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Streszczenie

Badanie klientéw i ustugodawcéw pilotazowej ustugi Krajowego Systemu Ustug w
zakresie marketingu i sprzedazy produktéw dla mikro- i matych przedsiebiorstw z branzy
przetwdrstwa rolno-spozywczego zostato przeprowadzone przez firme WYG PSDB na zlecenie
Polskiej Agencji Rozwoju Przedsiebiorczosci w okresie grudzien 2013r. — maj 2014r.

Do celéw badania nalezato miedzy innymi: ocena adekwatnosci ustugi z punktu widzenia
potrzeb klientdw oraz wptywu ustugi na funkcjonowanie firmy, ocena jakosci ustugi,
identyfikacja barier we wdrazaniu ustugi, ocena kryteriow wyboru ustugodawcoéw. Na
podstawie przeprowadzonych badan okreSlono czy ustuga powinna zosta¢ wdrozona do
systemu KSU i by¢ dofinansowywana ze Srodkéw publicznych.

W badaniu wykorzystano nastepujace metody badawcze: analize danych zastanych,
(m.in. dokumentacji konkursowej na testowanie i wdrozenie ustugi, standardu $wiadczenia
ustugi, sprawozdan okresowych ustugodawcdw, regulaminu wyboru ustugodawcow a takze
przekazane przez Zamawiajacego dane dotyczace struktury klientdw ww. ustugi), wywiady
grupowe z ustugodawcami, potencjalnymi ustugodawcami, klientami oraz potencjalnymi
klientami ustugi oraz ankiete telefoniczng z klientami ustugi.

Ponad 2/3 klientdw ustugi pilotazowej stanowity mikroprzedsiebiorstwa. Wsréd klientéw
ustugi dominowali przedsiebiorcy produkujgcy artykuly spozywcze (80%). Drugq
naijliczniejszg grupe stanowili klienci prowadzacy dziatalno$¢ gastronomiczng (12,3%). Ponad
potowa przedsiebiorstw, ktore skorzystaty z ustugi, to firmy dziatajace na rynku powyzej 12
lat (52,3%).

W opinii klientdw i ustugodawcéw, zakres merytoryczny ustugi, a takze procedura jej
Swiadczenia zostaty prawidtowo zdefiniowane. Zaréwno klienci jak i ustugodawcy wsrdd jej
mocnych stron podkreslajq kompleksowos$¢ ustugi. Opinie takq wyrazali zaréwno wobec
komponentu doradczego, jak i komponentu szkoleniowego. Klienci chetnie korzystali z
innych, oprocz audytu komponentéw ustugi.

Zdaniem badanych przedsiebiorcéw, jak i wykonawcow ustugi pilotazowej procedura jej
Swiadczenia zostata uksztattowana prawidtowo. W opinii przedsiebiorcow czas przewidziany
na przeprowadzenie audytu, wdrozenie rekomendacji, a takze na podjecie decyzji, co do
zakresu wdrazanych rekomendacji, jest odpowiedni. Raport z audytu i plan marketingowy
przygotowane zgodnie ze standardem ustugi w sposéb przejrzysty dla klienta okresla koszty i
korzysci zwigzane z wdrazaniem rekomendacji. Komponent szkoleniowy przyczynit sie takze
do podnoszenia Swiadomosci co do roli marketingu w rozwoju dziatalnosci przedsiebiorstw.

W opinii klientdw ustugi pilotazowej na rynku brakuje ustug z zakresu marketingu i
sprzedazy o podobnym zakresie. Ich zdaniem oferty takich ustug rzadko sg kierowane do
MMSP i bardzo czesto sq dla nich zbyt drogie. Tylko co dziesigty klient ustugi pilotazowej
korzystat wczesniej z ustug z zakresu marketingu i sprzedazy $wiadczonych komercyjnie
przez firmy doradcze.
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Klienci pozytywnie oceniajq jakos$¢ ustugi pilotazowej i profesjonalizm ustugodawcéw.
Poziom zadowolenia klientéw z poszczegdlnych elementdw ustugi jest dosyé wysoki, a zatem
mozna uznac, ze wykonawcy zostali wiasciwie dobrani. Dodatkowo, z przeprowadzonego
badania wynika, ze na poziom zadowolenia przedsiebiorcéw nie ma wplywu wykonawca
ustugi - Srednie ocen poszczegdinych elementdéw ustugi dla réznych wykonawcdw nie rdznig
sie znaczaco od siebie.

Badania pokazuja, ze ustuga pilotazowa przyniosta korzystajacym z niej firmom realne
korzysci, w postaci: poprawy jakosci funkcjonowania stanowiska/komorki odpowiedzialnej za
marketing, utworzenia takiej komorki, podniesienia poziomu wiedzy pracownikow,
osiggniecia celéw zawartych w planach marketingowych a w szczegdélnosci poziomu
innowacyjnosci, poprawy zdolnosci firm do samodzielnego rozwigzywania problemoéw
marketingowych oraz planowania dtugofalowego rozwoju firmy.

Przeprowadzone badania iloSciowe oraz jakosciowe potwierdzity, ze ustuga z zakresu
marketingu i sprzedazy powinna by¢ dofinansowana ze $rodkdw publicznych, jako ustuga
systemowa w ramach Krajowego Systemu Ustug. Wynika to z niskiej skfonnosci do
finansowania tego typu ustug przez przedsiebiorcow, ktorej przyczyng jest gtdwnie brak
wystarczajacych zasobow finansowych. Przedsiebiorcy nie dysponujq takze odpowiednio
wykwalifikowanym personelem, ktéry samodzielnie mdgtby zajmowal sie wypetnianiem
zadan z zakresu marketingu i sprzedazy.

Atrakcyjnos$¢ ustugi dla przedsiebiorcéw zwiekszytaby sie zdecydowanie w przypadku
wiaczenia w jej zakres mozliwosci dofinansowywania w ramach ustugi dziatan inwestycyjnych
wynikajacych z rekomendacji i programéw wykonawczych ujetych w planie marketingowym.
Przy poszerzeniu zakresu ustugi o taki komponent do zaakceptowania przez beneficjentow
bytaby czeSciowa odptatnosc za ustuge.

W opinii badanych klientdw kryteria doboru wykonawcdw ustugi sg okreSlone wiasciwie,
co zapewnia utrzymywanie odpowiedniego poziomu jakosci ustugi. Wyniki badan
jednoznacznie wskazujg na fakt przestrzegania opracowanego przez PARP standardu ustugi
przez ustugodawcow $wiadczacych ustuge pilotazowa.

Rozpoznawalno$¢ nazwy systemu KSU wsrdd przedsiebiorcow jest relatywnie mata.

W badanych przedsiebiorstwach wystepujg zréznicowane potrzeby w zakresie
podnoszenia jakosci oraz skutecznosci realizowanych aktywnosci w zakresie funkgji
marketingu i sprzedazy. Przede wszystkim badani definiowali te potrzeby w obszarze dziatan
promocyjno-reklamowych, podnoszenia kompetencji w  zakresie  zarzadzania
marketingowego, technik sprzedazy, zarzadzania oferta i ogdlnie rozumianego rozwoju
przedsiebiorstwa.

Kluczowe rekomendacje wynikajace z postawionych probleméw badawczych to:

— utrzymanie analogicznego zakresu merytorycznego ustugi z zakresu marketingu i
sprzedazy produktéw dla mikro- i matych przedsiebiorstw z branzy przetwodrstwa
rolno-spozywczego i jej konstrukcji tj. komponentu doradczego (trzy etapy) i
komponentu szkoleniowego,

— utrzymanie analogicznej tematyki komponentu szkoleniowego i analize mozliwosci
uelastycznienia jego zakresu merytorycznego poprzez wdrozenie dedykowanych
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(modutowych) programéw szkoleniowych uwzgledniajgcego poziom wiedzy i i
specyfike branzowg klientow,

— utrzymanie dotychczasowego umiejscowienia czasowego komponentu szkoleniowego
tj. ,nie wczesniej niz po zakonczeniu I etapu i nie pdzniej niz do terminu przekazania
raportu z II etapu”.

— utrzymanie w ustudze systemowej formy warsztatowej szkolen z programem
dopasowanym merytorycznie do poziomu wiedzy beneficjentdw oraz uwzglednieniem
specyfiki branzowej.

— utrzymanie analogicznej procedury Swiadczenia ustugi, standardu i terminéw realizacji
ustugi,

— zwiekszenie intensywnosci dziatan promocyjnych ustugi w branzy przetwdrstwa rolno-
spozywczego sektora MMSP oraz poszerzenia kanatéw komunikacji oraz zakresu tresci
przekazow, takze poprzez pakiety informacyjne przekazywane przez PW i
konsultantéw,

— utrzymanie analogicznej procedury wyboru wykonawcdéw — konsultantdw ustugi,

— utrzymanie kluczowych kryteridw oceny korzysci z ustugi (Swiadczacych o wzroscie
konkurencyjnosci) zawartych w standardzie oraz indywidualizowanie kryteriéw
~pomocniczych” oceny korzysci,

— dokonanie analizy mozliwosci i ewentualne umieszczenie w standardzie ustugi zapisu
zawierajacego mozliwos¢ sfinansowania procesu wdrozenia kluczowego dla klienta
programu wykonawczego wraz z inwestycjami niezbednymi do jego wdrozenia,

— utrzymanie finansowania ustugi ze $rodkoéw publicznych jako ustugi systemowej
Krajowego Systemu Ustug

- zintensyfikowanie dziatan promocyjnych nazwy systemu KSU w branzy przetwdrstwa
rolno-spozywczego sektora MMSP oraz poszerzenie kanatdw komunikacji. W
szczegolnosci zaleca sie wzmocnienie przekazu poprzez konsultantdw $wiadczacych
ustuge.

— W dziataniach promocyjnych ustugi nalezy podkreslac jej indywidualnos¢ i
elastycznos¢, mozliwg mimo koniecznosci utrzymywania sie w obowigzujgcym
standardzie. W dziataniach tych rekomenduje sie zwracanie uwagi na partycypacyjny
charakter procesu Swiadczenia ustugi, mozliwos¢ dostosowania jej do indywidualnych
potrzeb i mozliwosci klienta.

Szczegotowe wnioski i rekomendacje znajdujg sie w rozdziale pigtym niniejszego raportu
na stronach 78-91.
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1. Przedmiot, cel i zakres badania

Przedmiot badania stanowita ustuga pilotazowa w zakresie marketingu i sprzedazy
produktow dla mikro i matych przedsiebiorstw z branzy przetwérstwa rolno-spozywczego,
realizowana na podstawie wniosku o dofinansowanie projektu systemowego PARP
~Zapewnienie dostepu przedsiebiorstw do nowych ustug KSU", finansowanego w ramach
Poddziatania 2.2.1 Programu Operacyjnego Kapitat Ludzki na lata 2007-2013.

Celem ustugi jest podniesienie konkurencyjnosci, zyskownosci lub rentownosci i potencjatu
klientdw. Uzyskane wsparcie doradczo-szkoleniowe ma pomédc firmom w procesie
przechodzenia ze skali mikro do poziomu matych przedsiebiorstw oraz z poziomu
przedsiebiorstw matych do $rednich.

Ustuga jest skierowana do mikro- i matych przedsiebiorstw, dziatajacych w branzy
przetwdrstwa rolno-spozywczego, prowadzacych pozarolniczg dziatalno$¢ gospodarczg w
oparciu o wpis do CEIDG lub KRS.

Zakres przedmiotowy ustugi i procedury jej Swiadczenia okre$la Standard opracowany przez
PARP. Ustuga sktada sie z dwdch komponentdw:

e Komponent I podzielony na 3 etapy:

a. Etap I: audyt marketingowy polegajacy na szczegdtowej analizie
sytuacji rynkowej Klienta. Stanowi podstawe do zbudowania
zindywidualizowanego planu marketingowego,

b. Etap II: Doradztwo strategiczne polegajace na przeprowadzeniu
indywidualnego doradztwa, ktérego rezultatem jest opracowany plan
marketingowy oraz 5 wykonawczych programéw marketingowych
zapisanych w formie praktycznych dziatan

c. Etap III: Asysta we wdrazaniu planu marketingowego i wykonawczych
programow marketingowych.

e Komponent II - szkolenie dotyczace podstawowych zagadnien z zakresu
marketingu, budowania planu marketingowego w branzy przetwdrstwa rolno-
spozywczego, wdrazania planu we wilasnym przedsiebiorstwie i zasad
monitorowania jego realizacji

Maksymalnie 30 % ustug moze sie zakonczy¢é na tym etapie ustugi pilotazowej z powodu
rezygnacji Klienta z dalszego udziatu w projekcie. Powodem rezygnacji moga by¢:

Badanie wspoétfinansowane ze srodkéw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego
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e wdrozenie rekomendacji wynikajacych z audytu marketingowego wymaga
znacznych nakfadéw finansowych, a Klient nie posiada wystarczajacych Srodkéw
na przeprowadzenie wszystkich koniecznych prac,

e Klient samodzielnie wdrozy rekomendacje wynikajace z audytu w niektdrych lub
wszystkich obszarach

Ustuga jest Swiadczona przez ustugodawcéw wybranych w procedurze konkursowej, ktérzy
musieli spetni¢ m.in. nastepujace kryteria merytoryczne:

e W ostatnich 5 latach swojej dziatalnosci zrealizowat co najmniej 20 ustug doradczych
z zakresu marketingu lub sprzedazy dla mikro- i matych przedsiebiorstw, w tym co
najmniej 5 ustug dla przedsiebiorstw dziatajgcych w branzy przetwérstwa rolno-
Spozywczego,

e Zapewnia Swiadczenie ustugi pilotazowej przez zespot konsultantdw w liczbie co
najmniej 4 osdb, z ktdrych:

a. co najmniej 2 osoby posiadajg co najmniej dwuletnie, zdobyte w ciggu ostatnich
5 lat, doswiadczenie w $wiadczeniu ustug doradczych w obszarze marketingu lub
sprzedazy na rzecz mikro- lub matych przedsiebiorcow,

b. co najmniej 1 osoba w ciggu ostatnich 5 lat wySwiadczyta osobiscie co najmniej
15 ustug doradczych w zakresie przygotowywania audytu marketingowego lub
planu marketingowego lub w zakresie rdwnowaznym, w tym co najmniej 5 ustug
doradczych dla podmiotéw z branzy przetwdrstwa rolno-spozywczego,

c. co najmniej 1 osoba posiada co najmniej trzyletnie doSwiadczenie w zakresie
doradztwa w zakresie analizy finansowej przedsiebiorstwa

Kazdy z ustugodawcdéw zadeklarowat przetestowanie minimum 30 ustug. Aktualnie
funkcje ustugodawcow petni 11 podmiotow.

Celem badania byto dostarczenie odpowiedzi na nastepujace pytania:

1) Ktéra z ustug pilotazowych, ktéra zostata poddana testowaniu powinna zostaé
wdrozona do systemu KSU i by¢ dofinansowywana ze $rodkéw publicznych?

2) Jakie sq potrzeby firm w obszarach tematycznych, ktérych dotycza ustugi pilotazowe?

3) Czy przetestowane ustugi pilotazowe sg dostosowane do potrzeb odbiorcow?

4) Czy zakres ustug pilotazowych testowanych w projekcie ,Zapewnienie dostepu
przedsiebiorstw do nowych ustug KSU” i procedury ich Swiadczenia sg wiasciwie
zdefiniowane?

5) Jaka jest jako$¢ i dostepno$¢ ustug pilotazowych?

6) Jaki jest poziom zadowolenia klientéw z ustug pilotazowych oraz kompetengiji
konsultantéw je Swiadczacych?

7) Czy ustugi pilotazowe przyniosty ich klientom realne korzysci? (pozwolity na przejscie
z kategorii firm mikro do kategorii matych i Srednich lub/oraz ich wchodzenie na
nowe rynki lub/oraz na zwiekszenie innowacyjnosci prowadzonej dziatalnosci,
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poprawity zdolno$¢ firm do samodzielnego rozwigzywania probleméw oraz
planowania dtugofalowego rozwoju firmy i inne).

8) Jakie sq bariery we wdrazaniu ustug pilotazowych?

9) Czy proces $wiadczenia poszczegdlnych nowych ustug systemowych powinien by¢
dofinansowywany ze $rodkdw publicznych i w jakiej wysokosci?

10)Czy kryteria wyboru wykonawcow testujacych ustuge pilotazowq zostaty wtasciwie
okreslone?

11) Czy wybrani ustugodawcy $wiadczg ustugi zgodnie z przyjetym standardem?

12)Jaka jest rozpoznawalnos¢ nazwy systemu KSU wérdd klientéw ustug pilotazowych?

Odpowiedz na pierwsze pytanie badawcze wymaga poréwnania dotychczasowych efektow
wdrazania obu ustug (ustugi w zakresie zarzadzania efektywnoscig energetyczng oraz ustugi
w zakresie marketingu i sprzedazy produktow dla firm z branzy przetworstwa rolno-
spozywczego). Takowa analiza porownawcza zostata zawarta w osobnym dokumencie, w
ktorym wskazano, ktdérg ustuge nalezy kontynuowac. W niniejszym raporcie ograniczono sie
do przedstawienia argumentdw za i przeciw kontynuowaniem ustugi stanowiacej przedmiot
raportu.
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2. Metodologia

Przeprowadzenie badania ,,desk research”

W celu opracowania szczegotowej metodologii badania przeanalizowano dokumentacje
konkursowgq na testowanie i wdrozenie ustug pilotazowych w zakresie marketingu i sprzedazy
produktéw, realizowanych na podstawie wniosku o dofinansowanie projektu systemowego
PARP ,Zapewnienie dostepu przedsiebiorstw do nowych ustug KSU", finansowanego w
ramach Poddziatania 2.2.1 Programu Operacyjnego Kapitat Ludzki na lata 2007-2013.
Analizie poddane takze standardy $wiadczenia ustug pilotazowych, sprawozdania okresowe
ustugodawcdéw, regulamin wyboru ustugodawcdw a takze przekazane przez Zamawiajacego
dane dotyczace struktury klientow ww. ustugi.

Przeprowadzenie zogniskowanych wywiadow grupowych

Przeprowadzono 4 zogniskowane wywiady grupowe:

e z klientami, ktdérzy skorzystali z ustugi pilotazowej testowanej w ramach projektu
~Zapewnienie dostepu przedsiebiorstw do nowych ustug KSU” w ramach Poddziatania
2.2.1 PO KL;

e z ustugodawcami, ktorzy uzyskali wsparcie na testowanie i wdrozenie ustugi
pilotazowej w zakresie marketingu u sprzedazy produktdw w ramach projektu
systemowego PARP finansowanego z Poddziatania 2.2.1 PO KL;

e 7 potencjalnymi klientami ustugi pilotazowejczyli mikro i matymi przedsiebiorstwami z
branzy przetwdrstwa rolno-spozywczego,

e z potencjalnymi ustugodawcami ustugi pilotazowej czyli podmiotami, ktdrych
dziatalno$¢ dotyczy Swiadczenia ustug z zakresu marketingu oraz ustug dla firm z
branzy przetwodrstwa rolno-spozywczego.

W kazdym wywiadzie udziat wzieto minimum 6 uczestnikow.
Przeprowadzenie wywiadow telefonicznych wspomaganych komputerowo (CATI)

Badania ilosciowe zostaty zrealizowane metodg wywiaddw telefonicznych wspomaganych
komputerowo (CATI) na populacji klientéw (348 niepowtarzalnych rekordéw w bazie klientéw
dostarczonych przez Zamawiajacego), ktérzy brali udziat w testowaniu i wdrozeniu
pilotazowej ustugi w marketingu u sprzedazy produktéw. Zrealizowano 220 efektywnych
wywiaddw. Badanie przeprowadzono w okresie marzec - kwiecien 2014. Uogdlnianie
wynikdw z przeprowadzonych badan na catg populacje jest mozliwe z btedem oszacowania
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nieprzekraczajagcym 5% przy poziomie ufnosci réwnym 95% (mamy 95% pewnoS¢, iz
uzyskane wyniki mogg sie rézni¢ od rzeczywistych danych o nie wiecej niz 5%).

Przed przystgpieniem do realizacji wtasciwego badania iloSciowego, kwestionariusz do
badania zostat przetestowany na prébie przedsiebiorstw.
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3. Ogolna charakterystyka klientow ustugi pilotazowej

Z ustugi pilotazowej w zakresie marketingu i sprzedazy produktéw do dnia zakonczenia
badania skorzystato 348 przedsiebiorcow z branzy przetwdrstwa rolno-spozywczego. Pod
wzgledem wielkosci, z ustugi znacznie czesciej korzystali mikro przedsiebiorcy (68,1%), niz
mali (31,9%). Réwnolegle nalezy zauwazy¢, ze struktura klientéw nie odzwierciedla struktury
populacji firm wg wielkosci gdzie firmy mikro stanowigq ponad 95% a firmy mate niecate 4%.

Rysunek 1. Struktura klientow wedtug wielkosci

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie bazy klientéw, ktdrzy skorzystali z ustugi pilotazowej. N=348 (dane na
dzien 16.04.2014).

Wiekszos$¢ przedsiebiorstw, ktore skorzystaty z ustugi, to firmy o ugruntowanej pozyciji
rynkowej tj. dziatajace na rynku powyzej 12 lat (52,3%).
Rysunek 2. Struktura klientéow wedtug dtugosci funkcjonowania przedsiebiorstwa
60% 52,3%
50%
40%
30%
20%

9,5% . 10,9% 9,5%
10%
o M 3 BN B
Krocejniz 1rok-4lata Slat-8lat 9lat-12 lat Powyzej12
rok (od 2002r.) lat

17,7%

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie ankiet CATI z klientami, ktdrzy skorzystali z pilotazowej ustugi w
zakresie marketingu i sprzedazy produktéw, N=220.
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Co oczywiste wsrod klientdw ustugi dominowali przedsiebiorcy produkujacy artykuty
spozywcze (80%). Druga najliczniejsza grupe stanowili klienci prowadzacy dziatalno$é
gastronomiczng (12,3%).

Rysunek 3. Struktura klientow wedtug branzy dziatalnosci

Produkcja Inne ; 1,8%
wyrobow
tytoniowych;

0,0%

Gastronomia;  Handel; 4,1%
12,3%

Produkcja
napojow;
1,8%

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie ankiet CATI z klientami, ktdrzy skorzystali z pilotazowej ustugi w
zakresie marketingu i sprzedazy produktéw, N=220.

Najwiecej beneficjentow pochodzi z wojewddztwa wielkopolskiego (23,3%) oraz
wojewddztwa $laskiego (18,4%). Niski udziat firm z wojewddztw Polski pdtnocno-wschodniej
nie powinien dziwi¢ - nie dziata na tym obszarze zaden z ustugodawcow. Z informacji
przekazanych podczas wywiadéw grupowych wynika, ze podmioty $wiadczace ustuge szukajq
klientow przede wszystkim na terenie swojego wojewoddztwa. Dominacja wojewodztw
wielkopolskiego i $laskiego wynika zapewne z faktu, iz w kazdym z tych wojewodztw ustuga
byta $wiadczona przez dwdch ustugodawcow
Rysunek 4. Struktura klientow ustugi wedlug miejsca siedziby
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie bazy klientdw, ktdrzy skorzystali z ustugi pilotazowej. N=348 (dane na
dzien 16.04.2014).
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Z ankiet przeprowadzonych z klientami ustugi wynika, ze jedng trzecig klientdw stanowig
przedsiebiorcy majacy swojq siedzibe na terenach wiejskich (34,1%). Drugg w kolejnosci
najliczniejszg grupe stanowig przedsiebiorcy majacy swojq siedzibe w miastach powyzej 100
tys. mieszkancow (27,3%).!

Struktura klientéw pod wzgledem osigganych przychoddw jest zréznicowana. Najczesciej
korzystali z ustugi przedsiebiorcy, ktérzy w 2013 roku osiggneli przychody w wysokosci od
0,5 do 2 min zt (19,5%) oraz 50 do 100 tys. zt (19,1%). tacznie w niemal 50% firm roczne
przychody nie przekraczajg 0,5 min zt. Wskazuje to na fakt, ze klientami ustugi byty
przedsiebiorstwa o relatywnie niskim poziomie obrotéw i ograniczonej skali penetracji rynku,
co potwierdzajq dane ilustrujace kategoryzacje wielkosci przedsiebiorstw.

Rysunek 5. Struktura klientéow wedtug wysokosci przychodow osiagnietych w 2013 roku

25%
19,1% 19,5%
20% 17,3%
15,9%
15% 13,6%
10,9%
10%
5% 3,29
0,5%
0% T T T T T - T T
Ponizej50 50tys.zl— 100001-0,5 500001-2 od2dol10 odlldo50 powyiej nie
tys. zi 100000zt min zi min zi min zi min zi S50miInzt  wiem |trudno
powiedziec

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie ankiet CATI z klientami, ktdrzy skorzystali z pilotazowej ustugi w
zakresie marketingu i sprzedazy produktow, N=220.

Ustuga sktada sie z dwoch komponentdéw: komponent doradczy podzielony na trzy etapy
(audyt marketingowy, doradztwo strategiczne, asysta we wdrazaniu planu marketingowego)
i komponent szkoleniowy. W petni z pierwszego komponentu skorzystato w sumie 79,3%
klientdw. W catosci z obu komponentdw skorzystata wiekszos¢ klientow (76,4%).

Najwiekszy odsetek klientdow skorzystat z ustugi oferowanej przez ECDF, Tureckg Izbe
Gospodarczg oraz Dolnoslaskq Agencje Wspotpracy Gospodarczej. Co istotne wszyscy
ustugodawcy zrealizowali juz wymagane minimum 30 ustug co wskazuje, iz zainteresowanie
ustugq jest duze.

! Klienci majacy siedzibe w miastach do 20 tys. mieszkanicéw stanowig 17,17%, w miastach od 20-50 tys.
mieszkancéw 13,2%, w miastach ponad 50 tys. mieszkaricow do 100 tys. mieszkancow 7,7%.
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4. Analiza wynikow badan

4.1. Poprawnos$¢ zdefiniowania zakresu ustlugi i jej dostosowanie do
potrzeb odbiorcow.

Ocena dostosowania ustugi pilotazowej do potrzeb odbiorcow oraz jej zakresu byta
oparta przede wszystkim na analizie takich aspektdw jak: komponenty ustugi, z ktérych
korzystato przedsiebiorstwo, rodzaj dziatarn rekomendowanych w wykonawczych programach
marketingowych, uzyteczno$¢ sformutowanych rekomendacji, odsetek przedsiebiorstw
wdrazajacych lub planujacych wdrozenie otrzymanych rekomendacji oraz gtéwne problemy
przy ich wprowadzaniu, powody podjecia decyzji o nieskorzystaniu z doradztwa oraz
niewdrazaniu rekomendacji. Ponadto uwzgledniono réwniez ocene zadowolenia
respondentdbw w odniesieniu do zakresu/tematyki przeprowadzonego szkolenia oraz
przyczyny braku uczestnictwa w szkoleniu.

Wyniki przeprowadzonych badan wskazuja, ze sposrdéd wszystkich ankietowanych
przedsiebiorcdw na kontynuowanie analizowanej ustugi podczas drugiego etapu komponentu
doradczego, ktory stanowito doradztwo strategiczne, polegajace na opracowaniu planu
marketingowego i asystowaniu przy jego wdrazaniu, zdecydowato sie blisko 86% badanych.
Tylko 13% respondentow zrezygnowato z kontynuowania korzystania z pierwszego
komponentu analizowanej ustugi pilotazowej po przeprowadzeniu audytu. Z kolei z drugiego
komponentu, jakim byto szkolenie w zakresie marketingu i sprzedazy produktéw dla mikro- i
matych przedsiebiorstw z branzy przetworstwa rolno-spozywczego, skorzystato 91%
badanych przedsiebiorstw. Wartosci te Swiadczg o tym, ze ustuga jest dostosowana do
potrzeb przedsiebiorcow i widzg oni sens w uczestnictwie w réznych jej etapach.
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Rysunek 6. Z jakich komponentow ustugi Pani/Pana firma skorzystata?

75% 80% 85% 90% 95% 100% 105%

Doradztwo strategiczne-
przygotowanie planu marketingowego
i asysta we wdrazaniu planu
marketingowego

85,5

Pytanie wielokrotnego wyboru - wartosci nie sumujg sie do 100%.
Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badarn CATI z klientami ustugi, N=220.

Wyniki badan jakoSciowych przeprowadzonych wsrdd klientdw ustugi i potencjalnych
klientdw wskazujq takze na wysokg ocene stopnia dostosowania ustugi do potrzeb odbiorcow
i odpowiednio uksztattowany jej zakres.

W moim przypadku juz od pewnego czasu widziatem, Iluki w planie
marketingowym i ogarnieciu od strony marketingu catosciowo pojetego, Ze
gazies tam miatem akcie w roznych kierunkach, ale nie byfo takiego
kompendium. Nie miatem wiedzy na temat w ktorym kierunku warto iS¢, z
ktorych zrezygnowac i jakie dziatania podjac i dlatego zdecydowatem sie na
skorzystanie z tej ustugi’

Ja uwazam, Ze ten program jest swietny, jesli jeszcze jest do tego darmowy.
Moze bardzo duzo pomoc matym przedsiebiorcom.’

Zakres jest swietny. Jest niezbedny kazdemu przedsiebiorcy. Kazdy powinien cos
takiego zrobic. To jest na zasadzie jeden do jednego. Jedna osoba odpowiada
jednemu cztowiekowi, Bedzie, kazdy z Paristwa bedzie przyporzadkowany do
jednego z nas.*

2 Cytat z wypowiedzi klienta.
3 Cytat z wypowiedzi potencjalnego klienta.

4 Cytat z wypowiedzi potencjalnego klienta.
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Czyli bedziemy mieli jednego, jedng osobe, jednego opiekuna, tak? - Nawet
awoch? - Profesjonalnie.’

Ustugodawcy w badaniach jakoSciowych zwracali uwage na fakt, ze sama konstrukcja
ustugi pilotazowej (2 komponenty, 3 etapy w ramach komponentu I) jest dosé
skomplikowana dla potencjalnych klientéw. Powodowato to pewne trudnosci podczas
prezentowania ksztattu ustugi jej potencjalnym klientom, szczegdlnie w warstwie
percepcyjnej. Ponadto ustugodawcy wskazywali na istnienie potrzeby wiekszej
indywidualizacji ustugi i dostosowania jej do potrzeb konkretnej firmy. W ich opinii powinna
istnie¢ mozliwo$¢ zmiany schematu raportu oraz wieksza elastyczno$¢ przy rozliczaniu
budzetu (mozliwos¢ przesuwania Srodkéw pomiedzy komponentami).

Powinna byc¢ wieksza dowolnosc pomiedzy rozliczaniem budzetu szkoleniowego i
doradczego, bo nie da sie tego przeprowadzic wedftug jednego schematu, bo
widzimy to po naszych klientach, niektorzy w ogole nie chcg korzystac ze szkoleri,
bo nie majg czasu, a niektorzy by najpierw chcieli skorzystac ze szkolenia i
konstrukcia ustugi w pofaczeniu z rozliczeniem budzetu, bo na to tez musimy
zwrocic uwage, powinna byc troche bardziej elastyczna. Cos bardziej w postaci
bonu to powinno byc, a nie rozpisywanych pozycji budzetowych, tylko dobrze
wyswiadczona ustuga wedtug standardu jakosciowego i dokumentacyjnego, ale
rozpisany zakres ustugi, ktory powinien w zaleZznosci od potrzeb klienta sie
zmieniac.®

Trudno jest to wyjasnic klientom, oni sie gubia w momencie, kiedy to jest
przedstawiane i trzeba to doktadniej ttumaczyc, najlepiej pokazac na pismie tez
przy standardzie, ale to dalej, nie przy pierwszym kontakcie. To jest trudne do
wyttumaczenia.’

Z przeprowadzonych badan wynika, ze podczas audytu ustugodawcy identyfikowali u
respondentdw wiele obszarédw z zakresu dziatalnoSci marketingowej, ktore wymagajg
ulepszenia. W$rodd badanych przedsiebiorstw nie wystgpita sytuacja, aby w raporcie z audytu
nie sformutowano zadnej rekomendacji. Oznacza to, iz adresatami ustugi byty firmy, ktore
posiadaty rzeczywiste potrzeby dotyczace marketingu.

Najwieksza grupa sposrdd ankietowanych przedsiebiorstw zadeklarowata otrzymanie
rekomendacji dotyczacych wprowadzenia zmian w zakresie reklamy (89%), sposobu
promowania marki lub catego przedsiebiorstwa (87%) oraz strategii sprzedazy (81%). W

> Cytat z wypowiedzi potencjalnego klienta.
6 . .
Cytat z wypowiedzi ustugodawcy.
7 . .
Cytat z wypowiedzi ustugodawcy.
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przypadku ponad 2/3 badanych za zasadne uznano réwniez podjecie dziatan w takich
obszarach, jak: kanaty promocji (79%), public relations (76%), wybor optymalnych kanatéw
dystrybucji (73%), asortyment produktéw/ustug (67%) oraz okreslenie zasiegu planowanego
rynku zbytu produktdw (67%). Nalezy podkresli¢, ze ustugodawcy w wykonawczych
programach marketingowych rekomendowali gtownie dziatania okreSlone w standardzie
ustugi — odsetek odpowiedzi ,inne” ksztattowat sie na poziomie zaledwie 1,6% co wskazuje
na prawidlowe okreSlenie w Standardzie zakresu przedmiotowego rekomendagiji.
Szczegbtowe informacje dotyczace rekomendacji udzielonych badanym przedsiebiorstwom
zostaty zaprezentowane na rys. 8.

Rysunek 7. Jakie dzialania zostaly Panstwu rekomendowane w wykonawczych programach
marketingowych?

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%100%

zmiany dotyczace reklamy np. w gazetach 39 4%
. . . ' &
braniowych, opracowanie strony internetowej firmy w e
zmiany dotyczace sposobu promowania marki lub calego 26 7
przedsiebiorstwa W o
zmlanyi (Iot\!fczqce strategii S|)rzed.az\,r (np..okai.rjona!n:a 81.4%
ceny, dzialania z zakresu spolecznej odpowiedzialnosci...
zmiany dotyczace kanaléw promodji— zidentyfikowania 79 39
najlepszych kanaléw promodji oraz opracowania... W 370
zmiany dotyczace publicrelations—np. udzial w 75 59
targach, organizowanie stoisk sprzedazowych przy okazji... W 2P
zmiany (Ioty.czqce \-u',\."bOI’I:I 0!)tymalnych kanaléw (|\."Stl’\,"|)llc.jl 73 49
{(np. sprzedaz bezposrednia, internetowa, hotele, restauracje) ’
zmiany w asortymencie produktéw |uslug, {wycofanie 670
produktéw malo dochodowych, wprowadzanie nowych... w e
zmiany dotyczace okreslenia zasiegu planowanego rynku 56 59
zbytu produktéw w po,J 10
zmiana sposobu redagowania opiséw oferowanych 61 7%
- T . . . (]
produktéw szczegdlnie opisy na opakowaniach i katalogach W ’
zmiany dotyczace sposobdw opakowania produktéw (np. -5 9o
ksztalt, wielkos¢, kolorystyka opakowania) W P, 70
wprowadzenie w przedsiebiorstwie systemow jakosciowych 54 5o
(np. HACCP, 150) W ’
uzyskanie certyfikatéw produktéw (np. Zywnosc 54 80
ekologiczna, funkcjonalna, produkty regionalne) W ’

zmiany strategii cenowej poszczegolnych produktéw (np. 54 39
ustalenie wysokosci mariy) 27

Nie wiem | nie pamietam 0.5%

Inne I 1,6%

Pytanie wielokrotnego wyboru - wartosci nie sumujg sie do 100%.
Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badarn CATI z klientami ustugi, N=220.
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Jezeli chodzi o zakres dziatan rekomendowanych w wykonawczych programach
marketingowych to dostrzegalne sg pewne rdznice w zaleznosci od tego do jakich klientow
rekomendacje byty kierowane. Firmom z branzy gastronomicznej (restauracje, catering)
rzadziej rekomendowano zmiany sposobu redagowania opisow oferowanych produktow
(réznica - 17,1 pp.) oraz zmiany dotyczace sposobdéw opakowania produktéw (réznica - 23,7
pp.). Taka sytuacja wynika zapewne z faktu, iz w branzy gastronomicznej oferowane sg
raczej produkty do bezposredniego spozycia na miejscu, ktore nie wymagajq opakowania. Z
drugiej strony nieco czeSciej w branzy gastronomicznej pojawiaty sie rekomendacje
dotyczace zmiany strategii cenowej poszczegolnych wybranych produktow (+ 12,4 pp.) i
zmiany dotyczace reklamy (+14,6 pp.).

Sformutowane przez ustugodawcow rekomendacje w zdecydowanej wiekszosci nalezy
uzna¢ za uzyteczne. Potwierdzeniem powyzszego stwierdzenia stanowi fakt, ze zaledwie
jeden respondent sposréd 32 ankietowanych, ktdrzy nie skorzystali z drugiego etapu ustugi
(rys. 9), jakim jest doradztwo, jako powdd podat niskg uzytecznoS¢ zaproponowanych mu
przez ustugodawcow rozwigzan.

Ponadto w przypadku niewielkiej grupy badanych przedsiebiorstw (9%) decyzja o
nieskorzystaniu z doradztwa wynikata z faktu, iz firmy te juz prowadzity efektywng polityke
marketingowg nie wymagajacq podejmowania szczegdlnych dziatan. Oznacza to, ze z
doradztwa strategicznego w zakresie marketingu skorzystaty te przedsiebiorstwa, ktore
rzeczywiscie potrzebowaty tego typu ustugi. Wérdéd odpowiedzi ,inne” klienci najczesciej
wskazywali, iz nie zakonczyt sie w ich firmach jeszcze etap audytu.
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Rysunek 8. Dlaczego nie skorzystali Panstwo z drugiego etapu ustugi, jakim jest doradztwo?

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%

Nie posiadalismy odpowiednich srodkéw finansowych na 6%

. . . (]

wdrozenie rekomendacji ’

Nie wiedzielismy, iz istnieje mozliwosc skorzystaniaz
doradztwa

Audytwykazal, Ze firma prowadzi efektywna polityke
marketingowg i nie ma potrzeby podejmowania...
Czasna podjecie decyzji o skorzystaniu z doradztwa (7
dni}) byt zbytkrotki
Dysponowalismy wystarczajacymi zasobami kadrowymi
do wdrozeniarekomendacji

Nie wiem | trudno powiedziec

Zaproponowane rekomendacje byly dlanas malo i
uzyteczneinie zdecydowalismy sie na ich wdrozenie

Nie bylismy zadowoleni ze sposobu przeprowadzenia

audytu w naszej firmie 0,0%

Nie bylismy zadowoleni z jakosci raportu z audytu 0,0%

Inne W 43,8%

Pytanie wielokrotnego wyboru - wartosci nie sumujg sie do 100%.

