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Coraz wiecej polskich firm mysli o zagranicznej ekspansji. Wedtug
danych Narodowego Banku Polskiego do konca 2011 r. polscy inwe-
storzy zainwestowali za granicg w sumie ponad 39 mid dolardw, przy

czym szczegolny wzrost inwestycji nastgpit w ciggu ostatnich 7 laf.
Ponad 93% inwestycji w ujeciu wartosciowym ulokowano w Europie,

czesto u naszych najblizszych sgsiadéw —w Niemczech, Czechach,
Rosji i na Ukrainie. Mozna by z tego wnioskowac, ze odlegtosc i bliskosc
kulturowa odgrywajg wazng role przy podejmowaniu decyzji o lokali-
zacji inwestyciji.

TEKST: Matgorzata Wejtko, doradca ds. wspierania polskich inwestycji za granicg, PAlilZ

badan przeprowadzonych przez
Uniwersytet im. M. Kopernika w Toru-
niu wynika, ze blisko 79% projektéw
inwestycyjnych to projekty realizowane
od podstaw, a tylko 21% stanowity przejecia
przedsiebiorstwa lokalnego — catosciowe lub
czesciowe. Autorzy badan stawiajg diagnoze
wczesnego etapu internacjonalizacji polskiej
gospodarki: dziatalnos¢ inwestycyjna polskich
firm ma charakter uzupetniajacy do prowadzo-
nej rownolegle dziatalnosci eksportowej. Wiecej
niz jedna trzecia przedsiewzie¢ ma wytacznie

charakter handlowy. Zdecydowana wiekszo$¢
badanych przez torunski uniwersytet inwestoréw
zamierza rozwija¢ posiadane za granicg spotki
i oddziaty (61% wskazan), a co trzeci planuje takze
podjac¢ nowe przedsiewziecia (31% wskazan). Jako
gtéwne kierunki przysztych inwestydji najczesciej
wskazywano Rumunig i Butgarig (w grupie krajow
UE-12) oraz Ukraine i Rosje (w grupie pozostatych
krajow Europy Srodkowo-Wschodniej). Tylko 19%
podmiotéw zamierzato ograniczy¢ ekspansje
w formie BIZ, natomiast blisko 8% planowato
sie z niej wycofac.

Polskie bezposrednie inwestycje zagraniczne
spetniajg istotng role w rozwoju gospodarki
naszego kraju. Skuteczniej takze niz jakakolwiek
kampania promocyjna budujg wizerunek polskiej
gospodarki za granica. Inwestycje rodzimych firm
otwieraja szanse petniejszego i skuteczniejszego
wigczenia sie do $wiatowej konkurencji, jako ze
s przede wszystkim skutecznym narzedziem
zwiekszania konkurencyjnosci polskich przed-
siebiorstw — zaréwno w stosunku do gtéwnych
konkurentdw w kraju, jak i za granica. Konkurowa-
nie na rynkach zagranicznych wymusza niejako

26 LOGISTYKA A JAKOSC | NR 4 | WRZESIEN-PAZDZIERNIK 2012



wysoka jakos¢ produktéw i ustug, ale takze trans-
fer wiedzy i umiejetnosci. Z przeprowadzonych
przez torunski osrodek badan wynika, ze blisko
90% inwestoréw zaobserwowato pozytywny
wptyw inwestycji na przewage konkurencyjna,
a co trzecie przebadane przedsiebiorstwo zde-
klarowato, iz stopien tego wptywu ma charak-
ter wysoki. Wielu inwestorow podkresla, ze
umiedzynarodowienie jest sposobem na przy-
spieszong akumulacje wiedzy i doswiadczenia
lub w przypadku przejecia firmy — na szybsze
przejecie technologii zagranicznego konkurenta.
Swietnym przykfadem jest tu firma Tubadzin.
Zakupienie przez nig upadajacej niemieckiej
firmy Korzillius pozwolito przeja¢ technologie
produkgji ptytek zewnetrznych, ktérych Tubga-
dzin dotychczas nie miat w swojej ofercie. Nie
obyto sie jednak bez potyczki ze stereotypem:
otdz niemieccy pracownicy byli przeswiadczeni,
Ze polska inwestycja skonczy sie na wywozie —
zaawansowanych ich zdaniem — maszyn do Polski.
Dopiero zorganizowany przez inwestora wyjazd
do fabryki w Polsce uswiadomitim zaawansowanie
technologiczne Tubadzina. Generalnie jednak,
w przypadku inwestycji w krajach o wyzszym
poziomie rozwoju gospodarczego, mozliwo-
$ci wykorzystania wiedzy i umiejetnosci firmy
macierzystej sa mniejsze. Natomiast w krajach
O mniejszym stopniu rozwoju inwestycje przy-
czyniaja sie do transferu polskiego know-how.

