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Streszczenie

Druga edycja badania klientdw i ustugodawcow pilotazowej ustugi Krajowego Systemu
Ustug w zakresie marketingu i sprzedazy produktéw dla mikro- i matych przedsiebiorstw z
branzy przetwdrstwa rolno-spozywczego zostata przeprowadzona przez firme WYG PSDB na
Zlecenie Polskiej Agencji Rozwoju Przedsiebiorczosci w okresie listopad 2014r. — styczen
2015r. Druga edycja ankietyzacji realizowana byla w kilka miesiecy po zakonczeniu
wdrazania pilotazowej ustugi. Stuzyta przede wszystkim weryfikacji wynikéw po zakonczeniu
$wiadczenia ustugi oraz zbadaniu funkcjonowania klientéw w kilka miesiecy po zakonczeniu
udziatu w projekcie.

Analizowana ustuga pilotazowa testowana byla w ramach realizacji 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. Ustuga byta skierowana mikro i matych przedsiebiorstw dziatajagcych w branzy
przetwdrstwa rolno-spozywczego, prowadzacych pozarolniczg dziatalno$¢ gospodarczg w
oparciu o wpis do CEIDG lub KRS. Celem ustugi w zakresie marketingu i sprzedazy
produktéw byto podniesienie konkurencyjnosci, zyskownosci lub rentownosci i potencjatu
Klientéw. Przewidziane w ramach ustugi wsparcie doradczo-szkoleniowe miato pomaoc firmom
w procesie przechodzenia ze skali mikro do poziomu matych przedsiebiorstw oraz z poziomu
przedsiebiorstw matych do $rednich. Przewidywanym rezultatem ustugi miato by¢ trwate
wyposazenie przedsiebiorcbw w kompetencje oraz instrumenty dopasowane do ich
indywidualnych potrzeb, pozwalajgce na samodzielne rozpoznawanie zmieniajacych sie
potrzeb rynkowych oraz przygotowanie i wdrazanie dziatan poprawiajacych pozycje rynkowg
firmy. Ustuga sktadata sie z dwdch komponentéw: doradczego (na ktdry skladaty sie: sie
audyt marketingowy, doradztwo strategiczne- przygotowanie planu marketingowego oraz
asysta we wdrazaniu planu marketingowego) oraz szkoleniowego,
dotyczacy podstawowych zagadnien z zakresu marketingu, budowania planu
marketingowego w branzy przetworstwa rolno-spozywczego, wdrazania planu we wiasnym
przedsiebiorstwie i zasad monitorowania jego realizacji.

Celem niniejszego badania bylo miedzy innymi: ocena adekwatnosci ustugi z punktu
widzenia potrzeb klientéw oraz wptywu ustugi na funkcjonowanie firmy, ocena jakosci ustugi,
identyfikacja barier we wdrazaniu ustugi, ocena kryteriow wyboru ustugodawcow. Na
podstawie przeprowadzonych badan okreslono, czy ustuga powinna zosta¢ wiaczona do
systemowej oferty Krajowego Systemu Ustug KSU i by¢ dofinansowywana ze $rodkow
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 ustugodawcéw a takze
przekazane przez Zamawiajacego dane dotyczace struktury klientdw ww. ustugi) oraz
wywiady osobiste z wykorzystaniem komputera. Pomocniczo korzystano réwniez ze
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zrealizowanych we wczesniejszym etapie badania wywiadéw grupowych z ustugodawcami,
potencjalnymi ustugodawcami, klientami oraz potencjalnymi klientami ustugi.

Ponad 2/3 klientéw ustugi pilotazowej stanowity mikroprzedsiebiorstwa. Wsrdd klientow
ustugi, podobnie jak w poprzedniej edycji badania ilosciowego, dominowali przedsiebiorcy
produkujacy artykuly spozywcze (53%). Drugaq najliczniejszg grupe stanowili klienci
prowadzacy dziatalno$¢ gastronomiczng (19%). Prawie potowe przedsiebiorstw, ktdre
skorzystaty z ustugi, stanowig firmy o ugruntowanej pozycji rynkowej tj. dziatajace na rynku
powyzej 12 lat (48%).

Zrealizowane badania potwierdzajq prawidtowe zdefiniowanie zakresu merytorycznego
ustugi oraz procedury jej $wiadczenia. O kompleksowosci ustugi oraz jej adekwatnosci z
punktu widzenia potrzeb klientéw $wiadczy zainteresowanie zaréwno komponentem autowo-
doradczym, jak i szkoleniowym.

Wyniki ankietyzacji Swiadczg o prawidtowym uksztattowaniu logiki ustugi pilotazowej oraz
o odpowiednio dobranych i skomponowanych sekwencjach projektu. Jedyne uwagi dotyczace
stosowanych terminéw realizacji ustugi zgtaszane przez przedsiebiorcow dotycza terminu
wyznaczonego na podjecie decyzji w przedmiocie wdrozenia rekomendacji zawartych w
raporcie z audytu. Zaréwno raporty, jak i inne materiaty przygotowywane dla klientow w
trakcie realizacji ustugi, bylty zgodne z wytycznymi zawartymi w Standardzie ustugi
pilotazowej w zakresie marketingu i sprzedazy produktéw dla mikro i matych przedsiebiorstw
z branzy przetwdrstwa rolno-spozywczego'. Przygotowane dokumenty jasno, zdaniem
przedsiebiorcdw, okreslaty kluczowe kwestie, takie jak cel, potencjalne korzysci, nakfady
finansowe zwigzane z zalecanymi dziataniami marketingowymi. Jedynym zarzutem
kierowanym w strone komponentu szkoleniowego byly kwestie organizacyjne zwigzane z
miejscem i czasem spotkania oraz trudnosciami w dopasowaniu termindw do wszystkich
ustugobiorcéw.

Na rynku brakuje obecnie ustug dedykowanym MMSP, ktdre swoim zakresem
odpowiadatyby ustudze pilotazowej. Zas dostepne oferty znacznie przekraczajg mozliwosci
finansowe i potencjat MMSP z badanej branzy. Niewielki odsetek badanych firm skorzystat
wczesniej z tego typu ustugi Swiadczonej przez komercyjne firmy doradcze.

Badane przedsiebiorstwa bardzo wysoko ocenity poszczegdlne elementy ustugi
pilotazowej. Wiasciwym jest wobec tego wniosek o prawidtowym wyborze podmiotéw
wsparcia. Badanie nie wykazato réwniez zadnej zalezno$ci pomiedzy poziomem zadowolenia
klienta, a korzystaniem z ustug konkretnych wykonawcow.

Ankietyzacja klientow potwierdzita, ze klienci dzieki skorzystaniu z ustugi pilotazowej
odniesli wiele korzysci, przede wszystkim w zakresie umocnienia pozycji firmy na rynku oraz
podniesienia swojej innowacyjnosci. Poprawie ulegta réwniez zdolno$¢ firm do
samodzielnego rozwigzywania probleméw marketingowych oraz planowania dtugofalowego

! Dokument przygotowany przez Polska Agencje Rozwoju Przedsiebiorczosci, okreslajgcy cele ustugi, jej
oczekiwane rezultaty, precyzujacy grupe docelowq ustugi (klientow oraz ustugodawcéw), formutujacy zasady i
warunki wdrozenia ustugi (zaréwno po stronie ustugodawcdw, jak i ustugobiorcéw), a takie jej zakres oraz
procedure realizacji.

5
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rozwoju firmy. Aktualne wyniki sq zadowalajace, ale na petng ocene jest jeszcze za wczesnie.
Wykonane analizy sg wiec jedynie wstepng diagnozg efektow skorzystania z ustugi
pilotazowej. Niewykluczone, ze efekty w postaci wzrostu zatrudnienia czy internacjonalizacji
zostang zaobserwowane w przysztosci, wraz z dalszym rozwojem firmy.

Badania potwierdzajq konieczno$¢ dofinansowania ustugi z zakresu marketingu i
sprzedazy ze $rodkéw publicznych. Ustuga systemowa w ramach Krajowego Systemu Ustug
jest adekwatng odpowiedzig na potrzeby MMSP z branzy przetwdrstwa rolno-spozywczego.
Firmy potwierdzity swojq niskg sktonno$¢ do samodzielnego finansowania tego typu ustug.
Wynika to gtéwnie z niskiego potencjatu finansowego i kadrowego tego typu firm.
Samodzielna realizacja tego typu dziatain bedzie niewystarczajaca ze wzgledu na stosunkowo
niskg mozliwo$¢ realizacji ztozonych dziatan marketingowych i sprzedazowych jedynie
sumptem wiasnej kadry pracowniczej.

Element, ktory przyciggnatby wiekszg liczbe potencjalnych klientdw oraz zwiekszyt szanse
na wdrozenie waznych rekomendacji wsréd klientdw, to mozliwos¢ dofinansowania dziatan
inwestycyjnych. Wplynetoby to potencjalnie na wieksza mozliwo$¢ partycypacji finansowej
przedsiebiorstw w ustuge.

Badanie potwierdza wtasciwy dobor kryteriow wykonawcow ustugi, co zapewnia
utrzymywanie odpowiedniego poziomu jakosci ustugi. Wyniki badan jednoznacznie wskazujg
na fakt przestrzegania opracowanego przez PARP Standardu ustugi przez ustugodawcow
$wiadczacych ustuge pilotazowa.

Poprawa rozpoznawalnosci nazwy systemu KSU wsrdd klientdw ustug wymaga
dodatkowych dziatan, zaréwno ze strony PARP, jak i ustugodawcow.

Ze wzgledu na ograniczone zasoby finansowe odsetek firm, ktére planujqg w 100%
skorzystanie z ustug podnoszacych ich potencjat sprzedazowo-marketingowy jest stosunkowy
niewielki. Moze to $wiadczy¢ o ciagle matej Swiadomosci firm z tej branzy w kwestii istotnosci
dziatan marketingowych. W najwiekszym stopniu sg oni zainteresowani wsparciem dziatan
sprzedazowych, udziatem w szkoleniach z zakresu handlu/sprzedazy oraz wsparciem w
wejsciu na inne rynki, w tym zagraniczne.

Kluczowe rekomendacje wynikajace z postawionych probleméw badawczych (znane po
przeprowadzeniu pierwszej edycji ankietyzacji), ze wzgledu na otrzymanie zbieznych
wynikow generalnie pozostajg niezmienione w stosunku do pierwszej edycji badania
ankietowego:

— 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
(modutowych) programéw szkoleniowych uwzgledniajacego poziom wiedzy i
specyfike branzowg klientdw, a takze analize mozliwosci uelastycznienia aspektu
organizacyjnego szkolen (miejsce realizacji szkolenia).
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utrzymanie dotychczasowego umiejscowienia czasowego komponentu szkoleniowego

tj. ,nie wczesniej niz po zakonczeniu I etapu i nie pdzniej niz do terminu przekazania

raportu z IT etapu”.

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

— utrzymanie analogicznej procedury $wiadczenia ustugi, standardu i terminéw realizacji
ustugi, z sugestiq rozwazenia wydtuzenia czasu danego klientom na rozwazenie
mozliwo$ci wdrozenia ustugi.

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

— utrzymanie analogicznej procedury wyboru wykonawcdw — konsultantdw ustugi,

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

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

— utrzymanie finansowania ustugi ze $rodkéw 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
szczegblnosci zaleca sie wzmocnienie przekazu poprzez konsultantdw Swiadczacych
ustuge.

— w dziataniach promocyjnych ustugi nalezy podkresla¢ jej indywidualnos¢ i

elastyczno$¢, mozliwg mimo koniecznosci utrzymywania sie w obowigzujacym

standardzie. W dziataniach tych rekomenduje sie zwracanie uwagi na partycypacyjny
charakter procesu Swiadczenia ustugi, mozliwos¢ dostosowania jej do indywidualnych
potrzeb i mozliwosci klienta.

Warto zaznaczy¢, ze cze$¢ rekomendacji sformutowanych po otrzymaniu wynikdw
pierwszej edycji ankietyzacji zostata juz  wdrozona poprzez  korekty w
Standardzie/wytycznych ustugi systemowej. Szczegdtowe wnioski i rekomendacje znajdujg
sie w rozdziale pigtym niniejszego raportu na stronach 70-82.
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1. Przedmiot, cel i zakres badania

Przedmiot badania stanowita ustuga pilotazowa w zakresie marketingu i sprzedazy
produktéw dla mikro i matych przedsiebiorstw z branzy przetworstwa 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 byto podniesienie konkurencyjnosci, zyskownosci lub rentownosci i potencjatu
klientow. Uzyskane wsparcie doradczo-szkoleniowe miato pomoc firmom w procesie
przechodzenia ze skali mikro do poziomu matych przedsiebiorstw oraz z poziomu
przedsiebiorstw matych do $rednich.

Ustuga byta 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$lat Standard opracowany przez
PARP. Ustuga sktada sie z dwdch komponentéw:

e Komponent I podzielony na 3 etapy:
a. Etap I: audyt marketingowy polegajacy na szczegdtowej analizie sytuacii
rynkowej Klienta. Stanowi podstawe do zbudowania zindywidualizowanego
planu marketingowego,

b. Etap II: Doradztwo strategiczne polegajgce 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 mogto sie zakonczy¢ na pierwszym etapie ustugi pilotazowej z
powodu rezygnacji Klienta z dalszego udziatu w projekcie. Powodem rezygnacji mogto byc¢:
e wdrozenie rekomendacji wynikajacych z audytu marketingowego wymaga
znacznych naktaddéw finansowych, a Klient nie posiada wystarczajacych Srodkéw
na przeprowadzenie wszystkich koniecznych prac,
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e Klient samodzielnie wdrozy rekomendacje wynikajace z audytu w niektdrych lub
wszystkich obszarach.

Ustuga byta $wiadczona przez ustugodawcow 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 przetwdrstwa rolno-
Spozywczego,

e Zapewnia $wiadczenie ustugi pilotazowej przez zespot konsultantdw w liczbie co
najmniej 4 osdb, z ktérych:

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 réwnowaznym, 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 ustugodawcdw zadeklarowat przetestowanie minimum 30 ustug. Funkcje
ustugodawcdéw w ramach pilotazowej ustugi doradczo- szkoleniowej petnito 11 podmiotéw, z
tym ze ustugi oferowane przez jednego z podmiotdw zostaty uznane za niekwalifikowane i te
podmioty oraz ustugi nie zostaty objete badaniem.

Celem badania byto dostarczenie odpowiedzi na nastepujace pytania:

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

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

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

2 Przedmiotowy projekt badawczy dotyczyt trzech ustug pilotazowych wdrazanych w ramach Krajowego Systemu
Ustug. Obok pilotazowej ustugi Krajowego Systemu Ustug w zakresie marketingu i sprzedazy produktéw dla
mikro- i matych przedsiebiorstw z branzy przetwdrstwa rolno-spozywczego, badano réwniez zasadnos¢ wdrozenia
do systemu KSU i finansowania ze $rodkéw publicznych ustugi doradczo-szkoleniowej w zakresie wykorzystania
technologii informacyjnych w zarzadzaniu przedsiebiorstwem oraz ustugi w zakresie zarzadzania efektywnoscig
energetyczng przedsiebiorstw. Raporty z analiz pozostatych ustug stanowig odrebne dokumenty.

Badanie wspoétfinansowane ze srodkéw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego



- BN | KRAJOWY UNIA EUROPEJSKA
KAPITAL LUDZKI PARP - BN ) |SYSTEM EUROPEISK
NARODOWA STRATEGIA SPOINOSCI o ksu USLUG FUNDUSZ SPOLECZNY

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

5) Jaka jest jakosc¢ i dostepnos¢ ustug pilotazowych?

6) Jaki jest poziom zadowolenia klientow z ustug pilotazowych oraz kompetenciji
konsultantéw je $wiadczacych?

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 zdolno$¢ firm do samodzielnego rozwigzywania probleméw oraz
planowania diugofalowego rozwoju firmy i inne).

8) Jakie sq bariery we wdrazaniu ustug pilotazowych?

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

10) Czy kryteria wyboru wykonawcow testujacych ustuge pilotazowg zostaty wiasciwie
okreslone?

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

12) Jaka jest rozpoznawalno$¢ nazwy systemu KSU wsrdd klientdw ustug pilotazowych?

Niniejszy raport stanowi podsumowanie realizacji badania w ramach drugiej edydcji
badania i z tego wzgledu bazuje gtdownie na wynikach badania ilosciowego CAPI oraz
pomocniczo na wnioskach z przeprowadzonych FGI w pierwszej fazie badania.

10

Badanie wspoétfinansowane ze srodkéw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego



& RN | KRAJOWY UNIA EUROPEJSKA
KAPITAL LUDZKI PARP - B > |SYSTEM EUROPEIKI
NARODOWA STRATEGIA SPOINOSCI & ksu USLUG FUNDUSZ SPORECZNY

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, wyniki dziatalnosci
ustugodawcdéw ustugi pilotazowej na podstawie danych uzyskanych z Systemu
Informatycznego KSU, sprawozdania okresowe ustugodawcéw, regulamin wyboru
ustugodawcdw, a takze przekazane przez Zamawiajacego dane dotyczace struktury klientow
WW. ustugi.

Przeprowadzenie osobistych wywiadow wspomaganych komputerowo (CAPI)

Badania iloSciowe zostaty zrealizowane metodg wywiadéw osobistych wspomaganych
komputerowo (CAPI) na populacji klientdw (347 niepowtarzalnych rekordéw w bazie klientow
dostarczonych przez Zamawiajgcego), ktorzy brali udziat w testowaniu i wdrozeniu
pilotazowej ustugi w marketingu u sprzedazy produktéw. Zrealizowano 200 efektywnych
wywiaddw. Badanie przeprowadzono w okresie listopad 2014- styczen 2015. Uogdlnianie
wynikow z przeprowadzonych badan na catg populacje jest mozliwe z btedem oszacowania
nieprzekraczajacym 5% przy poziomie ufnosci rownym 95% (mamy 95% pewnosC, iz
uzyskane wyniki mogg sie rézni¢ od rzeczywistych danych o nie wiecej niz 5%).

Przed przystgpieniem do realizacji witasciwego badania ilosciowego, kwestionariusz do
badania zostat przetestowany na prébie 20 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 347 przedsiebiorcdw z branzy przetwdrstwa rolno-spozywczego®. Z
ustugi zdecydowanie czesciej korzystali mikro przedsiebiorcy (67,1%), niz mali (32,9%). W
pierwszym etapie badania (ankietyzacja CATI) struktura badanej grupy przedstawiata sie
niemal identycznie (mikro- 68,1%, mali- 31,9%). Podkreslenia wymaga, ze struktura
klientéw nie odzwierciedla struktury populacji firm wg wielkosci, gdzie firmy mikro stanowig
ponad 95% a firmy mate niecate 4%.

Rysunek 1. Struktura klientéw wedtug wielkosci

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie bazy klientdw, ktdrzy skorzystali z ustugi pilotazowej. N=347 (dane na
dzien 12.01.2015).

Najliczniejszg grupe przedsiebiorstw, ktére skorzystaty z ustugi, stanowity firmy o
ugruntowanej pozycji rynkowej tj. dziatajace na rynku powyzej 12 lat (48%). Struktura
klientow wedtug dtugosci funkcjonowania przedsiebiorstwa odpowiada proporcji uzyskanej w
badaniu CATI (podprojekt 1. przedmiotowej analizy).

® Dane przekazane przez Zamawiajacego dnia 12 stycznie 2015 r.
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Rysunek 2. Struktura klientow wedtug dtugosci funkcjonowania przedsiebiorstwa
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie ankiet CAPI z klientami, ktorzy skorzystali z pilotazowej ustugi w
zakresie marketingu i sprzedazy produktéw, N=200*

Wsrod  klientdw ustugi, podobnie jak w poprzedniej edycji badania iloSciowego,
dominowali przedsiebiorcy produkujacy artykuty spozywcze (53%). Druga najliczniejszg
grupe stanowili klienci prowadzacy dziatalno$¢ gastronomiczng (19%).

Rysunek 3. Struktura klientow wedtug branzy dziatalnosci

Produkcia Produkcia Nie wiem/trudno
napojow; 3% wyrobdw powiedziec; 1%
tytoniowych; 1%

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie ankiet CAPI z klientami, ktdrzy skorzystali z pilotazowej ustugi w
zakresie marketingu i sprzedazy produktow, N=200.

* Wartoé¢ N dotyczy liczby podmiotéw, ktére zostaty przebadane w ramach badania ankietowego.
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Struktura badanych ,ze wzgledu na wojewoddztwo pochodzenia klientéw ustugi, rowniez
nie odbiega od wynikdw poprzedniej edycji ankietyzacji. Najwiecej beneficjentéw pochodzito
z wojewodztwa wielkopolskiego (23 %). Niski udziat firm z wojewddztw Polski potnocno-
wschodniej ustugodawcéw wynika z lokalizacji podmiotéw wsparcia- zaden z podmiotéw
$wiadczacych ustugi nie byt zlokalizowany w poétnocno- wschodniej czesci Polski. Innymi
stowy, potozenie podmiotdw wsparcia zdecydowanie wptywa na rozmieszczenie terytorialne
potencjalnych i realnych ustugobiorcéw, a posrednio z pewnoscig réwniez na dostep do ustug
$wiadczonych przez te osrodki.

Rysunek 4. Struktura klientow ustugi wedtug miejsca siedziby
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie bazy klientdw, ktorzy skorzystali z ustugi pilotazowej. N=347 (dane na
dzien 13.01.2015).

