Polskie Mosty Technologiczne. Jak zdoby¢ grant na
wejscie z innowacja na wymagajace rynki?

Japonia, Chiny, Stany Zjednoczone i Wielka Brytania to cztery rynki
objete naborem 4N/2026 w projekcie Polskie Mosty Technologiczne.
Dla polskich firm z sektora MSP to nie tylko mozliwo$é uzyskania do
150 tys. zt grantu. To przede wszystkim szansa na uporzadkowanie i
sfinansowanie procesu wejscia na jeden z najbardziej wymagajacych
rynkow poza Unig Europejskga. O powodzeniu w konkursie zdecyduje
jednak nie sama atrakcyjnos¢ produktu, lecz wiarygodnos¢ calej
koncepcji ekspansji.

Nie jest to konkurs na ,,sam eksport”.

Polskie Mosty Technologiczne sg instrumentem skierowanym do
polskich mikro, matych 1 $rednich przedsigbiorstw, ktore chcg rozwijac
dziatalno§¢ na wybranych rynkach pozaunijnych. Nabor umozliwia
przedsigbiorcom realizacj¢ projektow ukierunkowanych na cztery rynki
docelowe: Japoni¢, Chiny, USA oraz Wielka Brytanig.

Whnioski sg przyjmowane od 15 wrzesnia do 30 pazdziernika 2026 r. 1
mozna je sktada¢ wylacznie za posrednictwem Systemu Obstugi Projektu
SOP. To istotne rozroznienie: PMT nie powinien by¢ traktowany jako
klasyczna dotacja na promocj¢ przedsigbiorstwa za granicg. Istotg projektu
jest przygotowanie i realizacja strategii ekspansji oraz prowadzenie
dzialan eksportowych na wybranym rynku.

W praktyce nie chodzi o odpowiedz na pytanie, jak wydac dotacje.
Przedsigbiorca staje przed znacznie trudniejszym zadaniem: musi dowies¢,
ze jego produkt, firma 1 moment wejscia na dany rynek tworza idealng
synergie, ktora gwarantuje realny sukces rynkowy.

Ta logika powinna by¢ punktem wyjscia do budowy wniosku.
Cztery rynki, cztery rozne strategie

Wybér rynku docelowego nie jest elementem technicznym wniosku.
To jeden z jego najwazniejszych elementdéw biznesowych. Japonia, Chiny,
USA 1 Wielka Brytania r6znig si¢ skalg, sposobem prowadzenia biznesu,
wymaganiami wobec dostawcoéw, strukturg kanaléw sprzedazy i
charakterem relacji z partnerami. Dlatego strategia ,,wejscia na rynek
zagraniczny’ nie moze by¢ uniwersalnym opisem, ktory po zmianie nazwy
panstwa bedzie pasowatl do kazdego projektu. Dobry projekt powinien



pokazywac¢ konkretny mechanizm wejscia: kto bedzie klientem, kto moze
by¢ partnerem, jaki problem przedsi¢biorstwo rozwiazuje, czym jego
oferta rozni si¢ od konkurencji i jak firma zamierza przejs¢ od
zainteresowania rynku do rzeczywistej sprzedazy.

To szczegdlnie wazne w przypadku produktéw lub technologii
innowacyjnych. Sama innowacyjnos¢ nie jest bowiem réwnoznaczna z
sukcesem eksportowym. Produkt moze by¢ nowatorski w Polsce, ale
niekoniecznie odpowiada¢ na potrzeby rynku amerykanskiego, japonskiego
czy chinskiego. Dlatego we wniosku trzeba potagczy¢ dwa sSwiaty:
technologi¢ i rynek.

Dla kogo sa Polskie Mosty Technologiczne (PMT)?

Konkurs 1 cata inicjatywa sg adresowane do przedsigbiorcéw sektora
MSP (mikro, matych i §rednich przedsiebiorstw). Polska Agencja Inwestycji
1 Handlu S.A. (PAIH) wskazuje kilka podstawowych warunkow, np.: co
najmniej dwuletnig dziatalnos$¢ firmy, posiadanie innowacyjnego produktu,
ustugi lub technologii oraz potencjat do wzrostu i1 utrzymania si¢ na nowym
rynku. Znaczenie ma réwniez doswiadczenie eksportowe oraz stabilno$¢
finansowa 1 organizacyjna przedsi¢biorstwa.