Wybor migjsca inwestydji jest kluczowa decyzja,
przed ktorej podjeciem stoi inwestor. Wiasciwa
analiza rynku jest tu absolutnie niezbedna.
Polskie firmy preferuja obszary bliskie geogra-
ficznie i kulturowo. Rzadko ktéry przedsiebiorca
decyduije sie na ekspansje obarczong wiekszym
ryzykiem i kosztami.

I tak: rynki europejskie kusza tatwoscia prowa-
dzenia dziatalnosci ze wzgledu na przynaleznosc¢
do Unii Europejskiej, odlegtosci geograficzne,
stabilng sytuacje polityczno-prawng czy znajo-
mos¢ kultury, a takze dostepnos¢ pracownikéw
lokalnych postugujacych sie jezykiem polskim.
Z drugiej strony w krajach tzw. unijnej pietnastki
inwestorzy napotkaja nasycony rynek, peten
zaawansowanych technologicznie konkuren-
tow. Takze koszty prowadzenia dziatalnosci,
w tym ptace, moga by¢ wyzsze niz w Polsce.
Kraje Azji Wschodniej i Potudniowej zachecaja
do inwestycji na swoim terenie takimi czynni-

kami, jak relatywnie niskie koszty prowadzenia
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W dobie kryzysu, kiedy PKB catej zachodniej Europy kurczy
sie, rynki wschodnie to ogromna szansa dla firm z Polski.
W sytuadji, kiedy sprzedaz w krajach unijnych spada, a zdecy-
dowana cze$¢ polskiego eksportu, bo ok. 70%, jest wysytana
do UE, stwarza duze ryzyko znacznego zmniejszenia dyna-
miki obrotéw handlowych dla firm. Najlepsza alternatywa
wydaje sie w tym momencie dywersyfikacja rynkéw zbytu,
w tym m.in. rynkéw wschodnich, takich jak np. Rosja. Z per-
spektywy przedsiebiorcy trudno bagatelizowac tak chtonny i ogromny rynek, na ktérym moz-
na z powodzeniem sprzedawac swoje towary lub Swiadczy¢ szeroko pojete ustugi. Ostatnie
badanie wsréd polskich eksporteréw wskazuje, ze juz 1/3 z nich mysli o nawigzaniu blizszej
wspotpracy ze Wschodem. Jednakze przedsiebiorcy, ktérzy ruszaja na podbdj tamtejszych ryn-
kow, napotykaja rozne przeszkody, ktére w praktyce utrudniaja im dostep do nich. Najwazniej-
sze z barier to przede wszystkim nieznajomos¢ lokalnych przepiséw prawnych, ktérych system
jest bardzo skomplikowany, oraz dtugotrwate biurokratyczne procedury zwigzane z otrzyma-
niem rozmaitych zezwolen i zafatwianiem innych formalnosci. Poszukiwanie na miejscu odpo-
wiedniej kancelarii prawnej, ktéra mogtaby pomdéc w rozwigzywaniu tych problemow, a przy
tym z gwarancjg rezultatu i co najwazniejsze — za rozsadne pienigdze, czgsto stanowi dla zagra-
nicznych przedsiebiorcéw, nieznajacych lokalnych realiéw i wschodniej mentalnosci ludzi tam
mieszkajgcych, trudnos¢ nie do pokonania. Kwestie prawne to bowiem nie wszystko.

