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WSTEP

Raport zawiera analizy rynkdw zagranicznych, wybranych ze wzgledu na mozliwosci sprzedazy na nich trzech
rodzajow produktdw o najwiekszym potencjale eksportowym z analizowanych branz. W raporcie zidentyfikowane
zostaty trzy najbardziej perspektywiczne produkty pod wzgledem eksportu dla kazdej z branz, wskazane zostaty trzy
najbardziej perspektywiczne rynki zagraniczne dla kazdej z branz ze wzgledu na mozliwos¢ sprzedazy na nich
pomorskich produktéw, okreslone zostaty sposoby wejscia na rynek, scharakteryzowane zostaty bariery formalne
i nieformalne eksportu i wejscia na rynek min. kulturowe, opisane zostaty dziatania marketingowe i promocyjne na
rynku w celu sprzedazy zidentyfikowanych produktéw, scharakteryzowane zostaty ogdlne trendy gospodarcze

i spoteczne na rynkach.

Zwazywszy na zakres przedmiotowy projektu zastosowano triangulacje metodologiczng. Podejscie takie umozliwito
uchwycenie réznych aspektéw badanego przedmiotu, pozwolito tez wykorzysta¢ mocne strony kazdej metody przy
wzajemnej neutralizacji ich stabosci. Uzyskany w ten sposéb materiat z jednej strony pozwolit na statystyczng analize
danych, z drugiej zas umozliwit zebranie pogtebionych informacji o charakterze wyjasniajgcym. W ramach niniejszego

opracowania wykorzystano techniki: desk research, CATI oraz ITI.

Desk research to technika badawcza opierajaca sie na analizie danych zastanych. Analiza Zrédet wtérnych to metoda
badan stuzgca zebraniu i analizie danych dotyczgcych wybranego problemu bez koniecznos$ci podejmowania pracy
w terenie. Cechy charakterystyczne metody desk research to fakt, iz badanie opiera sie na analizie materiatéw

zastanych. Zgodnie z SIWZ dane wtérne wykorzystane przy analizie stanowity:

= statystyki publiczne i opracowania rzgdowe, branzowe, instytucji gospodarczych, instytucji statystycznych,
organizacji, zrzeszen,

= prace naukowe — publikacje naukowe, raporty badawcze instytucji naukowych,

= publikacje w massmediach, w tym prasa, czasopisma fachowe,

= katalogi, prospekty,

= raporty i opracowania komercyjnych agencji badan marketingowych,

= bazy danych.

CATI (Computer Assisted Telephone Interview) to metoda zbierania informacji w iloSciowych badaniach rynku za
pomocg telefonicznego wywiadu przeprowadzonego przez ankietera z respondentem. W trakcie wywiadu ankieter
odczytuje respondentowi pytania wyswietlane na ekranie monitora komputerowego i rejestruje ustyszane
odpowiedzi. Technika CATI pozwala na szybkie zbieranie danych na rozproszonej zbiorowosci, jak ma to miejsce
w przypadku przedmiotowego projektu. CATI daje mozliwos¢ analizy materiatu empirycznego zaraz po zakonczeniu
badania, co pozwala na szybkie raportowanie do klienta. W ramach przedmiotowego projektu przygotowano
W porozumieniu z Zamawiajgcym narzedzie badawcze. Badanie witasciwe wsrdd firm zakwalifikowanych do
poszczegdlnych branz zostato przeprowadzone w | etapie prac, a analiza wynikéw zostata uwzgledniona przy

identyfikacji perspektywicznych do eksportu produktow.



Wywiady ITI (Individual Telephone Interview) to jedna z najbardziej popularnych metod badan jakosciowych,
polegajgca na szczegdtowej, wnikliwej rozmowie z respondentem. Celem badania jest dotarcie do precyzyjnych
informacji, poszerzenie wiedzy zwigzanej z tematem. W trakcie wywiadu zadawane s3 pytania
o charakterze eksploracyjnym majgce doprowadzi¢ do wyjasnienia/zrozumienia zjawisk, motywacji, postaw,
zachowan. Metoda ITI byta uzyteczna w kontekscie realizacji przedmiotowego badania ze wzgledu na mozliwos$¢
poznania indywidualnych opinii respondentdw w zakresie objetym przedmiotem badania, przy eliminacji czynnika
zwigzanego z presjg grupy majgcej wpltyw na formutowanie opinii i postaw. Badanie umozliwito rowniez dobdr
respondentéw w taki sposdb, aby byli oni w stanie udzieli¢ wyczerpujgcych i pogtebionych odpowiedzi na pytania

stuzgce realizacji badania.

BRANZA BUDOWLANO-WYKONCZENIOWA

Zgodnie z przygotowanym na etapie Il raporcie, bazami firm z etapu | oraz analizy danych zastanych dla branzy
budowlano-wykonczeniowej wyodrebniono nastepujgce produkty, ktére sg najbardziej perspektywiczne pod

wzgledem eksportu:

= oknaidrzwiz drewna i tworzyw sztucznych,
= pokrycia dachowe,

= wyroby stolarskie i ciesielskie (z wytgczeniem okien i drzwi z drewna).

W 2019 roku wartos¢ wyeksportowanych okien i drzwi z drewna oraz tworzyw sztucznych z wojewddztwa
pomorskiego wyniosta 344,1 mld EUR, pokry¢ dachowych - 10 mld EUR, wyrobdw stolarskich i ciesielskich —
11,4 mld EUR. Wsréd innych eksportowanych produktéw z branzy budowlano-wykoriczeniowej sg réwniez m.in.:
lampy i oprawy oswietleniowe (24,3 mld EUR), wkrety, Sruby, nakretki, wkrety do podktadow, haki gwintowane, nity,
zawleczki, podktadki (réwniez sprezyste) itp. z zeliwa lub stali (18,3 mld EUR), budynki prefabrykowane (15,9 mld
EUR), farby (7,2 mld EUR), lustra (7,2 mld EUR), wyroby sanitarne i ich czesci (5,6 mld EUR), wetna mineralna (3,5 mld
EUR), okiennice, zastony (witgcznie z zaluzjami weneckimi) i artykuty podobne oraz ich czesci, z tworzyw sztucznych

(1,6 mld EUR).!

Zgodnie z analizg przeprowadzong na etapie Il projektu najbardziej perspektywicznymi rynkami eksportowymi dla
branzy budowlano-wykonczeniowej sg przede wszystkim kraje UE, Skandynawia, Rosja, RPA, Kanada, USA. Trzeba
jednak pamietac, aby z jednej strony patrzeé na rynki bogatsze, bo nadal polski produkt jest tam konkurencyjny
cenowo (wkrétce moze sie to zmienié, gdyz surowce wszedzie na $wiecie bedg kosztowacé tyle samo, koszty pracy

rosng, wiec ta cena ostatecznie bedzie stawac sie coraz mniej konkurencyjna), a z drugiej trzeba tez zwréci¢ uwage

! Na podstawie danych Krajowej Administracji Skarbowej
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na te kraje, ktére zaczynajg dopiero procesy renowacji. W perspektywie 5-10 lat perspektywicznymi rynkami
eksportowymi bedg te kraje, ktore dopiero ,,odzywajg”, czyli np. Rumunia, a wtasciwie caty tamtejszy region. Ten kraj
kiedy$ duzo wybudowat i jest tam teraz masa budynkéw wymagajacych renowacji.? Uwzgledniajac analize
przeprowadzong na etapie Il projektu najbardziej perspektywicznymi rynkami zagranicznymi ze wzgledu na
mozliwos¢ sprzedazy na nich pomorskich produktéw oraz wysoki popyt s3: Niemcy, Kanada i Rumunia. Analiza

poszczegdlnych rynkéw, wraz z danymi potwierdzajgcymi ich wybdr zaprezentowano ponize;j.
. KANADA

Kanada to panstwo wielokulturowe. Powstata z zetkniecia sie ludnosci tubylczej z dwoma europejskimi narodami —
Francjg i Zjednoczonym Krélestwem. W ciggu ostatnich 40 lat wzrosto zrdinicowanie etniczne i kulturowe
spotecznosci Kanady. W 1971 roku Kanada stata sie pierwszym krajem na sSwiecie, ktory przyjat polityke
wielokulturowosci. Kanadyjska Ustawa o Wielokulturowosci umozliwia osobom réznego pochodzenia petny i réwny
udziat w kanadyjskim spoteczenstwie. Promuje rdéwniez kontakty pomiedzy indywidualnymi osobami i
spotecznoséciami réznego pochodzenia.® Podobnie jak gospodarki innych wysokorozwinietych krajow $wiata,
gospodarka kanadyjska jest zdominowana przez sektor ustug, gdzie znajduje zatrudnienie ok. 75% Kanadyjczykdw.
Wiodace gatezie przemystu kanadyjskiego to: transport i sprzet transportowy, przemyst chemiczny, mineralny i
wydobywczy, rafineryjny, ropy i gazu, zywnosciowy, drzewno-papierniczy, rybotéwstwo. W strukturze sektorowej
PKB dominujg zdecydowanie: ustugi (70,1%), przemyst (28,2%), rolnictwo (1,7%). Motorem napedowym wzrostu sg:

konsumpcja (tacznie 77,6%), inwestycje (24,4%) oraz eksport towaréw i ustug (30,9%)."

Trzeba jednak podkresli¢, ze Kanada to jedno z najbogatszych panstw Swiata, ktorego PKB w 2019 roku wyniosto
1 736,43 mld USD — wzrost 0 1,7% w stosunku do roku 2018. Na skutek pandemii COVID-19 w 2020 roku szacowany
jest spadek wzrostu gospodarczego Kanady, ktéry ma wynies¢ -8,4%. W 2021 roku gospodarka powinna
odbudowywa¢ sie, a dynamika PKB osiggnie ok. 4,9%.° W Kanadzie odnotowano nieznaczny spadek stopy
bezrobocia z 5,8% w 2018 roku do 5,7% w roku 2017. Tym samym przecietna liczba zatrudnionych w 2019 roku
osiggneta ponad 19 min oséb. 57% dorostych w Kanadzie ma wyzsze wyksztatcenie, jednak jednym z gtdwnych
problemdw, z jakim mierzy sie gospodarka kanadyjska to starzejgce sie spoteczenstwo. W 2050 roku udziat oséb w
wieku 65+ ma stanowi 25% ogdtu spoteczenstwa. Przecietne roczne tempo wzrostu populacji Kanady spowolni zatem

do 0,5% w latach 2045-2050 wobec 1,1% r/r w latach 2010-2015.

2 Raport z Etapu Il projektu

2 www. canadainternational.gc.ca

* https://canada.trade.gov.pl/pl/kanada/o-kraju/kanadyjski-elementarz/281265,kanada-przewodnik-po-rynku-.htm|
® https://wspieramyeksport.pl/api/public/files/1937/Kanada_Analiza_Miedzynarodowa_2020_07.pdf



Tabela 1 Podstawowe dane makroekonomiczne dotyczace Kanady

2017 2018 2019
Populacja 36 543 321,0 37 057 765,0 37 589 262,0
PKB (w mld USD) 1 649,88 1716,26 1736,43
PKB per capita (w USD) 45 148,6 46 313,2 46 194,7
PKB (w %) 3,2 2,0 1,7
Inflacja (w koncu okresu, w %) 1,6 2,3 1,9
Handel (% PKB) 65,0 66,1 65,0
Konsumpcja gospodarstw domowych (%, r/r) 3,6 2,1 1,6
Dtug publiczny (% PKB) 91,8 90,1 89,7
Deficyt publiczny (w %) -0,9 -0,6 -1,5
Bezrobocie (w %) 6,3 5,8 5,7
Eksport (w miIn USD) 518 235,40 550 529,20 549 482,70
Import (w min USD) 554 742,04 584 148,20 578 789,45

Zrédto: ASM na podstawie danych Tranding Economics i The World Bank

Sektor budowlany w Kanadzie jest jedng z najwiekszych i najwazniejszych gatezi przemystu. Wedtug danych The
Construction Sector Council, BuildForce Canada, sektor budowlany odpowiada za 7% kanadyjskiego PKB. Branza
zatrudnia ok. 1,4 min pracownikdéw, a do 2024 roku szacowany jest wzrost zatrudnienia o kolejne 322 tys. nowych
pracownikéw. Kanadyjski rynek budowlany to 5 rynek swiata, w ktérym 36% zatrudnionych pracuje w prowincji
Ontario, 18% w Quebec, 17% w Albercie i 16% w Kolumbii Brytyjskiej.® Jest to rynek o wysokim potencjale sprzedazy
produktéw z branzy budowlano-wykonczeniowej. Pomimo pandemii COVID-19 inwestycje w budownictwo
mieszkaniowe w Kanadzie wzrosty w sierpniu 2020 roku o 8,2% w porédwnaniu do lipca 2020 roku. Najwieksze
dynamiki odnotowano w prowincjach: Manitoba o 34,3%, Alberta o 19,0%, Nowy Brunszwik o 18,8%, Quebec o
12,8%. Najwiekszy udziat w rynku majg inwestycje w mieszkania na wynajem’, ktérych udziat w rynku wynosi 44,1%,
a catkowita wartos¢ inwestycji w ten sektor wyniosta w sierpniu 2020 roku 2 484,6 min USD, a wiec o 10,8% wiecej

niz w analogicznym okresie poprzedniego roku. Udziat pozostatych segmentéw wynosi:
= 41,8% - domy jednorodzinne (wartos$¢ inwestycji: 2 357,3 min USD, dynamika: -1,1%),
= 9,7% - domy szeregowe (warto$¢ inwestycji: 547,7 min USD, dynamika: -6,3%),
= 4,4% - domy blizniacze (warto$¢ inwestycji: 249,9 min USD, dynamika: 21,4%).2
Eksport i import