To wazny sygnat dla potencjalnych wnioskodawcow. Polskie Mosty
Technologiczne nie s3 instrumentem przeznaczonym przede wszystkim dla
firmy, ktora dopiero powstata 1 dopiero zastanawia si¢, czy kiedykolwiek
bedzie eksportowa¢. Program jest skonstruowany raczej dla
przedsigbiorstwa, ktore ma juz produkt, kompetencje i doswiadczenie,
ale potrzebuje wsparcia, aby wykona¢ kolejny krok i wejS¢ na
konkretny, wymagajacy rynek zagraniczny. W konsekwencji wniosek
powinien przedstawia¢ firme¢ jako organizacj¢ zdolng nie tylko do
przeprowadzenia projektu, lecz takze do wykorzystania jego rezultatow po
zakonczeniu finansowania.

Grant to nie wszystko.

W  naborze 4N/2026 przedsigbiorcy moga ubiega¢ si¢ o
dofinansowanie w formie pomocy de minimis o tgcznej wartosci do 180 tys.
z}. Wsparcie zostatlo podzielone na dwa komponenty:

* 30 tys. zI w formie bezgotdéwkowej — przeznaczone na finansowanie
warsztatow oraz specjalistycznych ustug doradczych §wiadczonych przez
ekspertow rynkowych 1 branzowych,



» do 150 tys. zt w formie refundacji — z przeznaczeniem na pokrycie
bezposrednich kosztéw zwigzanych z ekspansjg eksportowa.

Udzial w programie wymaga wniesienia przez firme¢ wktadu wlasnego
na poziomie okoto 23%.

Wymiar finansowy to zaledwie jedna strona medalu. Réwnie wazna
jest czgs¢ strategiczna: praca z ekspertami, budowanie planu ekspansji 1
bezposrednie dzialania na nowym rynku. PAIH celowo projektuje to
wsparcie jako proces kompleksowy. Dzigki temu firma otrzymuje pomoc na
kazdym etapie internacjonalizacji: od pierwszych analiz 1 doradztwa, az po
debiut na rynku docelowym.

Dla przedsiebiorcy oznacza to mozliwos¢ ograniczenia kosztu wejscia
na nowy rynek, ale rowniez zmniejszenia ryzyka popelnienia typowych
btedow. Przy ekspansji zagranicznej jest ich wiele, przyktadowo od zlego
wyboru segmentu klientow, przez niedopasowanie modelu sprzedazy, po
niewlasciwy dobor partnera lokalnego.

Whiosek musi by¢ biznesowo wiarygodny.

Jedng z najwazniejszych zmian w naborze 4N/2026 jest uproszczenie
dokumentacji  aplikacyjnej. PAIH ograniczyl liczbe wymaganych
zalacznikdw, a czes¢ danych zostata przeniesiona bezposrednio do
formularza wniosku. Wsrod zatacznikéw pozostaja m.in.: formularz
dotyczacy pomocy de minimis oraz formularz MSP.

Uproszczenie formalnosci nie oznacza jednak uproszczenia samej
oceny biznesowej projektu. Przeciwnie, skoro cze$¢ informacji
przedsigbiorca przedstawia bezposrednio we wniosku, tym wigkszego
znaczenia nabiera sposob ich sformutowania. Wniosek powinien by¢ spdjny
od pierwszego do ostatniego pola. Jezeli przedsiebiorca deklaruje okreslong
grupe klientéw, pdzniejszy budzet powinien odpowiada¢ dziataniom
skierowanym do tej grupy. Jezeli wskazuje konkretny kanat sprzedazy,
powinien umie¢ uzasadni¢, dlaczego wlasnie ten kanat jest wlasciwy. Jezeli
zaktada pozyskanie partnera, nalezy pokazac, jaka funkcje bedzie on petnit
w modelu biznesowym.

Budzet pod lupa. Budzet nie moze zy¢ wlasnym zyciem,
musi wynika¢ ze strategii.



W naborze 4N/2026 PAIH zwraca szczegolng uwage na racjonalnos¢
i realizm kalkulacji kosztoéw. Budzet powinien by¢ oparty na szacunkach lub
rozeznaniu rynku. Jest to jeden z obszarow, w ktorych przedsiebiorcy
powinni zachowaé szczegdlng ostroznos¢. Budzet nie powinien by¢ lista
wydatkow, ktore firma chciataby ponies¢, gdyby otrzymata finansowanie.
Powinien by¢ finansowym odzwierciedleniem strategii wejscia na rynek.

