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Otworz drzwi partnerom zza granicy

* Przewodnik inwestora — etapy inicjowania wspotpracy z zagranicznym partnerem
* Poradnik prawny — jak sektor publiczny w Polsce wspiera inwestycje zagraniczne
* Przeglad praktyk w wymianie handlowej — od joint venture do produkciji zleconej

Eksport i import, obstuga inwestycji zagranicznych czy budowanie migdzynarodowej
sieci franczyzowej — wspotpraca z zagranica to ogromna szansa na rozwoj Twojej
dziatalno$ci. Jednak droga od ramowego planu do uruchomienia inwestycji jest daleka
i ztozona. Zatem pytanie brzmi: ,,Jak nawigzac relacje inwestorskie i sfinalizowac
wspolne przedsiewziecie?”.

W tej ksiazce znajdziesz informacje o tym, jak inicjowaé wspotprace z partnerami
zagranicznymi, czyli jakie kroki podjac, by naptywaty pieniadze i zamowienia.
Autorka omawia tu formy wymiany handlowej i kapitatowej z zagranica;

e eksport bezpos$redni i przez posrednika,

* tworzenie filii i oddziatow firm zagranicznych,
* przedsiewziecia oparte na private equity i venture capital,

a takze zachety dla inwestordw,

* specjalne strefy ekonomiczne,
e parki przemystowe i technologiczne,
e ustawe o finansowym wspieraniu inwestycji i inne akty prawne.

Oprdcz tego znajdziesz tu dane adresowe instytucji publicznych w Polsce udzielajacych
inwestorom informacji i réznorakich pozyczek.
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Jakie sa mozliwosci?
Te trudniejsze

2.1. Sprzedaz licencji

Sprzedaz licencji to przeniesienie za granice na kontrahenta zagranicznego
tzw. ,wartosci niematerialnych i prawnych”, do ktérych zalicza sie:

0,

% chronione patentem rozwigzania techniczne;

®,

» chronione patentem rozwigzania technologiczne;

o

®,

% chronione patentem rozwigzania organizacyjne;

0,
o

wiedze know-how;

®,
o

marke handlowa;

o
*

znak towarowy (logo);

K3

% prawo publikowania.

Udzielane licencje mozna podzieli¢ na nastepujace rodzaje:
% licencje wyltaczne — licencjobiorca jest uprawniony do korzystania
z licencji z wytaczeniem innych oséb, a licencjodawca zobowigzany jest
do nieudzielania licencji innym osobom. Umowa na licencje wylaczna
musi by¢ sporzagdzona pod rygorem niewaznoéci w formie pisemne;j.
Taka forma udzielania licencji pojawia sie do$¢ rzadko w praktyce
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gospodarczej i najczeéciej dotyczy kontraktéw na wykonanie
indywidualnych systeméw bankowych; w ich przypadku umowa
licencyjna wynika z umowy o wykonanie dziela, na podstawie ktérej
firma realizuje zaméwienie na dostarczenie np. oprogramowania.
Umowa licencji wylacznej oznacza zatem, ze na danym terytorium
licencjobiorca ma monopol na korzystanie z patentu, wynalazku,
mysli technicznej, technologicznej czy znaku firmowego;

% licencje niewylaczne — ktére nie ograniczaja licencjodawcy w zaden
sposéb w zakresie udzielania innym osobom przedmiotowej licencji.
Nie wymagajg réwniez formy pisemnej. Umowa taka moze by¢ zawarta
w dowolnej formie, nawet ustnej, jednakze obie strony umowy musz3
okresli¢, iz jej celem jest udzielenie licencji na konkretny wynalazek,
program komputerowy lub inna rzecz. Licencji niewylacznej mozna
udzieli¢ réwnoczesnie kilku licencjobiorcom na tym samym terytorium;

% licencje pelne — wystepujg wéwczas, gdy licencjobiorca moze bez
zadnych ograniczen, w takim samym zakresie jak licencjodawca
korzysta¢ z przedmiotu umowy licencyjne;j;

% licencje niepelne — licencjobiorca ma prawo do korzystania z przedmiotu,
na ktéry zostata udzielona licencja, w wezszym zakresie od licencjodawcy;
% sublicencja — polega na udzieleniu przez podmiot posiadajacy licencje
dalszej licencji osobie trzeciej. Prawo nie daje mozliwosci licencjobiorcy
udzielania sublicencji, chyba ze w pierwotnej umowie licencyjnej zostata
zawarta klauzula przewidujgca takie prawo. Ponadto sublicencja nie moze
obejmowac szerszego zakresu niz licencja, o ktéra zostata oparta;

0,

< licencja otwarta — uprawniony z patentu moze ztozy¢ w Urzedzie
Patentowym o$wiadczenie o gotowosci udzielenia licencji na korzystanie
z jego wynalazku. Przyktadem jest licencja stosowana przez firme Microsoft,
zwana Otwartg Licencja Microsoft, polegajaca na bezterminowym
licencjonowaniu oprogramowania Microsoft, przeznaczona dla
wszystkich podmiotéw gospodarczych (rysunek 2.1).

