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Opracowanie powstato w ramach projektu ,Pomorski Broker Eksportowy. Kompleksowy system wspierania
eksportu w wojewddztwie pomorskim.” Obejmuje charakterystyke rynku zagranicznego oraz analizy mozliwosci
sprzedazy na rynek zagraniczny wykonanych w ramach pierwszego etapu ustugi Brokera Zagranicznego
w 2019 r. dla pomorskiej firmy oferujgcej instalacje redukujgce emisje zanieczyszczen w spalinach statkow.
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Przedmiot dziatalnosci

Gléwnym przedmiotem dziatalnosci firmy jest projektowanie okretowe. Firma $widczy ustugi w
szczegblno$ci w zakresie instalacji systemow oczyszczania oraz systemdéw oczyszczania wod

balastowych. Wykonywane sg takze zamdéwienia z zakresu przebudowy jednostek ptywajacych.
Proces prowadzony przez pracownikéw firmy to:

e koncepcja realizacji;
e projektowanie — w tym z poprzedzeniem skanowania 3D obecnej infrastruktury, wirtualnej
rzeczywistosci, czy rozszerzonej rzeczywistosci;

o kontrola jako$ci w zakresie realizacji.

Grupa docelowg produktow i ustug sg przede wszystkim:

e armatorzy - wilasciciele statkow,
e stocznie - jako biuro projektowe do realizacji zamoéwien,
e poddostawcy systemow;

e Dbiura projektowe.
Przedmiotem interncjonalizacji sg ustugi $widczone przez firme.

Firma prowadzi stalg dzialalno$¢ eksportowa.

1. Analiza rynku

1.1  Wskazniki makroekonomiczne dla Norwegii

Norwegia to wedtug Banku Swiatowego najbogatszy kraj na $wiecie (stan na 2018 r.)'. Majatek

w tym zestawieniu jest mierzony pod wzgledem zasobdow, oczekiwanego dochodu obecnego

! https://avinor.no/en/aviation/news/norway-is-the-richest-country-in-the-world
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i prognozowanego. Ponizej lista najbogatszych krajéw wedtug majatku przypadajgcego na

1 mieszkanca.

Tabela 1. 10 najbogatszych krajow na swiecie wedtug majatku przypadajacego na 1 mieszkanca

Kraj Wielkos¢ majatku na 1 mieszkanca
Norwegia 1,67 tys. USD
Qatar 1,6 tys. USD
Szwajcaria 1,487 tys. USD
Kuweijt 1,12 tys. USD
Australia 1,050 tys. USD
Kanada 1,020 tys. USD
USA 980 tys. USD
Szwecja 890 tys. USD
Dania 850 tys. USD
Holandia 790 tys. USD

Zrédto: https://avinor.no/en/aviation/news/norway-is-the-richest-country-in-the-world/

Norwegia jest liderem indeksu gospodarek sprzyjajacych wiaczeniu spotecznemu Swiatowego Forum
Ekonomicznego z 2017 r. Indeks rozwoju sprzyjajgcego wigczeniu spotecznemu (IDI) mierzy trzy filary

rozwoju gospodarczego kazdego kraju: wzrost i rozwéj, wigczenie i sprawiedliwos¢ miedzypokoleniowa.

Tabela 2. Lista gospodarek najbardziej sprzyjajacych wtaczeniu spotecznemu (stan na 2017 r.)

Kraj ‘ Wskaznik IDI
Norwegia 6,08
Islandia 6,07
Luksemburg 6,07
Szwajcaria 6,05
Dania 5,81
Szwecja 5,76
Holandia 5,61
Irlandia 5,44
Australia 5,36
Austria 5,35

Zrédto: https://avinor.no/en/aviation/news/norway-is-the-richest-country-in-the-world/

Spotecznos¢ norweska jest szacowana na 5,3 min oséb, z czego 81% mieszka w miastach. Poziom

bezrobocia jest niski (ponizej 5%) i utrzymuje sie na wzglednie stabilnym poziomie.

Tabela 3. Wskazniki dotyczace demografii w Norwegii

Populacja w Norwegii, 5,3 min oséb
W tym

Populacja zyjaca w miastach 81%
Populacja zyjaca na wsiach 19%
Bezrobocie (stan na 2Q 2019r.) 1%

Zrédto: https://avinor.no/en/aviation/news/norway-is-the-richest-country-in-the-world/

Gospodarka norweska jest uznawana za stabilng. Istotny procent PKB stanowig dochody z eksploatacji

surowcow naturalnych Norwegii, w tym: zt6z ropy (blisko 12% PKB w 2018 r.) i gazu, a takze innych
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zasobow lokalnych: ryb, laséw i mineratow. Norwegia jest takze drugim po Chinach najwiekszym

eksporterem owocéw morza na $wiecie’.

Norwegia gromadzi dochody panstwowe z dziatalnosci sektora naftowego w najwiekszym na swiecie

panstwowym funduszu majgtkowym o wartosci prawie 900 mld USD (dane na 2018 r.).

Spadki po 2014 r. w PKB sg spowodowane zmniejszeniem dochoddw z ropy i gazu. Prognozy dla rynku
norweskiego przewidujg jednak dalszy wzrost catkowitego PKB 0 1,7% w 2019 r. i 0 2,0% w 2020 r. w

zwiazku przede wszystkim na realizacje inwestycji publicznych®.

Tabela 4. Wskazniki makroekonomiczne w Norwegii w latach 2013- 2017

T 2013 \ 2014 \ 2015 2016 2017
PKB per capita (USD) 98 840 99 455 76 144 70977 74571
PKB (mld USD) 504 513 396 373 394
Wskaznik wzrostu | 1,0 2,0 2,0 1,2 2,0

ekonomicznego  (zmiana
roczna w PKB, %)

Popyt krajowy (zmiana | 3,5 1,6 0,7 2,0 2,6
roczna %)

Konsumpcja (zmiana | 2,8 2,1 2,6 1,3 2,2
roczna %)

Inwestycje (zmiana roczna | 6,3 -0,3 -4,0 5,2 3,6
%)

Zrédto: https://www.focus-economics.com/countries/norway.

W Norwegii najwyzsza stawka podatku dochodowego od oséb fizycznych wynosi 47,8%, a stawka
podatku dochodowego od 0séb prawnych wynosi do 23%. Inne podatki obejmujg podatki od wartosci
dodanej i podatki na ochrone srodowiska. Catkowite obcigzenie podatkowe wynosi 38% catkowitego
dochodu krajowego. W ciggu ostatnich trzech lat wydatki rzgdowe stanowity 49,9% produkcji krajowej

(PKB), a nadwyzki budzetowe stanowity srednio 4,9% PKB. Dtug publiczny stanowi 36,7% PKB.

Przejrzyste i skuteczne ramy regulacyjne utatwiajg przedsiebiorczos¢ i innowacje. Rynek pracy nie ma

elastycznosci, ale koszty pozaptacowe zatrudnienia nie sg wysokie w poréwnaniu z innymi krajami.

1.2 Import i eksport - rynek norweski

taczna warto$é eksportu i importu wynosi 68,5% PKB. Srednia zastosowana stawka taryfowa wynosi

3,4%. Gospodarka korzysta z otwartosci na inwestycje zagraniczne.

2 https://www.indexmundi.com/norway/economy_profile.html

% https://focus-economics.com/countries/norway
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Poziom importu jest na wzglednie stabilnym poziomie. Wzrosty rok do roku sg niskie, ale saldo jest
dodatnie. W 2018 r. odnotowano 1,6% wzrost w stosunku do 2017 r. Z kolei w eksporcie zauwazalna jest

stagnacja na rynku w stosunku do lat ubiegtych.

Tabela 5. Import i eksport w latach 2013- 2017 w Norwegii [wzrost rok do roku, %]

e=@u= |MPOrt e=@mmEksport

Zrédto: https://www.focus-economics.com/countries/norway.

W 2017 r. taczny eksport Norwegii wyniost 101 996 020,16 tys. USD, a catkowity import 85 525 862,98
tys. USD. Zatem bilans handlowy byto dodatnie i wynosit 16 450 157,18 tys. USD.

Najwazniejszy partner handlowy dla Norwegii pod wzgledem eksportu to Szwecja (78% eksportu
w produktach ogdétem). Z kolei pod wzgledem importu kluczowa pozycje zajmuja Niemcy (86% udziatu
importu w produktach ogétem). Polska zajmuje 8 pozycje w eksporcie (38,21%) i 10 w imporcie
(61,85%). Poziom importu przede wszystkim jest zalezny od handlu surowcami naturalnymi z Norwegii

(gaz, drewno, mineraty, ropa, energia).

—— i— .
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Tabela 6. Udziat eksportu i importu z poszczegélnych regionéw na swiecie (%) i saldo handlowe [stan na 2017 r.]
Wyszczegolnienie Udziat eksportu w produktach Ranking — Udziat importu w produktach Ranking - Bilans handlowy (tys. USD)

ogotem ( %) eksport ogotem(%) import

Szwecja 78,12 1 82,87 2 -3080848,07
DENE] 66,18 2 81,34 4 176619,83
Niemcy 57,5 3 86,31 1 6335865,39
Wielka Brytania 52,94 4 81,59 3 17457623,43
Holandia 49,41 5 74,33 5 6841814,68

44,63 6 73,9 6 -1085456,4
Finlandia 42,34 7 49,3 -271797,94

38,21 8 61,85 10 -604399,97
Francja 34,47 9 68,81 9 3957248,37
Islandia 33,65 10 33,65 181282,22
Chiny 28,49 73,87 7 -6353798,9
Wiochy 32,15 70,05 8 -1244514,89

Zrédto: World Integrated Trade Solution, https://wits.worldbank.org/CountryProfile/en/Country/NOR/Year/LTST/TradeFlow/EXPIMP#

. — .
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Nalezy sie takze przyjrze¢ wielkosci salda handlowego w 2017 r. Najwyzsze dodatnie saldo dotyczy

Wielkiej Brytanii.

Wykres 1. Bilans handlowy w 2017 r. w poszczegélnych krajach
20000000
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Zrédto: World Integrated Trade Solution, https://wits.worldbank.org/CountryProfile/en/Country/NOR/Year/LTST/TradeFlow/EXPIMP#

Ponizej przedstawiamy kategorie dla eksportu z wybranych branz w Norwegii, ktére miaty w 2017 r.
istotny udziat w totalnym bilansie handlowym. W analizie wskazujemy na udziat w eksporcie danej

kategorii np. paliwa, czy materiatéw surowych, w odniesieniu do wybranych krajow.

W zestawieniu top krajow eksportowych [zob. tabela powyzej] dla Norwegii najwieksze znaczenie ma
eksport paliwa®. Udziat powyzej 50% odnotowano dla Niemiec, Wielkiej Brytanii, Holandii
i Francji. Dla materiatdw surowych jest to okreslone dla: Danii, Holandii, Finlandii oraz Polski.

W przypadku eksportu débr konsumpcyjnych, najwyzszy udziat % reprezentujg: Niemcy oraz Francja.

* Tabela wskazuje udziat eksportu danego kraju w poszczegdlnych kategoriach. Pozycje te sumuja sie do 100%, ale odnosnie kazdego
kraju. Nie jest to zestawienie udziatu eksportu w Norwegii, ale punktem odniesienia jest dany kraj.

—— i— .
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Region Udziat eksportu - Paliwo Udziat eksportu —
(fuels, %) materiaty surowe (raw

Szwecja 38,1

materials, %)

Unia Europejska
Europejski Fundusz
Rozwoju Regionalnego

Tabela 7. Udziat wybranych kategorii w eksporcie (%): paliwo, materiaty surowe, dobra konsumpcyjne [stan na 2017 r.]

Udziat eksportu — dobra
konsumpcyjne (%)

Dania 44,02

Niemcy 76,34

Wielka Brytania 83,5

Holandia 60,39

USA 34,05

Finlandia 43,32

Polska 6,43
Francja 75,77

32,77 24,13
54,15 17,12
21,49 61,93
48,94 39,26
53,87 14,29
28,49 32,14
55,71 10,49

54,1 5,67
31,27 59,03

Zrédto: World Integrated Trade Solution, https://wits.worldbank.org/CountryProfile/en/Country/NOR/Year/LTST/TradeFlow/EXPIMP#

Kluczowa kategoria produktéw importowanych to dobra konsumpcyjne, z czego istotny udziat maja

przede wszystkim USA (prawie 90%)°. Druga kategoria to produkty przemystowe (manufacturing).

Import tej kategorii z Niemiec i USA stanowi ponad 90%. Polska w tej kategorii ma facznie ponad 85%

udziatu w imporcie.

Tabela 8 Udziat poszczegolnych kategorii w imporcie (%) [stan 2017 r.]

Region Udziat importu - zywnos¢  Udziat importu — przemyst

Szwecja 7,97

Udziat importu — dobra

Dania 16,32

Niemcy 4,94

Wielka Brytania 9,46

Holandia 13,66

USA 3,93

Finlandia 3

Polska 9,49

(%) (%) konsumpcyjne ( %)

69,63 48,05
67,04 47,93
90,69 47,56

79,1 37,5

64,4 40,44
90,81 89,43
79,31 29,52

85,4 48,18
79,56 47,96

Francja 14,44

Zrédto: World Integrated Trade Solution, https://wits.worldbank.org/CountryProfile/en/Country/NOR/Year/LTST/TradeFlow/EXPIMP#
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1.3  Analiza rynku®
ZAtOZENIA — BRANZA MARINE& OFFSHORE

Wartos¢ swiatowej floty wynosita w 2018 roku 851 mld USD. Jest to wzrost o okoto 11% w poréwnaniu

do 2017 r. Norwegia zajmuje pigtg pozycje za: Japonig, Grecjg, Chinami i USA.

Woykres 2. Najwyzej wyceniane floty krajowe w mld USD [stan na 2018 r.]
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- [ Hong Kong

Offshore  Other segments  Generalcargo  Gas (LNG and LPG)  Chemical Crude oil Ro-rocargo  Dry bulk

Container  Oil products

Zrédto: https://rederi.no/om-oss/statistikknokkeltall/

Szacowany jest wzrost wyceny floty nortweskiej w 2019 r. o ok. 10%. Segment morski ma najwyzsza
wartosé we flocie norweskiej. Tylko Stany Zjednoczone dysponujg flotag morskg o wyzszej wartosci niz

Norwegia.

® Przeanalizowano wartos¢ rynku instalacji systemow oczyszczania spalin ze wzgledu na dostepno$¢ danych, silnie rozwijajacy sie rynek, a
takze gtéwny udziat ze sprzedazy tej ustugi przez Firme

— —— Pomorski
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Tabela 9. Flota w poszczegélnych krajach w mid USD [stan na 2018 r.]

