Eﬂ?g u:-zsekie Rzeczpospolita | URZAD MARSZALKOWSKI Unia EUFQkPeJ-Zka
s B Poiska T8 WOIEWODZTWA POMORSKIEGO Europejski Fundusz

Program Regionalny Rozwoju Regionalnego

_//’ .

Agencja Rozwoju Pomorza S.A.

ANALIZA RYNKOW ZAGRANICZNYCH
WYBRANYCH ZE WZGLEDU NA MOZLIWOSC
SPRZEDAZY NA NICH TRZECH RODZAJOW
PRODUKTOW O NAJWIEKSZYM
POTENCJALE EKSPORTOWYM

Pomorski

BROKER EKSPORTOWY

Listopad 2020



ANALIZA RYNKOW ZAGRANICZNYCH WYBRANYCH ZE
WZGLEDU NA MOZLIWOSC SPRZEDAZY NA NICH TRZECH
RODZAJOW PRODUKTOW O NAJWIEKSZYM POTENCJALE

EKSPORTOWYM

ZAMAWIAIJACY:

Agencja Rozwoju Pomorza S.A.

B

Agencja ROZ\‘\-’OiU POI’IIOI‘ZEI SA

Al. Grunwaldzka 472D
80-309 Gdansk

WYKONAWCA:

ASM - Centrum Badan i Analiz Rynku Sp. z 0.0.

@Centrum Badan i Analiz Rynku g

ul. Grunwaldzka 5

99-301 Kutno

tel.: + 48 24 355 77 00

e-mail: sekretariat@asm-poland.com.pl
www.asm-poland.com.pl



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 wtdrnych to metoda
badan stuzgca zebraniu i analizie danych dotyczacych wybranego problemu bez koniecznosci podejmowania pracy
w terenie. Cechy charakterystyczne metody desk research to fakt, iz badanie opiera sie na analizie materiatéw

zastanych. Zgodnie z SIWZ dane wtdérne 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 sg 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 OGRZEWANIA, KLIMATYZACJI | WENTYLACJI (HVCAR)

Zgodnie z przygotowanym na etapie Il raporcie, bazami firm z etapu | oraz analizy danych zastanych dla branzy
ogrzewania, klimatyzacji i wentylacji wyodrebniono nastepujgce produkty, ktdre sg najbardziej perspektywiczne pod

wzgledem eksportu:

= grzejniki centralnego ogrzewania, nieogrzewane elektrycznie oraz ich czesci, z zeliwa lub stali; nagrzewnice
powietrza i rozdzielacze gorgcego powietrza (wiaczajac rozdzielacze, ktére moga takze rozdziela¢ powietrze
Swieze lub klimatyzowane), nieogrzewane elektrycznie, zawierajgce wentylatory lub dmuchawy poruszane
silnikiem oraz ich czesci, z zeliwa lub stali,

= pompy powietrzne lub prézniowe, sprezarki i wentylatory powietrza lub innych gazéw; okapy wentylacyjne
lub recyrkulacyjne z wbudowanym wentylatorem, nawet z filtrami,

= klimatyzatory, zawierajgce wentylator napedzany silnikiem oraz elementy stuzgce do zmiany temperatury

i wilgotnosci, wtgczajac klimatyzatory nieposiadajgce mozliwosci oddzielnej regulacji wilgotnosci.

W 2019 roku wartos¢ wyeksportowanych z wojewddztwa pomorskiego grzejnikéw centralnego ogrzewania (pkt. 1)
wyniosta 21,1 mld EUR, pomp powietrznych lub prézniowych (pkt. 2) — 85,0 mld EUR, klimatyzatoréw (pkt. 3) —
45 mld EUR. Produkty te majg najwiekszy potencjat eksportowy i wyrdzniajg sie na tle pozostatych z tej branzy, co
zostato szczegdtowo opisane w raporcie z etapu Il. Wsrdd innych eksportowanych produktéw branzy HVCAR
w wojewddztwie pomorskim sg bowiem m.in.: tgczniki rur lub przewodéw rurowych (na przyktad ztaczki, nakretki,
tuleje) z zeliwa lub stali (17,8 mld EUR), wyroby sanitarne i ich czesci z zeliwa lub stali (5,6 mld EUR), kotty

wytwarzajace pare wodna lub inng pare (1,8 mld EUR), kotty centralnego ogrzewania (0,9 mid EUR)."

Najbardziej perspektywicznymi rynkami zagranicznymi ze wzgledu na mozliwos¢ sprzedazy na nich pomorskich

produktdw s3: Rosja, Szwecja oraz Kazachstan.

" Na podstawie danych Krajowej Administracji Skarbowej
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. FEDERACJA ROSYJSKA

Rosja jest najwiekszym paristwem $wiata zajmujacym powierzchnie 17098,2 tys. km?, ktérej jedna czwarta jest
czescig europejskg oraz niemal 144,4 milionowa populacja. Ze wzgledu na blisko$¢ geograficzng i kulturowg, Rosja
jest bardzo czestym partnerem dla pomorskich producentéw grzejnikdw, pomp powietrza oraz klimatyzatorow.
Polskie produkty cieszg sie tam renomg — wysoka jakos¢ w przystepnej cenie. Pandemia COVID-19 przyczynita sie do
pewnych utrudnien w prowadzeniu biznesu w Rosji. Zamkniecie granic oraz ograniczenie ruchu byty zmorg dla

handlowcdw, jednak w miare otwierania granic i luzowania obostrzen gospodarka pomatu wraca do normy.

PKB oraz PKB per capita dla Rosji od kilku lat utrzymuje sie na podobnym poziomie, odnotowujac tagodne wzrosty.
W 2019 roku PKB uksztattowato sie na poziomie 1699,9 mld USD. Natomiast PKB per capita osiggneto wartos¢
11 585 USD. Dodatkowo nizszy niz w 2018 roku wskaznik inflacji oraz bezrobocia wskazujg, ze rynek ten jest stabilny,
a spoteczenistwo bogaci sie i zwieksza zdolnosci nabywcze ksztattujgce popyt — konsumpcja gospodarstw domowych
w 2019 roku wzrosta r/r o 2,5%. Wartos¢ handlu w zesztym roku osiggneta 49,1% wartosci PKB, a przemystu 32,2%
wartosci PKB. Rosja wiecej towardw eksportuje niz importuje, co moze wynika¢ z prowadzenia restrykcyjnej polityki z
licznymi ograniczeniami w handlu. Jednak przewaga eksportu nad importem, oznacza réwniez, ze nasycenie rynku
zagranicznymi towarami nie jest jeszcze zbyt duze, a wiec jest on chtonny dla obcych marek. Rosja posiada jeden z
najwyzszych wskaznikdw oséb z wyzszym wyksztatceniem wsrdd krajow OECD. Az 63% osob w wieku 25-34 lat
ukoriczyto studia wyzsze, podczas gdy $rednia dla krajéw OECE wynosi 44%.% Podstawowe dane makroekonomiczne

dla Rosji przedstawia ponizsza tabela.

Tabela 1 Podstawowe dane makroekonomiczne dotyczace Rosji

2017 2018 2019
Populacja 144 496 740 144 477 860 144 373 535
PKB (w mld USD) 1574,2 1669,6 1699,9
PKB per capita (w USD) 10720,3 11 370,8 11 585,0
PKB (w %) 1,8 2,5 1,3
Inflacja (w %) 2,5 4,3 3,0
Handel (% PKB) 46,9 51,1 49,1
Przemyst, tagcznie z budownictwem (% PKB) 30,7 32,8 32,2
Konsumpcja gospodarstw domowych (w % r/r) 3,7 3,3 2,5
Deficyt budzetowy (% PKB) -1,5 2,9 1,8
Dtug publiczny (% PKB) 13,5 12,2 Brak danych
Bezrobocie (w %) 5,2 4,8 4,6
Eksport (w min USD) 410 733,8 507 860,7 481 492,7
Import (w min USD) 327 248,1 343 429,2 353 352,2

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

2 Na podstawie OCED, https://www.oecd-ilibrary.org/



Eksport i import

Wedtug ekspertéw z WEH Ambasady RP w Rosji, najwiekszym zainteresowaniem przedsiebiorcéw cieszy sie Moskwa
i obwdd moskiewski, obwdd kaliningradzki i Sankt-Petersburg. Sg to regiony, w ktérych w 2016 roku byto najwiecej
importeréw. Najwieksze kontrakty sg podpisywane w Moskwie i regionie moskiewskim, gdzie srednia wartosé
kontraktu wynosi 1,52 min USD.? Szczegétowe dane o liczbie importeréw i $redniej wartosci kontraktow w

poszczegdlnych regionach Rosji przedstawiono w tabeli ponizej.

Tabela 2 Regionalna struktura importu Rosji z Polski w 2016 roku

Srednia wartos¢ kontraktu na 1
Liczba importerow

importera w min USD

Moskwa 2 340 1,52
Region kaliningradzki 1682 0,34
Sankt — Petersburg 824 0,59
Region moskiewski 695 1,52
Region Niznego Nowgorodu 135 0,52
Region swierdtowski 124 0,27
Kraj Krasnodarski 121 0,32
Region rostowskii 111 0,31
Region smolenski 101 0,67
Republika Tatarstan 98 0,45
Pozostate 1405 0,65

Zrédto: ASM na podstawie Biznes w Rosji, Marek Budzisz, luty 2019

Rosja z roku na rok, eksportuje towary o coraz wiekszej wartosci. Polski eksport w 2019 na rynek rosyjski osiggnat
wartosé ponad 7,4 mld EUR — o 10,1% wiecej niz rok wczesniej. Tym samym kraj ten jest siédmym najwiekszym
partnerem Polski pod wzgledem eksportu. ‘Import produktéw z rynku rosyjskiego w 2019 wynosit ponad 14,2 mld
EUR, z czego import perspektywicznych produktow z branzy HVCAR stanowit znikomy odsetek. Wedtug danych GUS,

pod wzgledem importu Rosja jest trzecim najwiekszym polskim partnerem.

Tabela 3 Polski eksport i import do Rosji

2016 2017 2018 2019 ‘
Import (w EUR) 10 280 083 718 12 897 120 134 15 954 628 355 14226 510 179
Eksport (w EUR) 5202 791 345 6 195 392 292 6 752 134 598 7 435 087 433

Zrédto: ASM na podstawie danych Europen Commision

> Na podstawie Biznes w Rosji, Marek Budzisz, luty 2019
* Na podstawie danych GUS
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Tabela 4 Import wybranych produktéw z branzy HVCAR przez Rosje

grzejniki centralnego

pompy powietrzne lub prézniowe klimatyzatory

ogrzewania

importz | importz | import z import z import z importz | importz | importz | import z

catego USA UE catego USA UE catego USA UE

Swiata Swiata (wmin

EUR)

(wmin

EUR)

(wmin

EUR)

(wmin

EUR)

(wmin

EUR)

(wmin

EUR)

Swiata
(wmin (wmin

EUR)

(wmln

EUR) EUR)

2016 137,605 | 1,924 79,354 1145,144 51,446 541,356 617,164 | 8,558 203,013
2017 182,835 1,386 101,134 1 281,449 104,549 633,516 741,111 9,547 230,146
2018 165,755 | 0,321 91,584 1 203,674 42,938 601,632 691,863 | 7,656 207,265
2019 176,541 0,531 95,589 1349,712 57,374 688,626 812,559 8,050 238,471

Zrédto: ASM na podstawie danych International Trade Centre

Mimo wielu sankcji naktadanych od 2015 roku, eksport do Rosji wcigz jest opfacalny. Sposrdd najbardziej
perspektywicznych produktéw z branzy HVCAR, Rosja importuje najwiecej pomp powietrza. W 2019 roku import
tych towardw wynidst 1 349,7 min EUR — 0 12,1% wiecej niz rok wczesniej. Natomiast eksport rosyjski tych towaréw
w zesztym roku wynidst 162,025 min EUR. > Rosyjski import klimatyzatoréw w 2019 roku wyniést 812,6 min EUR —
0 17,4% wiecej niz rok wczesdniej. Natomiast eksport tych produktéw z Rosji w zesztym roku osiggnat wartosé 57,179
mIn EUR. Rosyjski import grzejnikdw centralnego ogrzewania w 2019 roku wyniést 176,5 min EUR — 0 6,5% wiecej niz

rok wczesniej. Eksport tych produktéw z Rosji za ubiegty rok wynidst natomiast 29,076 min EUR.

