Polska Agencja \ ' FUNDACJA .
Inwestycjii Handlu ' \ EgéF&s'Estczosc'
Grupa PFR BUSINESSFRANCE

N\éj biznes

20 granicq

INSTRUKCJE | REKOMENDACJE
ZESPOtU EKSPERTOW

Warszawa, grudzien 2023

Wydarzenie realizowane w ramach projektu ,,Mdj biznes za granicq - model wsparcia instytucjonalnego MSP w obszarze umiedzynarodowienia oferty
firm i rozpoczecia dziatalnosci na rynkach miedzynarodowych” w ramach Programu Operacyjnego Wiedza Edukacja Rozwdj 2014-2020;
Os priorytetowa: IV. Innowacje spoteczne i wspotpraca ponadnarodowa; Dziatanie 4.3 Wspotpraca ponadnarodowa.

Fundusze : 2 ;
icki Rzeczpospolita Unia Europejska

Europejskie L

Wiedza Edukacja Rozw6j - Polska Europejski Fundusz Spoteczny



SPIS TRESCI
WWPROW ADZENIE «..oeeittie ittt ettt et e et et e et et et s ea et s tae s e s tas e b s tasansenebassnssansensesastnssansensernssnssnnsensenns 3
ANALIZA ZEBRANYCH INFORMACI e ettt ettt ettt e te e et e et stae e st s eaa st s eaeansenastnssansensenessnssanes 4
,,MOJ BIZNES ZA GRANICA” — ZALOZENIA PROGRAMU ...t eeee e eeeeeeeeeeeaeeeeeeneeeeaaeeenes 5
JAK POWSTAWAL PROGRAM ,,MOJ BIZNES ZA GRANICA”? oottt e et 6
INSTRUKCIJE | REKOMENDACIJE DO PROGRAMU ,,MOJ BIZNES ZA GRANICA” ...ttt 15
INSTRUKCJE | REKOMENDACJE DOTYCZACE FUNKCJONALNOSCI PROGRAMU ,,MOJ BIZNES ZA GRANICA”
.................................................................................................................................................................. 35
POMYStLY DOTYCZACE ROZWOJU PROGRAMU ,,MC)J BIZNES ZA GRANICA” .ooiiieeeieeeeee e 37



WPROWADZENIE

Instrukcje i rekomendacje zostaty opracowane w ramach projektu ,Mdj biznes za granicg - model
wsparcia instytucjonalnego MSP w obszarze umiedzynarodowienia oferty firm i rozpoczecia
dziatalnosci na rynkach miedzynarodowych” w ramach Programu Operacyjnego Wiedza Edukacja
Rozwdj 2014-2020; O$ priorytetowa: IV. Innowacje spoteczne i wspdétpraca ponadnarodowa;
Dziatanie 4.3 Wspotpraca ponadnarodowa.

Instrukcje i rekomendacje zostaty opracowane przez zespét ekspertéw na podstawie:

¢ spotkan regionalnych z przedstawicielami lokalnych IOB,
¢ raportu z analizy pilotazu Il edycji projektu ,,Mdj biznes za granica”.

Spotkania regionalne z lokalnymi IOB

W dniach od 09.02.2023 do 16.05.2023 odbyty sie spotkania regionalne z przedstawicielami
lokalnych 10B (Instytucji Otoczenia Biznesu). Celem byta prezentacja narzedzia wypracowanych
w ramach projektu ,,Modj biznes za granicg” oraz zebranie informacji zwrotnych dotyczacych
udoskonalenia i praktycznego wykorzystania przez IOB.

Spotkania zostaty zrealizowane w nastepujacych regionach:

Region Data Formuta
Lubelskie 9 lutego stacjonarne
Mazowieckie 2 marca stacjonarne
toédzkie 7 marca stacjonarne
Wielkopolska 21 marca stacjonarne
Slask 23 marca online
Podlaskie 29 marca online
Lubuskie 31 marca online
Opolskie 5 kwietnia online
Kujawsko-pomorskie 18 kwietnia online
Matopolskie 11 maja stacjonarne
Dolnoslgskie 16 maja online

W trakcie spotkan prowadzone byty notatki z ich przebiegu, a po ich zakonczeniu uczestnicy
proszeni byli o wypetnienie anonimowej ankiety, w ktérej mogli dokona¢ oceny narzedzi
i przedstawié¢ potrzeby dokonania modyfikacji.



Analiza przebiegu Il edycji pilotazu w ramach projektu ,,Moj biznes za granica”

W dniach 16 - 20.10.2023 odbyta sie druga edycja pilotazu w ramach projektu MBZ z udziatem
MSP. Jej celem byta weryfikacja trafnosci i dopasowania zmian wprowadzonych po pierwszej edycji
pilotazu w ramach projektu MBZ oraz identyfikacja potencjalnych potrzeb wprowadzenia
dodatkowych modyfikacji.

Po zakonczeniu pilotazu zebrane zostaty informacje ankietowe od uczestnikdw oraz zrealizowane
zostaty wywiady z ekspertami prowadzgcymi moduty szkoleniowe, mentorami oraz doradcami
reprezentujacymi instytucje wspierajgce MSP na drodze do internacjonalizacji oferty (zaréwno
publiczne, np. KUKE, PARP), jak i prywatne (np. DHL, Amazon).

Opinie treneréw, mentoréw i ekspertéw zebrano w listopadzie 2023 (w dniach od 20
do 29.11.2023), za pomocg badania jakosciowego, podczas wywiadéw indywidualnych, ktérych
strukture ilustruje ponizsza tabela.

Opis respondenta Liczba wywiadow

Trener 3
Mentor 5
Ekspert 6
SUMA 14

ANALIZA ZEBRANYCH INFORMACII

Zespotu Ekspertdw reprezentujgcych Polskg Agencje Inwestycji i Handlu (PAIH) oraz Fundacje
Przedsiebiorczosci Kobiet (FPK) odbyt serie spotkan, w trakcie ktérych dokonano analizy informac;ji
na potrzeby opracowania instrukcji i rekomendac;ji:

¢ w dniach 5-20.07.2023 odbyty sie facylitowane spotkania, dotyczace analizy informacji
zebranych w trakcie spotkan regionalnych,

¢ w dniach 7-13.12.2023 odbyty sie warsztaty strategiczne, dotyczace analizy informacji
zebranych w trakcie Il edycji pilotazu w ramach projektu MBZ

¢ i na tej podstawie opracowali instrukcje i rekomendacje dotyczace projektu ,,Mdj biznes
za granicy”.

Na tej podstawie Zespdt Ekspertdw reprezentujgcy Polskg Agencje Inwestycji i Handlu (PAIH) oraz
Fundacje Przedsiebiorczosci Kobiet (FPK), opracowat instrukcje i rekomendacje dotyczgce projektu
»,M0dj biznes za granicg”.



,MOJ BIZNES ZA GRANICA” — ZALOZENIA PROGRAMU

»,MO0j biznes za granicg” (MBZ) jest kompleksowym programem wsparcia dla przysztych
eksporteréw, realizowanym w ramach partnerskiej kooperacji PAIH, FPK i partnera
ponadnarodowego Business France.
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Moj biznes za granica” sktada sie z 6 narzedzi wsparcia:
Pierwsze kroki przed rozpoczeciem dziatan eksportowych — checklista dla przedsiebiorcy,

L 2

Roadmapa,
6 modutéw szkoleniowych na temat zagadnien zwigzanych z dziataniami eksportowymi,
Mentoring,

Networking,

® & & oo o

Matchmaking.

MBZ jest programem dedykowanym firmom z sektora MSP:
¢ zainteresowanym ekspansjg, Swiadomym korzys$ci z umiedzynarodowienia swojej oferty,

¢ otwartym na rozwdj, nieposiadajgcym doswiadczenia w eksporcie,

¢ ktére aktualnie nie planujg dziatalnosci eksportowej ze wzgledu na niskg swiadomosé
korzysci wynikajgcych z takiej formy dziatalnosci.