Offshore = Pozostate | Cargo: Gaz (LNG Chemiczny Ropa naftowa Ro-ro cargo Dry bulk = Kontenery Olej
segmenty | ogétem and LPG)
Japonia 1296 1045 11735 17 681 5758 6529 6 600 32535 7 067 4552 94 796
Grecja 1039 12 022 6493 28787 334 30450 6416 4 865 91 448
83 959
Chiny 6610 4 800 9967 8324 3 886 9949 441 22 087 12 818 3404 82 286
USA 24514 6512 3682 4264 6953 217 4967 1192 163 52920
454
Norwegia 17 202 8958 5658 7992 3313 2952 2595 2031 1318 235 52253
Wielka Brytania 5135 2491 2779 11106 4142 6 881 1658 7990 2715 1890 46 788
Niemcy 399 9747 1240 2468 2143 262 4 850 16 657 972 39033
296
Singapur 7597 2352 1825 1785 3164 312 4482 3764 2766 28793
745
Korea Potudniowa | 39 2493 4099 2445 3184 1074 6641 2423 255 23556
903
Hong Kong 1141 1519 1316 2160 688 6376 3330 1193 18 893
268 901
Zrédto: https://rederi.no/om-oss/statistikknokkeltall/
T ——— __/’// .
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Wedtug danych Eurostat na terenie Unii Europejskiej jest ponad 563 tys. jednostek ptywajacych w Unii
Europejskiej (wedug deklaracji wewnetrznych, dane z 2018 r.)”. Z kolei w Norwegii zadeklarowanych jest

14,8 tys. jednostek.

Tabela 10. Statki w gtéwnych portach wedtug rodzaju i wielkosci statkow (na podstawie deklaracji wewnetrznych)

Wyszczegdlnienie 2017 2018 | Q12019 Q3 2019

Unia Europejska (28) 470 681 563 816

Dania 65 091 78 699 75920 81074
Niemcy 25588 24582 21916 29 858
Grecja 100 641 100 146 89 986

Witochy 80416 146 494

Szwecja 19 647 20306

Wielka Brytania 27 532 28 356 25 352

Norwegia 14 036 14 869

Zrédto: Eurostat, https://ec.europa.eu/eurostat/web/transport/data/database (dostep: 20.11.2019 r.).

Przemyst morski (rozumiany jako zegluga, wyposazenie morskie, przemyst stoczniowy) stanowit 6,7%
PKB w 2015 r. w Norwegii®. Byta 19. najwieksza gospodarka stoczniowa pod wzgledem budowy statkdw,
co stanowito 0,25% globalnej produkcji (w cgt)’. W poréwnaniu z innymi krajami europejskimi
w sektorze stoczniowym, Norwegia osiggneta dobre wyniki, zwiekszajgé swéj udziat w budowie statkéw

z20,7% w 2005 r. do 5,4% w 2015 r., co pozwolito im zajg¢ 8 miejsce w Europie.

Ponadto w 2015 r. wyprodukowano w Norwegii ok. 2/3 statkow wspierajagcych hodowle ryb (69%
globalnych realizacji), a takze wykonano 40% z globalnej liczby statkéw naprawczych (work/ repair

vessel)'°

Ponizej zestawiono dane na temat floty w Norwegii na tle globalnym w zakresie poszczegdlnych
rodzajow jednostek ptywajacych.

Tabela 11. Dane globalne wybranych rodzajow statkéw (cgt) w Norwegii i na Swiecie. Dane z 2015 r.

cgt cgt Udziat % pod wzgledem
cgt
Offshore 364,740 39,415 10,8%

” https://ec.europa.eu/eurostat/web/transport/data/database

& Norwegian Maritime equipment suppliers 2018. Key performance indicators and future expectations, Anders Helseth, Christian Svane
Mellbye, Erik W. Jakobsen, https://www.oecd.org/sti/ind/PeerReviewNorway_FINAL.pdf

® CGT - skrot oznacza Compensated Gross Tonnage, skompensowny tonaz brutto.

% bidem.
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Pasazerskie/ Ro-Ro 399,142 9,454 2,4%
Statki pasazerskie 51,060 4,960 1,0%
Platformy (platform 836,916 8,594 1%
support vessel)

Statek badawczy 141,953 14,017 9,9%

(Research Survey Vessel)

Zrédto: Norwegian Maritime equipment suppliers 2018. Key performance indicators and future expectations, Anders Helseth, Christian
Svane Mellbye, Erik W. Jakobsen, https://www.oecd.org/sti/ind/PeerReviewNorway FINAL.pdf.

Flote norweska mozna podzieli¢ na dwa sektory:

e statki ptywajgce pod banderg norweska tj. ,zwykte” norweskie statki, albo norweskie
miedzynarodowe statki;

e  statki kontrolowane przez Norwegie, ale ptywajace pod obcg bandera™.

Problem z oszacowaniem wielkosci jednostek ptywajgcych wigze sie wprost z wyborem bandery przez
wiascicieli. Wptyw na bandere ma to, gdzie statek ptywa i kto jest witascicielem statku. Na przyktfad
norweska firma moze posiadad gtebinowy statek towarowy, ktéry ptynie miedzy Amerykami a Australia.
Sam statek nie ptynie nigdzie w poblizu Norwegii, wiec firma prawdopodobienstwo wyboru innej

bandery jest wysokie.

Flaga, ktérg wybiera statek, wptywa na zasady i przepisy rzadzace eksploatacjg statku. Kraje moga

rowniez oferowaé zachety podatkowe wtascicielom statkdéw, ktérzy wybierajg ich bandere.

W Norwegii obowigzuje zasada, ze kazdy norweski statek o dtugosci 15 metréow lub wiekszej podlega
obowigzkowej rejestracji (ustawa morska S.11) - pod warunkiem, ze statek nie jest zarejestrowany w

rejestrze statkdw innego kraju.

Wedtug raportu ,,Shipping industry” wielko$¢ floty kontrolowanej przez Norwegie sktada sie z okoto
1700 statkéw (m.in. jachty rekreacyjne, promy, transport tadunkéw gtebinowych, transport paliw)™.
Flota jest jedng z najmtodszych na $wiecie, ze Srednim wiekiem jednostki ptywajgcej nieco ponad 10 lat,
liczba ta stale spada w ostatnich latach. Ponizej zestawienie bander od 2009 r. na terenie Norwegii. W

2019 r. odnotowuje sie 1787 jednostek.

" przy estymacji wielkosci jednostek ptywajacych zatozono te ptywajace pod banderg norweska..
2 https://www.lifeinnorway.net/shipping-industry/
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Tabela 12. Estymacja wielkosci floty norweskiej w latach 2009- 2019

271 621 984

2009 1876
2010 260 584 992 1836
2011 226 569 974 1769
2012 223 548 994 1765
2013 233 529 1002 1764
2014 219 540 1021 1780
2015 216 522 1036 1774
2016 214 535 975 1724
2017 200 578 938 1716
2018 188 591 992 1771
2019 177 612 998 1787

Zrédto: https://rederi.no/om-oss/statistikknokkeltall/

W catym przemysle morskim w Norwegii zatrudnionych byto ok. 110 tys oséb w 2018 r., co stanowi ok.
4% catkowite] sity roboczej w kraju (dane za Eurostat). Z tego tego pracownicy zatrudnieni w zegludze
stanowig ponad 45 tys. oséb, z kolei dostawy sprzetu i wyposazenia morskiego to ok. 26 tys.

pracownikéw.
SPRZET/ WYPOSAZENIE DLA BRANZY MARINE& OFFSHORE
Wyposazenie statku dzieli sie na pie¢ kategorii opartych na rodzaju produktu:

e Sprzet mechaniczny;

e urzadzenia elektryczne i elektroniczne, w tym specjalistyczny sprzet, oprogramowanie,
elektryczne uktady napedowe, sprzet mostowy;

e projektowanie — firmy projektowe takie jak Mgre Maritime, LMG Marin.

e inny sprzet operacyjny tj. sprzet niezbedny do codziennych operacji na statku, w tym dostawcéw
przedmiotow takich jak farba morska, smary, kable, tancuchy i fodzie ratunkowe;

e Handel — podmioty, ktére kupujg i sprzedajg towary do obstugi i konserwacji statkow, lub

dealerzy sprzetu dla innych graczy takie jak stocznie®.

Gtéwny udziat w wielkosci obrotdw w branzy wyposazenia dla marynistyki stanowi sprzet dla statkéw

(53%).

2 |bidem.
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Wykres 3. Udziat % wielkosci obrotéw w segmencie wyposazenia dla branzy marine& offshore
| wyposazenie dla
platform
wiertniczych
8%

wyposazenie dla
wyposazenie inne

39%

statkow
53%

Zrédto: Norwegian Maritime equipment suppliers 2018. Key performance indicators and future expectations, Anders Helseth, Christian
Svane Mellbye, Erik W. Jakobsen, https://www.oecd.org/sti/ind/PeerReviewNorway_FINAL.pdf

Jak szacujg analitycy w raporie ,,Norwegian Maritime equipment suppliers 2018” w branzy wyposazenia

morskiego warto$¢ dodana dla gospodarki 1 pracownika to ok. 1 milion NOK™.

Szacuje sie, ze 94% dostawcow sprzetu morskiego to mate i srednie, ktérzy zatrudniajg ponad potowy

kadry z branzy.

Ponizej przedstawiono udziat procentowy zamodwien w latach: 2015- 2018 z podziatem na kategorie
transportu morskiego. Najwiekszg dynamike wzrostu zaobserwowano dla wyposazenia dla statkéw
pasazerskich (ok. 8% miedzy 2017 a 2018 r.), promoéw (ok. 6%). Z kolei spadek zaobserwowano dla
branzy offshore o ponad 20%.

Woykres 4. Udziat procentowy zaméwien w latach 2015- 2018 w Norwegii z podziatem na kategorie transportu morskiego

werc m
ae 7 N

0 10 20 30 40 50 60 70
W Passenger/Cruise M Ferry m'Well/service boats M Fishing Offshore oil
B Governmental BWind WYacht B Cargo B Mining

Zrédto: Norwegian Maritime equipment suppliers 2018. Key performance indicators and future expectations, Anders Helseth, Christian
Svane Mellbye, Erik W. Jakobsen, https://www.oecd.org/sti/ind/PeerReviewNorway FINAL.pdf

™ |bidem.
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Dostawcy wyposazenia statkéw dziatajg na globalnym rynku i ich gtéwnym zagrozeniem jest konkurencja
pochodzaca z krajow o nizszych kosztach. Aby zachowac konkurencyjnos¢ rynkowa, przedsiebiorstwa
muszg  dostarczaé produkty, ktérych  jakosc bedzie  wynagradza¢  wyiszg cene

i spotka sie z uznaniem odbiorcéw.

Marze operacyjne (EBIT) w Norwegii w branzy wyposazenia dla statkéw byly ujemne w 2016
(-1,7%) i 2017 r. (-0,3%), z prognozowanym wzrostem o +1,8% w 2018 r. Tym samym dostawcy sprzetu
okretowego w Norwegii muszg pracowaé nad poprawg rentownosci. Okazjg do tego jest chociazby

wdrozenie przepiséw IMO dotyczacych obnizenia emisji SOx.

Wykres 5. Przychody i EBIT w branzy wyposazenia/ sprzetu dla marine& offshore w latach 2004- 2017 r. w Norwegii

_ 100 10 %

G
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94

% 60 I 6 %
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= 7

2
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20 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2Q46 2017 5 o
-40 -4 %
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EBIT

Zrédto: Norwegian Maritime equipment suppliers 2018. Key performance indicators and future expectations, Anders Helseth, Christian
Svane Mellbye, Erik W. Jakobsen, https://www.oecd.org/sti/ind/PeerReviewNorway FINAL.pdf

POPYT W ZAKRESIE INWESTYCJI MAJACYCH NA CELU OBNIZENIE EMISJI SOx W BRANZY MORSKIEJ

Norwegia to swiatowe dziedzictwo fjorddw. Sg to obszary, w ktdrych wystepujg zaostrzone przepisy

lokalne w zakresie emisji zanieczyszczenia SOx w paliwie. Najwieksze ograniczenia maja tereny:

e Geirangerfjord / Sunnylvsfjord;

o Neergyfjord/Aurlandsfjord.

W okolicach ww. punktéw nalezy uzywaé paliwa z zawartoscig siarki nie wyzszg niz 0,10%. Alternatywnie
mozna zastosowaé EGCS, ale systemy muszg pracowaé w petli zamknietej lub hybrydowej w trybie

zamknietej petli. Nalezy rowniez zainstalowaé widoczne urzgdzenie redukujgce emisje.

Ponizej mapa ilustrujgca przepisy krajowe w Norwegii. Czarne punkty wskazujg najbardziej

rygorystyczne miejsca z ograniczeniami w zakresie paliwa zanieczyszczonego siarka.
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Mapa 1. Mapa markerdw ilustrujgcych przepisy krajowe w Norwegii dotyczace emisji SOx, wraz z wytycznymi dotyczacymi
stosowania systemoOw oczyszczania spalin jako alternatywnej metody zgodnosci.
Zrédto: https://www.egcsa.com/map-regulations/.

Transport morski to wedtug ekspertéw jeden z gtdwnych emitentéw zanieczyszczenia SOx. Na
przyktadzie statkdw pasazerskich mozna zaobserwowaé, ze wielko$¢ generowanych przez nich emisji

zanieczyszczenk moze przekraczaé nawet 10 krotnie wiecej niz transport samochodowy™

1> Raport pt. ,One Corporation to Pollute Them All. Luxury cruise air emissions in Europe” red. Faig Abbasov, European Federation for
Transport and Environment AISBL 2019,
https://www.transportenvironment.org/sites/te/files/publications/One%20Corporation%20to%20Pollute%20Them%20All English.pdf

—— i m— .
Agencja Rozwoju Pomorza S.A. STR. 17 Pomor5k|

BROKER EKSPORTOWY



https://www.egcsa.com/map-regulations/
https://www.transportenvironment.org/sites/te/files/publications/One%20Corporation%20to%20Pollute%20Them%20All_English.pdf

Eﬂ?gg:jzsekie Rzeczpospolita $ URZAD MARSZALKOWSKI Unia EUTOkPeJ"fjka -
: . Europejski Fundusz
Program Regionalny - Polska g WOJEWODZTWA POMORSKIEGO Rozwoju Regionalnego

Analitycy z European Federation for Transport and Environment AISBL wskazali, ze flota Carnival
Corporation i PLC wyemitowata w 2017 ok. 10 razy wiecej SOx niz transport samochodowym w Europie.
W ponizszej tabeli przedstawione dane dotyczgce wskaznika emisji ze statkdow pasazerskich (SOx, PM,

NOXx).

W odpowiedzi na problem wysokiego wskaznika zanieczyszczenia SOx przez transport morski
Miedzynarodowa Organizacja Morska (IMO) od 2020 roku bedzie uznawad statki uzywajgce paliw
z zawartoscig siarki powyzej 0,5 proc. za niezdatne do zeglugi'®. Warto dodaé, ze jest to spadek
z obecnego poziomu 3,5% do 0,5% z (poprzednie ciecia <1%). Wymag ten jest potgczony z innymi
przepisami IMO w zakresie zmniejszenia sladu Srodowiskowego zeglugi tzw. dyrektywa siarkowa
stworzyta popyt globalny na instalacje do oczyszczania spalin, czy wéd balastowych, ktére sg gtéwnym
produktem Firmy W przypadku nowych jednostek ptywajacych jest to kwestia przeprojektowania

dotychczasowych realizacji. A dla obecnych jest to projekt przebudowy juz istniejgcych jednostek.