Jezeli firma planuje udziat w targach, trzeba wiedzie¢, dlaczego
wlasnie te targi sg istotne dla projektu. Jezeli planuje dziatania promocyjne,
powinny one wynika¢ ze sposobu dotarcia do klienta. Jezeli potrzebuje
lokalnego doradztwa, jego rola powinna by¢ powigzana z konkretng barierg
wejscia.

Optymalny budzet to taki, w ktorym kazda pozycje mozna uzasadnic¢
jednym prostym stwierdzeniem: ,, Ten koszt jest niezbedny, poniewaz bez
niego realizacja konkretnego elementu strategii bedzie niemozliwa”.

Wazna zmiana dla firm realizujacych wiecej
projektow.

W 4N/2026 zwigkszono z dwoch do czterech limit rownolegle
realizowanych 1 nierozliczonych projektow PMT. Oznacza to wigksza
elastycznos¢ dla przedsigbiorcow, ktorzy korzystaja z programu w ramach
kolejnych projektéw. Przedsiebiorca moze posiada¢ aktywne umowy, a
jednoczesnie ztozy¢ kolejny wniosek. To zmiana istotna zwlaszcza dla firm
rozwijajacych dziatalnos¢ na kilku rynkach lub prowadzacych kolejne etapy
internacjonalizacji.

PMT staje si¢ w ten sposob narzedziem, ktére moze wspiera¢ nie
pojedynczy epizod eksportowy, lecz bardziej dlugofalowa Sciezke
ekspansji zagranicznej.

Mniej dokumentow na starcie, wi¢cej odpowiedzialnosSci za
dane.

Kolejng zmiang jest uproszczenie dokumentacji finansowej. Na etapie
sktadania wniosku przedsigbiorca podaje dane dotyczace sytuacji
finansowej bez koniecznosci zalgczania sprawozdan finansowych.
Dokumenty finansowe beda natomiast podlegaly poglebionej analizie przed
podpisaniem umowy. To rozwigzanie przyspiesza przygotowanie aplikacji,
ale jednoczes$nie oznacza, ze dane wpisane we wniosku musza by¢
przygotowane z duzg staranno$cig. Nie warto traktowac tej czesci
formularza jako formalnosci. Stabilno$¢ finansowa jest bowiem jednym z



elementow oceny zdolno$ci przedsigbiorstwa do realizacji projektu 1
utrzymania si¢ na nowym rynku.

PKD, wazny detal, ktory moze mie¢ znaczenie.

W naborze 4N/2026 uelastyczniono rowniez sposob potwierdzania
wlasciwego kodu PKD. Jezeli odpowiedni kod nie jest widoczny w
dostgpnej online dokumentacji rejestrowej, przedsigbiorca moze
potwierdzi¢ go umowag spdtki lub innym dokumentem zalozycielskim
dofaczonym do wniosku. To niewielka zmiana, ale dobrze pokazuje
kierunek tegorocznego naboru: mniej barier technicznych, przy
jednoczesnym pozostawieniu odpowiedzialnosci przedsigbiorcy za
kompletnos¢ 1 prawdziwo$¢ informacji.

Koniec z jednym z obowiazkow analitycznych.

W 4N/2026 zrezygnowano z obowigzku okreslania mozliwosci
pozyskania finansowania zewng¢trznego na rynku docelowym. Jednoczes$nie
doprecyzowano wymagania dotyczace uzasadnienia budzetu.

Z punktu widzenia wnioskodawcy jest to korzystna zmiana. Pozwala
skoncentrowac narracj¢ projektu na tym, co dla ekspansji rzeczywiscie
najwazniejsze: rynku, kliencie, produkcie, przewadze konkurencyjnej,
modelu wejscia i planowanych dzialaniach.

Najwiekszy blad?

W przypadku programéw eksportowych istnieje pokusa odwrdcenia
kolejnosci myslenia. Najpierw pojawia si¢ informacja o dostepnej dotacji,
nastepnie lista mozliwych wydatkéw, a dopiero pdzniej proba dopasowania
do nich strategii.

W ,Polskich Mostach Technologicznych” wiasciwa kolejnos¢
powinna by¢ odwrotna. Najpierw firma powinna odpowiedzie¢:

1. Jaki rynek chcemy zdoby¢?

2. Dlaczego wlasnie ten rynek?

3. Dlaczego nasz produkt ma tam szanse¢?

4. Jak zamierzamy dotrze¢ do klientow i partnerow?

5. Jakie koszty sa konieczne, aby ten plan zrealizowa¢?

Tak zbudowany projekt jest znacznie bard21ej przekonujacy niz katalog
kosztow ubrany w jezyk ekspansji zagraniczne;.

