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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 urzadzenia telekomunikacyjne.
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1. Charakterystyka firmy

1.1 Opis dziatalnosci

Firma prowadzi dziatalnos¢ w obszarze produkcji i sprzedazy rozwigzan dla instalacji

telekomunikacyjnych oraz kablowych. Dziatalnosé firmy skupia sie na 3 gtéwnych obszarach:
1. Nowoczesne urzadzenia oraz oprogramowanie do obstugi sieci HFC;
2. Urzadzenia do odbioru telewizji cyfrowej (SMATV);
3. Nowoczesne systemy alarmowe.

Firma posiada bogate doswiadczenie, kompetencje oraz know-how w zakresie projektowania
i produkcji urzadzen dla rynkdéw swojej dziatalnosci. W portfolio produktowym spétki znajduje sie
okoto 500 produktéw, w tym miedzy innymi: produkty do MUX-8, anteny naziemne, anteny SAT,
konwertery, sumatory, uchwyty, maszty antenowe, wzmacniacze, przedwzmacniacze, wzmacniacze
szerokopasmowe, multiswitch-e, optyka multiswitchowa, mierniki SAT + DVB-T + CATV, modulatory,
transmodulatory, produkty DOCSIS, cyfrowe stacje czotowe, optyka stacyjna, PON, wezty, odbiorniki
optyczne, produkty RF Management, pasywa RF, pasywa optyczne, filtry, gniazda abonenckie, kable
telekomunikacyjne, szafki, skrzynki telekomunikacyjne, instalacje odgromowe, ograniczniki przepiec,

zfacza, adaptery, narzedzia i systemy alarmowe.

Firma produkuje wfasne urzadzenia i odsprzedaje  produkty innych podmiotéw. Umozliwia
to skonstruowanie kompleksowe] oferty, ktéra jest bardzo dobrze dopasowana do wymogdw rynku

i oczekiwan klientow.

Produkty firmy kierowane sg przede wszystkim do klientéw biznesowych. Kluczowe kategorie
klientow spétki stanowig operatorzy sieci kablowych, instalatorzy, deweloperzy oraz projektanci

instalacji RTV/SAT.
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2. Charakterystyka rynku USA

2.1 Kluczowe wskazniki makroekonomiczne, gospodarcze, spoteczne i finansowe

(z uwzglednieniem aktualnych prognoz).

Sytuacja makroekonomiczna w USA jest obecnie stabilna, a gospodarka rozwija sie w sredniorocznym

tempie ponad 2%, pomimo:
e napietej sytuacji pomiedzy USA i Chinami w zakresie zaostrzania polityki celnej;

e ryzyka, ktére mogtoby mie¢ znaczenie w skali globalnej na przykfad ,twardy” Brexit, napieta

sytuacja pomiedzy USA i Iranem i tym podobne.
Opis kluczowych wskaznikéw makroekonomicznych, gospodarczych, spotecznych i finansowych:

e Oczekuje sie, ze stopa wzrostu PKB w latach 2019-2021 bedzie ksztattowac sie na poziomie
1,8-2,1%. Zaktada sie stopniowe spowolnienie wzrostu, natomiast nie przewiduje sie w

najblizszych latach recesji w USA.

e Wedtug aktualnych prognoz FED, stopa bezrobocia utrzyma sie na niezmienionym poziomie —
ok. 3,6-3,8%, co spowodowane jest ogdlng kondycjg gospodarki oraz stabilng sytuacjg w

przemysle USA.

e Stopa inflacji konsumenckiej (CPl, z ang. Consumer Price Index) prognozowana jest na
poziomie 1,8-2,0% w latach 2019-2021, co odzwierciedla zrdwnowazong polityke monetarng

prowadzong przez FED i utrzymywanie w ryzach celu inflacyjnego.

e W odniesieniu do przemystu USA, w najblizszych latach zaktada sie wzrost produkcji
(w ujeciu rok do roku), spowodowany naptywem kapitatu oraz przewidywanym wzrostem
eksportu USA, w odpowiedzi na oczekiwang stabilizacje napietej sytuacji pomiedzy USA i

Chinami.

_ I
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Tabela 1 Kluczowe wskazniki makroekonomiczne dla USA w 2019 roku praz prognoza na lata 2020-2021

Zmiana PKB w ujeciu realnym % |127/20| 1,9 2,5 3,0 2,1 20 11,819
Stopa bezrobocia % |57/50| 4,8 4,1 3,8 3,6 3,7 |3,84,2
Stopa inflacji % (1,203 1,6 1,8 1,9 1,5 1,9 12,020
Stopa funduszy federalnych % 10,08/0,13| 0,4 1,0 1,9 2,4 21 12,425
Kurs wymiany EUR/USD # | Bd. | Bd. |1,1006/1,1063/1,1061/1,1046/1,1004| Bd. | Bd.

Zmiana produkcji przemystowej (r/r)
% 141(13]| -1,2 1,8 4,1 0,5 1,4 | Bd. | Bd.
wg lipca

Sprzedaz detaliczna (r/r) wg lipca % 15026 23 4,2 6,6 3,4 2,0 | Bd. | Bd.

Zrédto: FED, Raport z lipca 2019 roku

2.2 Informacja o kategoriach i kierunkach eksportu i importu USA z uwzglednieniem specyfiki

dziatanosci firmy

W 2017 roku taczny eksport USA wynidst 1,25 biliondw dolaréw, a import 2,16 bilionéw dolaréw, co

oznacza ujemne saldo wymiany handlowej na poziomie 910 miliardéw dolaréw.

Wykres 1 Kluczowe kategorie towardw eksportowanych przez USA [mld USD]

1400,0
Pozostate
B Drewno i produkty drewniane
1200,0 L
Kamien i szkto
M Tekstylia
1000,0 B Produkty papiernicze
Produkty zwierzece
800,0 W Metale szlachetne
W Zywnos¢
600,0 W Metale
Warzywa
400,0 B Produkty plastikowe i gumowe
B Przyrzady i narzedzia
B Surowce mineralne
200,0 .
275,0 Produkty chemiczne
Sprzet transportowy
0,0 B Maszyny

Eksport

Zrédto: The Economic Observatory of Complexity

Kluczowymi produktami eksportowymi USA wedtug danych za 2017 rok sa:
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. Produkty rafineryjne — 75 miliardéw dolaréw;

. Produkty przemystu lotniczego (samoloty, helikoptery i inne) — 54,0 miliardy dolaréw;
. Turbiny gazowe — 32 miliardy dolardéw;

. Leki i suplementy — 30,0 miliardéw dolardéw.

Najwazniejsze rynki eksportowe dla USA stanowig takie kraje, jak (podane ponizej dane finansowe

dotyczg wartosci eksportu do wskazanego kraju):

. Meksyk — 181 miliardéw dolaréw,
. Kanada — 149 miliardéw dolarow,
o Chiny — 133 miliardy dolaréw,

. Japonia — 67 miliardéw dolaréw,
o Niemcy — 62 miliardy dolaréw.

Wykres 2 Kluczowe kategorie towaréw importowanych do USA [mld USD]
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Zrédto: The Economic Observatory of Complexity

Wsrdd produktow, ktérych importuje sie najwiecej do USA wedtug danych za 2017 rok nalezy

wymienic:
. Pojazdy samochodowe — 178 miliardow dolaréw;
. Ropa naftowa — 129 miliardéw dolaréw;
[ Sprzet telekomunikacyjny — 104 miliardy dolaréw;
- _ masae
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. Komputery — 74 miliardy dolaréw;

. Czesci samochodowe — 67 miliardéow dolarow.

Wsrdd kluczowych importeréw do USA nalezy wymieni¢ nastepujgce kraje (podane ponizej dane

finansowe dotyczg wartosci importu ze wskazanego kraju):

. Chiny — 476 miliardéw dolaréw,
. Meksyk — 307 miliardow dolaréw,
. Kanada — 274 miliardy dolaréw,
. Japonia — 125 miliardéw dolaréw,
o Niemcy — 111 miliardéw dolaréw.

W odniesieniu do produktéw wytwarzanych przez firme, kluczowymi kategoriami w zakresie

eksportu Stanéw Zjednoczonych s3:

1. Sprzet nadawczy, ktdrego wartos¢ eksportu wyniosta 12,9 miliardéw dolaréw w 2017 roku.
Jest on eksportowany gtéwnie do:
a. Hong Kongu —28% eksportu;
b. Holandii — 16% eksportu;
c. Korei Potudniowej— 5,6% eksportu;
d. Niemiec—5,3% eksportu;
e. Japonii —4,6% eksportu.
2. Kable izolowane, ktérych wartos¢ eksportu wyniosta 8,2 miliardy dolaréw w 2017 roku. S3
one eksportowane gtéwnie do:
a. Meksyku —51% eksportu;
b. Kanady—8,7% eksportu;
c. Chin—4,9% eksportu.
3. Swiattowody, ktérych warto$¢ eksportu wyniosta 2,8 miliarda dolaréw w 2017 roku. Sg one
eksportowane gtéwnie do:
a. Japonii—17% eksportu;
b. Niemiec —14% eksportu;
c. Chin—13% eksportu;
d. Korei Potudniowej— 10% eksportu.
Import USA w kluczowych, z perspektywy dziatalnosci firmy, segmentach rynku ksztattuje sie
nastepujaco:
1. Sprzet nadawczy — wartos¢ importu wyniosta 105 miliardéw dolaréw w 2017 roku. Jest on

importowany gtéwnie z:

_ I
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a. Chin—64% importu,
b. Meksyku—9,4% importu,
c. Korei Potudniowej—5,6% importu;
d. Wietnamu — 5% importu.
Import sprzetu nadawczego z Polski ksztattuje sie na poziomie 336 milionéw dolaréw, to
jest 0,32% catosci importu w analizowanym segmencie.
2. Kable izolowane — wartos¢ importu wyniosta 19,8 miliardéow dolaréw. Sg one importowane
gtéwnie z:
a. Meksyku —52% importu;
b. Chin—21% importu.
Import kabli izolowanych z Polski ksztattuje sie na poziomie 104 milionéw dolaréw, to jest
0,53% catosci importu w analizowanym segmencie.
3. Swiattowody — warto$é importu to ktérych wartoé¢ eksportu wyniosta 1,8 miliardéw dolaréw
w 2017 roku. Sg one importowane gtéwnie z:
a. Wielkiej Brytanii —16% importu;
b. Meksyku—13% importu;
c. lIrlandii—10% importu;
d. Tajlandii—9,8% importu;
e. Chin—8,4% importu.
Import i eksport Nowego Jorku
Stan Nowy Jork zajmuje odpowiednio 3 i 5 miejsce pod wzgledem wielkosci eksportu i importu
sposréd wszystkich standéw. Warto zwrdci¢ uwage na fakt, ze pod katem bilansu handlowego Nowy

Jork jest dopiero na 44 miejscu ze wszystkich 50 standéw. Jest to zwigzane z olbrzymig nadwyzka

eksportu nad importem.

Tabela 2 Najwazniejsze charakterystyki handlowe stanu Nowy Jork z 2018 roku.

Statystyka handlowa ‘ Wartos¢
Wartos$¢ eksportu 84,68 mld USD
Wartos$¢ importu 137,06 mld USD
Saldo handlowe -52,38 mld USD

Zrédto: globaledge.msu.edu
Ponizej przedstawiono strukture eksportu oraz importu stanu Nowy Jork w 2018 roku.

Z punktu widzenia przedsiebiorstwa najistotniejszy jest fakt, ze na 4 pozycji wsréd produktéw
importowanych, a 5 wsrdd eksportowanych znajdujg sie produkty zaliczone do kategorii Electrical
Machinery. Wedtug miedzynarodowego nazewnictwa, produkty firmy zaliczajg sie do tej kategorii.

Nadwyzka eksportu wskazuje na silng pozycje lokalnych producentdéw.

_ ____ gasen
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Tabela 3 Eksport i import stanu Nowy Jork w 2018 roku w zalezno$ci od kategorii produktéw (HS Code)

Import (%)

7100 | Precious Stones & Metals $28,229,967,072 33.3% $34,218,600,700 25%
9700 | Collectibles $10,781,500,918 12.7% $8,026,546,377 5.86%
8400 | Industrial Machinery $7,081,021,364 8.36% $9,345,851,777 6.82%
9800 | Nesoi $6,786,891,555 8.01% $9,834,568,843 7.18%
8500 | Electrical Machinery $5,814,104,670 6.87% $8,234,284,180 6.01%
9000 | Precision Instruments $2,807,590,485 3.32% $4,105,672,569 3%
8700 | Motor Vehicles & Parts $1,976,650,212 2.33% $1,677,345,012 1.22%
8800 | Aircraft $1,797,644,384 2.12% $431,861,404 0.315%
3900 | Plastics $1,598,706,432 1.89% $2,869,253,225 2.09%
2700 | Oil & Mineral Fuels $1,476,364,530 1.74% $2,825,259,756 2.06%

Zrédio: globaledge.msu.edu

2.3 Analiza sytuacji na kluczowych rynkach
Czynniki ksztattujace rynek mozna przyporzadkowaé do czterech gtéwnych grup®: 1) czynniki

popytu i 2) podazy, 3) innowacje oraz 4) polityke i regulacje. Czynniki nalezgce do tych grup

najsilniej wptywajg na wielkos¢ ryzyka i niepewnosci w produkcji oraz w zapotrzebowaniu.

