Biuletyn euro info dla matych i $rednich firm

ORGANIZACJA BIURA EKSPORTU
W FIRMIE: CEMET SP. Z O.0.

Case study na przyktadzie firmy Cemet Sp. z 0.0. z Podrecznika Dobrych Praktyk projektu ,Przygotowanie do eksportu”

Rozpoczecie eksportu w matym lub $rednim
przedsiebiorstwie czesto wymaga wpro-
wadzenia zmian organizacyjnych w firmie.
W przedsiebiorstwach mozna  wyrdzni¢
nastepujgce etapy rozwijania organizacji
w kierunku dziatalnosci eksportowei:
stworzenie komérki eksportowe,
stworzenie dziatu operacji zagranicz-
nych,
stworzenie pionu zagranicznego,
stworzenie organizacji produktowej lub
geograficzne;.

Na poczgtku dziatalnoéci (bgdz w firmie
o malym zatrudnieniu) eksport realizowa-
ny jest czesto za posrednictwem komorki
eksportowej. Bez wzgledu jednak na forme
organizacyjng i jej nazwe, najwazniejszym
elementem takiej komorki sq dobrze wykwa-
lifikowani pracownicy, majgcy do$wiadczenie
w prowadzeniu handlu z zagranicg. W mo-
mencie rozszerzenia sprzedazy eksportowej
istotne jest wyodrebnienie stanowiska specja-
listy do spraw eksportu. Do obowigzkéw ta-
kiego specjalisty powinno nalezeé: przygoto-
wanie materiatéw oferfowych, prowadzenie
dokumentacji eksportowej, nadzorowanie
ptatnosci miedzynarodowych, gromadzenie
informacji o rynkach zagranicznych, propo-
nowanie form dystrybucji oraz promocji na
rynkach zagranicznych.

Dziat operacji zagranicznych tworzy sie,
kiedy obstuga przez jednego specjaliste
juz nie wystarcza i trzeba zatrudni¢ kilku
specjalistéw, nad ktérymi czuwa kierownik.
Do obowigzkéw kierownika dziatu opera-
cji zagranicznych nalezy: zarzqdzanie per-
sonelem dziatu, przygotowanie strategii
eksportowej i programéw szczegdtowych,
nawigzywanie, realizacja oraz kontrola kon-
taktéow z klientami, analiza rynkéw zbytu,
przygotowywanie ofert, ustalenie cen, pro-
gnozowanie sprzedazy eksportowej, nadzér
nad reklamg i promocjq oraz nadzér nad
przeptywem informacji marketingowych.
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Strukture produktowq wykorzystujq firmy obstugujgce bardzo zréznicowanych odbiorcéw, ktére ze wzgledu na rézne

koszty, m.in. transportu, produkujg swoje wyroby na lokalnym rynku (dziatajq poprzez filie, przedstawicielstwa itp.).

Pion zagraniczny powstaje wtedy, gdy firma
w bardziej zaawansowany sposéb zdobywa
obce rynki zbytu, np. tworzqc filie za granicq.
Istniejq rézne struktury organizacyjne komérki
zajmujqcej sie eksportem. Strukture geogra-
ficzng wykorzystujq firmy majgce bardzo sze-
rokq oferte produktowq, prowadzqce sprze-
daz bezposredniq, wykorzystujgce w istotny
sposéb informacje rynkowe, posiadajgce
duzy wybér produktéw (w tych samych
kanatach dystrybucji) oraz modyfikujgce
swoj produkt pod kgtem upodoban lokal-
nych odbiorcéw, réznic kulturowych itp.
Z kolei strukture produktowq wykorzystujg
firmy obstugujgce bardzo zréznicowanych
odbiorcow, ktére ze wzgledu rézne koszty,
m.in. transportu, produkujg swoje wyroby
na lokalnym rynku (dziatojg poprzez filie,
przedstawicielstwa itp.).

Opis eksportera i kontrahenta
Przedsiebiorstwo Cemet Sp. z 0.0. powstato
w 1990 roku. Jest zaktadem produkcyjnym
w branzy metalowej o ponad stuosobowej
zatodze. Przedsiebiorstwo posiada wtasne
hale produkcyjne o powierzchni 3 400 m?
wyposazone w maszyny i urzqdzenia do
obrébki metalu. Od poczgtku swojego ist-
nienia Cemet jest polsko-finskg joint-ventu-
re, wytwarzajgcg produkty na rynek polski
i rozpoczynajgcq dziatalno$é na rynkach
zagranicznych.

