
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

Opracowanie powstało w ramach projektu „Pomorski Broker Eksportowy. Kompleksowy system wspierania 
eksportu w województwie pomorskim.” Obejmuje charakterystykę rynku zagranicznego oraz analizy możliwości  

sprzedaży na rynek zagraniczny wykonanych w ramach pierwszego etapu usługi Brokera Zagranicznego w 2021 r.  
dla firmy produkującej i obrabiającej części do maszyn i urządzeń. 
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1. Informacje o podmiocie   

1.1  Przedmiot działalności 

Przedsiębiorstwo specjalizuje się w mechanicznej obróbce tworzyw konstrukcyjnych oraz dystrybucji 

półfabrykatów tworzyw. Części gotowe wykorzystywane są w wielu sektorach przemysłu. Typowymi 

miejscami zastosowania są wszelkiego rodzaju maszyny przemysłowe, automatyzacja produkcji, 

systemy transportu wewnętrznego, układy napędzające i mechanizmy prowadzące, branże produkcji i 

przetwórstwa żywności, farmaceutyków, chemii gospodarczej. Adresatami oferty są wszelkiego 

rodzaju producenci maszyn i urządzeń przemysłowych - od przemysłu spożywczego po branżę offshore. 

FIRMĘ NA RYNKU WYRÓŻNIA: 

• produkcja na indywidualne zamówienie, niszowe realizacje, wysoka elastyczność i umiejętność 

szybkiej produkcji krótkich serii, co stanowi dużą przewagę konkurencyjną, 

• uzyskany w 2019 r. Certyfikat Zarządzania Jakości ISO 9001:2015,  

• działalność w oparciu o nowoczesne systemy zarządzania produkcją  ERP i systemy zarządzania 

relacjami z klientami, których celem jest podniesienie standardu współpracy z odbiorcami, 

• duże doświadczenie na wielu europejskich rynkach zagranicznych, liczne kontakty i współprace 

z reprezentantami handlowymi zagranicą,  

1.2  Portfolio produktów 

GŁÓWNE PRODUKTY w ofercie Firmy to elementy precyzyjne z tworzyw sztucznych i gum technicznych 

do maszyn i urządzeń, w tym przede wszystkim: 

• dowolne elementy konstrukcyjne wg rysunków technicznych klienta produkowane na bazie 

obróbki mechanicznej (maszyny CNC), 

• elementy toczone w tym koła zębate, koła pasowe i tuleje,  

• prowadnice i profile ślizgowe,  

• uszczelki, pierścienie, kołnierze do urządzeń i instalacji przemysłowych, 

• ślizgi i listwy ślizgowe wszelkiego rodzaju, 

• osłony i płaszcze gumowe, 

• podkładki i elementy dystansowe, 

• formatki z tworzyw. 

Detale wykonywane są z tworzyw technicznych tj.: PA, POM, PE, PTFE, PMMA, PA, PA+, PET, PET, PTFE, 

PP,PUR, PEEK, a gotowe elementy produkowane są także z gum technicznych (SBR, NBR, CR, EPDM). 

Proces produkcji elementów opiera się głównie na toczeniu lub frezowaniu na maszynach CNC, w tym 

ploterach, frezarkach, centrach obróbczych i tokarkach. 

Przedsiębiorstwo od początku swojej działalności wykonało ok. 7 000 różnych detali elementów 

konstrukcyjnych w oparciu o rysunki techniczne klienta. Elementy konstrukcyjne wytwarzane są na 

zlecenie zamawiającego według jego dokumentacji technicznej. 
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1.3  Klienci i dostawcy 

PODSTAWOWĄ GRUPĄ KLIENTÓW są duże przedsiębiorstwa produkcyjne z branży przemysłu 

maszynowego, pozostali to mniejsi wytwórcy różnego rodzaju maszyn i urządzeń dla przemysłu. Firma 

ze swoją ofertą dociera do producentów WSZELKIEGO RODZAJU MASZYN, w tym przede wszystkim: 

• maszyn przemysłowych, spożywczych i rolniczych 30%,  

• maszyn specjalnych (śmieciarki, maszyny komunalne, dźwigi morskie) 40%, 

• urządzeń przemysłowych (dźwigi, przenośniki, systemy transportu wewnętrznego) 10%,  

• linii produkcyjnych (do uboju, do produkcji spożywczej, do pakowania) 10%, 

• urządzeń przemysłowych (do oczyszczalni, praso kontenery, sortowanie odpadów) 5%, 

• instalacji offshore 1%. 

 

2. Charakterystyka rynku szwedzkiego 

Analiza została przeprowadzona w oparciu o dane zaczerpnięte z wtórnych źródeł danych, takich jak: 

statystyki i opracowania rządowe, samorządowe, branżowe, instytucji gospodarczych, organizacji, 

zrzeszeń; prace naukowe (publikacje naukowe, raporty badawcze instytucji naukowych); publikacje w 

massmediach (w tym prasa codzienna, czasopisma fachowe). 

2.1  Rynek szwedzki: najważniejsze wskaźniki  

Poniżej przedstawiono kluczowe wskaźniki makroekonomiczne gospodarcze, społeczne i finansowe dla 

rynku szwedzkiego. 

Tabela 1. Kluczowe wskaźniki makroekonomiczne gospodarcze, społeczne i finansowe 

STOLICA 

Sztokholm 

 

POWIERZCHNIA 

449 964 km² 

 

LICZBA LUDNOŚCI 

10,3 mln 

 

WALUTA 

Korona szwedzka 

(SEK) 

PKB 

564,8 mld USD 

 

PKB PER CAPITA 

55 815 USD 

 

DYNAMIKA PKB 

1,2% 

 

 

KLASA RYZYKA WG. KLASYFIKACJI OCED (0-7) 

 

     0 

POZYCJA W RANKINGU “DOING BUSINESS” (1-190) 

      

    10 

POZYCJA W RANKINGU “CORRUPTION PERCEPTIONS 

INDEX” (1-180) 

    

     3 

POZYCJA W RANKINGU “INDEX OF ECONOMIC FREEDOM” 

(1-180) 
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    21 

POZYCJA W RANKINGU “GLOBAL INNOVATION INDEX” (1-

131) 

   

     2  

Źródło: Dane OCED 2020, analiza ADM Consulting Group 

Sytuacja polityczna 

Królestwo Szwecji jest największą gospodarką krajów skandynawskich. Kraj o powierzchni 449 964 km² 

jest zamieszkany przez ponad 10 milionów mieszkańców, w tym 2.3 miliony w stolicy Sztokholm.   

W Szwecji obowiązuje monarchia konstytucyjna oraz demokracja parlamentarna. Około 82% 

mieszkańców to członkowie Szwedzkiego Kościoła Ewangelicko – Luterańskiego. Szwecja należy m.in. 

do ONZ, OECD, UE, strefy Schengen, OBWE, MFW, WTO.1 

Szwecja ma wielopartyjny krajobraz polityczny i długą tradycję rządów mniejszościowych,  

co sprzyja tworzeniu polityki budowania konsensusu. Obecny rząd szwedzki, składający się  

z Partii Socjaldemokratycznej (SAP) i Partii Zielonych, objął urząd w styczniu 2019 r. Stefan Löfven został 

ponownie wybrany przez szwedzki parlament na stanowisko premiera  

i po kilkumiesięcznych negocjacjach podpisano ramowe porozumienie dotyczące polityki rządu  

w dziesięciu obszarach. Porozumienie polityczne między koalicją a dwoma małymi partiami 

centroprawicy stanowi przesunięcie polityki w kraju w stronę prawicy. Rosnąca popularność skrajnie 

antyimigranckich Szwedzkich Demokratów (SD) zatarła podział polityczny, zachęcając do współpracy 

partie z różnych stron w celu wykluczenia SD z procesu tworzenia polityki. W dniu 21 czerwca 2021 r. 

Löfven został odwołany po prawie siedmiu latach sprawowania władzy. Kryzys w szwedzkim rządzie ma 

związek z planowaną reformą, która przewiduje złagodzenia kontroli czynszów w nowo budowanych 

mieszkaniach. Stefan Löfven podał się do dymisji. Premier zrezygnował tym samym  

z możliwości rozpisania wcześniejszych wyborów. Nowy rząd będzie musiał wyłonić podzielony 

parlament. Dymisja premiera Loefvena oznacza, że konsultacje w sprawie wyłonienia nowego gabinetu 

prowadzić będzie przewodniczący parlamentu Andreas Norlen z Umiarkowanej Partii Koalicyjnej. Aby 

powstał nowy rząd potrzebne będą ponadpartyjne kompromisy. Ani socjaldemokraci, ani prawica nie 

mają większości. O ile możliwe jest skonstruowanie mniejszościowego gabinetu,  

to problemem będzie przyjęcie jesienią budżetu na 2022 rok. Jeżeli parlament w czterech głosowaniach 

nie wyłoni rządu automatycznie rozpisane zostaną przedterminowe wybory.2 

 

 
1 MINISTERSTWO ROZWOJU, PRACY I TECHNOLOGII, Szwecja (Królestwo Szwecji) Informacja o stosunkach 
gospodarczych z Polską, 2020r. 
2 Reuters, 21.06.2021 
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Stosunki międzynarodowe 

Szwecja jest członkiem Światowej Organizacji Handlu (WTO), Organizacji Współpracy Gospodarczej i 

Rozwoju (OECD) i Unii Europejskiej (UE). Członkostwo Szwecji w UE stanowi podstawę stosunków 

międzynarodowych i gospodarczych kraju. Poprzez członkostwo w UE Szwecja uczestniczy w 

Europejskim Obszarze Gospodarczym (UE plus Islandia, Liechtenstein i Norwegia), jest też stroną 

licznych umów ze Szwajcarią oraz umów o wolnym handlu UE z wieloma partnerami - takimi jak m.in. 

kompleksowa umowa gospodarczo-handlowa (CETA) między Kanadą a UE, która weszła tymczasowo w 

życie w 2017 r. oraz umowa o wolnym handlu między UE a Japonią, która weszła w życie 1 lutego 

2019r.3 

Szwecja nie należy do NATO, jednak dąży do ścisłej współpracy wojskowej z NATO i USA, a także 

zamierza pogłębiać współpracę w regionie Morza Bałtyckiego i Europy Wschodniej.4 

Gospodarka 

 

Szwedzka gospodarka cieszyła się wysokim przyrostem w latach 2014-2018, jednak prognoza na lata 

2019-2023 zapowiadała spowolnienie gospodarcze. Gospodarka opiera się na stabilnej podstawie 

otwartego rynku, wysokiej jakości wykształconej siły roboczej, świetnej infrastrukturze i pozytywnym 

środowisku wobec inwestycji zagranicznych. Mniej atrakcyjnymi aspektami są stosunkowo wysoki 

poziom podatku dochodowego, surowe prawo pracy i niewielka ilość małych przedsiębiorstw na 

rynku.5 

W latach 2014-2018 szwedzka gospodarka rozwijała się szybciej niż większość państw Unii Europejskiej 

pod wpływem dynamicznego popytu wewnętrznego i rosnącego eksportu, oraz dzięki luźnej polityce 

pieniężnej, dynamicznie rozwijającemu się rynkowi mieszkaniowemu i prężnej konsumpcji prywatnej.  

Roczna stopa realnego wzrostu PKB w tym okresie wynosiła średnio 2,9%.6 

W pierwszej połowie 2018 r. tempo gospodarcze największej skandynawskiej gospodarki utrzymało się, 

a w drugiej połowie roku nieco osłabło gdyż wydatki gospodarstw domowych uległy zmniejszeniu, a 

inwestycje budowlane spowolniły. Jednocześnie, stałe nakłady inwestycyjne w innych obszarach 

utrzymały stabilny wzrost inwestycji.7 

W pierwszej połowie 2019 r. odnotowano znaczne zmniejszenie tempa wzrostu gospodarczego  

do 1,6% w porównaniu z 2,5% w roku 2018. Przyczyną spowolnienia był spadek w inwestycjach stałych, 

które spadły o 0,3%. Znalazło to odzwierciedlenie w znaczącym spadku wydatków na inwestycje 

budowlane, które stanowiły 20% całkowitych wydatków kapitałowych. Wzrosły jednak wydatki 

inwestycyjne w innych obszarach, szczególnie w infrastrukturze transportowej. Osłabł wskaźnik 

konsumpcji prywatnej; wzrost zatrudnienia zmalał w ciągu roku; zaufanie konsumentów stale spada od 

połowy 2018 r.; stopy procentowe nieznacznie wzrosły. Tymczasem wyniki eksportu wzrosły, do czego 

przyczyniła się m.in. deprecjacja korony. Gospodarka Szwecji urosła w trzecim kwartale 2020 r. o 4,3 % 

 
3 MINISTERSTWO ROZWOJU, PRACY I TECHNOLOGII, Szwecja (Królestwo Szwecji) Informacja o stosunkach 
gospodarczych z Polską, 2020r. 
4 tamże 
5 tamże 
6 tamże 
7 tamże 
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kw./kw., po spadku o 8,3 % w drugim. Dane te okazały się nieco gorsze od średniej prognoz, która 

wskazywała na wzrost wynoszący 5 % Licząc rok do roku, PKB Szwecji spadł o 3,5 % w trzecim kwartale 

po spadku o 7,7 % w drugim.8 

Po bardzo burzliwym czasie w 2020 roku szwedzka gospodarka w dużej mierze wróciła na właściwe 

tory. W I kwartale 2021 r. PKB wzrósł w porównaniu do IV kwartału 2020 r. o 0,8%. Zdecydowanie 

ożywił się także handel zagraniczny, co obrazuje poniższy diagram:9 

Wykres 1. Wartość eksportu i importu na rynku szwedzkim  w latach 2011-2021 

 
Źródło: Szwedzkie Ministerstwo Finansów 

 

Inflacja w 2020 r. wyniosła 1,7% i była nieco niższa niż prognozowano (1,8%). W porównaniu do danych 

historycznych z okresu 2018-2019 również obniżyła się (2% w 2018 r.). Oczekuje się, że w latach 2021-

2023 inflacja pozostanie stabilna na średnim poziomie ok 1,8%.10 

Szwecja nie należy do strefy Euro. Jej walutą jest korona szwedzka. Od końca 2017 r. szwedzka korona 

osłabiła się w stosunku do euro, osiągając w maju 2019 r. dziesięcioletnie minimum (średnio  

Skr 10,74 : 1 EUR). W roku 2020 nastąpiło odbicie i korona wzmocniła się do średnio Skr 10,18 : 1 EUR. 

Tren utrzymuje się w 2021 r.11 

Według danych Eurostat, stopa bezrobocia w Szwecji wyniosła 7,9% w maju 2021r. Średnia w UE 

wyniosła 6.9% w tym samym okresie. Prognozy wskazują na wzrost bezrobocia w następnych latach.12 

Wpływ pandemii COVID-19 na sytuację gospodarczą Szwecji. 

W I kw. 2020 PKB Szwecji wzrósł o 0,6% w stosunku do analogicznego okresu roku poprzedniego, w II 

kwartale nastąpił spadek o 7,5%, a w III kwartale spadek o 2,5%. W okresie styczeń-kwiecień nastąpił 

spadek produkcji w gospodarce Szwecji o 2,4%, w tym produkcja przemysłu wytwórczego spadła o 4, 

 
8 Szwedzkie Ministerstwo Finansów, 16.12.2020r. 
9 tamże 
10 tamże 
11 Bankier.pl, czerwiec 2021 
12 Eurostat, czerwiec 2021, analiza ADM 
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%, budownictwo o 3,1%, usługi o 2,2%. W kwietniu 2020 r. produkcja przemysłowa spadła o 16,6%. 

Największy spadek produkcji odnotowano. w sektorze motoryzacyjnym – produkcja tego sektora 

spadła w okresie styczeń-kwiecień o 23% w stosunku analogicznego okresu w 2019 r., a tylko w 

kwietniu o 75,2% w relacji do kwietnia 2019 r. Znaczącej redukcji uległa także produkcja sektora 

maszynowego (o 11%) i metalurgicznego (o 8,6% w okresie styczeń-kwiecień 2020 r.). Przemysł 

chemiczny (w tym farmaceutyczny) odnotował natomiast wzrost produkcji w okresie styczeń - kwiecień 

2020 r. o 22,7%, a tylko w kwietniu o 44,8%. Konsumpcja w Szwecji ogólnie nie ucierpiała w okresie 

pandemii. W okresie styczeń-maj 2020 r. sprzedaż  wzrosła o 1%. Spadła natomiast tym okresie 

sprzedaż obuwia (o 28,6%) i odzieży (o21,5%) oraz biżuterii (o 11,4%), zaś wzrosły obroty handlu 

sprzętem elektronicznym (o 14,3%) artykułami budowlanymi (o11,8%) i artykułami sportowymi (o 

8%).13 

2.2 Główne produkty eksportowane z rynku szwedzkiego i importowane na ten rynek 

Głównymi partnerami handlowymi Szwecji są państwa członkowskie UE, w tym Polska.  

