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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 producenta stolarki okiennej i drzwiowej.
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1. Charakterystyka przedsiebiorstwa

Gtéwnym przedmiotem dziatalnosci Spétki jest stolarki drzwiowej i okiennej. Ponadto spétka zajmuje
sie sprzedazg materiatdéw budowlanych, oswietlenia LED, bram, systemdw tarasowych, oston (zaluzje,

rolety, moskitiery, markizy, plisy).

Najwiekszy udziat w przychodach ma obecnie sprzedaz stolarki okiennej (Srednio ok. 60% wielkosci
sprzedazy w skali miesigca). Natomiast rynek eksportu materiatéw budowlanych jest postrzegany

jako perspektywiczny dla Spotki.

Grupa docelowg produktow i ustug sg przede wszystkim odbiorcy zagraniczni — zaréwno podmioty

B2B oraz klienci indywidualni. Do gtéwnych odbiorcéw nalezy zaliczy¢:

e Firmy budowlane;

e Klienci indywidualni;

e Firmy wykoniczeniowe i inne specjalistyczne;
e Generalni wykonawcy;

e Sklepy isalony;

e Instytucje publiczne;

Inwestorzy.

1.1 Internacjonalizacja dziatalnosci

Spétka ma warunki, aby stac sie w przysztosci skutecznym eksporterem w Norwegii. Jest to podmiot,
ktorego zatozeniem jest eksport towaréw z branzy budownictwa (materiaty budowlane, okna, drzwi).
Spoétka wyrdznia sie doswiadczong kadrg sprzedawcéw na poszczegdlne rynki oraz obstuga klienta w

jezyku norweskim.

Przedmiotem internacjonalizacji jest przede wszystkim handel stolarka okienng na rynki: Szwecja,

Wtochy, Norwegia, Rosja.

Gtowni odbiorcy to przede wszystkim: firmy wykonczeniowe, budowlane, hurtownicy, a takze klienci

indywidualni. Zamowienia sg indywidualizowane pod konkretne wymiary realizacji.

Firma jest zainteresowana dywersyfikacjg sprzedazy produktéw na rynkach zagranicznych przede

wszystkim o materiaty budowlane.
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2. Analiza rynku

2.1 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 zasobdw, oczekiwanego dochodu obecnego i
prognozowanego. Ponizej lista najbogatszych krajow wedtug majatku przypadajgcego na 1

mieszkanca.

Tabela 1. 10 najbogatszych krajow na swiecie wedtug majatku przypadajgcego na 1 mieszkarnca

Wielko$¢ majatku na 1 mieszkanca

Norwegia 1,67 tys. USD
Katar 1,6 tys. USD
Szwajcaria 1,487 tys. USD
Kuwejt 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 witaczeniu spotecznemu (IDI) mierzy trzy filary
rozwoju gospodarczego kazdego kraju: wzrost i rozwdj, wiaczenie i sprawiedliwosc
miedzypokoleniows.

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

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/

Yhttps://avinor.no/en/aviation/news/norway-is-the-richest-country-in-the-world/
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Spotecznos¢ norweska jest szacowana na 5,3 min osdb, 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,
W tym

Populacja zyjagca w miastach 81%
Populacja zyjgca na wsiach 19%
Bezrobocie (stan na 2Q 2019r.) 4%

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 surowcéw naturalnych Norwegii, w tym: zt6z ropy (blisko 12% PKB w 2018 r.) i gazu, a
takze innych zasobdéw lokalnych: ryb, laséw i mineratéw. 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 dochoddéw z ropy i gazu. Prognozy dla
rynku norweskiego przewiduja jednak dalszy wzrost catkowitego PKB o 1,7% w 2019 r. i 0 2,0% w

2020 r. w zwigzku przede wszystkim na realizacje inwestycji publicznych?®.

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

Wyszczeg6lnienie 2013 2014 ES G 2017

PKB per capita (USD) 98 840 99 455 76 144 70977 74 571
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 6,3 -0,3 -4,0 5,2 3,6
roczna %)

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

9 https://www.indexmundi.com/norway/economy_profile.html|

3 . )
https://focus-economics.com/countries/norway
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W Norwegii najwyzsza stawka podatku dochodowego od oséb fizycznych wynosi 47,8%, a stawka
podatku dochodowego od oséb 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 rzadowe 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 przedsiebiorczosé i innowacje. Rynek pracy nie ma

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

2.2 Importi 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.

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=@==|MpOrt e=@msEksport

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

W 2017 r. faczny eksport Norwegii wyniést 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.
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Najwazniejszy partner handlowy dla Norwegii pod wzgledem eksportu to Szwecja (78% eksportu w
produktach ogdtem). Z kolei pod wzgledem importu kluczowa pozycje zajmujg Niemcy (86% udziatu
importu w produktach ogdétem). 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).

Tabela 6. Udziat eksportu i importu z poszczegdlnych regionéw na swiecie (%) i saldo handlowe [stan na 2017

r.]

Wyszczegdl | Udziat eksportu Ranking — | Udziat importuw | Ranking - Bilans
nienie w produktach eksport produktach import handlowy
ogotem ( %) ogotem(%) (tys. USD)
Szwecja 78,12 1 82,87 2 -3080848,07
Dania 66,18 2 81,34 4 176619,83
Niemcy 57,5 3 86,31 1 6335865,39
Wielka 52,94 4 81,59 3 17457623,43
Brytania
Holandia 49,41 5 74,33 5 6841814,68
USA 44,63 6 73,9 6 -1085456,4
Finlandia 42,34 7 49,3 -271797,94
Polska 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
Witochy 32,15 70,05 8 -1244514,89
Zrédto: World Integrated Trade Solution,

https://wits.worldbank.org/CountryProfile/en/Country/NOR/Year/LTST/TradeFlow/EXPIMP#

Nalezy sie takze przyjrzeé wielkosci salda handlowego w 2017 r. Najwyzsze dodatnie saldo dotyczy

Wielkiej Brytanii.
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Wykres 1. Bilans handlowy w 2017 r. w poszczegdlnych krajach
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Zrédto: World Integrated Trade Solution,

https://wits.worldbank.org/CountryProfile/en/Country/NOR/Year/LTST/TradeFlow/EXPIMP#

Wartos¢ poszczegdélnych produktéw eksportowych z wybranych branz w Norwegii, ktére miaty w

2017 r. istotny udziat w totalnym bilansie handlowym.

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 7. Udziat wybranych kategorii w eksporcie (%): paliwo, materiaty surowe, dobra konsumpcyjne [stan

na 2017r.]
Region Udziat eksportu - Paliwo Udziat eksportu — Udziat eksportu — dobra
(fuels, %) materiaty surowe (raw konsumpcyjne ( %)
materials, %)
Szwecja 38,1 32,77 24,13
Dania 44,02 54,15 17,12
Niemcy 76,34 21,49 61,93
Wielka 83,5 48,94 39,26
Brytania
Holandia 60,39 53,87 14,29
USA 34,05 28,49 32,14
Finlandia 43,32 55,71 10,49
Polska 6,43 54,1 5,67
Francja 75,77 31,27 59,03
Zrédto: World Integrated Trade Solution,

https://wits.worldbank.org/CountryProfile/en/Country/NOR/Year/LTST/TradeFlow/EXPIMP#
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Kluczowa kategoria produktéw importowanych to dobra konsumpcyjne, z czego istotny udziat maja
przede wszystkim USA (prawi 90%). Druga kategoria to produkty przemystowe (manufacturing).
Import tej kategorii z Niemiec i USA stanowi ponad 90%. Polska w tej kategorii ma tacznie ponad 85%

udziatu w imporcie. Co istotne, zywno$¢ nie jest marginalng kategorig dla gtéwnych importeréw.

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

Region Udziat importu - zywnos¢ | Udziat importu — przemyst | Udziat importu — dobra
(%) VA) konsumpcyjne ( %)

Szwecja 7,97 69,63 48,05
Dania 16,32 67,04 47,93
Niemcy 4,94 90,69 47,56
Wielka 9,46 79,1 37,5
Brytania

Holandia 13,66 64,4 40,44
USA 3,93 90,81 89,43
Finlandia 3 79,31 29,52
Polska 9,49 85,4 48,18
Francja 14,44 79,56 47,96
Zrédto: World Integrated Trade Solution,

https://wits.worldbank.org/CountryProfile/en/Country/NOR/Year/LTST/TradeFlow/EXPIMP#

2.3 Analiza rynku materiatéw budowlanych, okien i drzwi
RYNEK MATERIAtOW BUDOWLANYCH — NAJWAZNIEJSZE DANE

Wzrost rynku materiatéw budowlanych budowlanego byt dominujagcym trendem w catej Europie w
latach 2017- 2018. Najwiekszy potencjat wykazywaty kraje skandynawskie®. Wedtug ponizszej mapy
Norwegia i Dania majg najwyziszy poziom rozwoju branzy w tym okresie na tle kontynentu

europejskiego.

Dane  za: Construction Intelligence  Center -  Global Construction Outlook  do 2022 r.
https://www.premiummarketinsights.com/reports-gd/global-construction-outlook-to-2022
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Mapa 1. Mapa rozwoju rynku budowlanego w Europie [2018 r.]

Market growth per country
Not included
Regional levels of
Béiow Awerage AR
@
N
®

Zrédto:  European Construction Monitor 2017-2018: A looming new construction crisis? Deloitte 2019,
https://www2.deloitte.com/content/dam/Deloitte/pl/Documents/Reports/pl_European_Construction_Monitor_2017-
2018.PDF

Ponizej wskazano dane dotyczace poréwnania wzrostu rynku budowlanego w stosunku do 2015 r.
(2015= 100). W 2017- 2018 r. Norwegia byta na poréwnywalnym poziomie co Szwecja, ale nieco
ponizej Polski (o okoto 4 pp.).

I
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Tabela 9. Rozwdj w branzy budowlanej w Norwegii, Polsce, Szwecji w latach 2009- 2018
140,0
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Zrédto: Eurostat, https://appsso.eurostat.ec.europa.eu/

W latach 2017- 2018 odczuwalny byt wzrost cen materiatdw budowlanych na rynku. Po serii
bankructw w okresie kryzysu gospodarczego po 2009 r., nadal odczuwalny jest na rynku niedobér

podwykonawcéw i dostawcdw, co wptywa na polityke cenowa’.

Czynnikiem determinujgcym wzrost sprzedazy materiatéw budowlanych w Norwegii sg przede
wszystkim inwestycje publiczne®. Sektor mieszkaniowy i komercyjny jest mocno zréinicowany

geograficznie i najsilniej rozwija sie w Oslo.

W Norwegii budownictwo jest gtdwnym motorem napedzajgcym gospodarke, poniewaz przemyst
stanowi 16% PKB’. Norweskie ceny mieszkari spadty w 2017 r., gtéwnie z powodu zmniejszenia cen w
okolicach Oslo. Statistics Norway prognozuje staty spadek cen mieszkan w Norwegii zaréwno w 2018,

jak i 2019 roku, az do umiarkowanego wzrostu do 2020 r®.

European  Construction Monitor 2017-2018: A looming new construction crisis?, Deloitte 2019,
https://www?2.deloitte.com/content/dam/Deloitte/pl/Documents/Reports/pl European Construction Monitor 2017-
2018.PDF
6 Eurostat, https://appsso.eurostat.ec.europa.eu/

European Construction Monitor 2017-2018: A looming new construction crisis?, Deloitte 2019,
https://www?2.deloitte.com/content/dam/Deloitte/pl/Documents/Reports/pl European Construction Monitor 2017-

2018.PDF
% Ibidem.
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https://www2.deloitte.com/content/dam/Deloitte/pl/Documents/Reports/pl_European_Construction_Monitor_2017-2018.PDF

Eﬂ?g::jzsekie Rzeczpospolita * URZAD MARSZALKOWSKI Unla Eurspejsia -

: Europejski Fundusz

oo e - Polska ) WOJIEWODZTWA POMORSKIEGO Rozwok, Reolonalieas
W 2016 r. catkowity obrét z przemystu budowlanego wzrdst w Norwegii 0 5,7%. W pierwszej potowie

2017 r podnidst sie jeszcze o 7,8% w poréwnaniu do 2016 r.

W Norwegii wyrdznia sie trzy duze firmy budowlane: Veidekke, AF Gruppen, Skanska, ktdrych
przychody przekraczajg 10 miliardéw rocznie. Transakcje M&A na rynku norweskim dotyczyty w
ostatnich 3 latach srednich przedsiebiorstw budowlanych: Wexus Gruppen AS (producent i dostawca
potfabrykatéw do budynkéw modutowych). W 2016 r. potgczyly sie: Betonmast i Grupa Hahre

Isachsen, ktére obecnie stanowig 5. najwiekszg firme budowlang w Norwegii’.

Ze wzgledu przede wszystkim na inwestycje publiczne postepuje strategia internacjonalizacji firm
budowlanych. Udziat transakcji transgranicznych pokazuje spadek drugi rok z rzedu, chociaz wzrosta
bezwzgledna liczba transakcji transgranicznych. Na przyktad, VINCI, francuska grupa budowlana,
zwiekszyt swojg dziatalno$¢ na takich obszarach jak: Niemcy, Wielka Brytania, Norwegia, a takze
penetruje nowe rynki takie jak: Bliski Wschdd i kraje azjatyckie. Ponadto odnotowuje sie fuzje i

faczenia sie przedsiebiorstw do realizacji zamdéwien publicznych.

Gtéwnym ograniczeniem rynku budowlanego jest niedobdr wykwalifikowanej sity roboczej w branzy,

co skutkuje podwyzszeniem cen.
RYNEK PRODUKCIJI OKIEN | DRZWI

Szacuje sie, ze rynek drzwi i okien w Europie osiggnie przychody w wysokosci ponad 83 mid USD do

2024 r., przy wzroscie CAGR wynoszacym blisko 5% w latach 2018-2024".

Potencjat wartosci rynku okien i drzwi w Norwegii mozna wyestymowac na podstawie liczby budéw
w trakcie realizacji, udzielonych pozwolen na budowe. To sg najwieksze zamowienia, ktére generuja
przychody z zakresu materiatéw budowlanych. W Norwegii w 2018 r. udzielono tgcznie 31 647

pozwolen na budowe, z czego powstata powierzchnia tgczna 9 675,4 tys. m2.

9 .

