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Warunki wejscia na rynki zagraniczne. Jak zdobyé¢ i
utrzymac sie na rynkach zagranicznych?

Wkraczajac na nowe rynki zagraniczne nalezy przemys$le¢ oraz opracowaé efektywna strategie
eksportowg, ktéra powinna opisywaé sposoéb w jaki przedsiebiorstwo zamierza zrealizowaé
przyjety model biznesowy wkraczajac na rynki zagraniczne. Po co to wszystko? Odpowiedz jest
prosta: aby nie tylko zdoby¢, ale rowniez utrzymac sie na rynkach zagranicznych.

Bardzo duzy wplyw na przyjeta strategie eksportowa maja dotychczasowe poczynania firmy, jej
wlascicieli i kadry zarzadzajacej (m.in. posiadany potencjal w zakresie produkcji/$wiadczenie
ustug, kontakty w branzy, kanaly dystrybucji na rynku macierzystym). Strategia eksportowa
musi jednak uwzgledniaé¢ - oprécz wewnetrznych uwarunkowan firmy - takze uwarunkowania
zewnetrzne, wynikajace ze specyfiki danego rynku eksportowego.

W celu uproszczenia procedury opracowywania wlasnej strategii eksportowej zebraliémy dla
Was najwazniejsze zagadnienia z tego zakresu i podzieliliémy je na nastepujace obszary:

Q Strategie produktu

d Strategie ceny

Q Strategie dystrybucji

 Strategie promocji i komunikacji.

Dobrze przygotowany plan rozwoju przedsiebiorstwa poprzez eksport - oprdécz wskazanych
powyzej elementow - zawiera¢ powinien takze cele rynkowe i plan zabezpieczenia interesow
firmy (w tym takze w zakresie ochrony wlasno$ci intelektualnej).

Warto tez zwr6ci¢ uwage, iz w przypadku rynkoéw rozwinietych bardzo czesto podwojnie
wyznaczamy sobie cele: na poczatku ustalania strategii eksportowej, w celu okreslenia kierunku
dzialan eksportowych i pewnych ogélnych wytycznych w zakresie wizji przedsiebiorstwa oraz na
koncu naszych dzialann. Dopiero bowiem przeprowadzenie analizy produktéow, ceny czy
dystrybucji pozwala na skonfrontowanie oczekiwan potencjalnego eksportera z mozliwoSciami
danego rynku.

Na kolejnych stronach znajdziecie podpowiedzi jak w prosty spos6b wybraé rynki zagraniczne
oraz z czego powinna skladac sie efektywna strategia ekspansji zagraniczne. Druga cze$¢ zawiera
natomiast informacje nt. rynkdéw Skandynawskich i ich wymagan w zakresie produktéw stolarki
budowlane;.

Powodzenia!



Jak przygotowac sie do eksportu?

Na poczatku zadaj sobie podstawowe pytanie: Dlaczego Eksport? Wyznaczenie sobie
celu pozwoli Ci znacznie lepiej zaplanowa¢ kolejne kroki, a nastepnie sprawdzi¢ czy
zamierzone cele zostaly osiaggniete.

Juz wiesz, dlaczego chcesz sie rozwija¢ na rynkach zagranicznych? Teraz sprawdz czy
Twoja firma jest na to gotowa. Pomoga Ci w tym pytania, ktére dla Ciebie
przygotowaliSmy:

Czy przedsiebiorstwo posiada zdolnosci produkcyjne umozliwiajace
rozszerzenie dzialalno$ci eksportowe;j?

Czy oferowany produkt wymaga dodatkowej adaptacji do
wymogow/oczekiwan zagranicznych kontrahentow?

Czy oferowany produkt wykazuje przewagi konkurencyjne na rynkach
zagranicznych?

Czy przedsiebiorstwo potrafi realizowac proces produkcyjny zgodnie z
rygorystycznym harmonogramem czasowym?

Czy przedsiebiorstwo posiada personel umozliwiajacy rozpoczecie /
rozwijanie sprzedazy na nowych rynkach?

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Czy przedsiebiorstwo posiada umowe handlowg zaadaptowang do
wymagan rynkow zagranicznych?
Czy przedsiebiorstwo posiada materialy promocyjne przygotowane
do obslugi klienta zagranicznego?



