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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 firmy produkujacej oswietlenie zewnetrzne.
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1. Charakterystyka przedsiebiorstwa

1.1 Opis przedsiebiorstwa

Firma od samego poczatku istnienia projektuje i produkuje obudowy oswietlenia zewnetrznego (stylowe
i modernistyczne latarnie uliczne, lampy ogrodowe, parkowe, zyrandole, stupy trakcyjne) oraz elementy

matej architektury (tawki miejskie, zdroje, zegary uliczne).
Gtéwne linie produktowe:

= Stylowe latarnie
=  Stupy do latarni
= Latarnie wspodfczesne i modernistyczne

= Elementy matej architektury (tawki, zegary, altany, konstrukcje metalowe).
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2. Charakterystyka rynku docelowego — USA

2.1 Wskazniki makroekonomiczne rynku USA

Najwieksza na swiecie gospodarka amerykanska generuje przychdd (PKB) w wysokosci 20,49 biliona
dolaréw rocznie i stabilnie rosnie. Wg tego samego zrédta, PKB Polski wynosi 585,7 mld USD i po wielu
wahaniach, wzrosto o niecaty procent w poréwnaniu z rokiem 2008." Za$ w analogicznym okresie PKB w

USA wzrosto o ponad 39%.

Rysunek 1 Poréwnanie PKB w wybranych krajach swiata (2018, bn USD)
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Zrédto: World Bank

Rysunek 2 PKB w USA (2015-2024, mid USD)
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Zrédto: International Monetary Fund

1 7rédto: WorldBank

e / 77 .
Agencja Rozwoj u Pomorza S.A. STR.4 PO Mors I(I

BROKER EKSPORTOWY




Fundusze Rzeczpospolita . URZAD MARSZALKOWSKI Unia Europejska
Europejskie B Poiska “¥8)/ WOIEWODZTWA POMORSKIEGO Europejski Fundusz

Program Regionalny Rozwoju Regionalnego

Stale rosnaca liczba ludnosci w USA przekroczyta na koniec 2018 roku liczbe 327,167434 miliondw osdb.
Pomimo tego zamozno$¢ spoteczenstwa mierzona jako PKB per capita jest ponad czterokrotnie wieksza

niz w Polsce. W USA jest to 62,6 tys. USD gdy w Polsce 15,4.

Gospodarka amerykanska, ktéra rozwijata sie Sredniorocznie (w latach 2008-2018) o ok. 2,47% nadal wg
prognoz bedzie sie rozwija¢. Prognozy nie sg jednak jednoznaczne, gdyz wzrost prognozuje sie od

pesymistycznych 1,7% do, optymistycznie, nawet 3%.

Rysunek 3 Struktura ludnosci $wiata [min os.]
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Zrédto: International Monetary Fund
Wartos¢ sprzedazy detalicznej w USA stale rosnie i osiggneta w 2018 roku ponad 4000 mld USD.

Rysunek 4 Warto$¢ sprzedazy detalicznej w USA (2015-2023, mid USD)
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Zrédto: Passport Euromonitor
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Rysunek 5 Roczna inflacja CPl w Stanach Zjednoczonych w latach 2009-2018
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Zrédto: Federal Reserve Bank

Powyzszy wykres przedstawia roczng inflacje indeksu cen konsumenta w Stanach Zjednoczonych
w latach 2009-2018. Ma on sinusoidalny ksztatt, a roczna inflacja wahata sie w przedziale [-0,3; 3,1 %],
wynoszac 2,4 % w 2018 roku. Wedtug prognoz Banku Federalnego w najblizszych latach inflacja bedzie

oscylowac wokédt 2%.

Realne stopy procentowe w Stanach Zjednoczonych utrzymuja sie na poziomie 2%°. Poziom bezrobocia
wynosit w 2018 roku 3,9% (dla poréwnania w Polsce byto to 3,8%). Saldo rachunku biezgcego w relacji

do PKB wynosito z kolei -2,3%".

2.2 Rynek oswietlenia w USA

Przemyst opraw oswietleniowych produkuje oprawy oswietleniowe do budynkéw mieszkalnych
i niemieszkalnych, w tym abazury, lampy uliczne, komponenty oswietleniowe i inne produkty. W ciggu
pieciu lat do 2019 r. przemyst prosperowat dzieki wzrostowi w catym sektorze budowlanym. Ponadto
korzystne warunki ekonomiczne umozliwity zaréwno konsumentom, jak i przedsiebiorstwom remont i
budowe nowych doméw oraz budynkdéw. Jednak oczekiwany wzrost zostat czesciowo ostabiony przez

wzrost stép procentowych w badanym okresie.

Swiatowy rynek lamp (liczac peten taricuch wartosci) wyniést 28 mld EUR w 2016 i spodziewa sie obrotu

na poziomie 32 mld EUR w 2020".

2 World Bank Data
3 International Monetary Fund
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Wartosé obrotu na rynku lamp i oswietlenia w USA wycenia sie na 43,67 min USD w 2019 r. Prognozy
mdwia o oczekiwanym rocznym wzroécie 1,1% do roku 2023. Srednie wydatki na oéwietlenie (obejmuje

zrédta $wiatta i obudowy) w 2019 r. w USA to 132,72 USD.

Dla porédwnania, wedtug tego samego zrddta, analogiczna liczba dla Polski jest ponad 9-cio krotnie
mniejsza — 14,74 USD. Roczny wzrost polskiego rynku do 2023 roku szacuje sie na ponad poftowe

mniejszy, czyli ok 0,5% rocznie. °

Wedtug analiz firmy doradczej McKinsey, rynek lamp i opraw oswietleniowych jest mocno skorelowany z
PKB. Prezentuje to ponizsza grafika, na ktdrej kolorem granatowym oznaczono poziom PKB globalnego w
odniesieniu do roku 2005, ciemnoszarym globalny rynek lamp a jasnoszarym, globalny rynek opraw

oswietleniowych.

Rysunek 6 - Korelacja Swiatowego PKB oraz globalnej sprzedazy lamp i opraw oswietleniowych
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w wartosci rynku majg produkty podobne do oferowanych przez Firme, jednak juz same dane

makroekonomiczne dla catosci rynku prezentujg optymistyczny obraz.

Stany Zjednoczone zapewniajg 13% S$wiatowej produkcji opraw oswietleniowych i 21% ich zuzycia.
Import zaspokaja okoto 50% lokalnego popytu. Import opraw oswietleniowych wzrdst znaczaco
w latach 2008-2013 (srednio-rocznie 0 +7,3%). 63% udziatu w imporcie miaty produkty z Chin, 17% z
Meksyku, 4,4% z Kanady. W badanym okresie dato sie zauwazy¢ rosngcy import z Tajwanu oraz z Europy

(gtéwnie z Niemiec i Wtoch).

4 Zréd’ro: McKinsey, “Lighting the way: Perspectives of the Global Lighting Market”
5 Zrédto: Statisa
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Stany Zjednoczone sg drugim na Swiecie, po Japonii, eksporterem os$wietlenia. Ich produkty kierowane
sg gtéwnie do Kanady (49%), Meksyku (12%), a w mniejszym stopniu do Arabii Saudyjskiej (ok 10% w
2013 r.), Australii, Chin i Wielkiej Brytanii. Silny wzrost exportu zarejestrowano w kierunku Meksyku,

Australii, Arabii Saudyjskiej, Chin i Holandii.®

W USA jest 138,45 mIn domoéw z czego ponad 57% (79,36 min) to domy zamieszkane przez wtascicieli, a

wiec potencjalnych klientéw. Mediana wartoéci domdw to 217.600 USD.’

Wedtug badan, srednie uzycie lampy w oswietleniu zewnetrznym domoéw to 2,9 godziny co w potaczeniu
z liczbg jednostek oswietlenia generuje 1,610 kWh/dobe. Moc pobrana w ciggu dnia dla innych
pomieszczen to: sypialnie 751 kWh, tazienki 512 kWh, kuchnia 481 kWh, salon i pokoje dzienne 472
kwh.®

Skoro potencjat rynku wyglada optymistycznie, warto zastanowic sie nad tatwoscig prowadzenia biznesu

na terenie USA.

2.3 Ocena tatwosci prowadzenia biznesu w USA

W tym celu postuze sie danym z badania Banku Swiatowego na temat tatwosci zaktadania i prowadzenia
biznesu. To wieloletnie badanie obejmujg 190 krajéw i oceniajg 41 wskaznikow. Stany Zjednoczone (a
wiasciwie badanie obejmuje Nowy Jork i Los Angeles jako najwieksze skupiska biznesu) plasujg sie na 8
miejscu z liczbg 82,75/100 pkt. Takie kraje jak Wielka Brytania, Kanada i Niemcy sg na nizszych pozycjach

jednak nadal ponad $rednia dla krajow OECD z najwyzszymi przychodami.

6 Zrédto: CSIL Int’l Market Research, 2014, “US lighting fixtures market”, Aurelio Volpe

7 Zréd’ro: US Census Bureau, 2017 American Community Survey 1-Year Estimates

8 Zrdodto: US Dept of Energy, Energy Efficiency & Renewable Energy, Residential Lighting End-Use Consumption Study,
2012
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Rysunek 7 - pozycja USA w badaniu opisujacym fatwos$¢ prowadzenia biznesu
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Zrédto: The World Bank, Doing Business

USA bedac na 8 miejscu poprzedzone jest przez: Nowg Zelandie, Singapur, Danie, Hong Kong, Koree Ptd.,
Gruzje i Norwegie.

Dla poréwnania Polska w tym samym zestawieniu zajmuje 33 miejsce z wynikiem 76,95.