Ibidem.
10 https://www.prnewswire.com/news-releases/europe-doors-and-windows-market-to-reach-revenues-of-83-billion-during-
the-period-20182024--market-research-by-arizton-300833710.html
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Tabela 9. Liczba udzielonych pozwolen na budowe w Norwegii

Liczba pozwolenn | Powierzchnia Powierzchnia uzytkowa do pomieszczen
na budowe uzytkowa mieszkan | innych niz mieszkania

[tys. m2]
2018 31647 4021,4 5654
2017 35273 4567,8 5698,1
2016 36203 4545,8 5815,7
2015 31301 4075,6 5171,6
2014 27250 3641,3 5281,9
2013 30450 4129,7 5273,7
2012 30189 4039,5 5504,6
2011 27735 3804,6 5491
2010 21145 3059,1 5726,8
2009 19748 2748,5 5042,9
2008 25950 3379,5 6205,2
2007 32520 4025,2 6023,7
2006 33314 4080,6 4969,4

Zrédto: https://www.ssb.no/en/bygg-bolig-og-eiendom/statistikker/byggeareal/aar

Najwazniejszym czynnikiem wzrostu rynku okien i drzwi jest energooszczednosé, trendy w zakresie
termomodernizacji budynkéw. Wedtug analitykéw, przeszklone drzwi i okna drastycznie zmniejszaja

straty ciepta i zwiekszajg wydajnosc cieplng budynkdéw.

Rozwdj sektora mieszkaniowego w Europie zwieksza popyt na drzwi i okna. Nowe budownictwo

mieszkaniowe w Europie ma wzrosngé¢ o ponad 3% miedzy 2017 a 2019 rokiem.

Przyjmujac zatozenie, ze na kazde 5 m2 potrzeba doswietlenia 1 okna, co daje nam wynik 1935,08
tys. okien. Przy drzwiach powinno sie przyja¢ wyzszy metraz per 1 drzwi (np. 10 m2), co pozwala nam

zatozy¢, ze potencjat wielkosci rynku (szt) dla nowo wybudowanej infrastruktury to 967,54 tys. drzwi.

Trend zmian w budownictwie w latach 2014- 2018 przedstawia ponizszy wykres. Liczba budéw

zwiekszyta sie w tym krétkim okresie o sSrednio 20% w Norwegii.
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Wykres 2. Rozpoczete i zakoriczone budowle w latach 2014- 2018 w Norwegii tacznie
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Zrédto: https://www.ssb.no/en/bygg-bolig-og-eiendom/statistikker/byggeareal/aar

Ponad 75% jednostek okien sprzedawanych w Europie Zachodniej. Rynek drzwi w Europie jest bardzo

rozdrobniony ze wzgledu na obecnos¢ kilku drobnych dostawcéw.

Pod wzgledem rodzaju materiatu plastik byt najczestszym wyborem z udziatem 43% w 2018 r. Lepsza
wydajnos¢ cieplna jest gtéwnym powodem zwiekszonego popytu na drzwi i okna z tworzyw

sztucznych i PCV.

W 2018 r. odnotowano wzrost przychodéw wsrdd przedsiebiorcéw z branzy budownictwa (w tym
producentéw okien i drzwi) o 7.1%'". Liczba przedsiebiorstw budowlanych roénie. W przypadku
budownictwa mieszkalnego powstato w latach 2016-2017 - 18 nowych podmiotéw. | rGwnoczesnie

wzrosto takze zatrudnienie (+3205 pracownikow), przychdd (+13 183 min NOK).

" https://www.ssb.no/en/byeg-bolig-og-eiendom/statistikker/stbygganl/aar

—— __//’/
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Tabela 10. Liczba przedsiebiorstw, zatrudnionych, przychodu (miIn NOK), wielkosci produkcji (min kr), inwestycji brutto (mIn kr) w Norwegii w budownictwie w latach
2016 - 2017

Przedsiebiorstwa Przychdd (min NOK) | Wielkos¢ produkcji (mln kr) | Inwestycje brutto (min kr)

41 Budownictwo - budynku

2016 24334 83665 2692984 268713,6 6285,4
2017 24782 87143 287535,3 286191 7866,6
41.1 Projekty budowlane
2016 6654 5824 84489,6 84250,4 4586,4
2017 7084 6097 89543,5 88638,6 5538,8
41.2
Budowa budynkéw
mieszkalnych i
niemieszkalnych
2016 17680 77841 184808,8 184463,2 1699
2017 17698 81046 197991,8 197552,3 2327,8
43.3
Zakonczenie budowy i
wykonczenie
2016 10761 23172 24848,7 24589,4 387
2017 10812 24726 26860,8 26683,8 452,4

Zrédto: https://www.ssb.no/en/bygg-bolig-og-eiendom/statistikker/byggeareal/aar
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Oczekuje sie, ze Polska i Niemcy stang sie wiodgcymi osrodkami produkcji drzwi i okien w Europie.
Wieksi dostawcy prawdopodobnie bedg realizowaé strategie rozwoju nieorganicznego w celu

zwiekszenia swojej obecnosci, poniewaz w regionie jest kilku drobnych dostawcéw.

Import produktéw budowlanych w Norwegii w 2017 wzrést prawie trzykrotnie w poréwnaniu do
2000 r. (o 292,6 pp.). Z kolei w 2018 r. o 2385 w odniesieniu do 2000 .
Z kolei ceny wzrosty w tym czasie artykutéw budowlanych o ok. 40 pp. To pozwala zatozy¢, ze wzrost

odnosi sie takze do importu okien i drzwi — jako gtéwnego towaru eksportowego™.

Tabela 11. Zmiany wielkosci importu oraz cen w latach 2017- 2018 (2000 = 100)

2017 2018 2017 2018
Towary do naktadéw na srodki trwate, z wyt. statki i 169,7 193,7

platformy naftowe 121,6 124,6
Zuzycie posrednie 150,4 155,3 130,3 140,3
Artykuty budowlane i konstrukcje 292,6 238,5 136,7 141,8
Produkty energetyczne 144,5 166,1 202,6 250,4
Dobra konsumpcyjne 170,3 169,5 131,9 136,7

Zrédto: https://www.ssb.no/en/bygg-bolig-og-eiendom/statistikker/byggeareal/aar

W tym samym okresie eksport artykutéw budowlanych wzrést o ok. 50% w latach 2017 i 2018 r.

odniesieniu do 2000 r. Ceny produktéw ulegty zmianie +10 pp. w tym okresie.

Tabela 12. Zmiany wielkosci eksportu oraz cen w latach 2017- 2018 (2000 = 100)

2017 2018 2017 2018
Towary do naktadéw na srodki trwate, z wyt. statki i 152,8 176,9 109,5 98,5
platformy naftowe

Zuzycie posrednie 137,2 138,5 122,3 128,6
Artykuty budowlane i konstrukcje 151,5 154,2 110,1 110,8
Produkty energetyczne 86,1 82,5 171,9 223

Dobra konsumpcyjne 158,3 164,7 166,7 168,6

Zrédto: https://www.ssb.no/en/bygg-bolig-og-eiendom/statistikker/byggeareal/aar

12 Nalezy takze pamietac, ze Spotka ma potencjat do eksportowania takze innych grup produktowych budowlanych.
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2.4 Analizailosciowa - benchmarking

Branza dziatalnosci firmy nie znajduje bezposredniego odzwierciedlenia w ogdlnoeuropejskiej

statystyce. Mozliwym jest natomiast skonstruowanie zagregowanych danych dla wybranych,

zblizonych kategorii statystycznych. Do stworzenia benchmarking’owego opisu branzy dziatalnosci

Firmy w Norwegii wybrano ponizszy obszar (zgodnie z klasyfikacjg NACE rev. 2):

e 16.23- produkcja pozostatych wyrobdow stolarskich i ciesielskich dla budownictwa- w celu

opisu, popularnego w Norwegii, segmentu elementdéw drewnianych dla budownictwa.

Ponizej przedstawiono charakteryzujgca go wartos¢ produkcji sprzedanej oraz wielkosé¢ wartosci

dodanej wytworzonej przez dang branze (agregacja branzy oparta jest o kod dziatalnosci wskazany

jako gtéwny).

Tabela 13 Wielkos$¢ produkcji sprzedanej wyrobow stolarskich i ciesielskich dla budownictwa

Kraj\Rok 2012 2013 2014 2015 2016 2017
Unia Europejska (28 parnstw) 39 104 37 963 39 100 40 897 41 556
Niemcy 8 706 8 615 8935 9263 9026 9157
Wielka Brytania 4038 4132 4711 6 037 5870
Witochy 6 562 6511 6 101 5765 5757 5801
Szwecja 2424 2 255 2481 2819 3125 3361
Francja 3130 2971 3054 2 698 2 665 2538
Austria 2237 2175 2229 2226 2297 2481
Polska 1569 1692 1909 1891 1893 2107
Holandia 1442 1230 1289 1460 1675 1732
Norwegia 1620 1523 1433 1444 1490 1626
Hiszpania 1332 1085 1120 1283 1311 1561
Finalndia 1515 1408 1230 1223 1352 1555
Czechy 1150 1201 1265
DERIE! 972 934 925 965 982
Belgia 930 801 806 722 737 808
Estonia 469 517 592 649 726 791
Rumunia 648 686 | : 656 652
Portugalia 352 335 352 384 390 421
Irlandia 233 211 225 288 293 391
Wegry 237 242 248 275 290 320
Stowenia 238 231 219 224 251 279
totwa 129 158 163 149 249 277
Litwa 146 174 209 230 269 273
Stowacja 156 131 215 225 195 236
Chorwacja 73 72 83 89 113 135
Grecja 184 123 84 84 87 95
Butgaria 23 25 23 25 22 26
Zrédto: Eurostat, Annual detailed enterprise statistics- industry and construction; Dane w min Euro
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Tabela 14 Wartos¢ dodana wytworzona przez podmioty produkujgce wyroby stolarskie i ciesielskie dla
budownictwa

Kraj\Rok 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Unia Europejska (28 panstw) 12 900 12 455 12 845 13 827 14 035

Niemcy 2851 2930 3100 3170 3146 3280
Wielka Brytania 1797 1602 1818 2621 2515

Witochy 1916 1987 1890 1851 1848 1878
Szwecja 743 727 742 840 920 973
Francja 1038 943 894 812 811 890
Austria 795 775 793 800 822 885
Polska 417 465 519 516 561 623
Holandia 537 391 412 477 560 583
Norwegia 587 532 481 487 504 536
Hiszpania 474 434 406 443 429 526
Czechy : 394 406 422
Finalndia 389 366 349 357 368 394
Dania 329 329 338 345 348

Belgia 262 236 246 207 222 213
Estonia 132 136 163 170 188 196
Portugalia 122 124 128 143 146 156
Rumunia 178 187 147 138

Irlandia 66 72 88 99 123 155
Wegry 69 72 74 81 84 95
Stowenia 81 76 73 79 83 87
Litwa 44 52 63 72 90 84
totwa 35 44 44 41 63 71
Stowacja 58 36 62 67 57 66
Chorwacja 27 22 30 33 37 45
Grecja 60 30 19 18 19 22
Butgaria 6 7 7 2 6 7

Zrédto: Eurostat, Annual detailed enterprise statistics- industry and construction; Dane w min Euro

Na podstawie dwdch powyzszych wykreséw mozna zauwazyé, iz Norwegia jest 9 co do wielkosci

rynkiem europejskim wyrobow stolarskich i ciesielskich. W badanych latach wielko$¢ produkcji

sprzedanej byta na praktycznie statym poziomie rosna¢ wytacznie o 0,24% w skali roku (CAGR). Zas

tacznie na przestrzeni lat 2012-2017 o 0,36%. Dla poréwnania rynek polski odznaczat sie kolejno:

CAGR- 6,23% oraz wzrostem w latach 2012-2017 wynoszgcym 34,3%. Powyzsze dane Swiadczg o

dojrzatos$ci norweskiego rynku.
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Kluczowym elementem, ktdéry nalezy podkresli¢ jest fakt, iz powyisze dane opisujg szerszg
kategorie produktowgq, niz wytacznie okna i drzwi drewniane. Ze wzgledu na relatywnie wysokie
koszty pracy Norwegia nie jest, w ogélnym ujeciu, europejskim zagtebiem produkcyjnym, co sprawia,
iz wraz ze wzrostem skali agregacji danych danego wskaznika Norwegia prawdopodobnie bedzie
zajmowata nizsze miejsca w rankingach (ustepujac ,zagtebiom” produkcyjnym lub krajom o wiekszym
popycie wewnetrznym wynikajgcym z ogdlnych czynnikow makroekonomicznych- np. populacja). Ze
wzgledu na powyzsze przeciwnosci nalezy ocenié, iz kondycja rynku norweskiego jest dobra, za$s
segment okien i drzwi drewnianych odznacza sie znaczacym i stabilnym popytem wewnetrznym

generowanym przez rynek, w tym silng preferencje rynku do okien i drzwi drewnianych.

Uzupetniajgco na ponizszych wykresach zaprezentowano produkcje w ujeciu iloSciowym
dla poszczegdlnych typéw okien na podstawie danych Eurostat opartych na rozszerzajgcej w

stosunku do powyzszej nomenklaturze PRODCOM.

Rysunek 1 llo$¢ drewnianych okien oraz okien francuskich z ramami wyprodukowanych w wybranych krajach
europejskich w latach 2009 - 2016
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Zrédto: opracowanie wtasne na podstawie danych Eurostat, Dane w sztukach.

Na wykresie zauwazalny jest nagty wzrost produkcji w Wielkiej Brytanii (ponad dwukrotny
wzrost ilosci produkowanych okien miedzy 2009 a 2010 rokiem), jak i nieco bardziej wyréwnany
spadek az do ilosci okoto 500 000 okien rocznie. Dla pozostatych krajéw wystepuje tendencja
spadkowa (Niemcy, Francja) lub trend staty (Belgia). Na rynku norweskim mozna zaobserwowac

nagte ozywienie miedzy rokiem 2015 a 2016, gdy produkcja wzrasta do ok. 2,1 mIn okien.
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Rysunek 2 llos¢ wyprodukowanych plastikowych drzwi z uchwytami oraz okien z ramami w wybranych
krajach europejskich w latach 2009 - 2018
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Zrédto: opracowanie wtasne na podstawie danych Eurostat.

Na powyzszym wykresie mozna zauwazyé, ze jednymi z najwiekszych producentéw
plastikowych drzwi oraz okien w Europie sg Niemcy oraz Wielka Brytania (tgcznie produkujg ponad 20
min okien). PRODCOM podaje dane o produkcji plastikowych okien i drzwi w Norwegii dla 3
ponizszych lat®:

% 2009 — 38 587 sztuk;
s 2013 —22 488 sztuk;
s 2017 -7 142 sztuki.
Powyzsze dane uwidaczniajg orientacje norweskiego rynku na produkty drewniane (ekologiczne) oraz

rosnaca pozycje Norwegii w przedmiotowym segmencie rynku okien i drzwi.