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CATI z klientami ustugi, N=220.

O adekwatnosci ustugi do potrzeb przedsiebiorcéw Swiadczy rowniez sktonnos¢ klientéw
ustugi do wdrazania rekomendacji. W odniesieniu do wiekszosci rekomendowanych przez
ustugodawcéw dziatan, ponad potowa ankietowanych przedsiebiorcow wdrozyta lub byta w
trakcie wdrazania zaproponowanych rozwigzan. Wyniki w tym zakresie wahajg sie od 57 do
85% (rys. 10). Wyjatek stanowig propozycje dotyczace dziatan majacych na celu uzyskanie
certyfikatow produktow. W przypadku tej zmiany tylko 30% respondentdw juz jg wdrozyto
albo jest w trakcie procesu wdrazania, natomiast az 16% w ogdle nie zamierza skorzystac z
tej rekomendacji. Z kolei w przypadku innych propozycji zasugerowanych przez
ustugodawcéw zaledwie od 2 do 10% badanych nie wprowadzito i nie planuje wprowadzi¢
danej rekomendaciji.
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Rysunek 9. Czy wdrozyli Painstwo rekomendowane zmiany?

zmiany dotyczace wyboru optymalnych kanatow
dystrybucji (np. sprzedaz...

zmiany dotyczace okreslenia zasiegu planowanego
rynku zbytu produktow
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zmiany dotyczace reklamy np. w gazetach

. ) : ) %
branzowych, opracowanie strony internetowe;...

zmiany dotyczace public relations — np. udziat w
targach, organizowanie stoisk sprzedazowych...

zmiany dotyczace strategii sprzedazy (np.
okazjonalne ceny, dziatania z zakresu spotecznej...

zmiany strategii cenowej poszczegodlnych
produktow (np. ustalenie wysokosci marzy)

zmiany w asortymencie

0,
produktow | ustug, (wycofanie produktéw mato... %

zmiany dotyczace sposobu opakowania produktow
(np. Ksztatt, wielkos¢, kolorystyka opakowania)

zmiany dotyczace sposobu promowania marki lub

0,
catego przedsiebiorstwa %

uzyskanie certyfikatow produktow (np. zywnos¢
ekologiczna, funkcjonalna, produkty regionalne)

wprowadzenie w przedsiebiorstwie systemow

jakosciowych (np. HACCP, ISO) %

zmiana sposobu redagowania opisow

oferowanych produktow szczegdélnie opisy na... o

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%100%

M Tak, wdrozylismy te rekomendacje M Jestesmy w trakcie wdrazania tej rekomendacji

i Nig, ale planujemy wdrozyc te rekomendacje i Niei nie planujemy wdrazac tej rekomendacji

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badan CATI z klientami ustugi, N=220.

Gldwnym problemem na etapie wdrazania zaproponowanych przez ustugodawcow
rekomendacji byt brak odpowiednich S$rodkéw finansowych, na ktéry wskazato 46%
ankietowanych przedsiebiorstw (rys. 11). Stosunkowo istotnymi barierami okazaty sie
rowniez brak czasu na wdrozenie sugerowanych zmian (dla prawie 1/3 badanych) oraz
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niewystarczajace kwalifikacje personelu (dla nieco ponad 1/5 respondentéw). Zaledwie okoto
10% ankietowanych przedsiebiorstw zadeklarowato, iz przeszkode we wdrazaniu
rekomendacji stanowit przede wszystkim brak przekonania o jej uzytecznosci co jest
kolejnym dowodem na to, iz zakres przedmiotowy ustugi jest dostosowany do potrzeb
przedsiebiorstw.

Rysunek 10. Czy na etapie wdrazania rekomendacji z audytu napotkali Panstwo na ktérys z
ponizszych problemow?

0% 10% 20% 30% 40% 50%
brak srodkéw finansowych na | | | | |
oni o e 45,6%
wdrozenie rekomendacji
brak czasu na wdrozenie rekomendacji _ 30,0%
brak odpowiednio wykwalifikowanego 21 79
personelu s 21,7%

brak przekonania o uzytecznosci

rekomendacji

Niewiem |trudno powiedziec W 38,3%

Pytanie wielokrotnego wyboru - wartosci nie sumujq sie do 100%.

L

9,4%

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badan CATI z klientami ustugi, N=180.

Problemy te z podobng czestotliwoscig byly sygnalizowane zaréwno w grupie firm, ktére
mozna zaliczy¢ do przetworstwa sensu stricte (produkcja zywnosci, piekranie/cukiernie) jak i
w grupie firm zajmujacych sie dziatalnoscig gastronomiczng. Ewentualne rdznice nie
przekraczaty 10 pp.

Brak wystarczajacych $rodkéw finansowych byt réwniez najwazniejsza przyczyng
niewdrozenia w ankietowanych przedsiebiorstwach zaproponowanych przez ustugodawcow
rekomendacji (rys. 12). Na te przyczyne wskazata prawie potowa respondentéw (45%).
Jednakze za najbardziej istotny powdd niewprowadzenia sugerowanych dziatan
marketingowych respondenci uznali brak czasu na ich wdrozenie. Istnienie tego typu bariery
zauwazylo az 52% badanych. Okoto 1/3 ankietowanych przedsiebiorcow dostrzegta réwniez
przeszkody w postaci braku wykwalifikowanego personelu (30%) oraz braku przekonania o
uzytecznosci ustugi (28%)8.

8 Pytanie nie dotyczyto tacznie wszystkich sformutowanych rekomendacji lecz kazdej z osobna.
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Rysunek 11. Dlaczego nie wdrozyli Panstwo do tej pory rekomendacji?

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

1 ]
brak czasu na wdrozenie rekomendacji W 52,3%
brak srodkéw finansowych na
o Ny 44,7%
wdrozenie rekomendacji

brak odpowiednio wykwalifikowanego 29,53
personelu i

brak przekonania o uzytecznosci

0,
rekomendacji 28,0%
inne 25,8%
Niewiem |trudno powiedziec 22,7%

Pytanie wielokrotnego wyboru - wartosci nie sumujq sie do 100%.
Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CATI z klientami ustugi, N=220.

Przyczyny braku wdrazania rekomendacji byly z niemal identyczng czestotliwoscig
sygnalizowane zaréwno w grupie firm, ktore mozna zaliczy¢ do przetwdrstwa sensu stricte
(produkcja zywnosci, piekarnie/cukiernie) jak i w grupie firm zajmujacych sie dziatalnoscig
gastronomiczna. Ewentualne rdznice nie przekraczaty 3 pp.

Nalezy podkresli¢, iz respondenci, ktérzy nie zamierzajq w przysztosci wdrazac
sugerowanych przez ustugodawcéw zmian, jako jeden z kluczowych czynnikéw stosunkowo
czesto wymieniali brak Srodkdw finansowych na zastosowanie sie do zaproponowanych
rekomendacji.

Potwierdzenie powyzszych przyczyn odmowy skorzystania z ustugi na poszczegdinych jej
etapach stanowig wypowiedzi ustugodawcow. Wsrdd powoddw rezygnacji z ustugi
pilotazowej w ich opinii najbardziej istotny okazat sie dla klientdw brak czasu oraz powigzania
ustugi z dotacjg przeznaczong na inwestycje, a takze brak przekonania o korzysciach z ustugi
i przekonanie, ze sami najlepiej znajq specyfike swojej branzy. Ponadto wykonawcy ustugi
prezentowali opinie, ze cze$¢ firm jest zainteresowana gtdwnie przetrwaniem na rynku, a nie
rozwojem dziatalnosci, co dziatania nastawione na rozwdj sytuowato na dalszych miejscach
listy priorytetéw wykonawczych.

(...) Klient powiedziat, Ze nie stac go po prostu na wdroZenie tych programow, nie
chce wydawac pieniedzy.’

? Cytat z wypowiedzi ustugodawcy.
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(...) oni tylko chca spokojnie na rynku dotrwac, nie interesuje ich juz rozwdj, byle
tylko przetrwac. I to, Zze nie majg czasu, wcigz to powtarzali. Jeszcze byty takie
glosy, Ze oni najlepiej wiedzg i swojq branZe najlepiej znajg, nikt im nie moze
doradzic, bo oni wszystko wyprobowalj, co tylko moZiliwe i to tez byly takie gtosy.™

U nas podobnie, Ze to nic nie pomoze, oni sami mogq sobie tez podziatac, nie
muszg konkretnie tyle czasu poswiecac na tg ustuge. I to, co byto wczesniej
poruszane, ze musiatoby cos Iis¢ za tym, czyli nie, Zze sama ustuga, tylko jeszcze
jakas dotacja, pienigdze."*

CzesS¢ ustugodawcow w sprawozdaniach wskazato na potrzebe wsparcia udzielanego w

ramach ustugi o wsparcie finansowe na wdrozenie rekomendacji z audytu'2.

Potencjalni ustugodawcy jako gtéwne przyczyny rezygnacji klientdw skorzystania z ustugi
na réznych jej etapach podawali finanse, bariere informacyjnq oraz brak Swiadomosci

korzysci ptynacych z usprawnienia dziatan marketingowych.
Najbardziej to finanse, jezeli chodzi o koszty szkoleri, to zawsze jest ta bariera.”

7ez finanse (...). Staramy sie, Zeby rolnik czyli ten dostawca w grupie poniost jak
najnizsze koszty.”

Ja reprezentujgc pojedyncze drobniejsze firmy uwazam, Ze problem z informaciq
jest dosyc spory, bo tak naprawde taki pojedynczy rolnik czy pojedyncze mate
przedsiebiorstwo nie ma zbyt wiele informacy, z jakich funduszy moze
skorzystac.”?

Ja teZz to moge potwierdzic, bo wies jest takim specyficznym rynkiem do
pozyskania (...). Ale na naszym przykitadzie sprawdza sie tylko marketing szeptany
i na zasadzie polecenia. (Dotyczy bariery informacyjnej)*

Nie kazdy ma Swiadomosc¢ moZliwosci, moim zdaniem, jakie moZe dac rozwdj,

10 Cytat z wypowiedzi ustugodawcy.
11 . .
Cytat z wypowiedzi ustugodawcy.
2 patrz min sprawozdania Stowarzyszenia Triada i FRP.
B Cytat z wypowiedzi potencjalnego ustugodawcy.
1 Cytat z wypowiedzi potencjalnego ustugodawcy.
r Cytat z wypowiedzi potencjalnego ustugodawcy.
16 Cytat z wypowiedzi potencjalnego ustugodawcy.
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promocja, reklama tego typu historie.””

Podobne opinie znajdujg potwierdzenie w badaniach jakosciowych potencjalnych klientéw
ustugi pilotazowe;.

Cel - Przetrwanie.”®
Naktady finansowe mogg by¢ tez problemem.”’

Ja mysle, zZe to jest gtowny problem, bo jakby mate przedsiebiorstwa miaty tyle ile
majq duze przypuscémy nie wiem, 100-200 tysiecy miesiecznie nawet przeznaczajq
na reklame miedzynarodowe koncerny a Polska mata firma tak, jak wtasnie nasza
ma jedng setnq tego, wiec jakby jest ciezko konkurowac z gigantem, a jednak
trzeba z nim konkurowac. Wiec finanse to jest podstawowy problem no i niestety
w wielu przypadkach nie do przeskoczenia.”’

Drugi komponent ustugi pilotazowej — szkolenie z zakresu marketingu i sprzedazy
produktéw nalezy oceni¢ jako dostosowany do potrzeb klientéw. Az 95% ankietowanych
uznafa tematyke i/lub zakres szkolenia za odpowiedni. Zaledwie jedna sposrdd osoéb, ktore
nie zdecydowaty sie na udziat w szkoleniu uznata jego tematyke za nieadekwatng do jej
potrzeb (rys. 13). Natomiast wiekszos$¢ z ankietowanych, ktdrzy nie uczestniczyli w szkoleniu,
jako powdd wskazali nieodpowiedni dla nich termin jego realizacji (8 osdb sposrdod 13).

17 . . .
Cytat z wypowiedzi potencjalnego ustugodawcy.
18 . . . .
Cytat z wypowiedzi potencjalnego klienta.
19 . . . .
Cytat z wypowiedzi potencjalnego klienta.
20 . . . .
Cytat z wypowiedzi potencjalnego klienta.
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Rysunek 12. Dlaczego nie zdecydowaliscie sie Panstwo na skorzystanie z ustugi szkoleniowej?

a 2 4 6 8 10

szkolenie byto organizowane w

. 8
niedogodnym dla nas terminie

nne H ’

tematyka szkolenia nie byta adekwatna 1
do naszych potrzeb

Pytanie wielokrotnego wyboru - wartosci nie sumujg sie do 100%.
Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badarn CATI z klientami ustugi, N=220.

Podsumowanie

Ustuga w swych ogélnych zalozeniach jest dostosowana do potrzeb
przedsiebiorcow. Wiekszosc firm skorzystato ze wszystkich komponentow ustugi
pilotazowej, czyli audytu, doradztwa i szkolenia. Ustugodawcy identyfikowali u
klientow wiele obszarow, ktore wymagaja poprawy. W wykonawczych
programach marketingowych rekomendowali przede wszystkim dzialania
wskazane w standardzie ustugi. Sformutowane przez nich rekomendacje nalezy
uzna¢ za uzyteczne dla klientow. Wiekszo$s¢ podmiotow wdraza lub planuje
wdraza¢ rekomendacje z audytu. Gidwnym problemem na etapie wdrazania
rekomendacji byt brak odpowiednich srodkow finansowych. Taki sam powadd
podawali respondenci jako przyczyne braku wdrozenia do tej pory rekomendacji
oraz braku zamiaru wdrazania rekomendacji. U niewielkiego odsetka badanych
powodem nieskorzystania z ustugi doradczej bylo stwierdzenie, iz firma prowadzi
efektywnq polityke marketingowa. To wskazuje, iz z ustugi skorzystali klienci,
ktorzy mieli rzeczywiste potrzeby w tym zakresie. Ocena przez ankietowanych
przedsiebiorcow szkolenia przeprowadzonego w ramach ustugi rowniez byila
zadowalajaca. Firmy uznaly zakres/tematyke szkolenia za odpowiednia.
Glownym powodem rezygnacji z tego komponentu byt niedogodny termin jego
organizacji, a nie nieadekwatnos¢ szkolenia do potrzeb przedsiebiorstwa.
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4.2. Poprawnos¢ zdefiniowania procedury swiadczenia ustugi

Przy ocenie procedury $wiadczenia ustugi pilotazowej uwzgledniono takie czynniki, jak:
czas trwania audytu, czas trwania szkolenia, czas na podjecie decyzji o dalszym uczestnictwie
w projekcie, czas, po jakim klienci otrzymali plan marketingowy i wykonawcze programy
marketingowe, czas na rozpoczecie wdrazania planu marketingowego oraz czas trwania
wsparcia doradczego.

W opinii zdecydowanej wiekszosci ankietowanych przedsiebiorcow (85%) czas audytu
marketingowego przeprowadzanego w ramach analizowanej ustugi pilotazowej byt
odpowiedni. Jedynie 6% ankietowanych uznato go za zbyt krétki, a dla zaledwie 3% byt on
za diugi. Z badan jakosciowych wynika, ze zarowno wykonawcy ustugi, jak i potencjalni
ustugodawcy uznali 30 dni za czas wystarczajacy na przeprowadzenie audytu. Szczegdtowe
informacje dotyczace opinii przedsiebiorcdw na temat czasu audytu zostaty zaprezentowane
narys. 14.

Rysunek 13. Czy czas, w jakim zostat u Pani/a przeprowadzony audyt (maksymalnie 30 dni) byt w
Pani/a opinii?

90% 84;5%
’

80%
70%

60%
50%
40%
30%
20%

10% 3.2% 5,5% 73%

0% e (I e

odpowiedni zbyt diugi zbyt krotki nie wiem|trudno
powiedziec¢

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CATI z klientami ustugi, N=220.

Wiekszos¢ ankietowanych przedsiebiorcdw (79%) uznata za odpowiedni czas na podjecie
decyzji o dalszym uczestnictwie w projekcie, ktéry wynosit 7 dni od momentu otrzymania
raportu z audytu. Z drugiej strony niemal co pigty wskazat, iz termin ten byt za krétki. Jeden
z ustugodawcdw?' w sprawozdaniu poinformowat, iz cze$¢ jego klientdw postulowata
wydtuzenie tego terminu. Warto w tym miejscu dodac, iz 9,4% klientdow, ktorzy nie

21Sprawozdanie stowarzyszenia Triada
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Rysunek 14. Czy liczony od dnia otrzymania raportu z audytu siedmiodniowy termin na podjecie

decyzji o dalszym uczestnictwie w projekcie byt w Pani/a opinii?
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CATI z klientami ustugi, N=220.

Wsrdd ustugodawcow opinie odnosnie poprawnosci tego terminu byly podzielone. Czes¢
z nich uznata go za zdecydowanie za krotki, uzasadniajac to ogromnymi konsekwencjami tej
decyzji z punktu widzenia klienta lub/i problemami organizacyjnymi. Inni wykonawcy wyrazali
opinie, ze 7 dni to optymalny czas na podjecie decyzji, zwtaszcza w przypadku, kiedy
wspdtpraca z klientem ma staty charakter. Ponadto ustugodawcy zwrdcili uwage na fakt, ze
w przypadku krétszego terminu jest mniejsze ryzyko podjecia przez klienta decyzji o
rezygnacji z kontynuowania ustugi. W opinii potencjalnych ustugodawcéw siedmiodniowy
okres liczony od otrzymania raportu z audytu, ktéry firma ma na podjecie decyzji o tym, czy
chce dalej uczestniczy¢ w projekcie, byt zdecydowanie za krotki ze wzgledu na waznos¢ tej
decyzji oraz konieczno$¢ sprostania codziennym obowigzkom.

Moim Zzdaniem jako koordynatora to jest za krdtko, bo (..) jak mamy
mikroprzedsiebiorstwo, a mamy zatozmy listopad Wszystkich .S‘Wietych, 11
listopada odpada, pozZniej mamy grudzieri swieta, pozZniej jakies ferie, jest
problem, Zeby sie zgrac w czasie pomiedzy urlopem a przyjeciem raportu.
Whasciciel musi sie z tym zapoznac, musi z nami sie pozniej spotkac, porozmawiac,
to jest mato czasu. Jakby byty 2 tygodnie to by byto lepiej.”?

Ja pracuje z kiientem, wiec te 7 dni dla nas wystarczy, jeZeli klient jest chetny i
chce wspotpracowac to on znajdzie 7 dni, Zeby przejrzec ten nasz raport i zeby sie

zastanowic, co dalej.”®

2 Cytat z wypowiedzi ustugodawcy.
23 . .
Cytat z wypowiedzi ustugodawcy.
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70 jest stanowczo za mato, dom, praca, czy wzigc kredyt to sq decyzje wazne.**
Podobnie zréznicowane byty opinie klientdw i potencjalnych klientéw.

Czas, po jakim ankietowane firmy otrzymaty plan marketingowy i wykonawcze programy
marketingowe, nie budzit wsrdd wiekszosci respondentéw zadnych uwag. Zdecydowana
wiekszos¢ z nich (86%) uznata, iz okres 60 dni od rozpoczecia doradztwa na dostarczenie
wyzej wymienionych dokumentdéw zostat odpowiednio wyznaczony (rys. 16). W opinii
zaledwie 6% badanych bylo on zbyt krétki, natomiast 7% zadeklarowato, ze byt on zbyt
dtugi.

Rysunek 15. Czy czas po jakim otrzymaliscie Panstwo plan marketingowy i wykonawcze programy
marketingowe (maksymalnie 60 dni od rozpoczecia doradztwa) byt w Pani/a opinii?

100%
90; 86,2%
(s
80%
70%
60%
50%
40%
30%
0,
ig;: 5,9% 6,9% e
0% e : : ,
Zbyt krotki odpowiedni zbyt diugi Niewiem|nie
pamietam

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badarn CATI z klientami ustugi, N=188.

W poréwnaniu do innych termindw wyznaczonych w ramach analizowanej ustugi
pilotazowej najmniejsza grupa badanych przedsiebiorstw byta usatysfakcjonowana czasem
wyznaczonym na rozpoczecie wdrazania planu marketingowego. Ustalono, ze realizacja tego
dokumentu powinna rozpocza¢ sie nie pdzniej niz 14 dni po jego otrzymaniu. Prawie 1/3
respondentdw ocenita ten okres jako zbyt krotki (rys. 17). Jednakze wediug 68%
ankietowanych firm ten termin byt odpowiedni. Zaledwie 1% badanych bytby gotowy podjaé
tego typu decyzje w krotszym czasie.

24 Cytat z wypowiedzi potencjalnego ustugodawcy.
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Rysunek 16. Wdrazanie planu marketingowego mogto rozpoczac¢ sie nie pozniej niz 14 dni po jego
otrzymaniu. Czy ten czas byt w Pani/a opinii odpowiedni?

80%
70%
60%
50%
40% 30,3%
30%
20%
10%

0%

67,6%

1,1% 1,1%

Zbyt krotki Odpowiedni Zbyt diugi Nie wiem|trudno
powiedziec¢

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CATI z klientami ustugi, N=188.

Czas na zapewnienie wsparcia doradczego dla przedsiebiorstw korzystajacych z ustugi
pilotazowej, wynoszacy maksymalnie 4 miesigce, wedlug 57% respondentéw zostat
wyznaczony na odpowiednim poziomie (rys. 18). W opinii 8% badanych byt on zbyt krétki, a
1% ankietowanych ocenito go jako zbyt dtugi. Réwniez jeden z ustugodawcdéw w swoim
sprawozdaniu wyrazit obawe, iz czas ten moze by¢ niewystarczajacy. Nalezy przy tym
podkresli¢, ze az 28% respondentdow podczas przeprowadzania badania byla jeszcze w
trakcie korzystania z doradztwa i w zwigzku z tym nie potrafita sformutowac jeszcze
ostatecznej opinii na temat tego terminu.

Rysunek 17. Czy czas na trwanie wsparcia doradczego we wdrazaniu planu marketingowego
(maksymalnie 4 miesiace) byt w Pani/a opinii?

0,
60% 56,9%
50%
40% 27,7%
i (]
30%
20% .
10% 8,0% — 5,9% 05O
’ 0 ’ o
o -l | . — | |
zhytkrotki odpowiedni zhyt dlugi MNie korzystalismyw Jestesmy w trakcie Nie wiem | nie
ogole|jeszcze ze korzystania ze pamietam
wsparcia doradczego wsparcia doradczego
(czteromiesieczny
okres wsparcia
doradczego jeszcze
nie uplynal)

Zrédto: Opracowanie whasne na podstawie badan CATI z klientami ustugi, N=188.

Z kolei czas przeznaczony na szkolenie przeprowadzone w ramach ustugi pilotazowej,
wynoszacy 2 dni (16h), w opinii respondentow byt optymalnie wyznaczony. Az 88%
ankietowanych przedsiebiorstw uznato go za odpowiedni.
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W badaniach jakosciowych z kolei klienci ocenili czas przeznaczony na szkolenie jako zbyt
krotki. Natomiast potencjalni klienci uznali ten termin za dogodny, zwracajac uwage na
rozwazenie mozliwosci elastycznego podchodzenia do czasu szkolenia i jego ukierunkowania.
Zarowno klienci ustugi (takze potencjalni), jak i ustugodawcy nie wyrazali istotnych
zastrzezen do czasu realizacji ustugi tj. nie wskazywali na konieczno$¢ zmiany jej ulokowania
w standardzie ustugi tj. nie wczesniej niz po zakonczeniu I etapu i nie pozniej niz do terminu
przekazania raportu z II etapu. Jedynie podczas wywiadow grupowych w opiniach
respondentdw pojawialy sie sugestie dotyczace potrzeby uelastycznienia poziomu
merytorycznego szkolen do jego uczestnikdw oraz uwzglednienia w programach specyfiki
branzowe;j.

Dlugos¢ trwania poszczegolnych terminow wskazanych w standardzie ustugi
pilotazowej zostata w zasadzie okreslona prawidiowo. W opinii respondentow w
najwiekszym stopniu niedostosowana byla ilos§¢ czasu przeznaczonego na
rozpoczecie wdrazania planu marketingowego. Prawie 1/3 ankietowanych
przedsiebiorstw uznata go za zbyt krétki.
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4.3. Jakos¢ i dostepnosc ustug pilotazowych

Jakos¢

Jako$¢ ustugi pilotazowej zostata oceniona przez pryzmat opinii respondentéw na temat
poszczegdlnych elementdw ustugi.

Ogdlnie cata ustuga pilotazowa zostata oceniona bardzo dobrze. Zdecydowana wiekszo$¢
ankietowanych przedsiebiorstw, wyrazajac opinie o poszczegoélnych elementach ustugi,
wybrata ocene 5 (,bardzo wysoka ocena”) oraz 4 (,wysoka ocena”). Profesjonalizm firmy
$wiadczacej ustuge bardzo wysoko lub wysoko ocenito 94% badanych. W przypadku
kompetencji doradcow realizujgcych ustuge w firmie, terminowosci realizacji oraz
przejrzystosci umowy z ustugodawcg 92% respondentdw uznato, ze elementy te zastugujg
na note na poziomie 4-5. Komunikacja z doradcq zostata doceniona az przez 96%
ankietowanych przedsiebiorstw, ktore ocenity ja bardzo wysoko lub wysoko. Z kolei
znajomoS¢ przez podmiot Swiadczacy ustuge specyfiki branzy przetwdrstwa rolno-
spozywczego uzyskaty ocene bardzo wysokg i wysokg od 89% badanych. Szczegdtowe
informacje dotyczace opinii badanych firm na temat poszczegdinych aspektéw ustugi zostaty
przedstawione na rys. 19.

Rysunek 18. Prosze na skali od 1 do 5, gdzie 1 oznacza ,bardzo niska ocena” a 5 ,bardzo wysoka
ocena” oceni¢ nastepujace elementy ustugi:

80,0%
70,0%
60,0%
50,0%
40,0%
30,0%
20,0%
10,0%
0,0%
profesjonalizm firmy ~ kompetencje komunikacja z terminowosé przejrzystosc najomosc przez
swiadczacejusluge  doradey, ktdry doradeca realizacji umowy z podmiot §wiadczacy
realizowal usluge w (dotrzymywanie  uslugodawcg pod  usluge specyfiki
firmie ustalonych katem obowiazkow braniy
termindw) uslugodawecy i przetwérstwa rolno-
klienta spoiyweczego

H1l E2 E3 N4 MHE5 HNiedotyczylonaszejfirmy M Niewiem|Trudno powiedzied

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badarn CATI z klientami ustugi, N=220.
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Dostepnos¢

Dostepnos¢ ustug w zakresie marketingu i sprzedazy produktéw zostata oceniona przez
pryzmat nastepujacych wskaznikow:

— czestotliwo$¢ otrzymania ofert bezposrednio od ustugodawcow $wiadczacych ustugi
w zakresie marketingu i sprzedazy;

— czestotliwo$¢ korzystania z ustug firm $wiadczacych ustugi z zakresu marketingu i
sprzedazy przed ustugg pilotazowg oraz okreslenie ich zakresu i jakosci;

— powody niekorzystania z ustug firm doradczych S$wiadczacych ustugi zwigzane z
marketingiem i sprzedazg;

— zrodta informacji o mozliwosci skorzystania z ustugi pilotazowej w zakresie
marketingu i sprzedazy produktéw.

Z przeprowadzonych badan wynika, Zze wiekszo$¢ ankietowanych firm nigdy nie
otrzymata w sposéb bezposredni oferty od ustugodawcow $wiadczacych ustugi w zakresie
marketingu i sprzedazy. Takiej odpowiedzi udzielito az 66% badanych. Zaledwie 9%
respondentdw dostaje informacje dotyczace tego rodzaju ustug $rednio raz na kwartat, a 7%
- raz w miesigcu. Szczegdtowe informacje dotyczace czestotliwosci otrzymywania ofert od
ustugodawcow Swiadczacych ustugi w zakresie marketingu i sprzedazy zostaty
zaprezentowane na rys. 20.

Rysunek 19. Czy otrzymat/a Pan/i kiedykolwiek oferte bezposrednio (mail, poczta, ulotka, telefon,
wizyta doradcy) od ustugodawcow swiadczacych ustugi w zakresie marketingu i
sprzedazy nie liczac oferty od ustugodawcy ustugi pilotazowej?

70% —664%
60%
50%
40%
30%
20%
8,6%
10% - > ’ 3
o Il N e
Nie, nie Tak, otrzymatem TAK, otrzymuje TAK, otrzymuje TAK, otrzymuje Nie
otrzymalem takaofertg,ale takie oferty takie oferty takie oferty  wiem|trudno
nigdy takie] bylatosytuacja sredniolwroku éredniolna sredniorazna powiedzied
oferty jednorazowa kwartat miesiac

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badan CATI z klientami ustugi, N=220.
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Potwierdzenie powyzszych wynikdw uzyskano w trakcie badan jakosciowych, podczas
ktorych klienci potwierdzili, ze nie dostawali wczesniej ofert ustug konkurencyjnych o
podobnym do ustugi pilotazowej zakresie.

Wyniki badan wskazuja, ze az 89,5% badanych firm nigdy wczesniej nie korzystato z
ustug z zakresu marketingu i sprzedazy (rys. 21). Z kolei 9,5% respondentow
wspOtpracowato w okresie przed ustuga pilotazowq z ustugodawcami $wiadczacymi ustugi o
zblizonym do niej zakresie.

Rysunek 20. Czy Pani/Pana przedsiebiorstwo korzystalo wczesniej (przed ustugq pilotazowq) z
ustug firm swiadczacych ustugi z zakresu marketingu i sprzedazy?
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badarn CATI z klientami ustugi, N=220.

Sposrod respondentdw, ktdrzy juz wczesniej korzystali z ustug w zakresie dziatalnoSci
marketingowej i sprzedazowej wiekszo$¢ deklarowata, iz zdarzyto sie to od 1-3 razy. Po
jednym z badanych przedsiebiorstw korzystato z tego typu ustug odpowiednio cztero-, piecio-
i pietnastokrotnie. Ustugi te dotyczyty m.in. badan rynku, marketingu zakupdw,
projektowania  opakowan, dziatan  promocyjnych, opracowania  strategii/planéw
marketingowych, kreowania wizerunku firmy, technik sprzedazy, e-marketingu i poprawy
strony internetowej oraz ogdlnie dziatalnosci marketingowej i sprzedazowej. Dwie osoby
sposréd trzech, ktore wyrazity opinie dotyczacg poréwnania jakosSci ustugi pilotazowej do
jakosci innych ustug, z ktorych korzystaty, uznaly jako$¢ ustugi pilotazowej za wyzsza,
natomiast jedna — za nizsza. Osoba ta jako powdd takiej oceny podata, Ze ustuga, z ktorej
korzystata przed ustugg pilotazowg juz sie zakonczyta, a jej efektem byta poprawa wynikéw.

Respondentdw, ktorzy nie korzystali przed ustugg pilotazowg z ustug doradczych w
zakresie marketingu i sprzedazy, poproszono o wyjasnienie, dlaczego nie podieli takiej
decyzji. Wérdd najwazniejszych przyczyn ankietowane przedsiebiorstwa wymieniaty przede
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wszystkim zbyt wysokg cene ustug oferowanych przez zewnetrznych ustugodawcéw oraz
niedocenianie przez firme znaczenia polityki marketingowo-sprzedazowej. Na te powody
wskazata okoto 1/3 respondentow (rys. 22). Okoto 30% badanych wymienito takze brak
ofert ustug o takim zakresie przeznaczonych dla firm z sektora przetwdrstwa rolno-
spozywczego, natomiast 27% ankietowanych uznato, ze polityka marketingowo-sprzedazowa
prowadzona w firmie byta optymalna.

Rysunek 21. Jakie sg przyczyny, dla ktérych Pani/Pana firma nie korzystata wczesniej (przed ustuga
pilotazowa) z ustug firm doradczych swiadczacych ustugi zwigzane z marketingiem i
sprzedazgy?

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

ustugi oferowane przez zewnetrznych Mz 59%
ustugodawcow byty zbyt drogie e
w firmie przypisywalismy mate znaczenie

zagadnieniom zwigzanym z polityka 2,99%
marketingowo-sprzedazowa

na rynku nie byto ofert dedykowanych firmom

. . 30,46%
z sektora przetwarstwa rolno-spozywczego

w firmie panowato wtedy przekonanie, ze
firma prowadzi optymalna polityke 27,41%
marketingowo-sprzedazowa

Nie wiem|Trudno powiedziec i 1,02%

Inne 18,27%

Pytanie wielokrotnego wyboru - wartosci nie sumuja_ sie do 100%.
Zrddto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CATI z klientami ustugi, N=197.

Klienci ustugi pilotazowej w zakresie marketingu i sprzedazy produktéw przeznaczonej dla
firm z sektora MMSP zajmujacych sie przetworstwem rolno-spozywczym dowiedzieli sie o
mozliwosci skorzystania z niej w gtdwnej mierze poprzez bezposredni kontakt instytucji
Swiadczacej te ustuge. Na to zrddto informacji wskazato okoto 2/3 badanych. Rozne formy
kontaktu bezposredniego zostaly przedstawione m.in. w sprawozdaniu stowarzyszenia
Triada, ktdre podejmowato dziatania promocyjne m.in. podczas Swieta Chleba w Lublinie czy
Targow Bakepol. Prawie 17% firm uzyskato informacje o ustudze od znajomych. Na
uzyskanie informacji za posrednictwem internetu wskazato natomiast nieco ponad 12%
respondentdw, przy czym 6% uzyskato informacje bezposrednio ze strony Polskiej Agencji
Rozwoju Przedsiebiorczosci, 0,5% z innych stron i 6% za posrednictwem korespondencii
mailowej. Szczegdtowe informacje dotyczace Zzrodet informacji o mozliwosci skorzystania z
ustugi pilotazowej w zakresie marketingu i sprzedazy zostaty zaprezentowane na rys. 23.
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Rysunek 22. W jaki sposob Pani/Pana firma dowiedziala sie o mozliwosci skorzystania z ustugi?
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CATI z klientami ustugi, N=217.

Znaczenie bezposrednich kontaktow z klientem podkreslali w swoich wypowiedziach
ustugodawcy podczas badan jakosciowych. Z ich doswiadczen wynika, ze indywidualna
rozmowa z klientem byta najskuteczniejszym instrumentem pozyskiwania ustugobiorcow.
Nalezy przy tym zaznaczyé, ze najwiekszy efekt osiggano poprzez prezentowanie ustugi w
aspekcie potencjalnych korzysci z niej ptynacych dla beneficjenta.

Probowalismy dotrzec rdznymi sposobami i drogg mailowg i wysytalismy
zaproszenia, nic to nie dafo. Dopiero indywidualne kontakty poprzez grupy
producenckie, poprzez klastry pozwolity nam wytypowac czesc¢ ludzi, ktorzy by
ewentualnie chcieli.”

W momencie, kiedy na spotkaniach dotyczacych sprzedazy ustug, bo to tak trzeba
znac, zwrocilismy uwage na to, ze nalezy pokazywac korzysci, ktore klient dostaje,
przekonac go tylko do tych korzysci. Problem pozyskiwania klientow sie
zdecydowanie zmniejszyt, pozyskiwanie klientow poszto bardzo sprawnie i
skoriczyto sie tym, ze wystapilismy do PARP-u o zwiekszenie budzetu, poniewaz

» Cytat z wypowiedzi ustugodawcy.
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mamy zdecydowanie wieksze Zzainteresowanie ustuga niz limit, ktory mamy
przyznany.*®

Podobne opinie wyrazili potencjalni klienci ustugi w wywiadach grupowych wyraznie
podkreslajac kontakt bezposredni z ustugodawca jako dla nich najbardziej przekonywujacy.

Podsumowanie

Ankietowane przedsiebiorstwa wysoko ocenily poszczegdlne elementy ustugi
pilotazowej w zakresie marketingu i sprzedazy produktéw swiadczonej przez
ustugodawcow. Zdecydowana wiekszos¢ wystawionych not wahata sie w
granicach 4-5 w pieciostopniowej skali, gdzie 5 oznaczato ,bardzo wysoka
ocene”. Dostepnos¢ ustug podobnych zakresem do ustugi pilotazowej nalezy
oceni¢ jako niewielka. Wiekszos¢ klientow nigdy nie otrzymata oferty od
ustugodawcow swiadczacych ustugi o zblizonym zakresie i nie korzystata
wczesniej (przed ustuga pilotazowa) z ustug firm swiadczacych ustugi z zakresu
marketingu i sprzedazy produktow. Gtowna przyczyne braku korzystania z tego
typu ustug byia ich wysoka cena. Ponadto na rynku brakuje ofert dedykowanych
firmom z sektora przetworstwa rolno-spozywczego. Nalezy rowniez podkreslic, ze
ustugodawcy swiadczacy ustuge pilotazowa wykazywali aktywnos¢, jezeli chodzi
o docieranie do klientow z informacja o mozliwosci skorzystania z ustugi
wykorzystujac zréznicowane kanaly komunikacji, w tym najbardziej efektywny
kontakt bezposredni.

26 Cytat z wypowiedzi. ustugodawcy
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ustug pilotazowych oraz

Podczas dokonywania oceny poziomu zadowolenia klientdw z ustugi pilotazowej oraz
kompetencji konsultantéw jg $wiadczacych uwzgledniono nastepujace wskazniki:

— zadowolenie z otrzymanego raportu z audytu oraz poszczegdlnych jego aspektow i
uzupetniajgco: powody niezadowolenia z jakosci raportu z audytu;

— zadowolenie ze wsparcia doradczego, jakie otrzymata firma przy wdrazaniu planu
marketingowego i uzupetniajgco: powody niezadowolenia z udzielonego wsparcia
doradczego;

— 0golne zadowolenie z otrzymanej ustugi audytowo-doradczej;

— zadowolenie z poszczegdinych aspektéw szkolenia;

— ocena przygotowania merytorycznego osoby prowadzacej szkolenie

— zadowolenie ze wsparcia szkoleniowego i uzupetniajgco: powody niezadowolenia ze

wsparcia szkoleniowego.

Zadowolenie ankietowanych firm z jakosci otrzymanego raportu z audytu nalezy ocenic
jako wysokie. Catkowity udziat respondentéw, ktorzy odpowiedzieli twierdzaco na pytanie
dotyczace zadowolenia z tego elementu ustugi wynosit 94%, w tym 52% udzielito
odpowiedzi ,,zdecydowanie tak”, natomiast 42% - ,raczej tak” (rys. 24).