S tez tacy, ktorzy nie chca tam zaktadad firmy ani otwiera¢ przedstawicielstwa. Wolg oszcze-
dzac¢ na kosztach utrzymywania placéwki, ale mimo to pragng zaistnie¢ na rynku rosyjskim
i eksportowac tu swoja produkcje. Oczywiscie oni tez potrzebuja fachowych porad prawnych
(np. w kwestiach certyfikacji towaréw, sprawach celnych itd.), ale dla tej drugiej grupy klientéw
wiekszy problem stanowi znalezienie odbiorcy (najczesciej hurtowego), ktéry bedzie kupowat
eksportowane towary. Proces poszukiwania odpowiedniego partnera jest zatem bardzo cza-
sochtonny i dtugotrwaty, tym bardziej trudny dla cudzoziemca, poniewaz oprocz istniejacej
bariery jezykowej czesto brakuje odpowiednich kontaktéw albo nawet podstawowej wiedzy
o sytuadji rynkowej panujacej we wiasciwej branzy w danym kraju.

Czego zatem nalezy oczekiwa¢ od partnera, ktéry ma nam pomaoc zaistnie¢ na rynkach
wschodnich? Planujgc tam swojg dziatalnos¢, trzeba sie skonsultowac z kim$ kompetentnym.
Moze to by¢ profesjonalny doradca lub wyspecjalizowana firma konsultingowa. W sprawach
tak waznych, jak kwestie prawne i rozpoczecie dziatalnosci na nowym rynku, niezbedne jest
zasiegniecie porady w firmach specjalizujacych sie w tych zagadnieniach, ktére legitymuja sie
dtugoletnig wspdtpraca i maja duze doswiadczenie. Niezaleznie od tego, czy to bedzie zatoze-
nie firmy w jednym z krajéw rynkéw wschodnich, uruchomienie tam przedstawicielstwa, czy
tez inna forma obecnosci, jak np. wspdtpraca z miejscowym importerem, jeden warunek musi
by¢ spetniony. Poszukiwaniem partnera, np. w Rosji, powinien zajmowac sie ktos, kto znajduje
sie bezposrednio na miejscu i jest zorientowany w aktualnej sytuacji na rynku. Jest to niezwykle
istotne, poniewaz caty proces musi sie odbywac poprzez osobisty kontakt z przysztym kontra-
hentem na miejscu, najlepiej w jezyku rosyjskim, i wymaga ciaggtej obecnosci oséb prowadza-
cych pertraktacje. Jest to dtuga, ciezka i niezwykle wymagajaca praca, czego nie da sie zrobic
na odlegfos¢.

Dlatego tez myslac o wejsciu na rynki wschodnie, warto jest przeprowadzi¢ wstepna analize i zle-
ci¢ opracowanie indywidualnego planu dziatari rynkowych, ktére pozwola skutecznie wprowa-
dzi¢ produkty na tamtejsze rynki i pozyskac partneréw biznesowych do statej wspoétpracy.
Reasumujac, rozpoczecie wspotpracy na rynkach wschodnich nie jest wcale proste, ale z dru-
giej strony stwarza ogromne mozliwosci dalszego rozwoju polskich firm. Rynki wschodnie sg
trudne, ale za to bardzo obiecujace. Wschodni partnerzy maja pienigdze i chcg wspotpracowac
z nami, jednak trzeba pokona¢ wiele barier biurokratycznych i zdoby¢ zaufanie, co czasami
trwa latami. Dlatego wazne jest, aby juz na samym poczatku powierzy¢ catg obstuge procesu
rozpoczecia biznesu na Wschodzie wyspecjalizowanej w tym zakresie firmie, ktéra sprawnie
porusza sie w gaszczu lokalnych przepiséw, potrafi wyszukac¢ odpowiedniego klienta, przygo-
tuje umowe i oferte skrojong na miare potrzeb oraz poprowadzi za nas wszystkie niezbedne
formalnosci do konca. Biznes na Wschodzie jest idealnym rozwigzaniem tylko dla konkretnych
i zdecydowanych przedsiebiorcéw, dlatego tez czesto zaczynajac jego prowadzenie w poje-
dynke, wiele firm z géry skazanych jest na przegrana. ,Sukces ma wielu ojcéw, a porazka zawsze
jest sierotg” — to znane powszechnie powiedzenie w przypadku rynkéw wschodnich zawsze sie
sprawdza. Pamietajmy wiec o tym, jesli chcemy zaczac¢ wspétprace ze Wschodem.
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PRZED PODJECIEM DECYZJI O FORMIE INWESTYCJI

