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Niniejszy Informator zawiera ogélne wskazéwki dla przedsiebiorcow.
Nie posiada jakiejkolwiek wartosci prawnej i nie jest wigzacy dla sieci Centrow Obstugi Inwestoréw i Eksporterow (COIE).
Materiat jest przeznaczony wytacznie do uzytku sieci Centrow Obstugi Inwestoréw i Eksporteréw (COIE) na potrzeby Swiadczenia bezptatnych
ustug informacyjnych na rzecz polskich przedsiebiorstw.
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Niniejszy Informator dedykowany jest przedsigbiorcom planujagcym rozpoczecie dziatal-

nosci na rynkach zagranicznych lub stawiajacym na nich swoje pierwsze kroki.

Podstawowa wiedza z zakresu handlu zagranicznego jest niezbedna juz na etapie przygotowan do
ekspansji przedsiebiorstwa, dlatego tez, to opracowanie sygnalizuje najwazniejsze kwestie, jakie
nalezatoby wzig¢ pod uwage lub szerzej zgtebic, planujgc rozszerzenie dotychczasowej dziatalno-
$ci gospodarczej poza granice Polski.

Materiat zawiera ponadto rekomendacje ogdlnie dostepnych, bezptatnych zrédet informacii, kto-
re pozwolg Panstwu na wzbogacenie wiadomosci z zakresow tematycznych nakreslonych w po-
szczegolnych rozdziatach Informatora.

Zakres merytoryczny broszury zostat skomponowany w oparciu o problematyke zgtaszang najcze-
Sciej przez polskich przedsiebiorcow (przysztych eksporterow), ktorzy w zwigzku z planowanym
eksportem lub sprzedazg na Jednolitym Rynku Europejskim poszukiwali kompleksowej informa-
cji bgdz odpowiedzi na pojedyncze pytania w Centrum Obstugi Inwestoréw i Eksporterow (COIE)

w Toruniu.



O SIECI CENTROW OBSLUGI INWESTOROW | EKSPORTEROW (COIE)

Chcesz, by Twoja firma odniosta sukces za granicg? Nieodptatnie skorzystaj z ustug infor-
macyjnych dla eksporteréow, oferowanych przez sie¢ Centrow Obstugi Inwestoréw i Ekspor-
teréow (COIE)!

Oferujemy:
P kontakty do potencjalnych partneréw biznesowych, w tym dostep do zapytan ofertowych
importeréw z catego $wiata,
P zasoby aktualnych danych o rynkach zagranicznych, m.in. ze $wiatowej sieci Wydziatow
Promocji Handlu i Inwestycji Ambasad i Konsulatow RP (zwane dalej WPHI),
P informacje o dofinansowaniu dziatalnosci eksportowej przedsiebiorstw,

P oferte bezptatnych spotkan informacyjnych o charakterze pro-eksportowym.

Wejscie na zagraniczne rynki nigdy nie byto tatwiejsze. Szczegodlnie dla matych i srednich

przedsigbiorstw. Wejdz na:

n Sie¢ Centrow Obstugi Inwestorow i Eksporterow (COIE) jest projektem systemowym Mi-
nistra Gospodarki. Podstawowe zatozenie tego przedsiewziecia to utatwienie przedsie-
biorcom dostepu do kompleksowych, nieodptatnych ustug informacyjnych w zakresie
niezbednym do planowania, organizowania i realizacji sprzedazy i/lub inwestycji poza
granicami Polski. Celem jest rowniez dziatanie na rzecz zwiekszania poziomu inwestycji
zagranicznych w Polsce poprzez zapewnienie potencjalnym inwestorom zagranicznym
tatwego dostepu do informacji o warunkach podejmowania dziatalnosci gospodarczej
(inwestowania) w Polsce. Merytoryczne wsparcie dla sieci COIE stanowia: WPHI

oraz Ministerstwo Gospodarki.






EKSPORT — CZYM JEST, A CZ¥YM NI€E? T8

n W jezyku potocznym ,,eksportem” nazywa sie sprzedaz towaréw badz ustug poza grani-
ce kraju, a przedsiebiorce prowadzacego tego typu dziatania okresla sie¢ mianem ,,eks-
portera”. Jednak w kontakcie z organami podatkowymi lub celnymi definicja ,,eksport”
moze odbiega¢ od wspomnianego tradycyjnego znaczenia. Warto zatem zapozna¢ sie
z pojeciem ,eksportu”, szczegolnie w rozumieniu Ustawy z dnia 11 marca 2004 r.
o podatku od towarow i ustug, aby unikngé¢ komplikacji i ewentualnych nieprawidto-
wosci w zakresie rozliczen podatkowych dotyczacych dziatan kierowanych na rynki

zagraniczne.

Zgodnie z art. 2 pkt 8 przedmiotowej ustawy, eksport towaréw to dostawa towaréw wysytanych lub
transportowanych z terytorium kraju, rozumianego jako terytorium Rzeczypospolitej Polskiej, poza
terytorium Unii Europejskiej (zwanej dalej UE), jezeli wywoz towardw poza terytorium Unii Europej-
skiej jest potwierdzony przez urzad celny okreslony w przepisach celnych. Dostawa ta dokonywana
by¢ moze przez (a) dostawce lub na jego
rzecz lub przez (b) nabywce majgcego
siedzibe poza terytorium kraju lub na jego
rzecz (z pewnymi wtgczeniami).

Eksportem w rozumieniu przepisow usta-
wy o VAT nie jest zatem dostawa, ktorej
towarzyszy wywoz towarow z terytorium
Rzeczypospolitej Polskiej na terytorium
innego panstwa cztonkowskiego Unii Eu-
ropejskiej. Tego typu transakcje sg kla-
syfikowanie w Swietle przepiséw ustawy
o VAT odmiennie — jako wewngtrzwspol-

notowa dostawa towardw.




W mysl art. 13 ust. 1 ustawy o VAT przez wewnagtrzwspolnotowg dostawe towaréw rozumie sie
bowiem, co do zasady, wywoz towardw z terytorium kraju, na terytorium panstwa cztonkowskiego
Unii Europejskiej inne niz terytorium kraju, w wykonaniu czynnosci dostawy towarow okreslonej
w art. 7 tejze ustawy. Warto przy tym podkresli¢, iz dana transakcja moze zosta¢ zdefiniowana
jako wewnatrzwspaolnotowa dostawa towardw, o ile nabywca towardéw spetnia okreslone warunki,
o ktérych mowa w art. 13 ust. 2 ustawy (m.in. nabywca towaréw jest podatnikiem podatku od warto-
Sci dodanej (VAT), zidentyfikowanym na potrzeby transakcji wewnatrzwspdlnotowych na terytorium
panstwa cztonkowskiego, innym niz terytorium kraju — tj. w praktyce musi posiadac tzw. numer VAT
UE nadany w tym innym kraju Unii Europejskie;j).

Ponadto, jak méwi art. 13 ust. 3 ustawy, za wewnatrzwspolnotowg dostawe towarow uznaje sie
rowniez tzw. przemieszczenie wtasnych towaréw z Polski do innego kraju UE (tj. przemieszczenie
przez podatnika VAT lub na jego rzecz towaréw nalezgcych do jego przedsiebiorstwa z terytorium
kraju na terytorium panstwa cztonkowskiego UE, inne niz terytorium kraju, ktore zostaty przez tego
podatnika na terytorium kraju w ramach prowadzonego przez niego przedsigbiorstwa wytworzone,
wydobyte, nabyte, w tym rowniez w ramach wewngtrzwspolnotowego nabycia towardw, albo spro-
wadzone na terytorium kraju w ramach importu towardw, jezeli majg stuzy¢ dziatalnosci gospodar-
czej podatnika). Od zasady tej obowigzujg pewne wyjatki wskazane w ustawie.

Zgodnie z art. 13 ust. 6 ustawy o VAT, wewnatrzwspolnotowa dostawa towaréw wystepuije, jezeli
dokonujgcym dostawy jest podatnik niekorzystajgcy ze zwolnienia podmiotowego z VAT.

Wreszcie na podstawie art. 13 ust. 7 ustawy, z wewnatrzwspdlnotowg dostawg towaréw mamy
do czynienia takze wowczas, gdy dokonujgcymi dostawy towardw sg inne niz wymienione w przy-
wotanym wczesniej ust. 6 podmioty (czyli inne niz zarejestrowane jako podatnik VAT), jezeli przed-

miotem dostawy sg nowe srodki transportu.

n ZALECANE ZRODLO INFORMACJI

P Ustawa z dnia 11 marca 2004 roku o podatku od towaréw i ustug (Dz. U. z 2011 r. nr 177, poz.
1054 ze zm.)



CZY FIRMA JEST GOTOWA DO EKSPORTU? @

n Zastanawiajgc sie nad tym, czy przedsiebiorstwo jest gotowe do tego, aby rozpoczaé
dziatalnos¢ na skale miedzynarodowa, nalezy pamieta¢ o tym, ze uzyskanie pozytywnej
odpowiedzi zalezy od tego, jaki jest jego potencjat? Czy posiada ono produkt, ktory
bedzie konkurencyjny na zagranicznym rynku? Czy dysponuje wystarczajagcymi srod-
kami finansowymi, odpowiednig infrastrukturg i zasobami ludzkimi, aby zagwarantowa¢
terminowq i wysokiej jakosci realizacje zamowien? | wreszcie, czy jest przygotowane

merytorycznie do realizacji sprzedazy poza granicami kraju.

Ponizszy test pozwoli Panstwu wstepnie oraz w stopniu bardzo ogdlnym okresli¢, czy poczynione
przez Panstwa do tej pory starania byty wystarczajgce, aby przygotowac przedsiebiorstwo do wej-
Scia na nowe rynki. W kolejnym kroku zaleca sie jednak przeprowadzenie wnikliwej, profesjonalnej
oceny mozliwosci Panstwa przedsigbiorstwa z uwzglednieniem jego indywidualnych predyspozycii
pod kgtem prowadzenia lub rozszerzenia dziatalnosci na skale miedzynarodowa.

CERTYFIKAT GOTOWOSCI
DO EKSPORTU

NAZWA FIRMY

PODPIS

10



TEST GOTOWOSCI DO €KSPORTU

Posiadam produkt, ktory sprzedaje sie z powodzeniem na rynku krajowym. tak
Posiadam opracowany (w trakcie opracowywania) plan wejscia na rynki zagraniczne (plan tak
rozwoju eksportu) ze $ciéle okrelonymi celami strategicznymi.

Posiadam odpowiednie zdolnosci produkcyjne do zapewnienia statych dostaw na rynki ek
zagraniczne.

Dysponuije niezbednymi $rodkami finansowymi do wprowadzenia produktu na rynek tak
docelowy poza granicami Polski.

Zatrudniam odpowiednio wykwalifikowang kadre, przygotowana do realizacji i obstugi ok
zamowien na migdzynarodowym poziomie.

Moja firma ma wdrozone systemy zarzadzania przedsiebiorstwem, dzieki ktorym tak
wprowadzenie i utrzymanie produktu na rynku zagranicznym nie bedzie trudne.

Moja firma jest w stanie zapewni¢ na rynku zagranicznym konkurencyjng jakos¢ towarow/ ok
ustug.

Jestem w stanie dostosowac aktualng technologie produktu/ rodzaj opakowania do

przepisow prawa migdzynarodowego, wymogow jakosciowych, norm bezpieczenstwa tak
| uwarunkowan kulturowych.

Dysponuije niezbedng wiedzg w zakresie miedzynarodowego transportu towaréw ok
i obowigzujacych przepisow i procedur celnych.

Wiem jak realizowa¢ umowy oraz rozlicza¢ transakcje w handlu zagranicznym. tak

PANSTWA ODPOWIEDZI

llo$¢ odpowiedzi ,tak” llos¢ odpowiedzi ,,nie”

Jesli zaznaczyli Panstwo wiecej odpowiedzi ,tak” niz ,nie”, mozna wstepnie zatozy¢, ze Panstwa fir-

ma jest juz gotowa do tego, zeby nawigza¢ wspotprace z zagranicznymi kontrahentami. Przewaza-

nie

nie

nie

nie

nie

nie

nie

nie

nie

nie

jaca w Panstwa odpowiedziach opcja ,nie” sygnalizuje, ze zanim sprébujg Panstwo sit w eksporcie,

nalezy popracowac jeszcze nad rozwojem potencjatu przedsiebiorstwa.
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PRODUKT POLSKI - CO TO ZNACZY? ‘

n Produkt polski, zgodnie z Rozporzadzeniem Ministra Gospodarki z dnia 6 sierpnia
2001 r. w sprawie maksymalnego procentowego udziatu sktadnikéw pochodzenia za-
granicznego w eksportowanym w ramach kontraktu eksportowego produkcie finalnym,
umozliwiajagcego uznanie tego produktu za krajowy, zdefiniowany zostat na podstawie
maksymalnego procentowego udziatu sktadnikéw pochodzenia zagranicznego w eks-

portowanym produkcie finalnym.

Udziat ten zostat okreslony, jako 50% wartosci transakcyjnej eksportowanego produktu finalnego,

z tym, ze:

P dla kabli $wiattowodowych, samolotéw rol-
niczych i sportowych oraz wyrobéw farma-
ceutycznych udziat wynosi 60%,

P dla systeméw komputerowych i urzgdzen
elektronicznej techniki obliczeniowej oraz
wyrobow przemystu elektrotechnicznego,
elektronicznego i teletechnicznego udziat
wynosi 80%,

P dla eksportu ustug budowlanych udziat wy-
nosi 90%.

Wartos¢ sktadnikow pochodzenia zagranicznego w eksportowanym w ramach kontraktu eks-
portowego produkcie finalnym stanowi réznica miedzy wartoscig transakcyjng, a wartoscig
sktadnikow pochodzenia krajowego.

n ZALECANE ZRODLO INFORMACJI

» Rozporzgdzenie Ministra Gospodarki z dnia 6 sierpnia 2001 r. w sprawie maksymalnego pro-
centowego udziatu sktadnikow pochodzenia zagranicznego w eksportowanym w ramach kon-
traktu eksportowego produkcie finalnym (Dz.U.01.101.1097)

12
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WYMAGANIA PRODUKTOWE W EKSPORCIE TOWAROW

n Nie kazdy produkt, ktéry wzbudza zainteresowanie na rynku krajowym, réwnie dobrze
sprzeda sie za granicg. Powtorzenie ewentualnego sukcesu rynkowego za granica moga
uniemozliwi¢ szczegolne wymogi techniczne, ograniczenia importowe i bariery celne
oraz odmienne oczekiwania konsumentéw podyktowane specyficznymi uwarunkowa-
niami kulturowymi.

s

Zanim podejma Panstwo pierwsze proby
sprzedazy poza granicami Polski,

prosze sprawdzic:

P Czyistnieje popyt na tego rodzaju produkt na danym rynku zagranicznym?