Chcac korzysta¢ z licencji, trzeba liczy¢ sie z kosztami finansowymi. Udo-
stepnianie wyzej wymienionych ,,wartosci niematerialnych i prawnych” ob-
cigzone jest oplaty licencyjng zwang royalties. Zwyczajowo kwota ta wynosi
okoto 5% przychodéw netto ze sprzedazy. Jednakze licencjobiorca moze li-
czy¢ na pomoc techniczna, doradztwo oraz organizacje szkolen ze strony li-
cencjodawcy. Okres trwania umowy licencyjnej wynosi od pieciu do dziesie-
ciu lat.
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Zrédto: opracowanie wlasne

Rysunek 2.1. Stopien ryzyka i kontroli w przypadku zastosowania sprzedazy
licengji jako strategii wejécia na rynek zagraniczny

PRZYKEADY:

1. Coroczne przychody z tytutu opfat licencyjnych (royalties) firmy IBM
wynosza prawie 1 mid dol.

2. Amerykanska firma Texas Instruments (T1), jedna z firm, ktore zapoczatkowaty
licencjonowanie patentow, uzyskata 2,5 mld dol. w ciggu pieciu lat ze sprzedazy
licencji, co stanowito prawie 50% catosci zyskow tej firmy.

3. W 1997 roku firma Johnson & Johnson uzyskata 54% ogétu swoich przychodéw
ze sprzedazy towardw wyprodukowanych na licenciji.

4. W 1950 roku podpisano polsko-radziecka umowe licencyjna na produkcje
samochodu Pobieda, w ramach ktorej strona radziecka pomagata
w projektowaniu, budowie, wyposazaniu oraz uruchomieniu seryjnej
produkgiji.

5. 22 grudnia 1965 roku polska firma Fabryka Samochodow Osobowych
zakupita od wioskiej firmy FIAT licencje na produkcje samochodow marki
FIAT 125p i uzyskata petng swobode w ksztattowaniu wielkosci produkgiji
oraz polityki cenowej.

Sprzedaz licencji jest mniej korzystna niz eksport débr i ustug wytwo-

rzonych przy jej zastosowaniu, jednakze warto jg wykorzysta¢ w sytuacji (ta-
bela 2.1), gdy:

+ istnieja duze ograniczenia w eksporcie z kraju macierzystego
(bariery taryfowe i pozataryfowe);

< wystepuja wysokie koszty transportu i dystrybucji towaréw;,

< nastepuje szybki rozwéj technologii, a starzenie si¢ licencji jest bardzo
szybkie;
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Tabela 2.1. Zalety i wady licencjonowania

Zalety

Wady

0,
o
0
o
o,
o
0

*

"o’

"o’

niewielkie naktady inwestycyjne
nieduze zaangazowanie personalne
mozliwo$¢ otrzymywania statego
dochodu z opfat licencyjnych
niewielkie ryzyko handlowe, poniewaz
to licencjobiorca zajmuje sie sprzedaza
produktéw

tanie ksztattowanie wizerunku na rynku
zagranicznym

mozliwo$¢ penetracji nowych rynkéw
zbytu towaréw i ustug w krajach o mato
sprzyjajacych zachetach inwestycyjnych
mozliwos¢ szybszego uzyskania zwrotu
nakfadéw finansowych poniesionych
na badania i rozwoj

licencjobiorca staje si¢ dla przedsiebiorcy
potencjalnym silnym konkurentem
utrata petnej kontroli nad produkcja,
dystrybucja i sprzedaza

uzyskanie przez licencjodawce 5%

z przychodu ze sprzedazy licencjobiorcy
moze okazac¢ sie zbyt mata kwota, by
pokry¢ poniesione koszty na badania
i rozwdj, a nastepnie na pomoc,
doradztwo i szkolenia podczas catego
okresu trwania umowy licencyjnej

umowy licencyjnej nie mozna zastosowac
w odniesieniu do wszystkich produktéw

mozliwo$¢ pogorszenia wizerunku
firmy, jesli partner umowy okaze sie

nierzetelny i nielojalny

Zrédlo: opracowanie wlasne

% przedsiebiorstwu brakuje srodkéw finansowych na rozwéj dziatalnosci
eksportowej lub na bezposrednie inwestycje zagraniczne;

% firma szybko moze otrzymac zwrot kosztéw badan i rozwoju.

2.2. Franchising

Specyficzng forma licencjonowania jest franchising, co z angielskiego ozna-
cza franchise, czyli przywilej. Franchising to dlugoterminowe udzielenie po-
zwolenia, licencji, zgody na oferowanie produktéw franchisingodawcy oraz
uzywanie jego nazwy handlowej, znaku towarowego, logo firmy, stosowanie
przyjetych przez niego cen produktéw. Mozna zatem powiedzie, iz fran-
chising jest pakietem (programem) marketingowym, z ktérego fanchisingo-
biorca moze korzysta¢ w okreslonym umowa czasie i na okreslonym terenie
w zamian za pewng oplate ustalang zazwyczaj jako procent od sprzedazy
produktéw lub ustug (podobienstwo do licencji).