W DANYM KRAJU KAZDY PRZEDSIEBIORCA POWINIEN
ODPOWIEDZIEC NA KILKA PYTAN:

1. jakie s3 cele biznesowe planowanej inwestydji?
2. jakie s dtugofalowe i krétkofalowe cele firmy?

3. jakie dziatania beda wykonywane przez przedsiebiorstwo zagraniczne — sprzedaz, marketing,

produkdja, serwis, inne?

4. jakie s3 warunki prowadzenia dziatalnosci gospodarczej w danym kraju?
5. czy przedsiebiorstwo zagraniczne bedzie zatrudniato pracownikdw?

dziatalnosci, wielkos$¢ lokalnych rynkow i dobre
perspektywy wzrostu gospodarczego. Region
Bliskiego Wschodu i Afryki Pétnocnej réwniez
staje sie dla polskich inwestorow wazng lokali-
zacja, gtownie ze wzgledu na tamtejsze bogate
ztoza surowcdw energetycznych.

Z powyzszych badan wynika, ze inwestycje
zagraniczne przynosza najwieksze korzysci —
w postaci przewagi konkurencyjnej na ryn-
kach zagranicznych - w krajach o podobnym,
wzglednie nizszym poziomie rozwoju gospo-
darczego i jednocze$nie nalezacych do tego
samego kregu kulturowego, takich jak kraje
Europy Srodkowo-Wschodniej.

Ciekawym przyktadem jest tu polski dystry-
butor sprzetu komputerowego AB SA. W 2007 r.
firma ta dokonata zakupu 100% akcji ATComputers
Holding - grupy spotek dziatajacych w branzy
dystrybucji IT w Czechach i na Stowacji — za
okoto 28 min euro. Dzieki tej akwizycji spdtka
zajeta pozycje lidera w branzy na catym rynku
Europy Srodkowo-Wschodniej. Zdaniem spotki
wysoka atrakcyjnosc tej akwizycji polegata na
osiggnieciu wzrostu rentownosci potgczonych
organizacji oraz poprawy zarzgdzania kapitatem
obrotowym. Zunifikowano oferte produktowg
i poszerzono portfolio produktéw oferowanych
na wszystkich trzech rynkach. Scentralizowano
rowniez procesy finansowe i administracyjne
grupy, a takze wdrozono zintegrowany system
zarzadzania. Efekty tych dziatan osiggniete przez
grupe AB SA stanowig niejako modelowa liste
korzysci uzyskiwanych z udanych akwizycji.

Pytane o najwieksze korzysci odniesione
z zagranicznych inwestycji polskie firmy wska-
zujg przede wszystkim korzysci w obszarze
sprzedazy i marketingu. Pogtebianie interna-
cjonalizacji staje sie coraz wazniejszym narze-
dziem rywalizacji z nasilajaca sie konkurencja

na rynkach zbytu. Zagraniczne inwestycje uta-
twiaja dostep do rynku, zwiekszajg mozliwos¢
dogtebnego poznania potrzeb i preferenc;ji
klientow, a takze utatwiaja nawigzanie lepszej
relacji z klientami i partnerami, ktérzy zwracaja
uwage na miejscowy adres. Dlatego polscy
inwestorzy tak czesto decyduija sie na inwestycje
na rynku, na ktérym przez dtuzszy czas z sukce-
sem rozwijali eksport. Celowe wydaje sie, aby
przedsigbiorstwa zdobywaty zagraniczne rynki
stopniowo, przechodzac — wraz ze wzrostem
doswiadczenia i wiedzy — do kolejnych form
umiedzynarodowienia.