Wstepny wybor najatrakcyjniejszych rynkow zbytu

Wybér rynkéw  zagranicznych rozpoczynamy od tzw. wstepnego wyboru
najatrakcyjniejszych rynkow docelowych. Jak dokonaé¢ tego wyboru? Przeanalizowaé
najwazniejsze czynniki ekonomiczne, charakteryzujace dany rynek zagraniczny. Ponizej
zamieszczamy przykladowe czynniki, ktéore moga wplyna¢ na wyboér danego rynku
docelowego:

e Wielko$¢ rynku

e Liczba potencjalnych klientow

e QOdleglosc

e Wskazniki ekonomiczne (PKB, PKB per capita, stopa zatrudnienia)

e DYNAMIKA wzrostu

e Dopasowanie produktu — aspekty techniczne, kulturowe, spoleczne itp.

e Istnienie konkurencji i jej nasycenie

Analiza makrootoczenia na rynkach zagranicznych

Wstepny wybor rynkow docelowych powinien pozwolié nam na wytypowanie kilku
potencjalnych rynkow. Ktory z tych rynkow cieszy sie najwiekszym potencjalem? Aby
moc odpowiedzie¢ na to pytanie musimy dokonaé dwoch analiz:

e Analizy otoczenia przedsiebiorstwa

e Analizy sektorowej

Kierujemy sie w tym zakresie zasada od ogoélu do szczegdlu. Tym samym rozpoczaé
powinniSmy od analizy otoczenia przedsiebiorstwa. Jedna z lepszych metod, ktéra
pozwoli nam na wyeliminowanie niektéorych rynkéow lub tez utwierdzenie sie w
dokonanym wstepnie wyborze jest analiza PEST.

Analiza PEST to kompleksowa analiza najwazniejszych czynnikow z otoczenia
przedsiebiorstwa implikujacych jego dalsza egzystencje. Jakie czynniki nalezy wziaé pod
uwage? Odpowiedz znajduje sie na ponizszej grafice:



e Czynniki polityczno-prawne (m.in. Przepisy prawa krajowego,\
> przepisy unijne, dyrektywy )

e Czynniki ekonomiczne (m.in. Wzrost i rozwaj kraju, wskaznik N
PKB, stopa bezrobocia)

/

e Czynniki spoteczno-kulturowe (m.in. Zwyczaje, obyczaje,
religia, normy moralne, preferencje)

e Czynniki technologiczne (m.in. Rozwdj infrastruktury, poziom\
cyfryzacji, dostepne do Internetu)

/

Jakie kroki nalezy podjaé¢ aby prawidlowo przeprowadzi¢ analize PEST?

1) Wyro6znienie istotnych czynnikow (z poszczegélnych elementow otoczenia
przedsiebiorstwa) majacych wplyw na dzialalno$¢ przedsiebiorstwa.

2) Ustalenie wplywu kazdego z powyzszych czynnikow na dzialalnoéé firmy. -
czynniki te dzielimy zatem ze wzgledu na sile oddzialywania oraz na czas tego
oddzialywania (czy maja one wplyw na przedsiebiorstwo juz teraz czy moze
dopiero w przyszloSci).

3) Okreslenie relacji miedzy firma, a makrootoczeniem — jest to zestawienie
konkretnego czynnika z jego wplywem na dzialalnos¢ firmy.

Analiza PEST powinna by¢ pierwszym elementem w szeregu analiz dotyczacych
dzialalno$ci zagranicznej przedsiebiorstwa.

Przeprowadzenie analizy makrootoczenia powinno poprzedzi¢ przystapienie m.in. do
analizy SWOT czy analizy sektorowej (Pieciu Sil Portera).