Program MBZ wypetnia luke w ofercie wsparcia dziatan eksportowych, kierowanej
do przedsiebiorcéw, poniewaz dostepne dotgd rozwigzania odpowiadajg potrzebom firm, ktore
juz rozpoczety przygotowania do wyjscia na rynki zewnetrzne lub rozwijajg dziatalnos¢ eksportowg
w kolejnych regionach.

Podmioty wdrazajgce program ,,Ma@j biznes za granicg” to instytucje wspierajgce przedsiebiorcéw
w procesie ekspansji zagranicznej, takie jak 0B, fundacje, organizacje NGO, uniwersytety, PAIH.

JAK POWSTAWAL PROGRAM ,,MOJ BIZNES ZA GRANICA”?
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3 instytucje partnerskie

12 Ekspertow/ doswiadczonych przedsiebiorcow / eksporterow

Miedzynarodowa i miedzyinstytucjonalna wymiana doswiadczenia

Ponad 10 000 h warsztatow / badanie postaw przedsiebiorcow

Testowanie rozwigzania/ ulepszanie / konsultowanie z przedsiebiorcami
kazdego elementu programu
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Testowanie programu w catosci na 30 przedsiebiorcach

Spotkania regionalne i badanie z udziatem Instytucji Otoczenia Biznesu

Analiza przebiegu Il edycji pilotazu w ramach programu ,,Mdj biznes za granicy”

Modyfikacje i udoskonalenia
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Opracowanie finalnej wersji niniejszych instrukcji i rekomendacji



,MOJ BIZNES ZA GRANICA” — OMOWIENIE PROGRAMU

PIERWSZE KROKI PRZED ROZPOCZECIEM DZIAtAN EKSPORTOWYCH
— CHECKLISTA DLA PRZEDSIEBIORCY

Checklista dla przedsiebiorcy — to zestaw pytan, na ktore odpowiada

]
—— przedsiebiorca. W efekcie przedsiebiorca moze:
-_— v
— $ ¢ dokonac analizy swoich odpowiedszi,

¢ zapoznal sie z zakresem przygotowan koniecznych przed podjeciem
dziaftalnosci eksportowej.

Checklista powstata w odpowiedzi na potrzeby przedsiebiorcow, ktéorzy dotad
nie podejmowali dziatan eksportowych:
¢ eksperci zebrali i przeanalizowali podobne narzedzia dostepne na rynku polskim
i zagranicznym (desk research),

¢ przetestowano narzedzie, czyli checkliste dla przedsiebiorcéw, w kilku iteracjach,

¢ zaprojektowano checkliste dla przedsiebiorcow w popularnym i dostepnym narzedziu
(Microsoft Forms),

¢ przetestowano narzedzie wsérdéd 60 uczestnikdw | i Il edycji pilotazu ,Médj biznes
za granicy”.

Formularz merytoryczny- sprawdz gotowos¢ do eksportu

Formularz merytoryczny -
sprawdz gotowos¢ do
eksportu - mikro/mate/
$rednie

Odpowiedz na pytania, a przekonasz sie czego potrzebujesz, aby rozpoczac ekspansje na zagraniczne rynki.
KORZY5CI:
1. W szybki sposdb dowiesz sie jak przygotowac firme do wyjscia na rynki zagraniczne.

2. Otrzymasz bezptatng "ROADMAPE DLA EKSPORTERA" z materiatami pomocnymi w planowaniu eksportu.

Narzedzie zawiera 8 sekcji. Przewidywany czas na wypetnienie to ok. 12 minut.



https://forms.office.com/pages/responsepage.aspx?id=lDQKIVaAjkOjrSqVZyq3w7XVCqu7KclPg3SO3n7OX0tUQVdCVTIwQVdKUklFNE1XSEY4NE9RSzhPNy4u

ROADMAPA

9 Roadmapa - to przewodnik dla przedsiebiorcy w formie checklisty,
m ktory pozwala:

¢ krok po kroku zagtebi¢ sie w proces przygotowania do procesu
eksportowego,

¢ zapoznac sie z pomocnymi i bezptatnymi narzedziami [zawierajg aktywne
linki].

Roadmapa powstata jako praktyczne wsparcie dla firm, ktére nie majg wiedzy na temat
dostepnych mozliwosci i narzedzi wspierajagcych w procesie przygotowania do aktywnosci
eksportowej:

¢ eksperci zebrali i przeanalizowali dostepne na rynku materiaty edukacyjne skierowane
do planujgcych eksport przedsiebiorcow,

¢ przygotowano liste gotowych materiatow (bezptatnych i ptatnych) oraz narzedzi
wspomagajgcych proces eksportu,

¢ przygotowano liste linkdw i miejsc, w ktérych przedsiebiorca znajdzie wspomniane
materiaty i narzedzia,

¢ liste podzielono na etapy, w oparciu o oczekiwania przedsiebiorcow.

Roadmapa dla eksportera

I.Potencjat
eksportowy

IV. Wyjscie na
rynki

ROADMAPA
DLA

EXPORTERA

1L.Wybér rynku
zagranicznego

1Il.Przygotowanie
produktu/ustugi
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https://www.paih.gov.pl/moj_biznes_za_granica/akademia_biznesu/roadmapa_dla_eksporterow/

6 MODULOW SZKOLENIOWYCH WPROWADZAJACYCH DO ZAGADNIEN
ZWIAZANYCH Z DZIALtANIAMI EKSPORTOWYMI

|j 6 modutéw szkoleniowych - komplety materiatéw do przeprowadzenia

® 6 szkolen, opracowanych merytorycznie i graficznie wraz z éwiczeniami

J dla uczestnikéw oraz pakietem materiatow dla prowadzacych, gotowych
do implementacji w Instytucji.

Aspekty formalno- Konstrukcja konkurencyjnej Sl e G

b © 1 oferty eksportowei i iei produktow i ustug wraz
P V) P y exsp J1J€ z elementami modelu

na rynki zagraniczne P rezentacja .
v < P . J biznesowego

: Marketing miedzynarodowy
: i efektywne narzedzia ]
E-commerce/e-eksport marketingowe w
w praktyce : © dziafalnosci eksportowe;j
P z elementami
réznic kulturowych

Finanse — konstrukcja
strategii cenowych
:  zelementamibudzetu
eksportowego na wybrane :
' rynki :

Finanse — strategie cenowe z elementami budzetu eksportowego na wybrane rynki:
¢ Strategia cenowa jako nieodzowny element zarzadzania

Rodzaje strategii cenowych

Zasady tworzenia strategii cenowych

Sprzedaz eksportowa a sprzedaz krajowa — réznice

i podobienstwa

Elementy sktadowe wartosci eksportowanego produktu

Podatkowe aspekty sprzedazy eksportowe;j

Rdznice kursowe i ich wptyw na wynik finansowy eksportera

Instrumenty finansowe dla transakcji zagranicznych i ich koszty

Rola i koszty ubezpieczenia dla transakcji zagranicznych

Wptyw logistyki na konstrukcje strategii cenowych

® & & & 6 O O o o oo o

Mozliwosci pozyskania wsparcia finansowego dla eksporteréw



¢ Robznice w konstrukcji strategii cenowych w zaleznosci od rynku
docelowego

Aspekty formalno-prawne wyjscia na rynki zagraniczne:

¢ sposoby zawierania umow i ich specyfika w ujeciu zawierania umoéw
zdalnie, przy uzyciu posrednika, w kontakcie bezposrednim,

¢ wykorzystanie procedur, certyfikacji dostepnych na rynku krajowym
w kontaktach miedzynarodowych w szczegdlnosci w promocji produktu
czy ustugi,

¢ odpowiedzialnos¢ za produkt,

¢ zabezpieczenie witasnosci intelektualnej — ochrona znaku towarowego
i marki producenta, w tym:

¢ elementy podlegajace ochronie prawnej,

¢ egzekwowanie ochrony prawnej,

¢ kontrola wifascicielska nad marka,

¢ udzielanie licenciji,

¢ wykorzystanie wtasnosci intelektualnej jako element wejscia
na rynek.