Gtéwnym partnerem handlowym Kanady s Stany Zjednoczone Ameryki. 75,4% wartosci eksportu Kanady

generowana jest przez sprzedaz zagraniczng do USA. Import produktéw z USA do Kanady stanowi 50,7% ogdlnej

® https://canada.trade.gov.pl/pl/kanada/analizy-rynkowe/281241, rynek-budowlany-w-kanadzie. html
7 Condo and rental apartments
8 Na podstawie danych Statistics Canada
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wartosci importu Kanady. Drugim partnerem handlowym Kanady sg Chiny wraz z Hongkongiem (udziat w eksporcie:
4,6%, udziat w imporcie: 12,5%)°. Z kolei, zgodnie z danymi Statistics Canada', w 2019 roku obroty polsko-
kanadyjskiej wymiany handlowej osiggnety poziom 3 082,1 min CAD, a wiec o 7,9% wiecej niz w roku poprzednim.
Polski eksport do Kanady w 2019 roku wynidst ponad dwa miliardy dolaréw kanadyjskich osiggajgc wartos¢ 2,3 mid
CAD - o 10,8% wiecej niz w roku poprzednim. Z kolei, import z Kanady wynidst w tym okresie 743,9 min CAD

osiggajac spadek 0 0,1% w stosunku do roku 2018."

Tabela 2 Polski eksport i import do Kanady

2018 2019 2018
Eksport Polski do Kanady (w min CAD) 2110,2 2 338,2 10,8%
Import Polski z Kanady (w min CAD) 744,7 743,9 0,1%

Zrédto: ASM na podstawie danych Statistics Canada i canada.trade.gov.pl

W 2019 roku gtéwnym odbiorcg polskich towardw byt Quebec. Wartos¢ polskiego eksportu do tej prowincji wyniosta

1 237,9 min CAD, a wiec o0 6,1% wiecej niz w roku poprzednim. Na kolejnych miejscach znalazty sie prowincje:

=  Ontario — Polska wyeksportowata tutaj towary na kwote 692,1 min CAD (wzrost 0 9,4% w stosunku do 2018
roku),

= Kolumbia Brytyjska — Polska wyeksportowata tutaj towary na kwote 241,4 min CAD (spadek 0 25,9% w
stosunku do 2018 roku),

= Nowa Szkocja - Polska wyeksportowata tutaj towary na kwote 67,4 min CAD (wzrost o 140,3% w stosunku do

2018 roku).”

EKSPORT POLSKI DO KANADY WG PROWINCJI W 2019 ROKU

1,80% ® 0,40% ® 0,10%

0,
" 2,90% = 370% = 0,20%
" (]

= 10,31%

® 52,95%

® Quebec
= Ontario
® Kolumbia Brytyjska
® Nowa Szkocja
Manitoba
u Alberta
= Saskatchewan
= Nowa Fundlandia i Labrador
B Nowy Brunszwik

= 29,63%

Zrédto: ASM — Centrum Badari | Analiz Rynku na podstawie danych canada.erade. gov.pl

9.
Ibidem
10 Gtéwny urzqd statystyczny w Kanadzie
™ https://canada.trade.gov.pl/pl/aktualnosci/306679,polsko-kanadyjska-wymiana-handlowa-w-2019-r-.htm|
12 .
Ibidiem



Eksport, z wojewddztwa pomorskiego do Kanady, perspektywicznych produktéow branzy budowlano-wykonczeniowej
wynidst w 2019 roku 219 652 EUR, przy czym najwiekszy potencjat sprzedazy w Kanadzie dotyczy stolarki okiennej
i drzwiowej. Sprzedaz tych produktéw na rynek kanadyjski bedzie jeszcze utatwiona, bowiem 7 stycznia 2020 roku
w stacjonarnej siedzibie Mobilnego Laboratorium Techniki Budowlanej Sp. z 0.0. w Watbrzychu odbyt sie audyt
techniczny przeprowadzony przez przedstawiciela z laboratorium kanadyjskiego Labtest Certifications Inc. Celem
audytu byto potwierdzenie kompetencji technicznych oraz gotowosci do wykonywania badan wedtug wytycznych
AAMA/WDMA/CSA 101/1.5.2/A440-17 "North American Fenestration Standard/Specification for windows, doors,
and skylights". Audyt zakoriczyt sie wynikiem pozytywnym, stwierdzono brak niezgodnosci. W praktyce oznacza to
dtugotrwatg wspodtprace z jednostkg kanadyjska, dzieki ktérej polscy producenci bedg mogli tatwiej i taniej
wprowadzaé swoje produkty z sektora stolarki budowlanej na rynek kanadyjski. Przepisy budowlane obowigzujace
w Kanadzie — zaréwno krajowe (National Building Codes), jak i wiekszos¢ przepiséw poszczegdlnych prowincji
wymagajg spetnienia wymogdéw w zakresie wodoodpornosci, przepuszczalnosci powietrza oraz odpornosci na
obcigzenie wiatrem w odniesieniu do okien stosowanych w remontowanych oraz nowo wybudowanych budynkach

mieszkalnych.™

Tabela 3 Pomorski eksport i import najbardziej perspektywicznych produktéw z branzy budowlano-wykonczeniowej
do Kanady

okna i drzwi z drewna i

pokrycia dachowe wyroby stolarskie i ciesielskie
tworzyw sztucznych

eksport import eksport eksport import

(w EUR) (w EUR) (w EUR) (w EUR) (w EUR)
2016 81659 - - - - 794
2017 100 933 - - - 1653 -
2018 173294 - - - 188 -
2019 219 166 - - - 486 -
I-VII 2020 163 275 - - - - -

Zrédto: ASM na podstawie danych Krajowej Administracji Skarbowej
Bariery formalnie i nieformalne eksportu i wej$cia na rynek
Wsrdd najwiekszych barier eksportu i wejscia na rynek kanadyjski nalezy wyréznié:

= stabg rozpoznawalnosc polskich przedsiebiorstw i towardw,

= wysokie uzaleznienie od gospodarki USA

= duze odlegtosci — w Kanadzie nalezy uwzgledni¢ koniecznosé pokonywania duzych odlegtosci. Kraj ten liczy
prawie 10 miliondw kilometrow kwadratowych i jest zdecydowanie rzadziej zaludniony niz USA.

= strefy czasowe — Kanada podzielona jest na szes¢ stref czasowych, co nalezy uwzgledniaé m.in. podczas

spotkan i kontaktéw biznesowych z kontrahentami,

13 https://www.oknonet.pl/news/news,29337.html|
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wymaog zasiadania obywateli kanadyjskich w organach spoétek w Kanadzie — wymogi te sg rézne w zaleznosci
od prowincji, jednak w wiekszosci wypadkéw, a takze dla rejestracji federalnej, przynajmniej 25%
dyrektorow musi by¢ obywatelami Kanady. W przypadku rady dyrektoréw liczacej mniej niz 4 osoby, co
najmniej jeden jej cztonek musi mieé¢ obywatelstwo kanadyjskie. Jedynie prowincje Kolumbia Brytyjska,
Nowy Brunszwik, Nowa Szkocja, Quebec i Yukon nie stawiajg wymogu posiadania rezydenta w sktadzie
organdw spotki, stad czesto bywajg wybierane przez inwestorow zagranicznych, jako siedziby rejestracji
spotek. Nalezy jednak pamietac, ze taka rejestracja nie umozliwia petnowymiarowe] dziatalnosci spétki w
innych prowincjach lub terytoriach.

wyzsze koszty reklamy, a takze koszty obstugi prawnej,

skomplikowane umowy handlowe, w szczegdlnosci w zakresie klauzul okreslajgcych konsekwencje
naruszenia zapisoOw zawartych umoéw,

trudnosci w wprowadzeniu produktéw do duzych sieci dystrybucyjnych, majacych w niektérych przypadkach

centrale zakupéw w USA.

Uregulowania prawne i sposoby wejscia na rynek

Formalno-prawne ramy dziatalnosci jednostek i organizacji w Kanadzie regulowane sg przez rzad federalny oraz rzady

prowincjonalne. Kanadyjskie przepisy prawne wyrdzniajg cztery podstawowe formy organizacyjne przedsiebiorstw:

przedsiebiorce (Sole Proprietorship) — to najprostsza forma prowadzenia dziatalnosci gospodarczej objeta
jurysdykcja kanadyjskiej prowincji lub terytorium. Jest to forma dziatalnosci zblizona do polskiej spétki
cywilnej. Wtasciciel ponosi catkowitg i nieograniczong odpowiedzialno$¢ za straty i zobowigzania firmy.
Uprawniony jest réwniez do wszystkich zyskdw uzyskanych z dziatalnosci firmy. Jezeli wtasciciel chce
prowadzi¢ dziatalno$é¢ pod inng nazwa niz swoje nazwisko, musi zarejestrowa¢ nazwe w odpowiednim
urzedzie prowincji. Zaletami prowadzenia firmy w tej formie s3: niskie koszty administracyjne, niewielki
kapitat zaktadowy oraz najwiekszy zakres swobdd dziatania.

spotke (Partnership) — jest umowg zawartg pomiedzy dwoma lub wiecej osobami. Na podstawie umowy
partnerzy podejmujg wspdlng dziatalnos¢ gospodarcza, tgczac srodki, jakimi dysponujg. Zyski dzielone sg
pomiedzy wspdlnikéw zgodnie z zawartg umowa. Zaletg spotki jest wiekszy liczebnie zarzad, mozliwosé
podejmowania powazniejszych przedsiewzieé gospodarczych oraz fatwiejszy dostep do zewnetrznych Zrodet
kapitatu. W Kanadzie istniejg dwa rodzaje spétek: zwykte i ograniczone:

o spétka zwykta (General Partnership) — odpowiedzialno$¢ za zobowigzania podjete w imieniu spofki
rozktada sie w réwnym stopniu pomiedzy wspdlnikéw. Kazdy z partneréw ponosi odpowiedzialnos¢
za przekroczenie prawa lub btad w dziatalnosci firmy popetniony przez jednego lub wszystkich
wspalnikow.

o spétka ograniczona (Limited Partnership) — jeden lub wiecej wspdlnikéw ponosi odpowiedzialnosé za
zadtuzenie spotki, a pozostali wspdlnicy odpowiadajg za zobowigzania spétki tylko do wysokosci
whiesionego kapitatu. Spoétka dziata w oparciu o przepisy prawne obowigzujgce w poszczegdlnych

prowincjach i musi by¢ zarejestrowana przez odpowiednie rzgdowe agencje prowincjonalne.



= korporacje (Corporation) — posiada osobowos$¢ prawng. Udziatowcy nie sg odpowiedzialni osobiscie za
zobowigzania spoétki i ponoszg odpowiedzialnosé jedynie do wysokosci wktadu wtasnego. Korporacje moga
by¢ zarejestrowane na poziomie prowincji lub federalnym. Kanadyjskie korporacje stosuja w nazwie:
,Limited”, , Ltd.”, ,Incorporated”, ,Inc.”, ,Corporation”, ,Corp.” — jeden z tych termindw musi
wystepowaé wraz z nazwg korporacji na wszystkich oficjalnych dokumentach firmy. Sprawozdania z
dziatalnosci finansowej korporacji sg weryfikowane przez niezaleznego ksiegowego lub firme audytorska.
Korporacje w Kanadzie dzielg sie na prywatne i publiczne (w zaleznosci od mozliwosci emitowania i
sprzedazy akcji) oraz na prowincjonalne i federalne (w zaleznosci od przepiséw, na podstawie ktérych
dokonuja rejestracji).