Najważniejsi partnerzy eksportowi Szwecji wg stanu z 2020 r. to: Niemcy (17,8% eksportu), Niderlandy 

(9,4%), Norwegia (9,1%), Dania (6,6%), Chiny (5,2%), Finlandia (4,9%), Wielka Brytania (6,6%), Belgia 

(4,4%) oraz Polska (4,2%). Szwecja eksportuje głównie maszyny - w tym komputery, pojazdy, maszyny 

i urządzenia elektryczne, paliwa mineralne - w tym ropę, papier i artykuły papiernicze, farmaceutyki, 

żelazo i stal.14 

Główni partnerzy importowi to: Norwegia (10,6% ), importu Niemcy (10,3%), USA (7,6%), Finlandia 

(7,1%), Dania (6,9%), Wielka Brytania (5,3%), Niderlandy (5,2%), Chiny (4,7%), Francja (4%), Belgia 

(3,9%) oraz Polska (3,2%). Szwecja importuje głównie maszyny, ropę naftową i produkty 

ropopochodne, chemikalia, pojazdy silnikowe, żelazo i stal, artykuły spożywcze i odzież.15 

W pierwszych trzech miesiącach 2020 roku nie zaobserwowano żadnego bezpośredniego efektu 

pandemii w szwedzkim handlu zagranicznym. W kwietniu zarówno eksport, jak i import towarów 

gwałtownie spadły.16 

W I półroczu wartość eksportu towarów spadła o 8 % , a importu towarów o 10 % w porównaniu z 

analogicznym okresem roku ubiegłego. Eksport wyceniono na 87,8 mld euro, a import na 83,6 mld EUR, 

co dało nadwyżkę handlową netto w wysokości 4,1 mld EURO w okresie styczeń-sierpień 2020 r. Saldo 

handlowe netto w I półroczu 2019 r. miało nadwyżkę w wysokości 1,9 mld EUR.17 

W całym roku 2020 wartość eksportu towarów spadła o 6 %, a importu towarów o 9 % w porównaniu 

z analogicznym okresem roku ubiegłego. Eksport wyceniono na 142,2 mld EUR, a import na 136,8 mld 

EUR, co dało nadwyżkę handlową netto w wysokości 5,9 mld EUR w okresie styczeń - grudzień 2020 r. 

Odpowiednie saldo handlowe netto za te miesiące rok wcześniej miało nadwyżkę w wysokości 1,5 mld 

EUR. Economist Intelligence Unit szacuje, że eksport towarów (Incoterms: FOB) ze Szwecji wyniósł 

149,35 mld EUR w 2018r., wzrost w stosunku do 2017 r. z 141,65 mld EUR. Import towarów (FOB) 

 
13 MFW, World Economic Outlook Database, kwiecień 2021, analiza ADM 
14 Statistikmyndigheten SCB, lipiec 2021, analiza ADM 
15 tamże 
16 tamże 
17 tamże 
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wyniósł 139,69 mld EUR w 2018 r., uzyskując dodatni bilans handlowy 9,67 mld EUR w 2018r. Wartość 

importu w 2017 r. to 131,05 mld EUR w 2017 r. z nadwyżką handlową wynoszącą 10,61 mld EUR. Saldo 

usług wyniosło nadwyżkę 1,88 mld EUR w 2018 r., w porównaniu z nadwyżką 5,05 mld EUR w 2017r.18 

Bilans netto w handlu zagranicznym na maj 2021 wynosi: 5.1 mln SEK. Import 128.1 mln SEK, co oznacza 

wzrost o 26.6 % w porównaniu do analogicznego okresu w roku 2020. Eksport 133.2 mln SEK co oznacza 

wzrost o 30,2% w porównaniu do analogicznego okresu w 2020 r.19 

Główne produkty eksportowane i importowane na rynek szwedzki przedstawiają tabele poniżej. 

Tabela 2. Eksport głównych grup towarowych wg klasyfikacji SITC styczeń-kwiecień 2020-2021 [mln 
SEK] 

grupa towarowa zgodnie 
z klasyfikacją SITC* 

Wartość okresu styczeń-kwiecień 
Udział Zmiana 

in % in % 

  2021 2020 2021 2021/2020 

SUMA 513 159 496 360 100.0 3 

Drzewo i papier 51 865 51 526 10.1 1 

Drzewo   13 764 11 044 2.7 25 

Pulpa celulozowa i 
odpady papierowe 

8 940 8 585 1.7 4 

Papier i produkty z 
papieru 

26 659 29 624 5.2 -10 

Minerały 57 021 51 570 11.1 11 

Rudy żelaza 11 962 9 359 2.3 28 

Żelazo i stal 22 707 21 998 4.4 3 

Metale niezależne 11 397 9 552 2.2 19 

Wyroby chemiczne i 
gumowe 

73 233 88 404 14.3 -17 

Chemikalia 
organiczne/nieorganiczne 

7 015 6 855 1.4 2 

Wyroby farmaceutyczne 32 188 50 369 6.3 -36 

Plastik 13 313 12 157 2.6 10 

Paliwa mineralne, prąd 
elektryczny 

32 696 27 277 6.4 20 

Produkty ropopochodne 24 442 24 097 4.8 1 

Maszyny, sprzęt 
transportowy 

228 412 209 597 44.5 9 

Produkcja metali 14 103 13 132 2.7 7 

Przemysł maszynowy 74 520 72 329 14.5 3 

Elektronika 
telekomunikacyjna 

51 304 50 123 10.0 2 

Pojazdy drogowe 73 496 59 425 14.3 24 

Samochody osobowe 39 431 32 678 7.7 21 

Samochody ciężarowe  9 919 7 390 1.9 34 

 
18 Economist Intelligence Unit, analiza ADM 
19 tamże 

https://www.scb.se/en/finding-statistics/statistics-by-subject-area/trade-in-goods-and-services/foreign-trade/foreign-trade---exports-and-imports-of-goods/pong/tables-and-graphs/exports-by-important-sitc-commodity-groups/#Fotnoter


 

str. 10 

 

Części i akcesoria 19 129 15 205 3.7 26 

Inne środki transportu 3 007 3 200 0.6 -6 

Instrumenty 
fotograficzne/optyczne 

11 981 11 387 2.3 5 

Pozostałe produkty 69 933 67 986 13.6 3 

Jedzenie, napoje, tytoń 31 881 32 493 6.2 -2 

Tekstylia, odzież, obuwie 14 781 13 214 2.9 12 

Meble 6 677 6 235 1.3 7 

* Standardowa międzynarodowa klasyfikacja handlu 

Źródło: Statistikmyndigheten SCB 

Tabela 3. Import głównych grup towarowych wg klasyfikacji SITC styczeń-kwiecień 2020-2021 [mln 
SEK] 

grupa towarowa zgodnie 
z klasyfikacją SITC* 

Wartość okresu styczeń - kwiecień  
Udział Zmiana 

in % in % 

  2021 2020 2021 2021/2020 

SUMA 498 101 461 369 100.0 8 

Drzewo i papier 12 993 13 616 2.6 -5 

Minerały 40 792 35 238 8.2 16 

Żelazo i stal 16 284 14 658 3.3 11 

Metale niezależne 8 674 6 969 1.7 24 

Rudy metalofery, złom 
metalowy 

7 240 5 421 1.5 34 

Chemikalia, wyroby 
gumowe 

62 861 63 711 12.6 -1 

Chemikalia 
organiczne/nieorganiczne 

10 989 12 502 2.2 -12 

Wyroby farmaceutyczne 17 434 18 005 3.5 -3 

Plastik 12 310 12 185 2.5 1 

Guma surowa, wyroby 
gumowe 

5 808 5 292 1.2 10 

Paliwa mineralne, prąd 
elektryczny 

42 700 41 015 8.6 4 

Oleje ropopochodne 22 582 21 507 4.5 5 

Produkty ropopochodne 15 055 16 751 3.0 -10 
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Maszyny, sprzęt 
transportowy 

227 491 198 045 45.7 15 

Produkcja metali 16 638 15 457 3.3 8 

Maszyny przemysłowe 53 516 49 224 10.7 9 

Elektronika 
telekomunikacyjna 

81 350 71 530 16.3 14 

Pojazdy drogowe 31 741 22 599 6.4 40 

Samochody osobowe 18 751 16 081 3.8 17 

Inne środki transportu 2 548 2 848 0.5 -11 

Instrumenty 
fotograficzne/optyczne 

13 245 12 119 2.7 9 

Pozostałe produkty 111 264 109 746 22.3 1 

Jedzenie, napoje, tytoń 50 399 54 871 10.1 -8 

Tekstylia, odzież, obuwie 28 430 25 128 7.7 13 

Meble 9 076 8 192 1.8 11 

* Standardowa międzynarodowa klasyfikacja handlu 

Źródło: Statistikmyndigheten SCB 

Szwecja wg danych za 2020 r. jest 8 partnerem w świecie i 7 w UE pod względem eksportu, z udziałem 

w 2,9%, oraz pod względem importu 17 partnerem w świecie i 11 w UE z udziałem 1,6%.20 

Polskie obroty towarowe ze Szwecją w ostatnich latach charakteryzowały się bardzo dynamicznym 

wzrostem. Od roku 1998 uległy podwojeniu. Udział Polski w obrotach Szwecji jest również istotny. W 

2019 r. Polska znajdowała się na 9 miejscu wśród odbiorców szwedzkich towarów i 11 miejscu wśród 

krajów eksportujących na rynek szwedzki. W strukturze obrotów towarowych Polski ze Szwecją 

najważniejszą rolę odgrywają wyroby przemysłu elektromaszynowego (ok. 49% eksportu i ok. 36 % 

importu w 2020 r. ). Głównymi wyrobami z tej grupy eksportowanymi na ten rynek są: pojazdy 

samochodowe oraz ich części i akcesoria, aparatura odbiorcza dla telewizji oraz jej części, drut 

izolowany, części do urządzeń służących do podnoszenia, przenoszenia, załadunku lub rozładunku, 

łożyska toczne. Duży udział w handlu mają wyroby metalurgiczne (udział w eksporcie ok. 9%, w 

imporcie ok. 19%), wyroby przemysłu chemicznego (udział w eksporcie ok. 9,5%, w imporcie ok. 13%), 

wyroby przemysłu drzewno-papierniczego (udział w eksporcie ok. 6%, w imporcie ok.12%) oraz 

produkty mineralne (udział w eksporcie ok. 1%, w imporcie ok. 7%). Ważną grupę towarów 

eksportowanych do Szwecji stanowią meble i wyroby z drewna (płyty, sklejki itp. oraz części 

samochodowe, autobusy i samochody ciężarowe. Znaczący jest udział eksportu z Polski do Szwecji 

artykułów rolno spożywczych. W roku 2020 stanowił ogółem 9,6%, z czego 5,6% to gotowe artykuły 

spożywcze, 1,6% produkty pochodzenia roślinnego, 2,3% produkty pochodzenia zwierzęcego, a 0,2 % 

 
20 Statistikmyndigheten SCB, lipiec 2021, analiza ADM 
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tłuszcze pochodzenia roślinnego i zwierzęcego. Od roku 2009 r., kiedy odnotowano duży spadek 

wzajemnych obrotów, który sięgnął ok. 30 % w porównaniu do 2008 r., wzajemna wymiana ponownie 

dynamicznie wzrosła. Pandemia koronawirusa spowodowała ponowne załamanie wzajemnych 

obrotów.21 

2.3    Import na rynek szwedzki produktów z kategorii „części do maszyn z tworzyw 

sztucznych” 

W nomenklaturze scalonej (ang. Combined Nomenclature, CN 2020), części do maszyn z tworzyw 

sztucznych zawarte są w działach 8465 i 8477. 22 Szwecja importuje najwięcej produktów tych kategorii 

z Niemiec. Na drugim miejscu są Włochy. Istotnym dostawcą są również Chiny (odpowiednio na trzecim 

i czwartym miejscu). W zakresie importu produktów z kategorii 8465 Polska znajduje się na 17 miejscu, 

a w zakresie grupy produktowej skategoryzowanej w 8477 na miejscu 21. 

Światowy import produktów z obu grup towarowych w roku 2020 w stosunku do roku 2019 pozostał 

niemal na niezmienionym poziomie. Odnotowano niewielki spadek o 0,33% w pierwszej i o 2,02% w 

drugiej grupie towarowej. 

Tabela 4. Szwecja import, Dział 8465 CN, lata 2018-2020 [tys. EURO] 

 2018 2019 2020 

świat            66 221                70 489                70 259     

Niemcy            26 553                21 511                23 425     

Włochy              8 182                13 142                18 608     

Chiny              7 002                  8 997                11 043     

Finlandia              3 119                  6 705                  3 262     

Dania              1 895                  1 271                  3 254     

Estonia              1 142                     993                  2 406     

Belgia              9 201                  5 324                  2 209     

Holandia              4 441                  1 808                  1 521     

Norwegia              1 045                  1 220                  1 398     

Austria                 388                  3 100                     660     

Szwajcaria                 363                     389                     359     

Tajwan                 682                     707                     316     

Wielka Brytania                 469                  1 071                     258     

Słowenia                 142                  1 296                     250     

Kanada                 216                     320                     239     

Irlandia                   28                          4                     216     

Polska                 337                     290                     161     

Indie                   91                     105                     120     

Turcja                 115                       45                       98     

Filipiny                 149                     122                       90     

 
21 tamże 
22 CN 2020 Dział 8414: Pompy powietrzne lub próżniowe, sprężarki i wentylatory powietrza lub innych gazów; 
okapy wentylacyjne lub recyrkulacyjne z wbudowanym wentylatorem, nawet z filtrami; Dział 8415: Klimatyzatory, 
zawierające wentylator napędzany silnikiem oraz elementy służące do zmiany temperatury i wilgotności, 
włączając klimatyzatory nieposiadające możliwości oddzielnej regulacji wilgotności 
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Źródło: Statistikmyndigheten SCB 

 
Tabela 5. Szwecja, Import, Dział 8477 CN, lata 2018-2020 [tys. EURO] 

 2018 2019 2020 

świat            74 958                82 878                81 238     

Niemcy            25 177                25 775                26 043     

Włochy              5 529                  5 646                12 526     

Austria            20 345                13 867                10 713     

Chiny              2 111                12 945                10 588     

Holandia              3 535                  4 140                  4 189     

Norwegia                 922                  1 109                  2 447     

Dania              4 109                  3 489                  2 282     

USA              1 744                  4 471                  2 145     

Luxemburg                 293                     224                  1 966     

Węgry                   75                     876                  1 402     

Japonia                 261                     556                     843     

Szwajcaria              1 774                     758                     842     

Turcja                 479                     755                     733     

Francja              1 132                  1 037                     702     

Wielka Brytania              1 015                  1 254                     616     

Finlandia                 334                     192                     574     

Brazylia                      0                        -                       353     

Hiszpania                 247                     481                     343     

Litwa                 476                     358                     313     

Australia                   35                     140                     155     

Polska                 254                     191                     155     

Źródło: Statistikmyndigheten SCB 

2.4  Import z Polski do Szwecji 

Poniższa tabela przedstawia wartości importu oraz produkty importowane z Polski na rynek szwedzki, 

należące do tej samej kategorii, co produkty oferowane przez firmę. Poniższe tabele przedstawiają 

szwedzki import z Polski produktów z działu CN 8465, zawierającego m. in. obrabiarki do obróbki 

tworzyw sztucznych oraz z działu CN 8477, zawierającego m. in. maszyny do obróbki tworzyw 

sztucznych lub do produkcji wyrobów z tych materiałów, dalej podzielone na poszczególne podgrupy. 

Tabela 6. Import z Polski do Szwecji produktów z Działu 8465 CN, lata 2018-2020 [tys. EUR] 

CN Opis 2018 2019 2020 

8465 

Obrabiarki (włączając maszyny do wbijania gwoździ, do 
łączenia klamrami, klejenia lub innego łączenia) do 
obróbki drewna, korka, kości, ebonitu, twardych 
tworzyw sztucznych lub podobnych twardych 
materiałów 

                

337     

                

290     

                

161     

846510 

Maszyny, które mogą wykonywać różne rodzaje operacji 
obróbki skrawaniem bez wymiany narzędzi pomiędzy 
takimi operacjami 

             
35     

           
167     

               
0     

846520 Centra obróbkowe 

              
-       

              
-       

              
-       
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846591 Piły 

           
120     

             
94     

             
93     

846592 Strugarki, frezarki lub profilarki (skrawające) 

               
7     

             
18     

               
4     

846593 Szlifierki, gładzarki lub polerki 

               
1     

               
4     

               
4     

846594 Maszyny do gięcia lub łączenia 

              
-       

              
-       

              
-       

846595 Wiertarki lub dłutarki 

               
1     

               
2     

               
1     

846596 
Strugarki wyrówniarki, strugarki grubiarki lub skrawarki 
do oklein 

             
94     

               
3     

               
4     

846599 Pozostałe 

             
78     

               
0     

             
54     

Źródło: Statistikmyndigheten SCB 

Tabela 7. Import z Polski do Szwecji produktów z Działu 8477 CN, lata 2018-2020 [tys. EUR] 

CN Opis 2018 2019 2020 

8477 

Maszyny do obróbki gumy lub tworzyw 
sztucznych lub do produkcji wyrobów z tych 
materiałów, niewymienione ani 
niewłączone gdzie indziej w niniejszym 
dziale 

                

254     

                

191     

                

155     

847710 Wtryskarki              14                  20                   -       

847720 Wytłaczarki               -                     -                     -       

847730 Maszyny do formowania z rozdmuchiwaniem               -                     -                     -       

847740 

Maszyny do formowania próżniowego i 
pozostałe maszyny do formowania 
termicznego               -                     -                     -       

847751 

Do formowania lub bieżnikowania opon 
pneumatycznych, lub do formowania, lub 
innego kształtowania dętek               -                     -                     -       

847759 Pozostałe               -                      4                   -       

847780 Pozostałe maszyny              61                112                104     

847790 Części            179                  56                  51     

Źródło: Statistikmyndigheten SCB 

Polski eksport do Szwecji obrabiarek do tworzyw sztucznych w ostatnim roku drastycznie spadł  o 80%, 

natomiast eksport maszyn do produkcji tworzyw sztucznych spadł o ponad 23%. Obecna wartość 

eksportu obrabiarek do tworzyw sztucznych jest na poziomie nieco ponad 161 milionów EUR a wartość 

eksportu w grupie maszyn do produkcji tworzyw sztucznych wyniosła w 2020 r. ponad 155 mln EUR. 