Kazdy z wymienionych elementéw obejmuje szereg zmiennych i proceséw zachodzgcych w

obrebie danej dziedziny. Jednak w ujeciu cato$ciowym, wszystkie one modelujg koricowa

wielkos¢ rynku.

Rysunek 1 Diagram czynnikow ksztattujgcych zmiennos¢ rynku i ryzyka
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*Zmiany wzglednych kosztow

pracy

eNiedobdr specjalistow
eZmiany cen surowcow
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Zmiennosc rynku i ryzyka
- Zmiennos¢ popytu
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Zrédto: McKinsey Global Institute, ,,Manufacturing the future: the next era of global growth and innovation” November 2012

! McKinsey Global Institute, ,,Manufacturing the future: the next era of global growth and innovation” November 2012
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W przypadku modelownia rynku nalezy wzigé pod uwage z jednej strony popyt na danym
rynku, jako czynnik rozszerzajgcy wielko$é, a z drugiej podaz i inne potencjalne czynniki
hamujace ekspansje rynku. Na rynku amerykanskim kluczowy bedzie popyt oraz jego
zmiennos¢  na  produkty oferowane przez przedsiebiorstwo. W  zwigzku
z postepujacya cyfryzacjg oraz rozwojem internetu mozna oczekiwaé jego spadku, lecz mimo
to pozostanie on na wysokim poziomie otwierajgcym furtke do ekspansji na rynku USA.

Dodatkowym, waznym czynnikiem jest kurs walutowy PLN — USD. W ostatnich 4 latach kurs
wahat sie w przedziale [3,32 ; 4,25]. Obecnie oscyluje wokdt wartosci 3,85 zt za jednego
dolara amerykanskiego. Jego dalsza wartos¢ bedzie w duzym stopniu uzalezniona od polityki
Banku Federalnego oraz wyboréw prezydenckich w USA w 2020 roku. Wysoki kurs dolara
amerykanskiego bedzie przynosit przedsiebiorstwu wieksze przychody w przeliczeniu na
polska walute. Ponizszy wykres przedstawia kurs walutowy PLN-USD w latach 2015-2019.

Rysunek 2 Kurs USD/PLN (2015-2019)

2015 ' 2616 ' 2017 ' 2018 ' 2019

Zrédio: stoog.pl

231

Wartosé swiatowego rynku HFC (Hybrid Fiber Coaxial) szacowana jest na 9,6 miliarda dolaréw w 2019
roku. Zgodnie z dostepnymi prognozami rynkowymi’ oczekuje sie, ze globalny Rynek HFC moze

osiggnaé wartosé 13,6 miliarda dolaréw® w perspektywie do 2023 roku, utrzymujac $rednioroczne

2 Prognozy Markets and Markets oraz Technavio
} Mierzong poziomem przychoddw na rynku

_ I
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tempo wzrostu na poziomie 8,02% CAGR® 2018-2023 (wedtug bardziej optymistycznych prognoz

Technavio, srednioroczne tempo rozwoju przedmiotowego rynku moze osiggngé poziom nawet 9%).

Wykres 3 Prognozy wartosci globalnego rynku HFC [mld USD]
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Zrédto: Opracowanie wtasne na podstawie danych Markets and Markets oraz Technavio

Region Ameryki Pétnocnej odpowiada za okoto 45% wartosci rynku HFC, z czego okoto 95% wartosci
generowane jest w USA. W zwigzku z powyzszym nalezy oszacowaé wartosé rynku HFC w USA na
poziomie okoto 4 miliarddw dolaréw w 2018 roku. Bazujac na prognozach dla analizowanego
regionu, mozna spodziewac sie, ze wartos¢ przedmiotowego rynku w USA osiggnie poziom okoto 5,5

miliarda dolaréw w perspektywie 2023 roku.

4 Compound Annual Growth Rate
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Wykres 4 Prognozowana struktura rynku HFC wg. regionéw geograficznych [mld USD]
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Zrédto: Opracowanie wtasne na podstawie danych Markets and Markets

Gtéwne czynniki napedzajace rozwdj rynku HFC to wysoka przepustowosé i efektywnos¢ kosztowa tej
technologii w poréwnaniu do alternatywnych rozwigzan. Miedzy innymi w zwigzku z powyzszym
przewiduje sie, ze technologia HFC, bedzie szeroko stosowana w rozwoju rozwigzan opartych o loT (z
ang. Internet of Things, Internet Rzeczy). Do czynnikow, ktore mogg hamowac rozwéj analizowanego
rynku zaliczy¢ nalezy relatywnie skomplikowany i kosztowny proces utrzymania i konserwacji

infrastruktury opartej o technologie HFC.

Region Nowego Jorku stanowi jeden z najgesciej zaludnionych obszaréw w USA oraz jeden z najlepiej
rozwinietych obszaréw na Swiecie. W zwigzku z tym mozna oczekiwaé, ze przedmiotowy obszar
bedzie jednym z pierwszych, ktérych dotyczyta bedzie realizacja zidentyfikowanych trendéw,
determinujgcych rozwdj ryku HFC. Dowodem na to moze by¢ fakt, ze jednym z wiodgcych projektéw
administracji aktualnego burmistrza Nowego Jorku - B. de Blasio jest rozbudowa powszechnie
dostepnej infrastruktury szerokopasmowego Internetu. Jednym z celéw przyswiecajgcych rozwojowi
infrastruktury szerokopasmowego Internetu jest zapewnienie odpowiedniego poziomu komunikacji
w zakresie kluczowych ustug i poprawy jakosci zycia mieszkancéw. Podejmowane inicjatywy
obejmujg miedzy innymi promowanie konkurencji na mieszkaniowych i komercyjnych rynkach
szerokopasmowych oraz inwestowanie w sieci w celu zapewnienia bezptatnego lub taniego szybkiego

dostepu do Internetu dla spotecznosci o niskich dochodach.

Stan Nowy Jork jest zamieszkiwany przez ok. 6% populacji USA (20 mIn osdb). Gestos$¢ zaludnienia na
tym obszarze ksztattuje sie na jednym z najwyzszych pozioméw w USA. Co wiecej, w analizowanym

rejonie funkcjonuje duza liczba przedsiebiorstw. Oba wskazane czynniki determinujg fakt, ze

—_ I
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analizowany obszar moze generowaé od 6 do 10% przychodéw w segmencie HFC w USA. Przektada

sie to na wartos¢ przedmiotowego rynku na poziomie 260 — 430 min USD.

2.3.2

Rynek DTT (Digital Terrestrial Transmission) jest czescig rynku transmisji cyfrowej, ktérego wartosé®
w 2018 roku w ujeciu globalnym, szacowana byta na okoto 297 miliardéw dolaréw. Wedtug prognoz
Kenneth Research, globalny rynek transmisji cyfrowej moze rozwijaé sie w $redniorocznym tempie

okoto 3,2% (CAGR) °w perspektywie do 2023 roku, do wartosci okoto 311 miliardéw dolaréw.

Wykres 5 Wartos¢ globalnego rynku transmisji cyfrowej [mld USD]
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Zrédto: Opracowanie wtasne na podstawie danych Kenneth Research

Liczba uzytkownikéw DTT w Stanach Zjednoczonych wynosi okoto 32-33 tysigce gospodarstw
domowych’. Wartoé¢ samego rynku DTT w USA szacowana jest na okoto 32 miliardy dolaréw, wedtug
danych na koniec 2019 roku. W scenariuszu bazowym, zaktadajgcym rozwdj analizowanego rynku w
tempie zblizonym do rozwoju rynku transmisji cyfrowej, mozna oczekiwa¢, ze osiggnie on warto$¢
okoto 36,3 miliardéw dolaréw w 2023 roku W scenariuszu optymistycznym, mozna oczekiwac
wzrostu rynku DTT w USA na poziomie nawet 7% CAGR 2018-2023% do wartosci okoto 42 miliardéw

dolaréw.

> Mierzona poziomem przychoddéw
6 Compound Annual Growth Rate
/ Wedtug danych Satellite Markets & Research na koniec 2018 roku.
8 . . . - e . . . . / . ,

Dostepne prognozy wskazujg, ze najszybciej rozwijajagcym sie rynkiem DTT jest rynek japoriski, ktérego stopa
wzrostu ksztattuje sie na poziomie 9,1% (Zrédto: Global Industry Analysis, Inc). W zwiagzku z powyiszym,
zatozenie 7% wzrostu analizowanego rynku w USA jest optymistyczne, ale wydaje sie osiggalne.
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Wykres 6 Wartos¢ rynku DTT w USA w okresie 2018-2023 [mld USD]
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Zrédto: Opracowanie wtasne na podstawie danych Technavio

Gtéwnymi determinantami prognozowanego wzrostu rynku DTT w USA ma by¢ intensyfikacja dziatan
zmierzajgcych do wzmocnienia bazy abonentéw kluczowych sprzedawcéw oraz wzrost dostepnosci
niekodowanych kanatéw w okresie prognozy.

Biorgc pod uwage specyfike rynku Nowego Jorku, oczekuje sie, ze rozwojem segmentu DTT na
tamtejszym rynku kierowaty bedg dwa gtéwne trendy — odchodzenie o korzystania z ustug
komercyjnej telewizji kablowej, ktéore sg relatywnie drogie oraz rozwdj platform telewizji
internetowej (Netflix, Hulu itp.). W powyzszym ukfadzie, telewizja naziemna (szczegdlnie w zakresie
podstawowej oferty kanatéw) moze stanowi¢ ustuge komplementarng dla rozwoju telewizji

internetowej.

Wzrost rynku DTT jest silnie skorelowany ze wzrostem populacji danego regionu oraz ze strukturg
gospodarstw domowych w danym regionie. Odnoszac sie do wskazanych we wczesniejszym
podrozdziale danych dotyczacych populacji stanu Nowy Jork, mozina oczekiwaé, ze wartosc

analizowanego segmentu w stanie Nowy Jork to ok. 2 mld USD.
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3. Analiza mozliwosci sprzedazy na rynek

USA

3.1 Analiza fatwosci prowadzenia dziatalnosci biznesowej na rynku USA

Rynek amerykanski pomimo ostatnich zmian, ktére wprowadza administracja prezydenta Donalda
Trumpa, jest atrakcyjnym i relatywnie przyjaznym rynkiem dla kooperantéw z Europy, w tym z Polski.
Branza telekomunikacyjna jest w znacznym stopniu pofaczona faiicuchem dostaw z innymi krajami.

Stany Zjednoczone zaréwno eksportujg jak i importujg sprzet telekomunikacyjny.

W ramach raportu przygotowywanego przez Bank Swiatowy (,Doing Business, 2019”),
USA zostaty sklasyfikowane na wysokiej 8 pozycji wsrdd wszystkich analizowanych krajéw (190)
wedlug kryteriow $wiadczgcych o tatwosci prowadzenia dziatalnos$ci biznesowej na rynku w USA,
wyprzedzajgc o 1 pozycje Wielka Brytanie. Liderem na swiecie wsérdd krajéw, gdzie prowadzi sie
dziatalno$é gospodarczg w najbardziej sprzyjajacy przedsiebiorcom sposdb jest Nowa Zelandia. Dla

poréwnania Polska zajmuje w rankingu 33 miejsce.

Ponizej przedstawiono kluczowe kryteria determinujgce sklasyfikowanie USA na 8 pozycji, wsrdd

wszystkich analizowanych przez Bank Swiatowy paristw

Wykres 7 tatwos¢ prowadzenia dziatalnosci gospodarczej w USA [punkty, gdzie 100 oznacza maksimum]
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Zrédto: Doing Business 2019, United States, Bank Swiatowy
—— ‘__//"V
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3.2 Analiza SWOT dziatalnosci firmy na rynku USA

Silne i stabe strony

Dla analizowanej spétki przeprowadzono analize stabych i mocnych stron w kontekscie oferowanego

produktu:

e Wiod3aca pozycja w branzy e Staba rozpoznawalnos$¢ marki na rynku
teletechnicznej w Polsce; USA;

e Ponad 60-letnie doswiadczenie w e Wysokie koszty transportu i obstugi
dziatalnosci na rynku teletechnicznym; posprzedazowej na rynku USA;

o  Wysoka jakos¢ oferowanych e Utrudniona skalowalnos¢ segmentu
produktdw; dziatalnosci ustugowej na odlegtych

e Wiasny dziat R&D umotzliwiajacy rynkach, takich jak rynek USA.

dostosowanie oferty do wymagan
klientow;

e Znaczne mozliwosci integracji rozwigzan
oferowanych przez firme

e Bardzo dobry stosunek jakosci do ceny
oferowanych produktow;

e Produkty i ustugi zgodne z dyrektywami
Unii Europejskiej CE i normami IPC-
610E;

o Woysoka jakos¢ obstugi gwarancyjnej i
pogwarancyjnej (w tym wsparcie

techniczne 24/7).