W umowie franchisingowej (nie jest uregulowana przepisami prawa cywil-
nego) zawarte s3 nastepujgce elementy:
% program sprzedazy;

< zobowigzanie sie frachisingodawcy do przeszkolenia frachisingobiorcy;
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udzielenie przez frachisingodawce wsparcia przy tworzeniu firmy;
biezace doradztwo;

uczestnictwo frachisingobiorcy w systemie reklam organizowanych
przez frachisingodawce;

zobowiazanie franchisingobiorcy do stosowania zaleceri i wymagan
odnos$nie produkgji i sprzedazy towaréw lub ustug;

zobowigzanie franchisingobiorcy do ponoszenia optat zwigzanych
z korzystaniem z franchisingu.

Do podstawowych rodzajéw franchisingu zaliczamy:

®,
o

K3
*

"o

franchising bezposredni — jest kontraktem pomiedzy franchisingodawcy
a franchisingobiorca, czesto stosowanym w przypadku powigzan miedzy
firmami zagranicznymi (franchising migdzynarodowy). Taki system jest
bardzo korzystny dla firmy eksportujacej, lecz trudny do zarzadzania

i kontrolowania, w szczegélnosci jesli franchisingobiorcy sa w odleglym
kraju. W takim przypadku istnieje niebezpieczenistwo zlej komunikacji
miedzy podmiotami, nierzetelnego lub niewlasciwego korzystania

z franchisingu przez jego biorce, a w konsekwencji niedopasowania
produktéw do potrzeb zglaszanych przez rynek;

master franchising — jest porozumieniem pomiedzy franchisingodawcy

i master franchisingobiorca, ktére obejmuje budowe sieci na terytorium
master franchisingobiorcy. Master franchisingobiorca posiada wylacznos¢
na korzystanie ze znakéw towarowych oraz know-how na danym terytorium.
Wykorzystywany jest przede wszystkim w krajach, w ktérych prowadzenie
dziatalnosci gospodarczej zdecydowanie rézni sie od tej, ktéra obowigzuje
w kraju macierzystym franchisingodawcy;

franchising mieszany — kiedy franchisingodawca jest producentem,

a franchisingobiorca zajmuje si¢ sprzedaza produktéw oraz $wiadczeniem
ustug zwigzanych ze sprzedawanym towarem (firmy kosmetyczne, ktére
uruchamiaja punkty sprzedazy, oraz gabinety kosmetyczne).

Optaty, jakie musi ponie$¢ franchisingobiorca (tabela 2.2), to:

0
o

0
o

0,
o

oplata wstepna (an initial franchise fee) — oplata, ktéra pobiera
franchisingodawca w momencie podpisania umowy;

oplaty biezace (ropalty) — comiesieczna oplata w formie statej kwoty lub
procentu od sprzedazy;

oplata marketingowa (an advertising fee) — oplata na cele reklamowe.
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Tabela 2.2. Przykladowe oplaty, jakie ponoszg znane firmy w Polsce dzialajace
na zasadzie franchisingu

; Optata
Firma Branza XV*Vymagany kapitat
asny wstepna | biezaca

A. Blikle cukiernicza 150 - 250 tys. zt 20tys.zt | -
Chata Polska | spozywcza Kwota ustalana - 600 zt miesiecznie

indywidualnie

— wspotfinansowanie

placowki
Drogerie kosmetyczna 80-120 tys. zt 10 tys. zt | 2% wartosci
Natura wzajemnych obrotow

pierwsza dostawa
towaru— 50-70 tys. zt + fundusz reklamowy
500 zt miesiecznie

Germanos | telekomunikacyjna| 80 tys. zt - -

Jean Louis fryzjerska Nowy salon 30tys.zt | -
David — 100 - 230 tys. zt

Adaptacja istniejacego
salonu— od 40 tys. zt

Lesne Runo | gastronomiczna | 100 tys. zt 15 tys. zt | 5% obrotow netto
Pozegnanie | gastronomiczna | 45 tys. zt 12 tys. zt | 5% obrotéw netto
z Afryka

TelePizza gastronomiczna | 100 - 150 tys. zt - -

Zrédto: opracowanie whasne na podstawie http;//www franchising.info.pl

W Polsce obecnie dziata 257 systeméw franchisingowych i ich ilos¢ stale ro-
énie (rysunek 2.2). W 2002 roku przybylo na terytorium Polski 26 sieci, w 2003
— 27, w 2004 — juz 39, a w 2005 az 64 sieci. Sieci te skupiaja si¢ przede
wszystkim w takich sektorach gospodarki, jak:

% handel,
% ushugi,
< produkgja.