Substytutem dla instalacji oczyszczania spalin jest paliwo LNG lub oleje paliwowe o o niskiej zawartosci

siarki (LSFO) lub MDO".

Instalacje systemow oczyszczania spalin sg rekomendowane przez IMO. Ponadto zwrécono uwage na
spadek catkowitego kosztu inwestycji. Wedtug EGCSA sredni koszt dla statku wielkosci Panamax to ok. 2-
3 min USD, a $redni czas zwrotu inwestycji jest zaktadany miedzy 2-4 lata. | jest to korzystniejsze niz

przejscie na paliwa alternatywne MGO/ HSFO.

18 http://www.egcsa.com/wp-content/uploads/Howe-Robinson.pdf
17 .
Ibidem.
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Wykres 6. Wykres zwrotu z inwestycji w systemy oczyszczania spalin
.0 Payout Period, Years
Current Spread: 2020 Spread 77
a0 HSFO vs. MGO
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P ayout Period with 8$3.6 MM Capital Coast
Payout Period with $4.6MM Capital Coast

S&P Global
Platts

Zrédto: http://www.egcsa.com/wp-content/uploads/Howe-Robinson.pdf
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WIELKOSC RYNKU DLA INSTALACJI OCZYSZCZANIA SPALIN

Wielko$¢ instalacji oczyszczania spalin potencjalnie do zainstalowania moze byé wyestymowana na

przyktadzie benchmarku od producenta Clear Marine

e Zamowienia z systemami oczyszczania spalin: 80%;

e Hybrydy: 1,5%".

Szacowane zapotrzebowanie zatem wsrdd armatoréw na instalacje mozna przyjac¢ na poziomie 80%, co
oznacza: 1787 jednostek ptywajacych x 80% = 1430 jednostek. Przy wycenie jednostkowej $rednio 2-3
min USD za 1 realizacje, szacowana wielko$¢ rynku to 2860 min USD (w nizszym putapie). Same
instalacje wymagaja takze zaangazowania naktadéw OPEX' ze strony inwestoréw tj. naktadéw na

monitorowanie, kontrole korozji, chemikalia, usuwanie szlamu (przy petli zamknietej systemu).

1.4 Analiza konkurencji

Rynek biur projektowych z branzy marine& offshore jest silnie rozdrobniony?®. Dominujg mate
i $rednie przedsiebiorstwa, ktdre majg potencjat do opracowania technologii, komponentéw dla
marynistyki takich jak instalacje oczyszczania spalin, badz tez kompleksowych realizacji jednostek

ptywajacych.

Przeanalizowano bazy danych z Crunchbase, LinkedIn oraz google z zakresu biur projektowych oraz
osrodkéw badawczo- rozwojowych z zakresu marine& offshore. Ponizej zaprezentowano zestawienie

gtéwnych podmiotéow?.

https://cleanmarine.no/new-sulphur-requirements-for-the-shipping-industry-sends-market-for-exhaust-gas-cleaning-systems-egcs-
through-the-roof-three-of-ten-suppliers-are-norwegian
19 Ang. operating expenditures- pl. wydatki operacyjne, tj. Wydatki zwigzane z utrzymaniem produktu, systemu, czy biznesu
(pojecie powigzane do CAPEX- ang. capital expenditures)

20 Nalezy zauwazy¢, ze kategorie w branzy marine & offshore: konkurent i klient s3 czesto wymienne. Konkurenci mogg stac sie
zleceniodawcami/ wykonawcami w zaleznosci od zamdwienia. Jest to wiec kwestia umowna, mozliwa do rozpatrywania w waskim
zakresie — z perspektywy niskopoziomowe] pojedynczych umdw/ realizacji. Zdaniem zespotu Go Global, nalezy szczegdlnie przy branzy
marine& offshore méwi¢ o jej interesariuszach. Potencjat danego podmiotu jest zalezny przede wszystkim od dostepnosci wysoko
wykwalifikowanej kadry oraz zaplecza technicznego. Przy firmach projektowych kwestie zaplecza odnoszg sie przede wszystkim do
licencji oprogramowania specjalistycznego, z kolei dla realizatorow (monteréw/ elektrykdw itp.) to kwestia takze kluczowych zasobdw
technicznych (laboratoryjnych, linii przemystowych).

2! Nie sg to podmioty notowane na gietdzie. Publikacje o nich przede wszystkim to materiaty marketingowe. Brakuje danych stricte
finansowych, pokazujacych potencjat spotki.
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W Norwegii ze wzgledu na obszary Natura 2000 i ograniczenia zwigzane z transportem wodnym, istotny

bedzie trend w zakresie wprowadzania na rynek jednostek ptywajgcych z napedem elektrycznym.

1.5 Grupa docelowa
Grupa docelowa produktow i ustug Firmy to w szczegdlnosci :

1. Armatorzy, witasciciele statkéw, fodzi;
2. Stocznie;
3. Dystrybutorzy jednostek ptywajgcych;
4. Podmioty wynajmujace jednostki ptywajgce;
5. Osoby fizyczne.

Niekwestionowanym liderem wsrdd odbiorcéw polskich statkdéw i todzi s3 Norwegowie. Tylko w 2016 r.
zakupili oni polski sprzet ptywajgcy o wartosci 70 min euro. Na drugim i trzecim miejscu znajdujg sie
odpowiednio Francuzi (tgczna wartos¢ eksportu w 2016 r. wyniosta 46 min euro) oraz Niemcy (44 min
euro). Czwarte miejsce pod wzgledem wartosci eksportu przypadto Stanom Zjednoczonym. Obywatele

USA zakupili od nas w 2016 r. sprzet wart 28 mln euro.

Kolejne miejsca zajmujg: Holandia, Szwecja oraz Wielka Brytania. Powyzsza statystyka pozwala oceniaé,
iz norweskie firmy sg otwarte na produkty i ustugi pochadzace z Polski, co stwarza przyjazne okolicznosci

do ekspansji firmy na tenze rynek.

Nalezy pamieta¢ o tym, ze realizacje Spdtki sa duze. A przedmiotem przewag konkurencyjnych
w przypadku biur projektowych jest przede wszystkim zespdt. Zatem w przypadku firmy nalezy
rozpatrywac grupe docelowg szeroko — jako branze marine & offshore, razem z biurami projektowymi,
czy tez stoczniami. Rola samej Firmy to takze realizacja jakiego$ etapu zamowienia — niekoniecznie samo

wykonawstwo/ montaz, ktdry jest po stronie stoczni/ zaktadu.

Podsumowujac kluczowymi grupami docelowymi dla produktdéw przedsiebiorstwa s wiasciciele
i uzytkownicy duzych jednostek ptywajacych, dla ktérych firma moze oferowac swoje produkty w
modelu sprzedazy bezposredniej (tj. rozumianej jako sprzedaz produktu/ustugi do odbiorcy
docelowego). Kluczowym czynnikiem jest wielkos$¢ jednostki, gdyz wiodgce rozwigzania kierowane sg
gtéwnie do wiekszych jednostek ptywajgych, takich jak na przyktad wycieczkowce, kontenerowce, czy
tankowce. Kolejng grupg s3 stocznie, ktére wykonujg prace remontowe, naprawcze i modernizacyjne na
rzecz odbiorcéw docelowych firmy. Wspodtpraca ze stoczniami moze zaréwno odbywac sie w formule
podwykonawstwa (na przyktad wsparcia w postaci zasobéw kadrowych i technicznych procesu instalacji,
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czy projektowania), jak i sprzedazy ustug komplementarnych wobec prac wykonywanych przez stoczne

(na przyktad w formule montazu systemow oczyszczania spalin wraz z modernizacja jednostki).

Czynnikiem, na ktéry warto zwréci¢ uwage jest fakt, iz poczatkowe etap wprowadzania produktéw na
rynek zawsze wigze sie z koniecznoscig przezwyciezenia szeregu barier w dostepie do rynku. Dlatego tez
wartym rozwazenia, w poczatkowej faize ekspansji, jest oferowanie réwniz bardziej podstawowych i
mniej ztozonych ustug, takich jak na przyktad ustugi projektowe w modelu podwykonawstwa. Taka
strategia moze pozwolié¢ na relatywnie fatwiejsze zdobycie pierwszych kontraktéw, ktore utatwig dalszy

rozwoj sprzedazy na ryku norweskim.

2. Analiza mozliwosci sprzedazy na rynku norweskim

2.1 Uwarunkowania prawne i bariery dla eksportu
1. Pomiedzy krajami UE a Norwegig dziata strefa wolnego handlu.

Norwegia nie nalezy do Unii Europejskiej wiec nie dotyczg jej porozumienia
o wewnatrzwspdlnotowym obrocie towardéw. Jest jednak cztonkiem w Europejskim Obszarze
Gospodarczym (EOG). Stad pomiedzy krajami Unii Europejskiej a Norwegig dziata strefa wolnego

handlu®.

Sprawami zwigzanymi z importem i eksportem zajmuje sie Norweski Urzad Celny (Tolldirektoratet). Na
stronach internetowych urzedu (www.toll.no) i poprzez kontakt elektroniczny mozna uzyskaé
szczegdtowe informacje dotyczace przepiséw celnych i wzoréw elektronicznych. Dla spétki nie ma

specjalnych wymagan zwigzanych z przepisami celnymi.
2. Optaty celne w Norwegii.

Import débr do Norwegii, poza standardowymi przepisami celnymi, obtozony jest pewnymi wyjatkami,
ktore naktadajg specjalne optfaty lub wymagajg dodatkowych zezwolen. Najwazniejszymi dokumentami

przy imporcie débr do Norwegii jest:

2 European Commission, Trade, https://madb.europa.eu/madb

—— / B
Agencja Rozwoju Pomorza S.A. STR. 22 POmor'Skl

BROKER EKSPORTOWY



https://madb.europa.eu/madb/

Eng::jzsekie Rzeczpospolita % URZAD MARSZALKOWSKI Unia Eur Okpejzka -
. . Europejski Fundusz
sada i I - Polska Fg) WOIEWODZTWA POMORSKIEGO P i e

e deklaracja celna - moze by¢ ztozona elektronicznie w systemie TVINN lub w wersji tradycyjnej na
dokumencie zwanym w skrdcie SAD*;

e specyfikacja towaru wraz z zaznaczeniem kraju pochodzenia.
Wystepuja trzy gtdwne typy optat, ktdre nalezy uiscié w zaleznosci od importowanego towaru:

o cto—zdecydowana wiekszos¢ towardw jest zwolniona z cta, na mocy uméw miedzynarodowych.
Gtéwne typy produktéw, na ktére natozone sg taryfy celne, to tekstylia (np. odziez) i produkty
rolno-spozywcze.

e VAT — gidwna stawka podatku od towardw i ustug w Norwegii to 25%, natomiast produkty
spozywcze sg obtozone stawkg 15%. Jesli importer jest ptatnikiem VAT w Norwegii, to ten
podatek raportuje i rozlicza w swojej deklaracji do Urzedu Skarbowego. Pozostate podmioty i
osoby prywatne sg zobowigzane do zaptaty tego podatku bezposrednio do Norweskiego Urzedu
Celnego. Import, ktérego wartos¢ wynosi ponizej 350 NOK, jest zwolniony z VAT.

e Opfaty specjalne — dotyczy kilku grup towardw, do ktérych zaliczajg sie np.: samochody
uzywane, czekolada, cukier, wyroby tytoniowe, napoje alkoholowe. Na liscie w chwili obecnej

nie ma przedmiotu dziatalnosci Spétki.

Specjalne zezwolenia i restrykcje obwigzujg przy imporcie: alkoholu, wyrobéw tytoniowych, lekarstw,
odpadow, produktow rolno-spozywczych, chemikaliow, materiatow wybuchowych
i broni**. Nie ma w tym momencie restrykcji obejmujacych import do Norwegii produktéw stricte

z branzy marine & offshore.
3. Brak ulg podatkowych.

Regulacje rzadowe, dotyczace zagranicznych podmiotéw, chcacych zainwestowaé¢ w Norwegii, nie
ustanawiajg barier dla przedsiebiorcéw poza kluczowymi sektorami gospodarki, gdzie stosowane sg
praktyki protekcjonistyczne. W Norwegii nie wystepujg szczegdlne ulgi podatkowe dla inwestorow,
zarowno krajowych jak i zagranicznych. Niemniej jednak obszary pdtnocnej Norwegii, ktore
sg stabiej zurbanizowane, oferujg ulgi w zakresie sktadek na ubezpieczenie socjalne, nizsze stawki

podatkowe i dodatkowe ulgi dla oséb prywatnych.

4. Wynagrodzenia pracownikow w Norwegii s3 wysokie.

2 Wersje elektroniczne sa dostepne tutaj: https://www.toll.no/no/bedrift/tvinn
2 www.toll.no
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Pracownicy w Norwegii mogg liczy¢ na jedne z najwyzszych w Europie stawek za prace, jednak dla

pracodawcow oznacza to wysokie koszty pracy. Szacunkowo okresla sie, ze stawki te sg ok.

sze$ciokrotnie wyzsze niz w Polsce.

Nalezy pamietac, ze zasady dotyczgce wynagrodzen dotycza takze zagranicznych podmiotow, ktdre sg
zobowigzane do stosowania prawa pracy i wynagrodzenia takiego, jakie obowigzuje pracownika

lokalnego.
5. Przepisy podatkowe s3g okreslane jako proste.

Przepisy podatkowe sg uznawane przez zagranicznych inwestorow jako proste. Zas administracja jest w
duzej mierze zdigitalizowana, co jest wazne przy mozliwosci korespondencji, sktadania dokumentéw w

wersji elektronicznej.

Wiekszo$é spraw, w tym zatozenie, prowadzenie i rozliczanie firmy, mozna przeprowadzi¢ drogag
elektroniczng. Podobnie system ubezpieczen spotecznych nie jest skomplikowany, a stawki nie sg bardzo
wysokie. Srednio czas rejestracji dziatalnoéci gospodarczej to mniej niz 1 dzien, a optaty rejestracyjne

ksztattujg sie nastepujgco:

e Jednoosobowa dziatalnos¢ gospodarcza: 2250 NOK,

e spotka z ograniczong odpowiedzialnoécig: 5570 NOK*.

Warto tez mie¢ na uwadze istniejgce dotacje, o ktére mozna aplikowaé do Innovation Norway (pozyczki,

dotacje, gwarancje). R6znego rodzaju wsparcie finansowe oferujg tzw. Stgtteordninger®.
Najczestsze bariery, z jakimi borykajg sie zagraniczni przedsiebiorcy to:

e bariera jezykowa,

o wysokie koszty pracy,

e warunki klimatyczne,

o logistyka, w tym koszty transportu na obszarach stabo zurbanizowanych,

e duza zalezno$¢ gospodarki od sytuacji na rynku ropy i gazu®’.