Istotny wzrost zainteresowania ze  strony
odbiorcéw  zagranicznych nastgpit  dopie-
ro pod koniec lat 90. — pozyskano nowych
klientéw, wdrozono produkcie nowych wy-
robéw. Dzieki wspétpracy z  zachodnimi
firmami inzynierskimi, ktére posiadaty juz
wystarczajgcy know-how, rozpoznany rynek



zbytu oraz rozwiniety marketing, mozliwy
byt wzrost specjalizacji produkcji. Partnerzy
zagraniczni sami nie prowadzili produkgj
— firma Cemet produkowata dla nich i pod
ich markg. Warto odnotowa¢ wieloletnig
wspétprace z firmq francuskg, ktéra obejmo-
wata produkcje odprezarki do wyrobu szkta
ptaskiego dla fabryk szkta oraz linie galwa-
nizacji ciggtej blach cienkich. Spétka Cemet
produkuje na zlecenie tej firmy i pod jej markg
urzqdzenia trafiajgce do Chin, Meksyku,
Europy i Rosji. Cemet buduje w ten sposéb
swojq pozycje i zdobywa nowe kontrakty.

Na poczgtku produkcja miata charak-
ter gtéwnie warsztatowy. Po trzech latach
wspétpracy firma Cemet zdobyta zaufanie
i otrzymata zlecenie montazu w zaktadach
klienta. Warto podkresli¢, ze jeden kom-
ponent odprezarki zajmuje 36 tirow. Byta
to okazja do okresowego atrakcyjnego za-
robku dla pracownikéw firmy Cemet. Nie-
dawno pod nadzorem firmy zmontowano
komplet odprezarek w Algierii i RPA.
Obecnie na rynek inwestora finskiego tra-
fia 15-30% produkciji; caty eksport to 94%
produkcji.

Nowe rynki zbytu

Pod koniec lat 90. i na poczgtku nowego
tysigclecia firma zaczeta korzysta¢ z Interne-
tu; stworzono strone WWW w jezykach pol-
skim i angielskim. Dzieki wykorzystaniu sieci
nastgpit istotny wzrost mozliwosci eksporto-
wych. Nawigzano dobre kontakty z klientami
z Norwegii, Anglii, Kanady i Szwecji.

Analiza problemu

Na poczgtku dziatalnoéci firma Cemet
realizowata niewielki eksport do Finlandii
w formie uzupetnienia procesu produk-
cyjnego partnera — byta jedna grupa wy-
robéw. Poczgtkowo na eksport szto okoto
20% produkcji, reszta trafiata na rynek
polski — byty to réznego rodzaju produkty
inwestycyine. Na poczgtku lat 90. sytuacja
w kraju ulegta pogorszeniu — spadt popyt
na dobra inwestycyjne, zatem dla firmy Ce-
met rozpoczat sie trudny okres.

Aby przezwyciezy¢ marazm na rynkuy, firma
musiata od nowa zdefiniowa¢ swoje cele.
Celem gtéwnym firmy stato sie wiec roz-
szerzenie eksportu. Rozpoczecie negocjaciji
z Uniq Europejskq i perspektywa otwarcia
granic unijnych dla Polski nasility tenden-
cie eksportowe w firmie. Podjeto decyzje
o stworzeniu komérki zajmuijgcej sie kon-
traktami zagranicznymi. W tym czasie firma
Cemet musiata przeanalizowaé kilka klu-
czowych zagadnien — jaka ma by¢ plano-

wana wartoé¢ eksportu, czy firma posiada
odpowiedniq kadre oraz wtasciwe warunki
lokalowe do utworzenia dziatu zajmujgcego
sie eksportem, czy zmiana organizacji fir-
my i unowoczesnienie produkcji wigze sie
z duzymi kosztami i wysokim ryzykiem oraz
czy firma posiada $rodki finansowe na
promocie eksportu.

Opis celu i planowanych rezultatéw
Poszukiwanie i zdobycie nowych rynkéw
zbytu wigzaty sie z unowoczeénianiem par-
ku maszynowego oraz przeorganizowaniem
firmy. Potrzebny byt odrebny dziat zajmujgcy
sie kontraktami z zagranicg.
kadre
sie  obrotem handlowym

Planowano  zwigkszy¢ zajmujgecq
z zagranicq.
Na poczgtku Biuro Eksportu byto mate,
zatrudniato dwie osoby, ktére tgczylty obo-
wigzki — gtéwnego technologa oraz dyrek-

tora do spraw finansowych.