W 2019 roku pomorskie firmy produkujgce grzejniki centralnego ogrzewania, pompy powietrzne oraz klimatyzatory
wyeksportowaty na rynek rosyjski produkty o wartosci ponad 22,4 mln EUR. Sposréd wybranych produktéw branzy
HVCAR najwiecej na rosyjski rynek trafia klimatyzatoréw. W 2019 roku polski eksport tych produktéw na rynek

rosyjski wynidst ponad 11,3 min EUR.

Tabela 5 Pomorski eksport i import najbardziej perspektywicznych produktéw z branzy HVCAR na rynek rosyjski

pompy powietrzne lub

grzejniki centralnego
klimatyzatory

ogrzewania prézniowe
eksport import eksport import eksport import
(w EUR) (w EUR) (w EUR) (w EUR) (w EUR) (w EUR)
2016 4 655 295 133929 1271670 37317 8319728 200
2017 7 438 582 142 667 2419989 13 049 10373 211 10310
2018 7952 147 104 646 2074751 964 8997 064 2398

? Wedtug danych International Trade Centre




2019

9 038 999 47 658 2097713 3 647 11 299 137 -

1-VIl 2020 1980 080 46 628 980 182 1210 4025014 -

Zrédto: ASM na podstawie danych Krajowej Administracji Skarbowej

Bariery formalne i nieformalne eksportu i wejscia na rynek

WSrdd barier eksportu i wejscia na rynek rosyjski mozna wyréznic:

wprowadzanie licznych embarg na pewne produkty, przez strone rosyjska,

liczne restrykcje miedzynarodowe naktadane na Rosje,

stosunkowo wysokie cta,

brak skutecznej ochrony znakdéw towarowych,

zaktécana ptynnos¢ przejs¢ granicznych - przedsiebiorcy skarzg sie na niekoriczace sie kontrole na
stanowiskach celnych, wydtuzone kolejki oraz zty system informowania, przez co nie sg dotrzymywane
terminy dostaw,

obowigzek uprzedniego informowania o towarach wwozonych na obszar Unii Celnej,

koniecznos¢ uzyskania licencji na prowadzenie dziatalnosci gospodarcze;j,

ograniczenia ilosciowe wydawanych pozwolen na prace dla zagranicznych pracownikdw,

wysokie koszty prowadzenia dziatalnosci,

stabo rozwinieta infrastruktura, m.in. transportowa,

wptyw wiadz federalnych i regionalnych na mozliwos¢ realizacji inwestycji przez zagranicznych inwestoroéw,
a takze w wielu przypadkach na decyzje dotyczace zakupu maszyn i urzadzen, nowych technologii, linii
produkcyjnych,

dtugotrwate i biurokratyczne procedury dotyczace podejmowania decyzji i uzyskania niezbednych pozwolen,
dtugotrwate i kosztowne procedury uzyskiwania obowigzkowych certyfikatow na wprowadzane na rynek
rosyjski wyroby pochodzace z zagranicy,

wysoki poziom korupcji, wskaznik CPI dla tego kraju wynosi 28 pkt. na 100 mozliwych, co daje Rosji 137

miejsce (na 198) w rankingu badajacym wskaznik percepcji korupcji®.

Uregulowania prawne rynku i sposoby wejscia na rynek

Dla podmiotéw zagranicznych istnieje pie¢ sposobdw wejscia na rynek i prowadzenia dziatalnosci gospodarczej w

Rosji:

wejscie jako udziatowiec do spdtki,

zatozenie spotki lub spotki-corki,

nabycie spotki lub udziatéw w niej,

zatozenie oddziatu zagranicznego podmiotu prawnego,

otwarcie przedstawicielstwa zagranicznego podmiotu prawnego.

® Na podstawie rankingu prezentowanego przez Transparency International, https.//www.transparency.org/en/
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Natomiast jesli chodzi o formy organizacyjno-prawne do prowadzenia dziatalnosci gospodarczej wyrdznia sie;

= spotke z ograniczong odpowiedzialnoscig (O0O0),

= partnerstwo gospodarcze,

= oddziat, filia,

= przedstawicielstwo,

= spotke akcyjna (ZAO),

= towarzystwo na wierze (inne ttumaczenie: spétka komandytowa),
= towarzystwo petne (inne ttumaczenie: spotka jawna),

= gospodarstwo rolne,

= spotdzielnie produkcyjna.

Mimo duzego wyboru, sposobéw wejscia na rosyjski rynek, najbardziej polecane przez Polskg Agencje Inwestycji

i Handlu s3: spdtka z 0.0. i partnerstwo gospodarcze oraz przedstawicielstwo lub oddziat zagranicznej osoby prawne;.

W Rosji dziatajg specjalne strefy ekonomiczne (Strefy Przyspieszonego Rozwoju) oraz klastry przemystowe, ktére
utatwiajg zagranicznym przedsiebiorcom wejscie na ten rynek i podjecie wspdtpracy z tamtejszymi firmami. Dzieki
przynaleznosci do tych organizacji, przedsiebiorcy tatwiej mogg dotrze¢ do klientéw docelowych i sg oni objeci
szeregiem ulg, m.in. podatkowych. Dodatkowo produkty z branzy HYCAR mogg by¢ przedmiotem Specjalnych Umdw
Inwestycyjnych (SPIC). Jest to specjalny rodzaj umowy inwestycyjnej zawieranej miedzy rosyjskim rzadem,
a inwestorem na czas 10 lat. Dotyczg inwestorow zagranicznych, ktdrzy zdecyduja sie zainwestowac¢ minimum 750
mlin rubli. Inwestor zobowigzany jest do realizacji zapisanych w umowie parametréw — np. minimalnego poziomu
zysku

w okreslonym roku, stworzenia okreslonej w umowie liczby miejsc pracy itp.

W celu akredytacji przedstawicielstwa podmiotu zagranicznego na terenie Federacji Rosyjskiej niezbedne jest
uzyskanie specjalnego zezwolenia. Organem rejestrujgcym przedstawicielstwa podmiotéw zagranicznych na terenie
Federacji Rosyjskiej i odpowiadajagcym za kontrole ich dziatalnosci jest PafAstwowa lzba Rejestracyjna przy
Ministerstwie Sprawiedliwosci Federacji Rosyjskiej. Pafstwowa lzba Rejestrujagca wydaje zezwolenia na okres od
roku do trzech lat. Czas niezbedny na otrzymanie pozwolenia na prowadzenie przedstawicielstwa podmiotu

zagranicznego i wpisanie go do Paristwowego Rejestru wynosi 18 dni roboczych. Stata optata rejestracyjna to:

= na okres 1 roku - 1000 USD,
= na okres 2 lat - 2000 USD,
= na okres 3 lat - 2500 USD.

Dodatkowo przedstawicielstwo winno zarejestrowac sie w:

= urzedzie statystycznym (uzyskac kody dziatalnosci OKB3);
= inspekcji podatkowej (uzyska¢ nr UHH);

=  Funduszu Obowigzkowego Ubezpieczenia Medycznego (POMC),



=  Funduszu Ubezpieczenia Socjalnego (©CC),
=  Funduszu Emerytalnym (M®P),

= otworzy¢ konto w banku.

Rosja prowadzi restrykcyjng polityke importowa, ograniczajgc handel zagraniczny przez wprowadzanie embarga na
niektére produkty. Dodatkowo kraj ten objety jest licznymi sankcjami miedzynarodowymi co utrudnia prowadzenie
biznesu na tym rynku. Podczas pobytu w Rosji nalezy zawsze mieé przy sobie dokument tozsamosci z uwagi na
nagminne kontrole (brak dokumentéw powoduje problemy, do zatrzymania wigcznie). Z kolei podrdzujacy
samochodami majg obowigzek wykupié¢ ubezpieczenie od odpowiedzialnosci cywilnej (np. u licznych agentéw
ubezpieczeniowych dziatajgcych w rejonie przejsé granicznych). Wskazane jest rowniez wykupienie ubezpieczenia od

nastepstw nieszczesliwych wypadkow.

Handel rosyjsko-polski reguluje Umowa o partnerstwie i wspétpracy ustanawiajgca partnerstwo miedzy
Wspdlnotami Europejskimi i ich Panstwami Cztonkowskimi a Federacjg Rosyjskg z 24.06.1994 r. Dodatkowo,
podstawg dla rozwoju dwustronnych stosunkéw gospodarczych pomiedzy Polskg a Rosjg sg rowniez umowy
dwustronne. Najwazniejsza w tym zakresie jest umowa miedzy Rzagdem RP a Rzgdem FR o wspdtpracy gospodarczej z
2 listopada 2004 r., na mocy, ktérej powotano Polsko-Rosyjskg Miedzyrzagdowg Komisje ds. Wspodtpracy
Gospodarczej, stanowigcg gtéwne instytucjonalne forum dla dialogu gospodarczego miedzy Polska i Rosjg. Stosunki z
Rosjg reguluje ponadto szereg umdéw miedzyrzagdowych odnoszacych sie do poszczegdinych sfer relacji
gospodarczych, w tym m.in. umowa miedzy Rzagdem RP a Rzgdem FR w sprawie unikania podwdjnego

opodatkowania w zakresie podatkéw od dochodu i majgtku z 22.05.1992 r.