= spotdzielnie (Cooperative) — to prywatne przedsiebiorstwo o ograniczonej odpowiedzialnosci podlegajgce
jurysdykcji prowincjonalnej i rejestrowane wedtug przepiséw prawnych prowingji i terytoriow. Spoétdzielnie
majg nastepujace zasady: wszyscy cztonkowie majg takg sama liczbe gtoséw, cztonkostwo jest otwarte i

dobrowolne, znizka dla cztonkéw obliczona jest na podstawie wielkosci ich zakupow.*

Wszystkie firmy lokalne i zagraniczne muszg by¢ zarejestrowane w kanadyjskim urzedzie skarbowym w celu
uzyskania kanadyjskiego numeru biznesowego (BN). O rejestracje mozna sie ubiega¢ w dowolnym kanadyjskim
urzedzie podatkowym. Podmioty posiadajgce BN mogg otworzy¢ jedno z ponizszych rachunkéw w Kanadyjskiej

Agencji Skarbowej:

= Konto w programie GST / HST,
= konto w programie potrgcen z wynagrodzen,
= konto programu import-eksport,

= konto programu podatku dochodowego od oséb prawnych.

Kluczowe elementy systemu podatkowego Kanady, majgce wptyw na przedsiebiorcéw europejskich planujgcych
wykonywanie tam dziatalnosci gospodarczej, obejmujg podatki dochodowe oraz obrotowe. Podatek dochodowy ma
dosy¢ ztozong konstrukcje, obejmujgcy czes¢ federalng i prowincjonalng oraz system odlicze. Podstawowa stawka
federalnego podatku dochodowego w Kanadzie wynosi 38%. W praktyce jednak, po uwzglednieniu odliczen
(odliczenia federalnego — federal tax abatement i ogélnego — general tax reduction), stawka ta wynosi efektywnie
15%. Dodatkowo spétki o statusie MSP kontrolowane przez podmioty kanadyjskie mogg obnizy¢ federalny podatek
dochodowy do 10,5%. taczne efektywne opodatkowanie podatkiem dochodowym (uwzgledniajgce czes¢ federalng,
prowincjonalng oraz system odliczen) wynosi ok. 26-29% dla podmiotéw duzych i 15-19,5% dla podmiotéw matych
niebedgcych spdtkami kontrolowanymi przez podmioty kanadyjskie. Warto podkresli¢, ze, podobnie jak Polska,
Kanada zaimplementowata do swoich przepisow o podatku dochodowym ogdlng klauzule zapobiegania unikaniu
opodatkowania. Przedsiebiorca polski sprzedajagcy po prostu towary do Kanady, bez zaktadania tam
przedstawicielstwa czy korzystania z zaleznego agenta, nie bedzie zatem podlegat opodatkowaniu podatkiem

dochodowym w Kanadzie. Jego dochdd z tej sprzedazy bedzie w catosci opodatkowany w Polsce. W przypadku

* https://canada.trade.gov.pl/pl/kanada/o-kraju/kanadyjski-elementarz/88383,Kanadyjski-elementarz.html

10



jednak, gdyby zdecydowat sie tam zatozy¢ spodtke, oddziat czy zatrudnit zalezinego agenta trudnigcego sie
zawieraniem umow sprzedazy — moze pojawi¢ sie takze obowigzek podatkowy w kanadyjskim podatku

dochodowym.*

Na wyroby stolarki drzwiowej i okiennej obowigzujg stawki celne w zaleznosci od rodzaju materiatu, z jakiego
wykonane sg produkty oraz kraju pochodzenia. Dla cztonkéw Unii Europejskiej jako objetych Klauzulg Najwyzszego

Uprzywilejowania (ang. MFN - Most Favoured Nation) obowigzujg nastepujgce taryfy celne:

= oknairamy drewniane: 6%,

= drzwi drewniane: 0%,

= drzwi, okna i ramy plastikowe: 6,5%,

= drzwi, okna i ramy stalowe lub zelazne: 0%,

= drzwi, okna i ramy aluminiowe: 6,5%.'°

Wraz z rozwojem nowych materiatdw i technologii produkcji materiatéw budowlanych, wiele organizacji i instytucji
tego sektora ustanowito standardy i procedury certyfikacji dotyczace tych produktéw w Kanadzie. Gtéwne
wymagania odnoszg sie do stolarki budowlanej, ktdre muszg zosta¢ spetnione, aby produkt mégt trafi¢ na rynek

kanadyjski:

= standardy dotyczace drzwi i okien wymagajacych szyby (CAN/CGSB 12.8) - Canadian General Standards
Board — CGSB ustalito limity dotyczace trwatosci gumowych uszczelek,

= zestaw wymogow CSA-A440 okreslajacych szczelnosci, wodo i wiatroodpornosé, odpornosé na kondensacje,
uderzenia, fatwos¢ obstugi okien i drzwi. Ponadto przepisy okreslajg minimalne wymogi dla wszystkich czesci
i materiatéw, z jakich sg wykonane okna poczawszy od osprzetu, moskitiery lub oston okiennych, do

materiatéw wykoriczeniowych i klei."”

Co wiecej spetnienie wymogéw dotyczacych szczelnosci, wodoodpornosci i wiatroodpornosci musi zostaé
potwierdzone testami wykonywanymi przez zatwierdzone laboratoria. Kolejnym wymogiem jest potwierdzenie
zgodnosci z kanadyjskim systemem energooszczednosci, ktéry bazuje na standardzie CSA-A440.2 - Energy
Performance of Windows and Other Fenestration Systems stosowanym do okien i drzwi z szybami szklanymi oraz

standardzie CSA-A453.0, stosowanym do oceny energooszczednosci wszystkich drzwi wejéciowych i przesuwnych.™®

* https://canada.trade.gov.pl/pl/kanada/o-kraju/kanadyjski-elementarz/281265,kanada-przewodnik-po-rynku-.html

8 https://canada.trade.gov.pl/pl/kanada/analizy-rynkowe/143998, rynek-stolarki-drzwiowej-i-okiennej-w-kanadzie. htmi?desk=1
7 Ibidiem

*8 Ibidiem
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W szczegdlnosci instytucjami, w ktérych mozna sprawdzi¢ czy dany produkt odpowiada normom kanadyjskim i

uzyskac certyfikat zgodnosci sg m.in.

= CSA Group,

. . 19
= “Underwriters Laboratories.

Gtéwnym kanatem dystrybucji materiatéw i artykutdw budowlanych w Kanadzie sg sieci handlowe wielkich
marketéw budowlanych, takie jak: Home Depot (ok. 49,9% udziatu w rynku), czy Lowe’s (ok. 20,2% udziatu w rynku),
ktére oferujg szeroki asortyment materiatdw i urzadzen budowlanych, wykoniczeniowych oraz ogrodowych.
Rownolegle drugim duzym kanatem sg hurtownicy materiatdw budowlano-wykonczeniowych, ktorych produkty
pochodzg najczedciej z importu.”® Wielu producentéw sprzedaje swoje produkty jednoczeénie do dystrybutoréw,
hurtownikéw, centrow budowlanych, jak i firm remontowo-budowlanych, zwiekszajgc tym samym zasieg swoich
kanatéow dystrybucji. Warto jednak podkresli¢, iz centra budowlanej oferujg najczesciej produkty o ograniczonym
asortymencie i nizszych cenach. Z kolei dystrybutorzy hurtowi i detaliczni specjalizujg sie w sprzedazy szerszej oferty
produktowej, mogace] lepiej spetni¢ wymagania odbiorcdw. W przypadku klientéw ostatecznych to Kanadyjczycy
przyzwyczajeni sg do handlu tradycyjnego. Przy wyborze sklepdéw kierujg sie: blisko$cig od miejsca zamieszkania,
wielkoscig sklepu i tatwoscig poruszania sie po nim, dostepnoscig miejsc parkingowych, jakoscig towardéw, ceng,
atrakcyjnoscia oferowanych towaréw oraz przecenami i wyprzedazami. Kanadyjczycy coraz czesciej siegaja po
smartfony w celu podjecia decyzji
o zakupie produktu: 54% wyszukuje informacji na temat danego produktu, 31% poréwnuje ceny online przed
zakupem, natomiast 13 % szuka recenzji i opinii na ten temat.77% kanadyjskich konsumentdéw jest ,otwartych” na
testowanie nowych, innowacyjnych produktéw, a 40% deklaruje, ze sa w stanie zaptaci¢ wiecej za produkty przyjazne

$rodowisku.?

tatwosé prowadzenia dziatalnosci

W rankingu Doing Business 2020, ktéry ocenia kraje pod katem najbardziej przyjaznych biznesowi Kanada
uplasowata sie na 23 miejscu osiggajgc wynik 79,6 pkt. na 100 pkt. mozliwych. Z 10 obszaréw ocenianych przez
ekonomistéw Banku Swiatowego, Kanada najlepiej wypadta w obszarze rozpoczecia dziatalnosci uzyskujac note 98,2

pkt. — dato to 3 miejsce w rankingu.

9 kanada — sektor budowlany, PAIH
20 . ge
Ibidiem
2 https://canada.trade.gov.pl/pl/kanada/o-kraju/kanadyjski-elementarz/171035,zwyczaje-zakupowe-kanadyjczykow.html!
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Tabela 4 Ocena kanadyjskiej gospodarki na podstawie rankingu Doing Business 2020

Liczba punktéw (0-100) Miejsce w rankingu

SUMARYCZNA OCENA 79,6 23
Rozpoczecie dziatalnosci 98,2 3
Radzenie sobie z pozwoleniami na budowe 73,0 64
Pozyskiwanie energii elektrycznej 63,8 124
Rejestracja nieruchomosci 77,8 36
Uzyskiwanie kredytu 85,0 15
Ochrona inwestorow 84,0 7
Ptacenie podatkéw 88,1 19
Handel miedzynarodowy 88,4 51
Egzekwowanie umow 57,1 100
Rozwigzywanie niewyptacalnosci 81,0 13

Zrédto: Ranking Doing Business (https://www.doingbusiness.org/en/data/exploreeconomies/canada#)

Ogodlne trendy gospodarcze i spoteczne

Wielokulturowos¢ Kanady wptywa na ogédlne trendy gospodarcze i spoteczne panujgce w wielu branzach w
tamtejszym kraju. Spoteczenstwo, pomimo stereotypu duzej otwartosci, ceni sobie swojg prywatnosc i osobisty styl,
dlatego tez dla oséb dokonujgcych remontu, czy inwestujgcych w mieszkanie/dom kluczowym jest podkreslenie jego
charakteru i nadanie mu wyjatkowosci. O wyborze produktéw materiatéw budowlanych nie decyduje juz tylko ich
funkcjonalnosé, ale réwniez style architektoniczne, zaawansowane technologie, czy same preferencje konsumentéw.
Doceniane s3 obecnie produkty nawigzujgce do styléw klasycznych. W przypadku okien i drzwi poszukiwane s3
zatem uchwyty, klamki wykonane z mosigdzu, stali nierdzewnej czy kutego Zelaza. Starzenie sie spofeczerstwa to
globalny trend, ktéry widoczny jest réwniez na rynku kanadyjskim. Konsumenci starsi w swoim koszyku decyzyjnym
materiatdw budowlano-wykorczeniowym cenig sobie przede wszystkim takie determinanty jak wysoka jakos¢ i
trwatosé. W zwigzku z tym wysoki popyt generowany bedzie na produkty nie wymagajgce dodatkowych naktadéw
pracy i koniecznosci renowacji w kolejnych latach. Wysokim potencjatem bedg zatem cieszyé sie wyroby z
impregnowanego drewna, czy tez z tworzyw sztucznych. Ze wzgledu na mrozne kanadyjskie zimy konsumenci
poszukujg produktéw energooszczednych mogacych wptyngé na zmniejszenie kosztow ogrzewania. Trend
energooszczednosci bedzie generowat wysoki popyt na tego typu produkty. Kolejnym swiatowym trendem, ktory
wystepuje réwniez na rynku budownictwa mieszkaniowego i niemieszkalnego w Kanadzie sg duze przeszklenia.
Uzyskanie efektu wiekszej przestrzeni i Swiatta wptywa w bezposredni sposdb na zapotrzebowanie na stolarke o

wiekszych rozmiarach.?

2 https://canada.trade.gov.pl/pl/kanada/analizy-rynkowe/143998, rynek-stolarki-drzwiowej-i-okiennej-w-kanadzie.htm|?desk=1
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Potencjat sprzedazy produktow z branzy

Wielko$¢ i dynamika sektora budowlano-wykonczeniowego w Kanadzie z roku na rok wzrasta. Kanada jest uwazana
za jeden z najwiekszych na swiecie rynkdw mieszkaniowych, przemystowych, komercyjnych, instytucjonalnych i
rozwoju infrastruktury. Kanadyjska infrastruktura i sektor budowlany odnotowaty ogromny wzrost w ciggu ostatnich
10 lat. Dziatalno$¢ budowlana w Kanadzie jest napedzana przez rzadowe inwestycje w infrastrukture, cene ropy
naftowej, popyt na mieszkania, imigracje i inwestycje sektora prywatnego w budownictwo komercyjne.? O
potencjale sprzedazy produktéw branzy swiadczy réwniez wysoka sita nabywcza obywateli. Jednorazowy dochdéd
osobisty w Kanadzie wzrdst do 1 4743 08 miln CAD w drugim kwartale 2020 roku z 1 319 436 min CAD w pierwszym
kwartale 2020 roku.** Kanada to bardzo duzy i chtonny rynek o czym éwiadczy m.in. wartosciowy wzrost pozwoler na
budowe obiektéw mieszkalnych i niemieszkalnych. W czerwcu 2020 roku wartos¢ pozwolen na budowe obiektéw
mieszkalnych

i niemieszkalnych wyniosta 10 433 002 CAD, a wiec o 5,4% wiecej niz w analogicznym miesigcu 2019 roku.”

