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ZAPYTANIE OFERTOWE
NA PRZYGOTOWANIE strategii biznesowej
w zakresie umiedzynarodowienia dziatalnosci
przedsiebiorstwa

Firma PARAMEDYK ul. Gilarska 103 w Warszawie zaprasza do sktadania ofert na przygotowanie
strategii biznesowej w zakresie umiedzynarodowienia dziatalnosci przedsiebiorstwa
konkursu nr RPMA.03.02.02-1P.01-14-021/16 ogtaszanego w ramach Regionalnego Program
Operacyjnego Wojewédztwa Mazowieckiego na lata 2014-2020. OS priorytetowa lll, Rozwdj
potencjatlu innowacyjnego i przedsiebiorczosci, Dziatanie 3.2 Internacjonalizacja MSP,
Poddziatanie 3.2.2 - Internacjonalizacja przedsiebiorstw, Typ projektéw - Internacjonalizacja
przedsiebiorstw poprzez wzrost eksportu towaréw i ustug.

Minimalny zakres strategii powinien zawierac:

Ogoding informacje o dokumencie:
— nazwa wnioskodawcy,

— autor dokumentu,

— data przygotowania dokumentu,

Analize mozliwosci przedsigebiorstwa w zakresie internacjonalizacji dziatalnosci,
obejmujacej w szczegodlnosci analizy szczegétowe odnosnie:

— produktow oferowanych przez przedsigbiorstwo, w tym ich marketingu,

— struktury organizacyjnej i zdolnosci produkcyjnych przedsigbiorstwa,

— zdolnosci finansowych przedsiebiorstwa,

— struktury powigzan kapitatowych i relacji biznesowych,

— potencjalu innowacyjnego i posiadanych praw wiasnosci intelektualnej oraz
posiadanych certyfikatow;

Okreslenie celéw przedsigbiorstwa w zakresie internacjonalizaciji;

Wskazanie rynkéw docelowych oraz ich uhierarchizowanie, a takze identyfikacja
potencjalnych kontrahentéw/grup odbiorcéw na rynkach zagranicznych;

Uhierarchizowanie rynkéw powinno bazowa¢ w szczegdlnosci na analizie popytu na
oferowane produkty (oszacowanie obecnej i perspektywicznej chtonnosci oraz sity
nabywczej rynku), analizie otoczenia biznesowego (potencjalnych kontrahentow i
konkurencji), analizie barier prawnych (np. celnych lub zwigzanych z wymienialnoscig
waluty i ograniczeniem przeptywdéw finansowych) oraz analizie ryzyka (np. niestabilno$¢
polityczna, dtugie terminy ptatnosci, ryzyko odnoszace sie do systemow transakcyjnych,
problemy dotyczace transportu produktow, ryzyko korupcyjne itp.).
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Przedstawienie koncepcji wejscia na rynek zagraniczny wraz z projekcja
mozliwosci sprzedazy na wybranym rynku zagranicznym;

Rekomendacje tego punktu dotyczg m.in. modelu sprzedazy i kanatdow dystrybucji
(przedstawiciel handlowy, dystrybutor, importer, inne...).

W zakresie projekcji sprzedazy niezbedne bedzie przedstawienie propozycji cenowej

(rekomendacja strategii cenowej). W tym kontekscie analiza powinna odnosi¢ sie do

kosztéw wytworzenia i wprowadzenia artykutu na rynek (zagraniczny), w tym m.in.

— kosztéw uzyskania niezbednych certyfikatow i zezwolen, dopetnienia formalnos$ci
eksportowych/ importowych w zwigzku z dystrybucjg artykutu,

— preferencji cenowych potencjalnych klientow,

— poziomu cen konkurencji,

— specyficznych regulacji prawnych, dotyczgcych ksztattowania poziomu cen w
poszczegodlnych krajach.

Wskazanie zagranicznych kontraktow handlowych planowanych przez
przedsiebiorstwo w wyniku wsparcia w zakresie internacjonalizacji.

Wskazanie inicjatyw wspierajacych osiagniecie zalozonych celéow w zakresie
internacjonalizaciji.

Opis udziatu przedsiebiorstwa w misjach gospodarczych (cel, charakter oraz
planowane rezultaty).