Szanse

Dla analizowanego przypadku internacjonalizacji wyszczegdlniono 7 szans. Kazda z nich zostafa
opisana prawdopodobienstwem wystgpienia oraz potencjalng sitg wptywu na projekt
internacjonalizacji. Prawdopodobienstwo i sita wptywu na projekt zostaty ocenione wedtug skali

bardzo maty (BM), maty (M), éredni (S), duzy (D), bardzo duzy (BD).

_ I
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Tabela 4 Szanse na rynku USA

1.

3.

Czynnik

Rozmiar rynku

teletechnicznego

Postepujaca presja
na inwestycje w
tacza
szerokopasmowe w

USA

Rosnacy popyt na
transmisje danych

video

_//

Rzeczpospolita

- Polska

u Pomorza S .A.

E

Opis szansy

USA (w szczegolnosci
obszar Nowego Jorku)
sg jednym z
najwiekszych rynkow
HFC oraz DTT na
Swiecie, ktorych
wartos$¢ szacowana

jest tacznie na okoto

36 miliardéw dolarow.

Rosnacy popyt na
przepustowos¢
zarowno sieci
stacjonarnych jak i
mobilnych stanowi
gtéwng determinante
inwestycji (trend
widoczny jest juz w
projektach
realizowanych przez
witadze Nowego
Jorku).

Rosnacy popyt na
transmisje danych
video determinowat
bedzie wzrost popytu
na infrastrukture HFC,
ktéra aktualnie
stanowi rozwigzanie

optymalne dla

URZAD MARSZAEKOWSKI

WOJEWODZTWA POMORSKIEGO

Skutek

Prawdop

Unia Europejska
Europejski Fundusz
Rozwoju Regionalnego

Sita

odobiens

Znaczacy rozmiar
rynku wewnetrznego
generuje mozliwosci
uplasowania
produktu i
znalezienia
docelowej grupy

odbiorcow.

Rosnaca presja D
inwestycyjna
generuje miejsce na
rynku na rozwoj
dziatalnos$ci nowych
producentéw, w tym
producentéw
oferujacych produkty
o optymalnym
stosunku jakosci do
ceny.

Moga pojawic sie BD
dodatkowe

mozliwosci do

zwiekszania poziomu
sprzedazy do

klientow

zajmujgcych sie

rozwojem tego typu
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Technologiczne
determinanty
wzrostu
zapotrzebowania
na infrastrukture

DTT

Bardzo dynamiczny
wzrost popytu na
dostepnos¢
materiatow w

jakosci HD i UHD

DTT staje sie
strategiczng
technologia dla

nadawcéw w USA

Rozwdj handlowych
relacji
dwustronnych
miedzy Polskg a
USA

/

Rzeczpospolita

- Polska

t

transmisji tego typu
danych.

Rosnaca penetracja
rynku przez tzw.
Connected TVs
determinuje wzrost
popytu na ptatne
ustugi DTT implikujac
wzrost popytu na
infrastrukture

W zwigzku z tym, ze

technologia DTT jest

jednym z optymalnych

rozwigzan w zakresie
transmisji tego typu
obrazu, dodatkowo
wptywa to na jej
rozwoj

Zgodnie z danymi
Global Industry
Analysts z 2017 roku,
technologia DTT
stanowi¢ bedzie
strategiczng o$
rozwoju
amerykanskich
nadawcéw
telewizyjnych
Polsko-amerykanska
wymiana handlowa
rosnie w ostatnich

latach

Agencja Rozwoju Pomorza S.A.

URZAD MARSZAEKOWSKI
WOJEWODZTWA POMORSKIEGO

infrastruktury

Dodatkowe
mozliwosci
sprzedazy urzadzen

na rynku USA

Dodatkowe
mozliwosci
sprzedazy urzadzen

na rynku USA

Dodatkowe
mozliwosci
sprzedazy urzadzen
szczegllnie w
segmencie klientéw

biznesowych

Postepujace
polepszanie sie
stosunkow
miedzynarodowych
pomiedzy USA a
Polskg pozytywnie
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wptywa na percepcje

polskich produktow i

tym samym na popyt

na nie
8. Utrzymanie sie Negatywne stosunki Podniesienie D D
wojny handlowej pomiedzy USA i poziomu
pomiedzy USA i Chinami przektadajg konkurencyjnosci
Chinami sie na naktadanie cet cenowej polskich

handlowych, ktére w produktow

przypadku produktow  przektadajgce sie na

z segmentu siegaja wzrost poziomu
poziomu nawet 25% popytu na nie
Zrédto: Opracowanie wtasne
Na podstawie kwalifikacji szans (uwzgledniajgc prawdopodobienstwo wystgpienia i site

oddziatywania) wymienione czynniki zostaty przyporzgdkowane do poszczegdlnych kategorii z
ponizszej tabeli. Na osi pionowej ujeto prawdopodobieristwo wystgpienia danego czynnika, zas na osi
poziomej site wptywu na projekt. Najkorzystniejsze oddziatywanie na projekt bedg miaty szanse z
prawego-gérnego rogu tabeli. Szanse te charakteryzuje duze prawdopodobieristwo wystgpienia i

silny wptyw na sukces projektu.

Tabela 5 Analiza szans na rynku USA

Prawdopodobienstwo Szansa

Bardzo duze

Duze

Srednie

Mate

Bardzo mate

Bardzo Mata Srednia Duza Bardzo

mata duza

Sita oddziatywania

Zrédto: Opracowanie wtasne
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Agencja R,OZWO].U Pomorza S A STR. 19 PomorSkI

BROKER EKSPORTOWY




E:?g::jzsekie Rzeczpospolita * URZAD MARSZALKOWSKI Unia Eurokpejzka -
- Europejski Fundusz
o s spiis T - Polska 8 WOIEWODZTWA POMORSKIEGO Bl e ke

Z najwiekszg uwagg nalezy obserwowac nastepujgce szanse:

o Rozmiar rynku teletechnicznego (1) w odniesieniu do USA pozwala bardzo korzystnie
uplasowaé produkty, co oczywiscie zalezy od odpowiedniej strategii marketingowej oraz

warunkéw umowy dystrybucji produktow.

e Presja na inwestycje w tacza szerokopasmowe (2) — W zwigzku z dynamicznym rozwojem
rynku internetowego, utrzymuje sie bardzo duza presja na rozwdj infrastruktury
szerokopasmowej, ktéra bedzie wptywata na popyt na urzadzenia i sprzet zwigzany z

rozwojem tej infrastruktury, dopdki nie zostanie ona wyparta przez inng technologie.

e Rosnacy popyt na transmisje danych wideo oraz wzrost popytu na dostep do materiatéw
wideo w jakosci HD i UHD (3, 5) — Rozwdj szeroko-pojetej transmisji materiatéw wideo
bedzie wptywat na wzrost zapotrzebowania na infrastrukture oferowang przez firme zaréwno
od strony rynku Internetu (zapotrzebowanie na infrastrukture do szybkiego przesytu danych),
jak i od strony rynku telewizyjnego (dalsza popularyzacja technologii DTT jako optymalnej dla

celéw transmisji wysokiej jakosci obrazu).

Dla analizowanego projektu wyszczegdlniono 8 czynnikdw ryzyka. Kazdy z nich zostat opisany
prawdopodobienstwem wystgpienia oraz potencjalng sitg wptywu na projekt. Prawdopodobienstwo i
sita wptywu na projekt zostaty ocenione wedtug skali bardzo maty (BM), maty (M), éredni ($), duzy

(D), bardzo duzy (BD).

Tabela 6 Czynniki ryzyka na rynku USA

Czynnik Opis ryzyka Prawdopodo Sita
biefnstwo
1. Zmiana Rynek infrastruktury Wyparcie z S BD
technologiczna telekomunikacyjnej i rynku rozwigzan

internetowej jest jednym  aktualnie

z najbardziej dynamicznie oferowanych
rozwijajacych sie przez firme.
globalnych rynkéw.

Ciaggta presja na poprawe

parametrow

technicznych

infrastruktury moze

doprowadzi¢ do kolejnej

zmiany technologicznej.
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2. Parametry Na globalnym rynku Wzrost M D
uzytkowe telekomunikacyjnym sprzedazy
niepozwalajagce na bardzo duze znaczenie ponizej stopy
wygenerowanie majg produkty wzrostu rynku.
odpowiednich wytwarzane w krajach
przewag dalekiego wschodu, gdzie
konkurencyjnych zaréwno surowce, jak i
nad nisko sam proces produkcji jest
kosztowymi znacznie tanszy niz w
producentami Europie.
3. Znaczna presja Na rynku USA, ktory jest Utrudnione D D
konkurencyjna ze  rozwinietym rynkiem mozliwosci
strony innych telekomunikacyjnym zwiekszania
producentow funkcjonuje duzy poziom  udziatu w rynku.
dziatajgcych na konkurencyjnosci.
rynku
4. Dostepnosc Mozliwos¢ zaspokojenia Ograniczenie S S
substytutow potrzeb przez klientow popytu.
rozwigzaniami
oferowanymi przez inne
firmy.
5. Trudnos$¢ w Brak zainteresowania Utrudniona D BD
znalezieniu produktem posrod mozliwosé
partnera dystrybutoréow ze wejscia na
biznesowego / wzgledu na niska rynek.
klientow rozpoznawalnosé marki.
6. Stopa wzrostu Zmiana dynamiki wzrostu  Nizsze tempo M S
rynku rynku lub stagnacja rozwoju rynku
zwigzana z nasyceniem moze silnie
rynku. wplynaé na
popyt.
7. Zte oszacowanie Etap przydatnosci Gwattowny M S
cyklu zycia rozwigzania na spadek popytu.
produktu docelowym rynku moze
okazad sie znacznie
krétszy niz pierwotnie
zaktadano.
Zrédto: Opracowanie wtasne
Na podstawie kwalifikacji ryzyka (uwzgledniajgc prawdopodobiedstwo wystgpienia i site

oddziatywania) wymienione czynniki ryzyka zostaty przyporzadkowane do poszczegdlnych kategorii z

ponizszej tabeli. Na osi pionowej ujeto prawdopodobienstwo wystgpienia danego czynnika, zas na osi

poziomej site wptywu na projekt. Najgrozniejsze dla wynalazku sg ryzyka z prawego-gérnego rogu

tabeli. Ryzyka te charakteryzuje duze prawdopodobienstwo wystgpienia i silny wptyw na sukces

projektu.
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Tabela 7 Analiza czynnikéw ryzyka na rynku USA

Prawdopodobienstwo Ryzyko

Bardzo duze

Duze

Srednie

Mate

Bardzo mate

Bardzo Mata Srednia Duza Bardzo

mata duza

Sita oddziatywania

Zrédto: Opracowanie wtasne
Najwiekszg atencje nalezy poswieci¢ nastepujgcym czynnikom ryzyka:

¢ Trudno$é w znalezieniu partnera biznesowego / klientéw (5) - niska rozpoznawalno$¢ marki
na rynku amerykanskim i moze stanowic istotng przeszkode w procesie internacjonalizacji

produktéw firmy na rynek USA i zainteresowania produktami potencjalnych kontrahentow.

e Zmiana technologiczna (1) — Rynek telekomunikacyjny i internetowy to bardzo dynamicznie
rozwijajace sie obszary. Ciaggta presja na rozwdj infrastruktury wynika z dynamicznego
postepu technologicznego w zakresie ustug i produktéw dostarczanych za posrednictwem
Internetu

i telewizji.

o Silna presja konkurencyjna ze strony amerykanskich podmiotéw (3) — Rynek amerykanski
jako najwiekszy rynek teletechniczny na swiecie stanowi cel proceséw internacjonalizacji
realizowanych przez liczne podmioty zagraniczne. Dodatkowo, bardzo silna konkurencja ze
strony amerykanskich producentéw, powoduje, ze pomimo jego znacznej gtebokosci,
amerykanski rynek teletechniczny charakteryzuje sie wysoka presjg konkurencyjng,

stanowigcg istotng bariere dla internacjonalizacji.

_ I
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3.3  Analiza konkurencji na rynku USA

Analiza konkurencji

Konkurencyjnos¢ przedsiebiorstwa na danym rynku odzwierciedla potencjat firmy i jej dziatania na
docelowym obszarze. Do potencjatu tego zaliczane sg zasoby przedsiebiorstwa, oraz przewagi nad
innymi konkurentami dziatajgcymi w obrebie tego samego sektora, a takze w sytuacji dynamicznie
zmieniajgcego sie otoczenia rynkowego - zdolnos¢ firmy do elastycznego reagowania

i dostosowywania sie do ,megatrendéw” rynkowych.

Dlatego konkurencyjnos¢ mozna rozumieé, jako interdyscyplinarny zbidr cech przedsiebiorstwa,
zarowno wynikajacych z jego wewnetrznej struktury i charakterystyki, jak i zwigzanych z

zewnetrznymi uwarunkowaniami.