O Regulacje w zakresie sposobu wej$cia na dany rynek, dzialan marketingowych,
dystrybucji

O Regulacje dot. przeplywu towarow i ustug
O Bariery celne
O Bariery pozataryfowe
O Ryzyko polityczne:
O Ryzyko utraty wilasno$ci nad aktywami za
granica
O Ryzyko operacyjne
O Ryzyko transferu
O Przynalezno$¢ do organizacji 1 stowarzyszen
miedzynarodowych




O Poziom rozwoju gospodarczego
O Tempo wzrostu gospodarczego
O Inflacja
O Wahania kursu walutowego
O Wskaznik rozwoju spolecznego
O Dostepnos¢ kredytow
O Otoczenie demograficzne:
O Liczba ludnosci
Q Struktura wiekowa populacji
O Wielkos$¢ gospodarstwa domowego
O Stopien urbanizacji
O Otoczenie kulturowe
O Szeroko pojeta infrastruktura dostepna na danym
rynku zagranicznym
O Istniejaca na rynku technika / technologia
O Dostep do: komunikacji, transportu, energii
O Rozwdj sieci transportowej
U Rozwdj Internetu
O Rozwoj sieci telefonii komorkowych

Analiza konkurencyjnos$ci

Analiza konkurencyjnosci to nic innego jak analiza mikrootoczenia przedsiebiorstwa,
czyli branzy / sektora w ktérym ono zamierza funkcjonowac.

WAZNE! Analiza sektorowa nie ogranicza sie jedynie do przeanalizowania
przedsiebiorstw konkurencyjnych. O potencjalnym sukcesie firmy na danym rynku
decyduje bowiem wiele czynnikow.

Jedna z popularnych, a zarazem skutecznych metod analizy sektorowej (na rynkach
zagranicznych, ale mozliwej do zastosowania rowniez na rynkach rodzimych) jest tzw.
Analiza 5 Sil Portera.

Analiza Pieciu Sil Portera skupia sie na pieciu podstawowych obszarach, wplywajacych
na konkurencyjno$¢ przedsiebiorstwa:
e Przedsiebiorstwa konkurencyjne (konkurencja bezpoérednia)




o Znajac oferte konkurencji mozesz tak dostosowaé oferte by mieé
mozliwo$¢ konkurowania i przekonania konsumentow do wybrania
Twoich produktow!

o Co wplywa na poziom rywalizacji konkurencyjnej?

Duza liczba konkurentéw
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Wyro6znienie produktu

Powigzania z klientami (lojalno$¢, znajomosci)

Tworzenie lub wykorzystanie nowych kanaléw dystrybucji
Konkurencyjne ceny

Przedsiebiorstwa produkujace substytuty

Nabywcy

o Pamietaj, ze nabywcy takze KONKURUJA z sektorem!
Robig to poprzez:

wymuszanie obnizki cen,
targujac sie o wyzsza jako$¢,
zadajac wiekszego zakresu serwisu

o Co stanowi o sile przetargowej nabywcow?

Dostawcy

Jak bardzo sg skoncentrowani? / czy zakupuja znaczng ilo$¢ towaru
w porownaniu do sprzedazy na danym rynku?

Wyroby zakupione w tym sektorze stanowiga powazna czeS¢
wolumenu zakupow nabywcoéw / maja duzy udzial w kosztach
nabywcow?

Wyroby sa znormalizowane lub nie zréznicowane

Nabywcy maja niewielkie zyski

Realna grozba interwencji wstecz

Jako$¢ wyrobow nabywcow zalezy od Twoich produktow

Nabywca ma dostep do szerokiej informacji (nt. popytu, cen itd.)

Potencjalna konkurencija




Gdzie mozna znalez¢ takie informacje?

O Instytucje otoczenia biznesu:
Q EEN
Q COIE
a PHI
O Izby Gospodarcze

O Izby Handlowe

Pomocne rankingi:

AT Kearney’s FDI Confidence Index

WorldBank — Doing Business

Failed States Index — The Fund for Peace

Country Indicators for Foreign Policy — Carleton University
Fraser Institute Index of Economic Freedom

Freedom House Ratings

Heritage Foundation Index of Ecomic Freedom

IMD’s World Competitiveness Yearbook

oo




Rynki Skandynawskie

9,56 mln mieszkancow 5,62 mln mieszkancow 5,17 mln mieszkancow
Wielkos¢ rynku
Samochod i Samochéd i prom — ok. 8 Samochoéd i
prom — ok. 14 h h (658 km) prom-— ok. 16,5
L. (1301 km) Samolot z Warszawy — od h (1500 km)
Odleglosé Samolot z 578 z1 Samolot z
Warszawy— od. Warszawy  —
200 z} ok. 300 1zl
PKB - 570,1 PKB - 340,81 mld USD PKB - 500,2
mld USD PKB per capita — 60 565 mld USD
Wskazniki PKB per capita USD PKB per capita
makroekonomic — 58 491 USD PKB per capita PPP — 41 — 97 013 USD
zne PKB per capita 524,48 USD PKB per capita
PPP - 42 PPP - 62
155,21 USD 553,31USD
Dynamika 1,5% -0,5% 1,5%
wzrostu PKB

Gdzie ulokowac poszczeg6lne kraje?

