Piotr Drozniakiewicz

Klaster, spos6b na multiplikacje ustug
proeksportowych na rynku miedzynarodowym

Reprezentuje polska firme konsultingowa pod nazwa: "Pevich Consulting Li-
mited". Spétka w Polsce zajmuje sie prawno-ekonomiczng obstuga firm, w
tym i zagranicznych. Firma jest podmiotem z kapitatem biatoruskim. Tedy
nasza naturalng misjag w zakresie relacji miedzynarodowych jest najpierw
przyczyniacC sie do wzajemnego poznawania, rozumienia i wspoétpracy naro-
déw polskiego i biatoruskiego.

Te misje chcemy wypetnia¢ w sferze spoteczno-kulturalnej i gospodarczej,
zatem na tych ptaszczyznach, na ktoérych aktywny obywatel w obu naszych
krajach moze pozytywnie oddziatywa¢ na jakos¢ dobrosasiedzkiej wspotpra-
cy.

Nasza misje bedziemy wypetniaC poprzez inspirowanie do nawigzywania
kontaktéw pomiedzy samorzadami Polski i Biatorusi i doprowadzania do for-
malnej wspotpracy, gdzie gtdbwnym celem jest poznanie sie ludzi w formie
wymiany wakacyjnej grup mtodziezy szkolnej, okazjonalnych prezentacji lo-
kalnych teatréw, zespotow folklorystycznych, wystaw twércéw z obu krajow.
Nie jestesmy w tym jednakze oryginalni, bowiem wiele samorzadéw po obu
stronach granicy z sukcesem, ku zadowoleniu swoich mieszkancow, wzajem-
nie sie gosci, wymienia doSwiadczenia i doznaje wrazen estetycznych ze
strony tworcow kultury z obu naszych krajow.

Nie bedziemy rowniez oryginalni, inspirujac do nawigzywania i realizowania
kontaktow komercyjnych miedzy przedsiebiorcami Polski i Biatorusi. Jednak
w zakresie zarowno wspotpracy spoteczno-kulturalnej, jak i gospodarczej
istnieje niedosyt co do skali i sposobow promocji i realizacji takiej wspoétpra-
cy, bowiem potencjaty i aspiracje naszych krajow zastuguja na znacznie wie-
cej i lepiej.

Osobiscie spodobata mi sie Biatorus, gtdownie za sprawa partnerki, ktéra
wciaz odkrywa przede mna piekno i mozliwosci swojego kraju. Ten fakt w
powiazaniu z doSwiadczeniami i umiejetnoSciami zawodowymi sprawiaja, ze
jako Polak pragne wykorzysta¢ wtasny potencjat dla dobra naszych narodéw.



| cho¢ brzmi to moze nadto gornolotnie, prozy zamierzen naszej firmy ina-
czej okresli¢ sie nie da zwtaszcza, ze ich realizacja roztozona jest na wiele
lat.

Wspébtpraca dobrosasiedzka w sferze spoteczno-politycznej i eksport w go-
spodarczej to magiczne stowa, do ktérych spetnienia daza i rzadzacy i rza-
dzeni bez wzgledu na narodowos¢ i przynaleznos$c¢ partyjna. O ile wspodtpraca
spoteczno-kulturalna moze odby¢ za wytaczna wola aktywnych ludzi zasia-
dajacych w samorzadach i organizacjach po obu stronach granicy to miedzy-
narodowa wymiana towarow i ustug poddana jest wielu prawom polityczno-
—-gospodarczym i zasadom juz od zwyktych ludzi niezaleznym.

Niniejsza konferencja ma na celu przyczynienie sie do uzyskania odpowiedzi,
jak w tym gaszczu istniejacych uwarunkowan znalez¢ dobre rozwigzania dla
odnajdywania odpowiednich partneréw zagranicznych, dla realizacji powzie-
tej wspotpracy, ktérej wynikiem ma byc¢ zwiekszenie obrotéw handlowych,
zaréwno po stronie eksportu, jak i importu, jak wreszcie zacheci¢ inwestoréw
do lokowania swych dobr na obcej ziemi z pozytkiem dla miejscowego rynku
pracy i zwiekszenia podazy wyrobdéw, opartych na nowszych technologiach,
ktére przyczyniaja sie do podazania za innowacyjnym Swiatem techniki,
wzornictwa i mody.