% Dane na podstawie: www.toll.no
% |pidem.
" Norwegia. Przewodnik po rynku, Polska Agencja Inwestycji i Handlu S.A, Warszawa 2018, www.paih.gov.pl
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6. Zamowienia publiczne

Z racji cztonkostwa Norwegii w Europejskim Obszarze Gospodarczym (EOG) prawo dotyczgce zamowien
publicznych zostato zunifikowane z zasadami panujgcymi w Unii Europejskiej. Kompleksowa obstuga
zamoéwien publicznych, mozliwosé sktadania ofert itp. jest zdigitalizowana i odbywa sie za

posrednictwem strony www.doffin.no.

Catkowita suma wydatkdw na przetargi sektora publicznego, ktére zostaty przeprowadzone na mocy
prawa o zamowieniach publicznych, wyniosta w 2017 r. 500 mld NOK. Ponad 50% stanowity przetargi na

inwestycje budowlane i drogowe.

W 2017 roku przeprowadzono 15956 konkurséw zorganizowanych zgodnie z prawem o zamdwieniach
publicznych. Pokazuje to skale wydatkéw publicznych i mozliwosci realizacji projektéw dla administracji

panstwowej i samorzadowej.

Ustawe o zamodwieniach publicznych stosuje sie do wszystkich planowanych wydatkéw, ktérych kwota
przekracza 100 000 NOK netto. Konkursy muszg by¢ przeprowadzone zgodnie z podstawowymi
zasadami uczciwej konkurencji, rownego traktowania, przewidywalnosci, sprawdzalnosci i

proporcjonalnosci.

Nalezy zwrdci¢ uwage na to, ze w Norwegii jednym z obowigzkowych kryteriow wyboru ofert sg korzysci

dla spoteczeristwa i $rodowiska naturalnego®.
PODSUMOWANIE

Wedtug przeprowadzonej analizy, Firma posiada uprawnienia i spetnia normy prawne, certyfikacje
zwigzane ze sprzedazg na rynku norweskim. Okreslono, ze cto nie obowigzuje dla oferty Spétki. Ponadto
podatek VAT jest okreslony na poziomie 25%. Warto zwréci¢ uwage, iz jako dostawca ustug
projektowych Firma nie jest zobowigzana do posiadania okreslonej certyfikacji. Wymogi prawne
i certyfikacyjne dotyczace produktéw z obszaru dziatalnosci przedsiebiorstwa spoczywajg na stoczniach

bedacych konstruktorami zaprojektowanych przez spétke rozwigzan.”

Przy zaktadaniu oddziatu na terenie Norwegii, nalezy skalkulowaé koszty wynagrodzenia pracownika.
Wedtug raportéw PAIH s3 one wysokie. Doktadne estymacje nalezy skalkulowaé dla wfasciwego

stanowiska. Sredni koszt pracodawcy (brutto) jest szacowany na poziomie 100% wynagrodzenia netto.

28 www.doffin.no
* Na podstawie informacji uzyskanych od przedsiebiorstwa
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Ze wzgledu na to, ze marine& offshore moze by¢ czescig zamdwien publicznych przy realizowaniu

inwestycji, rekomendowane jest zapoznanie sie przez personel sprzedazowy Firmy z zasadami

ofertowania. W tym tez nalezy przeanalizowac partnerstwo ze stoczniami, czy tez duzymi biurami

projektowymi, ktore startujg w przetargach np. na przebudowy jednostek ptywajacych.

W zakresie barier nieformalnych — mozna tutaj wskazac na takie, ktére majg wptyw na rozwadj biznesu w

Norwegii z perspektywy Firmy tj.:

e Bariera jezykowa — preferowany jest jezyk norweski; mimo powszechnej znajomosci jezyka
angielskiego, sama obstuga klienta powinna by¢ w jezyku narodowym w Norwegii. Ponadto
zwraca sie uwaga na koszt obstugi klienta w jezyku norweskim, ttumaczenia ofert i katalogéw na
norweski.

e Preferowanie produktéw od firm norweskich — kwestig do przeanalizowania jest wigczenie
oferty Firmy do oferty posrednikow/ dystrybutorow norweskich. Przez to oferta staje sie
krajowa, a aspekty zwigzane z kontaktem bezposrednim z klientem, czy tez budowanie marki w

Norwegii spada na dalszy plan ze wzgledu na posrednictwo handlowe.
Z kolei bariery formalne to przede wszystkim:

e nasycenie rynku i konkurencja w branzy marine& offshore — potencjat rynkowy w Norwegii jest
silny, jednak koszty pozyskania leadéw sprzedazowych sg stosunkowo wysokie. Istotne jest
zatem zawieranie partnerstw i posrednictwa handlowe, ktdre wspierajg i intensyfikujg
penetracje rynku norweskiego.

o Koszt dziatalnosci na terenie Norwegii jest wysoki — przy strategicznym nastawieniu do rozwoju
sprzedazy w Norwegii nalezy wzig¢ pod uwage state biuro w Norwegii, koszt pracownikéw, a
takze posrednictwa zwigzanego z rozeznaniem rynku i pozyskaniem zamodwien.

e Ryzyko zwigzane z obstuga klientow w Norwegiag — nalezy wzig¢ pod uwage zaréwno odlegtosé,

jezyk, normy kulturowe, a takze przepisy prawne obejmujgce Norwegow.

2.2  Normy kulturowe i negocjacje

Waznym aspektem rozwoju eksportu jest poznanie norm kulturowych Norwegéw?™.

*®  Opracowano na podstawie: J. S. Bourrelle, The Social Guidebook to Norway: An lllustrated Introduction,

https://www.amazon.de/Social-Guidebook-Norway-Illustrated-Introduction/dp/826900720X
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1. Czas wykonania zadania — bez pospiechu.

Norwegowie nie dziatajg w pospiechu. Zdecydowanie bardziej liczy sie dla nich sumienna praca, jednak

w zdrowym tempie.

2. Punktualnosé.

W Norwegii obowigzuje przywigzanie do punktualnosci. Nalezy o tym pamietaé, umawiajac sie na

spotkanie.
3. Nalezy sie przygotowac do spotkan.

Norwegowie sg bardzo konkretni. Wazne jest dla nich merytoryczne przygotowanie sie do spotkania i

otwartos¢ na rzeczowgq dyskusje.
4. Przy wyborze dostawcy dla Norwegdédw wazne s3 rekomendacje od znajomych.

Olbrzymig role odgrywa w Norwegii polecenie dostawcy przez znajomego. To wiasnie dlatego niezwykle
istotne jest pozostawienie po sobie dobrego wrazenia i solidne wykonanie powierzonego zadania.
Element ten sprzyja technice wchodzenia na rynek poczawszy od mniejszych ustug pozwalajacych na

zdobycie rekomendacji i praktycznego rozeznania rynkowego.
5. Rozmowy i oficjalne dokumenty w jezyku norweskim.

Nalezy pamieta¢ o zapewnieniu obstugi w jezyku norweskim. W negocjacjach warunkéw dostaw takze
mile widziana jest znajomos$¢ lokalnego jezyka. Sama znajomos$é nawet kilku zdan bedzie bardzo mitym

akcentem, zwtaszcza ze Norwegowie bardzo cenig sobie uprzejmosc.
6. Powitania i pozegnania w biznesie.

Powitaniom i pozegnaniom towarzyszy uscisk dtoni. Norwegowie do nowo poznanych oséb zwracajg sie
na poczatku petnym imieniem i nazwiskiem np. Mr Jacob Lunden. Norwegowie nie stosujg raczej

grzecznosciowych zwrotow np. ,,mito mi pana poznac”.
7. Biznes przy stole restauracyjnym

Wazng czesécig biznesowego s$wiata sg stuzbowe lunche, podczas ktérych prowadzi sie negocjacje.
Norwegowie duzg wage przywigzujg do toastow, ktdére wznoszone sg na zakonczenie positku wraz z

tradycyjnym wezwaniem ,skoal” lub tez ,skal”.
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Warto podkreslié, ze w Norwegii nalezy bardzo ostroznie podchodzi¢ do picia alkoholu, gdyz

uregulowania w tym zakresie sg niezwykle surowe i rygorystycznie egzekwowane.
8. Woreczanie prezentéw

W relacjach biznesowych wreczanie podarunkéw mozliwe jest tylko jako koncowy akord pomysinie
zakonczonych negocjacji. Nalezy pamietac jednak, ze nie powinny to by¢ rzeczy drogie, gdyz mogg zostac
potraktowane jako forma fapéwki. W relacjach towarzyskich natomiast mitym gestem bedzie wystanie

kwiatéw do gospodyni spotkania w dniu imprezy.
9. Work life balance.

W Norwegii przyjete jest moce rozgraniczenie czasu pracy i zycia osobistego. Raczej normg jest
wychodzenie z pracy z chwilg, gdy tylko wybije 16. O tym fenomenie mdéwi sie w $rodowisku
miedzynarodowym jako o ,,wychodzeniu po norwesku” — zawsze réwno z grafikiem. Nalezy pamietaé¢, ze
okres martwy w biznesie to wakacje letnie i zimowe, a takze weekendy. Przyjeta zasada to, ze czas po
godzinach pracy faktycznie musi pozosta¢ prywatnym czasem Norwegdw — niezaleznie od tego, czy

mowimy o pracowniku na okresie probnym, czy o dyrektorze w korporacji.
10. Prowadzenie negocjacji.

Norwegowie zwracajg ogromng uwage na kwestie prosrodowiskowe. Sg w stanie wiecej zaptaci¢ za
oferowany produkt, jesli ma on informacje o zrdwnowazonym sposobie produkcji, czy kwestiach
oddziatywania na s$rodowisko. W przypadku Firmy produkt — instalacja sama w sobie ma na celu
zminimalizowanie negatywnego wptywu na $rodowisko. Obowigzkowy charakter przepiséw IMO
pozwala na lepszy start w negocjacjach z klientami. Z perspektywy analitykdw, wazne jest mocne
uwypuklenie przewag konkurencyjnych rozwigzania pod wzgledem parametrow technicznych,

rezultatow prosrodowiskowych, kosztéow uzytkowania instalacji na tle innych rozwigzan (substytutow).

Nalezy wzigé pod uwage specyfike kultury skandynawskiej i wykorzystanie jej do budowania

efektywnych negocjacji biznesowych.

o Konkretne oferty — mocne uwypuklenie parametréw jakosciowych produktdw, z naciskiem na
aspekty prosrodowiskowe - zdaniem PAIH jest to kluczowy element negocjacji ze
Skandynawami, ktdrzy nie kupujg ze wzgledu na najnizszg cene. Dla nich istotnym kryteriow jest
minimalizowanie negatywnego wptywu cztowieka na srodowisko;

e Opinia i rekomendacje w srodowisku branzowym — z perspektywy Norwegdow istotne jest, aby
kupowac produkty renomowane, sprawdzone, polecone. Z perspektywy Firmy wazne jest

posiadanie portfolio realizacji ze znanymi, renomowanymi producentami/ wtascicielami
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jednostek ptywajgcych/ stoczni. To pozwoli na uzyskanie na starcie lepszej pozycji
negocjacyjnej..
e Formalne relacje — wysoka kultura osobista jest znaczaca dla Norwegdw. Jest to wazny punkt w

negocjacjach. Nalezy zachowac profesjonalny dystans do klienta.

Znana jest powszechnie w regionie skandynawskim ,taktyka salami”, czyli uzyskiwanie drobnych, z
pozoru mato znaczacych ustepstw, sktadajgcych sie razem na duze korzysci. Technika moze trafi¢ na

podatny grunt w Norwegii z uwagi na zainteresowanie strategig win win®.

Podsumowujac ze wzgledu na charakterystyke dziatalnosci Firmy (dobra inwestycyjne, techniczne) oraz
rynku norweskiego kluczowym elementem w negocjacjach bedzie zorientowanie na konkretne wartosci i
parametry. Rozmowy bedg toczyty sie w oparciu o kwestie merytoryczne (mniej emocjonalne) i skupiaty
na okreslonych parametrach technologicznych. Nalezy przy tym zwrdci¢ szczegdlng uwage na precyzje,
klarownos¢ i jednoznacznos$¢, a takze przestrzeganie ustalen. Przyktadem obrazujgcym wyzej
wymienione charakterystyki procesu negocjacji w Norwegii jest bezwgledne przestrzeganie postanowien
podpisanej umowy- wykonywanie prac w ustalonym zakresie i ramach, w tym takze nie rozszerzenia
fakultatywne zakresu prac bez konsultacji i w oczekiwaniu na przychylne nastawienie odbiorcy takze (co

mogtoby by¢ dobrze odebrane w Polsce, a w Norwegii nie).

Warto zwrdci¢ uwage, iz oprécz prosrodowiskowego charakteru produktéw/ustug firmy, co stanowi ich
immanentng ceche, argumentem pozytywnie oddziatywujgcy na norweskich kontraehtnéw moze byc
rowniez prosrodowskowa dziatalnos¢ firmy réwniez na innych (pobocznych polach). Przyktadowo w

obszarze dziatalnosci CSR.

2.3 Rozwigzywanie konfliktéw, sposoby budowania relacji

Rozwigzywanie konfliktéw ma istotne znaczenie w rozwoju eksportu w znaczeniu strategicznym —

budowania marki w kraju, perspektywicznej sprzedazy i wzrostu Spétki w Norwegii.

W opinii analitykdéw, w przypadku Norwegii, czy tez szerzej Skandynawii trudno moéwi¢ o jednym,
uniwersalnym modelu rozwigzywania konfliktow. W kulturze europejskiej przyjeto sie przede wszystkim

minimalizowanie strat w konfliktach tj.:

31 M. Szarc vel Szic, Strategie i taktyki, stosowane w trakcie rozmdw negocjacyjnych, Zeszyty Naukowe Firma i Rynek
2015/1 (48). 152-154
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e odpowiednie zabezpieczenia juz na etapie umowy z klientem/ dystrybutorem;

e utrzymywanie biezgcego kontaktu z klientem;

o dedykowanie wykwalifikowanego customer service na rynek norweski (przede wszystkim
zwigzane ze znajomoscig produktu, kulturg osobistg, a takze znajomoscig jezyka norweskiego);

e ewaluacja zadowolenia klienta;

e przy reklamacjach — podanie powodu niezadowolenia, dbanie o relacje z klientem
(przygotowanie odpowiedzi pisemnej, telefon do klienta, préba rozwigzania konfliktu);

e mozliwos¢ zwrotu towaru — opisanej w tresci umowy (w jakich przypadkach jest to mozliwe, na

jakich warunkach np. przy btedach produkcyjnych, uszczerbku zamdwienia).