E-commerce/e-eksport w praktyce:

¢ narzedzie ITiICT w e-commerce,

miedzynarodowe platformy sprzedazy internetowej,

wtasny sklep internetowy poza granicami Polski,

platformy b2b i b2c,

ctaiinne opfaty w miedzynarodowym handlu internetowym,
systemy ptatnosci w e-commerce miedzynarodowy,

aspekty logistyczne w e-eksporcie,

bariery zwigzane z rozwojem e-eksportu,

bezpieczenstwo transakcji w e-eksporcie,

gwarancja i rekojmia,

e-commerce a ochrona danych osobowych,

® & & & 6 O O o o oo o

VAT polski, lokalny a OSS.

10



Konstrukcja konkurencyjnej oferty eksportowej i jej prezentacja:

¢

* & o

*® & o o

gtéwne elementy oferty eksportowej,
opis produktow/ustug, ktérych dotyczy oferta eksportowa,
prezentacja oferty na tle konkurenc;ji lokalnej,

przewagi konkurencyjne wobec produktéw dostepnych na rynku
docelowym eksportu,

konstrukcja ceny eksportowej,
odpowiedzialnos¢ w sprzedazy miedzynarodowej — Incoterms,
gwarancja/rekojmia,

systemy rabatowe.

Marketing miedzynarodowy i efektywne narzedzia marketingowe w dziatalnosci eksportowej
z elementami réznic kulturowych:

¢

® & & 6 6 O O o o o o

czym jest marketing miedzynarodowy i jego elementy (produkt/firma),
strona www, broszury i katalogi produktowe,
branding/rebranding,

opakowania produktdw na rynki zagraniczne,

social media,

pozycjonowanie na rynkach zagranicznych,

platformy internetowe (b2b, b2c),

videomarketing,

promocja na targach,

misje zagraniczne,

roznice kulturowe w relacjach z klientami zagranicznymi,

charakterystyka poszczegdlnych regionéw s$wiata pod katem rdznic
kulturowych,

Europa, USA, Azja, Kraje Arabskie — na co zwrdci¢ uwage podczas
nawigzywania kontaktédw biznesowych,

religia a biznes.

11



Strategia eksportowa produktow i ustug wraz z elementami modelu biznesowego:

7
&

*

*

*

okreslenie celéw eksportowych i gtéwnych czynnikdw motywujgcych
eksport,

analiza gotowosci przedsiebiorstwa do eksportu,

wybor produktéw o najwiekszym potencjale eksportowym (wybranych
z asortymentu firmy),

badania rynkéw zagranicznych,

zdobycie i ustalanie zrédet informacji na temat rynku docelowego.

12



MENTORING
mentor Mentoring biznesowy - indywidualne lub grupowe spotkania z osobg posiadajgca
8 doswiadczenie biznesowe.

a 8
i To wsparcie jakie doswiadczona/y mentorka/mentor daje mentee [czyt: menti],

mentee

mentee . .. ;. . .
czyli mniej doswiadczonemu przedsiebiorcy.

Cele i korzysci z mentoringu:

¢

¢

¢

¢

realizacja celéw wyznaczonych przez mentee,
dzielenie sie doswiadczeniem mentora,
wsparcie mniej doswiadczonego mentee w procesie planowania eksportu,

rozwdéj kompetencji.

Mentoring — jako element programu ,Mdj biznes za granicg” — zostat opracowany w formie
praktycznego wsparcia udzielanego przez doswiadczonych przedsiebiorcéw, tym, ktérzy dopiero
przygotowuja sie do rozpoczecia dziatan eksportowych:

¢

zrekrutowano 10 mentorow/mentorek z doswiadczeniem we wprowadzaniu
przedsiebiorstw na rynki zagraniczne i konstruowaniu modeli biznesowych (minimum
5 lat),

przygotowano sylwetki wybranych mentoréw/mentorek i przekazano je uczestnikom przed
spotkaniem z mentorami,

przygotowano 2 rodzaje mentoringu: mentoring grupowy oraz mentoring indywidualny,

przed rozpoczeciem mentoringu, mentorzy oraz mentee (uczestnicy) wystuchali prezentacji
wprowadzajacej i wyjasniajgcej zasady mentoringu,

zostat przygotowany materiat dydaktyczny: Podrecznik dla Mentora/Mentee
(udostepniany instytucjom w ramach programu ,Méj biznes za granicg”).

13



NETWORKING

Networking — to organizacja spotkan grupowych przedsiebiorcéw i instytucji
wspierajgcych przedsiebiorcéw w celu:

¢ Wymiany doswiadczen miedzy przedsiebiorcami na temat dobrych
praktyk i — co réwnie wazne — najczesciej popetnianych bteddw,

¢ Nawigzania kontaktow z instytucjami otoczenia biznesu, ktére udzielaja
wsparcia firmom na réznych etapach rozwoju eksportu (np.: w zakresie
logistyki, finanséw, ubezpieczen, prawa).

MATCHMAKING

Matchmaking — to wsparcie instytucji dla przedsiebiorcy:

¢ w nawigzaniu kontaktu z kontrahentem zagranicznym do wspotpracy
eksportowej w celu:

¢ uzyskania wiedzy na temat potencjalnych odbiorcéow,
dystrybutoréw, innych kooperatoréow, wstepne poznanie
oferty konkurentdw,

¢ nawigzania kontaktéw z instytucjami lub organizacjami

' "‘ odpowiednimi dla rynku docelowego, ktére pomoga
Il”

wypromowac produkt lub ustuge i zbudowa¢ marke
w danym kraju,

¢ nawigzania relacji biznesowych,

¢ we wsparciu dziatan eksportowych przedsiebiorcéw na rynkach
zewnetrznych za pomoca np.:

¢ ubezpieczenia transakcji miedzynarodowych,
¢ wsparcia w pozyskaniu kapitatu obrotowego,

¢ iinnych.

14



INSTRUKCJE | REKOMENDACJE DO PROGRAMU ,,MOJ BIZNES ZA GRANICA”

1. DOSTEPNOSC PROGRAMU ,,MO)J BIZNES ZA GRANICA”

a. Program oraz wszelkie prezentowane elementy sktadowe jest przekazywany podmiotowi
wdrazajagcemu BEZPLATNIE.

b. Podmiot wdrazajgcy bedzie mogt korzystac z udostepnionych materiatéw bezptatnie.

c. Informacje o projekcie ,,Mdj biznes za granicg” sq dostepne na stronie internetowej PAIH:

M0j biznes za granicg — Polska Agencja Inwestycji i Handlu S.A. (paih.gov.pl)

15


https://www.paih.gov.pl/moj_biznes_za_granica/

2. ORGANIZACJA | FINANSOWANIE PROGRAMU ,,MOJ BIZNES ZA GRANICA”

a. Podmioty wdrazajg narzedzia programu ,Mdj biznes za granicg” w odpowiedzi na potrzeby
przedsiebiorcow,

b. Program MBZ jest dostepny do wykorzystania przez podmioty bezptatnie, ale zapewnienie
finansowania i zespotu ekspertéw (prowadzacych zajecia/szkolenia i mentoréw)
do jego realizacji lezy po stronie instytucji.

c. Projekt moze by¢ realizowany we wspotpracy partnerskiej, podmioty mogg budowad
ekosystem do realizacji projektu np. z:

¢ JST (Jednostkami Samorzadu Terytorialnego),

fundacjami,

¢
¢ uniwersytetami,
¢ innymilOB,

¢

PAIH.

d. Uczestnicy programu, mogg otrzymac certyfikat na bazie udostepnionego wzoru, ktéry
bedzie certyfikatem wydanym przez instytucje wdrazajgca program.

16



3.

JAK DOTRZEC DO PRZEDSIEBIORCOW Z INFORMACJA O DOSTEPNOSCI PROGRAMU?