Wyniki ankietyzacji CAPI potwierdzity poprzednie badanie iloSciowe CATI w zakresie
proporcji klientdw pod wzgledem miejsca zamieszkania. Ponad jedng trzecig klientow
stanowity przedsiebiorcy zlokalizowani na terenach wiejskich (39%). Drugq grupe pod
wzgledem liczebnosci stanowili przedsiebiorcy majacy swojq siedzibe w miastach powyzej
100 tys. mieszkafncow (26%)°. Z ustugi najczesciej korzystali przedsiebiorcy, ktorzy w 2013
roku osiagneli przychody w przedziale 100 001- 0,5 min zt (24%) oraz w przedziale 500
0001- 2 min z (18%). tacznie w ponad 50% firm roczne przychody nie przekraczaty 0,5 min
zt. Utrzymata sie wiec (wobec poprzedniej ankietyzacji) tendencja, ze klientami ustugi byty
przedsiebiorstwa o niskim poziomie wynikdéw finansowych i ograniczonej skali udziatu w
rynku.

> Klienci majacy siedzibe w miastach do 20 tys. mieszkarnicow stanowia 18%, w miastach od 20-50 tys.
mieszkancéw 8%, w miastach ponad 50 tys. mieszkaricow do 100 tys. mieszkaricow 10%.
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Rysunek 5. Struktura klientow wedtug wysokosci przychodow osiagnietych w 2013 roku
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie ankiet CAPI z klientami, ktdrzy skorzystali z pilotazowej ustugi w
zakresie marketingu i sprzedazy produktow, N=200.

Ustuga skitadata sie z dwoch komponentéw: 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 92,8% Kklientdw. W catosci z obu komponentéw skorzystata wiekszos¢ klientéw
(94,5%)°, co stanowi znaczng poprawe wzgledem poprzedniej ankietyzacji (odpowiednio ok.
13 p.p. w przypadku pierwszego komponentu i o ok. 15 p.p. w przypadku obu
komponentow).

® Dane pozyskane od Zamawiajacego, stan na dzie 13.01.2015 r.
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4. Analiza wynikow badan

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

Poziom adekwatnosci ustugi pilotazowej do potrzeb klientdw oraz ocena jej zakresu byty
badane poprzez analize takich aspektéw, jak: liczba i rodzaj komponentéw ustugi, rodzaj
rekomendacji zawartych w wykonawczych programach marketingowych, uzytecznosé
wnioskow i rekomendacji, poziom wdrozen oraz plandw wdrozen wsrdd badanych firm oraz
gtéwne bariery napotkane przy wdrazaniu rekomendacji. Dodatkowo, zbadano powody
podjecia negatywnych decyzji w kwestii wdrazania decyzji. Dopetnieniem analizy byta ocena
zadowolenia badanych w kwestii tematyki oraz organizacji szkolenia oraz zdobycie informacji
0 ewentualnych rezygnacjach z uczestnictwa w szkoleniu.

Wyniki otrzymanych informacji wskazuja, ze sposrdd wszystkich przedsiebiorcéw 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 ponad 90% badanych. Tylko niespetna
8% respondentéw 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 przetwdrstwa rolno-spozywczego, skorzystato prawie 95%
badanych przedsiebiorstw. Tak dobre wyniki sg Swiadectwem wiasciwego dopasowania
zakresu ustugi do potrzeb przedsiebiorcdw objetych ustugg pilotazowa.

Rysunek 6. Z jakich komponentow ustugi skorzystali klienci ustugi pilotazowej.
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie danych przekazanych przez Zamawiajacego, stan na dzien 13 stycznia
2015r., N=347.
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Potwierdzajg to badania jakosciowe (FGI z klientami ustugi oraz potencjalnymi klientami)
realizowane w poprzedniej edycji badania, co obrazuje jeden z cytatéw:

JZakres 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”.

Warto jednak zaznaczy¢, Zze zwracano uwage na potrzebe wiekszej indywidualizacji
zakresu ustugi. Szczegdlnie pozadana okazata sie elastycznos¢ przy rozliczaniu budzetu.

LPowinna byc¢ wieksza dowolnos¢ pomiedzy rozliczaniem budzetu szkoleniowego i
doradczego, bo nie da sie tego przeprowadzic wedtug 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 potaczeniu 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 wedftug standardu jakosciowego i
dokumentacyjnego, ale rozpisany zakres ustugi, ktory powinien w zaleznosci od potrzeb

klienta sie zmieniac”®

Najwieksza grupa sposrdd ankietowanych przedsiebiorstw zadeklarowata otrzymanie
rekomendacji dotyczacych zmiany w zakresie promowania marki produktu (produktow) lub
catego przedsiebiorstwa (78%), zmiany kanatéw promocji (64%) oraz zmiany reklamy
(62%). W przypadku ponad 1/2 badanych za zasadne uznano réwniez podjecie dziatan w
takich obszarach, jak: zmiany w asortymencie produktow/ustug (59%), zmiany dotyczace
strategii sprzedazy (59%), zmiany dotyczace public relations (55%), zmiany dotyczace
wyboru optymalnych kanatéw dystrybucji (51%).

Ustugodawcy w wykonawczych programach marketingowych bardzo rzadko wychodzili
poza katalog dziatan okreSlonych w standardzie ustugi. Jedynie w dwdch przypadkach
rekomendowane dziatania z kategorii ,inne”. Swiadczy to o trafnym okredleniu katalogu i
zakresu rekomendacji w Standardzie ustugi. Szczegdtowe informacje na temat
sformutowanych rekomendacji udzielonych klientom zostaty zaprezentowane na rys. 8.

’ Cytat z wypowiedzi potencjalnego klienta.
8 . .
Cytat z wypowiedzi ustugodawcy.
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Rysunek 7. Jakie dzialania zostaly Panstwu rekomendowane w wykonawczych programach

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

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CAPI z klientami ustugi, N=87 (na pytanie odpowiadali
wytacznie ci klienci, ktdrzy zadeklarowali korzystanie z ustugi doradztwa).
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Ze wzgledu na specyfike konkretnych branz w sektorze rolno-spozywczym, zarysowujg
sie pewne tendencja w podziale rekomendacji (podobnie jak miato to miejsce w przypadku
poprzedniej ankietyzacji). W branzy dotyczacej produkcji artykutdw spozywczych dominowaty
rekomendacje dotyczace sposobu promowania marki produktu, zmiany dotyczace reklamy
oraz kierunkéw promocji. Rdwniez w raportach branzy przetwdrstwa miesnego najczesciej
mozna bylo spotka¢ rekomendacje dotyczace promowania marki produktu. Sugestie
dotyczace zmian w kanatach promocji dotyczyty najczeSciej branzy gastronomicznej.
Produkcja napojow za$ wyrdznita sie skalgq rekomendacji w zakresie zmiany sposobu
redagowania opisow oferowanych produktéw.

Rekomendacje okreslone w raportach nalezy oceni¢ jako uzyteczne. Jedynie 9% firm, ze
113, ktére zadeklarowaty brak udziatu w drugim etapie ustugi-doradztwie, przyznato, ze stato
sie tak z powodu niskiej uzytecznosci rekomendacji. Nalezy jednak zwréci¢ uwage, ze az
27% firm wskazato na wiasng, dotychczasowq efektywng polityke marketingowa, ktdéra nie
wymaga podejmowania rekomendowanych dziatan. Jest to stosunkowo duza roéznica
wzgledem poprzedniej wersji badania, gdzie niewielka grupa badanych (9%) uzasadniata w
ten sposdb brak udziatu w II etapie ustugi. Potwierdzit sie wniosek, ze z doradztwa
strategicznego skorzystaty firmy przekonane o potrzebie dziatan w tym kierunku i
niewystarczajqcej roli wiasnej polityki marketingowe;.

Rysunek 8. Dlaczego nie skorzystali Paiistwo z drugiego etapu ustugi, jakim jest doradztwo?

Zdecydowaligmy, ze wdrozymy rekomendacje bez wsparcia ze

strony ustugodawcy 31%

Audytwykazat, zefirma prowadzi efektywng polityke
marketingowsg i nie ma potrzeby podejmowania szczegdlnych
dziafan w tym zakresie

Mie posiadalismy odpowiednich srodkdw finansowych na
wdrozenie rekomendacji

Nie wiem/trudno powiedziec

Zaproponowane rekomendacje byty dla nas mato uiyteczne i
nie zdecydowalizmy sie na ich wdrozenie

Mie wiedzielismy, iz istnieje moiliwoic skorzystania z
doradztwa

Czas na podjecie decyzjio skorzystaniu z doradztwa (7 dni)
byt zbyt krotki

Inne

Nie bylismy zadowoleni z jakosci raportu z audytu

Nie byligmy zadowoleni ze sposobu przeprowadzenia audytu
w naszej firmie

T
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19

Badanie wspodtfinansowane ze srodkédw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego



o BN | KRAJOWY UNIA EUROPEJSKA
KAPITAL LUDZKI PARP BB » SYSTEM EUROPEISKI
NARODOWA STRATEGIA SPOINOSCI £y ksu | UstUuG FUNDUSZ SPORECZNY

Zrodio: Opracowanie wiasne na podstawie badan CAPI z klientami ustugi, N=113; Pytanie wielokrotnego wyboru
- wartosci nie sumujq sie do 100%.

Poziom dopasowania ustugi do potrzeb przedsiebiorcow byt réowniez mierzony poprzez
badanie checi i sktonnosci do wdrazania rekomendacji. W wiekszosci przypadku wszystkich
rekomendowanych przez ustugodawcéw dziatan, ponad potowa badanych przedsiebiorcow
wdrozyfa lub byla w trakcie wdrazania zaproponowanych rozwigzan (co potwierdza wyniki
badan poprzedniej ankietyzacji). Wyniki w tym zakresie wahajg sie od 52% do 100% (rys.
10). Srednio 10% respondentéw, ktorym rekomendowano poszczegdlne dziatania, nie
zamierza w ogole wdraza¢ proponowanych wnioskéw (to poprawa wzgledem poprzedniej
edycji badania ilosciowego). Najstabiej pod tym wzgledem wypadajg rekomendacje
dotyczace zmiany dotyczace magazynowania / przechowywania i transportu (28% wskazan
odrzucajacych wdrozenie) oraz dziatan zmierzajacych do uzyskania certyfikatow (22%).
Szczegoty przedstawia rys. 10.

Rysunek 9. Czy wdrozyli Panstwo rekomendowane zmiany?

zmiany dotyczace magazynowania / przechowywania i transportu

zmiany dotyczgce wyboru optymalnych kanatow dystrybucji

zmiany dotyczgce okresleniazasiegu planowanego rynku zbytu
produktdw

zmiany dotyczace kanatdw promaocji

zmiany dotyczgce reklamy

zmiany dotyczace public relations

zmiany dotyczgce strategii sprzedazy

zmiany strategii cenowej poszczegolnych produktow

zmiany w asortymencie produktow/ustug

zmiany dotyczgce sposobow opakowania produktdw

zmiany dotyczace sposobu promowania marki produktu

uzyskanie certyfikatow produktow

wprowadzenie w przedsiebiorstwie systemdw jakosciowych

zmiana sposobu redagowania opisow oferowanych produktdw
stosowanych

inne
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W tak, wdrozylismy te rekomendacje M jesteimy w trakcie wdraZania tej rekomendacji

nie, ale planujemy wdrozyc te rekomendacje M niei nie planujemy wdraZzac tej rekomendacji

Zrodto: Opracowanie wiasne na podstawie badan CAPI z klientami ustugi, N=87 (na pytanie odpowiadali
wytgcznie ci klienci, ktorzy zadeklarowali korzystanie z ustugi doradztwa).

Najwiekszym problemem na etapie wdrazania zaproponowanych rekomendacji okazat sie
brak Srodkéw finansowych ($rednio 17% w przypadku wszystkich dziatan) i czasu na
wdrazanie (Srednio 16% w przypadku wszystkich dziatan). Co ciekawe, jedynie $rednio (dla
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wszystkich rekomendacji) 9% przedsiebiorcow upatruje problem w niewystarczajacych
kwalifikacjach swojego personelu, co stanowi niewielkq poprawe wzgledem poprzedniej
edycji badania iloSciowego. Tym niemniej, bariera ta wydaje sie bardzo znaczaca w
przypadku rekomendacji dotyczacej zmiany i wyboru optymalnych kanatéw dystrybugiji
(32%). Warto jednak zaznaczy¢, ze wielu respondentdéw wskazywato na inne, specyficzne dla
siebie bariery, takie jak, np. zwigzane z uzyskiwaniem wymaganych przy wdrozeniu
certyfikatdw, dziatania konkurencji czy tez niskq jasno$¢ wskazéwek sposobdow
wdrozenia/niejasnos¢ samych rekomendaciji.

Rysunek 10. Czy na etapie wdrazania rekomendacji z audytu napotkali Panstwo na ktorys z
ponizszych problemdow? (Srednie wartosci w % odnoszace sie do wszystkich niewdrozonych
rekomendacji)

brak rodkow finansowych na H
7%

wdrozenie rekomendacii
brak czasu na wdrozenie rekomendacji 16%

brak odpowiednio wykwalifikowanego -
personelu

inne

[
[
fii

nie wiem/trudno powiedzied - 9%

adne z powyzszych m 59%

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

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

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badah CAPI z klientami ustugi, N=78, (na pytanie odpowiadali
wytacznie ci klienci, ktérzy korzystali z ustugi doradztwa i wdrozyli lub byli w trakcie realizacji badania w trakcie
wdrazania przynajmniej jednej rekomendacji z audytu)

Brak zaplecza czasowego oraz wystarczajacych Srodkéw finansowych byt rédwniez
najwazniejszg ~ przyczyng  niewdrozenia w  ankietowanych przedsiebiorstwach
zaproponowanych przez ustugodawcow rekomendacji- odpowiednio $rednio 49% i 30%
wskazan w przypadku wszystkich rekomendacji. Jest to zbiezne z wynikami poprzedniej
ankietyzacji klientow ustugi pilotazowej. Podobnie oceniono wptyw braku wykwalifikowanego
personelu oraz braku przekonania o uzytecznosci ustugi (odpowiednio $rednio 12% i 13%
wskazan dla wszystkich rekomendacji).
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Przedsiebiorcy, ktérzy zdecydowanie odrzucajqa mozliwo$¢ wdrozenia proponowanych
rekomendacji stosunkowo czesto jako przyczyne wskazywali brak przekonania o uzytecznosci
rekomendacji oraz brak czasu na sugerowane dziatania ($rednio po 39% na wszystkie
rodzaje rekomendacji).

RODOWA STRATEGIA SPOINOSCI

E KAPITAL LUDZKI PARP

Problemy natury finansowej i ich wptyw na sktonno$¢ do wdrozenia zalecanych dziatan
byty réwniez sygnalizowane wsrod ustugodawcoéw w ich sprawozdaniach.

~Spowodowane jest to problemem w wygospodarowaniu srodkow na podjecie dziatari
marketingowych, stanowi to duZy wysitek dla firmy. Przyczyn takiego stanu upatrywac
nalezy w Kryzysie gospodarczcym, ktory ma duze negatywne przetozenie na branze
przetworstwa rolno-spoZywczego, poniewaz jest ona szczegolnie uzaleZniona od zasobnosci
portfela jednostkowych klientow oraz od wyptacalnosci kontrahentow”.*°.

Potwierdzeniem powyzszych wnioskdw sg wypowiedzi ustugodawcdw, potencjalnych
ustugodawcéw oraz potencjalnych klientéw podczas organizowanych, w poprzedniej edycji
badania, zogniskowanych wywiaddw grupowych (FGI). Tu réwniez czas, finanse (a doktadnie
uzaleznienie od dalszego wspoffinansowania publicznego naktaddéw inwestycyjnych), a takze
brak Swiadomosci korzysci ptynacych z realizacji wdrozonych rekomendacji, byty gtownymi
powodami rezygnacji z dalszej realizacji ustugi pilotazowej.

(...) oni tylko chcg spokojnie na rynku dotrwac, nie interesuje ich juz rozwdj, byle tylko
przetrwac. I to, Ze nie majq czasu, wcigz to powtarzali. Jeszcze byty takie gfosy, Ze oni
najlepiej wiedzg i swojg branze najlepiej znaja, nikt im nie moze doradzic, bo oni wszystko

wyprobowall, co tylko moZliwe i to tez byty takie gtosy”™

Drugi komponent ustugi pilotazowej, czyli szkolenie z zakresu marketingu i sprzedazy
produktow, réwniez nalezy ocenic¢ jako zdecydowanie dostosowany do potrzeb i oczekiwan
klientdw. Az 93% (czyli podobnie, jak w poprzedniej edycji ankietyzacji) badanych uznato, ze
tematyka i/lub zakres szkolenia odpowiedni zostat okresSlony prawidtowo. Jedynie kilka oséb
uznato tematyke szkolenia za nieprzystajaca do potrzeb. Natomiast wiekszos¢ z
ankietowanych, ktorzy nie uczestniczyli w szkoleniu, jako powdd wskazali nieodpowiedni dla
nich termin jego realizacji (12 osob sposrod 15), nie zas jego zakres (6 oséb sposrdd 15).

? Cytat ze sprawozdania Ustugodawcy.
10 Cytat ze sprawozdania Ustugodawcy.
11 . .

Cytat z wypowiedzi ustugodawcy.
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Podsumowanie

Analiza, podobnie jak miato to miejsce w przypadku poprzedniej ankietyzacji,
wykazata, ze ustuga i jej zakres w swych zalozeniach odpowiada potrzebom
klientow. Ustuga w swych ogolnych zalozeniach jest dostosowana do potrzeb
przedsiebiorcow. Zdecydowana wiekszos¢ firm skorzystalo ze wszystkich
komponentow ustugi pilotazowej, czyli audytu, doradztwa i szkolenia. Podmioty
wsparcia proponowaty przedsiebiorcom zmiany wpisujace sie we wszystkie typy
rekomendacji wskazane w standardzie ustugi pilotazowej. Zdecydowana
wiekszo$s¢ podmiotow jest po wdrozeniu, w trakcie wdrazania lub planuje
wdrazac¢ rekomendacje audytu zawarte w raporcie z audytu. Powtornie gtéwnym
problemem okazat sie brak srodkow finansowych oraz brak wystarczajacych
zasobow czasu, zarowno na etapie wdrazania, jak i jako powdd rezygnacji z
zastosowania rekomendacji. U czesci badanych powodem nieskorzystania z
ustugi doradczej bylo stwierdzenie, iz firma prowadzi efektywna polityke
marketingowa. Ocena przez ankietowanych przedsiebiorcow szkolenia
przeprowadzonego w ramach ustugi rowniez byla zadowalajaca. Z dobra ocena
spotkaly sie rowniez organizowana dzialania szkoleniowe. Zakres i tematyka
szkolen odpowiadatly potrzebom firm w ich opinii. Rezygnacja z udzialu w
szkoleniach dotyczyla raczej aspektow organizacyjnych (termin spotkania), niz
merytorycznych.
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4.2. Poprawnos¢ zdefiniowania procedury swiadczenia ustugi

Ocena procedury $wiadczenia ustugi pilotazowej wymagata uwzgledniania takich kwestii,
jak: dtugosc¢ trwania audytu, dtugosc trwania szkolenia, okreslony czas na podjecie decyzji w
kwestii dalszego uczestnictwa w projekcie, czas oczekiwania na plany marketingowe i
wykonawcze programy marketingowe, czas wdrozenia planu marketingowego oraz dtugosc¢
wsparcia doradczego.

Zdecydowana wiekszo$¢ badanych przedsiebiorcow (tak, jak w pierwszej edycji badania
iloSciowego) czas przeprowadzania audytu marketingowego uznata za odpowiedni (87%).
Jedynie 6% respondentow uznato go za zbyt krotki, a dla zaledwie 5% okazat sie on za
dhugi.

Rysunek 11. Czy czas, w jakim zostat u Pani/a przeprowadzony audyt (maksymalnie 30 dni) byt w
Pani/a opinii?

100%
a0% B7%

BO%
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50%

40%
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20%
10% B3 5%

3%

0% L I —

odpowiedni zbyt krotki zbyt diugi nie wiem,trudno
powiedzied

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CAPI z klientami ustugi, N=200.

Podobnie, jak w poprzedniej edycji badania, wiekszo$¢ przedsiebiorcow (82%) uznata 7-
dniowy termin, od otrzymania raportu z audytu na podjecie decyzji o dalszym uczestnictwie
w projekcie, za odpowiedni. Jednak 15% z ankietowanych wyrazito opinie o zbyt krotkim
terminie na podjecie tej decyzji. Pozytywne opinie na temat terminu potwierdza réwniez fakt,
Ze byt on jedynie w 4% przypadkéw powodem rezygnacji z II etapu ustugi.
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Rysunek 12. Czy liczony od dnia otrzymania raportu z audytu siedmiodniowy termin na podjecie
decyzji o dalszym uczestnictwie w projekcie byt w Pani/a opinii?

0% B2%
80% -
70%
60% -
50%
40%
20% 4
20% 159
10% - a3
0%
Odpowiedni Zhyt krotki Mie wiem,/trudno
powiedzied

Zrddto: Opracowanie wiasne na podstawie badarn CAPI z klientami ustugi, N=87 (na pytanie odpowiedzi udzielali
wytacznie klienci, ktérzy zadeklarowali korzystanie z ustugi doradztwa).

Zdanie ustugodawcdéw podczas uprzednio realizowanego badania FGI byty podzielone.
Czesc¢ z nich kategorycznie twierdzita, ze termin ten nalezy wydtuzy¢ (zwtaszcza jesli wypada
w okresie $wigtecznym lub urlopowym, jednak pojawiaty sie zdania, ze 7 dni, to
wystarczajacy czas na zapoznanie sie z raportem i podjecie decyzji. Uznano, ze
przedsiebiorca decydujacy sie na skorzystanie z ustugi pilotazowej juz uprzednio musiat braé
pod uwage swoje ewentualne zwigzane z wdrozeniem rekomendacji audytowych.