Tabela 5 Wartos¢ pozwolen na budowe (w CAD)

Kwiecien 2020 Maj 2020 Czerwiec 2020
Budynki mieszkalne 3967 198 6 086 938 6 919 006
Jednorodzinne 1592 037 2565 141 2 875437
Wielorodzinne 2 375161 3521797 4 043 569
Budynki niemieszkalne 1833 350 2723415 3513996
Przemystowe 335 000 749 462 778 127
Komercyjne 1035979 1363545 1472538
Instytucjonalne i rzgdowe 462 371 610 407 1263 330

Zrédfto: Statisics Canada
Réznice kulturowe

Na kulture kanadyjska wptyw miaty trzy grupy: rdzenne indianskie, brytyjskie i francuskie. Ciezko jednak mowic
o jednolitej tozsamosci obecnej Kanady, bowiem sktada sie ona z ludnosci catego swiata. Istniejg dwa jezyki
urzedowe: angielski i francuski, przy czym francuski uzywany jest w szczegdlnosci w Quebeku. Rdznice pomiedzy
angielska Kanadg a francuskim Quebekiem dostrzegalne sg nie tylko w jezyku, ale i architekturze, religii, muzyce czy

kuchni. Quebec wykazuje silna potrzebe autonomii w stosunku do catego kraju.?®

Cata Kanada kojarzona jest z zimg, hokejem, klonowym lisciem i syropem klonowym. Kanadyjczycy nie obrazajg sie za
te stereotypy, wrecz przeciwnie — "Only in Canada" to dla nich powdd do zabawy i kpin, szczegdlnie z mieszkancéw

USA za ich ignorancje na temat podtnocnego salsiada.27 Wcigz zywy pozostaje rowniez stereotyp dotyczacy

z https://canada.trade.gov.pl/pl/kanada/analizy-rynkowe/281241,rynek-budowlany-w-kanadzie.html
% Na podstawie danych Tradinig Economics

# Statistics Canada

2 https://www.travelplanet.pl/przewodnik/kanada/kultura.html|

7 https://podroze.onet.pl/aktualnosci/kanadyjskie-stereotypy-i-ich-naukowe-potwierdzenia/b7kknyv
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legendarnej kanadyjskiej uprzejmosci. W kontaktach biznesowych Kanadzie panujg zatem mniej formalne relacje
miedzy partnerami biznesowymi niz chociazby w zwyczajach w Europie. Bez wzgledu na wiek, pte¢, czy petniong
funkcje powszechne jest zwracanie sie po imieniu juz przy pierwszym spotkaniu. Uprzejmos$é i uczynnosc¢ to
rzeczywiscie znak rozpoznawczy w relacjach zaréwno prywatnych, jak i biznesowych. Bardzo dba sie tez o
poszanowanie swobody innych, z ktérymi dzieli sie przestrzen. Przyjacielski, otwarty stosunek do innych nie oznacza
zaproszenia do blizszego poznawania sie. Niezobowigzujgca rozmowa itabu sg tu blisko. Kluczowy jest zatem
profesjonalizm, ktéry oczekiwany jest od wszystkich partnerdw, bez wzgledu na kraj pochodzenia. Podczas

komunikacji i nawigzywaniu kontaktéw biznesowych nalezy dodatkowo pamietac o:

= réznicy czasu — w Kanadzie w porédwnaniu do czasu polskiego jest 6-9 godzin rdznicy; nalezy o tym pamietac

w szczegodlnosci w przypadku kontaktéw telefonicznych.

=  Godzinach pracy — godziny pracy w biznesie to 9:00-17:00 (od poniedziatku do pigtku). Bardzo przestrzegana

jest przerwa na lunch w godzinach 12:00-14:00.

= odpowiedniej walucie w cennikach — podczas prezentacji oferty najbardziej pozgdane jest przygotowywanie
wycen w dolarach kanadyjskich. Wielu importeréw akceptuje rowniez cenniki w dolarach amerykanskich
i euro. Nie nalezy jednak prezentowac ofert w innych walutach niz wskazane powyzej. Dodatkowo najlepiej
przygotowywac oferty w oparciu o ceny FOB (Free on Board) — jest to cena towaru w miejscu jego

zatadowania, nie zawiera kosztéw przewozu i ubezpieczenia.

= punktualnosci — legendarna kanadyjska uprzejmos¢ nie oznacza braku regut w kontaktach biznesowych.
Kanadyjczycy bardzo mocno cenig sobie punktualno$¢, dlatego nalezy pamietaé, aby przeznaczyé wiecej
czasu na dotarcie na spotkanie. Warto tez zapyta¢ partnera o najlepszy sposdb komunikacji. Ustalajac
harmonogram powinno sie wzig¢ pod uwage tez fakt, ze w duzych kanadyjskich metropoliach mato
prawdopodobne jest odbycie wiecej niz 3-4 spotkan biznesowych dziennie. Jezeli mamy sie spdzni¢ wiecej
niz 5 minut, to powinno sie uprzedzi¢ o tym osoby czekajgce. Nie nalezy tez rezygnowac bez uprzedzenia z

umodwionych wczesniej spotkan, poniewaz rzutuje to nie tylko na naszg reputacje, ale i naszego kraju.

= odpowiedniej iloSci materiatéw na spotkanie — podczas prezentacji oferty nalezy zwréci¢ szczegdlng uwagy
na wystarczajacg ilosci materiatéw w formie cyfrowej, a takze drukowanej. Minimum to 3 egzemplarze
katalogdéw, cennikow itp. Materiaty powinny by¢ przygotowane przynajmniej po angielsku lub po francusku

dla partnera z Quebec’u.

= informacji o kraju - niektdrzy partnerzy handlowi mogg nie mie¢ dostatecznej wiedzy o Polsce. Podczas
prezentacji handlowej warto wspomnieé¢, wiec m.in. o potozeniu geograficznym naszego kraju, dostepie do
portdw morskich, sile roboczej. Powinno sie tez przedstawic¢ swojg firme z punktu widzenia formy wtasnosci,

wielkosci, zdolnosciach i kontaktach eksportowych, a takze poda¢ jej strone internetowa.
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=  Follow-up — jest to kontynuacja spotkania, ktéra wedtug Kanadyjczykow jest kluczem do sukcesu. W ciggu 1-
2 tygodni po spotkaniu nalezy wystac list potwierdzajgcy chec realizacji biznesu oraz przekaza¢ dodatkowe

informacje, jezeli partner od nas tego oczekiwat.”®

Kanadyjczycy na pierwszym miejscu stawiajg na profesjonalizm partneréw, dlatego podczas negocjacji i
rozwigzywania konfliktéw nalezy uzywaé¢ argumentéw merytorycznych podkreslajgcych unikatowos$é produktow oraz
zwracajacych uwage na dodatkowe funkcjonalnosci oraz parametry techniczne. Kanada, pomimo Zze jest narodem
wielokulturowym ceni sobie indywidualny styl, dlatego podczas negocjacji nalezy zwraca¢ uwage na unikatowos¢
produktéw. W trakcie negocjacji nie nalezy jednak zawyzaé zalet swojego produktu, bowiem moze to wywotac
pretensje o nielegalng promocje. Kanadyjczycy sg otwarci na racjonalng dyskusje (mniej otwarci sg mieszkancy
prowincji Quebec). Sg analityczni i wazniejsza jest dla nich informacja obiektywna, a nie subiektywna, dlatego do
rozwigzywania problemow podchodzg z perspektywy zasad uniwersalnych anizeli z osobistej perspektywy osdéb
zaangazowanych. W trakcie negocjacji to fakty traktowane sg jako najwazniejsze dowody, do wtasnych odczué
przywiazuje sie niewielka wage.”® Dodatkowo podczas rozméw handlowych powinno robi¢ sie notatki, co jest oznaka
zainteresowania, nie nalezy natomiast uzywac dyktafondéw lub magnetofonéw. W trakcie negocjacji nie wolno
rowniez porusza¢ tematéw spraw rodzinnych i osobistych. Kazde negocjacje muszg doprowadzi¢ do klarownego

planu dziatania.*

Dziatania marketingowe i promocyjne na rynku dla produktéw z branzy budowlano-wykonczeniowej

Gtéwne dziatania marketingowe powinny by¢ skupione na uczestnictwie w targach i wydarzeniach branzowych,
ktére sg idealnym miejscem na promowanie swoich produktdw oraz pozyskanie kontrahentéw i partneréw
biznesowych. Na wydarzenia te (oraz przy okazji oficjalnych spotkan) nalezy mie¢ wizytowki, ktére w Kanadzie s3
bardzo czesto uzywane. Wizytdwki powinny by¢ w wersji angielskiej lub francuskiej, jesli osoba, z ktdrg prowadzimy
rozmowy pochodzi z Quebec’u. Pomimo wptywu kultury francuskiej sam jezyk uzywany w prowincji Quebec rdzni sie
od typowego francuskiego uzywanego w Europie. Warto zatem wszystkie materiaty reklamowe sprawdzi¢ u native
speakera, aby unikng¢ ewentualnych btedéw w ttumaczeniu. Trzeba jednak podkresli¢, iz w Quebeku istniejg bardzo
surowe wymagania dotyczgce stosowania jezyka francuskiego we wszystkich przedsiewzieciach handlowych. Jezyk
francuski jest tam jedynym legalnym jezykiem prowadzenia biznesu, na co wpltyw miaty zasztosci kulturowe.
Wszystkie wywieszane tam szyldy, wywieszki, reklamy moga by¢ jedynie w jezyku francuskim. Dopuszczalne jest
jedynie stosowanie angielskich wyrazen nieposiadajacych odpowiednikéw w jezyku francuskim.*® Wedtug badania
IPSOS przeprowadzonego w Kanadzie reklama telewizyjna jest najskuteczniejszg formag reklamy umozliwiajgca
przekonanie konsumenta do zakupu produktu — 26% badanych wskazato, Zze reklama telewizyjna jest

najskuteczniejszg formg reklamy. 20% Kanadyjczykdéw zadeklarowato, ze najefektywniejsza jest reklama w social

% https://canada.trade.gov.pl/pl/kanada/o-kraju/kanadyjski-elementarz/281265,kanada-przewodnik-po-rynku-.html|
2 Etykieta biznesu w kontaktach miedzynarodowych, przewodnik po krajach swiata, https://www.wfr.org.pl/wp-
content/uploads/2020/02/Etykieta-biznesu-w-kontaktach-mi%C4%99dzynarodowych.pdf

* Ibidem

* bidem
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mediach, 19% w reklamach online, 16% w wideach online, 14% w radiu i 14% w prasie.32 Podczas budowania
przekazu marketingowego, bez wzgledu na wybrang forme reklamy, nalezy sprawié¢, aby reklamy dawaty poczucie
bezpieczenstwa (wskazato na to 25% badanych), poprawiaty samopoczucie (33%) oraz dodawaty sity, pewnosci i
informacji (14%). Warto réwniez przygotowa¢ materiaty w taki sposdb, aby zaprezentowaé marke jako szczerg i
pomocna.>® Oprécz reklamy telewizyjnej oraz uczestnictwa w targach i spotkaniach branzowych wazng forma
promocji wymagajgcg naktadow jest reklama internetowa. W Kanadzie z sieci korzysta blisko 93% mieszkancow.
Kanada to bardzo bogaty i chtonny rynek z wysoka konkurencjg. Wazne jest zatem odpowiednie pozycjonowanie
swoich stron w domenach krajowych.** Zasady pozycjonowania w Kanadzie s3 takie same jak w Polsce. Nalezy jednak

zwrocié¢ uwage na kilka kluczowych aspektow:

= dwa jezyki urzedowe — w Kanadzie 58% spoteczenstwa postuguje sie jezykiem angielskim, ponad 21%
jezykiem francuskim, a ok. 20% ludnosci stosuje te dwa jezyki jednoczesnie. Istotne jest zatem stworzenie
dwodch osobnych wersji stron. Jedna strona jednoczes$nie zaprojektowana w dwdch jezykach moze spotkac
sie z duzo mniejszym zainteresowaniem.®

= social media — wedtug danych Statista.com w 2019 roku w Kanadzie byto ok. 25,35 min uzytkownikdéw sieci
spotecznosciowych, a przewiduije sie, ze liczba to wzroénie do 32,07 min uzytkownikéw w 2023 roku.* Social
media sg zatem okazjg do zyskania szerokiego grona odbiorcow. Wedtug statystyk Statcounter GlobalStats
(wrzesien 2020) najwiekszym zainteresowaniem wsrdd social mediéw w Kanadzie cieszy sie Facebook
(54,75%), a nastepnie Pinterest (25,28%). Warto wiec zainwestowa¢ w promowanie swojej firmy przede
wszystkim w tych kanatach, a dodatkowo rozwazy¢ zaistnienie na Twiterze (11,61%). Udziat w rynku social
media pozostatych kanatéw jest juz zdecydowanie mniejszy — YouTube (2,83%), Instagram (1,67%), Tumblr

(1,64%).”