Wiekszos¢ towardéw sprzedawanych na terenie Rosji musi by¢ zgodna z rosyjskimi standardami, nawet jesli nie jest
wymagana obowigzkowa certyfikacja. Certyfikat zgodnosci (in. Certyfikat jakosci, certyfikat bezpieczenstwa lub
certyfikat celny) potwierdza zgodnos¢ produkcji z wymogami jakosci i bezpieczenstwa wg rosyjskich norm: GOST,
GOST R, MKE oraz warunkéw technicznych. Podstawg do wydania certyfikatu zgodnosci jest protokdt badania

produkcji wydany przez akredytowane laboratorium. Rosja akceptuje nastepujace certyfikaty jakosci:

= Certyfikat zgodnosci GOST-R dobrowolny,

= Deklaracja zgodnos$ci GOST-R,

= Certyfikat Bezpieczenstwa Pozarowego,

= Certyfikat TR (Reglament Techniczny),

= Zezwolenie Rostechnadzor Rosji,

= List odmowny,

= Certyfikat Unii Celnej,

=  Notyfikacja FSB,

= Swiadectwo Panstwowej Rejestracji Unii Celnej,

= Deklaracja zgodnosci Unii Celnej EAC,
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Obecnie w Rosji stosuje sie pie¢ typow stawek optat celnych: 5, 10, 15, 20 i 25%. Niektére rodzaje importowanych

towarow sg wolne od optat celnych. Nalezy podkresli¢, ze niedawno rzad rosyjski znidst optaty celne na import

= optata celna (5-20% w zaleznosci od rodzaju towaru) + NDS (VAT) (0%, 10%, 18%) + Akcyzy + optata celna za

wypetnienie dokumentow (0,15%)

prawie 800 typdw urzadzen technicznych. Formuta obliczania optaty celne;j:

Nalezy jednak pamietac, ze bazowa stawka optaty celnej nie jest stata i moze sie réznicowaé w zaleznosci od
panstwa, z ktérego pochodzi towar. Panstwa dzielg sie na 5 grup pod wzgledem typu naliczanych optat celnych.
Polska (wraz z Francja, Japonig, Rumunig i Meksykiem) nalezy do panstw, z ktérymi Rosja zawarta umowe o

wzajemnym sprzyjaniu (utatwianiu i popieraniu) w handlu. Stosowana jest wiec wobec nas stawka podstawowa.
tatwosé prowadzenia dziatalnosci, np. wg rankingéw

W rankingu Doing Business 2020, ktéry ocenia kraje pod katem najbardziej przyjaznych biznesowi Rosja zajeta 28
miejsce (na 190) z wynikiem 78,2 pkt. na 100 pkt. mozliwych. Z 10 obszaréw ocenianych przez ekonomistéw Banku
Swiatowego, Rosja najlepiej wypadta w obszarze pozyskiwania energii elektrycznej — wynik 97,5 pkt. uplasowat ten

kraj na 7 miejscu.

Tabela 6 Ocena rosyjskiej gospodarki na podstawie rankingu Doing Business 2020

Liczba punktow (0-100) Miejsce w rankingu
SUMARYCZNA OCENA 78,2 28
Rozpoczecie dziatalnosci 93,1 40
Radzenie sobie z pozwoleniami na budowe 78,9 26
Pozyskiwanie energii elektrycznej 97,5 7
Rejestracja nieruchomosci 88,6 12
Uzyskiwanie kredytu 80,0 25
Ochrona inwestoréw 60,0 72
Pfacenie podatkdow 80,5 58
Handel miedzynarodowy 71,8 99
Egzekwowanie umoéw 72,2 21
Rozwigzywanie niewyptacalnosci 59,1 57

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

Ogodlne trendy gospodarcze i spoteczne

Do gtownych trenddow gospodarczych i spotecznych na rynku rosyjskim, mogacych wptywa¢ na sprzedaz

wytypowanych produktéw z branzy HVCAR naleza:

= dobra rozpoznawalnos¢ polskich producentéw i towardw,
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= podejmowanie prob walki z korupcja,

= ciggly rozwdj gospodarczy,

= wzrost wartosci rosyjskiego importu, w tym réwniez z Polski,

= polskie produkty sg postrzegane jako dobre jakosciowo,

=  rosyjskie przedsiebiorstwa swiadczg ustugi na niezbyt wysokim poziomie, a wiec Rosjanie poszukujg dobrych

produktow.
Potencjat sprzedazy produktow z branzy

Rynek rosyjski charakteryzuje duzy potencjat wzrostu. Jest to duzy kraj, a wiec sita nabywcza jest rowniez ogromna
(niemal 144,4 min obywateli). Zakupy ludnosci rosyjskiej w 2018 roku wyniosty 724,8 mld RUB (49,1 mld USD).’Rynek
stale sie rozwija, a koniecznos¢ modernizacji starszych budynkéw, bedzie stwarzata rosngcy popyt na produkty z
branzy HVCAR - grzejniki centralnego ogrzewania, pompy powietrza oraz klimatyzatory. Polskie produkty z

omawianej branzy konkurujg przede wszystkim wysoka jakos$cig wykonania w stosunkowo korzystnych cenach.

Réznice kulturowe

Rosja to spotkanie Europy i Azji, co odzwierciedla ich portret kulturowy. Mieszkarncy tego panstwa sg czesto bardzo
zamknieci i formalni publicznie, ale otwarci, serdeczni i nieformalni w zyciu prywatnym. W komunikacji Rosjanie sg
bezposredni i nie stronig od konfrontacji. Mogg by¢ niezwykle emocjonalni, a jednoczesnie powsciagliwi na tym
samym spotkaniu. Czasami mozna sie spotkac z krzywdzgcym stereotypem jakoby Rosja byta krajem zacofanym, w
ktédrym panuje bieda jednak nie nalezy opieraé na tym przysztej wspdtpracy. Owszem, istniejg regiony stabiej
rozwiniete z gorzej wyksztatcong ludnoscia, ale wynika to z faktu, ze Rosja jest ogromny krajem i zréznicowanie pod
wzgledem edukacji czy zamoznosci jest bardziej widoczne, zwtaszcza w matych wioskach. Zazwyczaj jednak
przedsiebiorcy rosyjscy majg podobne wyksztatcenie do polskich kontrahentéw, a poziom rozwoju aglomeracji
miejskich nie odbiega zbytnio od standardéw europejskich. Przez wzglad na fakt, ze zaréwno Rosja jak i Polska naleza
do krajow stowianskich réznice kulturowe nie sg duze i nie stanowig bariery w eksporcie na ten rynek. Polscy
przedsiebiorcy wrecz z fatwoscig nawigzujg kontakty handlowe z rosyjskimi przedstawicielami. Aby negocjacje
przebiegty jak najlepiej polscy przedsiebiorcy powinni jednak pamietaé¢ o kilku sprawach zwigzanych z rosyjska

kulturg biznesu:

= czes$c¢ Rosjan moze poczué sie urazonych, gdy gtéwng osobg do rozmdéw z nimi bedzie kobieta,
= Rosjanie wymagajg od partnerdéw punktualnosci, mimo ze czesto sami nie pojawiajg sie na czas,
= rozmowy biznesowe powinny by¢ konkretne, bez zbednych zawitosci. Spotkania sg zazwyczaj diugie i trwajg

do momentu omdwienie wszystkich punktow,

” Na podstawie Biznes w Rosji, Marek Budzisz, luty 2019
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= w dobrym tonie jest zaproponowanie rewizyty obejmujacej nie tylko dalsze rozmowy, ale tez rozrywke.
Warto réwniez przygotowac podarunki dla swoich kontrahentéw uwzgledniajac hierarchie,

= przed spotkaniem nalezy ponownie potwierdzi¢ telefonicznie, zaréwno z osobg, jak i z jej sekretarka,

= Rosjanie wolg bezposredni kontakt od e-maili lub listow,

= przed negocjacjami warto sprawdzi¢ kto bedzie w gronie negocjacyjnym rosyjskiego partnera, a nastepnie
upewnic sie, ze w polskim zespole negocjacyjnym bedzie osoba o réwnowaznym statusie. Dzieki temu bedzie
wieksza mozliwos¢ wptywania na spotkanie, bowiem w przeciwnym razie najstarszy rangg kontrahent bedzie
dyktowac¢ omawiane tematy i dtugo$é spotkania,

= jesli negocjacjom bedg towarzyszy¢ spotkania na poziomie prywatnym nalezy uwazac z alkoholem, bowiem
Rosjanie swiadomi swojej reputacji oséb pijgcych duzo, mogg wykorzystac jg, aby uzyskac przewage,

= bardzo silnie widoczna hierarchia, dlatego podejmowanie decyzji trwa niekiedy bardzo dtugo,

= spotkania biznesowe sg formalne, nalezy wiec uzywac tytutéw oraz imion i nazwisk kontrahentéw,

= podczas powitania nalezy wymieni¢ mocny uscisk dtoni i wizytéwke oraz zapamietac , otczestwo”, czyli imie
ojca gtdwnego partnera i odwotywac sie do niego,

= przy podpisywaniu wszelkich umdw, nalezy zwréci¢ uwage na sformutowania dotyczace ptatnosci, kar
umownych czy realizacji ustaler, bowiem Rosjanie lubig lawirowac¢ i wyrazaé¢ sie nieprecyzyjnie
w dokumentacji, co moze popsuc¢ wspodtprace w dtuzszej perspektywie,

= wiekszos¢ rosyjskich partneréw Zle patrzy na korzystanie z ustug ttumacza podczas negocjacji, przy czym
jednoczesnie duza czes¢ przedsiebiorcow rosyjskich nie postuguje sie ptynnie jezykiem angielskim, dlatego
negocjacje powinny by¢ prowadzone w jezyku rosyjskim,

= rozwigzywanie konfliktdw biznesowych w Rosji jest trudne, poniewaz lubig oni postawic no swoim. Sg uparci
i lubig cierpliwie czekac, az druga strona ustgpi. Jesli nie uda sie dojs¢ do porozumienia, najczesciej dochodzi
do zerwania rozmoéw. Polscy partnerzy powinni wiec zostawi¢ sobie pewny zapas, na wypadek trudnosci

podczas negocjacji.

Rosjanie lubig by¢ chwaleni, ale réwnie mocno cenig wspdtprace z firmami wzbudzajgcymi szacunek. Na kazdym
kroku lubig podkresla¢ swadj status. Jesli polscy przedsiebiorcy odwiedzajg partnera biznesowego z Rosji po raz
pierwszy, w dobrym tonie jest zaproponowanie mu rewizyty obejmujacej nie tylko dalsze rozmowy, ale tez rozrywke.
Po zakoriczeniu spotkania w zadnym wypadku nie powinno sie prosi¢ o skorzystanie z firmowego $rodka transportu

czy kierowcy, poniewaz jest to bardzo niemile widziane.
Dziatania marketingowe i promocyjne rynku dla produktéw z branzy HVCAR na rynku rosyjskim

Podobnie jak w Polsce, tak i w Rosji sposobdw na zaistnienie marketingowe jest bardzo wiele: od mailingéw, poprzez
reklamy telewizyjne czy radiowe, na te w Internecie i social mediach konczgc. Chcac zaistnie¢ w rosyjskiej przestrzeni
wirtualnej nalezy dokonaé¢ pozycjonowania strony w wyszukiwarce Yandex, ktéra w Rosji jest bardziej popularna od
Google. Istnieje wiele firm, ktdre zajmujg sie profesjonalng obstugg kampanii reklamowych na danych rynkach.
Skorzystanie z ich oferty jest najlepszym pomystem dla firm chcgcych wejs¢ na rosyjski rynek z produktami z branzy

HVCAR. Do anjpopularnijeszych agencji reklamowych w Rosji naleza:
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e News OQutdoor, spétka zalezna NewsCorp (dostepna tylko w jezyku rosyjskim),
e Lista agencji nalezacych do grupy WWP,
e ADV Group.

Dodatkowo w Rosji jest wielu influencerow biznesowych, ktérzy trafiajg do wielu obywateli tego kraju. Warto wiec
skorzystaé z ich zasiegow i pomysleé o wspdtpracy z nimi. Do najpopularniejszych influenceréw biznesowych nalezg
m.in. Dmitrij Portnyagin, Siergiej Kosenko, Maksim Gralnik. Natomiast méwigc o mediach spotecznosciowaych warto
w reklamie wykorzystywac przede wszystkim Vkontakte, Moi Mir, Odnoklassiki. Dodatkowo popularne sg znane

wszystkim Youtube, Facebook oraz Twitter.