Okreslono nastepujgce cele:
unowocze$nienie parku maszynowego,
stworzenie Dziatu ds. Eksportu,
komputeryzacja wszystkich dziatéw oraz
stworzenie strony WWW,
pozyskanie nowych kontrahentéw.

Dziatania

Poszukiwania kontrahentéw odbywaty sie po-
przez wysytanie wielu ofert wstepnych. Baza
potencjalnych kontrahentéw pochodzita z Yel-
low Pages, ,Kompasu”, miedzynarodowych
targéw przemystowych, na ktérych firma sie
wystawiata (Hanover, Helsinki) a w Polsce
(Poznan, Gdansk — BaltExpo).

Pierwsze zapytania oferfowe dowiodty, ze
brakuje odpowiednich warunkéw tech-
nologicznych — maszyn, powierzchni pro-
hal).  Zatem
poszukiwania kontrahentéw uzupetniono

dukcyjnej (odpowiedniej
réwnoczesnie wzbogacaniem infrastruktury
produkcyjnej. Najpierw dokupiono sprzet,
solidng
hale montazowq z odpowiednim sprzetem
nastqpit
istotny wzrost zainteresowania ofertq firmy

a potem wybudowano nowg,
dzwigowym. Dopiero woéwczas

ze strony zagranicznych partneréw.
Dokonano zmian w organizacji firmy, kté-
ra aktualnie zatrudnia 120 oséb. Szczebel
najwyzszy tworzq dyrektor naczelny oraz
zastepca do spraw technicznych, nadzorujgey
tez produkcje. Utworzono dwa stanowiska
w randze zastepcy: dyrektora do spraw logi-
styki oraz gtéwnego ksiegowego.

Nastepny szczebel tworzqg trzej kierownicy
projektu, podzieleni geograficznie wedtug
rynkéw: francuskiego, norweskiego i po-

zostatych (wedtug udziatu poszczegélnych
rynkéw w wielkosci sprzedazy eksportowe).
Sq to osoby odpowiedzialne za realizacje
projektow.

Drugi istotny dziat, bedgcy na tym samym
poziomie, to Dziat Handlu i Logistyki, réwniez
podlegajgcy dyrektorowi naczelnemu. Funk-
cje tego trzyosobowego dziatu to: koordyna-
cja wszelkich ofert naptywajgcych zaréwno
z kraju, jok i zagranicy, organizacja wysytek
i dostaw, angazowanie firm spedycyjnych,
transportowych, przygotowanie odpraw cel-
nych i wszelkich z tym zwigzanych oroz przy-
gotowanie dokumentéw i certyfikatéw.
Nalezy tu podkresli¢, ze wejscie Polski do
Unii Europejskiej bardzo utatwito firmie
dziatalno$¢ na jednolitym rynku, poniewaz
nastqpito istotne uproszczenie procedur.
W poczgtkowym okresie podejmowania
dziatan eksportowych Dziat Handlu i Logi-
styki poszukiwat klientéw poprzez Internet
i rézne bazy firm (,Kompas” w Szwaijcarii czy
+Panorame Firm” obecng w wielu krajach).
W latach 1990-2000 firma byta prezen-
towana w wielu branzowych katalogach.
Obecnie Cemet ma wystarczajgco duzo
statych zamoéwien i zajmuje obstugq statych
klientow.

Rekrutacja kadr odbywa sie w sposéb stan-
dardowy — poprzez ogtoszenia w prasie, roz-
mowy kwalifikacyjne i zatrudnianie na okres
prébny. W tym czasie nastepuje obserwacja
i ocena pracownika pod kgtem jego pre-
dyspozycii, kwalifikacji, starannosci. Rotacja
wérdd zatrudnionych jest niewielka — pracow-
nicy ceniq sobie stabilne warunki, gdyz wszy-
scy majg umowe o prace, a firma wywiqzuje
sie ze wszystkich zobowigzan ptacowych.
Nalezy zawsze pamietag, ze stabilno$¢ pro-
duktu zalezy od stabilnosci kadry.
Pracownicy Dziatu Handlu i Logistyki oraz kie-
rownicy projektu stale ponoszq réznego rodza-
ju ryzyko zwigzane z dziatalnoscig eksportowq.
Wystarczy wymieni¢  kilka najwazniejszych
zagrozen, aby wiedzie¢, jak szerokq muszg
posiada¢ wiedze i umiejetnosci.