Na te wartości składają się poszczególne podgrupy (kody 6-cyfrowe w powyższych tabelach), jw. tym 

również części do tych maszyn i urządzeń, które stanowią produkt eksportowy firmy. W przypadku tych 

podgrup towarowych wartość sprzedaży eksportowej części do obrabiarek tworzyw sztucznych 

wyniosła w 2020 r. 54 mln EUR a części do maszyn do produkcji tworzyw sztucznych wyniosła 51 mln 

EUR. 
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2.5     Wartość przychodów ze sprzedaży wraz z dynamiką zmian 

Poniżej przedstawiono informacje nt. wartości sprzedaży produktów z tej samej kategorii, co wyroby 

oferowane przez przedsiębiorstwo. 

Wykres 1. Produkcja sprzedana przemysłu tworzyw sztucznych w Szwecji w latach 2014-2020 [mln 
EUR] 

 
Źródło: Opracowanie własne na podstawie bazy danych http://epp.eurostat.ec.europa.eu/ 

Wg dostępnych danych Eurostat, przemysł przetwórstwa tworzyw sztucznych w Szwecji w 2020 roku 

wygenerował ponad 2 060 810 mln EUR obrotu.  

Produkcja tego rodzaju tworzyw w formach podstawowych oraz ich przetwórstwo uważane są za jeden 

z ważniejszych segmentów przemysłu w Europie. Równocześnie perspektywy sektora są obiecujące. 

Tworzywa sztuczne są grupą materiałów, dzięki którym można osiągać właściwości niemożliwe do 

uzyskania w przypadku metali czy ceramiki. Z tych trzech jest to najmłodsza grupa produktów, która 

wciąż dynamicznie się rozwija. Dzięki działaniom B+R, w tym m.in. opracowywaniu nowych 

materiałów polimerowych i łączeniu ich z innymi składnikami, będzie można obserwować przesuwanie 

się granic właściwości tych materiałów. Będzie wzrastać m.in. wytrzymałość mechaniczna, 

trybologiczna i temperaturowa tworzyw. Dzięki takiemu rozwojowi tworzywa sztuczne będą w stanie 

wypierać metale w coraz większej liczbie aplikacji, automatycznie ograniczając ślad węglowy, masę 

pracujących komponentów i energochłonność całego cyklu życia produktu.23 

 

 

 

 

 

 

 

 
23 Branża tworzyw sztucznych w cieniu pandemii [RAPORT 2021], 
https://www.magazynprzemyslowy.pl/artykuly/branza-tworzyw-sztucznych-w-cieniu-pandemii  

1 498 312,80 1 468 649,06

1 776 801,85

2 174 786,46
2 049 311,19 2 023 829,60 2 060 810,03

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

https://www.magazynprzemyslowy.pl/artykuly/branza-tworzyw-sztucznych-w-cieniu-pandemii


 

str. 16 

 

 

 

 

 

Rysunek 2. Zapotrzebowanie na tworzywa sztuczne wg krajów (2018, 2019) 

 

Źródło: Tworzywa – Fakty 2020, Analiza produkcji, zapotrzebowania oraz odzysku tworzyw sztucznych 
w Europie, Plastics Europe 

Wg raportu Grand View Research, Inc. globalny rynek tworzyw sztucznych będzie rozwijał się w termie 

3,4% rocznie w okresie od 2021-2028, by osiągnąć wartość 642,73 mld EUR.24 Eksperci szacują, że 

światowy sektor przetwórstwa tworzyw sztucznych metodą wtryskiwania wzrośnie z poziomu 107,92 

mld EUR w 2021 do 145,50 mld EUR w roku 2026, utrzymując tempo rozwoju 6,2% r/r. 25  

Części produkowane przez firmę znajdują zastosowanie we wszelkiego rodzaju maszynach 

przemysłowych. Poniższa tabela przedstawia zmiany w sprzedaży netto według statystyk 

strukturalnych dotyczących przedsiębiorstw (ang. Structural Business Statistics - SBS), które obejmują 

przemysł, budownictwo, dystrybucję i usługi. Dane SBS są prezentowane zgodnie z klasyfikacją 

działalności NACE26. Zmiana w wartości sprzedaży maszyn przemysłowych i urządzeń według tabeli 

pokazującej obroty netto w dziale 28 klasyfikacji NACE  wskazuje na wzrost obrotów netto w 1Q br. w 

stosunku do analogicznego okresu roku ubiegłego. 

Tabela8. Szwecja, obroty netto, klasyfikacja NACE [w mln EUR] 

NACE Opis 

Zmiany w sprzedaży w mln EURO 

Q1 2021 Q4 2020 Q1 2020 

28 Maszyny przemysłowe i urządzenia 568.9 482.4 1 082.8 

 
24 Plastic Market Size Worth $750.1 Billion By 2028 | CAGR: 3.4%, https://www.grandviewresearch.com/press-
release/global-plastics-market-analysis  
25 Injection Molding: Global Markets and Technologies, https://www.bccresearch.com/market-
research/plastics/injection-molding-global-markets-and-technologies.html  
26 Klasyfikacja statystyczna działalności gospodarczej we Wspólnocie Europejskiej (NACE) 

https://www.grandviewresearch.com/press-release/global-plastics-market-analysis
https://www.grandviewresearch.com/press-release/global-plastics-market-analysis
https://www.bccresearch.com/market-research/plastics/injection-molding-global-markets-and-technologies.html
https://www.bccresearch.com/market-research/plastics/injection-molding-global-markets-and-technologies.html
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Źródło: Statistikmyndigheten SCB 

Przewiduje się utrzymanie rosnącego trendu sprzedaży, z uwagi na odbicie jakie obserwowane jest na 

rynku po pandemii COVID-19. 

2.6      Prognozowane zmiany na rynku 

Prognozowane zmiany na rynku szwedzkim w aspektach gospodarczym, społecznym i finansowym oraz 

zmiana w stosunku do ostatnich lat wybranych wskaźników są opisane niżej. 

Prognozy gospodarcze wskazują na stopniowe odbudowywanie gospodarki po kryzysie roku 2020 

spowodowym pandemią COVID-19. Prognozuje się, że realny PKB wzrośnie o 3,6% w 2021 r., 

napędzany przez konsumpcję prywatną, po spadku o 2,9% w 2020 r.  

Szwedzkie finanse publiczne pozostaną na stosunkowo silnej pozycji w porównaniu ze średnią w strefie 

euro, a wsparcie fiskalne rządu, zwłaszcza poprzez obniżki podatków dochodowych wzmocni ożywienie 

gospodarcze.  

Ryzyko polityczne gwałtownie wzrosło z powodu upadku rządu mniejszościowego, ale polityka jest 

rozważna, a środowisko biznesowe jest jednym z najlepszych na świecie. 

Wykresy i tabela poniżej zawierają wybrane wskaźniki prognozowanych zmian gospodarczych do 

2022r. 

Rysunek 3. Szwecja, wybrane wskaźniki gospodarcze 
 

 

 

Źródło: Economist Intelligence Unit  

 

Tabela9. Szwecja, wybrane wskaźniki gospodarcze 

Wskaźniki 2019 2020 2021P 2022P 

PKB wzrost (%, rok do roku) 2,0 -2,9 3,6 4,6 



 

str. 18 

 

Źródło: European Commission 

3.  Analiza możliwości sprzedaży oferty firmy na rynku szwedzkim 

3.1   Środowisko biznesowe i prowadzenie działalności na rynku szwedzkim 

Poniżej przedstawione są informacje dotyczące oceny łatwości prowadzenia działalności na rynku 

szwedzkim. 

Zapisy zawarte w umowach są w Szwecji przestrzegane. Jakość i poziom sądownictwa i służby cywilnej 

są wysokie, a krajowy kodeks prawny jest dobrze rozwinięty. Biurokracja jest często znacznie mniejsza 

niż w pozostałej części Europy kontynentalnej. 

W Indeksie postrzegania korupcji Transparency International 202027, Szwecja zajęła trzecie miejsce 

spośród 180 krajów i terytoriów pod względem postrzeganej przejrzystości w sektorze publicznym. 

Szwecja uzyskała wynik w zakresie przejrzystości na poziomie 85/100 (im wyższy, tym lepszy), znacznie 

powyżej średniej UE i średniej dla Europy Zachodniej (66/100) i średniej globalnej (43/100). 

Szwecja jest na dziesiątym miejscu globalnej czołówki pod względem ogólnej łatwości prowadzenia 

działalności gospodarczej według rankingu “Doing Business” opublikowanego przez Bank Światowy w 

2020 r.28 Ranking “Doing Business” porównuje warunki prowadzenia biznesu w 190 krajach świata. Dla 

porównania Niemcy są na 22 miejscu a Polska na 40 miejscu w tymże rankingu. Szwecja jest na 39 

miejscu wśród 190 gospodarek pod względem łatwości założenia firmy. Do otwarcia działalności w 

Szwecji wymagane są średnio 3 procedury co trwa 7 dni. Średnie równoległe dla krajów OECD o 

wysokim dochodzie wyniosły 4,9 procedury i 9,3 dnia. 

Założenie działalności i zarejestrowanie firmy w Szwecji jest proste i szybkie w wykonaniu. Dla 

przykładu, do zarejestrowania spółki akcyjnej wymagane jest: 

● Otrzymanie wymaganych dokumentów bankowych - 1 dzień. 

● Wniosek do szwedzkiego rejestru spółek (bolagsverket) - 5 dni i opłata 2200 SEK.   

● Zarejestrowanie spółki w urzędzie skarbowym (bolagsverket) - 1 dzień. 

Wskazówki dotyczące sposobu prowadzenia negocjacji i biznesu ze Szwedami 

Kluczem do sukcesu jest rzetelne przygotowanie się do rozmów, które nie tylko wyraża szacunek wobec 

drugiej strony, ale też wzmacnia pewność siebie. Szwedzi źle postrzegają dyskusje o swoim systemie 

podatkowym i wychwalanie któregoś z regionów. Kraje Skandynawii, choć często traktowane jako 

monolit, jak każde inne państwo dążą do podkreślania swojej odrębności a Szwedzi są na tym polu 

szczególnie wrażliwi. 

Szwedzi bardzo wysoko cenią sobie przestrzeganie obowiązujących zapisów prawa, stąd negocjacje 

polegające na swobodnym kształtowaniu warunków współpracy zdobyły popularność dopiero w 

ostatnich latach. Pierwotnie mieszkańcy Szwecji dali się poznać jako zdecydowani, szybko podejmujący 

 
27 Transparency International Corruption Perception Index 
28 World Bank Doing Business 2020 

Wskaźniki 2019 2020 2021P 2022P 

Inflacja (%, roku do roku) 1,7 0,7 1,8 1,2 
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decyzje mediatorzy. Dopiero prowadzone na szeroką skalę pertraktacje na linii Skandynawia - Stany 

Zjednoczone zmieniły nieco ten północnoeuropejski styl, wydłużając czas trwania uzgodnień. 

Współcześnie decyzje niemal nigdy nie są podejmowane na pierwszym spotkaniu, a kolejne etapy 

rozmów służą głębszemu poznawaniu szczegółów, należy więc nastawić się na co najmniej 

dwustopniowy proces negocjacji warunków potencjalnej współpracy. 

W Szwecji upowszechniła się pozioma struktura organizacji przedsiębiorstw. Nad autokratyczny styl 

przedkłada się partnerstwo, stąd powszechne jest nieformalne zwracanie się do siebie i mówienie 

sobie po imieniu. Powodem awansu są przede wszystkim posiadane umiejętności, dlatego wysokie 

pozycje nierzadko zajmują osoby młode wiekiem. Ze względu na duży stopień pełnomocnictw, same 

negocjacje prowadzone są często z przedstawicielami średniego szczebla, co jednak w żaden sposób 

nie umniejsza ich znaczenia. Jak najbardziej uznawany jest udział kobiet jako równych w negocjacjach. 

W Szwecji aż 48% krajowej siły roboczej stanowią kobiety (światowy rekord). Wiele z nich zajmuje 

wysokie stanowiska kierownicze, co znajduje odzwierciedlenie w zarobkach, odpowiadających 

wielkością wynagrodzeniom mężczyzn. 

Dużą wagę przywiązuje się w Szwecji do punktualności, stąd warto pojawić się kilka minut przed 

spotkaniem (wcześniej umówionym). Nie warto też zakładać, że skończy się ono przed czasem – 

Szwedzi lubią uporządkowany styl, dlatego należy spodziewać się podążania za agendą. Pewną 

niedogodnością są spotkania ustalane w okresie letnim, wiele bowiem szwedzkich firm oferuje wtedy 

pracownikom sześcio-, a nawet ośmiotygodniowe urlopy umożliwiające skorzystanie ze słońca, tak 

rzadkiego w tym regionie. Podobnie jest z okresem świąt Bożego Narodzenia kiedy to zwyczajowo firmy 

pozostają zamknięte pomiędzy 20 grudnia a 6 stycznia. Nie praktykuje się także zakłócania urlopów czy 

dni wolnych sprawami biznesowymi. 

Szwedzi zwykle płynnie porozumiewają się w języku angielskim, w którym często odbywają się 

negocjacje. Stąd też nie zalecamy przygotowywania materiałów czy wizytówek w ojczystym języku 

rozmówców, choć byłby to miły ukłon w ich stronę. W rozmowach unika się używania żargonu i slangu. 

W pierwszych chwilach biznesowych spotkań Szwedzi dają się poznać jako nieśmiali, wycofani, 

zamknięci w sobie. W praktyce jest to zwykle kwestia przełamania „pierwszych lodów”, po czym 

okazuje się, że są to ludzie sympatyczni, przyjaźni i pomocni. Preferują styl negocjacji ‘win-win’, po 

którym obie strony czują się zwycięzcą, żadna zaś nie dąży do pogrążenia przeciwnika. 

Podstawową cechą szwedzkich negocjacji jest powściągliwość i bezpośrednie zmierzanie do celu: bez 

zbędnych dygresji, bez żartów, a tym bardziej dyskutowania prywatnych tematów. Rozmawia się o 

faktach i rzeczywistych danych, które powinny być zaprezentowane w zwięzły sposób. Nie ma mowy o 

wyższości formy nad treścią. Na drugi plan schodzą emocje czy osobiste wrażenia z przebiegu 

prowadzonych rozmów, stroni się od wysyłania niewerbalnych znaków. 

Również od drugiej strony oczekuje się powściągania emocji i zrównoważonego stylu negocjacji. W 

Szwecji nie rozpoczyna się rozmów od krótkich nieoficjalnych pogawędek, a jeśli już to dopuszczalnymi 

nieformalnymi tematami mogą być: sport -  piłka nożna, narciarstwo, hokej, tenis, żeglarstwo - warto 

poznać aktualny status osiągnięć tego kraju w tych dyscyplinach, życie kulturalne i ochrona środowiska. 

Dobrze postrzegana jest lekko wycofana, zachowawcza postawa, należy jednak uważać, by nie 

sprawiać wrażenia, że ukrywa się kluczowe fakty. Mogłoby to spowodować fiasko negocjacji, niezwykłą 

wagę przywiązuje się bowiem w Szwecji do szczerości. Prezentowane dane, choćby niewygodne, 

bezwzględnie powinny być prawdziwe. 
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Szwecja, będąc stroną w negocjacjach, nade wszystko przedkłada obowiązujące prawo i niechętnie 

czyni wyjątki od panujących reguł. Rzadko też używa wyrafinowanych technik negocjacji, zamiast 

agresywnego stylu spotkać można rzeczowe pertraktacje. Targowanie się nie leży w naturze Szwedów 

(pozwala co najwyżej na obniżkę rzędu 10-15% od wyjściowej ceny). Szwecja znana jest z niskiego 

poziomu korupcji, odradza się zatem wręczanie jakichkolwiek prezentów, by nie zostać posądzonym o 

łapówkarstwo. 