Rysunek 8 - pozycja Polski w badaniu opisujgcym tatwosc prowadzenia biznesu
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71.24: Bulgaria (Rank: 59)

Zrédto: The World Bank, Doing Business

Co ciekawe, jednym z badanych obszardw jest ,handel transgraniczny” i tu USA zajmujg 36 miejsce. Na
uwage zastuguje fakt, ze procedury celne przy imporcie oceniane s bardzo wysoko jesli chodzi o
sprawnosc ich realizacji mierzong w czasie. Nowy Jork zajmuje miejsce w pierwszej dziesigtce sposréd
badanych gospodarek. World Bank wskazuje, ze procedura importowa trwa zwykle okoto 2 godzin a jej

koszt to 175 USD.
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3. Sugerowane mozliwosci wejscia na rynek USA

3.1 Uczestnicy rynku USA - potencjalna konkurencja

50 najwiekszych firm z rynku oswietleniowego posiada wiekszos¢ rynku USA., 8 z tych firm dziata
w segmencie o$wietlenia zewnetrznego. Jednak te firmy to w wiekszosci koncerny lub Zasady importu

lamp i opraw oswietleniowych do USA

W przypadku importu opraw os$wietleniowych nalezy pamieta¢ o kilku waznych szczegdtach.
Po pierwsze, import samych stupéw do lamp nie jest w zaden sposéb ograniczony. Polityka celna
dotyczaca tego produktu opisana jest ponizej. Jesli zas produktem bedzie kompletna latarnia, czyli stup
z elementami konstrukcyjnymi oraz zrédfo swiatta zamontowane na tym stupie, to taki produkt, przed
wprowadzeniem do sprzedazy na rynek amerykanski, musi posiada¢ certyfikat potwierdzajgcy zgodnos¢
ze standardami bezpieczenstwa rynku w USA. Brak takiego certyfikatu zniecheci uzytkownikéw
biznesowych do zakupu, gdyz miedzy innymi przenosi na nabywce odpowiedzialnos¢ w przypadku

jakiejkolwiek szkody, spowodowanej awarig takiej lampy/Ilatarni.

Sg dwa réwnoprawne osrodki certyfikujgce — Undewriting Laboratories (certyfikat UL) oraz Electracal

Testing Laboratories (nalezgca do Intertek, wydajaca certyfikat ETL).

W wiekszosci oficjalnych dokumentdw opisujgcych wprowadzania produktu na rynek jest mowa
o certyfikacie UL. Warto jedna pamietac, ze zaréwno UL jak i ETL sg uznawane za narodowe laboratoria
testowe i podlegajg regulacji amerykanskiego Urzedu Bezpieczenstwa Pracy (OSHA). Cho¢ testowanie
produktéw jest niemalze identyczne, rynek zwraca uwage, ze uzyskanie certyfikatu ETL zajmuje mniej

czasu. Oba os$rodki certyfikujgce majg swoje przedstawicielstwa w Polsce.

Rysunek 9 - znaki graficzne umieszczane na produktach certyfikowanych przez whasciwe laboratoria
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Badajac przedstawicielstwo UL w Polsce mozna sie dowiedzie¢, ze lokalnie nie zajmujg sie certyfikacjg
lamp. Robi to inny oddziat UL w Europie. Juz na samo oczekiwanie na wycene nalezy przewidzie¢, wg.

oceny rozmoéwcy z polskiego oddziatu UL, okoto tygodnia.
Proces uzyskania certyfikatu ETL wyglgda nastepujgco:

= firma sktada prosbe o wycene uzyskania certyfikatu dla produktu lub rodziny podobnych
produktow, dostarcza karte produktéw, instrukcje, liste krytycznych komponentow,

= po okoto tygodniu gotowa jest wycena certyfikacji,

= produkty nalezy wysta¢ do laboratorium Intertek w Niemczech,

= od 2 do 3 m-cy trwa badanie i audyt

= w trakcie tego okresu wykonywany jest IFA — Initial Factory Assesment (wstepna ocena miejsca

produkcji).

Koszt certyfikacji ETL to ok 20-30 tys EUR dla produktu/rodziny podobnych produktow.
Po uzyskaniu certyfikatu prowadzone sg kwartalne audyty w wytwaérni, takie audyty nie trwajg dtuzej niz

1,5 dnia.

Poza certyfikatami bezpieczeristwa, lampy i oprawy Swietlne nie muszg spetnia¢ innych wymagan.
Produkty te podlegajag co prawda regulacji przez CPSC (Komisja Bezpieczenstwa Produktéw
Konsumpcyjnych) ktéra prowadzi CPSA (Wytyczne dot. Bezpieczenstwa Produktéw Konsumenckich),
jednak pozytywny jest fakt, ze CPSA nie wprowadzaty regulacji ani ograniczen dotyczacych lamp i opraw.

Uzyskanie certyfikatu UL ° otwiera droge na rynku dla produktu ze zrédtem $wiatta.

Wiecej szczegétdw na temat zasad importu opraw dostepnych jest na stronie amerykanskiego Urzedu

Celnego pod adresem https://usacustomsclearance .com/process/guide-to-importing-light-fixtures/.

Warto $ledzi¢ z uwagg stawki celne na aluminium, gdyz ze wzgledu na trwajgcy konflikt handlowy USA z

Chinami, stawki te zmieniajg sie co jakis czas. Rdznica w poziomach cta stanowi jedng z szans rynkowych.

Urzad Celny wymaga miedzy innymi, aby do kazdej lampy dotgczona byta lista surowcéw (w podziale na
wagi) z ktérych lampa zostata wykonana. Jest to potrzebne klasyfikacji taryfowej. Informacja ta moze

znajdowac sie na fakturze lub by¢ dotgczona do przesyiki.

Wedtug tabeli taryfowej Harmonized Tariff Schedule (HTS) stupy latarni oswietleniowych wykonane z

aluminium majg oznaczenie 9405.99.4020. Stawka celna na te produkty to 6% wartosci przesytki +

o Wszedzie w informacjach dotyczacych importu wystepowata informacja o certyfikacie UL. ETL jest rownowaznym certyfikatem
rowniez uznanym przez Urzad ds. Bezpieczenstwa choc nie jest wymieniany w informacjach.

—— —/_’/ .
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0.3464% tzw. Merchandise Processing Fee (MPF). Istotna przewaga dla Art-Metal pojawita sie wtasnie na
rynku, ze wzgledu na podniesienie przez USA cet na aluminium i produkty z aluminium sprowadzane z
Chin. Obecnie cto na konkurencyjne produkty z Chin jest o 25 punktéw procentowych wyzsze i wynosi

31%, tak na stupy jak i kompletne lampy. Taryfa celna HTS dla kompletnych lamp to 9405.40.6000. *°

Z danych amerykanskiej stuzby celnej wynika, ze import produktéw oznaczonych taryfg 9405.99.4020, a
wiec ,,stupy oswietleniowe i podstawy tych stupdw, z aluminium” spadt w ciggu 9 miesiecy 2017 roku z
poziomu ok 4,25 mln USD do 1,8 mln USD." Wedtug tych samych danych ponad 540 firm amerykarskich

postugiwato sie wspomniang taryfg przy rejestrowaniu importu.

Warto pamietad, ze wiele z tych firm to producenci oswietlenia domowego i elementéw dekoracyjnych,
ktérzy rowniez uzywaja tej samej taryfy, choé produkowane przez nich lampy sg duzo mniejsze i innego
przeznaczenia. Najwieksi wsréd importerdow to Litex Industries, Mastercraft International USA, Kichler

Lighting, Progressive Lighting | Jimco Lamp&Manufacturing.

Kazdy eksport do USA przekraczajgcy 2.500 USD powinien posiada¢ tzw Customs Bond. Taki dokument
mozna zakupié w urzedzie badZ u brokera celnego. S3 dwa rodzaje dokumentéw — , jednorazowy” oraz
,wielokrotny” (tzw. continous bond). Zakup ,,continous bond” znajduje uzasadnienie, gdy w ciggu roku
eksport przekroczy przynajmniej wartos¢ 50.000 USD. Jakkolwiek z procedurami celnymi firma moze
poradzi¢ sobie we wiasnym zakresie, to jednak Urzad Celny sugeruje skorzystanie z ustug Broker

Celnego.
Ponizej przyktad kosztow zwigzanych z wystaniem do USA samych stupdw. Zatozenia zaktadaja:

e nadanie stupdw w dwdch kontenerach 20°'DV (5,89 m dtugosci), zatadunek wtasny, transfer via
Gdynia, odprawa celna eksportowa, bez ubezpieczenia cargo, transport do portu CFR New York
City, odbidr z portu i transport do magazynu w Inwood (ok 30 km od Manhattanu, bardzo blisko
lotniska JFK) oraz roztadunek;

e zatozenie zaktada wartos¢ tadunku towardow na poziomie 20.000 USD.

Zgodnie z przepisami, maksymalna warto$¢ MPF dla fadunku jaka moze by¢ pobrana to kwota $519.76.
Optate celng nalezy pokry¢ wykupujagc u brokera celnego tzw Customs Bond. Wartos¢ jednego

dokumentu waha sie od 400 do 500 USD a zakup tego rodzaju zalecany jest wyfgcznie przy

10 Opracowanie wtasne na podstawie wywiadu z agentem celnym z Action Worldwide Inc oraz Fedex Trade Netowrks Transport &
Brokerage Inc z Alexandria Bay, New York
" 7rédto: Descartes Datamyne na podstawie danych US Census Bureau

—— —//, .
Agencja Rozwoju Pomorza S A STR. 12 PomorSkI

BROKER EKSPORTOWY




Eﬂrr‘g::jzsiie Rzeczpospolita % URZAD MARSZALKOWSKI Unig Eur %Pszka -
: uropejski Fundusz
Program Regionalny - Polska WOJEWODZTWA POMORSKIEGO Rozwoju Regionalnego

jednorazowym transporcie. Przy regularnych wysytkach zalecany jest zakup tzw Continous Customs

Bond. Wydatek na jego zakup to 50.000 USD.

Catkowity szacunkowy koszt transportu w badanym przypadku (bez optfat celnych) wyniesie 5.80012
USD. Magazynowanie dwdch kontenerdw to koszt 750 USD miesieczniel3. Dotyczy to licencjonowanego
i ubezpieczonego magazynu z catodobowg i uzbrojong ochrong. Podany koszt zaktada magazynowanie

przez 6 m-cy, im dtuzszy okres tym nizsza cena.

Podsumowujgc zaktadany przypadek eksportowy, catkowity koszt dostarczenia towaru do magazynu w
Nowym Jorku to ok 7.070 USD (transport + opfaty celne) oraz dodatkowo 4.500 USD za kolejne 6 m-cy

wyhajmowania magazynu.

UWAGA - podany koszt frachtu morskiego obowigzuje jedynie do 30/11/2019. Po tym dniu wchodzg
nowe regulacje dotyczace ochrony srodowiska naturalnego w transporcie morskim (IM02020), spedytor
nie zna przysztych stawek za paliwo o niskiej zawartosci siarki, stagd krdtkie ograniczenie waznosci

wyceny.

Ze wzgledu na zatozenia programu Pomorski Broker Eksportowy oraz ze wzgledu na koncentracje,
réoznorodnos¢ klientdéw oraz potencjat rynku, proponowane jest rozeznanie rynku Nowego Jorku i okolic.
Nowy Jork odpowiada ze wytwarzanie az 8% PKB w Stanach Zjednoczonych. Stad, dalsza czes¢ analizy w

duzej mierze bedzie skupiac sie na potencjale oferowanym przez klientéw Nowego Jorku i okolic.