Rysunek 23. Czy jest Pan/i zadowolony/a z jakosci otrzymanego raportu z audytu?
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badarn CATI z klientami ustugi, N=220.

Jedynie 4% ankietowanych nie byto usatysfakcjonowanych jakoscig otrzymanego raportu

z audytu.

Niezadowolenie tych respondentdow wynikato np. z matej doktadnosci i

powierzchownosci opracowania, prostoty zaproponowanych rozwigzan badz niedostrzegania
ich sensu w kontekscie poprawy efektywnosci firmy czy poswiecenia zbyt duzej uwagi do

analizy rynku w poréwnaniu do analizy firmy.

Zakres prowadzonego audytu zostat przez ankietowane firmy oceniony jako prawidtowy.
Az 90% respondentdw uwaza, ze raport z audytu jasno okreSlat pozycje rynkowg

38

Badanie wspotfinansowane ze srodkdw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego



e HEN | KRAJOWY UNIA EUROPEJSKA
KAPITAL LUDZKI PARP B )| SYSTEM EUROPEISK
& FUNDUSZ SPOLECZNY

NARODOWA STRATEGIA SPOINOSCI ksu  UStUG

przedsiebiorstwa oraz kierunki jego przysztej aktywnosci marketingowej. Tylko 0 1% mniej
ankietowanych, czyli 88%, uznato, ze rowniez efektywnos¢ prowadzonej do tej pory polityki
marketingowej byta jasno okreSlona w opracowaniu podsumowujacym  audyt
przeprowadzony w firmie. Szczegbtowa ocena poszczegolnych aspektdéw raportu z audytu
prowadzonego w ramach ustugi pilotazowej zostata przedstawiona na rys. 25-28.

Rysunek 24. Czy po otrzymaniu raportu z audytu byly dla Pani/a jasne nastepujace zagadnienia?

87% 87% 88% 88% 89% 89% 90% 90% 91%

Raport z audytu jasno wskazywat

. i 90,0%
pozycje rynkowa firmy.

Raport z audytu jasno wskazywat
kierunki przysztej aktywnosci _ 89,6%

marketimgowej firmy

Raport z audytu jasno wskazywat
efektywnosc¢ dotychczasowej polityki 87, 7%
marketingowej firmy

Pytanie wielokrotnego wyboru - wartosci nie sumujg sie do 100%.
Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CATI z klientami ustugi, N=220.

Powyzsze wyniki zostaty potwierdzone w badaniach jakos$ciowych. Zakres audytu, jaki
zostat przeprowadzony w firmach, klienci ocenili jako wystarczajacy. Jedynym brakiem, na
jaki wskazywali odnosnie ustugodawcéw, byta niska znajomos¢ lokalnego rynku oraz
konkurentéw dziatajgcych na nim.

Z mojego punktu widzenia jesli chodzi o mojg firme, to byto w porzadku. Tzn. byty
jakies 2-3 razy przeprowadzony wywiad ze mng, byly wystane priorytety z mojej
strony, wizyty na miejscu, czego mi brakto to takiej orientacji tej osoby ktora
przeprowadzata to na temat tego co sie dzieje u konkurencji. Czyli ona badata
mojq pozycje na rynku, mysle ze nie do korica znajac rynek co sie dzieje u
konkurencji, Takie odczuwam wrazenie.””

7 Cytat z wypowiedzi klienta.
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U nas tak samo byfo. Tak naprawde cata uwaga skupiona na nas, na naszej firmie,
a nie konkurencji.?®

Nalezy podkresli¢, ze po otrzymaniu planu marketingowego oraz programéw
wykonawczych zdecydowana wiekszo$¢ badanych przedsiebiorstw wiedziata, jakie zmiany
powinny zosta¢ wdrozone (96%) oraz dlaczego istotne jest ich wprowadzenie (95%), a takze
jakie dziatania muszg zosta¢ podjete w firmie, zeby mozliwe byto dokonanie tych zmian
(96%). Ponadto opracowane dokumenty dostarczyty réwniez 91% respondentéw wiedzy na
temat terminu, w jakim zaproponowane dziatania powinny zosta¢ wdrozone, a 84%
badanych — informacji o poziomie kosztdw z tym zwigzanych. Dla okoto 92% firm po
zapoznaniu sie z planem marketingowych i programami wykonawczymi jasne byly korzysci
sugerowanych w tych dokumentach zmian, natomiast dla 80% - rowniez przewidywany
okres ich osiggniecia. Oprocz tego w przypadku 90% respondentdow wyzej wymienione
opracowania dostarczyty informacji na temat czynnosci, ktére wykona ustugodawca w
ramach wsparcia przy wdrazaniu zmian, a 80% ankietowanych dowiedziato sie takze, ile
czasu pos$wieci ustugodawca na to wsparcie. Szczegdtowe informacje dotyczace jasnosci
poszczegdlnych zagadnien planu marketingowego oraz programéw wykonawczych zostaty
zamieszczone na rys. 29.

Rysunek 25. Czy po otrzymaniu planu marketingowego wraz z programami wykonawczymi byly dla
Pani/Pana jasne nastepujace zagadnienia?
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; o W 4,7%
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- 80,3Y
osiggniete

Ile czasu poswieci ustugodawca na

oe e ) 79,89
wsparcie firmy przy wdrazaniu zmian

Pytanie wielokrotnego wyboru - wartosci nie sumujg sie do 100%.
Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badarn CATI z klientami ustugi, N=188.

28 Cytat z wypowiedzi klienta.
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Badania jakoSciowe przeprowadzone wsrdod klientdw potwierdzajg  réwniez,

ze

opracowany plan marketingowy oraz programy wykonawcze spetniaty ich oczekiwania i byty

dostosowane do ich potrzeb i mozliwosci.

Znaczy my mielismy jeszcze spotkanie przed dokonaniem catego raportu. I ci
Paristwo zaproponowali nam rozne kierunki. I dyskutujagc z nami wybrali 5
strategicznych zakresow. To byto z nami skonsultowane, Zeby to co zostato w
szczegotach opracowane, zeby opowiadato naszym potrzebom. Oni mieli duzo
pomystow i duze jakby.. to z nami skonsultowal], takze bylismy z tego
zadowoleni.”®

Iles tam wariantow byto pomystow, wspolnie wybralismy te najwazniejsze dla
mnie. Przede wszystkim wykonalnych dla mnie. Takie ktore nie wigzaly sie z
duzymi kosztami itd.”

(Dotyczy realnosci i wykonalnosci planow) Tak. To byt jeden z warunkow juz
podczas audytu, rozmowy. Zeby ten plan ktdry bedzie byt realny do wdroZenia,
zZeby to nie byto co powstanie tylko na papierze, tylko Zeby byto wprowadzone w
Zycie. Zeby ta praca nasza i wasza, jako przedsiebiorstwa ktore sie tym zajmuje,
Zeby to nie poszto na marne, miato jakis sens.”

Ta paleta propozycji byta duza i tutaj to rzeczywiscie Ja wybieratem ze swojego
punktu widzenia najwazniejsze, natomiast ta Pani sugerowata rowniez z jej punktu
widzenia marketingowego to co ona uwaZata za istotne | wazne w tym
wszystkim..*

Bardzo wysoko zostato ocenione wsparcie doradcze udzielone przedsiebiorcom w ramach

ustugi pilotazowej (rys. 30). Zadowolenie z tego etapu wyrazito az 98% badanych firm.

» Cytat z wypowiedzi klienta.
%0 Cytat z wypowiedzi klienta.
3 Cytat z wypowiedzi klienta.
32 Cytat z wypowiedzi klienta.
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Rysunek 26. Czy jest Pan/i zadowolony/a ze wsparcia doradczego jakie firma otrzymala przy

wdrazaniu planu marketingowego?
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CATI z klientami ustugi, N=220.

Zaledwie 2% respondentdw byto niezadowolonych z otrzymanego wsparcia. Jako
przyczyny niezadowolenia z przeprowadzonego doradztwa wskazali oni niezgodno$¢ z
oczekiwaniami, niedostosowanie do specyfiki firmy oraz brak indywidualnego podejscia
(oparcie ustugi doradczej o okreslony schemat).

Pozytywna ocena wyzej wymienionych aspektow pierwszego komponentu ustugi
pilotazowej — doradczego — przetozyta sie na wysokg ogolng ocene tego komponentu (rys.
31). Az 98% respondentéw byto zadowolonych z otrzymanej ustugi audytowo-doradczej, w
tym petng satysfakcje wyrazito 60%. Tylko niecate 2% ankietowanych raczej nie byto
opracowanego planu marketingowego i
programdw wykonawczych oraz udzielonego wsparcia doradczego.

zadowolonych z przeprowadzonego audytu,

Rysunek 27. Czy ogélnie jest Pan/i zadowolony z otrzymanej ustugi audytowo-doradczej?

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

59,6%

37,8%

1,6%

1,1%

Zdecydowanie
tak

Raczej tak

Raczej nie

Nie wiem|trudno
powiedziec

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badan CATI z klientami ustugi, N=220.
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Ocena poszczegolnych elementdw drugiego komponentu ustugi pilotazowej -
szkoleniowego — rowniez byla pozytywna (rys. 32). Az 99% badanych firm uznata za
odpowiednig forme szkolenia (wyktadowo-warsztatowg), a 96% ankietowanych wyrazito
swoje zadowolenie w odniesieniu do tematyki/zakresu zrealizowanego szkolenia. Bardzo
dobrze zostaty ocenione przez respondentdw rowniez aspekty organizacyjne. Lokalizacja
szkolenia byfa satysfakcjonujaca dla 96% badanych, a liczba grup szkoleniowych — dla 94%
ankietowanych. Z kolei czas trwania szkolenia (wynoszacy 16 godzin podzielonych na 2 dni)
zostat uznany za odpowiedni przez 88% respondentdéw.

Rysunek 28. Czy w Pani opinii odpowiednie byly nastepujace aspekty szkolenia? (procentowy udziat
odpowiedzi pozytywnych)
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badarn CATI z klientami ustugi, N=220.

Ankietowane firmy ocenity réwniez bardzo dobrze przygotowanie merytoryczne osoby
prowadzacej szkolenie w ramach ustugi pilotazowej (rys. 33). Az 94% respondentdw ocenita
je jako wysokie, w tym 48% uznato je za bardzo wysokie. Zaledwie 6% badanych uznato, ze
trener pod wzgledem merytorycznym byt ,$rednio” przygotowany. Nalezy podkresli¢, ze
zadna z ankietowanych o0s6b nie ocenita merytorycznego przygotowania osoby
odpowiedzialnej za przeprowadzenie szkolenia jako niskie.
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Rysunek 29. Jak ocenia Pan/i przygotowanie merytoryczne osoby prowadzacej szkolenie?
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CATI z klientami ustugi, N=220.

Takze w trakcie badan jakosciowych uzyskano potwierdzenie wysokiego stopnia
zadowolenia klientéw z ustugi szkoleniowej oraz przygotowania osoby je prowadzacej.

Szkolenie tematyczne byty w porzadku, kompetencie rowniez.>

Bardzo fajna atmosfera byta, ktdra sprzyjata temu by stuchac. Pani byta
przygotowana, wiedziata co chce nam przekazac. Tez jednak liczyta sie z naszymi
oczekiwaniami (...).”*

Bardzo dobrze jesli chodzi o ogding wiedze, ale przydalyby sie dodatkowe
spotkania indywidualne poza ty spotkaniem ogdinym..”

Ogdlnie przeprowadzone w ramach ustugi pilotazowej szkolenie zostato ocenione
pozytywnie (rys. 34). Az 98% badanych wyrazito swoje zadowolenie z uczestnictwa w
drugim komponencie ustugi pilotazowej, w tym 59% byto w petni usatysfakcjonowanych.

3 Cytat z wypowiedzi klienta.
3 Cytat z wypowiedzi klienta.
» Cytat z wypowiedzi klienta.
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Rysunek 30. Czy ogolnie jest Pan/i zadowolony/a ze wsparcia szkoleniowego, jakie firma

otrzymalta?
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CATI z klientami ustugi, N=220.

Jedynie 2% ankietowanych firm uznato, Zze przeprowadzone szkolenie z ich punktu
widzenia byto niezadowalajace. Jako powody wymieniaty one np. nieadekwatnos¢ zakresu
szkolenia do warunkéw prowadzenia danego przedsiebiorstwa, niepoinformowanie o braku
obowigzku uczestniczenia w szkoleniu oraz pokrycie zakresu szkolenia z wiedzg juz
posiadang przez przedstawiciela firmy.

Podsumowanie

Przedsiebiorcy sa zadowoleni z ustugi pilotazowej z zakresu marketingu i
sprzedazy produktow przeznaczonej dla firm z sektora MMSP zajmujacych sie
przetworstwem rolno-spozywczym. Zakres ustugi, polegajacy na potaczeniu w jej
ramach dwoch komponentow: komponentu doradczego podzielonego na trzy
etapy (audyt marketingowy, doradztwo strategiczne, asysta we wdrazaniu planu
marketingowego) i komponentu szkoleniowego by} dla badanych przedsiebiorstw
odpowiedni i w pelni zadowalajacy.
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4.5. Korzysci z ustugi pilotazowej w opiniach klientow
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Ocena realnych korzysci, ktoére ankietowane przedsiebiorstwa uzyskaty dzieki realizacji

ustugi pilotazowej, zostata przeprowadzona przez pryzmat:
— stopnia osiggniecia celéw okreslonych w planie marketingowym;

-~ wptywu realizacji ustugi na rézne aspekty funkcjonowania firmy, w tym na poziom

zatrudnienia;

-~ wplywu realizacji ustugi na rozwdj umiejetnosci oraz podniesienie poziomu wiedzy

ustugobiorcéw;

— aspektow zwigzanych z wystepowaniem/funkcjonowaniem

W firmie
stanowiska/komadrki organizacyjnej odpowiedzialnej za marketing i sprzedaz.

Stopien realizacji celéw postawionych w planie marketingowym ankietowane
przedsiebiorstwa ocenity stosunkowo pozytywnie (rys. 34). Wprawdzie zaledwie 6%
respondentdw zadeklarowato osiggniecie wszystkich postawionych celéw, ale az 85%
zrealizowato juz cze$¢ z nich, a osiggniecia pozostatych spodziewa sie w przysztosci. Taka
struktura odpowiedzi wynika zapewne z faktu, iz miedzy zakonczeniem korzystania przez
przedsiebiorce z ustugi a momentem prowadzenia badania uptyneto niewiele czasu.
Szczegdtowe informacje dotyczace realizacji celéw okreslonych w planie marketingowym

zostaty zaprezentowane na rys. 35.

Rysunek 31. Czy osiagneli Panstwo cele jakie zostaly okreslone w planie marketingowym?
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przyszlosci osiagniemy celdw
te cele

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badarn CATI z klientami ustugi, N=188.

Tylko 7% ankietowanych zadeklarowato realizacje czesci celdw sformutowanych w planie
marketingowym i nie przewiduje, ze reszta z nich zostanie kiedykolwiek osiggnieta. Wsrod
niezrealizowanych zamierzen respondenci wskazywali gtéwnie na rozszerzenie rynku.

Badanie wspotfinansowane ze srodkdw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego

46



BN | KRAJOWY UNIA EUROPEJSKA
KAPITAL LUDZKI P | SYSTEM EUROPEISK
PARP £y ] | FUNDUSZ spoucé.‘.‘vl

NARODOWA STRATEGIA SPOINOSCI ksu | UStUG

Realizacja pierwszego komponentu ustugi pilotazowej — ustugi audytowo - doradczej —
przyczynita sie w najwiekszym stopniu do zwiekszenia zdolnosci firmy do samodzielnego
rozpoznawania dynamicznie zmieniajacych sie potrzeb rynkowych oraz przygotowania i
wdrazania dziatan majacych na celu poprawe pozycji rynkowej firmy — 79% wskazan.
Przeprowadzenie audytu i udzielenie wsparcia doradczego istotnie wptyneto réwniez na
wzrost poziomu innowacyjnosci przedsiebiorstwa. Taki efekt zauwazylo 72% badanych.
Respondenci wskazywali przede wszystkim na poprawe innowacyjnosci w aspekcie wdrozenia
w wyniku ustugi nowych narzedzi marketingowych, ulepszonych produktéw i zwigzanych z
rekomendacjami nowych rozwigzan organizacyjnych. Ponadto nalezy podkresli¢, iz ponad 1/3
respondentdw odczuta wzrost przychoddéw ze sprzedazy na rynku krajowym bedacy
wynikiem wdrozenia sformutowanych podczas audytu rekomendacji. Biorgc pod uwage fakt,
iz w przypadku wiekszosci firm od momentu zakonczenia ustugi mineto nie wiecej niz kilka
miesiecy dotychczasowe efekty skorzystania z wustugi nalezy oceni¢ zdecydowanie
pozytywnie. Warto natomiast zauwazy¢, iz ustuga w bardzo niewielkim stopniu wptyneta na
wzrost poziomu umiedzynarodowienia firm. Szczegdtowe informacje dotyczace wptywu
audytu i wsparcia doradczego na rézne aspekty dziatalnosci firmy przedstawiono na rys. 36.

Rysunek 32. Czy w Pani/a opinii ustuga audytowa (audytowo-doradcza) przyczynita sie do:

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

Zwiekszenia zdolnosci firmy do samodzielnego rozpoznawania | | | | | | |
zmieniajacych sie potrzeb rynkowych oraz przygotowaniai 78,6%
wdraZania dzialan poprawiajacych pozycje rynkowa firmy

Wzrostu poziomu innowacyjnosci firmy — 71,8%
umaocnienia pozydji firmy na rynku _ 18,2%
wzrostu przychoddéw ze sprzedazy na rynkukrajovwym — 35,5%

rozszerzenia dzialalnosci na inne rynki krajowe (inne ' ' 2312
gminy,/powiaty/wojewddztwa) o

(W]

rozszerzenia dzialalnosci firmy na rynki zagraniczne .

,9%

wzrostu przychoddéw z eksportu F 415%

Pytanie wielokrotnego wyboru - wartosci nie sumuja_ sie do 100%.
Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badan CATI z klientami ustugi, N=220.

Niemalze identyczne efekty zostaty osiggniete zaréwno w grupie firm zaliczanych do
przetwdrstwa sensu stricte jak i w grupie firm o profilu gastronomicznym.

Ustuga nie wplyneta istotnie na ,przechodzenie” firm z kategorii mikro do matych i z
matych do s$rednich. Poziom zatrudnienia przed i po skorzystaniu z ustugi byt niemal

47

Badanie wspotfinansowane ze srodkdw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego



== > E\R’\rll(“\“' UNIA EUROPEJSKA
(STEN EUROPEJSKI
ksu  USLUG FUNDUSZ SPORECZNY

identyczny. Nalezy przy tym zaznaczyé, ze zdecydowana wiekszo$¢ klientdw ustugi
pilotazowej to firmy dziatajace na rynkach lokalnych, napotykajace na problemy zewnetrzne
(konkurencja, wymagajacy rynek) i wewnetrzne (waska oferta, mato sformalizowana
organizacja, zasoby ludzkie o relatywnie niskich kompetencjach, problemy finansowe itp.) w
konsekwencji bronigce swojej pozycji rynkowej tym samym rzadko planujgce ekspansje
rynkowg i wzrost skali dziatalnoSci i tym samym nie wymagajace istotnego wzrostu
zatrudnienia. Szczegdlnie rzadko posiadajace w wizji rozwoju firmy ekspansje rynkowq poza
granice kraju przy braku innowacyjnych produktéw do zaoferowania. Ponadto ,przejscie” z
kategorii mikro do matych i wejscie na rynki ponadnarodowe wymagajg znacznie wiecej
czasu niz uptyneto go od ustugi do czasu badan, co nie mogto zosta¢ zauwazone w
prezentowanym cyklu badan.

ODOWA STRATECIA SPOINOSCI

E KAPITAL LUDZKI PARP

Podczas badan jakosciowych klienci réwniez dostrzegali pozytywne efekty/korzysci z
ustugi dostrzegane przez rynek.

W moim przypadku jest przyrost, szacuje w granicach przynajmniej 10%
sprzedazy wzrost w poréwnaniu do poprzednich lat, bo wtedy byta recesja.®

Drugi z komponentdéw analizowanej ustugi pilotazowej — ustuga szkoleniowa — przyczynit
sie w znaczacym stopniu do rozwoju umiejetnosci zwigzanych z ksztattowaniem strategii
firmy oraz podniesienia poziomu wiedzy z zakresu dziatalnosci marketingowej (rys. 36).
Respondenci jako efekty uczestnictwa wskazywali przede wszystkim rozwdj umiejetnoSci
mys$lenia strategicznego (100%) i identyfikacji przewagi strategicznej firmy (98%) oraz
podniesienie poziomu wiedzy w zakresie przygotowywania oferty sprzedazowej i organizacji
sprzedazy (97%). Co istotne na wszystkie wymienione w ankiecie pozytywne efekty
skorzystania z ustugi wskazywat istotny odsetek respondentéw (minimum 88% na kazdy z
aspektow). Szczegdtowe informacje dotyczace wptywu ustugi szkoleniowej na umiejetnosci i
wiedze przedstawicieli przedsiebiorstw zostaty zaprezentowane na rys. 37.

% Cytat z wypowiedzi klienta.
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Rysunek 33. Czy w Pani | a opinii skorzystanie z ustugi szkoleniowej przyczynito sie do:

82% 84% 86% 88% 90% 92% 94% 96% 98%100%02%

rozwoju umiejetnosci myslenia

; 100,0%
strategicznego

rozwoju umiejetnosci identyfikowania

0,
przewagi strategicznej przedsiebiorstwa 98,1%

podniesienia poziomu wiedzy w zakresie
przygotowania oferty sprzedazowej i 97,4%
organizacji sprzedazy

podniesienia poziomu wiedzy w zakresie

Qo
zdobywania informacji na temat rynku 35,9%

podniesienia poziomu wiedzy w zakresie
analizy marketingowej witasnego 93,5%
przedsiehiorstwa

podniesienia poziomu wiedzy w zakresie
opracowaniai wdrozenia planu 88,8%
marketingowego

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CATI z klientami ustugi, N=154.

Nieco wiekszy wptyw ustugi szkoleniowej na kazdy z wyzej wymienionych aspektow
deklarowaty firmy z branzy gastronomicznej jednakze rdznice nie przekraczaty 10 pp.

W wiekszosci badanych przedsiebiorstw (81%) nie funkcjonuje osobne stanowisko/
komdrka organizacyjna odpowiedzialna za dziatalno$¢ marketingowa i sprzedazowa (rys. 38).

Sytuacja wyglada niemal identycznie zaréwno w gronie firm zaliczanych do przetwdrstwa
sensu stricte jak i firm z branzy gastronomicznej.

Rysunek 34. Czy w Pani/a firmie funkcjonuje osobne stanowisko/komoérka organizacyjna
odpowiedzialna za marketing i sprzedaz?

90% 80,9%
80%
70%
60%
50%
40%

30% .
0% 16,8%

0%
Tak mamy takie Tak, mamy wydzielong Nie
stanowisko | stanowiska komérke organizacyjna

[R5
w
=

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badarn CATI z klientami ustugi, N=220.
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W gronie 16,8% firm, w ktorych taka struktura organizacyjne istniata jedynie w $rednio
co szbstej jej utworzenie byto efektem skorzystania z ustugi. Natomiast ponad 90%
badanych przedsiebiorstw zaobserwowato poprawe jakosci pracy jednostki odpowiedzialnej
w ich firmie za marketing i sprzedaz jako skutek skorzystania z ustugi pilotazowej (rys. 40).

Rysunek 359. Czy na skutek skorzystania z ustugi wzrosta jakos¢ pracy osoby/komorki
organizacyjnej odpowiedzialnej za marketing i sprzedaz?

60% 55,9%
50%
40% 35,3%
30% I
20%
10% 5,9%
2,9%

0%

zdecydowanie tak raczej tak raczej nie zdecydowanie nie

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badan CATI z klientami ustugi, N=220.

Podsumowanie

Badania potwierdzaja, ze usluga pilotazowa przyniosta firmom 2z niej
korzystajacym realne korzysci w postaci pozytywnego wplywu na wiekszosc
obszarow ich dziatalnosci. W najwiekszym stopniu wplyneta na zwiekszenie
zdolnosci do samodzielnego rozpoznawania potrzeb rynkowych oraz planowania i
wdrazania dziatan wplywajacych na poprawe pozycji rynkowej. Ustuga
pilotazowa wplynela takze na utworzenie oraz poprawe jakosci funkcjonowania
stanowiska/komorki odpowiedzialnej za dziatalno$s¢ marketingowa i szkoleniowa.
35% klientow ustugi zadeklarowata, iz fakt skorzystania z ustugi wptynat na
wzrost przychodow ze sprzedazy na rynku krajowym. Wiekszos¢ klientow juz
osiagnela lub planuje osiagna¢ w przysziosci cele sformutowane w planie
marketingowym opracowanym w ramach komponentu doradczego. Ponadto w
efekcie realizacji komponentu szkoleniowego podnidost sie poziom wiedzy
marketingowej respondentow, nastapit wzrost ich umiejetnosci w zakresie
zarzadzania marketingowego oraz wzrost poziomu innowacyjnosci firmy.

Ustuga pilotazowa nie przyczynita sie do wzrostu aktywnosci firmy na rynku
ponadnarodowym. Nie wplynela ona rowniez na , przechodzenie” firm z kategorii
mikro do matych i z malych do srednich, o czym swiadczy niemal identyczny
poziom zatrudnienia przed i po skorzystaniu z ustugi.
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4.6. Bariery we wdrazaniu ustug pilotazowych

Bariery we wdrazaniu ustugi pilotazowej zidentyfikowano w oparciu o takie wskazniki,
jak:

— powody nieskorzystania z drugiego etapu ustugi;

— powody niewdrozenia rekomendacji;

— powody braku zamiaru wdrazania rekomendacji;

— odsetek firm korzystajacych z poszczegdlnych komponentéw/etapéw ustugi.

Gtdwnym powodem braku skorzystania z ustugi doradczej sq niewystarczajace Srodki
finansowe na wdrozenie opracowanych rekomendacji (rys. 7). Taka przyczyne podato 16%
respondentdw. Prawie 13% ankietowanych firm nie byla z kolei $wiadoma mozliwosci
skorzystania z doradztwa. Okoto 1/10 wsrdd waznych przyczyn braku kontynuacji ustugi po
audycie wskazata efektywno$¢ dotychczas prowadzonej polityki marketingowej oraz zbyt
krétki czas przeznaczony na podjecie decyzji o skorzystaniu z doradztwa. Szczegdtowe
informacje na temat powoddw nieskorzystania ze wsparcia doradczego zostaty
przedstawione na rys. 40.

Rysunek 40. Dlaczego nie skorzystali Panstwo z drugiego etapu ustugi, jakim jest doradztwo?

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%

Nie posiadalismy odpowiednich srodkéw finansowych na 6%
wdrozenie rekomendacji e
Nie wiedzielismy, iz istnieje mozliwosc skorzystaniaz
doradztwa
Audytwykazal, Ze firma prowadzi efektywna polityke
marketingowg i nie ma potrzeby podejmowania...

Czasna podjecie decyzji o skorzystaniu z doradztwa (7
dni}) byt zbytkrotki
Dysponowalismy wystarczajacymi zasobami kadrowymi
do wdrozeniarekomendacji

Nie wiem | trudno powiedziec

Zaproponowane rekomendacje byly dlanas malo i
uzyteczneinie zdecydowalismy sie na ich wdrozenie

Nie bylismy zadowoleni ze sposobu przeprowadzenia

audytu w naszej firmie 0,0%

Nie bylismy zadowoleni z jakosci raportu z audytu 0,0%

Inne W 43,8%

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badarn CATI z klientami ustugi, N=220.
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Wsrdd kluczowych przyczyn braku wdrazania rekomendacji respondenci wymienili przede
wszystkim brak czasu oraz wystarczajacych srodkéw finansowych na ich realizacje. Pierwszy
z wymienionych powoddw byt istotny dla 52% respondentéw, natomiast drugi — dla 45%
ankietowanych. Stosunkowo istotnymi barierami okazaly sie takze brak odpowiednio
wykwalifikowanego personelu (30%) oraz brak przekonania o uzytecznosSci opracowanych
rekomendacji (28%). Wyniki badan jakosciowych wskazujg, Zze barierg powszechnie
wystepujacg w przedsiebiorstwach klientdéw s powaznie ograniczone zasoby kadrowe, ich
wielofunkcyjnos¢ i relatywne niskie kompetencje kadrowe, co moze ttumaczy¢ podawane
przez respondentdow przyczyny niewdrazania rekomendacji i programéw wykonawczych
zawartych w planie marketingowym okreSlane jako ,brak czasu” i niewystarczajace
~kwalifikacje personelu”. Pierwotng przyczyng wystepowania tych barier jest daleko idaca
optymalizacja kosztowa dziatalnosci przedsiebiorstw ograniczajgqca zatrudnienie i jako$¢ kadr
a w konsekwencji powodujaca niskg sprawnosc¢ realizacji zadan w poszczegdinych obszarach
funkcjonalnych. Szczegdtowe informacje na temat powoddw braku wdrozenia rekomendacji
ogotem oraz w rozbiciu na poszczegdlne ich obszary zostaty przedstawione na rys. 42 i w
tabeli.

Rysunek 36. Dlaczego nie wdrozyli Panstwo do tej pory tych rekomendacji?

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

| | | | | |
brak czasu na wdrozenie rekomendacji W 52,3%
brak srodkéw finansowych na
o Ny 44,7%
wdrozenie rekomendacji

brak odpowiednio wykwalifikowanego 29,53
personelu i

brak przekonania o uzytecznosci

0,
rekomendacji 28,0%
inne 25,8%
Niewiem |trudno powiedziec 22,7%

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badarn CATI z klientami ustugi, N=220.
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Rekomendacje
dotyczace...

zmiany sposobu
redagowania
opisow
oferowanych
produktow
szczegOlnie
opisow na
opakowaniach i
w katalogach
wprowadzenia w
przedsiebiorstwie
systemow
jakosciowych
(np. HACCP, ISO)
uzyskania
certyfikatow
produktow (np.
Zywnosc¢
ekologiczna,
funkcjonalna,
produkty
regionalne)?
zmian w zakresie
promowania
marki lub catego
przedsiebiorstwa
?
zmiany sposobu
opakowania
produktow (np.
Ksztalt, wielkos¢,
kolorystyka
opakowania
Zzmiany w
asortymencie
produktow/ustug
zmian strategii
cenowej
poszczegodlnych
produktow
zmian w zakresie
strategii
sprzedazy

Przyczyny braku wdrozenia rekomendacji

Brak
Srodkow
Brak odpowiednio  finansowych
wykwalifikowaneg na
0 personelu wdrozenie
rekomendacj
i
20,8% 37,5%
16% 28%
14,3% 17,9%
23,3% 46,5%
7,7% 50%
15,4% 23,1%
18,2% 27,3%
8,2% 30,6%

| KRAJOWY
HE » SYSTEM
ksu | UStUG

Brak
Brak czasu .
przekonania
na
. (o]
wdrozenie . -
. uzytecznosci
rekomendacj .
: rekomendacj
i
45,8% 16,7%
36% 12%
53,6% 14,3%
39,5% 9,3%
38,5% 7,7%
38,5% 7,7%
13,6% 27,3%
40,8% 14,3%

UNIA EUROPEJSKA
EUROPEJSKI
FUNDUSZ SPOLECZNY

Tabela. Przyczyny braku wdrazania rekomendacji w zaleznosci od rodzaju sformulowanej
rekomendacji

Nie
wiem/trudn Inne
o
powiedzie¢
16,7% 0%
8% 32%
12,5
12,5% %
14% 4,7%
11,5
7,7% %
15,4
11,5% o
13,6
18,2% o
14,3
10,2% o
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zmian w zakresie 14,6% 31,3% 37,5% 16,7% 10,4% 14,6
public relations %

zmian w zakresie 13,3% 40% 30% 6,7% 10% 16,7
reklamy %
zmian w zakresie
kanatéw 5,4% 32,4% 48,6% 8,1% 16,2% 8,1%
dystrybucji
Zmian w
odniesieniu do
okreslenia
zasiegu 14,3% 26,2% 35,7% 16,7% 7,1%
planowanego
rynku zbytu
produktow?
zmian w zakresie
wyboru
optymalnych 17,1% 29,3% 34,1% 17,1% 14,6%
kanatow
dystrybucji
Zrddto: Opracowanie wtasne na podstawie badar CATI z klientami ustugi, N=220.

21,4
%

17,1
%

Respondenci, ktorzy nie zamierzajg w przysztosci wdrazaC sugerowanych przez
ustugodawcoéw zmian, jako jeden z kluczowych czynnikdw roéwniez stosunkowo czesto
wymieniali brak Srodkdw finansowych na zastosowanie sie do zaproponowanych
rekomendacji. Poziom wdrozen rekomendacji jest przede wszystkim efektem niskich zasobow
finansowych i kadrowych klientéw. Badania jakosciowe potwierdzajg zainteresowanie
klientdw wdrozeniami rekomendacji zdefiniowanych przez konsultantéw. Zdaniem badanych
pewnego rodzaju barierg jest brak mozliwosci dofinansowywania w ramach ustugi dziatan
inwestycyjnych (np. opakowanie, receptura, urzadzenie, program komputerowy itp.)
wynikajacych z rekomendacji i programéw wykonawczych ujetych w planie marketingowym.

Spostrzezenia wykonawcdw ustugi pilotazowej potwierdzajq opinie potencjalnych
klientow tej ustugi wyrazane podczas badan jakosciowych.

Nie, firmy nie stac na to.”

Nie mamy takich moZliwosci finansowych.*®

Tez organizuje taki konkurs dla konsumentow, Ze zbiera sie opakowania i mozna
wygrac atrakcyjne nagrody tylko, Ze tez tutaj brakuje kolejnych srodkow, Zeby to
bardziej rozdmuchad, tak?*

7 Cytat z wypowiedzi potencjalnego klienta.
38 . . . .
Cytat z wypowiedzi potencjalnego klienta.
39 . . . .
Cytat z wypowiedzi potencjalnego klienta.
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Duze zainteresowanie kolejnymi etapami ustugi pilotazowej wskazuje, ze nie stanowi ono
bariery w jej wdrazaniu. Ze wsparcia doradczego skorzystato tylko o 13 punktéw
procentowych mniej respondentdw w poréwnaniu do tych, u ktérych przeprowadzony zostat
audyt. Natomiast z ostatniego etapu ustugi pilotazowej, czyli ustugi szkoleniowej, skorzystato
o okoto 5 punktéw procentowych wiecej ankietowanych niz brato udziat w doradztwie.

Ustugodawcy podczas wywiaddw grupowych oraz w sprawozdaniach wsrdd barier
wdrazania ustugi wymieniali rowniez:

e wymog realizacji szkolenia w odlegtosci maksymalnie 50 kilometrow od siedziby
klienta®. Zdaniem ustugodawcéw spetnienie tego wymogu jest bardzo trudne w
sytuacji, gdy klienci pochodza z catego wojewddztwa lub réznych jego obszaréw.
Zdaniem ustugodawcéw pozadana bytaby zmiana sposobu procedowania w
przypadku przekroczenia okreSlonego w standardzie limitu kilometrow na
oSwiadczenie klienta, iz jest skionny uczestniczy¢ w szkoleniu, nawet jezeli
odbywa sie ono w miejsc potozonym ponad 50 km od jego siedziby (obecnie obok
oSwiadczenia potrzebne jest zgoda PARP co w opinii czeSci ustugodawcow
skutkuje niepotrzebng formalizacja catego procesu i jego niewielkim
wydtuzeniem)

e nieprecyzyjne okreSlenie katalogu podmiotéw, ktore moga skorzysta z ustugi.
Zgodnie ze Standardem ustuga adresowana jest do firm dziatajacych w branzy
przetworstwa rolno-spozywczego, ktoére nie podlegaja wykluczeniu  z
otrzymywania pomocy de minimis. Zgodnie z rozporzadzeniem Komisji NR
1998/2006 z dnia 15 grudnia 2006 r. w sprawie stosowania art. 87 i 88 Traktatu
do pomocy de minimis rozporzadzenie nie dotyczy podmiotéw, ktére:

-Dziataja w dziedzinie produkcji podstawowej produktéow rolnych
wymienionych w zatgczniku I do Traktatu;

-Dziatajg w dziedzinie przetwarzania i wprowadzania do obrotu produktéw
rolnych wymienionych w zalgczniku I do Traktatu w nastepujacych
przypadkach:
i) kiedy wysoko$¢ pomocy ustalana jest na podstawie ceny lub ilosci
takich produktéw zakupionych od producentow
surowcow lub wprowadzonych na rynek przez podmioty gospodarcze
objete pomocg
ii) kiedy przyznanie pomocy zalezy od faktu jej przekazania w czesci lub w
catosci producentom surowcow
W rozumieniu rozporzadzenia przetwarzanie produktow rolnych” oznacza czynnosci
wykonywane na produkcie rolnym, w wyniku ktoérych powstaje produkt bedacy réwniez

“ patrz m.in. sprawozdania DAWG, ECDF, TIG
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produktem rolnym, z wyjatkiem wykonywanych w gospodarstwach czynnosci niezbednych
do przygotowania produktéw zwierzecych lub roslinnych do pierwszej sprzedazy.

Wprowadzanie do obrotu produktow rolnych” oznacza posiadanie lub wystawianie
produktu w celu sprzedazy, oferowanie go na sprzedaz, dostawe lub kazdy inny sposdb
wprowadzania produktu na rynek, z wyjatkiem jego pierwszej sprzedazy przez producenta
surowcow na rzecz podmiotdw zajmujacych sie odsprzedazg lub przetwdrstwem i czynnosci
przygotowujacych produkt do pierwszej sprzedazy; sprzedaz produktu przez producenta
surowcow konsumentowi koncowemu uznaje sie za wprowadzanie do obrotu produktow
rolnych, jesli nastepuje w odpowiednio wydzielony do tego celu miejscu.

W opinii czesci ustugodawcéw, wyrazanych zaréwno podczas wywiadu grupowego jak i
w sprawozdaniach* uzyte w rozporzadzeniu definicje oraz stanowiagca zatacznik do Traktatu
lista nie pozwalajq na jednoznaczne rozstrzygniecie, jakiego rodzaju podmioty, mogq
skorzystaC z ustugi. Watpliwosci dotyczyly m.in. masarni. Ustugodawcy postulowali
opracowanie listy zawierajacej dziaty PKD, wskazujacej, w jakim dziale PKD musi dziata¢
przedsiebiorca by moc skorzystac z ustugi.