13 Database - Eurostat [w:] https://ec.europa.eu/eurostat/web/prodcom/data/database (09.09.2019)
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Tabela nr 15. Prawdopodobienstwo zawigzania walki konkurencyjnej, sita jej oddziatywania oraz sposdb

rywalizacji miedzy spétkami z branzy budownictwa w Norwegii

Nazwa spotki Prawdopodobiernstwo Sita jej | Sposdéb rywalizacji
zawigzania oddziatywania
konkurencyjnej

X 5 - wysokie 4- wptywa na Dywersyfikacja kanatéw
prawdopodobienstwo wynik firmy dotarcia do klientow;
zawigzania walki konkurencyjnej nawigzanie silnych
ze wzgledu na podobng oferte, partnerstw strategicznych
kanaty dystrybucji; réznicujace sg z podmiotami, ktére
przewagi konkurencyjne pozwolg na
zwigzane z cechami wygenerowanie
jakosciowymi, szybkos¢ realizacji powtarzalnego przychodu
zamowienia, intensywnosé
promocji firmy w kanatach
omnichannel.

y 5 - wysokie 4- wptywa na  Dywersyfikacja kanatéw
prawdopodobienstwo wynik firmy dotarcia do klientow;
zawigzania walki konkurencyjnej nawigzanie silnych
ze wzgledu na podobng oferte, partnerstw strategicznych
kanaty dystrybucji; réznicujace sg z podmiotami, ktore
przewagi konkurencyjne pozwola na
zwigzane z cechami wygenerowanie
jakosciowymi, szybkos¢ realizacji powtarzalnego przychodu
zamoéwienia, intensywnosé
promocji firmy w kanatach
omnichannel.

z 5 - wysokie 4- wptywa na Dywersyfikacja kanatéw
prawdopodobienstwo wynik firmy dotarcia do klientéw;
zawigzania walki konkurencyjnej nawigzanie silnych

ze wzgledu na podobng oferte,

partnerstw strategicznych

kanaty dystrybucji; réznicujace s3 z podmiotami, ktore
przewagi konkurencyjne pozwola na
zwigzane z cechami wygenerowanie

jakosciowymi, szybkos¢ realizacji

zamoéwienia, intensywnos¢
promocji firmy w kanatach
omnichannel.

Zrédto: Opracowanie wtasne.

powtarzalnego przychodu

Strategia konkurencji powinna opierac sie przede wszystkim na dywersyfikacji kanatéw dotarcia do

klienta. Rekomendowane jest oparcie planu marketingowego i sprzedazowego na kanatach

__///
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partnerskich. To moze zdecydowanie podnie$¢ efektywnos¢ sprzedazy do klientéw docelowych

poprzez wygenerowanie powtarzalnego przychodu. Istotna jest zatem polityka i program partnerski.

2.5 Polityka cenowa

Stolarka okienna i drzwiowa, ktéra jest gtéwnym przedmiotem dziatalnosci, podlega indywidualnej
wycenie pod konkretne zamodwienie. Kryteria to nie tylko rynek i realia cenowe w Norwegii, ale

przede wszystkim koszty produkcji, w tym wydatki na personalizowane zmiany do realizacji.

Analizujgc strony dystrybutordw okien i drzwi w Norwegii, zwraca sie uwage na sposéb opisywania
oferty i budowania strategii cenowej. Ponizej zestawiono elementy wyrdznione na stronach

internetowych jednych z najwiekszych dystrybutoréow, ktére sg przedmiotem ofertowania:

e HWindow (Oslo) - https://www.hwindow.com/;

e NorDan - https://www.nordan.co.uk/.

Tabela 16. Kryteria majace wptyw na polityke cenowa

Kryterium ofertowania
Parametry techniczne
Kryteria srodowiskowe

Bezpieczenstwo

Elastycznos¢ w projektowaniu

Portfolio produktowe

Czas dostawy

Szczegbtowa oferta
Szczegdtowy opis produkeji z
zachowaniem
zréwnowazonego rozwoju
Mocno podkreslone w ofercie
Wskazywanie na otwartos¢ na
klienta

Przedstawione petne portfolio
produktowe z charakterystyka
techniczng

Brak
internetowej.

informacji na stronie

Szczegbtowa oferta

Opisany pozytywny wptyw na
Srodowisko samego produktu
(a nie jego sposobu produkc;ji)
Mocno podkreslone w ofercie
Mocno zaakcentowana
postawa prokliencka

Petne portfolio produktowe ze

wskazaniem ustug
towarzyszacych (montaz)

Brak informacji na stronie
internetowej

Zrédto: Opracowanie wtasne.

Poréwnujac strony internetowe dystrybutoréw okien i drzwi na terenie Norwegii, nalezy zwrdcic
uwage na aspekty przede wszystkim jakosSciowe produktu (parametry techniczne, bezpieczenstwo,
aspekty prosrodowiskowe). Natomiast kryteria takie jak: czas dostawy nie sg elementem oferty.
Podobnie brak informacji na temat wyceny poszczegdlnych okien i drzwi. Kazda z nich jest
estymowana indywidualnie pod zamdwienie. Jest to przedmiot know how przedsiebiorstwa. Nalezy
zwrécié uwage, ze w formule wspdtpracy B2B wycena poszczegdlnych produktdw jest przede
wszystkim oparta o wolumen sprzedazy. Cena maleje wraz ze wzrostem ilosci zamawianych
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produktéw. Przy wspdtpracy z duzymi, norweskimi dystrybutorami, sktadajgcymi okazate zaméwienia

moze pozwoli¢ sobie na korzysci ptynace ze skali sprzedazy, jak przyktadowo nizszy koszt transportu.

Zalecane jest zatem rekonesans wyceny okien wsrdd producentéw okien i drzwi dziatajgcych na
rynku norweskim. Jednak analizujgc oferty ze stron internetowych, pojawia sie refleksja na temat

tego, ze kryteria: czas i cena nie sg zawsze pierwszoplanowe i nie decydujg wprost o zakupie.

Kluczowe we witasciwym zrozumieniu polityki cenowej jest rozrdznienie na polityke cenowa
kierowang do kanatu wspétpracy B2B oraz B2C. W przypadku pierwszego z kanatéw ceny winny by¢
ustalane zawsze indywidualnie, miedzy innymi w zaleznosci od wolumenu zamdwienia, przysztego
potencjatu wspoétpracy z danym partnerem czy dodatkowych warunkow transakcji (czas ptatnosci,
transport, etc.). W przypadku wspdtpracy z odbiorca korncowym mozliwe jest podjecie statystycznej

analizy cen.

Poniewaz na dzien sporzgdzania analizy produkty firmy w Norwegii sprzedawane sg gtdwnie w
modelu B2B nalezy rozwazy¢ podjecie dziatan analizy polityki cenowej dla kanatu B2C w momencie
podjecia przez firme strategicznej decyzji wejscia do tego kanatu. Do wstepnego rozeznania cen

pomocne mogg okazac sie strony e-commerce oferujgce produkty zblizone do produktéw firmy.
Ponizej zamieszczono wybrane ceny poszczegdlnych produktow.

Podsumowujac:

Na podstawie powyzszego wycinka rozeznania cen okien i drzwi na rynku norweskim i polskim oraz
wykonanych analiz nalezy stwierdzi¢, iz w ogélnym ujeciu produkty te na rynku norweskim w kanale
B2C charakteryzujg sie zdecydowanie wyzszymi cenami niz w Polsce. W zaleznosci od okreslonej
kategorii produktowej ceny te mogg by¢ nawet 10-krotnie wyzsze (dla produktow najwyzszej jakosci
lub ekskluzywnych). Nalezy spodziewad sie, iz w ujeciu ogdlnym wzrost cen produktéw na rynku
norweskim w stosunku do rynku polskiego bedzie wynosit od okofo 1,5 do okoto 6-krotnosci. Sg to
jednak ogélne szacunki i ich wartosci bedga rdznity sie w zaleznosci od regionu, sieci sprzedazy, czy

rodzaju produktu.

2.6 Grupa docelowa
Grupa potencjalnych i obecnych klientow Firmy na rynku norweskim obejmuje przede wszystkim:

1. Klientéw B2B — s3 to przede wszystkim: hurtownie, firmy wykonawcze, firmy budowlane i inne
powigzane z branig budowlang (sprzedazg materiatow budowlanych oraz stolarki okiennej i
drzwiowej). Rekomendowane jest rozszerzenie grupy odbiorcow o deweloperdw, spétdzielnie
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mieszkaniowe oraz wspdlnoty, ktére mogg wptywac na wybér dostawcy oferujgcego najlepsze
warunki przy okreslonym wolumenie zamdwien.

2. Klientéw indywidualnych — indywidualne gospodarstwa domowe, wtascicieli nieruchomosci. Ci
klienci bezposrednio decydujg o konkretnym zamowieniu. Wielkos¢ zamdwienia najczesciej to

kilka sztuk okien.

Konsumenci powinni by¢ edukowani o swoich prawach i oczekiwaniach w stosunku do producenta, w

tym oczekiwaniu deklarowanych parametréw zgodnych z zamdwieniem, w tym:

e Weryfikacji obowigzkowego oznakowania (przede wszystkim CE, potwierdzajgcy zgodnos¢ z
przepisami UE lub znak budowlany, ktéry oznacza zgodnos¢ z przepisami krajowymi);

e Sprawdzenie informacji towarzyszacej wyrobowi. Powinny sie w nich znalez¢ m.in.: nazwa i
adres producenta, nazwa wyrobu i jego zastosowanie, wifasciwosci uzytkowe, np.

wspodfczynnik przenikania ciepta, odpornosc na ogien, przepuszczalnos¢ pary wodnej;

e Zastosowanie produktu — sprawdzenie konkretnego przeznaczenia oraz zgodnosci z
wymaganiami (przepisami technicznymi). Norweski nadzér budowlany udziela takich
informacji elektronicznie;

e Mozliwos¢ reklamowania wadliwych towardéw.

Rynek norweski jest napedzany przez procesy termomodernizacji budynkdéw, zainteresowanie
zmniejszenia emisji CO2 do atmosfery. W tym zakresie szczelnos$¢ okien i deklarowane parametry

stolarki maja kluczowe znaczenie dla osiggniecia zaktadanych rezultatéw.

Klienci norwescy przywigzani sg do jakosci produktéw. Dostarczenie wadliwych towaréw to przede
wszystkim ryzyko reputacyjne, ktére moze by¢ bardzo kosztowne dla Spétki ze wzgledu na utrate

potencjalnych zamoéwien ze wzgledu na szkode.

3. Analiza mozliwosci sprzedazy na rynku norweskim

3.1 Uwarunkowania prawne i bariery dla eksportu

Przy wejsciu na rynek norweski przez Firme nalezy wzigé pod uwage nastepujace czynniki prawne:
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1. Pomiedzy krajami UE a Norwegig dziata strefa wolnego handlu.

Norwegia nie nalezy do Unii Europejskiej, wiec nie dotycza jej porozumienia o
wewnatrzwspdlnotowym obrocie towardéw. Jest jednak cztonkiem w Europejskim Obszarze
Gospodarczym (EOG). Stad pomiedzy krajami Unii Europejskiej a Norwegia 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 uzyskac

szczegdtowe informacje, dotyczace przepiséw obowigzujgcych w konkretnych sytuacjach.

Firma zatem moze operowac¢ na rynku norweskim bez dodatkowych certyfikacji. Wystarczy

spetnienie norm europejskich (przede wszystkim CE).

2. Optaty celne w Norwegii.

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

dokumentami przy imporcie débr do Norwegii jest:

o deklaracja celna - mozie by¢ ztozona elektronicznie w systemie TVINN lub w wersji

tradycyjnej na dokumencie zwanym w skrécie SAD™;
specyfikacja towaru wraz z zaznaczeniem kraju pochodzenia.
Wystepuja trzy gtdwne typy optat, ktdre nalezy uisci¢ w zaleznosci od importowanego towaru:

e clo - zdecydowana wiekszo$s¢ towardéw jest zwolniona z cfa, na mocy umodw
miedzynarodowych. Gtéwne typy produktéw, na ktdre natozone sg taryfy celne, to tekstylia
(np. odziez) i produkty rolno-spozywcze. Produkty Firmy wedtug danych na stronie urzedu
celnego (www.toll.no) jest zwolnione z optat celnych.

e VAT - gtéwna stawka podatku od towaréw i ustug w Norwegii to 25%, natomiast produkty
spozywcze sg obtozone stawka 15%. Jesli importer jest ptatnikiem VAT w Norwegii, to ten

podatek raportuje i rozlicza w swojej deklaracji do Urzedu Skarbowego. Pozostate podmioty i

1 European Commission, Trade, https://madb.europa.eu/madb/
1 Wersje elektroniczne sg dostepne tutaj: https://www.toll.no/no/bedrift/tvinn/
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osoby prywatne sg zobowigzane do zaptaty tego podatku bezposrednio do Norweskiego
Urzedu Celnego. Import, ktérego warto$¢ wynosi ponizej 350 NOK, jest zwolniony z VAT.
e Opflaty specjalne — dotyczy kilku grup towaréw, do ktérych zaliczajg sie np.: samochody
uzywane, czekolada, cukier, wyroby tytoniowe, napoje alkoholowe. Na liscie w chwili obecnej

nie ma przedmiotu dziatalnosci Spotki.

Specjalne zezwolenia i restrykcje obwigzujg przy imporcie: alkoholu, wyrobdw tytoniowych, lekarstw,

odpaddéw, produktéw rolno-spozywczych, chemikaliéw, materiatéw wybuchowych i broni®®.

Nie ma w tym momencie restrykcji obejmujgcych import do Norwegii stolarki okiennej, drzwiowej,

materiatéw budowlanych.

Tym samym Firm wedtug wstepnej analizy prawnej jest zwolnione z opfaty celnej. Ponadto stawka
podatku VAT na stolarke okienng i drzwiowa wynosi 25%. Nie zidentyfikowano innych optat

cyklicznych, ktére majg wptyw na wartosé zamowien Firmy.

3. Brak ulg podatkowych.

Regulacje rzagdowe, dotyczgce zagranicznych podmiotdéw, chcacych zainwestowa¢ w Norwegii, nie
ustanawiajg barier dla przedsiebiorcow poza kluczowymi sektorami gospodarki, gdzie stosowane sg
praktyki protekcjonistyczne. W Norwegii nie wystepujg szczegdlne ulgi podatkowe dla inwestoréw,
zarowno krajowych jak i zagranicznych. Niemniej jednak obszary pétnocnej Norwegii, ktére sg stabiej
zurbanizowane, oferujg ulgi w zakresie sktadek na ubezpieczenie socjalne, nizsze stawki podatkowe i

dodatkowe ulgi dla 0séb prywatnych.
4. Wynagrodzenia pracownikdw w Norwegii s3 wysokie.