3.2 Podstawowe fakty ekonomiczne na temat Nowego Jorku

Ze wzgledu na wymagania programu Pomorski Broker Eksportowy oraz ogromny potencjat gospodarczy
warto przyjrze¢ sie rynkowi Nowego Jorku i aglomeracji oraz szerzej, catemu stanowi Nowy Jork.
Obszarowo miasto Nowy Jork zajmuje 1% powierzchni USA jednak produkuje 8% krajowego PKB. W
miescie mieszka najwiecej miliarderow na Swiecie (103 osoby) czym Nowy Jork wyprzedza HongKong

(93), San Francisco (74), Moskwe (69) i Londyn (62)."

Poréwnujgc zamoznos¢ mieszkancow kilku standw, Nowy Jork jest na pierwszym miejscu.

12 wycena na podstawie oferty C.Hartwig Gdynia
13 wycena firmy ARI Shipping Corp. z Inwood koto Nowego Jorku
14 Zrédto: MarketInsider, 2019.04.24, 11-mind blowing facts about New York’s economy.
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Rysunek 10 - poréwnanie dochodu na mieszkarnca w wybranych stanach USA

dochdéd na mieszkanca
w réznych stanach (USD)
NEW YORK 87290
MASSACHUSETTS 82952
DELAWARE 78496
CONNECTICUT 78380
CALIFORNIA 75938
WASHINGTON 75215
IDAHO 43928
ARKANSAS ' 42893 |

MISSISSIPPI 38739

0 20000 40000 60000 80000 100000

Zrédto: World Population Review 2019

Budzet stanowy na lata 2018-19 ponad 170,85 mld USD z czego na Departament Transportu (DOT —
Department of Transportation), przypada 8,57 mld USD."” Wiasnie tej jednostce podlegajg kwestie
zwigzane z os$wietleniem ulic w miescie Nowy Jork. Odpowiada ona za 300.000 lamp ulicznych.
Departament jest krajowym liderem we wdrazaniu programu zréwnowazonego oswietlenia ulicznego
(,,Sustainable Street Lighting”). Projekt wymiany oswietlenia na nowe zrédta LED ma przyniesé¢ 6 min

USD oszczednosci w kosztach energii i 8 min USD w rocznych kosztach utrzymania.™®

Oprocz projektédw takich jak wspomniany powyzej, stan Nowy Jork prowadzi duzg liczbe innych
projektéw infrastrukturalnych, ktére mogg by¢ zrédtem zamoéwien na produkty Art-Metal. W celu
podniesienia konkurencyjnosci stanu Nowy Jork, okoto 100 mld USD ma by¢ zaangazowanych w rdzne
projekty infrastrukturalne, aby zbudowaé ,nowy Nowy York”. Jest to w tej chwili najwiekszy w USA

projekt infrastrukturalny.

W ramach tego planu powstajg miedzy innymi: nowy most, nowe lotnisko LaGuardia, ogromna
rozbudowa centrum konferencyjnego Javits Convention Center, rekordowe inwestycje 27 miln USD w
rozwoj drég i mostdw w pdtnocnej czesci stanu oraz 29,5 mld USD w zwiekszenie przepustowosci i nowe

wyobrazenie regionalnego systemu transportowego w potudniowej czesci stanu’’. Brak szczegétowych

15 7rdto: openbudget.ny.gov
16 Opracowanie wtasne na podstawie informacji Zrédtowych o Dept.of Transport of NYC
17 Zrédto: opracowanie wtasne na podstawie materiatu prasowego stanu Nowy Jork
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danych na temat podziatu budzetédw i ich alokacji na zakup oswietlenia w projektach drogowych.

Wszystkie te dziatania odbywajg sie pod zarzagdem gubernatora stanu, Pana Mario M. Cuomo.

Bezposrednio z oswietleniem ulicznym w stanie Nowy Jork zwigzany jest program , Smart Street Lighting
NY”. Docelowo, w ramach programu, ponad 500.000 lamp ma zosta¢ wymienionych do 2025 roku na
wydajne i wielofunkcyjne lampy uliczne. NYPA, czyli organizacja stanowa odpowiedzialna za dystrybucje
energii, wspoffinansuje ten program. Przyktadowo, w miasto Albany wspiera kwotg 850 tys. USD na
wymiane ponad 10.800 lamp ulicznych. Szacunkowy koszt catego projektu to 20 min USD.'® Syracuse
bedzie pierwszym duzym miastem beda

Rysunek 11 - fragment publikacji "Street Design Manual"

testowane nowe technologie lamp ulicznych.

LIGHTING: INTEGRATED STREETLIGHTS

Planowane jest umieszczenie wyposazenia T

Bishops Crook The Bishops Crook was the first of a number of decorative street lights to
. . . . . Luminaire & Pole beintroduced as early as 1900 on narrow city streets. Bracket versions of
he Bishops Crook were alt to the facad: ildings. The
rozszerzajgcego sieci WiFi, 4G i 5G. i reskostiachedt: s buings.

d 50th de th y (now the New

~ York Palace Hotel).

Wracajgc do miasta Nowy Jork, wyglad latarni

Selectedhistoric districts, per LFC
approval

ulicznych jest $cisle okreslony. Wymagania e [N

orless

zebrane sg w oficjalnej publikacji pod tytutem

V maximum LED Teardrop: IES

,Street Design Manual” (PDF), ktéra jest P ——

Teardrop: [ES Type lll orV/

zatgcznikiem do tego opracowania.

Ductileiron pole/black, brown, and

Przyktadowa strona zostata zamieszczona

powyzej. Drugi zatgcznik stanowi broszura

(PDF) prezentujgca zatozenia iszczegdty
zmiany oS$wietlenia na bardziej wydajne
energetycznie. Wedtug tego Zrddta, w samym

Central Parku zainstalowanych jest 1.400

stupéw oswietleniowych nawigzujacych do

Bishops Crook Luminaire and Pole

historii. Réwniez niektére 1z obszaréw

biznesowych w miescie (tzw. BID — Business
Improvement District) majg okreslone projekty, ktére stanowig forme dekoracyjng owych przestrzeni,

Wymagania techniczne i wizerunkowe opisane sg w cytowanym powyzej podreczniku.

Administracja stanowa prowadzi réwniez programy promujace efektywne zrédta swiatta skierowane do

odbiorcéow indywidualnych.

18 Zrédto: materiat prasowy NYPA
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Zaréwki i $wietldwki pierwszej generacji sq nadal powszechne, a sterowanie oswietleniem jest rzadko
stosowane - wiekszos¢ systemow oswietleniowych w duzych budynkach Nowego Jorku jest sterowana

recznie.

Rzqd Nowego Jorku jest swiadomy mozliwosci oszczedzania energii poprzez modernizacje oswietlenia, w
2013 r. uruchomit program Przyspieszonej ochrony i wydajnosci (ACE — Accelerated Conservation and
Efficiency). Do tej pory program przeznaczyt ponad 350 miliondw dolaréw na finansowanie ponad 650
budynkow nalezgcych do 16 agencji miejskich. Wiele z tych projektéw dotyczy modernizacji oswietlenia
LED i pozwalajg zaoszczedzi¢ ponad 800.000 USD rocznie, jednoczesnie zapobiegajgc ponad 900 tonom

emisji gazow cieplarnianych.

Oszczednosci na oswietleniu mozna osiggnqc¢ poprzez zmniejszenie zuzycia energii przez urzqdzenia lub

przez wykorzystanie ich krocej w ciggu doby:

= Modernizacje LED zmniejszajg moc oswietlenia, uzyskujgc oszczednosci, ktdre sq wprost
proporcjonalne do redukcji mocy.
= Inteligentne elementy sterujgce mogq dodatkowo zmniejszy¢ moc oswietlenia poprzez

Sciemnianie, a takze mogq skrdci¢ godziny pracy dzieki planowaniu lub wykrywaniu obecnosci.

Nalezy zauwazyc, Ze ulepszenia oswietlenia i zwigzane z nimi elementy sterowania mogq kwalifikowa¢
sie do rabatdéw pienieznych z programu motywacyjnego Con Edison™. Wtasciciele nieruchomosci mogg
skontaktowac sie z wykwalifikowanym Konsultantem ds. OsSwietlenia, aby upewnic sie, ze ich projekty

modernizacyjne korzystajq z kwalifikujqcych sie lamp i opraw.”

Inny program dziatajagcy w Nowym Jorku to BuildSmart. To kluczowy program strategii budowania
czystszego, bardziej przystepnego kosztowo i odpornego systemu energetycznego, ktéry wspiera
stanowy cel zmniejszenia emisji gazéw cieplarnianych o 40% do roku 2030. Gtéwny wysitek uczestnictwa
w programie BuildSmart NY wzieto na siebie szes¢ jednostek stanowych, ktére odpowiadajg za ponad

90% powierzchni biurowej budynkéw publicznych. Te organizacje to:

=  Uniwersytet Stanowy Nowego Jorku (SUNY),
= Department of Corrections & Community Supervision,
= Uniwersytet Miejski Nowego Jorku,

=  Biuro ds Zdrowia Psychicznego (Office of Mental Health),

19 7rédto: materiat firmowy Con Edison - Con Edison jest sp6tka zalezng Consolidated Edison, Inc. [NYSE: ED], jednej z
najwiekszych krajowych firm energetycznych, z rocznymi przychodami w wysoko$ci okoto 12 miliardéw dolaréw i
aktywami w wysoko$ci 50 miliardéw dolaréw. Firma dostarcza energie elektryczna, gaz ziemny i pare do 3,4 miliona
klientéw w Nowym Jorku i hrabstwie Westchester w stanie N.Y. Informacje finansowe, operacyjne i dotyczace obstugi
klienta mozna znaleZ¢ na stronie conEd.com

20 7rédto: NewYork Engieneers, How New York is becoming a Smart City, Michael Tobias
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=  Biuro Ustug Ogdlnych (Office of General Services),

= Zarzad Transportu Metropolitalnego (MTA — Metropolitan Transport.Authority)**

3.3 SWOT - analiza mozliwosci skutecznego wejscia firmy na rynek USA.

Z przytoczonych wczesniej informacji wynika, ze potencjat rynku amerykanskiego jest znaczacy i warto
go wykorzystaé. Potencjat zakupowy klienta amerykanskiego, pomimo tego, ze jest ponad dwukrotnie

wiekszy od rodzimego, stale rosnie i na tak wielkim rynku zawsze bedzie miejsce dla nowego gracza.