Nowoscig s tzw. systemy agencyjne, ktére skupiajg sie przede wszystkim w dwéch
sektorach gospodarki polskiej: finansach i handlu. Przykladami agengji s3 tu
placéwki (agencje) PKO BP, agencje pocztowe Dominet Banku czy Banku
BPH. W drugim sektorze wymieni¢ nalezy mniejsze sklepy spozywczo-
przemystowe, np. sie¢ Zabka. Umowa agencyjna polega na tym, iz przyjmu-
jacy zlecenie ,,agent” zobowigzuje si¢ do stalego posredniczenia przy zawie-
raniu umé6w z klientami na rzecz dajacego zlecenie ,,zleceniodawcy”, ktéry
w zamian za te ustuge wyplaca agentowi ustalong prowizje (tabela 2.3).
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Zrédto: Profit System — Raport o rynku franchisingu — 2005/2006

Rysunek 2.2. Liczba sieci dzialajacych na rynku w formie franchisingu

Tabela 2.3. Zalety i wady franchisingu dla dawcy i biorcy

23

Zalety

Wady

0,
o

3
*

"o’

mozliwo$¢ zwiekszenia ekspansji
rynkowej firmy

optaty franchisingowe — staty dochod
dla dawcy

fatwos¢ kontroli nad biorcg — dawca
zachowuije kontrole nad polityka

i warunkami sprzedazy oraz decyduje
nawet o tym, jak wyglada punkt
sprzedazy

dawca pozostaje wiascicielem marki
i wiedzy know-how

przewidywalno$¢ zyskow dla biorcy
korzystanie przez biorce z wizerunku
firmy, ktéra posiada juz mocng pozycje
na rynku

mozliwo$¢ skorzystania z wielu
udogodnien w realizacji inwestycji

— fundusze pomocowe dla biorcow

minimalizacja ryzyka strategicznego
— znana firma, uksztattowana pozycja
rynkowa

K3
o

wspotpraca wymaga bardzo duzego
zaufania partneréw wobec siebie
mozliwo$¢ wystapienia konfliktu
intereséw: maksymalizacja zyskow
— maksymalizacja sprzedazy

brak kontroli nad dziataniami biorcy
w odlegtych krajach

mozliwos¢ naduzy¢ ze strony
partneréw

ryzyko niedotrzymania przez biorce
warunkéw umowy

biorca moze po pewnym czasie sta¢
sie konkurentem dla dawcy

nizsze niz zakladane czy oczekiwane
zyski dla biorcy — zta (zbyt wysoka)
ocena wizerunku i pozycji biorcy

ryzyko nieprzedtuzenia umowy przez
dawce

Zrédlo: opracowanie wlasne

Pamicta¢ jednak nalezy, ze nie zawsze decyzja o tym, by zosta¢ franchi-
singodawca, jest stuszna i trafna.
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PRZYKEADY:

1. PTK Centertel Sp. z 0.0. — marka ORANGE — (umowa agencyjno-
franchisingowa).

VWymagania:

% lokal o wielkosci 50 = 100 m?;
% centralna czes$¢ miasta;

% gtéwne ciagi handlowe;

+ dostep do parkingu;

% bezposrednie sasiedztwo skupisk biznesowych, takich jak banki lub urzedy
miejskie, ewentualnie kompleksy handlowe, ktére mozna okredli¢ jako
lokalne centra telekomunikacyjne;

“ mozliwosci instalowania na zewnatrz lokalu oznaczen marki Orange.
2. McDonald’s Sp. z 0.0. — marka McDonald’s.

Wymagania:

% kapitat wtasny — 150 - 200 tys. dol.;

% biorca moze by¢ wyfacznie osoba fizyczna;

% umowa franchisingowa zawierana jest na 20 lat;

% inwestorem nieruchomosci jest firma McDonald’s i to ona ma wyfaczne
prawo decydowania o lokalizacji inwestycji.

3. TelePizza Polska Sp. z 0.0. — marka TELEPIZZA.

Wymagania:

% osoba fizyczna lub prawna (nie jest wymagane do$wiadczenie w gastronomii);
% wiasny lokal — 120 - 150 m?;

» miasto powyzej 40 tys. mieszkancow;

D

<

<

» zasoby finansowe 100 — 150 tys. zt.

PRZYPADEK 1 — ORBIS

Przyktadem takiej firmy jest sprywatyzowane przedsiebiorstwo pafistwowe
ORBIS, ktore jako spétka akeyjna zostato zmuszone do poszukiwania spo-
sobéw na obnizenie kosztéw swojej dziatalnoéci. Posiadana od lat sie¢ od-
dzialéw i agencji stala si¢ zbyt kosztowna w utrzymaniu i nie przynosita juz
takich zyskow jak wczesniej, a wysokie nakltady finansowe przeznaczane na
ich utrzymanie spowodowaly, iz ceny ustug turystycznych oferowane przez
ORBIS S.A. staly sie bardzo wysokie i zupelnie niekonkurencyjne w stosunku
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do innych firm z branzy. Dla nowopowstajacych biur podrézy logo ORBIS
byto synonimem znanej i cenionej przez Polakéw marki, ktéra charaktery-
zowala sie rzetelno$cia, solidnoscig oraz $wiadczeniem ustug na bardzo wy-
sokim poziomie. W tej sytuacji franchising stal sie najlepsza formg, aby zredu-
kowa¢ generowanie zbednych kosztéw, a firmie i marce zapewnil przetrwanie
na rynku i dynamiczny rozwdj. Jednakze firma po latach zdecydowata si¢ na
wygaszenie uméw franchisingowych i zastapienie je umowami agencyjnymi.