,Ja pracuje z klientem, wiec 7 dni dla nas wystarczy, jeZeli klient jest chetny i chce
wspofpracowac to on znajdzie 7 dni, zeby przejrzec ten nasz raport i Zzeby sie zastanowic, co
dalej™.

Czas, po jakim ankietowane firmy otrzymaty plan marketingowy i wykonawcze programy
marketingowe, réwniez zostat ponownie dobrze oceniony. Az 83% ankietowanych uznato (w
poprzedniej edycji badania byt to odsetek 86,2% badanych), ze termin 60 dni od rozpoczecia
doradztwa jest odpowiedni (rys. 13). Zaledwie 8% uznato ten okres za zbyt dtugi, zas 7% za
zbyt krotki.

12 Cytat z wypowiedzi ustugodawcy.
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Rysunek 13. Czy czas po jakim otrzymaliscie Panstwo plan marketingowy i wykonawcze programy
marketingowe (maksymalnie 60 dni od rozpoczecia doradztwa) byt w Pani/a opinii?
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CAPI z klientami ustugi, N=87 (na pytanie odpowiedzi udzielali
wytgcznie klienci, ktdrzy zadeklarowali korzystanie z ustugi doradztwa)

Pozostajgc w tematyce termindw, nalezy zauwazyé, Zze ponownie najmniej
entuzjastycznie oceniony zostat maksymalnie 14- dniowy termin na rozpoczecie wdrazania
planu marketingowego. Zdaniem 32% respondentéw, czas ten byt za krotki. Za odpowiedni
uznata go jednak ponad potowa ankietowanych (63%) (rys. 14).

Rysunek 14. Wdrazanie planu marketingowego mogto rozpoczac sie nie pézniej niz 14 dni po jego
otrzymaniu. Czy ten czas byt w Pani/a opinii odpowiedni?
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CAPI z klientami ustugi, N=87 (na pytanie odpowiedzi udzielali
wytacznie klienci, ktdrzy zadeklarowali korzystanie z ustugi doradztwa).

Czas trwania wsparcia doradczego dla przedsiebiorstw we wdrazaniu planu
marketingowego, wynoszacy maksymalnie 4 miesigce, wedtug 75% respondentdw zostat
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wyznaczony na odpowiednim poziomie (rys. 15). To stosunkowo duza poprawa wzgledem
poprzedniej edycji ankietyzacji, kiedy tak dobrze termin ten ocenito niespetna 60%
badanych. Jednak, z powodu zamkniecia wsparcia doradczego, wiecej osob mogto oceni¢ w
ogole adekwatno$¢ 4-miesiecznego okresu. W opinii az 1/5 ankietowanych wydat sie on za
krotki, a tylko 2% ocenito go jako zbyt dtugi.

Rysunek 15. Czy czas na trwanie wsparcia doradczego we wdrazaniu planu marketingowego
(maksymalnie 4 miesiace) byt w Pani/a opinii?
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CAPI z klientami ustugi, N=87 (na pytanie odpowiedzi udzielali
wytgcznie klienci, ktdrzy zadeklarowali korzystanie z ustugi doradztwa).

Réwniez czas przeznaczony na szkolenie przeprowadzone w ramach ustugi pilotazowej,
wynoszacy 2 dni (16h), w opinii ankietowanych byt optymalny. Az 86% badanych
przedsiebiorstw (czyli praktycznie taki sam odsetek, co w pierwszej edycji badania
iloSciowego) uznato go za odpowiedni.

Podsumowanie:

Dlugos$¢ trwania poszczegolnych terminow wskazanych w standardzie ustugi
pilotazowej zostata ponownie w zasadzie okreslona prawidiowo. Znéw najstabsza
oceng w zakresie dostosowania czasu charakteryzowat sie termin przeznaczony
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¢

Problematyka jakosci ustugi pilotazowej zostata przeanalizowana przede wszystkim z
perspektywy opinii respondentéw na temat poszczegdinych elementéw ustugi.

Ogdlna ocena ustugi pilotazowej jest bardzo dobra, podobnie jak miato to miejsce w
pierwszej edycji ankietyzacji. Na te note sktada sie przede wszystkim wysoko oceniony
profesjonalizm podmiotéw wsparcia Swiadczacych ustuge (49% respondentéw wydato ocene
bardzo wysoka, 38%- wysokg). Jeszcze wyzsze noty zostaty wystawione w przypadku
kompetencji doradcdw realizujgcych ustuge w firmie, komunikacji z doradca, terminowosci
realizacji oraz przejrzystosci umowy z ustugodawcg. W przypadkach tych oceny bardzo dobre
i dobre przekraczaty 90% wszystkich opinii. Nieco gorzej, ale nadal dobrze, oceniona zostata
znajomosS¢ specyfiki branzy przetwdrstwa rolno-spozywczego przez podmiot $wiadczacy
ustuge. Szczegdtowe informacje dotyczace opinii badanych firm na temat poszczegélnych
aspektow ustugi zostaty przedstawione na rys. 16.

Rysunek 16. Prosze na skali od 1 do 5, gdzie 1 oznacza ,bardzo niska ocena” a 5 ,bardzo wysoka
ocena” oceni¢ nastepujace elementy ustugi:

0% 5%
4%

60%

50%

WOcena5

0% 1 WOcenad

W0cena3

30%
M0Ocenal

20% - WOcenal

M Nie dotyczy naszej firmy

10% Nie wiem/trudno powiedziec

0%
profesjonalizm firmy kompetencje doradcy, kiory  komunikacja z doradca terminowost realizacji przejrzystoiCumowy 2 Znajomoic przez podmiot
Swiadczace] usfuge realizowal ustuge wfirmie (dotrzymywanie ustalonych  ustugodawca pod katem  Swiadczacy usfuge specyfiki
termindw) obowigzkow ustugodawcy i branzy przetwarstwa rolno-
klignta spoIywCzego

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CAPI z klientami ustugi, N=200.

Dostepnos¢

Dostepnos¢ ustug w zakresie marketingu i sprzedazy produktdw ponownie zostata
oceniona poprzez analize ponizszych wskaznikow:
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— czestotliwo$¢ otrzymania ofert bezposrednio od ustugodawcow Swiadczacych ustugi
w zakresie marketingu i sprzedazy;

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

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

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

Wyniki przeprowadzonych badan pokazuja, ze blisko potowa (49%) objetych analizg firm
nigdy nie otrzymata bezposredniej oferty od ustugodawcdw Swiadczacych ustugi w zakresie
marketingu i sprzedazy. Jedynie 11% respondentéw dostaje informacje dotyczace tego
rodzaju ustug mniej wiecej raz na kwartat, a tylko 3% - raz w miesigcu. Rysunek 17
przedstawia szczegdtowy rozktad odpowiedzi na pytanie dotyczace czestotliwosci
otrzymywania tego typu ofert. Zostato to potwierdzone podczas uprzednio realizowanych
badan jakosciowych. Rozktad procentowy nieznacznie rdzni sie w stosunku do pierwszej tury
ankietyzacji (CATI), stad wszelkie wnioski zwigzane z dostepnosciaq pozostajq aktualne.

Rysunek 17. Czy otrzymat/a Pan/i kiedykolwiek oferte bezposrednio (mail, poczta, ulotka, telefon,
wizyta doradcy) od ustugodawcéw s$wiadczacych ustugi w zakresie marketingu i
sprzedazy nie liczac oferty od ustugodawcy ustugi pilotazowej?

60%
49%
50%
40%
30%
23%
20%
11%
10% B% 75,
H m - 1
0% | | | : || | |
MIE, nie Tak, otrzymatern  TAK, otrzymuje  TAK, otrzymuje  TAK, otrzymuje  Nie wiem/trudno
otrzymatem nigdy takg oferte, ale takie oferty takie oferty takie oferty powiedziec
takiej oferty byta to sytuacja trednio 1l na gredniolw roku  Srednioraz na
jednorazowa kwartat miesigc

Zrddto: Opracowanie wiasne na podstawie badarn CAPI z klientami ustugi, N=200.

Z przeprowadzonych badan wynika, ze az 95% ankietowanych firm nigdy wczesniej nie
korzystato z ustug z zakresu marketingu i sprzedazy (rys. 18). Doswiadczenie wspotpracy w
okresie przed ustugq pilotazowg z ustugodawcami $wiadczacymi ustugi o zblizonym zakresie
deklarowato jedynie 4% respondentéw. Wyniki te nie rdznig sie istotnie od tych uzyskanych
po pierwszej turze ankietyzacji.
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Rysunek 18. Czy Pani/Pana przedsiebiorstwo korzystalo wczesniej (przed ustuga pilotazowq) z
ustug firm swiadczacych ustugi z zakresu marketingu i sprzedazy?

100% L5
Q0%

B0% A
70% A
60%

50% -
40%
30%

20% A

10% R3] T
0% 4 T 1

MIE TAK Mie wiem/Trudno
powiedzied

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CAPI z klientami ustugi, N=200.

Liczba tego typu kontaktdw oscyluje w przedziale 1-2 ustug. Zakres tego typu ustug to:
budowa marki i wizerunku firmy, pomoc w opracowaniu strategii/ planéw marketingowych
lub inne ustugi informacyjne. Trzy osoby sposrod szesciu, ktdre zadeklarowaly tego typu
kontakty, uznaly ustuge pilotazowq za wspdtprace o podobnej jakosci, za$ trzej inni
respondenci, jako ustuge o gorszej jakosci. Uargumentowano to wiekszym zaangazowaniem i
lepszymi kompetencjami doradcy ustug realizowanej przed projektem pilotazowym oraz
renomg agencji reklamowej, ktora Swiadczyta tego typu ustugi.

Réwniez argumentacja braku tego typu doswiadczen nie ulegta znaczacym zmianom
wzgledem pierwszej tury badania ilosciowego. Ankietowani, ktérzy wczesniej nie korzystali z
ustug doradczych w zakresie marketingu i sprzedazy, jako gtéwne powody braku tego typu
doswiadczen podawali wysokie ceny ustug (33%), braku adekwatnych ofert dla sektora
rolno-spozywczego (25%) czy brak przywigzywania wielkiej wagi do kwestii marketingowych
w firmie (25%).
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Rysunek 19. Jakie sa przyczyny, dla ktérych Pani/Pana firma nie korzystata wczesniej (przed ustuga
pilotazowa) z ustug firm doradczych swiadczacych ustugi zwigzane z marketingiem i
sprzedazy?

ustugi oferowane przez zewnetrznych
ustugodawcdw byly zbyt drogie

|

33%

w firmie przypisywalismy mate znaczenie

zagadnieniom zwigzanym z politykg _ 25%

marketingowo-sprzedazowy

na rynku nie bylo ofert dedykowanych firmom

zsektora przetwarstwa rolno-spofywozego 25%

w firmie panowato wtedy przekonanie, ze

firma prowadzi optymalng polityke _ 23%

marketingowo-sprzedazowy

inne 12%

nie wiem/trudno powiedziec

1

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

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

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badarn CAPI z klientami ustugi, N=189 (na pytanie odpowiadaty
wytgcznie podmioty, ktdre nie korzystaty wczesniej z podobnych ustug).

Zmianie nie ulegta réwniez struktura zrédet otrzymania informacji o mozliwosci realizacji
projektu. Ponad potowa klientow (58%) ustugi pilotazowej informacje o realizacji projektu
zdobyta dzieki bezposredniemu kontaktowi z instytucjg Swiadczacg te ustuge. Przyktadem
moze by¢ Stowarzyszenie Aktywnosci Spotecznej Triada, ktore uczestniczyto w regionalnych
imprezach branzowych, w celu dotarcia do potencjalnych klientdw ustugi. Duze znaczenie
bezposrednich rozméw z potencjalnym ustugobiorcq podkreslone byto réwniez podczas
uprzednio organizowanych badaniach jako$ciowych.

~Probowalismy dotrzec¢ roznymi sposobami i droga mailowg i wysytalismy zaproszenia,
nic to nie dato. Dopiero indywidualne kontakty poprzez grupy producenckie, poprzez kilastry

pozwolity nam wytypowac czesc ludzi, ktorzy by ewentualnie chcieli’™.

Znaczacym zrodtem informacji okazali sie réwniez znajomi (24%). 7% respondentdw
uzyskato informacje bezposrednio ze strony Polskiej Agencji Rozwoju Przedsiebiorczosci.
Dziatalno$¢ informacyjna PARP wyraza sie rowniez w odsetku wskazan na odpowiedz
Jnformacji otrzymanych drogg mailowg” (8%) oraz ,z artykutdw w mediach” (6%). Nalezy
zaznaczy¢, ze PARP realizowal dziatania promocyjne i informacyjne na poziomie
ogolnokrajowym, za$ podmioty wsparcia gtdwnie w regionie. Do puli dziatalnosci

B Cytat z wypowiedzi ustugodawcy.
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informacyjnej PARP w zakresie ustugi pilotazowej nalezatoby réwniez doda¢ odpowiedzi ,, z
punktu konsultacyjnego KSU” (7%). Punkty konsultacyjne zostaly poinformowane przez
PARP o realizacji ustugi pilotazowej, z prosbg o dystrybucje /przekazanie klientom tej
informacji. Szczegdtowe informacje dotyczace zrédet informacji o mozliwosci skorzystania z
ustugi pilotazowej w zakresie marketingu i sprzedazy zostaty zaprezentowane na rys. 20*.

Rysunek 20. W jaki sposdb Pani/Pana firma dowiedziata sie o mozliwosci skorzystania z ustugi?

poprzez bezposredni kontakt instytucji swiadczacej takg

! 8%
ustuge z naszg firmg

od znajomych

zinformacji otrzymanych droga mailows

z punkiu konsultacyjnego KSU

ze strony internetowe] Palskiej Agencji Rozwoju
Przedsiebiorczosci

Inne zrodio

zartykutéw w mediach

odinnych instytucji swiadczgoych ustugi informacyjne dla
przedsiebiorcow

zinnych stron internetowych

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

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CAPI z klientami ustugi, N=200.

Podsumowanie

Badane przedsiebiorstwa ponownie stosunkowo wysoko ocenity poszczegoine
elementy ustugi pilotazowej w zakresie marketingu i sprzedazy produktow
swiadczonej przez ustugodawcow. Nadal 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. Prawie potowa klientow nigdy nie
otrzymata oferty od ustugodawcow swiadczacych ustugi o zblizonym zakresie, a
jedynie niewielki odsetek skorzystat wczesniej (przed ustuga pilotazowq) z ustug
firm swiadczacych ustugi z zakresu marketingu i sprzedazy produktow. Brak tego

4 Poprzez inne instytucje $Swiadczace ustugi informacyjne dla przedsiebiorcow rozumie sie osrodki
przedsiebiorczosci zapewniajgce dostep do wiedzy i umiejetnosci poprzez doradztwo, szkolenia, przekaz
informacji (spotykane najczesciej pod nazwami: oSrodek wspierania przedsiebiorczosci, centrum wspierania
biznesu, klub przedsiebiorczosci) dziatajgce na rzecz rozwoju przedsiebiorczosci i samo zatrudnienia oraz
poprawy konkurencyjnosci MSP.
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doswiadczenia argumentowano wysokimi cenami ustug na rynku komercyjnym,
brakiem ofert dla sektora rolno-spozywczego. Potwierdzila sie réwniez
aktywnos¢ ustugodawcow w zakresie docierania do klientow z informacja o

mozliwosci skorzystania z ustugi wykorzystujac najbardziej efektywny kontakt
bezposredni.
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4.4. Poziom zadowolenia Kklientow 2z ustug pilotazowych oraz
kompetencji konsultantow je Swiadczacych

Ocena poziomu zadowolenia klientéw z ustugi pilotazowej oraz kompetencji konsultantow
mozliwa byta dzieki analizie takich wskaznikdw, jak:

-zadowolenie z otrzymanego raportu z audytu oraz poszczegdlnych jego aspektdéw 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 aspektow szkolenia;

— ocena przygotowania merytorycznego osoby prowadzacej szkolenie

— zadowolenie ze wsparcia szkoleniowego i uzupetniajgco: powody niezadowolenia ze
wsparcia szkoleniowego.

Wyniki badan potwierdzity wczesniejsze analizy- ankietowani przedstawiciele firm byli
zadowoleni z jakosci otrzymanego raportu z audytu. Respondenci, ktérzy bardzo dobrze i
dobrze ocenili jakos¢ raportu stanowq 92% badanej préby (to tylko o 2 p.p. mniej niz w
poprzedniej ankietyzacji). (rys. 21).

Rysunek 21. Czy jest Pan/i zadowolony/a z jakosci otrzymanego raportu z audytu?

60%
50%
50%
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tak nie wiemytrudno
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CAPI z klientami ustugi, N=200.

Jedynie 6% badanych wyrazito swoje umiarkowane lub zdecydowane niezadowolenie z
raportu z audytu. Brak satysfakcji tych respondentéw wynikat np. z: duzej ogdlnosci
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wnioskéw zawartych w raporcie, niskiej uzytecznosci przekazanych informacji, niskiej
zdolnosci wdrozeniowej sformutowanych rekomendacji, pobieznosci analiz i zbyt finansowego
jezyka zastosowanego w raporcie, co potwierdza wyniki wczesniejszego badania iloSciowego.

Zakres zrealizowanego audytu powtornie zostat przez badane firmy oceniony jako
odpowiedni. Az 88% respondentéw odebrato raport jako dokument jasno okreslajacy pozycje
rynkowq przedsiebiorstwa. Po 85% badanych stwierdzito, ze audyt jasno wskazywat kierunki
przysztej aktywnosci marketingowej firmy oraz efektywno$¢ dotychczasowej polityki
marketingowej. Szczegdtowa ocena poszczegdinych komponentéw raportu z audytu
prowadzonego w ramach ustugi pilotazowej zostata przedstawiona na rys. 22-25.

Rysunek 22. Czy po otrzymaniu raportu z audytu byly dla Pani/a jasne nastepujace zagadnienia?

Raport z audytu jasno wskazywal
kierunki przysziej akbywnosci
marketingowsj

85%

Raport z audytu jasno wekazywal
efektywnoi dotychczasowej polityki
rarketingowe]

85%

Raport z audytu jasno wekazywal

) E8%
pozycje rynkows firmy

B3% Ba% B5% BGW B7% BEW 89%

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badarn CATI z klientami ustugi, N=200

Badania jakoSciowe potwierdzajq pozytywny odbior zakresu audytu. Jedynym
mankamentem, na ktéry zwrdcono uwage, to w czesci przypadkow niewystarczajaca
znajomosc¢ rynku oraz konkurencji klienta.

~Z mojego punktu widzenia jesli chodzi o mojg firme, to byto w porzadku. Tzn. bylty
Jjakies 2-3 razy przeprowadzony wywiad ze mng, byty 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 pozycjie na rynku, mysle ze

nie do korica znajgc rynek co sie dzieje u konkurencji. Takie odczuwam wrazenie™.

Potwierdzita sie wysoka jasnoS¢ przekazanego materiatu. Po otrzymaniu planu
marketingowego oraz programow wykonawczych praktycznie wszyscy badani przedsiebiorcy
wiedzieli po pierwsze, jakie zmiany powinny zosta¢ wdrozone (95%), po drugie, dlaczego
wazne jest ich wprowadzenie (95%), i po trzecie, jakie dziatania nalezy podja¢ w firmie w

r Cytat z wypowiedzi klienta.
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celu dokonania proponowanych zmian (92%). Dodatkowo, przekazane materiaty w ocenie
89% jasno precyzowaty terminy, w jakim powinny zosta¢ wykonane sugerowane dziatania,
zas 85% byto Swiadome koniecznych kosztéw zwigzanych z proponowanymi zmianami. Az
92% respondentéw znato przewidywane korzysci. Nieco mniej badanych uznato, ze materiaty
przynoszg informacje na temat potencjalnych termindw zaistnienia korzysci z wykonanych
dziatan. Co wazne, 84% z dostarczonych dokumentéw dowiadywata sie jakie czynnoSci
wykona ustugodawca w ramach wsparcia przy wdrazaniu zmian. 79% ankietowanych po
lekturze planu marketingowego oraz programéw wykonawczych byto $wiadomych ilosci
czasu, jakie poswieci ustugodawca w ramach wsparcia przy wdrazaniu zmian. Sa to wyniki,
ktére w nieznaczny tylko sposdb rdéznig sie o analiz wczesniejszego badania ilosciowego.
Szczegdtowe informacje  dotyczace  jasnosci  poszczegdlnych  zagadnien  planu
marketingowego oraz programéw wykonawczych zostaty zamieszczone na rys. 23.

Rysunek 23. Czy po otrzymaniu planu marketingowego wraz z programami wykonawczymi byly dla
Pani/Pana jasne nastepujace zagadnienia?
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CAPI z klientami ustugi, N=87 (na pytanie odpowiedzi udzielali
wylacznie klienci, ktorzy zadeklarowali korzystanie z ustugi doradztwa)

Badania jakosSciowe, zrealizowane w poprzedniej edycji badania, potwierdzajq pozytywny
odbidr i dobrag ocene planéw marketingowych oraz programéw wykonawczych, z punktu
widzenia potrzeb klientdw. Wptynety na to bezposrednie konsultacje z ustugodawcami oraz
mozliwo$¢ zaangazowania sie klientdéw w wybdr optymalnych pomystéw do wdrozenia.

lles tam wariantow byto pomystow, wspdinie wybralismy te najwazniejsze dla mnie.
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Przede wszystkim wykonalnych dla mnie. Takie ktore nie wigzaty sie z duzymi kosztami itd.*®

Ponownie bardzo dobra ocena zostata wystawiona w przypadku wsparcia doradczego
udzielonego przedsiebiorcom w ramach ustugi pilotazowej (rys. 24). Pozytywne wrazenia
byty wyrazone przez 92% badanych firm, co nie odbiega od wynikéw poprzedniej
ankietyzacji przedsiebiorcow.