Dla firmy Cemet najwazniejszym ryzykiem sq
zmienne kursy walut. Zarzqd firmy negatyw-
nie postrzega fakt, iz Polska nie ma precyzyj-
nie ustalonego terminu wstgpienia do strefy
euro. W zwigzku z tym firma nadal musi
zabezpieczaé sie przed ryzykiem kursowym
w transakcjach z panstwami Unii Europej-
skiej. Firma zabezpiecza zawierane transakcje
z bankami poprzez transakcje forward lub
inne produkty bankowe, ktérych do wyboru
jest wiele. Liczy sie dobra opinia w banku,
gdyz w przypadku jej braku, trzeba ztozy¢
finansowe, aby

wysokie zabezpieczenia



Jak to robiq inni?
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Poszukiwania kontrahentéw odbywaly sie poprzez wysytanie wielu ofert wstepnych.

dosta¢ limit na transakcje. Cemet ma dobrg
reputacie w banku. Ze wzgledu na nie-
pewnq sytuacje na $wiecie i specyfike pol-
skiej gospodarki firma zabezpiecza transak-
cje walutowe na nie dtuzej niz pét roku, gdyz
kurs moze ulec radykalnym zmianom. Banki
namawiajg do korzystania ze swoich ustug.
Zachecaijqg, by nie patrze¢ spekulacyjnie na
kursy walutowe. Nalezy zawsze pamieta¢, ze
zabezpieczenia przed ryzykiem kursowym to
minimalizacja, a nie zupetna eliminacja ry-
zyka (chyba ze eliminacja w krétkim okresie).
W firmie produkcyjnej Zarzad nie moze zbyt
ryzykownie spekulowac¢.

Z hurtownikami (stali, farb itp.) firma sta-
ra sie uzgodnié¢ ceny state na niezbyt dtugi
okres (zwykle trzy miesiqce). To sie udaije.
Okresy dtuzsze raczejtrudno wynegocjowaé.
Innym rozwigzaniem jest zakup materiatéw
na kredyt i ich magazynowanie — czesto
koszt kredytu jest niewielki w poréwna-

niu z potencjalnym ryzykiem zwigzanym
z podwyzszeniem cen w hurtowniach.
Kolejne ryzyko to ryzyko transakcyjne, czyli
niewyptacalnos$¢ klienta. Najprosciej przy
tego typu ryzyku ubezpieczy¢ sie w KUKE SA
— ale to niestety kosztuje. Dlatego firma
wspdtpracuie ze statymi kontrahentami, kté-
rzy sq sprawdzeni i dotychczas nie zawiedli.
Nalezy uwaza¢ na nowych kontrahentéw
— stosowa¢ albo akredytywe, albo zaptate
przed odbiorem produktu. Akredytywa to
pisemne zobowigzanie banku importera do
zaptaty bgd? do zabezpieczenia $rodkow
finansowych przeznaczonych na  zapfate.
Akredytywa kosztuje, wiec firmy ptacq przed
odbiorem towaru lub ustugi. Takie sposoby
sq formq samoubezpieczenia ze strony firmy
Cemet. Z czasem kontrahent zdobywa za-
ufanie, a jesli np. posiada nieruchomosci
lub jest notowany na gietdzie — otrzymuje
kredyt kupiecki.

Biuletyn euro info dla matych i $rednich firm

Powszechnie zaleca sie korzystanie z ustug
wywiadowni gospodarczych, jednak mozna
na nich polega¢ tylko czesciowo, gdyz niejed-
nokrotnie informacije zebrane i udostepnione
przez takie wywiadownie nie sq aktualne.

Warto wykorzystaé¢ swoje wtasne sposoby,
takie jak wizyta u kontrahenta czy wtasne
badania. W branzy metalowejtatwo o oszu-
stéw — tancuszek posrednikéw jest czasem
tak dtugi, ze trudno dochodzi¢ roszczen.
Dlatego doktadnie
pierwsze partie towaru jeszcze w warszta-

nalezy sprawdza¢
cie przed wysytkq — osoba w imieniu klien-
ta sprawdza przed odbiorem towar jeszcze
u wykonawcy. Jedli zdarzy sie reklamacja
od klienta, warto pojecha¢, sprawdzi¢
i zastrzec towar. Bardzo czesto zdarza sie,
7e klient sam naprawia usterke, a potem
wystawia firmie rachunek opiewajgcy na
zawyzongq kwote.