Rysunek 3 Analiza pozycji konkurencyjnej

Analiza pozycji konkurencyjnej

Czynniki Czynniki Ocena pozycji
wewnetrzne zewnetrzne firmy

Zrédto: Opracowanie wiasne

Konkurencyjnos¢ to cecha okreslajgca potencjat przedsiebiorstwa do podejmowania dziatan
zapewniajgcych przetrwanie na rynku, a idac dalej dynamiczny rozwdj. Majg one za zadanie
przyczyni¢ sie do budowania wartosci rynkowej a przez to do zwiekszania wartosci przedsiebiorstwa.
Konkurencyjnos¢ dotyczy takze relacji zachodzgcych pomiedzy przedsiebiorstwami danej branzy lub

sektora. Jej bezposrednie przetozenie mozna odnosi¢ do oceny dziatalnosci wybranych firm.

Konkurencyjnos¢ przedsiebiorstwa zwigzana jest nieroztgcznie z charakterystyka danego rynku, jego
uwarunkowaniami geograficznymi, politycznymi a takze obserwowanymi trendami. Warto jest zatem
poréwnac i przeanalizowac¢ cechy ksztattujgce zaréwno w sposob konstruktywny jak i destruktywny

pozycje przedsiebiorstwa jako potencjalnej konkurencji na wybranym rynku.

Analiza konkurencji stanowi wazny element strategii eksportowe] ze wzgledu na mozliwos¢ uzyskania
kompleksowych informacji o przysztym i obecnym otoczeniu konkurencyjnym firmy. Dzieki ocenie

dziatan podmiotéw konkurencyjnych przedsiebiorstwo moze oszacowac¢ miedzy innymi: oczekiwany

_ I
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poziom oporu, jaki napotka w trakcie ekspansji, mechanizmy warunkujace dziatanie danego rynku,

czy wdrozone  zostaty  strategie pozyskiwania i utrzymania pozycji rynkowej.

Konkurencje mozna rozpatrywac na czterech gtdwnych ptaszczyznach:

o konkurencja w ramach marki - wszystkie przedsiebiorstwa oferujgce zblizony
produkt lub ustuge dla tej same grupy docelowej (a co za tym idzie rédwniez o

poréwnywalnej cenie);

e konkurencja w ramach gatezi - przedsiebiorstwa wytwarzajgce zblizone produkty,

ktore niekoniecznie kierowane sg do tej samej grupy klientow;

e konkurencja w ramach formy produktu - przedsiebiorstwa wytwarzajgce rdzne

produkty stuzgce jednak zaspokojeniu tej samej potrzeby;

e konkurencja ogdlna - wszystkie przedsiebiorstwa konkurujgce o te samg czesc¢

$rodkéw finansowych konsumentéw.’

Praktyka gospodarcza pokazuje, iz liczace sie podmioty dziatajg globalnie i posiadajg kompleksowe
portfolia produktowe. W przypadku przedsiebiorstwa mamy, zatem do czynienia z konkurencja
0go6lng oraz w ramach marki. Analizowany rynek charakteryzuje sie obecnoscig wielu duzych
dostawcéw, ktorzy sg narazeni na znaczne ryzyko rynkowe w postaci intensywnej konkurencji i
szybkiego postepu technologicznego. Aby zyska¢ udziat w przedmiotowym rynku, dostawcy
konkurujg ze soba pod wzgledem innowacji, jakosci, niskiego kosztu, ceny sprzedazy, dystrybucji i

stabilnosci finansowej.

Zbiér czynnikéw wewnetrznych determinujgcych konkurencyjno$¢ przedsiebiorstwa obejmuje
miedzy innymi: portfel oferowanych produktéw, rozpoznawalnos¢ marki i kraju producenta oraz
lokalizacje geograficzng. Analizy stopnia konkurencyjnosci Spotki na analizowanych rynkach
dokonano przede wszystkim w oparciu o czynniki zewnetrzne. W niniejszym opracowaniu

uwzgledniono nastepujace kryteria:
» Czynniki charakterystyki ogdlnej rynku:
e |ndeks GCI;

¢ Srodowisko makroekonomiczne.

° Philip Kotler, Marketing, Rebis, 2012
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» Czynniki wejscia na rynek (bariery wejscia):

Liczba procedur niezbednych do wejscia na rynek;

Sita lokalnych konkurentow;

Import produktow jako procent PKB.

» Czynniki potencjatéw rynku:

Rozmiar analizowanego rynku;

Poziom innowacyjnosci analizowanej gospodarki.

Unia Europejska
Europejski Fundusz
Rozwoju Regionalnego

Tabela 8 Analiza pozycji konkurencyjnej na analizowanych rynkach z uwzglednieniem czynnikow

charakterystyki ogélnej oraz wejscia na rynek USA

USA

rynku

Czynniki charakterystyki ogodlnej REISNE{le]EIRIVATITIE %
5,
konkurencyjnosci) (1-7) / j.u.
Srodowisko makroekonomiczne
) 4,50
(1-7) / jou
Czynniki wejscia na rynek Liczba procedur niezbednych do 6
wejscia na rynek / j.u.
Sita lokalnych konkurentéw (1-7) /
6,0
j.u.
Import produktéw (% PKB) 14,7
Czynniki potencjatow rynku Indeks rozmiaru krajowego rynku 69
(1-7) / j.u.
Innowacje (1-7) / j.u 5,8

Rynek USA jest niewatpliwie wysoce konkurencyjny, jednakie przedsiebiorstwo posiada liczne

przewagi konkurencyjne, ktoére moga przyczyni¢ sie do przetamania presji konkurencyjnej i

pozyskania udziatéw rynkowych. Po pierwsze, produkty analizowanej spétki charakteryzujg sie

konkurencyjnoscig cenowa wzgledem oferty podmiotéw z USA lub innych krajéw rozwinietych (w

szczegoblnosci Europa Zachodnia). Konkurencyjne cenowo w relacji do produktow przedsiebiorstwa

moge by¢ towary oferowane przez producentow chinskich. Jednakie, w zwigzku z utrzymujaca sie

wojng handlowa, cta natoione na towary eksportowane z tego kraju skutecznie niwelujg ich

konkurencyjno$é¢ cenowa. Ponadto, produkty Spoétki charakteryzuje zdecydowanie wyisza od

T —
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produktéw chinskich jako$¢ wykonania. Produkty analizowanej firmy wykonane s3 zgodnie z
rownie rygorystycznymi, jak amerykanskie wymogami technicznymi i normami dyktowanymi przez
wewnetrzne regulacji Unii Europejskiej. Powyisze implikuje, ze stosunek jakosci do ceny
produktéw oferowanych przez firme nalezy do najlepszych na rynku. Istotne przewagi
konkurencyjne Spoétki wystepuja rowniez w sferze wspétpracy z klientem. Spétka posiada
kompetencje i doswiadczenie w zakresie wspétpracy w formule ODM/OEM oraz wtasny dziat R&D,

co umozliwia tworzenie rozwigzan sprzetowych dostosowanych do szczegétowych wymagan

potencjalnych klientow.
Weryfikacja partneréw biznesowych

Przed nawigzaniem wspodfpracy z potencjalnym partnerem biznesowym, w szczegdlnosci na
relatywnie odlegtym rynku o specyfice istotnie rdznigcej sie od specyfiki rynku polskiego (szczegdlnie
w sferze regulacyjnej) warto poswieci¢ czas na proces weryfikacji wiarygodnosci takiego podmiotu.
Wstepna weryfikacja moze by¢ dokonana samodzielnie, wykorzystujgc ogdlnodostepne narzedzia

takie jak :

e Weryfikacja danych rejestrowych (w tym celu mozna wykorzysta¢ np. bazy danych EDGAR,

CorpSearch, czy National Corporation Directory).

e Analiza profilu firmy (w tym celu mozna wykorzysta¢ przede wszystkim strone internetowa

firmy, materiaty promocyjne firmy oraz wpisy w bazach danych organizacji branzowych.

e Weryfikacja przesztosci biznesowej kluczowej kadry zarzadzajacej (w tym celu mozna

wykorzystaé portale internetowe typu Linkedin).

o Weryfikacja wyptacalnosci kontrahenta (w tym celu mozna wykorzystaé portale takie, jak

Experian, czy Nav).

Powyzsze czynnosci zaliczajg sie do ,deep research”. Doktadna analiza za pomocg wymienionych
narzedzi moze okaza¢ sie skuteczna, lecz czasochtonna. Alternatywa jest skorzystanie z
specjalistycznych ustug swiadczonych przez firmy wywiadowcze lub wywiadownie gospodarcze, ktére
gromadzg dane i tworzg raporty na temat wiarygodnosci spétek. Mogg dodatkowo dokona¢ miedzy

innymi:
e Due diligence.

e Inwentaryzacja aktywow.

_ ____ gasen
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W  przypadku rynku DTT gtédwnymi konkurentami firmy na rynku USA s3 gtdwnie duze
miedzynarodowe podmioty, wywodzgce sie przede wszystkim z Chin, Niemiec, Hiszpanii i Francji, ale
rowniez z USA, ktére znajduja sie na pozycji globalnych lideréw w zakresie sprzetu i podzespotéw dla
rynku DTT. Firmy te prowadza dziatalnos¢ o charakterze globalnym, a rynek nowojorski jest dla nich
jednym z najbardziej atrakcyjnych miejsc do rozwoju dziatalnosci. Do kluczowych firm prowadzacych

dziatalno$¢é konkurencyjng do przedsiebiorstwa na rynku USA naleza:

3.4 Analiza uwarunkowan prawnych wejscia na rynek USA

Ramy ksztattujgce stosunki handlowe

Podmioty gospodarcze dziatajgce w USA muszg spetniac¢ szereg wymagan federalnych i stanowych,
regulujgcych standardy bezpieczenstwa, w zakresie ochrony s$rodowiska, prawa pracy,
antymonopolowego i praw konsumenta. Za regulacje zwigzane z wprowadzaniem poszczegdlnych
grup towarowych na rynek amerykanski odpowiedzialne sg federalne agencje i to one decydujg, czy

dany produkt zostanie dopuszczony na rynek.
Najwazniejsze z nich to:

e Consumer Product Safety Commission (CPSC, www.cpsc.gov) - agencja rzgdowa, ktorej celem
jest zapewnienie bezpieczeristwa produktéw konsumenckich na terytorium USA. Organizacja
ta naktada na importera obowigzek zapewnienia powyzszego bezpieczenistwa, poniewaz to
od niego zalezy wybdr towardow importowanych do USA. CPSC posiada uprawnienia do
testowania towaréw w kazdym momencie przeptywu przez kanat dystrybucji, moze tez
skierowa¢ wniosek do CBP (Customs and Border Protection) o zablokowanie dostepu do
amerykanskiego rynku towarom, ktére nie spetniajg federalnych przepisdw dotyczacych

bezpieczenstwa.

e Federal Trade Commission (FTC, www.ftc.gov) — urzad stojgcy na strazy federalnego prawa
antymonopolowego oraz ochrony konsumentéw. FTC bada poszlaki wskazujgce na istnienie
monopoli, witgczajgc w to takze ceny dumpingowe oraz praktyki uzgadniania cen z innymi

producentami. Zadaniem FTC jest zapewnienie konkurencyjnosci i efektywnosci rynku USA.

_ ____ gasen
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Eksporterzy, zamierzajgcy wprowadzi¢ swoje produkty na rynek USA muszg — w zaleznosci od branzy
— wystgpic i uzyskaé zgode jednej z wyzej wskazanych agencji. Agencje mogg zazgdac¢ dodatkowych

certyfikatdw od wskazanych instytucji atestujgcych i certyfikujacych. Niezbednych informacji

powinien udzieli¢ réwniez agent celny.

Ograniczenia pozataryfowe — miedzy innymi certyfikaty oraz zezwolenia - stanowig aktualnie gtéwng
bariere w zakresie rozwoju wymiany handlowej miedzy UE (w tym Polskg) i USA. Wskazany problem
stanowi przedmiot znacznej czesci negocjacji umowy o transatlantyckim wolnym handlu (TTIP).

Celem negocjacji jest, przede wszystkim, wzajemne uznawanie certyfikatow.

Wedtug szacunkéw Amerykanskiej Izby Handlowej ograniczenia pozataryfowe mogg generowac
okoto 60-80% dodatkowych kosztéw po stronie przedsiebiorcéw zagranicznych starajgcych sie
ulokowaé ich produkty na rynku USA. Koszty zwigzane sg przede wszystkim z dostosowaniem

produktéw i ustug do narzuconych wymagan regulacyjnych.

Wymagana certyfikacja jest oczywiscie uwarunkowana rodzajem produktu, ktdory spétka zadecyduje
eksportowaé. Nie mniej jednak, nalezy zwrdci¢ uwage na certyfikacje ETL (Edison Testing
Laboratories). Podmioty konkurencyjne podkreslajg posiadanie tego certyfikatu, ktory swiadczy o
bezpieczenstwie, oraz wysokiej efektywnosci sprzedawanych produktéw. Aby otrzymaé omawiang
certyfikacje, nalezy przejs¢ szereg badan przeprowadzonych przez niezalezne laboratorium
posiadajgce akredytacje NRTL (Nationally Recognized Testing Laboratories), ktorych jest na terenie
Standéw Zjednoczonych zaledwie kilka. Rekomenduje sie, aby skorzysta¢ z ustug sprawdzonego

laboratorium — Intertek (https://www.intertek.com/), ktére posiada swéj oddziat w stanie Nowy Jork

w okolicach miejscowosci Cortland. Koszt certyfikacji ETL jest uzalezniony od wielu zmiennych, takich
jak ilos¢ i rodzaj produktow firmy czy lokalizacji. Koszt poczatkowy wynosi ok. 1000-3000 USD.
yzyskanie certyfikacji na terenie Stanéw Zjednoczonych jest istotnie tarsze, niz w Europie

Srodkowowschodniej (Polska).