Przygotowujac sie do procesu optymalizacji stron w Kanadzie warto rozeznac sie w zakresie wyszukiwarek, jakie sg
najczesciej uzywane przez uzytkownikéw. Wéréd wszystkich wyszukiwarek najwiekszy udziat ma Google (91,45%)%,
dlatego warto zainwestowa¢ w optymalizacje w Kanadzie w oparciu o wytyczne Google i stara¢ sie zdoby¢ jak

najwyzsze pozycje w tej wyszukiwarce.”

Podczas budowania strategii promocji warto rozwazy¢ réwniez pomoc krajowych agencji reklamowych. Gtéwnymi

agencjami reklamowymi w Kanadzie s3:

= Cossette Group Blitz Direct,
=  Alpha Vision,

=  Giants and Gentlemen,

* https://tv.tvnmedia.pl/rola-reklamy-marki-czasie-pandemii-kanada/

3 https://tv.tvnmedia.pl/rola-reklamy-marki-czasie-pandemii-kanada/

* https://pogotowieseo.pl/pozycjonowanie-stron-kanada

* https://delante.pl/pozycjonowanie-w-kanadzie-o-czym-warto-wiedziec/

3 https://www.statista.com/statistics/260710/number-of-social-network-users-in-canada/

37 https://gs.statcounter.com/social-media-stats/all/canada

8 https://gs.statcounter.com/search-engine-market-share/all/canada, dane za wrzesieri 2020
* https://delante.pl/pozycjonowanie-w-kanadzie-o-czym-warto-wiedziec/
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= OKD Marketing,

= Jules Communication (in French).*
Wydarzenia i imprezy dla branzy organizowane na rynku

Na terenie Kanady odbywa sie rokrocznie szereg wystaw i targdw poswieconych sektorowi budowlano-
wykonczeniowemu. Uczestnictwo w nich jest najlepsza formg promocji produktdw oraz pozyskania kontaktéw
z importerami, dystrybutorami i dostawcami obecnymi na kanadyjskim rynku. Najwieksze wydarzenia prezentuje

tabela ponizej.

Tabela 6 Targi i wydarzenia branzy budowlano-wykonczeniowej w Kanadzie

Najblizsze rozpoczecie Zakonczenie najblizszej

Nazwa targow

Miejscowos¢

edycji edycji

CWMDA Woodworking Technology

22.10.2020 24.10.2020 Ontario
Days
The Buildings Show Toronto,
02.12.2020 04.12.2020
Ontario
Xylexpo 2022 2022 -
BUILDEX Vancouver 10.02.2021 11.02.2021 Vancouver
GTA Home & Reno Show 05.02.2021 07.02.2021 Mississauga
BC Home + Garden Show 17.02.2021 21.02.2021 Vancouver
The Calgary Home + Garden Show 25.02.2021 28.02.2021 Calgary
The Edmonton Home + Garden Show 18.03.2021 21.03.2021 Edmonton
SIDIM Design Show X X X
Vancouver Fall Home Show 14.10.2021 17.10.2021 Vancouver

1. NIEMCY

Niemcy nalezg do panstw wysokorozwinietych. Wedtug Miedzynarodowego Funduszu Walutowego, gospodarka
Niemiec to najwieksza gospodarka Europy oraz czwarta co do wielkosci na $wiecie. Produkt krajowy brutto (PKB)
wykazuje stabilng tendencje wzrostowg gospodarki niemieckiej. Pod katem wielkosci i dynamiki eksportu produktow
budowlano-wykonczeniowych z Polski jest to najbardziej perspektywiczny kraj. Dodatkowo bliskos¢ geograficzna
sprawia, ze jest to idealny partner biznesowy dla polskich przedsiebiorcow. Fakt przynaleznosci do UE réwniez
utatwia eksport do tego kraju. Podczas pandemii COVID-19, granice Niemiec zostaty zamkniete. O ile przeptyw
towaréw mogt sie odbywaé (chociaz wydtuzat sie czas transportu przez kontrole na przejsciach), o tyle podrdze
biznesowe staty sie niemozliwe. Obecnie mimo zniesionych obostrzen, kraj ten na biezgco uaktualnia liste krajéw o
wysokim ryzyku zwigzanym z COVID-19. Wedtug danych Komisji Europejskiej realny PKB Niemiec skurczyt sie w |
kwartale 2020 roku o 2,2%. Byt to drugi z rzedu spadek po odnotowanym -0,1% w IV kwartale 2019 roku. W styczniu i

' Ng podstawie danych www.nordeatrade.com
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lutym staby sektor wytwoérczy zdawat sie osigga¢ dno, co zapowiadato mozliwe ozywienie wzrostu. W marcu

pandemia COVID-19 dotarta do Niemiec, a natozenie s$rodkdw zabezpieczajgcych sparalizowato wiele dziatan,

zwtaszcza w sektorze ustug. Ponadto produkcja coraz bardziej odczuwata zaktécenia w taiicuchach dostaw i spadek

popytu na kluczowych rynkach. Pomimo stabszego niz oczekiwano wzrostu gospodarczego w | kwartale 2020 roku

Komisja Europejska prognozuje, ze realny PKB Niemiec w 2020 roku spadnie do poziomu -6,5%. KE oczekuje, ze

bodzce fiskalne pobudzg popyt i zapewnig niezbedne wsparcie ptynnosciowe oraz zapobiegng wzrostowi bezrobocia.

Bedzie to skutkowato stosunkowo szybkim ozywieniem gospodarki, poczgwszy od drugiej potowy 2020 roku. W 2021

roku PKB Niemiec ma wynie$é 5,9%.

Tabela 7 Podstawowe dane makroekonomiczne dotyczgce Niemiec

Populacja

PKB (w mld USD)

PKB per capita (w USD)

PKB (w %)

Inflacja (w koricu okresu, w %)

Handel (% PKB)

Przemyst (wtacznie z budownictwem) (% PKB)
Konsumpcja gospodarstw domowych (%, r/r)
Dtug publiczny (% PKB)

Deficyt/nadwyzka budzetu (w %)

Bezrobocie (w %)

Eksport (w min USD)

Import (w min USD)

2017

82 657 002
3665,8
44.349,6
2,5

1,5

87,7

27,4

1,3

65,3

1,2

3,7

1739 094,5
1481 481,5

Zrédto: ASM na podstawie danych Tranding Economics i The World Ban

2018

82 905 782
3949,5

47 639,0
1,5

1,7

88,7

27,5

1,3

61,9

1,9

3,4

1876 900,0
16317975

2019

83132 799
38456

46 258,9
0,6

1,4

88,1

26,8

1,6

59,8

1,4

3,1

1810 932,9
1585 974,6

W Niemczech jest bardzo duze zapotrzebowanie na mieszkania, a to generuje wysoki popyt na materiaty budowlane.

Wedtug Ekspertéw Instytutu Niemieckiej Gospodarki (IW) z siedzibg w Kolonii w ostatnich trzech latach powstato

w Niemczech ponad 283 tys. jednostek mieszkalnych. To jednak o jedng piata mniej niz wynosi zapotrzebowanie.**

Eksport i import

Wedtug danych International Trade Statistics eksport Niemiec w 2019 roku wynidst 1 327,8 mld EUR. Gtdwnym

kierunkiem eksportowym dla produktow Niemieckich sg Stany Zjednoczone Ameryki, do ktérych wyeksportowano

towary za 118,7 mld EUR. Na kolejnych miejscach znalazly sie:

=  Francja—106,7 mld EUR,
= Chiny—96,0 mld EUR.*?

“ https://www.money.pl/gospodarka/powazny-problem-niemieckich-miast-brakuje-mieszkan-6405730878285441a.htm|
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Z kolei niemiecki import w 2019 roku wynidst 1 104,3 mld EUR. Niemcy najwiecej produktéw zaimportowali z Chin —

wartos¢ importu: 109,6 mld EUR. Na kolejnych miejscach znalazty sie:

= Holandia— 87,9 mld EUR,
= USA-71,4mld EUR,
=  Francja—66,0 mld EUR.*

Niemcy sg gtéwnym partnerem handlowym Polski pozostajgc niezmiennie krajem o wysokim potencjale
eksportowym. Za tym kierunkiem zbytu przemawia nie tylko blisko$¢ geograficzna, ale rowniez duza przejrzystosé
prowadzenia biznesu. Niemcy to ponad 83 min konsumentéw, ktérych sita nabywcza jest 6-7 razy wieksza niz w
Polsce. Wspdtpraca z Polskg pozwala naszym sgsiadom na dywersyfikacje taricucha dostaw, a dla nas jest szansg na
wzrost gospodarczy. Polski eksport towaréw do Niemiec rosnie z roku na rok. W 2019 roku warto$¢ sprzedanych na
ten rynek towaréw wyniosta niemal 65,1 mld EUR — o 3,3% wiecej niz rok wczesniej. Natomiast import niemieckich
towardw na rynek Polski w 2019 roku osiggnat putap 62,6 mld EUR i utrzymat sie na podobnym poziomie co rok
wczesniej (spadek jedynie o 0,3%). Tym samym, w 2019 roku bilateralne obroty handlowe osiggnety wartos¢ 127,7

mld EUR.

Tabela 8 Polski eksport i import do Niemiec

2016 2017 2018 2019
Niemiec (w EUR)
Eksport Polski do 50437 416 831 56 993 124 679 62 969 447 489 65 058 020 025

Niemiec (w EUR)

Zrédto: ASM na podstawie danych Europen Commision

Eksport, z wojewddztwa pomorskiego do Niemiec, perspektywicznych produktéw branzy budowlano-

wykonczeniowej wynidst w 2019 roku 220 717 813 EUR, z czego:

= okienidrzwiz drewna i tworzyw sztucznych wyeksportowano za 219 491 545 EUR,
= pokry¢ dachowych wyeksportowano za 520 123 EUR,

= wyrobow stolarskich i ciesielskich (bez okien i drzwi z drewna) wyeksportowano za 706 145 EUR.

Tabela 9 Pomorski eksport i import najbardziej perspektywicznych produktéw z branzy budowlano-wykonczeniowej
do Niemiec

okna i drzwi z drewna i
pokrycia dachowe wyroby stolarskie i ciesielskie
tworzyw sztucznych

eksport import eksport import eksport import

(w EUR) (w EUR) (w EUR) (w EUR) (w EUR) (w EUR)

* Na podstawie danych International Trade Statistics
* Ibidiem
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2016 182 772 007 7253 132 354 4429 373 314 606 266

2017 205 211 690 47 928 352 272 3421876 243 463 4 885
2018 164 189 114 71579 471378 4 896 288 248 705 114 025
2019 219 491 545 12 100 520123 3 784 904 706 145 140 543
1-VIl 2020 115412 234 834 27 461 136 555 457 847 -

Zrédto: ASM na podstawie danych Krajowej Administracji Skarbowej
Bariery formalnie i nieformalne eksportu i wejscia na rynek

Nie ma istotnych barier i przeszkéd dla eksportu lub wejscia na rynek niemiecki z produktami branzy budowlano-
wykonczeniowej. Czesciowo wynika to z wieloletnich tradycji eksportowych polskich przedsiebiorstw, ktére przez
lata obecnosci na rynkach zagranicznych zdobyty wiedze, jak z sukcesem sie po nich poruszaé. Niemcy, jak rowniez
pozostate kraje UE, sg naturalnym kierunkiem dziatan eksportowych, gdzie producenci poruszajg sie w obrebie

zharmonizowanych norm i przepiséw. Wsrdd gtdéwnych barier eksportu i wejscia na rynek sa:

= wysoka konkurencyjnos¢ — na rynku niemieckim wystepuje wysoka konkurencyjnosé¢ dla polskich
przedsiebiorstw, z prostej przyczyny — firm eksportujgcych na ten rynek jest bardzo duzo. W wielu
przypadkach polskie firmy zaczynajg rywalizowaé miedzy sobg, a nie pomiedzy firmami lokalnymi,

= mentalnos$¢ konsumentdw i patriotyzm spoteczny - tym co nieustannie blokuje funkcjonowanie na rynkach
zagranicznych jest lojalnos¢ konsumentéw wobec lokalnych marek oraz wysoka lojalnos¢ wykonawcéw
wobec krajowych producentdw oraz prowadzona z nimi wspétpraca. Miejscowe firmy wykonawcze
wspotpracujg z lokalnymi dostawcami w ramach réznego rodzaju programow lojalnosciowych i na wejsciu
zawsze pojawia sie kwestia przebicia tego systemu.