Rysunek 24. Czy jest Pan/i zadowolony/a ze wsparcia doradczego jakie firma otrzymata przy
wdrazaniu planu marketingowego?

T0%
50% 50%
50% -
40%
33%
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20% -
10% - o
0% - , == EHN
zdecydowanie tak raczejtak raczejnie zdecydowanie nie

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CAPI z klientami ustugi, N=87 (na pytanie odpowiedzi udzielali
wytgcznie klienci, ktdrzy zadeklarowali korzystanie z ustugi doradztwa) .

Tylko 8% badanych wyrazito niezadowolenie z otrzymanego wsparcia na tym etapie
$wiadczenia ustugi. Nadal wiec mozna mowic¢ o znikomym odsetku nieusatysfakcjonowanych
klientow. Swoje negatywne opinie argumentowano brakiem jasnosci przekazu, brakiem
oczekiwanej pomocy doradcy, brakiem kontaktu z doradca.

Powyzej przedstawione pozytywne oceny przetozyly sie na bardzo dobry odbidr catej
ustugi audytowi-doradczej (rys. 25). Az 95% badanych (czyli podobnie jak we wczesniejszym
badaniu ilosciowym tej grupy) byto zadowolonych z otrzymanej ustugi audytowo- doradczej.

16 Cytat z wypowiedzi klienta.
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Rysunek 25. Czy ogdlnie jest Pan/i zadowolony z otrzymanej ustugi audytowo- doradczej?
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CAPI z klientami ustugi, N=87 (na pytanie odpowiedzi udzielali
wytgcznie klienci, ktdrzy zadeklarowali korzystanie z ustugi doradztwa).

Podobnie dobra ocena zostata wystawiona przez respondentdw etapowi szkoleniowemu.
Praktycznie wszyscy ankietowani jako odpowiednie uznali zaréwno moment organizagji
szkolenia, warsztatowo-wyktadowg forme szkolenia, liczbe oséb, jak i lokalizacje. Réwnie
pozytywnie odebrano zakres/tematyke szkolenia oraz jego czas trwania, wynoszacy 16
godzin podzielonych na dwa dni (rys. 26). Tym samym zardwno merytoryka, jak i
organizacja szkolen ponownie spotkaty sie z uznaniem klientéw biorgcych udziat w szkoleniu.

Rysunek 26. Czy w Pani opinii odpowiednie byly nastepujace aspekty szkolenia? (procentowy udziat

odpowiedzi pozytywnych)
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CAPI z klientami ustugi, N=73 (na pytanie odpowiadali
wylacznie ci klienci, ktdrzy zdeklarowali korzystanie z komponentu szkoleniowego ustugi).

38

Badanie wspétfinansowane ze srodkéw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego



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

NARODOWA STRATEGIA SPOINOSCI ksu USEUG

Réwnie dobrze i podobnie jak w poprzedniej ankietyzacji, odebrano merytoryczne
przygotowanie prowadzacego szkolenie w ramach badanej ustugi (rys. 27). Az 95%
respondentdw ocenita je jako wysokie, w tym 32% uznato je za bardzo wysokie. W opinii 4%
badanych trener charakteryzowat sie ,$rednim” przygotowaniem, zas 1% respondentéw jego
wiedze wykorzystywang podczas szkolenia uznato za niska.

Rysunek 27. Jak ocenia Pan/i przygotowanie merytoryczne osoby prowadzacej szkolenie?
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CAPI z klientami ustugi, N=73 (na pytanie odpowiadali
wylacznie ci klienci, ktdrzy zdeklarowali korzystanie z komponentu szkoleniowego ustugi).

Wyniki badan ilosciowych ponownie znajdujg swoje potwierdzenie we wnioskach ze
zrealizowanych FGI z klientami, ktorzy potwierdzali swoje zadowolenie i dostosowanie
komponentu szkoleniowego do ich oczekiwan.

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

Wobec powyzszego, ponownie nalezy stwierdzic wysokie ogdlne zadowolenie z
komponentu szkoleniowego oferowanego w ramach ustugi pilotazowej (rys. 28). Az 96%
badanych wyrazito swoje ogdélne zadowolenie z racji uczestnictwa w tej czeSci ustugi
pilotazowej, w tym 51% szczegdlnie.

v Cytat z wypowiedzi klienta.
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CAPI z klientami ustugi, N=73 (na pytanie odpowiadali

wylacznie ci klienci, ktdrzy zdeklarowali korzystanie z komponentu szkoleniowego ustugi).

ze wsparcia szkoleniowego, jakie firma

Jedynie 2% badanych (czyli dokfadnie tyle samo, co we wczesdniejszej edycji badania
iloSciowego) nie byto w petni usatysfakcjonowanych. Powodem tego byto przede wszystkim
brak potencjatu firmy do zastosowania wiedzy szkoleniowej oraz w jednym przypadku- brak
informacji przekraczajacych wiedze przedsiebiorcy.

Podsumowanie

Kolejna ankietyzacja klientow ustugi pilotazowej z zakresu marketingu i
sprzedazy produktow przeznaczonej dla firma z sektora MMSP zajmujacych sie
przetworstwem rolno-spozywczym potwierdzila, ze przedsiebiorcy sa z niej
zadowoleni. Zakres ustugi, w jej wszystkich komponentach raz jeszcze okazat sie
dla firm odpowiedni i trafny.
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4.5. Korzysci z ustugi pilotazowej w opiniach klientow

Ocena stopnia osiggniecia realnych korzysci uzyskanych przez badane przedsiebiorstwa,
zostata przeprowadzona z uwzglednieniem:

— stopnia osiggniecia celéw okreslonych w planie marketingowym;

-~ wplywu realizacji ustugi na rézne aspekty funkcjonowania firmy, w tym na poziom
zatrudnienia;

— wptywu realizacji ustugi na rozw6j umiejetnosci oraz podniesienie poziomu wiedzy
ustugobiorcéw;

— aspektow zwigzanych z wystepowaniem/funkcjonowaniem w firmie
stanowiska/komorki organizacyjnej odpowiedzialnej za marketing i sprzedaz.

Poziom realizacji zaktadanych w planie marketingowym celéw badane przedsiebiorstwa
ocenity do$¢ wysoko (rys. 34). Na tym etapie 13% respondentdw osiggneto wszystkie
zakladane cele (co stanowi poprawe wzgledem poprzedniej edycji badania ilosciowego
klientdw), a do tego 67% zrealizowato przynajmniej ich cze$¢, a osiggniecia pozostatych
spodziewa sie w przysztosci. Interpretujgc wyniki nalezy mie¢ na uwadze stosunkowo kroétki
czas, ktory uptynat od zakoriczenia $wiadczenia ustugi. Szczegdtowe informacje dotyczace
realizacji celow okreslonych w planie marketingowym zostaty zaprezentowane na rys. 29.

Rysunek 29. Czy osiagneli Panstwo cele jakie zostaly okreslone w planie marketingowym?
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CAPI z klientami ustugi, N=87 (na pytanie odpowiadali
wytacznie ci klienci, ktdrzy zadeklarowali korzystanie z ustugi doradztwa).
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Mimo stosunkowo pozytywnej oceny realizacji celéw zawartych w planie marketingowym,
nalezy mie¢ na uwadze, ze 16% ankietowanych w ogdle nie przewiduje ich osiggniecia
(odsetek ten wzrést wzgledem poprzedniego badania ilosSciowego o 9 p.p.). Wsréd
niezrealizowanych zamierzen respondenci wskazywali gtdwnie zmiany dotyczace
magazynowania / przechowywania i transportu oraz uzyskiwanie certyfikatow.

Pierwszy komponent ustugi pilotazowej w najwiekszym stopniu przyczynit sie
wzmocnienia pozycji firmy na rynku (67% wskazan), wprowadzenia nowych lub znaczaco
ulepszonych rozwigzan w firmie (65% wskazan) oraz do zwiekszenia zdolnosci firmy do
samodzielnego rozpoznawania zmieniajacych sie potrzeb rynkowych oraz przygotowania i
wdrazania dziatan poprawiajacych pozycje rynkowg firmy (62% wskazan). Wzgledem
poprzedniego badania ilosciowego poprawie ulegto znaczenie wzrostu przychodéw ze
sprzedazy na rynku krajowym (z 1/3 do ponad potowy wskazan). Mimo Zze przedmiotowa
ankietyzacja odbyta sie po zakonczeniu $wiadczenia wiekszosSci ustug nadal nalezy mie¢ na
uwadze krotki czas w jakim pojawity sie wymierne efekty. Nadal jednak (tylko w 9%
wskazan) realizacja ustugi audytowo- doradczej w niskim stopniu wplywa na dziatalnos¢
miedzynarodowg firm. Szczegdtowe informacje dotyczace wptywu audytu i wsparcia
doradczego na rozne aspekty dziatalnosci firmy przedstawiono na rys. 30.
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Rysunek 30. Czy w Pani/a opinii ustuga audytowa (audytowo-doradcza) przyczynita sie do:
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CAPI z klientami ustugi, N=87 (na pytanie odpowiadali
wytacznie ci klienci, ktdrzy zadeklarowali korzystanie z ustugi doradztwa).

Nie mozna natomiast mowi¢ jeszcze o znaczacym wptywie ustugi na ,awans” firmy z
kategorii mikro do matych oraz matych do $rednich (co potwierdza wnioski z poprzedniej
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edycji badania). Poziom zatrudnienia po skorzystaniu z ustugi nie byt istotnie wiekszy'®. W
przypadku 58,5% firm liczebno$¢ zatrudnionych nie ulegta zmianie. W 6% badanych firm
zatrudnienie wrecz zmalato. Tu o sobie daje zna¢ wspomniana juz charakterystyka badanych
firm- dziatajacych na rynkach lokalnych, w dos¢ specyficznym sektorze, dodatkowo o
stosunkowo niskim potencjale finansowym.

Pozytywny wptyw ustugi na funkcjonowanie firmy potwierdzali uczestnicy FGI (klienci).

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

Kolejny z komponentdéw analizowanej ustugi pilotazowej — ustuga szkoleniowa — w
pierwszej kolejnosci przyczynit sie do podniesienia poziomu wiedzy w zakresie zdobywania
informacji na temat rynku (95% wskazan), podniesienia poziomu wiedzy w zakresie
opracowania i wdrozenia planu marketingowego (92%), a takze podniesienia wiedzy w
zakresie analizy marketingowej witasnego przedsiebiorstwa (89%) Oprocz tego gros firm
bioracych udziat w badaniu w wysokim odsetku deklarowata osiggniecia innych korzysci
(patrz rys. 31). Biorac pod uwage krotki czas jaki uptynat od zakonczenia ustugi, nalezy
oceni¢ to zdecydowanie pozytywnie. Wyniki przedmiotowej ankietyzacji nie odbiegajq
znaczaco od analiz przeprowadzanych po wczesniejszym badaniu iloSciowym badanej grupy
przedsiebiorstw.

W przypadku analizy wpltywu na funkcjonowanie firmy, nalezy mie¢ na uwadze
stosunkowo krotki czas od zakonczenia $wiadczenia ustugi. Aktualne wyniki sg zadowalajace,
ale wiekszego i bardziej wymiernego oddziatywania nalezy spodziewac sie w dalszym okresie
rozwoju firmy, w przypadku zastosowania sie do sugerowanych rekomendacji.

'8 $rednia zatrudnienia przed realizacjg ustugi to 9,47 pracownikéw, po- 10,21. Mediana liczby zatrudnionych
przed realizacjg ustugi wyniosta 5 oséb, zas po- 6.
19 . . .
Cytat z wypowiedzi klienta.
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Rys. 31. Czy w Pani/a opinii skorzystanie z ustugi szkoleniowej przyczynito sie do:
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CAPI z klientami ustugi, N=73 (na pytanie odpowiadali
wylacznie ci klienci, ktdrzy zadeklarowali korzystanie z ustugi szkoleniowej).

Najwiekszy wplyw ustugi szkoleniowej na wyzej wymienione aspekty dziatalnosci firmy
deklarowaty przedsiebiorstwa z branzy gastronomicznej, cateringowej oraz produkcji
napojow, choc réznice te nie byty znaczne.

W zdecydowanej wiekszosci badanych firm (83%) nie zostato wyodrebnione
stanowisko/komorka organizacyjna odpowiedzialne za dziatalno$¢ marketingowg (rys. 32).
Wyniki te odpowiadajq praktycznie analizom z pierwszej tury badania ilosciowego. Nie
zidentyfikowano w tym zakresie réznic pomiedzy firmami z branzy przetworstwa, a firmami
typowo gastronomicznymi.
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Rysunek 32. Czy w Pani/a firmie funkcjonuje osobne stanowisko/komoérka organizacyjna
odpowiedzialna za marketing i sprzedaz?

0% B30

Mie Tak marmy takie Tak, mamy wydzielong
stanowisko/stanowiska  komérke organizacyjng

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CAPI z klientami ustugi, N=200.

W firmach, gdzie taka komdrka/stanowisko istniato (18%), tylko w $rednio co pigtej byt
to efekt udziatu w projekcie. Natomiast 57% badanych przedsiebiorstw odnotowato poprawe
jakosci pracy tych jednostek na skutek skorzystania z ustugi pilotazowej (rys. 39), co stanowi
pogorszenie wzgledem wczesniejszego badania, gdzie az 90% zauwazylo te pozytywng
zaleznosc.

Podsumowanie

W przypadku analizy wpltywu na funkcjonowanie firmy, nalezy mie¢ na
uwadze stosunkowo krotki czas po wyswiadczeniu ustugi. Aktualne wyniki sa
zadowalajace, ale na pelna ocene jest jeszcze za wcze$nie. Wykonane analizy sa
wiec jedynie wstepng diagnoza efektow skorzystania z ustugi pilotazowej.

Badania z drugiej ankietyzacji ponownie potwierdzajq, ze ustuga pilotazowa
pozytywnie wplynela na wiele obszarow dzialalnosci firm- klientow ustugi
pilotazowej. Szczegdlnag poprawe zauwazono w przypadku umocnienia pozycji
firmy na rynku, wprowadzenia w firmie nowych lub znaczaco ulepszonych
rozwigzan (zwiekszenie innowacyjnosci prowadzonej dziatalnosci), zwiekszenia
zdolnosci firmy do samodzielnego rozpoznawania zmieniajacych sie potrzeb
rynkowych oraz przygotowania i wdrazania dzialan poprawiajacych pozycje
rynkowa firmy. Okoto potowa klientow ustugi zadeklarowala, iz fakt skorzystania
z ustugi wplynat na wzrost przychodow ze sprzedazy na rynku krajowym. Niski
odsetek firm odrzuca catkowicie mozliwos¢ osiagniecia celow sformutowanych w
planie marketingowym opracowanym w ramach komponentu doradczego. Ustuga
szkoleniowa zas w przypadku prawie wszystkich klientow przyczynita sie do
podniesienia poziomu wiedzy w zakresie zdobywania informacji na temat rynku,
czy podniesienia poziomu wiedzy w zakresie opracowania i wdrozenia planu
marketingowego.
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Powtornie potwierdzito sie, ze ustuga pilotazowa dotad nie przyczynita sie do
wzrostu aktywnosci firmy na rynku ponadnarodowym. Nie mozna rowniez méwic
jeszcze o znaczacym wplywie na zmiane kategorii firmy z mikro do matych oraz z
matych do srednich cho¢ niewykluczone, ze efekt ten w przysziosci, wraz z
dalszym rozwojem firmy zostanie zaobserwowany.
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4.6. Bariery we wdrazaniu ustug pilotazowych

Bariery we wdrazaniu ustugi pilotazowej analizowano w oparciu o:

— powody niekorzystania z drugiego etapu ustugi

— powody niewdrozenia rekomendaciji;

— powody braku zamiaru wdrazania rekomendacji;

— odsetek firm korzystajacych z poszczegdinych komponentéw/etapdw ustugi.

Gtowng przyczyng braku skorzystania z ustugi doradczej okazata sie mozliwosé
samodzielnego wdrozenia rekomendacji, bez wsparcia ze strony doradcy (31%). Oprécz tego
w przypadku 27% badanych audyt wykazat, Zze firma prowadzi efektywng polityke
marketingowg i nie ma potrzeby podejmowania szczegdlnych dziatan w tym zakresie. Nie
powinno to jednak stanowi¢ jednej z gtdwnych przyczyn przerwania $wiadczenia ustugi
doradczej. W takich sytuacjach, w przypadku zainteresowania klienta dalszym uczestnictwem
w projekcie przy jednoczesnym braku satysfakcji dotychczasowymi swoimi dziataniami
marketingowymi, powinna zosta¢ podjeta préba zaproponowania bardziej zaawansowanych
dziatan. doda¢ oprocz tego, ze niewystarczajace $rodki finansowe na wdrozenie
opracowanych  rekomendacji (14%) dalej stanowity wazng grupe przyczyn
uniemozliwiajacych/utrudniajacych kontynuowanie ustugi (rys. 7). Co wazne, wzgledem
poprzedniej ankietyzacji, spadt odsetek firm nieSwiadomych mozliwosci skorzystania z
doradztwa (o 11 p.p.). Nikt z respondentéw nie wskazat na brak zadowolenia z przebiegu
audytu lub z raportu konczacego ten etap, jako powoddéw braku skorzystania z doradztwa
przy wdrozeniu.
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Rysunek 33. Dlaczego nie skorzystali Panstwo z drugiego etapu ustugi, jakim jest doradztwo?

Zdecydowalismy, ze wdrozymy rekomendacje bez
wsparcia ze strony ustugodawcy

Audytwykazat, ze firma prowadzi efekibywng polityke
marketingows i nie ma potrzeby podejmowania
szczegdlnych dziatarn w tym zakresie
Mie posiadaliémy odpowiednich érodkdw finansowych na
wdrozenie rekomendacji

Mie wiemy/trudno powiedziec

Zaproponowane rekomendacje byty dla nas mato
uiyteczne i nie zdecydowaligmy sie na ich wdrozenie

Mie wiedzielifmy, iz istnieje mozliwosc skorzystania z
doradziwa

Czas na podjecie decyzji o skorzystaniu z doradzitwa (7 dni)
byt zbyt krétki

Inne

Mie bylitmy zadowoleni z jakosci raportu z audytu

Mie byligmy zadowoleni ze sposobu przeprowadzenia
audytu w naszej firmie

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

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CAPI z klientami ustugi, N=113

Wsrdd kluczowych przyczyn braku wdrazania rekomendacji respondenci, jak miato to
miejsce podczas pierwszej ankietyzacji, wskazywali przede wszystkim brak czasu oraz
wystarczajacych Srodkéw finansowych na ich realizacje. Pierwszy z wymienionych powoddéw
byt istotny Srednio dla 49% respondentéw w ramach kazdej z niewdrozonych rekomendaciji,
natomiast drugi — dla Srednio 35% ankietowanych w ramach kazdej z niewdrozonych
rekomendacji. Stosunkowo istotnymi barierami okazaly sie takze brak odpowiednio
wykwalifikowanego personelu ($rednio 25%) oraz brak przekonania o uzytecznosci
opracowanych rekomendacji (Srednio 24%). Ustugodawcy podczas FGI rowniez zwrdcili
uwage na niski potencjat finansowy przedsiebiorstw, jako jedng z gtdwnych barier
zalecanych wdrozen.

Zainteresowanie oferowanym wsparciem jako takie, a raczej jego potencjalny brak, nie
jest barierg we wdrazaniu ustugi pilotazowej. Ze wsparcia doradczego skorzystato tylko o 7,2
punktéw procentowych mniej respondentdw w poréwnaniu do tych, u ktérych zrealizowano
jedynie audyt. Natomiast z ostatniego etapu ustugi pilotazowej, czyli ustugi szkoleniowej,
skorzystato o okoto 5,5 punktdw procentowych wiecej ankietowanych niz brato udziat w
audycie®.

* Dane przekazane przez Zamawiajgcego, stan na 13 stycznia 2013 r.
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Z analizy sprawozdan ustugodawcdéw wynika, ze problemem w realizacji ustugi
pilotazowej byta sama rekrutacja. Jak podkreslano, firmy nie sg jeszcze $wiadome, jak
istotng role odgrywaja dziatania marketingowe w dziatalnosci przedsiebiorstwa.

,Ponadto dostrzegamy niskie zorientowanie na koniecznosc¢ prowadzenia efektywnych
aziatari marketingowych wsrod potencjalnych klientow. Udziat w projekcie niejednokrotnie
uswiadamia im dopiero znaczenie marketingu na wspotczesnym rynku oraz koniecznosc

reklamowania produktow ..

Wiodacym problemem okazafa sie réwniez kwestia organizacji szkolen w odlegtosci nie
wiekszej niz 50 km od siedziby przedsiebiorstwa oraz koniecznos¢ zebrania czasem licznej
grupy w jednym miejscu i w jednym terminie. Uzyskiwanie kazdorazowej zgody PARP na
organizacje szkolenia pod innymi warunkami byto dos¢ uciazliwe w realizacji projektu.

Sugerowano rowniez wiekszg elastycznosS¢ w zakresie organizacji szkolen. Pojawiaty sie
nawet pomysty umozliwienia zorganizowania szkolenia nawet podczas trwania etapu III
komponentu I, co mogtoby przynies¢ wymierne korzysci dla efektywnej realizacji etapu III-
klienci na biezaco mogliby uzupetnia¢c swojq wiedze i wymieniaé poglady miedzy
uczestnikami szkolenia.