P Jakajest podaz?

P Czy Panstwa zdaniem produkt spetnia obowigzujgce na tym rynku normy i wymogi tech-
niczne? Jakie sg ewentualne koszty dostosowania produktu do tych wymogow?

P Czy konieczne jest uzyskanie certyfikatow, zezwoler na wprowadzenie towaru do obrotu
i czy zwigzany z tym koszt jest opfacalny z punktu widzenia wielkosci prognozowanych
zamowien?

P Jakie wymagania dotyczgce produktu muszg zostaé spetnione, biorgc pod uwage:

» standard zycia,

* site nabywcza,

e poziom wyksztatcenia konsumentéw,

* przyzwyczajenia konsumentow,

* oczekiwania cenowe konsumentow,

* obowigzujgce na danym rynku przepisy prawa,
* restrykcje religijne,

* normy techniczne,

e obowigzujgcy system miar i wag,

* warunki klimatyczne,

14



potozenie geograficzne,

uksztattowanie terenu,

ksztatt produktu,

kolor,

zapach,

smalk,

opakowanie,

etykiety,

instrukcje obstugi/ sposéb uzytkowania,
instrukcje montazu,

wsparcie techniczne i serwisowe (reklamacyjne)?

P Czy wprowadzenie niezbednych zmian/ modyfikacji sie optaci?

D Jakie przetozenie na cene finalnego produktu bedzie miato wprowadzenie wymaganych

modyfikacji? Czy bedzie ona konkurencyjna?

n ZALECANE ZRODLO INFORMACJI

Kompleksowe informacje o rynkach zagranicznych:

P Portal Wydziatéw Promocji Handlu i Inwestycji Ambasad i Konsulatow RP: www.trade.gov.pl

» Portal Promocji Eksportu: www.eksporter.gov.pl

Informacje o normach europejskich:

D Europejski portal dla matych przedsiebiorstw: http://ec.europa.eu/small-business/index
pl.htm (Zaktadki: Zasady rynku EU>Normy)

Informacje o normach w krajach pozaeuropejskich:

P The Market Access Database (MADB): http:/madb.europa.eu/madb/indexPubli.htm

15



WYBOR ODPOWIEDNIEGO RYNKU DOCELOWEGO 9

n Wielu przedsiebiorcéw wybiera rynek zagraniczny w sposéb dosé przypadkowy, kieru-

jac sie czesto pozytywnymi doswiadczeniami zaprzyjaznionych firm lub koncentrujac
sie zachowawczo na krajach potozonych najblizej, najczesciej sagsiadujgcych z Polska.
Nie kazdy produkt sprzeda sie jednak wszedzie. Zastanawiajac sie nad wyborem zagra-
nicznego rynku zbytu, warto w pierwszej kolejnosci dowiedzie¢ si¢ o nim jak najwiecej.
Analiza jego specyfiki pomoze uswiadomié¢ Panstwu, na ile moze stac sie on bezpieczny

i zarazem obiecujacy dla Panstwa przedsiebiorstwa.

Réwnie wazny jak dobor wiasciwego partnera biznesowego jest rozwazny wybor obszaru
geograficznego, na ktéorym bedzie miata rozwija¢ sie wspoétpraca. Zanim jednak dojdzie ona
do skutku wskazane jest dokonanie rozpoznania ogolnej sytuacji gospodarczej, politycznej oraz
spotecznej w kraju potencjalnego kontrahenta, otoczenia konkurencyjnego oraz specyficznych

uwarunkowan formalno-prawnych, ktére bedg warunkowac przyszte dziatania firmy eksportera.

W rozwazaniach nad wyborem de-
stynacji eksportowej, odpowied-
niej dla oferowanego przez Panstwa
typu produktu lub ustugi, wstepnie
ukierunkuje Panstwa ponizszy test.
Punktowanie kazdej  odpowiedzi
w skali od 1-3, przy czym 1 oznacza
Lnieprzyjazny”, 2 ,Srednio przyjazny”,
3 .przyjazny”’, umozliwi przepro-
wadzenie pozycjonowania stopnia
,przyjaznosci” rynku, ktory Panstwo
aktualnie biorg pod uwage. W spo-
rzgdzonym rankingu cech rynkow
wtasciwych i niewtasciwych dla dane-
go typu produktu lub ustugi, wytonig
sie dominujgce wtasnosci najbardziej

lub najmniej przyjaznej dla Panstwa

lokalizaciji.
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WYBOR ODPOWIEDNIEGO RYNKU DOCELOWEGO 9

Ktére z ponizej wymienionych aspektéw w najwiekszym stopniu charakteryzuja Liczba
rozwazany przez Panstwa rynek? punktow

ryzyko polityczne

religia i obyczaje

szczegolne uwarunkowania prawne

jezyk urzedowy i biznesowy

waluta

poziom cen i kurs wymiany walut
uwarunkowania geograficzne i klimatyczne
infrastruktura

Czy na rozwazanym przez Panstwa rynku istnieje popyt na oferowane przez Panstwa Liczba
produkty lub ustugi? punktéw

jaka jest sita nabywcza?

czy popyt jest i bedzie wystarczajaco duzy?
jakie sg potrzeby i preferencje nabywcow?
jakie sg oczekiwania cenowe nabywcow?

Co wiedza Panstwo o otoczeniu konkurencyjnym na rozwazanym rynku? Iﬁilfrfl?t%w
kim sg i jacy sg Panstwa konkurenci (gtowni gracze)?

jaka jest ich pozycja i udziat w rynku?

jaka prowadza polityke dystrybucji?

jak wysokie oferujg ceny?

Jakie kanaty dystrybucji mogliby Paristwo z najwiekszym powodzeniem wykorzystac? Iﬁilfrfl?t%w

przedstawiciel handlowy
dystrybutor

importer

inne
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Jakie wymogi beda najtrudniejsze do spetnienia w odniesieniu do Paristwa produktu Liczba
lub ustugi? punktow

jakos¢

opakowanie

etykiety

serwis

cena

czas dostawy i warunki ptatnosci
przepisy eksportowe / importowe
inne

PANSTWA ODPOWIEDZI

lle razy przyznano 3 punkty? lle razy przyznano 2 punkty? lle razy przyznano 1 punkt?

n ZALECANE ZRODLO INFORMACJI

P Portal Wydziatéw Promocji Handlu i Inwestycji Ambasad i Konsulatow RP www.trade.gov.pl

» Portal Promocji Eksportu www.eksporter.gov.pl

P Spegjalistyczna analiza rynkowa do zamoéwienia (bezptatnie) za posrednictwem Centrum Ob-
stugi Inwestorow i Eksporterow w Toruniu. Kontakt dla zainteresowanych: www.kujawsko-po-
morskie.coie.gov.pl. W celu zamowienia analiz rynkowych mogg sie Panstwo zgtaszac row-
niez do pozostatych 14 jednostek COIE. Przygotowanie analizy jest finansowane przez Unie
Europejskg ze srodkéw Europejskiego Funduszu Rozwoju Regionalnego w ramach projektu
pt.: ,Siec Centrow Obstugi Inwestorow i Eksporterow” Poddziatanie 6.2.1 Program Operacyjny
Innowacyjna Gospodarka, na lata 2007-2013.
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KANALY DYSTRYBUCJI TOWAROW W €KSPORCIE ﬁ

n Przy podejmowaniu decyzji o wyborze sposobu dystrybucji towarow na rynkach za-
granicznych nalezy wzigé pod uwage fakt, iz niektére z nich sg preferowane w za-
leznosci od kraju oraz, ze w danej kulturze naleza do zwyczajowo przyjetych trybéw

postepowania.

Wybdr najbardziej wtasciwej, z punktu widzenia przedsiebiorstwa, metody dystrybucji, zalezy nie
tylko od specyficznych uwarunkowan danego rynku docelowego. Uwzgledni¢ powinno sie rowniez
rodzaje produktow i skale popytu na nie oraz przede wszystkim wysokos¢ budzetu, ktéry zamierza-

ja Panstwo przeznaczyc¢ na dystrybucje.

Do najczesciej preferowanych rodzajéw dystrybucji towaréw w eksporcie naleza:
P wramach eksportu bezposredniego:
e dystrybucja bezposrednio do zagranicznych odbiorcéw (importeréw lub ostatecznych
odbiorcow) poprzez biuro sprzedazy (eksportu) w kraju eksportera — przy duzej liczbie
odbiorcow w proces ten wigcza sie najczesciej dodatkowo przedstawiciela handlowego.

Eksport bezposredni

Zalety Wady

Biezaca kontrola nad sprzedazg towardw za Ryzyko niewydolnosci organizacyjnej spowodowane

granica, koniecznoscig obstugi zbyt wielu odbiorcow.
Konieczno$¢ rozbudowy struktury organizacyjnej

Bezposredni dostep do odbiorcow na rynku krajowego biura sprzedazy (dziatu eksportu),

docelowym. adekwatnie do wzrostu liczby obstugiwanych
odbiorcow.

Bezposredni dostep do informacji na temat sytuacji |  Konieczno$¢ zwiekszenia wyjsciowego

(nastrojow konsumentéw) na rynku zagranicznym, zaangazowania kapitatowego na badania rynku,

co daje mozliwos¢ szybkiego reagowania na zagraniczng promocje produktdw, zwigkszanie

ptyngce z niego sygnaty. zatrudnienia.

P wramach eksportu posredniego:
* dystrybucja poprzez niezalezne firmy handlowe, specjalizujgce sie w eksporcie okreslo-
nych towaréw (hurtownik, dystrybutor lub agent),
e dystrybucja dokonywana na wtasny rachunek przez polskiego lub zagranicznego fran-
czyzobiorce (eksport kooperacyjny),
* dystrybucja poprzez przekazanie licencji zagranicznemu podmiotowi,
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Eksport posredni

Zalety

Mozliwo$¢ skoncentrowania sie wytgcznie

na dziatalnosci produkcyjnej, brak koniecznosci
prowadzenia i utrzymania krajowego biura
sprzedazy.

Brak koniecznosci poszukiwania zagranicznych
odbiorcow, prowadzenia badan rynku i promodji
produktéw (przerzucenie ww. kosztow

na po$rednika).

Fizyczna obecno$¢ na rynku zagranicznym poprzez
podmiot posredniczacy.

dystrybucja na zasadzie wspotpracy joint venture z zagranicznym podmiotem,
dystrybucja poprzez wtasny oddziat/ filie za granica,
dystrybucja poprzez alianse strategiczne.

Wady

Wieksze koszty niz w przypadku eksportu
bezposredniego z uwagi na koniecznos¢
zaangazowania podmiotu po$redniczacego.

Brak bezposrednich informacii o sytuacji na rynku
zagranicznym, dane przekazywane przez
podmiot posredniczacy moga nie odzwierciedla¢
rzeczywistosci, jesli nie dotrg na czas lub bedg
niepetne.

Brak bezposredniego dostepu do odbiorcow
wymaga statej kontroli podmiotu posredniczacego
(zwtaszcza jego lojalnosci i skutecznosci dziatania).

EKSPORT POSREDNI
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WIARYGODNOSC PARTNEROW BIZNESOWYCH &

n Wzbudzenie zainteresowania ofertg eksportowg przedsiebiorstwa wsréd potencjalnych
odbiorcéw za granicg nie jest rzecza tatwa. Nadejscie pierwszych zagranicznych zapy-
tan ofertowych budzi nadzieje i pozwala przysztemu eksporterowi projektowaé wizje
na temat mozliwego, przysztego sukcesu firmy na nowym rynku zagranicznym. Wiele
przedsiebiorstw zapomina jednak o tym, ze jedna z drég wiodacych do sukcesu, to bu-
dowanie relacji z wiarygodnymi partnerami biznesowymi.

Sprawdzanie wiarygodnosci partnerow biznesowych przed rozpoczeciem ewentualnej wspotpracy
nie dla wszystkich polskich firm jest standardem. Wiele z nich kieruje sie powszechnym przekona-
niem, ze jest to czynno$¢ zmudna, kosztowna lub niepotrzebna.

Dla przecietnego uzytkownika Internetu pozyskanie podstawowych informacii o firmie potencjalne-
go kontrahenta nie musi by¢ trudne, ani czasochtonne ani tez kosztowne.

W pierwszych krokach wystarczy sprawdzi¢, dysponujgc podstawowymi danymi, czy dana firma
istnieje chocby wirtualnie. Na tym etapie zalecane jest pozyskanie w Internecie na jej temat podsta-

wowych, ponizej wyszczegolnionych informaciji.

CO LATWO 1 JEDNOCZESNIE WARTO SPRAWDZIC NA TEMAT POTENCIALNEGO
PARTNERA BIZNESOWEGO?

Czy firma posiada jakikolwiek adres siedziby, o ile kontrahent nie podat (czy jest rzeczywisty, mozna
wstepnie ustali¢c nawet za pomocg zdje¢ satelitarnych z Google Maps)?

Czy przedsiebiorstwo dysponuje wiasng strong internetowg?

Czy podany do korespondencji adres e-mail jest zlokalizowany na profesjonalnej domenie (watpliwo$¢
powinno wzbudzi¢ posiadanie e-maila na portalach dopuszczajacych tworzenie fikcyjnych kont
uzytkownikow)?

Czy na temat analizowanego przedsiebiorstwa istniejg jakiekolwiek opinie innych firm w Internecie?
Czy na temat firmy mozna znalez¢ wzmianki prasowe w Srodkach masowego przekazu?

Czy kontrahent promuije sie na profesjonalnych (branzowych) portalach internetowych
uniemozliwiajgcym rejestracje fikcyjnym firmom?

Czy partner bywat na liczacych sie migdzynarodowych targach (mozna sprawdzi¢ katalogi wystawcdw
na stronach internetowych targéw)?

Jakie informacje na temat kontrahenta mozna znalez¢ w Internecie po wpisaniu w wyszukiwarke
danych rejestrowych jego przedsigbiorstwa?