= niedostosowanie oferty do lokalnych trendéw i wymagan.

Transport i logistyka, choé¢ kosztowne, nie stanowig juz wiekszego problemu przed ekspansjg produktéw branzy

budowlano-wykonczeniowej na rynek niemiecki.
Uregulowania prawne i sposoby wejscia na rynek

Pomiedzy Polska a Niemcami nie wystepujg administracyjne ograniczenia w prowadzeniu handlu. Mimo to dostep do
niemieckiego rynku nie jest tatwy. Postawy patriotyzmu konsumenckiego sprawiajg, ze rynek jest bardzo
hermetyczny i zmonopolizowany przez izby przemystowo-handlowe. Aby uchronié rynek przed niekontrolowanym
naptywem towardw zagranicznych konkurujgcych z towarami niemieckimi, wypracowano Scisle ustalone struktury

zakupu produktow.
Mamy 4 sposoby wejscia na rynek niemiecki:

1. Eksport posredni — koszty i ryzyko zwigzane ze sprzedazg przejmuje firma dystrybucyjna,
2. Eksport bezposredni - prowadzenie sprzedazy przez wtasne przedsiebiorstwo/przedstawicielstwo,

3. Partnerska wspdtpraca strategiczna — jako poddostawca komponentdw do odbiorcy zagranicznego,
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4. Prowadzenie dziatalnosci produkcyjnej poza granicami kraju.
Na rynku niemieckim mamy do wyboru nastepujgce formy organizacyjno-prawne prowadzenia dziatalnosci:

=  przedstawicielstwo (niem. Reprasentanz),

= samodzielny oddziat (niem. eingetragene Zweigniederlassung),
= dziatalnos¢ na wtasny rachunek (niem. Einzelunter-nehmer),

= spotki osobowe (cywilna, jawna, komandytowa),

= spotke z ograniczong odpowiedzialnoscig (niem. Gesellschaft mit beschrankter Haftung, GmbH).

Koszt wpisu spotki z 0.0. (1 osobowej) do rejestru handlowego w Niemczech to ok. 100 EUR, spdtki akcyjnej
(1-osobowej) — ok. 240 EUR. W przypadku spétki osobowej do 3 wspdlnikdw koszt wpisu wynosi ok. 70 EUR, a za
kazdego dodatkowego wspdlnika nalezy zaptaci¢ 20 EUR. Zarejestrowanie dziatalnosci na wtasny rachunek to koszt
w wysokosci 50 EUR. Dodatkowo Polscy producenci, eksporterzy, dystrybutorzy i wykonawcy ustug zgodnie z
niemieckimi przepisami o wyrobach budowlanych muszg uzyskac certyfikat potwierdzajacy dopuszczenie do
zastosowania wyrobu budowlanego w obiekcie budowlanym w Niemczech.** Dodatkowo, ustanowiona w 1968 r.
unia celna UE ufatwia unijnym przedsiebiorstwom handel, harmonizuje cta na towary spoza UE i pomaga chroni¢
obywateli, zwierzeta i srodowisko naturalne w Europie. W przypadku UE oznacza to brak naleznosci celnych za

przewozenie towaréw z jednego kraju UE do drugiego.”

tatwosc¢ prowadzenia dziatalnosci

W rankingu Doing Business 2020, ktéry ocenia kraje pod katem najbardziej przyjaznych biznesowi Niemcy
uplasowaty sie na 22 miejscu osiggajgc wynik 79,7 pkt. na 100 pkt. mozliwych. Z 10 obszaréw ocenianych przez
ekonomistéw Banku Swiatowego, Niemcy najlepiej wypadty w obszarze pozyskiwania energii elektrycznej uzyskujac

note 98,8 pkt. — dato to 5 miejsce w rankingu.

Tabela 10 Ocena niemieckiej gospodarki na podstawie rankingu Doing Business 2020

SUMARYCZNA OCENA 79,7 22
Rozpoczecie dziatalnosci 83,7 125
Radzenie sobie z pozwoleniami na budowe 78,2 30
Pozyskiwanie energii elektrycznej 98,8 5
Rejestracja nieruchomosci 66,6 76
Uzyskiwanie kredytu 70,0 48
Ochrona inwestoréw 62,0 61
Ptacenie podatkow 82,2 46

4 https://www.finanzamt.pl/index.php?option=com_content&view=article&id=1515:certyfikowanie-polskich-materiaow-budowlanych-w-
niemczech-&catid=51:budownictwo&Itemid=96
“ https://europa.eu/european-union/topics/customs_pl
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Handel miedzynarodowy 91,8 42
Egzekwowanie umoéw 74,1 13
Rozwigzywanie niewyptacalnosci 89,8 4

Zrédto: Ranking Doing Business (https://www.doingbusiness.org/en/data/exploreeconomies/germany#)

Ogdlne trendy gospodarcze i spoteczne
W niemieckim sektorze budowlano-wykonczeniowym mozna wyréznié kilka trenddéw:

= Duze przeszklenia - obecnie mozna zauwazy¢ rosngce zainteresowanie duzymi przeszkleniami w
przesuwanych systemach,

= Profile okienne - mozna wskazaé na dwie gtéwne tendencje: z jednej strony waskie, minimalistyczne profile
(gtéwnie stosowane w duzych oknach), z drugiej strony — szerokie i grube — zapewniajgce maksymalnie
wysoki poziom termoizolacyjnosci.

=  Energooszczednos¢ (podwyiszone parametry termoizolacyjne) - rosnie swiadomos¢ klientéw w zakresie
parametréw cieplnych produktéw, oczekujg oni produktow bardziej energooszczednych,

= Smart — budownictwo inteligentne.

Potencjat sprzedazy produktéw z branzy

Niemcy to ponad 83 min konsumentéw, ktérych sita nabywcza jest 6-7 razy wieksza niz w Polsce. Jest to tym samym
najwiekszy rynek UE, ktory czesto okreslany jest jako kluczowy, chtonny, bardzo zréinicowany, ale jednoczesnie
wymagajacy i konkurencyjny. Niemcy sg gtéwnym partnerem handlowym Polski, a za potencjatem sprzedazy
produktdw z branzy swiadczg nie tylko historyczne dane w zakresie wymiany handlowej, ale réwniez fakt dochodéw

osigganych przez spoteczenstwo i atrakcyjnosci polskich towaréw — korzystna relacja ceny do jakosci.

Réznice kulturowe

Eksporterzy z Polski, musza pamietaé o kliku najwazniejszych kwestiach kulturowych, ktére determinujg dziatania

biznesowe w Niemczech:

= w wielu landach istnieje zakaz poruszania sie samochoddéw ciezarowych w niedziele, nalezy wiec uwzglednic
ten fakt podczas planowania logistycznego dostaw,

= kultura biznesu w Niemczech opiera sie mniej na hierarchizacji, a bardziej na zaufaniu pracownikom i ich
umiejetnosciom,

= Niemcy zdecydowanie oddzielajg sfere prywatng od zawodowej,

= duza waga przywigzywana jest do punktualnosci (spotkania powinny byé planowane ze sporym
wyprzedzeniem) i przygotowania sie partneréw do rozméw, ktdre rozpoczyna uscisk dtoni,

= kontakt wzrokowy jest niezwykle wazny w negocjacjach biznesowych, jednak najwazniejsze jest wykazanie

sie kompetencjami,
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= ,Ordung muss sein” to powiedzenie, ktére znane jest nawet osobom, ktére nie postugujg sie jezykiem
niemieckim. Uporzadkowanie i dyscyplina naszych zachodnich sgsiadow urosty juz niemal do miana
legendy.* Zgodnie ze stereotypem ,Niemcy s zdyscyplinowani” niemiecki biznes charakteryzuje zadaniowe
podejscie, a wiec zwiezte komunikaty, konkretne i tresciwe informacje czy rzeczowa prezentacja
produktéw/ustug,

= niemieccy partnerzy wolg komunikowac sie w swoim ojczystym jezyku,

= podczas rozmdw nalezy postugiwad sie nazwiskami oraz tytutami partnerow,

= typowe dla biznesu niemieckiego jest okreslenie: Fachkompetenz, czyli profesjonalizm opierajacy sie na
danych i dogtebnej analizie,

® najlepszym czasem na spotkanie sg godz. 10:00-12:00 lub 13:30-16:00,

= niemiecka sekretarka uwazana jest za prawa reke szefa, warto wiec zdoby¢ jej przychylnosé,

= do spraw biznesu podchodzg bardzo profesjonalnie i nie doceniajg poczucia humoru w kontekscie tych
spraw,

= ubidr w biznesie jest bardzo klasyczny. Obowigzkowe sg ciemne ubrania, stonowane krawaty i biate koszule

(moga by¢ réwniez niebieskie lub w dyskretne pasy).”’

Podczas rozwigzywania konfliktdw i negocjacjach odczucia nie sg akceptowane. Liczg sie fakty, ktére budujg postawe
wiarygodnosci kontrahenta. Niemcy majg nieche¢ do nadmiernego zachwycania sie i wyolbrzymiania (co zgodne jest
z kolejnym stereotypem — Niemcy nie okazujg uczuc), dlatego swoje propozycje nalezy uzupetnié duzg iloscig danych,
przyktadéw, case study. Dla Niemcdw istotne znaczenie ma techniczna strona produktu, dlatego w tej sprawie
bardzo czesto zasiegajg dodatkowych opinii specjalistdw. W trakcie negocjacji Niemcy wykorzystujg dane dotyczace
poczynan konkurencji i gruntownie przygotowujg sie pod tym wzgledem do rozmdw, dlatego nalezy byé gotowym na
pytania z tego obszaru.”® Jednym z powszechnych stereotypéw jest fakt, iz Niemcy uznawani sg za skapych.* Z catg
pewnoscig nie mozna okresli¢ naszych zachodnich sgsiadéw mianem rozrzutnych. W sprawach finansowych Niemcy
sq konserwatywni i mato sktonni do podejmowania ryzyka, w zwigzku z tym w wiekszosci przypadkéw oczekuja

realistycznej, wstepnej oferty cenowe] bez pozostawiania duzego marginesu negocjacyjnego.50
Dziatania marketingowe i promocyjne na rynku dla produktéw z branzy meblarskiej na rynku niemieckim

Gtéwnym dziataniem marketingowym, jakie powinny podjgé firmy z branzy budowlano-wykonczeniowej jest
uczestnictwo w organizowanych targach. Jest to najskuteczniejszy kanat dotarcia do grupy docelowej. Dodatkowo

warto uwzgledni¢ w swoich dziataniach:

= przejrzysty strone internetowg w wersji obcojezycznej (najlepiej niemieckiej),

“8 https://mondi-polska.pl/poradnik/stereotypy-o-polakach-niemcach/

v Etykieta biznesu w kontaktach miedzynarodowych, przewodnik po krajach swiata, https.//www.wfr.org.pl/wp-
content/uploads/2020/02/Etykieta-biznesu-w-kontaktach-mi%C4%99dzynarodowych.pdf

8 Ibidem

* https://mondi-polska.pl/poradnik/stereotypy-o-polakach-niemcach/

0 Etykieta biznesu w kontaktach miedzynarodowych, przewodnik po krajach swiata, https.//www.wfr.org.pl/wp-
content/uploads/2020/02/Etykieta-biznesu-w-kontaktach-mi%C4%99dzynarodowych.pdf
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= wykonanie katalogéw z ofertg produktowg wykorzystywanych m.in. na targach,
= dotarcie do architektéw — istotnych z punktu widzenia branzy budowlano-wykonczeniowej, poprzez

organizowanie m.in. spotkan.