Tworzgc przekazy reklamowe majgce przyciggngé klientdw rosyjskich nalezy zwrdcié réwniez uwage na
uwarunkowania kulturowe. Rosjanie sg bowiem bardzo czuli na wartosci patriotyczne i wszelkie odniesienia do nich
lub do panujgcego ustroju czy obecnej wiadzy zostang najprawdopodobniej Zle odebrane. Dodatkowo niekiedy
niektére tresci mogg zosta¢ poddane cenzurze. Pomocne, w pozyskiwaniu nowych kontaktéw biznesowych, ale

rowniez klientéw indywidualnych jest uczestnictwo w targach wystawienniczych.
Wydarzenia i imprezy dla branzy organizowane na rynku

Najwazniejszym wydarzeniem dla branzy HVCAR w Rosji jest Miedzynarodowa Wystawa Urzadzen
Elektrotechnicznych (www.elektro-expo.ru), ktérej najblizsza edycja zaplanowana jest na 07-10.06.2021 w Moskwie.

Pozostate targi, dla producentéw z branzy HVCAR, na ktdrych warto sie pokazac, przedstawiono w tabeli ponizej.

Tabela 7 Targi i wydarzenia branzy HVACR w Rosji

Strona www Najblizsze  Zakonczenie
Nazwa targow rozpoczecie najblizszej Miejscowosc
edycji edycji
Miedzynarodowa Wystawa www.elektro-expo.ru
07.06.2021  10.06.2021 Moskwa
Urzadzen Elektrotechnicznych
Mosbuild https://www.mosbuild.com/Home 30.03.2021  02.04.2021 Moskwa
Batimat https://batimat- Nie Nie
Moskwa
rus.com/en/about.html ustalono ustalono

1. SZWECIA

Szwecja nie nalezy do najtatwiejszych rynkéw dla polskich eksporteréow. Odlegtosé i dzielgce nasze kraje morze, a
takze odmiennosci kulturowe wymagaja nieco wiecej wysitkdéw z obu stron. Jednak potencjat rynku dla produktéw z
branzy HVCAR jest duzy. Jest to bowiem niemal 10,3 mIn populacja, a kraj ten jest globalnym liderem w dziedzinie
innowacji z wysoko wykwalifikowang sitg roboczg, wyrafinowanymi konsumentami, sprawnymi procedurami
biznesowymi, otwartoscia na miedzynarodowg wtfasnos¢ i stabilng gospodarka. Jest to idealny rynek dla firm
oferujgcych wysoka jakos¢ produktéw i ustug, a takze kierujgcych sie w swojej dziatalnosci zasadami

zrownowazonego rozwoju. Wedtug danych Komisji Europejskiej szwedzka gospodarska pomimo pandemii COVID-19
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osiggneta w | kwartale 2020 roku stosunkowo dobre wyniki gospodarcze — PKB wzrést o 0,1% kw./kw., gtdwnie z
powodu dodatniego eksportu netto. Chociaz wprowadzono tylko pewne ograniczenia, aby przeciwdziatac
rozprzestrzenianiu sie choroby, zaréwno popyt, jak i podaz w gospodarce ucierpiaty. Mniej restrykcyjne $rodki
pomogty jednak ztagodzi¢ bezposredni wptyw na gospodarke, w szczegdlnosci na gatezie zorientowane na rynek
krajowy. Branze eksportujgce doswiadczyty silnego spadku produkcji w wyniku zaktécenia transgranicznych
tancuchéw dostaw. Szczegdlnie ucierpiaty sektory dobr trwatego uzytku, ustug turystycznych i produkcji débr
kapitatowych. Komisja Europejska szacuje, ze PKB Szwecji w 2020 roku spadnie do poziomu -5,3%, po czym powrdci

do 3,1% w 2021 roku.?

PKB Szwecji w ubiegtym roku wyniosto 530,8 mld USD — jest to wartos¢ o 24,7 mld mniejsza niz rok wczesnie;j.
Réwniez warto$é PKB per capita nieco zmalata: z 54 589,1 w 2018 do 51 610,1 w 2019 roku. Natomiast inflacja od
kilku lat utrzymuje sie na dos¢ niskim poziomie — w 2019 roku 1,8%. Wartos¢ handlu w ubiegtym roku osiggneta
90,5% wartosci PKB, a przemyst z budownictwem wygenerowaty wartos¢ odpowiadajacg 22,2% wartosci PKB. W
ciggu roku nieznacznie wzrdst wskaznik bezrobocia — o0 0,4 pkt. proc. osiggajgc tym samym w 2019 roku poziom 6,8%.
Konsumpcja gospodarstw domowych z roku na rok rosnie, jednak w coraz wolniejszym tempie. Wartos¢ eksportu i
importu sg na podobnym poziomie, z niewielkg przewagg tego pierwszego. Oznacza to, ze Szwecja nie jest jeszcze
rynkiem nasyconym pod wzgledem zagranicznych marek i jednoczesnie jest otwarta na wymiane handlowg z innymi
panstwami. Szwecja moze sie pochwali¢ wysokim i stale rosngcym poziomem edukacji. Wedtug danych OCED,
odsetek oséb w wieku 25-34 lat z wyzszym wyksztatceniem wzrdst z 41% w 2008 roku do 48% w roku 2018, podczas

gdy srednia dla krajow OCED to 35% w 2018 r. oraz 44% w 2019 r.

Tabela 8 Podstawowe dane makroekonomiczne dotyczgce Szwecji

2017 2018 2019 ‘
Populacja 10 057 698 10175214 10 285 453
PKB (w mld USD) 541,0 555,5 530,8
PKB per capita (w USD) 53791,5 54 589,1 51610,1
PKB (w %) 2,6 2,0 1,2
Inflacja (w %) 1,8 2,0 1,8
Handel (% PKB) 84,9 89,1 90,5
Przemyst, tacznie z budownictwem (% PKB) 22,1 22,0 22,2
Konsumpcja gospodarstw domowych (w % r/r) 2,6 1,8 1,2
Deficyt budzetowy (% PKB) 1,4 0,8 0,5
Dtug publiczny (% PKB) 40,7 38,8 35,1
Bezrobocie 6,7 6,4 6,8
Eksport (w min USD) 236 613,0 253 749,0 249 546,8
Import (w min USD) 224 087,7 243 201,1 232 054,1

8 https://ec.europa.eu/info/sites/info/files/economy-finance/ip132_en.pdf
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Zrédto: ASM na podstawie danych Tranding Economics i The World Bank

Eksport i import

Wartos¢ polskiego eksportu na rynek szwedzki wzrasta z roku na rok. W 2019 roku do tamtejszej gospodarki trafity

polskie towary o facznej wartosci niemal 6,6 mld EUR — o 5,9% wiecej niz rok wczesniej. Wartos¢ ta czyni Szwecje

dziewigtym najwiekszym kierunkiem eksportowym dla Polski®. Szwedzki rynek jest zatem chtonny, a tamtejsi

konsumenci chetnie kupujg polskie produkty. Natomiast polski import ze Szwecji, mimo wzrostéw w latach 2016-

2018, w 2019 roku uksztattowat sie na poziomie nieco ponad 5 mld EUR, odnotowujgc tym samym spadek o 4,2% w

stosunku do roku poprzedniego.

Tabela 9 Polski eksport i import do Szwecji

2016 2017 2018 2019
Import (w EUR) 4 456 288 229 4 889 728 592 5221768 008 5002 168 269
Eksport (w EUR) 5338546 492 5837516720 6221 025 338 6 589 231 847

Zrédto: ASM na podstawie danych Europen Commision

Tabela 10 Import wybranych produktéw z branzy HVCAR przez Szwecje

grzejniki centralnego

pompy powietrzne lub préiniowe

klimatyzatory

ogrzewania
importz | importz | importz import z import z importz | importz | importz | import z
catego USA UE catego USA UE catego USA UE
Swiata (w mln (w mln Swiata (w mln (w mln Swiata (w min (w min
(w mln EUR) EUR) (w mln EUR) EUR) (w mln EUR) EUR)
EUR) EUR) EUR)
2016 54,682 33,600 | 50,090 | 663,666 19,016 551,550 214,496 | 2,433 157,828
2017 44,334 219,278 | 39,127 | 767,331 16,877 608,280 226,088 983,163 167,379
2018 44,859 58,942 39,995 | 757,859 19,824 611,513 288,640 549,109 @ 234,798
2019 39,038 5,698 35,318 | 761,762 16,949 633,810 313,066 1,666 243,960

Zrédto: ASM na podstawie danych European Commission

Sposréd wytypowanych najbardziej perspektywicznych produktéw z branzy HVCAR, Szwecja najwiecej importuje

pomp powietrznych. W 2019 roku ich import na rynek szwedzki wynidst 761,8 min EUR, z czego 83,2% pochodzito z

UE. Natomiast szwedzki eksport tych produktéw w tym samym roku wynidst 242,7 min EUR, z czego 50,1% zostato

sprzedane do krajéow Wspdlnoty. Klimatyzatorow w ubiegtym roku Szwecja zaimportowata niemal 313,1 min EUR, z

czego 77,9% pochodzito z UE. Eksport tych produktéw w 2019 roku wynidst natomiast 277,2 min EUR, z czego 60,6%

sprzedano do krajow Wspdlnoty. Najmniejszy wolumen importu w 2019 roku osiggnety grzejniki centralnego

? Na podstawie danych GUS
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ogrzewania — 39,0 min EUR, z czego az 90,5% stanowit import z krajéow UE. Eksport tych produktéw w tym roku

wynidst 20,7 min EUR, z czego sprzedaz do krajow Wspélnoty stanowita 69,1%.

Rynek szwedzki jest najlepszym potencjalnym odbiorcg dla polskich pomp powietrznych i prdzniowych.

Z wytypowanych produktéw branzy HVCAR, ktére sg najbardziej perspektywiczne dla eksportu, to witasnie te

produkty w najwiekszej ilosci trafiajg do Szwecji. W 2019 roku do tego kraju trafity polskie pompy o wartosci 42,3

mlin EUR, co stanowi ponad 96% wartosci eksportu trzech najbardziej perspektywicznych produktéw z branzy HVCAR

i 5,5% szwedzkiego importu tych produktéw z catego swiata i 6,7% szwedzkiego importu tych produktéw z UE.

Natomiast tgczny pomorski eksport wytypowanych produktéw branzy HVCAR stanowit w 2019 roku 0,9% catego

importu Szwecji z Polski.

