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Oddajemy w Panstwa rece pierwszy numer biuletynu Eksporter. W kazdym z wydawanych numeréw
bedziemy zamieszczac krétkie analizy wybranego rynku pod katem kluczowych branzy wojewoédztwa
zachodniopomorskiego. Wskazemy takze ciekawe rozwigzania technologiczne powstajace
w Zachodniopomorskim Uniwersytecie Technologicznym w Szczecinie, z ktérych by¢ moze bedziecie
Panstwo chcieli skorzysta¢. Przedstawimy oferty zagranicznych firm, ktére poszukujg kontrahentéw
i W razie zainteresowania pomozemy Panstwu podjac¢ z nimi wspoétprace. Eksporter ma wspierac
w nawigzaniu kontaktéw miedzynarodowych i z takg mysla bedziemy go wydawac. Czerpiac
z Panstwa uwag i sugestii, sprébujemy tworzyc tresci odpowiadajgce Panstwa potrzebom.

Zapraszam do lektury.
Joanna Niemcewicz,
dyrektor RCIiTT
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Enterprise Europe Network jest najwigksza na swiecie siecig wsparcia rozwoju wspétpracy technologicznej i handlowej, dajgca mozliwos¢
nawigzywania kontaktéw miedzynarodowych lokalnym firmom i instytucjom. Obejmuje ona swoim zasiegiem ponad 50 krajéw na catym
Swiecie i obstugiwana jest przez niemal 600 punktéw kontaktowych. Dzieki dofinansowaniu z Komisji Europejskiej, ustugi sieci sg dla

przedsiebiorstw bezpfatne.

Publikacja zostata sfinansowana ze srodkéw Komisji Europejskiej w ramach projektu Enterprise Europe Network

Wsparcie dia biznesu w zasiegu reki
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Polska najwiekszym
dostawcg mebli do Niemiec

Statystyczny Niemiec w 2011 r. wydat
na zakup mebli kwote 373 Euro.

Niemcy s jednym z najwiekszych producen-
téw mebli na Swiecie. Sg oni przy tym takze
najwiekszym eksporterem i importerem tych
produktéw sposréd wszystkich krajéw Unii
Europejskiej. To witasnie w Niemczech, wydatki
na zakup mebli w przeliczeniu na jednego
mieszkanca sg najwieksze i wynoszg one 1,5
razy wiecej niz wskazuje srednia catej Unii, jak
rowniez 3,5 razy wiecej, anizeli najnizsza
w zestawieniu Portugalia. Statystyczny Niemiec
w 2011 r. wydat na te cele kwote 373 euro.
Stanowi to 0 2% wiecej, anizeliw 2010 .

Zdaniem Niemieckiego Stowarzyszenia
Przemystu Drzewnego i Meblarskiego (VHK),
krajowa sprzedaz w | kwartale 2012 r. wzro-
sta w poréwnaniu do analogicznego okresu
2011r.07,1%iwyniostaona 4,4 mld euro.

W grupach produktowych najbardziej wzro-
sta sprzedaz mebli kuchennych (o 9,4%),
zas nastepnie mebli biurowych i sklepowych
(0 8,2%) oraz mebli wypoczynkowych i sypial-
nianych (0 5,3%). Warto$¢ sprzedazy na rynku
mebli w Niemczech w 2011 r. osiggneta 30 mld
euro. Nalezy podkresli¢, ze ze wzgledu na duze
jego nasycenie, nie planuje sie w najblizszych
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latach dynamicznego wzrostu sprzedazy. Zaktada
sie, ze do 2015 r. sprzedaz moze osiggngc ma-
ksymalnie warto$¢ 32 mid euro.

powierzchni. Z nimi wspdtpracuje znaczna czesé
detalistéw (ok. 90%), jak réwniez pro-
ducentéw. Tego typu podmioty kontrolujg ok.
50% niemieckiego rynku mebli. Tuz za nimi
sg detaliczne sieci handlowe, jak np. lkea,
Hoffner, Karstadt Quelle, AG czy Lutz. [1]

Sprzedaz mebli w Niemczech prowadzona
jest takze za posrednictwem marketéw bu-
dowlanych czy ogrodniczych oraz domoéw
towarowych. Jednakze coraz wiekszym
zainteresowaniem cieszy sie dystrybucja
za posrednictwem firm wysytkowych oraz
sprzedaz internetowa.

Ponizsze zestawienie przedstawia warto$¢ pro-
dukgji mebliw Niemczech w min euro [2].

Wartos¢ produkcji mebli w Niemczech w min euro.

2005 15 200 4593 4521
2006 16 331 4825 4743
2007 17 065 5141 4916
2008 17739 5131 4911
2009 15 276 4352 4611
2010 15588 4571 4545
2011 16 563 4850 4670

Niemiecki przemyst meblarski charakteryzuje
sie dominacja ze strony mniejszych firm, zas
gtéwnymi regionami specjalizujgcymi sie w pro-
dukgji mebli sg Bawaria, Nadrenia Pétnocna
“Westfalia oraz Badenia-Wirtembergia.