W związku z „północnym” stylem negocjacji, uporządkowanym i wartko prowadzącym ku ich końcowi, 

Szwedzi często podają swoją ostateczną ofertę na dość wczesnym etapie rozmów, co ma służyć ich 

przyspieszeniu. 

Umowy będące efektem porozumienia, jeszcze do niedawna były zdecydowanie powściągliwe w swej 

treści, dziś jednak przybierają często dłuższą formę. Dodatkowe klauzule mają być zabezpieczeniem na 

wypadek nieprzewidzianych zdarzeń. Szwedzi znani są z angażowania prawników jedynie do 

szczegółowych kwestii dotyczących negocjacji, co może powodować konieczność podejmowania 

renegocjacji w późniejszym okresie. 

Zamykanie rozmów to najlepszy czas na zweryfikowanie powziętych ustaleń i dopytanie o ewentualne 

niejasności. Wszelkie postanowienia należy zawrzeć na piśmie, choć ustne zobowiązania postrzegane 

są jako nie mniej ważne i zwykle przestrzegane wśród tamtejszych biznesmenów, wszak wyrażają 

powagę i szacunek wobec dyskutanta. 

Szwedzi, mimo że mówią sobie per „ty”, preferują chłodny i zachowawczy styl negocjacji, chcą 

dyskutować wyłącznie o faktach. Ze względu na ich obyczaje, odmienną ideologię i indywidualne 

środowisko negocjacyjne, w pertraktacje z nimi należy wkalkulować odpowiedni poziom ryzyka, choć 

po zawarciu aliansu należy spodziewać się pozyskania dobrego partnera na wiele lat. 

Stosowane w Szwecji terminy płatności wynoszą od 30 do 120 dni. Szwedzi są terminowymi płatnikami. 

Deklarowany średni czas oczekiwania na płatność faktury nie powinien przekroczyć 33 dni. Stosowane 

formy płatności to przelewy. Przy pierwszych zamówieniach możliwe jest wynegocjowanie przedpłat 

w wysokości do 50% wartości zamówienia. 

Rysunek 4. Czas oczekiwania na a płatność faktury [w dniach]

 

Źródło: SMEO, Intrum Justitia European Payment, Report 2018 
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Istnieje kilka sposobów na sprawdzenie wiarygodności potencjalnego partnera biznesowego. Jednym 

z nich jest zlecenie osobie znającej język oraz rynek szwedzki wykonanie tzw. rekonesansu.  Istnieje 

także samodzielna możliwość zapoznania się z danymi finansowymi przedsiębiorstw na stronie 

Szwedzkiego Urzędu Rejestracji Bolagsverket (https://bolagsverket.se/ - serwis udostępniony jest w 

języku angielskim) - odpowiednik polskiego Krajowego Rejestru Sądowego, gdzie można nieodpłatnie 

zapoznać się z podstawowymi danymi szwedzkiej organizacji oraz za opłatą zamówić i ściągnąć roczne 

raporty finansowe, zaświadczenia o wpisie do rejestru, itp. Polska Agencja Inwestycji i Handlu (PAIH) 

(https://www.paih.gov.pl/pl) świadczy usługi wspierające eksport polskich produktów i usług na rynki 

zagraniczne, w tym identyfikację potencjalnych partnerów biznesowych dla polskich przedsiębiorstw. 

Polecamy również skontaktować z izbami handlowymi. W Gdańsku działa Polsko-Szwedzka Izba 

Gospodarcza (http://psig.com.pl/pl/), która świadczy m.in. usługi w zakresie pozyskiwania informacji 

gospodarczych na temat wybranych firm z rynku szwedzkiego (dane kontaktowe: ul. Bielańska 5, 80-

851 Gdańsk, tel.: +48 58 763 14 69, e-mail: psig@psig.com.pl). Istnieje również możliwość sprawdzenia 

wiarygodności potencjalnego kontrahenta korzystając z odpłatnych usług wywiadowni gospodarczej 

wyspecjalizowanej w takich usługach, jak np. Dun & Bradstreet (D&B) Business Information Report ™: 

Szczegółowy raport dotyczący kredytu biznesowego dla decyzji biznesowych. Taki szczegółowy 

jednorazowy raport może pomóc w ocenie potencjalnego ryzyka biznesowego poprzez dostęp do 

informacji nt. działalności firmy, wyników finansowych i publicznych rejestrów, co może pomóc ocenić 

ryzyko biznesowe firmy za pomocą wskaźników ryzyka, oceny rentowności itp. 

Szwedzi generalnie unikają konfliktów i starają się dotrzeć do porozumienia stron za pomocą określenia 

ewentualnego problemu i konkretnych możliwych rozwiązań, opierając się na faktach i bez nadmiaru 

emocji. Ważne są jednak zapisy umowy i przy podpisywaniu umowy, polski przedsiębiorca ma wpływ 

na wybór prawa stosowanego do rozwiązania konfliktu, oraz ma możliwość współdecydowania, przed 

którym sądem ewentualny spór będzie rozstrzygany. 

Do kontraktów często wprowadza się klauzule arbitrażowe. Warto zaznaczyć, że Szwecja jest w 

czołówce państw uznawanych za liderów w arbitrażu międzynarodowym i wiele firm zagranicznych 

wybiera arbitraż w Szwecji jako metodę rozwiązania sporu. W przypadku zastosowania klauzuli 

arbitrażu rozstrzygnięcie sprawy odbędzie się przez wskazany sąd arbitrażowy, a nie sąd powszechny.  

Wśród zalet arbitrażu można wspomnieć krótszy czas przebiegu oraz mniej formalne postępowanie a 

wśród wad mogą być znaczne wydatki związane z arbitrażem. Wiele firm szwedzkich wybiera 

Stockholms Handelskammares Skiljedomsinstitut (Instytut Arbitrażowy przy Sztokholmskiej Izbie 

Handlowej).  Potencjalne koszty związane z arbitrażem można oszacować na stronie tejże instytucji, 

korzystając z kalkulatora kosztów. 

Jeżeli strony umowy nie skorzystają z klauzuli wyboru prawa, będzie obowiązywało Rozporządzenie 

Rzym I dotyczące prawa właściwego dla zobowiązań umownych, które w przypadku sprzedaży 

towarów określa prawem właściwym to prawo, gdzie sprzedawca ma swoją siedzibę. Warto 

wspomnieć, że Polska i Szwecja podpisały Konwencję wiedeńską o umowach międzynarodowej 

sprzedaży towarów (CISG) z roku 1980, dlatego niezależnie od zastosowanego prawa, zastosowanie 

znajdą przepisy CISG, które ma zastosowanie w kwestiach dotyczących obowiązków sprzedającego i 

kupującego a pozostałe zagadnienia (np. przeniesienie prawa własności, skuteczność stosowanych 

klauzul, odsetki, itp.) będą regulowane i rozpoznawane przez prawo właściwe określone w umowie.  

Strony mogą w umowie zrezygnować z przepisów CISG, i korzystać tylko z prawa wybranego przez 

strony. 

https://bolagsverket.se/en
https://bolagsverket.se/
https://www.paih.gov.pl/foreign_trade_office_stockholm
mailto:psig@psig.com.pl
https://businesscredit.dnb.com/product/business-information-report/
https://sccinstitute.se/
http://sccinstitute.com/dispute-resolution/calculator/
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Rozporządzenie Bruksela I BIS umożliwia stronom zawarcie klauzuli wyboru sądu do rozstrzygnięcia 

sporu. Pojęcie sądu w Szwecji obejmować będzie również służbę komorników, w postępowaniach 

uproszczonych dotyczących nakazu zapłaty. W przypadku wyboru sądu właściwego szwedzkiego, polski 

przedsiębiorca będzie musiał składać dokumenty w języku szwedzkim, w tym pozwu do właściwego 

szwedzkiego sądu. Zainicjowanie sporu polega na wniesieniu pozwu do Tingsrätt (sądu I instancji) oraz 

uiszczeniem niezbędnych opłat sądowych.  W przypadku niekorzystnego wyroku sądu I instancji można 

wnieść odwołanie do Hovrätt (sądu II instancji). 

Na podstawie przepisów Unii Europejskiej, a dokładnie w oparciu o Europejski Nakaz Zapłaty, polski 

przedsiębiorca może starać się o szybsze wyegzekwowania swoich należności. Jest to uproszczone 

postępowanie w przypadku dochodzenia bezspornych transgranicznych roszczeń pieniężnych 

opierające się na standardowych formularzach, w przypadku gdy niewadliwy towar został dostarczony, 

a kupujący nie zapłacił umówionej ceny.  Od wydanego nakazu zapłaty można wnieść sprzeciw, a wtedy 

europejski nakaz zapłaty traci moc i sprawa trafia do sądu, do którego został złożony sprzeciw. 

3.2      Analiza  oferty firmy  

MOCNE STRONY SŁABE STRONY 

produkcja na indywidualne zamówienie, niszowe 
realizacje, wysoka elastyczność i umiejętność 
szybkiej produkcji krótkich serii 

niedostatecznie rozwinięta działalność 
marketingowa i promocyjna (słaba jakość 
strony internetowej w języku angielskim 
niekompatybilna ze stroną polską, małe ilości 
informacji  w odniesieniu do potrzeb klienta 
szwedzkiego, który wymaga detali 
technicznych i fachowego wsparcia, brak 
materiałów dodatkowych wskazujących na 
stosowane metody produkcyjne i jakość 
produkcji, brak informacji na stronie o 
posiadanym certyfikacie jakości, 
zrealizowanych już zagranicznych kontraktach, 
brak referencji) 

uzyskany w 2019 r. Certyfikat Zarządzania Jakości 
ISO 9001:2015 wystawiony przez DNV GL – 
najbardziej uznaną na rynku skandynawskim 
jednostkę akredytującą systemy zarządzania 
produkcją 

mała rozpoznawalność marki, anonimowość na 
zagranicznych rynkach (udział sprzedaży 
eksportowej mimo iż od kilku lat 
systematycznie rośnie stanowi wciąż niewielki 
odsetek i małą wartość w przychodach ogółem, 
firma nie dysponuje też referencjami od 
zagranicznych kontrahentów)  

duże doświadczenie na wielu europejskich rynkach 
zagranicznych, liczne kontakty i współprace z 
reprezentantami handlowymi zagranicą 

niedostateczne umiejętności językowe 
pracowników 

portfolio renomowanych klientów, wśród których 
wyróżnić można w kraju: ZOELLER TECH Sp. z o.o., 
MEYN POLSKA Sp. z o.o., MARBO Technology, 
Pronar Sp. z o.o., oraz na rynku zagranicznym: Ab 
Närpes Trä & Metall (Finlandia), XOMETRY EUROPE 
GmbH (Niemcy) i in. 

produkcja wyłącznie na zlecenie – ryzyko braku 
klienta docelowego  

rozbudowany dział sprzedaży z wyodrębnionym 
stanowiskiem Specjalisty ds. sprzedaży zagranicznej 

brak możliwość korzystania z zorganizowanych 
kanałów sprzedaży na rynkach zagranicznych, 
np. przez sieci hurtowni czy dystrybutorów  

https://e-justice.europa.eu/content_order_for_payment_procedures-41-pl.do
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dobra znajomość rynku Skandynawii, w tym rynku 
szwedzkiego, liczne kontakty handlowe 

mały park produkcyjny w porównaniu do 
konkurencji i limitowane możliwości 
produkcyjne do kilkuset elementów 

doświadczenie we współpracy z klientami z różnych 
branż: w tym producentów maszyn przemysłowych, 
spożywczych, rolniczych, maszyn specjalnych, linii 
produkcyjnych, urządzeń przemysłowych itp.  

mało nowoczesny park produkcyjny  

nowoczesna firma, stale inwestującą w park 
maszyn (zarówno wymiany sprzętu wynikające z 
chęci stałej poprawy jakości, jak i wdrażania 
zupełnie nowych technologii) 

 

posiadany w ofercie produkt eksportowy jest łatwy 
i tani w transporcie (z uwagi na wagę) oraz ma 
konkurencyjną cenę 

 

korzystna lokalizacja geograficzna firmy w stosunku 
do rynku szwedzkiego (połączenia promowe i 
lotnicze) 

 

Dokonano również analizy szans i zagrożeń rozwoju działalności eksportowej firmy na rynku 

szwedzkim: 

SZANSE ROZWOJU FIRMY NA RYNKU SZWEDZKIM ZAGROŻENIA DLA ROZWOJU FIRMY NA 
RYNKU SZWEDZKIM 

bardzo duży i chłonny rynek - nieograniczona liczba 
potencjalnych odbiorców, identyfikujących 
zapotrzebowanie na elementy z tworzyw 
sztucznych 

przywiązanie do krajowych producentów, jako 
dostawców produktów najwyższej jakości 
(brak wyeksponowania, np. na stronie 
internetowej, informacji o możliwościach firmy 
zakresie dostarczania produktów wysokiej 
jakości) 

rosnąca popularność outsourcingu zagranicznego 
na rynku nordyckim, spowodowana dużymi 
kosztami produkcji krajowej 

przywiązanie do dużych producentów i 
rozpoznawalnych marek – bardzo silna 
konkurencja dostawców z całego świata (brak 
referencji od klientów zagranicznych, mały 
park produkcyjny, niebędący w stanie 
dostarczać dużych ilości poszczególnych części) 

dobre prognozy rozwoju globalnego rynku tworzyw 
sztucznych – tendencje do zastępowania 
tworzywami sztucznymi innych materiałów 

silne tendencje Szwedów do wspierania 
rodzimego przemysłu w dobie COVID i zlecanie 
małych produkcji rodzimym wytwórcą 

prognozowane wzrosty sektora przetwórstwa 
tworzyw sztucznych metodą wtryskiwania – 
pochodna rosnącego popytu na komponenty z 
tworzyw sztucznych stosowane w różnorodnych 
sektorach przemysłu, takich jak: automotive, AGD, 
opakowania, elektryka i elektronika, urządzenia 
medyczne 

wysokie koszty działalności na rynku 
skandynawskim w kontekście konieczności 
bezpośredniego dotarcia do klienta (logistyki i 
promocji) 

przejrzystość i łatwość procedur eksportowych do 
Szwecji (Europa, UE) 

rynek w dużym stopniu zagospodarowany 
(szwedzcy przedsiębiorcy posiadają już 
dostawców tego typu elementów, opór przed 
zmianą na nowych, którzy nie dysponują 
silnymi kartami przetargowymi w postaci 
istotnie niższych cen lub dużo wyższej jakości) 
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3.3      Przewaga konkurencyjna firmy na rynku szwedzkim 

Poniżej zaprezentowano aspekty, które mogą stanowić przewagę firmy  na szwedzkim rynku. 

Wysoki potencjał produkcyjny i technologiczny, specjalizacja we wtryskiwaniu tworzyw sztucznych 

– rozbudowany, nowoczesny park maszynowy renomowanych marek, pozwalający na realizację 

zamówień produkcyjnych o wysokim wolumenie, ale także niszowe realizacje, wysoką elastyczność i 

umiejętność szybkiej produkcji krótkich serii, z jednoczesną możliwością wielu realizacji równocześnie. 

To właśnie wysoka elastyczność w połączeniu z rozbudowanym parkiem maszynowym stanowi 

przewagę firmy na rynku szwedzkim. Najczęstszym modelem pracy szwedzkich firm z tego rynku są 

działania z góry ustalonymi wolumenami i materiałami co promuje przede wszystkim dużych klientów, 

posiadających duże zapotrzebowanie na produkty firm konkurencyjnych – przykładem w tym aspekcie 

jest firma Rosti – przedsiębiorstwo konkurencyjne omówione w kolejnym podrozdziale. Możliwości 

produkcyjne firmy spowodują, że oferta przedsiębiorstwa będzie atrakcyjna nie tylko dla dużych 

klientów lecz także tych którzy potrzebują realizacji zamówień np. mniejszych pod względem 

wolumenowym oraz zaawansowanych technologicznie co jest możliwe dzięki posiadaniu przez firmę 

nowoczesnego parku maszynowego. 

Dbałość o wysoką jakość - to ważna cechy na wymagającym rynku szwedzkim. Wysoka jakość 

produktów może być cechą decyzyjną przekonującą partnerów do współpracy i korzystania z oferty 

firmy, ponieważ partnerzy cenią przede wszystkim jakość i niezawodność produktów, za które są 

skłonni więcej zapłacić. Jakość produkcji  firmy potwierdzona jest Certyfikat Zarządzania Jakości ISO 

9001:2015, wystawiony przez najbardziej uznaną na rynku skandynawskim jednostkę akredytującą 

systemy zarządzania produkcją. Jest to istotna przewaga ponieważ nie wszystkie firmy konkurencyjne 

mogą poszczycić się posiadaniem niniejszego certyfikatu. Ponadto niniejszy certyfikat uwiarygadnia 

firmę w oczach skandynawskich klientów niwelując tym samym jedną z barier kulturowych 

uwydatniającej się w postaci nieufnego podejścia do przedsiębiorstw z poza Skandynawii.  