PRZYPADEK 2 — ADIDAS

Firma Adidas byta jedng z pierwszych firm w Polsce, ktére wykorzystaly
umowy franchisingowe na sprzedaz swoich produktéw, jednakze po latach
zdecydowala si¢ zamieni¢ wickszg cze$¢ uméw franchisingowych na zwyktle
umowy sprzedazy.

PRZYPADEK 3 — ZABKA

Do$¢ nietypowg odmiane franchisingu stosuje firma Zabka Polska S.A.,
ktéra nie sprzedaje licencji na prowadzeniu sklepéw, tylko wynajmuje Ajen-
téw, z ktérymi podpisuje umowe o wspéipracy. Zabka Polska S.A. wynaj-
muje Ajentowi lokal, placi za czynsz i energie, udziela Ajentowi kredytu ku-
pieckiego w wysokosci 60 tys. zl, ponosi koszty marketingowe i koszty szkolen
oraz dostarcza towar do sklepéw. Od Ajenta wymaga jedynie zalozenia wia-
snej dzialalnosci gospodarczej, odbycia szkolen organizowanych przez firme
oraz podpisania umowy o wspétprace (rysunek 2.3).

RYZYKO

|
Male Duze

KONTROLA

|
Mala Duza

Zrédlo: opracowanie wlasne

Rysunek 2.3. Stopien ryzyka i kontroli w przypadku zastosowania
franchisingu jako strategii wejécia na rynek zagraniczny
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PRZYDATNE ADRESY:

1. Agencja Rozwoju Franczyzy — organizacja non-profit, ktéra doradza
franchingobiorcom i franchisingodawcom, przeprowadza szkolenia, pomaga
w pozyskaniu kapitatu na rozpoczecie wlasnej dziatalnosci i skorzystaniu
z Europejskich Funduszy Strukturalnych.

Agencja Rozwoju Franczyzy Sp. z o.o.
ul. Woijciecha Korfantego 58
01-496 Warszawa

http://www.franczyza.com.pl

2. Polska Organizacja Franczyzodawcéw — organizacja powotfana w 2000
roku przez 12 polskich i miedzynarodowych sieci franchisingowych.

Polska Organizacja Franczyzodawcow
ul. Domaniewska 41
02-672 Warszawa

http://www.franczyza.org.pl
3. Portal o tematyce franchisingu — http://www.franchising.info.pl
4. Portal o tematyce franchisingu — http://www.franchise-net.pl
5. Portal o tematyce franchisingu — http://www.franchising.waw.pl

2.3. Leasing

Leasing, czyli przekazanie za odptatg débr materialnych w uzytkowanie, po-
lega na zawarciu umowy cywilnoprawnej, na podstawie ktérej jedna ze stron
zwana leasingodawcy lub finansujgcym przekazuje drugiej stronie zwanej
leasingobiorcg lub korzystajacym dobro do uzytkowania.

Umowa leasingowa moze dotyczy¢:
1. przekazania przedmiotu do uzytkowania leasingobiorcy;
2. przekazania prawa do korzystania z przedmiotu leasingu i czerpania
z tego korzysci.
Leasing moze by¢ na przyktad jedng z metod finansowania transakeji lub
formga zbytu towar6w (tabela 2.4).
Rodzaje leasingu:
+ leasing operacyjny — zwany réwniez leasingiem eksploatacyjnym
lub ustugowym, w ktérym dobro bedace przedmiotem leasingu jest
udostepniane na krétki lub $redni okres. W przypadku tej formy
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Tabela 2.4. Zalety i wady leasingu

27

Zalety

Wady

¢ krotki okres zawierania umowy leasingowej

%+ dostep do rynkéw, ktore moglyby by¢ nieosiggalne
z uwagi na brak odpowiednich przedsiebiorstw
posiadajacych kapitat lub chcacych ponies¢ ryzyko
zakupu srodkéw trwatych

+ zwiekszenie mozliwosci inwestycyjnych firmy

¢ uzywanie $rodka trwatego bez koniecznosci jego
zakupu

¢ wykorzystywanie najnowszych oraz zaawansowanych
technologicznie maszyn i urzadzen

+*» mozliwos$¢ zmniejszenia obcigzen podatkowych
firmy — raty leasingowe stanowig koszty, ktére
pomniejszaja podstawe opodatkowania

¢ leasingodawca przez caty czas trwania umowy
leasingowe]j zachowuje prawo wiasnosci
przedmiotu