W przypadku rynku norweskiego jako specyficzng charakterystyke rozwigzywania konfliktow mozna
wskazac ich merytoryczny i ustrukturyzowany charakter. O ile przebieg kazdego konfliktu i sposoby jego
rozwigzania winny by¢ przedmiotem indywidualnej analizy mozna wskaza¢, iz ogélng rekomendacjg dla

zarzadzania sytuacjami konfliktowymi na rynku norweskim sg:

e zapobieganie konfliktom, poprzez odpowiednie przygotowanie i obstuge relacjie/realizacji-
opisane w punktach powyzej. Rynek norweski bedzie oczekiwat przemyslanych i zorientowanych
na kwestie merytoryczne dziatan, w tym przewidywania mozliwych do wystgpienia ryzyk i
okreslenia sposobdéw radzenia sobie z nimi. Dotyczy to rowniez sytuacji potencjalnie
konfliktowych.

e orientacja negocjacji w warunkach konfliktu na kwestiach merytorycznych/identyfikowalnych
parametrach/argumentacji- nalezy prez to rozumie¢ mozliwie dogtebne przygotowanie sie do
negocjacji, w tym zidentyfikowanie i probe przewidzenia okreslonych Sciezek ewolucji konfliktu,
tak aby dla kazdej z nich przygotowac przed przystgpieniem do rozméw mozliwie precyzyjng,
merytoryczng argumentacje. Konfilkt w Norwegii najprawdopodobniej zostanie rozwigzany na
gruncie wymiany okreslonych argumentéw, nie za$ na gruncie emocji, stagd kluczowe jest
przygotowanie. Sam fakt witasciwego przygotowania do rozméw moze uswiadomi¢ drugiej
stronie orientacje na rozwigznaie problemu i pozytywnie wptyngé na nastawienie do sytuacji

konfliktowe;j.
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Otoczenie biznesu wspierajace branze spotki

Najwazniejsze instytucje wspierajgce biznes w Norwegii to:

Innovation Norway

Norwegian Maritime Exporters

Oslo Chamber of Commerce

Przedmiot dziatalnosci

rozwéj w
Podmioty

Urzad wspierajacy
przedsiebiorstwach w

innowacje i
Norwegii.
zarejestrowane w Norwegii mogg ubiegac sie o
dofinansowanie, uzyskaé doradztwo, uczestniczyé
w wydarzeniach (w tym budujgcych network dla
podmiotu).

Norwegian Maritime Exporters

taczy norweskich przedsiebiorcéw z branzy
marynistyki z rynkami Swiatowymi (odbiorcami,
partnerami, innymi interesariuszami).

Norwegian Maritime Exporters jest
organizatorem licznych wydarzen, konferencji,
seminaridw, network

wspierajacych oraz

pozyskiwanie cennej wiedzy, doswiadczen,
kontaktow przydatnych w prowadzeniu biznesu.

Izba handlowa, w ktérej wiekszo$¢ cztonkéw
jest

rentownosci i

znajduje sie w regionie Oslo. Celem
przyczynianie sie do wzrostu
wzrostu konkurencyjnosci  firm cztonkowskich
poprzez tworzenie sieci, rozwdj umiejetnosci i
doradztwo w miedzynarodowym biznesie.

Organizacja wspiera w ubieganiu sie o karnet ATA
(https://en.chamber.no/aktuelt/). Karnet ATA to

ktéry jest

miedzynarodowy dokument celny,

__/’/’
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Rodzaj wsparcia dla Spotki

e Doradztwo w  zakresie  rozwoju
przedsiebiorstwa w Norwegii (aspekty
prawne, formalne);

e  Uczestnictwo w wydarzeniach

zaplanowanych przez urzad — wsparcie
w budowaniu networku z lokalnymi
podmiotami, nawigzywanie partnerstw.

Urzad moze pomdc w nawigzywaniu nowych

wspotprac oraz pozyskiwaniu informacji na temat

rynku norweskiego.

Spotka moze uczestniczy¢ w szeregu wydarzen

zaplanowanych przez Norwegian Maritime

Exporters.

Firma moze skorzysta¢ z doradztwa Oslo Chamber
of Commerce w zakresie rozwoju biznesu w
Norwegii. Moze takze skorzystac z oferty wsparcia
w zakresie ubiegania sie o karnet ATA, utatwiajacy
celne

procedury (certyfikat jakosciowy,

uwiarygadniajacy spotke).


https://www/
http://nmexporters.no/
https://en.chamber.no/aktuelt/
https://en.chamber.no/

T —
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Norwegian Crafts

The Federation of Norwegian
Industries

Rzeczpospolita
Polska

dedykowany do importu towaréw.

Karnet ATA upraszcza odprawe celng i zastepuje
wszystkie dokumenty eksportowe, importowe i
tranzytowe. System karnetow ATA opiera sie na
Izbie Handlowej dziatajacej jako poreczyciel dla
twoich towaréw. Ze wzgleddw bezpieczenstwa
wymagany jest depozyt. Kwota jest zwracana po
zwrdceniu nam karnetu i sprawdzeniu, czy karnet
zostat whasciwie wykorzystany.

Podstawowym celem Norwegian Crafts jest
umochienie pozycji norweskiego wspotczesnego
arenie

rzemiosta na miedzynarodowej.

Norwegian Crafts to organizacja non-profit
zatozona przez Norweskie Stowarzyszenie Sztuki i
Rzemiosta w 2012 roku. Jest finansowana ze
srodkdw Ministerstwa Kultury i Ministerstwa
Spraw Zagranicznych. Doradzamy Ministerstwu
Spraw  Zagranicznych oraz ambasadom i
konsulatom Norwegii za granicg w zakresie

wspotczesnego rzemiosta.

Organizacja zajmuje sie m.in. rozwojem networku
i wspdtpracg miedzynarodowag biznesu

Federacja jest cze$cig ogdlnej NHO (Konfederacji
Norweskiego Przedsiebiorstwa). To najwieksze
stowarzyszenie w ramach NHO z 25% wszystkich
pracownikdow (ekwiwalenty petnego czasu pracy)
w spoétkach cztonkowskich NHO.

ponad 2850 firm
cztonkowskich z ok. 127 500 pracownikéw. Do
Federacji naleza takze firmy z branzy budowlanej,

Federacja reprezentuje

Federacja Norweskiego
najwazniejszymi

konstruktorskiej itp.
Przemystu zajmuje sie

problemami polityki przemystowej i biznesowej.
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Agencja R,ozwoju Pomorza S.A.

STR. 33

URZAD MARSZALKOWSKI
WOJEWODZTWA POMORSKIEGO

Unia Europejska
Europejski Fundusz
Rozwoju Regionalnego

https://www.norwegiancrafts.no/

https://www.norskindustri.no

Pomorski

BROKER EKSPORTOWY

Norwegian Crafts moze pomdc Spdtce w rozwoju
networku i wspodtpracy biznesowej. Organizacja
jest renomowana w $rodowisku biznesowym w
Norwegii. takze

Stowarzysza przedstawicieli

branzy marynistyczne;j.

Federacja zrzeszajaca biznes — przemyst norweski.
To szansa na poszerzenie networku, znalezienie
partnerstw przy realizacjach zamoéwien.


https://www.norwegiancrafts.no/
https://www.norskindustri.no/
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Wsré firm cztonkowskich znajdujg sie miedzy
innymi Norsk Hydro, Aker, Equinor, Borregaard,
Norske Skog, MOWI, Aibel.

Zrédto: Opracowanie wtasne.

Na dalszych etapach ekspansji przedsiebiorstwo moze réwniez rozwazy¢ udziat w jednym z programodw wspierajacych branze marinistyczng, prace
badawczo-rozwojowe lub ochrone srodowiska. Dziatania te w wiekszosci przypadkéw moga by¢ wdrozone jedynie przez spoétki norweskie, co implikuje fakt
ich wykorzystanie na momemnt obecny nie jest mozliwe dla spétki. Rozwazanie udziatu, w ktéryms z programéw bedzie mozliwe w przypadku powotania

przez firme norweskiej spoétki w przysztosci. Do interesujgcych programéw zwigzanych z barnzg nalezy zaliczy¢:

1. MAROFF-program — za posrednictwem progrmau The Research Council of Norway swiadczy wstgpcie grantowe na rzecz rozwoju morskiego, badan i
innowacji. Budzet programu w 2015 roku wynidst 137,5 min NOK. Gtéwnym celem programu jest promocja innowacyjnosci i tworzenia wartosci
dodanej w sektorze morskim. Minimalny wktad wtasny wynosi 50%.

2. Skattefunn R&D- program zwolnien podatkowych dla norweskich firm inwestujgcych w prace B+R;

3. The NOx Fund- fundusz gromadzacy srodki w oparciu o podatek od emisji NOx i reinwestujgcyy je w projekty stuzgce redukcji emisji NOx. Fundusz

dofinansowywuje m.in. modyfikacje i renowacje instalacji okretowych w celu zmniejszenia ich emisyjnosci.

s ] P ki
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Podsumowuijac, rolg instytucji otoczenia biznesu w Norwegii dla firmy jest przede wszystkim:

e Wsparcie w budowaniu networku — renomowane podmioty z branz przemystowych s3
cztonkami The Federation of Norwegian Industries; z kolei Norwegian Maritime Exporters
specjalizuje sie w tematyce marine& offshore i wspiera budowanie partnerstw wsréd firm
globalnych.

o Wsparcie w rozwigzaniu probleméw natury formalno- prawnej, podatkowej, zwigzanej z
prowadzonym biznesem w Norwegii;

e Doradztwo od ekspertdow z instytucji otoczenia biznesu np. Innovation Norway, czy Oslo
Chamber of Commerce;

e Udziat w wydarzeniach organizowanych przez instytucje otoczenia biznesu -wazne dla fimry jest
budowanie pozycji w branzy marynistycznej, a takze uwiarygadnianie swojej spotki.

e Budowanie marki w Norwegii.

e Poznawanie obowiazujacych norm kulturowych w Norwegii — dzieki nawigzanym kontaktom.

2.5 Ocena prowadzenia dziatalnosci na rynku norweskim

Wedtug globalnego rankingu Banku Swiatowego ,Doing Business” z 2019 r. Norwegia jest

sklasyfikowana na:

e 7 miejscu wedtug tatwosci prowadzenia dziatalnosci gospodarczej;

e 22 miejscu wedtug tatwosci rozpoczecia dziatalnosci gospodarczej;

e 22 miejscu wedtug tatwosci poradzenia sobie z zobowigzaniami w zakresie pozwolenia na
budowe;

e 19 miejscu w zakresie uzyskania dostepu do elektrycznosci;

e 13 miejscu w zakresie zarejestrowania wtasnosci;

e 85 miejscu w zakresie wziecia kredytu na dziatalnos¢;

e 15 miejscu w zakresie ochrony inwestorow mniejszosciowych
Na podium rankingu znaduja sie:

e Nowa Zelandia.
e Singapur,

e Hong Kong.

—— _—_—/’/ B
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Polska jest sklasyfikowana na 33 miejscu pod wzgledem tatwosci prowadzenia biznesu. Jest to pozycja

juz za Rwandg, Rosjg, czy tez Azerbejdzanem.

3. Rekomendacje w zakresie rozwoju eksportu na rynek norweski.

3.1

Potencjalne lokalizacje geograficzne dziatan firmy

Gtéwna koncentracja dziatan sprzedazowych i marketingowych powinna by¢ skupiona na najwiekszych

dystrybutorach w branzy marynistycznej w Norwegii. Ich usytuowanie to nie tylko porty, ale takze

aglomeracje miejskie, stanowigce przedstawicielstwo branzowe.

Rysunek 1. Mapa Norwegii
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Zrédto: https://pl.wikipedia.org/wiki/Miasta Norwegii

Nalezy zatem rozwazyé rozwdj eksportu poprzez pozyskanie partneréw handlowych z Oslo oraz:

Portéw takich jak: Bergen, Haugesund, Maaloy, Mongstad, Narvik, Sture;

Miast takich jak np. Aalesund, Alta, Andenes, Bodp, Hammerfest, Harstad-Narvik, Haugesund,

Honningsvag, Kirkenes, Longyearbyen, Molde, Mosjgen, Narvik, Sandefjord, Sandnessjgen,

Stavanger, Stokmarknes, Svolvaer, Tromsg, Trondheim, Vadsg.
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Nalezy wzig¢ jednak pod uwage kalkulacje optacalnosci rozwoju sprzedazy poza Oslo i gtéwnymi portami
Norwegii ze wzgledu na grupe docelowa. Wtasciciele statkdw, mariny, dystrybutorzy koncentrujg swoje

dziatania w portach lub na ich rzecz.

Norwegia to kraj europejski z najdtuzszag linig brzegowa (nie liczagc Rosji). Wynosi ona 53 199 km.
W rankingu sSwiatowym jest na 7 miejscu. Marynistyka ma tutaj dtugg tradycje i posiada wielu
zainteresowanych — zaréwno profesjonalistow jak i hobbystéw. Tym samym potencjat sprzedazowy w

Norwegii dla fimry jest ogromny.

Pierwszym punktem implementacji dziatan eksportowych jest skupienie sie na regionie Bergen, ktéry w
ocenie analitykdw ma ogromny potencjat do sprzedazy ustug z zakresu instalacji oczyszczania spalin oraz
dywersyfikacji zakresu oferty. Atrakcyjne sg takze tereny jak Trondheim, Narvik, gdzie mieszczg sie

stocznie, przedsiebiorstwa z branzy offshore.

3.2 Polityka cenowa

Projektowanie rozwigzan dla branzy marine & offshore, ktéra jest gtdwnym przedmiotem dziatalnosci
Spotki, podlega indywidualnej wycenie pod konkretne zamodwienie. Wycena jest zalezna przede

wszystkim od:

e czasochtonnosci realizacji zamdwienia — wycena godzin pracy oddelegowanego zespotu
inzynieréw — projektantow;

e koszt obstugi zlecenia — udziat w spotkaniach, dodatkowe warunki zwigzane z monitorowaniem
postepow rzeczowych i finansowych;

e okreslonego czasu realizacji — konieczno$¢ zabookowania zespotu w krétkim okresie czasu jest

kryterium warunkujgcym podwyzszenie wyceny.

Operowanie budzetami na realizacje jest standardem w branzy. Jest to takie praktykowane przez
zespoty w Norwegii. Kwestie rabatéw, serwisowania jest indywidualng praktyka kazdej ze spodtek.
Powinno by¢ takze uzgadniane odnos$nie danej realizacji — bez uogdlniania. Nie jest to istotne z
perspektywy samego ofertowania. Krytyczne jest prawidtowe oszacowanie czasochtonnosci, aby nie byto

niedoszacowania przy realizacji, gdyz to oznacza straty dla Spofki.

Ponadto istotne jest zawarcie klauzul w zakresie czasu realizacji, wystapienia problemdéw niezaleznych
od wykonawcy — takich, ktére utrudniajg lub uniemozliwiajg realizacje. Tym samym juz na etapie

negocjacji umowy nalezy zadbac o interes wykonawcy w zakresie zdarzen trudnych do przewidzenia.
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To co jest istotne przy ofertowaniu to takze podkreslanie przewag konkurencyjnych — czyli przede
wszystkim prezentacja zespotu. Zleceniobiorca powinien wiedzie¢ jaki zespdt jest przydzielony do

realizacji.

3.3 Giéwne dziatania marketingowe i promocyjne dla sprzedazy na rynku norweskim

Rozwdj sprzedazy produktdw na rynku silnie nasyconym jest szczegdlnie wymagajgcy. Jest wiele sytuacji,

w ktérych dochodzi do kontaktu z klientem.
Rekomendowane jest zaprojektowanie i wdrozenie procedury klienta norweskojezycznego.