Doświadczenie eksportowe oraz know-how branżowe: 

• relacje i realizacje na wielu zagranicznych rynkach, w tym: Szwecji, Niemiec, Finlandii, Norwegii, 

Wielkiej Brytanii, 

• portfolio renomowanych klientów,  

• kadra firmy – wyspecjalizowany zespół, niska rotacja pracowników. 

Doświadczenie eksportowe wraz z branżowym know-how stanowi istotną przewagę w kontekście 

rywalizacji z lokalnymi firmami szwedzkimi. Wynika to przede wszystkim z faktu posiadania 

umiejętności interpersonalnych opierających się na szerokich doświadczeniach w prowadzeniu 

rozmów biznesowych i negocjacjach przeprowadzanych z zróżnicowanymi grupami klientów. Mimo 

braku negacji możliwości lokalnych szwedzkich konkurentów, należy podkreślić, że spora część z nich 

zajmuje się produkcją jedynie dla szwedzkich bądź nieco szerzej, skandynawskich partnerów 

biznesowych. Znajomość innych rynków niż powyższe wymienione stanowić będzie dla firmy 

dodatkową bazę wiedzy, dzięki której firma będzie mogła powiększać swoją przewagę. 

Elastyczność działania – elastyczne podejście na etapie wdrażania nowego produktu – doradztwo i 

wsparcie techniczne klienta w procesie projektowania i wytwarzania zamawianego wyrobu. Takie 
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podejście nie jest standardem na rynku szwedzkim. W walce o klienta firmy konkurencyjne nie zawsze 

przyjmują zbliżoną taktykę. Silne osłabienie rynku za sprawą pandemii sprawiło, że firmy 

konkurencyjne postanowiły zwiększyć działania na rzecz pozyskiwania nowych klientów. Odpowiednim 

przykładem jest firma Unimer (omówiona w kolejnym podrozdziale), która wraz z rozwojem pandemii 

postanowiła stworzyć swój własny sklep internetowy. Takie działanie jest pozytywnym bodźcem, który 

zachęci klienta do zakupu produktu jednak tym samym niniejsza firma znacznie ograniczyła swoją 

elastyczność pod względem projektowania produktów zgodnych z indywidualnymi zaleceniami 

konkretnego klienta. Należy podkreślić, że firma umiejętnie połączyła obie strategie sprzedaży co na 

dzień dzisiejszy nie udało się omawianej firmie konkurencyjnej. 

Zindywidualizowana oferta skierowana do specyficznych zapotrzebowań klienta i projektu, daje firmie 

istotną przewagę nad konkurencją. We wszystkich wskazanych branżach, zindywidualizowana oferta, 

realizowana według własnego projektu jest jednym z warunków uczestnictwa w rynku. Zasadniczą 

przewagą wśród rozwiązań konkurencji jest przede wszystkim doświadczenie z szybkiej produkcji 

krótkich serii. Należy podkreślić, że duża część szwedzkiej konkurencji zupełnie pomija grupę klientów 

zainteresowaną produkcją niewielkich wolumenów (ponownym przykładem jest firma Rosti, która 

będąc potentatem na rynku skandynawskim pomija niniejszą grupę klientów). 

Konkurencyjna cena - w szczególności w powiązaniu z innymi przewagami produktów będzie istotnym 

elementem konkurencyjności firmy. Firma może podkreślić przewagę konkurencyjną ze względu na 

bliskość produkcji do rynku docelowego, zapewniając konkurencyjną ofertę cenową w porównaniu 

z producentami szwedzkim lub z innych krajów, gdzie koszty produkcji są stosunkowo wysokie. Należy 

podkreślić, że szwedzki przemysł w tym jego część związana z obróbką tworzyw konstrukcyjnych oraz 

półfabrykatów jest silnie uzależniona od importu. Wpływają na to wysokie koszty produkcji w Szwecji, 

związane z obciążeniami fiskalnymi i kosztem siły roboczej, które są wielokrotnie wyższe niż w Polsce 

dzięki czemu firma może pozwolić sobie na ceny niższe względem szwedzkiej konkurencji.29 

Lokalizacja produkcji firmy w UE jest dużym atutem. Produkcja i działanie firmy zgodnie z prawem i 

według wymagań UE ułatwia i obniża koszty związane z wymianą handlową, zapewnia lepszą reputację 

związaną z jakością produktu i ułatwia kwestie dotyczące gwarancji. Produkcja w UE również pozwala 

firmie na dopasowanie oferty zindywidualizowanej do potrzeb klienta. Ponadto firma posiada 

przewagę względem innych firm europejskich pod względem lokalizacji. Umiejscowienie firmy w 

Gdańsku bliskiej odległości od lotniska i bazy promowej, mającej bezpośrednie połączenie ze Szwecją 

sprawia, iż koszty logistyczne i transportu produktów zamawianych w Polsce są mniejsze, łatwiej 

prowadzić relacje biznesowe jak i zapewnić serwis gwarancyjny i pogwarancyjny. 

Bardzo wysoka jakość, różnorodność, a przede wszystkim zindywidualizowanie i kompleksowość 

produktów, wytwarzanych w atrakcyjnej cenie, zapewnia możliwość skutecznego konkurowania 

przedsiębiorstwa na szwedzkim rynku. Niniejsza przewaga w kontekście braku lokalizacji firmy na 

terenie Szwecji lub Skandynawii pozornie może stanowić słabość ze względu na specyficzną, nieco 

stereotypową formę traktowania przedsiębiorców z Europy środkowo-wschodniej w porównaniu do 

lokalnych firm szwedzkich. Słabość ta w przypadku firmy została jednak pomyślnie zniwelowana ze 

względu na bogate doświadczenia w sprzedaży własnych produktów w Skanydnawii i Europie 

 
29 http://www.swedenadvisers.n.nu/eksport-towarow-do-szwecji 
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zachodniej oraz wdrożeniu powszechnie respektowanych certyfikatów jakości. Niezaprzeczalnym 

atutem jest tu także lokalizacja przedsiębiorstwa w pobliżu portu lotniczego i morskiego. 

W kontekście powyższych przewag istotne jest skonfrontowanie ich z całością rynku produkcji 

półproduktów z tworzyw sztucznych w Szwecji. Przydatnym narzędziem, który uwzględni odpowiednią 

ilość zmiennych będzie analiza 5 sił Portera30. Model analizy uwzględnia pięć zmiennych tj.: 

Rywalizacja pomiędzy konkurentami: Na charakterystykę branży (sektora) składają się takie czynniki 

jak: liczba i udział w rynku konkurentów oraz stopa wzrostu rynku i poziom jego nasycenia.  

Na rynku szwedzkim  konkurentów w branży obróbki półproduktów z tworzyw sztucznych należy 

upatrywać w: 

• firmach krajowych, (np. NATIONAL GUMMI AB - https://nationalsweden.se/ ) 

• firmach zagranicznych, które importują do Szwecji produkty wytwarzane poza granicą kraju 

(np. Craemer - https://www.craemer.com/) 

• firmach zagranicznych, które produkują na terenie Szwecji (np. Green & Co - https://green-

co.se/) 

Szwedzki rynek obróbki tworzyw sztucznych posiada charakter heterogeniczny. Heterogeniczność 

przejawia się przede wszystkim w specyficznych własnościach, jakości i zastosowaniach 

produkowanych wyrobów, która jest silnie związana z branżą produkcyjną. W związku z tym, walka 

konkurencyjna obejmuje przede wszystkim stosowane przez poszczególne jednostki technologie 

wytwarzania. Firma posiada względnie małą konkurencję na rynku szwedzkim, która jest pochodną 

wielkości rynku oraz obostrzeń prawno-podatkowych. W związku z tym, uwzględniając 

heterogeniczność rynku, należy uznać, że podnoszenie innowacyjności spółki jest niezwykle istotne z 

punktu prowadzenia dotychczasowej działalności względem pozostałych konkurencyjnych jednostek 

na rynku. Należy podkreślić jednak fakt braku wykorzystywania w materiałach marketingowych treści 

związanych z poszanowaniem środowiska, które nagminnie wykorzystuje konkurencja posiadająca 

wiedzę o wyjątkowej sile takiego przekazu na terenie Szwecji i całej Skandynawii. Konkludując, można 

stwierdzić, ze siła przetargowa konkurentów jest wyrównana i stale wzmacniana poprzez dopływ 

graczy z za granicy (głównie z Niemiec).31 

Dostawcy: Siła przetargowa dostawców zależna jest od takich czynników jak: stopień koncentracji 

rynku dostawcy, stopnia w jakim zależy jakość świadczonych usług od jakości dóbr oferowanych przez 

dostawców, niepowtarzalności usługi dostawcy, łatwości i kosztu zmiany dostawcy oraz ostrości walki 

konkurencyjnej wśród dostawców.  

Siła przetargowa dostawców jest stosunkowo wysoka. Na rynku funkcjonuje mała liczba dostawców, 

w związku z tym możliwość zmiany dostawcy oferującego identyczny surowiec chemiczny zarówno pod 

 
30 jedną z metod analizy strategicznej przedsiębiorstwa. Polega na weryfikacji atrakcyjności sektora, badaniu jego 
struktury. Wykorzystuje się ją, by lepiej poznać otoczenie bliższe przedsiębiorstwa, a konkretniej ocenić siłę 
konkurentów w analizowanym sektorze. Głównym zadaniem modelu jest oszacowanie rentowności sektora. 
31  „Tworzywa sztuczne – Fakty 2019 Analiza produkcji, zapotrzebowania oraz odzysku tworzyw sztucznych w 
Europie” PlasticsEurope 
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względem ceny, jak i jakości jest stosunkowo trudne. Trzeba jednak wspomnieć, że jakość oferowanego 

produktu przez Wnioskodawcę jest w dość dużym stopniu uzależniona od jakości surowców, a 

większość zawieranych umów ma charakter długoterminowy w celu zapewnienia rytmiczności 

produkcji, co oznacza konieczność związania się tylko z kilkoma firmami. 

Nabywcy: Siła oddziaływania nabywców zależy od następujących czynników: stopnia koncentracji 

sektora nabywcy, niepowtarzalności oferowanych przez niego produktów, łatwości i kosztu zmiany 

dostawców, możliwości wytworzenia przez odbiorcę substytutu usługi i ostrości walki konkurencyjnej 

w sektorze nabywców. 

Głównym rynkiem, na które trafiają produkty firmy i podmiotów konkurencyjnych, to rynek przemysłu 

maszynowego. Nabywcami będą więc duże przedsiębiorstwa produkcyjne z branży przemysłu 

maszynowego, pozostali to mniejsi wytwórcy różnego rodzaju maszyn i urządzeń dla przemysłu. Siła 

oddziaływania odbiorców jest stosunkowo mała. Wynika to przede wszystkim z różnorodności 

zasilanych segmentów przemysłu maszynowego (ze względu na możliwość produkcji zróżnicowanych 

części), a tym samym z możliwości stania się dostawcą wielu innych firm branży przemysłowej. Ponadto 

należy zauważyć, że nabywcy praktycznie nie mają możliwości podjęcia produkcji substytutu 

oferowanych dóbr przez Wnioskodawcę, głównie ze względu na  wysokie koszty produkcji elementów 

stalowych, które nie posiadają lepszych właściwości niż tworzywa sztuczne.  

Substytuty: W rozpatrywanym przypadku, prawdopodobieństwo pojawienia się dóbr substytucyjnych 

jest stosunkowo niewielkie. Branża ma charakter heterogeniczny i charakteryzuje się pewną specyfiką 

w wytwarzanych produktach. W związku z tym wytwarzane produkty są zróżnicowane pod względem 

właściwości, zastosowania i jakości. Pewnym rodzajem substytutu mogą być tworzywa konstrukcyjne 

produkowane ze stali bądź ceramiki, jednak w obu przypadkach omawiane materiały charakteryzują 

się gorszą korelacja ceny do jakości. W konsekwencji, pojawienie się substytutu mogącego swobodnie 

rywalizować z tworzywami sztucznymi w najbliższej przyszłości jest mało realne.  

Potencjalni wchodzący: Groźba pojawienia się nowych graczy na rynku jest zależna od trzech 

czynników: wysokości barier wejścia i wyjścia, atrakcyjności sektora i możliwości represji.  

Prawdopodobieństwo pojawienia się nowych na rynku szwedzkim graczy jest stosunkowo niewielkie 

ponieważ wszystkie oferowane na nim towary są charakterystyczne pod względem własności, jakości 

i zastosowania. Ponadto występują dość istotne bariery wejścia w postaci konieczności: 

• znajomości specyfiki branży; 

• posiadania odpowiedniej wiedzy know-how, niezbędnej do realizacji zamówień klienta; 

• poniesienia relatywnie wysokich kosztów rozpoczęcia działalności gospodarczej (odpowiednie 

powierzchnie hali produkcyjnej, a także hali magazynowej, specjalistyczne maszyny i 

urządzenia) 

• dysponowania wykwalifikowaną kadrą pracowniczą. 

Atrakcyjność przedmiotowego sektora jest względnie duża, głównie ze względu na  stosunkowo małą 

liczbę konkurentów w niej działających. Są to jednostki o ugruntowanej pozycji i silnej marce, dlatego 

też nowy uczestnik rynku, najprawdopodobniej spotkałby się z silnymi represjami ze strony 

konkurentów. 

W związku z tym, należy stwierdzić, że ryzyko pojawienia się nowych konkurentów na rozpatrywanym 

rynku jest stosunkowo niskie. 
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Podsumowując, 

Trzeba zaznaczyć, że realizacja ekspansji na rynek szwedzki umożliwi firmie osiągnięcie przewagi 

konkurencyjnej nad podmiotami konkurencyjnymi zwłaszcza dzięki rywalizacji cenowej. Niska groźba 

pojawienia się nowych konkurentów wraz niewielką siłą dóbr substytucyjnych oraz stabilną sytuacją ze 

strony nabywców powoduje, że analiza wejścia na niniejszy rynek może być obiecująca dla 

przedsiębiorstwa. . 

3.4      Analiza konkurencji na rynku szwedzkim 

Poniżej przedstawiona zostanie analiza konkurencji, w ramach której wskazane zostały podmioty, 

stanowiące konkurencję dla firmy na rynku szwedzkim. 

Konkurencja składa się zarówno z firm rodzimych (szwedzkich) oraz mających zasięg międzynarodowy. 

Rynek zdominowany jest jednak przez mikro, małe i średnie przedsiębiorstwa produkcyjne, które 

często działają od wielu lat i zdobyły zaufanie klientów. 

Według danych Statista Research Department za lata 2008-2020 liczba przedsiębiorstw zajmujących 

się produkcją z tworzyw sztucznych mimo tendencji spadkowej od lat oscyluje wokół około 1300 

aktywnie działających podmiotów. W roku 2020 było to 1312 firm. Podkreślić jednak należy, że liczba 

ta zawiera producentów wszystkiego rodzaju przedmiotów z tworzyw sztucznych, a nie tylko 

wytwórców elementów jakie stosowane są w różnego rodzaju maszynach przemysłowych, jakie robi 

firma. . Poniżej przedstawiono sytuację w branży w zakresie liczby funkcjonujących na przestrzeni 

ostatnich lat podmiotów:  

Wykres 5. Przedsiębiorstwa z branży produkcji wyrobów z tworzyw sztucznych  w Szwecji w latach 
2008-2020 

 

Źródło: Statista Research Department, Enterprises in the manufacture of plastic products in Sweden 

Firmy te wygenerowały w 2020r. obrót przekraczający 5,8 mld EUR. 
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Rysunek 6. Roczny obrót produkcji wyrobów z gumy i tworzyw sztucznych w Szwecji w latach 2008-2018 

 

Źródło: Statista Research Department, Turnover manufacturing rubber plastics industry Sweden 

Prognozy przewidują dalszy rozwój rynku w średnim tempie ok 3,2% rocznie, osiągają wartość ok 6,8 

mld EUR do 2025r. Zwyżkowy trend wynika z coraz szerszego zastępowania innych materiałów 

plastikiem i wyrobami z tworzyw sztucznych. 

Zidentyfikowano przykładową bezpośrednią konkurencję do oferty firmy w zakresie szwedzkich firm 

przetwarzających tworzywa sztuczne: 

PR-PLAST - https://prplast.se/  

UNIMER PLAST & GUMMI AB - https://www.unimer.se  

NATIONAL GUMMI AB - https://nationalsweden.se/  

Rosti Group AB - https://www.rosti.com/  

3.5      Sposoby wejścia na rynek szwedzki 

Istotną cechą w analizie sposobów wejścia na rynek jest fakt, że firma prowadzi mocno rozwiniętą 

działalność eksportową, w tym również posiada liczne grono klientów na rynku szwedzkim.  

Niemniej jednak, z uwagi na bardzo dynamiczny i perspektywiczny rynek komponentów z tworzyw 

sztucznych, identyfikuje się możliwość dalszej ekspansji firmy i pozyskiwania kolejnych klientów.  