Pewne trudnosci zauwazono réwniez w kwestii braku jednoznacznej interpretaciji
rodzajow podmiotow, ktére moga by¢ zakwalifikowane jako klienci ustugi pilotazowej, co
sygnalizowano podczas zrealizowanych wywiadéw grupowych z ustugodawcami. Ich
zdaniem definicje zawarte w Rozporzadzeniu Komisji nr 1998/2006 z dnia 15 grudnia 2006
r. w sprawie stosowania art. 87 i 88 oraz lista, ktdra stanowi zatgcznik do Traktatu do
pomocy de minimis, nie pozwalajg na bezsporne rozstrzygniecie jakiego rodzaju podmioty
mogq byC objete ustuga. Pewng podpowiedzia mogg by¢ sekcje PKD, jednak nalezy w
kazdym przypadku rozstrzyga¢ indywidualnie, czy dany projekt dotyczy sektora
wytaczonego, zgodnie z wytycznymi: (...) 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 ktorego
dofinansowanie ubiega sie przedsiebiorca dotyczy dziatalnosci w sektorze wytaczonym.
Jezeli przedsiebiorca prowadzi dziatalnosc¢ zarowno w sektorze wytaczonym, jak tez w
innych sektorach, moZiliwe jest udzielenie mu pomocy na projekty nie dotyczace sektorow
wytaczonych. Nie naleZy zatem odrzucac wnioskow o dofinansowanie wytacznie na
podstawie kodow PKD wykazanych przez przedsiebiorce, za kazdym razem konieczne jest
zweryfikowanie celu i zakresu ztozonego wniosku o dofinansowanie’.

Podsumowanie

2 Sprawozdanie Ustugodawcy.
> Ministerstwo Rozwoju Regionalnego, Zasady udzielania pomocy publicznej w ramach Programu
Operacyjnego Kapitat Ludzki, Warszawa, luty 2011r.
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Analiza materialu badawczego wykazata, ze opisane powyzej bariery nie
stanowily gtebokiej przeszkody w przejsciu firm do drugiego etapu ustugi,
polegajacego na wsparciu doradczym.

Przedmiotowa ankietyzacja potwierdzita wczesniejsze wyniki, a mianowicie
to, ze jedna z istothych barier we wdrazaniu rekomendacji jest brak
wystarczajacych srodkéw na wdrozenie rekomendacji, a takze brak czasu na
przewidziane dziatania. Jesli chodzi o powody braku skorzystania z doradztwa
przy wdrazaniu, to sa nimi samodzielne mozliwosci firmy w zakresie
zastosowania rekomendacji lub wniosek, iz dotychczasowa aktywnos$c¢
marketingowa firm byita prowadzona odpowiednio. W tym drugim przypadku,
podmioty wsparcia powinny podejmowac prébe zaproponowania bardziej
zaawansowanych dziatan marketingowych w sytuacji braku satysfakcji klienta
jego dotychczasowymi dziataniami marketingowymi. Najczesciej pojawiajaca sie
bariera w sprawozdaniach ustugodawcow byla koniecznos¢ organizacji szkolenia
w miejscu oddalonym o nie wiecej niz 50 km od siedziby klienta oraz trudnosci w
rekrutacji klientow. Niejasnosci budzitly rowniez wytyczne w kwestii typow
przedsiebiorcow, ktorzy mogli zosta¢ zakwalifikowani jako klienci ustugi
pilotazowej.

51

Badanie wspoétfinansowane ze srodkéw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego



2 HEN | KRAJOWY UNIA EUROPEJSKA
KAPITAt LUDZKI PARP é BE )| SYSTEM o UROPESK

NARODOWA STRATEGIA SPOINOSCI ksu USLUG

4.7. Sklonnos¢ klientow do ponoszenia odptatnosci za ustuge

Mozliwo$¢ dofinansowania nowych ustug systemowych ze srodkéw publicznych oraz jego
stopien zostat w przedmiotowym badaniu przeanalizowany za pomocg nastepujacych
wskaznikow:

-~ 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.

Ponizsze tabele prezentuja maksymalne kwoty, jakie zadeklarowali ankietowani
ustugobiorcy, ktore byliby w stanie zaptaci¢ za wySwiadczone im elementy ustugi pilotazowe;j.

Srednio respondenci za audyt w ramach ustugi pilotazowej sq w stanie zaptaci¢ 1 665 zt,
przy medianie wynoszacej 1000 zt. 8% klientow realizacje audytu uzaleznia od jego
catkowitej bezptatnosci. Wzgledem pierwszej ankietyzacji klientdbw mozna wiec moéwi¢ o
zmniejszeniu kwot, jakie sq w stanie poswieci¢ przedsiebiorcy. Warto zaznaczyé, ze az
potowa ankietowanych nie byta w stanie okreslic maksymalnej kwoty, jaka bytaby w stanie
zaptaci¢ za wySwiadczenie ustugi audytowej.

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

KWOTA ODSETEK WSKAZAN
0z 8%
50 zt 1%
80 zt 1%

100 z 4%
200 z 1%
250 z 1%
300 z 1%
400 zt 1%
500 z 4%
600 zi 1%
800 zt 2%
900 zt 1%

1 000 zt 8%

1200 z 1%

1500 z 4%
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2 000 z 7%
2 500 z 2%
3000 z 3%
3500 zt 1%
5000 z 2%
7 000 zt 1%
8 000 zt 1%
10 000 z 2%
nie wiem 50%
$rednia 1665 zt
mediana 1 000 zt

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badan CAPI z klientami ustugi, N=200.

Tozsame pytanie zostato zadane w kwestii odptatnosci opracowania planu
marketingowego oraz wsparcia przy jego wdrozeniu. Ankietowani sg sktonni zaptaci¢ za te
ustuge $rednio 3 063 zt, przy medianie wynoszacej 1 600 zt. Co wazne, nie pojawit sie zaden
respondent, ktory udziat w tej czesci ustugi pilotazowej uzalezniat od catkowitej bezptatnosci
opracowania planu marketingowego oraz pomocy przy jego wdrazaniu. Tu réwniez
wzgledem pierwszej ankietyzacji mozna méwi¢ o spadku wartosci kapitatu jaki s w stanie
wydac przedsiebiorcy na wdrozenia planéw marketingowych. W tym przypadku znamienny
jest réwniez wysoki odsetek 0sob niepotrafigcych wskaza¢ maksymalnej kwoty.

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

KWOTA ODSETEK WSKAZAN
100 z 4%
400 z 1%
500 zt 3%
800 zt 1%

1 000 z 6%

1500 z 9%

1700 z 1%

2 000 z 10%

2 500 zt 3%

3000 z 6%

4 000 zt 3%

4 500 zt 1%

5000 zt 4%

6 000 zt 1%

10 000 zt 3%

50 000 zt 1%
nie wiem/trudno 44%
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powiedzie¢
Srednia 3063 z
mediana 1600 z

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badan CAPI z klientami ustugi, N=87.

Respondenci byli ,najmniej hojni”, zarbwno w poprzednim badaniu iloSciowym, jak i w
obecnym, w przypadku ustugi szkoleniowej, na ktérg byli w stanie wyda¢ najmniej swoich
érodkow. Srednia wysoko$¢ optaty za szkolenie, ktdra deklarowaty ankietowane firmy,
wynosita 1 103 zt, przy medianie rownej jedynie 600 zt. W przypadku szkolen najwyzszy byt
rowniez odsetek ustugobiorcow, ktorzy uzalezniajg swoje uczestnictwo w szkoleniu od jego
catkowitej bezptatnosci (11%). To samo dotyczyto liczby oséb niezdecydowanych (az 44%).

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

KWOTA ODSETEK WSKAZAN
0zt 11%
80 z 1%
100 zt 3%
200 z 1%
250 zt 1%
300 z 3%
500 z 7%
600 zt 2%
800 zt 1%
1 000 z 8%
1 500 z 3%
2 000 z 11%
3000 z 1%
5000 z 1%
10 000 z 1%
nie wiem/trudno 44%
powiedzie¢
$rednia 1103 z
mediana 600 zt

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badan CAPI z klientami ustugi, N=91.

Nie zidentyfikowano istotnych rdznic miedzy branzami w tym zakresie. Jednak warto
zwrdci¢ uwage na to, ze mediana w branzy gastronomicznej w przypadku audytu oscylowata
wokot 300 zt, podczas gdy dla wszystkich typdw wynosita ona ogdlnie 1000 zt.

Nalezy podkresli¢, ze za komponent I ustugi pilotazowej (audyt i doradztwo) 55%
klientdw deklarowato, Ze byloby w stanie pokry¢ wiecej niz 30% jego wartosci, natomiast w
przypadku komponentu II (szkolenia) odsetek ten wynosit az 63%. Z kolei udziat
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ustugobiorcéw, ktdrzy mogliby pokry¢ peten koszt komponentu pierwszego ustugi (9500 zt)
ksztattowat sie na poziomie ok. 10%, natomiast w przypadku komponentu drugiego wynosit
on 17%%,

Mimo Ze klienci deklarowali stosunkowo niewielka mozliwos¢ partycypacji w kosztach
ustugi, to zdaniem ustugodawcéw ich udziat w finansowaniu ustugi jest niezbedny. Po
pierwsze stanowi zarowno dla klientéw, jak i dla podmiotdow wsparcia mobilizacje (klient
bardziej sie angazuje, a co za tym idzie wiecej wymaga). Zdaniem ustugodawcoéw realna
mozliwos¢ finansowego udziatu klientdw to putap 10-20%. Potencjalni klienci podczas
wywiadow grupowych swoje finansowe zaangazowanie uzalezniali od korzystnego bilansu
koszty/efekty.

Bardzo wysoki okazat sie odsetek osdb, ktdre nie potrafity okreslic kwoty, na jakq zostaty
wycenione poszczegdlne komponenty ustugi (rys. 34). Wycene doradztwa i asysty znato
jedynie 3% ankietowanych. Niewiele lepsze wyniki zanotowano w przypadku audytu oraz
szkolenia.

Rysunek 34. Czy wiedza panstwo na jaka kwote zostaly wycenione poszczegolne elementy ustugi?

120%
100% 85% 7% 93%
BO%
60% W Mie
Tak
40%
20%
5% 39 7%
D% T T 1
audyt doradztwo i asysta szkolenie

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CAPI z klientami ustugi, N=200

Podsumowanie

Przeprowadzone badanie raz jeszcze potwierdzito, ze usluga z zakresu
marketingu i sprzedazy produktow powinna by¢ dofinansowana ze S$rodkow
publicznych jako ustuga systemowa w ramach Krajowego Systemu Ustug.
Swiadczy o tym po pierwsze adekwatnosé ustugi do potrzeb klientéw, ale takze
niska skionnosc¢ ustugobiorcow do ponoszenia wysokich kosztow ustugi. Niski
potencjat firm z sektora kaze przypuszczac, ze firmy te wlkasnym sumptem nie s
w stanie realizowac zakresu ustugi pilotazowej. Nalezy mie¢ jednak na uwadze,
Ze czes$¢ badanej grupy jest w stanie ponosi¢ przynajmniej cze$¢ kosztow ustugi.

2 Biorac pod uwage, ze az 44% nie byto w stanie wskaza¢ zadnej konkretnej kwoty.
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Szanse partycypacji firm w kosztach ustugi podnositaby z pewnoscia mozliwosc
poszerzenia ustugi o finansowanie dziatan inwestycyjnych wynikajacych z
rekomendacji zawartych w planach marketingowych.
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4.8. Poprawnosc okreslenia kryteriow wyboru wykonawcow ustugi

Jednym z wyznacznikdw poprawnosci i efektywnosci okreslenia kryteriow wyboru
wykonawcow ustugi pilotazowej jest poziom zadowolenia klientdw. W badaniu poddano
analizie Sredni poziom satysfakcji respondentdéw korzystajacych z ustug ustugodawcow
podmiotéw wsparcia. Na ogolny obraz zadowolenia sktadata sie ocena:

profesjonalizmu firmy $wiadczacej ustuge;

kompetencji doradcy, ktdry realizowat ustuge w firmie;

komunikacji z doradca;

terminowosci realizacji;

przejrzystosci umowy z ustugodawcg pod katem obowigzkéw ustugodawcy i klienta;
znajomosci przez podmiot $wiadczacy ustuge specyfiki branzy przetwdrstwa rolno-
Spozywczegdo.

Srednia ocena poszczegdlnych elementéw ustugi pilotazowej nalezy oceni¢ jako wyraz
pozytywnych odczu¢ klientéw. Przecietna ocena we wszystkich przypadkach byla wyzsza niz
4,3 w pieciostopniowej skali.

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

Najnizsza Najwyzsza
Srednia $rednia $rednia
o ogolna (Flla Odchylenie ocena ocena
Wyszczegolnienie wszystkich ustugodaw- ustugodaw-
standardowe . .
ustugodaw- cow cow
cdw) realizujacych | realizujgcych
dany element | dany element
Profesjonalizm  firmy S$wiadczacej 4,42 0,876 4,15 4,75
ustuge
Kompetencje doradcy, ktory 4,43 0,888 4,17 4,87
realizowat ustuge w firmie
Komunikacja z doradcq 4,61 0,814 4,23 4,87
Terminowosc¢ realizacji 4,64 0,738 4,25 5
(dotrzymywanie ustalonych
termindéw)
Przejrzysto$¢ umowy z ustugodawcy 4,56 0,824 4,31 4,87
pod katem obowigzkow ustugodawcy
i klienta
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Znajomosc przez podmiot 4,3 1 3,91 4,73
$wiadczacy ustuge specyfiki branzy
przetwdrstwa rolno-spozywczego

Zrdto: Opracowanie wiasne na podstawie badan CAPI z klientami ustugi, N=200.

Najwyzej oceniona zostata terminowos¢ ustugodawcy (Srednia 4,64). To niewielka
zmiana wzgledem poprzedniej ankietyzacji, gdzie najwyzsze oceny wystawione zostaty za
komunikacje z doradcg (obecnie to rownie wysoka $rednia 4,61). Klienci powtdrnie najgorzej
ocenili znajomos$¢ przez podmiot Swiadczacy ustuge specyfiki branzy przetworstwa rolno-
spozywczego (Srednia 4,3, cho¢ pojawiato sie tu najnizsza Srednia ocena ustugodawcéw w
tym elemencie to tylko 3,91). Element ten stanowit dolng granice $rednich ocen uzyskanych
przez pojedynczego ustugodawce. Biorac pod uwage ogdlne zadowolenie klientow
$wiadczeniem ustugi pilotazowej, satysfakcja klientdw byta stosunkowo wysoka. Nie mozna
na podstawie wynikéw wyciagna¢ wniosku, ze zadowolenie ze $wiadczonych ustug jest
uzaleznione od tego, ktéry z ustugodawcow wdrazat pilotazowg ustuge. Najwieksze
odstepstwo Srednich ocen dla poszczegdlnych wykonawcow od $redniej dla danego elementu
uzyskanej przez wszystkie podmioty wsparcia dotyczyto oceny znajomosci przez podmiot
$wiadczacy ustuge specyfiki branzy przetworstwa rolno-spozywczego (Srednia ogdlna- 4,3,
najnizsza $rednia ocena ustugodawcow realizujgcych ten element- 3,91).

Podsumowanie

Powtorna ankietyzacja potwierdzita wysoki poziom zadowolenia klientow z
wyswiadczonych im ustug. Nie zidentyfikowano znaczacych rdéznic pomiedzy
oceng poszczegdlnych ustugodawcow, ze wzgledu na profesjonalizm,
kompetencje doradcow, komunikacje z ustugodawca, terminowos$c realizowanych
ustug oraz przejrzysto$¢ zawartej umowy. Na wyrdznienie zastuguje fakt, ze
klienci docenili znajomos¢ przez podmiot $wiadczacy ustuge specyfiki branzy
przetworstwa rolno-spozywczego. Wyniki potwierdzaja wilasciwy dobor
ustugodawcow, z punktu widzenia utrzymania zakladanej wysokiej jakosci
wyswiadczonych ustug i zgodnosci z oczekiwaniami i potrzebami ustugobiorcow.
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4.9. Zgodnos¢ procesu Swiadczenia ustugi z przyjetym standardem

Analiza zgodnosci $wiadczonych przez wykonawcoéw ustug z przyjetym Standardem
zostata zrealizowana w oparciu o ponizsze elementy:

— 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 rzagdowg;

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

84% badanych, podobnie jak w pierwszej ankietyzacji, wskazato, ze w raporcie z audytu
znalazty sie informacje dotyczace zasadnosci podejmowania przed przedsiebiorstwo dziatan
marketingowych w jednej z nisz rynkowych (np. zywnos¢ ekologiczna, zywnos¢ funkcjonalna
czy produkty regionalne). 10% ankietowanych tego typu informacji nie otrzymata.

Rysunek 35. Czy raport z audytu zawierat informacje dotyczace zasadnosci prowadzenia przez firme
dzialalnosci marketingowej w ktdrejs z nisz rynkowych (np. zywnos¢ ekologiczna,
zywnos¢ funkcjonalna, produkty regionalne)?

90% 84%

80% -

70% -

60% -

50% -

40% -

30% -

20% -
10%

10% - 7%

0% -
Tak Nie Nie wiem/nie pamietam

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CAPI z klientami ustugi, N=200.

90% respondentdw potwierdzito spetnienie minimum w zakresie dostarczenia
przynajmniej 5 programéw wykonawczych zawierajacych konkretne dziatania marketingowo-
sprzedazowe, ktore firma powinna wdrozy¢ w celu osiggniecia zaktadanych rezultatéw w
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planie marketingowym, co stanowi niewiele, ale jednak lepszy wynik niz w przypadku
pierwszej ankietyzacji.

Rysunek 36. 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 Painistwa minimum 5 programéw wykonawczych?

100%

90%

90%

BO%

T0% A

60%

0%
40%

30%

20%

10%

70

0% -
Tak Mie wiem/nie pamietam MNie wiem/nie pamietam

Zrddto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CAPI z klientami ustugi, N=87 (na pytanie odpowiadali
wytgcznie ci klienci, ktorzy zadeklarowali korzystanie z ustugi doradztwa).

Bardzo wysoko dostepno$¢ doradcy w sytuacjach wymagajacych jego pomocy ocenito
89% ankietowanych. To gorsza acz zblizona do wyniku z pierwszego badania ilosciowego,
ocena. (rys. 37). 9% zasygnalizowato pojawiajace sie problemy zwigzane z kontaktem z
wyznaczonym dla nich doradcq w sytuacjach, ktére wymagaty jego pomocy.

Rysunek 37. Czy doradca wspomagat Panstwa we wdrazaniu planu marketingowego kazdorazowo
kiedy potrzebowali Panstwo jego pomocy?

100%

89%
0%
B80% 1
70% -
60%
50%
40% 1
30%
20%
10% 2%
0% T 1
tak, doradca byt Nie, byly takie sytuacje nie wiem/trudno
dostepny zawsze kiedy kiedy potrzebowalidmy powiedzied
potrzebowaligmy jego  pomocy doradcy, a nie
pamacy byton dostepny (nie miat
czasu, nie dafo sie z nim
skontaktowac)

Zrodto: Opracowanie wiasne na podstawie badan CAPI z klientami ustugi, N=87 (na pytanie odpowiadali
wytacznie ci klienci, ktorzy zadeklarowali korzystanie z ustugi doradztwa).
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Badani przedsiebiorcy w przewazajacej wiekszosci zdawali sobie sprawe, ze ustuga
pilotazowa, w ktdrej uczestniczyli, jest dofinansowana ze $rodkéw Unii Europejskiej (rys. 38).
Takq $wiadomos¢ wyrazito 90% respondentdw. Mimo wysokiego odsetka, niepokojacym jest
fakt, ze az 10% nie miato wiedzy na temat zrddta finansowania ustugi.

Rysunek 38. Czy mieli Panstwo $wiadomos¢, ze ustuga jest dofinansowana ze srodkoéw unijnych?

100%

90%

1%

0% . ,
Tak Nie Mie wiem/trudno
powiedzied
Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CAPI z klientami ustugi, N=200.

Mniej liczna grupa, cho¢ ciagle stanowigca wiekszo$¢, przyznata, ze nie miata
$wiadomosci, ze ustuga, z ktorej skorzystano byta zaliczana do kategorii pomocy de minimis.
(rys. 39). Takiej wiedzy nie miato jednak az 18% ankietowanych, co stanowi stosunkowo
wysoki odsetek (zwiekszenie o 9 p.p. wzgledem wczesniejszej ankietyzacji). Przedsiebiorstwa
nie majg czasem wiedzy czy juz wczesniej nie korzystali z tego typu pomocy, na co
wskazywali ustugodawcy podczas wywiadow grupowych. Wydaje sie wiec, ze przyczyna
braku $wiadomosci tkwi raczej w braku wiedzy po stronie przedsiebiorcéw, ze otrzymana
pomoc jest pomoca de minimis, niz braku informacji ze strony podmiotéw wsparcia. Nalezy
podkreslic, ze wszyscy ustugodawcy mieli obowigzek informowania klientdw o tym, ze
otrzymane wsparcie jest pomoca de minimis, a dodatkowo zapis tego typu znajdowat sie w

umowach z klientami i wydawanych zaswiadczeniach o pomocy de minimis ustugobiorcom.
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Rysunek 39. Czy mieli Panstwo swiadomos¢, ze ustuga objeta jest zasadami pomocy de minimis?

90%

79%

80%

T0%
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0%

nie nie wiem/trudno
powiedziec

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CAPI z klientami ustugi, N=200.

72%% przebadanych ustugobiorcéw miato Swiadomos$¢, iz ustuga, z ktdrej korzystali jest
realizowana zgodnie ze standardem okreSlonym przez agencje rzadowg (rys. 40).
Zanotowano stosunkowo wysoki odsetek nieSwiadomych tego faktu respondentéw- o
realizacji ustugi zgodnie z zatwierdzonym standardem nie wiedziat praktycznie co pigty
badany, co stanowi wynik gorszy wzgledem wczesniejszej ankietyzaciji.