Wszelkie wiadze w krajach, szczegdélnie na dorobku, do ktérych zaliczam i
Polske, wiecej uwagi przyktadaja do pozyskania duzych inwestorow, ktérzy
za jednym zamachem moga generowac¢ réwniez rozwoj kooperacyjny na
miejscu, przyczyniajac sie do zwielokrotnienia miejsc pracy. Dlatego dla nich
to wtasnie tworzy sie zachety fiskalne w postaci specjalnych praw podatko-
wych w specjalnych miejscach zwanymi wolnymi strefa ekonomicznymi.

Pozyskanie tych wielkich jest jednak trudne i wymaga oprdécz specjalnych
przywilejéw, istnienia odpowiedniej infrastruktury, a nade wszystko atmosfe-
ry polityczno-ekonomicznej sprzyjajacej rozwojowi przedsiebiorczosci na
wolnym rynku. Taka polityka mojego panstwa doprowadzita do naptywu do
Polski zagranicznych inwestycji bezposrednich w 2007 roku w wartosci pra-
wie 13 mld Euro. Z kolei polscy przedsiebiorcy zainwestowali na Biatorusi w
2007 roku w wartosci prawie 18 min dolaréw USA.



Jednakze, wbrew pozorom, to nie duze przedsiebiorstwa, a sektor matych i
Srednich firm petni kluczowa role w rozwoju gospodarki w wielu krajach. Wy-
starczy spojrze¢ na liczby: mikro, mate i Srednie przedsiebiorstwa stanowia
99% firm w Unii Europejskiej. Generuja 55% wszystkich obrotéw handlowych,
zatrudniaja od 40 do 60% wszystkich pracownikow, przy czym w Polsce az 7
mln - czyli 67% zatrudnionych.

Sa takze dowody na to, nie postugujac sie dalej liczbami, ze mate przedsie-
biorstwa wykazuja lepsze wyniki finansowe niz duze. Przecietnie mali produ-
cenci uzyskuja wyzszy zysk na jednostke zainwestowanego kapitatu niz duze
firmy, poniewaz mate firmy w wielu gateziach przemystu przetwdrczego
moga szybciej reagowac i to przy nizszym koszcie w zwigzku z coraz szyb-
szym tempem zmian produktow i ustug, proceséw produkcyjnych i ustugo-
wych oraz rynkow.

Wszystko dzieje sie rowniez i dlatego, ze mate firmy staty sie bardziej atrak-
cyjne dla agresywnych i ambitnych na wolnym rynku. A takie cechy ludzkie
umozliwiajag podejmowanie ryzyka i wspieranie innowacgji.

Przeciez dzieki innowacji i pomystowosci matych przedsiebiorstw powstaty:
komputer osobisty, radio tranzystorowe, fotokopiarka, kalkulator kieszonko-
wy, fotografia btyskawiczna, a nawet silnik odrzutowy, a dynamizm i pomy-
stowos$¢ matych firm daty poczatek wielu nowym gateziom przemystu.

Mate przedsiebiorstwa na pewno zastuguja na miano sity napedowej gospo-
darki. | cho¢ same, w pojedynke, maja niewielki zasieg i wptyw na swoje oto-
czenie - przez co s3 czesto niedoceniane przez wtadze - to ich taczny po-
tencjat ma ogromny wptyw na gospodarke globalna.

Oczywiscie powyzsza analiza wad i zalet firm wedle podziatu na wielkosS¢ jest
pobiezna, niepetna i nie odnosi sie do tematu konferencji wprost, to mate i
Srednie przedsiebiorstwa do 250 zatrudnionych sa przedmiotem zaintereso-
wan gospodarczych naszej spotki, dlatego pozwoliliSmy sobie na szersza ich
charakterystyke.