Sformutowanie odpowiedniej strategii wejscia na rynek wymaga przeprowadzenia analizy SWOT
wspartej wczesniej analizg problemow krytycznych. OdpowiedZ na cztery ponizsze pytania powinna

pomadc skonkretyzowaé mozliwosci i oczekiwania firmy wzgledem wejscia na rynek amerykanski.
Te pytania to:

1. Jakijest cel (cele) i zadanie (zadania) firmy?

2. Jaka jest obecnie strategia firmy?

3. Jakie krytyczne czynniki otocznie ksztattujg obecng sytuacje firmy?
4

Co mozna przedsiewziaé, aby osiagnac zatozone cele w przysztosci??

Z uzyskanych informacji wnosimy, ze firma skupiona na organicznym rozwoju nie stawia sobie
konkretnych mierzalnych celéw strategicznych w przypadku wejscia na nowy rynek. Firma skupia sie na
rozpoznaniu dostepnych szans rynkowych i umiejetnym ich wykorzystaniu w partnerstwie z lokalnym
graczem. Dobre okreslenie istniejgcych szans oraz zdefiniowanie zwigzanych z nimi zamierzen w
okreslonym czasie, pozwoli lepiej oszacowac ryzyka projektowe oraz skrdci¢ czas wejscia na rynek i
badac¢ efektywnos¢ dziatania. Takie podejscie korzystnie wptynie na wynik finansowy firmy, utatwi tez
rozmowy z amerykanskimi kontrahentami. Kultura amerykanska ceni sobie sukces a ten z samego
zatozenia wg wielu definicji opiera sie o pojecia takie jak efektywnosc i skutecznos¢. Tak jak skutecznosc
mozna okresli¢ w postaci wyniku zero/jeden, tak efektywnos¢ wymaga juz mierzenia naktadow i czasu

do osiggniecia celu.

Na obecnym etapie planowania wejscia na rynek konieczne jest wykonanie analizy strategicznej SWOT.
Analiza ta jest uproszczong wersjg analizy pola sit, jej przewagga jest dopuszczona duza swoboda w

doborze technik i procedur. »

21 7Zrédto: Materiaty New York Power Authority

22 7rédto: ,Strategie rozwoju firmy” Z.Pierécionek , Wydawnictwo Naukowe PWN, W-wa, 1996, str 99 i 100

237rbdto: ,Analiza strategiczna przedsiebiorstwa”, G.Gierszewska, M.Romanowska, Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne,
W-Wa 1999, str 208
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SWOT to akronim od angielskich stoéw Strengths (S) — sity, Weaknesses (W) — stabosci, Opportunities (O)
— szanse oraz Threats (T) — zagrozenia. Pierwsze dwa obszary koncentrujg sie na wnetrzu firmy, dwa

kolejne na jej otoczeniu, czyli na tym na co firma nie ma bezposrednio wptywu.

~—— / .
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Tabela 2 Macierz analizy SWOT

Rozwoju Regionalnego

S

W

stabilna firma, nie ulega presji udziatowcdw,
stawia na rozwdj organiczny,

pracownicy majg bardzo duze doswiadczenie i
wiedze o produktach,

firma dziata od 30 lat, od 15 lat eksportuje,

firma posiada wszystkie wymagane atesty na rynek
UE

firma wdrozyta 1ISO 14001:2015 1SO 9001:2015
duze mozliwosci produkcyjne,

produkt jest wysokiej jakosci, charakteryzuje sie

dbatoscig o detale.

brak certyfikatéw UL (potrzebnych do
sprzedazy kompletnych lamp w USA)
brak magazynu w USA, ktéry skrdci
dostawe produktéw w przypadku
wiekszych zaméwien indywidualnych,
brak znajomosci rynku aby
prognozowad, ktory produkt bedzie sie

najczesciej sprzedawat.

o)

T

firma moze szybko pozyskaé potrzebne certyfikaty
UL, ale pod konkretne zamdéwienia z USA,

duze bariery wejscia konkurencji — konkurujg jedynie
z firmami posiadajacymi wtasne odlewnie,
zagranica jest bardziej dochodowa, zwykle wielko$¢
zamowienia liczy sie w kontenerach,

Mimo braku sukceséw zwigzanych z
wystawiennictwem targowym na rynku Stanéw
Zjednoczonych, przedsiebiorstwo w dalszym ciggu
dazy do odniesienia sukcesu na tym rynku.
klientem na produkt moze by¢ praktycznie kazdy,
wiasciciele posiadtosci, firmy deweloperskie, biura
architektoniczne, dystrybutoréw ,,zrodet swiatta”
zewnetrznego az po organizacje publiczne w tym
zarzady miejscowosci i miast.

Oczekuje sie, ze warto$¢ prywatnych budowli
niemieszkalnych wzrosnie w 2019 r., stwarzajac

.2
szanse dla branzy*.

brak znajomosci trendéw, kontaktow
na rynku USA. Konieczno$¢ budowy

relacji od podstaw.

//
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= Wojna handlowa USA-Chiny i zwigzane z nig

znaczaca réznica w cle (25%) na produkty
aluminiowe z Chin stwarza duzg szanse korzystne
pozycje cenowe oraz zagospodarowanie
dotychczasowych odbiorcéw chinskiego eksportu,
= Duze inwestycje publiczne w wymiane oswietlenia
na efektywne kosztowo i redukujgce emisje gazéw

cieplarnianych.

Przy ustalaniu strategii nalezy patrzeé¢ jakie szanse (O) mozna wykorzysta¢ i ktére silne strony (S)
pomoga w realizacji tej strategii. Istotne jest tez aby wiedzie¢, ktdre stabe strony mogg mieé negatywny
wptyw na strategie firmy. Zidentyfikowanie tych stabych stron to podstawa do podjecia odpowiednich

srodkdéw zaradczych, obnizajgcych negatywny ich wptyw na czas i koszt osiggniecia celu.

3.4 Przewagi konkurencyjne

Na dojrzatym i wymagajgcym rynku amerykanskim, petnym wielu réznych modeli produktow
dajagcym klientom mozliwos¢ spetni¢ dowolne potrzeby, przewaga konkurencyjng firmy bedzie

mozliwosc¢ zaprojektowania i stworzenia indywidualnego wzoru pod wymagania klienta.

Kolejng przewage bedzie tworzyta jako$¢ produktu (solidnos¢, trwato$é, bezpieczenstwo

uzytkowania).
Do jakosci nalezy zaliczyé rowniez dbato$¢ o detale i ciekawe gotowe wzory.

Waznym elementem komunikacji z klientami bedzie réwniez historia firmy a w szczegdlnosci pasja jej
twércy i wtasciciela. Informacja ta w potaczeniu z informacja orecznej produkcji
w Polsce bedzie jednym z elementéw silnie odrdzniajgcym oferte Firmy od produkcji masowej
importowanej np. z Chin. Wiele firm producenckich z rynku USA mocno podkresla swoje korzenie i

historie, starajgc sie w ten sposdb odrdézni¢ od masowej produkgji.

Kolejng istotng przewagg bedzie doswiadczenie firmy w eksporcie na rdine rynki. Pokazuje to
zdolno$¢ do dostosowania sie do rynku odbiorcy (czesto pomimo sporych réznic kulturowych)
i tatwos¢ w komunikacji z klientem. Amerykanie to nardd, ktory szczegdlng wage przyktada do

sprawnej i otwartej komunikacji oraz szybkosci dziatania. Argument o komunikacji poparty
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dotychczasowymi realizacjami bedzie stanowit istotny element w docieraniu do klienta

amerykanskiego, dla ktérego to firma nieznana i obca.

Nalezy réwniez pamieta¢ o duzej przewadze cenowej, zwigzanej z duzo wyzszymi ctami na

konkurencyjne towary chinskie.
Podsumowujac przewagi konkurencyjne to:

e mozliwosc zaprojektowania i stworzenia indywidualnego wzoru,
e jakosc produktu,

o dbatosc¢ o detale i ciekawe gotowe wzory,

e historia firmy i dotychczasowe realizacje,

e reczna produkcja

e duzo nizsze clo niz konkurencja z Chin.

Umiejetnos¢ pokazania dotychczasowych realizacji bedzie stanowita kluczowy argument przy

przekonaniu pierwszych wiekszych partneréw biznesowych.

Mnogos¢ wzordw i cena beda kluczowe przy pozyskiwaniu mniejszych partneréow z rynku

detalicznego.

3.5 Analiza konkurencji

Jak widaé z firmowej strony www firmy LightPolesPlus.com, ich produkty znajdujg zastosowanie w
bardzo duzej liczbie miejsc a firma dostarcza duzg wartos¢ dodatkowg dla klientéw, w postaci

kompleksowych ustug projektowania, tworzenia symulacji, obliczen.

W ramach pogtebionej analizy konkurencji, wystano zapytanie do kilku firm z prosbg o wycene.
Przyktadowy projekt dotyczyt dostarczenia 50 stupdéw o wysokosci nie przekraczajgcej 3 metrow
wykonanych z aluminium, w stylu historycznym nawigzujgcym do kultury europejskiej, z ramieniem
do montazu opraw oswietleniowych ktére koniecznie bedy $wiecié w dét oraz 60 opraw

oswietleniowych ze zrédtem $wiatta LED o mocy poréwnywalnej do zaréwek 200 watowych.