Rezultaty

W rezultacie podjetych dziatarn nastgpit
istotny wzrost eksportu. Drzieki specjali-
zacji firma zaczeta osiggaé korzystniejsze
warunki handlowe. Rozszerzenie ekspor-
tu firmy zaowocowato tym, 7ze eksport to
okoto 94% wartosci sprzedazy (z czego do
inwestora trafia 15-30%). Tak dynamiczny
rozwdj zostat doceniony na rynku. Firmie
Cemet przyznano prestizowq nagrode Li-
dera Eksportu 2005 w dziedzinie dynamiki
sprzedazy eksportowe;.

Firma nie tylko realizuje swoje zamowie-
nia, ale takze wydaje state zlecenia o$miu
podwykonawcom, gtéwnie z rejonu po-
morskiego.

Naijlepsze praktyki

Zdaniem dyrektora naczelnego firmy Ce-

met, przestanki sukcesu eksportowego to:

1 dobra kadra zarzqdzajqca;

1 wykwalifikowani pracownicy, spéjny ze-
spét;

I odpowiedni i nowoczesny park maszy-
nowy;

1 doskonata znajomos¢ jezykéw obcych,
dostosowanie do klienta — poniewaz Ce-
met prowadzi $cistq wspétprace z firmg
francuskq, kadra zna jezyk francuski.
Jezyki obce zna kierownictwo projek-
téw — inzynierowie nadzorujqcy, jednak
firma dgzy do tego, aby i pracownicy
produkcyjni porozumiewali sie w innych
iezykach, bo firma coraz czesciej prowa-
dzi serwis u klienta;

1 sprawny Dziat Kontroli Jakosci;

1 konieczna znajomo$é¢ norm technicznych
zwiqzanych z produktami;

wrzesien 2007, nr 3 (93) 9



10

1 komputeryzacja we wszystkich dziatach —
czesto potrzebne sq biezqce informacie fi-
nansowe w celu szybkiej kalkulaciji oferty;

I posiadanie kilku statych klientéw, a nie
tylko jednego — najlepiej minimum trzech
klientéw — dobra wspétpraca z firmami
inzynierskimi i uzupetnianie ich produkcii;

0 zabezpieczanie sie przed ryzykiem na
wszelkie sposoby;

I specjalizacja w produkgii;

I dobra strona WWW, czesto wazniejsza
niz dziatalno$¢ wystawienniczno-targo-
wa, szczegdlnie w branzy produkcyjnej
débr inwestycyjnych;

I wlasna inicjatywa — jezeli od poczgtku
dziatalnoéci gospodarczej przyimie sie
wizje globalng, to rezultaty mogq by¢
niesamowite; o obecnych czasach wa-
runki do rozwoju eksportu sq dobre,
a bedq jeszcze lepsze.

Bardzo waine jest profesjonalne podeijscie

do dziatalnosci eksportowei:

I nalezy skrupulatnie wybra¢ rynek ekspor-
towy — wrecz osobiécie pojecha¢ w wybra-
ne miejsce i je dobrze sprawdzi¢, pozna¢

zwyczaje handlowe kraju eksportu; nalezy
stara¢ sie zrozumie¢ zaréwno subtelnosci
kulturowe kraju eksportu, jak i podejécie
dyplomatyczne do partnera — ma to klu-
czowe znaczenie i prowadzi do zagwaran-
towania sobie ptatnosci;

0 bardzo dobre relacje partnerskie w efek-
cie przynoszq wiecej zyskéw niz klauzule
i wszelkie zabezpieczenia w kontrakcie;

¥ najwazniejsza jest jako$¢ oferowanych
ustug
btedéw sie nie uniknie, ale trzeba ,ié¢
do przodu”;

1 determinacja w dgzeniu do celu.

lub produktéw; na poczqgtku

Nalezy unikaé¢:

I nieprzemyslanych decyzji;

I nierealnych planéw, ktére nie majq po-
krycia w rzeczywistej kondycji firmy;

1 zbyt szybkiego zdobywania wielu rynkéw
jednoczesnie.