Jak wspomniano wczesniej, misja Pevich Consulting Limited w relacjach z za-
granica jest inspirowanie kontaktéw gtownie pomiedzy Polakami a Biatorusi-
nami i pomaganie im we wspoétpracy spoteczno-kulturalnej i gospodarczej.



Nie jest to jednak zadanie proste, ani tatwe w tradycyjny sposéb, ktore nazwe
potocznie "z ust do ust", poniewaz istniejg bariery zaufania zainteresowanych
stron i kosztow obstugi.

W internecie na réznych stronach i forach mozemy znalez¢ duza ilos¢ zapro-
szeh do wspotpracy gospodarczej w zakresie sprzedazy, zakupu, kooperacji
z obu stron granicy i catego Swiata. Niezaleznie, kazdy moze na odpowied-
niej stronie znalez¢ dowolny wyréb, czy ustuge do zakupu w imporcie za
cene negocjacyjna lub aukcyjna. Kazdy moze zwrécic sie rowniez do wyspe-
cjalizowanej firmy importowo-eksportowej w swoim kraju ze zleceniem
sprzedazy swojego produktu za granice. A jak nie chce posrednika, moze
wystawicC sie na targach za granica i probowac sprzedazy samodzielnie. Za-
tem dlaczego, pomimo istnienia takich instrumentow - wydawatoby sie wy-
starczajaco skutecznych w dobie szybkiego przeptywu informacji - spotyka-
my sie dzi$ na konferencji, szukajac nowych form promocji eksportu?

W przesztosci, przez kilka lat zdarzyto mi sie obstugiwac kilkadziesigt firm
polskich na Ukrainie. Moi polscy partnerzy chcieli, abym jedynie dostarczyt
kupcéw na ich wyroby, ale byli oporni wobec wtasnego udziatu na targach za
granica. Z kolei kontrahenci ukrainscy oczekiwali gtownie zainteresowanych
do wspdlnej dziatalnosci z obfitym wktadem, ale z niechecia przyjezdzali do
Polski na rozmowy na wiasny koszt.

P&t roku temu, po wizytach na kilku targach w Minsku, zwréciliSmy sie w ma-
ilach do kilkudziesieciu firm biatoruskich z propozycja nawiazania wspotpra-
cy. Odezwata sie wytacznie jedna firma, ktéra chciata, abySmy sprzedawali jej
w Polsce... gobeliny...

Moje osobiste dosSwiadczenia na przestrzeni lat uzupetnie o obecna wypo-
wiedz kanclerza Biatostockiej Lozy Business Center Club, najwazniejszej or-
ganizacji przedsiebiorcéw w Polsce, Krzysztofa Zukowskiego, ktorej fragment
zacytuje: "Przedsiebiorcy sami przyznaja, ze nie jest fatwo wspodtpracowac z
firma zagraniczna. Podstawowa bariera jest nieznajomos¢ jezyka, nastepna -
brak inicjatywy. Wielu wifascicieli firm czeka, az partner przysle mu swoja
oferte, zaprosi do siebie lub zaproponuje wspdlny interes - mowi jeden z
biatostockich biznesmendéw. A przeciez to nam powinno zaleze¢ na kontak-
tach. Nikt nam nie poda kontraktu na tacy".



Zatem w konkluzji do moich spostrzezen o istnieniu barier zaufania w kon-
takcie z organizatorami promocji eksportu, co do ich skutecznosci i partne-
rami zagranicznymi, odnosnie ich wiarygodnosci oraz barierach w zakresie
kosztéw na dziatania proeksportowe w formie wyjazdow i targéw, traktowa-
nych zwykle jako zbedne, a co najmniej bardzo ryzykowne z uwagi na znacz-
ne wydatki, dodam powyzsze: bariera jezykowa, nieumiejetnos$¢ prowadzenia
wspotpracy z zagranica, a gtédwnie pasywnosc.