Kultura biznesowa

Szwecja, Dania, Norwegqia

monochroniczna
protransakcyjne
indywidualistyczna
nieceremonialna
powsciggliwa
spoteczenstwo kobiece
dystans wtadzy - maty




DANIA

O Dunczycy opieraja wzajemne stosunki, zar6wno jesli chodzi o rodakéw, jak i obce
podmioty, na wstepnym zaufaniu, otwartosci.
a ,,Nie” dla:
U arogancji
O dzialan na pokaz
O demonstracyjnego okazywania braku szacunku
O spo6znien na spotkania biznesowe
O Najwazniejsze sprawy omawiane na poczatku — spdznialscy tracg
najwazniejszy watek
O Sceptycyzm wywoluje przesadne wyolbrzymianie zalet produktu.
O Otwarty i przyjazny styl negocjacyjny
O Rzeczowo$¢, stawianie na konkrety
O Dunczycy przedstawiajg najwazniejsze argumenty na poczatku, podczas
gdy Polacy czesto czekaja z tym na koniec rozmoéw, by ,asem z rekawa"
przygwozdzi¢ partnera.
O Rozpowszechnione poczucie roéwnosci, ktore takze ma swoje odzwierciedlenie w
kontaktach biznesowych.
O Dunczycy sa znani z bezpoSredniego stylu bycia
O ubieraja sie nieformalnie i sportowo nawet na powazne spotkania

SZWRCJA

O Punktualno$c!
O Nawet najmniejsze sp6znienie moze przekresli¢ szanse na udang
transakcje
O Prezentacja produktu
O Fakty i same konkrety
O Zwiezly i logiczny sposéb
O Kto podejmuje decyzje?
O Menedzerowie $redniego stopnia
O Szerokie pelnomocnictwa
O ALE ostatecznie kropke nad ,,i” lubi postawi¢ zarzad / wlasciciel
Jakich tematow unikaé?
O Podatki
O system Szwedzki
Twardzi negocjatorzy
Postepuja wg wezesniej ustalonej metody
Nie sa skorzy do zmiany stanowiska
Konsekwentnie d3za do ustepstw dla siebie

U

U000



Na co Szwedzi zwracaja uwage?

Jakos¢ produkty i opinia, jaka cieszy sie dostawca

Terminowos$¢ dostaw

Skrupulatnie prowadzona dokumentacja

Cena

Cena powinna by¢ przemys$lana i ustalona na poziomie do zaakceptowania
Nie ma targowania sie

o000 00

NORWEGIA

O Powsciagliwo$c i bezposredni zmierzanie do celu w trakcie negocjacji
O Brak zbednych dygresji, zartéw i rozméw prywatnych

O W trakcie negocjacji:

licza sie fakty i rzeczywiste dane

Informacje powinny by¢ zaprezentowane w zwiezly sposob’
Styl negocjacji?

Brak wyrafinowanych technik

Rzeczowe pertraktacje

Ostateczna oferta podawana na do$¢ wczesnym etapie negocjacji
O Nie wreczamy prezentow!

Akceptowane tematy Niewskazane tematy

ocoo0ooo0oo

Dania Kultura, biezace wydarzenia, podréze =~ Wplyw kultury Niemiec, snobizm,
ubior
Szwecja Sport (pitka nozna, narciarstwo, Podatki, kwestie osobiste, pochwaty
hokej), zycie kulturalne, troska o dla innych panstw skandynawskich
ochrone $§rodowiska
Norwegia Przyroda, H. Ibsen, E.Grieg, spu$cizna  Unia Europejska, podatki, alkohol,
po Wikingach porownywanie do Szwedow czy
Finéw

Charakterystyka okien na rynkach skandynawskich

Po pierwsze okna produkowane sg gidwnie z drewna, poniewaz jako surowiec naturalny jest
tatwo dostgpny. Okna PCV znajduja si¢ w dzisiejszych czasach na rynku, lecz w umiarkowanej
ilosci.