Najwazniejsze jest jednak uswiadomienie, ze Niemcy to zupetnie inna grupa odbiorcéw niz klienci z Polski.
Szczegélnie rzuca sie to w oczy, kiedy poréwnac polskie i niemieckie strony internetowe. Te drugie uderzajg prostota
i czytelnoscia. Sa przejrzyste, pozbawione ozdobnikéw i przykuwajacych uwage gadzetéw.>! Jest tu zatem widoczny
wptyw kultury i stereotypéw dotyczgcych Niemcéw - w tresciach reklamy powinnismy koncentrowaé sie
na podkreslaniu jakosci danego produktu/ustug, budowaniu poczucia bezpieczerstwa czy dawaniu kolejnych
argumentow potwierdzajgcych, ze to co sprzedajemy bedzie danej osobie przydatne. Ze wzgledu na to, ze Niemcy
mogg poszczycic sie najwiekszg liczba internautéw w Europie, a dodatkowo ich rynek e-commerce to obecnie okoto
25% europejskiego rynku handlu elektronicznego, to przysztoscia marketingu w Niemczech jest wtasnie Internet.>
Wsrdd wszystkich wyszukiwarek najwiekszy udziat w Niemczech ma Google (92,34%)>®, dlatego warto zainwestowaé
w optymalizacje w Niemczech w oparciu o wytyczne Google i stara¢ sie zdoby¢ jak najwyisze pozycje w tej
wyszukiwarce. Podobnie jak w innych krajach, rowniez w Niemczech popularnosé¢ zyskuje promocja w mediach
spotecznosciowych. Wedtug statystyk Statcounter GlobalStats (wrzesien 2020) najwiekszym zainteresowaniem
wsrod social medidw w Niemczech cieszy sie Facebook (72,2%), a nastepnie Pinterest (16,02%). Warto wiec
zainwestowac w promowanie swojej firmy przede wszystkim w tych kanatach, a dodatkowo rozwazy¢ zaistnienie na
Twiterze (4,82%). Udziat w rynku social media pozostatych kanatéw jest juz zdecydowanie mniejszy — YouTube

3,75%), Instagram (1,11%), Tumblr (0,98%).>*
(3,75%), gram (1,11%), ,

Podczas budowania strategii promocji warto rozwazy¢ rowniez pomoc krajowych agencji reklamowych. Gtéwnymi

agencjami reklamowymi w Niemczech s3:

= Carat Media Agency,

=  OMD Media Agency,

=  Mind Share Media Agency,

= Gesamtverband Kommunikationsagenturen GWA e.V,

= Bader Media Agency (w Niemczech).”
Wydarzenia i imprezy dla branzy organizowane na rynku

W Niemczech organizowane jest wiele wydarzen i targéw budowlano-wykonczeniowych, gdzie firmy moga

zaprezentowac swoj asortyment oraz pozyskac kontrahentow. Najwieksze wydarzenia prezentuje tabela ponizej.

Tabela 11 Targi i wydarzenia branzy budowlano-wykonczeniowej w Niemczech

51 https://www.reklamawniemczech.pl/reklama-w-niemczech-jak-skutecznie-docierac-do-niemieckich-klientow/
52 . L .
https.//www.ltb.pl/reklama-i-promocja-firmy-w-niemczech/
3 https://gs.statcounter.com/search-engine-market-share/all/germany, dane za wrzesier; 2020
4 https://gs.statcounter.com/social-media-stats/all/germany
55 .
Na podstawie danych www.nordeatrade.com
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Najblizsze Zakonczenie

Strona www rozpoczecie najblizszej Miejscowos¢

Nazwa targow

edycji

edycji

Expo Real - https://exporeal.net/en/
Miedzynarodowe Targi 05.10.2020 07.10.2020 Monachium
Nieruchomosci | Inwestycji
Bauen - Miedzynarodowe -
Targi Budownictwa, 17.10.2020 25.10.2020 Hanower
Renowacji i Finansowania
HEIM & HANDWERK - https://www.heim-handwerk.de/en/
Miedzynarodowe Targi
25.11.2020 29.11.2020 Monachium
Budownictwa, Wyposazenia
Whnetrz i Konsumpcji
Domotex - https://www.domotex.de/en/
Miedzynarodowe Targi
18.05.2021 20.05.2021 Hanower
Dywandéw i Pokry¢
Podfogowych
Dach & Holz - https://www.dach-holz.com/en/
Miedzynarodowe Targi 15.02.2021 18.02.2021 Kolonia
Dachéw i Drewna
Eisenwarenmesse - https://www.eisenwarenmesse.com/
Miedzynarodowe Targi
Narzedzi, Techniki 21.02.2021 24.02.2021 Kolonia
Zabezpieczen oraz
Budownictwa
R + T - Miedzynarodowe https://www.messe-stuttgart.de/r-
Targi Rolet, Bram i Oston t/en/ 21.01.2022 25.01.2022 Stuttgart
Przeciwstonecznych
Bautec - Miedzynarodowe https://www.bautec.com/en/
Targi Budownictwa i 22.02.2022 25.02.2022 Berlin

Technologii Budowlanych

. RUMUNIA

Rumunia jest krajem wolnorynkowym o gospodarce rolniczo-przemystowej, ktdra zajmuje 46 miejsce na swiecie pod

wzgledem PKB. Wzrost gospodarczy kraju w 2019 roku wynidst 4,1%. Podobnie, jak na rynku polskim, gtéwnym

stymulatorem wzrostu PKB byt wzrost konsumpcji (o 5,9%). Inwestycje w Rumunii znaczgco sie zwiekszyty (o 17,8%),
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co byto wynikiem dobrych odczytéw w branzy budowlanej. Prawie 29% zatrudnionych oséb w Rumunii pracuje w
rolnictwie, co jest najwyzszym odsetkiem w UE i znacznie wiekszym niz srednia europejska wynoszaca 5%. Na drugim
koncu skali Rumunia ma najnizszy odsetek pracownikéw zatrudnionych na rynku ustug, 43% w poréwnaniu ze
Srednig europejska wynoszacg 69,8%. Rumuni traktujg swojg prace powaznie i generalnie pracujg wiecej niz
normalny program pracy. Praca w Rumunii podlega szczegélnym przepisom bardzo podobnym do innych krajow

europejskich.*®

Gospodarka rumuniska jest jedng z najdynamiczniej rozwijajacych sie gospodarek w UE i chtonnym rynkiem zbytu. Za
eksportem do tego kraju przemawia przynaleznos¢ Rumunii do UE oraz bardzo dogodne potozenie geograficzne dla
przedsiebiorstw z Polski. Dodatkowo warto podkresli¢, iz rumunski rynek budowlany znaczgco rdézni sie od polskiego.
Po pierwsze, Rumunia nie byta tak mocno dotknieta zniszczeniami wojennymi jak Polska. Oznacza to znacznie
wiekszg ilos¢ budynkéw starych, historycznych pochodzacych z XIX wieku i budynkéw z okresu miedzywojennego
(lata 20-te i 30-te w stylu Art Deco). Czesto s3 to patace i budynki o wysokich pomieszczeniach. W Rumunii — tak jak
we wszystkich krajach postkomunistycznych — znajduje sie duza ilos¢ osiedli z wielkiej ptyty, ktére podlegajg obecnie
procesowi renowacji w ramach angazowania Srodkéw wiascicieli prywatnych wraz ze srodkami samorzgddw i
dotacjami z UE. Natomiast, budowane obecnie budynki i apartamentowce, szczegdlnie przez inwestorow
zagranicznych wykorzystujg nowe technologie i nowoczesne rozwigzania architektoniczne. Rumunia jest terenem
aktywnym sejsmicznie, tak wiec wszystkie projekty budowlane muszg powstawa¢ z myslg o specjalnym
zabezpieczeniu ich przed wstrzgsami tektonicznymi. Wysoki popyt w Rumunii generowany jest zatem nie tylko

poprzez nowe budownictwo, ale w szczegdlnosci przez renowacje.”’

Tabela 12 Podstawowe dane makroekonomiczne dotyczgce Rumunii

Populacja 19 587 290 19 472 545 19 356 544
PKB (w mld USD) 211,7 241,6 250,1
PKB per capita (w USD) 10 807,8 12 408,6 12 919,5
PKB (w %) 7,1 4,4 4,1
Inflacja (w koncu okresu, w %) 1,3 4,6 3,8
Handel (% PKB) 85,1 86,2 84,6
Konsumpcja gospodarstw domowych (%, r/r) 63,0 63,5 63,6
Przemyst, tagcznie z budownictwem (% PKB) 28,9 28,3 28,2
Deficyt/nadwyzka budzetowa (%) -2,6 -2,9 -4,3
Dtug publiczny (% PKB) 35,1 34,7 35,2
Bezrobocie (w %) 4,9 4,2 3,9
Eksport (w min USD) 87 790,3 100 484,3 100 909,4

*% https://businessculture.org/eastern-europe/romania/work-life-balance/
*7 https://romania.trade.gov.pl/pl/rumunia/analizy-rynkowe/143437, rynek-artykulow-budowlanych-rumunii-struktura-rynku-okien-i-
drzwi.html?desk=1
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Import (w min USD) 92 286,6 197 734,0 110 555,7

Zrédto: ASM na podstawie danych Tranding Economics i The World Bank
Eksport i import

Wedtug danych KE (Trade Helpdesk) wartos¢ eksportu Polski do Rumunii wyniosta blisko 5,1 mld EUR, a wiec 0 11,8%
wiecej niz w analogicznym okresie poprzedniego roku. W tym samym czasie import Polski produktéw z Rumunii
uksztattowat sie na poziomie 2 mld EUR. Gtéwnym partnerem handlowym Rumunii pozostajg Niemcy, od ktérych
Rumunia wyeksportowata produkty za kwote 17,4 mld EUR. Na kolejnych miejscach uplasowaty sie Wtoch (wartosc¢

importu: 7,9 mld EUR), Wegry (6,1 mld EUR). Polska w tym zestawieniu zajeta 4 miejsce.

Tabela 13 Polski eksport i import do Rumunii

2016 2017 2018 2019
Rumunii (w EUR)
Eksport Polski do 3281676 657 3 857 415 003 4538 658 808 5073 205 036

Rumunii (w EUR)

Zrédto: ASM na podstawie danych Europen Commision

Eksport, z wojewddztwa pomorskiego do Rumunii, perspektywicznych produktéw branzy budowlano-

wykonczeniowej wynidst w 2019 roku 6 003 956 EUR, z czego:

= Okienidrzwiz drewna i tworzyw sztucznych wyeksportowano za 5 776 007 EUR,
= Pokry¢ dachowych wyeksportowano za 76 224 EUR,

= Wyrobow stolarskich i ciesielskich (bez okien i drzwi z drewna) wyeksportowano za 181 725 EUR.

Tabela 14 Pomorski eksport i import najbardziej perspektywicznych produktdw z branzy budowlano-wykornczeniowej

do Rumunii

okna i drzwi z drewna i wyroby stolarskie
pokrycia dachowe
tworzyw sztucznych i ciesielskie

eksport import eksport import eksport import

(w EUR) (w EUR) (w EUR) (w EUR) (w EUR) (w EUR)
2016 4330794 1308 340 53380 3448 255 359759 -
2017 5966 275 1304 048 84 187 5209 977 52 409 =
2018 5011178 1558 867 75 898 6228 501 1111051 -
2019 5776 007 1100053 76 224 6 770 166 181 725 -
I-VIl 2020 4052179 527 675 62279 2136833 6 598 -

Zrédto: ASM na podstawie danych Krajowej Administracji Skarbowej

Bariery formalne i nieformalne eksportu i wejscia na rynek
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Rumunia jest krajem otwartym dla polskich eksporteréw i inwestoréw. Od 1 stycznia 2007 roku tj. wejscia Rumunii
do UE, Polska i Rumunia otworzyty wzajemnie swoje rynki dla czterech swobdd UE (przeptywu towardw, ustug, oséb
i kapitatu). Nie ma zatem znaczacych barier w eksporcie produktéw branzy budowlano-wykoriczeniowej na rynek
rumunski, a te ktére istniejg nie stanowig dla eksporterdw duzego wyzwania. Nalezy jednak uwzglednia¢ je przy
budowaniu strategii ekspans;ji:
= Bariery jezykowe — wszystkie opisy produktdow, jego cechy, parametry techniczne powinny zostac
przygotowane w jezyku rumunskim. Nalezy przy tym uwzgledni¢ poprawnos¢ jezykowg zwracajac szczegdlng
uwage na stosowanie w materiatach marketingowych odpowiednio przettumaczonych stwierdzen, przystéw,
frazeologizmow.
= Biurokracja i korupcja: ws$rdéd barier na rynku rumunskim w eksporcie produktéw budowlano-
wykonczeniowych czesto wymieniana jest biurokracja oraz towarzyszgca jest arbitralnos¢ przy
interpretowaniu prawa oraz korupcja.>®

Uregulowania prawne rynku i sposoby wejscia na rynek

W Rumunii prowadzenie dziatalnosci gospodarczej na zasadzie samozatrudnienia jest mozliwe wytgcznie przez osoby
posiadajgce udokumentowane, odpowiednie wyksztatcenie lub przygotowanie zawodowe
(w formie stosownych studiow lub odbytego szkolenia specjalistycznego, przeprowadzonego przez akredytowang
jednostke szkoleniowg) w rodzaju dziatalnosci, ktérg dana osoba chce wykonywac. Na rynku wystepujg nastepujgce

rodzaje spétek handlowych:
= 7z ograniczong odpowiedzialnoscia,
= akcyjna, komandytowa
= komandytowo-akcyjna,
= partnerska.”