Tabela 11 Pomorski eksport i import najbardziej perspektywicznych produktéw z branzy HVCAR na rynek szwedzki

grzejniki centralnego pompy powietrzne lub
. o klimatyzatory
ogrzewania prézniowe

eksport import eksport import eksport import

(w EUR) (w EUR) (w EUR) (w EUR) (w EUR) (w EUR)
2016 41697 13176 24970 861 967 832 12 675 430439
2017 29519 3651 35571 650 2174 460 49 444 786 985
2018 40 056 21468 35066 765 845 151 568 867 290533
2019 75 679 4149 42 258 415 433910 1535 785 441 903
I-VII 2020 52754 17 375 18 671211 194 991 284 599 1380 655

Zrédto: ASM na podstawie danych Krajowej Administracji Skarbowej

Bariery formalne i nieformalne eksportu i wejscia na rynek

Wsrdd barier eksportu i wejscia na rynek szwedzki mozna wyrdznic:

wysoki poziom fiskalizmu i ingerencji panstwa w gospodarke — niemal kazda branza posiada wtasne struktury
branzowe,

weryfikacja ofert zagranicznych eksporteréw wedle najnizszych cen. Szwedzcy odbiorcy chcg uzyskac jak
najlepsza cene przy jednoczesnie jak najwyzszej jakosci,

duza konkurencja, w branzy HVCAR istnieje wiele firm o podobnym profilu dziatalnosci nierzadko
zrzeszonych w lokalnych grupach handlowych utatwiajacych im dotarcie do klientow,

mimo, ze Szwecja jest cztonkiem UE, to nie nalezy, podobnie jak Polska, do strefy Euro. Obowigzujgcg waluta

jest korona szwedzka — bariery zwigzane w kursami walutowym.

Uregulowania prawne i sposoby wejscia na rynek

Pod wzgledem uwarunkowan prawnych, Szwecja jest dos¢ trudnym krajem do prowadzenia dziatalnosci. Rynek ten

cechuje wysoki poziom fiskalizmu oraz ingerencji panstwa w gospodarke. Jednak wymiana handlowa pomiedzy
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Polska, a Szwecjg jest uregulowana przepisami unijnymi. Szwedzcy konsumenci sg bardzo wymagajacy i oczekujg

produktdw najwyzsze] jakosci — najlepszym ich potwierdzeniem bedga posiadane certyfikaty 1SO.

Jako, ze Szwecja nalezy do Unii Europejskiej i Europejskiego Obszaru Gospodarczego, nie ma optat celnych w handlu

z Polska. Natomiast na towary spoza Wspdlnoty obowigzuje Wspdlna Taryfa Celna UE, na poziomie $rednio 4,2%.%°

Polscy przedsiebiorcy chcacy wejs¢ na rynek szwedzki majg do wyboru nastepujgce formy organizacyjno-prawne do

prowadzenia dziatalnosci gospodarczej:

= przedsiebiorstwo jednoosobowe (szw. Enskild naringsidkare),

= spotke prawa cywilnego (szw. Enkelt bolag),

= spotke handlowa (szw. Handelsbolag, w skrécie HB),

= spotke komandytowa (szw. Kommanditbolag, w skrécie KB) ,

= spotke z ograniczong odpowiedzialnoscia (szw. Aktiebolag, w skrdcie AB),
= oddziat (szw. Filial),

= stowarzyszenie gospodarcze (szw. ekonomisk forening),

= fundacje (szw. stiftelse),

=  Europejska Spotke Akcyjng (szw. Europabolag).

Trzy ostatnie formy organizacyjno-prawne sg jednak stosunkowo rzadko wykorzystywane i raczej nie stanowig one

interesujacej alternatywy dla inwestorédw zagranicznych.

Rynek wewnetrzny Szwecji jest rynkiem nabywcy z jednoczesng, bardzo silng organizacjg importeréw, hurtownikéw
i detalistow (niemal kazda branza producentdéw, importerow, eksporteréw czy handlowcow posiada wtasne struktury
samorzadowe). Szwedzcy partnerzy cieszg sie renomg wiarygodnosci. Gtéwne szwedzkie osrodki handlu
zlokalizowane sg na potudniu kraju, co utatwia logistyke przy eksporcie naszych rodzimych produktéw. Dobrze
rozwinieta sie¢ organizacji skupiajgcych szwedzkich detalistow, hurtownikow oraz importeréow (czyli posrednikéw),
powoduje jednak restrykcyjng weryfikacje ofert zagranicznych eksporteréw wedle najnizszych cen. Gtéwng szwedzka
organizacjg handlu hurtowego i importeréw, zrzeszajgcg zaréwno duze firmy jak i mate, rodzinne przedsiebiorstwa
jest Federacja Szwedzkiego Handlu - Svensk Handel. Nalezy do niej ok. 60 stowarzyszen handlowych, a jej cztonkowie
realizujg ok. 70% catego szwedzkiego importu. Chcac wiec dotrze¢ do jak najwiekszej liczby odbiorcéw, nalezy w

pierwszej kolejnosci sprobowac rozpoczgé wspotprace z posrednikami dziatajgcymi w wyzej opisanej organizacji.

Konsumenci szwedzcy, szczegdlnie Ci mtodzi, uwazani sg za jednych z najbardziej wymagajgcych w Europie,
a jednoczes$nie zamoznych, otwartych i szybko akceptujgcych rynkowe nowosci. Podczas wyboru produktu, zwracaja
oni uwage przede wszystkim na jakosé, bezpieczerdstwo uzytkowania oraz wptyw na Srodowisko naturalne.

Innowacyjne produkty pomorskiej branzy HVCAR nie majg wiec na tym rynku problemu ze znalezieniem klienta.

" Na podstawie: http.//www.exportenterprises.bcsgunternehmerportal.com/pl
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Do gtéwnych producentdw, a zarazem dystrybutoréw z branzy HVCAR w Szwecji nalezg: Flodins Filter AB, PSIDAC AB,

Camfil Air Pollution Control (APC), AB Micatrone, Matseco AB, Formula Air. Chcac utatwic¢ sobie wejscie na rynek

szwecki, polscy eksporterzy powinni pomysle¢ o wspétpracy z tymi przedsiebiorstwami.

tatwosc¢ prowadzenia dziatalnosci

Szwedzki rynek jest otwarty na polskie produkty. Polscy przedsiebiorcy oraz nasze rodzime produkty s3

rozpoznawane na szwedzkim rynku, a jego rozmiar i chtonnos$¢ stwarzajg idealne warunki to sprzedazy produktéw z

branzy HVCAR w tym kraju. W rankingu Doing Business 2020, ktéry ocenia kraje pod katem najbardziej przyjaznych

biznesowi Szwecja zajeta 10 miejsce (na 190) z wynikiem 82,0 pkt. na 100 pkt. mozliwych. Z 10 obszaréw ocenianych

przez ekonomistéw Banku Swiatowego, Szwecja najwyzszy wynik uzyskata w ocenie handlu miedzynarodowego —

wynik 98,0 pkt. uplasowat ten kraj na 18 miejscu. Natomiast najwyzsze miejsce Szwecja zajeta w obszarze rejestracji

nieruchomosci — wynik 90,1 pkt, dat temu krajowi 9 miejsce w rankingu.

Tabela 12 Ocena szwedzkiej gospodarki na podstawie rankingu Doing Business 2020

Liczba punktéw (0-100)

SUMARYCZNA OCENA 82,0
Rozpoczecie dziatalnosci 93,1
Radzenie sobie z pozwoleniami na budowe 78,0
Pozyskiwanie energii elektrycznej 96,2
Rejestracja nieruchomosci 90,1
Uzyskiwanie kredytu 60,0
Ochrona inwestoréow 72,0
Pfacenie podatkdéw 85,3
Handel miedzynarodowy 98,0
Egzekwowanie umoéw 67,6
Rozwigzywanie niewyptacalnosci 79,5

Miejsce w rankingu

10

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

Ogodlne trendy gospodarcze i spoteczne

Trendy gospodarcze i spoteczne na rynkach, ktére moga miec¢ wptyw na sprzedaz produktéw branzy HVCAR to :

= rosngca ocena Polakéw jako partneréw biznesowych,

=  orientacja na innowacje, co moze zwiekszy¢ zainteresowanie nowymi rozwigzaniami w obszarze HVCAR,

= transparentne i przyjazne zasady prowadzenia biznesu,

= zwracanie uwagi na wptyw produktéw na srodowisko naturalne,

39
31
10

80
28
31
18
39
17

= patriotyzm konsumencki, co w niektérych przypadkach moze utrudnié¢ sprzedaz pomorskich produktéw

branzy HVCAR.
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Pod koniec grudnia 2019 r. zaséb mieszkaniowy Szwecji wynosit 4 978 239 mieszkan. Rozpoczete budowy wyniosty
25675 (mniej o 7% w stosunku do roku 2018) , a do uzytku oddano 29 077 mieszkarn — o 10% wiecej niz rok
wczeéniej. Natomiast po Il kw. br. liczba rozpoczetych budéw wynosita 12 300 mieszkan."! Sprawia to ogromny rynek

zbytu dla produktéw z branzy HVCAR.
Potencjat sprzedazy produktow z branzy

Rynek szwedzki jest bardzo silnie umiedzynarodowiony. Wymiana handlowa stanowi dla Szwecji bardzo wazne
ogniwo gospodarki, dlatego tez od poczatku pandemii COVID-19 nie byto problemdw z prowadzeniem dziatalnosci na
szwedzkim rynku. Nie wprowadzono tam zadnych ograniczen transportowych, dzieki czemu przeptyw towardw,
rowniez tych zza granicy mogt odbywac sie bez przeszkdd. Rynek jest duzy i chtonny, a rozpoznawalnos¢ polskich
produktdw i przedsiebiorstw przez szwedzkich konsumentéw daje ogromng szanse pomorskim producentom
wytonionych perspektywicznych produktéw z branzy HVCAR. Dodatkowo, Szwecja jest bezpiecznym krajem pod
wzgledem korupcji. Wskaznik CPI dla tego kraju wynosi 85 pkt. na 100 mozliwych, co daje Szwecji 4 miejsce (na 198)
w rankingu badajagcym wskaznik percepcji korupcji’. Fakt, ze pompy ciepta s3 wiodacg technologig ogrzewania
budynkéw™ a takie wysoka jako$¢ produktdw omawianej branzy eksportowanych przez producentdéw z
wojewoddztwa pomorskiego, przy dobrej relacji ceny do jakosci sprawiajg, ze s3 one pozadane przez szwedzkich
konsumentow.