To pozwoli przede wszystkim na customer success — zadowolenie, polecenie, wysokg ocene przebiegu
transakcji. Ponadto pozwoli to na uporzadkowanie procesu, ujednolicenie obstugi (w tym administracji),
podniesienie wydajnosci pracy cztonkéw zespotu dedykowanego do dziatu customer service/ sprzedazy.
Poza tym spdjnos¢ zarzadzania firmg na poziomie sprzedazy, marketingu, realizacji, obstugi
posprzedazowej jest kluczowa dla budowania marki i przewag konkurencyjnych na trudnych rynkach

zagranicznych jak Norwegia.
1. Spdjnai rzetelna komunikacja marketingowa w jezyku norweskim.

Etyczna, rzetelna i uczciwa obstuga klienta zaczyna sie juz na etapie reklamy i komunikacji
marketingowej oraz kazdej z form komunikacji klienta z firmg (w znaczeniu omnichannel). Nalezy zadba¢

o wysokiej jakosci materiaty reklamowe od strony merytorycznej oraz marketingowej.

Rekomendowane sg ustugi proofreadera tj. osoby weryfikujgcej ttumaczenie w celu wychwycenia
bteddw, niescistosci po stronie lingwistycznej. Materiaty reklamowe firmy s3 jej wizytowka — to czesto
pierwszy kontakt z firmg, wiec wszelkie pomytki moga by¢ bardzo kosztowne. Rekomendacja ta jest
szczegllnie wazna ze wzgledu na charakter rynku norweskiego, gdzie istotng role odgrywajg detale i

profesjonalizm obstugi (cecha typowa dla rynkéw rozwinietych o nasilonej konkurencji).
2. Profesjonalna obstuga w kazdym kanale komunikacji (bezposredniej i posredniej).

Klient moze rozpoznaé i prowadzi¢ analize dziatalnosci na diugo przed pierwszym kontaktem
(sprawdzanie rekomendacji, opinie w internecie, ocena www i innych form omnichannelu). Warto
zweryfikowac opinie o firmie w sieci. Funkcjonujg juz wysokie]j jakosci ustugi takich firma jak Brand24,

ktore wspierajg w analizie brandu w kanatach omnichannel.

Obstuga klienta zaczyna sie jeszcze zanim klienci, partnerzy, dystrybutorzy podejma pierwszy kontakt lub

spotkajg sie z personelem Spotki osobiscie. Wizerunek fimry jest potwierdzony juz wieloma realizacjami.
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Dla klienta norweskojezycznego warto przygotowac opinie takze w jezyku norweskim, bo to ufatwia

»Zaciggniecie jezyka o firmie”.

Ze wzgledu jednak na szeroki zakres adresowania oferty warto rozbudowac¢ kanaty komunikacji ,,na
odlegtos¢”: rozmowy telefoniczne, korespondencja elektroniczna, on-line chat'y. Przy wspdtpracy z
Norwegami liczba i zasieg zlecen moze sie zintensyfikowaé, a zarzadzanie kontaktami jest istotng czescia

tego procesu.

3. Nalezy pamieta¢, ze wszystkie osoby w firmie sg odpowiedzialne za ksztaltowanie jej

pozytywnego wizerunku w oczach klienta.

Co z tego, ze sprzedawcy i pracownicy odpowiedzialni za sprzedaz i obstuge posprzedazowg sie starajg,
gdy realizatorzy sie spdzniajg, popetniajg btedy, czy sg nieuprzejmi, a pracownik z transportu traktuje

Klienta obcesowo?

Dla klienta norweskiego jest to catoksztatt definiujgcy firme, stad nalezy zadbac o spdjnosé przekazu i
przeszkolenie catego personelu w zakresie standardéw pracy z klientem. W firmie transport jest ustuga
zewnetrzng, jednak jakos$¢ ustug moze by¢ zagwarantowana na etapie negocjacji umowy. Nawet rola
back office moze wymagac¢ kontaktu z klientem, co oznacza koniecznos¢ postugiwania sie wspdlnym

kodem i czyni kazdg osobe w zespole wspdtodpowiedzialng za sukces firmy na rynku norweskim.

Uczenie myslenia ,proklienckiego” zaktada, ze celem pracy wszystkich w firmie jest zadowolenie
klientow. Nikt w firmie nie moze by¢ zbyt zajety, aby nie méc pomdéc klientowi. Nalezy pamietad tez, ze
w koncepcji organizacji ,,proklienckiej” wszyscy interesariusze majg role klienta i wzajemnie powinni

traktowac sie z szacunkiem i uwaga.

4. Klient nie musi sie zna¢ na naszym produkcie, jego wtasciwosciach — profesjonalne doradztwo

to zadanie firmy.

Zbuduj atmosfere zaufania, aby klient wiedziat, ze kierujesz sie jego dobrem a nie tylko wiasnym

zyskiem.

W kazdym kontakcie z klientem stosuj zasade najwyzszej starannosci i zasady savoir vivre biznesowego.
Dotyczy to  spotkan  bezposrednich,  korespondencji, rozmoéw  telefonicznych,  wizyt

u klienta.

Kazdy kontakt z klientem jest wazny, nie tylko ten, gdy klient przychodzi do nas co$ kupi¢. Potraktuj z

uwagg kazde spotkania, gdy klient potrzebuje porady, doradztwa, gdy zgtasza reklamacje.
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Otwarte komunikowanie stabych stron produktu pokazuje uczciwo$é biznesowg np. ,To prawda,

oprawy drewniane sg relatywnie drogie, w dodatku robimy je na zamdwienie i trwa to ok. 6 tygodni. Ale

za to majg trwatos¢ na dziesigtki lat. Ponadto wpisujg sie w trendy zainteresowan klientéw

rozwigzaniami proekologicznymi, w petni recyklingowymi, neutralnymi w stosunku do srodowiska.”

Nie nalezy méwié¢ o konkurencji, o wtasnej firmie, o szefach, pracownikach, wspétpracownikach - to

robi zte wrazenie.

W przypadku rozméw o firmie, pamietaj, ze dla klienta reprezentujemy cata firme i marke — nie wskazuj

na ,,ONYCH” — marketing, zarzad, centrale, produkcje, ksiegowos¢, serwis — to wszystko jestesmy MY.

W miare mozliwosci nalezy sie stara¢ wszystkie sprawy klienta zwigzane z produktem zatatwiac za

pomocg jednej osoby — nie kieruj klienta ,,od Sasa do lasa”

Nalezy informowac klienta ,co bedzie dalej”, jaki jest cykl zakupu, zamdwienia, czego sie moze

spodziewaé, co zrobié¢ w okreslonych sytuacjach.
5. Korespondencja i budowanie wizerunku dla klienta norweskojezycznego

Na korespondencje e-mailowa nalezy odpowiadac tak szybko, jak to mozliwe — ale nie pdzniej niz po 24
godzinach- najlepiej w ciggu 2-3 godzin. Dla klienta korespondencja mailowa to substytut spotkania —

oczekuje natychmiastowej reakc;ji.

Ustaw w mailach tzw. autopodpis z logo firmy — autopodpis powinien by¢ wspdlny dla catej firmy,

jednakowa czcionka, wzér, logo itp. —to element budowania wizerunku firmy.

Dbaj o to, aby odpowiedz byta wyczerpujaca , ale niezbyt dtuga, podkreslaj i wyrézniaj w tekscie wazne
fragmenty.Przejmuj inicjatywe — proponuj zgodne z taktykg wobec danego Klienta nastepne kroki, np.
»,Mam nadzieje, ze oferta spetnia Panstwa oczekiwania. Pozwole sobie zadzwoni¢ jutro, aby zapytac o

Panstwa opinie i wyjasni¢ szczegoty”.

Kiedy tylko to mozliwe, w $lad za mailem dzwon do klienta, wykazuj inicjatywe i zainteresowanie — to

powoduje, ze klient czuje sie wazny, doceniony i wzrasta jego sktonnos¢ do zakupu.
Postuguj sie zwrotami grzecznosciowymi w korespondenciji, np.

,Bardzo dziekujemy za zainteresowanie ofertg naszej firmy”

»,Mam nadzieje, ze przestana oferta spetni Pafistwa oczekiwania....”

,Bardzo dziekujemy za zapytanie ofertowe”
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6. Kontakt telefoniczny z klientem

Telefon to forma posrednia miedzy dosyé ,bezduszng” korespondencjg elektroniczng a spotkaniem
bezposrednim, podczas ktérego majg szanse zaistnie¢ elementy pozytywnych emocji miedzy klientem
firmy a jej przedstawicielem. Podczas rozmowy dochodzi do bezposredniej relacji. Skorzystaj z tej okazji i

buduj pozytywne emocje u klienta.

Przez telefon badz profesjonalistg, czyli dysponuj wiedzg merytoryczng, ale jednoczesnie staraj sie
swoich zachowaniem wzbudza¢ sympatie, czyli pamietaj o znaczeniu rozmowy w budowaniu relacji,

sympatii.

Klient przede wszystkim chce zaspokoi¢ swojg potrzebe (dokonanie zakupu, rozwigzanie problemu,
uzyskanie informacji). W trakcie jej zaspokajania chce by¢ traktowany indywidualnie, oczekuje
sprawnego dziatania ze strony kontrahenta. Jak zawsze w biznesie, motywacjg do utrzymywania

dobrego kontaktu z klientem jest jego optacalnosé.

Zadowolony klient chetniej wrdci lub dtuzej bedzie korzystat z naszych ustug. Z wiekszym

prawdopodobienstwem poleci firme komus innemu, co ma istotne znaczenie na rynku norweskim.
Przyktadowa lista elementéw, ktdre sktadajq sie na nasza obstuge klienta:

e Udzielanie informacji, porad (uzytecznych, prawdziwych)
e Cena (Okazyjna, uczciwa, uzasadniona)
o Jakos¢

e Trwatos¢ produktu

e Gwarancja, obstuga gwarancyjna

e Kontakt personalny

e Troska o klienta

e Prezencja

e Uprzejmosc

e Wygoda

e tatwosc nawigzania kontaktu

e Szybkosc¢ obstugi

e Uproszczone / proste procedury

e Standardy obstugi klienta

Na kazdy z tych elementéw mozna wptywac odpowiednio modyfikujgc procedury, szkolgc pracownikéw

albo zatrudniajgc odpowiednie osoby. Bazg dla naszych koncepcji obstugi klienta sg jego potrzeby.
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Rekomendowane narzedzia promocji to przede wszystkim udziat w znaczacych targach i wydarzeniach

branzowych z zakresu marine& offshore.
Najwyzej oceniono targi, ktdre majg zasieg globalny. Sg to przede wszystkim cykliczne eventy:

e SMM (Hamburg);
e Europort (Rotterdam);
e Nor-Shipping (Oslo);

e Sea Cruise Global (Miami)®.

Ponadto istotne sg misje gospodarcze, w ramach ktérych organizowane sg spotkania bezposrednie z
decydentami. One majg realny wptyw na pozyskanie zamdéwien, nawigzanie partnerstw przy duzych

realizacjach itp.

Najnizszg wptyw na sprzedaz w opinii analitykdw ma cold mailing oraz social media ze wzgledu na niski

potencjat, wysokie prawdopodobieristwo nie przeczytania informacji.

Artykuty sponsorowane czy tez eksperckie mogg wptyngé na poziom sprzedazy, gdyz budujg pozycje
firmy na rynku. Nalezy przemyslec strategie dziatania zwigzana z budowaniem przewag konkurencyjnych
na marce eksperckiej zwigzanej z ochrong srodowiska, ograniczeniem $ladu weglowego zeglugi. Spdtka
ma potencjat do realizacji kompleksowych zamoéwien — a to jest wazne przy budowaniu marki i

wypracowaniu pozycji konkurencyjnej na rynku.

3.3.1 Rekomendowane dziatania marketingowe i promocyjne
Rekomendowane jest wejscie na rynek norweski ze wsparciem miejscowego przedstawiciela. Moze to

by¢:

e Stocznia,
o wiasciciel floty jednostek ptywajacych,

e duze, renomowane biuro projektowe.

Sama konkurencja jest pojeciem wzglednym przy zamowieniach fimrhy ze wzgledu na realizacje
w formach partnerskich/ podzlecania konkretnych obszaréw dla Spotki przez inne spétki. Znaczenie ma

potencjat kadrowy Spétki — to on jest jej gtdwnga wartoscig na rynku.

2 s . . . . . . o
32 Omowione w rozdziale 1.1. Internacjonalizacja dziatalnoéci.
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Uczestniczenie w projektach w charakterze podwykonawcy pozwala na stopniowe zapoznanwanie sie z

kompetencjami zespotu. Jednak w minimalny sposéb umozliwia budowanie wtasnej marki.

Wejscie przy wsparciu posrednika z branzy marine& offshore pozwala na bardziej intensywny rozwdj,
uzyskanie cyklicznych zamoéwien realizowanych pod wtasng marka. Posrednik prowadzi szeroko sprzedaz
w catym kraju i ma sie¢ kontaktéw, ktéra moze pomdc w uzyskaniu intratnych kontraktéw z np. ze
stoczniami. Wartoscig samg w sobie jest tez wyczucie rynku norweskiego (norm kulturowych), ktéry

moze wnies¢ lokalny partner.

W oparciu o przyjete normy w Norwegii, a takze benchmarki wiodgcych producentéw m.in. instalacji
oczyszczania spalin, prowadzenie sprzedazy w tym kraju moze sie odbywaé w oparciu o nastepujace

formy:
o Kontrakt z jednym lub wieloma posrednikami handlowymi:

posrednik handlowy moze reprezentowac firme, sprzedawac i dostarcza¢ oferowane produkty w zamian
za odpowiednio ustalone optaty od wartosci zamowien; rekomendujemy nie zawieranie porozumien na
wytgcznos¢ z danym posrednikiem ze wzgledu na wysokie ryzyko zwigzane z utraconymi korzysciami,

czyli przede wszystkim rozdrobnieniem rynku, dziataniem zaréwno w modelu sprzedazy B2B jak i B2C.
e oddziat zagranicznej spo6tki lub samodzielna dziatalno$¢ gospodarcza®.

Z uwagi na duze znaczenie rozwoju eksportu w oparciu o wspdtprace z posrednikami handlowymi, wigze
sie to z dodatkowymi optatami za pozyskanie kontraktdw. Biorgc pod uwage powyzsze informacje oraz
specyfike norweskiego rynku, norm kulturowych, rekomenduje sie wejscie przez Spoétke poprzez
wspotprace z agentem/dystrybutorem/ posrednikiem handlowym, ewentualnie zatozenie oddziatu

przedsiebiorstwa na terenie Norwegii — nadal jednak we wspodtpracy z osobg na miejscu.

Ponizej, podsumowanie zalet i wad wejscia na rynek norweski w formie wspodtpracy z

agentem/dystrybutorem/ posrednikiem handlowym.

** Podstawowe rodzaje form prawnych opisane zostaty w rozdziale 3.1. niniejszego dokumentu.
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Tabela 13. Zalety i wady rekomendowanego dla przedsiebiorstwa sposobu wejscia na rynek norweski
[ Wspétpraca z agentem/dystrybutorem

Znajomos¢ przez agenta/dystrybutora/ posrednika lokalnego rynku;

Posiadanie przez dystrybutora rozlegtych sieci kontaktéw;

Zalety Dobra opcja dla sprzedazy na odlegtos¢;

Mozliwo$é przeniesienia marketingu czy obstugi posprzedazowej na partnera.