+ Zrodto duzych zyskow dla leasingodawcey

+* mozliwo$¢ amortyzowania przedmiotu leasingu

®,
o

brak jednej wspdlnej
definicji leasingu na

$wiecie — wieloznaczno$é
pojecia leasing

rozne uwarunkowania
prawne dotyczace leasingu
w poszczegdlnych krajach
ryzyko poniesienia przez
leasingobiorce wysokich
kosztéw — wartos¢ umowy
leasingowej czesto
wielokrotnie przewyzsza
realng wartos$¢ przedmiotu
brak przepiséw dotyczacych
rekojmi — kto jest
odpowiedzialny?

ryzyko inflacyjne

ryzyko kursowe

Zrédto: opracowanie wlasne

po uplynieciu terminu trwania umowy przedmiot wraca do jego
pierwotnego wlasciciela, poniewaz ptatnosci leasingowe nie s3
w stanie pokry¢ warto$ci uzytkowanego przedmiotu;

< leasing finansowy — zwany tez kapitalowym lub inwestycyjnym.
Dotyczy on w gléwnej mierze d6br o znacznej wartoéci, a umowa leasingowa
jest sporzadzana na dtugi okres. Z uwagi na to, iz zazwyczaj okres trwania
leasingu jest zblizony do ekonomicznego okresu zuzycia przedmiotu,
warto$¢ leasingowanego przedmiotu staje si¢ niska. Przedmiot po
zakoficzeniu czasu trwania umowy zostaje u jego dotychczasowego
uzytkownika lub licencjodawca daje licencjobiorcy mozliwo$¢ jego

pierwokupu za niska ceng;

% leasing czysty — wszelkie koszty zwigzane z uzytkowaniem, naprawianiem,
konserwowaniem i ubezpieczaniem przedmiotu cigzg na leasingobiorcy;

% leasing pelny — wszelkie koszty zwiazane z uzytkowaniem, naprawianiem,
konserwowaniem i ubezpieczaniem przedmiotu cigza na leasingodawcy

(rysunek 2.4).
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RYZYKO

Male Duze

KONTROLA

|
Mata Duza

Zrédlo: opracowanie wlasne

Rysunek 2.4. Stopien ryzyka i kontroli w przypadku zastosowania leasingu
jako strategii wejécia na rynek zagraniczny

Warto zapamigtad!!!
Zagraniczna spotka-matka oddaje w leasing swojej spolce-cérce, ktéra
funkcjonuje w innym kraju, np. maszyny i urzagdzenia. Wtedy raty
leasingowe staja si¢ metoda wywozu zyskow za granice i mozna
uniknaé opodatkowania.

PRZYKEADY:

1. Europejski Fundusz Leasingowy — (EFL) — Grupa Credit Agricole:
% obstuga matych i srednich przedsigbiorstw,
+ leasing pojazdow,
% leasing komputerdéw i sprzetu biurowego,
¢ leasing maszyn i urzadzen.
Europejski Fundusz Leasingowy

Plac Orlat Lwowskich 1
53-605 Wroctaw

http://www.efl.com.pl
2. BRE Leasing Sp. z 0.0. — Grupa Commerzbank:
% leasing maszyn i urzadzen,
% leasing linii technologicznych,
% leasing nieruchomosci,
% leasing samochodow, samolotow, statkow i taboru kolejowego.

BRE Leasing Sp. z 0.0.
ul. Ks. I. Skorupki 5
00-963 Warszawa

http://'www.bre-leasing.pl
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3. Zwigzek Przedsiebiorstw Leasingowych — ochrona praw i interesow
firm leasingowych.

Zwiazek Przedsiebiorstw Leasingowych
ul. Rejtana 17
02-516 Warszawa

http://www.leasing.org.pl

2.4. Kontrakt menedzerski

Kontrakt menedzerski, zwany inaczej kontraktem na zarzadzanie przedsie-
biorstwem, jest umowg cywilnoprawna, dotyczacy szeroko pojetych ustug
zwigzanych z zarzadzaniem przedsiebiorstwem lub jego cze$cig, w zakresie
okreslonym przedmiotowa umowa. Zawierana jest ona pomiedzy zlecenio-
dawca — wlascicielem przedsiebiorstwa — a menedzerem, posiadajacym
wymagang wiedze i do$wiadczenie odpowiadajace wymaganiom zlecenio-
dawcy. Podobnie jak w przypadku leasingu czy franchisingu, umowa kon-
traktu menedzerskiego nalezy do grupy uméw okres§lonych w prawie cywil-
nym umowami nienazwanymi. Umowy te reguluje artykut 750. Kodeksu
Cywilnego, ktéry méwi o tym, ze przy $wiadczeniu ustug, ktére nie jest ure-
gulowane innymi przepisami prawa, nalezy stosowaé przepisy o zleceniu.
Stad tez mozna w spos6b prosty wykazad, iz kontrakt menedzerski jest zbli-
zony do umowy-zlecenia w sensie prawnym.