Charakterystyczna dla tej branzy jest dystrybu-
cja za posrednictwem zrzeszen handlu me-
blami, badz tez zwigzkéw lub grup kupieckich
,One”. To wiasnie tego typu grupy skupiaja
szereg placdwek handlu detalicznego o réznej

3253 2088 742
3629 2355 775
3733 2493 778
3896 2 655 777
3396 2119 787
3490 2166 806
3649 2575 812

Zaprezentowane dane, o ile pokazujg znaczny
spadek wartosci produkcji w wiekszosci
segmentéw rynku meblarskiego w dobie
ogdlnoswiatowego kryzysu gospodarczego
z1at 2009-2010, o tyle w roku 2011 pokazuja
zZnaczna poprawe w tej kwestii.

Najwiekszg warto$¢ maja dwa segmenty pro-
duktéw, tj. meble do siedzenia oraz pozostate.

Istotng role na niemieckim rynku meblarskim
odgrywaja produkty polskiego pochodzenia.
Niemcy doceniaja Polskie produkty, gtéwnie
ze wzgledu na innowacyjne wzornictwo,
ale takze jakos¢ wykonania, dostepnos¢
materiatéw, jak réwniez wysokie standardy
bezpieczenstwa. Coraz czesciej mowi sie

Najwiekszg wartos¢
rynkowg w Niemczech
ma segment mebli
do siedzenia

w Niemczech o polskiej marce mebli, aczkol-
wiek w tym zakresie potrzeba jeszcze szeregu
prac celem wzrostu rozpoznawalnosci
polskich produktéw meblarskich.
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Tomasz Salomon
Radca Handlowy Ambasady RP w Berlinie

Nizsze niz w Niemczech ceny materiatéw i koszty produkcji to czynniki, ktére ciggle
jeszcze sg pewnym atutem polskiej branzy drzewnej i meblarskiej, jesli chodzi o eksport
naszych produktéw na rynek niemiecki. Jednak w coraz mniejszym stopniu decyduja
one o podejmowaniu przez naszych niemieckich partneréw decyzji o imporcie polskich
mebli, czy tez o inwestycjach w produkcje w naszym kraju. Podstawowym czynnikiem,
ktéry przekonuje bardzo wymagajacych klientéw niemieckich do korzystania z naszej
oferty jest doskonata jakos¢ oferowanych towaréw i odpowiedni stosunek ceny
do jakosci. Polska nie jest juz dla wiekszosci inwestorow krajem tylko taniej sity
roboczej, a 0 nawigzywaniu kontaktéw biznesowych decyduje np. dostepnos¢ bardzo
wykwalifikowanych pracownikéw i duza elastycznos¢ naszych firm w reagowaniu
na potrzeby zagranicznych kontrahentéw. Jakos¢ naszych mebli eksportowanych m.in.
na rynek niemiecki swiadczy o jakosci ich producentéw, projektantéw, inzynieréw
i pracownikéw, spod rak ktérych te produkty trafiajg do klientow.

JesteSmy potentatem w branzy meblarskiej. Niemcy s3 najwiekszym importerem
naszych mebli — trafia tu okoto 40 proc. naszej produkcji na rynek unijny o wartosci
2,5 mld euro. Zwraca uwage fakt, ze o ile bioragc pod uwage catoksztatt wzajemnej
wymiany handlowej Niemcy sg dla nas partnerem numer 1, a my dla Niemiec numerem
10, to w branzy meblarskiej w obu przypadkach jest to miejsce pierwsze: Niemcy
sg najwiekszym odbiorca naszych produktdw, ale i Polska jest najwiekszym dostawca

mebli na rynek niemiecki.

[1] Biuletyn informacyjny Ogoélnopolskiej Izby Producentéw Mebli, wrzesien 2011

[2] Wydziat Promocji Handlu i Inwestycji RP w Kolonii

[3] ,,Uwarunkowania dla wejscia polskich producentéw mebli na rynek niemiecki”, JVN International GmbH

To wiasnie na ten rynek trafia ponad 40%
polskiej produkcji mebli. W 2010 r. eksport
tych produktéw osiggnat wartos¢ 1,88 mld
euro. Import mebli i akcesoriow meblowych
w Niemczech dotyczy przede wszystkim
elementéw meblowych, mebli do jadalni
i salonu oraz meblitapicerowanych. [3]

Pawet Mieczan

Pawet Mieczan reprezentuje Regionalne
Centrum Innowadji i Transferu Technologii
i specjalizuje sie w internacjonalizacji
polskich przedsiebiorstw, w szczegdlnosci
z branzy drzewno-meblarskiej. Prowadzi
strone internetowa tej branzy w regionie
zachodniopomorskim pod adresem:
www.drewno.rsi.org.pl

Kazda polska firma ma szanse na zyskanie nowego rynku zbytu w Norwegii

Nasi w Norweqi

Pawet Mieczan, RCIITT: Jak duze jest
zainteresowanie ze strony polskich firm
wspotpraca zNorwegia?