Kompletna oferta stanowi zatgcznik do tego dokumentu. Ze wzgledu na specyfike produktu, bardzo
duzg liczbe parametréw, szczegdtowe i wartosciowe poréwnanie ofert powinno by¢ wykonane przez

technologa i menedzera eksportu.
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3.6 Analiza nabywcow

Nabywcg produktéw oferowanych przez firme moga byé nastepujgce osoby/firmy:

= nabywcy prywatni — wiasciciele doméw, rezydencji (potencjat zamdwienia: kilka lub
kilkanascie latarni);

= zamozni nabywcy prywatni — wtasciciele duzych doméw, rezydencji, hoteli, pdl golfowych czy
innych obszernych powierzchni (potencjat zamdéwienia: kilkadziesiat latarni);

= nabywcy biznesowi — dystrybutorzy, firmy projektowe lub deweloperskie, sklepy i inni
kupujacy lampy do dalszej odsprzedazy (potencjat zamdwienia: kilka — w przypadku matych
sklepow — do kilkudziesieciu lub kilkuset w odstepach czasu w przypadku dystrybutora lub
duzego sklepu internetowego);

= instytucjonalni - obiekty publiczne, agendy rzgdowe i samorzagdowe (potencjat zamédwienia:
kilkadziesigt i wiecej) — te jednak ze wzgledu na procedury i wymagania przetargowe beda

wspotpracowaty z podmiotami lokalnymi, czyli dystrybutorami.
Do kazdej z tych grup (kanatéw sprzedazy) nalezy dostosowac inne dziatania marketingowe.

| tak, w przypadku nabywcdéw prywatnych istotng role moze odgrywac cena oraz czas dostawy. Ze
strony firmy istotny zawsze jest koszt dotarcia z ofertg do klienta aten, w przypadku marketingu
masowego do klienta detalicznego moze by¢ znaczny. Dobrg forma dotarcia do klienta detalicznego
moze by¢ marketing w sieciach spotecznosciowych, np. poprzez Facebook, ktéry pozwoli lepiej

kierowac oferte do grupy docelowe;j.

Aby zapewnié krotki czas dostawy, na ktdrym zwykle zalezy klientom detalicznym, konieczne jest
ponoszenie kosztéw wynajecia i zarzadzania powierzchnia magazynowg oraz alokacje kapitatu
w produkty gotowe, co do ktdrych nie ma pewnosci, czy i kiedy sie sprzedadzg. Dodatkowo, aby
dotrze¢ do klienta detalicznego potrzeba czasu i naktadéw marketingowych. Sugerujemy dla testu
przeprowadzi¢ analize popytu w okreslonej podgrupie wtasnie przy pomocy promocji w mediach

spotecznos$ciowych.

Zamozni nabywcy prywatni bedg zwracali uwage na jakos¢. Tu réwniez czas dostawy moze grac role
jednak nalezy sie spodziewac, ze gdy pienigdze nie grajg tak duzej roli liczy sie niepowtarzalnosc i
jakos¢ produktu. Dotrze¢ do oséb, o ktérych mowa, mozna poprzez reklamy w pismach dla ludzi
zamoznych, to za$ moze stanowi¢ duze obcigzenie kosztowe. Innym sposobem zaistnienia w

Swiadomosci tej grupy docelowej jest udziat w wydarzeniach skierowanych do tej grupy odbiorcéw.
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Ze wzgledu na brak historii obecnosci na rynku amerykanskim wskazana jest wspotpraca z istniejgcym

partnerem posiadajgcym znang marke na rynku. Partnera takiego mozna wyszukac¢ z dotgczonej listy

firm.

Podobnego podejscia co do jakosci oraz niepowtarzalnosci produktu mozna spodziewac sie od
klientéw biznesowych. Ci jednak, kupujgc do dalszej odsprzedazy lub wiekszg partie regularnie, duza
wage bedg przyktadali do ceny i wiasnej marzy. Tutaj sposobem dotarcia moze by¢ direct mailing,
udziat w targach (przyktady ponizej), budowanie dobrych relacji z klientami i edukacja tego rodzaju
klientéw poprzez materiaty internetowe. Ciekawym narzedziem, ktére moze znalez¢ zastosowanie
dla kazdej z grup, bedzie otwarcie salonu pokazowego, tzw. showroomu w bliskim sgsiedztwie
Nowego Jorku. Decyzja o czasie, wielkosci i umiejscowieniu showroomu powinna wynika¢ ze

zdefiniowanej wczesniej strategii o czym pisalismy wyzej.

W przypadku uczestnictwa w przetargach czy konkursach organizowanych przez agendy rzgdowe i
instytucje publiczne, konieczne jest bliskie wspdtdziatanie z lokalnym partnerem. Firma lokalna nie
tylko bedzie sie lepiej orientowac w procedurach i lokalnym rynku, wezmie tez na siebie czes¢ ryzyka
finansowego zwigzanego z udziatem w przetargu (optaty, koszty przygotowania dokumentacji, koszty

odroczonej ptatnosci, koszty prawne).

3.7 Analiza sposobow wejscia na rynek

Dostarczanie produktow klientom i pdzniejszy ich serwis wymaga zorganizowane]j formy dziatalnosci.
Biorgc pod uwage m.in. zdolno$¢ do akceptowania ryzyka finansowego oraz dtugofalowe cele

strategiczne firmy, teoria dzieli sposoby zaistnienia na obcym rynku na nastepujace:

= eksport posredni,

= eksport bezposredni,
= licencjonowanie,

= franchising,

= przedsiewziecie wspdlne.

Ponizsza tabela w duzym skrdcie pokazuje wady i zalety kazdego z podejs¢ oraz sugerowane

rekomendacje w kontekscie wiedzy na temat historii oraz potencjatu i planow firmy.
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Typy i rodzaje

strategii

eksportowych

Eksport posredni

Tabela 4 Wady, zalety oraz rekomendacje podejs¢

relatywnie mate, wymagane
zasoby kadrowe (ciezar prac
spoczywa na posredniku)
koszty wejscia na rynek
zagraniczny nie sg duze
trudnosci zwigzane z wejsciem
na zagraniczny rynek sg
rozwigzywane przez
posrednika

ryzyko finansowe nie jest duze
koszty inwestycji
marketingowych nie sg
ponoszone przez firme

nie jest potrzebne
powotywanie specjalnej
wyodrebnionej jednostki
organizacyjnej ktéra bytaby
odpowiedzialna za eksport
mozliwo$¢ dziatania na wielu
rynkach jednoczes$nie
mozliwos¢ szybszego
skalowania, wynikajgca z

URZAD MARSZALKOWSKI

Rzeczpospolita :
- Polska WOJEWODZTWA POMORSKIEGO

Unia Europejska
Europejski Fundusz
Rozwoju Regionalnego

nizsza marzowosc sprzedazy

brak zdobywania doswiadczenia
zagranicznego

brak poznawania rynkow
zagranicznych

uzaleznienie od posrednika, ryzyka
zwigzane z ewentualnymi
negatywnymi dziataniami posrednika
(rozbieznos¢ intereséw)

brak mozliwosci kreowania wizerunku
firmy

brak wptywu lub ograniczony wptyw
na dtugoterminowe ksztattowanie cen
i parametrow sprzedazowych

brak kontaktu z klientem

Rekomendacje

Ze wzgledu na dotychczasowe
doswiadczenia eksportowe firmy i nabyte
przy tym kompetencje, ta strategia
rozwoju jawi sie jako naturalna
kontynuacja znanych dziatan.

Dodatkowo, nie angazuje ona zasobéw w
sposéb znaczny, pozwala jest stopniowo
zwiekszac.

Co wazne, cate ryzyko zwigzane

z ponoszeniem kosztéw pozyskania klienta
w tym kosztow marketingu oraz
budowaniem kanatéw sprzedazy na
nieznanym rynku spoczywa na partnerze.
Na obecnym etapie rozwoju i znajomosci
rynku USA, jest to sugerowana strategia
poczatkowa.

W zaleznosci od rezultatéw, mozna bedzie
ja przeksztatcac¢ w czasie.
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relatywnie nizszych barier
prowadzenia tego typu
eksportu

Eksport

bezposredni

poszczegdlne

etapy eksportu sg
kontrolowane przez firme
bezposredni kontakt firmy z
zagranicznymi odbiorcami
zdobycie doswiadczenia i
poznanie zagranicznych
rynkéw

wzrasta poziom kwalifikacji i
wymagan wobec pracownikéw
handlowych

silniejsze przestawienie sie na
standardy zagraniczne
wyzsza marzowosé

petna kontrola procesu
mozliwos¢ szybszego
reagowania na zmiany i
sytuacje zachodzace na rynku
(skrocenie fancucha
informacyjnego)

korzysci posrednie wynikajgce
z bezposredniego
zaangazowania (trudne do
zdefiniowania efekty synergii,
mozliwos¢ wykorzystania

wieksza czasochtonnos¢ procesu
wzrasta ryzyko niepowodzen i start
wzrastajg koszty operacyjne i
organizacyjne

wyzszy, ogélny poziom
skomplikowania procesu
(niejednokrotnie uniemozliwiajgcy
dziatanie w tej formie mniejszym i
mniej doswiadczonym firmom)
trudnosc w znalezieniu odpowiednich
pracownikéw

Strategia odradzana w obecnej fazie ze
wzgledu na konieczng duzg znajomos¢
lokalnych realiéw, wymaganie sporych
naktadow finansowych i czasowych na
pozyskanie klientéw gwarantujacych
optacalnos¢ obecnosci na rynku,
ponoszenie kosztéw obstugi tych klientow
oraz znalezienia, edukacji i utrzymania

odpowiedniej kadry.
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trudnych do przewidzenia
okazji, etc.)

Produkcja na .
zamoéwienie

(pod obcg marka)

mozliwos¢ zdobycia
doswiadczenia i dostosowania
produktéw i proceséw do
wymagan rynku przy
jednoczesnym relatywnie
niskim zaangazowaniu
zasobow

niskie ryzyko

mozliwos¢ dtugoterminowego
planowania i efektywnej
alokacji kapitatu

niskie

zaangazowanie kapitatowe
nieduze wymagania w zakresie
kapitatu ludzkiego

brak koniecznosci posiadania
marki wtasnej

ograniczona odpowiedzialnos¢
(np. w zakresie promocji i
marketingu)

niska optacalnosc

firma ma ograniczong mozliwosci
zdobycia doswiadczenia
zagranicznego w zakresie wybranych
procesow

ograniczony kontakt z rynkami
zagranicznymi

brak mozliwosci budowania marki i
wizerunku

pozycjonowanie przedsiebiorstwa na
nizszych poziomach taficucha dostaw
uzaleznienie od odbiorcy (czynnik ten
nie wystepuje zawsze, cho¢ jest
typowy dla tego typu eksportu)

Ta réwniez forma eksportu posredniego,
gdzie wykorzystuje sie kompetencje
handlowe i potencjat rynkowy partnera.
Ta forma moze oznaczac stabilny
dtugoterminowy doptyw dochodoéw.
Sugerowane jest potgczenie tej formy ze
wspotpracy z posrednikami handlowymi.