Nalezy jednak w tym miejscu podkreslic, iz zgodnie z zasadami udzielania pomocy
publicznej w ramach Programu Operacyjnego Kapitat Ludzki prowadzenie przez dany
podmiot dziatalnosci w sektorze wytaczonym nie powinno oznaczac, ze nie moze on w
ogole otrzymac pomocy de minimis. Podmiot udzielajgcy pomocy powinien zweryfikowac,
czy projekt, o ktdrego dofinansowanie ubiega sie przedsiebiorca dotyczy dziatalnosci w
sektorze wytgczonym. JeZeli przedsiebiorca prowadzi dziatalnos¢ zarowno w sektorze
wytgaczonym, jak teZz w innych sektorach, moZliwe jest udzielenie mu pomocy na projekty
nie dotyczace sektorow wytaczonych. Nie nalezy zatem odrzucac wnioskow o
dofinansowanie wyltgcznie na podstawie kodow PKD wykazanych przez przedsiebiorce, za
kazdym razem Kkonieczne jest zweryfikowanie celu | zakresu ztoZonego wniosku o
dofinansowanie®,

Podsumowanie

Przeszkody we wdrazaniu ustugi pilotazowej nie stanowi brak
zainteresowania poszczegélnymi jej elementami. Swiadczy o tym niewielki
odsetek firm, ktore nie zdecydowaly sie na skorzystanie z drugiego etapu ustugi
polegajacego na wsparciu doradczym.

Badania wskazuja, ze jedna z istotnych barier we wdrazaniu rekomendacji
jest brak mozliwosci dofinansowywania w ramach ustugi pilotazowej dziatan
inwestycyjnych. Brak wystarczajacych srodkdw na wdrozenie rekomendacji
stanowit jedng z waznych przyczyn podjecia decyzji o nieskorzystaniu ze
wsparcia doradczego oraz braku wdrazania opracowanych rekomendacji lub tez
braku zamiaru ich wdrozenia.

* patrz m.in. sprawozdanie DAWG, DTI Polska, FRP
> Ministerstwo Rozwoju Regionalnego, Zasady udzielania pomocy publicznej w ramach Programu
Operacyjnego Kapitat Ludzki, Warszawa, luty 2011r.
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Wsérod barier wdrazania ustugi cze$¢ ustugodawcow wymieniala wymag
organizacji szkolenia w miejscu oddalonym nie wiecej niz 50 km od siedziby
klienta potaczony z wymogiem kazdorazowego uzyskiwania aprobaty PARP w
sytuacji gdyby odlegto$¢ ta miata by¢ wieksza. Za bariere uznano takze brak
jasnosci co do tego jakie typy przedsiebiorstw (wyréznione ze wzgledu na zakres
przedmiotowy dziatalnosci, na jaka moze by¢ udzielone wsparcie) moga
skorzystac z ustugi.
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4.7. Sklonnos¢ klientow do ponoszenia odptatnosci za ustuge

W celu uzyskania odpowiedzi na pytanie dotyczace ewentualnego dofinansowania
nowych ustug systemowych ze Srodkéw publicznych oraz jego wysokosci analizie poddano
nastepujace wskazniki:

-~ maksymalna kwota, jakg firma bytaby gotowa zaptaci¢ za audyt o zakresie zblizonym

do realizowanego w ramach ustugi pilotazowej;

— maksymalna kwota, jakg firma bytaby gotowa zaptaci¢ za opracowanie planu

marketingowego i asystowanie przy jego wdrazaniu;

- maksymalna kwota, jakg firma bylaby gotowa zaptaci¢ za szkolenie o zakresie

zblizonym do realizowanego w ramach ustugi pilotazowej;

— wiedza na temat kosztéw poszczegdinych elementéw ustugi.

W tabelach 1-3 zamieszczono informacje dotyczace maksymalnej kwoty, jaka
ankietowani ustugobiorcy byliby w stanie zaptaci¢ za poszczegdlne elementy ustugi
pilotazowej.

Srednia kwota, jaka byliby w stanie zaptaci¢ respondenci za audyt o zakresie zblizonym
do tego, ktoéry byt wykonywany w ramach ustugi pilotazowej, wynosita 2 094 zt przy
medianie réwnej 1500 zt. Odsetek klientdw, ktorzy uzalezniajq skorzystanie z audytu od jego
catkowitej bezptatnosci ksztattowat sie na poziomie 14,2%.

Tabela 1. Jaka kwote maksymalnie Pani/Pana firma bylaby gotowa zaptaci¢ za audyt w
zakresie, ktory zostat wykonany w Pani/a firmie?

Kwota Odsetek wskazan

0 zt 14,2%
100 z 1,9%
200 zt 1,9%
300 zt 3,8%
400 zt 0,9%
500 zt 11,3%
800 zt 0,9%
1 000 z 12,3%
1 500 zt 3,8%
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2 000 zt 17,9%
2 500 zt 0,9%
3 000 zt 14,2%
3 500 zt 0,9%
4 000 zt 4,7%
5000 z 4,7%
7 000 zt 0,9%
8 000 zt 0,9%
10 000 z 2,8%
15 000 zt 0,9%
Ogébtem 100,0%
Mediana 1 500 zt
Srednia 2 094 zt

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badarn CATI z klientami ustugi, N=106.

Z kolei za opracowanie planu marketingowego i wsparcie przy jego wdrazaniu
ankietowane przedsiebiorstwa bytyby w stanie zapfaci¢ Srednio 2 798 zt przy medianie
rownej 2000 zt. Odsetek klientow, ktorzy uzalezniajg zlecenie opracowania planu
marketingowego oraz skorzystanie z asysty przy jego realizacji od catkowitej bezptatnosci
ksztattowat sie na poziomie 8,2%.

Tabela 2. Jaka kwote maksymalnie Pan/Pana firma bylaby gotowa zaptaci¢ za
opracowanie planu marketingowego i asyste przy jego wdrazaniu?

Kwota Odsetek wskazan
0zt 8,2%

200 zt 2,0%

300 zt 3,1%

400 zt 2,0%

500 zt 11,2%
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600 zt 1,0%

1 000 zt 16,3%

1 500 zt 1,0%

2 000 zt 19,4%

2 500 zt 1,0%

3 000 zt 11,2%

4 000 zt 3,1%

5000 z 12,2%

6 000 zt 1,0%

7 000 zt 2,0%

8 000 zt 1,0%

10 000 zt 1,0%

15 000 z 1,0%

20 000 z 1,0%

30 000 zt 1,0%
Ogdtem 100,0%
Mediana 2 000 zt
Srednia 2 798 zt

Zrddto: Opracowanie wasne na podstawie badar CATI z klientami ustugi, N=98.

Najnizsza kwote respondenci byliby skfonni wyda¢ na ustuge szkoleniowa. Srednia
wysoko$¢ optaty za szkolenie, ktorg deklarowaty ankietowane firmy, wynosita 1 150 zt. przy
medianie réwnej 1000 zi. Odsetek ustugobiorcdw, ktdrzy uzalezniajg uczestnictwo w
szkoleniu od jego catkowitej bezptatnosci ksztattowat sie na poziomie 6,6%.

Tabela 3. Jaka kwote maksymalnie Pani/Pana firma bylaby gotowa zaptaci¢ za szkolenie?

Kwota Odsetek wskazan
0zt 6,6%
100 z 1,6%
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200 zt 4,9%
300 zt 7,4%
400 zt 2,5%
500 zt 13,1%
600 zt 1,6%
700 zt 0,8%
800 zt 1,6%
1000 zt 29,5%
1200 zt 0,8%
1500 zt 4,1%
1750 zt 0,8%
2000 zt 13,9%
2500 zt 1,6%
3000 zt 6,6%
4000 zt 0,8%
5000 z 1,6%
Ogétem 100,0%
Mediana 1 000 zt
Srednia 1150 zt

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CATI z klientami ustugi, N=122.

Zarowno firmy zaliczane do przetwdrstwa sensu stricte jak i firmy z branzy
gastronomicznej bylyby w stanie ponies¢ podobng odptatnos¢ za poszczegdine komponenty
ustugi. Jedyna roznica dotyczyta audytu gdzie mediana wsrdd firm z branzy gastronomicznej
byta 0 500 zt nizsza (cho¢ $rednia niemal identyczna).

Przez ustugodawcéw realny poziom odptatnosci za ustuge o zakresie zblizonym do
pilotazowej, ktdry byliby sktonni zaakceptowac klienci, zostat okreSlony na poziomie 10-20%.
Podkreslajg oni réwniez, ze czeSciowa odptatnos¢ moze przyczyni¢ sie do wiekszego
zaangazowania ustugobiorcéw w proces realizacji ustugi.
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Wdrozenie narzedzia do, w cudzystowie, bezptatnego lub czesciowo odpfatnego,
najlepiej czesciowo odpftatnego audytowania, bo to wtedy czesciowo w niewielkim
stopniu zobowigzuje klienta, on zaczyna wymagac, a pfaci 10%, to zaczyna
wymagac, to wtedy usprawnia proces pomiedzy wykonawcg, czyli nami a
klientem, ale na etapie diagnozowania, bo potem jak pokaze mu sie korzysci to
ustuge uwazam, ze powinno sie wykonywac juz komercyjnie.”

Opinie potencjalnych klientow ustugi wskazujg przede wszystkim na niskq sktonno$¢ do
czeSciowego partycypowania w kosztach jej $Swiadczenia, za$ poziom ewentualnej
odpfatnosci uzalezniajg od uzyskania korzystnej relacji koszt/efekt.

Nalezy podkresli¢, ze za komponent I ustugi pilotazowej (audyt i doradztwo) 47,2%
klientdw deklarowato, ze bytoby w stanie pokry¢ 30% jego wartosci, natomiast w przypadku
komponentu II (szkolenia) odsetek ten wynosit az 79%. Z kolei udziat ustugobiorcéw, ktdrzy
mogliby pokry¢ peten koszt komponentu pierwszego ustugi (9500 zt) ksztattowat sie na
poziomie 10,4%, natomiast w przypadku komponentu drugiego wynosit on 30%.

Odsetek o0sob, ktére nie potrafity okreslic kwoty,

na ktorg zostaty wycenione

poszczegdlne elementy ustugi, byt stosunkowo wysoki (rys. 57). W przypadku audytu takie
informacje posiadata 1/5 respondentéw. Wycene szkolen znato juz tylko 6% badanych firm,
a wysokosc¢ optaty za audyt i wsparcie doradcze znana byta jedynie 3% ankietowanych.

Rysunek 37. Czy wiedza panstwo na jaka kwote zostatly wycenione poszczegolne elementy ustugi?

100%
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60%
50%
40%
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20%
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94.0%

80,9%

19,1%

audyt

20 6,0%
!

doradztwo i asysta szkolenie

M tak M nie

Zrédto: Opracowanie wlasne na podstawie badan CATI z klientami ustugi, N=220, 188, 201.

2 Cytat z wypowiedzi ustugodawcy.
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Podsumowanie

Przeprowadzone badania potwierdzily, ze ustuga z zakresu marketingu i
sprzedazy produktow powinna by¢ dofinansowana ze srodkéw publicznych jako
ustuga systemowa w ramach Krajowego Systemu Ustug. Wynika to z
adekwatnosci ustugi do potrzeb przedsiebiorcow potaczonej z niewielka
skionnoscia firm do ponoszenia pelnej odptatnosci za tego typu ustugi.
Przedsiebiorcy nie posiadaja takze odpowiednio wykwalifikowanego personelu
ktory mogiby w sposdb efektywny prowadzi¢ dziatalno$¢ marketingowa.

Niemniej jednak pewna grupa klientow ustugi pilotazowej jest gotowa
partycypowac w kosztach ustugi. Okoto 47% badanych firm jest w stanie zaplacic¢
za komponent I ustugi (audyt + doradztwo) 30% jego wartosci, a w przypadku
komponentu II (szkolenie) odsetek ten wynosi az 79%. Atrakcyjnosc ustugi dla
przedsiebiorcow zwiekszylaby sie zdecydowanie w przypadku wiaczenia w jej
zakres mozliwosci dofinansowywania w ramach ustugi dziatan inwestycyjnych
wynikajacych z rekomendacji i programéw wykonawczych ujetych w planie
marketingowym. Przy poszerzeniu zakresu ustugi o taki komponent do
zaakceptowania przez beneficjentow bytaby czesciowa odptatnosc za ustuge.
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4.8. Poprawnosc okreslenia kryteriow wyboru wykonawcow ustugi

W badaniu poddano analizie $redni poziom zadowolenia respondentéw korzystajacych z
ustug ustugodawcéw. Badano zadowolenie z poszczegdinych etapdw (komponentdéw) ustugi,
czyli zadowolenie:

— z profesjonalizmu firmy $wiadczacej ustuge;

-z kompetencji doradcy, ktéry realizowat ustuge w firmie;

— z komunikacji z doradcg;

—  z terminowosci realizacji;

-z przejrzystosci umowy z ustugodawca pod katem obowigzkdéw ustugodawcy i klienta;

— ze znajomosci przez podmiot $wiadczacy ustuge specyfiki branzy przetworstwa rolno-
Spozywczegdo.

Srednia ocena poszczegdinych elementéw ustugi pilotazowej byta stosunkowo wysoka.
Przecietna ocena we wszystkich przypadkach byta wyzsza niz 4,3 w pieciostopniowej skali.

Tabela 4. Ocena z zadowolenia z ustugi pilotazowej w zaleznosci od ustugodawcy .

Najnizsza Najwyzsza

. . Srednia Srednia
Srednia ocena ocena
ogolna (dla  Odchylenie
e . ustugodaw-  ustugodaw-
Wyszczegdlnienie wszystkich  standardow . .
cow cow
ustugodaw- . o
cow) realizujgcyc  realizujacyc
h dany h dany
element element
Profesjonalizm firmy $wiadczacej 4,51 0,65 4,20 4,81
ustuge
Kompetencje doradcy, ktéry 4,60 0,62 4,48 4,75
realizowat ustuge w firmie
Komunikacja z doradca 4,73 0,55 4,53 4,91
Terminowosc realizacji 4,64 0,68 4,18 4,91
(dotrzymywanie ustalonych
terminow)
Przejrzysto$¢ umowy z 4,59 0,68 4,20 4,78
ustugodawca pod katem
obowigzkéw ustugodawcy i
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klienta

Znajomos¢ przez podmiot 4,37 0,78 4,20 4,50
$wiadczacy ustuge specyfiki

branzy przetwdrstwa rolno-

Spozywczego

Zrdto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CATI z klientami ustugi, N=220.

Najwyzszq $rednia ocene ustugodawcy otrzymali za komunikacje z doradca.
Uksztattowata sie ona na poziomie 4,73, przy czym dla poszczegdinych ustugodawcow
wahata sie w granicach 4,53-4,91. Z kolei najnizsze byto zadowolenie klientdéw z znajomosci
specyfiki sektora przetwdrstwa rolno-spozywczego przez podmiot éwiadczacy ustuge. Srednia
ocena dla wszystkich ustugodawcow ksztattowata sie w tym przypadku na poziomie 4,37, a
w przypadku poszczegolnych ustugodawcdw przyjmowata wartosci od 4,20 do 4,50.

Nalezy podkreslic, ze $rednia ocena uzyskana przez pojedynczego ustugodawce w
przypadku Zzadnego z ocenianych aspektow nie byfta nizsza niz 4,18. Biorac pod uwage
zastosowanie do oceny przez klientdw pieciostopniowej skali, zadowolenie klientéw z
kazdego z ustugodawcow Swiadczacych ustuge pilotazowg nalezy okresli¢ jako relatywnie
wysokie.

Ponadto w przypadku poszczegdinych elementéw ustugi $rednie oceny dla
poszczegdlnych wykonawcdw nie odbiegajq znaczaco od $redniej dla danego elementu
uzyskanej przez wszystkich ustugodawcéw. Wskazuje to, ze poziom zadowolenia klientéw nie
jest uzalezniony od tego, ktéry z wykonawcdw Swiadczyt ustuge w przypadku jego
przedsiebiorstwa.

Na poprawnos$¢ kryteridw doboru ustugodawcdw wskazujg réwniez dane ze sprawozdan.
Wszyscy ustugodawcy osiagneli juz zaktadany wskaznik minimum 30 wysSwiadczonych
ustug*. Z drugiej strony nalezy mie¢ na uwadze fakt, iz zakoAczenie projektu przez
ustugodawce nie oznacza, iz kazda z ustug, ktérg wyswiadczyt zostanie zakwalifikowana do
rozliczenia. Moze sie tym samym okazaé, iz cze$¢ ustugodawcdw mimo, osiggniecia
zaktadanego wskaznika dotyczacego liczby ustug zostanie faktycznie rozliczona za mniejszq
liczbe ustug co wskazywatoby, iz cze$¢ z ustug nie spetnita kryteridw do bycia rozliczonymi
(np. byly $wiadczone niezgodnie ze Standardem).

Jezeli chodzi o opinie ustugodawcow nt. kryteridw to zgtosili oni zastrzezenia jedynie do
kryterium: Liczba ustug doradczych w zakresie marketingu i sprzedazy dla mikro- i matych
przedsiebiorstw zgodnych ze Standardem (wymaganym dla niniejszego konkursu)
wys$wiadczonych przez Wnioskodawce dla przedsiebiorcow w latach 2010-2012 (ostatnich 5
latach dziatalnosci liczac od dnia ztoZzenia wniosku). Pod pojeciem ,,zgodnosci ze Standardem”
rozumie sie zgodnos$¢ zakresu ustugi i procedur jej $wiadczenia przynajmniej w 80%. W

* Dane z 14.05.2014r.
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opinii ustugodawcéw nie jest jasne na czym ma polegaé zgodnos$¢ procedur. Wyrazali
rowniez watpliwos¢ co do, ich zdaniem uznaniowosci, w ocenie czy zgodno$¢ przekracza
wymagane 80%.

Ustugodawcy wyrazali rdwniez zastrzezenia co do ograniczenia by ustuga byta $wiadczona
przez maksymalnie 6 konsultantow. Ich zdaniem w okreslonych przypadkach ta liczba moze
by¢ niewystarczajaca®.

Podsumowanie

Poziom zadowolenia przedsiebiorcow z poszczegodlnych elementow ustugi jest
relatywnie wysoki. Mozna zatem uznaé¢, ze ustugodawcy zostali dobrani
odpowiednio. Dodatkowo, z przeprowadzonych badan wynika, ze wykonawca
ustugi nie ma wplywu na poziom zadowolenia odbiorcow ustugi. Srednie ocen
poszczegoinych elementow ustugi dla poszczegoinych wykonawcow s bowiem
zblizone do srednich ogoinych dla tych elementow.

45 Nalezy nadmieni¢, iz Standard dopuszcza, ze ustugi bedq testowane przez nowozatrudnionych, dodatkowych,
konsultantdw o réwnowaznym do$wiadczeniu jednakze pod warunkiem ich zaakceptowania przez PARP
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4.9. Zgodnos¢ procesu Swiadczenia ustugi z przyjetym standardem

Ocena zgodnosci $wiadczonych przez wykonawcéw ustug z przyjetym standardem
uwzglednione zostata oceniona w oparciu o takie elementy, jak:

— zawarto$¢ w raporcie z audytu informacji dotyczacych prowadzenia przez firme
dziatalnosci marketingowej w niszy rynkowej;

— zgodno$¢ ilosci opracowanych przez wykonawce programéw wykonawczych ze
Standardem ustugi (minimum 5)

— dostepnos¢ doradcy przy wdrazaniu planu marketingowego;

-~ $wiadomo$¢, ze ustuga jest dofinansowana ze $rodkéw unijnych;

— $wiadomo$¢, ze ustuga objeta jest zasadami pomocy de minimis;

— wiedza na temat tego, ze ustuga byla realizowana zgodnie ze standardem
opracowanym przez agencje rzadowa;

- wiedza na temat tego, ktdéra Agencja rzadowa opracowata standard i wybiera
ustugodawcow $wiadczacych ustuge pilotazowa.

Wyniki przeprowadzonych badan wskazujg, ze w przypadku 86% badanych firm raport z
audytu zawierat informacje dotyczace zasadnosSci podejmowania przez przedsiebiorstwo
dziatan marketingowych w jednej z nisz rynkowych takich, jak np. zywnos¢ ekologiczna,
zywnos¢ funkcjonalna czy produkty regionalne (rys. 58). Tylko w opinii 8% ankietowanych
opracowany dokument nie zawierat tego typu informacji.

Rysunek 38. Czy raport z audytu zawierat informacje dotyczace zasadnosci prowadzenia przez firme
dziatalnosci marketingowej w ktorej$ z nisz rynkowych (np. zywnosc¢ ekologiczna,
zywnos¢ funkcjonalna, produkty regionalne)?

0,
100% 83,6%
80% 1
60%
40% -
20% - 757% 8,6%
0% -
Tak Nie Niewiem|nie
pamietam

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badan CATI z klientami ustugi, N=220.

Z przeprowadzonych badan wynika rowniez, ze dla zdecydowanej wiekszosci
respondentdw (87%) ustugodawca opracowat przynajmniej pie¢ planéw wykonawczych
zawierajacych konkretne dziatania marketingowo-sprzedazowe, ktére firma powinna
wdrozy¢, by osiggnac cele zatozone w planie marketingowym (rys. 59).
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Rysunek 39. Zgodnie ze Standardem ustugi Wykonawca powinien opracowac dla Panstwa minimum
5 programow wykonawczych - planéw konkretnych dziatan marketingowo-
sprzedazowych jakie firma musi zrealizowac by osiagna¢ cele planu marketingowego.
Czy Wykonawca opracowat dla Painstwa minimum 5 programéw wykonawczych?

100% 87,2%

80% -

60% -

40% -

20% - 11.2%

1,6%
0% | | e
Tak Nie Nie wiem | nie pamietam

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CATI z klientami ustugi, N=220.

W przypadku az 96% respondentow doradca wspierajacy wdrazanie planu
marketingowego byt zawsze dostepny, kiedy przedsiebiorstwo potrzebowato jego pomocy
(rys. 60). Jedynie 3% ankietowanych firm zgtosito problemy zwigzane z kontaktem z
wyznaczonym dla nich doradcq w sytuacjach, ktére wymagaty jego pomocy.

Rysunek 40. Czy doradca wspomagat Panstwa we wdrazaniu planu marketingowego kazdorazowo
kiedy potrzebowali Panstwo jego pomocy?

120%
100% 95,5%
(s
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60% -
40% -
0, -
20% 2,8% 1,7%
0% - T T 1
tak, doradca byt Nie, byty takie sytuacje nie wiem|trudno
dostepny zawsze kiedy kiedy potrzebowalismy powiedziec¢
potrzebowalismy jego  pomocy doradcy, a nie
pomocy byt on dostepny (nie
miat czasu, nie dato sie z
nim skontaktowac)

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badarn CATI z klientami ustugi, N=220.

Ankietowani ustugobiorcy w zdecydowanej wiekszosci byli $wiadomi, ze ustuga
pilotazowa z zakresu marketingu i sprzedazy jest dofinansowana ze Srodkéw Unii

Europejskiej (rys. 61). Posiadanie takich informacji deklarowato az 99% respondentdw.
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Zaledwie 1% ankietowanych nie zdawato sobie sprawy, ze korzysta z ustugi w catosci
opfacanej z funduszy unijnych.

Ustugodawcy podczas badan jakosciowych podkreslali w swoich wypowiedziach, ze fakt
finansowania ustugi pilotazowej ze Srodkéw publicznych miat znaczenie dla klientow.

Rysunek 41. Czy mieli Panstwo swiadomos¢, ze ustuga jest dofinansowana ze srodkow unijnych?
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99,1%
100%

80% -

60% -

40% -

20% -

0,9%

0% -
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CATI z klientami ustugi, N=220.

Nieco mniejsza grupa respondentdéw, ale nadal stanowigca zdecydowang wiekszos$¢ —
okoto 92% — dysponowata wiedza, ze ustuga, z ktdrej korzystali jest zaliczana do pomocy de
minimis (rys. 62). Takiej $wiadomosci nie miato prawie 7% badanych przedsiebiorstw.

Wykonawcy ustugi pilotazowej podkreslali ponadto, ze czesto klienci nie wiedzieli nawet,
czy juz wezesniej korzystali z tego typu pomocy.

U nas klienci sie dopytywali, czy na pewno to jest bezptatne, to podkresialismy w
kazdym przekazie i w kazdej rozmowie z klientem, podkreslali, Ze to jest pomoc de
minimis, Ze oni nie majq Zadnego wktadu witasnego i to ich przekonywato.*®

e Cytat z wypowiedzi ustugodawcy.
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Rysunek 42. Czy mieli Panstwo $wiadomos¢, ze ustuga objeta jest zasadami pomocy de minimis?
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Zrédto: Opracowanie wasne na podstawie badar CATI z klientami ustugi, N=220.

Okoto 86% ankietowanych ustugobiorcdw zdawato sobie réwniez sprawe z faktu, iz
ustuga, z ktdérej korzystali jest realizowana zgodnie z okreslonym standardem okre$lonym
przez agencje rzadowg (rys. 63). Natomiast prawie 14% ankietowanych nie posiadata takiej
informacji.

Rysunek 43. Czy miat/a Pan/Pani swiadomos¢, ze ustuga jest realizowana zgodnie z okreslonym
standardem, ktory zostat opracowany przez agencja rzadowa?
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badarn CATI z klientami ustugi, N=220.

Prawie 58% respondentéw potrafito takze prawidtowo wskazac Polskg Agencje Rozwoju
Przedsiebiorczosci jako agencje rzadowa, ktoéra opracowata standard ustugi pilotazowej oraz
dokonywata wyboru ustugodawcow $wiadczacych te ustuge (rys. 64). Okoto 15% badanych
identyfikowato inng agencje rzadowa jako instytucje odpowiedzialng za realizacje ustugi
pilotazowej, natomiast az 27% nie potrafito w ogdle wskaza¢ podmiotu nadzorujacego
proces Swiadczenia tej ustugi.
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Rysunek 44. Prosze wskazac¢ ktora agencja rzadowa opracowata standard i wybiera ustugodawcow
$wiadczacych ustuge pilotazowa.
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CATI z klientami ustugi, N=220.

Podsumowanie

Przeprowadzone badania potwierdzily, ze ustuga pilotazowa byla swiadczona
w zdecydowanej wiekszosci przypadkow zgodnie ze standardem opracowanym
przez Polska Agencje Rozwoju Przedsiebiorczosci. Raporty z audytu zawieratly
informacje dotyczace zasadnosci prowadzenia przez ustugobiorcow dziatalnosci
marketingowej w jednej ze zidentyfikowanych nisz rynkowych. Zgodnie ze
standardem ustugodawcy opracowywali minimum 5 programow wykonawczych,
a doradcy faktycznie wspomagali klientéw przy wdrazaniu opracowanych
rekomendacji. Wysoka swiadomos¢ respondentéw odnosnie zrédet finansowania
ustugi pilotazowej stanowi potwierdzenia, ze wykonawcy ustugi informowali
klientow, iz jest ona finansowana ze srodkéw unijnych oraz objeta zasadami
pomocy de minimis. Ustugodawcy informowali rowniez ustugobiorcow o tym, iz
ustuga jest realizowana zgodnie z okreslonym standardem, ktory zostat
opracowany przez agencjq rzadowa. Dos¢ duza cze$¢ respondentdw nie wie
jednak, ze agencja opracowujaca standard jest PARP.
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4.10. Rozpoznawalno$¢ nazwy systemu KSU wsrod klientow ustug
pilotazowych

W celu oceny rozpoznawalnosci nazwy Krajowy System Ustug (sieci stworzonej przez
PARP) postuzono sie okresleniem odsetka osob, ktdrym jest ona znana.

W wyniku przeprowadzonych badan stwierdzono, iz mniej niz potowa respondentédw zna
marke Krajowego Systemu Ustug — KSU (rys. 65). Nazwe te kojarzy 45% ankietowanych
klientow ustugi. Pozostate 55% w ogodle nie rozpoznaje nazwy systemu KSU.

Rysunek 45. Czy znane jest Panstwu pojecie Krajowego Systemu Ustug?
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badarn CATI z klientami ustugi, N=220.

Z badan jakosciowych wynika, Zze klienci zyskiwali Swiadomos$¢ dotyczacq wdrazania
ustugi w ramach Krajowego Systemu Ustug (KSU) dopiero podczas zapoznawania sie z
umowa. Natomiast potencjalni ustugodawcy nie spotkali sie nigdy wczesniej z nazwg KSU.

Rozpoznawalnos¢ marki KSU wsrod nowych klientow zerowa, rozpoznawalnos¢
PARP-u i to, Ze pienigdze sq z PARP-u poprawia wiarygodnosc wykonawcy, jezeli
nie jest znany, mowie o nowym kliencie.”

W ramach umowy tak, wczesniej nie...”

v Cytat z wypowiedzi ustugodawcy.
- Cytat z wypowiedzi klienta.
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Podsumowanie

Przeprowadzone badania wskazuja, ze znajomos¢ marki Krajowego Systemu
Ustlug jest stosunkowo niska. W szczegélnosci niska znajomos¢ nazwy KSU
wystepuje w grupie przedsiebiorcow z branzy rolno-spozywczej, ktora nie
korzystata z ustugi pilotazowej, co w szczegdlnosci potwierdzaja wyniki badan
jakosciowych (wywiady grupowe) przeprowadzone w tej grupie potencjalnych
klientow. Niewatpliwie podmioty swiadczace ustuge powinny przykitadac¢ wieksza
uwage do informowania klientow o tym, iz ustuga jest swiadczona w ramach
systemu KSU. Ustlugodawcy powinni tez przekazywa¢ klientom pisemna
informacje o mozliwosci skorzystania z innych ustug oferowanych w ramach
systemu.
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4.11. Potrzeby szkoleniowo - doradcze firm w zakresie marketingu i
sprzedazy

Ocene potrzeb przedsiebiorstw dotyczacych ustug w obszarze marketingu i sprzedazy
przeprowadzono w oparciu o analize checi skorzystania z tego typu ustug w najblizszym
czasie oraz identyfikacje ich zakresu.

Che¢ ponownego skorzystania z ustug w zakresie marketingu i sprzedazy w najblizszym
czasie przewiduje okoto 40% ankietowanych przedsiebiorstw (rys. 66). Z kolei 46%
ankietowanych nie wyraza zainteresowania tego typu ustugq w bliskiej przysztosci, a 15% nie
posiada sprecyzowanej opinii na ten temat. Biorac pod uwage fakt, ze w wiekszosci
przypadkéw poziom zadowolenia z poszczegdinych komponentdw ustugi pilotazowej byt
wysoki, oznacza¢ to moze, ze pomimo uczestnictwa w tej ustudze badane firmy nadal nie
dostrzegajg potrzeby prowadzenia systematycznych dziatan w obszarze marketingu i
sprzedazy badz tez sadza, Ze to, co zostato wykonane w czasie trwania ustugi pilotazowej
wystarczy im na dtuzszy okres czasu.

Rysunek 46. Che¢ skorzystania z ustug z zakresu marketingu i sprzedazy w najblizszym czasie
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badarn CATI z klientami ustugi, N=220.

Badania jakosciowe wykazaty, ze klienci bedq chetni do dalszego korzystania z ustug
podobnych do pilotazowej w przypadku ich finansowania ze srodkéw publicznych w 100%.

Klienci dostrzegajq rowniez potrzebe korzystania z ustug w zakresie marketingu i
sprzedazy nawet w przypadku braku ich dofinansowania (na zasadzie komercyjnej) ale raczej
dopiero w momencie wystapienia probleméw w firmie.
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Ja mysle, Ze tak. Bo zapoznalismy sie w takim stopniu, co mozna zyskac, jezeli to
przyniesie skutek, to mysle ze weZzmiemy to pod uwage. Jesli bedziemy mieli...”

Jesli bedziemy mieli gwarancje i moze wpftynac na rozwdj i ma przyniesc korzysc w

firmie to dlaczego mamy nie zainwestowac? >’

Tviko jest ryzyko jesli mamy korzystac z pieniedzy wiasnych i wynajmowac
doradce i pfacic za to pienigdze to jest to z bolem serca, nie wiem co by musiato

sle stac zebym te pienigdze wydat>*

Z badan jakosciowych wynika, ze w opinii ustugodawcow popyt na ustugi z zakresu
marketingu i sprzedazy o podobnym charakterze do ustugi pilotazowej bedzie uzalezniony
przede wszystkim od wprowadzenia dodatkowej zachety np. w postaci powigzania z dotacjq
na przynajmniej cze$¢ dziatan wdrozeniowych. Z kolei potencjalni ustugodawcy zwrdcili
uwage, ze sktonno$¢ klientéw do korzystania z ustug w zakresie marketingu i sprzedazy
bedzie w znacznym stopniu determinowana przez ich sytuacje rynkowg czy tez finansowa.

Najwieksza grupa sposrdd ankietowanych przedsiebiorstw zadeklarowata zainteresowanie
ustugami z zakresu promocji i reklamy (16%), marketingu i szkolen marketingowych (15%),
rozwoju firmy i oferowanych przez nig produktow (15%) oraz szkoleniami z zakresu
handlu/sprzedazy (15%). Szczegdtowe informacje dotyczace tematyki ustug, z ktdrych
chcieliby skorzysta¢ ankietowani przedsiebiorcy zostata zaprezentowana na rys. 67.

9 Cytat z wypowiedzi klienta.
>0 Cytat z wypowiedzi klienta.
>t Cytat z wypowiedzi klienta.
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Rysunek 47. Tematyka ustug z zakresu marketingu i sprzedazy, z ktorych chcieliby skorzystac
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CATI z klientami ustugi, N=220.

Z kolei podczas badan jakosciowych klienci zwrdcili uwage gtdwnie na nastepujace
obszary dziatalnosci marketingowej, w ktdrych oczekiwaliby pomocy: podniesienie kwalifikacji
pracownikdw, rozwdj biznesu, polityka sprzedazowa oraz badanie rynku i ocena pozycji
rynkowej przedsiebiorstwa.

Jak dla mnie to by sie przydato wsparcie w zakresie sprzedazy. Jakies wsparcie w
zakresie pozyskiwania wspofpracy. Jakies nowe obszary Zeby ich pozyskac, ale tez
utrzymad. Korygowanie moich niedociagniec, Zeby utrzymac kontakt.”

Kwestia oceny rynku i swojej pozycji na rynku w ocenie matej przedsiebiorczosc,
mikro, bo ma sie gdzies rozeznanie, kto tam dziata na naszym terenie, ale cos
gtebszego co by dawarto podstawe, a te badania zwykle nie s3 tanie.”

32 Cytat z wypowiedzi klienta.
>3 Cytat z wypowiedzi klienta.
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Natomiast wedtug potencjalnych ustugodawcéw najwazniejsze potrzeby przedsiebiorcow
w obszarze marketingu i sprzedazy to dziatania z zakresu stworzenia konkurencyjnej oferty,
rozszerzenia rynku oraz public relations.

(...) marketing potrzebny Zeby oni sie wykazalj, Ze majg cos innego, cos lepszego
niz sasiad. Ewentualnie gdzies z tym produktem dalej wyjsc. **

BranZa drobiarska bardzo silnie sie rozwinefa w ostatnich latach i w tej chwili juz
same dziatania promocyjne, nawet w kraju, sq niewystarczajgce bardzo, wazne
jest tez wychodzenie poza kraj, promocja poza krajem. Poniewaz branza
zwiekszyta sie w ostatnich latach o 40% produkcji, wiec kazde dziatanie
promocyjne dla nas sq korzystne.>

Ja uwazam, Ze wazng jest tez sprawg obrona przed tym czarnym PR-em, ktory
czasami w naszej branZy robi ztq robote, bo podwaza jakosc naszych produktow. I
przyktad w ostatnim czasie Czechy, ktore probowaty podwazy¢ naszg branze,
wiele jest takich przyktadow.”

W sprawozdaniach dwdch ustugodawcow wskazato, iz w firmach z sektora istnieje
zapotrzebowanie na dostosowanie branzy-rolno spozywczej do standardow UE w tym
dostosowania do wymagan systeméw GHP, GMP oraz HACCP.>’

Podsumowanie

Przeprowadzone badania wskazuja, 2ze stosunkowo duza grupa
ankietowanych wyraza chec¢ skorzystania z uslug z zakresu marketingu i
sprzedazy w najblizszym czasie. W najwiekszym stopniu sa oni zainteresowani
tematyka zwigzang z promocjq i reklamg, marketingiem w szerokim zakresie i
szkoleniami marketingowymi, rozwojem firmy i oferowanych przez nia
produktow oraz problematyka handlu/sprzedazy.

54 . . .
Cytat z wypowiedzi potencjalnego ustugodawcy.
> Cytat z wypowiedzi potencjalnego ustugodawcy.
56 . . .
Cytat z wypowiedzi klienta.
>’ patrz sprawozdanie MARR, DAWG, TIG
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5. Wnioski i rekomendacje
Szczegobtowe wnioski i rekomendacje z przeprowadzonych badan przedstawia tab. 6.

Tabela 5. Wnioski i rekomendacje z przeprowadzonych badan

Lp. Whiosek Rekomendacja [1 kluczowa; 2 wazna;
3 uzupetniajaca]

1) Czy przetestowana ustuga jest dostosowana do potrzeb odbiorcow? Czy
zakres ustugi jest wlasciwie zdefiniowany?

1. Ustugodawcy zidentyfikowali u [1] Rekomenduje sie utrzymanie
klientdw wiele obszaréw w sferze analogicznego zakresu merytorycznego
marketingu, ktore wymagaija ustugi z zakresu marketingu i
poprawy. Badani przedsiebiorcy sprzedazy produktéw dla mikro- i
wysoko ocenili zakres merytoryczny ~ matych przedsiebiorstw z branzy
ustugi pod wzgledem jej przetworstwa rolno-spozywczego.

dostosowania do ich potrzeb. Opinia
takq wyrazali zaréwno wobec
komponentu doradczego, jak i
komponentu szkoleniowego.
Zdaniem badanych konstrukcja
ustugi byta logiczna i kompleksowa,
co stanowito jej powazny atut i
pozwalato na szerokie oraz
wieloaspektowe rozpoznanie
probleméw marketingowych firmy.
Ustugodawcy w wykonawczych
programach marketingowych
rekomendowali gtdwnie dziatania
wskazane w Standardzie ustugi i
zdaniem klientéw dla nich uzyteczne.
Wiekszos¢ badanych wdraza lub
planuje wdraza¢ rekomendacje z
audytu. Gtéwnym problemem na
etapie wdrazania rekomendacji z
audytu i wykonawczych programach
marketingowych sg niewystarczajace
$rodki finansowe.
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2. Zdaniem badanych zakres ustugi

zostat okreslony wiasciwie pod

wzgledem merytorycznym zawierat

wihasciwg sekwencje dziatan

doradczych (etapéw), odpowiednio

usytuowanych w czasie. Podobng

ocene badanych uzyskaty tresci i

zakres raportow bedacych efektem

prac doradczych. Przedsiebiorcy

uznawali tematyke szkolenia za

odpowiednig a powodem braku

uczestnictwa w szkoleniu nie byta

jego nieadekwatno$¢ do potrzeb

firmy. W przypadku komponentu [3] Rekomenduije sie utrzymanie

szkoleniowego cze5¢ z badanych analogicznej tematyki komponentu

sygnalizowata stworzenie mozliwosci szkoleniowego i analize mozliwosci

bardziej elastycznego ksztattowania uelastycznienia jego zakresu poprzez

modutéw szkoleniowych pod wdrozenie dedykowanych

wzgledem tresci (modutowych) programéw
szkoleniowych. Rekomenduje sie
utrzymanie w ustudze systemowej
formy warsztatowej szkolen z
programem dopasowanym
merytorycznie do poziomu wiedzy
beneficjentdw oraz uwzglednieniem
specyfiki branzowej.