Tomasz Skwarzec,
wtasciciel firmy
North Consulting:
Zainteresowanie
rynkiem norwe-
skim ze strony
polskich firm jest
coraz wieksze.
Nasi przedsiebior-
cy szukajg rynkow
o stabilnej sytuagji
gospodarczej,
a w czasach kry-
zysu Norwegia
jawi sie jako szcze-
golnie atrakcyjna
nisza eksportowa-
wyspa stabilnosci i rozwoju na tle pozostatych
panstw europejskich. Kryzys gospodarczy
nie jest obecnie w Norwegii prawie w ogole
odczuwalny. Norwegia ma bardzo solidne
podstawy makroekonomiczne - rosnaca
nadwyzke w finansach publicznych oraz
ogromne $rodki z eksportu ropy i gazu uloko-
wane w publicznym funduszu inwestycyjnym.
Przewidywany wzrost gospodarczy w 2013
roku ma wynies¢ okoto 3%, stale rosnie popyt

Kryzys gospodarczy nie
jest obecnie w Norwegii
prawie w ogéle odczu-
walny. Dodatkowym faktem
sprzyjajacym polskim
przedsiebiorcom jest syste-
matyczne umacnianie
sie norweskiej korony
do ztotego.

wewnetrzny, ktory wspierany jest réwniez
przez najnizszy w Europie poziom bezro-
bocia (wynoszacy 3%). Dodatkowym faktem
sprzyjajacym polskim przedsiebiorcom jest
systematyczne
umacnianie sie
norweskiej ko-
rony do ztotego.
Od 2009 roku
kurs korony
norweskiej w sto-
sunku do ztotego
wzrést o ponad
30%, co czyni
polskie produkty
i ustugi bardziej
konkurencyjnymi
dla norweskich
odbiorcéw.

Czy cena produktéw/ustug ma duze
znaczenie na rynku norweskim ?

W  Norwegii wystepuje charakterystyczna
dla gospodarek o szybkim rozwoju polaryza-
cja na rynek bardzo wysokiej jakosci i rynek
produktu najtanszego. Tradycyjnie rynek nor-
weski stawia jednak na pierwszym miejscu
jakos$¢ produktéw oraz Swiadczonych ustug.
Jakos¢ ma zatem podstawowe znaczenie,
pomimo faktu, iz od kilku lat obserwujemy

silng presje na zmniejszanie kosztéw i zwiek-
szong konkurencje na rynku norweskim, co
powoduje iz aspekt cenowy odgrywa wiekszg
role.

Na jakie ustugi/produkty jest najwigkszy
popyt w Norwegii ?

Kotem zamachowym norweskiej gospodarki
jest branza naftowa i to wiasnie dostawcy
produktéw/ustug dla tego przemystu maja
szczegolnie duze szanse na pozyskanie partne-
row w Norwegii. O skali wielkosci norweskiej
branzy naftowej Swiadczg kwoty inwestycji
przeznaczanych na utrzymanie biezacego wy-
dobycia i rozwdj produkgji z nowych ztéz.
W 2012 roku wartos¢ inwestycji wyniosta 180
miliardéw koron norweskich, w biezagcym roku
przekroczg one ponad 200 miliardéw koron.
Atrakcyjng branza jest takze budownictwo.
Norwegia przezywa w ostatnich latach praw-
dziwy boom budowlany, jesli chodzi zaréwno
0 budownictwo mieszkaniowe, jak i komercyj-
ne. Szanse na zaistnienie na rynku norweskim
majg dostawcy materiatdw budowlanych,
podwykonawcy dla duzych firm norweskich,
czy tez producenci wyposazenia wnetrz. Dzieki
inwestycjom budzetowym bardzo dynamicznie
rozwija sie takze budownictwo infrastruktu-
ralne, co daje duze mozliwosci dla polskich
firm dziatajacych w tej branzy. Mozna dodad,
iz norweski narodowy plan rozwoju trans-
portu przewiduje zainwestowanie ponad 300
miliardéw koron w latach 2010-2019 w mo-
dernizacje i rozbudowe infrastruktury kraju
(gtéwnie drogi i kolej). Spore mozliwosci stojg
przed polskimi firmami swiadczacymi ustugi
dla norweskich odbiorcéw. Z jednej strony
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Norwegia przezywa
w ostatnich latach
prawdziwy boom budo-
wlany, jesli chodzi
zaréwno o budowni-
ctwo mieszkaniowe,
jak i komercyjne.
Szanse na zaistnieniu
na rynku norweskim
majg dostawcy
materiatéw
budowlanych,
podwykonawcy
dla duzych firm
norweskich, czy tez
producenci
wyposazenia wnetrz.