Rysunek 40. Czy miat/a Pan/Pani swiadomos¢, ze ustuga jest realizowana zgodnie z okreslonym
standardem, ktory zostat opracowany przez agencja rzadowa?

B0%

72%

T0%

0%

50% -

40%

30%

20%

10% -

0%

MIE Mie wiemTrudno
powiedziec

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CAPI z klientami ustugi, N=200.

Ponad potowa ankietowanych prawidtowo wskazata podmiot (czyli Polska Agencje
Rozwoju Przedsiebiorczosci), ktory opracowat standard ustugi oraz dokonywat wyboru
podmiotéw wsparcia $wiadczacych pilotazowg ustuge (rys. 41). W sumie 12% pomylito sie
we wskazaniu odpowiedniej instytucji. Znamienne natomiast jest to, ze az 34% nie potrafito
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wskazac¢ zadnego podmiotu nadzorujgcego proces Swiadczenia ustug. Jest to wynik zblizony
do uzyskanego w trackie pierwszego badania ilosciowego.

Rysunek 41. Prosze wskazac¢ ktora agencja rzadowa opracowata standard i wybiera ustugodawcow
$wiadczacych ustuge pilotazowa.

B0%
53%
50%
40%
34%
30%
20%
10% -
5%
3% 19 3%
0% . S :
Polska Agencja Ministerstwo Ministerstwo Agencja Inna niewiem
Rozwaoju Rolnictwa Gospodarki Restrukturyzacjii
Przedsiebiorczosci Modernizacji
Rolnictwa

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badarn CAPI z klientami ustugi, N=200.

Podsumowanie

Jeszcze raz nalezy pokreslic, ze ustluga pilotazowa byla swiadczona w
wiekszosci przypadkow zgodnie z opracowanym przez PARP standardem. Raporty
z audytu uwzglednialy informacje dotyczace zasadnosci prowadzenia przez
ustugobiorcow dziatalnosci marketingowej w jednej ze zidentyfikowanych nisz
rynkowych. Podmioty wsparcia opracowaly odpowiednia liczbe programoéow
wykonawczych, a doradcy wspomagali klientéw z nielicznymi wyjatkami. Nalezy
potozy¢ wiekszy nacisk na uswiadamianie przedsiebiorcow w zakresie zrodet
finansowania ustugi pilotazowej. Stosunkowo duza liczba przedsiebiorcow nie
wie rowniez jaka instytucja odpowiada za nadzor nad prawidtlowym przebiegiem
ustugi pilotazowej.
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4.10. Rozpoznawalno$¢ nazwy systemu KSU wsrod klientéw ustug
pilotazowych

Zatozono, ze odsetek osdb, ktdérym znana jest nazwa systemu KSU, jako systemu
stworzonego przez Polskg Agencje Rozwoju Przedsiebiorczosci, postuzy za wskaznik oceny
rozpoznawalnosci Krajowego Systemu Ustug.

Wyniki zrealizowanego badania iloSciowego potwierdzity znajomosS¢ systemu przez wiecej
niz potowe ankietowanych (rys. 42). Pojecie KSU zna 53% ankietowanych klientow ustugi.
To nieznaczny wzrost wzgledem poprzedniej ankietyzacji. 44% respondentéw w ogdle nie
kojarzy tej nazwy.

Rysunek 42. Czy znane jest Panstwu pojecie Krajowego Systemu Ustug?

60%

53%

50%

44%

40% -

30%

20%

10% +
4%

0%
tak nie nie wiem/trudno
powiedziec

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CAPI z klientami ustugi, N=200.

Analize ilosciowg potwierdzajg szczegdlnie rozmowy z potencjalnymi klientami podczas FGI,
ktorzy deklarowali, ze nigdy wczesniej nie zetkneli sie z nazwg KSU. Ustugodawcy twierdzili,
ze podobnie byto w przypadku ich klientdéw, ktdrzy dopiero na etapie podpisywania umowy
zyskiwali wiedze nt. systemu w ramach ktérego wdrazana jest ustuga.

Podsumowanie

Przeprowadzone badania wskazuja, ze znajomos¢ marki Krajowego Systemu
Ustug wsréd badanych klientow cho¢ ulega poprawie nadal jest niezadowalajaca.
Warto aby podmioty wsparcia kladly wiekszy nacisk na informowanie klientow
oraz potencjalnych klientow o tym, ze ustugi i wsparcie oferowane jest w ramach
systemu KSU. Warto rdéwniez dostarcza¢ informacje o innych ustlugach
dostepnych w ramach KSU.
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4.11. Potrzeby szkoleniowo - doradcze firm w zakresie marketingu i
sprzedazy

Jednym z elementéw badania ilosciowego byta analiza zgtaszanych checi skorzystania w
najblizszym czasie z ustug w obszarze marketingu i sprzedazy. Tym samym chciano zbadaé
ewentualng potrzebe i kierunki potencjalnego wsparcia.

Che¢ skorzystania z ustug w zakresie marketingu i sprzedazy w najblizszym czasie
sygnalizowato jedynie 13% ankietowanych przedsiebiorstw (rys. 43). To do$¢ drastyczny
spadek wzgledem poprzedniej ankietyzacji. Az 67% w ogole nie bierze pod uwage tego typu
aktywnosci. 1/5 ankietowanych nie ma sprecyzowanych plandéw w tym zakresie. Zestawiajac
powyzsze wyniki z dobrg oceng poszczegdinych elementéw ustugi pilotazowej, nalezy
stwierdzi¢, Ze ten stan rzeczy by¢ moze wynika z dalszego braku Swiadomosci istotnosci tego
typu dziatan oraz brakiem zasobdw finansowych. Z pewnoscig cze$¢ respondentéw uwaza, ze
efekty dopiero co wykonanej ustugi pilotazowej wystarczg w najblizszym czasie. Oprocz tego,
czynnikiem decydujacym by¢ moze przeSwiadczenie o wysokiej cenie tego typu ustug na
rynku komercyjnym, co zaznaczali ankietowani w opisie dotychczasowych do$wiadczen.

Rysunek 43. Che¢ skorzystania z ustug z zakresu marketingu i sprzedazy w najblizszym czasie

?D% [t F

1%

13%

Mie Tak Mie wiem,/trudno
powiedziec

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar CAPI z klientami ustugi, N=200.

W badaniach jakosciowych klienci zaznaczali, ze korzystanie z tego typu ustug w
przysztosci uzaleznia od ich catkowitej bezptatnosci.

. Tvlko jest ryzyko jesli mamy korzystac z pieniedzy witasnych i wynajmowac doradce i
placic za to pienigdze to jest to z bolem serca, nie wiem co by musiato sie stac zebym te
pienigdze wydat. %

4 Cytat z wypowiedzi klienta.
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Najwieksza grupa sposrdd ankietowanych przedsiebiorstw zadeklarowata zainteresowanie
ustugami z zakresu wsparcia dziatan sprzedazowych, udzialu w szkoleniach z zakresu
handlu/sprzedazy oraz wsparcia w wejsciu na inne rynki, w tym zagraniczne.

Podsumowanie

Przeprowadzone badania wskazuja, ze do$¢ mata grupa ankietowanych
wyraza chec skorzystania z ustug z zakresu marketingu i sprzedazy w najblizszym
czasie. Znamienne jest jednak, ze ponad 1/5 ankietowanych nie ma w tym
temacie zdania. Moze to swiadczyc¢ o dalszej matej Swiadomosci firm z tej branzy
w kwestii istotnosci dziatan marketingowych. W najwiekszym stopniu sq oni
zainteresowani wsparciem dziatan sprzedazowych, udzialem w szkoleniach z
zakresu handlu/sprzedazy oraz wsparciem w wejsciu na inne rynki, w tym
zagraniczne.
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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
uzupetniajgca]

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

1.

Powtdrna ankietyzacja wykazala, ze
ustuga i jej zakres w swych zatozeniach
odpowiada potrzebom przedsiebiorstw z
branzy przetwdrstwa rolno-spozywczego.
Poprawnie zostata oceniona uzyteczno$é
rezultatow ustugi, a takze sama jej logika.
Podmioty wsparcia sugerowaty klientom
dziatania wpisujace sie we wszystkie typu
rekomendacji okreSlone w Standardzie.
Zadowalajacy jest juz réwniez odsetek
klientow po wdrozeniu, w trakcie lub
planujagcych  wdrozenie  rekomendacji
zawartej w raporcie z audytu. Gtowng
barierg we  wdrazaniu  zalecanych
rekomendacji  jest brak  Srodkow
finansowych  oraz  brak  zasobdw
czasowych potrzebnych na wykonanie
sugerowanych dziatan marketingowych.

[1] Powtdrna ankietyzacja potwierdzita
zasadnosé utrzymania analogicznego
zakresu merytorycznego ustugi z zakresu
marketingu i sprzedazy produktow dla
mikro- i matych przedsiebiorstw z branzy
przetworstwa rolno-spozywczego.

Adekwatno$¢ ustugi potwierdzat fakt, ze
rezygnacja z jej kontynuacji nalezata do
rzadkoSci. U czeSci badanych powodem
nieskorzystania z ustugi doradczej byto
stwierdzenie, ze firma prowadzi
efektywng polityke marketingowa.
Rezygnacja komponentu szkoleniowego
wynikata bardziej z powodow
organizacyjnych (termin i miejsce) niz

[3] Rekomenduje sie utrzymanie
analogicznej tematyki i logiki komponentéw
ustugi  doradczej (sekwencji  dziatan
doradczych). Zaleca sie jednak
uelastycznienie  realizacji komponentu
szkoleniowego, poprzez wdrozenie
dedykowanych (modutowych) programéw
szkoleniowych. Sugeruje sie utrzymanie
formy warsztatowej szkolen, w celu
dopasowania merytorycznej zawartosci do
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merytorycznych.

poziomu wiedzy przedsiebiorcow oraz do
specyfiki branzowej. Ze wzgledu na
relatywnie duzy odsetek firm, ktore
rezygnujg z kontynuacji ustugi ze wzgledu
efektywnos¢ SWOj€Ej dotychczasowej
efektywnej polityki marketingowa, zaleca sie
zwiekszenie nacisku na rekrutacje firm,
ktore w pierwszej kolejnosci potrzebujg
konsultacji w dziedzinie marketingu i
sprzedazy produktdw z branzy przetwoérstwa
rolno-spozywczego.

2) Czy procedury swiadczenia ustugi sq wlasciwie zdefiniowane?

3.

Zaréwno badani klienci, jak i wykonawcy
ustugi nie zgtaszali powaznych zastrzezen
pod adresem procedury wdrazania ustugi
pilotazowej. Ustugodawcy w jasny i
zrozumiaty Sposob przekazywali
informacje nt. celdw realizacji ustugi, jej
przebiegu, mozliwosci i obowigzkow
wynikajacych z realizacji projektu. Po
zrealizowanych dziataniach audytowych
klienci mieli $wiadomo$¢, jakie dziatania
nalezy wdrozy¢, jakie $rodki finansowe
oraz zasoby czasu beda potrzebne w
procesie wdrozenia rekomendacji oraz
jakie korzysci ptyng z zastosowania sie do
zalecen zawartych w raporcie z audytu.

[1] Rekomenduje sie utrzymanie
analogicznej procedury $wiadczenia ustugi z
zakresu marketingu i sprzedazy produktéw
dla mikro- i matych przedsiebiorstw z branzy
przetwdrstwa rolno-spozywczego.

Badani przedsiebiorcy docenili jako$¢
ustug, na  ktdére skiadajq  sie:
profesjonalizm  wykonawcéw  ustugi,
organizacja jej  przebiegu, sposdb

komunikacji, kompetencje konsultantow.
Wiekszos¢ badanych dobrze ocenito takze
terminy przewidziane w standardzie
ustugi na realizacje poszczegdlnych
etapow ustugi. Najstabiej zostat oceniony
termin  okreSlony na  rozpoczecie
wdrazania planu marketingowego. Prawie
1/3 przedsiebiorstw uznata go za zbyt
krotki.

[1] Rekomenduje sie utrzymanie
analogicznych termindw realizacji ustugi z
zakresu marketingu i sprzedazy produktow
dla mikro- i matych przedsiebiorstw z branzy
przetworstwa rolno-spozywczego. Sugeruje
sie przeanalizowanie mozliwosci wydtuzenia
czasu, jaki bedzie miat przedsiebiorca na
podjecie decyzji w kwestii wdrazania planu
marketingowego.

Rekomenduje utrzymanie
dotychczasowego umiejscowienia
czasowego komponentu szkoleniowego tj.
»nie wczesniej niz po zakonczeniu I etapu i
nie pozniej niz do terminu przekazania

sie
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raportu z II etapu”.

3) Jaka jest jakosc i dostepnosc ustug pilotazowych?

5.

Klienci ustugi pilotazowej w ponownej
ankietyzacji ponownie wysoko jej jakos¢
(oceny na poziomie 4 i 5 pkt. w skali 1-5)

[1] Rekomenduje sie utrzymanie
analogicznej  procedury i  standardu
$wiadczenia ustugi z zakresu marketingu i
sprzedazy produktéow dla mikro- i matych
przedsiebiorstw z branzy przetwdrstwa
rolno-spozywczego.

Dostepnosc¢ firm mikro, matych i $rednich
z branzy przetworstwa rolno-spozywczego
do ustug doradczych zblizonych zakresem
do wustugi pilotazowej jest niska, co
znalazto potwierdzenie zaréwno w opinii
ustugobiorcdw, jak i ustugodawcow.
Wystepujace na rynku ustugi kierowane
sq do firm wiekszych, z wiekszym
potencjatem, szczegdlnie finansowym i
marketingowym. Wiekszo$¢ klientow nie
otrzymata nigdy kompleksowej oferty od
ustugodawcow Swiadczacych ustugi w
zakresie marketingu i sprzedazy, a takze z
niej nie skorzystata.

Maty potencjat kadrowo-finansowy MMSP

w tej branzy znaczaco uniemozliwia
przedsiebiorcom wprowadzenie
innowacyjnych rozwigzan
marketingowych w  swoich firmach.

DziatalnoS¢ marketingowa jest bowiem
procesem  absorbujgcym  rdéznorodne
zasoby i umiejetnosci. Przedsiebiorstwa
sektora MMSP w branzy przetworstwa
rolno-spozywczego nadal niezaleznie od
doswiadczenia rynkowego (wieku) majq
znaczace braki w rozwoju funkcji
marketingu i  sprzedazy. Wsparcie
publiczne wydaje sie wiec w przypadku
wiekszosci  firm tego typu jedyng
mozliwoscia ~ udoskonalenia  wiasnych
procesow marketingowych.

Jednoczesnie nadal obserwuje sie brak

[3] Rekomenduje sie zwiekszenie
intensywnosci dziatan promocyjnych ustugi
W branzy przetwdrstwa rolno-spozywczego
sektora MMSP oraz poszerzenia kanatéw
komunikacji oraz zakresu tresci przekazdw
(w tym informacji o ofercie), zaréwno przez
PARP, jak i Podmioty Wsparcia, co powinno
umozliwi¢ dotarcie do wiekszej grupy
potencjalnych klientdw ustugi.

Sektor spozywczy wg klasyfikacji PKD
obejmuje bardzo zréznicowane obszary
dziatalno$ci. W celu skierowania ustugi
systemowej tylko lub w wiekszosci do
przedsiebiorcdw wytwarzajacych produkty
zywnosciowe nalezatoby wsparcie skierowac
na klientdw, ktérzy prowadzg lub/i rozwijajg
produkcje zywnosci niezaleznie czy stanowi
to ich gtéwny, czy tez poboczny obszar
dziatalno$ci oraz niezaleznie od dziatalnosci
klasyfikowanej w innych PKD. Nalezatoby
zatem ograniczy¢ potencjalnych klientéw do
przedsiebiorstw posiadajacych jako obszar
dziatalno$ci wg klasyfikacji PKD oznaczony
kodem 10 2z wyspecyfikowaniem z
kategorii  oznaczonej 10.8 i  10.9.
podkategorii stricte obejmujacych produkcje
zywnosci (np. PKD 10.86 - produkcja
zywnosci  dietetycznej  itd.).  Innym
rozwigzaniem bytoby ograniczenie
potencjalnych klientdw do przedsiebiorstw
posiadajacych jako obszar dziatalnosci wg
klasyfikacji PKD oznaczony kodem 10 z
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odpowiedniego  poziomu $wiadomosci | wylaczeniem z kategorii oznaczonej 10.8 i
znaczenia dziatan marketingowych, o | 10.9. podkategorii nie dotyczacych produkciji
czym Swiadczg chociazby trudnosci | zywnosci (np. z PKD 10.8 wytaczeniem
podmiotdw wsparcia w  znalezieniu | podklasy 10.89z, 10.83z 10.84z itd.). Ze
potencjalnych klientdw wsparcia, ktérzy | wzgledu na fakt, iz znaczaca grupa
po realizacji dziatan  projektowych | potencjalnych klientdw moze byc¢
przyznaja, ze sg to aktywnosci potrzebne, | wykluczona z mozliwosci uzyskania pomocy
wczesniej przez nich niedoceniane. de minimis nalezatoby PW pozostawic
mozliwos¢ objecia ustugg przedsiebiorstw
realnie prowadzacych dziatalnos¢
przetwdrczg surowcow zywnosciowych w
wiekszej skali mimo posiadania przez nich
gtéwnego PKD poza sekcja C kod 10 —
produkcja artykutdw spozywczych. Jednym
z mozliwych rozwigzan do wdrozenia bytoby
opracowanie listy zawierajgcej dziaty PKD,
wskazujacej priorytetowe oraz dopuszczalne
(z warunkami) dziaty PKD przedsiebiorcow
potencjalnych klientdw ustugi.

ODOWA STRATECIA SPOINOSCI

E APTALLUDZK  PARP

7.| Potwierdzita sie aktywnos$¢ ustugodawcow
w zakresie docierania do klientow z
informacja o mozliwosci skorzystania z
ustugi wykorzystujac najbardziej
efektywny kontakt bezposredni.

Jednoczesnie biorac pod uwage relatywnie
niskie nadal kompetencje marketingowe
wsrod firm z branzy (wniosek nr. 6)
rekomenduje sie réwne traktowania przy
naborze klientdéw, przedsiebiorstw rolno-
spozywczych niezaleznie  od stazu
rynkowego.  ,Przedsiebiorstwa  sektora
MMSP w branzy przetworstwa rolno —
spozywczego majg nadal niezaleznie od
doswiadczenia rynkowego (wieku) znaczace
braki w rozwoju funkcji marketingu i
sprzedazy”. W przypadku wielu z nich
wzrost efektywnosci proceséw
sprzedazowych oraz poziomu jako$ciowego
programéw  marketingowych  wymaga
istotnego wsparcia W budowaniu
kompetencji marketingowych.

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

8.| Przedsiebiorcy z branzy przetwoérstwa | [1] Rekomenduje sie utrzymanie
rolno-spozywczego sektora MMSP sg | analogicznej konstrukcji ustugi z zakresu
generalnie zadowoleni z ustugi z zakresu | marketingu i sprzedazy produktdw dla
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marketingu i sprzedazy produktéw, co
potwierdza powtdrna ankietyzacja. Klienci
byli w wiekszosci usatysfakcjonowani
jakoscig raportu y4 audytu,
przygotowanym planem marketingowym,
otrzymanym wsparciem doradczym oraz
szkoleniowym. Klienci byli $wiadomi, jakie
dziatania nalezy wdrozy¢, jaki jest ich cel,
jakie sg spodziewane korzysci oraz jaki
bedzie koszt rekomendowanej
aktywnosci. Rowniez szkolenia okazaty sie
trafnq odpowiedzig na potrzeby klientow.
Jedyne zastrzezenia jakie zgtoszono w
przypadku tego komponentu dotyczyty
kwestii organizacyjnych.

mikro- i matych przedsiebiorstw z branzy
przetworstwa rolno-spozywczego t.
komponentu doradczego (trzy etapy) i
komponentu szkoleniowego oraz poziomu
$wiadczenia ustugi.

Przedsiebiorcy z branzy przetwérstwa
rolno-spozywczego sektora MMSP
korzystajacy @z  ustugi  pilotazowej
powtdrnie docenili zaréwno
profesjonalizm ustugodawcy,
kompetencje konsultantow, terminowo$¢
realizacji ustugi, jak i caty przebieg ustugi.
Wystepowaty jedynie incydentalne
przypadki ,wymiany” konsultantow ze
wzgledu na rdznice na linii klient —
konsultant w koncepcji realizacji ustugi

[1] Rekomenduje sie utrzymanie

analogicznej procedury wyboru
wykonawcow —  konsultantéw  ustugi.
Zapewni to odpowiednig jakosc

Swiadczonych ustug i pozytywnie wplynie na
poziom satysfakcji przedsiebiorcow z
uzyskanych ustug.

5) Czy ustugi pilotazowe przyniosty ich klientom realne korzysci? (pozwolily 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 problemow
oraz planowania dlugofalowego rozwoju firmy i inne).