Czy firma posiada oprécz telefonu komérkowego takze numer stacjonarny?
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Poza tym wskazana jest weryfikacja, czy podany przez firme numer telefonu (telefaksu) odpowiada
oraz czy jest pod nim dostepna wtasciwa osoba. Zdarza sie, ze przedsiebiorstwa nie konfrontujg
tego pozornie mato istotnego szczegotu z rzeczywistoscig, ograniczajgc sie przy pierwszych kon-
taktach wytgcznie do pisemnej korespondencji z kontrahentem. Tymczasem nawet sposob zgtasza-
nia sie osoby odbierajgcej telefon oraz styszalne przez telefon ,to” rozmowy mogg nasungé wiele
istotnych wnioskow.

Wiarygodnos¢ niektdrych zagranicznych przedsiebiorstw juz we wstepnej fazie poszukiwan infor-
macji na ich temat, moze wzbudzi¢ na tyle powazne watpliwosci, ze odwiodg one przezorng polskg

firme od podjecia ryzyka niepewnej wspotpracy.

Potwierdzenie tozsamosci potencjalnych kontrahentow, jako oficjalnie zarejestrowanych podmiotow
gospodarczych utatwiajg internetowe rejestry z bezptatnym dostepem (w petnym lub podstawo-

wym zakresie) do danych. Do najbardziej popularnych wyszukiwarek naleza:
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WIARYGODNOSC PARTNEROW BIZNESOWYCH &

D baza danych VIES dostepna na stronie Komisji Europejskiej http://europa.eu/youreuro-

pe/business/vat-customs/check-number-vies/index_pl.htm — narzedzie umozliwiajgce
potwierdzenie numeru VAT nadanego przez panstwo czionkowskie UE (tj. potwierdze-
nie czy dany kontrahent zarejestrowat sie jako podatnik VAT dla potrzeb transakcji we-
wnatrzwspolnotowych i posiada wazny numer VAT w danym kraju UE),

P weryfikacja numeru EORI na stronie Komisji Europejskiej http://ec.europa.eu/taxa-
tion_customs/dds2/eos/eori_validation.jsp?Lang=pl — baza umozliwiajgca potwierdze-
nie tozsamosci firmy (o ile zostat jej nadany indywidulany numer EORI), generujgca
jednoczesnie jej dane adresowe,

» wyszukiwarka firm Coface Poland na stronie www.coface.pl — bezptatne sg podstawowe
informacje o firmach z 25 krajéw (w tym z Europy Srodkowo-Wschodniej), raport handlowy
ze szczego6towymi danymi jest odptatny (http:/www.coface.pl/Oferta-Coface/Sprawdz-kon-

trahenta).

W trakcie poszukiwania informacji na temat praktyk i sposobdéw sprawdzania wiarygodnosSci
potencjalnych partneréw gospodarczych warto odwiedzi¢ portal www.trade.gov.pl, ktérego po-
szczegolne podstrony, poswiecone konkretnym rynkom zagranicznym, redagowane sg przez
Wydziaty Promocji Handlu i Inwestycji Ambasad i Konsulatow RP (WPH]I). Poza rekomendacjg
narzedzi, umozliwiajgcych pozyskanie informacji na temat zagranicznych podmiotéw gospo-
darczych (w formule bezptatnej lub odptatnej, dostepnej online lub po ztozeniu stosownego
wniosku), WPHI oferuje bezptatng pomoc w sprawdzeniu, czy firma figuruje w oficjalnych
rejestrach gospodarczych danego kraju, a nawet pozyskanie z nich stosownych wyciggéw.
Oprécz tego w ramach nieodptatnej ustugi pro-eksport swiadczonej przez sie¢ Centréow
Obstugi Inwestoréw i Eksporteréow (COIE) zainteresowani przedsiebiorcy mogg uzyskac po-
twierdzenie, czy analizowana firma figuruje w dostepnej dla biur COIE komercyjnej bazie da-
nych b2b i czy sg w niej dostepne informacje na temat tej firmy.
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SPORZADZANIE OFERTY EKSPORTOWES @

n Oferta jest propozycja sprzedazy lub kupna towaréw badz ustug, ktéra precyzuje istot-

ne elementy przysziej umowy. Prawidtowe sporzadzenie oferty decyduje o ewentualnej
kontynuacji relacji biznesowych z partnerami zagranicznymi, a w szczegoélnosci o tym,
czy stang sie oni stalymi odbiorcami.

Bardzo wazng rzeczg jest uzyskanie od kupujgcego jak najbardziej precyzyjnych informacji na te-
mat pozgdanego przez niego przedmiotu zamowienia (jego ksztattu, koloru, ilosci, parametréw
technicznych, oczekiwanego terminu i miejsca dostawy itd.). Nalezy uwzgledni¢ réwniez takie czyn-
niki jak odlegtos¢ do miejsca dostawy, w wyjgtkowych przypadkach uksztattowanie terenu, nie za-
pominajgc o specyficznych uwarunkowaniach prawnych lub kulturowych, z ktérymi moze wigzac¢
sie nierzadko kosztowna zmiana parametrow technicznych produktu.

Eliminacja ewentualnych niedomdéwien na etapie przygotowania lub modyfikacji technologii produk-
tu, realizacji zamdwienia oraz wysytki towaru pozwoli unikng¢ ewentualnych reklamacii. Brakujgce
lub niepetne informacje na temat zamowienia mogg przysporzy¢ eksporterowi dodatkowych, niew-

kalkulowanych w cene zamowienia kosztow.

—_—

Na etapie przygotowywania oferty

zaleca sie:
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Sprawdzenie wiarygodnosci partnera biznesowego (zebranie ogolnie dostepnych informacii na jego temat,
sprawdzenie jego wiarygodnosci kredytowej oraz numeru identyfikacji podatkowej).

Przeanalizowanie, czy z technologicznego punktu widzenia produkt w petni odpowiada wymaganiom
kupujacego (jesli nie, czy sq mozliwe rowniez z ekonomicznego punktu widzenia jego technologiczne
modyfikacje?).

Oszacowanie, czy produkcja wigze sie z jakimkolwiek niewkalkulowanym ryzykiem lub kosztem?

Dokonanie oceny zdolno$ci produkcyjnych pod katem oczekiwanych przez kupujacego ilosci i termindw
dostaw.

Zgromadzenie przy realizacji dtugoterminowych kontraktéw jak najdoktadniejszych informacii o rynku
docelowym, np. na temat konkurencyjnosci cen, mozliwych kanatow dystrybucii, praktykowanych w danym
kraju warunkow sprzedazy itd.

Przygotowanie wzornikow, wzorow, katalogow, kart produktow z wyszczegdlnieniem parametrow
technicznych.

Uwzglednienie przy zamdéwieniach specjalnych (niestandardowych) dodatkowych kosztéw przygotowania
projektu, wdrozenia do produkcji, opakowania itd.

Jednoznaczne okre$lenie terminu waznosci oferty (cen).
Stosowanie jednoznacznego opisu produktu.

Okre$lenie ,bezpiecznego” terminu dostawy towaru z uwzglednieniem zapasu na ewentualne,
nieprzewidziane okolicznosci (op6znienie).

Okres$lenie warunkéw dostawy w oparciu o Incoterms 2010 (sprawdzi¢ i wkalkulowac koszty pozostajace
w gestii eksportera).

Wyrazenie cen w walucie wymienialnej w kraju eksportera z uwzglednieniem roznic kursowych.

OkresSlenie sposobu zaptaty, np. akredytywa, przedpfata, gwarancja bankowa (uwzgledni¢ wiarygodnos¢
kredytowg kupujacego, wartos¢ zamdwienia, ryzyko kursowe itd.).

Zatgczenie szczegotowej dokumentacii technicznej.

Uwzglednienie w ofercie (przy dostawach maszyn) dodatkowych swiadczen takich jak koszt montazu
u klienta, serwis techniczny obejmujacy konserwacje urzadzen i naprawy oraz dostawy czesci zamiennych.

Zadbanie o to, aby tre$¢ sktadanej oferty wzbudzita zainteresowanie kupujacego, a jej forma byta
przystepna w odbiorze (wskazane przygotowanie oferty w jezyku ojczystym kupujacego).

Ostateczne sprawdzenle zgodnosci oferty przed ztozeniem jej kupujacemu (czy zostata prawidtowo
sporzadzona, czy jej tres¢ jest zrozumiata, czy jest zgodna z ogdlnymi i szczegolnymi warunkami
handlowymi?).
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SPORZADZANIE OFERTY EKSPORTOWEJ @

n Podstawowe elementy oferty:
P nazwa firmy oferujgcej (oferenta),

4
>
4
4
>
4
4
>
4
4

O ile oferent nie zastrzeze wyraznie w ofercie, ze nie jest ona wigzgca, przyjmuije sie, ze jest on zo-

nazwa firmy, do ktérej skierowana jest oferta (oblata),

przedmiot oferty (towar/ ustuga),

ilo$¢ oferowanego towaru z podaniem jednostek miary/ zakres oferowanych ustug,
rodzaj opakowania,

cena (w walucie preferowanej przez oferenta),

warunki dostawy,

termin realizacji dostawy,

miejsce dostawy,

warunki ptatnosci (sposob i termin zaptaty),

termin waznosci oferty.

bowigzany zrealizowac przedmiot oferty, stosujgc sie do podanych w niej warunkéw. W mys$I panu-
jacych zwyczajow, brak odpowiedzi na oferte w okreslonym w niej terminie ze strony oblata, moze
zostac odczytane przez oferenta jako jej przyjecie.

W praktyce czesto zdarza sie, ze warunki zaproponowane w ofercie wymagajg zmian, ktérych za-
kres oblat sugeruje w kontrofercie. Z chwilg otrzymania kontroferty, oferta przestaje by¢ wigzaca
dla oferenta.
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KSZTALTOWANIE CEN @

n Przygotowujac oferte cenowg warto pamieta¢ o tym, ze cena powinna nie tylko zapew-
nia¢ zysk sprzedajacemu, lecz réwniez by¢ atrakcyjna dla kupujacego z finansowego
punktu widzenia.

W przypadku niektérych towaréw powinna by¢é ona réwniez satysfakcjonujgca dla po-
tencjalnego nabywcy w aspekcie mentalnym, poniewaz wysokos¢ ceny jest odczyty-
wana w niektorych przypadkach jako wyktadnik jakosci produktu, stanowigcy o jego
prestizu. Dla nabywcéw ,,wrazliwych cenowo” satysfakcjonujgca bedzie z kolei cena

uksztattowana w dolnej granicy putapu obowigzujacych cen rynkowych.

Decydujac sie na ustalenie putapu cenowego artykutu wprowadzanego na rynek, bierze sie przede
wszystkim po uwage koszty ponoszone przez przedsiebiorstwo oraz cechy rynku docelowego, do-
konujgc analizy m.in.:

P kosztow wytworzenia i wprowadzenia artykutu na rynek (zagraniczny), w tym m.in. kosztow
uzyskania niezbednych certyfikatéw i zezwolenh, dopetnienia formalnosci eksportowych/ im-
portowych w zwigzku z dystrybucjg artykutu,

D preferencji cenowych potencjalnych klientow,

P poziomu cen konkurencji,

P specyficznych regulacji prawnych, dotyczgcych ksztattowania poziomu cen w poszczegol-

nych krajach.

= IN|W|Dh|OO]|]O|N |
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Uwzgledniajgc powyzsze czynniki oraz ich wptyw na kreowanie cen oraz na budowanie okreslonej

pozycji rynkowej przedsiebiorstwa, warto odpowiedzie¢ sobie na pytanie, jakg polityke cenowg fir-

ma moze zrealizowac?

>

jesli firma zorientowana jest wytgcznie na uzyskanie przychodéw ze sprzedazy, ktére za-
pewnig catkowity zwrot poniesionych kosztéw przy jednoczesnym osiggnieciu zysku, reali-
zuje ona polityke cenowg zorientowang na koszty,

jezeli podstawg do ustalania ceny jest dla przedsiebiorstwa popyt na dany produkt oraz
zwigzane z nim oczekiwania cenowe i zapotrzebowanie ilosciowe potencjalnych nabywcow
prowadzi ona polityke cenowg zorientowang na popyt,

w przypadku, gdy punktem wyjscia przy ksztattowaniu ceny jest cena oferowana na podob-
nego rodzaju i jakosci produkty przez konkurencyjne firmy, wdrazana jest polityka cenowa
zorientowana na konkurencje.

Biorgc pod uwage powyzsze aspekty przy ustalaniu cen, mozna zastosowac jedng z najbardziej

znanych strategii cenowych, stosowanych przy wprowadzaniu produktow na rynek:

Strategia wysokich cen ukierunkowana na waskie grono konsumentéw, zainteresowanych zaku-

pami artykutow luksusowych lub niszowych, godnych ich zdaniem odpowiednio wysokiej ceny, na

poziomie ulokowanym blisko gérnej granicy dopuszczalnego przedziatu cenowego (wygorowana

cena jednostkowa bedzie z pewnoscig rekompensowata nieduzg sprzedaz oraz koszty wytworze-

nia i dystrybucji towaru).

Kiedy sie stosuje?

4
>
>

sztywny popyt,

trudno oszacowac koszty wytworzenia produktu (nowy produkt),

brak zagrozenia ze strony konkurencji (np. z uwagi na lojalnos¢ klientéw wzgledem marki,
niszowos$¢ produktu, specyficzne, trudne do realizacji przez konkurencje uwarunkowania
zwigzane z jego wprowadzeniem na rynek),

wysoka cena ma swiadczy¢ o wysokiej wartosci/ jakosci produktu,

marka firmy jest powszechnie znana i szanowana,

firma posiada ograniczone moce produkcyjne, ktore nie pozwolg na zaspokojenie potrzeb
masowych klientdw, a wysokie ceny pozwolg ograniczy¢ wzrost popytu.
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KSZTALTOWANIE CEN @

Strategia niskich cen ustalana z myslg o szerokiej penetracji rynku i sprzedazy masowej, skie-
rowanej do klientow, dla ktérych atutem towaru jest jego stosunkowo niska cena (relatywnie niska
cena wygeneruje zysk poprzez wzrost sprzedazy oraz obnizenie i szybki zwrot kosztéw produkciji
i dystrybucji towaru).
Kiedy sie stosuje?
D che¢ utrzymania lub wykreowania duzego popytu ze strony nabywcow masowych, 0 wyso-
kiej wrazliwosci cenowe;j,
P potrzeba wykorzystania wolnych mocy produkcyjnych,
P przedsiebiorstwo moze pozwoli¢ sobie na obnizenie cen przy jednoczesnym wzroscie wiel-
kosci sprzedazy,
D kiedy istnieje pewnos¢, ze zastosowanie strategii niskich cen nie spowoduje obnizki cen
przez konkurencje, obawiajgcej sie zmniejszenia udziatu w rynku,
P cheé wykreowania marki oferujgcej produkty przystepne cenowo dla klienta masowego.