2) Czy procedury swiadczenia ustugi sq wtasciwie zdefiniowane?

3. Zdaniem badanych przedsiebiorcow, [1] Rekomenduije sie utrzymanie
jak i wykonawcdw ustugi pilotazowej analogicznej procedury $wiadczenia

procedura jej $wiadczenia zostata ustugi z zakresu marketingu i
uksztattowana prawidtowo. sprzedazy produktéw dla mikro- i
Ustugodawcy w sposéb czytelny matych przedsiebiorstw z branzy

przekazywali informacje dotyczace przetworstwa rolno-spozywczego.
przebiegu ustugi, sekwencji dziatan i

ich efektdow oraz wnioskdw i

konsekwencji ptynacych z realizacji

poszczegdlnych etapdw ustugi.

Wykonawcy jasno definiowali

dziatania i programy do

potencjalnego wdrozenia oraz efekty
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i koszty tych wdrozen.

4. Badani przedsiebiorcy pozytywnie [1] Rekomenduije sie utrzymanie
oceniali profesjonalizm wykonawcéw  analogicznych termindw realizacji
ustugi, organizacje jej przebiegu, ustugi z zakresu marketingu i
sposob komunikacji, charakter sprzedazy produktéw dla mikro- i

podpisywanej umowy kompetencje matych przedsiebiorstw z branzy
konsultantéw. Wiekszos¢ badanych  przetwodrstwa rolno-spozywczego.
dobrze ocenito takze terminy
przewidziane w standardzie ustugi na
realizacje poszczegdinych etapéw
ustugi.

Rekomenduje sie utrzymanie
dotychczasowego umiejscowienia
czasowego komponentu szkoleniowego
tj. ,nie wczesniej niz po zakonczeniu I
etapu i nie pdzniej niz do terminu
przekazania raportu z II etapu”.

3) Jaka jest jakosc¢ i dostepnosc ustug pilotazowych?

5. Klienci ustugi pilotazowej [1] Rekomenduije sie utrzymanie
zdecydowanie pozytywnie ocenili jej  analogicznej procedury i standardu
jako$¢ (oceny na poziomie 4 i 5 pkt.  Swiadczenia ustugi z zakresu
w skali 1-5) marketingu i sprzedazy produktéw dla

mikro- i matych przedsiebiorstw z
branzy przetwdrstwa rolno-
Spozywczedo.

6. Na rynku wystepuje niska podaz [3] Rekomenduje sie zwiekszenie
kompleksowych ustug doradczych z  intensywnosci dziatann promocyjnych
zakresu marketingu i sprzedazy
produktow dla mikro- i matych
przedsiebiorstw z branzy
przetworstwa rolno-spozywczego, w
tym w szczegdlnosci zblizonych
zakresem do ustugi pilotazowe;j.
Opinie te potwierdzili ustugodawcy.
Brak ofert kompleksowych wynika z
faktu, ze wiekszos¢ firm doradczych
specjalizuje sie w okreslonym
obszarze zarzadzania i w nim
$wiadczy swoje ustugi, koncentrujac
sie przy tym na firmach wiekszych o W celu skierowania ustugi systemowej
wyzszych budzetach tylko lub w wiekszosci do
marketingowych. Na rynku brakuje przedsiebiorcdw wytwarzajacych
ofert dedykowanych mikrofirmom z ~ produkty zywnosciowe nalezatoby

ustugi w branzy przetwdrstwa rolno-
spozywczego sektora MMSP oraz
poszerzenia kanatdw komunikacji oraz
zakresu tresci przekazow (w tym
informacji o ofercie), co powinno
umozliwi¢ dotarcie do wiekszej grupy
potencjalnych klientéw ustugi.

Sektor spozywczy wg klasyfikacji PKD
obejmuje bardzo zréznicowane
obszary dziatalnosci.
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sektora przetworstwa rolno-
spozywczego. Przedsiebiorstwa
sektora MMSP w branzy
przetwodrstwa rolno — spozywczego
majq nadal niezaleznie od
doswiadczenia rynkowego (wieku)
znaczace braki w rozwoju funkcji
marketingu i sprzedazy.

Dziatalno$¢  marketingowa  jest
procesem absorbujacym réznorodne

wsparcie skierowac na klientow ,
ktdrzy prowadzg lub/i rozwijajg
produkcje zywnosci niezaleznie czy
stanowi to ich gtdwny, czy tez
poboczny obszar dziatalnosci oraz
niezaleznie od dziatalnosci
klasyfikowanej w innych PKD.
Nalezatoby zatem ograniczy¢
potencjalnych klientéw do
przedsiebiorstw posiadajacych jako
obszar dziatalnosci wg klasyfikacji PKD

zasoby i umiejetnosci, ktdrych oznaczony kodem 10 z
zwycza?]nl_e w matych wyspecyfikowaniem z kategorii
przedsiebiorstwach rolno -

spozywczych brak. Do gtéwnych
przeszkdd w samodzielnej realizacji
wiekszych i bardziej ryzykownych
projektow marketingowych w matych
i $rednich przedsiebiorstwach
zaliczy¢ nalezy dostep do zrédet
finansowania i wiedzy. W przypadku
wielu z nich bez istothnego wsparcia
ze strony instytucji zewnetrznych,
ktorych  celem  bedzie realne
wspomaganie innowacyjnych
procesdbw  marketingowych, na
wzrost poziomu jakosciowego
programow marketingowych trudno
liczy¢. Dalszy rozwdj dziatalnosci
tych przedsiebiorstw zaleze¢ bedzie
nie tylko od ich aktywnosci,
elastycznosci, checi sprostania
wymaganiom klientéw, ale takze od
zdecydowanej i aktywnej pomocy z
zewnatrz prorynkowo
zorientowanego otoczenia.

Ustugodawcy wykazywali duzg
aktywno$¢ w procesie i sposobach
docierania do klientdw z informacjg o
mozliwosci skorzystania z ustugi.

oznaczonej 10.8 i 10.9. podkategorii
stricte obejmujacych produkcje
zywnosci (np. PKD 10.86 — produkcja
zywnosci dietetycznej itd.). Innym
rozwigzaniem bytoby ograniczenie
potencjalnych klientéw do
przedsiebiorstw posiadajacych jako
obszar dziatalnosci wg klasyfikacji PKD
oznaczony kodem 10 z wytgczeniem z
kategorii oznaczonej 10.8 i 10.9.
podkategorii nie dotyczacych produkcji

zywnosci (np. z PKD 10.8 wytgczeniem

podklasy 10.89z, 10.83z 10.84z itd.).
Ze wzgledu na fakt, iz znaczaca grupa
potencjalnych klientdw moze by¢
wykluczona z mozliwosci uzyskania
pomocy de minimis nalezatoby PW
pozostawi¢ mozliwos¢ objecia ustugg
przedsiebiorstw realnie prowadzacych
dziatalno$¢ przetworcza surowcdw
zywnosciowych w wiekszej skali mimo
posiadania przez nich gtéwnego PKD
poza sekcjg C kod 10 — produkcja
artykutow spozywczych. Jednym z
mozliwych rozwigzan do wdrozenia
bytoby opracowanie listy zawierajacej
dziaty PKD, wskazujacej priorytetowe
oraz dopuszczalne (z warunkami)
dziaty PKD przedsiebiorcoéw
potencjalnych klientdw ustugi.
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Jednoczesnie biorac pod uwage
relatywnie niskie nadal kompetencje
marketingowe wsrdd firm z branzy
(wniosek nr. 6) rekomenduje sie
rowne traktowania przy naborze
klientdw, przedsiebiorstw rolno-
spozywczych niezaleznie od stazu
rynkowego. ,Przedsiebiorstwa sektora
MMSP w branzy przetwoérstwa rolno —
spozywczego majg nadal niezaleznie
od do$wiadczenia rynkowego (wieku)
znaczace braki w rozwoju funkcji
marketingu i sprzedazy”. W przypadku
wielu z nich wzrost efektywnosci
proceséw sprzedazowych oraz
poziomu jakos$ciowego programow
marketingowych wymaga istotnego
wsparcia w budowaniu kompetendji
marketingowych.

8. Wiekszosc¢ klientéw nie otrzymata
nigdy oferty od ustugodawcéw
Swiadczacych ustugi w zakresie
marketingu i sprzedazy.

9. Wiekszosc¢ klientow przed realizacjg
ustugi pilotazowej nie korzystata
wczesniej z ustug firm $wiadczacych
ustugi z zakresu marketingu i
sprzedazy.

10.

4) Jaki jest poziom zadowolenia klientow z ustug pilotazowych oraz
kompetencji konsultantow je swiadczacych?

11. Przedsiebiorcy z branzy [1] Rekomenduije sie utrzymanie
przetworstwa rolno-spozywczego analogicznej konstrukgji ustugi z
sektora MMSP sg zadowoleni z ustugi  zakresu marketingu i sprzedazy
z zakresu marketingu i sprzedazy produktéw dla mikro- i matych
produktéw. Badani w wiekszosci byli  przedsiebiorstw z branzy przetwdrstwa
zadowoleni z jakosci otrzymanego rolno-spozywczego tj. komponentu
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12.

raportu z audytu oraz
przygotowanego planu
marketingowego, z otrzymanego
wsparcia doradczego i
szkoleniowego. Wiekszos¢ klientow
po audycie znata pozycje rynkowg
firmy, za$ z planu marketingowego
wiedziata, jakie ma podja¢ dziatania,
ile bedg kosztowac, jakie przyniosg
efekty. Potwierdza to, ze konstrukcja
ustugi uwzgledniajgca komponent
doradczy sktadajacy sie z trzech
etapow audyt marketingowy,
doradztwo strategiczne, asysta we
wdrazaniu planu marketingowego)
oraz komponent szkoleniowy
wychodzi naprzeciw oczekiwaniom
przedsiebiorcéw.

Generalnie przedsiebiorcy z branzy
przetworstwa rolno-spozywczego
sektora MMSP korzystajacy z ustugi
pilotazowej sq zadowoleni z
przygotowania merytorycznego i
kompetencji konsultantow
realizujacych te ustuge oraz z
przebiegu procesu $wiadczenia
ustug. Wysoko réwniez oceniana jest
przez przedsiebiorcow wspotpraca z
konsultantami. Wystepowalty jedynie
incydentalne przypadki ,wymiany”
konsultantédw ze wzgledu na rdznice
na linii klient — konsultant w
koncepcji realizacji ustugi

doradczego (trzy etapy) i komponentu
szkoleniowego.

[1] Rekomenduje sie utrzymanie
analogicznej procedury wyboru
wykonawcdw — konsultantéw ustugi.
Zapewni to odpowiednig jako$¢
Swiadczonych ustug i pozytywnie
wptynie na poziom satysfakcji
przedsiebiorcédw z uzyskanych ustug

5) Czy ustugi pilotazowe przyniosty ich klientom realne korzysci? (pozwolity
na przejscie z kategorii firm mikro do kategorii matych i srednich lub/oraz
ich wchodzenie na nowe rynki lub/oraz na zwiekszenie innowacyjnosci
prowadzonej dziatalnosci, poprawily zdolno$¢ firm do samodzielnego
rozwigzywania problemow oraz planowania ditugofalowego rozwoju firmy i
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Wyniki badan wskazuja, ze ustuga
pilotazowa miata pozytywny wptyw
na wiekszos¢ obszaréw
funkcjonalnych  dziatalnosci  firm
klientéw. Ustuga miata pozytywny
wptyw  na  poprawe  jakosci
funkcjonowania stanowiska/komorki
odpowiedzialnej za marketing lub
inspirowata j€j utworzenie.
Komponent szkoleniowy przyczynit
sie do podniesienia poziomu wiedzy
pracownikdw. Wiekszo$¢ klientéw
osiggneta lub/i zaktada, ze osiagnie
cele postawione w planie
marketingowym. Wyniki te S$wiadczg
o tym, ze ustuga poprawita
zdolno$¢ firm do samodzielnego
rozwigzywania probleméw
marketingowych oraz planowania
dtugofalowego  rozwoju  firmy.
Wyniki badan wskazujq takze, ze
ustuga pilotazowa nie miata wptywu
na wzrost zatrudnienia i proces
internalizacji przedsiebiorstw.
PodkreSlenia w tym  miejscu
wymaga fakt, Zze  wiekszos¢
beneficjentdbw ustugi to firmy
dziatajace lokalnie, borykajace sie z
problemami zewnetrznymi
(konkurencja, wymagajacy rynek) i
wewnetrznymi (skala oferty,
organizacja, zasoby ludzkie,
finansowe itp.) w wiekszosci nie
planujace wzrostu ,jakosciowego”
4. rozwoju rynku (skali
dziatalnosci), w szczegolnosci poza
granice kraju i tym samym nie
wymagajace istotnego  wzrostu
zatrudnienia. Ponadto ,przejscie” z
kategorii mikro do matych i wejscie
na rynki ponadnarodowe wymagajq
znacznie wiecej czasu niz uptyneto

| KRAJOWY
HE » SYSTEM
ksu | UStUG

[2] Rekomenduije sie utrzymanie

kluczowych kryteriéw oceny korzysci z

ustugi (Swiadczacych o wzroscie
konkurencyjnosci) zawartych w
standardzie oraz indywidualizowanie
kryteridw ,,pomocniczych” oceny
korzysci jakie przynosi ustuga

pilotazowa w relacji do specyfiki firmy,
branzy, sytuacji wyjsciowej firmy i wizji
jej rozwoju. W przypadku wielu firm z

branzy rolno-spozywczej w obszarze
funkcji marketingowej wystepujq
potrzeby zwigzane z poprawq
kompetencji w zakresie planowania i
realizacji programéw aktywizujacych
sprzedaz, wtasciwego ksztattowania

portfela produktdéw, rozpoznania rynku

i konkurencji itp. Niewiele firm,

szczegOlnie matych, realizuje strategie
ekspansiji rynkowej, ktéra wymagataby

istotnego wzrostu zasobow. Zatem
poprawa jakosci dziatan
sprzedazowych i wzrost kompetencji
marketingowych to czesto gtéwna i
bardzo istotna korzy$¢ wynikajaca z
realizacji ustugi (wniosek 13

Elastyczne podejscie do oceny
$wiadczonych ustug powinno stac sie
przestanka do wzrostu poziomu
satysfakcji przedsiebiorcéw z
uzyskanych ustug.
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go od ustugi do czasu badan.

6) Jakie sq bariery we wdrazaniu ustug pilotazowych?

14. Kluczowg barierg we wdrazaniu [2] Rekomenduje sie umieszczenie w
ustugi pilotazowej jest bariera standardzie ustugi zapisu obligujgcego
finansowa tj. niskie budzety ustugodawcéw do informowania
marketingowe firm mozliwe do klientéw o mozliwych zrddtach
wykorzystania na wdrazanie sfinansowania rekomendacji
marketingowych programow wymagajacych naktadow
wykonawczych. inwestycyjnych

15. Deficyt Srodkdw finansowych
klientdw zasadniczo ogranicza
mozliwos¢ wdrozenia rekomendacji z
audytu i programdéw wykonawczych
ujetych w planie marketingowym.

16. Zdaniem badanych pewnego rodzaju
barierg jest brak mozliwosci
dofinansowywania w ramach ustugi
dziatan inwestycyjnych (np.
opakowanie, receptura, urzadzenie,
program komputerowy itp.)
wynikajacych z rekomendaciji i
programow wykonawczych ujetych w
planie marketingowym.

17. Poziom wdrozen ustugi nie stanowi o
braku zainteresowania klientow
dziataniami realizujgcymi
rekomendacje. Jest przede
wszystkim efektem niskich zasobdw
finansowych i kadrowych klientéw.
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7) Czy proces swiadczenia poszczegodlnych nowych ustug systemowych
powinien by¢ dofinansowywany ze s$rodkéw publicznych i w jakiej

PARP

wysokosci?

18.

19.

Wyniki badan, zaréwno ilosciowych,
jak i jakosciowych wskazujg na
istotne ograniczenia finansowe
przedsiebiorstw z branzy
przetworstwa rolno-spozywczego w
korzystaniu z ustug doradczych w
zakresie marketingu i sprzedazy.
Problem ten dotyczy w szczegdlnosci
sektora MMSP niezaleznie od
lokalizacji i rodzaju dziatalnosci.
Przedsiebiorcy prowadzg dziatania
marketingowe w ograniczonym
wymiarze, incydentalnie i z reguty
intuicyjnie. Badani sg sktonni
sfinansowac do 30% kosztu danego
komponentu ustugi. Okoto 10%
respondentow jest gotowa ponies¢
peten koszt komponentu pierwszego
ustugi, zas 1/3 peten koszt
komponentu szkoleniowego.
Jednoczesnie ponad 11% badanych
uzaleznia skorzystanie z audytu przy
jego catkowitej bezptatnosci, ponad
8% deklaruje te zaleznos¢ przy
doradztwie i prawie 7% przy
szkoleniu.

W przedsiebiorstwach z branzy
przetwdrstwa rolno-spozywczego
sektora MMSP wystepujq deficyty
zasobdw ludzkich wynikajace z
powszechnie realizowanej
optymalizacji kosztowej. Pracownicy,
przedsiebiorcy wypetniajacy funkcje
marketingowe nie posiadajq
wystarczajacych kompetencji w
zakresie skutecznego stosowania

| KRAJOWY
HE » SYSTEM
ksu | UStUG

[1] Rekomenduije sie finansowanie
ustugi z zakresu marketingu i
sprzedazy produktéw dla mikro- i
matych przedsiebiorstw z branzy
przetworstwa rolno-spozywczego na
ktorg sktada sie komponent doradczy
podzielony na trzy etapy (audyt
marketingowy, doradztwo
strategiczne, asysta we wdrazaniu
planu marketingowego) i komponent
szkoleniowy ze Srodkéw publicznych
jako ustuge systemowgq Krajowego
Systemu Ustug.

[2] Rekomenduje sie realizacje
dedykowanych (modutowych)
programow szkoleniowych,
zroznicowanych pod wzgledem tresci,

zakresu i poziomu kompetencyjnego w

zaleznos$ci od uczestnikow przy
zachowaniu tresci ramowych
zawartych w standardzie.
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zasad zarzadzania marketingowego i
realizacji marketingowych
programow wykonawczych.

8) Czy kryteria wyboru wykonawcow testujacych ustuge pilotazowq zostaty
wiasciwie okreslone?

20. W opinii badanych kryteria doboru [1] Rekomenduije sie utrzymanie

wykonawcow ustugi sg okreslone analogicznej procedury wyboru
wiasciwie zapewniajgc tym samym wykonawcow ustugi. Zapewni to
odpowiedni poziom jakosci ustug. odpowiednig jakos¢ $wiadczonych

ustug i pozytywnie wptynie na poziom
satysfakcji przedsiebiorcéw z
uzyskanych ustug.

9) Czy wybrani ustugodawcy $wiadcza ustlugi zgodnie z przyjetym
standardem?

21. Wyniki badan jednoznacznie [1] Rekomenduje sie utrzymanie
wskazujg na fakt przestrzegania przyjetego standardu w analogicznej
opracowanego przez PARP standardu formie.

ustugi przez ustugodawcow
Swiadczacych ustuge pilotazowa.
Zdaniem badanych ustuga

$wiadczona przez wykonawcow byta
zgodna z przyjetym standardem,
zarowno w aspekcie merytorycznym,
jak i czasowym. Ustugodawcy
opracowywali minimum 5
programow wykonawczych. Doradcy
w istotny sposob  wspomagali
klientow przy wdrazaniu
rekomendaciji. Ustugodawcy
informowali klientéw, iz ustuga jest
realizowana zgodnie z okreSlonym
standardem, ktory zostat
opracowany przez agencjg rzadowa.
Ponadto informowali klientow, iz
ustuga jest dofinansowana ze
$rodkédw unijnych i objeta jest
zasadami pomocy de minimis.
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22. Wyniki badan wskazujg, ze [2] Rekomenduje sie zintensyfikowanie
rozpoznawalno$¢ nazwy systemu dziatan promocyjnych nazwy systemu
KSU wsrdd przedsiebiorcow jest KSU w branzy przetwdrstwa rolno-
znikoma. Klienci ustugi pilotazowej spozywczego sektora MMSP oraz
kojarza nazwe KSU najczesciej z poszerzenia kanatow komunikacji oraz
dokumentami podpisywanymi w zakresu tresci przekazow (w tym

ramach ustugi. Potencjalni klienci z informacji o ofercie), co powinno
branzy rolno- spozywczej praktycznie umozliwi¢ dotarcie do wiekszej grupy

nie znajq tej nazwy. Znacznie potencjalnych klientéw systemu. W
bardziej rozpoznawalna jest wsréd szczegolnosci zaleca sie wykorzystanie
przedsiebiorcéw nazwa PARP. osobistego kanatu komunikacji w

dziataniach promocyjnych —
przedstawiciele PW, w tym
konsultanci. Rekomendujemy
przyktadanie przez ustugodawcéw
szczegodlnej uwagi do podkreslania w
trakcie kontaktéw z klientami, iz
ustuga jest $wiadczona w ramach
Krajowego Systemu Ustug. Dobrym
rozwigzaniem bytoby kazdorazowe
przekazywanie klientowi pisemnej
informacji o systemie KSU,
zawierajacej w szczegolnosci
informacje o innych ustugach, z
ktorych firma mogtaby skorzystac¢ wraz
z adresem strony internetowej KSU.
Wz6r informacji mogtby zostaé
opracowany przez PARP a
ustugodawcy mogliby zostac
zobowigzani do przekazania informacji
klientowi. Dopetnienie przez
ustugodawce tego obowigzku mogtoby
by¢ weryfikowane podczas badan
ewaluacyjnych. Ponadto wszelkie
opracowywane w ramach ustugi
materialy przekazywane przez
ustugodawce klientowi (np., raport z
audytu, prezentacja ze szkolenia)
powinny by¢ opatrzone logiem KSU-
obowigzek ten wynika z umowy
zawieranej przez ustugodawcow z
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PARP jednak do jego realizacji
ustugodawcy powinni przywigzywac
szczegdlng uwage..

11) Jakie sq potrzeby firm w obszarach tematycznych, ktérych dotycza
ustugi pilotazowe?

23.

24,

Zdaniem badanych wystepuje w ich
przedsiebiorstwach wiele
zréznicowanych potrzeb w zakresie
funkcji marketingu i sprzedazy. W
tym przede wszystkim w obszarze
dziatarh promocyjno reklamowych,
podnoszenia kompetencji w zakresie
zarzadzania marketingowego,
technik sprzedazy zarzadzania ofertg
i rozwoju

przedsiebiorstwa. Na te potrzeby
wskazywato okoto 15% badanych.

Mniejsze nieco potrzeby (okoto 10%
wskazan) respondenci deklarowali w
zakresie rozszerzenia dziatalnosci na
nowe rynki, polityka transakcyjna i
przygotowanie wystapien
wystawienniczo-targowych. Jedynie
co 20 respondent wskazywat na
potrzeby zwigzane z rozwijaniem
sieci dystrybucji i pomoc w

pozycjonowaniu stron internetowych.

Z badan jakosciowych wynika takze,
ze wiele obszaréw w sferze
marketingu pozostaje poza
zainteresowaniem klientow ze
wzgledu na nadal ograniczong
znajomosc¢ instrumentow
marketingowych i koncentrowaniu
sie na narzedziach tradycyjnych i
podstawowych oraz na dos¢
powszechny brak ,wiary” w
efektywnos¢ koncepcji
marketingowe;j.

[3] Rekomenduje sie aby w dziataniach

promocyjnych zwracac szczegding
uwage na konkretne (wymierne i

jakosciowe) korzysci z realizacji ustugi,

wskazujac przy tym na zréznicowane
obszary tematyczne, w ktérych mogg
one wystgpi¢. Promowana winna by¢
koordynujaca funkcja marketingu i
sprzedazy oraz wieloptaszczyznowosé
jej oddziatywania na rozwdj firmy.

[3] Rekomenduje sie aby w dziataniach

promocyjnych podkreslac
indywidualnos¢ i elastycznos¢ ustugi

mimo koniecznosci utrzymywania sie w

obowigzujacym standardzie. Zwracac
uwage nalezy na partycypacyjny
charakter ustugi, mozliwos¢
dostosowania jej do indywidualnych
potrzeb i mozliwosci klienta oraz
mozliwos¢ konfrontacji prowadzonych
dziatan marketingowych z opinig
zewnetrznych przygotowanych
merytorycznie konsultantow.
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Ktora z ustug pilotazowych, ktora zostala poddana testowaniu powinna
zosta¢ wdrozona do systemu KSU i by¢ dofinansowywana ze Srodkow

publicznych?

Argumenty za kontynuowaniem ustugi

Argumenty przeciwko kontynuowaniu
ustugi

Duze zainteresowanie ustugg

Brak $rodkow finansowych wsrdd mikro i
matych przedsiebiorstw, ktére pozwolityby
na petne wdrazanie wykonawczych
programOw marketingowych

Wysokie zainteresowanie roznymi
komponentami ustugi

Niska sktonnos¢ do finansowania
rekomendowanych projektow
marketingowych wymagajacych naktadow
inwestycyjnych przez przedsiebiorcéw

Wzrost poziomu innowacyjnosci i poprawa
zdolnosci firm — klientéw ustugi do
samodzielnego rozwigzywania problemow
marketingowych oraz planowania
dtugofalowego rozwoju firmy.

Przedsiebiorcy osiggajq lub/i dostrzegajq
mozliwos¢ osiggniecia celow
sformutowanych w planach marketingowych

Wzrost Swiadomosci roli marketingu w
rozwoju firm uczestniczacych w ustudze oraz
wzrost umiejetnosci w zakresie zarzadzania
marketingowego

Wzrost zatrudnienia w firmach doradczych
$wiadczacych ustugi wsparcia

Niska dostepnos¢ podobnych ustug na rynku
i bardzo pozytywnie oceniana jej
kompleksowosc¢

Wysokie oceny jakosci samej ustugi, jej
konstrukcji i procedury $wiadczenia wsrod
klientéw i potencjalnych klientow

Wiekszos¢ przedsiebiorcow wdraza lub
planuje wdraza¢ rekomendacji wypracowane
w trakcie ustugi.

Zmiany jakie powinny by¢ wprowadzone w ustudze jezeli miataby ona by¢
kontynuowana
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Umieszczenie w standardzie ustugi zapisu skierowanego do ustugodawcoéw aby w trakcie jej
$wiadczenia wskazywali potencjalne zrddta finansowania procesu wdrozenia kluczowych dla
klienta programéw wykonawczych

Wprowadzenie mozliwosci elastycznego ksztattowania zakresu merytorycznego komponentu
szkoleniowego pod wzgledem tresci — dedykowanego (modutowego) programu szkolen

Dofinansowanie ze Srodkéw publicznych co najmniej 70 % kosztow poszczegdinych etapdéw
ustugi.

92

Badanie wspotfinansowane ze srodkdw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego



== > E\R’\rll(“\“' UNIA EUROPEJSKA
(STEN EUROPEJSKI
ksu  USLUG FUNDUSZ SPORECZNY

ODOWA STRATECIA SPOINOSCI

E APTALLUDZK  PARP

Spis rysunkow

Rysunek 1. Struktura klientdw wedtug WIElKOSCi ...........c.ccovvveveveeeeeeeeeeeeeeceeee e 12
Rysunek 2. Struktura klientow wedtug dtugosci funkcjonowania przedsiebiorstwa................. 12
Rysunek 3. Struktura klientow wedtug branzy dziatalnoSCi............cccceveveveveeececeeeeeeeeeeeeeeees 13
Rysunek 4. Struktura klientéw ustugi wedtug miejsca siedziby...........c.cccoevveevriereicicreieene. 13
Rysunek 6. Struktura klientow wedtug wysokosci przychodéw osiggnietych w 2013 roku..... 14
Rysunek 7. Z jakich komponentdw ustugi Pani/Pana firma skorzystata?...........ccccccoevvvvvennnen. 16
Rysunek 8. Jakie dziatania zostaty Panstwu rekomendowane w wykonawczych programach
MAFKELINGOWYCN? ...ttt a e be et e et et et et essesseseeaeeaeerennan 18
Rysunek 9. Dlaczego nie skorzystali Panstwo z drugiego etapu ustugi, jakim jest doradztwo?
............................................................................................................................................................... 20
Rysunek 10. Czy wdrozyli Panstwo rekomendowane zmiany?...........ccccceeeerreeeeerensesneneeenens 21
Rysunek 11. Czy na etapie wdrazania rekomendacji z audytu napotkali Panstwo na ktdrys z
PONIZSZYCh PrODIEMOW? .......oviiicce ettt aes 22
Rysunek 12. Dlaczego nie wdrozyli Panstwo do tej pory rekomendacji?........cccovevevevevevennnee. 23
Rysunek 13. Dlaczego nie zdecydowaliscie sie Pafnstwo na skorzystanie z ustugi
SZKOIBNMIOWE]? ...ttt ettt b et et se et e bt s et e be et benenenas 26
Rysunek 14. Czy czas, w jakim zostat u Pani/a przeprowadzony audyt (maksymalnie 30 dni)
DYF W Pani/@ OPINIi?......ovceieceee ettt ns 27
Rysunek 15. Czy liczony od dnia otrzymania raportu z audytu siedmiodniowy termin na
podjecie decyzji o dalszym uczestnictwie w projekcie byt w Pani/a opinii?...........ccccevvvvenennene. 28

Rysunek 16. Czy czas po jakim otrzymaliscie Panstwo plan marketingowy i wykonawcze
programy marketingowe (maksymalnie 60 dni od rozpoczecia doradztwa) byt w Pani/a opinii?

Rysunek 17. Wdrazanie planu marketingowego mogto rozpocza¢ sie nie pdzniej niz 14 dni po
jego otrzymaniu. Czy ten czas byt w Pani/a opinii odpowiedni?............cccccoevvveviveciieiieeee, 30
Rysunek 18. Czy czas na trwanie wsparcia doradczego we wdrazaniu planu marketingowego

(maksymalnie 4 miesigce) byt w Pani/a opinii?..........ccooovoiiiiieiiieeeee s 30
Rysunek 19. Prosze na skali od 1 do 5, gdzie 1 oznacza ,bardzo niska ocena” a 5 ,bardzo

Rysunek 20. Czy otrzymat/a Pan/i kiedykolwiek oferte bezposrednio (mail, poczta, ulotka,
telefon, wizyta doradcy) od ustugodawcdw Swiadczacych ustugi w zakresie marketingu i
sprzedazy nie liczac oferty od ustugodawcy ustugi pilotazowej?...........ccccoveverevivccvceciceieee, 33
Rysunek 21. Czy Pani/Pana przedsiebiorstwo korzystato wczesniej (przed ustugg pilotazowq)
z ustug firm $wiadczacych ustugi z zakresu marketingu i sprzedazy? ..........ccoeeeeeeeeecnnnen. 34

93

Badanie wspoétfinansowane ze srodkéw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego



0 BN | KRAJOWY UNIA EUROPEJSKA
KAPITAL LUDZKI PARP BN ) |SYSTEM EUROPEISK
NARODOWA STRATEGIA SPOINOSCI & ksu USLUG FUNDUSZ SPORECZNY

Rysunek 22. Jakie sg przyczyny, dla ktérych Pani/Pana firma nie korzystata wczesniej (przed
ustugq pilotazowa) z ustug firm doradczych $wiadczacych ustugi zwigzane z marketingiem i

SPIZEAAZ?. ... ettt ettt ettt ettt et e b e b et et eateatereeaeereebe b e b e s e b e s eaeereeteereareans 35
Rysunek 23. W jaki sposdb Pani/Pana firma dowiedziata sie 0 mozliwosci skorzystania z
USHUGI? ..ottt ettt ettt et et et e st et e e e asesseseebeebesbe b e s e st esseseeseeseeteabebensensenseneeneeseeresan 36
Rysunek 24. Czy jest Pan/i zadowolony/a z jakosci otrzymanego raportu z audytu?.............. 38
Rysunek 25. Czy po otrzymaniu raportu z audytu byty dla Pani/a jasne nastepujace
ZAGAANIENIA? .....oveevieteeiectecte ettt ettt et sa et et e aeeteeteebeste b et e s esaeaeereeaeebeebeebeebese s eneeseeaeereerenrenrens 39
Rysunek 29. Czy po otrzymaniu planu marketingowego wraz z programami wykonawczymi
byty dla Pani/Pana jasne nastepujace zagadni€nia?............cccoevverievievieieeeeceseceeeeeee e 40
Rysunek 30. Czy jest Pan/i zadowolony/a ze wsparcia doradczego jakie firma otrzymata przy
wdrazaniu planu marketingOWEGO?...........couiuiieieieeeeceee ettt re b resnens 42

Rysunek 31. Czy ogdlnie jest Pan/i zadowolony z otrzymanej ustugi audytowo-doradczej? .. 42
Rysunek 32. Czy w Pani opinii odpowiednie byty nastepujace aspekty szkolenia? (procentowy
udziat odpowiedzi POZYLYWNYCR) ........co i 43
Rysunek 33. Jak ocenia Pan/i przygotowanie merytoryczne osoby prowadzacej szkolenie? .. 44
Rysunek 34. Czy ogdlnie jest Pan/i zadowolony/a ze wsparcia szkoleniowego, jakie firma

OLFZYIMAKA?.....c.eee ettt bt ettt et et b b et e bttt benenes 45
Rysunek 35. Czy osiggneli Panstwo cele jakie zostaty okreslone w planie marketingowym? . 46
Rysunek 36. Czy w Pani/a opinii ustuga audytowa (audytowo-doradcza) przyczynita sie do: 47

Rysunek 37. Czy w Pani|a opinii skorzystanie z ustugi szkoleniowej przyczynito sie do: ........ 49
Rysunek 38. Czy w Pani/a firmie funkcjonuje osobne stanowisko/komoérka organizacyjna
odpowiedzialna za marketing i SPrzedaz? ... 49
Rysunek 39. Czy na skutek skorzystania z ustugi wzrosta jakos¢ pracy osoby/komorki
organizacyjnej odpowiedzialnej za marketing i sprzedaz?.............ccooooveevieeeeiceeceeeee, 50
Rysunek 37. Dlaczego nie wdrozyli Panstwo do tej pory tych rekomendagji?........................... 52
Rysunek 39. Czy wiedzg panstwo na jakg kwote zostaty wycenione poszczegdine elementy
USHUGI?. ..ottt ettt ettt et et e et et e b e s ebe s s ese b ese et e s s e b e st et e seebessebe st eba s ese s eseeseresenes 62

Rysunek 39. Czy raport z audytu zawierat informacje dotyczace zasadno$ci prowadzenia
przez firme dziatalno$ci marketingowej w ktorejs z nisz rynkowych (np. zywnos¢ ekologiczna,
zywnos¢ funkcjonalna, produkty regionalng)?............ccevviicecueieieieeeeeee e 67
Rysunek 40. Zgodnie ze Standardem ustugi Wykonawca powinien opracowac dla Panstwa
minimum 5 programoéw wykonawczych - planéw konkretnych dziatan marketingowo-
sprzedazowych jakie firma musi zrealizowac by osiagna¢ cele planu marketingowego. Czy

Wykonawca opracowat dla Panstwa minimum 5 programéw wykonawczych?......................... 68
Rysunek 60. Czy doradca wspomagat Panstwa we wdrazaniu planu marketingowego
kazdorazowo kiedy potrzebowali PAnstwo jEgo POMOCY? .......c.cccueueieeececrereeeeeeeee e 68
Rysunek 61. Czy mieli Panstwo Swiadomo$¢, ze ustuga jest dofinansowana ze Srodkdw
8] 0T} 1117 o RS STSRR 69
Rysunek 62. Czy mieli Panstwo $wiadomos¢, ze ustuga objeta jest zasadami pomocy de
01T T 0 37U 70
Rysunek 63. Czy miat/a Pan/Pani $wiadomos¢, ze ustuga jest realizowana zgodnie z
okreslonym standardem, ktdry zostat opracowany przez agencjg rzadowa? ..........cccceeeeuene.n. 70
94

Badanie wspoétfinansowane ze srodkéw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego



m BN | KRAJOWY UNIA EUROPEJSKA
KAPITAL LUDZKI P | SYSTEM EUROPEJSKI
PARP e} | FUNDUSZ SPOLECZNY

NARODOWA STRATEGIA SPOINOSCI ks | UStUG

Rysunek 64. Prosze wskaza¢ ktéra agencja rzadowa opracowata standard i wybiera

ustugodawcow Swiadczacych ustuge PIlotaZoWa. .........cccccvvierveiiecieiecieiee e 71
Rysunek 65. Czy znane jest Panstwu pojecie Krajowego Systemu Ustug?...........ccevevevevvnnee. 72
Rysunek 66. Che¢ skorzystania z ustug z zakresu marketingu i sprzedazy w najblizszym
(0722 1] [OOSR 74
Rysunek 67. Tematyka ustug z zakresu marketingu i sprzedazy, z ktérych chcieliby skorzystac
PEZEASIEDIOINCTY ...ttt ettt st e st st e b e s eseebeebeete st e be s e s esseseessesesresan 76
95

Badanie wspotfinansowane ze srodkdw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego



K BN | KRAJOWY UNIA EUROPEJSKA
KAPITAt LUDZKI PARP & B )| SYSTEM o LUROPESK

NARODOWA STRATEGIA SPOINOSCI ksu USLUG

Spis tabel
Tabela 2. Jakg kwote maksymalnie Pani/Pana firma bytaby gotowa zaptacic za audyt w
zakresie, ktory zostat wykonany w Pani/a firmi€? ...........ccceeveieivvieceeeeeeeee e 58
Tabela 3. Jakg kwote maksymalnie Pan/Pana firma bytaby gotowa zaptaci¢ za opracowanie
planu marketingowego i asyste przy jego Wdrazaniu?.............cccceevevieieeeeeeseceseeeeee e 59
Tabela 4. Jakg kwote maksymalnie Pani/Pana firma bytaby gotowa zaptacic za szkolenie? .. 60
Tabela 5. Ocena z zadowolenia z ustugi pilotazowej w zaleznosci od ustugodawcy ............... 64
Tabela 6. Whnioski i rekomendacje z przeprowadzonych badan..............ccocceeevvviiceeesininnns 78
96

Badanie wspotfinansowane ze srodkdw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego



X BN | KRAJOWY UNIA EUROPEJSKA
KAPITAt LUDZKI PARP @ B )| SYSTEM o LUROPESK

NARODOWA STRATEGIA SPOINOSCI ksu USLUG

Zataczniki

Ktora z ustug pilotazowych, ktora zostala poddana testowaniu powinna
zosta¢ wdrozona do systemu KSU i by¢ dofinansowywana ze Srodkow
publicznych?