10

Badania z drugiej ankietyzacji ponownie
potwierdzajg, Ze ustuga pilotazowa
pozytywnie wplyneta na wiele obszarow
dziatalnosci  firm-  klientdw  ustugi
pilotazowe;j. Szczegolng poprawe
zauwazono W przypadku umocnienia
pozycji firmy na rynku, wprowadzenia w
firmie nowych lub znaczaco ulepszonych
rozwigzan, zwiekszenia zdolnosci firmy
do samodzielnego rozpoznawania

[2] Rekomenduje sie utrzymanie
kluczowych kryteriow oceny korzysci z

ustugi (Swiadczacych 0 wzroscie
konkurencyjnosci) zawartych w standardzie
oraz indywidualizowanie kryteriow

~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
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zmieniajacych sie potrzeb rynkowych | funkcji marketingowej wystepuja potrzeby
oraz przygotowania i wdrazania dziatan | zwigzane z poprawg kompetencji w zakresie

poprawiajacych pozycje rynkowg firmy. | planowania i realizacji programow
Okoto potowa klientow ustugi | aktywizujacych ~ sprzedaz,  wiasciwego
zadeklarowata, iz fakt skorzystania z | ksztattowania portfela produktow,
ustugi wptynat na wzrost przychodoéw ze | rozpoznania rynku i konkurencji itp.

sprzedazy na rynku krajowym. Niski | Niewiele firm, szczegdlnie matych, realizuje
odsetek  firm  odrzuca  catkowicie | strategie ekspansji rynkowej, szczegdlnie

mozliwos¢ osiggniecia celdw | miedzynarodowej,  ktéra  wymagataby
sformutowanych W planie | istotnego wzrostu zasobdw. Poprawa
marketingowym opracowanym w ramach | jakosci dziatan sprzedazowych i wzrost
komponentu doradczego. Ustuga | kompetencji marketingowych  to czesto

szkoleniowa za$s w przypadku prawie | gtdwna i bardzo istotna korzy$¢ wynikajaca
wszystkich klientdw przyczynita sie do | z realizacji ustugi.

podniesienia poziomu wiedzy w zakresie
zdobywania informacji na temat rynku,
czy podniesienia poziomu wiedzy w
zakresie opracowania i wdrozenia planu
marketingowego.

Wyniki ponownej ankietyzacji
potwierdzity natomiast niski  wptyw
realizacji ustugi na wskaznik zatrudnienia
w badanych firmach, a takze na czynnik
internalizacji w ich dziatalnosci. Wynikac
to moze jednak nie tyle z zawodnosci
samej ustugi, co ze specyfiki firm
(dziatajacych  gtdwnie na  rynkach
lokalnych, zmagajacych sie z problemami
zewnetrznymi), a takze z krétkiego czasu
jaki uptynat od $wiadczenia ustugi. W
przypadku analizy wplywu na
funkcjonowanie firmy, nalezy mie¢ jednak
na uwadze stosunkowo krotki czas po
wyswiadczeniu ustugi. Aktualne wyniki sg
zadowalajace, ale na pelng ocene jest
jeszcze za wczesnie. Wykonane analizy sg
wiec jedynie wstepng diagnoza efektow
skorzystania z  ustugi  pilotazowe;j.
Niewykluczone, ze efekty te w przysztosci,
wraz z dalszym rozwojem firmy zostang
zaobserwowane.

6) Jakie s bariery we wdrazaniu ustug pilotazowych?
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11 Jedna z gtéwnych barier we wdrazaniu | [2] Rekomenduje sie umieszczenie w
ustugi pilotazowej jest bariera finansowa | standardzie ustugi zapisu obligujacego

tj. niskie budzety marketingowe firm
mozliwe do wykorzystania na wdrazanie
marketingowych programéw
wykonawczych, a takze brak czasu na
realizacje przewidzianych dziatan.

Ustugobiorcom szczegdlnie doskwierat
brak mozliwosci objecia wsparciem
dziatan inwestycyjnych, ktérych zakup
wynikat z rekomendacji i programéw
wykonawczych zawartych w planie
marketingowym.

Nieliczni jako powdd braku wdrozenia za
uzasadnienie  takiego stanu  rzeczy
podawali niskq uzytecznosc¢
sugerowanych rekomendacji. Aktualny
poziom wdrozen zalezy wiec od zasobow
finansowych i kadrowych przedsiebiorstw.

ustugodawcdéw do informowania klientow o
mozliwych zrodtach sfinansowania
rekomendacji wymagajacych  naktadéw
inwestycyjnych, a takze =zalecenia dla
podmiotow wsparcia w kwestii
konsultowania czasochtonnosci wdrazania
rekomendacji z klientem.

12

W przypadku realizacji komponentu
szkoleniowego nie zidentyfikowano, poza
trudnosciami w zorganizowaniu szkolenia
we wiasciwym miejscu (tj. maksymalnie
50 km od miejsca siedziby klienta)
wiekszych problemdw.

[3] Zaleca sie rozwazenie bardziej
elastycznego uregulowania kwestii zasad
dotyczacych miejsca organizacji szkolenia.

7) Czy proces $wiadczenia poszczegoéinych nowych ustug systemowych powinien by¢
dofinansowywany ze srodkow publicznych i w jakiej wysokosci?

13

Przeprowadzone badanie raz jeszcze
potwierdzito, Zze wustuga z zakresu
marketingu i sprzedazy produktow

powinna by¢ dofinansowana ze Srodkow
publicznych jako ustuga systemowa w

[1] Rekomenduje sie finansowanie ustugi z
zakresu marketingu i sprzedazy produktéw
dla mikro- i matych przedsiebiorstw z branzy
przetwdrstwa rolno-spozywczego na ktérg
sktada sie komponent doradczy podzielony

ramach Krajowego Systemu Ustug. |na trzy etapy (audyt marketingowy,
éwiadczy o tym po pierwsze, | doradztwo strategiczne, asysta we
adekwatno$¢ ustugi do potrzeb klientdw, | wdrazaniu  planu  marketingowego) i
ale takze niska sktonno$¢ ustugobiorcéw | komponent  szkoleniowy ze  $rodkéw
do ponoszenia wysokich kosztdw ustugi, a | publicznych ~ jako  ustuge  systemowg
takze staby dostep do tego typu ustug na | Krajowego Systemu Ustug.

rynku. Niski potencjat firm z sektora kaze
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przypuszczaé, ze firmy te wiasnym
sumptem nie sg w stanie realizowac
zakresu ustugi pilotazowej. Nalezy miec
jednak na uwadze, ze cze$¢ badanej
grupy jest w stanie ponosi¢ przynajmniej
czes$¢ kosztow ustugi. Szanse partycypacji
firm w kosztach ustugi podnositaby z
pewnoscig mozliwos¢ poszerzenia ustugi o
finansowanie  dziatan  inwestycyjnych
wynikajacych z rekomendacji zawartych w
planach marketingowych.

14

W przedsiebiorstwach z branzy
przetworstwa rolno-spozywczego sektora

[2] Rekomenduje  sie  realizacje
dedykowanych (modutowych) programéw

MMSP  wystepujq  deficyty zasobow | szkoleniowych, zroznicowanych pod
ludzkich wynikajace z powszechnie | wzgledem tresci, zakresu i poziomu
realizowanej optymalizacji kosztowej. | kompetencyjnego  w  zaleznosci  od
Pracownicy, przedsiebiorcy wypetniajacy | uczestnikbw  przy  zachowaniu  tresci
funkcje marketingowe nie posiadajq | ramowych zawartych w standardzie.
wystarczajacych kompetencji w  zakresie
skutecznego stosowania zasad
zarzadzania marketingowego i realizacji
marketingowych programow
wykonawczych.
8) Czy kryteria wyboru wykonawcow testujacych ustuge pilotazowa zostaty
wilasciwie okreslone?
15 Powtorna  ankietyzacja  potwierdzita | [1] Rekomenduje sie utrzymanie
wysoki poziom zadowolenia klientdw | analogicznej procedury wyboru
wyéwiadczonymi im ustugami. Swiadczy | wykonawcéw ustugi. Zapewni to

to rowniez o odpowiednio zorganizowanej
rekrutacji i odpowiedzi na potrzeby
przedsiebiorstw. Nie  zidentyfikowano
rowniez znaczacych roznic pomiedzy
oceng poszczegolnych ustugodawcdw.

odpowiednig jakos$¢ Swiadczonych ustug i
pozytywnie wptynie na poziom satysfakcji
przedsiebiorcédw z uzyskanych ustug.

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

16

Ustuga pilotazowa byla Swiadczona w
wiekszosci  przypadkdw  zgodnie  z
opracowanym przez PARP standardem.
Raporty z audytu uwzgledniaty informacje
dotyczace zasadnosci prowadzenia przez
ustugobiorcdw dziatalnosci marketingowej
w jednej ze zidentyfikowanych nisz

[1] Rekomenduije sie utrzymanie przyjetego
standardu w analogicznej formie.
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rynkowych. Podmioty wsparcia
opracowaty odpowiednig liczbe
programéw wykonawczych, a doradcy
wspomagali  klientdw z  nielicznymi
wyijatkami. Nalezy potozy¢ wiekszy nacisk
na uswiadamianie przedsiebiorcow w
zakresie zrodta pochodzenia ustugi (KSU).
Stosunkowo duza liczba przedsiebiorcow
nie wie réwniez jaka instytucja odpowiada
za nadzér nad prawidtowym przebiegiem
ustugi pilotazowej.

10) Jaka jest rozpoznawalnos¢ nazwy systemu KSU wsréd klientow ustug
pilotazowych?

17 Znajomos¢ marki Krajowego Systemu | [2] Rekomenduje sie zintensyfikowanie
Ustug, cho¢ ulega poprawie, nadal jest | dziatah promocyjnych nazwy systemu KSU
niezadowalajaca. Szczegdlnie niepokoi | w branzy przetwdrstwa rolno-spozywczego
niska znajomo$¢ nazwy KSU wsrdd | sektora MMSP oraz poszerzenia kanatéw
przedsiebiorcdw, czyli grupy docelowej. | komunikacji oraz zakresu tresci przekazéw
Réwniez znajomo$¢ nazwy instytucji | (w tym informacji o ofercie), co powinno
nadzorujacej realizacje ustugi wsrdd | umozliwi¢ dotarcie do wiekszej grupy
badanych wydaje sie niedostatecznie | potencjalnych  klientébw  systemu. W
rozpowszechniona. szczegolnoSci  zaleca sie  wykorzystanie
osobistego kanatu komunikadji w
dziataniach promocyjnych — przedstawiciele
PW, w tym konsultanci. Rekomendujemy
przyktadanie przez ustugodawcow
szczegolnej uwagi do podkreslania w trakcie
kontaktow z klientami, iz ustuga jest
$wiadczona w ramach Krajowego Systemu
Ustug. Dobrym rozwigzaniem byloby
kazdorazowe  przekazywanie  klientowi
pisemnej informacji o systemie KSU,
zawierajacej w szczegdlnosci informacje o
innych ustugach, z ktérych firma mogtaby
skorzystat wraz z adresem  strony
internetowej KSU. Wzor informacji mogtby
zostaC opracowany przez PARP a
ustugodawcy mogliby zosta¢ zobowigzani do
przekazania informacji klientowi.
Dopetnienie  przez ustugodawce tego
obowigzku mogtoby by¢ weryfikowane
podczas badan ewaluacyjnych. Ponadto
wszelkie opracowywane w ramach ustugi
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materiaty przekazywane przez ustugodawce
klientowi (np., raport z audytu, prezentacja
ze szkolenia) powinny by¢ opatrzone logiem
KSU- obowigzek ten wynika z umowy
zawieranej przez ustugodawcéw z PARP
jednak do jego realizacji ustugodawcy
powinni przywigzywac szczegdlng uwage.

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

1§

Przeprowadzone badania wskazujg, ze
dos¢ mata grupa ankietowanych wyraza
che¢ skorzystania z ustug z zakresu
marketingu i sprzedazy w najblizszym
czasie. Znamienne jest jednak, ze ponad
1/5 ankietowanych nie ma w tym temacie
zdania. Moze to S$wiadczy¢ o malej
$wiadomosci firm z tej branzy w kwestii
istotnosci poprawy dziatan
marketingowych [ sprzedazowych.
Przedsiebiorcy zainteresowani tego typu
ustugami w najwiekszym stopniu sg oni
zainteresowani wsparciem dziatan
sprzedazowych, udziatem w szkoleniach z
zakresu handlu/sprzedazy oraz wsparciem
w wejsciu na inne rynki, w tym
zagraniczne.

[3] Rekomenduje sie aby w dziataniach
promocyjnych zwracaé szczegdlng uwage
na konkretne (wymierne i jakoSciowe)
korzysci z realizacji ustugi, wskazujac przy
tym na zrdznicowane obszary tematyczne,
w ktérych mogg one wystgpi¢. Promowana
winna by¢ koordynujaca funkcja marketingu
i sprzedazy oraz wieloptaszczyznowos¢ jej
oddziatywania na rozwoj firmy.

Rekomenduje sie aby w dziataniach
promocyjnych podkres$la¢ indywidualnos¢ i

elastyczno$¢ ustugi mimo  koniecznosci
utrzymywania sie w  obowigzujgcym
standardzie. Zwraca¢ uwage nalezy na

partycypacyjny charakter ustugi, mozliwos¢
dostosowania jej do indywidualnych potrzeb
i mozliwosci klienta oraz mozliwos¢
konfrontadji prowadzonych dziatan
marketingowych z opinia zewnetrznych
przygotowanych merytorycznie
konsultantéw.
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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

Osiggniecie zakfadanych liczebnosci
wyswiadczonych ustug, w tym wszystkich
etapow i komponentow.

Brak S$rodkéw finansowych wsrdd mikro i
matych przedsiebiorstw, ktére pozwolityby
na petne  wdrazanie  wykonawczych
programow marketingowych  (szczegdlnie
dotyczy to dziatan inwestycyjnych)

Deklarowana mata sktonno$¢ do korzystania
z ustug z zakresu marketingu i sprzedazy w
najblizszym czasie, ktdéra wynika z niskiego
potencjatu finansowego MMSP.

Wysokie zainteresowanie roznymi

komponentami ustugi.

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

Umocnienie pozycji firm-klientow na rynku,
wprowadzenie w firmach nowych lub
Znaczaco ulepszonych rozwigzan,
zwiekszenie zdolnosci firm do samodzielnego
rozpoznawania zmieniajgcych sie potrzeb
rynkowych oraz przygotowania i wdrazania
dziatan poprawiajacych pozycje rynkowg
firmy.

Przedsiebiorcy osiagajgq lub/i dostrzegaja
mozliwos¢ osiqgniecia celow
sformutowanych w planach marketingowych.

Wzrost $wiadomosci roli marketingu w
rozwoju firm uczestniczacych w ustudze oraz
wzrost umiejetnosci w zakresie zarzadzania
marketingowego.

Wzrost zatrudnienia w firmach doradczych
$wiadczacych ustugi wsparcia. Zdobywanie
doswiadczenia oraz kompetencji, ktdrych
brakuje w branzy  doradczej dla
przedsiebiorstw z branzy przetwdrstwa
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rolno-spozywczego, a co za tym idzie
rozwiniecie wachlarza ofert dostepnych w
branzy dla MMSP.

Niska dostepno$¢ podobnych ustug na rynku
i bardzo pozytywnie oceniana jej
kompleksowosc.

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

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

Zmiany jakie powinny by¢ wprowadzone w ustudze jezeli miataby ona by¢
kontynuowana

klienta programéw wykonawczych

Umieszczenie w standardzie ustugi zapisu skierowanego do ustugodawcoéw aby w trakcie jej
Swiadczenia wskazywali potencjalne zrédfa finansowania procesu wdrozenia kluczowych dla

Wprowadzenie mozliwosci elastycznego ksztattowania zakresu merytorycznego komponentu
szkoleniowego pod wzgledem tresci — dedykowanego (modutowego) programu szkolen, a
takze uelastycznienie zasad dotyczacych organizacyjnej strony (w tym miejsca spotkan).

ustugi.

Dofinansowanie ze Srodkéw publicznych co najmniej 70 % kosztow poszczegdinych etapdéw

Po wprowadzeniu rekomendowanych zmian ustuga powinna by¢ kontynuowana z
uwagi na fakt, iz obecnie na rynku podobne ustugi nie sq rozpowszechnione.

Ponadto przeprowadzone badania wykazaty,

iz ustluga cieszy sie duzym

zainteresowaniem, jest dopasowana do potrzeb klientéw a jej jakosc¢ jest

oceniana wysoko.
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Kwestionariusz ankiety CAPI z klientami ustugi

CZESC REKRUTACYINA- etap umdwienia sie na spotkanie

ARANZACJA DLA FIRM, KTORE BRALY UDZIAL W PIERWSZEJ TURZE BADANIA

Szanowna Pani!

Szanowny Panie!

NGZYWEIM SIE evvvvisiivsiisisssisiisssississiisissssissssssesnns (imie nazwisko Ankietera) i jestem ankieterem firmy
WYG PSDB. Aktualnie na zlecenie Polskiej Agencji Rozwoju Przedsiebiorczosci przeprowadzamy
badanie wsrod przedsiebiorstw korzystajacych z usfugi w zakresie marketingu i sprzedazy produktow
dla mikro i matych firm z branzy przetworstwa rolno-spozywczego.

Prowadzilismy juz z Paristwem na poczatku tego roku ankiete dotyczacq Paristwa satysfakcji z
otrzymanej ustugi i jej wplywu na dziatalnosc firmy. Obecnie chcemy zbadac dfugofalowy wptyw
ustugi na funkcjonowanie firmy stad z firmami, ktore juz kilka miesiecy temu braty udziat w badaniu
kontaktujemy sie ponownie.

Chciatbym umowic sie z Panemy/Paniq na krotkie, okofo 20 minutowe spotkanie podczas ktdrego
przeprowadzitbym z Panemy/Paniq ankiete o zblizonym zakresie do ankiety, w ktorej wzial/wzieta Pan/i
udziat pare miesiecy temu.

Na zyczenie respondenta ankieter przesyla list polecajacy.

ARANZACJA DLA FIRM, KTORE NIE BRALY UDZIALU W PIERWSZEJ TURZE BADANIA
Szanowna Pani!

Szanowny Panie!
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NEZYWEIM SIE ..cvvvivvviniisisiiriinsiisssianssssissssanssnsanas (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 | sprzedazy
produktow dla mikro i matych firm z branzy przetworstwa rolno-spozywczego.

Z informacji jakie uzyskalismy z Polskiej Agencji Rozwoju Przedsiebiorczosci wynika, iz Panj/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- upewni¢ sie, ze dodzwoniono sie do
wihasciwej firmy — zweryfikowaC¢ 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 beda podstawg ksztattowania programow
wspierajacych przedsiebiorstwa w zakresie marketingu | sprzedazy produktow rolno-spozywczych w
przysztosci,

W zwigzku z powyzZszym chciatbym umowic sie z Panig/Panem, na przeprowadzenie krotkiej, 20
minutowej anonimowej ankiety. Ankieta bytaby prowadzona w siedzibie Pani/a firmy.

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

1. Z jakich komponentow 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- > zakoAczy¢ ankiete

[nie zadawac podmiotom, ktére braty udziat w pierwszej turze badania]
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 powiedzie¢

[nie zadawac¢ podmiotom, ktdre braty udziat w pierwszej turze badania]

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

[nie zadawac¢ podmiotom, ktdre braty udziat w pierwszej turze badania]

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

1. Tak

2. Nie

3. Nie wiem/nie pamietam

[nie zadawac¢ podmiotom, ktdre braty udziat w pierwszej turze badania]

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

1. zdecydowanie tak
2. raczej tak
3. raczej nie
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4. zdecydowanie nie
5. nie wiem/trudno powiedzie¢

[zadac¢ 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 wykazat, ze firma prowadzi efektywng polityke marketingowg i nie ma potrzeby
podejmowania szczegolnych dziatan w tym zakresie [jeZeli respondent zaznaczy te odpowiedz
0 przejsc od razu do P19 bez czytania pozostatych odpowiedzi z kafeterii]

2. Zdecydowalismy, ze wdrozymy rekomendacje bez wsparcia ze strony ustugodawcy
3. Nie posiadali$my odpowiednich $rodkéw 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] [nie zadawa¢ podmiotom, ktdre braty udziat w pierwszej turze badania]

P4a. Jakie rekomendacje zostaty 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
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precyzowaty jakie
konkretnie dziatania
mamy podjac

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 Paristwo zadowoleni ze sposobu przeprowadzania audytu w firmie?

2. nie wiem/ trudno powiedziec¢

[P5- P18 zadac jezeli P1 = 2] [nie zadawa¢ podmiotom, ktdre braty udziat w pierwszej turze badania]

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¢

[zada¢ jezeli P1=2] [nie zadawa¢ podmiotom, ktére w pierwszej turze badania zaznaczyty
odpowiedz nr 2 w pytaniu nr 1 tzn. korzystaty z doradztwa]

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

PO

[zada¢ jezeli P1=2] [nie zadawa¢ podmiotom, ktére w pierwszej turze badania zaznaczyty
odpowiedz nr 2 w pytaniu nr 1 tzn. korzystaty z doradztwa]
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6a. Zgodnie ze Standardem ustugi Wykonawca powinien opracowac¢ dla Panstwa
minimum 5 programéw wykonawczych- planow konkretnych dzialan marketingowo-
sprzedazowych jakie firma musi zrealizowa¢ by osiagna¢ cele planu marketingowego.
Czy Wykonawca opracowat dla panstwa minimum 5 programow wykonawczych?