Mozliwo$é przeniesienia ustugi montazu na partnera/ podwykonawce.

Koszty wspdtpracy z dystrybutorem (prowizje, optaty);

Uzaleznienie kontraktéw od posrednika — brak rozeznania rynku we wtasnym zakresie,
Wady budowania sieci kontaktow we wtasnym zakresie.

Trudnosci zwigzane ze znalezieniem dobrego partnera;

Mniejszy wptyw na to, jak dystrybutor promuje i sprzedaje produkt

Zrédto: Opracowanie wtasne.

Najbardziej perspektywiczni partnerzy biznesowi dla przedsiebiorstwa to stocznie oraz wtasciciele floty
jednostek ptywajgcych.

Tabela 14. Profile potencjalnych partneréw biznesowych
Partner Profil partnera

. . Stocznie, wifasciciele infrastruktury do  wykonania zamédwien
Stocznie zlokalizowane w ] ] )
L, . . (outsourcowanie projektowania)
pasmie nabrzeznym w . . L Lo, .
- 34 Konsorcjum/ partnerstwo w zakresie realizacji zamodwien dla branzy
orwegii

marine & offshore

Agenci i dystrybutorzy dziatajgcy na terenie Norwegii.
Agenci/dystrybutorzy/ Agenci i dystrybutorzy specjalizujgcy sie w branzy marine& offshore

[T (T TR ELGIGIY I A T VA"  Agenci i dystrybutorzy posiadajgcy rozlegte kontakty w branzy;

marine & offshore Posrednicy o dobrej opinii, dziatajgcy legalnie i o potwierdzonym
doswiadczeniu.

Zrédto: Opracowanie wiasne

Korzysci zwigzane ze wspodtpraca z agentami i posrednikami to znajomos¢ przez nich rynku norweskiego,
posiadanie sieci kontaktéw, mozliwosé dotarcia z produktem do réznych grup klientéw. Ryzyka to brak
bezposredniego wptywu na sposdb promowania i sprzedazy produktow, ryzyko nieuczciwosci partnera,
koniecznos¢ doktadnego przekazania wiedzy na temat produktdw partnerowi, kwestia prowizji od
sprzedazy i duza zalezno$é od agenta. Korzysci zwigzane ze wspotpracg ze stoczniami, wtascicielami floty
jednostek ptywajacych to z kolei lepsza kontrola nad procesem sprzedazy i w wiekszym stopniu

zdobywanie doswiadczenia na nowym rynku.

* Zob. rozdziat 4.1. Potencjalne lokalizacje geograficzne dziatan.
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Ryzyka to bardziej ograniczone mozliwosci sprzedazy niz u dystrybutoréw czy agentow i wieksze koszty

organizacyjne.

3.3.2 Rekomendowane kanaly sprzedazy
Opracowano macierz, w ktorej zaprezentowano najbardziej efektywne kanaty sprzedazy pod wzgledem

rozwoju sprzedazy i wzrostu Swiadomosci marki.

Tabela 15 Macierz przyktadowych kanatéw promoc;ji

o Targi branzowe,
Misje .
spotkania
gospodarcze , .
bezposrednie
Artykuty
Cold mailing i branzowe
i cold calling (promocyjne) i
ge .
Q eksperckie
o Reklama w o
— ) o Spotkania i
C;’ mediach Katalogi i _
~ . . szkolenia dla
e) internetowym informatory , o
e 35 posrednikéw
(Google Ads)
Reklama w
. Reklama w
mediach )
) mediach ) )
tradycyjnych, . Dziatania CSR
. internetowym
Marketing w
. . (SEO)
social media

Wzrost swiadomosci marki

_—

Zrédto: Opracowanie wtasne.

Za najbardziej skuteczne uznano targi branzowe, a takze misje gospodarcze, spotkania bezposrednie z
przedstawicielami marine& offshore (stocznie, wtasciciele floty, a takze biura projektowe). Za atrakcyjne
dla budowania $wiadomosci marki wazne sg spotkania i szkolenia dla agentéw/ posrednikéw, katalogi i

informatory, artykuty branzowe i eksperckie.

> Element oceniony jako posiadajacy wieksze przetozenie na sprzedaz niz SEO, ze wzgledu na wyzsza
efektywnos¢ kosztowa.
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Udziat w targach braniowych pozwala na nawigzanie bezposredniego kontaktu z potencjalnymi
klientami oraz zaprezentowanie ,na zywo” funkcjonalnosci promowanego produktu. To umozliwia
poznanie w krétkim czasie opinii o produkcie i potencjalne szybkie nawigzanie wspétpracy. Mozliwe jest
takze zaobserwowanie w trakcie targéw dziatan konkurencji oraz poznanie innych produktéw z branzy,
co moze zainspirowaé¢ do dalszego rozwoju, popychaé¢ do nawigzywania nowych wspotpracy i stuzyc
lepszemu poznaniu rynku. W trakcie obecnosci na targach branzowych firma moze wykorzystywac takze

inne elementy promocji — katalogi, informatory, materiaty video, firmowe gadzety.

Misje gospodarcze s3 najbardziej wydajne na etapie zamkniecia kontraktu. Warto to poprzedzié
gruntowng analizg rynku, kontaktami przed spotkaniem one to one. Spotkania nie powinny dotyczy¢
ogoblnych ram wspétpracy, ale konkretnych realizacji. Finalnym efektem misji powinna byé konwersja

leaddw sprzedazowych na umowy.

Spotkania i szkolenia dla potencjalnych dystrybutoréw/ posrednikéw to szansa za zapoznanie 0sdb,
majgcych zajmowac sie dystrybuowaniem produktu z jego wszystkimi funkcjami i charakterystykami w
taki sposdb, by potrafili negocjowaé¢ z klientami i prezentowaé oferte. Innymi stowy, chodzi o
skonwertowanie pozyskanych leaddw sprzedazowych na konkretne umowy. To takie sposdb na
nawigzanie dobrych relacji z dystrybutorami, sprzyjajacych wiekszemu ich zaangazowaniu w promocje i

sprzedaz produktu.

Katalogi i informatory to przede wszystkim narzedzia informacyjne dla klientéw docelowych, a takze
narzedzia pracy dystrybutoréw. Oferty powinny byé konkretne, realnie odzwierciedlajgce potencjat
firmy (w tym podkreslajgce zespot inzynierow — jako gtéwng wartosé). Elementami, ktére koniecznie
muszg pojawic sie w tego typu materiatach sg nazwa firmy, logo, a przede wszystkim — dane do kontaktu

i tre$¢ zachecajaca do jego nawigzania.

Artykuty branzowe (promocyjne) i eksperckie to istotny wyrdznik promujgcy firme. Wazny jest w tym
kontekscie ruch generowany na strone Spoétki w wersji anglojezycznej. Ze wzgledu na relatywnie duzg
indywidualnos$¢ charakterystyki branz docelowej (brak klienta masowego, branza wysoce
technologiczna, nasycenie wiedzg, duza wartos¢ vs. niski wolumen, etc.) skuteczng metodg promocji
mozeby¢ opracowanie darmowych raportow branzowych. Z jednej strony metoda ta pasuje do specyfiki
grupy docelowej z drugiej do ogdlnej specyfiki rynku norweskiego gdzie wiedza specjalistyczna i

profesjonalizm sg wysoce cenione.
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W rozwoju sprzedazy wspoméc skuteczng promocje moze marketing w social media, gdzie gtéwnym
medium moze by¢ LinkedIn w przypadku kontaktow B2B. Kontakt przez LinkedIn pozwala na nawigzanie
relacji z konkretnymi osobami, zatrudnionymi w danym przedsiebiorstwie w konkretnym dziale,
odpowiadajgcym za obszar, w ktérym mozna zaimplementowaé promowany produkt. To takze ciekawa
alternatywa dla cold mailingu. O ile marketing w social mediach zostat ogdlnie oceniony jako mato

przydatne narzedzie marketingowe portal LinkedIn nalezy potrakotowac jako wyjgtek od tej reguty.

Warto dodatkowo zwréci¢ uwage na reklamy Google AdWords. Ze wzgledu na wysoka specyfike branzy
taczaca sie z relatywnie niska liczbg wyszukan poszczegdlnych, interesujacych dla potencjalnych klientéw
fimry fraz, mozliwa jest realtywnie tania promocja w tym kanale (nizsze stawki CPC, w poréwnaniu do

popularniejszych haset).

Dziatania CSR mogg stanowié istotne uzupetnienie bardziej konwencjonalnych narzedzi sprzedazy i
promocji. Warto zwrdéci¢ uwage, iz firma prowadzi juz tego typu dziatalnos¢, co stanowi bardzo
pozytywny wyrdznik w polskich warunkach rynkowych. Wskazane jest przeprowadzenie analogicznych
dziatan, w zakresie dostosowanym do budzetu firmy, réwniez w ukierunkowaniu na rynek norweski.
Dobrym rozwigzaniem moze byé zorientowanie dziatalnos¢ CSR na kwestie ekologiczne, ktére z jednej
strony sg szczegdlnie istotne dla Norwegdw z drugiej bezsprzecznie wigzg sie z branzg dziatalno$¢ Navy.
W zaleznosci od przeznaczonych zasobéw mozina rozwazyé réwniez podjecie dziatan w obszarach
wyjatkowo waznych dla Norwegdw ze wzgleddw kulturowych, takich jak na przyktad fjordy (np. akcje
prosrodowiskowe prowadzone w rejonie fjordéow). Oprécz celéw czysto spotecznych warto zwrdcic

uwage potencjat medialny dziatan.

Posrdd typowych narzedzi promocji i sprzedazy wystepujg réwniez takie elementu jak rabaty, czy
polityka cenowa. Nalezy jednak zwrdci¢ uwage, iz branza dziatalnosci firmy nie jest barnzg ,typow3”. Ze
wzgledu na jej indywidualnych charakter réwniez takie elementy jak polityka cenowa, rabaty, kwestie

serwisu, itp. winny by¢ dobierane indywidualnie do kazdego zlecenia.

Aktualnie przedsiebiorstwo wykorzystuje dwa gtéwne kanaty promocji swoich produktow a granicg i sg

to targi zagraniczne oraz kanaty spotecznosciowe - linkedin.

Pomocami marketingowymi podczas spotkan bezposrednich, targéw i misji gospodarczych powinny by¢
odpowiednio zaprojektowane, prezentujgce najlepsze cechy firmy oraz dostosowane do warunkdéw
Norwegii (np. pod wzgledem jezykowym) katalogi i informatory. Te powinny by¢ takie szeroko

wykorzystywane podczas targéw i innych wydarzen branzowych.
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Targi i wydarzenia to idealna okazja na nawigzanie bezposrednich kontaktow z potencjalnymi
partnerami — wazne jest zatem dobre przygotowanie do nich zaréwno stoiska, jak i osdb je
obstugujacych oraz materiatéw promocyjnych. Materiaty w postaci folderéw czy informatoréw winny
byé przygotowane w jezyku norweskim oraz odznaczaé¢ sie profesjonalizmem i wysoky jakoscia.
Dokonujgc uogdlnienia mozna stwierdzié, iz poziom jakosciowy materiatéw drukowanych kierowanych

na rynek norweski winien by¢ tozsamy lub wyzszy niz standard materiatéw dla rynku polskiego.
PODSUMOWANIE
Rekomendowane dziatania promocyjne to przede wszystkim:

e Targi branzowe — warto je wykorzysta¢ do budowania partnerstw i bezposrednich relacji; zaleca
sie przygotowanie profesjonalnych materiatéw reklamowych oraz umawianie spotkan
bezposrednich z dystrybutorami/ partnerami/ klientami docelowymi;

e Social media — zalecane jest prowadzenie dziatan na portalu LinkedIn;

e Utworzenie strony internetowej w wersji norweskiej, przez ktéry moina zgtaszac
zapotrzebowanie — strona musi mie¢ zrozumiaty tekst, dostosowany do potrzeb klientéw
norweskich (zob. rozdziat. 3.2. Normy kulturowe). Warto przedstawi¢ wtasne przewagi
konkurencyjne, pamietajac o aspekcie prosrodowiskowym.

o Obecno$¢ w branzowych, profesjonalnych bazach danych firm — jedna z najwiekszych baz to:

https://www.proff.no/. Rekomendowane jest wskazanie firmy i odestanie do anglojezycznej

Spotki.

e Przygotowanie raportow branzowych, dotyczgcych zagadnien istotnych dla potencjalnych
klientow (np. opinie prawne nowych norm i legislacji, analiza mikroekonomiczna inwestycji w
produkty, przy ktérych oferowane sg ustugi firmy).

e Dziatania CSR.

Nalezy zwrdci¢ uwage, iz targi i media branzowe/ eksperckie sg kierowane do grupy przede wszystkim

B2B.
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Przy wyborze posrednikow/ partneréow istotny jest proces weryfikacji. Rekomendowany proces

zakfada:

o Przedstawienie portfolio zrealizowanych zaméwien i rekomendacji od klientow - jest to
standard w procesie decyzyjnym. Posrednik, ktéry twierdzi, ze ma szeroky sie¢ kontaktow
powinien mie¢ co najmniej 10 udanych duzych realizacji lub tez ztozonych. Z kolei sam proces
weryfikacji tych rekomendacji powinien by¢ stosunkowo prosty do realizacji (podane dane
kontaktowe do oséb wystawiajgcych referencje — mail, telefon);

e Istotne jest poswiadczenie dobrej opinii o partnerze w branzy — rekomendowane jest
sprawdzenie informacji na forach internetowych, uzyskanie feedbacku od klientéw (hurtownie,
deweloperzy), ktdrzy wspdtpracujg z danym posrednikiem;

e Posiadanie polisy ubezpieczeniowej — mozie byé waznym elementem, ktéry buduje
wiarygodnosé;

¢ Weryfikacja sprawozdania finansowego — weryfikacja potencjatu do realizacji zaméwien;

o Podpisanie umowy o partnerstwie, ktora uwzglednia ryzyka dziatalnosci zwigzane z

posredniczeniem w sprzedazy — chodzi tutaj przede wszystkim o zabezpieczenie interesu Spotki.

3.4 Rekomendowane wydarzenia branzowe w Norwegii

Ponizej przedstawiono liste eventéw branzowych w Norwegii z zakresu marynistyki*®. Wedtug zespotu

analitykdw sg to najbardziej perspektywiczne wydarzenia dla branzy:

1. NOR-SHIPPING — wydarzenie zaplanowane na 1-4.07.2021 w Lillestrsm, Norway. To europejskie
targi z zakresu marynistyki, projektowania okretéw, innowacji branzowych w zakresie
technologii statkdw, napeddw itp. Targi odbywaja sie co dwa lata.

2. NORWAY SHIP & OFFSHORE FINANCE FORUM - wydarzenie cykliczne. W tym roku odbyto sie w
6 czerwca 2019 r. Kolejne planowane na maj 2020 r. Marine Money International organizuje
wydarzenia adresowane do wiascicieli statkdw, finansistow, inwestoréw, zarzagdcodw statkow,

brokeréw, prawnikdéw i ksiegowych.