Warto zapamigtad!!!
Przedmiotem kontraktu menedzerskiego jest ustuga polegajaca
na zarzadzaniu cudzym przedsi¢biorstwem w imieniu zlecajacego
zarzadzanie (przedsiebiorcy) lub w imieniu wlasnym, na rzecz
iw interesie przedsi¢biorcy, na jego rachunek i ryzyko, za odpowiednie
wynagrodzenie.
Rodzaje kontraktéw menedzerskich:
% kontrakt na zarzadzanie przedsiebiorstwem panistwowym lub
prywatnym;
% kontrakt na czas okre$lony lub nieokre$lony;
< kontrakt na zarzadzanie calym przedsiebiorstwem lub jego czescia;

< kontrakt z osobg fizyczng lub z osobg prawng;
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% kontrakt jako umowa cywilnoprawna lub jako stosunek pracy;

< kontrakt ze wskazaniem konkretnego celu do realizacji,
np. restrukturyzacja, prywatyzacja, sprzedaz.

W jaki sposéb mozna wykorzystaé¢ kontrakt menedzerski w stosunkach
miedzynarodowych? Wiadomo, iz panistwa $wiata charakteryzuja rézne sta-
dia rozwoju gospodarczego. Podobnie jest z przedsiebiorstwami, ktore
w tych krajach funkcjonuja. Jedne s3 lepiej rozwiniete, bardziej zaawanso-
wane technologicznie, zarzadzane z wykorzystaniem najnowszej wiedzy,
a inne dopiero bedg chcialy lub beda zmuszone wprowadza¢ zmiany. W tej
sytuacji zatrudnienie menedzera w oparciu o kontrakt menedzerski jest naj-
lepszym rozwigzaniem, poniewaz umozliwia przepltyw know-how pomiedzy
przedsiebiorstwami z réznych krajéw i wykorzystanie wiedzy, ktéra ktos
juz posiada. Podobnie jest w momencie pojawienia sie w obcym kraju inwe-
stora zagranicznego. Przedsiebiorca zagraniczny nie posiada zadnej wiedzy
o zwyczajach, przepisach, wymaganiach, sposobie prowadzenia firmy i in-
nych podstawowych i niezbednych do prowadzenia dziatalnosci rze-
czach. Zatrudniajac lokalnego menedzera posiadajacego taky wiedze, szyb-
ciej, fatwiej i taniej jest rozpocza¢ dziatalno$¢ na obcym rynku (tabela 2.5;
rysunek 2.5).

Tabela 2.5. Zalety i wady kontraktu menedzerskiego

Zalety Wady
¢ menedzer jest zainteresowany +¢ zakres odpowiedzialno$ci menedzera
osigganiem wysokich wynikéw firmy, jest duzo wiekszy niz pracownika
w ktdrej jest zatrudniony, poniewaz etatowego. Obowiazuja go przepisy
od tego zalezy jego wynagrodzenie kodeksu cywilnego, a nie kodeksu
% wieksza samodzielno$¢ i niezalezno$¢ pracy

9
o

menedzera niz pracownika etatowego brak urlopéw wypoczynkowych

0
o

¢ mozliwo$¢ szybszego i fatwiejszego ograniczona kontrola dziatalnosci

zatozenia dziatalnosci na obcym rynku menedzera przez wlasciciela firmy
¢ fatwiejsze rozwigzywanie stosunku +¢ zakaz konkurencji — zakaz pracy
pracy z menedzerem lub wspétpracy z innymi firmami
& duze zarobki konkurencyjnymi w okresie trwania

umowy, ale takze czesto kilka lat
po zakonczeniu jej obowigzywania

0,
Q

wysokie opodatkowanie z uwagi
na duze zarobki

Zrédlo: opracowanie wlasne
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Zrédlo: opracowanie wlasne

Rysunek 2.5. Stopien ryzyka i kontroli w przypadku zastosowania kontraktu
menedzerskiego jako strategii wejScia na rynek zagraniczny

PRZYKEADY:

1. Najbardziej znanym przyktadem kontraktéw menedzerskich zawartych
w Polsce byly umowy na zarzadzanie dla bytych prezeséw PKN ORLEN,
na podstawie ktorych jeden z nich zarobit 6 min zt po 2,5 roku pracy, a drugi
500 tys. zt po kilkunastu dniach pracy.

2. Zjawisko tzw. ,ztotych parasoli” — mimo wspomnianego powyzej zakazu
konkurencji obowiazujacego menedzerow podpisujacych kontrakty na
zarzadzanie, taka forma nawigzywania stosunku pracy jest w Polsce bardzo
popularna, chociazby wtasnie ze wzgledu na to, iz wiernos¢ firmie jest
premiowana bardzo wysokimi odprawami, nawet do wysokosci 36-krotnosci
pensji menedzera.

2.5. Produkcja zlecona

Jedng z najbardziej popularnych form wchodzenia na rynki zagraniczne
w Polsce jest produkcja na zaméwienie (zlecona). Polega ona na tym, ze
kontrahent zagraniczny poszukuje na rynku lokalnym firmy, ktéra podje-
taby sie wykonania (wyprodukowania) towaru zgodnie z przedtozong przez
niego specyfikacja.