1. Tak

2. Nie

3. Nie wiem/nie pamigetam

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

99. nie wiem/nie pamietam

[zada¢ jezeli P1=2] [nie zadawa¢ podmiotom, ktére w pierwszej turze badania zaznaczyty
odpowiedz nr 2 w pytaniu nr 1 tzn. korzystaty z doradztwa]

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

_|
P
o
[y

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 osiggniete w firmie po wdrozeniu zmian 1..2..99
f) Po jakim czasie te korzysci zostang osiagniete

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

[zada¢ jezeli P1=2] [

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

1. zmiana sposobu redagowania opisow oferowanych produktéw (w szczegdlnosci opisy na
opakowaniach i w katalogach)

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

3. uzyskanie certyfikatow produktdw (np. 2zywnos$¢ ekologiczna, funkcjonalna, produkty
regionalne

4. zmiany dotyczace sposobu promowania marki produktu (produktéw) lub catego
przedsiebiorstwa

5. zmiany dotyczace sposobow opakowania produktow (np. ksztalt, wielko$¢, kolorystyka
opakowania, zmiany stuzace poprawie jakosci produktu)
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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 spofecznej
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

10. zmiany dotyczace reklamy np. w gazetach branzowych, opracowanie strony internetowej firmy

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

12. zmiany dotyczace okreslenia zasiegu planowanego rynku zbytu produktow

13. zmiany dotyczace wyboru optymalnych kanatéw dystrybucji (np. sprzedaz bezposrednia,
internetowa, hotele, restauracje, sklepy spozywcze, specjalistyczne, mate hurtownie, sieci
handlowe)

14. zmiany dotyczace magazynowania / przechowywania i transportu (uwzglednienie specyfiki
produktu i jego krétkiej trwatosci)

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

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

[zadac¢ tylko respondentom udzielajacym odpowiedzi na P8]
9. Czy wdrozyli Panstwo rekomendowane zmiany [zapyta¢ w odniesieniu do kazdej
rekomendacji zaznaczonej w P8]?

1. Tak, 2. JesteSmy w 3. Nie, ale 4. Nie i nie
wdrozylismy te trakcie planujemy planujemy
rekomendacje wdrazania tej wdrozy¢ te wdrazac tej

rekomendadji rekomendacje rekomendadji
1.
Rekomendacja

zaznaczona w
p8

2.
Rekomendacja
zaznaczona w
p8

3.
Rekomendacja
zaznaczona w
p8

4,
Rekomendacja
zaznaczona w
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p8

5.
Rekomendacja
zaznaczona w
p8

FILTR zadaj jezeli w P9 przynajmniej raz odpowiedZ 1 lub 2]

10. Czy na etapie wdrazania rekomendacji z audytu napotkali Panstwo na ktorys z
ponizszych problemdéw? (zapytac o kazdq rekomendacje z osobna) (pytanie
wielokrotnego wyboru)

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

brak odpowiednio wykwalifikowanego personelu
brak $rodkéw finansowych na wdrozenie rekomendacji

brak czasu na wdrozenie rekomendacji
inne (jakie......... ?)

Nie wiem/trudno powiedzie¢

Zadne z powyzszych

NousrwNeE

[zadac 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 odpowiedzZ 3

8. brak odpowiednio wykwalifikowanego personelu

9. brak $rodkéw finansowych na wdrozenie rekomendacji
10. brak czasu na wdrozenie rekomendaciji

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 wdraza¢ tych rekomendacji? (zapyta¢ o kazda
niewdrozona rekomendacje z osobna)

Rekomendacja w odniesieniu do ktorej w P9 zaznaczona odpowiedz 4
1. brak odpowiednio wykwalifikowanego personelu
2. brak srodkdéw finansowych na wdrozenie rekomendacji

3. brak czasu na wdrozenie rekomendacji
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4. brak przekonania o uzytecznosci rekomendacji
5. inne (jakie.......... ?)
6. nie wiem/trudno powiedzie¢

[zadac jezeli P1=2] [nie zadawac podmiotom, ktore w pierwszej turze badania zaznaczyty odpowiedz
nr 2 w pytaniu nr 1 tzn. korzystaty z doradztwa]

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 powiedziec¢

[zadac jezeli P1=2]

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

1. zbyt dtugi

2. odpowiedni

3. zbyt dhugi

4. Nie wiem/nie pamietam

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 potrzebowaliSmy 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 otrzymala przy
wdrazaniu planu marketingowego?

. zdecydowanie tak

. raczej tak

. raczej nie

. zdecydowanie nie

. hie wiem/trudno powiedzie¢

U A WN =

[zadac jezeli P17=3 lub 4]
18. Dlaczego jest Pan/i niezadowolona/y ze wsparcia doradczego?
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[P19 w tej postaci zadawane firmom, ktére nie braly udzialu w poprzedniej edycji

badania]

19. Jezeli w P1 zaznaczona wylacznie odp. 1 zadac:

przyczynita sie do:

Czy w Pani/a opinii ustuga audytowa

Jezeli w p1 zaznaczona odpowiedz 2 zada¢: Czy w Pani/a opinii ustuga audytowo-doradcza

przyczynila sie do:

Tak

Nie

Nie wiem/trudno
powiedziec¢

1. umocnienia pozycji firmy
na rynku

2. wzrostu przychoddéw ze
sprzedazy na rynku krajowym

wprowadzenia w firmie
nowych lub znaczaco
ulepszonych rozwigzan

Wzrostu zatrudnienia

Pozyskania nowych klientow

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

4. rozszerzenia dziatalnosci
firmy na rynki zagraniczne

5. wzrostu przychodéw z
eksportu

6. rozszerzenia asortymentu
firmy o nowe produkty/ustugi

7. zwiekszenia
rozpoznawalnosci marki firmy
lub produktéw/ustug firmy

6. Zwiekszenia zdolnosci
firmy do samodzielnego
rozpoznawania zmieniajgcych
sie potrzeb rynkowych oraz
przygotowania i wdrazania
dziatan poprawiajacych
pozycje rynkowg firmy.
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zatrudnienia w firmie
pracownikdw
odpowiedzialnych za
dziatalno$¢ marketingowq

[P19 w tej postaci i P19aa zadawane firmom, ktore braty udziat w poprzedniej edycji badania]

P19. Prosze powiedzie¢ czy w poréwnaniu do marca 2014r. kiedy to przeprowadzalismy z

Panstwem ankiete w firmie:

Tak

Nie

Nie wiem/trudno
powiedzie¢

1. Firma umocnita swojq
pozycje na rynku

2. W firmie wzrosty
przychody ze sprzedazy na
rynku krajowym

W firmie wprowadzone
zostaty nowe lub znaczaco
ulepszone rozwigzania

W firmie wzrosto zatrudnienie

Firma pozyskata nowych
klientéw

3. Firma rozszerzyta
dziatalno$¢ na inne rynki
krajowe (inne
gminy/powiaty/wojewddztwa)

4. Firma rozszerzyta
dziatalno$¢ na rynki
zagraniczne

5. W firmie wzrosty
przychody z eksportu

6. asortyment firmy zostat
rozszerzony 0 nowe
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produkty/ustugi

7. zwiekszyta sie
rozpoznawalnos¢ marki firmy
lub produktéw/ustug firmy

6. Zwiekszyta sie zdolnos¢
firmy do samodzielnego
rozpoznawania zmieniajacych
sie potrzeb rynkowych oraz
przygotowania i wdrazania
dziatan poprawiajacych
pozycje rynkowg firmy

19abc. Czy skorzystanie z ustugi przyniosto Panstwa firmie inne, niewymienione wyzej korzysci?
1. Tak (jakie?......)
2. Nie

3. Nie wiem/trudno powiedzie¢

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

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

3. Nie, nie osiggneliSmy wszystkich celéw, ktdre zostaty okreslone w planie marketingowym i
przewidujemy, iz nie osiggniemy wszystkich celéw

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

P19b. ktorych z celow okreslonych w planie marketingowym nie udalo sie Panstwu
osiagnac?
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b. nie wiem/nie pamietam
[zadac jezeli P19a=3]

P19bb. Dlaczego tych celéw nie udato sie osiggnacé [zadaé w odniesieniu do kazdego celu
wymienionego w P19b]

b. nie wiem/trudno powiedzie¢

[zadac jezeli w P9 przynajmniej raz odpowiedz 1]

19bbb. Czy naklady finansowe jakie poniesli Panstwo celem wdrozenia rekomendacji
zwrdcily sie w takim czasie jaki zostat wskazany przez ustugodawce?

1. podmiot $wiadczacy ustuge nie oszacowat czasu zwrotu poniesionych naktadéw

2. tak, czas ten byt zbiezny (ewentualna roznica nie przekroczyta 10% w poréwnaniu do czasu
oszacowanego przez podmiot $wiadczacy ustuge)

3. nie, czas ten byt zdecydowanie dtuzszy
4. nie, czas ten byt zdecydowanie krotszy
5. inwestycja zostata dokonana niedawno i trudno jeszcze moéwic o zwrocie poniesionych kosztow

6. nie wiem/trudno powiedzie¢

[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¢

uhwnN =

P19d. Czy firma planuje w ciagu najblizszych 12 miesiecy wprowadzenie istotnych zmian w strategii
marketingowej firmy?
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1. Tak (jakich?......... )
2. Nie
3. Nie wiem/trudno powiedzie¢

[zadac jezeli P19d=1]
P19e Czy uwaza Pan/i, ze zmiany te zostatyby wprowadzone rowniez w sytuacji nieskorzystania z
ustugi marketingowej?

1. Tak

2. Nie

3. Nie wiem/trudno powiedzie¢

20 Prosze powiedziec ilu pracownikow:
1. firma zatrudniata [niezaleznie od podstawy zatrudnienia] przed skorzystaniem z ustugi .......

2. zatrudnia obecnie ..............

[Zada¢ jezeli w P1 niezaznaczona odpowiedz 3 i zaznaczona odpowiedz 2] [nie zadawa¢ podmiotom,
ktore w pierwszej turze badania niezaznaczyty odpowiedzi 3 a zaznaczyly 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 wiedzieli$my, iz istnieje mozliwos$¢ uczestnictwa w szkoleniu
6. Nie wiem/trudno powiedzie¢

[P22 zadac¢ jezeli P1=3] [nie zadawa¢ podmiotom, ktére w pierwszej turze badania zaznaczyty
odpowiedz nr 3 w pytaniu nr 1]

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
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b. Nie

c. Nie wiem/trudno powiedziec¢

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

2. forma szkolenia- wyktadowo — warsztatowa

3. liczba 0sdb uczestniczacych w szkoleniu

4. lokalizacja szkolenia

5. zakres/tematyka szkolenia

6. moment organizacji szkolenia (po zakoriczeniu audytu a przed przekazaniem raportu
zawierajgcego plan marketingowy)

24. Jak ocenia Pan/i przygotowanie merytoryczne osoby prowadzacej szkolenie
1. bardzo wysokie
2. wysokie
3. $rednie
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

7. nawigzania kontaktdw oraz wymiany do$wiadczen z innymi firmami z branzy rolno-spozywczej

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

. raczej tak

. raczej nie

. zdecydowanie nie

. nie wiem/trudno powiedzie¢

U A WN =

[zadac jezeli P26=3 lub 4]
27. Dlaczego jest Pan/i niezadowolona/y ze wsparcia szkoleniowego?

28. Czy w Pani/a firmie funkcjonuje osobne stanowisko/komoédrka organizacyjna
odpowiedzialna za marketing i sprzedaz?

1. Tak mamy takie stanowisko/stanowiska
2. Tak, mamy wydzielong komodrke 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¢
[zada¢ jezeli P28 = 1 lub 2] [nie zadawac jezeli P29=2] [nie zadawac jezeli P4=1]

30. Czy na skutek skorzystania z ustugi wzrosta jako$¢ pracy osoby/komarki
organizacyjnej odpowiedzialnej za marketing i sprzedaz?

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

5. nie wiem/trudno powiedzie¢

[nie zadawac¢ podmiotom, ktdre w pierwszej turze badania zaznaczyty odpowiedz nr 2 w pytaniu nr 1
tzn. korzystaty z doradztwa]
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31. Prosze na skali od 1 do 5, gdzie 1 oznacza ,bardzo niska ocena” a 5 , bardzo wysoka
ocena”, oceni¢ nastepujace elementy ustugi:

Bardzo niska ocena

Bardzo wysoka ocena

Nie dotyczyto naszej firmy

O UPAWN|—

O (0

Nie wiem/Trudno powiedzieC............ccoocurnnnnu.....

a) profesjonalizm firmy $wiadczacej ustuge 1..2..3..4..5...99
b) kompetencje doradcy, ktory realizowat ustuge w firmie 1..2...3..4..5...99
¢) komunikacja z doradcg 1..2...3..4..5...99
d) terminowos¢ realizacji (dotrzymywanie ustalonych termindow) 1..2..3..4..5...99
e) przejrzystos¢ umowy z ustugodawcy pod katem obowigzkéw 1..2...3..4..5...99

ustugodawcy i klienta
f) znajomos¢ przez podmiot $wiadczacy ustuge specyfiki branzy
przetwoérstwa rolno-spozywczego

3la. Czy po tym jak zakonczyli Panstwo korzystanie z ustugi z zakresu
marketingu i sprzedazy ustugodawca kontaktowat sie jeszcze z Panstwem np.
w celu pozyskania informacji nt. zadowolenia z efektéw ustugi,
zaproponowania nowej oferty etc.?

1. tak

2. nie

3. nie wiem/nie pamietam

[pytan 32- 37] nie zadawac podmiotom, ktore braty udziat w poprzedniej edycji
badania]

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

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

33. Czy Pani/Pana przedsiebiorstwo korzystato wczesniej (przed ustuga pilotazowa) z
ustug firm swiadczacych ustugi z zakresu marketingu i sprzedazy?

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

[zada¢ jezeli P33=tak]

P33a. Ile razy firma skorzystata z takich ustug?
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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 odpowiedz 1] [nie zadawac jezeli P34=99]

35. Prosze porownac jakosc ustugi do jakosci ustugi pilotazowej

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

[zada¢ jezeli w P35 odp. c]
36 Dlaczego jakosc¢ ustugi ,rynkowej” ocenit/a Pan/i wyzej od jakosci ustugi pilotazowej?
zadaj jezeli w P33 = 2

37. Jakie sa przyczyny, dla ktérych Pani/Pana firma nie korzystala wczesniej (przed
ustuga pilotazowa) z ustug firm doradczych $wiadczacych ustugi zwigzane =z
marketingiem i sprzedaza (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

¢) na rynku nie bylo ofert dedykowanych firmom z sektora przetwdrstwa rolno- 5
Spozywczedgo

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

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

b) Nie wiem/Trudno powiedzie¢ 99

38. Jaka kwote maksymalnie Pani/Pana firma bylaby gotowa zaptaci¢ za audyt w
zakresie, ktory zostat wykonany w Pana firmie. Prosze poda¢ kwote w zaokragleniu do
100 zi.

Nie wiem/Trudno powiedzie¢ 99

[zadac jezeli P1=2]
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39. Jaka kwote maksymalnie Pani/Pana firma bylaby 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 zaptaci¢ za szkolenie?

Nie wiem/Trudno powiedzie¢ 99

[Pytan 39b- 42 nie zadawac podmiotom, ktére braty udziat w pierwszej
turze badania]

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

39bb. Czy wiedzg Panstwo na jakg kwote zostata wyceniona cata ustuga?

1. Tak (jaka?.....) [ankieter zaznacza przedziat na podstawie swobodnej odpowiedzi respondenta]
a) Do 500 z

b) Powyzej 500 zt do 1000 zt

c) Powyzej 1000 zt do 2000 zt

d) Powyzej 2000 zt do 3000 zt

e) Powyzej 3000 zt do 4000 zt

f) Powyzej 4000 zt do 5000 zt

g) Powyzej 5000 zt do 6000 zt

h) Powyzej 6000 zt do 7000 zt

i) Powyzej 7000 zt do 8000zt

j) Powyzej 8000zt do 9000 zt

k) Powyzej 9 000 zt do 10000 zt

[) Powyzej 10 000 zt do 11 000 zt

m) Powyzej 11 000 zt do 12 000 zt

n) Powyzej 12 000 zt do 15 000 zt

0) Powyzej 15 000 zt
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 $rodkami publicznymi i chodzi tu o koszt poszczegdlnych elementéow
ustugi, ktory zostat pokryty ze srodkow publicznych):
a. audyt
aa. Tak (jaka [ankieter zaznacza przedziat na podstawie swobodnej odpowiedzi respondenta]
Do 500 zt
Powyzej 500 zt do 1000 zt
Powyzej 1000 zt do 2000 zt
Powyzej 2000 zt do 3000 zt
Powyzej 3000 zt do 4000 zt
Powyzej 4000 zt do 5000 zt

ounhwnN =
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7. Powyzej 5000 zt do 6000z

8. Powyzej 6000 zt do 7000 zt

9. Powyzej 7000 zt do 8000zt

10. Powyzej 8000zt do 9000 zt

11. Powyzej 9 000 zt do 10000 zt
12. Powyzej 10 000 zt do 11 000 zt
13. Powyzej 11 000 zt do 12 000 zt
14. Powyzej 12 000 zt do 15 000 zt
15. Powyzej 15 000 zt

bb. Nie
b. doradztwo i asysta ................ (wyswietli¢c jezeli p1=2) [ankieter zaznacza przedziat na
podstawie swobodnej odpowiedzi respondenta]

aa. Tak (jaka................... ?)
1. Do 500 z

2. Powyzej 500 zt do 1000 zt

3. Powyzej 1000 zt do 2000 zt

4. Powyzej 2000 zt do 3000 zt

5. Powyzej 3000 z do 4000 zt

6. Powyzej 4000 zt do 5000 zt

7. Powyzej 5000 zt do 6000z

8. Powyzej 6000 zt do 7000 zt

9. Powyzej 7000 zt do 8000zt

10. Powyzej 8000zt do 9000 zt

11. Powyzej 9 000 z do 10000 z
12. Powyzej 10 000 zt do 11 000 zt
13. Powyzej 11 000 zt do 12 000 zt
14. Powyzej 12 000 zt do 15 000 zt
15. Powyzej 15 000 zt

16.

bb. Nie

c. szkolenie ...............c..... (wyswietli¢ jezeli p1=3) [ankieter zaznacza przedziat na podstawie
swobodnej odpowiedzi respondenta]

aa. Tak (jaka..........cc....... ?)
1. Do 500 zt

2. Powyzej 500 z do 1000 zt

3. Powyzej 1000 zt do 2000 zt

4. Powyzej 2000 zt do 3000 zt

5. Powyzej 3000 z do 4000 zt

6. Powyzej 4000 zt do 5000 zt

7. Powyzej 5000 zt do 6000zt

8. Powyzej 6000 zt do 7000 zt

9. Powyzej 7000 zt do 8000zt

10. Powyzej 8000zt do 9000 zt

11. Powyzej 9 000 zt do 10000 z
12. Powyzej 10 000 zt do 11 000 zt
13. Powyzej 11 000 zt do 12 000 zt
14. Powyzej 12 000 zt do 15 000 zt
15. Powyzej 15 000 zt

bb. Nie

39d. Czy mieli Panstwo swiadomos¢, ze ustuga objeta jest zasadami pomocy de minimis?
1. tak
2. Nie
3. nie wiem/trudno powiedzie¢
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40. Czy mial/a Pan/Pani swiadomos¢, ze ustuga jest realizowana zgodnie z okreslonym
standardem, ktory zostat opracowany przez agencja rzadowa?

_|
>
A
—_

FITR:[ zadaj jeZeli w P40 odpowiedz 1]

41. Prosze wskazac ktdra Agencja rzadowa opracowata standard i wybiera ustugodawcow
swiadczacych ustuge pilotazowa

a) Ministerstwo Rolnictwa 1
b) Ministerstwo Gospodarki

c) Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci 2
d) Agencja Restrukturyzacji i Modernizacji Rolnictwa 3
e) Inna, jaka......ccccevreienennen 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 dowiedziala sie o mozliwosci skorzystania z ustugi?
(pytanie wielokrotnego wyboru)

a) poprzez bezposredni kontakt instytucji $wiadczacej takg ustuge z nasza firma 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

f) z artykutdw w mediach

g) od znajomych

h) z informacji otrzymanych drogg mailowg

i) Inne zrddto, jakie?......ccccurrnns

NeRleoRRNETe) RIS, J N

j) Nie wiem/nie pamietam

43. Czy sa jakie$ ustugi z zakresu marketingu i sprzedazy, z ktérych Pani/a firma
chciataby w najblizszym czasie skorzystac?

1. Tak (jakie to ustugi?.................. )
2. Nie

3. Nie wiem/trudno powiedziec¢¢

METRYCZKA
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M1. Plec respondenta /nie czytac pytania]

a)
b)

kobieta
mezczyzna

BN | KRAJOWY

BN ) |SYSTEM
ksu | UStUG

M2 Od jak dawna przedsiebiorstwo funkcjonuje na rynku

oAWK

M3. W jakiej miejscowosci przedsiebiorstwo ma swoja gtowna siedzibe?

c)
d)
e)
f)
9)

Krocej niz rok

1 rok- 4 lata

5 lat- 8 lat

9 lat- 12 lat (od 2002r.)
Powyzej 12 lat

Nie wiem/trudno powiedzie¢

Wies

Miasto do 20.000 mieszkancow

Miasto 20.000 — 50.000 mieszkancow

Miasto 50.001 — 100.000 mieszkancow
Miasto powyzej 100.000 mieszkafncow

UNIA EUROPEJSKA
EUROPEJSKI
FUNDUSZ SPOLECZNY

[y

aua b WN

M4. W jakim przedziale miesci sie laczna wielko$¢ przychodow osiagnietych przez

przed

N AL

siebiorstwo w 2013 roku?

Ponizej 50 tys. zt

50 tys. zt — 100 000zt

100 001- 0,5 min z

500 0001- 2 min z

od 2 do 10 min zt

od 11 do 50 min z

powyzej 50min zt

nie wiem/trudno powiedzie¢

M5 W jakiej branzy dziala firma?

1.

O N U R W

Produkcja artykutéw spozywczych

a. Produkcja pieczywa

b. Produkcja wyrobow cukierniczych

c. Produkcja wyrobdw garmazeryjnych

Produkcja napojow

Produkcja wyrobdw tytoniowych
Przetwdrstwo miesa

Ustugi- catering

Restauracja/punkt gastronomiczny
Inne (jakie?.............. )

Nie wiem/trudno powiedzieé
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