Dla skutecznej komunikacji pozwalajgcej dotrze¢ do przedsiebiorcow z informacja
o dostepnosci programu istotne bedzie:

¢

¢

*

prowadzenie dziatan informacyjno-promocyjnych przez upublicznienie informacji
o projekcie, jego celach, zatozonych rezultatach i kryteriach rekrutacji,

wyznaczenie osoby, ktérej rolg bedzie realizacja planu komunikacji zgodnie
z harmonogramem opracowanym przez podmiot wdrazajacy,

opracowanie materiatdw graficznych oraz zadbanie o spdjnos$é¢ i rozmieszczenie
kluczowych informacji takich jak: nazwa programu, czas trwania, przykuwajacy uwage
tekst zachecajgcy do wziecia udziatu, wyrdzniajgce zdjecie/obraz, dopasowana
infografika, loga organizatoréw, dodatkowe informacje,

przygotowanie planu komunikacji, ktéry powinien by¢ dostosowany do mozliwosci
podmiotu wdrazajgcego, ktéry moze uwzglednia¢ wykorzystanie takich kanatéw
komunikacji, jak:

¢ media wtasne, umozliwiajace petng kontrole tresci i formy przekazu np.:
¢ stronainternetowa podmiotu wdrazajgcego i podmiotow wspdtpracujgcych,
przy czym informacja o programie moze by¢ zamieszczona na:
¢ stronie gtdwnej,
¢ podstronie/ w zaktadce z informacjami o programie (opis
programu, dostarczane korzysci, miejsce i data, bezptatny udziat,
formularz kontaktowy etc.),
¢ baza mailingowa podmiotu wdrazajgcego i/ lub  podmiotéw
wspotpracujgcych (przedsiebiorcy z réznych branz),
¢ newsletter podmiotu wdrazajacego i/lub podmiotéw wspédtpracujgcych,
¢ media spotecznosciowe wykorzystywane do komunikacji z przedsiebiorcami
(konta podmiotu wdrazajagcego i/ lub podmiotéw wspdtpracujgcych)
np. Linkedln,
¢ media pozyskane, gdzie w wyniku dziatarn podmiotu wdrazajgcego i/ lub podmiotéw
wspotpracujacych, odbiorcy tworzg tresci i rozmawiajg o programie, np.: piszg posty
i prowadzg dyskusje w mediach spotecznosciowych, wpisy na forach, zaangazowanie
dziennikarzy branzowych, itp.
¢ media pfatne, pozwalajace kontrole tresci i miejsca publikacji, np. reklama ptatna
w  okreslonych mediach  spotecznosciowych, ptatne posty kierowane
do zdefiniowanej grupy docelowej z uwzglednieniem demografii, zainteresowan itp.,
reklama w wyszukiwarce Google Ads etc.

organizacja spotkan informacyjnych lub prezentacja informacji o programie w ramach
spotkann dotyczgcych innych zagadnien, realizowanych przez podmiot wdrazajgcy
i podmioty wspotpracujace,

jesli to mozliwe, pomocne moze by¢ takze zaproszenie do wspdtpracy oséb, ktére bedg
petni¢ role ambasadorow programu, np. przedsiebiorcéw, ktdrzy osiggneli sukces
na rynkach zagranicznych, ktérzy bedg wspierac realizacje programu poprzez dzielenie
sie swojg historia.
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Podczas prowadzenia rekrutacji do programu, wskazane jest, by:

¢ wyznaczy¢ specjaliste d.s. rekrutacji, ktérego zadaniem bedzie:
¢ przygotowanie dokumentow rekrutacyjnych (formularza zgtoszeniowego
do programu, regulaminu rekrutacji, informacji na temat przetwarzania danych
osobowych uczestnikéw),
¢ zbieranie i przetwarzanie danych uczestnikdw zgodnie z obowigzujacymi
przepisami prawa,
ocena formularzy zgtoszeniowych,
informowanie przedsiebiorcédw o rezultatach rekrutacji,

* & o

przesytanie do przedsiebiorcow materiatéw informacyjnych o programie,
¢ prowadzenie rekrutacji uzupetniajgcej w przypadku rezygnacji uczestnika,

¢ udostepni¢ w trakcie rekrutacji narzedzie ,Pierwsze kroki przed rozpoczeciem dziatan
eksportowych — checklista dla przedsiebiorcy”, dzieki ktéremu uczestnicy moga:

¢ dokonac analizy swoich odpowiedzi,

¢ zapoznad sie z zakresem przygotowan koniecznych przed podjeciem dziatalnosci
eksportowej,
¢ dodatkowo w trakcie procedury rekrutacyjnej nalezy prowadzi¢ dziatania informacyjno-
promocyjne przy uzyciu jezyka wrazliwego na pte¢, zamieszczenie w formularzach
rekrutacyjnych pytania dotyczacego specjalnych potrzeb wynikajgcych
z niepetnosprawnosci w odniesieniu do potencjalnych uczestnikéow programu
i zrealizowanie tych potrzeb
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4. KONSTRUKCJA PROGRAMU ,,MOJ BIZNES ZA GRANICA”

a.

Materiat ma charakter ramowy, ogdlny,

b. Program mozna elastycznie dopasowac do potrzeb uczestnikoéw np. pod katem branzy,

C.

Istnieje dowolnosé, jesli chodzi o wykorzystanie materiatéw, zakres i czas trwania
programu, pod warunkiem, Zze zapewniona zostanie rzetelna wiedza dopasowana
do potrzeb uczestnikéw,

Program moze by¢ realizowany zaréwno stacjonarnie, jak i online, zaleznie od potrzeb
i mozliwosci uczestnikdw. Jednakze, nalezy mie¢ na uwadze, ze niektére moduty
(np. szkolenia, networking, a w niektdrych sytuacjach takze mentoring i matchmaking)
sg bardziej efektywne, jesli zapewniony jest kontakt bezposredni pomiedzy uczestnikami,
a takze mentorem i mentee oraz pomiedzy potencjalnymi kontrahentami.
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5. WARTOSC | AKTUALIZACJA PROGRAMU ,,MOJ BIZNES ZA GRANICA”

a.

Wartos¢ programu ,,M&j biznes za granicg” wynika z jego praktycznego charakteru
i dopasowania do potrzeb przedsiebiorcéw, potwierdzonego wielokrotnymi testami
z ich udziatem.

b. Zasadnicze znaczenie podczas realizacji programu ,Méj biznes za granicg”, ma zapewnienie
jego wysokiej uzytecznosci poprzez:

C.

¢

Zaangazowanie do realizacji wszystkich modutéw programu praktykow
z doswiadczeniem w omawianych zagadnieniach z uwzglednieniem:

¢ faktycznego doswiadczenia eksperta we wprowadzaniu firmy wiasnej
lub innych firm na rynki zewnetrzne,

¢ branzy, ktérg reprezentowac bedga uczestnicy programu,
¢ regionu, ktérym zainteresowani sg uczestnicy programu,

Dostarczenie wysokiej jakosci wiedzy praktycznej poprzez wykorzystywanie
przyktaddéw:

¢ pochodzacych z doswiadczenia eksperta,

¢ dotyczacych aktualnie prowadzonych dziatarn eksportowych przez bardziej
doswiadczone, zaprzyjaznione firmy,

¢ prezentowanych online (np. na stronach firm) case study.