Filia zagraniczna

catkowity nadzér nad
operacjami wykonywanymi w
firmie, bezposrednia kontrola i
wptyw

utatwiony dostep do zasobéw
lokalnych oraz bliskos¢ rynku

wysokie koszty

trudnosci formalno-prawne przy
zaktadaniu filii

relatywnie wieksza ekspozycja na
ryzyka lokalne (wywtaszczenie,

Na obecnym etapie nie widac
potrzeby otwierania filii w USA.
Bytoby to niepotrzebne ze wzgledu na
matg znajomosc rynku, duze
wymagane inwestycje i potrzebny
kapitat ludzki.
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e unikniecie barier celnych nacjonalizacja, etc.)
(kwestia zalezna od
indywidualnego przypadku, i
ostatecznej konstrukgcji
formalnej)

e ujednolicenie marketingu i
strategii rozwojowej firmy
macierzystej oraz filii

e budowanie wizerunku i marki
na rynku docelowym

e przewagi zblizone do eksportu
bezposredniego

e wykorzystanie przez e formalne trudnosci pojawiajgce sie Wspdlne przedsiewziecie to forma
eksportera znajomosci przy tworzeniu firmy eksportu sugerowana w kolejnych latach
lokalnych warunkéw przez e Uujawnienie tajemnic handlowych i rozwoju firmy, po dobrym zakorzenieniu
partnera technicznych firmy na rynku USA.

e potaczenie wiedzy naszej i e moze wystapic réznica miedzy celami

Wspdlne partnera partnerow
przedsiewziecie e ryzyko roztozone miedzy e moga wystapi¢ roznice w strategii
partneréw e duze koszty i ryzyko
o e podziat obcigzen pomiedzy e podziat zysku pomiedzy partneréow
(joint venture) partneréw

e wieksza kontrola nad
dziataniami partnera niz w
przypadku np. eksportu
posredniego

— i .
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Kazde z wymienionych zagadnied mozna traktowac jako etap rozwoju dziatalnosci. Eksport posredni to najprostsza forma dajgca najmniejszg kontrole zas

filia zagraniczna jest po przeciwnej stronie na skali trudnosci, ryzyka i kontroli a co za tym idzie i zyskow.
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Ponizszy rysunek prezentuje sekwencje form internacjonalizacji. Na podstawie obserwowanej
praktyki biznesowej autorzy zastrzegajg jednak, ze w zaleznosci od sytuacji rynkowej i pozycji firmy

kolejnos¢ ta moze byé modyfikowana.

Rysunek 12 - formy internacjonalizacji przedsiebiorstw
eksport Inwestycje
eksport rzekazanie Joint
posred hezposrednie 2>
ezposredni licencji venture
ni 100% wiasnosci

zrédfo: opracowanie wtasne na podstawie M.Gorynia, ,,Strategie zagranicznej ekspansji przedsiebiorstw” PWE,
W-wa 2007

Biorac po uwage ryzyko wchodzenia na nowy rynek, najmniejszy jego poziom wigze sie z eksportem

w formie posredniej. Do najwazniejszych zalet tej formy obecnosci na nowym rynku naleza:

= duzy plus w postaci wykorzystania istniejacych relacji i pozycji partnera a to oznacza ogromng
oszczednos¢ czasu w badaniu potrzeb rynku, w budowaniu relacji z kanatami dystrybucji,
= brak wymagania duzego zaangazowania kapitatu i personelu,

= raczej niskie koszty przygotowania oferty dla rynku.

Oszczednosci te jednak konsumowane sg w czasie przez marze posrednika. W zaleznosci od celéw
strategicznych firmy, czasu obecnosci i skali dziatania, mozna wiec planowac przejscie do bardziej

dochodowej formy eksportu jaka jest eksport bezposredni.

Istotng zaletg formy posredniej jest wykorzystanie istniejgcych kanatéw dystrybucji zbudowanych
wczesniej przez partnera. Godzac sie na forme posrednig eksportu materializujemy inwestycje
(naktady finansowe a przede wszystkim czas) partnera poniesione wczesniej w celu pozyskania

klienta.

Warto pamietaé, ze wspodtpraca z posrednikiem handlowym, projektantem czy dystrybutorem to nie
jedyna forma eksportu posredniego. Nawigzanie wspdtpracy z producentem i produkcja wg jego

wymagan a zamodwien jego klientdw to réwniez posrednia forma eksportu.

~— / .
Agencja Rozwoju Pomorza S.A. STR. 29 PomorSkl

BROKER EKSPORTOWY




Fundusze . . Unia Europejska
ﬁ ropeiske  pum Ssoroie M o o [
Forma taka zapewnia stabilny przychdd w dtuiszym czasie. Produkcja podzlecana, czyli inaczej
modwigc outsourcing potencjatu, moze zapewnic¢ firmie stabilne przychody. Docieranie do klienta
posrednio, w tym przypadku przez producenta, ograniczy by¢ moze mozliwg do osiggniecia marze
handlowg na pojedynczych projektach inwestycyjnych, zapewni jednak stabilnos¢ i ciggtosé
zamowien. Pomoze to optymalizowaé nie tylko koszty transportu wyrobéw gotowych na rynek USA

ale réwniez lepiej planowac alokacje srodkéw wytwérczych w firmie, co rowniez przyniesie korzysci.

Na dofaczonej liscie kontaktéw znajduja sie kontakty do firm producenckich, w tym firm o podobniej

wielkosci, bardzo zblizonej ofercie i stopniu skomplikowania produkcji. Warto wiec rozeznac réwniez

i te opcje.

Eksport bezposredni, jakkolwiek omija koniecznos$¢ dzielenia sie zyskiem z posrednikiem oraz
umozliwia kontrakt wprost z odbiorcg koncowym, a to przyspiesza komunikacje zwrotng z rynku, to
jednak jest bardziej wymagajgcy organizacyjnie. Do zadan firmy bedzie nalezato budowanie kanatéw
dystrybucji i utrzymywanie dobrych relacji z nimi. To bedzie rdéwniez oznaczaé¢ wieksze

zaangazowanie personalne oraz kapitatowe, gtéwnie w marketing i promocje.

Ze wzgledu na rodzaj produktu oraz brak znajomosci marki na rynku amerykanskim trudno wyobrazi¢
sobie, aby taka forma jak licencjonowanie mogta stanowi¢ jedng z przewag mogacych budowad

wartosc.

Jedna z form internacjonalizacji lub kolejny etap, czyli wspdlne przedsiewziecie / joint venture
wymaga juz bardzo duzej dojrzatosci w podejmowaniu ryzyka. Jakkolwiek zaletami moze by¢
wykorzystanie kanatéw dystrybucji partnera, jego marki i znajomosci oczekiwan klientéw, to jednak
roznice w celach strategicznych oraz sposobach realizacji strategii moga uniemozliwi¢ sprawna
dziatalnos$é. Jedna z przeszkdd moga by¢ tez formalne trudnosci przy tworzeniu firmy i koniecznosg,

wiekszego niz przy poprzednio omawianych formach, zaangazowania kapitatowego.

Klamrg spinajaca rézne formy internacjonalizacji przedsiebiorstw jest forma filii, rozumiana jako
udostepnienie mozliwosci produkcyjnych na nowy lokalnym rynku. Ze wzgledu na duze koszty w
pracy w USA, przewage kosztowg z produkcji w Polsce oraz ze wzgledu na konieczno$¢ ogromnego

zaangazowania inwestycyjnego, blizsze omawiania tej formy na obecnym etapie mozemy pomingé.

Istotne zatem jest, aby przy wejsciu na rynek amerykanski znaleZ¢ partnera, znajacego potrzeby
klientéw, kanaty dystrybucji i sposoby dotarcia do grup docelowych. Firma taka (najlepiej
dystrybutor) pomoze ocenié¢ i zweryfikowaé strategie. Whniesie istotny wktad w ustalenie grupy
docelowej dla istniejacych produktdw i koniecznych modyfikacji oferty w celu zwiekszenia

efektywnosci wchodzenia na rynek.
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3.8 Dziatania marketingowe

Dziatania marketingowe bedg pochodng wyboru strategii wejscia na rynek. Biorgc pod uwage, ze w
trakcie rozméw mowiono o pozyskaniu partnerdw operujgcych na rynku (wczym firma ma
doswiadczenie) amerykanskim a nie mdéwiono o stwarzaniu nowych jednostek biznesowych,
najbardziej atrakcyjna jawi sie strategia eksportu posredniego, w szczegdlnosci nawigzanie
wspotpracy z producentem. Korzystajgc z mozliwosci oraz niskich kosztéw jakie niesie wykorzystanie
elektronicznych kanatéw komunikacji i budowania relacji z klientami, sugerujemy podejscie

hybrydowe do eksportu.

Produkcja zlecona dla producenta zapewni firmie stabilne finansowanie, zas wspoétpraca
z posrednikami takimi jak projektanci, deweloperzy i dystrybutorzy, zapewni lepsze wykorzystanie

potencjatu zysku.

Do dziatan sugerowanych w dotarciu do rynku naleza:

= Direct mailing do producentéw oswietlenia zewnetrznego,

= marketing bezposredni, czyli wystanie krétkiej oferty z zaproszeniem na spotkanie w styczniu
2020,

= relationship marketing, czyli nawigzanie dobrych relacji, poznanie potrzeb partnera w trakcie
spotkania w Nowym Jorku, préby dotarcia do jego partneréw i poznania jego otoczenia,
spotkanie z przedstawicielem ambasady Polski, spotkanie z przedstawicielami ALA (American
Lighting Association) i AOLP (Association of Outdoor Lighting Proffesionals) oraz
certyfikowanymi (AOLP) projektantami z certyfikatem COLD (Certified Outdoor Lighting
Designer),

= udziat w targach branzowych jako wystawca, aby zaprezentowad wejscie firmy na rynek USA i
przeprowadzi¢ pierwsze rozmowy z klientami, ktdrych mégt nie objgé direct mailing, lub
ktdrzy na wczesniejszym etapie nie byli zainteresowani spotkaniem,

= modyfikacja strony www pod rynek amerykanski, tzn. pod dystrybutoréw, posrednikéw
sprzedazy, architektow, designerdow, konsultantdw oswietlenia, a byé moze stworzenie nowej
strony dla nowej marki, optymalizacja strony www pod katem wyszukiwarek i haset, ktorych
moga szukac klienci z USA, zapewne tez zatozenie nowej strony www w domenie .com, ktéra
bedzie sprawiata wrazenie wizytéwki lokalnego producenta,

= stworzenie fanpage na Facebooku (lub odpowiednia modyfikacja istniejgcego) skierowanego
dla posrednikéw, architektow, konsultantéw w Nowym Jorku. Dzieki narzedziom FB bedzie

mozna za niewielki pienigdze regularnie kierowac reklamy do tej grupy docelowej,
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= badania marketingowe, ktére okresla dokfadnie jakiego typu produkty maja najwiekszg
szanse zakupu na rynku detalicznym,

= wykorzystanie danych z urzedu celnego o firmach amerykanskich importujgcych stupy
oswietleniowe, w tym te z Chin i w ten sposéb znalezienie odbiorcow w USA aby
zaproponowac im produkt w duzo nizszej cenie. Obecna sytuacja, w ktérej na produkty
chinskie cto wynosi az o 19 punktéw procentowych wiecej niz cta na stupy oswietleniowe z
Unii Europejskiej stwarza niespotykang okazje do wejscia w miejsce chinskich dostawcéw.