Whioski, wytyczne dla organizacji biura

eksportu w firmie:

0 biuro eksportu musi by¢ dopasowane do
zakresu dziatalnosci;

/. PROGRAM RAMOWY
~ PROGRAMY SZCZEGOtOWE, POMYStY | LUDZIE

I najwazniejszym elementem sq kom-
peftentne osoby zajmujgce sie han-
dlem z zagranicq — z doéwiadczeniem,
obowigzkowe, solidne i znajgce co naj-
mniej jeden jezyk obcy;

B musi by¢ staly przeptyw informacii

pomiedzy dziatami, szczegélnie pomiedzy

dziatem handlowym, kierownikami pro-
jektéw, dziatem marketingu i dziatem

finansowym (konieczny intranet).

Artykut pochodzi z Podrecznika Dobrych
Praktyk pod redakcjg Elzbiety Buczko-
Cichonskiej (ARUP), Zezony Lewandowskiej
(PAG Unicosult) oraz Ireneusza Kotodzieja
(PAG Unicosult), ktéry zostat przygotowa-
ny na potrzeby projekiu szkoleniowego
+Przygotowanie do eksportu”. Projekt jest
wspétfinansowany ze $rodkéw Unii Euro-
pejskiej, w ramach Europejskiego Funduszu
Spotecznego.

Copyright by Polska Agencja Rozwoju
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W poprzednim Biuletynie Euro Info zostat
oméwiony doktadnie program Wspétpraca.
Artykut o programie Pomysty i Ludzie jest
trzecim z cyklu 4 artykutéw opisujgcych
program finansowania badan naukowych
i rozwoju technologicznego w Europie.

Program IDEAS (POMYStY), kiéry jest no-
wym elementem 7. PR, bedzie narzedziem
wspierania najbardziej twérczych, interdy-
scyplinarnych, czesto ryzykownych badan
naukowych znajdujgcych sie na granicy
wiedzy (frontier research), bedgcych nowym
rozumieniem badan podstawowych. W pro-
gramie IDEAS dziatania bedq realizowane
przez Europejskg Rade ds. Badarn Nauko-
wych (European Research Council — ERC).
ERC jest pierwszq paneuropejskq agenciq
kierujgcqg i wspierajgcq finansowo bada-
nia typu frontier research. Sktada sie ona

zniezaleznej Rady Naukoweij i specjalnej jed-
nostki ds. realizacji programu. Cztonkowie
Rady sq mianowani przez Komisje Euro-
peiskq na cztery lata, z mozliwosciq jedno-
razowego przedtuzenia, w systemie rotacyj-
nym. Ma to zagwarantowaé¢ ciggtos$¢ pracy
Rady Naukowej. Dziatajg oni we wiasnym
imieniu, niezaleznie od infereséw politycz-
nych lub innych, zapewniajgc réznorodno$¢
obszaréw badawczych.

Gtéwnym zadaniem Rady Naukowej jest
budowa ogdlnej
dawczej programu.
odpowiada¢ za decyzje okreslajgce ro-
dzaj badan, ktére majg by¢ finansowane

strategii  naukowo-ba-

Rada ma w petni

oraz gwarantowaé naukowq jako$¢ dzia-
tania. Do jej zadan bedzie naleze¢ opraco-
wywanie rocznego programu prac, ustano-
wienie procedury ocen eksperckich, a takze
monitorowanie i kontrola jakosci wdrozenia

programu z naukowego punktu widzenia.
Rada uchwali kodeks postepowania stuzqcy
miedzy innymi unikaniu konfliktu intereséw.
Ma takze utrzymywa¢ regularne kontakty ze
$rodowiskiem naukowym i instytucjami euro-
pejskimi.

ERC bedzie mie¢ znaczny zakres auto-
nomii gwarantowany przez Komisje Euro-
peiskq. Komisja zapewni, aby ERC dziatata
zgodnie z zasadami doskonatoéci nauko-
wej, autonomii, wydajnosci i przejrzystosci
oraz 4ciéle przestrzegata strategii i metodo-
logii wdrazania ustalonej przez Rade Na-
ukowq. Komisja bedzie sporzqdza¢ wraz
z Radg Naukowq roczne sprawozdanie
z dziatalnosci ERC i realizacji celéw. Spra-
wozdanie bedzie przedktadane Parlamen-
towi Europejskiemu.

ERC bedzie dysponowaé mozliwoséciq pro-
wadzenia wtasnych badan strategicz-
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