Rekomendacje w zakresie reorganizacji przedsiebiorstwa i przygotowania go do
dziatalnosci eksportowej (organizacji dziatu eksportu, logistyki etc.);

Opis powinien odnosi¢ sie do wczesniejszej analizy struktury organizacyjnej i zdolnosci
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produkcyjnych (rekomendacje dot. rozwigzan gwarantujgcych mozliwos¢ zapewnienia
statych dostaw na rynki zagraniczne, rekomendacje w zakresie zatrudnienia odpowiednio
wykwalifikowanych kadr, przygotowanych do realizacji obstugi i zamdéwien na rynkach
miedzynarodowych, rekomendacje dot. dostosowania aktualnej technologii produktu/
rodzaju opakowania do przepiséw prawa miedzynarodowego, wymogow jakosciowych,
norm bezpieczehstwa i uwarunkowan kulturowych, rekomendacje w zakresie
miedzynarodowego transportu towardw, itd.).

Propozycje mozliwych 2rédet zewnetrznego finansowania dziatalnosci
eksportowej;

Strategie zarzadzania ryzykiem eksportowym w tym propozycje instrumentéw
finansowych obnizajacych ryzyko eksportowe;

Informacje w jaki sposob projekt przyczyni sie¢ do wsparcie dziatalnosci
eksportowej przedsiebiorstwa.
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Strategia biznesowa powinna okresla¢ w sposdb kompleksowy strategie eksportowg do realizaciji

Syntetyczne przedstawienie proponowanej strategii biznesowej, obejmujacej
informacje z zakresu:

— kluczowi partnerzy,

— kluczowe dziatania,

— kluczowe zasoby,

— oferowane wartosci,

— relacje z klientami,

— kanaty dystrybuciji,

— segmenty klientow,

— struktura kosztow,

— struktura (zrédta) przychodow;

Syntetyczny harmonogram i kosztorys wdrazania projektu z wyszczegélnieniem
wydatkéw kwalifikowanych.

Kalkulacje optacalnosci wdrozenia zaproponowanej strategii biznesowej
(zawierajacej projekcje przychodéw w wariantach pesymistycznym, neutralnym i
optymistycznym);

Okreslenie celéw szczegdétowych obrazujgcych postep wdrazania strategii
biznesowej, sposobu ich pomiaru oraz odpowiedzialnosci realizacyjnej tych celow.

Informacje o podejmowanych dziataniach promocyjnych:

Wskazanie najefektywniejszych narzedzi i metod marketingowych oraz promocyjnych:
— wskazanie wydarzen targowych oraz kierunkéw misji handlowych;
— sposobu prowadzenia sprzedazy i promocji oferowanych produktéw/ustug
— metod informowania klientéw o produktach ustugach.

w kolejnych dwdch latach, tj. 2017-2018.

Ztozona oferta powinna zawieraé:

- nazwe i adres oferenta,

- date sporzgdzenia,

- cene catkowitg netto i brutto,

- termin waznosci oferty,

- warunki i termin ptatnosci,

- maksymalny czas realizacji opracowania strategii biznesowej,
- podpis wykonawcy wraz z pieczgtka firmowa,

- liste referencyjng w przypadku jej posiadania.



Oferta powinna by¢ wazna do: 30 dni

Oferta powinna by¢ sporzadzona na papierze firmowym oferenta lub opatrzona pieczatkg firmowa,
posiadaé¢ date sporzgdzenia oraz powinna by¢ podpisana przez oferenta.

Oferta moze by¢ przestana:

- za posrednictwem poczty elektronicznej na adres: Szkolenia@paramedyk24.pl
- za posrednictwem poczty lub osobiscie na adres:

PARAMEDYK ul. Gilarska 103 03-589 Warszawa w godzinach 9:00-14:00

z dopiskiem na kopercie ,Strategia biznesowa”

Termin skladania ofert uptywa w dniu: 13.07.2016

Wybér najkorzystniejszej oferty nastgpi w oparciu o nastepujace kryteria:

Lp. Nazwa Maksymalna ilo$¢ punktow
Cena 60
Doswiadczenie 20
Termin realizacji 20
Razem 100

Zamawiajacy wybierze najkorzystniejszg oferte, ktéra uzyska najwyzszg ilos¢ punktéw w oparciu o
ustalone kryteria i podpisze umowe z wybranym wykonawca.

Warszawa, dnia 05.07.2016 r.