Odpowiedz na pytanie dotyczace zasadnosci kontynuowania jednej ze stanowigcych
przedmiot badania ustug zostata udzielona w oparciu o analize desk research oraz wyniki
badan terenowych’®.

Przy udzielaniu odpowiedzi postuzono sie nastepujacymi kryteriami:

e Liczba korzystajacych z ustugi,

e Zainteresowanie poszczegdinymi komponentami ustugi,
e Poziom zadowolenia klientéw z otrzymanej ustugi,

e Istnienie podobnych ustug na rynku,

e Przyszte okolicznosci.

Liczba korzystajacych z ustugi

Jest to w naszej opinii kryterium, ktére w pierwszej kolejnosci powinno by¢ wziete pod
uwage przy podejmowaniu decyzji o rezygnacji z wdrazania jednej z ustug i kontynuowaniu
drugiej. Istotnym jest bowiem by na kontynuowang ustuge nadal byto zapotrzebowanie ze
strony przedsiebiorstw tzn. by popyt byt przynajmniej réwnowazny podazy (liczbie ustug,
ktore bedq mogty by¢ wyswiadczone).

Dotychczasowe doswiadczenia z wdrazania obu ustug pokazuja, iz istnieje miedzy nimi
znaczaca roznica jezeli chodzi o liczbe klientéw. Co prawda druga z wymienionych ustug
zaczeta by¢ $wiadczona pare miesiecy pozniej, jednak nie na tyle pdzno by uzasadniato to
ponad 200% rdznice w liczbie klientdw. Obliczono, iz po szesciu miesigcach od uruchomienia

*% 7 klientami ustugi z zakresu zarzgdzania efektywnoscig energetyczng przeprowadzono 52 ankiety, z klientami
ustugi z zakresu marketingu i sprzedazy produktow 220. Mimo duzej rdznicy w liczbie przeprowadzonych ankiet
w kazdej z grup wyniki s3 wzajemnie poréwnywalne. Wptyw na to ma fakt, iz poziom btedu oszacowania w
kazdej z grup jest podobnie niski. W przypadku klientéw ustugi z zakresu zarzgdzania efektywnoscig
energetyczng wynosi 6%, w przypadku klientéw ustugi z zakresu marketingu wynosi 5%. Zblizona wartosc btedu
oszacowania w kazdej z grup mimo znaczgcej réznicy w liczbie przeprowadzonych ankiet wynika ze znaczacych
roznic w wielkosci badanych populacji- populacja klientéw ustugi z zakresu zarzgdzania efektywnoscig
energetyczng byta niemal pieciokrotnie mniej liczna anizeli klientéw drugiej z ustug co musiato znaleic
odzwierciedlenie w liczbie przeprowadzonych ankiet.
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ustugi AGRO liczba klientdbw wynosita 388, w przypadku ustugi ENERGO po uptywie
analogicznego okresu liczba klientéw wyniosta 126.

W przypadku ustugi z zakresu zarzadzania efektywnoscig energetycznq zaden z
ustugodawcow nie zrealizowat do tej pory wymaganej standardem liczby minimum 30 ustug.
Istnieje przy tym zagrozenie, iz czesci z nich w ogdle nie uda sie osiggnac tej wartosci
(dotychczas zrekrutowali jedynie kilku klientéw). W przypadku ustugi dotyczacej marketingu
takie zagrozenie jest bardzo niewielkie. Spos$rod 11 ustugodawcow 9 osiggneto lub
przekroczyto minimalng liczbe 30 ustug. Dwdch osiggneto ten wskaznik w okoto 50%.

Jak wskazano w raporcie dotyczacym ustugi z zakresu zarzadzania efektywnoscig
energetyczng gtdbwnym problemem wptywajacym na niewielkg liczbe klientéw jest okreslone
w Standardzie ustugi ,kryterium dostepowe” dotyczace $redniorocznego zuzycia energii na
poziomie 500 GJ. Kryterium to wplywa na znaczace zawezenie katalogu potencjalnych
klientow, przede wszystkim do firm matych o profilu produkcyjnym. Kontynuowanie ustugi z
zachowaniem obecnego kryterium wydaje sie byC¢ praktycznie niewykonalne stad
sformutowana w raporcie rekomendacja dotyczaca obnizenia wartoSci rocznego zuzycia
energii do 200-300 GJ. Nalezy jednak mie¢ $Swiadomos¢, iz obnizenie wartosci jest
réwnoznaczne z otwarciem dostepu do ustugi, dla firm, ktdrych rachunki za energie sg
umiarkowanie wysokie (okoto 4 tys. zt miesiecznie). Zaktadajac, iz ustuga przyczyni sie do
zwiekszenia efektywnosci energetycznej o 10% daje to oszczednosci rzedu 400 zt
miesiecznie. Rodzi to pytanie o zasadnos$¢ uruchamiania ustugi, ktorej koszt zostat wyceniony
na 10 700 zt (do tego kosztu nalezy doda¢ wszelkie koszty lezace po stronie podmiotu
wdrazajacego ustuge (PARP). Inne rozwigzanie, jakim jest rozszerzenie grona potencjalnych
klientdw o firmy S$rednie kaze rozwazyé czy aby ta grupa nie dysponuje potencjatem
finansowym do skorzystania z tego rodzaju ustugi wytacznie na zasadach komercyjnych.

Zainteresowanie poszczegolnymi komponentami ustugi

Zgodnie z danymi z badania ankietowego i danymi sprawozdawczymi ustugodawcéw klienci
ustugi dotyczacej marketingu chetnie korzystaja z innych anizeli wylacznie audyt
komponentdw ustugi.  85,5% korzystato z doradztwa i asysty a 91,4% ze szkolen. W
przypadku ustugi zarzadzania efektywnoscig energetyczng zainteresowanie drugim etapem
jest o wiele mniejsze. Z deklaracji respondentéw wynika, ze z doradztwa korzystato jedynie
36,5% z nich. Wielu ustugodawcéw wskazywato, iz osiggniecie zaktadanego w Standardzie
maksymalnego 30% odsetka klientow konczacych korzystanie z ustugi na etapie audytu
moze okaza¢ sie niemozliwe. Warto w tym miejscu przedstawi¢ dane ze sprawozdan
ustugodawcoéw wyraznie wskazujace na réznice w tym zakresie miedzy oboma ustugami:

Ustuga z zakresu marketingu Ustuga z zakresu zarzadzania
efektywnoscia energetyczng
audyt doradztwo asysta audyt doradztwo
349 303 275 114 54
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Zauwazalne sq tez rdéznice miedzy obiema ustugami jezeli chodzi o powody braku
skorzystania z doradztwa. W ustudze z zakresu zarzadzania efektywnoscig energetyczng
gtdbwnym powodem jest brak odpowiednich $rodkéw finansowych na wdrozenie
rekomendacji. Problem ten odgrywat zdecydowanie mniejsze znaczenie w przypadku ustugi
dotyczacej marketingu. Szczegbtowe dane przedstawia ponizszy wykres.

Rysunek 1. Powdd braku skorzystania z ustugi doradczej

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Nie posiadalismy odpowiednich srodkow 40,0%
finansowych na wdrozenie rekomendacji 15,6%
Dysponowalismy wystarczajgcymi zasobami 25,0%
kadrowymi do wdrozenia rekomendacji 6,3%
Niewiedzielismy, iz istnieje mozliwosc 10,0%
skorzystania z doradztwa 12,5%

0,
uzyteczne i nie zdecydowalismy sie na ich 30%

Zaproponowane rekomendacje byty dla nas mato
o E3,1%
wdrozenie

Audyt wykazat, ze firma prowadzi efektywng 0
polityke marketingowa i nie ma potrzeby I

0,
podejmowania szczegdlnych dziatan w tym... 9,4%

Czas na podjecie decyzji o skorzystaniuz | 0
doradztwa (7 dni) byt zbyt krotki | 0.4%
Inne 35,0%
43,8%
R N 0,0%
Nie wiem |trudno powiedziec f
| P 6,3%

Henergo Hagro

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie ankiet CATI z klientami ustugi z zakresu zarzadzania efektywnosciq
energetyczng (N=51) i klientami ustugi z zakresu marketingu i sprzedazy (N=220).

W tym miejscu warto zaznaczy¢, iz znaczna cze$S¢ rekomendacji formutowanych przez
ustugodawcoéw Swiadczacych ustuge z zakresu zarzadzania efektywnoscig energetyczng
wigzata sie z koniecznoSciq podjecia przez klienta okreSlonych dziatan o charakterze
inwestycyjnym. Klienci tymczasem nie dysponowali odpowiednimi Srodkami finansowymi na
ich wdrozenie, z tego wzgledu rezygnowali z dalszego korzystania z ustugi. Nie oznacza to
oczywiscie, iz ustuga nie byla im przydatna, jednakze S$wiadczenie ustug doradczych w
sytuacji gdy firma nie zamierza wdrazac¢ rekomendacji bytoby oczywiscie bezcelowe.
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Brak $rodkéw finansowych byt réwniez gtéwnym powodem braku wdrazania rekomendacji
lub probleméw w ich wdrazaniu. Problem wystqpit przede wszystkim w ustudze zarzadzania
efektywnoscig energetyczna:

Tabela 1. Znaczenie problemdw finansowych podczas wdrazania rekomendacji
Problemy na Powody braku Powody braku
etapie wdrazania wdrozenia do tej zamiaru
rekomendacji- pory wdrazania
brak rekomendacji- rekomendacji-

wystarczajacych brak srodkow brak srodkow
srodkow finansowych finansowych
finansowych

Agro 45,6% 44,7% 43,4%
Zrodio: Opracowanie witasne na podstawie ankiet CATI z klientami ustugi z zakresu zarzadzania efektywnoscig
energetyczng (N=>51) i klientami ustugi z zakresu marketingu i sprzedazy (N=220).

Ustugodawcy podkreslali, iz jest wysoce prawdopodobnym, iz w przysztosci klienci wdrozq
rekomendacje jednakze bioragc pod uwage harmonogram realizacji projektu, klient, ktéry
odktada w czasie wdrozenie o kilka miesiecy jest z punktu widzenia ustugodawcy ,stracony”.
Ustugodawca nie moze wykaza¢, iz wyswiadczyt ustuge doradcza. Remedium na takq
sytuacje mogtoby by¢ wydtuzenie (znaczace) czasu trwania doradztwa (na chwile obecng
Etap II powinien zostac zrealizowany w ciggu 6 miesiecy od zakonczenia realizacji Etapu 1),
jednakze takie rozwigzanie nie stanowi zadnej gwarancji, iz klient wdrozy rekomendacje.
Warto w tym miejscu zauwazy¢, iz zgodnie z informacjami przekazywanymi przez
ustugodawcéw klienci niejednokrotnie uzalezniajg wdrozenie rekomendacji od pozyskania
zewnetrznego finansowania na ten cel (np. ze érodkéw NFOSIGW) nie mogg byé natomiast
pewni czy ztozony przez nich wniosek o wsparcie uzyska aprobate.

Innym rozwigzaniem, sugerowanym w raporcie jest rozszerzenie zakresu ustugi o komponent
inwestycyjny- przedsiebiorca otrzymywatby wsparcie finansowe (pozyczke/dotacje) na
wdrozenie rekomendacji o inwestycyjnym charakterze. Rozwigzanie to jakkolwiek mozliwe do
zastosowania tak charakteryzuje sie okreslonymi problemami natury implementacyjnej:

e roznym klientom rekomendowane sg rozne dziatania inwestycyjne co jest
rownoznaczne z réznym ich kosztem. To niewatpliwie utrudnia okreslenie kwoty
wsparcia jakg przedsiebiorca mdgtby uzyskaé. Kwota ta de facto musiataby by¢
kazdorazowo dopasowywana do konkretnego klienta,

e przyznawanie Srodkdéw finansowych mocno komplikowatoby sama ustuge,
koniecznym, bowiem byloby opracowanie szczegdtowych zasad przyznawania
$rodkéw oraz ich rozliczania. Problemem bytoby réwniez stworzenie optymalnej
struktury instytucjonalnej odpowiedzialnej za dystrybucje Srodkéw na ,wdrozenia”.
Rozstrzygniecia, bowiem wymagataby kwestia czy za proces dystrybucji i rozliczania
$rodkéw mieliby odpowiadac ustugodawcy (czesto nie majacy doswiadczenia w tym
przedmiocie) czy PARP.
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e pokrywanie kosztéw dziatan inwestycyjnych znaczaco zwiekszatoby koszt realizacji
projektu systemowego. Niewykluczone, iz z powodu ograniczen budzetowych
projektu tego typu rozwigzanie nie wchodzitoby w rachube. Rozwigzaniem mogtoby
by¢ przyznawanie wsparcia w postaci zwrotnej jednak powstaje pytanie czy mozliwym

bytoby oferowanie takiego wsparcia w formule projektu systemowego (nalezy
pamietac, iz okres sptaty pozyczki to kilka lat),

e wsparcie publiczne nie powinno sie pokrywaé, tzn. optymalng sytuacjg jest taka, w
ktorej dany typ inwestycji moze by¢ sfinansowany z jednego a nie z kilku zrédet.
Tymczasem w wielu regionalnych programach operacyjnych przysztej perspektywy
finansowej planowane s3 dziatania dotyczace podniesienia efektywnosci
energetycznej przedsiebiorstw (szerzej zostaty one przedstawione w dalszej czesci
dokumentu).

Ponadto nalezy mie¢ na uwadze fakt, iz w ramach poddziatania 2.2.1 PO KL, z ktérego
finansowany jest projekt: ,Zapewnienie dostepu przedsiebiorstw do nowych ustug KSU”
mozliwym byto oferowanie uczestnikom projektu jedynie wsparcia o charakterze doradczo-
szkoleniowym.

Co prawda problem zwigzany z brakiem Srodkéw finansowych na wdrozenie rekomendacji
dotyczy réwniez ustugi z zakresu marketingu, jednak jak wynika z prezentowanych wyzej
danych jego znaczenie jest mniejsze. Dodatkowo mozna zaktadac, iz w przypadku tej ustugi
W gre” wchodza mniejsze kwoty. Teze takg mozna postawi¢ bazujac na poréwnaniu dziatan
inwestycyjnych rekomendowanych klientom obu ustug (kompleksowa termomodernizacja,
wymiana urzadzen, wymiana o$wietlenia vs. obklejenie samochodu reklamami, udziat w
targach zywnosci, zatozenie strony internetowej, zmiana opakowania produktu). Ponadto
teze potwierdza réwniez fakt, iz bariery natury finansowej dotyczace wdrazania rekomendacji
w przypadku ustugi zarzadzania efektywnoscig energetyczng sygnalizowaty przede wszystkim
firmy mate (stanowity niemal 73% klientdw ustugi), podczas gdy w przypadku ustugi
dotyczacej marketingu przede wszystkim firmy mikro, ktore dominowaly w strukturze
klientow. Uprawnione jest zatozenie, iz firmy mikro dysponujg mnigjszym potencjatem
finansowym anizeli firmy mate®. Pozwala to na wysnucie wniosku, iz rzadsze wskazywanie
przez nie na bariery finansowe przy wdrazaniu rekomendacji wynika z faktu, iz
rekomendowane im dziatania byly zdecydowanie mniej kosztochtonne, anizeli dziatania
rekomendowane klientom ustugi z zakresu zarzadzania efektywnoscig energetyczna.

Poziom zadowolenia klientéw z otrzymanej ustugi

Jako$¢ Swiadczenia obu ustug jest poréwnywalnie wysoka. Odsetek klientdw negatywnie
oceniajacych poszczegolne aspekty ustugi wahat sie wokét kilku procent. Szczegétowe dane
przedstawia ponizsza tabela:

> Potwierdzajg to rowniez prezentowane w obu raportach dane dotyczgce wysokosci przychodow klientéw
ustug
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Tabela 2. Zadowolenie z poszczegdlinych komponentéw ustugi

Zadowolenie z Zadowolenie ze Ogodlne
raportu z audytu wsparcia zadowolenie z
(odpowiedzi doradczego ustugi audytowi-
zdecydowanie tak (odpowiedzi doradczej
i raczej tak) zdecydowanie tak
i raczej tak)

Energo 97,4% 100% 100%
Agro 94,1% 97,7% 97,3%

Zrdto: Opracowanie wiasne na podstawie ankiet CATI z klientami ustugi z zakresu zarzadzania efektywnosciq
energetyczng (N=>51) i klientami ustugi z zakresu marketingu i sprzedazy (N=220).

Klientom obu ustug zadawano réwniez szczegétowe pytanie dotyczace zakresu informacii
zawartych w raporcie z audytu. Jakos$¢ raportu zostata oceniona podobnie przez klientéw obu
ustug.

Rysunek 2. Czy po otrzymaniu raportu z audytu byto dla Pani|Pana jasne (przedstawione
wylgacznie odpowiedzi twierdzace)

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%100%

Jakie zmiany w firmie powinny by¢ wdroZone

Jakie dzialania naleiy podjac w firmie aby te zmiany wdroiy¢

Dlaczego te zmiany powinny by & widroZone

Jakie korzysci zostang osiagniete w firmie po wdroZeniu zmian
W jakim czasie rekomendowane dzialania powinny zostac..
Jakie czynnosci wykona uslugodawca w ramach wsparcia przy...
Jakie koszty musi poniesé firma aby te zmiany wdroiy¢

Po jakim czasie te korzysci zostang osiagniete

lle czasu poswieci uslugodawca na wsparcie firmy przy..

Henergo Magro

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie ankiet CATI z klientami ustugi z zakresu zarzadzania efektywnoécig
energetyczng (N=51) i klientami ustugi z zakresu marketingu i sprzedazy (N=220).

Klienci obu ustug wysoko ocenili takie elementy ustugi jak:

e przejrzysto$¢ umowy z ustugodawca,
e terminowosc realizacji ustugi,
e komunikacje z doradca,
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e kompetencje doradcy,

e profesjonalizm firmy $wiadczacej ustuge.
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Rysunek 3. Ocena poszczegolnych elementéw ustugi dokonana na skali 1 (bardzo niska

ocena) - 5 (bardzo wysoka ocena):
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie ankiet CATI z klientami ustugi z zakresu zarzadzania efektywnoscia
energetyczng (N=51) i klientami ustugi z zakresu marketingu i sprzedazy (N=220).

Z zaprezentowanych wyzej danych wynika, ze poziom zadowolenia klientéw obu ustug jest
porownywalny i kryterium to nie moze stanowi¢ podstawy rozstrzygniecia o tym, ktdra

ustuga powinna by¢ kontynuowana.

Istnienie podobnych ustug na rynku

Z danych ankietowych oraz informacji przekazywanych podczas wywiaddw indywidualnych
wynika, ze zadna z tego rodzaju ustug nie jest powszechnie dostepna na rynku. Wiekszo$¢
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klientow kazdej z ustug nigdy nie otrzymata oferty dotyczacej ustugi o podobnym zakresie.
Odsetek firm korzystajacych z podobnych ustug byt bardzo niewielki. Szczegétowe dane
przedstawia ponizsza tabela:

Tabela 3. Rozpowszechnienie podobnych ustug na rynku
Odsetek firm, ktore Odsetek firm, ktore
otrzymaty wczesniej korzystaty z podobnych

informacje o podobnej ustug
ustudze

Agro 28,2% 10,5%
Zrodto: Opracowanie wiasne na podstawie ankiet CATI z klientami ustugi z zakresu zarzadzania efektywnoscig
energetyczng (N=>51) i klientami ustugi z zakresu marketingu i sprzedazy (N=220).

Mozna stwierdzi¢, iz kazda z ustug adresuje pewnego rodzaju ,luke”. Fakt ten nie powinien
dziwi¢- uruchomienie kazdej z ustug bylo poprzedzone badaniami o charakterze
diagnostycznym, ktére wykazaly, iz tego rodzaju ustugi nie s powszechnie dostepne na
rynku.

Przyszite okolicznosci

W wiekszosci Regionalnych Programéw Operacyjnych perspektywy finansowej 2014-2020
planuje sie realizacje dziatain ukierunkowanych na podnoszenie efektywnosci energetycznej
przedsiebiorstw (priorytet inwestycyjny 4.2). Co istotne w czeSci z nich warunkiem
formalnym, jaki chcace uzyska¢ wsparcie przedsiebiorstwo bedzie musiato spetni¢ jest
przeprowadzenie przez firme audytu energetycznego wskazujacego jakie inwestycje powinny
by¢ w firmie dokonane celem zwiekszenia efektywnosci energetycznej. Nie wykluczone, iz w
tych Programach Operacyjnych, w ktdérych wymog taki nie zostat zawarty zostanie on
sformutowany w Szczegdtowym Opisie Priorytetdw. Cze$¢ RPO z kolei przewiduje
dofinansowywanie audytdw jako elementu projektu. Dodatkowo inwestycje z zakresu
efektywnosci energetycznej bedg finansowane w ramach Programu Operacyjnego
Infrastruktura i Srodowisko. Szczeg6towe dane przedstawia ponizsza tabela:

Tabela 4. Wsparcie efektywnosci energetycznej przedsiebiorstw w Programach Operacyjnych
perspektywy 2014-2020.

Program ' Dziatanie/priorytet ' Wymagany audyt (tak/nie)

Regionalny Program 3.2 Efektywnos¢ energetyczna i TAK

Operacyjny Wojewoddztwa uzycie OZE w
Dolno$laskiego na lata przedsigbiorstwach
2014-2020

Regionalny Program Os priorytetowa 3 efektywnos¢ TAK (jako element projektu)
Operacyjny Wojewddztwa energetyczna i gospodarka
Kujawsko-Pomorskiego na niskoemisyjna w regionie
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lata 2014-2020

Regionalny Program
Operacyjny Wojewodztwa
Lubelskiego na lata 2014-

2020

Regionalny Program
Operacyjny Wojewodztwa
Lubuskiego na lata 2014-

2020

Regionalny Program

Operacyjny Wojewodztwa
todzkiego na lata 2014-
2020

Regionalny Program

Operacyjny Wojewodztwa
Matopolskiego na lata 2014-
2020

Regionalny Program

Operacyjny Wojewodztwa
Mazowieckiego na lata
2014-2020

Regionalny Program
Operacyjny Wojewodztwa
Opolskiego na lata 2014-

2020

Regionalny Program

Operacyjny Wojewodztw
Podkarpackiego na lata
2014-2020

Regionalny Program
Operacyjny Wojewoédztwa
Podlaskiego na lata 2014-

2020

Regionalny Program
Operacyjny Wojewoédztwa
Pomorskiego na lata 2014-

2020

Regionalny Program

Os$ Priorytetowa 4
Priorytet inwestycyjny 4.2

Brak dziatan

Brak dziatan

Os$ priorytetowa 4. Regionalna
polityka energetyczna

Brak dziatan

IV gospodarka niskoemisyjna

Brak dziatan

Dziatanie 5.2. Efektywnosc
energetyczna w
przedsiebiorstwach
Cel szczegbtowy: poprawa
gospodarowania energiqg i
zwiekszenie wykorzystania
energii ze zrédet odnawialnych
w sektorze m$p

Brak dziatan

2.4.2. Priorytet inwestycyjny 4.2

KRAJOWY

PARP é =; P | SYSTEM

ksu  USLUG

NIE®?

Nie dotyczy

Nie dotyczy

NIE®!

Nie dotyczy

TAK (jako element projektu)

Nie dotyczy

TAK (jako element projektu)

Nie dotyczy

NIES?

® Brak w Programie informacji czy audyt bedzie wymagany. Nie mozna wykluczy¢, iz wymaog taki pojawi sie w
uszczegotowieniu programu lub w kryteriach wyboru projektéw (jako kryterium formalne lub merytoryczne).
® Brak w Programie informacji czy audyt bedzie wymagany. Nie mozna wykluczyé, iz wymog taki pojawi sie w
uszczegotowieniu programu lub w kryteriach wyboru projektéw (jako kryterium formalne lub merytoryczne).
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Operacyjny Wojewddztwa
Slaskiego na lata 2014-
2020

Regionalny Program
Operacyjny Wojewodztwa
Swietokrzyskiego na lata
2014-2020

promowanie efektywnosci
energetycznej i
wykorzystywania odnawialnych
zrodet energii w MSP

Os priorytetowa 3. Efektywna i
zielona energia
Priorytet inwestycyjny 4.2.
promowanie efektywnosci

TAK

energetycznej i korzystania z
odnawialnych zrédet energii w

przedsiebiorstwach
Regionalny Program O$ Priorytetowa Efektywnos¢ TAK (jako element projektu)
Operacyjny Wojewodztwa Energetyczna

Warminsko-Mazurskiego na
lata 2014-2020
Regionalny Program
operacyjny Wojewodztwa
Wielkopolskiego na
lata2014-2020
Regionalny Program
Operacyjny Wojewodztwa
Zachodniopomorskiego na
lata 2014-2020
Program Operacyjny
Infrastruktura i Srodowisko
na lata 2014-2020
Zrodto: Opracowanie wiasne na podstawie analizy projektéw Programéw Operacyjnych

Priorytet inwestycyjny 4.2

Os Priorytetowa 3 Energia TAK

Os Priorytetowa II Gospodarka TAK

Niskoemisyjna

Os$ priorytetowa Zmniejszenie TAK

emisyjnosci gospodarki

Okolicznos¢, iz w latach 2014-2020 firmy beda mogty pozyskal wsparcie na inwestycje z
zakresu efektywnosci energetycznej a warunkiem ich pozyskania bedzie wykonanie przez
firme audytu energetycznego, badZz audyt bedzie stanowit koszt kwalifikowany projektu
wydaije sie mie¢ kluczowe znaczenie z punktu widzenia rozstrzygniecia czy ustuga dotyczaca
zarzadzania efektywno$ciq energetyczng powinna by¢ kontynuowana. Nalezy bowiem
oczekiwaé, iz przedsiebiorstwa, majac w perspektywie szanse na uzyskanie wsparcia
finansowego o znacznej wartosci (mozna zaktadac, iz bedq to kwoty rzedu kilkudziesieciu-
kilkuset tysiecy ztotych), bedq skionne zainwestowaé wiasne, stosunkowo niewielkie $rodki
(kilka tysiecy ztotych), w przeprowadzenie audytu energetycznego. Wymog przeprowadzenia
audytu stwarza szanse na rozwdj komercyjnego rynku ustug z zakresu zarzadzania
efektywnoscig energetyczng. Podobng szanse stwarza dofinansowywanie audytu jako
elementu projektu. Wydaje sie, iz w tym kontekScie oferowanie tego rodzaju ustug bez
jakiejkolwiek odptatnosci ze strony uczestnikow projektu jest pozbawione uzasadnienia
(szczegdlnie jezeli wezmie sie pod uwage fakt, iz firmy korzystajace z ustugi zadeklarowaty,
ze sq W stanie pokry¢ czesciowo jej koszt).

%2 Brak w Programie informacji czy audyt bedzie wymagany. Nie mozna wykluczy¢, iz wymag taki pojawi sie w
uszczegotowieniu programu lub w kryteriach wyboru projektéw (jako kryterium formalne lub merytoryczne).
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Wydaje sie, iz w tych okolicznosciach ustuga z zakresu zarzadzania efektywnoscig
energetyczng mogtaby by¢ przede wszystkim ustuga, ktérej celem bytoby oddziatywanie na
$wiadomos$¢ przedsiebiorcow dotyczacg znaczenia zarzadzania efektywnosciq energetyczng w
biezacym prowadzeniu przez nich dziatalnosci gospodarczej. Wzrost poziomu $wiadomosci
firm w tym zakresie bytby niewatpliwie pozadany biorgc pod uwage fakt, iz w okresie
programowania 2014-2020 przedsiebiorcy bedg mogli skorzystaé ze wsparcia na realizacje
dziatan inwestycyjnych ukierunkowanych na podniesienie efektywnosci energetycznej. Tym
samym istotnym jest przygotowanie firm do ubiegania sie o $rodki na tego rodzaju projekty.
Ustuga mogtaby tez obejmowaé komponent informacyjny dotyczacy zrédet finansowania
inwestycji z zakresu zarzadzania efektywnoscig energetyczng w perspektywie 2014-2020.

Taka zmiana orientacji ustugi (z ustugi ukierunkowanej na podniesienie efektywnosci
energetycznej na ustuge pro Swiadomosciowg) skutkowataby brakiem koniecznosci
dofinansowywania w ramach ustugi dziatan o charakterze inwestycyjnym co jak wskazywano
na chwile obecng nie byto mozliwe a w przysztosci moze by¢ trudne do wdrozenia w
praktyce.

W przypadku ustugi dotyczacej marketingu nie sg dostrzegalne okolicznosci, ktére mogtyby
stymulowa¢ rozwoj zapotrzebowania na tego rodzaju ustugi $wiadczone na zasadach
komercyjnych.

Podsumowanie

Przedstawione powyzej informacje wskazuja, iz z dwdch analizowanych ustug pilotazowych
ustuga, ktéra powinna by¢ kontynuowana jest ustuga w zakresie marketingu i sprzedazy
produktow dla mikro- i matych przedsiebiorstw z branzy przetworstwa rolno-spozywczego.
Przesadzajg o tym nastepujace argumenty:

e duza liczba klientdéw, ktdrzy skorzystali z ustugi pilotazowej (brak probleméw w
osiggnieciu wymaganej liczby 30 wyswiadczonych ustug),

e duze zainteresowanie klientdw skorzystaniem ze wsparcia doradczego (brak
zagrozenia przekroczenia 30% odsetka klientow, ktdérzy zrezygnowali z ustugi na
etapie audytu),

e mniejsze znaczenie bariery finansowej we wdrazaniu rekomendacji anizeli w
przypadku ustugi z zakresu zarzadzania efektywnoscig energetyczng,

e niedostatek analogicznych ustug na rynku,

o brak okolicznosci, ktére pozwalatby zatozy¢, iz w przysztosci nastapi wzrost podazy
tego rodzaju ustug oraz wzrost zainteresowania przedsiebiorcow korzystaniem z nich
na zasadach komercyjnych.

Argumenty przemawiajace przeciwko kontynuowaniu wustugi z zakresu zarzadzania
efektywnoscig energetyczng przedsiebiorstw sg nastepujace:
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niewielka liczba klientdbw (problemy w osiggnieciu wymaganej liczby 30
wysSwiadczonych ustug),

niewielki odsetek firm mikro, czyli firm, ktore potrzebujq wsparcia w najwiekszym
stopniu, w strukturze klientéw ustugi,

niskie zainteresowanie klientdw korzystaniem z etapu II ustugi (istnienie zagrozenia
przekroczenia 30% odsetka klientdw, ktorzy zrezygnowali z ustugi na etapie audytu),
duze znaczenie bariery finansowej we wdrazaniu rekomendacji z audytu,

istnienie okolicznosci, ktdre pozwalajg zatozy¢, iz w przysztosci nastapi wzrost podazy
tego rodzaju ustug oraz wzrost zainteresowania przedsiebiorcow korzystaniem z nich
na zasadach komercyjnych.
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Narzedzia badawcze

Kwestionariusz ankiety CATI z klientami ustugi
CZESC REKRUTACYINA- etap uméwienia sie na spotkanie

Na wstepie poprosi¢ o rozmowe z osobg, ktdra kontaktowata sie z ustugodawcg i faktycznie byta
odbiorca ustugi z zakresu marketingu i sprzedazy.

Szanowna Pani!

Szanowny Panie!

NGZYWEIN SIE wovvvsevvevsasasissinssiesessissssssssnssasssnns (imie nazwisko Ankietera) i jestem ankieterem firmy
PSDB. Aktualnie na zlecenie Polskiej Agencji Rozwoju Przedsiebiorczosci przeprowadzamy badanie
wsrod  przedsiebiorstw korzystajacych z ustugi pilotazowej w zakresie marketingu i sprzedazy
produktow dla mikro i matych firm z branzy przetworstwa rolno-spoZywczego.

Z informacji jakie uzyskalismy z Polskiej Agencji Rozwoju Przedsiebiorczosci wynika, iz Pani/a firma w
korzystata z takiej ustugi swiadczonej przez [nazwa ustugodawcy]. Chciatbym na wstepie potwierdzic
ten fakt.

[jezeli firma korzystata z ustugi- kontynuowac; jezeli nie- upewnic¢ sie, ze dodzwoniono sie do
wihasciwej firmy — zweryfikowa¢ nazwe firmy, przytoczy¢ termin wykonania ustugi i nazwe
ustugodawcy. Jesli nadal rozmdéwca bedzie twierdzit, ze ustuga nie byta wykonana — odnotowac to w
bazie i zakonczyc. Jesli w trakcie rozmowy okaze sie, ze firma wymieniona w bazie juz nie istnieje —
odnotowac to w bazie].

Badanie ma na celu ocene satysfakcji klientow z otrzymanej ustugi oraz ocene efektow jakie
przyniosto dla firmy skorzystanie z ustugi. Wyniki badania bedq podstawg ksztattowania programow
wspierajacych przedsiebiorstwa w zakresie marketingu i sprzedazy produktow rolno-spozywczych w
Dprzysztosci,

W zwigzku z powyzszym chciatbym przeprowadzi¢ z Panig/Panem, krotka, 15 minutowa anonimowa
ankiete. Czy jest Pan/i w stanie poswiecic mi ten czas?,

Na zyczenie respondenta ankieter przesyla list polecajacy.
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CZESC BADAWCZA- etap przeprowadzania ankiety

1. Z jakich komponentéw ustugi Pani/Pana firma skorzystata?

1. Audyt marketingowy

2. Doradztwo strategiczne- przygotowanie planu marketingowego i asysta we wdrazaniu planu
marketingowego

3. Szkolenie

4, Zadne z powyzszych- > zakoiczy¢ ankiete

2. Czy czas w jakim zostal u Pani/a przeprowadzony audyt (maksymalnie 30 dni) byt w
Pani/a opinii...

1. odpowiedni

2. zbyt dtugi

3. zbyt krétki

4. nie wiem/trudno powiedziec¢

3. Czy po otrzymaniu raportu z audytu bylo dla Pani/a jasne:
1. Tak
2. Nie
3. Nie wiem/trudno powiedzie¢

1. jaka jest pozycja rynkowa firmy
2. jaka byfa efektywnos¢ dotychczasowej polityki marketingowej firmy
3. jakie powinny by¢ kierunki przysztej aktywnosci marketingowej firmy

3a. Czy raport z audytu zawierat informacje dotyczace zasadnosci prowadzenia przez firme dziatalnosci
marketingowej, w ktorej$ z nisz rynkowych (np. (np. zywnos$¢ ekologiczna, zywno$¢ funkcjonalna,
produkty Regionalne)

1. Tak

2. Nie

3. Nie wiem/nie pamietam

3b. Czy jest Pan/i zadowolony/a z jakosci otrzymanego raportu z audytu?

. zdecydowanie tak

. raczej tak

. raczej nie

. zdecydowanie nie

. hie wiem/trudno powiedzie¢

U DN W N =
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[zada¢ jezeli w P3a odp. 3 lub 4]
3c. Dlaczego jest Pan/i niezadowolony z jakoSci raportu z audytu?

[zadac jezeli w P1 niezaznaczona odpowiedz nr 2]
4. Dlaczego nie skorzystali Panstwo z drugiego etapu ustugi jakim jest doradztwo?

1. Audyt wykazal, ze firma prowadzi efektywna polityke marketingowa i nie ma potrzeby
podejmowania szczegolnych dziatan w tym zakresie /[jezZeli respondent zaznaczy te odpowiedz
0 przejsc od razu do P19 bez czytania pozostatych odpowiedzi z kafeterii]

2. DysponowaliSmy wystarczajacymi zasobami kadrowymi do wdrozenia rekomendacji
3. Nie posiadalismy odpowiednich srodkéw finansowych na wdrozenie rekomendacji

4. Zaproponowane rekomendacje byty dla nas mato uzyteczne i nie zdecydowalismy sie na ich
wdrozenie

5. Nie bylimy zadowoleni ze sposobu przeprowadzenia audytu w naszej firmie
6. Nie byliSmy zadowoleni z jakosci raportu z audytu

7. Nie wiedzieliémy, iz istnieje mozliwos¢ skorzystania z doradztwa

8. Czas na podjecie decyzji o skorzystaniu z doradztwa (7 dni) byt zbyt krotki
9. Inne (jakie?........ )

10. Nie wiem/trudno powiedzie¢

[zadac jezeli P4=2, 3 lub 4]
P4a. Jakie rekomendacje zostaly Panu/i zaproponowane w raporcie z audytu?

99. Nie wiem/nie pamietam

[zadac jezeli P4=4]
P4b. Dlaczego sformutowane rekomendacje nie byly dla Panstwa uzyteczne?

Tak Nie Nie wiem/trudno
powiedzie¢
Rekomendacje byty
sformutowane bardzo
ogolnie — nie
precyzowaty jakie
konkretnie dziatania
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mamy podjaé

Sformutowane
rekomendacje byty
nietrafione- w naszej
opinii ich wdrozenie
nie przyniostoby firmie
zadnych korzysci

Sformutowane
rekomendacje w ogdle
nie uwzgledniaty
potencjatu
finansowego firmy do
ich wdrozenia

Inne (jakie?....... )

Nie wiem/trudno
powiedzie¢

[zadac jezeli P4=5]
P4c. Dlaczego nie byli Panstwo zadowoleni ze sposobu przeprowadzania audytu w firmie?

2. nie wiem/ trudno powiedziec¢
[P5- P18 zadac jezeli P1 = 2]

5. Czy liczony od dnia otrzymania raportu z audytu siedmiodniowy termin na podjecie
decyzji o dalszym uczestnictwie w projekcie byt w Pani/a opinii:

1. Zbyt krotki

2. Odpowiedni

3. Zbyt dtugi

4. Nie wiem/trudno powiedzie¢
6. Czy czas po jakim otrzymali Panstwo plan marketingowy i wykonawcze plany
marketingowe (maksymalnie 60 dni od daty rozpoczecia doradztwa) byt w Pani/a opinii?