Pracownicy w Norwegii mogg liczy¢ na jedne z najwyzszych w Europie stawek za prace, jednak dla
pracodawcéw oznacza to wysokie koszty pracy. Szacunkowo okresla sie, ze stawki te sg ok.

szesciokrotnie wyzsze niz w Polsce.

Nalezy pamietac, ze zasady dotyczgce wynagrodzen dotyczg takze zagranicznych podmiotéw, ktére
sg zobowigzane do stosowania prawa pracy i wynagrodzenia takiego, jakie obowigzuje pracownika

lokalnego.

5. Przepisy podatkowe s3g okreslane jako proste.

16
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Przepisy podatkowe sg uznawane przez zagranicznych inwestordw jako proste. Zas administracja jest
w duzej mierze zdigitalizowana, co jest waine przy mozliwosci korespondencji, sktadania

dokumentdéw w wersji elektroniczne;j.

Wiekszos$¢ spraw, w tym zatozenie, prowadzenie i rozliczanie firmy, mozna przeprowadzi¢ drogg
elektroniczng. Podobnie system ubezpieczenn spotecznych nie jest skomplikowany, a stawki nie sg

bardzo wysokie.

Srednio czas rejestracji dziatalnosci gospodarczej to mniej niz 1 dzieh, a optaty rejestracyjne

ksztattujg sie nastepujgco:

e Jednoosobowa dziatalno$¢ gospodarcza: 2250 NOK,

e spodtka z ograniczong odpowiedzialnoscig: 5570 NOK".

Warto tez mie¢ na uwadze istniejagce dotacje, o ktéore mozna aplikowaé do Innovation Norway

(pozyczki, dotacje, gwarancje). Rdznego rodzaju wsparcie finansowe oferuja tzw. Stgtteordninger'®.
Najczestsze bariery, z jakimi borykaja sie zagraniczni przedsiebiorcy to:

e Dbariera jezykowa,

e wysokie koszty pracy,

e warunki klimatyczne,

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

e duza zaleznos¢ gospodarki od sytuacji na rynku ropy i gazu®™.

6. Zamowienia publiczne

Z racji cztonkostwa Norwegii w Europejskim Obszarze Gospodarczym (EOG) prawo dotyczace
zamowien publicznych zostato zunifikowane z zasadami panujgcymi w Unii  Europejskiej.
Kompleksowa obstuga zamdwien publicznych, mozliwos¢ sktadania ofert itp. jest zdigitalizowana i

odbywa sie za posrednictwem strony www.doffin.no.

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

na inwestycje budowlane i drogowe.

Y Dane na podstawie: www.toll.no
18, -
Ibidem.
1 Norwegia. Przewodnik po rynku, Polska Agencja Inwestycji i Handlu S.A, Warszawa 2018, www.paih.gov.pl
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W 2017 roku przeprowadzono 15956 konkursdw zorganizowanych zgodnie z prawem o

zamoéwieniach publicznych. Pokazuje to skale wydatkéw publicznych i mozliwosci realizacji projektéow

dla administracji paistwowej i samorzadowe;j.

Ustawe o zamodwieniach publicznych stosuje sie do wszystkich planowanych wydatkéw, ktdrych
kwota przekracza 100 000 NOK netto. Konkursy muszg byé przeprowadzone zgodnie z
podstawowymi zasadami uczciwej konkurencji, réwnego traktowania, przewidywalnosci,

sprawdzalnosci i proporcjonalnosci.

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

korzysci dla spoteczeristwa i srodowiska naturalnego®.

7. Certyfikacja produktow

Kazde przedsiebiorstwo produkujace, wytwarzajgce lub konstruujgce dobra dla sektora budowlanego
w Norwegii musi przestrzegac¢ TEK (Norweskie Prawo Budowlane). TEK jest w duzej mierze regulacjg
funkcjonalng. Oznacza to, Zze wymagania techniczne zostaty okresSlone w formie funkcji lub
wydajnosci we wszystkich istotnych obszarach. Wymagania dotyczace funkcji zostaty opisane w
wytycznych do norweskich przepiséw budowlanych w formie jakosciowej lub ilosciowej wydajnosci.
Te jakosciowe lub ilosciowe wyniki definiuje sie jako wstepnie zaakceptowane. Wobec tego,
przestrzegajgc tych wstepnie przyjetych wtasciwosci, uznaje sie norweskie przepisy budowlane za
spetnione. W obszarach, w ktérych TEK wyraza wymagania dotyczace funkcji, wstepnie
zaakceptowana wydajnos¢ w wytycznych musi wyraza¢ mierzalng wydajno$¢ lub weryfikowalng

jakos¢. Przyktadowe zastosowanie TEK w praktyce przedstawiono ponizej.

Sekcja 13-7 TEK — w sekcjach 13-7 stwierdza sie, ze konstrukcje muszg by¢ zaprojektowane i
wykonane w taki sposdb, aby poziomy hatasu powodowane uderzeniami i hatas przenoszony przez
konstrukcje z obszaru uzytkownika byly zmniejszone, aby gwarantowaty akceptowalny oraz
zadowalajgcy poziom gtosnosci. Wytyczne okreslajg wstepnie przyjete parametry: w tym konkretnym
przypadku jest to klasa hatasu C w NS 8175: 2012 Warunki akustyczne w budynkach - Klasyfikacja

akustyczna réznych typow budynkdéw spetnia wymagania dotyczace izolacji akustyczne;j.

Standardami TEK, ktdre powinny by¢ spetnione dla producentdéw z branzy okiennej sg miedzy innymi:

20 )
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NS-EN 14351-1: 2006 + A2: 2016 + NA: 2017 — Okna i drzwi — Norma wyrobu, wtasciwosci

X/
L %4

uzytkowe - Czes¢ 1: Okna i zewnetrzne zestawy drzwi dla pieszych. Ta norma europejska
okresla niezalezne od materiatu wtasciwosci uzytkowe, z wyjatkiem odpornosci na ogien i
dymoszczelnosci, ktdre majg zastosowanie do okien (w tym okien dachowych, okien
dachowych o zewnetrznej odpornosci ogniowej i okien o wysokosci drzwi), zewnetrznych
zestawoéw drzwi dla pieszych (i ich zespotdw, w tym nieoprawione szklane drzwi, drzwi
ewakuacyjne i ekrany);

*» wspodtczynnik przenikania cieplnego (okreslany rowniez nazwg U value, wartos¢ U) — stuzy do
pomiaru szybkosci przenikania ciepta w $cianach, oknach, drzwiach, podtogach i dachach.
Warto$¢ U, zwykle wyrazana jest w W/m2K (waty na metr kwadratowy na stopien Kelvina) i
opisuje przenoszenie ciepta w watach na metr kwadratowy elementu budynku, takiego jak
$ciana, podtoga lub dach w przypadku gdy temperatura z jednej strony elementu zmieni sie o
jednostke. Istniejg 3 rodzaje wartosci U dla okien i drzwi:

% Uf - odnosi sie do wartosci U samej ramy okiennej bez szkta, zalezy od projektu profilu ramy,
zastosowanego materiatu, liczby komér w profilu, uzytej bariery termicznej (dotyczy okien
aluminiowych) oraz rodzaju i liczby uszczelek oszklenia i uszczelek pogodowych.

+» Ug - odnosi sie do wartosci U samego szkta i zalezy od jego specyfikacji. Zmienne obejmuja
rodzaje i grubosci zastosowanego szkta, rodzaj szyny dystansowej, wielkos$¢ szczeliny miedzy
szybami oraz to, czy przestrzen miedzy szybami jest zalana gazem (zwykle jest to argon, a
czasem krypton),

*» Uw - odnosi sie do potgczonej wartosci U ramy i szkta (czasami dla drzwi stosuje sie Ud
zamiast Uw). Nizsza wartos¢ U oznacza dobrze izolowany budynek, podczas gdy wyzsza
warto$¢ wskazuje, ze budynek charakteryzuje sie stabg wydajnosé cieplng . Norma Uw dla
Norwegii to 0,8W/m2K dla okien oraz drzwi zaréwno dla doméw jednorodzinnych jak i

budynkéw mieszkalnych (1,2 W/m2K wedtug normy TEK10).

Jednym z wazniejszych certyfikatéw, ktéry mozna uzyska¢ w Norwegii jest Nordic Ecolabel (znany
réwniez pod nazwg Nordic Swan). Zostat zatozony w 1989 roku przez Nordyckg Rade Ministrow jako
dobrowolny program oznakowania ekologicznego dla krajow nordyckich: Danii, Finlandii, Islandii,
Norwegii i Szwecji. Jest to skuteczne narzedzie przede wszystkim dla firm, ktére chcg wprowadzac
zrbwnowazone rozwigzania, a tym samym umozliwia konsumentom i profesjonalnym nabywcom
wybdr towardw i ustug przyjaznych dla srodowiska . Obejmuje swoim zasiegiem ponad 60 grup
réznych produktéw (zaliczajg sie do nich rowniez okna oraz drzwi zewnetrzne ), z ktorych kazda
zawiera przynajmniej 200 typow danego produktu — daje to blisko 25 000 wyrobow sprzedawanych z

symbolem Nordic Swan w krajach nordyckich i nie tylko. Wedtug badania konsumentéw nordyckich z

_ e
Agencja Rozwoju Pomorza S.A. PO maors l(l

STR. 29 BROKER EKSPORTOWY




E:?g::jzsiie Rzeczpospolita * URZAD MARSZALKOWSKI Unla Europejska -
: Europejski Fundusz
st v e - Polska ) WOJIEWODZTWA POMORSKIEGO Rozwok, Reolonaliegs
2017 roku dziewieciu na dziesieciu z nich rozpoznaje symbol Nordic Ecolabel, a potowa szuka

produktdw z tym oznaczeniem podczas zakupdow, natomiast trzech na czterech robigc zakupy

zastanawia sie, w jaki sposéb moze chronié srodowisko.

To oznacza, ze firmy, ktére swiadomie beda ubiegac sie o uzyskanie takiego certyfikatu dla swoich
produktdw mogg zyskaé bardzo mocne i efektywne narzedzie marketingowe w walce z konkurencjg o

klienta.
PODSUMOWANIE

Wedtug przeprowadzonej analizy, Firma posiada wszystkie uprawnienia i spetnia normy prawne,
certyfikacje zwigzane ze sprzedazg na rynku norweskim. Okres$lono, ze cto nie obowigzuje dla oferty

Spotki. Ponadto podatek VAT jest okreslony na poziomie 25%.

Przy zaktadaniu oddziatu na terenie Norwegii, nalezy skalkulowa¢ koszty wynagrodzenia pracownika.
Wedtug raportdw PAIH sg one wysokie. Doktadne estymacje nalezy skalkulowaé dla witasciwego
stanowiska. Sredni koszt pracodawcy (brutto) jest szacowany na poziomie 100% wynagrodzenia

netto.

Ze wzgledu na to, ze stolarka okienna i drzwiowa jest czescia zamowien publicznych przy
realizowaniu inwestycji, rekomendowane jest zapoznanie sie przez personel sprzedazowy Firmy z
zasadami ofertowania. W tym tez nalezy przeanalizowaé partnerstwo z firmami budowlanymi, ktére
startujg w przetargach na modernizacje obiektow/ przebudowy/ termomodernizacje, gdzie wymiana

stolarki okiennej i drzwiowej jest czescig zamdwienia.

W zakresie barier nieformalnych — mozna tutaj wskaza¢ na takie, ktére maja wptyw na rozwdj

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. Dodatkowo Norwegowie bardzo cenig znajomos$¢ jezyka norweskiego, badz

dysponowanie osobg znajacg jezyk lokalny podczas relacji biznesowych.

e Preferowanie produktow od firm norweskich — kwestig do przeanalizowania jest wtgczenie
oferty Firmy do oferty posrednikéw/ dystrybutoréw 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.
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Z kolei bariery rynkowe to przede wszystkim:

¢ Silne nasycenie rynku i duza konkurencja w branzy stolarki okiennej i drzwiowej — potencjat
rynkowy w Norwegii jest silny, jednak koszty pozyskania leaddw sprzedazowych s3
stosunkowo wysokie. Istotne jest zatem zawieranie partnerstw i posrednictwa handlowe,
ktdre wspierajg i intensyfikujg penetracje rynku norweskiego.

e 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
zamowien.

e Ryzyko zwigzane z obstugg klientéw w Norwegia — nalezy wzigé pod uwage zaréwno

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

Na dzien sporzadzania analizy nie zidentyfikowano szczegdlnych barier formalnych prowadzenie
eksportu produktéw Firmy . Na chwile obecng produkty firm sg dopuszczone na rynek europejski, co

w przedmiotowym przypadku pozwala na ich eksport réwniez do Norwegii nalezgcej do EOG.

Dodatkowo, rozszerzeniem do wyzej wymienionych barier wejscia na rynek norweski jest analiza

pieciu sit Portera przedstawiona w podpunkcie 4.4.

3.2 Normy kulturowe i negocjacyjne
Waznym aspektem rozwoju eksportu jest poznanie norm kulturowych Norwegéw?™.
1. Czas wykonania zadania — bez pospiechu

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

jednak w zdrowym tempie.
2. Punktualnos¢

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

spotkanie.
3. Nalezy sie przygotowa¢é do spotkan

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

otwartos¢ na rzeczowq dyskusje.

! 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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4. Przy wyborze dostawcy dla Norwegdéw waine 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.
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¢ nawet kilku zdan bedzie

bardzo mitym akcentem, zwtaszcza ze Norwegowie bardzo cenig sobie uprzejmosé.
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 zwrotéw np. ,,mito mi pana poznad”.
7. Biznes przy stole restauracyjnym

Wazng czescig biznesowego swiata sg stuzbowe lunche, podczas ktdrych prowadzi sie negocjacje.
Norwegowie duzg wage przywigzuja do toastéw, ktdre wznoszone sg na zakonczenie positku wraz z

tradycyjnym wezwaniem ,,skoal” lub tez ,skal”.

Warto podkresli¢, ze w Norwegii nalezy bardzo ostroznie podchodzi¢ do picia alkoholu, gdyz

uregulowania w tym zakresie sg niezwykle surowe i rygorystycznie egzekwowane.
8. Wreczanie prezentow

W relacjach biznesowych wreczanie podarunkéw mozliwe jest tylko jako korncowy akord pomysinie
zakonczonych negocjacji. Nalezy pamietac jednak, ze nie powinny to by¢ rzeczy drogie, gdyz mogg
zostaé potraktowane jako forma tapowki. 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 norma jest
wychodzenie z pracy z chwilg, gdy tylko wybije 16. O tym fenomenie mdwi sie w srodowisku
miedzynarodowym jako o ,wychodzeniu po norwesku” — zawsze réwno z grafikiem. Nalezy pamietac¢,

ze okres martwy w biznesie to wakacje letnie i zimowe, a takze weekendy. Przyjeta zasada to, ze czas
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po godzinach pracy faktycznie musi pozosta¢ prywatnym czasem Norwegdw — niezaleznie od tego,

czy méwimy o pracowniku na okresie prébnym, czy o dyrektorze w korporacji.
10. Prowadzenie negocjacji

Norwegowie zwracajg ogromng uwage na kwestie prosrodowiskowe. Sg w stanie wiecej zaptaci¢ za
oferowany produkt, jesli zawiera on informacje o zréwnowazonym sposobie produkgcji, czy kwestiach

oddziatywania na srodowisko.