Norwegia cierpi na znaczacy niedobdr wy-
specjalizowanej sity roboczej (szczegdlnie
w branzach technicznych i IT), z drugiej strony
koszty pracy w Norwegii sg jedne z naj-
wyzszych na $wiecie, co zacheca norweskie
przedsiebiorstwa do outsourcingu wielu
ustug poza granice kraju (np. ustugi infor-
matyczne lub ksiegowe). Zatem, jak widac,
mozliwosci zaistnienia na rynku norweskim
jestwieleitodlafirmzréznych branz.

Prosze powiedzie¢ kilka stéow na temat
specyfiki kontaktéw biznesowych z Nor-
wegami. Na co polscy przedsiebiorcy
powinnizwraca¢ uwage ?

Norwegowie majg duze wymagania doty-
czace jakosci produktow i ustug, ktére im
sie oferuje. Sg szczegdlnie wyczuleni na uczci-
wos¢ kontrahentdw i szczero$¢ we wzajem-
nych relacjach. Bardzo duze znaczenie maja

osobiste kontakty oraz poznanie partnera
przed rozpoczeciem wspdlnego biznesu.
Oczekujg dobrego przygotowania merytory-
cznego od swoich partneréw i rozmdowcow.
Norwegdw cechuje duza konkretnos¢, ceniag
sobie, gdy rozmoéwca operuje faktami,
konkretnymi przyktadami i cyframi, a rozmowa
ma zdefiniowany cel. Norwegowie bardzo
rzadko wprost wyrazaja swojg nieche¢ badz
niezadowolenie, stad nawet po udanej
W naszym odczuciu rozmowie, moze sie
okaza¢, ze sprawa wymaga dalszych ustalen
i potwierdzen. Dlatego sami musimy sie
uzbroi¢ w cierpliwos¢ i nastawi¢ na dtugo-
terminowe planowanie i konsekwentne budo-
wanie swojej pozycji na tamtejszym rynku.

Jakie sg najwieksze bariery zwigzane
z wejsciem na rynek norweski?

Jeszcze do niedawna Norwegia byta rynkiem
stosunkowo hermetycznym z niezbyt wyso-
kim poziomem konkurencji. Dzi$ sytuacja ta
wyglada juz inaczej. Nalezy by¢ przygotowa-
nym na konkurencje ze strony firm z innych
krajow, ktére na rynku norweskim szukajq
szans na zwigkszanie sprzedazy swoich pro-
duktow i ustug. Jest to szczegdlnie aktualne
m.in. w norweskiej branzy budowlanej i kon-
strukcyjnej, ktéra od kilku lat przezywa
ogromny boom, w bardzo duzym stopniu

wygenerowany przez publiczne inwestycje
budowlane i infrastrukturalne. Udziat w tego
typu projektach prowadzonych na terenie
Norwegii jest bardzo atrakcyjny dla firm
z branzy budowlanej nie tylko z Polski, ale
i zinnych krajéw europejskich.

Czy znajomos¢ jezyka norweskiego jest
niezbedna do osiggniecia sukcesu na tym
rynku?

Bez watpienia znajomos¢ jezyka norweskie
-go jest bardzo duzym atutem. Umiejetnos¢
postugiwania sie jezykiem norweskim przez
cudzoziemcdw zawsze wywiera pozytywne
wrazenie na naszych potencjalnych partne-
row w Norwegii. Nalezy tez o tym pamieta¢,
ze o ile w norweskich firmach w branzy mor-
skiej znajomosc¢ jezyka angielskiego jest
na generalnie wysokim poziomie, czesto
bywa on réwniez jezykiem roboczym, o tyle

w gateziach gospodarki lgdowej, ktére nie
prowadzg dziatalnosci miedzynarodowej,
mozemy spotkad sie z sytuacja, w ktorej
znajomos¢ norweskiego jest warunkiem
koniecznym do nawigzania rozmoéw handlo-

wych.

Czy polskie firmy moga i odnoszg sukce-
sy w Norwegii ?

Kazda polska firma oferujgca dobry jako-
sciowo produkt lub ustuge, ktére beda
atrakcyjne dla norweskiego odbiorcy, ma szan-se
na zyskanie nowego rynku zbytu. Nasze
przedsiebiorstwa sg coraz aktywniejsze
na miejscowym rynku, czego najlepszym
dowodem jest dynamika wzrostu polskiego
eksportu do Norwegii. W 2011 roku nasze
firmy sprzedaty do Norwegii produkty za pra-
wie 4 miliardy euro. Byt to wzrost eksportu
0 54% w poréwnaniu do 2010 roku. Polskie
firmy odnoszg sukcesy w réznych branzach,
czego przyktadem jest chociazby Solaris,
producent autobuséw, ktéry dynamicznie
rozwija sprzedaz w Norwegii, Barlinek, pro-
ducent desek podtogowych lub Unihouse
zajmujacy sie produkgja i montazem domoéw
modutowych.

Jakie jest w Norwegii postrzeganie pol-
skich firm, ich produktéw/ustug oraz
Polakow?