Najwazniejszym elementem decydujagcym o wyborze producenta jest oczy-
widcie cena — im nizsza, tym wicksze prawdopodobienstwo wyboru przez
kontrahenta zagranicznego. Zaletg tej formy zaistnienia na arenie miedzy-
narodowej jest to, iz przedsiebiorstwo nie potrzebuje w tym przypadku znacz-
nych nakladéw kapitalowych, bo czesto zleceniodawca sam dostarcza pro-
dukty czy pétprodukty, z ktérych dany towar ma zostaé zrobiony. Atutem
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jest rowniez niskie ryzyko handlowe, co w przypadku matych firm jest do-
ceniane. Najlepszym rozwigzaniem jest w pierwszym okresie produkcja na
zamdéwienie dla potrzeb innych firm, nabranie doswiadczenia, zaistnienie
na rynku, a nastepnie wlasna préba ekspansji na rynek zagraniczny za po-
moca eksportu bezposredniego, ktéry moze przyniesé firmie duzo wiecksze
zyski, choé¢ z pewnoscia jest réwniez bardziej ryzykowny.

Do gtéwnych wad produkgji zleconej zalicza si¢ bardzo niska optacalnos¢
produkeji, z uwagi na silne naciski przedsiebiorcy zagranicznego na obni-
zanie cen jednostkowych towaréw, co czesto koniczy si¢ produkcjg po tzw.
»kosztach” (bez zysku) lub nawet wystapieniem strat. Firma réwniez ma
bardzo staby kontakt z rynkami zagranicznymi i nie zdobywa do$wiadczenia
w tej dziedzinie.

2.6. Budowa zaktadu ,pod klucz”

Jedna z ostatnich oméwionych w tym rozdziale mozliwosci internacjonali-
zacji (umiedzynarodowienia) przedsiebiorstwa jest budowa zaktadu ,,pod
klucz”. Pojecie to kojarzy sie nam przede wszystkim z budownictwem miesz-
kaniowym, kiedy kupujac lokal mieszkalny, deweloper po zakoriczeniu robét
przekazuje nabywcy gotowe do zamieszkania lokum, oddajac mu do niego
klucze. Podobnie jest z zaktadem (firmg). Ta forma dziatalnosci polega na
kompleksowej realizacji inwestycji za granica, ktorej efektem bedzie wybu-
dowanie zaktadu produkcyjnego lub budynku (siedziby) firmy.

Zleceniobiorca to jedno przedsiebiorstwo, ktore staje sie generalnym wyko-
nawcg zadania, lub kilka przedsiebiorstw tworzacych konsorcjum. Umowa
sporzadzona pomiedzy partnerami jasno okresla zakres obowiagzkéw zlece-
niobiorcy.

Do jego zadan zazwyczaj nalezy:

< opracowanie dokumentacji projektowej, architektonicznej i branzowej;

+ zalatwienie niezbednych formalno$ci prawnych, administracyjnych
i technicznych;

< wybor wykonawcdw (podwykonawcédw), zapewnienie sprzetu do realizacji
inwestycji;

% nadzor techniczny nad realizacjg projektu;

% przekazanie obiektu zleceniodawcy;

< wyposazenie zakladu;
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% zatrudnienie i przeszkolenie miejscowej kadry pracowniczej;
< pomoc techniczna w uruchamianiu obiektu;

< utrzymywanie zakltadu w gotowosci produkceyjne;j;

% biezaca dostawa niezbednych do produkcji materiatéw;

% przejecie kierowania firma na wyznaczony okres.

Budowa zaktadu ,,pod klucz” w poréwnaniu z innymi mozliwosciami przed-
stawionymi w tym rozdziale jest bardzo trudna i wymaga od zleceniobiorcy
duzych naktadéw kapitatowych i kadrowych oraz wszechstronnosci, bardzo
dobrej wiedzy i znajomosci lokalnego rynku. Z pewnoscig zacheta do po-
dejmowania takich dzialan sg zyski, ktore z racji wielkosci realizowanego
przedsiewziecia s zazwyczaj bardzo wysokie. Ponadto rzetelne i doktadne
wykonanie zadania moze sie okaza¢ dobra reklamg dla firmy i ugruntowac
jej pozycje na danym rynku.

PRZYKEADY:

Przedsiebiorcy zagraniczni decyduja sie na wynajecie firmy, ktdra zajmie sie wy-
budowaniem obiektu ,,pod klucz”, poniewaz nie znaja dobrze obcego rynku badz
ich ekspansja na rynki miedzynarodowe nastepuje bardzo szybko i nie maja czasu,
aby nadzorowa¢ wszystkie swoje inwestycje w roznych miejscach na $wiecie.
Dlatego tez firmy zajmujace sie realizacja takich kontraktow mozna spotkac przy
budowie migdzynarodowych:

®,
o

sieci hoteli,

X3

*

sieci stacji benzynowych,

°,
o

sieci hipermarketow,

d

fabryk samochodéw.

)
4