Nalezy wzig¢ pod uwage specyfike kultury skandynawskiej i wykorzystanie jej do budowania

efektywnych negocjacji biznesowych:

e Konkretne oferty — mocne uwypuklenie parametréw jakosciowych produktéw, z naciskiem
na aspekty prosrodowiskowe — zdaniem PAIH jest to kluczowy element negocjacji ze
Skandynawami, ktérzy 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 Norwegdw istotne jest,
aby kupowac produkty renomowane, sprawdzone, polecone. Wejscie z nowoscig na rynku
jest procesem niezwykle kapitatochtonnym i czasochtonnym. Stad rekomendowanym
sposobem na prowadzenie negocjacji jest budowanie marki jako norweskiego dobrego
produktu, zatwierdzonego przez sSrodowisko branzowe. Popularnym rozwigzaniem jest
reklamowanie produktéw w branzy norweskiej;

e Formalne relacje — wysoka kultura osobista jest znaczgca dla Norwegdw. Jest to wazny punkt
w negocjacjach. Nalezy zachowac profesjonalny dystans do klienta;

e Podczas negocjacji nie nalezy podejmowaé decyzji ,,na szybko” oraz pod wptywem emocji.
Norwegowie rozumiejg, ze kluczowe decyzje wymagajg czasu na zastanowienie. W zwigzku
nalezy przed kazdym spotkaniem biznesowy;

e Uczciwos$¢, stownosé, szczeros¢ — do tych cech Norwegowie przyktadajg szczegdlng uwage.
Ich przestrzeganie pozwala na zbudowanie dtugotrwatej relacji pomiedzy przedstawicielami

firm.
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Znana jest powszechnie w regionie skandynawskim ,taktyka salami”, czyli uzyskiwanie drobnych, z

pozoru mato znaczgcych ustepstw, sktadajacych sie razem na duze korzysci. Technika moze trafi¢ na

podatny grunt w Norwegii z uwagi na zainteresowanie strategia win?.

Dla branzy stolarki otworowej, w ktérej dziata Firma brak jest okreslonych, dedykowanych, czy

specyficznych metod negocjacji, ktore sg charakterystyczne indywidualnie dla niej.

Wskazany jest wzglad na powyzej wymieniong specyfike kulturowa oraz indywidualne podejscie do
kazdych negocjacji ukierunkowane nie wytgcznie na sama specyfike rynku, lecz okreslonej
indywidualnej sytuacji biznesowej. W negocjacjach warto takze pamietaé o elementach wskazanych
w pozostatych czesciach raportu, m.in. takich jak odpowiednie przygotowanie, argumentacja faktu,
czy wzglad na kwestie Srodowiskowe. Ostatni ze wskazanych obszaréw mozna prébowad powigzac z
specyfikg branzy (cho¢ dotyczy on ogdlnie rynku Norwegii), gdyz produkty stolarki otworowe;j i

materiaty budowalne sg opisywane parametrami funkcjonalnymi zwigzanymi z tym zagadnieniem.

3.3 Rozwigzywanie konfliktow

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

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

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

wszystkim minimalizowanie strat w konfliktach to jest:

e odpowiednie zabezpieczenia juz na etapie umowy z klientem/ dystrybutorem;

e utrzymywanie biezgcego kontaktu z klientem;

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

e ewaluacja zadowolenia klienta;

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

e mozliwosé zwrotu towaru — opisanej w tresci umowy (w jakich przypadkach jest to mozliwe,

na jakich warunkach np. przy btedach produkcyjnych, uszczerbku zaméwienia).

22 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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W przypadku gdy rozwigzanie konfliktu jest konieczne, warto odwotaé¢ sie do indywidualnej
charakterystyki kulturowej Norwegdw i wykorzystaé¢ jg dla wiasnych korzysci. Jedna z technik

specyficznych dla kultury europejskiej jest wprowadzenie do rozméw facylitatora/ mediatora.

Jest to oczywiste przy bardziej ztozonych problemach, w ktérej w gre wchodzi znaczna strata ze
strony ktérejS ze stron. Z kolei w sytuacjach mniej problematycznych, warto zaprosi¢
wspoétpracownika/przedstawiciela firmy/partnera biznesowego do restauracji na szczerg rozmowe
wyjasniajaca. Jest to element wysoce ceniony przez lokalnych mieszkarnicow i moze zapobiec

powaznym konsekwencjom konfliktu skutkujgcym nawet utratg kluczowego klienta.

Metode europejskiego modelu rozwigzywania sporéw natury biznesowej przedstawiono w ponizszej

tabeli.

Tabelal7. Charakterystyka rozwigzywania konfliktow w Norwegii

Charakterystyka ‘ Model europejski/zachodni

Model negocjacji Negocjacje twarzg w twarz pomiedzy stronami. Mozliwosé wejscia
facylitatora/ mediatora jest zarezerwowana raczej dla zaméwien o
znacznej wartosci. Rolg zapobiegawczg w sporach jest odpowiednie
przygotowanie umow, z klauzulami, ktére majg zminimalizowad
ewentualne straty ktérejkolwiek ze stron.

Orientacja przedmiotu sporu | Orientacja na problem stanowigcy przyczyne konfliktu. Przy
nastawieniu probiznesowym — wazne jest w kulturze norweskiej
préoby zminimalizowania negatywnego oddziatywania konfliktu na
przedmiot realizacji. Istotng role odgrywajg sady gospodarcze i izby
mediatoréw w przypadku trudnych, ztozonych sporéw. Ich celem
jest jednak przede wszystkim zidentyfikowanie realnego problemu i
préba znalezienia rozwigzania dobrego dla kazdej ze stron.

Rozstrzygniecie sporu Wiodaca rola i waga postanowien i rozwigzan sporéw,
potwierdzonych w formie pisemnej. Strony oznajmiajg w formie np.
protokotu zdawczo- odbiorczego jakie sg powody nieodebrania
towaru lub jakie sg warunki do tego, aby zostat on przyjety.
Uzgadnia sie konsensus, ktory jest akceptowalny dla kazdej ze
stron.

Wypracowanie kompromisu | Zawarty kompromis jest gtdwnie wigzgcy na gruncie prawnym. To
regulacje prawne (np. tres¢ umowy) stanowig kluczowa
determinante wypracowanego rozwigzania.

Podstawa kompromisu Obecnos¢ norm prawnych. To na nie powotujg sie strony, arbitrzy/
mediatorzy. Podstawa prawna jest kluczowa dla ustalenia
konsensusu stron.

Zrédto: Opracowanie wtasne na podstawie Ozgelik, Sezai, “Islamic/Middle Eastern Conflict Resolution for Inter-
personal and Intergroup Conflicts: Wisata, Sulha and Third-Party”, Uluslararasi fliskiler, Volume 3, 2007.
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Podsumowaniem powyzszego zestawienia jest przede wszystkim ukierunkowanie stron w kulturze
norweskiej na rozwigzanie konfliktu na gruncie prawnym. Sporzadzany jest finalnie dokument (w

formie pisemnej), ktory jest poswiadczeniem konsensusu. Istotng podstawa do rozstrzygniecia

konfliktu sg normy prawne i argumentacja faktu.

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

rekomendacjg dla zarzadzania sytuacjami konfliktowymi na rynku norweskim s3:

e zapobieganie konfliktom, poprzez odpowiednie przygotowanie i obstuge relacje/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 sposobow radzenia sobie z nimi. Dotyczy to réwniez sytuacji
potencjalnie konfliktowych.

e orientacja negocjacji w warunkach konfliktu na kwestiach
merytorycznych/identyfikowalnych parametrach/argumentacji- nalezy przez to rozumiec
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. Konflikt
w Norwegii najprawdopodobniej zostanie rozwigzany na gruncie wymiany okreslonych
argumentéw, nie zas na gruncie emocji, stad kluczowe jest przygotowanie. Sam fakt
wtasciwego przygotowania do rozméw moze uswiadomic¢ drugiej stronie orientacje na

rozwigzanie problemu i pozytywnie wptyng¢ na nastawienie do sytuacji konfliktowej.
Specyficznymi ryzykami w obszarze konfliktéw, z ktérymi musi liczy¢ sie Firma moga byc¢:

e ryzyka zwigzane z transportem- wszelkiego typu opdznienia, uszkodzenia w transporcie, etc.
e o0gblne ryzyko podwykonawcéw- niewtasciwe wykonanie dziatan przez podwykonawce
(transport, sprzedaz, montaz, etc.), ktérego konsekwencje wptyng jednak na

wizerunek/postrzeganie Firmy;

ryzyko opdzinien- dziatania eksportowe zwigzane z dystrybucjg produktdw zawsze odznaczajg sie
ryzykiem opdznien, rozwigzaniem jest stosowana dotychczas przez Firme sprzedaz do dystrybutordw,

ktorzy rozprowadzajg produkt na rynku zagranicznym;

e ryzyko wadliwosci produktu- kwestia norm kontroli jakosci. Moze by¢ rozwigzana poprzez

odpowiednig kontrole proceséw oraz ubezpieczenie OC produktowe.

_ e
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o ryzyko braku kompetencji sprzedawcéw po stronie zagranicznych partneréw - rozumiane

jako nieumysine wprowadzenie klienta docelowego w btad.

Wyzej wymienione ryzyka stanowig potencjalne zrddta sytuacji konfliktowych. Warto zwrdci¢ uwage,
iz sg to wytgcznie wybrane przyktady. Oceniajgc dotychczasowe doswiadczenia eksportowe firmy
oraz sposob organizacji firmy nalezy stwierdzi¢, iz przedsiebiorstwo jest dobrze przygotowane do

prowadzenie do wyzej wymienionych sytuacji konfliktowych.

‘/
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3.4 Otoczenie biznesu wspierajgce branze spotki

Najwazniejsze instytucje wspierajace biznes w Norwegii to:

Nazwa podmiotu Przedmiot dziatalnosci Strona internetowa

Innovation Norway

Norwegian Building

Authority

Oslo Chamber
Commerce

‘/l
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Urzad wspierajgcy innowacje i
rozwdj w przedsiebiorstwach w
Norwegii. Podmioty zarejestrowane
w Norwegii mogg ubiegaé¢ sie o
dofinansowanie, uzyskac
doradztwo, uczestniczyé w
wydarzeniach (w tym budujacych
network dla podmiotu).

Norweski Urzad Budownictwa jest
gtbwng agencja ds. wdrazania
polityki budowlanej.

Na stronie internetowej placowki
znajduje  sie  m.in. wskazéwki
dotyczace sprzedazy i dokumentacji
produktéw do prac budowlanych.
Urzad wydaje certyfikat jakosci tzw.
centralnie zatwierdzone dla
przedsiebiorstw z branzy
budowlanej.  Prowadzony jest
rejestr o wszystkich firmach,
ktéorym  przyznano prawo do
uzywania znaku jakosci
zatwierdzonego centralnie.
Certyfikat poswiadcza posiadanie
kompetenciji budowlanych,
znajomos¢ procedur zapewnienia
jakosci w budownictwie;
niezaleganie z podatkami i optatami
administracyjnymi.

Izba handlowa, w ktérej wiekszos¢
cztonkéw znajduje sie w regionie
Oslo. Celem jest przyczynianie sie
do wzrostu rentownosci i wzrostu
konkurencyjnosci firm
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Norwegian Crafts

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 miedzynarodowy

dokument celny, ktéry jest
dedykowany do importu towaréw.
Karnet ATA upraszcza odprawe
celng i zastepuje  wszystkie
dokumenty eksportowe,
importowe i tranzytowe. System
karnetow ATA opiera sie na lzbie
Handlowej dziatajacej jako
poreczyciel dla twoich towaréw. Ze
wzgledow bezpieczenstwa
wymagany jest depozyt. Kwota jest
zwracana po zwréceniu nam
karnetu i sprawdzeniu, czy karnet
zostat wtasciwie wykorzystany.

Podstawowym celem Norwegian
Crafts jest umocnienie pozycji

norweskiego wspotczesnego
rzemiosta na arenie
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 wspdtpraca
miedzynarodowa biznesu

Byggmesterforbundet Byggmesterforbundet to ogdlno
norweska organizacja handlowa dla
firm budowlanych. Jej misjg jest

e
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zapewnienie jak najlepszej obstugi
kazdemu cztonkowi, zapewnienie,
ze firmy majg dobre warunki
ramowe oraz promowanie zawodu i
branzy w pozytywny sposob.
Federacja jest czescig ogdlnej NHO
(Konfederacji Norweskiego
Przedsiebiorstwa). To najwieksze
stowarzyszenie w ramach NHO z
25%  wszystkich  pracownikow
(ekwiwalenty petnego czasu pracy)
w spotkach cztonkowskich NHO.
Federacja reprezentuje ponad 2850
firm cztonkowskich z ok. 127 500
pracownikdw. Do Federacji nalezg
takze firmy z branzy budowlanej,
konstruktorskiej itp. Federacja
Norweskiego Przemystu zajmuje sie
najwazniejszymi problemami
polityki przemystowej i biznesowe;.
Wsrdd naszych firm cztonkowskich
znajdziesz miedzy innymi Norsk
Hydro, Aker, Equinor, Borregaard,
Norske Skog, MOWI, Aibel.
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Ponizej przedstawiono liste eventéw branzowych w Norwegii z zakresu budownictwa®. Wedtug
zespotu analitykdw s3 to najbardziej perspektywiczne wydarzenia dla branzy firmy Bygg Reis Deg —
Najblizsze targi odbedg sie w 2021 roku w okolicach Oslo (Norwegia). 19 pazdziernika 2019 roku targi
miaty miejsce w Lillestrom w Norwegii. S3 to targi z nowoczesnych rozwigzan do zastosowan w

budownictwie.

1. Build in Wood- wydarzenie zaplanowane na 2020 r.
2. Boligmesse Skien — wydarzenie cykliczne. W 2019 r. odbyfo sie w dniach 11-13.10.2019 r. w
Skien. Boligmesse Skien to targi materiatdw budowlanych. W 2020 roku targi bedg miaty miejsce

rowniez w Skien oraz beda trwac od 9 do 11 pazdziernika.

3.5 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;

o 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 jest:

e Nowa Zelandia.
e Singapur,

e Hong Kong.