Eksperci zaangazowani do realizacji kazdego modutu programu ,,Mdj biznes za granicg”
powinni by¢ praktykami i mogg to by¢:

¢

*

przedsiebiorcy, ktdérzy juz dziatajg na rynkach zagranicznych,

doradcy, ktérzy aktywnie wspierajg przedsiebiorcow we wdrozeniu dziatan
eksportowych,

konsultanci, ktérzy aktywnie wspierajg przedsiebiorcéw we wdrozeniu dziatan
eksportowych,

inni eksperci w zakresie eksportu, ktérzy aktualnie wspierajg przedsiebiorcow.

d. Aktualizacja programu ,Mdéj biznes za granicg” realizowana jest poprzez zaangazowanie
praktykéw posiadajgcych aktualng wiedzg w obszarze swojej specjalizacji — jest to
krytycznie istotne w przypadku modutéw szkoleniowych, w szczegdlnosci w dziedzinie
finanséw i prawa.
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6. UWZGLEDNIENIE POTRZEB UCZESTNIKOW PROGRAMU ,,MOJ BIZNES ZA GRANICA”

a. Przed przystagpieniem do realizacji programu nalezy zweryfikowac:

¢ potrzeby przedsiebiorcow (np. pod katem dopasowania programu do konkretnej
branzy),

¢ dostepnosc przedsiebiorcow w kontekscie elastycznego dopasowania zakresu
programu do faktycznych mozliwosci uczestnikow,

¢ preferencje przedsiebiorcow dotyczace formy realizacji programu: stacjonarna
vs online.

b. W zwigzku z poczatkowym etapem zapoznawania sie uczestnikow z programem
»MO0j biznes za granicy” oraz zagadnieniami zwigzanymi z aktywnoscig eksportowg, nalezy:

¢ wyjasnic znaczenie stosowanych pojec (np. mentoring, networking, matchmaking
— zawarte w rozdziale: ,MOJ BIZNES ZA GRANICA — OMOWIENIE PROGRAMU”)

¢ omowié z ekspertami potrzebe wyjasniania nowych pojec i zagadnien,

¢ zapewnic czas na zadawanie pytan przez uczestnikéw programu.

c. Istotna dla przebiegu programu, zaréwno dla uczestnikdw, jak rdéwniez trenerdw,
mentoréw i ekspertow, jest organizacja przestrzeni. Dlatego zaleca sie, by w miare
mozliwosci przestrzennych, organizacja spotkan dawata mozliwos¢ zachowania poufnosci
przez np.: zachowanie odpowiedniej odlegtoscii/ lub przepierzenia pomiedzy stanowiskami
do rozmdéw z mentorami i ekspertami.

d. Rekomendowane jest zaplanowanie czasu trwania poszczegdlnych modutow
i przewidzianych w ich ramach aktywnosci, ich kolejnosci, a takze przerw, tak, aby:

¢ poszczegodlne aktywnosci i moduty nie naktadaty sie na siebie,

¢ przebieg programu byt zrdwnowazony, by ograniczy¢ zmeczenie przedsiebiorcow
w ostatnich dniach (intensywnos¢ programu nie byta zbyt duza).

Odpowiedni uktad zaje¢ i przerw oraz adekwatna intensywnos$¢ programu moga
znaczgco:

¢ ufatwié przedsiebiorcom przyswojenie zdobytej wiedzy,

¢ zwiekszy¢ efektywno$¢ mentoringu i konsultacji, ktore wymagajg duzego
zaangazowania, ale odbywajg sie po zakonczeniu modutdow szkoleniowych,
by przedsiebiorcy mogli wykorzystac¢ zdobytg wiedze.
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Poniewaz istotnym czynnikiem satysfakcji z udziatu w programie sg dobra organizacja

i dostarczenie wszystkich niezbednych informacji zaréwno przedsiebiorcom, jak i trenerom,

mentorom oraz ekspertom, rekomendowane jest, by ze strony podmiotu wdrazajgcego

zapewnic:

¢

wysokg dostepnosé organizatoréw (kontakt telefoniczny i mailowy, szybkie
odpowiadanie na pytania i watpliwosci),

dbatos¢ o dobrg i swobodng atmosfere w trakcie trwania programu — w trakcie
pilotazu, szczegdlnie doceniona zostata obecnos¢ i uprzejmos¢ organizatorow,
w tym oséb witajacych uczestnikdw oraz towarzyszacych im do konca trwania
aktywnosci przewidzianych w ostatnim dniu programu.

e. Zebranie od przedsiebiorcow, ktérych udziat w programie zostanie potwierdzony,
podstawowych informacji na temat ich firmy i oferty, ktére zostang udostepnione
mentorom, trenerom i ekspertom, by mogli zapoznac sie z profilami uczestnikow przed
rozpoczeciem programu. Informacji na temat firm i ofert uczestnikdw, mogg zawieraé np.:

¢

¢

nazwe firmy,
ogodlne informacje na temat firmy (np.: branza, czas obecnosci na rynku)

link do strony www lub produktu albo ustugi, link do strony lub profilu w mediach
spotecznosciowych,

opis produktu i/ lub ustugi.

f. Rekomendowane jest zebranie informacji w formie krétkich notek biograficznych
od treneréw, mentoréw i ekspertow oraz:

*

przestanie ich za pomoca maila do przedsiebiorcow, by mogli zapoznac¢ sie
z profilami trenerow, mentoréw i ekspertdow przed zajeciami, sesjami
mentoringowymi i konsultacjami,

udostepnienie notek prezentujgcych treneréw, mentoréw i ekspertéw przez
rozwieszenie wydrukow przed wejsciem do sali/pomieszczen, w ktérej/ ych beda
odbywac sie zajecia, sesje mentoringowe i konsultacje z ekspertami,

Notki przygotowane przez treneréw, mentordw i ekspertéw mogg zawieraé podstawowe
informacje, takie jak np.:

¢

® & o o

imie i nazwisko,

funkcja petniona w programie — mentor, trener, ekspert,

nazwa firmy lub instytucji, ktéra reprezentuje mentor, trener, ekspert,

zakres kompetencji,

w przypadku ekspertéw reprezentujgcych instytucje i firmy oferujgce wsparcie dla
przedsiebiorcow, takze zakres oferty.
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Rozwigzania te okazaty sie wazinym utatwieniem dla przedsiebiorcéw, szczegdlnie
w przypadku mentoréw oraz ekspertéw reprezentujcych instytucje lub firmy oferujgce
wsparcie:

¢ W zapoznaniu przedsiebiorcow z dostepng ofertg wsparcia,

¢ w przebiegu mentoringu i konsultacji, poniewaz utatwity przedsiebiorcom
zadawanie pytan (np. w kontekscie doswiadczenia mentora lub oferty wsparcia
oferowanego przez instytucje reprezentowang przez eksperta).
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7. PIERWSZE KROKI PRZED ROZPOCZECIEM DZIAtAN EKSPORTOWYCH - CHECKLISTA DLA
PRZEDSIEBIORCY

a.

Checklista jest narzedziem do samodzielnego wypetnienia przez przedsiebiorcéw, ktére
pozwala na:

¢ dokonanie analizy swoich odpowiedzi,

¢ zapoznanie sie z zakresem przygotowan koniecznych przed podjeciem dziatalnosci
eksportowe;.

Odpowiedzi przedsiebiorcy i jego przemyslenia mogg by¢ wykorzystane do pracy
z mentorem podczas spotkan mentoringowych oraz konsultacji z ekspertami,

Konieczne jest przekazywanie przedsiebiorcom, ze wszelkie przygotowania do dziatalnosci
eksportowej muszag by¢ dopasowane do specyfiki branzy oraz rynku docelowego
dla ekspansji zagranicznej, co oznacza, ze:

¢ checklista ma charakter ogélny i w trakcie programu, a szczegdlnie pracy
z mentorem oraz konsultacji z ekspertami, mogg pojawié sie nowe obszary
przygotowan, specyficzne dla rynku lub branzy,

¢ przed podjeciem konkretnych przygotowan, przedsiebiorca powinien upewnic sie,
np. poprzez konsultacje z doswiadczonymi ekspertami, ze rozumie specyfike rynku
i wie w jaki sposdb sie przygotowac do ekspansji w tym regionie.
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ROADMAPA

Roadmapa:

¢ zawiera liste linkéw, pod ktérymi przedsiebiorca znajdzie wspomniane materiaty
i narzedzia,

¢ umozliwia identyfikacje instytucji regionalnych, do ktérych moze sie zwrdcic
przedsiebiorca poprzez funkcje filtrowania.