Strategia srednich cen realizowana jest z myslg o dostosowaniu putapu cenowego do poziomu
przecietnej ceny rynkowej tak, aby utrzymac staty udziat firmy w rynku oraz zachowac stabilno$¢
cenowa. Przewage konkurencyjng zbudowa¢ mozna woéwczas przy pomocy ustepstw pozaceno-
wych, jak np.:

D zapewnienie serwisu technicznego u sprzedajgcego,
mozliwo$¢ anulacji czesci lub catego zamowienia przed uptywem okreslonego terminu,
mozliwos¢ zwrotu towarow niesprzedanych w okreslonym terminie,
przejecie kosztow dostawy,
partycypowanie przez sprzedajgcego w kosztach reklamaciji do okreslonej wysokosci,

przedtuzenie okresu gwarancji ponad praktyke rynkowa,

vV v v v vV Vv

zaoferowanie specjalnych warunkow ptatnosci,
P zagwarantowanie kupujgcemu wytgcznosci terytorialne;.
Kiedy sie stosuje?
P elastyczny popyt,
D przewidywane stabilne koszty wytworzenia i dystrybucji artykutu w dtuzszej perspektywie
czasowej,
D brak wyraznej przewagi kosztowej firmy nad konkurencja,

P cena artykutu nie musi wyréznia¢ go na tle oferty konkurengii.
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W zaleznosci od tego, ile czasu uptyneto od momentu wprowadzenia produktu do sprzedazy,

powyzsze strategie cenowe stosowa¢ mozna w poszczegoélnych fazach dostepnosci produktu

na rynku:

>

na etapie wprowadzania produktu na rynek — popularne jest zastosowanie stra-
tegii cenowej, ktéra pomoze wykreowac¢ odpowiedni wizerunek produktu (produkt
masowy bgdz produkt prestizowy) oraz dotarcie do scisle okreslonej grupy
konsumentow,

na etapie ,,wzrostu produktu” — warto siegngc¢ po strategie niskiej ceny, ktéra po-
zwoli wygrac z produktami konkurencyjnymi i jednoczesnie podsyci popyt,

na etapie ,,dojrzatosci produktu” — stosuje sie strategie cenowa, ktora przetozy
sie na utrzymanie zainteresowania klientow oraz stabilnej pozycji na rynku,

na etapie spadku zainteresowania produktem — oferuje sie czesto nizsze ceny
na starsze modele przy jednoczesnym podniesieniu cen na nowg linie produktow.

Najpopularniejsze metody ustalania cen:

>

Metoda narzutu — polega na dodawaniu do kosztow wytworzenia towaru okreslo-
nego narzutu, ktéry powinien wygenerowac zysKk.

Metoda docelowego zysku — polega na ustaleniu ceny, ktéra pozwoli na wygene-
rowanie docelowego zysku od zainwestowanego kapitatu.

Metoda postrzeganej wartosci — ustalenie ceny jest poprzedzone badaniem rynku,
poniewaz jest ona okreslana na takg wartosc¢, na jakg potencjalny nabywca w swojej
ocenie wycenia dany artykut.

Metoda nasladownictwa — polega na ustalanie cen zblizonych do cen konkurenciji.
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n W praktyce w umowie sprzedazy eksporter (sprzedajacy) zobowiagzuje sie do przenie-
sienia prawa wilasnosci rzeczy na rzecz importera (kupujacego). Z kolei importer zo-
bowigzuje sie do ich nabycia w cenie ustalonej w toku negocjacji przez strony umowy.
Aby unikngé niedomoéwien, przeoczen lub omytek na etapie realizacji zamoéwienia, warto

dotozy¢ staran, aby powyzszy dokument szczegétowo okreslat prawa i obowigzki stron.

Umowa zostaje zawarta zwykle w obecnosci stron (lub w wyniku negocjaciji pisemnych) na etapie
przygotowywania transakcji handlowej i moze obejmowac:

P Zzapytanie ofertowe,

P oferte i dokument o jej przyjeciu bez zastrzezen (ewentualng kontroferte),

P zamowienie i dokument o przyjeciu go bez zastrzezen,

P inne dokumenty potwierdzajgce ustalenia przyjete w toku negocjagiji.

Elementy umowy

Niezaleznie od tego, na jakim etapie transakcji eksportowej dochodzi do zawarcia umowy
sprzedazy, wyrdznia sie w jej strukturze podstawowe oraz pozostate elementy o charakterze
porzadkowym.
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Podstawowe elementy umowy:

data i miejsce jej zawarcia

tytut/ nazwa/ numer umowy

nazwy i adresy stron zawierajacych umowe
podpisy przedstawicieli stron

Pozostate elementy umowy:

przedmiot umowy

ilos¢ towaru

sposob opakowania i oznakowania towaru

formuta handlowa (zwyczajowo stosuje sie Incoterms 2010)
cena jednostkowa

wartosS¢ umowy

waluta umowy

termin dostawy

warunki odbioru

sposob i termin zapfaty za towar

ustalenie prawa wtasciwego dla umowy

rdznego typu klauzule dodatkowe (np. klauzula waloryzacyjna)

Niezwykle istotne (zaréwno z perspektywy biznesowej, jak i dla potrzeb rozliczen podatkowych
dotyczgcych zawieranej umowy) jest wtasciwe sformutowanie zapiséw umowy. Konieczne jest
np. precyzyjne wskazanie przedmiotu umowy (z podaniem nazwy, marki, kodu artykutu, ga-
tunku, rozmiaru, iloci, wagi, jakosci i kondycji), do ktérej mozna zatgczyé dokumentacije tech-
niczna. Istotne mogag byc¢ rowniez inne jej elementy, np. wskazanie daty, od ktorej liczy sie czas

wyznaczony na otwarcie akredytywy.

Klauzule dodatkowe

Jedng z najczesciej stosowanych jest tzw. klauzula kar umownych lub konwencjonalnych.
Okresla ona rodzaj oraz zakres stosowania kary w przypadku niedotrzymania warunkéw umo-
wy przez jedng ze stron, ktéra bedzie stanowita petng lub czesciowg rekompensate poniesio-
nych przez poszkodowanego strat.

Kolejna znana klauzula to klauzula postepowania reklamacyjnego, ktora okresla granice od-
powiedzialnosci sprzedajgcego (eksportera), wzgledem nabywcy za ewentualne wady towaru,
jak réwniez zasady wnoszenia reklamaciji oraz tryb ich rozpatrywania.

W przypadku niektorych artykutdw w trakcie realizacji przedmiotu umowy mogg wystepowac
pewne odchylenia od ustalonej jako$ci (kondycji) towaru. Zeby unikngé nieporozumien w tym
zakresie (np. dotyczgcych wagi, struktury lub kolorytu towaru) warto zawrze¢ w umowie odpo-

wiednig klauzule, ktéra zabezpieczy interesy zaréwno sprzedajgcego jak i nabywcy.
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Do okreslenia jakosci przedmiotu umowy stosuje sie

tzw. [{ETFAVCR I IS [BELCEIIN ktora wyznaczy dopuszczalng

wielkos¢ ewentualnych odchylen:

P formute FAQ stosuje sie w przypadku towaréw masowych. Oznacza ona, ze nalezy
dostarczy¢ towar ,$redniej rzetelnej jakosci” (fair average quality),

P formute TQ zawiera sie w umowie w przypadku surowcow i towardw rolno-spozyw-
czych. Méwi ona, ze importer powinien odebrac towar ,taki, jaki jest” (tale quale). W przy-
padku zastosowania tej formuty w umowie, kupujgcy zgda najczesciej przeprowadzenia
kontroli przedwysytkowej towaru,

P formuta RT (rye terms) stosowana jest w przypadku handlu zboZzami i nasionami i gwa-
rantuje ona importerowi odbiér towaru dobrej jako$ci, a w przypadku jej braku prawo
do upustu cenowego,

P formute sound delivered ,zdrowo dostarczony” stosuje sie np. w przypadku dostaw
zywca. Oznacza ona, ze towar, ktory zostanie dostarczony w ztym stanie moze zostac

odebrany i odsprzedany na koszt eksportera.

W zwigzku z powstawaniem ubytkéw naturalnych w towarze, eksporter zwyczajowo udziela¢
moze upustu cenowego, np. w przypadku przylgniecia lepkiego towaru do scianek opa-
kowania (besemschon), w przypadku wysychania lub kurczenia towaru (decalo), towaru
gorszej jakosci lub braku petnej miary w partii tkaniny (decort) lub w przypadku wyciekania
ptynu z opakowania (leakage).

Oproécz tego, przy zawieraniu umowy nalezy uwzgledni¢ wystepujace réznice w jednost-
kach miary, wynikajgce ze stosowania specyficznych systeméw miar w poszczegdlinych
rejonach geograficznych. R6znice mogg wystgpi¢ na przyktad, jesli waga towaru wyrazona
jest w tonach metrycznych (1000 kg), w tonach dtugich amerykanskich (1016 kg) lub w krot-
kich angielskich (907 kg).
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W przypadku towardéw, ktore podczas transportu mogg zmieni¢ wage, nalezy okreslic w umo-
wie, czy transakcja bedzie rozliczana wedtug wagi zatadowania czy wytadowania. Dodatko-
wo warto wiedzie¢, ze warto$¢ okreslajgca wage lub ilos¢ towaru moze zosta¢ poprzedzona
stowem circa lub about (okoto), wskazujgc na dopuszczalng wartos¢ odchylenia. Warto$¢ ta
zazwyczaj okre$lona jest szczegdétowo w odpowiedniej umowie (np. ,Zawarta w umowie przy
definicji ilosci klauzula ,ca”, czyli ,circa” (okoto) lub inne podobne temu okreslenie oznacza to-
lerancje ilosciowg 5%”), a przy braku szczegotowych zapisow w tym zakresie przyjmuje sie, ze
odchylenie moze wynosi¢ +/ — 10%.

Umowa zawiera¢ moze takze tzw. klauzule waloryzacyjng w celu zabezpieczenia eksportera
przed ewentualnymi stratami spowodowanymi zmianami kursu waluty. Zastosowanie tej klau-
zuli stanowi gwarancje, ze cena i warto$¢ zamienig sie w takiej samej proporcji, w jakiej zmieni
sie kurs waluty od chwili zawarcia umowy do momentu realizacji ptatnosci.

Na wypadek zmiany cen rynkowych w okresie pomiedzy zawarciem umowy a zaptatg za towar,
eksporter moze zabezpieczy¢ sie z kolei zastosowaniem w umowie tzw. klauzuli rewizji ceny,
ktéra umozliwi naliczenie nowej, adekwatnej do rynku ceny. W klauzuli tej nalezy wymienié
szczegotowo przypadki, w ktérych moze nastgpic¢ drastyczna zmiana ceny oraz okresli¢ proce-
dure ustalenia nowej ceny.

W praktyce czesto stosowana jest rowniez klauzula poufnosci (j. objecie ochrong informa-
cji i danych wynikajgcych z umowy), klauzula sity wyzszej (wytgczenie odpowiedzialnosci
w przypadku wystgpienia okreslonych zdarzen) czy tez klauzula arbitrazowa / prawa rzadza-
cego kontraktem.

ZALECANE ZRODLO INFORMACJI

D Akty prawne Unii Europejskiej (EUR-Lex): http://eur-lex.europa.eu
D The Market Access Database (MADB): http://madb.europa.eu/madb/indexPubli.htm
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PODSTAWOWE RODZAJE ROZLICZEN W HANDLU ZAGRANICZNYM

n Strony umowy uwzgledniajg w niej m.in. sposéb uregulowania zaptaty za towar (ustu-
ge). Wybor najwtasciwszego z punktu widzenia eksportera i importera sposobu zaptaty
zalezy m.in. od ich wzajemnego zaufania wynikajgcego z dlugosci i przebiegu stazu
wspotpracy handlowej, a takze od stabilnosci politycznej i ekonomicznej kraju zagra-

nicznego kontrahenta.

Oprocz tego, strony kontraktu powinny zapoznac sie z obowigzujgcymi w poszczegodlnych krajach
przepisami prawa dewizowego, zwracajgc przy tym szczegolng uwage na wynikajgce z nich obo-
wigzki i ograniczenia.

Zaptata moze sie odbywac¢ w formie pienieznej albo w formie rozliczenia niepienieznego.

W handlu zagranicznym dominujgcym sposobem rozliczen jest naturalnie rozliczenie za pomocg
pienigdza, w ktorym rozréznia sie — biorgc pod uwage uwarunkowania lub ich brak — uwarunkowane
lub nieuwarunkowane sposoby zaptaty, natomiast rozpatrujgc termin zaptaty — ptatnosci gotéwkowe

oraz ptatnosci kredytowe.

u
’
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Rozliczenia pieniezne

Uwarunkowane sposoby zapfaty to takie, w ktérych zaptata na rzecz eksportera jest uzalezniona
(uwarunkowana) od spetnienia przez niego okreslonego warunku, jak przedstawienie dokumentéw
handlowych reprezentujgcych towar, potwierdzajgcych jednoczesnie jego wysytke. Jest to tzw. ,za-
ptata za dokumenty”, czyli dokumentowy sposob zaptaty, do ktdrego zaliczajg sie m.in. akredytywa
i inkaso.

P Akredytywa dokumentowa (ang. documentary credit, letter of credit) to zobowigzanie
banku na rzecz eksportera, podjete na polecenie importera, do wyptacenia naleznosci
W zamian za ztozenie przez niego, w okreslonym terminie, dokumentéw wskazanych w tre-
Sci akredytywy.

Kiedy sie stosuje?