Polska jest sklasyfikowana na 33 miejscu pod wzgledem fatwosci prowadzenia biznesu. Jest to pozycja

juz za Rwandg, Rosjg, czy tez Azerbejdzanem.

2 Opracowano na podstawie danych: http://www.tofairs.com/fairs.php?fld=11&rg=1&cnt=1025&cty=&sct=
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3.6 Rekomendacje w zakresie rozwoju eksportu na rynek norweski dla firmy

3.6.1 Potencjalne lokalizacje geograficzne dziatan firmy
Gtéwna koncentracja dziatan sprzedazowych i marketingowych powinna byé skupiona na najwiekszych
aglomeracjach miejskich ze wzgledu na wyisze prawdopodobiedstwo maksymalizacji planu

sprzedazowego i ograniczenie kosztéw marketingu.

Powinno to by¢ przede wszystkim Oslo i okolice oraz Bergen ze wzgledu na bardzo dobre potaczenia
komunikacyjne, odlegto$¢. Ponadto opracowana baza docelowa klientdw z kontaktami bezposrednimi

(zob. Zatacznik) pozwolito na zidentyfikowanie podmiotdw potencjalnie zainteresowanych ofertgFirmy.
W dalszej kolejnosci mozna rozwazyc¢ inne osrodki miejskie takie jak:

e Porty: Bergen, Haugesund, Maaloy, Mongstad, Narvik, Sture;
e Miasta np. Aalesund, Alta, Andenes, Bodg, Hammerfest, Harstad-Narvik, Haugesund,
Honningsvag, Kirkenes, Longyearbyen, Molde, Mosjgen, Narvik, Sandefjord, Sandnessjgen,

Stavanger, Stokmarknes, Svolvaer, Tromsg, Trondheim, Vadsg.

Nalezy wzig¢ jednak pod uwage kalkulacje optacalnosci rozwoju sprzedazy poza Oslo i gtownymi
miastami Norwegii ze wzgledu na: gestos¢ zaludnienia i wielkosci zamieszkania. Populacja to zaledwie
5.37 miliondw ludzi wedtug stanu na 31.12.2018 r. Jednak potencjat portfela i sita nabywcza jest
najwyzsza wsrod mieszkancow stolicy. Jest to o tyle istotne, ze wzgledu na to, ze gtéwnym produktem
eksportowym obecnie jest stolarka okienna. A to wigze sie wprost z gestoscia zabudowy,

zapotrzebowaniem na rozwdj biurowcéw, ustug, innych budynkow.

—_ U
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Wedtug danych demograficznych z 2018 roku Norwegia posiada 45 miast o ludnosci przekraczajgcej 10

tys. mieszkaricdw?”. Stolica kraju Oslo jako jedyne miasto liczyto ponad pét miliona mieszkaricdw; 5 miast

z ludnoscig 100+500 tys.; 3 miasta z ludnoscig 50+100 tys., 8 miast z ludnos$cig 25+50 tys. oraz reszta

miast ponizej 25 tys. mieszkarncéw. Dla poréwnania, prawie 70 lat wczesniej takich miast istniato 28: 1

miasto o ludnosci powyzej 100 tys., 2 miasta o ludnosci 50+100 tys., 2 miasta o ludnosci 20+50 tys. i 23

miasta o ludnosci 10+20 tys.

* Statistica Norway, https://www.ssb.no/en/
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3.6.2 Dziatania marketingowe i promocyjne dla sprzedazy na rynku norweskim
Rozwdj sprzedazy produktédw na rynku silnie nasyconym jest szczegdlnie wymagajacy. Jest wiele sytuacji,

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

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 spodjnos¢ 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 btedéw, niescistosci po
stronie lingwistycznej. Materiaty reklamowe firmy sg jej wizytéwka — to czesto pierwszy kontakt z firmg,

wiec wszelkie pomytki moga by¢ bardzo kosztowne.
2. Profesjonalna obstuga w kazdym kanale komunikacji (bezposredniej i posredniej).

Klient moze rozpoznaé i prowadzi¢ analize dziatalnosci na dtugo 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,

ktdre wspierajg w analizie brandu w kanatach omnichannel.

Obstuga klienta zaczyna sie jeszcze zanim klienci, partnerzy, dystrybutorzy podejmg pierwszy kontakt lub
spotkajg sie z personelem Spétki osobiscie. Wizerunek Firmy jest potwierdzony juz wieloma realizacjami.
Dla klienta norweskojezycznego warto przygotowac opinie takze w jezyku norweskim, bo to ufatwia

,Zaciggniecie jezyka o firmie”.

_ I
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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. Pamietaj, ze wszystkie osoby w firmie s3 odpowiedzialne za ksztattowanie 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 to jest catoksztatt definiujgcy firme, stad zadbaj o spdjnos¢ 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 wspdétodpowiedzialng za sukces firmy na rynku norweskim.

Uczenie myslenia ,proklienckiego” zaktada, ze celem pracy wszystkich w firmie jest zadowolenie
klientéw. 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 cos$ kupi¢. Potraktuj z

uwagg kazde spotkania, gdy klient potrzebuje porady, doradztwa, gdy zgtasza reklamacje.

Otwarte komunikowanie stabych stron produktu pokazuje uczciwos$¢ biznesowa /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.”

//
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Nie nalezy méwi¢ 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 reakcji.

Ustaw w mailach tzw. auto podpis z logo firmy — autopodpis powinien by¢ wspélny 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 taktyka wobec danego Klienta nastepne kroki, np.
»,Mam nadzieje, ze oferta spetnia Panstwa oczekiwania. Pozwole sobie zadzwoni¢ jutro, aby zapytac o

Panstwa opinie i wyjasnié 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 korespondencji, np.
,Bardzo dziekujemy za zainteresowanie ofertg naszej firmy”
»,Mam nadzieje, ze przestana oferta spetni Pafistwa oczekiwania....”
,Bardzo dziekujemy za zapytanie ofertowe”
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.
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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, motywacja do utrzymywania

dobrego kontaktu z klientem jest jego optacalnos$é.

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 elementdw, ktdre sktadaja sie na naszg obstuge klienta:

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

o Trwatos¢ produktu;

e Gwarancja, obstuga gwarancyjna;

e Kontakt personalny;

e Troska o klienta;

e Prezencja;

o Uprzejmos¢;

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.

Rekomendowane narzedzia promocji to przede wszystkim udziat w znaczgcych targach i wydarzeniach
branzowych z zakresu budownictwa, sprzedazy okien i drzwi oraz budowanie programu partnerskiego.
Tabelal8. Macierz rekomendowanych narzedzi informacji i promocji dla Firmy..

Wyszczegdlnienie Artykuty Program Misje
sponsorowane partnerski | gospodarcze-

spotkania one

_ I
Agencja Rozwoju Pomorza S.A. PO mors l(l

STR. 47 BROKER EKSPORTOWY




\ : "

Eﬂ?gggjzseki A Rzeczpospolita * URZAD MARSZAEKOWSKI linl Europsjsica -
| . uropejski Fundusz

Program Regionalny - Polska WOJEWODZTWA POMORSKIEGO Rozwoju Regionalnego

Niska sprzedaz

Sredni wpltyw na x X

sprzedaz

Wysoki wptyw na X X X
sprzedaz

Zrédto: Opracowanie wiasne.

Znaczacy jest udziat w targach. Proponowane targi z zakresu budownictwa w Norwegii:

e Bygg Reis Deg;
e Build in Wood;

e Boligmesse Skien™.

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

realizacjach i tym podobne.

Rekomendowane jest oparcie planu marketingowego i sprzedazowego na kanatach partnerskich. To
moze zdecydowanie podnies¢ efektywnosé sprzedazy do klientdw docelowych poprzez wygenerowanie

powtarzalnego przychodu.

Rolg dedykowanych na rynek norweski Partner Channel Managera jest budowanie wartosci spotki w
Norwegii i nawigzywanie relacji w modelu B2B w oparciu o umowy dystrybucyjne i umowy partnerskie.
Powinien on budowal takie zespdt wsparcia partneréw i narzedzia do automatyzacji obstugi

partnerskiej (takie jak: system rejestracji leadow, kwotery, sizery itp.).

Najnizszg wptyw na sprzedaz w opinii analitykdw ma cold mailing oraz social media ze wzgledu na niski
potencjat, wysokie prawdopodobieristwo nieprzeczytania informacji, nietrafienia do odpowiedniej

grupy. A s to wysoko kapitatochtonne dziatania, ale ich rezultat mozna okresli¢ miedzy niski a sredni.

Artykuty sponsorowane czy tez eksperckie mogg wptyngé na poziom sprzedazy, gdyz budujg pozycje
Firmy na rynku norweskim. Nalezy przemysle¢ strategie dziatania zwigzana z budowaniem przewag
konkurencyjnych np. zwigzanej z ochrong srodowiska w aspekcie produkcyjnym (ekologiczny? proces
produkcyjny) jak i produktowym/ inwestycji termomodernizacyjnej (gwarancja wysokiej efektywnosci w
zakresie obnizenia zuzycia energii), a takze parametrow realizacji sprzedazy (szybko$¢ realizacji,
bezbtednos¢ realizacji, obstuga w jezyku norweskim). Analizy jakosSciowe rozwoju eksportu na rynku

norweskim

25 . . . . . . ;.
Omowione w rozdziale 1.1. Internacjonalizacja dziatalnosci.
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Ponizej przedstawiamy dwa narzedzia do analizy strategicznej spotki w kontekscie rozwoju eksportu na

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

3.6.3 Rekomendowane dziatania w zakresie uczestnictwa w wydarzeniach branzowych

Ponizej, lista rekomendowanych wydarzen gospodarczych dla Spétki w Norwegii. Sg to wydarzenia
cykliczne, ktére majg range przede wszystkim o istotnym znaczeniu krajowym. Odwiedzajgcy to przede
wszystkim podmioty o zasiegu regionalnym, dziatajgce na rynku norweskim — stad okreslono je jako

grupe docelowa dla Firmy.

Gtéwni odbiorcy wymienionych ponizej targéow to przede wszystkim: firmy wykonczeniowe, budowlane,

hurtownicy, a takze klienci indywidualni.
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Tabela 19. Rekomendowane wydarzenia gospodarcze w Norwegii
Nazwa, strona www ‘

Miejsce ‘ Cena za stoisko

Bygg Reis Deg

20-23.10.2021;

Norweskie targi budownictwa
(nowoczesnych rozwigzan
architektonicznych, projektowania,
materiatéw budowlanych, okien, drzwi itp.).
W 2019 r. targi odwiedzito ok. 15 000 osdb
(szacowanie organizatoréw). Nie ma
ograniczen dla wystawcéw pod wzgledem

Organizator targéw opracowat
formularz z kalkulacjg stoiska:
http://www.byggreisdeg.no/en/book-
stand-bygg-reis-deg-2021/

Dodatkowe kryteria, ktére majg wptyw

na cene to: stoisko na zewnatrz,
podtgczenie do wody. Cena za 1 m2

https://buildinggreen.eu

(ok. 200 podmiotéw). Wedtug informacji na
stronie organizatora — liczba
odwiedzajgcych przekroczyta 5 tys oséb., w
tym przede wszystkim przedstawicieli

http://www.byggreisdeg.no Oslo 16-19.10.2019 | kraju pochodzenia. Przewazajg jednak firmy | wewnatrz budynku to 2590 NOK.

z Europy, w tym ze Skandynawii. W 2019 r. Dodatkowo nalezy doliczy¢ 6500 NOK
byto ponad 500 wystawcow, z czego 4 za optaty administracyjne i rejestracje.
podmioty z Polski. Nacisk jest potozony na Wedtug regulaminu cena za stoisko
rozwigzania uwzgledniajgce aspekt musi by¢ wniesiona w 50% najpdzniej
prosrodowiskowy produktdw oferowanych | do 15.12.2020.
na targach.
Targi poswiecone budownictwu zwigzanym | Cena za rejestracje: 3.999 NOK/ osoba.
z drewnem. Wystawcy to zaréwno oferujgcy | Wycena stanowiska jest prowadzona
produkty dla wnetrz, projektanci, architekci, | indywidualnie przez organizatora. Nie

Build in Wood, innowatorzy. W edycji z 2019 r. pojawili sie | podano kwot za 1 m2. Przyjmujemy, ze

Oslo 27-28.05.2020 | wystawcy m.in. ze Skandynawii, Danii, Polski | ceny za stanowiska sg rynkowe, nie

odbiegajg od innych w Norwegii (ok.
1500 NOK/ m2)*®.

°® Dane orientacyjne na podstawie innych targéw budownictwa, odbywajacych sie w Oslo.

_—///
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biznesu z branzy, a takze klientéw
indywidualnych.

Boligmesse,
https://boligmesse.no/

Oslo,
Bergen,
Trondheim

11-13.09.2020
(Oslo), 25-
27.09.2020
(Bergen), 13-
15.11.2020
(Trondheim)

Cykliczne targi budownictwa na terenie
wybranych miast w Norwegii. Szacunkowo
wedtug danych organizatoréw ponad %
wystawcoéw obejmuje produkty zwigzane z

wykonczeniem, stolarkg okienng i drzwiowa.

W 2020 r. zaplanowano targi m.in. w Oslo,
Trondheim, Bergen, ktdre sg potencjalnymi
rynkami zbytu dla Firmy

Wystawia sie na nich 300- 500 wystawcow
przede wszystkim z Europy i Skandynawii.
Wedtug statystyki podawanej przez
organizatoréw, liczba odwiedzajacych
przedstawiata sie w 2019 r. nastepujgco:

- Oslo — 16.084 osbb;

-Trondheim — 10.906 0sdb;

Bergen —11.113 osdb.

Zainteresowanie udziatem w
charakterze wystawcy nalezy zgtaszaé
poprzez formularz:
https://boligmesse.no/en/fairs-

overview-2020/ (na dole strony).

Wycena 1 m2 jest rézna w zaleznosci

przede wszystkim od lokalizacji:
- Oslo: 1680 NOK/m2;

- Trondheim: 1635 NOK/ m2;

- Bergen: 1640 NOK/ m2.

Zrédto: Opracowanie wiasne.
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Jako kluczowg impreze branzowa z perspektywy Firmy nalezy wymienic¢ Bygg Reis Deg w Oslo. Impreza
jest najlepiej dopasowana do profilu dziatalnosci firmy. Spodziewane leady generowane z

odwiedzajgcych mogg byé w tym przypadku najbardziej efektywne, pozwalajgce na zbudowanie

odpowiedniej wartosci pipeline’u sprzedazowego.