3.5 Analiza nabywcéw

Biorgc pod uwage charakterystyke poszczegdlnych odbiorcéw oraz specyfike i warunki dziatalnosci
firmy, nalezy uznaé, ze optymalng grupe odbiorcow produktow spétki stanowig klienci biznesowi oraz
hurtownicy i dystrybutorzy, ktérzy stanowig stosunkowo gteboki rynek i oferujg mozliwos¢ sprzedazy

wiekszych wolumendéw produktéw w ramach rekomendowanych kanatéw dystrybucji.

10 https://www.intertek.com/marks/etl/guide/fees/

_ ____ gasen
Agencja Rozwoju Pomorza S.A. STR. 28 PomorSkI

BROKER EKSPORTOWY



https://www.intertek.com/

Et:rr‘g::jzsekie Rzeczpospolita % URZAD MARSZALKOWSKI Unia Eurokpejzka -
- Europejski Fundusz
Program Regionalny - Polska » WOIENORZTWA ROMORSKIEGH Rozwoju Regionalnego
Ze wzgledu na fakt, ze potencjalnymi nabywcami produktow przedsiebiorstwa na rynku USA nie
stanowig konsumenci, wsréd trendéw kierujacych ich wyborami wskazac nalezy przede wszystkim

kluczowe kierunki rozwoju i zmian rynku, na ktéry kierowana jest oferta firmy. Do aktualnych

kierunkdw zmian w tym zakresie zaliczy¢ nalezy przede wszystkim:
1. Presje na zwiekszanie przepustowosci sieci;
2. Rozwdj technologii DOCSIS 3.x;
3. Spadek kosztéw stosowania i upowszechnianie sie technologii swiattowodowej;
4. Wazrost nasycenia rynku tzw. ,,connected TV”;
5. Rozwdj systemow IBB (integrated broadband broadcasting);
6. Rozwdj standardu UHDTV 1 oraz UHDTV?2;

7. Odchodzenie od korzystania z telewizji kablowej na rzecz telewizji naziemnej jako tanszej

alternatywy.

3.6 Formalne i nieformalne bariery prowadzenia dziatalnosci i wprowadzania produktéw na

rynek USA

Rynek Standéw Zjednoczonych posiada ogromng sile nabywczg i jest jednym z najbardziej
interesujacych rynkéw zagranicznych do inwestowania dla przedsiebiorstw z catego swiata.
Jednoczesnie ze wzgledu na dtuga historie oraz stopien dojrzatosci jest najbardziej wymagajgcym i
nasyconym rynkiem. Klienci w USA majg czesto duzo bardziej innowacyjne wymagania i podejscie do
biznesu niz konsumenci i producenci z innych czesci swiata. Trudnosci w znalezieniu klientéw na tym
rynku wynikajg czesto z braku lokalnych referencji oraz braku zaufania do technologii innej niz tej

pochodzacej z USA.

Kolejnym wyzwaniem dla inwestoréw zainteresowanych procesem internacjonalizacji w USA, jest
fakt, iz rynek amerykanski zmienia sie bardzo dynamicznie, co generuje potrzebe szybkiego
dostosowywania sie do jego potrzeb i problemdw. Czesto wigze sie to z koniecznoscig dostosowania

strategii dziatania firmy, a co za tym idzie z kosztami.
Kluczowe bariery prowadzenia dziatalnosci na rynku USA:

e Przepisy prawne — dla polskich przedsiebiorcéw planujgcych wejsé na rynek USA wystepuja

trudnosci w zrozumieniu amerykanskich przepisow prawa
-  mae
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(w szczegdlnosci prawo podatkowe oraz prawo pracy), a takze zwigzane z nimi koszty ustug

doradztwa prawnego.

e Regulacje i standardy — obowigzujgce normy techniczne, wymagania w zakresie testowania
produktow, certyfikacji, oraz potwierdzajgce to oznaczenia czesto stanowig istotne bariery
dla prowadzenia dziatalnosci w USA i utrudniajg polskim przedsiebiorcom lokowanie
produktdw na rynku amerykanskim — na stronie U.S. Small and Business Administration

mozna znalez¢ wymogi regulacyjne dla poszczegdlnych sektoréw.

e Procedury celne - oprécz cet, wystepuje szereg innych utrudniend zwiekszajgcych koszty
transakcji handlowych, tj. ograniczenia iloSciowe, dodatkowe opfaty celne, swiadectwa
pochodzenia, optaty manipulacyjne, pozwolenia i zezwolenia, licencje, czy zakazy importu.
Wysokos¢ cta jest oczywiscie uzaleznione od materiatdw, z ktérych sktada sie produkt oraz
kraju pochodzenia. Standardowe stawki dla produktéw przedsiebiorstwa wynoszg wahaja
sie pomiedzy 0, a 8%. Rzadko przekraczajg te wartosé. Szczegétowe stawki wyszczegdlnione
sa w rozdziale nr 85."

e Protekcjonizm / udziat w przetargach publicznych — na rynku amerykanskim obowigzuje

ustawa ,Buy American”, ktéra w przetargach publicznych preferuje rodzimych
wykonawcéw i dostawcdw, a zagraniczni oferenci muszag miec¢ tzw. amerykanski wktad

(ponad 50% w ofercie zagranicznej).

e Roéznice kulturowe - podejscie amerykanskich przedsiebiorcow do kontaktéw z firmami
miedzynarodowymi obarczone jest dozg ostroznosci i braku zaufania. Kontrahenci z USA

preferujg kontakty biznesowe z rodzimymi firmami, ze wzgledu na blisko$¢ kulturows.

Istotng barierg dla rozwoju dziatalnosci eksportowej na analizowanych rynkach moze by¢ réowniez
niska rozpoznawalnos$¢ marki. Przezwyciezenie tej bariery wymaga podjecia dziatan w zakresie
budowy s$wiadomosci przewag konkurencyjnych oferowanych produktéw wsrdéd potencjalnych
klientéw oraz przetamania stereotypdéw zwigzanych z pochodzeniem produktéw z kraju, ktdry nie
posiada tak bogatych tradycji w analizowanej branzy jak chociazby USA. W celu budowy wizerunku
konieczne jest przeprowadzenie odpowiednio ukierunkowanych dziatan marketingowych.
Alternatywa dla budowy swiadomosci wtasnej marki moze by¢ oparcie dziatalnosci na analizowanym
rynku eksportowym na modelu biznesowym zaktadajgcym wykorzystanie marki innego producenta

(na przyktad produkcja , private label”).

Y https://hts.usitc.gov/current
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3.7 Analiza mozliwych sposobéw wejscia na rynek USA oraz kanatéw dystrybucji produktow

firmy.

Branza, w ktdrej dziata przedsiebiorstwo jest zdominowana przez firmy o zasiegu miedzynarodowym,
jednakze na krajowych rynkach (réwniez na rynku USA) funkcjonujg réwniez relatywnie niewielkie
(raczej wyspecjalizowane) podmioty lokalne. Aby skutecznie wejs¢ na rynek Stanéw Zjednoczonych,
firma powinna probowaé zdobyé rynek z wykorzystaniem takich mocnych stron jak: wysoka jakos¢,
innowacyjnos¢, korzystna relacja ceny do jakosci wyrobu. Biorgc pod uwage fakt, ze fundamentalng
grupg potencjalnych klientéw sg klienci biznesowi, bardzo duze znaczenie w kontekscie
konkurencyjnosci ma rdowniez jakos¢ obstugi posprzedazowej i gwarancyjnej. W przypadku
dziatalno$ci na tak odlegtym rynku jak USA, niejednokrotnie moze wigza¢ sie to ze znacznym
wzrostem kosztéw funkcjonowania podmiotu, ktéry realizauje strategie internacjonalizacji. Z drugiej
strony, zdobycie dodatkowych kompetencji i zawarcie kontraktéw eksportowych lub penetracja
rynkéw zagranicznych mogg prowadzi¢ do wzrostu skali w zakresie produkcji i rozwoju firmy, ze
wzgledu na przewyiszenie chtonnosci rynku lokalnego. Eksport powieksza baze odbiorcéw i

uniezaleznia od wahan na rynku krajowym.

Dtugofalowa strategia eksportowa firmy powinna opierac sie na wejsciu na analizowany rynek, ktory,
jak wskazano, posiada duzy potencjat, a nastepnie rozwdj sprzedazy na tym rynku i na rynkach
sgsiednich. W wyniku opracowanego planu rozwoju eksportu powinien zosta¢ osiggniety wzrost

eksportu i rozwdj firmy zgodnie z zatozonymi strategicznymi celami przedsiebiorstwa.
Strategia rozwoju eksportu

Kluczowym segmentem odbiorcéw produktéw na rynku USA bedg klienci biznesowi. Biorac pod
uwage charakter jej dziatalnosci , nalezy zatozy¢, ze sprzedaz do klientéw indywidualnych,
rozumianych jako konsumenci wedtug polskich przepiséw prawnych bedzie stanowi¢ nieznaczng
czes$¢ grupy docelowej. Uwzgledniajgc powyzisze, mozna dokonaé podziatu sposobdéw sprzedazy
produktéw do zagranicznych podmiotow dziatajgcych na analizowanym rynku. Podziat zostat

zaprezentowany na ponizszym wykresie.
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Rysunek 4 Metody wejscia na analizowane rynki

* Wspétpraca z agentem/
dystrybutorem

* Franszyza

* Sprzedaz pod mark3giz
wykorzystaniem punktéw/sieci

» Zatozenie oddziatu / punktu
/ filii firmy (sprzedaz

Systemy sprzedazy ... .
bezposrednia) produktéw i dystrybucji innych firm
towardw na
* E-commerce analizowanych *__Joint Ventures

rynkach

Zrédto: Opracowanie wtasne na podstawie publicznie dostepnych danych

Klienci biznesowi to podmioty, ktdre potencjalnie beda sktonne do nawigznia szerszej i bardziej
dtugofalowej wspdtpracy z firma, wykraczajgcej poza zakup pojedynczego produktu lub pojedynczej
partii produktéw. Biorgc pod uwage postepujacy rozwdj branzy HFC oraz DTT i zwigzany
z tym wzrost popytu rynkowego, mozna uznaé, ze analizowane rynki stwarzajg znaczgce mozliwosci
do rozwoju dziatalnosci firmy poprzez nawigzanie regularnej wspodtpracy z  ktéryms
z wskazanych podmiotow. Wymaga to jednak odpowiedniego strategicznego podejscia do rozwoju
na rynku USA, uwzgledniajgcego nie tylko pozyskanie udziatu rynkowego, ale rowniez utrzymanie

dtugofalowych relacji biznesowych z klientami.

USA dla ktérych prowadzona jest analiza to kraj wysokorozwiniety, co oznacza, ze dostepne s3
wszystkie kanaty i sieci dystrybucji cechujgce nowoczesne gospodarki. Uwzgledniajgc, profil
dziatalnosci firmy oraz dotychczasowy model prowadzenia dziatalnosci na rynku polskim, a takze
mozliwosci wykorzystania sieci dystrybucji na rynku podlegajgcym internacjonalizacji, szczegélnie

istotne metody wejscia na rynek USA obejmuja:
1. sprzedaz pod marka i z wykorzystaniem punktow dystrybucyjnych innych firm;
2. sprzedaz z wykorzystaniem lokalnych dystrybutoréw i hurtownikéw;

3. sprzedaz bezposrednia z wykorzystaniem witasnej filii,oddziatu lub przedstawicielstwa

handlowego.
— _____Rasaenr
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Sprzedaz pod marka i z wykorzystaniem punktéw dystrybucyjnych innych firm

Istotng barierg w zakresie rozwoju przedsiebiorstwa na rynku amerykaniskim jest niska
rozpoznawalnos¢ marki. W zwigzku z tym, mozna oczekiwaé, ze nawet w przypadku optymalnej
relacji jakosci do ceny produktéw oferowanych przez spétke mogg zaistnie¢ trudnosci z nawigzaniem
wspotpracy z lokalnymi klientami. Jednoczes$nie, na rynku USA ugruntowang dziatalnos¢ prowadszi
bardzo liczna grupa podmiotéw dziatajgcych w obszarach konkurencyjnych do dziatalnosci firmy.
Z drugiej strony, jak pokazuje to przypadek jedynego dotychczasowego klienta firmy na rynku USA —
obecne sg na nim rowniez podmioty posiadajgce niepetne portfolio produktowe dla rynku
teletechnicznego. Dla tych podmiotdow, wspdtpraca z firmg w zakresie produktow nieznajdujgcych sie
w ich dotychczasowym portfelu moze byé szczegdlnie atrakcyjna. Biorgc pod uwage wzglednag
konkurencyjnosé cenowg przedsiebiorstwa na rynku USA, wspdtpraca taka jest mozliwa réwniez od

strony ekonomicznej.
Sprzedaz za posrednictwem krajowych agentéw i dystrybutoréw

W zakresie dziatalnosci z wykorzystaniem posrednikéw, w zaleznosci od kategorii produktéw oraz od

potrzeb eksportera wykorzystane mogg zostac ustugi:

a. Licencjonowanych agentéw - podejscie to wykorzystywane jest gtdwnie przez eksporteréw mocno

rozpoznawalnych na miedzynarodowych rynkach, z ugruntowang pozycja rynkowsa i silng marka;

b. Agentéw posiadajgcych rozwiniete zaplecze magazynowe — rekomendowane w przypadku

eksportu znacznych wolumendw podobnych towardw (towary masowe);

c. Dystrybutoréw — bezposrednie wykorzystanie ustug dystrybutoréw rekomendowane jest dla
eksporteréow towardw i débr konsumpcyjnych, poniewaz poprzez wykorzystanie posiadanej sieci

kontaktow i wspotpracujgcych placowek mozliwym jest osiggniecie lepszych wynikéw sprzedazy.

