkgji blokéw budowlanych
z polimerowego betonu o lzejszej
wadze od tradycyjnych, ktéra poz-
wala na ich zindywidualizowang
produkcje. Firma poszukuje partne-
row do dalszych badan.

Zainteresowanie technologiami ZUT
prosimy zgtasza¢ na adres:
transfer@zut.edu.pl