Rumunia dba o potencjalnych inwestoréow stwarzajgc im atrakcyjne warunki dla prowadzenia dziatalnosci.
Obcokrajowcy majg mozliwosé kupna ziemi, przystugujg im dodatkowe ulgi podatkowe dla prowadzacych dziatalnos¢
oraz tworzg tzw. strefy uprzywilejowanych funkcjonujgce na wzér polskich specjalnych stref ekonomicznych. Oprécz
tego Rumunia posiada niskie podatki — stawka PIT 10% i CIT 16%, a od stycznia 2017 roku — w ramach nowego
Kodeksu podatkowego — VAT obnizony do 19%. Warto zwrdci¢ uwage, ze Rumunia stawia na rozwdj matych firm i
niskie opodatkowania takich podmiotéw (preferencyjny CIT na poziomie 1% lub 3%).*° Wraz z wejéciem Rumunii do

UE zniesiono ograniczenia i bariery celne w dostepie do rynku dla polskich i unijnych towardow.
tatwosc¢ prowadzenia dziatalnosci

W rankingu Doing Business 2020, ktory ocenia kraje pod katem najbardziej przyjaznych biznesowi Rumunia

uplasowata sie na 55 miejscu osiggajgc wynik 73,3 pkt. na 100 pkt. mozliwych. Z 10 obszaréw ocenianych przez

*8 Rumunia. Sytuacja gospodarcza i wspotpraca gospodarcza z Polska. Ministerstwo Przedsiebiorczosci i Technologii.
9 https://romania.trade.gov.pl/pl/abc-biznesu/rodzaje-spolek-i-ich-rejestracja/1552,Kalejdoskop-firmowy.html
60 https://www.3cargo.com/ekspert-radzi-polsko-rumunska-wspolpraca-gospodarcza-potencjal-dla-polskich-firm/
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ekonomistéw Banku Swiatowego, Rumunia najlepiej wypadta w obszarze handlu miedzynarodowego - nota 100,0
pkt., 1 miejsce

w rankingu.

Tabela 15 Ocena gospodarki Rumunii na podstawie rankingu Doing Business 2020

SUMARYCZNA OCENA 73,3 55
Rozpoczecie dziatalnosci 87,7 91
Radzenie sobie z pozwoleniami na budowe 58,4 147
Pozyskiwanie energii elektrycznej 53,7 157
Rejestracja nieruchomosci 75,0 46
Uzyskiwanie kredytu 80,0 25
Ochrona inwestoréow 62,0 61
Ptacenie podatkéw 85,2 32
Handel miedzynarodowy 100,0 1
Egzekwowanie umow 72,2 19
Rozwigzywanie niewyptacalnosci 59,1 56

Zrédto: Ranking Doing Business (https://www.doingbusiness.org/en/data/exploreeconomies/romania#)
Ogodlne trendy gospodarcze i spoteczne

Wsrod gtédwnych trendédw wystepujgcych na rynku budowlano-wykonczeniowym w Rumunii s3:

= wysoki odsetek prac generowanych przez budownictwo remontowane, ktére wptywa na samg specyfike
materiatéw budowlanych np. na rynku stare budownictwo to czesto patace i budynki o wysokich
pomieszczeniach, gdzie wykorzystywane sg specyficzne framugi oraz konieczne jest stosowanie
odpowiednich wymiardéw okien i drzwi,

= upowszechnienie rozwigzan zwiekszajacych efektywnos$é energetyczng budynkéw,

= zwiekszenie udziatu odnawialnych Zrddet energii i systemow inteligentnych w budownictwie,

= wykorzystywanie rozwigzan bazujgcych na zielonej infrastrukturze — zielone tarasy, dachy, fasady,

= duze przeszklenia - globalny trend zmierzajgcy ku zwiekszaniu powierzchni okien. Obecnie mozna zauwazy¢
rosngce zainteresowanie duzymi przeszkleniami, gtéwnie stolarkg aluminiowg, ktéra pozwala budowac duze,
przeszklone powierzchnie. Jesli duze okna to w przesuwanych systemach.

Potencjat sprzedazy produktow z branzy

Gospodarka rumunska jest bardzo chtonna. W rejonie tym wystepuje wysoki potencjat przede wszystkim w zakresie
budownictwa remontowego. Rumunia to siddmy najludniejszy kraj UE, a wiec rynek ponad 19 min potencjalnych

konsumentéw, ktérych sita nabywcza stale rosnie, co wida¢ w blisko 15% wzroscie wynagrodzen i konsumpcji, ktory
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wspart rekordowo wysokie PKB. Jak pokazujg dane Gtéwnego Urzedu Statystycznego, gospodarka rumunska rosnie

ponad 4,5% rok do roku, podczas gdy wskaznik ten w catej UE to 1,9%.°"
Réznice kulturowe

W Rumunii nie ma tematdéw tabu. Jest jednak kilka takich, ktére mogg wywotac uraze i ktérych nalezy unikaé — w
szczegblnosci rozméw o rezimie komunistycznym lub zartach na temat Roméw. Na spotkaniach biznesowych wazne
jest, aby zachowywac sie grzecznie i odpowiednio, zwracajgc uwage na dobrg etykiete. Rzeczy takie jak zucie gumy,
palenie bez zgody partnera lub picie bezposrednio z butelki mogg obrazi¢ kontrahenta i zagrozi¢ relacjom
biznesowym.®> Negocjacje sg prawdopodobnie najwazniejszg czeicig prowadzenia biznesu w Rumunii, dlatego
bardzo wazne jest, aby wiedzieé, jak rozwigzywac problemy, negocjowad i jak sie zachowac, aby sfinalizowa¢ umowe.
Wazne jest dobre przygotowanie oraz posiadanie wszystkich istotnych informacji popartych odpowiednig
dokumentacjg. Rumuni bardzo twardo negocjujg, dlatego mato prawdopodobne jest, ze zaakceptujg pierwsza
ztozong im propozycje. Proces negocjacyjny trwa zdecydowanie dtuzej niz w przypadku innych krajéw Europy
Zachodniej, nalezy zatem uzbroié sie w cierpliwosci. Jednym ze stereotypdw majacych wptyw na dziatania biznesowe
jest fakt, ze Rumunii nie lubig bezposredniosci. Nalezy zatem unikaé pytania wprost, starajgc sie dojs¢ do
interesujacych nas ustalert droga kilkunastu pytan.®® Nalezy réwniez zwraca¢ uwage na mowe ciata i zachowa¢
profesjonalne podejscie, ktdre nie jest zbyt sztywne ani rozluznione. Nalezy zwrdéci¢ uwage na fakt, iz w Rumuni ceni
sie zdrowy umyst i ciato, wiec partner biznesowy wygladajgcy na zmeczonego odbierany jest jako niewiarygodny (nie
bedzie w stanie wywigzac sie ze swoich zobowigzan). W Rumunii, dla budowania trwatych relacji biznesowych wazny
jest wzajemny szacunek partneréw. W Rumunii komunizm wywart gteboki wptyw na zycie spoteczne zachecajgc m.in.
do korupcji. Wraz z upadkiem rezimu komunistycznego gospodarka znacznie sie poprawifa, a rumunscy biznesmeni
zdali sobie sprawe, ze moga zawiera¢ dtugoterminowe kontrakty, jesli partnerzy traktujg sie z szacunkiem i
grzecznoscia. Innym waznym aspektem ptynnego przebiegu spotkan biznesowych jest umiejetnosé¢ zachowania
spokoju i uprzejmosci podczas napietych dyskusji. W Rumunii ceniona jest wspotpraca oraz znalezienie wzajemnego

kompromisu.

W Rumunii, kiedy partnerzy biznesowi spotykajg sie po raz pierwszy, zwyczajowo podaje sie im dtonie, witajgc sie
prostym powitaniem ,czesc¢ i jak sie masz”. Pierwsze spotkanie ma charakter formalny, dlatego warto unikac zartow
i zachowac profesjonalny wyglad. Nie dopuszczalne jest zwracanie sie po imieniu. Co wiecej, w Rumunii uzywanie
tytutdw jest uwazane za oznake szacunku i nawet jesli zwigzek stanie sie bardziej nieformalny, nalezy nadal uzywac

tytutéw podczas formalnych spotkan. *

Dziatania marketingowe i promocyjne na rynku dla produktéw z branzy budowlano-wykonczeniowej na rynku

rumunskim

et https://www.3cargo.com/ekspert-radzi-polsko-rumunska-wspolpraca-gospodarcza-potencjal-dla-polskich-firm/

62 https://businessculture.org/eastern-europe/romania/

& Etykieta biznesu w kontaktach miedzynarodowych, przewodnik po krajach swiata, https.//www.wfr.org.pl/wp-

content/uploads/2020/02/Etykieta-biznesu-w-kontaktach-mi%C4%99dzynarodowych.pdf

64 . ) . S
https://businessculture.org/eastern-europe/romania/business-communication/
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Rumunie czesto okresla sie mianem jednego z najwiekszych ocalatych panstw w historii. Chociaz kraj prdbuje
porzuci¢ komunistyczng przeszto$é, obecne postawy i tradycje nadal odzwierciedlajg te cze$¢ burzliwej historii.
Rumunii majg tendencje do wrazliwosci na kwestie kulturowe i polityczne, ktére dotyczg ich kraju, dlatego
koniecznie nalezy uwzgledniac¢ ich wartosci w budowaniu przekazu marketingowego. Nie nalezy w reklamie poruszac
tematéw politycznych, a w zamian warto prezentowac¢ przyziemng mentalno$s¢ oraz skromne postawy i
zachowania.” Najwiekszym kanatem reklamy w Rumunii jest telewizja. W 2019 roku wydatki na reklame telewizyjna
wyniosty 346,3 min USD, a w 2024 majg wzrosngé¢ do poziomu 463,1 min USD. Najwieksza dynamika wzrostu
wydatkéw na reklame dotyczy jednak Internetu. W 2024 roku wydatki na reklame internetowg majg wynies¢ 190,9

mld USD, a wiec az o 75,6% wiecej niz w roku 2019. Szczegdty prezentuje tabela ponize;j.

Tabela 16 Wydatki na reklame w Rumunii wg medium (mln USD)

Medium 2020* 2021* 2022* 2023*
TV 346,3 381,0 400,0 420,0 441,0 463,1
Radio 34,0 35,7 37,5 39,4 41,4 43,5
Gazeta i magazyny 14,6 14,0 13,7 13,5 13,1 12,9
Outdoor 37,5 39,4 41,3 43,4 45,6 47,9
Internet 108,7 130,4 143,4 157,8 173,6 190,9
*prognoza

Zrédto: https://www.statista.com/statistics/491832/advertising-spend-by-medium-romania/

Jednym z najskuteczniejszych dziatan promocyjnych na rynku rumunskim sg zatem mailingi, uczestnictwo w
wydarzeniach branzowych oraz reklama internetowa. Badania rynkowe wskazujg, ze na obszarach miejskich
korzystanie z Internetu przekracza juz tradycyjne wykorzystanie medidw. W rzeczywistosci czas spedzany przez
wiekszos¢ uzytkownikdw w Internecie jest dwukrotnie wiekszy niz czas spedzony na ogladaniu telewizji. To samo
badanie wykazato, ze chociaz gtdwnym zajeciem internautéw jest wyszukiwanie informacji i wiadomosci w
Internecie, znaczna cze$é ich czasu (okoto 21%) jest poswiecona sieciom spotecznosciowym.®® Wedtug statystyk
Statcounter GlobalStats (wrzesien 2020) bezapelacyjnie najwiekszym zainteresowaniem wsrdd social mediow w
Rumunii cieszy sie Facebook (94,68%).®” Warto wiec zainwestowa¢ w promowanie swojej firmy przede wszystkim w
tym kanale. Dodatkowo, wérdd wszystkich wyszukiwarek w Rumunii najwiekszy udziat ma Google (97,75%)%, dlatego
warto zainwestowac w optymalizacje w oparciu o wytyczne Google i starac sie zdoby¢ jak najwyzsze pozycje w tej

wyszukiwarce.

Podczas budowania strategii promocji warto rozwazy¢ réwniez pomoc krajowych agencji reklamowych. Gtéwnymi

agencjami reklamowymi w Rumunii sa:

6 https://www.romania-insider.com/doing-business-in-romania-main-cultural-values

% Ibidem

&7 https://gs.statcounter.com/social-media-stats/all/romania

% https://gs.statcounter.com/search-engine-market-share/all/romania, dane za wrzesieri 2020
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= Union of Romanian Advertising Agencies,

= MullenLowe,

=  McCann Erickson,
= Publicis,

= Leo Burnett,

= Ogilvy.®

Wydarzenia i imprezy dla branzy organizowane na rynku

Najwazniejsze wydarzenia dla branzy budowlano-wykonczeniowej organizowane na rynku rumunskim prezentuje

tabela ponizej.

Tabela 17 Targi i wydarzenia branzy budowlano-wykornczeniowej w Rumunii

Nazwa targow

Miedzynarodowe Targi
Budownictwa i Dekoracji
Whnetrz

CONSTRUCT Expo -

MIEDZYNARODOWE TARGI
MATERIALOW |
SYSTEMOW
BUDOWLANYCH

Najblizsze rozpoczecie edycji

Nie ustalono

Nie ustalono

% Ng podstawie danych www.nordeatrade.com

Zakonczenie najblizszej edycji

Nie ustalono

Nie ustalono

Miejscowos¢

Bukareszt

Bukareszt
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