Nalezy podkredli¢, ze koszty udziatu w wydarzeniach sg zmienne i zalezg od szeregu czynnikéw i
wybordéw ze strony przedsiebiorstwa. W opinii zespotu analitykdw, podanie ceny udziatu w targach nie
jest mozliwe. Istotnym kosztem jest samo zaprojektowanie stanowiska oraz elementy demonstrujace
potencjat Spétki. Wskazujemy na zainteresowanie rynku rozwigzaniami majgcymi pozytywny/ neutralny
wptyw na srodowisko, podkreslajgcych zrownowazony rozwdj, aspekt prosrodowiskowy. Zalecamy

uwypuklenie tego w ofercie przy prowadzeniu negocjacji z klientami B2B czy B2C.
Estymowany koszt udziatu w targach budownictwa jest szacowany na poziomie minimalnym:

e Wynajecie powierzchni i stoiska - od 20 000 PLN;
e Koszty transportu lotniczego - ok. 2000 PLN per osoba;
o  Koszty zakwaterowania — okoto 1000 PLN per osoba (wydarzenia srednio trwajg 3 dni);

e Koszty transportu wyposazenia stoiska, elementéw do demonstracji - okoto 5000 zt (w

przypadku przesytki do 140 kg).

Podsumowujac w przypadku udziatu w targach nalezy liczy¢ sie z kosztami wynoszacymi od okoto 28000

PLN (w minimalnym zakresie, z udziatem 1 osoby w ramach kosztéw zakwaterowania i transportu)

_//
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3.6.4 Rekomendowany plan wejscia na rynek norweski

Rekomendowane jest wejscie na rynek norweski ze wsparciem miejscowego przedstawiciela. Moze to
by¢ hurtownik, ktéry prowadzi szeroko sprzedaz w catym kraju i ma sie¢ kontaktéw, ktéra moze poméc
w uzyskaniu intratnych kontraktéw z np. deweloperami, czy innymi duzymi odbiorcami stolarki
drzwiowej, okiennej, czy materiatéw budowlanych. Zwracamy uwage na stopien nasycenia rynku,
obecnos¢ silnej konkurencji na rynku norweskim. Wartosciag samg w sobie jest tez wyczucie rynku

norweskiego, ktdry moze wnies¢ lokalny partner.

W oparciu o przyjete normy w Norwegii, a takze benchmarki wiodgcych producentéw stolarki okiennej i

drzwiowej, prowadzenie sprzedazy w tym kraju moze sie odbywac w oparciu o nastepujgce formy:
e Kontrakt z jednym lub wieloma posrednikami handlowymi:

posrednik handlowy moze reprezentowac firme, sprzedawac i dostarcza¢ oferowane produkty w zamian
za odpowiednio ustalone fee od wartosci zamodwien; rekomendujemy niezawieranie 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 spétki lub samodzielna dziatalno$é gospodarcza®.

Ponizej zaprezentowano zestawienie gtéwnych form dziatalnosci proponowanych do podjecia w

Norwegii.

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

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

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

agentem/dystrybutorem/ posrednikiem handlowym.

2’ podstawowe rodzaje form prawnych opisane zostaty w rozdziale 3.1. niniejszego dokumentu.
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Tabela20.. Zalety i wady rekomendowanego dla przedsiebiorstwa sposobu wejécia na rynek norweski

Wspétpraca z agentem/dystrybutorem

Znajomosc przez agenta/dystrybutora/ posrednika lokalnego rynku;
Posiadanie przez dystrybutora rozlegtych sieci kontaktéw;

Zalety | Dobra opcja dla sprzedazy na odlegtos¢;

Mozliwos¢ przeniesienia marketingu czy obstugi posprzedazowej na partnera.

Mozliwos¢ przeniesienia ustugi montazu na partnera/ podwykonawce.

Koszty wspdtpracy z dystrybutorem (prowizje, optaty);

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

Trudnosci zwigzane ze znalezieniem dobrego partnera;

Mniejszy wptyw na to, jak dystrybutor promuje i sprzedaje produkt

Zrédto: Opracowanie wfasne.

Wybrane kanaty sprzedazy produktéw Fiirmyto sprzedaz przez przedstawicieli handlowych,
posrednikéw handlowych oraz targi i pokazy branzowe.
Najbardziej perspektywiczni partnerzy biznesowi dla przedsiebiorstwa to sklepy hurtownie z wtasnym

magazynem, sklepy — salony z magazynem, deweloperzy.

Tabela21. Profile potencjalnych partneréw biznesowych
Partner Profil partnera

Sklepy stacjonarne zlokalizowane w Oslo, Trondheim, Bergen itp.
Sklepy stacjonarne i

Hurtownie z materiatami budowlanymi, stolarkg okienng;
hurtownie zlokalizowane w

Salony sprzedazy okien i drzwi;

najwiekszych miastach w

Sieci sklepéw z branzy budowlanej;

Norwegii’®

Sklepy o dobrych opiniach wéréd Norwegdw i renomie

Sklepy internetowe sprzedajgce swoje produkty na terenie
Norwegii;

S T AT G T ORI TIE TSR Sklepy o dobrych opiniach wsréd Norwegdw i renomie;

materiaty LTIl [JE, M Sklepy o duzej liczbie wejs$é na strone i znaczacej sprzedazy;
stolarke okienng, drzwiowg Sklepy o dobrym  pozycjonowaniu w  wyszukiwarkach
internetowych.

Sklepy z wtasnym blogiem eksperckim, w ktdrym prezentowane s3

28 70b. rozdziat 4.1. Potencjalne lokalizacje geograficzne dziatan.
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poszczegdlne marki

Agenci i dystrybutorzy dziatajgcy na terenie Norwegii.
Agenci i dystrybutorzy specjalizujgcy sie w imporcie z Europy,

szczegdlnie imporcie materiatéw budowlanych, stolarki okiennej i

Agenci/dystrybutorzy/

drzwiowej.

posrednicy handlowi z branzy

Agenci i dystrybutorzy posiadajagcy rozlegte kontakty wsréd
budowlanej, stolarki okiennej

sklepédw i hurtowni oraz posiadajacy kontakty do klientéw
i drzwiowej

docelowych;

Dystrybutorzy o dobrej opinii, dziatajgcy legalnie i o potwierdzonym

doswiadczeniu.

Zrédto: Opracowanie wtasne

Korzysci zwigzane ze wspdtpracg z agentami i dystrybutorami to znajomos¢ przez nich ry

norweskiego, posiadanie sieci kontaktéw, mozliwos¢ dotarcia z produktem do réznych grup klientow.

Ryzyka to brak bezposredniego wptywu na sposdb promowania i sprzedazy produktow, ryz

nku

yvko

nieuczciwosci partnera, koniecznos¢ doktadnego przekazania wiedzy na temat produktow partnerowi,

kwestia prowizji od sprzedazy i duza zaleznos¢ od agenta.

Korzysci zwigzane ze wspotpracy ze sklepami stacjonarnymi i internetowymi to z kolei lepsza kontrola

nad procesem sprzedazy i w wiekszym stopniu zdobywanie doswiadczenia na nowym rynku. W kwestii

optat pozostaje wydatek na resellera. Niezbedne jest takie przekonanie zakupowcéw z danej sieci

sklepéw o potencjale sprzedazowym produktow, a takze dostarczanie odpowiedniej wielkosci zaméwien

wedtug specyfikacji. Ryzyka to bardziej ograniczone mozliwosci sprzedazy niz u dystrybutoréw czy
agentow i wieksze koszty organizacyjne.
— g
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3.6.5 Rekomendowane kanaty sprzedazy

Opracowano macierz, w ktérej zaprezentowano najbardziej efektywne kanaty sprzedazy pod wzgledem

rozwoju sprzedazy i wzrostu swiadomosci marki.

Tabela 22. Macierz przyktadowych kanatéw promocji

Targi branzowe
Marketing w
social media
E Artykuty Spotkania i
?,i,) branzowe Katalogi i szkolenia dla
;", (promocyijne) i informatory dystrybutoréw/
:g eksperckie posrednikéw
QCNC’ Reklama w Reklama w
mediach mediach
tradycyjnych, internetowym
cold mailing i (Google Ads
cold calling itp.), SEO

Wzrost swiadomosci marki
e

Zrédto: Opracowanie wtasne.

Za najbardziej skuteczne uznano targi branzowe, a takze spotkania i szkolenia dla dystrybutorow/
posrednikdw, katalogi i informatory, artykuty branzowe i eksperckie. Ponadto wazna jest strefa reklamy i

budowania profili w social media, gdyz to uwiarygadnia spotke i jej produkty.

Udziat w targach branzowych 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 wspoétpracy. Mozliwe jest
takze zaobserwowanie w trakcie targdw dziatan konkurencji oraz poznanie innych produktéw z branzy,
co moze zainspirowa¢ do dalszego rozwoju, popycha¢ do nawigzywania nowych wspétprac i stuzyé
lepszemu poznaniu rynku. W trakcie obecnosci na targach branzowych firma moze wykorzystywac takze

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

Spotkania i szkolenia dla potencjalnych dystrybutoréw/ posrednikéw to szansa za zapoznanie osdb,
majacych zajmowac sie dystrybuowaniem produktu z jego wszystkimi funkcjami i charakterystykami w
taki sposéb, by potrafili negocjowac¢ z klientami i prezentowac oferte. Innymi stowy, chodzi o
skonwertowanie pozyskanych leadéw sprzedazowych na konkretne umowy. To takze sposdb na
nawigzanie dobrych relacji z dystrybutorami, sprzyjajacych wiekszemu ich zaangazowaniu w promocje i

sprzedaz produktu.
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Katalogi i informatory to przede wszystkim narzedzia informacyjne dla klientéw docelowych, a takze
narzedzia pracy dystrybutoréw. Warto podkresli¢ w nich aspekt prosrodowiskowy zamdwienia, a takze
parametry techniczne. Oferty powinny by¢ konkretne, realnie odzwierciedlajgce potencjat firmy. Nalezy
wybraé w nich przede wszystkim najbardziej popularne pod wzgledem sprzedazy rozwigzania.
Elementami, ktore koniecznie muszg pojawic sie w tego typu materiatach sg nazwa firmy, logo, a przede

wszystkim — dane do kontaktu i tresé¢ zachecajgca do jego nawigzania.

Artykuty branzowe (promocyjne) i eksperckie to istotny wyrdznik promujgcy firme. Moze on by¢
prowadzony w ramach bloga/ czy tez w innej formie eksperckiej. Warto tez przekazaé informacje dla
influencerdw, ktérzy majg istotny wptyw nie tylko dla sprzedazy w kanale B2C. Wazny jest w tym

kontekscie ruch generowany na strone Firmy.

W rozwoju sprzedazy wspomac skuteczng promocje moze marketing w social media, gdzie gtéwnym
medium moze by¢ LinkedIn w przypadku kontaktéw B2B oraz Instagram, Facebook w przypadku
kontaktéw B2C. Kontakt przez Linkedln pozwala na nawigzanie relacji z konkretnymi osobami,
zatrudnionymi w danym przedsiebiorstwie w konkretnym dziale, odpowiadajgcym za obszar, w ktérym

mozna zaimplementowac promowany produkt. To takze ciekawa alternatywa dla cold mailingu.

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

to targi zagraniczne oraz kanaty spotecznosciowe — LinkedIn.

W odniesieniu do rynku norweskiego, rekomenduje sie na poczatek wykorzystanie social media w celu
nawigzania pierwszego kontaktu z potencjalnymi partnerami do wspodtpracy i zwiekszenia generowania

ruchu na strone.

Pomocami marketingowymi podczas spotkan bezposrednich, targéw i misji gospodarczych powinny by¢
odpowiednio zaprojektowane, prezentujgce najlepsze cechy firmy oraz dostosowane do warunkéw
Norwegii (np. pod wzgledem jezykowym) katalogi i informatory. Te powinny by¢ takie szeroko
wykorzystywane podczas targéw i innych wydarzen branzowych. Targi i wydarzenia to idealna okazja na
nawigzanie bezposrednich kontaktow z potencjalnymi partnerami — wazne jest zatem dobre

przygotowanie do nich zaréwno stoiska, jak i 0séb je obstugujgcych oraz materiatéw promocyjnych.
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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. Dodatkowo
wystawiennictwo na targach branzowych zwieksza rozgtos medialny oraz promocje w prasie.
Nierzadko w literaturze oraz artykutach zwigzanych bezposrednio z targami

e Social media — zalecane jest utworzenie wtasnych kanatéw firmowych dedykowanych na rynek
norweski na Facebooku, czy Instagramie; racjonalne jest prowadzenie konta w jezyku angielskim
ze wzgledu na szeroki zasieg;

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

e  Wykupienie kampanii AdWords w wyszukiwarce Google- kampania zapewni pozyskanie
podstawowego ruchu na stronie. Narzedzie to jest rekomendowane réwniez ze wzgledu na
elastyczny charakter i relatywnie niskie koszty wejscia (mozliwosé indywidualnego, dowolnego
ustalenia budzetu na dziatania promocyjne);

o Stworzenie anglojezycznego konta na Facebook- jest to istotne przy budowaniu wizerunku,
wiarygodnosci na rynku norweskim.

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

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

norweskojezycznej stronyFirmy..

Nalezy zwrdci¢ uwage, iz targi i media branzowe/ eksperckie sg kierowane do grupy przede wszystkim
B2B. Stad tez inne powinny by¢ adresowane do kanatéw B2C jako atrakcyjng oferte dla klienta

norweskiego.