A z drugiej strony, nie dziwie sie wielu przedsiebiorcom po obu stronach
granicy i powiem przekornie w gronie matych, a nawet Srednich przedsie-
biorcow: nie znamy zagranicy, a jesli juz, to gtdwnie miejsca wypoczynku
wakacyjnego w gérach, czy nad cieptymi morzami za pienigdze zarobione na
rynku wewnetrznym.

Dzis w globalnej gospodarce oczekiwany jest kryzys. Rynki wewnetrzne,
podstawa utrzymania sie wiekszosci firm, szczegdlnie matych, nieuchronnie
beda sie kurczy¢ wobec zmniejszania sie sity nabywczej konsumentéw, zwia-
zanej z wiekszym bezrobociem i srozszymi rezimami udzielania kredytow
konsumenckich przez banki. Mniemam, ze dla firm matych i srednich nasta-
nie czas intensywnego poszukiwania zbytu wyrobdéw i ustug gdzie indziej -
poza granicami.

Biatorus i inne kraje bytego Zwigzku Radzieckiego, jak: Rosja, Ukraina, czy
Motdowa, budza niezmienne zainteresowanie przedsiebiorcéw z Polski i Unii
Europejskiej. Z naszej wiedzy wynika, ze réwniez Polska znajduje sie w
kregu gospodarek pozadanych biznesowo ze strony przedsiebiorcow z
panstw WNP.

Pomézmy zatem tym przedsiebiorcom, ale nie w pojedynke, a wspdlnie, w
grupie firm doradczych, marketingowych, czy turystycznych na poczatek.
Tworzmy klastry do wspotpracy miedzynarodowej. Bowiem w dobie
globalizacji, szybkiego przeptywu informacji dziatania narodowe,
jednostronne sa trudniejsze, kosztowniejsze i maja mniejsze szanse
powodzenia w generowaniu wymiany miedzynarodowej niz dziatania
wielonarodowe.



Jednoczesnie pomagajac innym, pomozemy i sobie poprzez multiplikacje
niekonkurencyjnych wobec siebie wustug dla swoich i zagranicznych
przedsiebiorcow na naszym rynku rodzimym, bo ten rynek jest nam znany
jak zaden inny i wspotpracujmy!

Zapraszajmy nastepnie do klastra firmy duze i samorzady, pomagajmy im
ponad granicami w zakresie kontaktow miedzynarodowych, zapraszajmy
rowniez uczelnie, korzystajmy z ich wiedzy i wymieniajmy sie wzajem
innowacjami, zapraszajmy tez banki dla finansowania wspélnych i
wiarygodnych dla nich przedsiewziec.

Dla wyjasnienia: Istnieja rozne definicje klastra. Michael E. Porter, profesor w
Harvard Business School, ktory stworzyt i zakorzenit to pojecie w nauce i
praktyce, kilkakrotnie zmieniat wtasna definicje, co wskazuje, ze jest to
ciagle mtody obszar badawczy. Klaster mozna zdefiniowac¢ jako geograficzne
skupisko wzajemnie powiazanych firm, wyspecjalizowanych dostawcow,
jednostek Swiadczacych ustugi, firm dziatajacych w pokrewnych sektorach i
zwigzanych z nimi instytucji w poszczegélnych dziedzinach, jednoczesnie
wspotdziatajacych i konkurujacych ze soba. Klastry cechuja sie wysoka
zdolnoscia do kreowania wartosci, nieporownywalnie wieksza od innych
aktywnoSci gospodarczych na danym terytorium oraz silng przewaga
konkurencyjna w danej dziedzinie co najmniej w skali krajowej, a najlepiej w
skali kontynentu lub globalnej.