Dokonując analizy sposobów wejścia na rynek szwedzki, uwzględniając dotychczasowe doświadczenie 

firmy na rynku zagranicznym, do głównych czynników decydujących o atrakcyjności rynkowej firmy 

jest: 
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- jakość produktów oferowanych przez firmę , potwierdzona certyfikatem zarządzania jakości ISO 

9001:2015 wystawionego przez DNV GL – najbardziej uznaną na rynku skandynawskim jednostkę 

akredytującą systemy zarządzania produkcją 

- doświadczenie zagraniczne – przedsiębiorstwo posiada bogate doświadczenie w zakresie współpracy 

z partnerami zagranicznymi, co stanowi atut dla zawiązywania kolejnych kontaktów zagranicznych, 

- cena produktu która jest niższa ze względu na osiągniecie niższych kosztów produkcji w porównaniu 

do konkurencji pochodzącej z rynku szwedzkiego. 

Mając na uwadze powyższe, należy uznać, iż firma realizuje oczekiwania rynku i posiada duży potencjał 

do docierania do kolejnych klientów.   

Możliwe sposoby dalszej ekspansji na rynek szwedzki, obejmują strategię tradycyjnego zdobywania 

rynku: 

A. eksport bezpośredni: bezpośrednie kontakty z klientem docelowym,  

B. eksport pośredni: pośrednicy, przedstawiciele, hurtownie, dystrybutorzy. 

A. Kontakt z bezpośrednimi klientami: kontakt z klientem bezpośrednim można ustanowić za pomocą 

list mailingowych, telefonicznie, podczas spotkań branżowych, kontaktach z izbami handlowymi i 

różnymi organizacjami branżowymi, obecnością na targach, strategicznym wysyłaniu materiałów 

informacyjnych oraz poprzez aktywność w mediach społecznościowych i innych serwisach 

internetowych. Bezpośrednia sprzedaż do klientów docelowych, daje firmie dużą kontrolę nad 

promocją i sprzedażą oraz wyborem klienta i realizacji. We współpracy bezpośredniej klient-odbiorca 

otrzyma najatrakcyjniejszą ofertę cenową (nieobarczoną prowizjami firm pośredniczących), niemniej 

jednak ten rodzaj współpracy wymaga od firmy największego zaangażowania. 

W przypadku wyboru tej formy wejścia na rynek należy skoncentrować działania na docelowych 

odbiorcach, przedstawiając im w jasny sposób przewagę oferty pod kątem jakości, stopnia 

zindywidualizowania oraz konkurencyjnie niskiej ceny. Dobra znajomość języka i dotychczasowe 

doświadczenie w sprzedaży na rynku stanowić będzie dodatkowy atuty firmy. 

Zalety tej formy wejścia na rynek: 

• możliwość kontroli poszczególne etapów eksportu,  

• bezpośredni kontakt z zagranicznymi odbiorcami, 

• pogłębianie doświadczenia na rynku szwedzkim a przez to i skandynawskim,  

• wzrasta poziom kwalifikacji i pracowników handlowych firmy, 

• silniejsze przestawienie się na standardy zagraniczne, co ułatwi dalszą ekspansję, 

• możliwość zaoferowania najkorzystniejszej oferty cenowej klientowi, dzięki czemu firma 

będzie miała większe pole negocjacji, a klient będzie mógł docenić stosunek jakości do ceny, 

• wzrost rozpoznawalności marki na rynku zagranicznym. 

Wady tej formy wejścia na rynek: 

• żmudny i długotrwały proces poszukiwania nowych odbiorców,  

• duże koszty operacyjne i organizacyjne przy stosunkowo wysokim ryzyku niepowodzenia, 
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• konieczność samodzielnego wyszukiwania nowych odbiorców i stałe zaangażowanie w 

podtrzymywanie istniejących relacji, może doprowadzić do konieczności zwiększenia kosztów 

w dziale handlowym. 

B. Agenci, przedstawiciele lub pośrednicy: zaangażowanie przedstawiciela z dużym doświadczeniem i 

znajomością rynku jest znacznym ułatwieniem przy zdobywaniu nowych klientów. Firmy takie 

posiadają rozbudowane kontakty branżowe i know-how w reprezentowaniu firm i produktów na rynku. 

Pośrednik zazwyczaj  potrzebuje posiadać adekwatny do rynku cennik, ofertę i materiały informacyjne. 

Materiały powinny być dopasowane do planowanych grup docelowych.  

Ważne jest, aby jak najlepiej zaznajomić agenta z ofertą i możliwościami produkcyjnymi spółki. 

Przygotowując materiały reklamowe warto podkreślić bliskość Gdańska od Szwecji oraz dobre i tanie 

skomunikowanie pomiędzy tymi krajami. Warto podać szacunkowe odległości Gdańska od głównych 

ośrodków handlowych w Szwecji oraz określić koszty transportu. 

Również w tym przypadku warto podkreślić stosunek jakości do ceny w ofercie, które stanowić mogą 

przewagę w stosunku do oferty konkurencji. 

Przy wyborze agenta, przedstawiciela lub pośrednika zaleca się od razu podjęcie działań na cały region 

Skandynawii. Rynek Szwedzki jest bardzo związany z rynkiem skandynawskim, dlatego przedstawiciel 

działający na całym rynku skandynawskim zwiększy możliwości sprzedaży. 

Ryzyko ze współpracy z agentem, przedstawicielem lub pośrednikiem zależy od efektywności działań 

partnera i doświadczenia. Dobry partner działający na rynku szwedzkim wiąże się z dosyć dużymi 

kosztami. 

Zalety tej formy wejścia na rynek: 

• ewentualne trudności we współpracy z docelowymi klientami rozwiązuje pośrednik 

• ograniczone ryzyko finansowe 

• koszty działań marketingowych nie są ponoszone przez firmę 

• brak konieczności rozbudowywania działu handlowego 

• szanse na dotarcie poprzez agenta do intratnych zleceń, pasujących specyfiką do 

charakterystyki firmy większa szansa na wykorzystanie atutów, którymi dysponuje spółka. 

Wady tej formy wejścia na rynek: 

• niechęć części odbiorców do współpracy w modelu z pośrednikiem 

• wysoki koszty pośrednictwa 

• brak rozpoznawalności marki na rynku zagranicznym 

• brak rozszerzania doświadczenia zagranicznego 

• uzależnienie od pośrednika 

REKOMENDACJE 

Ze względu na pozycję firmy, jej zakres działalności oraz lokalną, szwedzką konkurencję rekomenduje  

się skoncentrować na bezpośrednich kontaktach z klientami, w systemie B2B. Będzie to kontynuacja 
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dotychczasowej formy sprzedaży na rynkach zagranicznych, która okazuje się najbardziej efektywnym 

kanałem dotarcia do odbiorców. W ten sposób firma w najlepszym stopniu będzie mogła wykorzystać 

atuty, którymi dysponuje: zindywidualizowaną, wysokiej jakości ofertę w połączeniu z atrakcyjną ceną. 

Ten rodzaj współpracy będzie najbardziej intratny pod względem finansowym oraz korzystny pod 

względem pogłębiania doświadczenia.  

Alternatywą dla żmudnego, obarczonego ryzkiem niepowodzenia, procesu samodzielnego 

poszukiwania nowych klientów, jest możliwość zaangażowania przedstawicieli, posiadających 

rozbudowane kontakty handlowe na rynku szwedzkim. Niemniej wiąże się to z faktem ewentualnego 

uzależnienia od pośrednika, brakiem możliwości budowania własnych relacji z klientami oraz niższą 

opłacalnością finansową dla firmy.  

Z uwagi na produkcję wyłącznie na zamówienie, sieci hurtowni i dystrybutorów nie są dla firmy 

adekwatną formą uczestnictwa w rynku.  

3.6      Analiza nabywców 

Firma specjalizuje się w mechanicznej obróbce tworzyw konstrukcyjnych oraz dystrybucji 

półfabrykatów tworzyw. Części gotowe produkowane przez firmę wykorzystywane są w wielu 

sektorach przemysłu. Typowymi miejscami stosowania tworzywowych komponentów są wszelkiego 

rodzaju maszyny przemysłowe, automatyzacja produkcji, systemy transportu wewnętrznego, układy 

napędzające i mechanizmy prowadzące, branże produkcji i przetwórstwa żywności, farmaceutyków, 

chemii gospodarczej. Adresatami oferty są wszelkiego rodzaju producenci maszyn i urządzeń 

przemysłowych - od przemysłu spożywczego po branżę offshore. 

Produkcja przemysłowa w Szwecji wzrosła o 24,2% rok do roku w maju 2021 r., po skorygowanym w 

górę skoku o 27,1% w poprzednim miesiącu. Był to drugi najszybszy wzrost aktywności przemysłowej 

od czasu rozpoczęcia serii w styczniu 2001 r., głównie ze względu na niskie efekty bazowe, a także 

pomógł stopniowe zniesienie ograniczeń COVID 1932. 

Obserwuje się nadal solidny wzrost w przemyśle (24,8% wobec 28,6% w kwietniu), głównie w 

przypadku pojazdów silnikowych, przyczep i naczep (68,9%). Jednocześnie przyspieszył wzrost 

aktywności wydobywczej (8,1% vs 0,5%). W ujęciu miesięcznym produkcja przemysłowa wzrosła o 

0,1%, po wzroście o 0,9% w poprzednim miesiącu33. 

 

 

 

 

 

 
32 Statistikmyndigheten SCB 
33 tamże 
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Rysunek 7. Produkcja przemysłowa w Szwecji 2020/2021 

 

Źródło: Statistikmyndigheten SCB 

Oferta będzie kierowana do szeroko pojętego sektora związanego z przemysłem oraz automatyką i 

robotyką, w tym przede wszystkim pochodzących z branż: 

 

- branża budowy maszyn 

Stale rozwijający się szwedzki rynek budowy maszyn nieustannie poszukuje metod optymalizacji 

produkcji. Szczególnie pożądane w tym aspekcie są komponenty służące budowie lub naprawie 

instalacji. W konstrukcji maszyn wykorzystuje się rolki, koła zębate i łożyska ślizgowe. Materiał jakim są 

tworzywa sztuczne aktualnie coraz częściej wypiera metal w przypadku powyższych części zamiennych 

ze względu na takie aspekty jak cena i właściwości wytrzymałościowe oraz ślizgowe. 

- konstrukcja techniki napędowej 

Sektor pokrewny budowy maszyn będący silnie zależny od produktów wykonywanych przez 

konkurencję firmy.. Rynek szwedzkiej techniki napędowej aktualnie odchodzi w tym aspekcie od 

wyrobów hutniczych, stawiając na elementy z tworzyw sztucznych ze względu na określoną 

wytrzymałość, sztywność i twardość, odporność na zużycie, dobrą odporność na korozję i chemikalia 

czy też wysoką odporność na osiadanie ciał obcych w zanieczyszczonym otoczeniu. 

- automatyka 

Stojący na wysokim stopniu rozwoju szwedzki rynek automatyki zależny jest od wysokiej jakości 

pozyskiwanych półproduktów. Wszelkie wykorzystywane komponenty muszą niezawodnie działać 

także przy intensywnym wykorzystaniu przez dłuższy okres. Równie istotna jest niska masa kluczowych 

komponentów i szybki ruch zwiększają efektywność co zapewniają półprodukty z tworzyw sztucznych. 

Należy podkreślić, że automatyka jest jedną z najważniejszych branż w szwedzkim miksie 

gospodarczym, co przekłada się na wielkość i duży potencjał sektora.   
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Podsumowując charakterystykę nabywców produktów i usług firmy należy wskazać, że w głównej 

mierze będą to firmy szwedzkie z lokalnym szwedzkim kapitałem, w większości będą to podmioty małe 

i średnie, rzadziej duże lub mikro. Kontrakty z firmami dużymi takimi jak Volvo cars czy Index-Traub 

będą należeć do rzadkości mimo to mogą zapewnić przedsiębiorstwu stały dochód34.  

Istotne jest także wskazanie potrzeb nabywców z tego rynku. W przypadku większości nabywców 

średnich oraz wszystkich dużych, produkty zakupione od firmy będą wykorzystywane jako komponenty 

w ich własnych produktach, które w większości będą zaspokajać zapotrzebowanie na rynek szwedzki 

(w przypadku średnich firm) oraz będą wysyłane na eksport (w przypadku dużych firm). Odwrotna 

sytuacja zajdzie w przypadku mikro i małych nabywców – ci klienci współpracując z firmą skupią się na 

konstrukcji, wymianie bądź naprawie własnych maszyn za pomocą komponentów dostarczanych przez 

firmę.35 

Duże firmy szwedzkie będące potencjalnymi nabywcami produktów firmy większość swoich produktów 

eksportują poza granicę Szwecji, często też posiadają kapitał zagraniczny (przykładem kapitał chiński w 

Volvo Cars). Mniejsze firmy rzadziej dysponują kapitałem zagranicznym i częściej skupiają się na 

szwedzkim rynku lokalnym silniej współpracując ze szwedzkimi dostawcami.36Aby w przybliżeniu 

określić ilość potencjalnych nabywców usług warto skorzystać z statystyk szwedzkich podmiotów 

zrzeszających różne firmy z konkretnej branży. Organizacją branżową, która zrzesza importerów i 

dostawców obrabiarek, maszyn do obróbki blachy, narzędzi, narzędzi testowych i pomiarowych oraz 

automatyki i robotów w Szwecji to SVMF (www.svmf.se). Według listy podmiotów zrzeszonych 

umieszczonej na stronie internetowej organizacji znajduje się 70 podmiotów.37 

3.7      Wskazanie potencjalnych lokalizacji geograficznych dla działań firmy na rynku 

szwedzkim 

Najważniejsze lokalizacje dla firm wchodzących na rynek szwedzki to Sztokholm, Malmö i Göteborg, 

położone w regionach, które skupiają większość mieszkańców kraju. Należy rozważyć zawarcie 

współpracy z lokalnymi kontrahentami w jednym lub więcej z wspomnianych powyżej lokalizacji. 

Sztokholm i okolice to najbardziej dynamiczny region w Szwecji, skupiający przedstawicielstwa 

międzynarodowych firm oraz organizacji działających na rynku szwedzkim. Często w Sztokholmie 

znajdują się siedziby przedsiębiorstw i przedstawicielstwa obejmujące Skandynawię i kraje bałtyckie. 

Malmö jest najbardziej dynamicznym miastem na południu Szwecji, usytuowane nieopodal Kopenhagi, 

dostęp do której stanowi most przez cieśninę i pozwala na wygodny dostęp do rynku duńskiego. 

Göteborg jest drugim największym miastem Szwecji i jest największym portem w Skandynawii.  Miasto 

to jest mocno nastawione na handel i produkcję. 

 
34 Dane na podstawie analizy stron internetowych z listy potencjalnych kontrahentów, analiza ADM 
35 tamże 
36 tamże 
37 Zrzeszenie Handlu SVMF www.svmf.se 

http://www.svmf.se/
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3.8  Marketing i promocja dla sprzedaży na rynku szwedzkim 

Metody komunikacji w eksporcie muszą być odpowiednio dobrane do grupy docelowej, do której 

adresowany jest przekaz - zasady są podobne jak na rynku krajowym, z uwzględnieniem specyfiki 

lokalnej. Marketing i promocja są także uzależnione od budżetu i zasobów poświęconych na dany 

rynek.  

Firma prowadzi obecnie szeroko rozwiniętą działalność eksportową, w tym również na rynku 

szwedzkim, wykorzystując następujące metody reklamy i promocji: 

- rozwijanie współpracy z dotychczasowymi klientami (, celem budowania portfolio zrealizowanych 

projektów zagranicznych,  

- zakup abonamentu i dostęp do platformy podwykonawców Qimtek AB w Szwecji na rok 2020, 

- aktywne poszukiwanie nowych klientów własnymi kanałami sprzedażowymi – akwizycja telefoniczna 

i mailowa, 

- współpraca z PAIH w Sztokholmie celem pozyskania baz danych branżowych. 

 

REKOMENDACJE 

Biorąc pod uwagę identyfikowaną grupę docelową, wybraną i dotychczas skutecznie stosowaną formę 

penetracji rynku poprzez bezpośrednie spotkania B2B, przedstawiamy poniżej rekomendowane 

działania w zakresie marketingu i reklamy. 

Jako kluczowy kanał działań marketingowych rekomendujemy obrać Internet. Działalność przez to 

medium jest najpopularniejszą formą promocji w branży firmy. Sugerujemy podjąć działania 

dodatkowe wychodzące poza niezbędne minimum. Oprócz strony internetowej, która niezbędnie 

powinna być przygotowana w języku angielskim sugerujemy także zakładkę w języku szwedzkim oraz 

rozbudowanie przekazu o filmiki reklamowe. Ważnym byłoby położenie nacisku na ekologiczne aspekty 

działalności firmy, o ile takie istnieją, a jeśli nie to należy rozważyć wprowadzenie takich. Szwedzi są 

wyjątkowo czuli na punkcie zrównoważonego rozwoju zatem podjęcie działań o takim charakterze 

może zjednać potencjalnych nowych kontrahentów. Ponadto zalecamy wyeksponowanie informacji o 

posiadanych certyfikatach i wdrożonych procedurach gwarantujących otrzymanie 

wysokojakościowego produktu. Warto pokazać potencjał produkcyjny i w jaki sposób firma zachowuje 

kontrolę jakości na poszczególnych etapach produkcyjnych. 