Chociaz sita stereotypow jest nadal bardzo
duza, to z roku na rok odbidr Polski i Polakow
jest coraz lepszy w oczach Norwegdw.
Po naszym przystapieniu do Unii Europejskiej
i otwarciu norweskiego rynku pracy dla pol-
skich obywateli Polska byta postrzegana
przede wszystkim jako dostawca taniej sity
roboczej w branzy budowlanej i stoczniowe;.
Obecnie Polacy stanowig w Norwegii najwie-
ksza mniejszos¢ narodowa, sg zatrudnieni
w wielu sektorach gospodarki, nie tylko jako
pracownicy fizyczni, ale réwniez lekarze,
farmaceuci, inzynierowie czy informatycy.
Sa cenieni przez norweskich pracodawcéw
jako solidni fachowcy w swojej dziedzinie.
Podobne recenzje zbierajg polskie firmy wsrdd
swoich norweskich partneréw. Niebagatelne
Znaczenie w coraz bardziej pozytywnym od-
biorze naszego kraju ma réwniez rosnaca ilos¢
Norwegéw odwiedzajgca Polske. Dobrze
rozwinieta sie¢ potaczen lotniczych miedzy
Polskg a Norwegia zacheca Norwegdéw
do odwiedzin naszego kraju czy to w celach
turystycznych, zakupowych, czy aby skorzy-
sta¢ z tanszych ustug oferowanych w Polsce
np. z branzy medycznej.

Czy rynek norweski jest najatrakcyjniej-
szym rynkiem dla polskich firm sposrod
rynkéw skandynawskich?

Bez watpienia rynek norweski jest bardziej
atrakcyjny dla polskich firm niz sasiedni rynek
szwedzki i dunski, szczegdlnie w  sytuacji,
gdy kryzys gospodarczy nadal jest mocno
odczuwalny w Szwecji i szczegdlnie w Danii.
Gospodarka Norwegii mierzona wielko-
$cig PKB jest wieksza od gospodarki Danii
i Szwecji, rowniez PKB per capita i realna
sita nabywcza mieszkancéw Norwegii jest

azyn przedsigbiorcow
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Innovasjon Norge
Organizacja rzgdowa wspierajgca rozwoéj norweskich

przedsiebiorstw i przemystu.

Firmy norweskie bedg prawdopodobnie kontynuowac¢ dziatania zwigzane

z outsourcingiem ustug i Polskie podmioty moga tutaj znalez¢ miejsce dla
siebie. Nie jest wymagane zakfadanie firmy w Norwegii celem eksportu do
niej swoich produktow/ustug, ani tez nie ma specjalnych barier w wejsciu
na rynek norweski, poza konkretnymi produktami spozywczymi oraz
rybami. Nalezy podkresli¢, ze pomimo, iz polscy pracownicy s3 w Norwegii
cenieni za swoje umiejetnosci i niezawodnos$¢, to jednak Polskie firmy raczej
nie sg tutaj znane.

Stawomir Sobolewski

Dyrektor ds. Marketingu i Kontraktowania, Sinkos Sp. z 0.0.
Od co najmniej roku podejmujemy dziatania celem wejscia na rynek norweski.
Najwiekszg dotychczas barierg byto dotarcie do grona wybranych firm, ktére
potencjalnie bytyby zainteresowane wspétpracag z naszym przedsiebiorstwem
i doprowadzenie do spotkania z nim. Istnieje niestety duzy poziom nieufnosci
wsrédd kontrahentéw z Europy Zachodniej, nie tylko z Norwegii, w stosunku
do firm z naszej czesci Europy. | chodzi nie tylko o kwestie zapewnienia
wysokiej jakosci produkcji w diuzszym okresie czasu, ale takze o dotrzy-
mywanie terminéw, z czym polskie firmy miewaja czesto problemy. Nie musze
dodawad, ze posiadanie certyfikatow zapewnienia jakosci zgodnych z nor-
mami miedzynarodowymi jest warunkiem nieodzownym. Norwegowie
podchodzg do wspétpracy bardzo pragmatycznie. Sg konkretni i oczekujg
rzeczowych rozmdw. Istotne dla nich jest udzielenie odpowiedniej gwarancji
na wykonane prace. Gwarancja taka powinna by¢ udzielona przez uznany
bank miedzynarodowy, za$ instytucja finansowa dziatajaca tylko na rynku
polskim raczej nie zostanie zaakceptowana. Najlepsza rekomendacja na rynku
norweskim jest posiadanie referencji od innej norweskiej firmy. Utatwia
to zarébwno nawigzanie pierwszego kontaktu, jak i doprowadzenie do pod-
pisania pierwszego zamaowienia.

wyzsza w poréwnaniu z dwoma pozostatymi pan-
stwami skandynawskimi. Dodatkowym czynnikiem
przemawiajgcym za atrakcyjnoscig Norwegii s3 ogrom-
ne srodki finansowe przeznaczane w tym kraju
na inwestycje w branzy naftowej oraz budownictwie.