3.6.6 Weryfikacja partnerow

Przy wyborze posrednikéw/ partneréw istotny jest proces weryfikacji. Rekomendowany proces

zakfada:

1. Przedstawienie portfolio zrealizowanych zamdéwien i rekomendacji od klientéw - jest to
standard w procesie decyzyjnym. Posrednik, ktéry twierdzi, ze ma szeroky sie¢ kontaktéw

powinien mie¢ co najmniej 10 udanych duzych realizacji lub tez ztozonych. Z kolei sam proces
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weryfikacji tych rekomendacji powinien by¢ stosunkowo prosty do realizacji (podane dane
kontaktowe do oséb wystawiajgcych referencje — mail, telefon);

2. Istotne jest poswiadczenie dobrej opinii o partnerze w branizy — rekomendowane jest
sprawdzenie informacji na forach internetowych, uzyskanie feedbacku od klientéw (hurtownie,
deweloperzy), ktorzy wspotpracujg z danym posrednikiem;

3. Posiadanie polisy ubezpieczeniowej - moze byé waznym elementem, ktéry buduje
wiarygodnos$é;

4. Weryfikacja sprawozdania finansowego — weryfikacja potencjatu do realizacji zamédwien.
Informacje dotyczace rocznego przychodu, zysku oraz zatrudnienia sg w Norwegii
ogolnodostepne. Mozna je odnalezé miedzy innymi na stronie www.proff.no. Analiza
sprawozdan finansowych stanowi oddzielng dziedzine analiz mikroekonomicznych i

stanowi materiat na niejedng publikacje naukowa.
W najbardziej skrotowym ujeciu jako kluczowe parametry warte oceny mozna wymienic:

o Wielkos¢ rocznych przychoddéw - jako miare skali dziatalnosci, potencjatu i kondycji
firmy;

o Wielko$é rocznego zysku netto - warto$¢ ta winna teoretycznie najlepiej oddawaé
realne efekty finansowe dziatalnosci. W przypadku MSP wskaznik ten jest jednak czesto
znieksztatcony w wyniku réznego typu dziatan zwigzanych z optymalizacjg podatkows;

o Warto$¢ aktywow trwatych - wskaznik ten mozna traktowaé jako umocowanie danej
dziatalnosci do okredlonej formy prawnej jej prowadzenia. Innymi stowy wyzsza wartosc
aktywdw moze minimalizowa¢ mozliwosci formalne uchylania sie podmiotu np. od
regulowania zobowigzan, czy zaptaty kar. Przyktadowo w przypadku decyzji sadu
majatek firmy (aktywa trwate) mogg by¢ spieniezone na rzecz sptaty zobowigzan.

o Wielkos¢ zatrudnienia;

5. Weryfikacja krajowego rejestru dtuznikow (Gjeldsregisteret) — W 2019 roku w Norwegii
powstat Gjeldsregisteret, ktéry umozliwia weryfikacje zadtuzen zaréwno firm, jak i osdéb
fizycznych.

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

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

Nalezy przygotowac sie, iz proces weryfikacji partneréw dla Fimry bedzie procesem indywidualnym i
moze wymagacé dopasowania do okreslonych okolicznosci. O ile partnerem mozemy nazwa¢ podmiot

zajmujacy sie dystrybucjg i sprzedazg produktéow firmy, proces weryfikacji takich podmiotéw bedzie
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roznit sie w zaleznosci od ich charakterystyki. Moze mieé¢ on inny przebieg w przypadku agenta
(bedacego osobg fizyczng), a inny w przypadku sieci sklepéw stacjonarnych (podmiotu prawnego).
Powyzsze wskazanie nalezy zatem traktowac jako ogdlng rekomendacje sposobu dziatania, ktéry
kazdorazowo powinien by¢ dopasowywany do indywidualnej sytuacji rynkowej. Mozna spodziewac sie,
iz w przypadku agentéw kluczowa role odegrajg narzedzia wskazane w punktach 1, 2 i 6. W przypadku

przedsiebiorstw moga to by¢ metody z punktéw 3, 4, 5, 6.

3.7 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 rowniez czynnikéw zewnetrznych

wynikajgcych z otoczenia spotki.

W analizie SWOT jako czynniki wewnetrzne identyfikowane sg Mocne i Stabe strony, zas 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
wyrozniajacych go na tle konkurencji oraz dajacych 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 23 Struktura macierzy SWOT

Czynniki pozytywne
Mocne Strony

Stabe strony

Czynniki negatywne

URZAD MARSZAtKOWSKI
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 24. Analiza SWOT
Mocne strony

Y/
0'0

K/
0’0

R/
0‘0

Doswiadczony zesp6t na rynku sprzedazy
okien i drzwi.
Znajomos¢ rynku norweskiego, podparta
realizacjami zamowien.

Skupienie na handlu z hurtowniami, firmami
wykonawczymi, co zwieksza  wolumen
zamdwienia.

Wyspecjalizowany zespdét sprzedazowy na
rynki zagraniczne.

Obstuga

narodowych jezykach (norweski, szwedzki,

klienta obcojezycznego w ich

rosyjski).
Obecnos¢ na targach w Norwegii oraz
imprezach branzowych o] zasiegu

ponadregionalnym.

Przynalezno$¢ do zrzeszen firm budowlanych.
przy
produkcji okien i drzwi w Polsce, co daje

Korzystne relacje kosztu do jakosci

wysoka marze.

Wzrost kompetencji sprzedazowych zespotéw
na rynki techniczne.

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

Dywersyfikacja produktow sprzedazowych, w
tym przede wszystkim materiatow
budowlanych.

Uzyskanie przewagi technologicznej w branzy
budowlanej moze wptynac¢ na zmiane pozycji
konkurencyjnej Spoéfki.

Rozwdj certyfikacji i zrzeszania sie np. w

®
0.0

Szanse Zagrozenia

R/
0‘0

Stabe strony

Silnie nasycony rynek krajowy i
zagraniczny w zakresie sprzedazy okien
i drzwi.
Stabo

materiatow

rozpoznany rynek eksportu
budowlanych do
Skandynawii.

Brak ustugi montazu oferowanej in-
house przez zespdt Firmy (mozliwos¢
zatrudnienia podwykonawcow).

przede

Inicjatywa sprzedazowa

wszystkim po stronie Spétki w
generowaniu nowych zamdwien oraz

po stronie podwykonawcow.

Prognozowany wzrost cen surowcow i

materiatow budowlanych moze

wpltyngé na obnizenie optacalnosci
branzy i zaostrzenie konkurencji.
Niekorzystne zmiany polityczne i
prawno- podatkowe w zakresie handlu
i budownictwa.

Problemy z ptynnosciag finansowg firm
budowlanych, w tym generalnych

wykonawcéw, deweloperow.
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Y/
0'0

klastry branzy budownictwa moze wptyng¢ na
uzyskanie przewagi konkurencyjnej w branzy
dostawcy stolarki i materiatéw budowlanych.
Rejestracja spoétki w Norwegii i sprzedaz
produktéw jako produkowanych lokalnie
moze wptyng¢ na poprawe wynikow
sprzedazowych.

Zrédto: Opracowanie wtasne

38 A

naliza pieciu sit Portera

Jednym z narzedzi analizy strategicznej pozwalajgcym okresli¢ atrakcyjno$é 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

Do

4 Analiza 5 sit Portera dla rynku norweskiego

Nowi gracze

stawcy Konkurenci

Substytuty
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Legenda - ocena pozycji konkurencyjnej

- Wysoka
- Srednia
- Niska

Zrédto: Opracowanie wtasne

Sita przetargowa dostawcéw - srednia.

Dostawcy materiatéw budowlanych majg srednie znaczenie dla branzy handlu. Poziom konkurencyjnosci
jest wysoki, co minimalizuje ryzyka finansowe. Wzrost cen surowcéw do produkcji materiatéw (BOM

produktu) moze wptyng¢ na obnizenie marzowosci, badz wzrost cen na rynku.

Wszelkie istotne zmiany w technologii u dostawcéw materiatéw budowlanych nie wptywaja zasadniczo
na biznes Spotki. Jest to zwigzane z duzg konkurencjg i stosunkowo homogenicznym rynkiem wsréd
konkurencji. Gtéwne czynniki zwigzane z budowaniem przewagi konkurencyjnej u dostawcow to przede
wszystkim cechy jakosciowe produktu oraz logistyka zamowienia (termin, szybkos$é, kompleksowos¢

realizacji, gwarancja, cena transportu).

Z kolei stolarka okienna i drzwiowa jest produkowana na zaméwienie (outsourcing). Koszty produkcji sg
zatem znane, za$ ceny surowca, zuzycia energii i inne operacyjne podlegajg zmianom zgodnie z trendami

rynkowymi.

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

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

Zaméwienia na okna i drzwi sg zindywidualizowane. Nieoptacalne jest magazynowanie okreslonych
realizacji, gdyz zapotrzebowanie jest zgtaszane na konkretny wymiar, z uwzglednieniem cech

jakosciowych i technologicznych. Tym samym sama logistyka dostaw ma znaczenie wytgcznie w zakresie
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optymalizacji ceny i czasy realizacji. Samo magazynowanie ma znaczenie marginalne przy budowaniu

przewagi konkurencyjnej na rynku norweskim.

Na czas dostawy zamdéwionego towaru przez klienta istotny wptyw ma termin dostarczenia
komponentéw od dostawcow. Wszelkie braki magazynowe, opdznienia w cyklu produkcyjnym, btedy
produkcyjne majg krytyczne znaczenie dla szacowania terminu realizacji zamdwienia. To jest elementem

stanowigcym jeden z gtéwnych przedmiotéw zarzadzania.

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

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

Oddziatywanie wejscia na rynek nowego gracza na rynek norweski ma $rednie znaczenie. Rynek jest
silnie nasycony oraz rozdrobniony. Decydujgce znaczenie majg duze grupy budowlane, oferujgce szeroki
asortyment materiatdw budowlanych, okien, drzwi. W ich przypadku mozliwe jest wdrozenie strategii
cenowych o niskich lub zerowych marzach na konkretnych produktach, ze wzgledu na silny potencjat do

wzrostu oraz duzy wolumen sprzedazy w réznych kategoriach.
W przypadku matych firm obnizenie marzowosci produktu wptywa na optacalnos¢ biznesu.

W Norwegii nie zidentyfikowaliémy silnych podmiotéw, ktérzy oferowali by dumpingowe ceny na
materiaty budowlane badZ stolarke okienng, czy drzwiowa. Wystepujg dyskonty z materiatami

budowlanymi, jednak nie dotyczy to zindywidualizowanych zamdwien (na wymiar).
Gtéwne bariery dla nowych graczy to przede wszystkim:

e Budowa wtasnego, wyrdzniajgcego sie na tle konkurencji zespotu;

e Budowanie kontaktéw miedzynarodowych, gdyz rynek jest silnie nasycony i trzeba znalezé
wtasne 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 Spotki.
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Sita przetargowa klientéw - wysoka

Sita oddziatywania klientéw jest szacowana jako bardzo wysoka ze wzgledu na model sprzedazy o
charakterze przede wszystkim jednorazowej sprzedazy. Podpisane kontrakty z duzymi odbiorcami takimi
jak: firmy wykonczeniowe, budowlane, hurtownicy, wptywajg na ograniczenie ryzyka zwigzanego z

utratg ptynnosci finansowej oraz sezonowoscig sprzedazy.

W branzy budowniczej, a takze stolarce okiennej i drzwiowej wystepuje koniecznos¢ budowania
dtugofalowego pipeline’'u w sposéb efektywny i rzetelny. Istotna jest takie obecno$é spétki na

imprezach branzowych oraz w mediach, co jest zwigzane z budowaniem rozpoznawalnosci marki.

Do grup interesariuszy na pewno nalezy zaliczy¢ takze wszelkie organizacje (organizacje pozarzagdowe,
grupy nieformalne), ktére stowarzyszajg podmioty z branzy budowlanej, z otoczenia biznesu, ktére

pozwalajg na rozwdj networku Spétki w Norwegii (zob. rozdziat 3.5. Otoczenie biznesu).

Grupy klientéw posiadajg kluczowe oddziatywanie na pozycje Firmy.To oni wytyczajg nowe potrzeby
zwigzane z zapotrzebowaniem na stolarke, czy materiaty budowlane. Zmiany w zakresie popytu, nowe

trendy na rynku stanowig wyzwanie dla Spétki.
Zagrozenie substytutami — niskie

Rynek substytutéw dla okien, drzwi, materiatéw budowlanych jest skoncentrowany wokét réznych
producentéw i marek. Mniej rozpoznawalne grupy produktowe lub o stabszych parametrach
technicznych nie majg znaczenia dla Spétki. Konkurencjg dla Firmy . sg przede wszystkim znane marki

okien i drzwi, ktérzy sprzedaja je globalnie. Przewaga konkurencyjna firmy jest w szczegdlnosci:

e (Czas dostawy,
e Obstuga klienta w jezyku lokalnym — norweskim;
e Nizsze ceny produkcji okien — outsourcing w Polsce (przewaga w stosunku do producentéow z

zaktadami w Norwegii, ktorzy majg zdecydowanie wyzsze koszty pracy).

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

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

Wedtug danych Komisji Europejskiej gtdwnym eksporterem stolarki okiennej jest Polska. Rocznie w

Polsce produkowanych jest ok. 13 min sztuk okien, z czego wiekszo$¢ jest przeznaczona na eksport.
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Warto$¢ sprzedazy ze stolarki otworowej ogétem to okoto 12,9 mld ztotych (61% to okna)®. Wedtug

danych Ministerstwa Gospodarki na polskim rynku dziata okoto 2,5 tys. producentéw okien.
Okazuje sie, ze konkurencja firmy na rynku polskim stanowi réwniez konkurencje na rynku norweskim.

Profile przedstawionych polskich przedsiebiorstw oraz ich portfolio produktowe mogg stanowi¢ poziom
referencyjny (benchmark) dla Firmy, z tego wzgledu ze osiggajg wielomilionowe przychody z tytutu

eksportu.

29 ) . L S . . .
https://innpoland.pl/124347,polskie-okna-na-swiat-jestesmy-europejskim-liderem-w-stolarce-okiennej
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Sie¢ partnerska

Obecnie spdétka ma juz przedstawicieli na rynek

norweski. Ponadto jeden z pracownikéw Firmy
obstuguje te zamdwienia oraz pozyskuje nowe leady
sprzedazowe.

Wazine jest pozyskanie dtugofalowych kontraktow
pozwalajgcych na wypracowanie cyklicznych, statych
zamoéwien, generujacych powtarzalny przychdd dla

Firmy.

Kluczowe aktywnosci Oferta

Gtéwny przychdd w | Sprzedaz przede

Norwegii jest generowany | wszystkim

ze sprzedazy okien (ok. | stolarki

60% przychodu). okiennej i

Spétka jest zainteresowana | drzwiowe;j.

dywersyfikacja portfela | Ponadto

produktowego na rynku | rozwijana jest

norweskim o materiaty | sprzedaz

budowlane. zagraniczna
materiatow

Kluczowe zasoby budowlanych.

Pracownicy Spotki, | Najmniejszy

podwykonawcy — w tym
firma produkcyjna Drutex.

udziat w
sprzedazy maja
ostony, bramy
oraz oswietlenie

LED.

Rodzaj relacji z klientami

Sprzedaz transakcyjna -
przede wszystkim umowy
zwigzane z  realizacjg

zamowien (B2B). Gtowni

odbiorcy: hurtownie,
salony sprzedazy okien i
drzwi, firmy
wykonczeniowe,
budowlane, klienci
indywidualni.

Kanaty dystrybucji

Sprzedaz osobista, targi

Segmenty klientéw
B2B oraz B2C

Struktura kosztow

e wynagrodzenia pracownikéw i

podwykonawcdw,
e zasoby techniczne (biuro);

e delegacje — czes¢ sprzedazy zagranicznej jest
zwigzana z odbyciem spotkan;

o koszt sprzedazy produktéw;

e pozostate koszty operacyjne.

Zrédta przychodéw

Przychody z realizacji zamoéwien.

Zrédto: Opracowanie wiasne
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