W 2018 roku w Szwecji zainstalowano ponad 47 tys. nowych grzejnikdw, sposréd ktérych 93% to byty elektryczne

pompy ciepta. **
Réznice kulturowe

W ciggu ostatnich kilkudziesieciu lat Szwecja stata sie wielokulturowym i kosmopolitycznym krajem. Obecnie
okoto jedna pigta populacji Szwecji to imigranci lub co najmniej jeden rodzic urodzony za granicg. Z tego
powodu, Szwedzi przyzwyczajeni do wielokulturowosci, sg przyjaznie nastawieni do obcych. Gtéwng rdznica
kulturowa miedzy prowadzeniem biznesu w Polsce, a w Szwecji jest stopiert wewnetrznej rywalizacji i rozproszenia.
U nas oba aspekty sg na wysokim poziomie, podczas gdy w Szwecji wedle niepisane] zasady lojalnosci obywatelskie;j i
solidarnosci spotecznej mozina zaobserwowaé Scislejszg wspodtprace i integracje lokalnych producentéw i
dystrybutoréw. Przedsiebiorcy wspodtpracujacy ze szwedzkimi kontrahentami powinni réwniez pamietaé o innych

réznicach kulturowych:

= Szwedzi unikajg konfliktdw — duzy nacisk ktadzie sie tam na budowanie kompromisu i konsensusu. Gdy
rozmowa przemienia sie w ktdtnie, szwedzcy partnerzy najczesciej zmieniajg temat — jest to najlepszy sposdb
na rozwigzywanie konfliktéw ze szwedzkimi partnerami,

= brak hierarchicznosci i niewielki dystans wtadzy,

" Na podstawie danych Szwedzkiego Urzedu Statystycznego, https://www.scb.se/en/

2 Na podstawie rankingu prezentowanego przez Transparency International, https://www.transparency.org/en/
2 Na podstawie Heating Market Report 2020

™ Ibidiem
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=  Szwedzi wedtug stereotypu sg punktualni i zawsze profesjonalnie przygotowani do spotkan, dlatego tez tego
samego wymagajg od swoich kontrahentdw,

= szwedzcy kontrahenci ktadg duzy nacisk na budowanie relacji i zdobywanie zaufania,

= obowigzujacy dresscode — konserwatywny, ale casualowy. Odpowiednim ubraniem dla mezczyzn jest ciemny
garnitur i krawat oraz garnitur lub spddnica i bluzka dla kobiet,

= nie nalezy przesadnie chwalié¢ swojej firmy, czy kontraktu, poniewaz Szwedzi cenig prawde,

=  przedstawiajac sie, nalezy mocno uscisngé dton. Jest to jednak typowe gtéwnie podczas pierwszego kontaktu
i nie nalezy sie tego spodziewad na kolejnych spotkaniach,

= Szwedzi sg uwazani za przyjaznych i otwartych w dyskusjach, ale zwykle przemawiajg tylko wtedy, gdy maja
co$ waznego do powiedzenia,

= szwedzcy kontrahenci zazwyczaj méwig ptynnie po angielsku, jednak bardzo doceniajg, gdy ich kontrahent
zna kilka podstawowych zwrotéw w ich ojczystym jezyku,

= negocjacje zazwyczaj sg diugie, wynika to z faktu, ze Szwedzi s znani z demokratycznej kultury
w podejmowaniu decyzji i omawianiu probleméw w sposdb dogtebny i obszerny. Stereotyp ten mowi o
procesie konsensusu — decyzje sg podejmowane w sposdb kolektywny i kazdy powinien wyrazié¢ swoje zdanie
zanim zostanie podjeta ostateczna decyzja. Aby nie doszto w tym aspekcie do konfliktdw miedzy polskimi, a
szwedzkimi kontrahentami, nie nalezy ich ponaglaé. Zalecane jest natomiast dowiadywanie sie na jakim
etapie podjecia decyzji sg szwedzcy kontrahenci i ewentualne zasugerowanie pewnych rozwigzan,

= podczas negocjacji nalezy by¢ ostroznym - przejawy witadzy, hierarchii czy emocji nie sg tolerowane,

= spotkanie biznesowe powinno by¢ ustalone przynajmniej z dwutygodniowym wyprzedzeniem, a idealne
godziny to 9: 00-10: 00 i 14: 00-16: 00,

=  Szwedzi sg znani z dogtebnych analiz, dlatego na spotkanie nalezy przygotowac¢ materiaty z danymi, ktore

beda oni mogli przeanalizowaé przed podjeciem decyzji.

Szwedzki styl komunikacji jest bezposredni i otwarty. Podczas negocjacji warto wiec przejs¢ bezposrednio do celu,
aby nie traci¢ czasu. Dodatkowo Szwedzi czesto zwracaja sie do kontrahentédw per Ty. Mimo, ze sg oni znani z
nawigzywania nieformalnych relacji to jednak zycie prywatne i zawodowe jest wyraznie od siebie oddzielone.
Dodatkowo sg przewrazliwieni na punkcie przestrzeni osobistej, dlatego nalezy zachowa¢ odpowiedni odstep od

szwedzkiego partnera podczas rozmow.

Spotkania biznesowe rozpoczynajg sie w uzgodnionym czasie, a harmonogramu nalezy przestrzegac od poczatku do
konca, bowiem punktualnos¢ jest przez Szweddw postrzegana jako przejaw szacunku i skutecznosci. Na koniec
spotkania sporzadzane jest pisemne podsumowanie najwazniejszych decyzji i uzgodnied. Wazne jest, aby
dotrzymywac obietnic sktadanych na spotkaniach. Uzgodnione zadania powinny by¢ wykonane w terminie. Pozwoli
to utrzymad i zwiekszy¢ Twojg wiarygodnosc oraz zbudowac zaufanie, ktére jest podstawowym warunkiem kazdej

relacji biznesowej.
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Dziatania marketingowe i promocyjne rynku dla perspektywicznych produktéow z branzy HVCAR na rynku

szwedzkim

Wpg portalu businessculture.org wskaznik uzycia Internetu w Szwecji wynosi ok. 92% spoteczenstwa. Warto wiec
reklamowac¢ produkty z wykorzystaniem zasobéw online. Ws$réd medidw spotecznosciowych, najwieksza
popularnoscig wsréd mieszkancoéw tego kraju cieszg sie Facebook, Twitter oraz LinkedIn. Tworzac reklame nalezy
unika¢ haset rasistowskich, poniewaz Szwedzi ze wzgledu na multikulturowos¢ sg na tym punkcie mocno uczuleni.
Tworzgc przekaz reklamowy czy to telewizyjny, z przeznaczeniem na bilbordy czy internetowy dobrze jest skorzystaé

z agencji reklamowych. Do gtéwnych agencji reklamowych w Szwecji naleza:

= Swedish Association of Communication Agencies
=  Pyramid Agency

=  Forsman & Bodenfors

= FCB

= Spoon Agency.

Najlepsza forma promocji na rynku szwedzkim jest jednak uczestnictwo producentéw na targach. Dobrym
posunieciem jest réwniez wystanie materiatdw promocyjnych w jezyku angielskim lub/i szwedzkim do WPHI w
Sztokholmie. Instytucja ta bowiem przekazuje te materiaty zainteresowanym podczas licznych imprez promocyjnych,

tj. podczas targéw w catej Szwecji oraz seminaridw promujgcych polskie firmy.
Wydarzenia i imprezy dla branzy organizowane na rynku

Najwazniejsze wydarzenia dla branzy HVCAR w Szwecji zostaty zaprezentowane w tabeli ponizej.

Tabela 13 Targi i wydarzenia branzy HVACR w Szwecji

Strona www Najblizsze  Zakonczenie
Nazwa targow rozpoczecie najblizszej Miejscowosc
edycji edycji
Nordbygg 2021 - Miedzynarodowe https://www.stockholm
Targi Budownictwa, Ogrzewania, furniturelightfair.se/ 09.02.2021 13.02.2021 Sztokholm

Wentylacji | Klimatyzacji
Targi Hem & Villa https://www.boochbygg.se/ 07.10.2021  10.10.2021 Sztokholm

. KAZACHSTAN

Kazachstan jest jednym z najstabilniejszych i najbardziej rozwinietych krajéw Azji Centralnej. Kraj ten charakteryzuje
nie tylko wysoki potencjat gospodarczy, ale réwniez wysoki poziom zycia obywateli oraz prestiz na arenie
miedzynarodowej. Wspodtpraca z tym krajem daje réwniez wieksze mozliwosci dalszej ekspansji na kontynent

azjatycki. Ponad 18,5 milionowa populacja ze wskaznikiem bezrobocia na poziomie 4,8% w 2019 roku oraz rocznym
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wzrostem konsumpcji na poziomie 5,5% jest bardzo perspektywicznym rynkiem. Skutkiem nieustannie rosnacej
gospodarki bedzie zwiekszajgca sie sita nabywcza obywateli i dalszy wzrost klasy Sredniej, a trzeba pamietac, ze
tamtejszy rynek - w przeciwiestwie do rynkéw krajéw zachodnich - nie jest nasycony zagranicznymi towarami i
chetnie przyjmuje nowe produkty. PKB Kazachstanu z roku na rok rosnie. W 2019 roku osiggneto poziom 180,2 mld
USD, a w przeliczeniu na 1 mieszkanca byto to 9 731,1 USD. Pozytywnie na zachowania nabywcéw powinna réwniez
wptywad inflacja, ktéra od kilku lat rosnie w malejgcym tempie. Handel w ubiegtym roku wypracowat wartos¢ réwng
64,4% wartosci PKB, natomiast wartos$¢ przemystu z budownictwem uksztattowata sie na poziomie 33,1% wartosci
PKB. Kazachstan wiecej towardow eksportuje niz importuje, co swiadczy o wysokim potencjale tego rynku dla
zagranicznych producentéw, bowiem rynek ten nie jest jeszcze nasycony towarami zagranicznych marek.

Podstawowe wskazniki makroekonomiczne zostaty zaprezentowane w tabeli ponize;j.

Tabela 14 Podstawowe dane makroekonomiczne dotyczgce Kazachstanu

2017 2018 2019
Populacja 18 037 776 18 276 498 18 513 930
PKB (w mld USD) 166,8 179,3 180,2
PKB per capita (w USD) 9 247,6 9812,6 9731,1
PKB (w %) 4,1 4,1 4,5
Inflacja (w %) 7,4 6,0 5,2
Handel (% PKB) 56,8 63,5 64,4
Przemyst, tagcznie z budownictwem (% PKB) 32,3 33,5 33,1
Konsumpcja gospodarstw domowych (w % r/r) 1,5 6,1 5,8
Deficyt budzetowy (% PKB) -2,7 -1,4 -2,4
Dtug publiczny (% PKB) 20,4 21,9 Brak danych
Bezrobocie 4,9 4,8 4,8
Eksport (w min USD) 54 041,3 674771 65831,4
Import (w min USD) 40 655,8 46 226,4 50132,5

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

Rynek kazachstanski jest bardzo chtonny dla zagranicznych produktéw. Wg danych prezentowanych na stronie
Polskiej Agencji Inwestycji i Handlu, 60-70% rynku kazachstanskiego stanowi import. Wartos¢ eksportu polskiego na
rynek kazachstanski w 2019 roku wyniosta ponad 0,5 mld EUR — 0 21,4% wiecej niz rok wczesdniej. Jednak znacznie
wyzszg wartosé osiggnat polski import — w 2019 roku do polski trafity towary z Kazachstanu o wartosci niemal 1,3

mld EUR.

Tabela 15 Polski eksport i import do Kazachstanu
2016 2017 2018 2019 ‘
Import (w EUR) 504 819 637 804 638 549 1 555 093 546 1288776 923
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Eksport (w EUR) 292 725 866 427 596 108 439 677 345 534 027 602

Zrédto: ASM na podstawie danych Europen Commision

Tabela 16 Import wybranych produktéw z branzy HVCAR przez Kazachstan

grzejniki centralnego

. pompy powietrzne lub prézniowe klimatyzatory
ogrzewania
importz | importz | import z import z import z importz | importz | importz | import z
catego USA UE catego USA UE catego USA UE
Swiata (w min (w min SVEE (w min (wmin Swiata (w min (w min
(w min EUR) EUR) (w min EUR) EUR) (w min EUR) EUR)
EUR) EUR) EUR)
2016 16,528 1,850 2,389 302,947 40,887 178,097 88,578 | 0,344 16,417
2017 17,197 0, 264 4,475 138,522 27,816 39,832 93,340 | 5,188 23,864
2018 16,054 0, 635 3,966 136,491 8,427 53,521 85,193 1,269 15,098
2019 18,219 0, 627 5,518 535,004 10,264 67,585 149,122 1,103 16,602

Zrédto: ASM na podstawie danych International Trade Centre

Sposréd wytypowanych perspektywicznych produktéw z branzy HVCAR, Kazachstan najwiecej importuje pomp
powietrznych. W 2019 roku ich import wyniédst 535,0 min EUR — o 292,0% wiecej niz rok wczesniej. Pokazuje to
ogromny wzrost potencjatu dla zagranicznych eksporteréw tych produktéw. Dodatkowo, fakt ze eksport tych
produktéw z Kazachstanu w tym samym roku wynidst 0,914 min EUR, $wiadczy, ze rynek tych produktéw nie jest
samowystarczalny. Kazachstanski import klimatyzatoréw w 2019 roku wynidst 149,1 min EUR — o 75,0% wiecej niz
rok wczesniej. Natomiast ich eksport z Kazachstanu wynidst w tym roku 0,113 min EUR, a wiec podobnie jak w
przypadku pomp rynek nie jest samowystarczalny. Najmniejszy wolumen wartosci importu w ubiegtym roku

odnotowaty grzejniki centralnego ogrzewania — 18,2 min EUR, z czego 30,3% stanowig te sprowadzone z UE.

