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Docelowe rynki programu - Niemcy

NIEMCY — sprawa prostsza
- najwiekszy rynek Unii Europejskiej
- sgsiad Polski — najwiekszy odbiorca polskiego eksportu

- komunikacja w jezyku niemieckim — powszechnym w zachodniej
Polsce

- ta sama strefa czasowa

- fatwy i szybki transport

- uproszczona dokumentacja eksportowa i rozliczenia
- ujednolicony system bankowy

- waluta EUR
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Docelowe rynki programu - USA

USA — sprawa trudniejsza
- najwiekszy rynek zaraz po Chinach i Indiach

- duzy odbiorca polskich produktow i ustug, w czesci realizowana przez
firmy polonijne

- nie dotyczy to sektora ICT i IT
- jezyk angielski i hiszpanski (Floryda i Kalifornia)

duza rdznica czasowa od 6 do 9 godzin

eksport poza teren Unii Europejskiej

rozliczenie i transport duzo bardziej utrudnione

wahania kursu USD
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Charakterystyka rynku - Niemcy

Odbiorcami polskich produktow wyposazenia wnetrz w Niemczech sg
przede wszystkim sieci sklepow i grup zakupowych.

Posiadajg one ponad 60% rynku, co daje im przetozenie na zakupy ok
90% matych i duzych sklepéw meblowych.

Na rynek niemiecki trafia obecnie okoto 40% polskich mebli
sprzedawanych poza granicami naszego kraju.

Niemcy doceniaja:

Wzornictwo

Jakos¢ wykonania

Terminowos¢ — transport z Chin Niemiec jest dtuzszy niz z Polski
Elastycznos¢

Cena — oczywiscie © — ——— POLSKI
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Charakterystyka rynku - USA

W ostatnich latach eksport polskiego sektora informatycznego i
technologii informacyjno-komunikacyjnych (IT/ICT) nalezy do
najszybciej rosngcych

Z roku na rok rosnie nie tylko wartosc eksportu tego sektora do USA,
ale tez jego udziat w eksporcie polskim ogotem.

W Stanach Zjednoczonych, w ktorych zaawansowanie rozwigzan
technologicznych nalezy do jednych z najwyzszych na sSwiecie, polskie
mikro i mate firmy informatyczne tworzgce aplikacje, jak i wielcy
producenci oprogramowania czy gier cieszg sie doskonatg opinig

Amerykanie cenig sobie polskga jakos¢ oraz wysoka kulture pracy
Polakow
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Jak by¢ gotowym do eksportu - sity
na zamiary

Analiza rynkow docelowych oraz mocy przerobowych:

Dokad chcemy sprzedawac?
Czy jestesmy gotowi do sprzedazy zagranicznej?

Czy pozwalajg nam na to warunki produkcyjne — moce
przerobowe?

Czy pozwala nam na to sytuacja ekonomiczna przedsiebiorstwa?

Co wiemy o rynku, ktorym jestesmy zainteresowani — doktadna
analiza potencjatu!

Zagrozenia idgce za sprzedazg zagraniczng na dany rynek
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Jak by¢ gotowym do eksportu
- ludzie

Dziat eksportu:

doswiadczeni specjalisci

jezyki obce

obycie w miedzynarodowym srodowisku biznesowym
znajomosc rynkéw docelowych

elastycznos¢ w godzinach pracy

gotowosc¢ do czestych podrozy stuzbowych lub zmiany miejsca
zamieszkania

twardy negocjator
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Jak by¢ gotowym do eksportu -
ludzie

Produkcja

* Dostosowanie standardow produkcji do wymagan klientow
zagranicznych

* Terminowos¢ dostaw

* Elastycznosc¢

* Certyfikacja

e Zapewnienie mocy przerobowych
* Dokumentacja

* Transport
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Jak by¢ gotowym do eksportu -
marketing zagraniczny

Konieczne:

* Dostosowanie dziatan marketingowych do specyfiki rynkow
docelowych

* Wysoko wyspecjalizowane dziatania marketingowe w Internecie na
rynkach docelowych: Adwords

e Ogromna rola targéw jako bezposredniego nawigzywania kontaktow
biznesowych na rynkach docelowych

* Przygotowanie do targow pod katem oferowanych produktow i ustug
* Przygotowanie do targéw pod katem specyfiki rynku
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Zalety

Zwiekszenie obrotu i zysku przedsiebiorstwa

Prestiz

Umiedzynarodowienie firmy

Rozwoj kadry i zwiekszenie jej morale

Doswiadczenie pozwalajgce ekspansje na kolejne rynki

Mozliwos¢ pozyskania dofinansowan wspierajgcych rozwo;
zagraniczny firmy

Dalszy rozw0j zagraniczny poprzez przejecia i alianse
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Ryzyka

* Obcigzenie ptynnosci finansowej przedsiebiorstwa

* Wzrost zatrudnienia i wydatkow na ptface dla specjalistow
* Ryzyko kursowe USD i EUR

» Koszty zwigzane z czestymi podrozami

e Koszty zwigzane z uruchomieniem biura w USA (opcja)

* Napiety fancuch dostaw

» Koszty zwigzane z certyfikacjg i dostosowaniem produkc;ji

— POLSKI
_ KLASTER
EKSPORTOWY




O imprezach w programie

IMM Kologne

https://www.imm-cologne.com/

1,158 wystawcow
246,500 mkw, 14 hal
149,500 odwiedzajgcych
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https://www.imm-cologne.com/

O imprezach w programie

Consumer Electronic Show (CES)
https://www.ces.tech/

4 500 wystawcow
1 000 000 mkw
170 000 odwiedzajacych
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https://www.ces.tech/

Dziekuje za uwage!

Sebastian Jézef Kusmierek

Sebastian.kusmierek@exportcluster.pl

www.exportcluster.pl

Fundacja Promocji Eksportu
ul. Wawozowa 19/33
02-796 Warszawa et
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