Sprzedaz bezposrednia

Znaczny stopien otwartosci analizowanej gospodarki oraz solidne ramy prawne chronigce
zagranicznych eksporterow pozwalajg na analize efektywnosci sprzedazy produktéw poprzez
wykorzystanie modelu sprzedazy bezposredniej. Realizacja tego modelu sprzedazy moze obejmowac
uruchomienie oddziatéw/punktéw/placéwek firmy w USA. W przypadku profilu dziatalnosci
przedsiebiorstwa, wystarczajgcym kierunkiem rozwoju wydaje sie by¢ otwarcie przedstawicielstwa
handlowego na rynku USA (bez rozbudowanego zaplecza magazynowego). Wskazany scenariusz
pozwoli na relatywnie nisko-kosztowe wejscie na analizowany rynek i weryfikacje jego potencjatu. Z
drugiej strony, internacjonalizacja dziatalnosci z wykorzystaniem metod sprzedazy bezposredniej

wigze sie z koniecznosScig zapewnienia odpowiedniego zaplecza stuigcego do realizacji obstugi
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posprzedazowej i gwarancyjnej na rynku USA, co moze przyczyni¢ sie do znacznego zwiekszenia

kosztéw i naktaddw zwigzanych z realizacjg strategii internacjonalizacji.

3.8 Srodowisko otoczenia biznesu w USA

Analiza 5 sit Portera

Rysunek 5 Analiza 5 sit Portera dla rynku produktéw na analizowanych rynkach

Konkurenci Klienci

Legenda — ocena pozycji przetargowej

Srednia

Niska

Zrédto: Opracowanie wtasne

— Rynek dostawcdw jest w znacznym stopniu rozdrobniony, dziata na

nim wiele podmiotéw, w zwigzku z czym ich sita przetargowa jest stosunkowo niska.

— Prawdopodobienstwo wejscia na rynek nowych

graczy jest wysokie ze wzgledu na wysokg konkurencyjnosé oraz niskie bariery wejscia.

Sita przetargowa klientéw — klienci dysponujg bardzo szerokim wyborem produktéw na etapie

podejmowania decyzji odnosnie zakupu. Mogg wybiera¢ pomiedzy dostawcami lokalnymi

—_— R
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producentami, jak i wsrdd bogatej oferty produktéw podmiotdw o rodowodzie przede wszystkim

chinskim i potudniowoamerykanskim.

— na rynku dostepne sg alternatywne technologie, jednakie segmenty
rynku, w ktérych prowadzi dziatalnosci stanowig technologie dominujacg. Zagrozenie substytutami

moze pochodzi¢ od produktdw, ktére zostang rozwiniete w ramach postepu technologicznego.

Konkurencja — na rynku dziata bardzo wielu sprzedawcéw, z ktérych znaczna czes$¢ posiada
ugruntowang pozycje. Nieustannie rozwijaja oni i wprowadzajg na rynek nowe rozwigzania
produktowe, co w znacznym stopniu przyczynia sie do nasilenia ich konkurencji rynkowej. Ponadto,

rynek zdecydowanie ma charakter globalny.

Wejscie na rynek USA i funkcjonowanie w tamtejszym otoczeniu biznesowym utatwi¢ moze
nawigzanie wspotpracy i zaangazowanie sie w funkcjonowanie jednej, badz kilku z organizacji
biznesowych funkcjonujacych na tamtejszym rynku. Lista kluczowych podmiotéw z tej kategorii

przedstawiona zostata ponizej.

Tabela 9 Kluczowe organizacje i stowarzyszenia dziatajgce na rynku telekomunikacyjnym w USA
- |sCTEjestprofesjonalng organizacig |
zapewniajgca szkolenia, wydajaca certyfikaty

i tworzaca nowe standardy dla rynku

Society of Cable
telekomunikacyjnego. Jest to jedyna
S CTE IS B E Telecommunications
organizacja telekomunikacji kablowej
Engineers

akredytowana przez American National
Institution Standards by rozwija¢ standardy

techniczne.

TIA zrzesza spotecznosci zainteresowane

m Telecommunications Telecommunications ksztattowaniem rozwigzan, umozliwiajgcych
Industry
@ Association Industry Association wytwarzanie nowej generacji produktéw i

ustug ICT.

NTCA jest wiodgcym stowarzyszeniem
reprezentujgcym prawie 850 niezaleznych
1€" THE RURAT The Rural Broadband | firm telekomunikacyjnych, dziatajg na
N @ ‘AssociTion Association obszarach wiejskich i matych miasteczek

w Ameryce.

Cztonkowie NTCA przewodzg ewolucji

—_— e
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technologicznej dla mieszkaricow obszaréw
wiejskich, dostarczajgc solidne i wysokiej
jakosci ustugi za posrednictwem

przysztosciowych sieci.

HE BR¢

USTELECOM

USTelecom

Organizacja cztonkowska zrzeszajaca 3 800
agentow telekomunikacyjnych, niezaleznych
konsultantéw, integratoréw ustug
sieciowych, dostawcédw urzadzen
telekomunikacyjnych, zatozona w 1995 roku.
Celem funkcjonowania jest wymiana dobrych

praktyk w zakresie sprzedazy i marketingu.

The Fiber Optic

Association

FOA jest miedzynarodowg organizacja, ktéra
jest powotana do promowania
profesjonalizmu w dziedzinie Swiattowoddow

poprzez edukacje, certyfikacje i standardy.

Fiber I

Broadba

" oM

nd

ARS0DLIA

Fiber Broadband

Association

Zatozone w 2001 r. stowarzyszenie handlu
Swiattowodowego w Ameryce. Cztonkowie
Fibre Broadband Association reprezentujg
caty ekosystem: dostawcéw, konsultantow,
konsumentdéw, decydentéw, twdrcow

urzadzen i dostawcow aplikacji.

@ Ncta

The Internet &

Television Association

Internet & Television Association jest
gtéwnym stowarzyszeniem handlowym dla
amerykanskiego przemystu
szerokopasmowego i ptatnej telewizji,
reprezentujgcym ponad 90%
amerykanskiego rynku, w tym dostawcow
sprzetu i dostawcéw innych ustug dla branzy

kablowe;j.

ﬂ Utilities Utilities Technology
Technology
Council” Council

Poprzez rzecznictwo, edukacje i wspotprace,
UTC tworzy sprzyjajgce otoczenie biznesowe,
regulacyjne i technologiczne dla organizacji,
ktore sg wtascicielami, zarzadzajg lub

zapewniajg krytyczne systemy
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telekomunikacyjne.

Stowarzyszenie nadawcéw i tgcznosci
satelitarnej jest krajowg organizacjg
handlowg reprezentujgcy przemyst

Satellite Broadcasting
satelitarny w Stanach Zjednoczonych, w tym

.
SB( :/P & Communications
: dwadch najwiekszych dostawcéw ustug,

Association
DirecTV i DISH Network, producentéw,

instalatoréw i dystrybutoréw sprzetu

satelitarnego.

3.9 Lokalizacje geograficzne dla dziatan firmy na rynku USA

W ujeciu geograficznym, najbardziej atrakcyjne obszary dla rozwoju dziatalnosci Spotki w USA
stanowig wysoce zurbanizowane regiony kraju, znajdujgce sie przede wszystkim na wschodnim
wybrzezu. Dobrym punktem dla rozpoczecia dziatalnosci na obszarze USA jest stan Nowy Jork,

charakteryzujgcy wysoka gestoscig zaludnienia i obecnoscig znacznej liczby przedsiebiorstw.

Istotne regiony dla rozwoju infrastruktury zwigzanej z dziatalnoscig firmy stanowiag ponadto stany
USA bedace kierunkami migracji ludnosci w wieku emerytalnym. Wskazana grupa spoteczna coraz
czesciej decyduje sie na rezygnacje z ustug telewizji kablowej na rzecz wykorzystania istotnie tanszej
telewizji naziemnej, w ofercie, ktérej jest wystarczajgca ilos¢ kanatéw telewizyjnych. Wskazany trend
moze stanowi¢ site napedowga dla rozwoju infrastruktury DTT w stanach takich jak Kalifornia czy

Floryda.

Rysunek 6 Kluczowe lokalizacje geograficzne w USA

Zrédto: Opracowanie wiasne
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Agencja R,OZWOJ.U Pomorza S A STR. 37 PomorSkI

BROKER EKSPORTOWY




Fundusze Rzeczpospolita URZAD MARSZAEKOWSKI Unia Europejska
Europejskie B Poiska WOJEWODZTWA POMORSKIEGO Europejski Fundusz

Program Regionalny Rozwoju Regionalnego

3.10 Gtéwne dziatania marketingowe i promocyjne dla sprzedazy na rynku USA

Jako strategie marketingowg nalezy rozumieé szereg precyzyjnie okreslonych dziatan i metod
postepowania, ktére przedsiebiorstwo winno podjgé w celu optymalizacji dziatalnosci pod katem
maksymalizacji zysku.'> Proces formutowania strategii powinien natomiast skupiaé¢ sie na

najistotniejszych problemach oraz okresleniu sposobdéw ich rozwiazania.®

W celu wsparcia procesu wytyczania strategii postuzono sie narzedziem zarzadzania strategicznego -
Macierzg Ansoff’a. Jest to narzedzie powstate na podstawie teorii stworzonej przez Harry’ego Igora
Ansoff'a stuzagce do formutowania wariantdw strategicznych i wyborze optymalnych rozwigzan

przeprowadzenie strategii.

Tabela 10 Macierz Ansoff'a

‘ Produkt dotychczasowy Nowy produkt

Rynek dotychczasowy Penetracja rynku Rozwdj produktu

Nowy rynek Rozwéj rynku Dywersyfikacja

Zrédto: Opracowanie wiasne

W przypadku produktéw przedsiebiorstwa zaproponowana strategia opiera sie na zasadach strategii
rozwoju rynku. Strategia ta polega na ekspansji geograficznej (znajdowanie nowych rynkéw dla
dotychczasowych produktow) lub generowanie nowych segmentéw dla dotychczasowych
produktédw. W przypadku Spotki mozliwa i planowana jest ekspansja geograficzna.

Dotarcie do grupy docelowej

Kanaty komunikacji z grupami docelowymi powinny by¢ tak dobrane by efektywnie wspierac
dziatania potrzebne do realizacji strategii marketingowej przyjetej przez przedsiebiorstwo. W tym
celu powinny one spetniaé ponizsze, podstawowe zatozenia:

e pozwalaé¢ na komunikacje pomiedzy przedsiebiorstwem a grupa docelowg, to znaczy, w
szczegolnosci umozliwi¢ przedsiebiorstwu (nadawcy tresci) przekazanie komunikatu do
wybranej grupy docelowej - o ile zatozenie to wydaje sie by¢ oczywiste, w praktyce dotarcie z
przekazem do $cisle okreslonych grup nie zawsze jest proste, albo w ogdle niemozliwe;

e umotzliwia¢ przekazanie komunikatu w najbardziej zblizonej do optymalnej dla nadawcy

formie.

12 Hingston Peter, Wielka ksiega marketingu, Signum, Krakéw 1992
13 Podstawy marketingu pod redakcja Jerzego Altkorna, Instytut Marketingu, Krakéw 2001
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Kazdy rodzaj kanatu komunikacji wigze sie z okreSlonym sposobem kodowania
i odkodowywania informacji i tak zwanymi ,szumami informacyjnymi” wystepujacymi pomiedzy
nadawanym komunikatem a odbiorem. Nie wszystkie kanaty oferujg tak samo korzystne modele

przekazu informacji. Podstawowe kryteria doboru kanatu marketingowego wynikajg z charakterystyki

dwdch elementéw sktadowych: grupy docelowej oraz produktu.