Poniewaz decyzje o zaptacie podejmuje bank, a nie importer, akredytywe dokumentowg stosuje sie
w przypadku ograniczonego zaufania sprzedajgcego w stosunku do kupujgcego. Jest to korzystna
dla eksportera forma zaptaty, poniewaz zapewnia mu otrzymanie naleznosci niezwtoczne po
realizacji dostawy (np. bez koniecznosci sprawdzenia, w jakim stanie towar dotart), jesli tylko wy-
petni on precyzyjnie warunki akredytywy. Ewentualne reklamacje odnosnie towaru nie wptywajg na
realizacje ptatnosci przez bank. Eksporter sktadajgc jednak w banku dokumenty niezgodnie z wa-
runkami akredytywy, nie moze odwotywac sie do zgodnosci tych dokumentéw z zapisami umowy
z importerem, gdyz bank nie jest tu strong. Postanowienia umowy zostang uwzglednione przez
bank o tyle, o ile zostaty one powtdrzone w tresci akredytywy.

P Inkaso dokumentowe (ang. documentary collection), stanowi operacje bankowg polega-
jaca na wydaniu importerowi przez bank na zlecenie podawcy inkasa (eksportera) doku-
mentow reprezentujgcych towar w zamian za zaptate. Inkaso dokumentowe moze polegac
rowniez na wydaniu kupujgcemu dokumentow po spetnieniu przez niego innych warunkéw
niz zaptata gotéwkowa, tj. zaakceptowanie weksla trasowanego, ztozenie weksla wiasnego
(w zaleznosci od instrukcji przekazanej bankowi przez eksportera w zleceniu inkasowym).

Kiedy sie stosuje?

Poniewaz decyzje o zaptacie podejmuje importer, a nie bank (bank posredniczy jedynie w przeka-
zywaniu dokumentow i inkasowaniu naleznosci), ten sposob zaptaty stosuje sie w przypadku, gdy
eksporter nie ma petnego zaufania do importera. Importer podejmujgc decyzje o zaptacie moze
odmowi¢ zaptaty (akceptu weksla) lub celowo jg opdzniaé, dlatego jest to mniej korzystny niz
akredytywa sposob zaptaty z punktu widzenia eksportera.

Jednak w przypadku inkasa dokumentowego zasadg jest, ze importer nie powinien otrzymac
lub sprawdzi¢ towaru przed wykupieniem dokumentow, w praktyce nie zawsze sie jg stosuje.
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PODSTAWOWE RODZAJE ROZLICZEN W HANDLU ZAGRANICZNYM

Zasada ta ma zastosowanie w wypadku wystawienia przez przewoznikéw morskich i inter-
modalnych dokumentu zbywalnego o charakterze papieru warto$ciowego (konosament). Tyl-
ko dysponujgca nim osoba jest upowazniona do odebrania towaru od przewoznika. W jego
posiadanie importer moze wejs¢ wykupujac dokumenty ztozone w banku do inkasa przez
eksportera. W przypadku pozostatych gatezi transportu do inkasa sktadane sg dokumenty
niezbywalne (CMR, CIM, AWB) i wowczas zdarza sie, ze importer otrzymuje towar jeszcze
przed wykupieniem dokumentow z banku.

Nieuwarunkowane sposoby zaptaty, tzw. ptatnosci czyste, nieuzaleznione od spetnienia
przez eksportera okreslonych warunkoéw. Sg one praktykowane najczesciej w formie:

P czeku (ang. cheque, check), tj. w formie papieru wartosciowego, w ktérym wystaw-
ca poleca bankowi wyptacenie okreslonej kwoty okazicielowi lub osobie wskazanej
w tresci czeku. Za zaptate czeku jest odpowiedzialny jego wystawca, ktory powinien
posiada¢ odpowiednig sume srodkéw pienieznych na rachunku bankowym. Bank nie
ponosi odpowiedzialnosci za czeki wystawione bez pokrycia.

P weksla, bedgcego papierem warto$ciowym, ktéry zobowigzuje wystawce lub wska-
zang przez niego osobe do bezwarunkowego dokonania zaptaty okreslonej sumy
pienieznej, w oznaczonym terminie, na rzecz lub na zlecenie wymienionej w wekslu
osoby. W przypadku weksla trasowanego (ang. bill of exchange) jego wystawcg jest
sprzedajacy, ktory poleca kupujgcemu zaptate okreslonej sumy. W przypadku weksla
witasnego (ang. promissory note) wystawcg weksla jest kupujgcy, zobowigzujacy sie
do dokonania zaptaty na rzecz sprzedajgcego.

P polecenia wyptaty (ang. payment order), tzn. na podstawie skierowanej do banku
przez importera dyspozycji wyptacenia okreslonej kwoty pienieznej na rzecz wskaza-
nego beneficjenta — eksportera. Polecenia wyptaty stosuje sie najczesciej przy doko-

nywaniu przedptaty lub zaliczki na rzecz eksportera.

Biorac pod uwage termin zaptaty rozréznia sie:
D platnosci gotowkowe, w przypadku ktorych eksporter otrzymuje zaptate przy dosta-
wie towaru lub w krétkim czasie po niegj,
D platnosci kredytowe, ktdre obligujg importera do zaptaty w okreslonym czasie (po
dostawie).
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Rozliczenia niepieniezne

Forma rozliczen niepienieznych (,towar za towar”) sg transakcje wigzane (ang. countertrade),

polegajgce na tym, iz realizacja przedmiotu umowy przez jedng ze stron (sprzedajgcego) uza-

lezniona jest od realizacji umowionych swiadczen towarowych lub ustugowych przez drugg ze

stron (kupujacego). Umozliwiajg one zarbwno eksporterowi jak i importerowi przeprowadzenie

wymiany wzajemnych swiadczen bez koniecznosci wykorzystania walut. Najczestszymi moty-

wami stosowania tego typu transakcji sg brak dostepu do walut wymienialnych w kraju partnera

transakcji wigzanej, wzrost ryzyka kursowego czy politycznego.

Do najpopularniejszych odmian transakcji wigzanych naleza:

>

transakcje barterowe, jako forma kompensaty, polegajgce na wymianie towaréw/ ustug
na inne rownowazne towary/ ustugi, stanowigce wzajemne naleznosci i zobowigzania
eksportera i importera, ktore podlegajg w catosci wymianie bezdewizowej. Realizowane
sg najczesciej na rynkach surowcowych lub sg stosowane przez kraje, gdzie wystepuja
trudnosci ptatnicze,

transakcje kompensacyjne, polegajgce na pokrywaniu zobowigzan importera i eks-
portera wzajemnymi dostawami towardw (ustug). Z reguty wzajemne naleznosci i zobo-
wigzania rejestruje upowazniony przez strony umowy bank na podstawie dokumentow
reprezentujgcych towar. Kompensata moze by¢ catkowita (100% towar) lub czesciowa
(czes¢ w towarze, czesc¢ w formie rozliczenia pienieznego),

transakcje zakupow wzajemnych (ang. counterpurchase), ktorych istotg jest uzalez-
nienie dokonania zakupu przez kupujgcego od uzyskania zobowigzania sprzedajgce-
go, iz dokona on (lub inne wskazane przez niego przedsiebiorstwo) u kupujgcego (lub
od wskazanego podmiotu) zakupu okreslonego towaru (ustugi) do wysokosci ustalone-

go z kupujgcym procentu wartosci swojego eksportu.
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FORMULY HANDLOWE - INCOTERMS @

n Istotnym elementem prawidlowo skonstruowanego kontraktu miedzynarodowego sa
m.in. tzw. formuty handlowe zwane takze warunkami dostaw. Okreslajg one podziat
kosztow, ryzyka oraz obowigzkéw sprzedajacego i kupujgcego gtéwnie w kwestii or-
ganizacji zatadunku, wytadunku, transportu, zapewnienia ubezpieczenia i dopetnienia

formalnosci celnych.

Wsrdd partneréow handlowych wywodzgcych sie z réznych krajow moze dochodzié¢ do rozbieznosci
w rozumieniu i interpretacji terminéw handlowych. Najbardziej pomocng i powszechnie stosowang
wyktadnig formut w tym zakresie sg reguty Incoterms opracowane i ogtoszone po raz pierwszy
w 1939 r. przez Miedzynarodowg Izbe Handlowg z siedzibg w Paryzu (International Chamber of

Commerce).
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Ostatnia nowelizacja formut Incoterms miata miejsce w 2010 roku. Aktualna wyktadnia weszta w zy-

cie z dniem 1 stycznia 2011 roku i prezentuje sie w nastepujgcy sposéb:

INCOTERMS 2010

EXW FCA FAS FOB CFR CIF CPT CIp DAT DAP DDP

Formuta: free cost, : carriage,  delivered ) )
free : free on cost& carriage delivered ~ delivered
exworks i alongside . insurance . insurance at :
carrier . board fright . paid to . . atplace duty paid
ship & fright paidto  terminal
Transport:
wszystkie = wszystkie . ’ . . wszystkie = wszystkie = wszystkie = wszystkie = wszystkie
X . morski morski morski morski X . ) X .
gatezie gatezie gatezie gatezie gatezie gatezie galezie
Koszt:
opakowanie .
i przedwysylkowa kontrola g:f;zquz; Sprzedajacy | Sprzedajacy | Sprzedajacy | Sprzedajacy | Sprzedajacy -« Sprzedajacy - Sprzedajacy = Sprzedajacy ' Sprzedajacy | Sprzedajacy
towaru
zatadunek u nadawcy Kupujacy ~ Sprzedajacy | Sprzedajacy | Sprzedajacy | Sprzedajacy | Sprzedajacy « Sprzedajacy - Sprzedajacy | Sprzedajacy ' Sprzedajacy | Sprzedajacy
dowoéz do portu/ miejsca

. . Kupujacy = Sprzedajacy - Sprzedajacy | Sprzedajacy | Sprzedajacy - Sprzedajacy © Sprzedajacy | Sprzedajacy | Sprzedajacy | Sprzedajacy | Sprzedajacy
w kraju nadania

licencja i odprawa celna

Kupujacy ~ Sprzedajacy = Sprzedajacy || Sprzedajacy | Sprzedajacy « Sprzedajacy = Sprzedajacy | Sprzedajacy | Sprzedajacy | Sprzedajacy | Sprzedajacy
eksportowa

optaty portowe/ terminalowe
w miejscu nadania

Kupujacy Kupujacy = Sprzedajacy = Sprzedajacy = Sprzedajacy = Sprzedajacy - Sprzedajacy | Sprzedajacy | Sprzedajacy | Sprzedajacy | Sprzedajacy
ubezpieczenie Sprzedajacy Sprzedajacy
przetadunki w terminalu

w kraju nadania/ zatadunek Kupujacy Kupujacy Kupujacy  Sprzedajacy - Sprzedajacy | Sprzedajacy = Sprzedajacy | Sprzedajacy | Sprzedajacy | Sprzedajacy | Sprzedajacy
na srodek transportu

przewoz na gtdwnym
odcinku (miedzy granicami Kupujacy Kupujacy Kupujacy Kupujacy ~ Sprzedajacy = Sprzedajacy - Sprzedajacy || Sprzedajacy - Sprzedajacy | Sprzedajacy | Sprzedajacy
krajow)

opfaty portowe/ terminalowe

L. . Kupujacy Kupujacy Kupujacy Kupujacy Kupujacy Kupujacy  Sprzedajacy | Sprzedajacy - Sprzedajacy « Sprzedajacy | Sprzedajacy
W miejscu przeznaczenia

licencja i odprawa celna

. Kupujacy Kupujacy Kupujacy Kupujacy Kupujacy Kupujacy Kupujacy Kupujacy Kupujacy Kupujacy ~ Sprzedajacy
importowa

przewoz do miejsca odbioru  Kupujacy Kupujacy Kupujacy Kupujacy Kupujacy Kupujacy Kupujacy Kupujacy Kupujacy = Sprzedajacy  Sprzedajacy

n ZALECANE ZRODLO INFORMACII
P Publikacja ICC Polska: Incoterms 2010. Reguty MIH do stosowania w krajowych i migdzyna-

rodowych warunkach handlowych
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n W krajach cztonkowskich Unii Europejskiej regulacje dotyczace podatkéw bezposrednich pozo-
staja w gestii poszczegodlnych panstw cztonkowskich, przy czym zadbano o odpowiednie srodki
zaradcze, aby zapobiec unikaniu opodatkowania, stosowaniu podwéjnego opodatkowania oraz
zbyt duzym réznicom w zakresie stawek podatkowych. Podatki posrednie podlegaja natomiast
harmonizacji w ramach UE (dotyczy to m.in. podatku od wartosci dodanej/ VAT).

Zasady harmonizacji w zakresie VAT uwzglednia obowigzujgca w Polsce Ustawa z dnia 11 marca
2004 r. o podatku od towardw i ustug. Zgodnie z art. 5 ustawy, opodatkowaniu podatkiem od towaréw
i ustug podlegajg w Polsce:

D  odpfatna dostawa towaréw i odptatne $wiadczenie ustug na terytorium kraju,
eksport towardéw,
import towarow na terytorium kraju,

wewnatrzwspdlnotowe nabycie towardw za wynagrodzeniem na terytorium kraju,

vV v v Vv

wewngtrzwspolnotowa dostawa towarow.

Ustawa definiuje jednoczesnie pojecia: eksportu, importu, wewnatrzwspodlnotowego nabycia towa-
row oraz wewnatrzwspolnotowej dostawy towarow. Pojecia eksportu i wewnatrzwspdlnotowej dosta-
wy towardw zostaty juz omoéwione w pierwszym rozdziale niniejszego opracowania ,Eksport — czym
jest, a czym nie?”. Importem w rozumieniu ustawy o VAT jest przywoz towardw z terytorium panstwa
trzeciego na terytorium Unii Europejskiej, przy czym opodatkowaniu VAT w Polsce podlega import
towarow na terytorium Rzeczpospolitej Polskie;j.

Natomiast wewnatrzwspdlnotowe nabycie towardw w Polsce to zasadniczo nabycie towardw z inne-
go kraju UE do Polski, stanowigce niejako lustrzane odbicie wewnatrzwspodinotowej dostawy towa-
row z terytorium kraju. W szczegdlnosci, zgodnie z art. 9 ustawy o VAT przez wewnagtrzwspolnotowe
nabycie towarow rozumie sie, co do zasady, nabycie prawa do rozporzgdzania jak wtasciciel towa-
rami, ktére w wyniku dokonanej dostawy sg wysytane lub transportowane na terytorium panstwa
cztonkowskiego inne niz terytorium panstwa czionkowskiego rozpoczecia wysyiki lub transportu
przez dokonujgcego dostawy, nabywce towardw lub na ich rzecz.