Jakie ma Pan wskazowki dla polskich firm rozwaza-
jacych wejscie narynek norweski?

Przede wszystkim dokona¢ analizy rynku dotyczacego
interesujgcej nas branzy, produktu czy tez ustugi.
Dobrze wykonana analiza pozwali nam odpowiedzie¢
na pytanie, jak wygladaja nasze szanse na miejscowym
rynku oraz jakie czynniki bedg miaty decydujgce zna-
czenie w odniesieniu sukcesu. Bez watpienia dobrym
rozwigzaniem, niezaleznie od przyjetej strategii wejscia
na rynek, jest oparcie swojego dziatania na wspétpracy
z norweskim agentem badz zatrudnienie na miejscu,
ale w ramach firmy, pracownika z odpowiednim
doswiadczeniem i wiedzg. Kwestig o bardzo duzym
znaczeniu jest takze przygotowanie naszego produktu
badZ ustugi pod katem norm uznawanych w Norwegii,
np. posiadanie centralnej aprobaty technicznej (Sentral
Godkjenning) czy tez certyfikatow technicznych i jako-
$ciowych wydanych przez SINTEF.

Dziekuje za rozmowe.

Tomasz Skwarzec jest wiascicielem firmy consultingo-
wej North Consulting specjalizujacej sie we wspieraniu
polsko-skandynawskiej wspdtpracy na ptaszczyznie
gospodarczej.

www.northconsulting.pl

NORTH CONSULTING

Jak skutecznie zabezpieczy¢ wtasne

interesy na rynkach miedzynarodowych?

Uczestnictwo w miedzynarodowym obrocie
handlowym to dziatanie, ktére pocigga za soba
koniecznos$¢ zarzadzania ryzykiem na wielu
ptaszczyznach i wymaga rozwaznego za-
planowania rozliczen finansowych. Decyzje
i ustalenia dotyczace konkretnych form
rozliczen czy doboru instrumentow za-
rzadzania ryzykiem s3 podstawa przyjecia
okreslonych ram dla umoéw z kontrahentami,
bankami i innymi podmiotami uczestniczg-
cymi w tym obrocie. Dotyczy to praktycznie
kazdego przedsiebiorstwa i to niezaleznie
od branzy, aczkolwiek specyfika danej branzy
powoduje czesto naturalng selekcje do-
stepnych rozwigzan (np. formy ptatnosci
za pomocg akredytywy dokumentowej nie
wykorzysta producent oprogramowania,
gdyz dostawa jego produktéw w formie
elektronicznej ma zupetnie inny charakter niz
przedsiebiorcy wysytajagcego do Hamburga
silniki okretowe).

Pojawiajace sie ryzyko mozna zminimali-

zowacé poprzez odpowiednie procedury
zarzadzania (eliminowanie i ograniczanie
przyczyn ryzyka) lub metody przeciwdziatania
ryzyku, takie jak:

1) ponoszenie ryzyka (wkalkulowanie
ryzyka w cene oraz zapobieganie ryzyku
poprzez tworzenie rezerwy),

2) przeniesienie ryzyka (poprzez umowy
i ubezpieczenie),

3) kompensacja ryzyka (ryzyko tkwigce
w jednej transakcji moze stanowic szanse
dla innej transakgji).

Ryzyka, ktére musza by¢ brane przez przedsie-
biorcow (a w szczegdlnosci eksporteréw) pod
uwage sg bardzo liczne, natomiast na po-
trzeby niniejszego artykutu warto wymienic
nastepujace (i pamietac o ich minimalizowa-
niu lub zabezpieczaniu poprzez odpowiednie
zapisy w umowach lub zawieranie umoéw ubez-
pieczen):

ryzyko kraju - ryzyko polityczne,
zagraniczne ryzyko walutowe,
transgraniczne ryzyko prawne,
transgraniczne ryzko wykonania
kontraktu (ryzyko produkcyjne i nie-
odebrania towaru, niewykonania umowy
z powodu zaistnienia ryzyka sity wyzszej,
ryzyko zmiany ceny i wzrostu kosztéw,
ryzyko zaciggnietych kredytéw, ryzyko
transportowe — zwtoka w dostawie,
utrata towaru lub jego uszkodzenie).