Rynek kazachstanski jest najbardziej perspektywicznym rynkiem pozaeuropejskim dla grzejnikéw centralnego
ogrzewania, pomp powietrznych oraz klimatyzatoréw. Najwiekszg popularnoscia wsréd wytypowanych produktow
branzy HVCAR cieszg sie na tamtejszym rynku klimatyzatory. W 2019 roku ich eksport z wojewddztwa pomorskiego
na rynek kazachstanski wynidst niemal 2,1 min EUR, co stanowi 71,8% eksportu wszystkich trzech najbardziej
perspektywicznych produktéw na ten rynek oraz 1,4% kazachstanskiego importu tych produktéw z catego $wiata i

12,7% kazachstanskie importu tych produktéw z paistw Wspdlnoty.
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Tabela 17 Pomorski eksport i import najbardziej perspektywicznych produktéw z branzy HVCAR na rynek

kazachstanski
grzejniki centralnego pompy powietrzne lub
. o klimatyzatory
ogrzewania prozniowe

eksport import eksport import eksport import

(w EUR) (w EUR) (w EUR) (w EUR) (w EUR) (w EUR)
2016 214 509 - 110732 - 2043 415 -
2017 444 733 - 288 863 - 1390163 -
2018 403 506 - 248 904 - 1 888 368 -
2019 547 780 - 267 536 - 2073173 -
1-VIl 2020 323 549 - 170 296 - 872322 -

Zrédto: ASM na podstawie danych Krajowej Administracji Skarbowej

Bariery formalne i nieformalne eksportu i wejscia na rynek

Wsrdd najczestszych barier eksportu i wejscia na rynek nalezy wyrdznic:

stabo rozwinieta infrastruktura,

odmiennos$¢ kulturowa w zakresie prowadzenia dziatan biznesowych,

zmiennos¢ kurséw walutowych,

od importeréw wymaga sie wptacenia zaliczki na poczet cta przed wwozem towaru na terytorium
Kazachstanu,

czeste i ucigzliwe kontrole ze strony instytucji rzadowych - inspekcje, audyty prowadzace do nakfadania kar,
op6znienia badz problemy zwigzane ze zwrotem podatku VAT, duza dowolnos$¢ w interpretacji przez urzedy
przepiséw (zwtaszcza podatkowych),

niejasny i restrykcyjny w stosunku do cudzoziemcédw system pozwolen na prace,

niejednoznaczne zasady organizacji i rozstrzygania przetargow oraz krotkie terminy na ztozenie ofert
przetargowych,

wystepowanie korupcji - wskaznik CPl dla tego kraju wynosi 34 pkt. na 100 mozliwych, co daje
Kazachstanowi 113 miejsce (na 198) w rankingu badajacym wskaznik percepcji korupcji®®,

gospodarka Kazachstanu jest silnie uzalezniona od cen surowcow,

skomplikowana biurokracja, ktéra jest jeszcze pozostatoscig post komunistyczna.

Polskie produkty majg w Kazachstanie pozytywng opinig ze wzgledu na bardzo dobry stosunek wysokiej jakosci do

atrakcyjnej ceny, a polscy przedsiebiorcy doceniani sg za fatwos¢ w nawigzywaniu kontaktdw oraz zrozumienie

potrzeb klienta. Z poczatkiem 2017 roku Kazachstan zniést wizy dla obywateli panstw OECD i UE. Z kolei od konca

maja br. uruchomione zostato bezposrednie potgczenie lotnicze miedzy Warszawa a stolicga Kazachstanu, Nur-

Suttanem. Dziatania te doraznie utatwiajg kontakty biznesowe.

> Na podstawie rankingu prezentowanego przez Transparency International, https://www.transparency.org/en/
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Uregulowania prawne i sposoby wejscia na rynek

Prowadzenie handlu z krajem pozaeuropejskim zawsze wigze sie z wiekszymi trudnosciami. Koniecznos¢ uzyskiwania
certyfikatéw lub licencji na poszczegdlne towary, a takze skomplikowane procedury przetargowe mogg by¢ niekiedy
trudne do przejscia. Mimo to relacje biznesowe na linii Polska — Kazachstan stale ulegajg usprawnieniom. W 2015
roku Kazachstan wstgpit do WTO, co spowodowato wzrost konkurencyjnosci oraz obnizyto taryfy importowe na
szereg produktéw. Dodatkowo wraz z poczatkiem 2017 roku, Kazachstan zniést wizy dla obywateli paristw OECD i UE,
a od korica maja br. uruchomione zostato bezposrednie potgczenie lotnicze miedzy Warszawa, a stolicg Kazachstanu,
Nur-Suttanem. Poza wyzej wymienionymi, Kazachstan nalezy rowniez do innych organizacji miedzynarodowych: ONZ,
Miedzynarodowego Funduszu Walutowego oraz Banku Swiatowego. Kazachstan jest waznym partnerem
strategicznym UE w Azji Centralnej, dlatego w marcu 2020 roku zawarto Umowe o wzmocnhionym partnerstwie
i wspotpracy UE i jej partnerami cztonkowskimi. Poza tym polsko-kazachstanskie stosunki handlowe reguluje réwniez

obustronna umowa o unikaniu podwdjnego opodatkowania.

Eksporterzy chcacy sprzedawac swoje towary w Kazachstanie, majg obowigzek uzyska¢ swiadectwo rejestracji
produktu do sprzedazy na terenie Kazachstanu. W wiekszosci towaréw wymagany jest Certyfikat jakosci GOST-K,
ktory potwierdza, ze importowane towary spetniajg kazachstanskie normy. Certyfikacjg zajmuje sie Komitet Regulacji

Technicznej i Metrologii w Ministerstwie Inwestycji i Rozwoju oraz akredytowane jednostki certyfikujace.

Kazachstan, razem z Armenig, Biatorusia, Kirgistanem i Federacjg Rosyjskg nalezy do Euroazjatyckiej Unii Celnej. Kraje
te stosujg jednolity taryfe celng wobec krajéw trzecich. Sredni poziom cta wynosi w Kazachstanie 6,5%, a dla

towaréw przemystowych 5,6-8,7%.°

Inwestorzy zagraniczni chcacy rozpoczgé dziatalno$¢ gospodarcza na terenie Kazachstanu, maja do wyboru

nastepujgce formy organizacyjno-prawne:

= przedstawicielstwo,
= filia (oddziat),
= spodtka akcyjna,

= spotka z ograniczong odpowiedzialnoscia.

Co wazne, od 2004 r. w Kazachstanie funkcjonuje ,zasada jednego okienka”, na podstawie ktdrego rejestracja trwa
jedynie 10 dni roboczych. W tym celu niezbedne dokumenty przesyta sie do Ministerstwa Sprawiedliwosci RK, ktére
samodzielnie przekazuje zgtoszenie do odpowiednich urzedéw. Takie podejscie do zaktadania nowych firm, jest

zachecajgce do wejscia na ten rynek.

Gtéwnym posrednikiem w handlu polsko-kazachstanskim jest Polsko-Kazachstariska lzba Handlowo-Przemystowa.
Dzieki wspotpracy z licznymi firmami z obu krajow, mozie ona skutecznie pomagac¢ Firmom Cztonkowskim,

w nawigzywaniu wzajemnych kontaktéw pomiedzy nowymi strukturami i instytucjami, partnerami gospodarczymi,

® Ng podstawie: http://www.eurasiancommission.org/
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przedsiebiorstwami i przedsiebiorcami w Polsce i Kazachstanie. Dodatkowo reprezentuje interesy gospodarcze
cztonkéw PKIHP wobec wtadz Republiki Kazachstanu. Natomiast jesli chodzi o klientéw indywidualnych, co oni coraz
zamozniejsi i wrazliwsi na jakos¢. Konsumenci z Kazachstanu nie kupig nic przez Internet, dlatego jedynym miejscem
sprzedazy polskich produktéw z branzy HVCAR powinny byé placédwki stacjonarne, gdzie klienci mogg obejrzec

i dotkng¢ produkt, ktory ich interesuje.

W Kazachstanie funkcjonuje 11 Specjalnych Stref Ekonomicznych (SSE). Przynaleznos¢ do nich daje przedsiebiorstwo

liczne ulgi m.in. podatkowe. Nalezg do nich:

= zwolnienie z korporacyjnego podatku dochodowego,

= zwolnienie z podatku od nieruchomosci,

= zwolnienie z podatku gruntowego,

= zwolnienie z podatku VAT w przypadku sprzedazy towardw na terytorium SSE, wykorzystywanych w catosci
na dziatalno$¢ zgodng z celami SSE i wymienionych w wykazie towardw, zatwierdzonym przez rzad RK,

= dzierzawa gruntéw do 10 lat — 0%.