Podany zrzut z ekranu dotyczy jedynie stupéw bez opraw.

HTS Codes > Parent Code: 94 >
HTS Code: 9405.99.4020
Lampposts And Bases Of Lampposts, Of Aluminum

US Import and Export data for HTS 9405.99.4020

Top Importers Using this Code Top Suppliers Using this Code

Litex Industries Limited Ou Li Ya Lighting Products Factory
Mastercraft International Usa Inc Mastercraft International Limited

Kichler Lighting Century Distribution Systems Shenzh
Progressive Lighting Inc Valmont Industries Ltd

Jimco Lamp & Manufacturing Co Pascal Lighting Company

543 US importers have used this code in the last 12 554 Suppliers to the US have used this code in the
months in Datamyne's system. last 12 months in Datamyne's system.

Rysunek 13 - fragment danych imp-ex z USA

zrédfo: datamyne.com

= kampania w Internecie promujaca (lub nowg marke) jako produkt wypierajacy produkty
chinskie, obtozone wysokim ctem,

= bliska wspdtpraca z konsulatem w Nowym Jorku co moze pomdc wykorzysta¢ kontakty
networkingowe polonii amerykanskiej. Warty zastanowienia jest tez tzw. ,product
placement” czyli uzyczenie konsulatowi kilku wybranych latarni, aby mogty by¢ uzywane jako
elementy dekoracji i oswietlenia w trakcie organizowanych przez konsulat wydarzen, wystaw,
pokazéw, konferencji. By¢ moze muszg to by¢ zmniejszone latarnie tak aby miesci¢ sie w

pomieszczeniach konsulatu.
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3.9 Regulacje i bariery

Poza regulacjami dotyczacymi importu (w przypadku urzadzen elektrycznych, kazde musi mieé
certyfikat bezpieczedstwa) oraz regulacji prawnych dotyczacych ewentualnego prowadzenia

dziatalnosci gospodarczej w dowolnej formie, nie ma specjalnych regulacji dla tego rodzaju produktu.

Bariery mogg sie pojawi¢ w zaleznosci od wyboru strategii wejscia na rynek. Jesli firma bedzie
zamierzatfa prowadzi¢ eksport bezposredni, a wiec do klienta koAicowego, bedzie nalezato dostarczy¢
gotowy produkt (w postaci latarni ulicznej ze zrédtem swiatta). Przy tej strategii sprzedazy konieczne

bedzie certyfikowanie produktow.

Certyfikowaé kompletne lampy mozna przy pomocy polskich oddziatéw UL i Intertek, ktérych dane

kontaktowe ponizej.

Tabela 5 dane kontaktowe osrodkow certyfikujgcych

UL International Polska Sp. z o.0. Intertek Poland
Aleja Krakowska 81 Ul. Cyprysowa 23 B (Il pietro)
05-090 Sekocin Nowy, Poland 02-265 Warszawa
Telefon: +48 22 336 33 00 Telefon: +48 22 886 32 80
Faks: +48 22 336 33 01 Faks: +48 22 863 33 15
E-mail: info.pl@ul.com Email: labtest.poland@intertek.com
https://poland.ul.com/ https://www.intertek.pl/

Amerykanskie stowarzyszenie projektantéw oswietlenia ogrodowego AOLP (American Lighting

Outdoor Proffessionals) prowadzi certyfikacje dla projektantow. Odpowiednie certyfikaty to:

=  CLVTL — Certified Low Voltage Lighting Technician (450 USD dla cztonkéw i 675 USD dla
pozostatych oséb)

= COLD - Certified Outdoor Lighting Designer (odpowiednio 250 i 375 USD).

Z analizowanych informacji rynkowych trudno okresli¢ jaka jest wartos¢ tych certyfikatow oraz
przydatnos¢ w rozwijaniu biznesu w przypadku nowego eksportera. Pomijajgc fakt, ze sg one
przeznaczone dla oséb fizycznych a nie dla organizacji, firma nie jest zobligowana do posiadania

pracownikéw z okreslonymi certyfikatami.
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3.10 Rekomendowane wydarzenia gospodarcze

Sugerowane miejsca, gdzie mozna spotkac catg branze (producentéw, dystrybutoréw, posrednikow
sprzedazy, agentéw handlowych, konsultantéw ds. oswietlenia, projektantéw, developeréw, osoby

zamawiajgce oswietlenie dla duzych instytucji oraz klientéw detalicznych):

= targi LFI — LIGHTFAIR International. W dniach 3-7 maja 2020 r. odbedg sie w Las Vegas
Convention Center w Las Vegas. Jest to najwieksza branzowa impreza wystawiennicza w
potnocnej Ameryce. 3 maja zaczyna sie konferencja, sama impreza targowa trwa od 5 do 7
maja. W dniu tworzenia tego raportu, na 197 dni przed wydarzeniem, zarejestrowanych jest
juz ponad 420 wystawcow. Petna lista wystawcéw dostepna pod adresem

https://www.lightfair.com/tradeshow/exhibitors

Kolejne targi odbedg sie w maju 2021, lokalizacja bedzie znana w terminie pdzniejszym, gdyz
jest to wydarzenie wedrujace.

= targi — LightOvation. W dniach 8-12 stycznia 2020 odbeds sie w Dallas Market Center,
w Dallas. Wiecej informacji na stronie

http://www.dallasmarketcenter.com/markets/markets.aspx?m=1098

= konferencja AOLP (American Outdoor Lighting Proffessionals) llluminate 2020, AOLP’s

Conference & Expo w Orlando na Florydzie, 20-21 lutego 2020. Koszt uczestnictwa to 1.150
USD dla oséb spoza stowarzyszenia (1.350 od 1/1/2020). Ciekawy wydaje sie pomyst
sponsorowania wydarzenia®, gdyz w cenie 3.500 USD uzyskuje sie dostep do wszystkich
uczestnikéw oraz m.in.:

o stoisko w trakcie konferencji,

o artykut sponsorowany w pismie LightLines (jest to newsletter elektroniczny

dystrybuowany cztery razy w roku wsréd cztonkéw AOLP),

o mozliwos$¢ wystapienia przed uczestnikami konferencji,

o reklama internetowa przez 3 m-ce,

o oraz wiele sposobdéw prezentacji logo w trakcie konferencji i w materiatach

pokonferencyjnych.

Umowa sponsorska musi zosta¢ podpisana do 31/12/2019.

25 Szczegbly dotyczace pakietéw sponsorskich dostepne sg pod adresem
https://aolponline.org/wp-content/uploads/2019/11/A0LP-2020-Sponsor-Expo-Program.pdf
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3.11 Normy kulturowe

Amerykanie znani sg ze swojego mniej formalnego i bardziej otwartego podejscia niz inne nacje. Ta
ogoélna zyczliwo$¢ przenosi sie na biznes. Warto przygotowac sie na entuzjastyczne podejscie
rozméwcow, ich ciekawos$é. Nalezy pamietaé, ze to nie o budowanie osobistych relacji chodzi
a o lepsze poznanie biznesu partnera i znalezienie ciekawej i dochodowej mozliwosci nawigzania
biznesu. Amerykanie chca robic¢ interesy z ludzmi, ktdrzy wiedzg czego chcg, znajg warto$¢ czasu. Dla
zdecydowanej wiekszosci Amerykandw ,czas to pienigdz”, oczekujg wiec od swoich rozméwcéw
konkretow, celdow, pomystéw. Traktujg to jako wyraz szacunku dla ich czasu i dla prowadzonego przez

nich biznesu. Warto mie¢ to na wzgledzie przygotowujac spotkania z nowymi partnerami.

Poniewaz transakcje odbywajg sie pomiedzy firmami a nie osobami fizycznymi, wolg podpisac
umowa niz budowac osobiste relacje. Sg na nie otwarci tak dtugo jak wspodtpraca biznesowa uktada

sie dobrze i konkretnie.
Small talk

Chociaz czesto mozna z ust partnerdow biznesowych ustysze¢: ,Jak sie masz?” lub ,Jak sie dzisiaj
miewasz?”. Nalezy pamieta¢, ze Amerykanie na ogot tak naprawde nie o to faktycznie pytajg. Zwykle
jest to zdanie otwierajgce do nawigzania rozmowy, poczatek tzw. ,small talk’u” czyli krdtkiej

niezobowigzujacej wymiany zdan. Jej celem jest przetamanie barier w kontakcie.

Warto odpowiedzie¢ krétko np. , | am OK, thank you.” i jednoczes$nie zada¢ pytanie o stan rozmdwcy
»And how about?” Mozna oczekiwaé, ze tez odpowie krotko w tym samym stylu. Warto miec
przygotowane jedno dwa pytania ogdlne, aby rozpoczaé smal talk. Warto wykorzystaé te rozmowe
jako moment do dostrojenia sie do energii, tonu, sposobu mowy, ktérg reprezentuje partner. Duzo
tatwiej bedzie sie rozmawia¢ o wspodtpracy biznesowej dwom osobom na podobnym poziomie

zaangazowania niz osobie o typie lidera z osobg matomdéwng wykazujgcag cechy wycofania.

Small talk jest tez dobrym momentem, aby potoczyé rozmowe na tematy zainteresowan rozmowcy
(rozméwcéw) i znalezienia wspdlnego obszaru. Moze to by¢ ulubione hobby, sposéb spedzania
wolnego czasu, istotne wydarzenia z zycia biznesowego lub np. podejscie do wychowania dzieci.
Kreatywnos$¢, aktywne stuchanie oraz swoboda wypowiedzi bardzo pomogg w nawigzaniu pierwszej

pozytywnej relacji.
Punktualnos¢

,Czas to pienigdz” ale Amerykandw jak pisalismy powyzej. Ergo, punktualnos¢ to szanowanie

pieniedzy i jasny przyktad szacunku dla rozmdéwcy i tematu rozmowy, czyli wspdlnego biznesu.
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Poniewaz moze zaistnie¢ konieczno$¢ spotkania z partnerem na jego terenie w Nowym Jorku lub

okolicach, zdecydowanie sugerujemy doktadne opracowanie planu dojazdu (miejsce, sposdb, czas,

pora dnia).