1
2
3
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Ryzyko kraju - ryzyko polityczne

To ryzyko w przypadku eksporteréw dotyczy
zwykle ryzyka otrzymania zaptaty. Mozna je
zminimalizowac czy wrecz wykluczy¢ poprzez
wykorzystanie formy ptatnosci w postaci
akredytywy dokumentowej potwier-
dzonej i nieodwotalnej. Akredytywa
dokumentowa (ang. documentary credit)
polega na tym, ze jej beneficjent otrzymuje



eksp_orter

Specyfikacja danej
branzy powoduje
czesto naturalng

selekcje dostepnych
zabezpieczen.

zaptate nie od kontrahenta bezposrednio,
lecz od banku (zwykle zagranicznego), ktory
otworzyt akredytywe w zamian za okreslone
dokumenty. Przy akredytywie potwierdzonej
pojawia sie zwykle bank krajowy, ktéry odpo-
wiada za zaptate beneficjentowi, ktérego juz
nie interesujg pozostate relacje bank krajowy
—bank zagraniczny — dfuznik. Akredytywa nie
jest pod wzgledem realizacji najtatwiejszym
sposobem zabezpieczenia ptatnosci, jest jed-
nak jednym z najbardziej pewnych sposobdw,
takze dzieki ujednoliceniu zasad jej wystawia-
nia na catym swiecie. Dzieki bowiem dziataniom
Miedzynarodowej lzby Handlowej
w Paryzu (ICC) w obrocie bankowym funk-
cjonuja tzw. Jednolite zwyczaje i praktyka
dotyczace akredytyw dokumentowych (aktu-
alna wersja to UCP 600 z 2007 roku), ktére
doprowadzity do swoistej unifikacji zasad
wystawiania akredytyw dokumentowych,
co réwniez sprzyja pewnosci tej formy rozliczen
dla stron transakgji. Oczywiscie, jak w kazdej
sytuacji, diabet tkwi w szczegdtach i warto
dopilnowad, zeby banki uczestniczace w rozli-
czeniach miaty dobrg pozycje — w obrocie
miedzynarodowym przyjmuje sie, iz bank

powinien miec status pierwszej klasy (ang.
first class bank'). Bank pierwszej klasy to taki
bank, ktéry ma ugruntowang pozycje na ryn-
kach finansowych, ptynnos¢ finansowa, jest
wyptacalny oraz dobrze oceniany w réznego
rodzaju ratingach bankow.

Zagraniczne ryzyko walutowe

Jedng z najpewniejszych metod zabezpiecze-
nia sie przed tym ryzykiem jest oparcie
rozliczen umownych na tzw. walutach sta-
bilnych (np. euro). Nalezy jednak przy tym
bra¢ pod uwage wptyw wyboru danej waluty
na ryzyko kursowe, co jest juz jednak kwestig
istotniejszg ze wzgleddéw podatkowych i biz-
nesowych (zysk). Mozna w tym zakresie
wykorzysta¢ nawet klauzule uzgodnieniowe,
ktdre ustalaja relacje waluty krajowej do walu-
ty zagranicznej (np. 1,5 USD = 1 EUR). Innymi

6) ustalenia warunkéw i metod pfatnosci.

Transgraniczne ryzyko
wykonania kontraktu
- ryzyko transportowe

W tym przypadku nalezy pamieta¢ o odpo-
wiednim doborze srodka transportowego,
ubezpieczenia towaréw na czas przewozu
oraz o ustaleniu zasad tzw. bazy dostawy, czyli
o rozdzieleniu obowigzkéw stron w orga-
nizacji fancucha transportowego i pokryciu
jego kosztéw. W tym zakresie, tak jak w przy-
padku akredytywy, przedsiebiorcy moga
wykorzystywac ujednolicone w skali globalnej
zasady, ktore zwiekszajg pewnos¢ transakgji
dla kazdej ze stron. W kwestiach transporto-
wych zaleca sie wykorzystywanie INCOTERMS
(ang. International Commercial Terms) — jest
to zespot regut, ktére m.in. ustalajg zakres

Jedng z najpewniejszych metod zabezpieczenia sie
przed ryzykiem walutowym jest oparcie rozliczen
umownych na tzw. walutach stabilnych.

instrumentami wykorzystywanymi w tym za-
kresie sg transakcje hedgingowe (transakcje
zawierane z checi uchronienia sie przed
niekorzystnymi zmianami cen waloréw
w przysztosci) i opcje walutowe (instrument
finansowy pozwalajgcy zarzadzac ryzykiem
walutowym dzieki zabezpieczeniu ceny
zakupu lub sprzedazy waluty w okreslonym
czasie w przysztosci).

Transgraniczne ryzyko prawne

Transgraniczne ryzyko prawne moze byc¢

z powodzeniem minimalizowane w wyniku

starannej redakcji umoéw miedzynarodowych.

Do najbardziej istotnych klauzul umownych

zaliczamy klauzule:

1) wyboru prawa wiasciwego — moze to by¢
prawo eksportera, importera lub panstwa
trzeciego,

2) wskazania sadu rozpoznajgcego
ewentualne spory lub oddanie sporu
pod rozstrzygniecie sadu arbitrazowego,

3) wykorzystania miedzynarodowych
wzorcdw umdw czy regulaminéw
— ogdlnych warunkdéw sprzedazy i dostawy,

4) zastrzezenia prawa wtasnosci
do wyeksportowanego towaru na rzecz
eksportera do momentu dokonania
wszystkich rozliczen wynikajacych
Z Umowy,

5) zabezpieczajace przed wzrostem kosztow
i ewentualnym obnizeniem ceny towaru
lub ustugi — strony powinny uzgodnic,
czy eksporter otrzyma zaptate niezaleznie
od powstania nieprzewidzianych wczesniej
kosztéw czy importer powinien czesciowo
partycypowac w ich pokryciu (np. inflacja),

obowigzkéw, kosztéw i odpowiedzialnosci eks-
portera i importera zwigzanych z transportem
towarow (niezaleznie od srodka transportu).
Reguty te zostaty opracowane rowniez przez
Miedzynarodowg Izbe Handlowg w Paryzu,
a ich ostatnia wersja pochodzi z 2010 roku
(INCOTERMS 2010).