Zbyt krotki

odpowiedni

zbyt dtugi

Nie wiem/nie pamietam

PN

6a. Zgodnie ze Standardem ustugi Wykonawca powinien opracowa¢ dla Panstwa
minimum 5 programéw wykonawczych- planéw konkretnych dziatan marketingowo-
sprzedazowych jakie firma musi zrealizowa¢ by osiagna¢ cele planu marketingowego.
Czy Wykonawca opracowat dla panstwa minimum 5 programéw wykonawczych?
1. Tak
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2. Nie
3. Nie wiem/nie pamigetam

[zadac jezeli P6a=2]
6b. Jaka liczbe programow wykonawczych opracowat dla Panstwa ustugodawca?

99. nie wiem/nie pamigtam

7. Czy po otrzymaniu planu marketingowego wraz z programami wykonawczymi byto dla Pani/Pana

jasne:

TAK e 1
NIE.. . e e raree e 2
Nie wiem/Trudno powiedzieC..........ccocoveveurnnnnen. 99

a) Jakie zmiany w firmie powinny by¢ wdrozone

b) Dlaczego te zmiany powinny by¢ wdrozone 1..2..99
c) Jakie dziatania nalezy podja¢ w firmie aby te zmiany wdrozy¢ 1..2..99
d) Jakie koszty musi ponies¢ firma aby te zmiany wdrozy¢ 1..2..99
e) Jakie korzysci zostang osiagniete w firmie po wdrozeniu zmian 1..2..99
f) Po jakim czasie te korzysci zostang osiaggniete

g) Jakie czynnosci wykona ustugodawca w ramach wsparcia przy wdrazaniu zmian 1..2..99

h) Ile czasu poswieci ustugodawca na wsparcie firmy przy wdrazaniu zmian 1..2..99
i) W jakim czasie rekomendowane dziatania powinny zosta¢ wdrozone

8. Jakie dzialania zostaly Panstwu rekomendowane w wykonawczych programach
marketingowych? (pytanie wielokrotnego wyboru, ankieter czyta jednorazowo nie wiecej
niz 4 odpowiedzi)

1. zmiana sposobu redagowania opisdw oferowanych produktéow (w szczegdlnosci opisy na
opakowaniach i w katalogach)

2. wprowadzenie w przedsiebiorstwie systemoéw jakosciowych (np. HACCP, ISO)

3. uzyskanie certyfikatdbw produktow (np. zywnos$¢ ekologiczna, funkcjonalna, produkty
regionalne

4. zmiany dotyczace sposobu promowania marki lub catego przedsiebiorstwa

5. zmiany dotyczace sposobow opakowania produktow (np. ksztalt, wielko$¢, kolorystyka
opakowania)

6. zmiany w asortymencie produktow/ustug, (wycofanie produktow mato dochodowych,
wprowadzenie nowych produktow)

7. zmiany strategii cenowej poszczegdlnych produktéw (np. ustalenie wysokosci marzy)

8. zmiany dotyczace strategii sprzedazy (np. okazjonalne ceny, dziatania z zakresu spotecznej
odpowiedzialnosci biznesu (np. przekazywanie czesci zysku na cele charytatywne)

9. zmiany dotyczace public relations — np. udziat w targach, organizowanie stoisk
sprzedazowych przy okazji innych wydarzen masowych sponsorowanie imprez, akcje
degustacyjne w sieciach handlowych
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10. zmiany dotyczace reklamy np. w gazetach branzowych, opracowanie strony internetowej firmy

11. zmiany dotyczace kanatéw promocji — zidentyfikowania najlepszych kanatéow promocji oraz
opracowania materiatow promocyjnych (ulotek promocyjnych, katalogoéw, cennikéw

12. zmiany dotyczace okreslenia zasiegu planowanego rynku zbytu produktow

13. zmiany dotyczace wyboru optymalnych kanatéw dystrybucji (np. sprzedaz bezposrednia,

internetowa, hotele, restauracje)
14. Inne (jakie?

15. Nie wiem/nie pamietam [przejs¢ do P14]

9. Czy wdrozyli Panstwo rekomendowane zmiany [zapyta¢ w odniesieniu do kazdej

rekomendacji zaznaczonej w P8]?

1.
Rekomendacja
zaznaczona w
p8

2.
Rekomendacja
zaznaczona w
p8

3.
Rekomendacja
zaznaczona w
p8

4,
Rekomendacja
zaznaczona w
p8

5.
Rekomendacja
zaznaczona w
p8

1. Tak,

wdrozylismy te

rekomendacje

2. JesteSmy w 3. Nie, ale 4. Nie i nie
trakcie planujemy planujemy
wdrazania tej wdrozy¢ te wdrazac tej
rekomendadji rekomendacje rekomendadji
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FILTR zadaj jeZeli w P9 przynajmniej raz odpowiedz 1 lub 2]

11. Czy na etapie wdrazania rekomendacji z audytu napotkali Paistwo na ktérys z ponizszych
problemdéw? (zapytac o kazdg rekomendacje z osobna) (pytanie wielokrotnego wyboru)

Rekomendacja w odniesieniu do ktorej w P9 zaznaczona odpowiedzZ 1 lub 2

brak odpowiednio wykwalifikowanego personelu

brak $rodkéw finansowych na wdrozenie rekomendacji
od zakonczenia audytu minat zbyt krétki czas

brak czasu na wdrozenie rekomendacji

inne (jakie......... ?)

Nie wiem/trudno powiedzie¢

Zadne z powyzszych

NoukwheE

[zada¢ jezeli w P9 przynajmniej raz odp. 3]

12. Dlaczego nie wdrozyli Panstwo do tej pory tych rekomendacji (zapyta¢ o kazda
niewdrozona rekomendacje z osobna)

Rekomendacja w odniesieniu do ktorej w P9 zaznaczona odpowiedz 3

8. brak odpowiednio wykwalifikowanego personelu

9. brak $rodkdéw finansowych na wdrozenie rekomendacji
10. brak czasu na wdrozenie rekomendacji

11. brak przekonania o uzytecznosci rekomendacji

12. inne (jakie......... ?)

13. Nie wiem/trudno powiedziec¢

[zadac jezeli w P9 przynajmniej raz odp. 4]

13. Dlaczego nie zamierzaja Panstwo wdrazac¢ tych rekomendacji? (zapyta¢ o kazda
niewdrozona rekomendacje z osobna)

Rekomendacja w odniesieniu do ktorej w P9 zaznaczona odpowiedz 4

brak odpowiednio wykwalifikowanego personelu

brak srodkéw finansowych na wdrozenie rekomendacji
brak czasu na wdrozenie rekomendacji

brak przekonania o uzytecznosci rekomendacji

inne (jakie.......... ?)

nie wiem/trudno powiedzie¢

oA wWwN

14. Wdrazanie planu marketingowego mogto rozpoczac sie nie pézniej niz 14 dni po jego
otrzymaniu. Czy czas ten byt w Pani/a opinii?

1. Zbyt krétki
2. Odpowiedni
3. Zbyt dtugi
4.

Nie wiem/trudno powiedzie¢
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15. Czy czas trwania wsparcia doradczego we wdrazaniu planu marketingowego
(maksymalnie 4 miesiace) byt w Pani/a opinii?

zbyt diugi

odpowiedni

zbyt dhtugi

Nie korzystaliSmy w ogdle/jeszcze ze wsparcia doradczego [przej$¢ do P19]

JesteSmy w trakcie korzystania ze wsparcia doradczego (czteromiesieczny okres wsparcia
doradczego jeszcze nie uptynat)

6. Nie wiem/nie pamietam

AN

16. Czy doradca wspomagat Panstwa we wdrazaniu planu marketingowego kazdorazowo
kiedy potrzebowali Panstwo jego pomocy?
1. tak, doradca byt dostepny zawsze kiedy potrzebowaliémy jego pomocy
2. Nie, byty akie sytuacje kiedy potrzebowalimy pomocy doradcy, a nie byt on dostepny (nie
miat czasu, nie dato sie z nim skontaktowac)
3. nie wiem/trudno powiedzie¢

17 Czy jest Pan/i zadowolony/a ze wsparcia doradczego jakie firma otrzymata przy wdrazaniu planu
marketingowego?

. zdecydowanie tak

. raczej tak

. raczej nie

. zdecydowanie nie

. nie wiem/trudno powiedzie¢

g A W N =

[zadac jezeli P17=3 lub 4]
18. Dlaczego jest Pan/i niezadowolona/y ze wsparcia doradczego?

19. Jezeli w P1 zaznaczona wylacznie odp. 1 zadaé: Czy w Pani/a opinii ustuga audytowa
przyczynita sie do:

Jezeli w p1 zaznaczona odpowiedz 2 zada¢: Czy w Pani/a opinii ustuga audytowo-doradcza
przyczynita sie do:
Nie wiem/trudno

Tak Nie s
powiedziec

1. umocnienia pozycji firmy
na rynku

2. wzrostu przychoddéw ze
sprzedazy na rynku krajowym

3. rozszerzenia dziatalnosci
na inne rynki krajowe (inne
gminy/powiaty/wojewddztwa)

4, rozszerzenia dziatalnosci
firmy na rynki zagraniczne
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5. wzrostu przychodéw z
eksportu

6. Zwiekszenia zdolnosci
firmy do samodzielnego
rozpoznawania zmieniajacych
sie potrzeb rynkowych oraz
przygotowania i wdrazania
dziatan poprawiajacych
pozycje rynkowg firmy.

7. Wzrostu poziomu
innowacyjnosci firmy

[zadac jezeli P1=2]
19a. Czy osiagneli Panstwo cele jakie zostaly okreslone w planie marketingowym?
1. Tak, osiagneliSmy wszystkie cele, ktdre zostaty okreslone w planie marketingowym

2. Nie, jeszcze nie osiggneliSmy wszystkich celdw, ktdre zostaty okreslone w planie
marketingowym, ale spodziewamy sie, ze w przysztosci cele te osiggniemy

3. Nig, nie osiggneli$my wszystkich celdw, ktore zostaty okreslone w planie marketingowym i
przewidujemy, iz nie osiggniemy wszystkich celéw

4. Nie wiem/trudno powiedzie¢
[zada¢ jezeli P19a=3]

P19b. ktérych z celow okreslonych w planie marketingowym nie udato sie Panstwu
osiagnac?

b. nie wiem/nie pamietam
[zada¢ jezeli P1=2]
P19c. Czy ogdlnie jest Pan/i zadowolony z otrzymanej ustugi audytowo-doradczej?

Zdecydowanie tak

Raczej tak

Raczej nie

Zdecydowanie nie

Nie wiem/trudno powiedzie¢

vihwnN =

20 Prosze powiedziec ilu pracownikow:
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1. firma zatrudniata [niezaleznie od podstawy zatrudnienia] przed skorzystaniem z ustugi .......
2. zatrudnia obecnie ..............
[Zadac jezeli w P1 niezaznaczona odpowiedz 3 i zaznaczona odpowiedz 2]
21. Dlaczego nie zdecydowat sie Pan na skorzystanie z ustugi szkoleniowej?
1. tematyka szkolenia nie byta adekwatna do naszych potrzeb
2. szkolenie byto organizowane w niedogodnym dla nas terminie
3. szkolenie byto organizowane w niedogodnej dla nas lokalizacji

4. nie wiedzieliSmy, iz istnieje mozliwos¢ uczestnictwa w szkoleniu
6. Nie wiem/trudno powiedzie¢

[P22 zadac jezeli P1=3]
Chciatbym przejéc¢ teraz do ostatniego elementu ustugi jakim jest szkolenie
22. Czy uczestniczyl Pan w szkoleniu osobiscie?
1. tak
2. nie
[P23- P27 zadac jezeli P22=1]
23. Czy w Pani opinii odpowiedni by}:
a. Tak
b. Nie

c. Nie wiem/trudno powiedzie¢

1. czas trwania szkolenia (2 dni, 16 godzin)

2. forma szkolenia- wyktadowo — warsztatowa
3. liczba 0séb uczestniczacych w szkoleniu

4. lokalizacja szkolenia

5. zakres/tematyka szkolenia
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24, Jak ocenia Pan/i przygotowanie merytoryczne osoby prowadzacej szkolenie
1. bardzo wysokie
2. wysokie
3. Srednie
4. niskie
5. bardzo niskie
6. nie wiem/trudno powiedzie¢
25. Czy w Pani/a opinii skorzystanie z ustugi szkoleniowej przyczynito sie do:

a. Tak
b. Nie
c. Nie wiem/trudno powiedzie¢
1. podniesienia poziomu wiedzy w zakresie zdobywania informacji na temat rynku,

2. podniesienia poziomu wiedzy w zakresie analizy marketingowej wtasnego przedsiebiorstwa,

3. podniesienia poziomu wiedzy w zakresie opracowania i wdrozenia planu marketingoweqgo,

4. podniesienia poziomu wiedzy w zakresie przygotowania oferty sprzedazowej i organizacji
sprzedazy,

5. rozwoju umiejetnosci myslenia strategicznego

6. rozwoju umiejetnosci identyfikowania przewagi strategicznej przedsiebiorstwa

26. Czy ogodlnie jest Pan/i zadowolony/a ze wsparcia szkoleniowego jakie firma
otrzymata?

. zdecydowanie tak

. raczej tak

. raczej nie

. zdecydowanie nie

. nie wiem/trudno powiedzie¢

U DA WN =

[zadac jezeli P26=3 lub 4]
27. Dlaczego jest Pan/i niezadowolona/y ze wsparcia szkoleniowego?
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28. Czy w Pani/a firmie funkcjonuje osobne stanowisko/komérka organizacyjna
odpowiedzialna za marketing i sprzedaz?

1. Tak mamy takie stanowisko/stanowiska
2. Tak, mamy wydzielong komorke organizacyjng
3. Nie
4. Nie wiem/trudno powiedzie¢
[zada¢ jezeli P28=1 lub 2]
29. Czy stanowisko to/komorka zostaly utworzone na skutek skorzystania z ustugi:
1. Nie, stanowisko/komorka istniaty wczesniej
2. Tak
3. Nie wiem/trudno powiedzie¢
[zadac jezeli P28 = 1 lub 2] [nie zadawac jezeli P29=2] [nie zadawac jezeli P4=1]

30. Czy na skutek skorzystania z uslugi wzrosta jakos¢ pracy osoby/komorki
organizacyjnej odpowiedzialnej za marketing i sprzedaz?

1. zdecydowanie tak
2. raczej tak
3. raczej nie
4. zdecydowanie nie

5. nie wiem/trudno powiedzie¢

31. Prosze na skali od 1 do 5, gdzie 1 oznacza , bardzo niska ocena” a 5, bardzo wysoka ocena”,
ocenic¢ nastepujace elementy ustugi:

Bardzo niska ocena

Bardzo wysoka ocena

Nie dotyczyto naszej firmy

ORI IWIN |-

O |0

Nie wiem/Trudno powiedzieC...........ccoooevvirerenrnnes

a) profesjonalizm firmy $wiadczacej ustuge 1..2..3..4..5...99

b) kompetencje doradcy, ktoéry realizowat ustuge w firmie 1..2..3..4..5...99

c) komunikacja z doradcq 1..2...3..4..5...99

d) terminowosc realizacji (dotrzymywanie ustalonych terminéw) 1..2..3..4..5...99

e) przejrzystos¢ umowy z ustugodawcg pod katem obowigzkow 1..2..3..4..5...99
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ustugodawcy i klienta
f) znajomos¢ przez podmiot Swiadczacy ustuge specyfiki branzy
przetworstwa rolno-spozywczego

32. Czy otrzymat/a Pan/i kiedykolwiek oferte bezposrednio (mail, poczta, ulotka, telefon, wizyta
doradcy) od ustugodawcow swiadczgcych ustugi w zakresie marketingu i sprzedazy nie liczac oferty
od ustugodawcy ustugi pilotazowej?

a) NIE, nie otrzymatem nigdy takiej oferty 1
b) Tak, otrzymatem taka oferte, ale byfa to sytuacja jednorazowa 2
c) TAK, otrzymuje takie oferty Srednio 1 w roku 3
d) TAK, otrzymuje takie oferty Srednio 1 na kwartat 4
e) TAK, otrzymuje takie oferty $rednio raz na miesiac 5
f) Nie wiem/trudno powiedzie¢ 99

33. Czy Pani/Pana przedsiebiorstwo korzystato wczesniej (przed ustugg pilotazowg) z ustug firm
Swiadczacych ustugi z zakresu marketingu i sprzedazy?

_|
>
~
—

[zadac jezeli P33=tak]

P33a. Ile razy firma skorzystata z takich ustug?

2. Nie wiem/nie pamietam

[ zadaj jezeli w 33 odpowiedz 1]
34, Czego dotyczyta ta ustuga/te ustugi?

99. Nie wiem/nie pamietam

[ zadaj jezeli w 33 odpowied? 1] [nie zadawac jezeli P34=99]
35. Prosze poréwnac jakosé ustugi do jakosci ustugi pilotazowej

a) Jakosc¢ byfa nizsza 1
b) Jako$¢ byta taka sama (poréwnywalna) 2
c) Jakos¢ byta wyzsza 3
d) Nie wiem/Trudno powiedzie¢ 99

[zada¢ jezeli w P35 odp. c]

36 Dlaczego jakos¢ ustugi ,rynkowej” ocenit/a Pan/i wyzej od jakosci ustugi pilotazowej?
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zadaj jezeli w P33 = 2

37. Jakie sg przyczyny, dla ktérych Pani/Pana firma nie korzystata wczesniej (przed ustugg pilotazowg)
z ustug firm doradczych swiadczacych ustugi zwigzane z marketingiem i sprzedazg (wielokrotny

wybor)

a) ustugi oferowane przez zewnetrznych ustugodawcow byty zbyt drogie 2

b) w firmie panowato wtedy przekonanie, ze firma prowadzi optymalng polityke 3
marketingowo-sprzedazowq

c) na rynku nie byto ofert dedykowanych firmom z sektora przetwérstwa rolno- 5
Spozywczego

d) w firmie przypisywaliSmy mate znaczenie zagadnieniom zwigzanym z politykqa 6
marketingowo-sprzedazowq

a) Inne, jakie?......cccoooiiiiiiiiiiieeee, 77

b) Nie wiem/Trudno powiedzie¢ 99

38. Jakg kwote maksymalnie Pani/Pana firma bytaby gotowa zaptaci¢ za audyt w zakresie, ktéry zostat
wykonany w Pana firmie. Prosze poda¢ kwote w zaokragleniu do 100 zt.

Nie wiem/Trudno powiedzie¢ 99

[zadac jezeli P1=2]

39. Jakg kwote maksymalnie Pani/Pana firma bytaby gotowa zaptaci¢ za opracowanie planu
marketingowego i asyste przy jego wdrazaniu?

Nie wiem/Trudno powiedzie¢ 99

[zadac jezeli P1=3]

39a. Jaka kwote maksymalnie Pani/Pana firma bylaby gotowa zaptacic za szkolenie?

Nie wiem/Trudno powiedzie¢ 99

39b. Czy mieli Panstwo swiadomos¢, ze ustuga jest dofinansowana ze srodkow unijnych?
1. Tak
2. Nie
3. Nie wiem/trudno powiedzie¢

39c. Czy wiedza panstwo na jaka kwote zostal wyceniony (w razie watpliwosci
respondenta dotyczacej sensu pytania wyjasni¢, iz ustuga zostala w 100%
dofinansowana srodkami publicznymi i chodzi tu o koszt poszczegélnych elementow
ustugi, ktory zostat pokryty ze srodkow publicznych):

a. audyt

aa. Tak (jaka.......ccccoevens ?)
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bb. Nie

b. doradztwo i asysta ................. (wyswietli¢ jezeli p1=2)
aa. Tak (jJaka......cccceeneenee. ?)

bb. Nie

c. szkolenie .......coeeueee. (wyswietli¢ jezeli p1=3)

aa. Tak (jaka..........c....... ?)

bb. Nie

39d. Czy mieli Panstwo swiadomos¢, ze ustuga objeta jest zasadami pomocy de minimis?
1. tak
2. Nie
3. nie wiem/trudno powiedzie¢

40. Czy miat/a Pan/Pani $wiadomos¢, ze ustuga jest realizowana zgodnie z okre$lonym standardem,

ktéry zostat opracowany przez agencjg rzgdowg?

_|
=
~
—

FITR:[ zadaj jeZeli w P40 odpowiedZ 1]

41. Prosze wskaza¢ ktéra Agencja rzgdowa opracowata standard i wybiera ustugodawcow
Swiadczacych ustuge pilotazowg

a) Ministerstwo Rolnictwa 1
b) Ministerstwo Gospodarki

c) Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci 2
d) Agencja Restrukturyzacji i Modernizacji Rolnictwa 3
e) Inna, jaka......ccccovieiiirennen 77
f) Nie wiem

P41a. Czy znane jest Panstwu pojecie Krajowego Systemu Ustug?
1. tak
2. nie
3. nie wiem/trudno powiedzieé

42. W jaki sposdb Pani/Pana firma dowiedziata sie o mozliwosci skorzystania z ustugi? (pytanie

wielokrotnego wyboru)
a) poprzez bezposredni kontakt instytucji $wiadczacej takg ustuge z nasza firmg 1
b) ze strony internetowej Polskiej Agencji Rozwoju Przedsiebiorczosci 2
€) zinnych stron internetowych (jakich............. ?) 3
d) z punktu konsultacyjnego KSU
e) od innych instytucji $wiadczacych ustugi informacyjne dla przedsiebiorcow 4
f) z artykutdw w mediach 5
g) od znajomych 6
h) zinformacji otrzymanych droga mailowa 7
i) Inne zrddto, jakie?.........cco.... 8
j) Nie wiem/nie pamietam 9

43. Czy sqa jakies ustugi z zakresu marketingu i sprzedazy, z ktorych Pani/a firma
chciataby w najblizszym czasie skorzystac?
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2. Nie

3. Nie wiem/trudno powiedzie¢¢
METRYCZKA

M1. Pte¢ respondenta [nie czytac pytania]

a) kobieta 1
b) mezczyzna 2
M2 Od jak dawna przedsiebiorstwo funkcjonuje na rynku
1. Krocej niz rok
2. 1rok-4lata
3. 5lat-8lat
4. 9 lat- 12 lat (od 2002r.)
5. Powyzej 12 lat
6. Nie wiem/trudno powiedzie¢
M3. W jakiej miejscowosci przedsiebiorstwo ma swojg gtdwng siedzibe?
c) Wies 1
d) Miasto do 20.000 mieszkancow 2
e) Miasto 20.000 — 50.000 mieszkancow 3
f) Miasto 50.001 — 100.000 mieszkancéw 4
g) Miasto powyzej 100.000 mieszkancow 5

M4. W jakim przedziale miesci sie faczna wielko$¢ przychoddéw osiaggnietych przez przedsiebiorstwo w
2013 roku?

Ponizej 50 tys. zt

50 tys. zt — 100 000zt

100 001- 0,5 min zt

500 0001- 2 min z

od 2 do 10 min zt

od 11 do 50 min z

powyzej 50min zt

nie wiem/trudno powiedzie¢

NN hwWN

M5 W jakiej branzy dziala firma?
1. Produkcja artykutéw spozywczych
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Produkcja napojow
Produkcja wyrobdéw tytoniowych
Inne (jakie?.............. )

vk wN

Nie wiem/trudno powiedzieé

Scenariusz wywiadu grupowego z klientami ustugi

I. ROZGRZEWKA - 5 MIN

Moderator przedstawia siebie. Wyjasnia zasady i cel spotkania tj. omdwienie adekwatnosci
ustugi pilotazowej do potrzeb MSP w zakresie zewnetrznego wsparcia doradczego i
szkoleniowego w zakresie marketingu i sprzedazy produktow dla mikro- i matych
przedsiebiorstw z branzy przetwdrstwa rolno-spozywczego, jakosSci dostarczonej ustugi i
korzysci z wdrozenia rekomendacji a takze dostepnosci tego typu ustug na rynku i celowosci
wsparcia tych ustug ze Srodkdw publicznych. Uzyskanie od uczestnikdw informacii
wspomagajacych podjecie decyzji o wigczeniu lub nie ustugi pilotazowej do systemowej
oferty Krajowego Systemu Ustug oraz lepsze dostosowanie $wiadczonych ustug pilotazowych
do potrzeb przedsiebiorcow.

Moderator informuje o video-rejestracji wywiadu i zapewnia o catkowitej anonimowosci
badania. Sygnalizuje ,wage” badania. Podkresla, ze w tej formule badania wszystkie opinie
sq rownie istotne, nie ma dobrych i ztych wypowiedzi-opinii. "Réznimy sie pogladami, ale
spotykamy sie w grupie, aby porozmawiaé, wymieni¢ nasze doswiadczenia, przedstawi¢
oceny i sugestie”. Moderator wyraznie informuje, ze zalezy nam na poznaniu prawdziwych
opinii i doswiadczen, zwigzanych z celem spotkania

Moderator prosi o przedstawienie sie kazdego z uczestnikdw i przedstawienie w formie kilku
stow (zdan) reprezentowanej przez respondenta firmy.

IIl. Potrzeby i Swiadomosé - 20 MIN

2. Jakie sq potrzeby firm w obszarach tematycznych, ktérych dotycza ustugi pilotazowe;j?
Swiadomosé potrzeb i znajomosc problematyki
1. W jaki sposob dziatalno$¢ firmy zwigzana jest z zagadnieniami marketingu - prosze
opowiedzie¢ o najistotniejszych elementach funkcjonowania firmy uzaleznionych od
marketingu i sprzedazy

[ll. Motywy korzystania z ustug i ich dostepnos¢ - 30 MIN

5. Jaka jest jakosc¢ i dostepnosS¢ ustug pilotazowych?
Dostepnosc ustug
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3. Prosze powiedzie¢ w jaki sposdb dowiedzieli sie Panstwo o mozliwosci skorzystania z
ustugi?

5. Co skfonito Panstwa do skorzystania z tej ustugi? (jesli nie padnie dopytac: Jakie
znaczenie miato to, Ze ustuga byta w catosci finansowana ze srodkow publicznych?)

6. Czy ustugodawca przekonywat Painstwa do skorzystania z ustugi? Jakich argumentéw
uzywat?

7. Czy wczesniej dostawali Panstwo oferty od innych ustugodawcéw oferujgcych podobne
ustugi?

8.. Czy zanim doszto do zamdwienia ustugi pilotazowej rozwazali Panstwo oferty innych
ustugodawcow, poréwnywali oferty innych ustugodawcéw z ofertq ustugodawcy ustugi
pilotazowej?

Jezeli TAK
9. Dlaczego nie skorzystali Panstwo z ofert innych ustugodawcéw?
10. Do rozwigzywania jakich problemoéw z zakresu marketingu i sprzedazy poszukiwaliby
Panistwo pomocy w szczegdlnosci?

12. Jaka jest rozpoznawalno$¢ nazwy systemu KSU wsrod klientéw ustug pilotazowych?
10. Czy Panstwo majq Swiadomos¢, ze ustuga pilotazowa jest wdrazania w ramach
Krajowego Systemu Ustug (KSU)? Czy znana jest Panstwu ta nazwa? Czy ta nazwa byla
Panstwu znana w momencie, kiedy zetkneli sie Panstwo po raz pierwszy z ustugodawcq
ustugi pilotazowej? Czy ustugodawca przekazat Panstwu informacje o KSU oferujac ustuge
pilotazowg ?
11. Czy byli Panstwo $wiadomi, ze ustuga zostata wyceniona na 10700z?
11. Czy Panstwo mieli wiedze o tym, Ze to agencja rzadowa opracowata standard ustugi
pilotazowej (zakres i sposdb Swiadczenia) oraz wybrata ustugodawcow $wiadczacych te
ustuge w ramach KSU? Jakie to ma dla Panstwa znaczenie? Czy Panstwo wiedzg jaka to
agencja?

IV. PRZEBIEG AUDYTU MARKETINGOWEGO — 35 min

4. Czy zakres ustug pilotazowych testowanych w projekcie ,Zapewnienie dostepu
przedsiebiorstw do nowych ustug KSU” i procedury ich $wiadczenia sg wiasciwie
zdefiniowane?
3. Czy przetestowane ustugi pilotazowe sg dostosowane do potrzeb odbiorcéw?
8. Jakie sg bariery we wdrazaniu ustug pilotazowych?
Czy zakres jest odpowiedni
12. Czy zakres audytu jaki zostat przeprowadzony w Panstwa firmach byt w Panfstwa
opinii wystarczajacy czy tez np. nie obejat jakich$ obszarow waznych ze wzgledu na
dziatalno$¢ marketingowa firmy? [w razie potrzeby przypomnie¢ zakres audytu]
14. Czy w Panstwa opinii ustugodawca uwzglednit specyfike dziatalnosci Panstwa firmy?
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15. Ile czasu trwato przeprowadzenie audytu w Panstwa firmach od momentu
podpisania umowy do momentu kiedy Panstwo dostali raport z audytu? Jak Panstwo
oceniajg czas trwania audytu?

ODOWA STRATECIA SPOINOSCI

E KAPITAL LUDZKI PARP

16. Jak Panstwo oceniajg efekty audytu — czy otrzymali Paistwo petny i wyczerpujacy
obraz stanu dziatarh marketingowych w Panstwa firmie? Czy otrzymany raport zwiekszyt
Panstwa wiedze na temat stanu marketingu i sprzedazy firmy?

Czy rezultat byt satysfakcjonujgcy
17. Czy po zapoznaniu sie z raportem z ustugi zdecydowali sie Panstwo na
kontynuowanie ustugi? Czy siedmiodniowy termin na podjecie decyzji o dalszym
uczestnictwie w projekcie byt w Panstwa opinii odpowiedni?

Jezeli nie->
16. Jakie byly powody, dla ktérych nie zdecydowali sie Pafstwo na skorzystanie z tej
ustugi? [zapyta¢ o kazdq ustuge z osobna]

IV. PRZEBIEG WDROZENIA — 25 min

Jak przebiegat Etap II — doradztwo strategiczne

Teraz chciatbym/chciatabym porozmawiaé o drugim etapie ustugi — etapie doradztwa
strategicznego
18. Zgodnie ze standardem ustuga ta powinna rozpocza¢ sie w terminie 21 dni o dnia
otrzymania raportu z audytu. Czy ten termin zostat dotrzymany w Panstwa przypadku?
Czy termin ten jest w Panstwa opinii odpowiedni?

19. Czy opracowany plan marketingowy odpowiadat kluczowym potrzebom Panstwa
firmy?

20. Czy obejmowat odpowiednig perspektywe czasowg?
21.  Czy byt w sytuacji Panstwa firmy realny i wykonalny?

22. Czy zaproponowane w planie marketingowym programy wykonawcze Panstwa
zdaniem odpowiadaty na kluczowe problemy marketingowe firmy?

23. Jak oceniajg Panstwo uzyteczno$¢ opracowanych dla Panstwa wykonawczych
programow marketingowych? Czy definiowaty one konkretne dziatania, termin ich
realizacji, niezbedne nakfady i osoby odpowiedzialne za ich realizacje?

24. Czy liczba wykonawczych programéw marketingowych byta w Panstwa opinii
odpowiednia tzn. czy adresowaty one wszystkie zidentyfikowane problemy?

Jak przebiegat Etap III — asysta we wdrazaniu planu marketingowego
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25. Etap trzeci zgodnie z zapisami Standardéw rozpoczyna sie najpdzniej w terminie 14
dni od daty otrzymania przez Klienta planu marketingowego oraz 5 wykonawczych
programow marketingowych. Czy ten termin zostat dotrzymany w Panstwa przypadku?
Czy termin ten jest w Panstwa opinii odpowiedni?

26. Etap trzeci zgodnie z zapisami Standardéw trwa maksymalnie 4 miesigce. Jak dtugo
asysta we wdrazaniu planu marketingowego trwata w Panstwa przypadku? Czy doradca
czesto kontaktowat sie z Panstwem w tym czasie? Czy jego pomoc byta odczuwalna?

27. Czy czteromiesieczny okres asysty jest w Pafistwa opinii optymalny?

28. Czy wdrozyli Panstwo wszystkie 5 wykonawczych programéw marketingowych?

ODOWA STRATECIA SPOINOSCI
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29. Jezeli nie to dlaczego nie zdecydowali sie Panstwo na wdrozenie wszystkich
programow marketingowych?

Jak przebiegata wspotpraca z doradca
30. Jaka Panstwo oceniacie prace doradcy na etapie wdrazania rekomendacji? Czy
zakres oferowanej pomocy doradczej na etapie wdrazania rekomendacji jest
wystarczajacy, w szczegolnosci czy liczba godzin doradztwa na etapie wdrozenia byta
adekwatna do potrzeb i czy czas ten zostat wykorzystany przez doradce efektywnie?
Jesdli nie, prosze uzasadni¢ swojg opinie?

31. Czy otrzymaliScie Panstwo, bezptatnie jakie$ narzedzia utatwiajace zarzadzanie
dziatalnoscig marketingowg? Jesli tak to jak oceniajg Panstwo ich przydatnos¢, czy sg
wykorzystywane?

32. Jak ogolnie oceniajq Panstwo jako$¢ pracy doradcy- jego przygotowanie, kwalifikacje?

Jakie sq problemyy bariery
33. Czy napotkaliscie Panstwo na jakie$S problemy i bariery w trakcie wdrazania
rekomendacji z audytu i programéw wykonawczych zawartych w planie marketingowym?
Jezeli tak to jakie?

Jak przebiegat Komponent II — szkolenie w zakresie marketingu i sprzedaZy produktow
38. Jak oceniajq Panstwo zakres przedmiotowy szkolenia? Czy byt on dostosowany do
Panstwa potrzeb? Jezeli nie -> prosba o uzasadnienie? Czy w Panstwa opinii lepszym
rozwigzaniem bylyby szkolenia dedykowane - szkolenia wewnetrzne dotyczace
sformutowanych w raporcie a audytu rekomendacji?
39. Czy szkolenie w Panstwa opinii powinno by¢ obligatoryjne?
39. Jak oceniajq Panstwo czas trwania szkolenia? Czy byt on adekwatny z punktu widzenia
zakresu przekazywanych informacji?
40. Jak oceniajq Panstwo przygotowanie merytoryczne osoby prowadzacej szkolenie?
41. Czy wiedze zdobytq na szkoleniu wykorzystujq Panstwo w praktyce?
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V. UZYSKANE EFEKTY | ZADOWOLENIE Z UStUGI- 20 min

7. Czy ustugi pilotazowe przyniosty ich klientom realne korzysci? (pozwolity na przejscie z
kategorii firm mikro do kategorii matych i Srednich lub/oraz ich wchodzenie na nowe rynki
lub/oraz na zwiekszenie innowacyjnosci prowadzonej dziatalnosci, poprawity zdolnos¢ firm do
samodzielnego rozwigzywania probleméw oraz planowania dtugofalowego rozwoju firmy i
inne).

Czy rezultat byt satysfakcjonujacy, jakie realne korzysci uzyskano

41. Czy w wyniku przeprowadzenia w Panstwa firmie tej ustugi nabyli Panstwo wiedze i
umiejetnosci pozwalajace na samodzielne dziatania marketingowe w przysztosci?

42. Czy w wyniku zrealizowanej ustugi osiggneli Panstwo nastepujace efekty :

-zwiekszenie sprzedazy,
- wzrost zysku
-wzrost rentownosci
-wzrost zatrudnienia

43. Czy mozna wskazac jeszcze inne realne korzysci dla Panstwa firmy, ktore pojawity
sie w efekcie przeprowadzonego audytu, przygotowania planu marketingowego i
wdrozenia rekomendacji? Prosze je opisac.

6. Jaki jest poziom zadowolenia klientdw z ustug pilotazowych oraz kompetengji
konsultantéw je $wiadczacych?

44, Jak ogdlnie oceniajg Panstwo profesjonalizm doradcdéw Swiadczacych ustugi oraz
profesjonalizm firmy ustugowej? Czy kompetencje doradcow pracujacych w Panstwa
firmie byly wystarczajgce? Czy znajomosSC¢ specyfiki branzy w ktorej dziatacie byta
odpowiednia, by doradca mogt przeprowadzi¢ audyt i sformutowac rekomendacje?

45. Czy ogolnie s Panstwo zadowoleni z ustugi pilotazowej? Z czego jestesScie
zadowoleni a co wymaga poprawy?

11. Czy wybrani ustugodawcy $wiadczg ustugi zgodnie z przyjetym standardem?
Jakie sg bariery we wdrazaniu ustug pilotazowych?

Jak oceniajg procedury i czas realizacji

34. Czy na etapie podpisywania umowy wszystko byto dla Pani/Pana jasne, tzn. wiedzieli
Panstwo, jakie dziatania, kto i kiedy wykona i jaki Pafnstwo dostang produkt? Jezeli
nie to prosze powiedziec co byto niejasne?

Jakie sq problemy/ bariery
35. Czy trakcie realizacji ustugi wystapity jakie$ problemy i utrudnienia wptywajace na
jej przebieg?, Jesli tak to jakie?
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VI. KORZYSTANIE Z UStUG W PRZYSZtOSCI — 20 min

9. Czy proces S$wiadczenia poszczegoélnych nowych ustug systemowych powinien byc
dofinansowywany ze Srodkdw publicznych i w jakiej wysokosci?
Korzystanie z ustug w przysztosci
46. Czy w przysztosci bedq Panstwo korzystali z podobnych ustug jesli bytyby one w
100% dofinansowane ze Srodkéw publicznych?

47. Jak Panstwo postgpig, jesli nie uda sie pozyskac ustugi dofinansowanej — czy
beda Panstwo poszukiwali ustugodawcy komercyjnego, czy tez bedziecie probowali
radzi¢ sobie z problemami marketingowymi w ramach wiasnych mozliwosci?

48. Czy na rynku jest duzo firm oferujacych podobne ustugi? Czy dostajg Panstwo
jakie$ oferty od tych firm? Jezeli tak to jak czesto? Czy oferta odbiega czy jest podobna
do tego co jest oferowane w ustudze pilotazowej

49, Jak Panstwo ogdlnie oceniajq podaz ustug dedykowanych firmom z sektora rolno-
spozywczego?
50. Jakie sq Panstwa aktualne najwazniejsze potrzeby doradczo/szkoleniowe? Na

jakie bariery/problemy/wyzwania te ustugi miatyby stanowi¢ odpowiedz?

Dziekuje za posSwiecony czas.