Przed przystgpieniem do realizacji transakcji wewnatrzwspolnotowych, polski podatnik VAT ma obo-
wigzek uzyskac europejski numer identyfikacji podatkowej, tzw. numer VAT UE dokonujgc rejestraciji
w urzedzie skarbowym.

W przypadku tzw. transakcji wywozowych (tj. zaréwno w przypadku eksportu towarow, jak i we-
wnatrzwspodinotowej dostawy towardw z Polski) mozliwe jest stosowanie stawki 0% VAT (przy jedno-
czesnej mozliwosci odliczenia podatku VAT naliczonego). W obu przypadkach prawo do stosowania
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stawki 0% uzaleznione jest jednak od spetnienia okreslonych wymogdw dokumentacyjnych.
Warunkiem stosowania stawki 0% w eksporcie jest posiadanie przez podatnika dokumentu potwier-
dzajgcego wywoz towaru poza teren Unii Europejskie;.

Jesli ma miejsce wewnatrzwspolnotowa dostawa towardw, stawka 0% moze by¢ stosowana pod
warunkiem, ze zaréwno dostawca jak i nabywca posiada wiasciwy i wazny numer identyfikacyjny dla
transakcji wewnatrzwspolnotowych (wspomniany powyzej numer VAT UE). Oprécz tego konieczne
jest posiadanie przez sprzedawce dokumentow, ktore dowodzg, ze towary bedgce przedmiotem
wewnatrzwspoélnotowej dostawy zostaty wywiezione z terytorium kraju i dostarczone do nabywcy na
terytorium innego kraju UE.

W przypadku, gdy wspomniane powyzej wymogi nie zostang spetnione w odpowiednim czasie, za-
stosowanie ma stawka VAT wtasciwa w Polsce dla danych towaréw bedacych przedmiotem dosta-
wy, przy czym uzyskanie odpowiednich dokumentéw po uptywie termindw okreslonych w ustawie
o VAT pozwala na ponowne zastosowanie stawki 0% dla danej transakgij).

Stawka podstawowa VAT w Unii Europejskiej okreslana jest jako procent podstawy opodatkowa-
nia, ktéry do 31 grudnia 2015 roku nie moze by¢ nizszy niz 15%, przy czym jego gérna granica nie
zostata ustalona. W Polsce podstawowa stawka VAT wynosi obecnie 23%.

Panstwa cztonkowskie mogg stosowacé stawke obnizong VAT, wytgcznie w przypadku do-
staw niektérych towardéw i Swiadczenia niektorych ustug. Stawki preferencyjne VAT w Unii
Europejskiej na towary i ustugi nie moga by¢ przy tym nizsze niz 5%. W Polsce obowigzu-
ja obnizone stawki VAT w wysokosci 5% oraz 8%. 5% stawkg VAT zostaty objete towary
wymienione w zatgczniku nr 10 Ustawy z dnia 11 marca 2004 r. o podatku od towaréw
i ustug. Wykaz towarow i ustug opodatkowanych 8% stawka VAT znajduje sie w zatgczniku
nr 3 do ww. ustawy. Inne przypadki, w ktérych mozliwe jest stosowanie stawek 5% i 8% wy-
nikajg z Rozporzgdzenia Ministra Finanséw z 23 grudnia 2013 r. w sprawie towarow i ustug,
dla ktorych obniza sie stawke podatku od towardéw i ustug oraz warunkow stosowania obni-
zonych stawek (Dz.U. 2013 poz. 1719).

Zapisy ustawy o VAT w brzmieniu obowigzujgcym od 1 stycznia 2014 r. regulujg takze, ze z wyjat-
kiem kilku zastrzezonych w niej przypadkéw, obowigzek podatkowy powstaje w momencie dokona-
nia dostawy towaru lub wykonania ustugi. Zasada ta ma m.in. zastosowanie do transakcji eksportu
towaréw. Natomiast w przypadku wewnatrzwspolnotowej dostawy obowigzek podatkowy w VAT
powstaje z datg wystawienia faktury przez podatnika, nie pézniej jednak niz pietnastego dnia miesiag-
ca nastepujgcego po miesigcu, w ktérym dokonano tej dostawy.

Zgodnie z przepisami ustawy o VAT w brzmieniu obowigzujgcym od 1 stycznia 2014 r. podsta-

wa opodatkowania jest, co do zasady, wszystko co stanowi zaptate, ktorg dokonujgcy dostawy
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towarow lub ustugodawca otrzymat lub ma otrzymac z tytutu sprzedazy od nabywcy, ustugo-

biorcy lub osoby trzeciej, wtgcznie z otrzymanymi dotacjami, subwencjami i innymi doptatami

0 podobnym charakterze majgcymi bezposredni wptyw na cene towardéw dostarczanych lub

ustug Swiadczonych przez podatnika. Odmienne zasady okreslania podstawy opodatkowania

VAT obowigzujg m.in. w imporcie towarow (gdzie podstawg opodatkowania jest generalnie war-

tos¢ celna powiekszona o nalezne cto).

Komisja Europejska oferuje nieograniczony dostep do internetowych baz danych o podatkach, kto-

re administrowane sg we wspotpracy ze stuzbami celnymi i podatkowymi. Najwazniejsze z nich to:

>

»Taxes in Europe” (TEDB) — baza Komisji Europejskiej informujgca o gtéwnych zagadnie-
niach podatkowych w panstwach cztonkowskich. Dostep poprzez strone ec.europa.eu. Link
do bazy: http://ec.europa.eu/taxation_customs/tedb/taxSearch.html

»T1ax reforms” (TAXREF) — baza Komisji Europejskiej informujgca o reformach podatko-
wych w panstwach cztonkowskich w obszarze podatkow VAT, PIT, CIT, sktadek na ubezpie-
czenia spofeczne ptaconych przez pracownikow i przez pracodawcow oraz akcyzy na napo-
je alkoholowe, produkty energetyczne i wyroby tytoniowe. Link do bazy: http://ec.europa.eu/
taxation_customs/tedb/reformSearch.html

»TIN on Europa” — modut internetowego sprawdzania numerdw identyfikacji umozliwia po-
twierdzenie, czy struktura wprowadzonego numeru identyfikacji podatkowej jest prawidtowa
(rodzaje i liczba znakow). System nie potwierdza tozsamosci osoby ani faktycznego istnienia
badz przydzielenia wprowadzonego numeru identyfikacji podatkowej. Dostep poprzez stro-
ne ec.europa.eu. Link do bazy: http://ec.europa.eu/taxation_customs/tin/tinRequest.
html?locale=pl

Informacja na temat numeréw identyfikacji podatkowej w poszczegélnych panstwach
UE dostepna na stronie ec.europa.eu. Zawiera dane o strukturze numerow identyfikacji po-
datkowej, cechach systemow numerow identyfikacji podatkowej (sposobach przyznawania
numerdw itp.), przyktady dokumentéw urzedowych zawierajgcych numery identyfikacji po-
datkowej oraz dane krajowych punktéw kontaktowych wiasciwych w sprawach numerow
identyfikacji podatkowej. Link do strony: http://ec.europa.eu/taxation_customs/tin/tinBy-
Subject.html

VAT Information Exchange System (VIES) — baza umozliwia sprawdzenie, czy wprowa-
dzony do niej numer VAT nadany przez Panstwo Cztonkowskie UE jest aktywny. Dostep
poprzez strone ec.europa.eu. Link do bazy: http://ec.europa.eu/taxation_customs/vies/
vieshome.do?selectedLanguage=EN
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n ZALECANE ZRODLO INFORMACI
Informacje podatkowe w kontekscie eksportu i importu do i z krajow trzecich:

D The Market Access Database (MADB), administrowana przez Komisje Europejskg. Zawiera ona
m.in. informacje na temat podatkéw naliczanych w wyniku zrealizowanych transakcji z krajami
trzecimi. Link do bazy: http:/madb.europa.eu/madb/indexPubli.htm

D Portal Wydziatow Promocji Handlu i Inwestycji Ambasad i Konsulatow RP www.trade.gov.pl
(Zaktadka: Przewodnik po rynku)

P Krajowa Informacja Podatkowa: www.kip.gov.pl

Informacje o systemie podatkowym w Unii Europejskiej:

D Portal Unii Europejskiej http://europa.eu/ (Zaktadki: Europa > Prowadzenie dziatalno$ci gospo-
darczej > VAT i inne podatki)

D Portal Komisji Europejskiej http://ec.europa.eu/ (Zaktadki: Przedsiebiorstwa> Podatki)

» Portal www.trade.gov.pl (Zaktadka: ,,Przewodnik po rynku”)

D Krajowa Informacja Podatkowa: www.kip.gov.pl
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WSPARCIE FINANSOWE DLA DZIALALNOSCI PRO-EKSPORTOWEJ

W RAMACH FUNDUSZY €UROPEJSKICH W LATACH 2014-2020

n Z danych Eurostatu wynika, ze skala dziatalnos¢ polskich przedsiebiorstw jest niedosta-
tecznie zinternacjonalizowana w poréwnaniu do innych krajow UE. Jedynie ok. 3% firm eks-
portuje do krajow Unii Europejskiej, natomiast blisko potowa mniej do pozostatych regio-
néw swiata'. W przypadku firm z sektora MSP odsetek ten jest jeszcze nizszy, co sprawia,

iz Polska zajmuje w tej grupie jedno z ostatnich miejsc w europejskich rankingach?.

W ramach wykorzystania srodkéw z UE, w nadchodzgcym okresie tzw. Nowej Perspektywy
Finansowej na lata 2014-2020, planuje sie aktywne wspieranie dziafalnosci zwiekszajgcej

umiedzynarodowienie polskich firm w zakresie m.in. internacjonalizacii, powigzan koopera-

cyjnych, dziatarn marketingowych, w tym réwniez wsparcie rozwoju i wdrazania innowacyj-
nych rozwigzan. W przeciggu najblizszych lat dla przedsiebiorcow dostepne bedg zaréwno
dotacje jak i inne formy finansowego wsparcia. Komplementarne Zrodta dofinansowania na dziatalnosc eks-
portowg dostepne bedg réwniez ze srodkéw niepochodzgcych z funduszy strukturalnych Unii Europejskie.

Dla kogo jest/ bedzie przeznaczone wsparcie?

Obecnie do najwiekszych eksporteréw nalezg firmy duze®, z wysokim udziatem kapitatu zagranicz-
nego. Mikro, mate i srednie przedsiebiorstwa jedynie w ograniczonej skali podejmujg sie aktywne-
go uczestnictwa w miedzynarodowej wymianie handlowej*. W obliczu tych przestanek, zdecydo-
wano o stworzeniu programéw aktywizujgcych dziatalnos¢ eksportowg polskich przedsiebiorstw,
w szczegolnosci z sektora matych i srednich przedsiebiorstw (tzw. sektor MSP), w celu ogra-
niczenia istniejgcych barier finansowych i organizacyjnych. W tym celu prowadzone sg prace nad
opracowaniem réznorodnych instrumentéw bezzwrotnych (dotacje) i zwrotnych (np. preferencyjne
pozyczki i kredyty), finansowanych ze srodkéw europejskich i krajowych, ktére bedg ukierunkowane
na intensyfikacje wzrostu dziatalnosci i promocje polskich podmiotow za granicg. Dofinansowanie

i wsparcie ze srodkéw publicznych bedzie skierowane do:

L Beneficjentow
Ostatecznych beneficjentow: systemowych:
D przedsiebiorstw, w szczegblinosci mikro, matych i $rednich, D instytucji otoczenia biz-
) jednostek naukowych, nesu (I0B),

P konsorcjow z udziatem przedsigbiorstw i jednostek naukowych, | P jednostek samorzadu
P klastréw, terytorialnego.

» organizacji pozarzgdowych.
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n ZALECANE ZRODLO INFORMACI
Informacje na temat mozliwosci finansowania dziatalnosci MSP:

>
>

vV v v v v VvV Vv

VvV VvV vV vV vV vV vV vV vV vV vV vV VvV Vv

Portal Funduszy Europejskich www.funduszeeuropejskie.gov.pl

,Zbiorcze zestawienie dostepnych instrumentow wsparcia” na stronie internetowej Minister-
stwa Gospodarki www.mg.gov.pl (Zaktadka: Wspieranie przedsigbiorczosci > Wsparcie fi-
nansowe i inwestycje)

Portal Unii Europejskiej http://europa.eu/ (Zaktadki: Prowadzenie dziatalno$ci gospodarczej >
Finansowanie i pomoc)

Portal instytucji koordynujgcych wsparcie ze sSrodkéw miedzynarodowych oraz krajowych
www.mrr.gov.pl, www.mg.gov.pl, www.paiz.gov.pl, www.ncbir.gov.pl, www.parp.gov.pl
Portal Banku Gospodarstwa Krajowego www.bgk.pl

Portal polskiej sieci Enterprise Europe Network www.een.org.pl

Portale Ogdlnopolskich oraz Regionalnych Programéw Operacyjnych

Program Operacyjny Inteligentny Rozwdj — www.poig.gov.pl

Program Operacyjny Polska Wschodnia - www.polskawschodnia.gov.pl

Wojewodztwo Mazowieckie - www.mazowia.eu, www.rpo.mazovia.pl

Wojewodztwo Matopolskie - www.fundusze.malopolska.pl, www.fundusze.malopolska.pl/
2014_2020/Strony/regionalny _program_operacyjny.asp

Wojewodztwo todzkie - www.rpo.lodzkie.pl

Wojewddztwo Wielkopolskie - www.wrpo.wielkopolskie.pl

Wojewddztwo Slgskie - www.rpo.slaskie.pl

Wojewodztwo Dolnoslgskie - www.rpo.dolnyslask.pl, www.konsultacje.rpo.dolnyslask.pl
Wojewodztwo Lubuskie - www.Irpo.lubuskie.pl, www.rpo2020.lubuskie.pl

Wojewddztwo Lubelskie - www.rpo.lubelskie.pl, www.npf.rpo.lubelskie.pl

Wojewddztwo Podkarpackie - www.rpo.podkarpackie.pl, www.rpo.podkarpackie.pl/jperspektywa
Wojewddztwo Opolskie - www.rpo.opolskie.pl

Wojewddztwo Podlaskie - www.rpowp.wrotapodlasia.pl

Wojewodztwo Pomorskie - www.dpr.pomorskie.eu

Wojewddztwo Swietokrzyskie - www.rpo-swietokrzyskie.pl

Wojewddztwo Warminsko-Mazurskie - www.rpo.warmia.mazury.pl

Wojewodztwo Zachodniopomorskie -www.rpo.wzp.pl, www.perspektywa2020.wzp.pl
Wojewddztwo Kujawsko-Pomorskie - www.mojregion.eu, www.mojregion.eu/programowa-

nie-2014-2020/menu-b/o-programie.html

1 Raport o stanie sektora matych i Srednich przedsigbiorstw w Polsce w latach 2010-2011, PARP, Warszawa
2 Raport ..., PARP; Polska zajmuje 17. miejsce (na 21 krajow UE, bez Belgii, Grecji, Irlandii, Wtoch, Malty, Holandii) w kontekscie eksportu do

krajow UE, oraz 19. w aspekcie eksportu do innych krajow $wiata

3 Duzym przedsiebiorcg jest przedsiebiorca, ktéry nie spetnia definicji mikro, matego i Sredniego przedsiebiorstwa, opisanej szerzej w rozdziale
sJestes mikro, matym czy $rednim przedsiebiorcg”

4 Raport ..., PARP, Warszawa
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JESTES MIKRO, MAEYM CZY SREDNIM PRZEDSIEBIORCA?