Warto wiec rozpoczynajg dziatalnos¢ w Kazachstanie nawigzaé wspdtprace z ktdérg$é wymieniong nizej strefg

ekonomiczna:

Miedzynarodowe Centrum Wspodtpracy Granicznej Chorgos,

= 42 Polska Agencja Inwestycji i Handlu Chorgos Wschodnia Brama,
= Astana Nowe Miasto,

=  Port Morski Aktau,

= Narodowy Przemystowy Park Petrochemiczny,

=  Pawiodar,

=  Saryarka,

= Astana-Technopolis,

= Park Technologii Innowacyjnych,

= Park Chemiczny Taraz,

= Ontustik.
tatwos¢ prowadzenia dziatalnosci

W rankingu Doing Business 2020, ktéry ocenia kraje pod katem najbardziej przyjaznych biznesowi Kazachstan zajat
25 miejsce (na 190) z wynikiem 79,6 pkt. na 100 pkt. mozliwych. Z 10 obszaréw ocenianych przez ekonomistow
Banku Swiatowego, Kazachstan najwyzszy wynik uzyskat w obszarze rozpoczecia dziatalnosci — wynik 94,4 pkt.
uplasowat ten kraj na 22 miejscu. Natomiast najwyzsze miejsce Kazachstan zajat w obszarze egzekwowania umow —

wynik 81,3 pkt, dat temu krajowi 4 miejsce w rankingu.
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Tabela 18 Ocena kazachstanskiej gospodarki na podstawie rankingu Doing Business 2020

Liczba punktéw (0-100) Miejsce w rankingu

SUMARYCZNA OCENA 79,6 25
Rozpoczecie dziatalnosci 94,4 22
Radzenie sobie z pozwoleniami na budowe 76,5 37
Pozyskiwanie energii elektrycznej 81,6 67
Rejestracja nieruchomosci 82,4 24
Uzyskiwanie kredytu 80,0 25
Ochrona inwestorow 84,0 7
Ptacenie podatkéw 78,2 64
Handel miedzynarodowy 70,4 105
Egzekwowanie umow 81,3 4
Rozwigzywanie niewyptacalnosci 66,7 42

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

Ogodlne trendy gospodarcze i spoteczne

= Kazachstan jest krajem szybko rozwijajgcym sie, a wiec nowe budynki oraz te remontowane bedg generowac
duzy popyt na urzadzenia grzewczo-chtodnicze,

= w Kazachstanie planowane jest stworzenie centrow hurtowo-dystrybucyjnych (CHD), ktére bedg oferowac
wyspecjalizowane ustugi, poczynajac od przechowalnictwa i przetwdrstwa, az do dystrybucji i zbytu
towardw, dzieki czemu powstang efektywne kanaty transportowo-logistyczne,

= polskie produkty, w tym réwniez produkty z branzy HVCAR, cieszg sie bardzo dobrg opinig — sg postrzegane
jako te posiadajgce dobry stosunek jakosci do ceny,

= polscy przedsiebiorcy s postrzegani przez kazachstanskich kontrahentéw jako potrafigcy z tatwoscig
nawigzywac kontakty i umiejacy zrozumie¢ potrzeby klienta,

= coraz wiekszg popularnosé w kontaktach biznesowych zyskuje jezyk angielski, co znacznie utatwia kontakty,

= w 2018 rok prezydent Kazachstanu ogtosit Pieé Inicjatyw Spotecznych Rozwoju Kraju, ktére obejmujg: nowe
mozliwosci kupna mieszkania, zmniejszenie obcigzen podatkowych, rozszerzenie mozliwosci udzielania
mikrokredytow, gazyfikacje kraju, zwiekszenie dostepnosci i jakosci wyksztatcenia wyzszego. Daje to duze
mozliwosci zbytu pomorskim producentom grzejnikdw, pomp powietrza i klimatyzatoréw,

= coraz wiekszy nacisk ktadzie sie w Kazachstanie na odnawialne Zrédta energii, a wiec i na ekologie — szansa

dla zwiekszenia sprzedazy pomp powietrza.
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Potencjat sprzedazy produktow z branzy

Kazachstan jest krajem ciggle sie rozwijajgcym, a co za tym idzie - nadal istnieje duze zapotrzebowanie na budowe
takich obiektéw infrastrukturalnych jak hotele, centra handlowe itp., w ktérych konieczne jest uwzglednienie
urzadzen grzewczo-wentylacyjnych. W 2018 roku prezydent Kazachstanu ogtosit program Piec Inicjatyw Spotecznych
rozwoju Kraju, do ktérych nalezg m.in. stworzenie nowych mozliwosci zakupu mieszkan, korzystniejsze warunki
uzyskiwania kredytow i gazyfikacja kraju. W kontekscie omawianej branzy niewatpliwie wptynie to korzystnie na
popyt produktdw z branzy HVCAR. Kazachstan nie posiada wielu firm produkujgcych towary z branzy HVCAR,
wiekszos¢ rynku jest obstugiwana przez zagraniczne przedsiebiorstwa, dlatego upatruje sie w nim duzej szansy dla
polskich eksporterow z tej branzy. Polskie produkty wysokiej jakos$ci, a jednoczesnie w odpowiedniej cenie mogg
zjednaé sobie wielu odbiorcdw na kazachstanskim rynku. Sita nabywcza tego kraju wzrasta, nie jest on jeszcze
przepetniony towarami zza granicy, a wiec rynek jest chtonny i chetnie przyjmuje produkty z innych krajow. Rynek

ten jest uznawany za najbardziej przyjazny pod wzgledem inwestycyjnym w Azji Centralnej.

Rdéznice kulturowe

Polscy przedsiebiorcy planujgcy spotkania biznesowe z partnerami z Kazachstanu muszg pamietaé, ze kraj ten jest
podzielony na dwie strefy czasowe. Poza tym muszg réwniez pamietaé o znacznych réznicach kulturowych pomiedzy
prowadzeniem biznesu w Polsce i Kazachstanie. Firmy wchodzace na kazachstanski rynek muszg pamietac

0 najwazniejszych z nich:

= kazachstanscy kontrahenci bardzo doceniajg kontakty osobiste z partnerami biznesowymi, nie kupig niczego,
czego nie mogg dotkngg,

=  obowigzujgcym jezykiem urzedowym jest rosyjski — nalezy sie przygotowaé, ze wiekszo$s¢ rozmow
i korespondencji biznesowej bedzie musiata by¢ prowadzona witasnie w tym jezyku,

= bardzo wazne s3 tradycje zwigzane z witaniem sie — przede wszystkim mtodszy powinien przywitaé
starszego, a podczas witania sie grupy nalezy poczekaé na przedstawienie poszczegdlnym osobom. Powitanie
to najczesciej podanie reki, czasami uscisk obydwoma rekami. Zawsze towarzyszy temu usmiech i spojrzenie
prosto w oczy. Zdarza sie, ze mezczyzni nie podajg rgk kobietom i nie jest to obraza, ale muzutmanski
ZWYCzaj.

= najwazniejszym sposobem na pozyskanie nowych kontaktow jest udziat w targach,

= bardzo wazne jest posiadanie szerokiej sieci kontaktdw, poniewaz polecani kontrahenci sg uznawani przez
kazachstanskich partnerdw za bardziej wiarygodnych,

= obnizanie ceny za produkt jest wstepem do negocjacji i pokazuje zainteresowanie kontrahenta oferta,
natomiast natychmiastowe zgadzanie sie na zaproponowane warunki moze $wiadczy¢ o ztych zamiarach
partnera,

= wazna jest wymiana wizytowek — powinny byé one dwujezyczne: jedna strona w jezyku kazachstanskim,
a druga w jezyku angielskim lub rosyjskim,

= na kolejnym spotkaniu mozna zwrdci¢ sie do partnera po imieniu, natomiast przy pierwszym kontakcie

dobrze jest uzy¢, tak jak w Rosji ,,otczestwa",
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= spdznienia na spotkania sg powszechne, jednak nalezy uwazac, zeby nie byty one dtuzsze niz pét godziny,

= negocjacje sg najskuteczniejsze, gdy sg prowadzone przez partneréw o podobnej randze,

= Kazachowie zazwyczaj nie robig notatek podczas spotkan biznesowych, dlatego kazde kolejne spotkanie
najlepiej zaczaé od konkretnego podsumowania najwazniejszych ustalen ze spotkania poprzedniego,

" negocjacje zazwyczaj trwajg dtugo i trzeba sie przygotowad na wielokrotng koniecznos¢ zmian m.in. cen, jest
to jedyny skuteczny sposdb na rozwigzywanie konfliktow,

= dresscode: formalny - dla mezczyzny garnitur i krawat, a dla kobiet sukienka z dtugimi rekawami, kostium ze
spddnicg badz spodniami. Bardzo waznym elementem stroju sg rowniez buty - u kobiet czesto sg to bardzo
wysokie szpilki, u mezczyzn poétbuty z dtugimi noskami,

= w Kazachstanie funkcjonuje obyczaj wymiany prezentami — cenione sg drobne upominki z danego
kraju/regionu,

= podczas negocjacji Kazachowie czesto podnoszg gtos, jednak nie swiadczy to o poczatku konfliktu, a o checi

podkreslenia swoich racji.

Jeden ze stereotypdw o mieszkanicach Kazachstanu méwi o ich goscinnosci. Dodatkowo fakt, ze w biznesie s3
nastawieni na budowanie relacji, sprawia, ze sg oni sktonni zaprasza¢ swoich kontrahentéw do wtasnych domoéw na

obiad.

Dziatania marketingowe i promocyjne produktéw z branzy HVCAR na rynku kazachstanskim

Mentalnos¢ kulturowa Kazachdw, sprawia, ze sg oni bardzo nieufni do zakupéw w Internecie. Wiekszos¢ z nich nie
kupi nic czego nie moze wczesniej dotkngé i obejrze¢ na wtasne oczy, a nie na ekranie. Dodatkowo odczuwalne jest
wieksze przywigzanie do danego regionu niz do catego kraju, dlatego tworzgc przekaz reklamowy warto uwzglednic¢
uwarunkowania regionalne i zwracac sie do mieszkarncow konkretnego regionu, bowiem odnoszenie sie do ogétu
spoteczenstwa moze przynies¢ znikome efekty. Chcac reklamowac sie w Internecie, najlepiej wybra¢ do tego social
media, przede wszystkim Facebook oraz LinkedIn. Poza tym do wyboru sg réwniez inne, tradycyjne nosniki
reklamowe: telewizja, prasa, radio, przestrzen publiczna. Jednak mieszkanicy Kazachstanu sg bardzo przeczuleni na
punkcie kontaktéw osobistych, dlatego najlepszym Zrédtem dotarcia do klientdw oraz okazjg do promocji swoich
produktéw jest udziat we wszelkiego rodzaju wydarzeniach, jak targi, seminaria, ekspozycje itp. Dodatkowo przez
Kazachdw doceniane s3 firmy polecane przez innych, dlatego bardzo skuteczna jest tzw. reklama szeptana. Planujac
dziatania marketingowe dobrym pomystem jest skorzystanie z pomocy profesjonalnych agencji reklamowych. Do

najwazniejszych w Kazachstanie naleza:

e TBWA,
e Rekla Matrest,

e Fine Design.
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Wydarzenia i imprezy dla branzy organizowane na rynku

Lista najwazniejszych wydarzen i imprez branzowych w Kazachstanie zostata przedstawiona w tabeli ponizej.

Tabela 19 Targi i wydarzenia branzy HVACR w Kazachstanie

Nazwa targow

Potudniowo-Kazachstariska
Miedzynarodowa Wystawa
ShymkentBuild
Pétnocno-Kaspijska
Regionalna Wystawa Atyrau
Build

Miedzynarodowa Wystawa
Astana Build Kazakhstan
Miedzynarodowa Wystawa
PowerExpo Atmaty
Miedzynarodowa Wystawa
KazBuild

Miedzynarodowa Wystawa
Aqua-Therm Almaty
Wystawa miedzynarodowa
BUDOWA MASZYN I

OBROBKA METALI

Strona www

https://shymkentbuild.kz/en/

https://atyraubuild.kz/en/

https://astanabuild.kz/en/

https://www.powerexpo.kz/ru/

https://kazbuild.kz/en/

https://aquatherm-
almaty.kz/en/

http://www.mashexpo.kz/

Najblizsze

rozpoczecie

edycji

10.03.2021

07.04.2021

04.11.2020

19.10.2021

07.09.2021

07.09.2021

14.10.2020

Zakonczenie

najblizszej

edycji

12.03.2021

09.04.2021

06.11.2020

21.10.2021

09.09.2021

09.09.2021

16.10.2020

Miejscowos¢

Szymkent

Atyrau

Nur-Sultan

Atmaty

Atmaty

Atmaty

Atmaty
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http://www.mashexpo.kz/