Jako charakterystyke grupy docelowej w postaci klientéw biznesowych nalezy wskazaé przede
wszystkim:
e biznesowy charakter podmiotdéw (relacje B2B);
e fizyczny charakter prowadzonej dziatalnosci - kazdy podmiot musi posiadac¢ rzeczywistg
lokalizacje, w ktdrej prowadzi dziatalnos¢ (przynajmniej magazyn towaréw);
e w 0gdblnym ujeciu wieloptaszczyznowe zorientowanie wartosci - na jakos¢ i cene, ale rowniez
na sprawnos¢ komunikacji, terminowos¢ dostaw oraz obstuge procesu transakcyjnego;

e dziatalnos¢ na rynku dojrzatym.

Ze wzgledu na produkt nalezy zwrdcié¢ uwage przede wszystkim na jego:
e cene (znaczenie poszczegdlnych transakcji);
e sposob i charakterystyke dystrybucji (klasyczny);
e wystepujgcy koniecznosc¢ transportu;

e koniecznos$é zapewnienia odpowiedniego poziomu obstugi posprzedazowe;.

Na podstawie analizy powyzszych obszaréw okreslono, iz najefektywniejsze kanaty komunikacji beda
to kanaty komunikacji bezposredniej (marketing relacyjny i bezposredni — w szczegdlnosci w
przypadku dystrybutoréw). Formy te polegajg na kierowaniu przekazu do starannie dobranych,
pojedynczych klientéw. Czesto zaktada ona indywidualny kontakt w celu bezposredniego uzyskania
informacji zwrotnej (tak zwany ,feedback”, komentarze do tresci w mediach spotecznosciowych i
kanatach otwartych). Te typy marketingu sg szczegdlnie zalecane dla analizowanej kategorii
produktéw, gdyz:

e klienci posiadajg indywidualne potrzeby;

e wartos¢ wdrozenia pozwala na indywidualne podejscie do klienta;

e rozwdj produktu (jakosé, funkcjonalnosé), mozliwy do uzyskania na podstawie informacji

zwrotnej od klientéw, stanowi istotny czynnik przewagi konkurencyjnej.

Jako optymalne kanaty marketingu relacyjnego i bezposredniego nalezy wskazaé:

e tworzenie ofert dedykowanych z wykorzystaniem komunikacji w mediach branzowych;

_ ____ gasen
Agencja Rozwoju Pomorza S.A. STR. 39 PomorSkI

BROKER EKSPORTOWY




Fundusze ; . i i
Erggrggiiztin‘:my ] gcz)fsclfg sHla % WOllJE[\e\/ZggZNTI\/:/I;Sﬁ\)a(SI?SSKTIEGO U;EZE%E{%;E -

e dopasowanie wygladu strony internetowej pétki do wymogdw kazdego z rynkdéw na przyktad
dedykowane landing pages dla kazdego z rynkéw docelowych;

e rozwiniecie systemu ptatnosci, ktory bedzie przyjazny dla klientéw zagranicznych;

e przettumaczenie broszur i katalogdw z ofertg spétki na jezyki rynkéw docelowych;

e udziat w wydarzeniach branzowych (targach, wystawach) - dziatanie to pozwoli na
prezentacje rozwigzania w sposéb bezposredni szerszej grupie odbiorcéw. Jednoczesnie
okolicznosci sprzyjajg prezentowaniu najnowszych, innowacyjnych rozwigzan. Szczegdlnie
istotne jest optymalne wykorzystanie aktywnej partycypacji w wydarzeniach targowych do
nawiazania realnych relacji biznesowych, ktére mogg w przysztosci zaowocowac
wygenerowaniem sprzedazy (sam bierny udziat w targach nie wystarczy, aby skutecznie
wejs$¢ na rynek zagraniczny).

Wyzej wymienione kanaty dotarcia do segmentéw docelowych, nalezy uzupetni¢é o metode
marketingu masowego, polegajacg na promocji firmy i produktu, a takze nawigzywaniu rozmoéw
sprzedazowych poprzez kanat komunikacji skierowanej do szerokiego grona odbiorcéw.
Podstawowym kanatem komunikacji w tej metodzie jest kanat komunikacji internetowej. Jest on
rozumiany jako promocja firmy i produktdw w sieci poprzez strone internetowg oraz reklamy
internetowe. W tym wariancie, istotne staje sie przede wszystkim pozycjonowanie strony
internetowej. Kluczowe w poszukiwaniach partneréw biznesowych jest wykreowanie
odpowiedniego wizerunku firmy w Internecie. Wtasciwymi dziataniami jest rejestracja firmy w
katalogach, serwisach stowarzyszen eksporteréw czy importerow dziatajgcych na analizowanych
rynkach. Te podstawowe kroki powinny by¢ podjete przed rozpoczeciem ekspansji. Celem tych
dziatan jest bycie zauwazonym przez potencjalnego partnera oraz wzbudzenie w nim

zainteresowania.

Niezwykle istotne jest rzetelne przygotowanie oferty, ktérg przedstawia sie potencjalnemu
partnerowi. Musi ona zawiera¢ wszystkie potrzebne informacje a oferowane ustugi powinny

odpowiadac jego potrzebom.

Kolejng zalecang mozliwoscig jest uczestnictwo w targach zagranicznych. W tym celu warto

skorzystaé z dofinansowania unijnego, ktére pomoze pokry¢ koszty tego przedsiewziecia.
Strategia cenowa

Strategia cenowa to catoksztatt decyzji i dotyczacych problemdéw zwigzanych z cenami na danym
rynku. W ujeciu tym podkreslone zostajg strategiczne aspekty jakie petni cena w kreowaniu pozycji
danego podmiotu. Podstawowym pytaniem, na ktore odpowiedz prébuje znalezé strategia cenowa

jest sposdb w jaki przedsiebiorstwo chce pozycjonowad swéj produkt na rynku.
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W teorii i praktyce zarzadzania wystepuje wiele klasyfikacji strategii cenowych. Do czesto

wystepujacych nalezy zaliczyé, przyktadowe ponizsze strategie:

e Strategia zbierania $mietanki— polega ona na zastosowania cen zawyzonych
w  krétkim  okresie. Strategia ta jest najczesciej mozliwa do osiggniecia
w momencie wprowadzania nowego, innowacyjnego produktu na rynek.
W pierwszej fazie implementacji produkt ze wzgledu na swoje unikatowe cechy generuje
znaczacy popyt przy jednoczesnym braku konkurencji o znaczacej sile oddziatywania.
Strategia ta najczesciej przestaje by¢é mozliwa do dalszej realizacji po pojawieniu sie
konkurentéw;

e Strategia cen prestizowych — strategia ta polega na wyznaczeniu wysokich cen dla
produktéw ocenianych przez konsumentéw za prestizowe (oceny te mogg by¢ subiektywne,
stosuje sie w odniesieniu do doébr luksusowych). Podstawowymi warunkami sprzyjajgcemu
osiggnieciu wizerunku produktu prestizowego jest wysoka jakos¢;

e Strategia penetracji — strategia ta stuzy do poprawy penetracji zajmowanego rynku. Oznacza
oferowanie produktu po cenach obnizonych w celu zwiekszenia udziatu w rynku, ktéry
pozwoli zrekompensowac straty wynikajgce z obnizki. Wprowadzenie powyzszej strategii jest
szczegoblnie skuteczne w przypadku wysokiego wspétczynnika elastycznosci popytu na dany
produkt (pozwala to na wieksze niz wprost proporcjonalne zmiany wolumenu sprzedazy w
stosunku do danej obnizki cen);

e Strategia ekspansywnego ksztattowania cen — strategia ta stanowi skrajny przyktad strategii
penetracji polegajacy na bardziej zdecydowanym obnizeniu cen;

e Strategia prewencyjnego ksztattowania cen— jest to kolejna strategia stosowania cen
obnizonych. W tym przypadku ceny nizsze majg zapobiega¢ przed wejsciem nowych
podmiotébw na rynek. Jest ona optacalna, jezeli spadek przychoddéw
z tytutu ograniczenia udziatu w rynku wynikajgcy z wejscia nowego konkurenta przewyzszy

spadek wynikajacy z obnizki cen.

Powyisze strategie pozwalajg lepiej zrozumieé potencjalne dziatania cenowe konkurencji oraz
okreslajg ewentualne narzedzia walki konkurencyjnej dostepne dla przedsiebiorstwa. Poniewaz
element ceny wystepuje w Scistej korelacji z jakosScig istotne jest zestawienie obydwu tych
parametréw. Produkty firmy zostaty ocenione jako rozwigzania znajdujgce sie w obszarze wysokiej
lub neutralnej jakosci. Optymalne, dostepne strategie dla produktéw zostaty przedstawione na

ponizszej macierzy.
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Tabela 11 Pozycjonowanie produktu

Wysoka Umiarkowana Niska
Wysoka Strategia najwyzszej | Strategia wysokiej | Strategia
jakosci wartosci superokazji
Jakos¢ Neutralna Strategia Strategia Sredniej | Strategia dobrej
przetadowania wartosci okazji
Niska Strategia Strategia pozornej | Strategia
‘zdzierstwa’ oszczednosci oszczednosci

Zrédto: Marketing mix, Uniwersytet Wroctawski, Maciej Testawski, Wroctaw, 2013

Ze wzgledu na brak lub matg znajomosci produktéw firmy przez konsumentéw obecnych na
analizowanym rynku oraz wystepowanie konkurencji zalecane jest zastosowanie cen obnizonych w
celu szybszej i efektywniejszej penetracji rynku. Powyisze zatozenia implikujg mozliwosc
wykorzystania czterech strategii: wysokiej wartosci, superokazji, Sredniej wartosci, dobrej okazji.

Wybdr pomiedzy wytypowanymi strategiami powinien zaleze¢ od realnych kosztéw wdrozenia.

3.11 Udziat w targach jako element marketing mix

Udziat w targach uznawany jest za najwazniejszy, po odpowiednio przygotowanej stronie
internetowej, kanat dotarcia do klientow biznesowych. Udziat w tego typu przedsiewzieciach
skutecznie przyczynia sie do zwiekszania swiadomosci produktow wsrdd nowych klientéw oraz do

utrzymywania relacji biznesowych z istniejgcymi klientami.

Nalezy mieé jednak na uwadze, ze targi stuzg przede wszystkim benchmarkingowi rozwigzan
oferowanych przez rézne firmy. W zwigzku z tym nalezy podkresli¢, ze przed udziatem w targach
rekomendowane jest upewnienie sie, ze oferowane przez firme rozwigzania sg naprawde

konkurencyjne na tle rozwigzan oferowanych przez konkurencje.
Cele zwigzane z udziatem w targach

Uczestnictwo w targach pozwala na osiggniecie licznych celéw marketingowych w relatywnie krétkim
czasie. Istotne jest jednak wczesniejsze precyzyjne zdefiniowanie celéw, ktére majg zostacé osiggniete.

Przyktadowe cele obejmuja:
e (Cele w zakresie kontaktu, to jest do kogo chcesz adresowa;

o Cele w zakresie komunikacji, to jest jakg wiadomos¢ chcesz wystac;
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e Cele w zakresie prezentacji, to jest problem, ktéry chcesz rozwigzaé;
o (Cele w zakresie sprzedazy, czyli ile chcesz sprzedad i na jakich warunkach;

e Cele strategiczne targdéw, takie jak wptyw na wizerunek, nawigzywanie kontaktow i

motywacja pracownikdéw.
Organizacja stanowiska targowego

Znajac cele zwigzane z udziatem w targach, nalezy zastanowi¢ sie, w jaki sposéb organizacja
stanowiska targowego zapewnia osiggniecie tych celdow. W tym celu nalezy zastanowié sie, czy
zastosowane materiaty i eksponaty sg optymalne z punktu widzenia dotarcia do wybranej grupy
docelowej oraz czy odpowiednio komunikujg przekaz firmy zwigzany z uczestnictwem w wydarzeniu.

Istniejg liczne firmy specjalizujgce sie w odpowiednim skonfigurowaniu stanowiska targowego.
Reklama udziatu w przedsiewzieciu targowym

W zakresie reklamy udziatu w przedsiewzieciu targowym nie nalezy polegaé wytgcznie na reklamie
realizowanej przez organizatora targéw, poniewaz z reguly skupiona jest ona wylgcznie wokédt

reklamy samego przedsiewziecia, nie zas obecnosci poszczegdlnych firm.