% Opracowano na podstawie danych: http://www.tofairs.com/fairs.php?fld=11&rg=1&cnt=1025&cty=&sct=
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Tabela 16 Rekomendowane wydarzenia gospodarcze w Norwegii

Nazwa, strona www ‘ Miejsce Data Opis Cena stoiska
Targi dedykowane dla | Za stoisko o]
branzy marine& offshore. | powierzchni od 12-
W 2019 r. w wydarzeniu | 99 m. w hallu A, B,

WZIQ{O udziat ponad 47600 C, Ei Czeéci D: 3950

oséb. (przed?tawicie!e NOK/m?2.
branzy, instytucje L
L Powyzej 100 m:

otoczenia biznesu, osoby

NOR- SHIPPING Os| fizyczne  zainteresowane 3 850 NOK.
SOI Yoy . . . 1 1
http://www.nor- _ 1-4.06.2021 | nowoéciami) i wystawiato | OPtaty rejestracyjne
o Lillestrgm, . —

shipping.com/ sie 846 podmiotéw z 47 | 7500 NOK.

krajow. Byto takze 19 | Pawilon narodowy:
stoisk  krajowych, ktére | 25000 NOK/m2.

reprezentowaty ich
przedstawicieli. . Wystawcy
pochodzg z Europy, Indii,
Chin Indonezji, Japonii,
Turcji i innych krajow.

Coroczna konferencja Brak danych o
branzy marine& offshore. optatach za udziat w
W 2019 r. wzieto w niej konferenciji.

udziat ponad 300
05.2020 przedstawicieli firm z

NORWAY SHIP &
OFFSHORE FINANCE

Oslo (data do Europy. Konferencji
FORUM

ustalenia) towarzyszg prezentacje i
stoiska najwiekszych
producentéw europejskich.
Konferencji towarzyszy

bankiet dla uczestnikow.

Zrédto: Opracowanie wiasne.

Podane powyzej wydarzenia sg imprezami cyklicznymi stad ich lista obowigzuje zaréwno dla podanych,

jak i przysztych lat.

Jako kluczowg impreze branzowgq z perspektywy firmy nalezy oceni¢ NOR- SHIPPING w Oslo. Impreza ta
jest najlepiej dopasowana do profilu dziatalnosci firmy. Koszty udziatu zostaty zaprezentowane w tabeli

powyzej. Ponadto nalezy doliczy¢ do tego koszt uczestnictwa w wydarzeniu w Norwegii tj.

Koszty transportu lotniczego- ok. 2 000 zt dla 1 osoby;

o  Koszty zakwaterowania- ok. 2 000 zt dla 1 osoby;

e Koszty transportu eksponatéw- estymacja indywidualna;

e Koszt zaprojektowania stoiska i druku materiatdbw promocyjnych (katalog/informator/

prezentacja).
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Podsumowujac w przypadku udziatu w targach nalezy liczy¢ sie z kosztami wynoszacymi co najmniej

35000 zt.

3.5 Analizy jakosciowe rozwoju eksportu na rynku norweskim

Ponizej przedstawiamy dwa narzedzia do analizy strategicznej spotki w kontekscie rozwoju eksportu na

rynku norweskim. Sg to: analiza SWOT oraz analiza pieciu sit Portera.

3.5.1 Analiza SWOT

Do analizy potencjatu firmy na rynku norweskim wybrano analize SWOT. To jeden z najszerzej
rozpowszechnionych narzedzi analizy strategicznej. Za jej pomocg mozliwa jest ocena zaréwno
wewnetrznej charakterystyki organizacji, czy rynku zbytu, jak réwniez czynnikdw zewnetrznych

wynikajgcych z otoczenia spotki.

W analizie SWOT jako czynniki wewnetrzne identyfikowane sg Mocne i Stabe strony, za$ jako czynniki
zewnetrzne Szanse i Zagrozenia. Nazwa analizy SWOT pochodzi od pierwszych liter analizowanych

obszaréw/czynnikow:

e Mocne strony (ang., Strenghts) — zbiér cech badanego podmiotu lub przedmiotu pozytywnie
wyrdzniajacych go na tle konkurencji oraz dajgcych mu przewage rynkowa- pozytywne czynniki

wewnetrzne,

e Stabe strony (ang. Weaknesses) —cechy badanego podmiotu lub przedmiotu negatywnie

wptywajace na jego pozycje rynkowa- negatywne czynniki wewnetrzne;

e Szanse (ang. Opportunities) —okolicznosci zewnetrzne (obecne jak i mozliwe do wystgpienia),
ktére mogg mie¢ pozytywny wptyw na badany podmiot lub przedmiot— pozytywne czynniki

zewnetrzne;

e Zagrozenia (ang. Threats) —czynniki zewnetrze moggce negatywnie wptywac na badany podmiot

lub przedmiot- negatywne czynniki zewnetrzne.

W analizie SWOT zebrane informacje przyporzadkowywane sg do powyzej scharakteryzowanych

kategorii. Relacje pomiedzy kategoriami prezentuje ponizsza tabela.
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Tabela 17 Struktura macierzy SWOT
Czynniki pozytywne

Czynniki negatywne

Mocne Strony Stabe strony

URZAD MARSZAEKOWSKI

Rzeczpospolita /
- Polska WOJEWODZTWA POMORSKIEGO

Unia Europejska
Europejski Fundusz
Rozwoju Regionalnego

Czynniki wewnetrzne

Szanse Zagrozenia

Czynniki zewnetrzne

Zrédto: Opracowanie wtasne.

W przedmiotowym przypadku zdecydowano sie, iz dokonana analiza SWOT bedzie dotyczyta

bezposrednio Spotki rozwijajacej eksport do Norwegii.

Tabela 18 Analiza SWOT

Mocne strony
«» Doswiadczony zespdt na rynku sprzedazy
ustug projektowania jednostek ptywajacych, w
tym instalacji oczyszczania spalin, systeméw
oczyszczania wod balastowych;
% Znajomo$¢ rynku norweskiego, podparta
realizacjami zamdwien;

% Znajomos$¢ branzy, obecnos$¢ na targach w
charakterze wystawcy i odwiedzajgcego;

% Woyspecjalizowany zesp6t inzynieréw oraz
wtlasny dziat R&D pozwalajg na realizacje
duzych zaméwien;

% Ponadt 80% pracownikdéw to inzynierowie ze
znaczagcym  doswiadczeniem w  branzy
marynistycznej;

«» Nawigzane partnerstwa w branzy marine&
offshore oraz dobra znajomos¢ branzy;

% Dobry networking pozwalajgcy na
generowanie leadéw sprzedazowych;

% Obecnos$¢ na wielu rynkach zagranicznych, w
tym Wyspy Owcze, Norwegia, Wielka

Brytania, Niemcy, Francja, Wtochy;

dziatalnosci  z

% Finansowanie kapitatu

wiasnego, bez udziatu inwestorow
zewnetrznych (VC/ PE);
%+ Posiadanie powtarzalnego przychodu od

armatordw co pozwala na prognozowanie dla

modelu biznesowego na podstawie
realistycznych zatozen;

< Wysokie marze netto na produktach,
pozwalajgce na  utrzymanie  ptynnosci

finansowej bez zaciggania zobowigzan.

0

% Prosrodowiskowe prawodawstwo morskie,

Szanse Zagrozenia

Stabe strony

R/

*» Brak strategii eksportowej dla catej
dziatalnosci  fimry, co  utrudnia
planowanie i wdrazanie zarzgdzania
strategicznego w obszarze eksportu
ustug.

% Rozdrobniony  rynek  krajowy i
zagraniczny w zakresie sprzedazy
jednostek ptywajgcych.

%+ Sporadyczne zamodwienia z rynku

norweskiego.

% Wysoka kapitatochtonnos$¢ realizacji

zamoéwied zwigzana z  wysokimi
kosztami ptacy;
+ Inicjatywa sprzedazowa przede

wszystkim  po stronie Spétki w

generowaniu nowych zamédwien.

R/

< Zaostrzenie przepisbw prawnych w

ktére wymusza przeprojektowanie jednostek zakresie stosowania silnikow
~—— _/’/l P ko
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0'0

Y/
0'0

Y/
0'0

ptywajacych (np. dyrektywa siarkowa).

Nawigzanie partnerstw z silnymi
przedstawicielami na rynku norweskim, co
pozwoli na wygenerowanie duzych,
cyklicznych zamowien.

Dywersyfikacja  produktéw oraz  ustug
wysokomarzowych.

Uzyskanie przewagi technologicznej moze
wptyngé¢ na zmiane pozycji konkurencyjnej
Spotki.

Rozwdj certyfikacji i zrzeszania sie np. w
klastry branzy marynistycznej w Norwegii
moze wptyngé uzyskanie

na przewagi

konkurencyjnej.

ich
wyeliminowania na korzys¢ silnikow

spalinowych (koniecznos¢

elektrycznych).
Niekorzystne zmiany polityczne i

prawno- podatkowe w  zakresie

marynistyki i ochrony srodowiska.
Problemy z ptynnoscia finansowg
zwigzane z dostepnoscig kapitatu na
realizacje zamdwien.

Sezonowos$¢ realizacji zamowien,
wprowadzenie ograniczen w realizacji
ze stabg  sytuacje

wzgledu na

gospodarcza.

Zrédto: Opracowanie wtasne

3.5.2

Analiza pieciu sit Portera

Jednym z narzedzi analizy strategicznej pozwalajagcym okresli¢ atrakcyjnos¢ danego rynku jest analiza

pieciu sit Porter’a. Metoda ta skupia sie na ocenie pieciu obszaréw kluczowych z punktu widzenia oceny

atrakcyjnosci danego rynku. Kazdy z obszaréw oceniany jest osobno tworzac kompleksowy obraz

gtéwnych ryzyk i zalet danego rynku. Ponizej przedstawiamy analize dla Firmy w kontekscie rozwoju

eksportu na rynku norweskim.

Rysunek 2 Analiza 5 sit Portera dla rynku norweskiego

Dostawcy

Nowi gracze

Konkurenci
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Legenda - ocena pozycji konkurencyjnej

. e
- Srednia

Zrédto: Opracowanie wiasne

Sita przetargowa dostawcow — Srednia.

Dostawcy komponentéw do jednostek ptywajgcych majg srednie znaczenie dla Spotki. Jest to podmiot
projektujgcy rozwigzania. Sama realizacja jest zlecana na zewnatrz. Wzrost cen surowcéw do produkcji
komponentéw np. surowcéw ziem rzadkich takich jak magnesy trwate do uzywanych do napedéow
silnikdw elektrycznych mogg mie¢ znaczenie dla zapotrzebowania na realizacje konkretnych ustug

projektowania.

Wszelkie istotne zmiany w technologii u dostawcéw komponentéw mogg wptyngé na biznes Spotki. To

rozdrobniony rynek, jednak przewage konkurencyjng buduje sie w oparciu o technologie oraz design.

Gtéwne ryzyko obejmuje zatem przede wszystkim ceny materiatéw do produkcji w przypadku

kluczowych gatezi biznesu Spétki. To pozwala na zarzadzanie tym ryzykiem.

Zaméwienia na poszczegdlne ustugi wymagajg wspdtpracy z klientem. Sg to czesto zamdwienia

czasochtonne i kapitatochtonne..

W celu ograniczenia ryzyka (zaréwno finansowego, jak i zwigzanego z utratg potencjalnego klienta)
wazne jest wypracowanie efektywnego modelu wspodtpracy z dostawcami. Stad tez pozycja dostawcéw

jest okreslona jako srednia.
Zagrozenie wejsciem na rynek nowych graczy - srednie

Oddziatywanie wejscia na rynek nowego gracza na rynek norweski moze miec istotne znaczenie dla
Spotki. Konkurencyjnos¢ opiera sie na technologii i design. Bariery wejscia nowego gracza sg okreslone
jako wysokie dla kompleksowych realizacji jednostek ptywajacych. Wieksze prawdopodobieristwo jest w

przypadku projektowania i wdrozenia na rynek okreslonej technologii/ instalaciji.

Ponadto Spdtka powinna wypracowa¢ kompleksowg strategie eksportowa, a takze okreslic model

biznesowy wraz z najbardziej marzowymi produktami, ktdre sg wiodgce dla Spéfki.

Gtéwne bariery dla nowych graczy to przede wszystkim:
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e Bariera finansowa na prace rozwojowe, wypracowanie know how, opracowanie prototypu i
przetestowanie go w warunkach operacyjnych.

e Budowa wtasnego, wyrdzniajgcego sie na tle konkurencji zespotu.

e Budowanie kontaktéw miedzynarodowych, gdyz rynek jest silnie nasycony i trzeba znalei
wfasne nisze.

e Poszukiwanie zamowien, ktére dajg powtarzalny przychéd, gdyz bez tego mamy pojedyncze

zamodwienia i ciggtg potrzebe szukania nowego klienta na wtasne produkty.
Tym samym wptyw wejscia nowego gracza na rynek jako majgcego srednie znaczenie dla Spétki.
Sita przetargowa klientow - wysoka

Sita oddziatywania klientdw jest szacowana jako bardzo wysoka ze wzgledu na model sprzedazy.
Podpisane kontrakty z duzymi odbiorcami takimi jak: dystrybutorzy, wifasciciele floty, podmioty

czarterujace statki/ tfodzie sg kluczowe dla budowania przewagi konkurencyjne;j.

Do grup interesariuszy na pewno nalezy zaliczy¢ takze wszelkie organizacje (organizacje pozarzgdowe,

grupy nieformalne), ktére stowarzyszajg podmioty zwigzane z marynistyka.

Grupy klientow posiadajg kluczowe oddziatywanie na pozycje firmy. To oni wytyczajg nowe potrzeby
zwigzane z zapotrzebowaniem na poszczegdlne instalacje, czy realizacje. Zmiany w zakresie popytu,

nowe trendy na rynku stanowig wyzwanie dla Spoétki.
Zagrozenie substytutami — niskie

Rynek substytutéw jest skoncentrowany wokét réznych producentéw i marek. Decydujgce znaczenie ma
technologia i design, zatem wypracowanie nowego rozwigzania konkurencyjnego cenowo

i technologiczne ma istotne znaczenie dla klienta.

Tym samym substytuty maja niskie znaczenie dla rozwoju dziatalnosci Firmy. Konkurencja obejmuje

przede wszystkim gtdwne marki producentdw. Pozostali majg stosunkowo niewielki udziat w rynku.

W Norwegii ze wzgledu na obszary Natura 2000 i ograniczenia zwigzane z transportem wodnym, istotny

bedzie trend w zakresie wprowadzania na rynek jednostek ptywajgcych z napedem elektrycznym.

Najwiekszy wptyw na pozycje konkurencyjng majg jego klienci, nowi gracze oraz dziatania konkurencji.
To oni ksztattujg popyt na poszczegdlny asortyment oraz budujg strategie dziatania na rynku mocno

nasyconym.
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3.6 Podsumowanie

W ramach podsumowania opracowano Business Model Canvas dla rozwoju eksportu firmy na rynek

norweski i budowania pozytywnego wizerunku w tym kraju.
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