Ponadto należy przygotować materiały promocyjne dostosowane do poszczególnych grup docelowych, 

takich jak producenci maszyn przemysłowych, spożywczych, rolniczych, maszyn specjalnych, linii 

produkcyjnych  itp. Przewagi produktów powinny jasno wynikać z materiałów informacyjnych i 

powinny być dopasowane do grupy odbiorców zgodnie z doświadczeniem z poprzednich realizacji. 

Możliwości dopasowania zindywidualizowanych ofert do wymagań projektowych powinno również 

wynikać z materiałów promocyjnych. Szwedzki rynek wymaga bardzo konkretnych informacji, 

innowacyjnej i kompleksowej oferty. Ponad wszystko przedkładana jest profesjonalna informacja, 
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dlatego też warto skoncentrować się na zindywidualizowaniu tych materiałów. Materiały mogą być w 

formie drukowanych katalogów/broszur lub elektronicznej. 

Działania promocyjne powinny odbywać się w dużej za pomocą Internetu. Strona internetowa powinna 

być pozycjonowana. Warto zastosować kampanię AdWords lub linki sponsorowane. Z uwagi na fakt, iż 

Szwedzi są narodem specyficznym w zakresie reklamy (często uciekają się do bardzo kontrowersyjnych 

kreacji) rekomendujemy nawiązanie współpracy z regionalną agencją kreatywną/marketingową. 

Współpraca z lokalnymi twórcami reklam i kampanii pomoże w zbudowaniu zarówno wizerunki jak i 

najefektywniejszym dotarciu  do klienta docelowego. W przekazie reklamowym warto podkreślić: 

elastyczność przedsiębiorstwa, niskie ceny, dbałość o jakość i zrównoważony rozwój a także bliskość 

lokalizacyjną firmy od Szwecji. 

Na uwagę zasługuje fakt, że Szwedzi to naród z natury nieufny i bardzo ważnym, jak i nie 

najważniejszym aspektem prowadzenia sprzedaży jest rekomendacja lub polecenie. Dobrym 

kierunkiem marketingowym jest więc wykorzystywanie i podkreślanie dotychczasowych istniejących 

kontaktów i kontraktów na rynku szwedzkim, co znacznie podniesie potencjał firmy w dotarciu do 

nowych odbiorców.   

Ważnym sposobem na poznanie rynku i nawiązanie kontaktów są targi branżowe, w których 

rekomendujemy wziąć udział jako wystawca lub odwiedzający. Poniżej przedstawiono listę 

rekomendowanych wydarzeń gospodarczych. Targi w Szwecji zwykle obejmują cały rynek 

skandynawski. 

Aby udział w targach przyniósł oczekiwany efekt, istotną kwestią jest odpowiedni wybór kategorii 

produktów dla wystawcy, tak aby w katalogu wystawców potencjalni kontrahenci z zainteresowanych 

grup docelowych mogli wyszukać firmę, jako dostawcę takich produktów. Zaleca się, aby 

przedstawiciele firmy uczestniczący w targach dokonali analizy wszystkich pozostałych 

współwystawców i zidentyfikowały potencjalnych partnerów, aby proaktywnie odwiedzić ich stoiska 

podczas targów w celu nawiązania kontaktów i zdobycia dodatkowych informacji na temat rynku 

docelowego. Udział w różnych wykładach i seminariach na temat docelowego rynku jest również 

wskazany. 

Poniżej znajduje się lista rekomendowanych dla firmy wydarzeń gospodarczych planowanych na rynku 

szwedzkim. Wydarzenia zostały wybrane pod kątem największego potencjału do współpracy i szans na 

nawiązanie kontaktów gospodarczych dla pomorskiej firmy. 

- Elmia Polymer 10-13 maj 2022 r. – Jönköping - https://www.elmia.se/en/polymer/  

Elmia Polymer to specjalistyczne targi skupiające się na tworzywach sztucznych i gumie. Targi oferują 

wysokiej klasy wybór w zakresie formowania wtryskowego i wytłaczania. Jako jedyne targi polimerów 

w Skandynawii, Elmia Polymer może zaoferować wszystkim dostawcom maszyn i automatyki 

możliwość zademonstrowania swoich systemów w działaniu – na hali wystawienniczej. 

- Underhall 15-18 marca 2022 r.  Szwedzka Grupa Centrum Wystawienniczo-Kongresowego – Göteborg 

- https://en.underhall.se/  

https://www.elmia.se/en/polymer/
https://en.underhall.se/
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Underhall to największe i najszybciej rozwijające się miejsce spotkań w Europie obejmujące wszystkie 

aspekty operacji przemysłowych i konserwacji. Targi skupiają się na aspekcie bezpieczeństwa i 

konserwacji maszyn oraz urządzeń. Obejmuje to między innymi wymianę części oraz produkcję 

elementów maszyn za pomocą technologii przyrostowych, wtryskowych czy za pomocą obróbki 

skrawaniem. Poprzednia edycja wydarzenia gościła 330 wystawców, a same wydarzenie odwiedziło 

ponad 11 tysięcy osób. Zaletą targów są bezpłatne szkolenia i seminaria z wybranych tematy 

mieszczących się w zagadnieniach targów.    

- Elmia Automation 10 - 13 maj 2022 r. – JÖNKÖPING - https://www.elmia.se/en/automation/  

Elmia Automation to wiodące targi automatyki dla szwedzkiego przemysłu wytwórczego. Wydarzenie 

umożliwia przedstawienie kompletnych rozwiązań działających w celu wydajnej i zautomatyzowanej 

produkcji. Jest to wydarzenie, które w głównej mierze przyciągnie przedstawicieli branż będących 

nabywcami produktów firmy. . 

Udział w targach wiąże się z koniecznością poniesienia dodatkowych kosztów, związanych z: 

• opłatą za powierzchnię wystawienniczą (koszt zależny od rozmiaru stoiska), 

• zabudową stoiska (koszt zależny od wybranych elementów zabudowy), 

• grafiką na stoisku (koszt zależny od wybranego wariantu), 

• wpisem do katalogu wystawców (koszt zależny od ilości znaków i pozycjonowania np. 

dodatkowy koszt za umieszczenie logotypu), 

• dodatkowymi usługami oferowanymi przez organizatora np. organizacja dedykowanych 

spotkań B2B podczas targów, seminarium informacyjne, networking na stoisku, banery 

reklamowe na stronie targów, itd. 

3.9     Uregulowania prawne 

Firmy aktywne w Europie mogą korzystać z jednolitego rynku Unii Europejskiej, co oznacza, że firma 

może swobodnie eksportować swoje produkty w obrębie wyznaczonego terytorium bez dodatkowych 

kosztów ani ograniczeń ilościowych. Istnieje wolny handel między Polską a Szwecją a różnice pojawiają 

się dopiero, gdy firma prowadzi działalność na terenie Szwecji, gdyż wtedy obowiązuje prawo 

szwedzkie, regulujące podmioty gospodarcze. Władze krajów UE nie mogą stosować ograniczeń 

ilościowych w stosunku do importowanych i eksportowanych towarów, ani żadnych innych restrykcji 

w odniesieniu do handlu. 

Przedsiębiorstwo, które chce korzystać z umów agencyjnych czy dystrybucyjnych powinno 

zweryfikować, czy zawierane umowy są zgodne z przepisami krajowymi i przepisami UE. Dyrektywa 

Rady 86/653/EEC38 ustanawia pewne minimalne normy ochrony dla osób prowadzących działalność 

przedstawiciela handlowego na własny rachunek. Dyrektywa ustanawia m.in. prawa i obowiązki 

zleceniodawcy i jego przedstawicieli, wynagrodzenie agenta oraz zawarcie i rozwiązanie umowy 

agencyjnej.  

Przed zawarciem transakcji z partnerem handlowym z innego kraju członkowskiego UE warto 

sprawdzić, czy jest on zarejestrowanym podatnikiem VAT. Służy do tego System Wymiany Informacji o 

VAT, w skrócie VIES (ang. VAT Information Exchange System), utworzony przez państwa członkowskie 
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UE w celu automatycznej wymiany informacji o transakcjach wewnątrz UE oraz informacji o 

podatnikach VAT zarejestrowanych dla potrzeb handlu wewnątrzwspólnotowego. Od strony 

organizacyjnej jednostką odpowiedzialną za organizację systemu VIES w Polsce jest Biuro Wymiany 

Informacji o VAT w Ministerstwie Finansów. Korzystając z tego systemu można sprawdzić, czy numer 

identyfikacyjny VAT kontrahenta jest ważny i został nadany właśnie temu podmiotowi. 

3.10  Bariery formalne i nieformalne prowadzenia działalności gospodarczej i 

wprowadzania produktów na rynku szwedzkim 

Szwedzki rynek jest rozwinięty i otwarty na konkurencję na poziomie międzynarodowym. Oferty firm 

wchodzących na rynek muszą zawierać produkty wysokiej jakości, zaawansowane technologicznie i 

konkurencyjne cenowo. Szwecja jest dobrym rynkiem testowym dla nowych produktów ze względu na 

wysoką konkurencyjność. 

Firmy na rynku szwedzkim muszą się liczyć z wysokimi kosztami prowadzenia działalności. Szwecja jest 

stosunkowo drogim krajem, i tak jak reszta Skandynawii koszty zatrudnienia i podatki są wysokie. 

Podatek VAT dla większości produktów, jest na poziomie 25%, a podatek dochodowy wynosi od 32% w 

górę. 

W Szwecji jak również w większości krajów skandynawskich, nadal występują waluty krajowe, w 

odróżnieniu od innych krajów europejskich należących do strefy Euro. W Szwecji walutą jest korona 

szwedzka, w Danii jest to korona duńska, w Norwegii korona norweska. Jedynie w Finlandii jest Euro. 

 

Rynek szwedzki jest ściśle powiązany z resztą Skandynawii i zdominowany przez dystrybutorów 

sprawdzonych marek, które od wielu lat występują na rynku skandynawskim. Klienci i partnerzy są 

zwykle mocno związani z wieloletnimi dostawcami i niechętnie zmieniają dostawców. 

Przeciętny konsument szwedzki kieruje się w swoich wyborach kryterium: jakości, bezpieczeństwa 

produktu oraz wpływem na środowisko naturalne, a także tzw. patriotyzmem konsumenckim. Oznacza 

to, że spośród produktów o zbliżonych walorach użytkowych, konsument zdecyduje się na produkt 

szwedzki. Jest to częściowo spowodowane powszechnym przekonaniem o najwyższej jakości 

produktów szwedzkich. 

3.11     Środowisko otoczenia biznesu 

Poniżej przedstawiono ocenę środowiska otoczenia biznesu pod względem jego oddziaływania na 

rynek. Przygotowano również listę organizacji, które mogłyby ułatwić firmie nawiązanie kontaktów i 

wejście na ten rynek. 

● Syd Ljus (http://sydljus.se/) - Stowarzyszenie dla firm z południowej Szwecji z siedzibą w 

Malmö.  

● Västsvenska belysningssällskapet (http://www.vastsvenska.org) - Stowarzyszenie dla firm w 

zachodniej Szwecji z siedzibą w Göteborgu. 

● Association of Trade Partners Sweden - Stowarzyszenie agentów, dystrybutorów oraz 

dostawców, działających w wielu branżach, poszukujących partnerów zagranicznych 

(www.tradepartnerssweden.se). 

http://sydljus.se/
http://www.vastsvenska.org/
http://www.tradepartnerssweden.se/
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● Business Sweden, - Czołowa organizacja wspierającą handel i firmy wchodzące na rynek 

szwedzki. Działa jako organizacja prywatno-publiczna, świadcząca usługi wspomagające 

firmom wchodzącym na rynek szwedzki jaki i firmom szwedzkim wychodzącym na rynki 

międzynarodowe (www.business-sweden.se). 

● Invest Stockholm - Organizacja miasta Sztokholm, wspomagająca firmy zagraniczne w 

inwestycjach i kontaktach w regionie Sztokholmskim (www.investstockholm.com). 

● Polska Agencja Inwestycji i Handlu, której zagraniczne biuro handlowe w Sztokholmie wspiera 

polskie firmy w sprzedaży towarów i usług oraz w realizacji projektów inwestycyjnych 

(www.paih.gov.pl/zbh_sztokholm). 

● Skandynawsko-Polska Izba Gospodarcza (SPCC) - zrzesza ponad 400 firm (www.spcc.pl) i 

wspiera rozwój relacji bilateralnych pomiędzy przedsiębiorstwami z Polski i Szwecji. 

● Polsko-Szwedzka Izba Gospodarcza z siedzibą w Gdańsku - Wspiera polskie firmy w 

nawiązywaniu kontaktów handlowych z partnerami szwedzkimi (www.psig.com.pl).  

● Verksamt – Organizacja, oferująca pomoc dla firm zakładających działalność gospodarczą w 

Szwecji. Jest to organizacja publiczna, reprezentująca: Bolagsverket (rejestr spółek), 

Skatteverket (urząd skarbowy), Tillväxtverket (urząd rozwoju) i Arbetsförmedlingen (urząd 

pracy). Verksamt kompleksowo wspomaga firmy lokalne i zagraniczne w prowadzeniu 

działalności w Szwecji (www.verksamt.se). 

3.12     Szwedzkie normy kulturowe 

Szwecja stale zalicza się do najbardziej przyjaznych dla biznesu krajów na świecie. Jedną z głównych 

cech szwedzkiej kultury, która jest widoczna również w sferze biznesu to egalitaryzm - pogląd 

społeczno-polityczny, uznający za podstawę zasady całkowitej równości między ludźmi pod względem 

ekonomicznym, społecznym i politycznym. Wiara w prawdziwą równość jednostek i wynikające z niej 

pragnienie konsensusu określają szwedzką kulturę biznesu, zarówno pod względem struktury 

organizacyjnej, jak i podejścia do zarządzania. Istnieje również stosunkowo duża liczba 

międzynarodowych firm pochodzących ze Szwecji w porównaniu do liczby mieszkańców. W związku z 

tym większość Szwedów jest otwarta na kontakty z obcokrajowcami.39 

Językiem urzędowym jest szwedzki, a do uznawanych języków mniejszości zaliczają się lapoński, fiński, 

meänkieli, jidisz, oraz romski. Znajomość języka angielskiego jest powszechna, większość osób w 

Szwecji biegle posługuje się językiem angielskim i oczekuje, aby w relacjach handlowych kontrahenci 

również władali językiem angielskim na dobrym poziomie.40 

Szwedzkie firmy niemal powszechnie przyjmują płaską strukturę organizacyjną, w której między 

menedżerami a pracownikami występuje niewielka odległość władzy. Dyrektorzy są również bardziej 

otwarcie dostępni dla swoich podwładnych, co usuwa niektóre ustalenia dotyczące struktury 

dowodzenia, które zwykle występują w innych krajach. Pracownicy mogą swobodnie przekazywać 

swoje uwagi, pytania lub wątpliwości bezpośrednio swojemu szefowi. Kompromis i konsensus są 

również kwintesencją elementu szwedzkiej kultury biznesowej, szczególnie jeśli chodzi o 

 
39 Na podstawie: Dawid Kościewicz „Kulturowe wartości szwedzkiego państwa dobrobytu w świetle wybranych 
typologii kultury” 
40 Na podstawie: Iwona Kowal „Polityka językowa Szwecji”  

http://www.business-sweden.se/
http://www.investstockholm.com/
https://www.paih.gov.pl/zbh_sztokholm
https://www.spcc.pl/pl/members/search/all/4/all
http://www.verksamt.se/
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podejmowanie decyzji i osiąganie rozwiązań. Oczekuje się, że zasady i pomysły będą omawiane 

otwarcie i na wszystkich poziomach przed podjęciem jakiejkolwiek decyzji.41 

Budowanie bliskich więzi osobistych z partnerami biznesowymi niekoniecznie jest kluczowym 

czynnikiem udanych negocjacji w Szwecji. W rzeczywistości większość Szwedów zachowuje bardzo 