Okna Skandynawskie otwieraja si¢ na zewnatrz. Przede wszystkim duzo tatwiej jest szczelnie
domkna¢ okno. Na Potnocy prawie zawsze wieje wiatr. W tym przypadku dociska on okno do
ramy. Z tego samego powodu jest bardzo prawdopodobne, ze listwa przyszybowa zostanie
umieszczona na zewnatrz.



W Skandynawii okno montowane jest przy zewnetrznej krawedzi Sciany. Takie rozwigzanie
umozliwia stosowanie duzego parapetu wewnatrz.

Charakterystyczne sa okna ze szprosami lub dzielone stupkami. Zwykle stlupki umieszczane sa
pionowo w §rodku okna. W nowoczesnych domach spotyka si¢ stupki rozmieszczone poziomo.
Czesto okna dzielone sg na cztery czesci, tak ze tworza obraz krzyza.

Z powodu zimna, na péinocy stosuje si¢ czesto podwojne skrzydta okienne.

Najnowsze konstrukcje okienne charakteryzujg si¢ odmiennym sposobem montowania skrzydta
do ramy. Patrzac z zewnatrz widzimy tylko skrzydto okienne, przez co zyskujemy m.in. wigksza
powierzchni¢ szyby.

Co jest wazne dla klientow w Skandynawii?

Klient przyktada duza wage do tego, aby okno wspolnie z domem - zgodnie ze skandynawskim
gustem - tworzylto pasujaca catos¢. Przykltadem moga by¢ stare domy, w ktérych okna musza
miec cienkie szprosy.

Naturalnie bardzo wazna jest jakos$¢, tj. trwalo$¢, dobre wykonanie, wykonczenie 1
funkcjonalno$¢. Cena jest rzecz jasna takze wazna, lecz wiele zalezy od odbiorcy. Mieszkancy
Skandynawii rozumieja zwykle, ze jakos¢ kosztuje.

Warto wiedzie¢ — kilka waznych uwag nt rynkow skandynawskich

e Polski producent musi by¢ w stanie i mie¢ mozliwosci produkowania okien wedtug
skandynawskiego modelu.

e Wazna jest rowniez odpowiednia komunikacja. Klient musi wiedzie¢, ze chcemy co$
sprzedac.

e Kontakt z potencjalnym klientem moze zosta¢ nawigzany w réznorodny sposob.
Wizytéwki 1 1 foldery firmowe to dobry poczatek. Dobrym sposobem jest strona
internetowa w jezyku angielskim lub niemieckim ukazujaca nowoczesno$¢ i gotowos¢ do
eksportu.

e Jezyk nie jest barierg - angielski jest powszechnie znany. Stuzbowo mozna postuzy¢ si¢
takze jezykiem niemieckim. Zdarzaja si¢ problemy z wymowa polskich nazwisk - radzg
mie¢ zawsze przy sobie wizytowke.

e Bez posiadania dobrego partnera trudno bedzie zaistnie¢ na rynkach skandynawskich.
Partner zna rynek i jezyk. Moze sam by¢ klientem, co czesto upraszcza sprawe - jest
wtedy po prostu importerem.



Forma wspotpracy moze by¢ bardzo réznorodna. Sprzedaz moze odbywac si¢ przez:
sktad budowlany, samodzielnego importera, skandynawskiego producenta okien, lub
przedstawiciela. Z pewnoscig istniejg jeszcze inne mozliwosci.

Niejeden z duzych skandynawskich bankéw posiada gietde kontaktéw w swoich
biuletynach, ktore rozsyta do klientéw. Istnieje naturalnie jeszcze wiele innych
mozliwosci nawigzania kontaktu z ewentualnymi partnerami.

Wazne jest, aby rynki skandynawskie potraktowa¢ jako odrgbne. Nie ma sensu w
normalnych okoliczno$ciach dawa¢ jednemu partnerowi wytaczno§¢ na cala
Skandynawie.