Podsumowujac mozna stwierdzi¢, iz przedsie-
biorcy moga korzysta¢ z wielu mechanizmoéw
zabezpieczajacych ich interesy. Wazne jest to,
by przygotowac sie do istotnej transakcji z od-
powiednim wyprzedzeniem, tak by potem dyna-
mika zdarzen nie doprowadzita do dziatania
pod presja czasu i na warunkach drugiej strony.

Rafat Malujda

Rafat Malujda — radca prawny, specjalizuje sie
w prawie nowych technologii, IT i branzy
morskiej. Prowadzi kancelarie w Technoparku
Pomerania w Szczecinie. www.malujda.pl

lrm Ta1af malnp

kancalaria radcy prawnagn

1) Niektdre firmy — np. armatorzy — publikuja nawet
listy takich bankéw, ktére uwazajg za “first class”,
przyktadowo: www.maerskline.com
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Innowacyjne, biodegradowalne
opakowanie do zywnosci

Przedmiotem oferowanej technologii jest opakowanie
z bioaktywnym modyfikatorem atmosfery pakowa-
nej zywnosci. Opakowanie to stanowi saszetke, ktérg
umieszcza sie w opakowaniu z zywnoscig lub stano-
wi fragment opakowania zywnosci. Pozwala ono
nawymiane gazéw pomiedzy wnetrzem komory
zawierajacej i zewnetrznym srodowiskiem z produktem
spozywczym w wyniku mikrobiologicznego zuzycia
tlenu i wytworzenia etanolu, co przedtuza trwatos¢
pakowanego produktu. Jest to rozwigzanie szczegdlnie
skuteczne wobec plesni, ale moze réwniez efektywnie
hamowac wzrost drozdzy i bakterii.

Technologia wysokiej wydajnosci
marynowania sledzia

Zwiekszenie wydajnosci masy pétproduktu marynowa-
nego sledzia do ok. 100 % oraz kilkukrotne ograniczenie
odpaddw przy produkcji marynat pozwala na wzrost
ekonomiczny oraz zmniejszenie negatywnego wptywu
przemystu na Srodowisko naturalne. Opracowana
technologia skfada sie z 4 czynnikéw, ktére mozna
zastosowac pojedynczo lub wszystkie razem osiggajac
wyzszg skutecznos¢. Technologia nie wykorzystuje
dodatkéw do zywnosci, wychodzgc naprzeciw
obecnym wymaganiom konsumentéw. Zastosowanie
dwaoch z czterech czynnikdéw do wzrostu wydajnosci
masy pétproduktu nie wymaga uzycia dodatkowe-
go/nowego sprzetu.

Sposéb okreslania stopnia

dojrzatosci sera

Technologia okreslania stopnia dojrzatosci sera w tra-
kcie procesu dojrzewania charakteryzuje sie tym,
ze okredla sie go dokonujac pomiaru spektrometrycznego
parametréw barwy L*, a* i b* Huntera na powierzchni
badanego sera.

Kontakt w sprawie technologii: transfer@zut.edu.pl
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W dniach 12-15 listopada br. w miejscowosci Jénképing
w Szwecji odbeda sie najwazniejsze targi z dziedziny
podwykonawstwa dla przemystu produkcyjnego w re-
gionie pétnocnej Europy. Targi kazdorazowo gromadza
po ok. 1200 wystawcow z 30 krajéw. W trakcie najbliz-
szej edycji odbedzie sie rowniez gietda kooperacyjna,
dzieki ktérej firmy bedg miaty okazje odbyc¢ indywidu-
alne spotkania z potencjalnymi kontrahentami. Wiecej
informacji na stronie: ww.elmia.se/en/subcontractor

ln

38-23 e s
e p——

W dniach 20-23 listopada 2013 w Dusseldorf w Niem-
czech odbeda sie jedne z najwiekszych targéw branzy
medycznej na $wiecie - Medica. Podczas edycji 2012
wystawito sie ponad 4,5 tys. przedsiebiorstw oraz
odnotowano ponad 134 tys. zwiedzajacych. Wsréd
gtéwnych grup produktowych prezentowanych podczas
targéw sg technologie medyczne, sprzet laboratoryjny
oraz sprzet diagnostyczny. W czasie targéw odbedzie
sie rébwniez gietda kooperacyjna. Wiecej informacji
dostepnych na stronie: www.medica-tradefair.com