Wsparcie sektora mikro, matych i $rednich przedsigbiorstw (MSP) jest jednym z prio-
rytetowych celéw Komisji Europejskiej. Wsparcie to ma poméc przedsiebiorstwom
w pokonaniu trudnosci w pozyskiwaniu finansowania rozwoju dziatalnosci jak row-
niez w konkurowaniu z innymi firmami, ktérych pozycja na rynku jest ugruntowana,
w tym z duzymi przedsiebiorstwami. Wsparcie dla podmiotow nalezacych do sektora
MSP ukierunkowane jest najczesciej na przezwyciezanie barier, zwigzanych z kosztami
utworzenia nowych miejsc pracy, prowadzenia badan i prac rozwojowych, wdrazania
innowacyjnych rozwigzan, czy dywersyfikacji lub internacjonalizacji dziatalnosci firmy.
Ponadto w programach dostepnych dla MSP, jak i duzych przedsigbiorstw, MSP moga

uzyskaé¢ wyzsze poziomy dofinansowania.

—_—
Poniewaz polskie podmioty z sektora MSP napotykaja

wiele trudnosci z konkurowaniem w eksporcie z duzy-
mi przedsiebiorcami, w Nowej Perspektywie 2014-2020,
czes¢ srodkéw dedykowanych bedzie w szczegdlnosci
matym i Srednim przedsiebiorcom. Bardzo wazne jest
wiec, aby doktadnie i w sposéb prawidtowy okresli¢, czy

przedsiebiorstwo kwalifikuje sie, jako MSP.

W celu uspdjnienia zasad przyznawania wsparcia na rzecz przedsiebiorstw z poszczegodlnych
panstw czionkowskich UE, powstata uniwersalna definicja MSP, wprowadzajgca pojecia mikro,
matlego i Sredniego przedsigbiorstwa.

Wiedza na temat przynaleznosci firmy do sektora MSP jest niezbedna z punktu widzenia podmio-
tow, ktdre sg potencjalnie zainteresowane korzystaniem z instrumentow wspierania dziatalnosci
gospodarczej, finansowanych w ramach funduszy europejskich, czy srodkoéw krajowych. Wiedza ta
pozwoli ustalié danej firmie, czy kwallifikuje sie ona do korzystania z pomocy przewidzianej dla MSP,
ktorej kwota i intensywnosc¢ zazwyczaj zalezy m.in. od wielkosci przedsiebiorstwa.

Podstawe prawng do zdefiniowania statusu przedsiebiorstwa stanowi Zatgcznik | do Rozporzgdzenia
Komisji (UE) NR 651/2014 z dnia 17 czerwca 2014 r. uznajgcego niektére rodzaje pomocy za zgodne
z rynkiem wewnetrznym w zastosowaniu art. 107 i 108 Traktatu o funkcjonowaniu Unii Europejskiej
(ogdine rozporzgdzenie w sprawie wytgczen blokowych) (Dz. Urz. UE L 187/1 z dnia 26.06.2014 r.):.
,Do kategorii mikroprzedsigbiorstw oraz matych i s$rednich przedsiebiorstw (,MSP”) nale-
Zg przedsiebiorstwa, ktore zatrudniajg mniej niz 250 pracownikow i ktorych roczny obrét nie

przekracza 50 milionéw EUR lub roczna suma bilansowa nie przekracza 43 milionéw EUR.”
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W celu przeliczenia powyzszych wartosci, stosuje sie sredni kurs ogtaszany przez NBP
w ostatnim dniu roku obrotowego.

Warto réwniez zapoznac sie z trescig Zalecenia Komisji z dnia 6 maja 2003 r., dotyczgcego
definicji przedsiebiorstw mikro, matych i srednich (Dz. Urz. UE L 124 z dnia 20.05.2003 r.),
gdzie wskazano zbior jednolitych zasad, dotyczgcych definiowania podmiotéw nalezgcych do
sektora MSP. Najwazniejsze wytyczne zawarte w tym oraz przytoczonych powyzej dokumen-

tach przedstawiono w dalszej czesci rozdziatu.

Status mikro, matego oraz sredniego przedsiebiorstwa jest ustalany w oparciu o pu-
tap zatrudnienia oraz putapy finansowe. Dodatkowo analizie podlega status prawny
przedsiebiorstwa, w aspekcie jego powigzan z innymi podmiotami.

Putap zatrudnienia

Liczba os6b zatrudnionych (RJR) mniejsza niz:
mikroprzedsiebiorstwo mate przedsigbiorstwo srednie przedsiebiorstwo
10 50 250

Putap zatrudnienia oblicza sie w tzw. rocznych jednostkach roboczych (RJR), ktérych liczba
jest réwna liczbie pracownikéw zatrudnionych w ciggu petnego roku referencyjnego (rok ba-
zowy) na petnych etatach, w strukturze lub w imieniu danego przedsigbiorstwa (osoby pracu-
jace na rzecz przedsiebiorstwa jemu podporzgdkowanego i uznani za pracownikdw na mocy
prawa krajowego). Liczbe pracownikéw zatrudnionych w niepetnym wymiarze godzin, sezo-
nowo lub pracujgcych krocej niz rok, okresla sie, jako czes¢ utamkowg RJR. Do kwantyfikacji
RJR powinno sie wlicza¢ kazdg osobe rzeczywiscie wykonujgcg prace na rzecz przedsie-
biorstwa, nie tylko osoby bedgce z nim w stosunku pracy w rozumieniu polskiego prawa.
Do personelu przedsiebiorstwa, ktorego liczbe podaje sie w petnych RJR, zaliczani sa:
» pracownicy,
P osoby pracujgce dla przedsiebiorstwa, podlegajgce mu i uwazane za pracownikow
na mocy prawa krajowego,
D wtasciciele — kierownicy,
P partnerzy prowadzgcych regularng dziatalno$é w przedsiebiorstwie i czerpigcy z nie-
go korzysci finansowe.
Do personelu przedsigbiorstwa nie zalicza sie oséb przebywajgcych na urlopie macierzyn-
skim, wychowawczym, jak réwniez stazystow i osob odbywajgcych praktyke lub szkolenie

zawodowe.
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Putapy finansowe

Roczny obrét nie przekracza:

mikroprzedsiebiorstwo mate przedsiebiorstwo srednie przedsiebiorstwo
2 min euro 10 min euro 50 min euro
lub
Suma bilansowa nie przekracza:
mikroprzedsiebiorstwo mate przedsiebiorstwo Srednie przedsiebiorstwo

2 min euro 10 min euro 43 min euro

Kwote rocznego obrotu oblicza sie z pominieciem podatku VAT i innych podatkow posrednich oraz

zgodnie z kursem wedtug zasad opisanych powyzej.

Zakresy referencyjne

Dane dotyczgce putapu zatrudnienia oraz putapéw finansowych odnoszg sie do ostatniego zatwier-
dzonego okresu obrachunkowego i nalezy je oblicza¢ w skali rocznej (liczagc od dnia zamkniecia
ksigg rachunkowych).

Jesli przedsiebiorstwo wykroczyto w ostatnim roku poza putapy zatrudnienia lub finansowe dla mi-
kro, matego lub Sredniego przedsiebiorstwa, nie traci swojego dotychczasowego statusu. Jego bie-
zgcy status zmieni sie w sytuaciji, kiedy zjawisko to powtorzy sie w ciggu kolejnych dwoch okresow
obrachunkowych. Podkresli¢ przy tym nalezy, ze analiza statusu powinna kazdorazowo dotyczy¢
rowniez dwoch okresow obrachunkowych, poprzedzajgcych rok bazowy.

W przypadku nowopowstatych przedsiebiorstw, ktdre nie posiadajg zatwierdzonych sprawoz-
dan finansowych, do obliczania statusu MSP uwzglednia sie dane z oceny dokonanej w dobrej
wierze w trakcie roku obrachunkowego. Okre$lenie statusu takiego przedsiebiorstwa powinno
bazowac¢ na danych z aktualnego okresu i odzwierciedla¢ prognozy dla catego roku obrachun-
kowego. Przyjete wartosci powinny znajdowac odniesienie w dokumentacji firmy wraz ze wska-
zaniem podstaw uzasadniajgcych zaktadane prognozy poziomu zatrudnienia oraz wynikéw fi-
nansowych.

Zasada dwoch nastepujgcych po sobie okresow obrachunkowych nie dotyczy sytuacii, w ktdrej do utraty
statusu MSP lub zmiany statusu (np. z mikroprzedsiebiorstwa na mate lub $rednie) dochodzi w wyniku
zmian dokonywanych w strukturze wtascicielskiej przedsiebiorstwa tj.: przejecia przedsiebiorstwa maja-

cego status MSP przez inne przedsiebiorstwo (majgce inny status niz podmiot przejmowany).
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W sytuacjach opisanych powyzej utrata statusu MSP nastepuje w dniu przejecia przedsigbior-
stwa. Mechanizm ten ma zastosowanie rowniez w przypadku sytuacji odwrotnej, w wyniku ktorej
duze przedsiebiorstwo bedzie mogto uzyskac/ odzyskac status przedsiebiorstwa miko, matego lub
Sredniego (np., gdy spotka dominujgca sprzedaje udziaty i w ten sposob wygasajg wczesniej istniejgce
powigzania pomiedzy przedsiebiorstwami), o ile dane tego przedsiebiorstwa ponownie bedg miescic sie
w progach okreslonych dla danej kategorii przedsiebiorstwa mikro, matego lub sredniego.

Status prawny przedsiebiorstwa
Przy obliczaniu putapu zatrudnienia oraz putapu finansowego ocenia sie ponadto status prawny
przedsiebiorstwa pod katem wystepowania powigzan z innymi podmiotami. Decydujgcg kwestig
jest przy tym okreslenie, czy przedsiebiorstwo jest:

D samodzielne,

D partnerskie,

P powigzane.

Status prawny przedsiebiorstwa moze by¢ wymagany do zadeklarowania w dokumentacji skfa-
danej w celu uzyskania wsparcia, w formie oswiadczenia, do ktorego dotgczane sg informacje na
temat putapu zatrudnienia oraz putapow finansowych przedsiebiorstwa.

Jesli, z uwagi na rozdrobnienie kapitatu, okreslenie wtasciciela przedsigbiorstwa nie jest mozliwe,
firma w dobrej wierze moze oswiadczyc¢, iz 25% lub wiecej jej kapitatu nie jest w posiadaniu innego
przedsiebiorstwa, ani we wspdlnym posiadaniu wiekszej liczby przedsiebiorstw.

Przedsiebiorstwo samodzielne oznacza:
P przedsiebiorstwo, ktdre nie spetnia warunkdw dla przedsiebiorstw powigzanych oraz part-

nerskich, okreslonych w Art. 3 Zatgcznika | do Rozporzgdzenia Komisji (UE) NR 651/2014

z dnia 17 czerwca 2014 r.,

P podmiot, w ktérym nastepujgcy inwestorzy (niepowigzani z nim indywidualnie lub wspdlnie)
osiggneli lub przekroczyli putap 25% posiadanego kapitatu:

* publiczne korporacje inwestycyjne, spotki kapitatowe podwyzszonego ryzyka, osoby fizyczne
lub grupy osob prowadzace regularng dziatalnos¢ inwestycyjng podwyzszonego ryzyka, ktore
inwestujg w firmy nienotowane na gietdzie (tzw. ,anioty biznesu”), pod warunkiem, ze catkowita
kwota inwestyciji tych inwestorow w jedno przedsiebiorstwo nie przekroczy 1 250 000 EUR,

* uczelnie wyzsze lub osrodki badawcze, nienastawione na zysk,

* inwestorzy instytucjonalni, w tym regionalne fundusze rozwoju,

* niezalezne wiadze lokalne jednostki administracyjnej, z rocznym budzetem ponizej

10 milionow EUR oraz liczbg mieszkancow ponizej 5 000.
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Zakfada sie przy tym, ze wptyw dominujgcy inwestorow na przedsigbiorstwo, w ktdrym posiadajg
udziaty, nie istnieje, o ile nie angazujg sie oni bezposrednio lub posrednio w zarzgdzenie nim, bez

uszczerbku dla ich praw, jako udziatowcéw/ akcjonariuszy.

Obliczanie statusu MSP dla przedsigbiorstwa samodzielnego
Putap zatrudnienia oraz putap finansowy przedsiebiorstwa samodzielnego ustala sie wytgcznie na
podstawie jego ksigg rachunkowych.

Przedsigbiorstwa partnerskie to:

P wszystkie przedsiebiorstwa, kidre nie zostaty zakwalifikowane, jako przedsiebiorstwa powigzane,

D przedsiebiorstwa, z ktorych jedno dziata na rynku upstream (wyzszego szczebla w wertykal-
nym tancuchu dostaw, np. produkgji) i posiada samodzielnie lub wspdlnie z co najmniej jednym
przedsigbiorstwem powigzanym, 25% lub wiecej kapitatu lub praw gtosu innego przedsiebior-
stwa, dziatajgcego na rynku downstream (nizszego szczebla w wertykalnym faricuchu dostaw,
np. dystrybucji).

Obliczanie statusu MSP dla przedsiebiorstw partnerskich

W przypadku przedsiebiorstw partnerskich do okreslenia liczby pracownikow, oprécz ksigg ra-
chunkowych, bierze sie dodatkowo pod uwage skonsolidowane sprawozdania finansowe przed-
siebiorstw oraz inne dane, istotne z punktu widzenia okreslenia powigzan miedzy nimi, nieujete
w sprawozdaniach.