Podmiot moze wygenerowac dane dla konkretnego regionu z portalu Trade.gov.pl (korzystajac
z linkbw dostepnych w module Roadmapa) i dodaé¢ do rozdziatu V w czesci Roadmapa,
a nastepnie udostepnic je uczestnikom programu,

Istotne jest by podmioty wdrazajgce program oraz instytucje, z ktérymi wspotpracuja:

¢ zamieszczaty i aktualizowaty swoje dane/ dane instytucji w portalu Trade.gov.pl,
co utatwi przedsiebiorcom dotarcie do informacji o ofercie wsparcia oraz na temat
programu ,Méj biznes za granicgy”,

¢ informowaty przedsiebiorcéw o mozliwosci zatozenia wizytéwki firmy w portalu
Trade.gov.pl, co utatwi nawigzywanie kontaktéw innymi przedsiebiorcami w kraju
i za granicy, a takze instytucjami oferujgcymi wsparcie dla przedsiebiorcow.
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9. 6 MODULOW SZKOLENIOWYCH WPROWADZAJACYCH DO ZAGADNIEN ZWIAZANYCH
Z DZIAtANIAMI EKSPORTOWYMI

c. Szkolenia moga by¢ prowadzone zaréwno stacjonarnie, jak i online, zaleznie od potrzeb
i dostepnosci przedsiebiorcow,

c. Czas trwania i zakres tematyczny szkolen powinny byé dostosowane do faktycznych
potrzeb przedsiebiorcéw (np. branzy, rynku docelowego dla dziatar eksportowych),

c. Eksperci zaangazowani do realizacji kazdego modutu programu ,,Méj biznes za granicg”
powinni by¢ praktykami i mogg to byc¢:

¢ przedsiebiorcy, ktorzy juz dziatajg na rynkach zagranicznych,

¢ doradcy, ktdrzy aktywnie wspierajg przedsiebiorcow we wdrozeniu dziatan
eksportowych,

¢ konsultanci, ktérzy aktywnie wspierajg przedsiebiorcow we wdrozeniu dziatan
eksportowych,

¢ inni eksperci w zakresie eksportu, ktdrzy aktualnie wspierajg przedsiebiorcow.

d. Aktualizacja programu ,,Mdj biznes za granicg” realizowana jest poprzez zaangazowanie
praktykow posiadajgcych aktualng wiedza w obszarze swojej specjalizacji — jest to
krytycznie istotne w przypadku modutéw szkoleniowych, w szczegélnosci w dziedzinie
finanséw i prawa.
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10. MENTORING

¢ Sposob organizacji mentoringu moze by¢ elastycznie dopasowywany do potrzeb
przedsiebiorcéw.

¢ Mozliwe do wykorzystania i rekomendowane rodzaje mentoringu biznesowego, ktore
sprawdzity sie w ramach edycji pilotazowych programu, to:

¢ mentoring grupowy:

¢ jako forma spotkania przedsiebiorcéw ze wszystkimi mentorami i mentorkami
w tym samym czasie w jednej sali,

¢ polega na przedstawieniu sie kolejno kazdego z mentoréw i mentorek, a nastepnie
dyskusji z mentorami,

¢ dyskusja przedsiebiorcéw z mentorami:

¢ powinna by¢ prowadzona przez doswiadczonego moderatora (np.
zachecanie do zadawania pytan mentorom przez przedsiebiorcéw,
nawigzywanie do  podobienstwa  miedzy obszarami  dziatania
przedsiebiorcow i doswiadczeniem mentoréw, czuwanie nad kolejnoscia
zgtaszania pytan, udostepnianie mikrofonu etc.)

¢ na tematy zwigzane z eksportem i doswiadczen na tym polu zaréwno
ze strony mentoréw, jak i przedsiebiorcéw,

¢ moze zawieraé takze czas na zadawanie pytan przedsiebiorcom przez
mentorow,

¢ organizator ma mozliwos¢ dowolnego ustawiania czasu (np.: 60 min, 90 min)
— w trakcie pilotazu czas 90 minut okazat sie optymalny, ale powinien on by¢
dopasowany do liczebnosci grupy przedsiebiorcéw oraz jej potrzeb,

¢ mentoring indywidualny:

¢ dobrze sprawdza sie, gdy realizowany jest po zapoznaniu mentordow
i przedsiebiorcéw w trakcie mentoringu grupowego, ktéry utatwia nawigzanie
kontaktu i zadawanie pytan,

¢ tospotkania1:1 (mentor/ mentorka : przedsiebiorca),

¢ w przypadku mentoringu indywidualnego realizowanego z udziatem grupy
przedsiebiorcéw i mentoréw, dobrze sprawdza sie system rotacyjny:

¢ najpierw przedsiebiorcy powinni by¢ podzieleni na grupy réwne liczbie
mentoréw (jesli do programdéw zaproszono 6 mentorow, przedsiebiorcy
powinni zostaé podzieli na grupy liczace po 6 0sdb),

¢ kazdy mentor powinien siedzie¢ przy osobnym stoliku (jesli mentordw jest 6,
powinno by¢ 6 osobnych stolikdw),
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¢ sesje mentoringu indywidualnego powinny przebiega¢ w przedziatach czasu
przewidzianych dla kazdej grupy przedsiebiorcéw (np.: 60, 90 lub 120 minut)

¢ czas sesji dla grupy np. 90 min, powinien by¢ podzielony np. na 3 sesje
po 30 minut,

¢ sesje indywidualne przebiegajg w sposoéb rotacyjny — np. wedtug ponizszego
schematu (M=mentor, P=przedsiebiorca), przy czym dobdr przedsiebiorcow
i mentoréw moze sie odbywaé spontanicznie lub moze by¢ wczedniej

umowiony:
I runda sesji —30 min: Il runda sesji —30 min: 1l runda sesji — 30 min:
M1-=Pl M1 - P3 M1 - P6
M2 =p2 M2 — P6 M2 — P5
M3 =P3 M3 - P1 M3 — P2
Méa = Ppa M4 — P5 M4 — P1
M5 =P5 M5 — P4 M5 — P3
M6 = P6 M6 — P2 M6 — P5

Mentorzy i mentorki zaangazowani do realizacji spotkan mentoringowych to eksperci
z doswiadczeniem (minimum 5 lat) w procesie wprowadzania przedsiebiorstw na rynki
zagraniczne.

Podczas rekrutacji mentoréw i mentorek warto zadbac o:

¢ osobe odpowiedziang za rekrutacje mentoréw i mentorek,

¢ przygotowanie formularza do rekrutacji mentoréw i mentorek, w ktérym znajdg sie
podstawowe informacje m.in.:

¢

¢
¢
¢
¢
¢

imie i nazwisko,

zajmowane stanowisko,

reprezentowana firma/ organizacja/ instytucja,

staz w latach we wprowadzaniu przedsiebiorstw na rynki zagraniczne,
opis doswiadczenia/ krotka notatka biograficzna,

dyspozycyjnos¢ w terminie spotkan monitoringowych, itp.
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¢ Z wyprzedzeniem nalezy ustali¢ zasady przebiegu rozmoéw przedsiebiorcéw z poszczegdlnymi
mentorami i mentorkami:

¢

¢

¢

spotkania przebiegajg na zasadach:
¢ dobrowolnosci,
¢ wzajemnego dopasowania,
¢ dostepnosci,
w procesie doboru mentee (przedsiebiorcy) z mentorkg lub mentorem moze obowigzywac:

dobdr spontaniczny — mentee moze sam zdecydowad z jakimi mentorami chce odby¢ sesje
w zaleznosci od ich dostepnosci,

wczesniejsza rezerwacja — jesli podmiot wdrazajgcy wybierze te opcje, powinien zadbaé
o wczesdniejsze dokonanie rezerwacji sesji poszczegdlnych przedsiebiorcéw z okreslonym
mentorem lub mentorka.

Spotkania mentoringowe powinny by¢ prowadzone stacjonarnie w odrebnej i wydzielonej
przestrzeni:

*

*

sesja mentoringu indywidualnego powinna odby¢ sie przy indywidualnym stoliku 1:1,
mentor i mentee powinni mie¢ mozliwos¢ robienia notatek,

sesje indywidualne powinny sie odbywaé w sposéb zapewniajacy poczucie komfortu
i prywatnosci dzieki:

¢ odpowiednim odlegtosciom miedzy stolikami,

¢ i/lub przepierzeniom pomiedzy stolikami.