W przypadku spotkania z kontrahentem w miejscu, ktdrego firma bedzie gospodarzem, warto
przekaza¢ kontrahentowi wskazowki jak dojechaé, szczegdlnie zadbac o to aby bez problemu modgt

zaparkowac auto jesli jest to mozliwe. Kontrahent doceni tak maty gest tak istotny dla jego czasu.

Spotkanie powinno tez mieé¢ jasng agende, tak aby obie strony wiedziaty, co bedzie w trakcie
i czym ma sie zakonczy¢. Ocena efektywnosci spotkania bedzie korzystna dla kazdej ze stron bez

wzgledu na jego wynik.
Wizytowki

W USA wizytédwki nie majg istotnego znaczenia i nie przyktada sie do nich tak wielkiej wagi jak np. w
Japonii. Sposéb przekazania wizytéwki jest dos¢ swobodny, nie nalezy sie niepokoic jesli druga strona
nie bedzie ich miata. Liczy sie kontakt, o dane kontaktowe (o ile nie sg znane przed spotkaniem)

mozna poprosic i partner amerykanski nie bedzie tym zdziwiony.

Pierwsze spotkanie, zwykle jest bardziej formalne. Warto wiec uzywaé tytutu i nazwiska partneréw

do czasu az ci zgodzg sie, aby moéwi¢ im po imieniu.

Ubiodr

Poniewaz w USA istnieje wiele réznych zwyczajéw dotyczacych ubioru, zaleznie od regionu, miejsca
branz czy pozycji rozmdéwcy, warto na pierwszym spotkaniu uczestniczy¢ w klasycznym stroju
biznesowym. Po spotkaniu warto zapytac/ustali¢ w jakim stroju mozna spotkaé sie na kolejnej

rozmowie.
Styl komunikacji w USA

Ludzie w USA, a mieszkancy Nowego Jorku szczegdlnie, sg bezposredni. MAwig co majg na mysli, nie
tracg czasu na ,owijanie w bawetne”, méwienie bez konkretéw. Co ciekawe, amerykanie czujg sie
raczej nieswojo w ciszy. Szukajg sposobdow na jej wypetnienie. Jesli zapanuje cisza uznaja, ze albo
druga strona jest nieprzygotowana, albo nie ma nic do dodania i przechodza do kolejnego tematu
trzymajac sie czasu i agendy spotkania. Koniecznie trzeba mie¢ agende spotkania
i zaprezentowac jg na poczatku, aby w razie potrzeby mdc wréci¢ do tematu istotnego, ktéry partner

Swiadomie lub pod$swiadomie pominat.
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Negocjacje

Amerykanie za istotne zawsze uwazajg wynik, cena lub zapis w umowie. Negocjowanie to dla
Amerykandéw sposdb rozwigzywania probleméw i budowania relacji. Zwykle proszg o wiecej niz sie
spodziewajg uzyskaé co czasami moze sie wydawaé oburzajgce.  Ceniona jest prostota,
wykorzystywanie faktéw, przyktadéow (tzw. case studies czy referencje) idanych rzeczywistych.
Wszystko, co doprowadzi do wspétpracy w krétkim czasie ma duzg wage. Co wprowadza dodatkowe
obszary dyskusji, wprowadza nowe wymiary rozmowy moze oznaczaé¢ wydtuzenie spotkania a wiec

potencjalnie mniejszg efektywnos¢.

Kazde negocjacje powinny skonczyé sie podpisaniem umowy. Umowy s3g prawni wigzgcymi
dokumentami, konieczne bedzie wiec korzystanie z zaufanego prawnika. Warto zasiegna¢ opinii w

polskim konsulacie w Nowym Jorku i poprosi¢ o polecenie kilku.

Oto kilka istotnych krétkich informacji, wskazujagcych na rdinice miedzy kulturg Polska

i Amerykanska, z ktérymi mozna sie spotkac w trakcie spotkan biznesowych:

=  Amerykanie chetnie uzywajg termindéw sportowych w rozmowach biznesowych, np. (,, Touch
touch”, ,Call the shots”, ,Ballpark figures” i ,,Game plan” to kilka przyktadéw). W trakcie
pierwszej rozmowy warto poprosi¢ o wyjasnienie, na pewno na kolejne spotkanie warto
wiedzie¢ co danych zwrot oznacza.

*  Amerykanie lubig ludzi otwartych, pewnych siebie, dowcipnych. Zarty s na miejscu. Moze
sie to wydawac narzucajgce w poréwnaniu z polskimi tradycjami.

= Jednym z czestych tematéw rozmoéw biznesowych jest golf a miejscem spotkan pole golfowe.
Pitka nozna jest praktycznie nieznana i nawet nazwisko Lewandowskiego raczej nie bedzie
dobrym poczatkiem do luznej rozmowy. Sportem narodowym sg koszykowka (z ligg NBA) i
football amerykanski (z ligg NFL). Warto kilka podstawowych nazwisk i nazw klubéw
przyswoic, aby wykaza¢ cho¢ minimalne zainteresowanie tymi sportami.

= Prezenty biznesowe sg zwykle przekazywane po zamknieciu transakcji. W wiekszosci sytuacji

sg one natychmiast rozpakowywane i pokazywane wszystkim uczestnikom spotkania.

Warto pamietaé, ze Amerykanie sg zorientowani na przyszto$é. Innowacja zwyciezy tradycje. Tutaj
warto zainteresowac sie nowosciami dotyczgcymi rynku oswietlenia takimi jak IntelliStreets i
yinternet rzeczy” (loT). W odniesieniu do sytuacji konfliktowych trudno jest zidentyfikowac
jednoznaczng charakterystyke rynku Standw Zjednoczonych, ktéra na nie wptywa. Rynek USA (w tym
stanu Nowy York) z jednej strony stanowi mieszanke wielu kultur, z drugiej zas w duzej mierze
odpowiada kulturze globalnej, czy tez wrecz uznawany jest za jedno z jej gtdwnych zrédet. W zwigzku

Z powyzszym nie nalezy spodziewac sie zadnych szczegdlnych odstepstw od typowych, dla znanych
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Polakom norm w sytuacjach konfliktowych. Jako dominujgcg rekomendacje nalezy potraktowad

indywidualne podejscie do kazdej z sytuacji konfliktowych.
Metody weryfikacji partneréw biznesowych:

e Opinie w Internecie - na bazie dostepnych opinii na forach, profilach spotecznosciowych
spotka moze zbadac swoich potencjalnych kontrahentéw. W przypadku matej aktywnosci w
Internecie oraz niewielkiej liczby komentarzy/ polubiert nie nalezy jednoznacznie skre$laé¢
potencjalnego partnera biznesowego, gdyz moze okazac sie, iz jego dziatalnos$¢ nie opiera
sie na dziataniach online.

e Opinie o pracodawcy - Serwisy z opiniami o pracodawcach sg cennym zrédtem informacji.
Jesli okaze sie, ze firma nie ptaci pracownikom w terminie lub stosuje nieuczciwe praktyki,
jest prawdopodobne, ze zachowa sie podobnie w stosunku do partneréw biznesowych. Co
wiecej, niezadowoleni kontrahenci czesto wtasnie w tego typu serwisach umieszczajg swoje
opinie;

e Narzedzia dedykowane weryfikacji spétek na rynku USA- np. https://www.trulioo.com/

e Mystery shoper- w celu oceny jakosci obstugi klienta wskazanym dziataniem jest wejscie w
role klienta i ,udanie” zainteresowania produktem w celu przejscia sciezki customer
experiance curve;

e Analiza odwiedzin strony partnera (w przypadku dystrybutoréw) - np. za posrednictwem

strony similarweb.com
4. Podsumowanie

Biorac pod uwage silne strony firmy oraz potencjat rynku amerykanskiego, wysoce zasadnym jawi sie
celowe zaistnienie firmy na rynku w USA. WS$réd silnych stron produktéw oferowanych sg takie
elementy cenione przez klientdw na rynku amerykanskim jak trwatosé¢, jakos¢ recznego wykonania,
dbatos¢ o szczegdty i mozliwos¢ dopasowania projektu do wymagan odbiorcy. Jakkolwiek na rynku
USA jest kilka firm, ktére rdwniez mogg zaoferowaé podobne wartosci, to jednak w tym poréwnaniu
zdecydowang przewagg konkurencyjng bedzie niski koszt produkcji. Koszt ten pozwoli na
swobodnym operowaniem marzg w poczgtkowym okresie wchodzenia na rynek izdobywania

partnera.

Rynek amerykanski to rynek z wielkim potencjatem i jednoczesnie wymagajacy konkretow i
sprawnego dziatania. Warto, aby podejs¢ do plandw wejscia na rynek USA jak do projektu

inwestycyjnego z jasno okreslonym celem i strategig. Pozwoli to lepiej oceni¢ ROl podejmowanych

—— ———/// .
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dziatan oraz da potencjalnym partnerom odczué¢ zdecydowanie igotowos¢ do wspdtpracy przy

pozyskiwaniu i obstudze klientéw.

Wazinym elementem w rozmowie z partnerami w USA bedg doswiadczenia firmy
w ekspansji na inne kraje. Sugerujemy dobrze udokumentowaé¢ te doswiadczenia. Pozwoli to
partnerom nie tylko oceni¢ jako$s¢ wykonania na podstawie fotografii, ale iunaoczni szanse

biznesowe, ktére firma wykorzystuje skutecznie w innych krajach.

Wejscie na rynek amerykanski iudziat w
Rysunek 14 - inteligentna latarnia miejska

réznych projektach bedzie stanowit tez zastrzyk produkgji Sternberg Lighting

know-how z bardzo rozwinietego rynku. Warto

. . rﬁs;gmbergl ighting intellitreats
to wykorzystaé jako postawe do wzbogacenia ‘

oferty na rynkach, na ktdrych firma juz istnieje.
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MOAL Mot
Ivwlcates Lighe
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Zrédto: materiat publiczny Sternberg Lighting

Podsumowujac, rynek amerykanski stwarza niesamowicie ciekawe opcje generowania dochodow
i zdobycia wartosciowej wiedzy. Warto wiec aby firma postawita sobie cele strategiczne zwigzane

w wykorzystaniem obecnosci na tym rynku.
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