W celu obliczenia statusu MSP przedsiebiorstwa partnerskiego nalezy uwzglednié jego dane do-
tyczgce zatrudnienia, dane finansowe oraz odpowiedni procent (odzwierciedlajgcy procentowy
udziat w kapitale lub prawach gtosu, w zaleznosci od tego, ktora z tych wartosci jest wyzsza) analo-

gicznych danych przedsiebiorstw bedacych jego partnerami.
Przyktad — analiza statusu przedsiebiorstwa A

P Przedsigbiorstwo A posiada 43% udziatéw w przedsigbiorstwie C

P Przedsiebiorstwo A posiada 46% udziatow w przedsiebiorstwie D

P Przedsigbiorstwo B posiada 35% udziatow w przedsigbiorstwie A

Do wyliczenia wielkoSci przedsigbiorstwa A bierze sie pod uwage 100% jego RJR i danych finansowych oraz odpowiednie
procenty analogicznych danych przedsiebiorstw B, C, D

Status przedsigbiorstwa A = 100%A + 35%B + 43%C + 46%D
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Za przedsigbiorstwo powigzane uwaza sie podmiot pozostajgcy w jednym z ponizszych

zZwigzkow:

P przedsiebiorstwo ma wiekszo$é praw gtosu w innym przedsigbiorstwie w roli udziatowca/
akcjonariusza lub cztonka,

P przedsiebiorstwo ma prawo wyznaczy¢ lub odwotaé wigkszo$é cztonkéw organu zarzg-
dzajgcego lub nadzorczego innego przedsiebiorstwa,

D przedsiebiorstwo ma prawo wywiera¢ dominujacy wplyw na inne przedsiebiorstwo, zgodnie
z umowg zawartg z tym przedsiebiorstwem lub postanowieniami w jego statucie lub umowie
spofki,

D przedsiebiorstwo, bedgc udziatowcem/ akcjonariuszem lub cztonkiem innego przedsiebior-
stwa, kontroluje samodzielnie, zgodnie z umowg z innymi udziatowcami/ akcjonariuszami
lub cztonkami tego przedsiebiorstwa, wiekszo$¢ praw gtosu udziatowcdw/ akcjonariuszy lub
cztonkéw w tym przedsiebiorstwie,

D przedsiebiorstwo jest powigzane kapitatowo lub prawem gtosu z osobg fizyczng lub grupa

0s0b fizycznych dziatajgcych wspdlnie, o ile prowadzg one swojg dziatalno$¢ w catosci lub
w czesci na tym samym rynku lub na rynkach pokrewnych, przy czym za rynek pokrewny
dla danego produktu lub ustugi uwaza sie rynek znajdujgcy sie na wyzszym lub nizszym

szczeblu rynku, w stosunku do rynku wiasciwego.

Dodatkowo, elementem podlegajgcym weryfikacji dla stwierdzenia wystepowania powigzan pomie-

dzy przedsiebiorstwami, sg okolicznosci wskazujgce na ich faktyczne wspoétdziatanie.

Moga swiadczy¢ o nim m.in. takie zjawiska jak:

>

vV v vV vV vV Vv

wspolne korzystanie z czesci zasobdw ludzkich, finansowych lub majgtkowych,

wspolne kanaty dystrybucji oraz oznaczenia indywidualizujgce przedsiebiorstwa,
wspolna strategia rozwoju lub marketingowa,

wspolne wystepowanie w postepowaniach przetargowych,

dziatalno$¢ w oparciu 0 umowe 0 wspotpracy,

dziatalnos¢ pod tym samym adresem,

potwierdzenie wystepowania pomiedzy przedsiebiorstwami powyzszych zaleznosSci
moze stanowic o istnieniu powigzania, nawet w przypadku braku przekroczenia progow

kapitatowych oraz praw gtosu.
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Obliczanie statusu MSP dla przedsiebiorstw powigzanych

W przypadku przedsiebiorstw powigzanych do okreslenia liczby pracownikéw, oprdcz ksigg rachun-
kowych, bierze sie dodatkowo pod uwage ich skonsolidowane sprawozdania finansowe oraz inne
dane, istotne z punktu widzenia okreslenia powigzan miedzy nimi, nieujete w ich sprawozdaniach,
w tym informacje wskazane powyze;.

Nalezy zaznaczy¢, iz przedsiebiorstwa, ktére sporzgdzajg skonsolidowane sprawozdania finanso-
we lub sg ujete w sprawozdaniach przedsiebiorstwa sporzgdzajgcego takie sprawozdania bedg
uwazane za przedsiebiorstwa powigzane®.

Do obliczenia statusu MSP dla przedsigbiorstw powigzanych bierze sie pod uwage catkowita
wartos¢ danych dotyczgcych poziomu zatrudnienia i wynikéw finansowych wszystkich przedsie-
biorstw powigzanych.

Przykiad — analiza danych przedsiebiorstwa A

P Przedsigbiorstwo A posiada 60% udziatéw w przedsigbiorstwie C

P Przedsigbiorstwo A posiada 100% udziatéw w przedsigbiorstwie D
P Przedsigbiorstwo B posiada 51% udziatéw w przedsigbiorstwie A

Do wyliczenia wielkoSci przedsiebiorstwa A bierze sie pod uwage 100% danych kazdego z czterech przedsigbiorstw

Status przedsiebiorstwa A = 100%A + 35%B + 43%C + 46%D

Przedsiebiorstwo nie moze zosta¢ uznane za mate lub srednie, jezeli 25% lub wiecej jego kapitatu
lub praw gtosu podlega kontroli bezposredniej lub posredniej, wspdlnej lub indywidualnej co naj-
mniej jednego organu panstwowego. Wyjatek stanowi przedsiebiorstwo samodzielne, nieposiada-
jace zadnych przedsiebiorstw partnerskich, w ktdérym niepowigzany z nim indywidualnie lub wspaol-
nie z innym podmiotem, organ panstwowy osiggnat lub przekroczyt putap 25%.

Jak wskazuje Komisja Europejska, “typowym przyktadem przedsiebiorstwa powigzanego jest spot-
ka w pehi zalezna (,wholly-owned subsidiary”)°.

Funkcjonalne rozumienie definicji MSP
Oprocz aktéw prawnych definiujgcych status MSP, Komisja Europejska oraz Panstwa Cztonkow-
skie stosujg rowniez tzw. funkcjonalna interpretacje definicji MSP, ktéra uwzglednia szeroko

5 Nowa definicja MSP Poradnik dla uzytkownikéw i wzér odwiadczenia, Komisja Europejska 20086, s. 24.

6 Nowa definicia MSP Poradnik dla uzytkownikéw i wzér o$wiadczenia, Komisja Europejska 2006 r., s. 23.
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rozumiane powigzania pomiedzy przedsiebiorstwami. To podejscie ma istotne znaczenie dla oceny
zgodnosci z prawem pomocy publicznej kierowanej do MSP. W pewnych sytuacjach, takie powigza-
nia miedzy przedsiebiorcami, w szczegolnosci, gdy tworzg istotne zaleznosci finansowe, rynkowe,
ekonomiczne lub osobowe z innymi przedsigbiorstwami, mogg powodowac, iz przedsiebiorstwo
nie jest uznawane za nalezgce do sektora MSP, nawet jesli samodzielnie nie przekracza putapéw
zdefiniowanych w Zataczniku. Uzasadnieniem takiej wyktadni jest fakt, iz MSP sg uprzywilejowane
w zakresie uzyskiwania pomocy publicznej ze wzgledu na ich mniej korzystng sytuacje, w porowna-
niu do duzych przedsiebiorstw, spowodowang ograniczonymi srodkami finansowymi i technicznymi,
jak réwniez problemami zwigzanymi z wejsciem na rynek i pozyskiwaniem klientow.

Jak okreslono w pkt. 40 Preambuty Rozporzadzenia w sprawie wytgczen blokowych, rozwéj MSP
moze by¢ ograniczony przez doswiadczanie porazek rynkowych, spowodowanych pewnymi typo-
wymi dla MSP niedogodnosciami.

MSP czesto majg trudnosci z uzyskaniem kapitatu, kapitatu podwyzszonego ryzyka lub kredytéw
z uwagi na niechec¢ niektoérych rynkéw finansowych do podejmowania ryzyka oraz ograniczone
zabezpieczenia, jakie MSP moga zaoferowaé. Ograniczone zasoby moga im réwniez ograniczy¢
dostep do informacji dotyczgcej w szczegolnosci nowych technologii i potencjalnych rynkow.

W pewnych przypadkach, powigzania pomiedzy przedsiebiorstwami, szczegdlnie gdy stanowig
znaczace powigzania finansowe, moga eliminowac te bariery i w konsekwencji zadecydowac, ze
przedsiebiorstwo nie bedzie uznane za nalezace do sektora MSP. W celu otrzymania wiarygod-
nego potwierdzenia, iz badana firma nie przekracza putapéw MSP, zatrudnienie i dane finansowe
powinny by¢ obliczone z uwzglednieniem danych wszystkich firm nalezacych do danej grupy
przedsiebiorstw.

LN
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Zasada ta zostata potwierdzona przez Komisje Europejskg w Zaleceniu z dnia 6 maja 2003 r. Ko-
misja Europejska stwierdza w nim, iz:

W celu lepszego zrozumienia rzeczywistej pozycji ekonomicznej MSP oraz wyeliminowania
z tej kategorii grup przedsiebiorstw, ktorych sita ekonomiczna moze przekraczac site prawdzi-
wych MSP, nalezy dokona¢ rozréznienia miedzy poszczegdlnymi rodzajami przedsiebiorstw
biorgc pod uwage to, czy sg one niezalezne, czy poziom ich udziatdéw nie wigze sie z posiada-
niem pozycji umozliwiajgcej kontrole (przedsiebiorstwa partnerskie) lub czy sg one powigzane
Z innymi przedsiebiorstwami.

Podsumowujgc, przy okreslaniu statusu przedsiebiorstwa, a przede wszystkim przy badaniu
spetniania progéw MSP, nalezy mieé na uwadze, iz poza badaniem aspektu prawnego statusu
przedsiebiorstwa pod wzgledem spetnienia progéw statusu MSP — konieczna jest takze szcze-
gotowa i pogtebiona analiza wszelkich relacji i zwigzkow istniejgcych pomiedzy tym przedsie-
biorstwem, a innymi osobami prawnymi i fizycznymi oraz uwzglednienie rodzajow prowadzonej
dziatalnoéci i rynku, na ktérym sie jg wykonuje. Kompleksowe podejécie do oceny statusu MSP
przedsiebiorstwa pozwoli na wyeliminowanie ewentualnych pdzniejszych probleméw zwigza-
nych z pozyskiwaniem lub rozliczeniem uzyskanej pomocy publicznej, a niekiedy rowniez ko-

niecznosciy jej zwrotu.

n ZALECANE ZRODLO INFORMACJI

Informacje na temat zasad kwalifikacji przedsiebiorstw MSP:

D Zatgcznik | do Rozporzgdzenia Komisji (UE) NR 651/2014 z dnia 17 czerwca 2014 r. uznajgcego
niektore rodzaje pomocy za zgodne z rynkiem wewnetrznym w zastosowaniu art. 107 i 108 Trak-
tatu o funkcjonowaniu Unii Europejskiej (w tresci zwane rowniez: ogolnym rozporzgdzeniem w sprawie
wytgczen blokowych) (Dz. Urz. UE L 187/1 z dnia 26.06.2014 r)

P Zalecenie Komisji z dnia 6 maja 2003 r. dotyczgce definicji przedsiebiorstw mikro, matych i $red-
nich (Dz. Urz. UE L 124 z dnia 20.05.2003 )

D Elektroniczny kwalifikator MSP na stronie: http:/smetest.uwe.be (internetowe narzedzie, przygo-
towane na zlecenie Komisji Europejskiej, ktore umozliwia szybkie sprawdzenie, czy firma wpisuje
sie w definicie MSP)

» Nowa definicia MSP Poradnik dla uzytkownikéw i wzor o$wiadczenia, Komisja Europejska 2006 r.

D Wyjasnienia Komisji Europejskiej z dnia 26 wrzesnia 2011 r. dotyczgce interpretacji przepisow do-
tyczgcych definicji MSP (ENTR/B3/TE/nc Ares (2011)1102593)
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nictwa Ekonomiczne), 2004

Transakcje handlu zagranicznego Praca zbiorowa pod redakcjg Beaty Stepien, Polskie Wy-
dawnictwo Ekonomiczne, 2004

Transakcje wigzane w handlu miedzynarodowym, Ewa Baranowska-Prokop, Difin, 2004
Umowy miedzynarodowe teoria i praktyka, Wyrozumska Anna, Wszechnica Podatkowa,
2006

Umowy handlowe w pytaniach i odpowiedziach, LexisNexis 2010

Ustawa o swobodzie dziatalnosci gospodarczej. Komentarz, Kosikowski Cezary, Lexi-
sNexis, 2011
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» Wspomaganie i finansowanie rozwoju matych i $rednich przedsiebiorstw, Difin 2011

P Vademecum MSP. Okreslenie statusu MSP przedsiebiorstwa oraz wynikajgce z tego konse-
kwencje, Lubelski Regionalny Program Operacyjny, Wojewodztwo Lubelskie, 2012

D Zalecenie komisji z dnia 6 maja 2003 r. dotyczgce definicji przedsiebiorstw mikro, matych
i Srednich

Przedsiebiorcom zainteresowanym dostepem do powyzszej literatury, Centrum Obstugi

Inwestorow i Eksporterow (COIE) w Toruniu oferuje mozliwoS¢ udostepnienia ich w swo-

Jjej siedzibie COIE (do wglgdu na miejscu, bezptatnie), po wczesniejszym umowieniu wi-

zyty. Kontakt dla zainteresowanych: www.kujawsko-pomorskie.coie.pl.

Inne jednostki COIE dysponujg wtasnym zasobem literatury, ktory moze nie pokrywac

sie z powyzszg literaturg. W celu umowienia wizyty, bgdz pytan dotyczgcych dostepno-

Sci niektérych pozycji, prosze wybrac jednostke COIE na stronie www.coie.gov.pl, gdzie

znajdg Panstwo dane teleadresowe w zaktadce ,,Kontakt”.
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