W zwigzku z powyzszym odpowiednia reklama oraz public relations sg istotng czescig organizacji

uczestnictwa w targach.

e Oczywiscie najprostszg formag reklamy udziatu w przedsiewzieciu targowym jest
wykorzystanie kanatow internetowych — strona www firmy, Linkedin, Twitter, Youtube,

Facebook.

e Istotne jest wykorzystanie dostepnych kanatéw komunikacji na docelowym rynku
zagranicznym, w celu wczesniejszej budowy zainteresowania firmg i jej produktami, ktére to
zainteresowanie doprowadzi do nowych wizyt na stoisku targowym. Stuzy¢ temu moga
kanaty budowy swiadomosci marki, okreslone w rozdziale 8, tj. media (prasa branzowa,

strony www, blogi), agencje PR, pozycjonowanie strony firmowej.

e Skutecznym sposobem zwiekszania S$wiadomosci wsréd istniejgcych  klientow  jest

zamieszczenie odpowiedniej informacji na papierze firmowym lub stopce maila.

e Podczas samego przedsiewziecia nalezy rozwazy¢ zastosowanie rdéinego typu form

zwiekszania zaangazowania gosci w interakcje ze stoiskiem — upominki, losowania, konkursy.
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Ponizej przedstawiono zestawienie kluczowych wydarzen targowych na runku USA:

Unia Europejska
Europejski Fundusz
Rozwoju Regionalnego

Nazwa wydarzenia Planowana Planowane miejsce | Koszt udziatlu w

targach / skala

wydarzenia wydarzenia

przedsiewziecia

International Wireless 30.03.2020 - 20.000-25.000
Las Vegas, USA
Communications Expo 03.04.2020 USD / globalna
SATTELITE Conference and 09.03.2020 - 18.000-23.000
Waszyngton, USA
Exhibition 12.03.2020 USD / globalna
Technology, Internet & 20.000-25.000
06.08.2020 —
Communications Boston, USA USD / globalna
07.08.2020
Conference
International Conference 20.000-25.000
on Electronics and 06.10.2021 - USD / globalna
Nowy Jork, USA
Communication 07.10.2021
Engineering
Canadian Telecom Summit 15.06.2020- 15.000-18.000
Mississauga, Kanada
167.06.2020 USD / globalna
Pacific 25.000-30.000
19.01.2020 -
Telecommunications Honolulu, USA USD / globalna
22.01.2020
Council
UTC Telecom & 20.000-25.000
05.2020 Fort Worth, USA
Technology Conference USD / globalna
SEMICON West 21.07.20200 18.000-23.000
San Francisco, USA
23.07.2020 USD / globalna

Zrédto: Opracowanie wtasne

Szacunku kosztu udziatu w targach dokonano przy zatozeniu wystawienia przez 2 dni szeregowego stanowiska o

powierzchni 25m".
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3.12 Analiza norm kulturowych w kontekscie prowadzenia dziatalnosci na rynku USA

Kluczowe wartosci dla kultury biznesowej USA
1. Egalitaryzm

e Stany Zjednoczone posiadajg mocno egalitarng kulture, w ktérej réznice w statusie
nie sg pozadane. Spoteczenstwo unika réznicowania sie jednostek. Zamiast tego
preferowana jest skromnos¢, rownos$é i wzajemny szacunek. Egalitaryzm przenika
wszystkie aspekty zycia kraju i jest szczegdlnie widoczny w sferze biznesowej.
Obywatele USA zazwyczaj unikajg zwracania zbytniej uwagi na kwalifikacje
akademickie, osobiste osiggniecia lub sukces biznesowy, poniewaz moze to byc
postrzegane jako przejaw arogancji. Wptyw ten mozna réwniez zaobserwowaé w

bardziej przyziemnym podejsciu do biznesu, ktdre przyjmujg Amerykanie.
2. Otwartos¢

e Otwartos¢ jest wysoko cenionym aspektem kultury Standéw Zjednoczonych. Dobrze
znang cechg narodu amerykanskiego jest otwarty i bezposredni sposéb prowadzenia
codziennego zycia. S oni dostowni i bezposredni w komunikacji. Czesto wyrazajg
opinie, ktére mogg by¢ postrzegane jako silne i konfrontacyjne. Jako naréd cenig
bezposrednios¢ i szanujg tych, ktdrzy wyrazajg swoje wtasne poglady i przekonania.
W kontekscie biznesowym Amerykanie s3 na ogdt otwarci na nowe pomysty i

zachecajg do ozywionej dyskusji lub debaty.
3. Indywidualizm

e Ta cecha jest widoczna w zachowaniu obywateli Stanéw Zjednoczonych oraz w
sposobie, w jaki wchodzg w interakcje z innymi cztonkami spoteczenistwa. Istotnymi
kwestiami, ktére muszg zostaé wziete pod uwage w tym kontekscie jest istotnosé
prywatnosci oraz rozdzielenie zycia prywatnego od zawodowego. Obywatele tych
krajéw sg zdecydowanie bardziej skorzy do podejmowania samodzielnych decyzji, czy

do brania odpowiedzialnosci za swoje dziatania w imieniu catej firmy.

Praktyki biznesowe w USA

Punktualnosé jest istotng czescig kultury biznesowej USA. Spdznienie moze zosta¢ odebrane jako
nierzetelno$¢ w kontaktach biznesowych.
-  mae
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1. W USA zaleca sie planowanie spotkan biznesowych z okoto miesiecznym wyprzedzeniem.

Ogodlnie rzecz biorac, umawianie spotkan z kadrg zarzgdzajgcg podmiotami gospodarczymi w

tym kraju jest stosunkowo tatwe, a wiekszo$¢ kadry jest dostepna i przychylna.

2. Godziny pracy w USA to zazwyczaj od 9.00 do 17.00 lub od 8.00 do 16.00 od poniedziatku do
pigtku. Nalezy unikaé podrézy stuzbowych do kraju w okolicach Bozego Narodzenia i

Wielkanocy.

3. Uzywanie tytutéw nie jest istotng czesScig amerykanskiej kultury biznesowej. Amerykanie sg
raczej nieformalni w swoich kontaktach biznesowych i do$¢ szybko przechodzg na ,Ty”.

Warto jednak, aby pozwoli¢ partnerom z USA na zainicjowanie nieformalnego tytutowania.

4. Za standard w dzisiejszych czasach mozna uznaé, ze spotknane z podmiotami biznesowymi

wigze se ze zwyczajowym usciskiem reki na poczatku i na koricu spotkania.

5. Negocjacje z firmami ze Standw Zjednoczonych przebiegajg raczej szybko. Amerykanie
negocjuja w sposob otwarty i bezposredni, ale zawsze zgodnie z politykg firmy. Zasadnicze
znaczenie ma przestrzeganie ustalonych zasad i przepisow i nie pozwalanie uczuciom na

przejecie pierwszenstwa.
Hierarchicznos¢ w przedsiebiorstwach w USA

e Firmy w Stanach Zjednoczonych charakteryzujg sie relatywnie ptaska strukturg organiza.
Pomiedzy stanowiskami na rdéznych szczeblach hierarchii organizacyjnej w praktyce moga
wystepowaé niewielkie rdznice, a uprawnienia do podejmowania decyzji nie zawsze
pozostajg w rekach kierownikdow wysokiego szczebla — mogg one zapadac na relatywnie
niskich szczeblach hierarchii organizacyjnej. W USA pracownicy nizszego szczebla czesto majg

znaczng site i autorytet w firmie.
Negocjacje handlowe i rozwigzywanie konfliktéw w USA

Biorgc pod uwage specyfike kultury amerykanskiej proponuje sie wykorzystywanie w negocjacjach

biznesowych nastepujgcych technik negocjacyjnych:
e techniki na otwarcie rozméw:

o ,szokujaca oferta” — rozpoczecie negocjacji nierealng, ekstremalng ofertg, co ma
doprowadzi¢ do zrewidowania przez drugg strone swoich minimalnych lub maksymalnych
celéw — istnieje jednak ryzyko, ze szokowany rozmoéwca zerwie negocjacje — technika ta

moze zadziata¢ w przypadku rozméwcéw w Nowego Jorku, gdyz mogg oni miec putap
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maksymalnej akceptowalnej ceny relatywnie wysoko jako przedstawiciele kraju wysoko
rozwinietego i szokujgca propozycja moze byé przez nich przyjeta z mniejszym szokiem, niz
mozna sie spodziewac, a negocjatorom w ten sposdb moze uda¢ sie doprowadzié¢ do bardzo
korzystnego finatu rozmdéw, a ponadto Amerykanie lubig konkrety i nie sg fanami dtugich

»podchoddw” w negocjacjach,
e techniki fazy srodkowej:

o ,graw eksperta” — kreowanie sie na specjaliste w omawianej dziedzinie, zarzucajac partnera
nattokiem informacji — przedstawiciele amerykanskiego biznesu bardzo pozytywnie
podchodzg do prezentowania konkretow, faktow i liczb podczas negocjacji, dlatego tez ta

taktyka moze sie okaza¢ pomocna;

o ,Smieszne pienigdze” — wykonywanie niedorzecznych, zabawnych kalkulacji np. przeliczajac
cene na dzien by zredukowac rdzinice dzielgce strony negocjacji — jak wspomniano,
Amerykanie pozytywnie patrzg na wszelkie statystyki i dane liczbowe, a wiec powinny trafi¢

do nich kalkulacje, cho¢by niedorzeczne;

o ,gwarancja zaangazowania emocjonalnego” — sprawianie pozytywnego wrazenia na
rozméwcy i manifestowanie zaangazowania w proces negocjacyjny — Amerykanie to ludzie
bardzo otwarci, szybko nawigzujacy nowe relacje, zatem zaangazowanie emocjonalne

bedzie na pewno zwraca¢ uwage negocjujacych;
e Techniki fazy finalnej:

o ,teraz albo nigdy” — przekonanie rozmdwcy, ze stoi przed ostateczng szansg sfinalizowania
negocjacji, gdyz inaczej skonczg sie one fiaskiem — Amerykanie lubig konkrety i szybkie
realizowanie porozumien, dlatego tez ta taktyka zamykania negocjacji moze okazac sie

korzystna;

o ,rzut na tasme” — zaproponowanie ustepstwa konczac negocjacje — ponownie odwotac sie
tutaj mozna do szybkosci negocjacji Amerykandéw — raczej nie rekomenduje sie powolnego
uzyskiwania dodatkowych ustepstw na koniec rozméw, ale sprawdzi¢ sie moze lepiej ,rzut

na tasme”.

W ujeciu ogdlnym to co moze zastanawiac Polakéw w kulturze amerykanskiej to podejscie okreslany
prze niektérych hiperoptymizmem lub hiperotwartoscig. Oczywiscie jest to forma uogdlnienia
natomiast mozna podjac¢ teze, iz amerykanie w polskiej percepcji mogg wydawacd sie bezpodstawnie

optymistyczni, otwarci, przyjacielscy, etc. Obrazujgc sytuacje formg przyktadu mozna wskaza¢, iz
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Fundusze : : i i
/Ty e R e
nawet nieznajome osoby w zupetnie przelotnych kontaktach (zakup kawy w kawiarni) potrafig zadac
sobie pytania, ktore w Polsce mogtyby zostaé odczytane jako wychodzgce poza ogdlnoprzyjeta
kurtuazje. Amerykanie mogg réwniez nie odnajdywac sie w polskiej kulturze narzekania. Rzadko
spotykanym jest, aby pracownicy w firmie narzekali miedzy sobg na prace. Przyjeta jest ogdlna
narracja optymizmu w obszarze powierzchownych kontaktdw interpersonalnych. Konkluzjg ptynaca z
powyzszej specyfiki jest rekomendacja, aby nie myli¢ otwartosci i optymizmu amerykanéw z
prawdziwym zadowoleniem, czy wyjgtkowo pozytywnym podejsciem akurat do naszej
osoby/sytuacji/sprawy.  Warto pamieta¢ o tym w rozmowach biznesowych i sytuacjach

konfliktowych, aby nie oceni¢ sytuacji zbyt pochopnie i btednie.

Wschodnia czes¢ Standw Zjednoczonych nierzadko identyfikowana jest z twardym stylem negocjacji.
Przedstawiciele firm zazwyczaj sg zorientowani na dominacje i konkurowanie. Podczas rozmowy
negocjacyjnej stanowczo dazg do postawionych przez firme celéw i niechetnie idg na ustepstwa.
Oczywiscie styl negocjacji zalezy réwniez w duzym stopniu od indywidualnych cech osobowych, przez

co nie istnieje uniwersalne podejscie do negocjacji.

W obszarze rozwigzywanie konfliktédw nie identyfikuje sie indywidualnych norm dla stanu Nowy York.
Powyzsze dotyczy rowniez Standw Zjednoczonych jako catosci. Rynek ten jest relatywnie zblizony
kulturowo do rynku polskiego (krag kultury zachodniej). W zasadzie mozna przyja¢, iz nowoczesna
kultura biznesowa w Polsce w duzej mierze znajduje sie pod wptywem globalnej kultury, ktéra z kolei
jako jedno ze swoich gtéwnych zrédet identyfikuje kulture Stanéw Zjednoczonych. Powyisze moze
by¢ szczegdlnie widoczne w obszarach innowacyjnych/nowoczesnych (Internet, social media, etc.).
Nie da sie jednoznacznie stwierdzi¢ jak uwarunkowania kulturowe oraz rdznice i podobienstwa
pomiedzy kulturg polskg i amerykanskg wptywajg na zdolnos¢ i charakterystyke procesu
rozwigzywania konfliktdéw. Nalezy jednak przyjg¢ indywidualne podejscie do kazdej sytuacji
konfliktowej i skupi¢ dziatania wokoét jej charakterystyki. Nalezy przypuszczaé, iz w ogélnym ujeciu
rozwigzywanie konfliktéw w stanach nie bedzie réznito sie znaczaco od analogicznych dziatan na

rynku polskim.
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