Cztery rynki i cztery szanse.



Wybor dokonany przez PAIH w naborze 4N/2026 jest biznesowo

znaczacy, a mianowicie, mamy do wyboru cztery rynki, kazdy o swojej
niepowtarzalnej specyfice:
USA to rynek o ogromnej skali i duzym potencjale dla technologii,
produktow przemystowych 1 rozwigzan specjalistycznych. Jednoczesnie jest
to rynek wymagajacy bardzo precyzyjnego okreslenia segmentu klienta 1
sposobu wejscia.

Japonia wymaga szczegdlnego podejscia do relacji biznesowych, jakosci i
wiarygodnos$ci partnera. W tym przypadku strategia nie powinna
sprowadzac si¢ do samej obecnosci handlowe;.

Chiny oferuja skale, ale wymagajg bardzo $swiadomego podejscia do
modelu biznesowego, partnerstwa i1 ochrony interesoOw przedsigbiorstwa.

Wielka Brytania jest rynkiem geograficznie bliskim, ale po Brexicie
funkcjonujagcym poza jednolitym rynkiem UE, co powoduje koniecznosé¢
odpowiedniego przygotowania modelu eksportowego.

Chyba nie trzeba nikogo przekonywaé, ze sam dobry produkt nie
wystarczy, to za malo.

PMT jako test gotowosci przedsi¢biorstwa.

Najciekawszym aspektem konkursu jest to, ze przygotowanie wniosku
moze by¢ dla firmy czyms$ wigcej niz drogg do pozyskania finansowania.
Moze by¢ testem jej gotowosci do ekspansji. Jezeli przedsigbiorstwo nie
potrafi jasno wskazac¢ klienta, przewagi konkurencyjnej, modelu sprzedazy,
partnera, sposobu wejscia 1 mierzalnego efektu, problem prawdopodobnie
nie lezy w samym formularzu. Moze oznacza¢, ze strategia zagraniczna nie
jest jeszcze wystarczajaco dojrzata. Wiasnie dlatego PMT warto traktowac
nie jako konkurs ,,na wydatki”, lecz jako projekt strategiczny.

Co przedsiebiorca powinien zrobi¢ przed wyslaniem
wniosku?

Przede wszystkim zweryfikowac pie¢ elementow:
Po pierwsze: rynek. Czy firma rzeczywiscie zna potrzeby wybranego rynku
1 konkretny segment odbiorcow?
Po drugie: produkt. Czy potrafi jasno wyjasni¢, dlaczego zagraniczny
klient powinien wybra¢ wtasnie jej rozwigzanie?



Po trzecie: proces wejscia. Czy okreslono realistyczny sposob dotarcia do
klientow 1 partnerow?
Po czwarte: budzet. Czy kazda pozycja kosztowa wynika z konkretnego
dziatania 1 ma racjonalne uzasadnienie?
Po piate: zdolno$¢ realizacji zadania. Czy firma ma ludzi, zasoby
finansowe 1 kompetencje, aby po zakonczeniu projektu rzeczywiscie
rozwijac sprzedaz na nowym rynku?

Jezeli na kazde z tych pytan mozna udzieli¢ konkretnej odpowiedzi,
przedsigbiorstwo jest znacznie blizej przygotowania mocnego projektu.

Czas na dzialanie.

Nabor 4N/2026 trwa od 15 wrzesnia do 30 pazdziernika 2026 r.
Whnioski sg przyjmowane wylacznie poprzez System Obstugi Projektu.
PAIH prowadzi rowniez warsztaty dotyczace technicznego przygotowania i
sktadania wnioskow.

Dla firm zainteresowanych Japonig, Chinami, USA lub Wielka
Brytanig najwazniejsze jest jednak nie samo zdazenie przed terminem.
Najwazniejsze jest przygotowanie projektu, ktory bedzie miat biznesowy
sens rowniez wtedy, gdy z tekstu wniosku usuniete zostanie stowo ,,grant”,
gdyz ostatecznie Polskie Mosty Technologiczne nie finansuja samego
marzenia o ekspansji.

PMT majg pomoc przedsiebiorstwu zbudowa¢ most miedzy polskim
produktem a realnym klientem na wymagajacym zagranicznym
rynku.

Zrodio: https://pmt.paih.gov.pl/
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