Nasza firma, jako animator przedsiewziecia, zawigzata taki klaster na rynku
polskim z kancelaria adwokacka i biurem ttumaczy przysiegtych na poczatek.
Nasz projekt autorski przewiduje stworzenie sieci biur doradczych i firm don
komplementarnych z grona matych przedsiebiorcéw w Polsce, na Biatorusi i
innych krajach, gdzie promowang przez ten klaster ustuga beda tanie i nie-
ustajace misje handlowe do krajow uczestnikow przedsiewziecia. Bedzie to
ustuga realna, okreslona wspélnym standardem i kierowana gtéwnie do sek-
tora firm matych i Srednich.

Te wspblna ustuge traktowac bedziemy jako operacyjne spoiwo klastra, do
ktérego po konsolidacji przedsiewziecia zapraszane beda nastepnie inne fir-
my, samorzady, uczelnie i banki.



Ma byc¢ to zatem w zatozeniu typowy klaster sieciowy, ktéry sktadac¢ sie be-
dzie: "z sieci wielu matych firm w tym samym lub podobnym sektorze pro-
dukcji lub ustug, charakteryzujacych sie mozliwoscia szybkiej adaptacji do
zmieniajacego sie rynku i zréznicowanych wymagan poprzez wspotprace i
uzywanie nowych technologii. Firmy w takim klastrze wykorzystuja zalety
nieosiagalne dla firm gdzie indziej, na przyktad dostep do lokalnej wiedzy i
rynku pracy, niskich kosztéw transportu i kosztow transakcyjnych, poktadéow
elastycznosci, zaufania i wspotpracy oraz lokalnej infrastruktury, ktéra wspo-
maga specjalizowana sprzedaz, ustugi i sieci dostawcow". Tak definiuje na-
sz3a inicjatywe "Wikipedia".

Jezdzac czesto po targach, rozmawiajac z przedsiebiorcami, gtéwnie w
Polsce wiemy, ze wielu z nich chce nawigzac kontakty gospodarcze osobiscie,
bez posSrednikow, w matym gronie i nieformalnej atmosferze. Jednakze brak
znajomosci jezyka, jak wczeSniej wspomniano, brak odpowiednich
kontaktéow osobistych, fatyga z uzyskaniem zaproszenia i wizy na wjazd,
obawa o niepowodzenie wyjazdu, a nawet o wiasne bezpieczenstwo w
nieznanym kraju czesto powoduja ich zniechecenie do podjecia trudu
poznawaniania nowych ludzi i rynkéw. To potencjalna strata dla wymiany
miedzynarodowej i relacji miedzyludzkich. Temu wtasnie, wspdlnie z naszymi
partnerami obecnymi i przysztymi w klastrze bedziemy chcieli zaradzic.

Relatywnie najtanszym sposobem na poznanie innych ludzi biznesu, od-
miennych zasad i warunkéw gospodarczych sa wtasnie misje handlowe do
obcych krajéw.

Takie wyjazdy to potaczenie zwiedzania targéw, wystaw, uczestnictwa w
konferencjach branzowych lub o handlu zagranicznym ze spotkaniami z
miejscowymi witadzami i przedstawicielami ambasady kraju uczestnikow, a
przede wszystkim z lokalnymi przedsiebiorcami w ich organizacjach, badz
miejscu pracy. Istotnym rozszerzeniem tych misji jest réwniez poznanie kli-
matoéw, urokoéw miasta targéw, jego mieszkancow, placowek kulturalnych,
czy zawartosci sklepow, chocby w elementarnym zakresie.

Misje handlowe to krotkotrwate, 3-4 dniowe wyjazdy, na ktére moga pozwo-
li¢ sobie przedsiebiorcy bez uszczerbku dla realizacji swoich zadan gospo-
darczych. Czesto takie wyjazdy traktowane sa jako krotkie oderwanie sie od
biezacych probleméw dla poznania innej rzeczywistosci, potencjalnych part-



nerow biznesowych, nowych produktéow, a nade wszystko przyczyniaja sie
rozszerzenia poziomu wiedzy, tak potrzebnej w globalizujagcym sie Swiecie.