Sprawna organizacja sesji mentoringowych wymaga zaangazowania animatora, czyli osoby,
ktéra bedzie odpowiedzialna za:

¢

¢

czuwanie nad czasem przebiegu poszczegdlnych sesji,

sygnalizowania korica czasu sesji mentoringowej np. przez sygnat dzwiekowy (dzwonek
lub inny) — pomocne moze by¢ wyswietlanie czasu przebiegu sesji (np. zegar online, stoper),

zarzgdzanie sprawnym przebiegiem sesji i zamiane par mentoringowych, aby po sygnale
zakonczenia czasu na sesje, mentee przechodzili do nastepnego stolika, gdzie czeka na nich
inny mentor lub mentorka.

Przy planowaniu przebiegu indywidualnych sesji mentoringowych, warto uwzglednié czas
na przejsScie mentee pomiedzy stolikami, by uczestnicy mogli odby¢ sesje z innymi mentorami.
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¢ Organizacja spotkan monitoringowych wymaga dodatkowo:

*

przygotowania notek biograficznych mentoréw i mentorek oraz przekazania ich
uczestnikom przed sesjami mentoringowymi, a takze umieszczenie wydrukowanych notek
biograficznych przed salg do spotkan mentoringowych,

mentee (przedsiebiorca) powinien przygotowac sie do sesji mentoringowe] poprzez
zapisanie konkretnych pytan, zagadnien lub sytuacji do omodwienia itp.).

¢ Mentoring moze przebiega¢ wg schematu z pilotazu (plan dwudniowy zaplanowany dla grup |,
[1i 11l np.: po 6 uczestnikdow):

¢

*
¢
¢

rejestracja uczestnikéw (do 30 min),
mentoring grupowy (do 1,5 godz.) - wszyscy uczestnicy na jednej sali,
przerwa (ok 15 min),

mentoring indywidualny — grupa |, w tym czasie grupa Il i lll uczestniczg w sesjach
matchmakingu lub networkingu w innych salach (ok. 1,5 godz. — tyle, ile sesja mentoringu
grupy )

lunch (45-60min),

mentoring indywidualny — grupa Il, w tym czasie grupa | i lll uczestnicza w sesjach
matchmakingu i networkingu w innych salach (ok. 1,5 godz. — tyle, ile sesja mentoringu

grupy 1),
przerwa (ok 15 min),

mentoring indywidualny — grupa lll, w tym czasie grupa | i |l uczestnicza w sesjach
matchmakingu i networkingu w innych salach (ok. 1,5 godz. — tyle, ile sesja mentoringu
grupy lll).
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11.

C.

NETWORKING

Sposéb organizacji networkingu moze by¢ elastycznie dopasowywany do potrzeb
i okolicznosci, w jakich bedzie realizowany.

¢ Dla efektywnego przebiegu networkingu kluczowy jest kontakt bezposredni

¢ — zasadnicze znaczenie ma mozliwo$¢ personalnego spotkania sie uczestnikéw
z przedstawicielami instytucji, innymi przedsiebiorcami i ekspertami.

Organizacja spotkan networkingowych wymaga:
¢ spotkania stacjonarnego,
¢ zapewnienia przestrzeni, w ktérej beda sie mogty odbyé rozmowy networkingowe,

¢ zapewnienie wysokich stolikdw koktajlowych, by mozliwe byty rozmowy, ale takze
swobodne przemieszczanie sie pomiedzy nimi,

¢ zaplanowania czasu na rozmowy networkingowe, by kazdy uczestnik miat szanse
porozmawiac i nawigzac kontakt z kilkoma innymi osobami.

Organizacja spotkan networkingowych wymaga zaangazowania moderatora z doswiadczeniem
w prowadzeniu spotkan networkingowych, ktérego zadaniem bedzie:
¢ inicjowanie kontaktow pomiedzy uczestnikami,

¢ zachecanie uczestnikdw do rozméw z innymi przedsiebiorcami oraz ekspertami oraz
do wymiany kontaktéw np. przez LinkedIn lub wymiany wizytéwek,

¢ dbanie o swobodny przebieg tych relacji w przyjaznej i swobodnej atmosferze.

Dla efektywnosci programu i satysfakcji uczestnikdw, a takze dla stworzenia przyjaznej
i swobodnej atmosfery, bardzo wazna okazata sie organizacja networkingu od poczatku
trwania programu — rekomendowane jest rozpoczecie programu od spotkania o charakterze
organizacyjnym, a nastepnie przeprowadzenie sesji networkingowej, w trakcie ktorej
uczestnicy przedstawiajg sie i prezentujg podstawowe informacje o swojej firmie oraz ofercie,
poniewaz znaczgco utatwia to kontynuacje rozméw networkingowych w kuluarach, w trakcie
przerw oraz innych sesji sprzyjajacych nawigzywaniu relacji biznesowych.
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12. MATCHMAKING

a. Sposéb organizacji

matchmakingu moze by¢ elastycznie dopasowywany do potrzeb

i okolicznosci, w jakich bedzie realizowany.

b. Matchmaking moze przebiegac z udziatem dwdch typéw ekspertow:

¢ ekspertow aktywnie dziatajgcych na konkretnych rynkach zewnetrznych/ w placéwkach
zagranicznych, np.: przedstawicieli instytucji lub organizacji (takie jak: Izby Handlowe, Izby
Przemystowe, Izby Turystyczne, COl — Centra Obstugi Inwestora, ZBH — Zagraniczne Biura
Handlowe, etc.), ktdre udzielajg przedsiebiorcom wsparcia:
¢ W nawigzaniu kontaktu z kontrahentem zagranicznym,

¢ promocji produktu/ustugi,

¢ pozyskaniu wiedzy na temat potencjalnych odbiorcéw, dystrybutordw, innych
kooperatoréw,

¢ poznanie oferty konkurentow

¢ ekspertéw dziatajacych a terenie Polski, specjalizujgcych sie we wsparciu przedsiebiorcéow
takze w obszarze dziatan eksportowych, takie jak:

¢

® & & O O o o

PARP — Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci,

ARP — Agencja Rozwoju Przemystu,

KUKE — Korporacja Ubezpieczen Kredytéw Eksportowych,
BGK — Bank Gospodarstwa Krajowego,

PAIH — Polska Agencja Inwestycji i Handlu,

UPRP — Urzad Patentowy Rzeczpospolitej Polskiej,

KIG — Krajowa lzba Gospodarcza,

iinne.

c. Sprawny przebieg matchmakingu wymaga ustalenia zasad oraz wczesniejszego przekazania ich
zaréwno przedsiebiorcom, jak i ekspertom:
¢ dobrowolnosci,

¢ mozliwosci samodzielnego wyboru ekspertéw, z jakimi uczestnik odbedzie konsultacje,

¢ lub wczesdniejszego zapisania na konsultacje do wybranych ekspertéw, jesli system
zapisOw bedzie preferowang forma organizacji konsultacji,

¢ odnosnie czasu trwania konsultacji,
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Notki prezentujgce ekspertdow, poniewaz znaczgco utatwiajg przedsiebiorcom zadawanie
pytan podczas konsultacji, dlatego rekomendowane jest wczeséniejsze przygotowania notek
przedstawiajgcych eksperta, reprezentowang przez niego instytucje (np.: rynek na jakim dziata
ekspert, branza w jakiej sie specjalizuje) oraz hastowo prezentujgcg oferte wsparcia
dla przedsiebiorcéw (np.: ubezpieczenie transakcji, ochrona wtasnosci intelektualnej itp.) oraz:
¢ przekazanie ich uczestnikom przed konsultacjami z ekspertami,

¢ a takie umieszczenie wydrukowanej notki na stoliku eksperta lub przed wejsciem
do pomieszczenia, w ktérym odbywaja sie konsultacje.

Wskazane jest takze zaangazowania animatora, czyli osoby, ktdra:
¢ wesprze uczestnikdw w nawigzaniu kontaktéw z ekspertami,

¢ bedzie czuwaé¢ nad ptynnym przechodzeniem przedsiebiorcow na konsultacje
z kolejnymi ekspertami,

¢ Dbedzie czuwac nad czasem trwania konsultacji, jesli zostat on wczesniej przewidziany
i zaplanowany.

Matchmaking moze by¢ prowadzony zaréwno w formie stacjonarnej, jak i online, w zaleznosci
od dostepnosci ekspertéw (np.: tego czy przebywajg aktualnie w Polsce czy za granicg).