Scenariusz wywiadu grupowego z potencjalnymi klientami ustugi

I. ROZGRZEWKA - 5 MIN

Moderator przedstawia siebie. Wyjasnia zasady i cel spotkania, przedstawia informacje o
ustudze pilotazowej tj. omdwienie adekwatnosci ustugi pilotazowej do potrzeb MSP w
zakresie zewnetrznego wsparcia doradczego i szkoleniowego w zakresie marketingu i
sprzedazy produktdw dla mikro- i matych przedsiebiorstw z branzy przetwdrstwa rolno-
spozywczego, jakosci dostarczonej ustugi i korzySci z wdrozenia rekomendacji a takze
dostepnosci tego typu ustug na rynku i celowosci wsparcia tych ustug ze Srodkéw
publicznych. Uzyskanie od uczestnikdw informacji wspomagajacych podjecie decyzji o
wigczeniu lub nie ustugi pilotazowej do systemowej oferty Krajowego Systemu Ustug oraz
lepsze dostosowanie $wiadczonych ustug pilotazowych do potrzeb przedsiebiorcéw.

Moderator informuje o video-rejestracji wywiadu i zapewnia o catkowitej anonimowosci
badania. Sygnalizuje ,wage” badania. Podkresla, ze w tej formule badania wszystkie opinie
sq réwnie istotne, nie ma dobrych i ztych wypowiedzi-opinii. "R6znimy sie pogladami, ale
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spotykamy sie w grupie, aby porozmawia¢, wymieni¢ nasze do$wiadczenia, przedstawi¢
oceny i sugestie”. Moderator wyraznie informuje, ze zalezy nam na poznaniu prawdziwych
opinii i doswiadczen, zwigzanych z celem spotkania

Moderator prosi o przedstawienie sie kazdego z uczestnikdw i przedstawienie w formie kilku
stow (zdan) o reprezentowanej przez respondenta firmy.

Il. POTRZEBY i SWIADOMOSC - 15 MIN

2. Jakie sq potrzeby firm w obszarach tematycznych, ktorych dotyczg ustugi pilotazowe?

Swiadomosé potrzeb i znajomosc problematyki

1. W jaki sposdb dziatalnoS¢ firmy zwigzana jest z problemami marketingu - prosze
opowiedzie¢ o najistotniejszych elementach funkcjonowania firmy uzaleznionych
od marketingu i sprzedazy

2. Prosze wskazaé najistotniejsze dziatania marketingowe, od ktérych zalezg sukcesy
rynkowe Panstwa firmy (kwalifikacje handlowcéw, akcje promocyjne i reklamowe,
profesjonalna strona internetowa, polityka cenowa, kanaty sprzedazy, jakos¢ produktéw,
jakos¢ wykorzystywanych surowcow, asortyment produktéw, relacje z partnerami
biznesowymi, marka),

3. Czy wprowadzili Panstwo lub probowali wprowadzi¢ dziatania dotyczace poprawy
efektywnosci dziatan w zakresie marketingu i sprzedazy?

4. Czy byty to dziatania samodzielne, czy przy udziale firmy doradczej/konsultingowej?

5. Do rozwigzywania jakich probleméw marketingu i sprzedazy poszukiwaliby Panstwo
pomocy w szczegdlnosci?
l1l. RYNEK UStUG Z ZAKRESU MARKETINGU | SPRZEDAZY — 20 MIN

5. Jaka jest jakosSc¢ i dostepnos$¢ ustug podobnych zakresem do pilotazowych?

6. Czy poszukiwali Panstwo kiedykolwiek firmy doradczej, mogacej udzielic wsparcia w
obszarze marketingu i sprzedazy?

7. Jesli tak, to czy tatwo bylto znalez¢ informacje o takich firmach?

8. Czy konkurencja pomiedzy podmiotami oferujgcymi tego typu ustugi jest w Panstwa
odczuciu duza? Jakich ustug dotyczy w szczegdlnosci?
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9. Czy ceny ustug zwigzanych z wsparciem w obszarze marketingu i sprzedazy sg Panstwu
znane? Czy w Panstwa odczuciu ceny te sq atrakcyjne dla przedsiebiorcy poszukujacego
wsparcia? Dlaczego?

ODOWA STRATECIA SPOINOSCI

E APTALLUDZK  PARP

10. Czy firmy z tego obszaru sktadaty Panstwu kiedykolwiek oferte pomocy w obszarze
marketingu i sprzedazy?

11. Jesli tak, czy byta to oferta na Panstwa zapytanie, czy tez sformutowana ,w ciemno”
przez firme $wiadczacq tego typu ustugi?

12. Czy oferta Panstwa zainteresowata? Jesli oferta nie byla interesujaca, to Panstwa
zdaniem, dlaczego?

13. Jakie sg, Panstwa zdaniem, najwazniejsze bariery w potencjalnej wspdtpracy z firmami
$wiadczacymi ustugi wsparcia w obszarze marketingu i sprzedazy?

IV. USLUGA PILOTAZOWA — 15 MIN

12. Jaka jest rozpoznawalno$¢ nazwy systemu KSU wsrdd potencjalnych klientéw ustug
pilotazowych?

14. Czy styszeli Panstwo o ustudze pilotazowej z zakresu marketingu i sprzedazy produktow
dla mikro- i matych przedsiebiorstw z branzy przetworstwa rolno-spozywczego
Swiadczonej w ramach Krajowego Systemu Ustug?

15. Jezeli tak: skad Panstwo dowiedzieli sie o tej ustudze?
16. Jezeli tak: Jakq majq Panstwo wiedze na temat tej ustugi

17.Czy rozwazali Pafstwo mozliwo$¢ wziecia udziatu w projekcie jako klient ustugi
pilotazowej?

18. Jezeli nie-> dlaczego?
19. Jezeli tak-> dlaczego nie zdecydowali sie Panstwo na wziecie udziatu w projekcie?

20. Czy fakt, ze standard ustugi zostat przygotowany przez rzagdowg Agencje ma dla Panstwa
znaczenie? Czy ma znaczenie fakt, ze nadzdr nad realizacjq ustugi takze sprawowany jest
przez Agencje?

21. Czy sadzicie Panstwo, ze taki nadzor ma wptyw na jakos¢ Swiadczonych ustug? Jesli tak,
to jaki?

22. Czy wiedzg Panstwo czym jest KSU? Czy wiedzg Panstwo jakie ustugi sg oferowane w
ramach KSU?

23. Czy rozwazajg Panstwo ubieganie sie o mozliwo$¢ wziecia udziatu w projekcie jako klient
ustugi pilotazowej lub innej ustugi KSU? Prosze uzasadni¢ odpowiedz.

24. Jaki wptyw na decyzje o ewentualnym przystapieniu do ustugi pilotazowej w charakterze
klienta ma Panstwa zdaniem fakt, iz ustuga jest dofinansowana w 100% ze srodkéw
publicznych (jej Sredni koszt zostat wyceniony na 10700 z)?
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V. ZAKRES UStUGI PILOTAZOWEJ — 35 MIN

4. Czy zakres ustug pilotazowych testowanych w projekcie ,Zapewnienie dostepu
przedsiebiorstw do nowych ustug KSU” i procedury ich $wiadczenia sg wiasciwie
zdefiniowane?

3. Czy przetestowane ustugi pilotazowe sg dostosowane do potrzeb odbiorcéw?

8. Jakie mogaq by¢ potencjalne bariery we wdrazaniu ustug pilotazowych?

[przedstawic uczestnikom spotkania zakres ustugi pilotazowej — zatacznik nr 1]

25. Co sadzicie Panstwo o konstrukcji ustugi — podziale na Etap I (audyt), Etap II
(wdrozenie) i etap III (asysta)? Czy taki podziat jest odpowiedni z perspektywy
potencjalnego klienta takiej ustugi?

26. Jak oceniajg Panstwo zakres przedmiotowy ustugi?

27.Czy przed audytem powinniscie Panstwo przygotowa¢ sie do niego (np. zebraé
odpowiednig dokumentacje, wyniki analiz i badan rynkowych, analizy rentownosci
sprzedazy itp.), czy tez uwazacie Panstwo, Ze takie przygotowania sg niepotrzebne i
doradca moze przystgpi¢ do audytu w kazdej chwili?

28.Czy w przypadku braku dostepnych danych dotyczacych sytuacji rynkowej jestescie
Panstwo w stanie przeprowadzi¢ ocene wilasnej pozycji na rynku? Czy tez oczekujecie, ze
firma $wiadczaca ustuge doradczg sama przeprowadzi takg ocene, ewentualnie wskaze
podmiot, ktory takie dziatania bedzie mdgt wykonac?

29. Jak dtugo powinien Panstwa zdaniem trwac taki audyt?

30. Etapem drugim ustugi jest doradztwo strategiczne. Jak Pafnstwo myslg w jakim czasie po
otrzymaniu raportu z audytu byliby Pafnstwo w stanie podja¢ decyzje odnosnie dalszego
uczestnictwa w projekcie?

31. Ustugodawca opracowuje plan marketingowy, ktory obejmuje:
a. strategie obstugi rynku — zawierajacg zdefiniowane cele Klienta dotyczace dziatania
na danym rynku produktowo-geograficznym, informacje wspierajace podejmowanie
decyzji o wyborze rynku docelowego i form pozycjonowania produktu/produktow
(pozytywnego wyrdznienia) w segmencie docelowym,

b. wykonawcze programy marketingowe — definiujgce konkretne dziatania, termin ich
realizacji, niezbedne nakfady i osoby odpowiedzialne za ich realizacje,

c. prognoze sprzedazy, kosztdw i zysku;
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d. budzet marketingowy i jego alokacje — opracowanie budzetu dziatan
marketingowych adekwatnego do skali przedsiewziecia i mozliwosci finansowych
Klienta,

e. Identyfikacje sposobdw kontroli realizacji planu marketingowego (kontrola
sprzedazy, rentownosci, wydatkéw marketingowych i ich efektywnosci poprzez
ustalenie odchylen od zatozonych celéw, okreslenie ich przyczyn i dziatan
korygujacych).

Oraz tzw. wykonawcze programy marketingowe, ktére dotycza:

obejmujq dziatania dotyczace

- rozwoju produktéw

-strategii cen

- strategii dystrybucji

-strategii promocji

30. Jak oceniajq Panstwo zakres tych materiatéw? Jakich wskazowek/rekomendaciji
oczekiwaliby Panstwo najbardziej po przeprowadzeniu w Panstwa firmie audytu
marketingowego?

31. Czy oczekiwaliby Panstwo wsparcia doradczego przy wdrazaniu rekomendacji z
audytu? Jakiego rodzaju wsparcia doradczego oczekiwaliby Panstwo podczas wdrazania
rekomendacji z audytu? Jak dtugo wsparcie doradcze powinno by¢ $wiadczone?

32. Jak Panstwo mysla, w jakim czasie po otrzymaniu planu marketingowego byliby
Panstwo w stanie rozpocza¢ jego wdrazanie?

33. W ramach ustugi przewidziany jest takze komponent szkoleniowy:

Zakres szkolenia:
1) podstawowe pojecia z zakresu marketingu i sprzedazy,

2) specyfika marketingu w branzy rolno-spozywczej,

3) podstawowe elementy i zasady analizy rynku i przygotowania planu
marketingowego,

4) zasady implementacji planu marketingowego,

5) zrédta pozyskiwania finansowania i pozafinansowego wsparcia dla firm z branzy
przetworstwa rolno-spozywczego, w tym ze Srodkéw publicznych

34. Czy byliby Panstwo zainteresowani udziatem w takim szkoleniu?

35. Czy w Panstwa opinii szkolenie powinno dotyczy¢ ogdinych zagadnien zwigzanych z
marketingiem czy powinno dotyczy¢ stricte dziatan/rekomendacji sformutowanych w
planie marketingowym?

36. Jaki w Panstwa opinii bytby optymalny czas trwania szkolenia?

VI. CENA UStUGI - 15 MIN
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9. Czy proces S$wiadczenia poszczegoélnych nowych ustug systemowych powinien byc
dofinansowywany ze Srodkéw publicznych i w jakiej wysokosci?

32. Czy jako klienci ustugi doradczo-wdrozeniowej byliby Panstwo w stanie zaptaci¢ petng
cene ustugi tj. 107007 Jezeli nie to jakg kwote byliby Pafstwo w stanie zaptaci¢?

33.Jak oceniajq Panstwo petng cene za wykonanie ustugi doradztwa? Czy optata jest
odpowiednio oszacowana w stosunku do zakresu, jest zbyt wysoka, zbyt niska? Prosze
uwzgledni¢ w ocenie mozliwy do uzyskania efekt rynkowy.

34. Jesli szkolenie w zakresie marketingu i sprzedazy bytoby oddzielng czescig ustugi, to jakg
kwote za te ustuge byliby Paistwo gotowi zaptaci¢?

VII. PYTANIA OGOLNE - 10 MIN

38. Abstrahujac od wsparcia w zakresie marketingu i sprzedazy produktéw, prosze
powiedzie¢ czy majg Panstwo jeszcze inne potrzeby doradczo-szkoleniowe? Jezeli tak to
jakich obszaréw dotyczg? Jakiego rodzaju ustugi bytyby dla Panstwa najbardziej przydatne?
39. jakie sq najwazniejsze bariery/problemy/wyzwania z jakimi obecnie i w najblizszym czasie
beda musiaty sie zmierzy¢ firmy dziatajace w sektorze przetwdrstwa rolno-spozywczego?

Scenariusz wywiadu grupowego z ustugodawcami

I. ROZGRZEWKA

e Moderator przedstawia siebie. Wyjasnia zasady i cel spotkania tj. uzyskanie od
uczestnikdw informacji o poziomie zainteresowania ustuga, adekwatnosci ustugi do
potrzeb beneficjentéw, problemach wystepujacych podczas $wiadczenia ustugi oraz
identyfikacja propozycji zmian w merytorycznym ksztatcie-koncepcji ustugi. Moderator
informuje o video-rejestracji wywiadu i zapewnia o catkowitej anonimowosci badania.
Sygnalizuje ,wage” badania. Podkres$la, ze w tej formule badania wszystkie opinie sg
rownie istotne, nie ma dobrych i ztych wypowiedzi-opinii. "Réznimy sie pogladami, ale
spotykamy sie w grupie, aby porozmawiaé, wymieni¢ nasze doSwiadczenia, przedstawi¢
oceny i sugestie. Moderator wyraznie informuje, ze zalezy nam na poznaniu prawdziwych
opinii i doswiadczen, zwigzanych ze Swiadczeniem przez instytucje respondentdw ustugi
pilotazowej w zakresie marketingu i sprzedazy produktdw dla mikro- i matych
przedsiebiorstw z branzy przetwdrstwa rolno-spozywczego”.

e Moderator prosi o przedstawienie sie kazdego z uczestnikdw i przedstawienie w formie
kilku stow (zdan) o reprezentowanej przez respondenta instytucji

I. Wymagania konkursowe
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1. Czy byty takie wymagania konkursowe, ktérych spetnienie byto dla Panstwa szczegélnym
problemem (zapyta¢ zarédwno o wymagania dotyczace instytucji jak i kompetenciji
doradcow)?

2. Czy w Panstwa opinii ktores$ z kryteriow wyboru ustugodawcoéw powinny ulec zmianie?
Dlaczego?
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II. Zainteresowanie ustuga

1. Jak oceniajg Panstwo zainteresowanie przedsiebiorcéw ustugg? Czy fatwo jest znalezé
klientdw ustugi pilotazowej? Czy spodziewali sie Panstwo wiekszego zainteresowania?

2. W jaki sposéb prowadziliscie Panstwo nabdr klientow? Jaki kanat informacyjny byt
najbardziej skuteczny dla pozyskania klientéw?

3. Czy fakt, ze wsparcie w ramach ustugi stanowi pomoc de minimis miat wptyw na proces
naboru, jesli tak to jaki?

4. Jakie przedsiebiorstwa, typy przedsiebiorstw, sg Panstwa klientami korzystajacymi z
ustugi pilotazowej? Czy s to firmy nowopowstajace, czy tez juz dziatajace od kilku lat na
rynku?

5. Z jakich gtdéwnych powoddw Panstwa zdaniem przedsiebiorcy z branzy przetwdrstwa
rolno-spozywczego decydujq sie na skorzystanie z ustugi w zakresie marketingu i
sprzedazy produktéw?

6. Czy ta branza ma jakies$ specyficzne potrzeby w zakresie marketingu?

7. Czy finansowanie ustugi w petnym zakresie ze Srodkdéw publicznych miato wptyw na
decyzje przedsiebiorcow w korzystaniu z ustugi?

8. Jakie byly przyczyny odmowy klientdw skorzystania z ustugi?

9. A dlaczego Panstwo zdecydowali sie na Swiadczenie ustugi? Jakie korzysci jej Swiadczenie
przynosi Panstwa instytucji?

II1. Zakres przedmiotowy ustugi
Pytania ogdlne

10. Jak ogdlnie oceniajg konstrukcje ustugi- podziat na 2 komponenty i 3 etapu w ramach
komponentu I?

11. Czy ustugi o takiej konstrukcji sq rozpowszechnione na rynku? Czy mozna moéwic¢ o
wystepowaniu zjawiska konkurencji miedzy ustugodawcami oferujacymi ustuge
pilotazowg a ustugodawcami rynkowymi?

Audyt
12.Jak oceniajg Panstwo okreSlony w standardzie zakres przedmiotowy audytu
marketingowego (analiza uwarunkowan zewnetrznych, analiza uwarunkowan
wewnetrznych, identyfikacja i analiza potencjalnych probleméw marketingowych klienta)?
13. Czy sg takie obszary, w ktorych audyt powinien by¢ przeprowadzony, ale nie obejmuije
tego ustuga pilotazowa?
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14. Jakie problemy najczesciej identyfikujg Panstwo u klientow?

15. Czy czas na przeprowadzenie audytu (30 dni) jest w Panstwa opinii odpowiedni?

16. Czy okresSlony w Standardzie zakres przedmiotowy raportu z audytu jest w Panstwa opinii
odpowiedni?

17. Czy klienci muszg sie w jaki$ specjalny sposéb przygotowywaé do audytu?

18. Czy czas jaki klient ma na podjecie decyzji o uczestnictwie w kolejnych etapach projektu
(7 dni) jest w Panstwa opinii odpowiedni?

ODOWA STRATECIA SPOINOSCI
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Doradztwo strategiczne

19.Jak oceniajg Panstwo okreSlony w standardzie zakres przedmiotowy planu
marketingowego (obejmowac ma on strategie obstugi rynku, wykonawcze programy
marketingowe, prognoze sprzedazy, kosztéw i zysku, budzet marketingowy i jego
alokacje, identyfikacje sposobdw kontroli realizacji planu)?

20. Jak oceniajg Panstwo okreSlony w standardzie zakres przedmiotowy wykonawczych
programéw marketingowych (obejmujq dziatania dotyczace: rozwoju produktow, strategii
cenowej, strategii promocji, strategii dystrybucji, program i harmonogram).

21. Czy obowigzek formutowania 5 programéw wykonawczych stanowi dla Panstwa jaki$
problem?

22. Jakie najczesciej dziatania rekomendujg Panstwo w programach wykonawczych? Jaki jest
$redni czas wdrazania tych dziatan?

23. Czy czas jaki Panstwo majg na przeprowadzenie doradztwa (60 dni) jest w Pafstwa opinii

odpowiedni?

24. Czy zasadnym jest w Panstwa opinii opracowywanie trzech rodzajow dokumentéw: planu
marketingowego, = wykonawczych  programéw  marketingowych i  streszczenia
menedzerskiego?

Asysta we wdrazaniu planu marketingowego

25. Prosze opisac na czym polega wsparcie doradcze jakie oferujg Panstwo przedsiebiorcom?
Prosze podac jakies$ przyktady.

26. Czy wsparcie to Swiadczg Panstwo w siedzibie firmy, przez telefon, mailowo?

27. Ile $rednio godzin poswiecajg Panstwo na wsparcie przedsiebiorcy?

28. Czy przedsiebiorcy chetnie korzystajg z tego wsparcia czy muszg ich Panstwo do tego
zachecac?

29. Na jakie trudnosci napotykajg najczesciej przy wdrazaniu programéw wykonawczych?

30. Czy czteromiesieczny okres doradczy jest w Panstwa opinii optymalny? Czy odpowiada
potrzebom firm?

31. Jak oceniajg Panstwo zainteresowanie firm wdrazaniem programéw wykonawczych?

32. Czy firmy wdrazajq wszystkie programy? Jakie sq najczestsze przyczyny braku wdrazania
programow?

Szkolenia
33. Jak oceniajg Panstwo zakres przedmiotowy szkolen?

34.Czy tego rodzaju szkolenia sg w Panstwa opinii uzyteczne z punktu widzenia firm
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35.Czy w Panstwa opinii szkolenia powinny mie¢ charakter wewnetrzny?- szkolenia
realizowane dla konkretnej firmy dotyczace stricte zidentyfikowanych w firmie probleméw
i sformutowanych rekomendacji

36. Czy wszystkie firmy, ktdre korzystajq z doradztwa i asysty korzystajg réwniez, ze szkolen?

37. Czy czas trwania szkolenia jest optymalny?

38. Czy formuta szkolenia (szkolenie + warsztat) jest optymalna?

Pytania ogdlne podsumowujace
39. Czy sq takie elementy ustugi, z ktdrych Panstwa zdaniem mozna by zrezygnowac? Jakie?
40. Czy w Panstwa opinii zasadnym jest rozszerzenie audytu, doradztwa strategicznego i
szkolen o nowe obszary takie jak np.: [uwaga dla moderatora- zapyta¢ osobno o
proponowane zmiany w odniesieniu do audytu, doradztwa i szkolen]
- aktywnos¢ innowacyjna firmy w aspekcie rynkowym
- wspdtpraca firmy z partnerami - firmami z sektora przetwdrstwa rolno-

Spozywczego

-zarzadzanie konkurencyjnoscig przedsiebiorstwa na rynku przetworstwa rolno-
Spozywczego

- absorpcja modeli sieciowych jako zrédla podnoszenia efektywnosci
przedsiebiorstwa

- inne, jakie?

IV. Procedury swiadczenia ustugi

41. Na jakie najwieksze trudnosci napotkali Panstwo podczas $wiadczenia ustug?

42. Czy byly takie sytuacje gdzie nie byli Panstwo w stanie zrealizowa¢ ustugi zgodnie ze
standardem?- np. nie dato sie zaproponowac 5 programéw wykonawczych, klient nie
podpisat o$wiadczenia o wdrozeniu 5 programéw, klient zrezygnowat z uczestnictwa w
kolejnych etapach z innych powoddw niz okreSlone w standardzie, nie dotrzymali
Panstwo jaki$ termindw okresSlonych w standardzie?

43. Jezeli tak to jak takie sytuacje byty rozwigzanywane?

44. Czy pewne zapisy standardow budzity Panstwa watpliwosci interpretacyjne ,okazato sie,
ze zostaty przez Panstwa btednie zinterpretowane?

45. Jak ogodlnie oceniajq Panstwo wspotprace z PARP?

46. Czy w Panstwa opinii fakt, iz standard ustugi zostat opracowany przez agencje rzadowa,
a ustuga jest $wiadczona pod markg KSU ma dla klientéw jakie$ znaczenie?

V. Koszty

47. Czy zatozony w wymaganiach konkursowych maksymalny koszt poszczegdlnych etapéw
ustugi byt Panstwa zdaniem odpowiedni?
48. Czy poziom dopuszczalnych odchylen od przyjetej Sredniej kwoty (maksymalnie 30%
mniej lub wiecej) byt w Panstwa opinii optymalny?
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49. Jakie czynniki miaty najwiekszy wpltyw na koszt ustugi (np. lokalizacja firmy, rodzaj
oferowanych produktéw, wielkosc¢ firmy)?

50.Ja oceniajg Panstwo proporcje przyjete w budzecie projektu- min. 70% na
wynagrodzenia konsultantdw, 30% na pozostate koszty. Czy takie proporcje sg
adekwatne do postawionych zadan?

51. Jak oceniacie Panstwo procedure zwigzang z udzielaniem pomocy de minimis?

52. Jak oceniajq Panstwo zasady rozliczania z PARP/sprawozdawczosci do PARP?

Plany na przysziosc

53.Jaki bedzie Panstwa zdaniem przyszty popyt przedsiebiorcow z sektora rolno-
spozywczego na tego typu ustugi? Od czego on bedzie zalezat?

54. Czy istnieje jakie$ uzasadnienie dla wspierania w zakresie marketingu i sprzedazy wiasnie
tej branzy czy moze nieumiejetno$¢ wdrazania i tworzenia skutecznych planéw
marketingowych to szerszy problem?

55.Czy w Panistwa opinii popyt utrzyma sie réwniez wtedy gdy ustuga bedzie ustugg
czesciowo lub catkowicie ptatng? Jaki, Panstwa zdaniem, poziom odpfatnosci za ustuge
bytby akceptowalny dla klientow?

56. Czy gdyby ustuga pilotazowa byta dostepna w przysztosci to czy byliby Panstwo nadal
zainteresowani jej Swiadczeniem?

57.Jakie inne ustugi s w Panstwa opinii najbardziej potrzebne przedsiebiorcom z sektora
przetworstwa rolno-spozywczego.

Dziekuje za poswiecony czas

Scenariusz wywiadu grupowego z potencjalnymi ustugodawcami

I. ROZGRZEWKA - 5 MIN

e Moderator przedstawia siebie. Wyjasnia zasady i cel spotkania tj. uzyskanie od
uczestnikdw informacji o poziomie zainteresowania ustuga, adekwatnosci ustugi do
potrzeb beneficjentéw, problemach wystepujacych podczas $wiadczenia ustugi oraz
identyfikacja propozycji zmian w merytorycznym ksztatcie-koncepcji ustugi. Celem jest
uzyskanie od uczestnikdw informacji wspomagajacych podjecie decyzji o wiaczeniu lub
nie ustugi pilotazowej do systemowej oferty Krajowego Systemu Ustug oraz lepsze
dostosowanie $wiadczonych ustug pilotazowych do potrzeb przedsiebiorcodw

e Moderator informuje o video-rejestracji wywiadu i zapewnia o catkowitej anonimowosci
badania. Sygnalizuje ,wage” badania. Podkresla, ze w tej formule badania wszystkie
opinie sg réwnie istotne, nie ma dobrych i ztych wypowiedzi-opinii. "Rdznimy sie
pogladami, ale spotykamy sie w grupie, aby porozmawiaé, wymieni¢ nasze
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doswiadczenia, przedstawi¢ oceny i sugestie. Moderator wyraznie informuje, ze zalezy
nam na poznaniu prawdziwych opinii i doswiadczen, zwigzanych ze $wiadczeniem przez
instytucje respondentow ustugi pilotazowej w zakresie marketingu i sprzedazy produktow
dla mikro- i matych przedsiebiorstw z branzy przetwdrstwa rolno-spozywczego”.

e Moderator prosi o przedstawienie sie kazdego z uczestnikdw i przedstawienie w formie
kilku stow (zdan) o reprezentowanej przez respondenta instytucji

ODOWA STRATECIA SPOINOSCI

E APTALLUDZK  PARP

Il. POPYT | PODAZ UStUG Z ZAKRESU MARKETINGU | SPRZEDAZY — 30 MIN

5. Jaka jest jakosSc¢ i dostepnos$¢ ustug podobnych zakresem do pilotazowych?

1. Jakie ustugi z zakresu marketingu i sprzedazy $wiadcza Panstwa firmy?

2. Ktdre z tych ustug cieszq sie najwiekszym zainteresowaniem przedsiebiorcéw? Dlaczego?

3. A jacy przedsiebiorcy najczesciej korzystajg z Panstwa ustug? (branza, wielkoS¢, dtugosc
dziatania)

4. Jak ogdlnie oceniajq Panstwo zainteresowanie przedsiebiorcéw ustugami z zakresu
marketingu i sprzedazy? Czy przedsiebiorcy sq chetni do korzystania z tego typu ustug?

5. Jakie dostrzegajq Panstwo bariery w korzystaniu przez przedsiebiorcow z ustug z zakresu
marketingu i sprzedazy?

2. Jakie s potrzeby firm w obszarach tematycznych, ktérych dotyczg ustugi pilotazowe?

6. A jakie sg Panstwa zdaniem najwazniejsze potrzeby przedsiebiorcow z zakresu
marketingu i sprzedazy? Z czego one wynikajg?
7. Czy przedsiebiorcy Pafstwa zdaniem sg $wiadomi tych potrzeb?
Czy nalezy sie spodziewac, ze w przysztosci potrzeby te bedg takie same?
9. W jakich obszarach marketingu i sprzedazy przedsiebiorcy oczekujg pomocy przede
wszystkim:
- w obszarze analizy zewnetrznej i badan rynku
- w obszarze analizy wewnetrznej — audytu marketingowego
- w obszarze planowania marketingowego
- w obszarze poprawy skutecznosci stosowanych instrumentéw marketingowych
- w innych obszarach
10. A czy w Panstwa opinii przedsiebiorstwa dziatajace w branzy przetwdrstwa rolno-
spozywczego majg jakie$ szczegdlne potrzeby zwigzane z dziataniami marketingowymi?
11. Jaki bedzie Panstwa zdaniem przyszlty popyt przedsiebiorcdw na ustugi z zakresu
marketingu i sprzedazy? Od czego on bedzie zalezat?

®

l1l. RYNEK UStUG Z ZAKRESU MARKETINGU | SPRZEDAZY — 20 MIN

5. Jaka jest jakosSc¢ i dostepnos$¢ ustug podobnych zakresem do pilotazowych?

12. Czy rynek jest juz nasycony ustugami? Czy jest nasycony jakim$ okreslonym rodzajem
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13.

14.

15.

16.
17.

ustug? (dopytywac w podziale na typy ustug korespondujgce ze standardem)

Czy konkurencja miedzy podmiotami oferujacymi tego typu ustugi jest duza? Jakich ustug
dotyczy w szczegdlnosci (dopytywac w podziale na typy ustug korespondujace ze
standardem)?

Czy konkurencja Panstwa zdaniem doprowadzita do obnizenia cen ustug, czy ceny tych
ustug s wzglednie stabilne?

Czy Swiadczenie przez okreslong cze$¢ podmiotdw bezptatnych ustug z zakresu
marketingu i sprzedazy miato jakis wptyw na dziatalno$¢ Panstwa instytucji np. w postaci
obnizenia opfat za $wiadczenie ustug, zmniejszenia liczby klientéw?

Czy przewidujg Panstwo, ze konkurencja bedzie w przysztosci wieksza?

Czy dotyczy¢ to bedzie konkretnych ustug? (dopytywac w podziale na typy ustug
korespondujgce ze standardem)

IV. USLUGA PILOTAZOWA — 25 MIN

10. Czy kryteria wyboru wykonawcdéw testujacych ustuge pilotazowg zostaty wiasciwie
okreslone?

18.

19.

20.
21,
22,
23.
24,

25.
26.
28.
29.

Czy styszeli Panstwo o ustudze pilotazowej z zakresu marketingu i sprzedazy dla
przedsiebiorstw z branzy przetwérstwa rolno-spozywczego Swiadczonej w ramach
Krajowego Systemu Ustug dla MSP i finansowanej w 100% ze Srodkéw publicznych?

Czy spotkali sie Panstwo wczesniej z nazwa KSU? Jezeli tak to czy wiedzg Panstwo jakie
ustugi sq oferowane w ramach KSU?

Jezeli tak: Jakg majg Panstwo wiedze na temat tej ustugi

Czy rozwazali Panstwo mozliwos¢ wziecia udziatu w konkursie dla ustugodawcéw?

Jezeli nie-> dlaczego?

Jezeli tak-> dlaczego nie zdecydowali sie Panstwo na wziecie udziatu w konkursie?

Czy aktualnie spetniajgq Panstwo kryteria formalne i merytoryczne okreSlone w
wymaganiach konkursowych. [Zapytac o kryteria z zatacznika nr 1 do scenariusza.
Rozdac zatacznik uczestnikom].

Czy w Panstwa opinii trudno jest znalez¢ ekspertdw spetniajacych wymagane kryteria?
Spetnienie, ktdrego z kryteridw bytoby dla Panistwa najtrudniejsze?

Czy rozwazajq Panstwo ubieganie sie 0 mozliwos¢ Swiadczenia ustugi w przysztosci?
Jezeli nie to dlaczego?

V. ZAKRES UStUGI PILOTAZOWEJ — 40 MIN

4. Czy zakres ustug pilotazowych testowanych w projekcie ,Zapewnienie dostepu
przedsiebiorstw do nowych ustug KSU” i procedury ich $wiadczenia sg wilasciwie
zdefiniowane?

3. Czy przetestowane ustugi pilotazowe sg dostosowane do potrzeb odbiorcéw?
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8. Jakie mogg by¢ potencjalne bariery we wdrazaniu ustug pilotazowych?

[przedstawic uczestnikom spotkania zakres ustugi- rozdac i omowic krotko zatacznik nr 2]

30. Jak oceniajg Panstwo konstrukcje ustugi?

31. Co sadzicie Panstwo o konstrukcji ustugi — podziale na Etap I (audyt), Etap II
(doradztwo strategiczne - plan marketingowy) i III (asysta we wdrozeniu planu
marketingowego) oraz szkolenie? Czy taki podziat jest odpowiedni z perspektywy firmy
doradczej, ktéra mogtaby takg ustuge Swiadczy¢ ?

32. Czy Swiadczq Panstwo analogiczne ustugi? Do jakiego stopnia ustugi, ktére Panstwo
$wiadczg sg podobne do ustugi pilotazowe;j?

33. Czy zakres przedmiotowy audytu w ustudze pilotazowej jest Panstwa zdaniem
dostosowany do potrzeb przedsiebiorcow? Czy sg takie obszary, w ktdérych audyt
powinien by¢ przeprowadzony, ale nie obejmuje tego ustuga pilotazowa?

34. Czy przeprowadzenie audytu powinno zosta¢ poprzedzone przygotowaniem sie ze strony
firmy audytowanej? Np., zebraniem wynikéw analiz i badan rynkowych, analiz
rentownosci sprzedazy itp., czy tez nie ma to znaczenia i audyt moze byc
przeprowadzony nawet dzis$?

35. Czy w przypadku braku dostepnych danych dotyczacych sytuacji rynkowej jestescie
Panstwo w stanie przeprowadzi¢ ocene pozycji firmy klienta na rynku?

36. Jak dtugo powinien Panstwa zdaniem trwac taki audyt?

37. Na podstawie wynikdw audytu, doradca rekomendowac bedzie obszary do Etapu II (plan
marketingowy i wykonawcze programy marketingowe). Czym powinien kierowac sie
rekomendujac obszary do zmian? Obecng oceng pozycji rynkowej firmy i poszczegdinych
dziatan marketingowych? Kosztami wdrozenia rekomendacji dla firmy? Maksymalnym
efektem sprzedazowym mozliwym do osiggniecia? Innymi przestankami ? (jakimi?)

38. Czy zakres rzeczowy planu marketingowego w ustudze pilotazowej jest Panstwa zdaniem
dostosowany do potrzeb przedsiebiorcdw? Czy sg takie obszary, ktére powinien zawiera¢
plan, ale nie obejmuje tego standard ustugi pilotazowej?

39. Jak w Panstwa opinii powinna wygladac¢ asysta we wdrazaniu planu marketingowego?
Jak czesto doradca powinien sie kontaktowaé z klientem? Czy czteromiesieczny okres
doradztwa jest w Panstwa opinii optymalny?

40. Jak oceniajg Panstwo zakres przedmiotowy szkolenia jako elementu ustugi?

41. Czy ustuga szkoleniowa w zakresie marketingu i sprzedazy powinna by¢ niezaleznym
etapem ustugi? Jesli tak, to kiedy powinna mieC miejsce? Czy szkolenie powinno mie¢
charakter wewnetrzny i dotyczy¢ rekomendowanych narzedzi/kierunkdw dziatan czy
mie¢ charakter ogodlny i dotyczy¢ ogdlnie wiedzy marketingowej?

42. A czy ustuga powinna Panstwa zdaniem zosta¢ wzbogacona o jakieS nowe elementy?
Jakie?

43. Czy to, ze ustuga jest adresowana do przedsiebiorcdw dziatajacych w branzy
przetwdrstwa rolno-spozywczego ma w Panstwa opinii jakie$ znaczenie w kontekscie
ksztattu i zakresu przedmiotowego ustugi?
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VI. CENA UStUG - 25 MIN

9. Czy proces S$wiadczenia poszczegoélnych nowych ustug systemowych powinien byc
dofinansowywany ze srodkdw publicznych i w jakiej wysokosci?

Srednia wartos¢ wsparcia na przetestowanie jednej ustugi pilotazowej w zakresie marketingu
i sprzedaZy dla branzy przetworstwa rolno-spozywczego na rzecz jednego Klienta bioragcego
udziat w Projekcie nie moze przekroczyc 10.700 zt (w odniesieniu do catego okresu realizacji
Projektu), przy czym.

1) koszt pojedynczej ustugi moze wynies¢ maksymalnie 30% wiecej lub mniej niz
10.700 zt, 2) w Projekcie zatoZony zostat sredni koszt komponentu I pojedynczej ustugi
pilotazowej, tj. ustugi doradczej — 9.500 zt (wartosc¢ w odniesieniu do catego okresu realizacji
Projektu), w tym sredni koszt etapu I (audytu) — 3.000 z1.

3) w Projekcie zatoZony Zzostat maksymalny koszt komponentu II pojedynczej ustugi
pilotazowej, tj. ustugi szkoleniowej) — nie przekraczajgcy 1.200 zt na 1-ego uczestnika

44. Jak oceniajq Panstwo wynagrodzenie ustugodawcy za wykonanie ustugi audytu i planu
marketingowego? Czy wynagrodzenie jest odpowiednio oszacowane w stosunku do
zakresu, jest zbyt wysokie, zbyt niskie?

45. Bazujac na Panstwa doswiadczeniu: jaka kwote $redniorocznie przedsiebiorcy sg w
stanie wydac na ustugi z zakresu zarzadzania marketingowego? Czy kwota ta zalezy od
wielkosci firmy, branzy w jakiej dziata? Czy mozna w tym zakresie zauwazy¢ jakies
prawidtowosci?

Proporcia pomiedzy kosztami wynagrodzenia konsultantow a pozostatymi kosztami
zwigzanymi z wdrozeniem | przetestowaniem ustugi pilotazowej w zakresie marketingu |
sprzedazy dla branzy przetworstwa rolno-spozywczego, zgodnie z katalogiem wydatkow
kwalifikowanych, o ktorych mowa w § 5 ust 2 Umowy o udzielenie wsparcia, wynosi
minimum 70% na wynagrodzenia konsultantow oraz maksymainie 30% na pozostate koszty.
48. Jak oceniajg Panstwo te proporcje?

Dziekuje za poswiecony czas
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