Organizatorami misji najczesciej sa izby przemystowo-handlowe, zwiazki
przedsiebiorcow z kraju pochodzenia uczestnikow misji, ktére reaguja na
wyrazne zapotrzebowanie swojego Srodowiska gospodarczego, gtownie
swoich cztonkéw. Jednak trudno doszukac sie ofert na podobne wyjazdy
biznesowe: niedrogie, kameralne, organizowane w sposéb ciagty, w
dowolnym czasie, w okreSlonym standarcie i dla przedsiebiorcow
niezrzeszonych. | tu dopatrujemy sie niszy dla tworzonego klastra.

Oczywisciem wykonujac misje handlowe w sposéb tu przedstawiony znéw
nie bedziemy oryginalni, bowiem ten produkt w formie adekwatnej do czasu
istnieje na rynku niemal od zawsze, a na pewno od momentu powstania
miast na kontynencie euroazjatyckim. Juz kupcy starozytni przemierzali
szlaki handlowe: "transsyberyjski", poczawszy od 2500 roku p.n.e.,
"jedwabny"” od 1600 roku p.n.e., "bursztynowy" od V wielu p.n.e. i "ruski" od
300 lat, wymieniajac najbardziej znane - w poszukiwaniu swoich szans
komercyjnych.

Walor naszego projektu klastra tkwi zatem w czym$ innym, w specyficznej
organizacji biznesu na rynku miedzynarodowym, ktory poprzez jedna ustuge
wspdlng, moze uaktywnia¢ inne ustugi proeksportowe, komplementarne
wobec siebie w wykonaniu zwiazku firm wzajem wobec siebie niezaleznych i
niekonkurencyjnych, inspirowac i kreowa¢ dalsze powigzania biznesowe na
rynku krajowym i zagranicznym, ubiegaé sie o istniejace dotacje
miedzynarodowe oraz realizowa¢ duze projekty w konsorcjach.

Nasz projekt jest niewatpliwie innowacja organizacyjng w biznesie i jest
wlasnoScia intelektualna. Jego treS¢ zostanie wyjawiona w szczegdtach
podmiotom zainteresowanym w uczestnictwie w naszym klastrze i ktére
moga wnie$s¢ don nowe wartosci.

Na koniec informuje, ze przedstawiona tu inicjatywa kreowania naszego
klastra w relacjach miedzynarodowych nie byta dotad przez nas publikowana
W innym miejscu i czasie.



Whioski

Firma Pevich Consulting Limited prowadzi dziatania proeksportowe wobec

swoich kontrahentow w Polsce i na Biatorusi w segmencie przedsiebiorstw

matych i Srednich. Dotychczasowa forma prowadzenia promocji eksportu
przy udziale jednej firmy z okazjonalng pomoca innej z zagranicy nie
przynosi zadowalajacych rezultatow. Powodami sa:

1) niewiara przedsiebiorcbw w sukces eksportowy wobec braku
permanentnych, systemowych, tanich i przyjaznych form poznawania
partnerow i rynkéw oraz zaufanych doradcéw do obcowania z tymi
partnerami i rynkami za granica w przysztosci,

2) bardzo rozproszona i niatatwa pomoc finansowa w Polsce dla firm
matych i Srednich ze strony Unii Europejskiej na cele penetracji nowych
rynkéw zagranicznych,

3) brak konsekwencji i wypracowanej metody urzedéw marszatkowskich w
Polsce w zakresie wspierania dziatan proeksportowych wobec firm
matych i Srednich w wielu wojewodztwach.

Wszytkie przytoczone argumenty sprawiaja, ze droga do rozwoju eksportu
po obu stronach granicy wiedzie poprzez wieksza profesjonalizacje dziatan
proeksportowych z udziatem wielu matych i Srednich podmiotéw z obu lub
wiekszej ilosci krajow, potaczonych wspolnym interesem komercyjnym. Takie
rozwigzanie proponowane jest w projekcie przedstawionego wyzej klastra
sieciowego.
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