Jako wsparcie dla polskich inwestorow powstat
system pomocy panstwowej, ktérego celem jest
utatwienie przedsiebiorcom dostepu do kom-
pleksowych, wysokiej jakosci i nieodptatnych
ustug informacyjnych w zakresie niezbednym do
planowania, organizowania i realizacji inwestydji
poza granicami Polski. Realizacjg tego kompo-
nentu wsparcia zajmuje sie krajowa sie¢ Cen-
trow Obstugi Inwestordw i Eksporterow (COIE),
funkcjonujacych gtéwnie w strukturach urzeddw
marszatkowskich we wspotpracy z Wydziatami
Promodji Handlu i Inwestycji Ambasad i Konsu-
latow RP (WPHI). WPHI maja aktualng i obszerng
wiedze o warunkach dostepu i funkcjonowania
na wybranych rynkach zagranicznych, a takze
budowane poprzez wieloletnie dziatania pro-
mocyjne dobre relacje gospodarcze z wtadzami
i biznesem lokalnym. Przedsiebiorcy moga
liczy¢ na pomoc w uzyskaniu informacji sta-
tystycznych i marketingowych o rynkach oraz
branzach, a takze o potencjalnych partnerach.

Od niedawna polscy inwestorzy moga liczy¢
na wsparcie takze ze strony Polskiej Agencji
Informacji i Inwestycji Zagranicznych (PAIilZ).
Spotka ta, odpowiedzialna gtéwnie za przy-
cigganie do Polski inwestoréw zagranicznych,

zgodnie z umowg zawarta z ministrem gospo-
darki realizuje zadanie wspierania polskich
przedsiebiorstw na wybranych rynkach. Rynki
te to: Niemcy, Wielka Brytania, Francja, Czechy,
Rosja i Ukraina. PAIilZ bedzie rowniez udzielat
wsparcia na innych rynkach w ramach potrzeb
zgtaszanych przez polskie firmy.

Polscy inwestorzy moga liczy¢ na pomoc
w uzyskaniu informacji o warunkach inwe-
stowania na danym rynku, takich jak: prawne
uwarunkowania rozpoczynania dziatalnosci
w danym kraju, potencjalne Zrédta finansowa-
nia inwestycji, instrumenty wspierania inwe-
storéw w kraju lokaty i potencjalni partnerzy
handlowi. Agendja jest rbwniez pomocna przy
nawiazywaniu kontaktéow na wybranym rynku.
W ramach przygotowywania firm do wejscia
na konkretny rynek PAIilZ bedzie organizowat
misje inwestorskie obejmujgce zakresem udziat
przedsiebiorcow w imprezach sektorowych,
organizacje seminariéw, a takze sesji match-
-makingowych miedzy przedsiebiorstwami
polskimi a przedsiebiorstwami z wybranych
rynkéw w krajach docelowych lub w Polsce,
a takze warsztaty dotyczace poszczegdlnych
rynkéw i branz. Zadaniem Agencji jest takze
zbudowanie zagranicznej sieci wsparcia dla pol-
skich inwestycji poprzez nawigzanie kontaktow
bilateralnych z partnerami instytucjonalnymi
oraz instytucjami gospodarczymi utatwiajgcymi
prowadzenie dziatalno$ci na wybranych rynkach
docelowych, takimi jak odpowiednie agencje
rzadowe, przedstawiciele administracji regio-
nalnej krajow docelowych, izby przemystowo-
-handlowe i inne organizacje firm dziatajace
za granica, a takze przedstawicielstwa dyplo-
matyczne docelowych krajow inwestycyjnych
w Polsce. PAlilZ bedzie réwniez podejmowat
starania o wigczenie tematu polskich inwestydji
za granica do oficjalnych wizyt przedstawicieli
administracji panstwowej. Zajmie sie takze
zebraniem i uporzadkowaniem informacji na
temat instrumentéw wsparcia dla inwestorow
w poszczegdlnych resortach, instytucjach oraz
organizacjach w Polsce, jak réwniez inicjowaniem
nowych instrumentow likwidujacych bariery dla
polskich inwestycji za granica. Agencja bedzie
takze posredniczy¢ w wymianie doswiadczen
miedzy polskimi inwestorami, w tym takze
wspierac organizowanie sie polskich przedsie-
biorcéw w poszczegdlnych krajach. m
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