Organizacja spotkan stacjonarnych wymaga:
¢ zapewnienia wydzielonej przestrzeni,
¢ zapewnienia osobnego stolika dla kazdego eksperta,
¢ zapewnienia przedsiebiorcom i ekspertom poczucia komfortu oraz prywatnosci dzieki:
¢ odpowiednim odlegtosciom miedzy stolikami i/lub przepierzeniom miedzy stolikami,

¢ albo osobnym pomieszczeniom, w ktdrych mogg sie odbywaé konsultacje.

Organizacja spotkan online wymaga:

¢ zapewnienia stabilnego facza internetowego oraz laptopow, dzieki ktérym mozliwe bedzie
potgczenie i realizacja konsultacji,

¢ zaplanowania okreslonego czasu trwania konsultacji online —np.: 15 mi, 20 min lub 30 min,

& wczesniejszej rejestracji przedsiebiorcéw na konkretne godziny konsultacji z wybranymi
ekspertami,

¢ zapewnienia komfortu i prywatnosci podczas rozmowy, poprzez odpowiednie odlegtosci
i/lub przepierzenia pomiedzy stolikami, na ktérych bedg ustawione laptopy,

¢ zapewnienie wsparcia IT na wypadek problemdw technicznych.
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i. Matchmaking moze by¢ realizowany:
¢ z wykorzystaniem podziatu przedsiebiorcéw na grupy,

¢ wymiennie z sesjami mentoringu (nalezy zadba¢, by poszczegdlne aktywnosci
dla konkretnych grup nie naktadaty sie na siebie),

¢ z zastosowaniem schematu podziatu na grupy, ktére uczestniczg w poszczegdlnych

aktywnosciach — schemat zostat przedstawiony w sekcji opisujgcej przebieg mentoringu
(str. 30).
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INSTRUKCJE | REKOMENDACJE DOTYCZACE FUNKCJONALNOSCI PROGRAMU
,MOJ BIZNES ZA GRANICA”

Odnotowano potrzeby zwigzane z dopasowaniem programu ,Modj biznes za granicg”
do specyfiki wybranych branz, ale program zostat opracowany jako materiat ramowy,
mozliwy do zastosowania dla kazdej branzy, przy czym istnieje mozliwos¢ elastycznego
dopasowania programu do potrzeb konkretnej grupy przedsiebiorcdw poprzez
zatrudnienie ekspertéw praktykdw, z doswiadczeniem w internacjonalizacji oferty
dla konkretnej branzy.

Rekomendowane jest zamieszczenie w materiatach dostepnych w ramach programu ,,Méj
biznes za granicg”, w sekcji ,Réznice kulturowe”, praktycznych przyktadéw ilustrujgcych
réznice kulturowe pomiedzy réznymi regionami/ krajami np.:

¢ okolicznosci i sposéb wreczania/ wymiany wizytowek,
¢ symbolika kolorow,
¢ znaczenie opakowania produktu,

¢ znaczenie opakowania prezentu.

Rekomendowane jest dodanie tematu raportowania pozafinansowego ESG do modutu
szkoleniowego z zakresu prawa lub finansow.

Rekomendowane jest opracowanie edytowalnego wzorca certyfikatu dla uczestnikéw
programu ,,Mdj biznes za granicg”, potwierdzajgcego, ze:

¢ certyfikat zostat wydany przez instytucje wdrazajgcg program,

¢ program zostat zrealizowany na podstawie materiatéw do programu ,,Mdj biznes
za granicy”, opracowanych przez PAIH i FPK.

Podmioty, ktéore wyrazaty cheé¢ wdrozenia programu ,M3j biznes za granicg”, byly
zainteresowane rozwigzaniami stosowanymi przez PAIH i FPK w procesie rekrutacji
uczestnikdw programu — rekomendowana jest wymiana doswiadczen pomiedzy
instytucjami w postaci opracowania przyktadoéw ilustrujgcych rozwigzania mozliwe
do wykorzystania w procesu rekrutacji uczestnikdow, a takze jako narzedzie do promocji
programu.

Zalecane jest by narzedzie ,Pierwsze kroki przed rozpoczeciem dziatan eksportowych
— checklista dla przedsiebiorcy” oraz Roadmapa zostaly wdrozone jako prototypowe
(lub MVP), co wigze sie z dalszymi dziataniami ze strony PAIH w celu digitalizacji
w $rodowisku strony www PAIH, z zachowaniem sekwencji zdarzen z wersji aktualnie
dostepnej w Microsoft Forms.
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g. Aktualnie dostepne dla podmiotéw wdrazajgcych program i rekomendowane
do wykorzystania narzedzie wspierajgce komunikacje zaréwno pomiedzy instytucjami,
jak i przedsiebiorcami, to zasoby portalu Trade.gov.pl, dlatego rekomendowane jest:

¢ promowanie wiedzy na temat portalu Trade.gov.pl wséréd I0B,

¢ promowanie przez podmioty wdrazajgce program wiedzy na temat
portalu Trade.gov.pl wsrdd przedsiebiorcow podczas réznych
wydarzen, w ktorych biorg udziat,

¢ zachecanie przedsiebiorcéw przez podmioty wdrazajgce program
i instytucje partnerskie do zakfadania wizytéwek na portalu
Trade.gov.pl,

¢ aktualizowanie przez podmioty wdrazajgce program i instytucje
partnerskie danych oraz oferowanych przez nie aktywnosci
kierowanych
do przedsiebiorcéw na portalu Trade.gov.pl.

h. Rekomendowane jest wypracowanie strategii majgcej na celu ograniczenie dublowania
tresci na portalu Trade.gov.pl i na stronie PAIH, poniewaz generuje to niepewnos$¢
dotyczgcg umiejscowienia i szybkiego odnalezienia waznych dla przedsiebiorcow
informacji.
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POMYSLY DOTYCZACE ROZWOJU PROGRAMU ,,MOJ BIZNES ZA GRANICA”

a. Podczas spotkan regionalnych z przedstawicielami OB, pojawity sie pomysty stworzenia
Srodowiska integrujgcego eksporteréw oraz umozliwiajgcego aktywng wymiane wiedzy
na temat przygotowan przedsiebiorcéw do wyjscia na rynki zagraniczne — platformy
o charakterze KLUBU EKSPORTERA.

b. Wskazano takze na trudnos$¢ jakg napotykajg przedsiebiorcy, gdy poszukuja wsparcia
zwigzanego z internacjonalizacjg swojej oferty — istnieje wiele 10B, ale przedsiebiorcy nie
wiedzg, do ktdrej sie zwrdci¢. Dlatego pojawit sie pomyst stworzenia na stronach 10B/ COIE/
PAIH miejsca o charakterze PUNKTU INFORMACYJNEGO, ktory wskazywatby
przedsiebiorcom Zrdodta danych na temat dostepnego wsparcia i utatwiatl selekcje
informacji.

c. Uczestnicy spotkan regionalnych wyrazili réwniez potrzebe dostepnosci do rozwigzan
o charakterze dziatan inicjujgcych i promujgcych oferte wsparcia dostepnego
dla przedsiebiorcéw jako dedykowanych narzedzi, ktére pomogtoby prowadzi¢ kampanie
promocyjno — informacyjne i uswiadamiaé przedsiebiorcdw o dostepnych mozliwosciach
wspierania rozwoju ich firm.

d. Pomocne bytoby takze zebranie wiedzy na temat procesu przygotowania do rozpoczecia
dziatalnosci eksportowej w formie kompendium np.: "Podrecznik obstugi eksportera” —
umozliwitoby to dostep wszystkim zainteresowanym, zaréwno przedsiebiorcom,
jak i instytucjom, do rzetelnej i kompletnej wiedzy.

Ze wzgledu na skale dziatan zwigzang z opracowaniem rozwigzan wskazywanych przez
uczestnikéw spotkan regionalnych, a takze ztozonos¢ tych zadan, zasadne jest rozwazenie
ich realizacji w formie odrebnych, dedykowanych i uzupetniajgcych sie projektéw.
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