ścisłą granicę między życiem zawodowym a prywatnym i jest bardziej powściągliwa w pracy. Są też 

bardziej zainteresowani zaletami i umiejętnościami niż osobowością osób, z którymi prowadzą 

interesy. W związku z tym prawdopodobnie nie będą starali się osobiście poznać swoich zagranicznych 

odpowiedników. Podczas spotkań towarzyskich ze szwedzkimi profesjonalistami cudzoziemcy powinni 

unikać przechwalania się swoimi osiągnięciami i traktować jednakowo każdego z nich. Charakter 

komunikacji w Szwecji jest przeważnie mniej formalny niż w Polsce, tzn. zwykła korespondencja nie 

wymaga formy oficjalnych pism z odręcznymi podpisami lub pieczątkami.42 

Preferowaną formą komunikacji w relacjach biznesowych jest poczta elektroniczna (e-mail).  Zachęca 

się również do kontaktu telefonicznego oraz do spotkań osobistych. Korespondencja przez e-mail lub 

komunikacja ustna powinna odbywać się w sposób spokojny i profesjonalny, pokazujący dobrą wiedzę 

w danym temacie. Gdy kontakty zostają nawiązane, oczekuje się szybkich i jasnych odpowiedzi w 

korespondencji. W przypadku, gdy spodziewana jest zwłoka w odpowiedzi np. spowodowana 

nieobecnością lub pracą nad innym projektem, zachęca się do poinformowania szwedzkiego partnera 

o przewidywanym opóźnieniu wraz z wskazaniem terminu, kiedy może się spodziewać ponownego 

kontaktu.43 

Szwedzi są stosunkowo mało formalni w kontaktach biznesowych i szybko przestawiają się na relacje 

bezpośrednie, nawet przechodząc na pierwsze imię na początku znajomości.  Dotyczy to zarówno osób 

na stanowiskach dyrektorskich jak i kontaktów na poziomie roboczym. W Szwecji społeczeństwo dba o 

równość i w sposób podobny prowadzi się komunikację z osobami na różnych stanowiskach, w różnym 

wieku lub odmiennych płci.44 

Ogólnie rzecz biorąc, zasady zachowania w kontaktach biznesowych w Szwecji są podobne, jak z 

partnerami z Ameryki Północnej i Europy Zachodniej. W Szwecji planowanie to sposób na życie, a 

punktualność jest niezwykle ważna, zarówno pod względem zawodowym, jak i społecznym. Szwedzi są 

bardzo punktualni oraz pilnują wcześniej określonych harmonogramów i innych ustaleń. Spotkania są 

planowane z dużym wyprzedzeniem i rozpoczynają się na czas, a w przypadku opóźnienia należy 

niezwłocznie o tym poinformować. Spodziewane jest trzymanie się porządku obrad. Zaleca się mocny 

uścisk dłoni na przywitanie i na pożegnanie ze wszystkimi obecnymi na spotkaniach. Wizytówki są 

powszechnie używane. Prezenty są dopuszczane przy zamykaniu transakcji, ale nie na początku relacji 

biznesowej.45 

 

Zaleca się umawianie spotkań z co najmniej dwutygodniowym wyprzedzeniem przed terminem 

pierwszego spotkania. Ponieważ większość szwedzkich firm ma charakter międzynarodowy, Szwedzi są 

 
41 Na podstawie: „Skandynawski savoir-vivre” Puls Biznesu 
42 tamże 
43 Na podstawie: Szwecja – specyfikacja rynku, opracowanie Urzędu Marszałkowskiego Województwa 
Małopolskiego 
44 tamże 
45 tamże 
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przyzwyczajeni do prowadzenia interesów z obcokrajowcami. Szwedzcy pracodawcy dbają a 

równowagę pomiędzy pracą i życiem osobistym, i pracownikom przysługuje minimum 25 dni wolnych 

rocznie. Zaleca się planowanie podróży biznesowych w okresie wrzesień-połowy grudnia oraz od 

połowy stycznia do połowy czerwca. Wiele firm udziela dłuższych urlopów o okresie letnim, szczególnie 

w lipcu i w sierpniu, a niektóre biura w tym okresie są zamknięte.46 

Zaleca się prowadzenie negocjacji w sposób spokojny, cierpliwy i profesjonalny, bez większych emocji 

lub nacisków, pozwalając każdej ze stron na czas do przemyślenia ustaleń. Ważne jest wykazanie 

zainteresowania współpracą na długi okres a osobiste spotkania są ważnym elementem w budowaniu 

zaufania i potwierdzeniem zaangażowania we wzajemnie korzystną współpracę.47 

Szwedzi cenią jakość i dbają o wygląd, dotyczy to zarówno otoczenia jak również kultury osobistej.  

Konserwatywna i schludna garderoba będzie odpowiednia podczas spotkań biznesowych. Oficjalny 

garnitur nie jest konieczny, lepszym stylem jest casual. Spotkania biznesowe przy posiłku mogą się 

odbyć w porze lunchu, a nie kolacji. Rachunki w restauracji obejmują przeważnie opłaty za obsługę. 

Palenie jest zabronione w miejscach prowadzenia działalności, w tym w restauracjach.48 

W Szwecji jest wysoki poziom odpowiedzialności społecznej i powszechnie są akceptowanie i 

przestrzegane regulacje i prawa. Prowadząc samochód po szwedzkich drogach należy pilnować 

ograniczeń prędkości.49 

  

 
46 tamże 
47 tamże 
48 tamże 
49 tamże 
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Użyteczne adresy administracji centralnej: 

Instytucja Niektóre kompetencje Adres 

Kancelaria Premiera  
Regeringskansliet 

Koordynacja prac Rządu Rosenbad 4,   
103 33 Stockholm 
tel. 46 8 405 10 00 
fax 46 8 723 11 71 
www.regeringen.se 

Parlament  
Sveriges Riksdag 

Najwyższy organ legislacyjny Sveriges riksdag 
100 12 Stockholm 
tel. 46 8 786 40 00 
www.riksdagen.se 

Ministerstwo Spraw 
Zagranicznych 
Utrikesdepartamentet 
 

Polityka zagraniczna i 
bezpieczeństwo kraju. 
Prawa człowieka. 
Prawa i interesy obywateli 
szwedzkich za granicą.  
Handel zagraniczny. 
Współpraca zagraniczna w 
zakresie rozwoju 
gospodarczego i inwestycji. 

Gustav Adolf Torg 1 
Box 161 21  
SE-103 39 Stockholm 
tel. 46 8 405 10 00 
fax.468 7231176   
www.utrikes.regeringen.se 

Ministerstwo Gospodarki 
Näringsdepartementet 
 
 

Infrastruktura i polityka 
transportowa - drogi, koleje, 
transport morski i lotniczy. 
Technologie informatyczne, 
polityka zatrudnienia i rynku 
pracy, usługi w tym zakresie i 
szkolenia.  
Zasiłki dla bezrobotnych. 
Rozwój regionalny. 
Przedsiębiorstwa państwowe. 
Turystyka. 

Jakobsgatan 26 
SE- 103 33 Stockholm 
tel. 46 8 405 10 00 
fax 46 8 411 36 16 
www.naring.regeringen.se 
 

Ministerstwo Finansów 
Finansdepartementet 
 

Polityka gospodarcza, budżet, 
podatki i zasiłki socjalne. 
Międzynarodowa współpraca 
gospodarcza.  
Banki ubezpieczenia, gry i 
loterie.  
Plany i prognozowanie rozwoju 
gospodarczego. 
  

Drottninggatan 21 
SE-103 33 Stockholm 
tel. 46 8 405 10 00 
fax 46 8 21 73 86 
www.finans.regeringen.se 

Ministerstwo Środowiska 
Miljödepartementet 
 

Ochrona przyrody. 
Zanieczyszczenia wody, 
powietrza - kontrola i 
zarządzanie.  
Badania i międzynarodowa 
współpraca w zakresie ochrony 
środowiska.   
Planowanie urbanistyczne i 
nadzór.  
Meteorologia i geotechnika.  

Tegelbacken 2 
Poczta: SE-103 33 Stockholm 
tel. 46 8 405 10 00 
fax 46 8 24 96 28  
www.miljo.regeringen.se 
 

http://www.regeringen.se/
http://www.riksdagen.se/
http://www.utrikes.regeringen.se/
http://www.naring.regeringen.se/
http://www.finans.regeringen.se/
http://www.miljo.regeringen.se/


 

str. 43 

 

Główny Urząd Celny 
Tullverket 
 
 

Realizuje politykę celną UE w 
Szwecji i w sprawach celnych 
jest nadzorowany przez organy 
zarządzające UE.  
Odpowiada za pobór VAT i cła. 

Alströmergatan 39 
112 98 Stockholm 
tel. 46 0771 520 520 
fax 46 8 20 80 12 
www.tullverket.se 

Krajowa Agencja Handlu 
Kommerskollegium 
 

Agencja rządowa zajmująca się 
polityką handlową i handlem 
zagranicznym.  
Zasadnicze zadania związane 
są z uczestniczeniem w pracach 
odpowiednich urzędów i 
agencji UE.  
Administracja licencjami, 
kontyngentami etc. 

Drottninggatan 89 
113 86 Stockholm  
tel. 46 8 690 48 00  
fax 46 8 30 67 59 
www.kommers.se 

Agencja d/s Rolnictwa 
Jordbruksverket 
 

Sektor rolnictwa, ogrodnictwa. 
Implementacja wspólnej 
polityki rolnej CAP.  
Naczelny Organ 
Weterynaryjny. 

SE 551 82 Jönköping 
tel. 46 36 15 50 00 
fax 46 36 19 05 46 
www.sjv.se 

Szwedzki Urząd Rejestracji 
Przedsiębiorstw 
Bolagsverket 

Rejestracja wszystkich form 
działalności gospodarczej w 
Szwecji.  
Współpraca w ramach Unii 
Europejskiej w zakresie 
wymiany informacji o 
przedsiębiorstwach. 

851 81 Sundsvall 
tel. 46 60 18 40 40  
fax 46 60 12 98 40 
www.bolagsverket.se  

Urząd Patentowo- Rejestrowy 
Patent och Registeringsverket 
 

Zgłoszenia i uzyskiwanie 
patentów oraz praw do 
ochrony wartości 
intelektualnych.  
Serwis informacyjny w tym 
zakresie. 

Vallhallavägen 136 
102 42 Stockholm 
Box 5055 
tel. 46 8 782 25 00 
fax 46 8 666 02 86 
www.prv.se 

Szwedzki Urząd Skarbowy 
Skatteverket 
 

Nadzór nad poborem 
podatków.   
Zwrot VAT.  
Przygotowywanie nowelizacji 
prawa podatkowego. 
Prowadzenie systemu 
informacji podatkowych. 

Biuro w Sztokholmie 
Birger Jarlsgatan 61 
106 65 Stockholm 
tel. 46 8 764 80 00 
fax  46 8 28 03 32 
www.skatteverket.se 

Urząd ds. Migracji  
Migrationsverket 

Urząd centralny 
odpowiedzialny za całość 
polityki dotyczącej 
cudzoziemców w Szwecji. 
Prawa do pobytu i pracy, azyl, 
obywatelstwo. 

601 70 Norköping 
tel. 46 11 15 60 00 
fax 46 11 10 81 55 
www.migrationsverket.se 

Agencja Rozwoju 
Przedsiębiorczości  
NUTEK 
 

Agencja rządowa 
odpowiedzialna za rozwój 
przedsiębiorczości i rozwój 
regionalny.  
Opracowywanie programów i 
prognoz, pomoc prawna i 

Liljeholmsvägen 32 
117 86  Stockholm 
tel. 46 8 681 91 00 
fax 46 8 19 68 26 
www.nutek.se 

http://www.tullverket.se/
http://www.kommers.se/
http://www.sjv.se/
http://www.bolagsverket.se/
http://www.prv.se/
http://www.skatteverket.se/
http://www.migrationsverket.se/
http://www.nutek.se/
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logistyczna dla izb 
gospodarczych i 
przedsiębiorców.   

ALMI–Företagspartner AB 
 

Przedsiębiorstwo państwowe 
powołane dla inicjowania 
tworzenia i wspierania 
przedsiębiorstw małych i 
średnich.  
Posiada regionalne oddziały w 
każdym województwie. 

Liljeholmsvägen 32 
117 94 Stockholm 
tel. 46 8 709 89 00 
fax 46 8 791 90 60 
www.almi.se 

Rada ds. Eksportu 
Exportrådet  
 
 
 

Promocja szwedzkiego 
eksportu, wspieranie 
szwedzkiej przedsiębiorczości, 
posiada przedstawicielstwa w 
wielu krajach. 

Storgatan 19 
114 85 Stockholm 
tel. 46 8 783 85 00 
fax 46 8 662 90 93 
www.swedishtrade.se 
Warszawa, Wołodyjowskiego 
74 
tel. 48 22 853 20 30 
fax 48 22 853 20 21   

Agencja Międzynarodowej 
Współpracy i Rozwoju 
SIDA 
 

Agencja dostarczająca 
informacje i publikująca 
materiały dotyczące 
współpracy w zakresie rozwoju 
i kooperacji międzynarodowej. 
  

Sveävegen 20  
105 25 Stockholm 
tel. 46 8 698 50 00 
fax 46 8 20 88 64 
www.sida.se 

Agencja Inwestycji 
Zagranicznych 
ISA  
 

Agencja rządowa dostarczająca 
informacji i 
wsparcia inwestorom 
zagranicznym 

Gamla Brogatan 36-38 
SE 101 21 Stockholm 
tel. 46 8 402 78 00 
fax 46 8 402 78 78 
www.isa.se 

Centralne Biuro Statystyczne  
Statistiska Centralbyrån 
 

 Box 24 300 
104 51 Stockholm 
tel. 46 8 762 76 46 
fax 46 8 762 76 47 
www.scb.se 

 

Organizacje przedsiębiorców: 

Instytucja Adres 

Szwedzkie Stowarzyszenie Przedsiębiorców z 
branży ochrona środowiska 
Näringslivets Miljöchefer  
 

Fleminggatan 7 
104 20 Stockholm 
tel. 46 8 657 14 45  
fax  46 8 657 37 60 
www.nmc.a.se  

Szwedzka Federacja Handlu 
Svensk Handel 

Blasieholmsgatan 4B  
103 29 Stockholm 
tel. 46 8 762 77 00 
fax 46  8 762 77 77 
www.svenskhandel.se  

Sztokholmska Izba Handlowa 
Stockholms Handelskammare 

Västra Trädgårdsgatan 9 
103 21  Stockholm 

http://www.almi.se/
http://www.swedishtrade.se/
http://www.sida.se/
http://www.isa.se/
http://www.scb.se/
http://www.nmc.a.se/
http://www.svenskhandel.se/
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 tel. 46 8 555 100 00 
fax 46 8 566 316 00 
www.chamber.se  

Izba Handlowa Regionu Uppsala 
Uppsvenska Handleskammaren 
  
 

Dag Hammarskjölds Väg 26 
751 83 Uppsala 
tel. 46 18 50 29 50 
fax 46 18 55 44 58 
www.uppsala.chamber.se  

Izba Handlowa Regionu  Västerbotten  
Västerbottens Handelskammare 
 
 

Expolaris Center 
931 78 Skellefteå 
tel. 46 910 77 08 90 
fax 46 910 77 08 99 
www.ac.cci.se  
 

Izba Handlowa Wschodniej Szwecji 
Östvenska Handelskammaren 
 

Nya Rådstugugatan 3  
602 24 Norrköping, Box 1343 
tel. 46 11 2850 30 
fax 46 11 13 77 19 
www.east.cci.se  

Izba Handlowa Regionu Jönköping 
Handelskammaren Jönköpings Iän 
 
 

Elmiavägen 11 
554 54 Jönköping 
tel. 46 36 30 14 30 
fax 46 36 12 95 79 
www.jn.cci.se  
 

Izba Handlowa Regionu Värmland 
Handelskammaren Värmland 

S;dra Kyrkogatan 6 
652 24 Karlstad 
tel. 46 54 22 14 80 
fax 46 54 22 14 90 
www.wermland.cci.se  

Izba Handlowa Regionu Mälardalen 
Handelskammaren Mälardalen 
 

Drottninggatan 26 
700 08 Örebro,  Box 8044  
tel. 46 19 16 61 60 
fax  46 19 611 77 50 
www.malardalen.cci.se  

Izba Handlowa Centralnej Szwecji dla 
Regionów Gävleborg i Dalarna 
Mellansvenska Handelskammaren 

Linnévägen 1  
801 04 Gävle,  Box 296 
tel. 46 26 66 20 80 
fax 46  26 66 20 99 
www.mhk.cci.se  

Izba Handlowa Środkowej Szwecji 
Handelskammaren Mittsverige 
 

Kyrkogatan 26 
852 32 Sundsvall 
tel. 46 60 17 18 80 
fax 46 60 61 86 40 
www.mid.chamber.cci.se   

Izba Handlowa Regionu Norrbotten 
Norrbottens Handleskammare 
  
 

Kyrkogatan 9 
972 38 Luleå 
tel. 46 920 43 56 60 
fax 46 920 43 56 66 
www.north.cci.se   

http://www.chamber.se/
http://www.oppsala.chamber.se/
http://www.ac.cci.se/
http://www.east.cci.se/
http://www.jn.cci.se/
http://www.wermland.cci.se/
http://www.malardalen.cci.se/
http://www.mhk.cci.se/
http://www.mid.chamber.cci.se/
http://www.north.cci.se/


 

str. 46 

 

Zrzeszenie Szwedzkich Izb Przemysłowo-
Handlowych  
Svenska Handelskammarförbundet 

Box 16050 
Västra Trädgårdsgatan 9 
103 21 Stockholm 
tel. 46 8 555 100 00 
fax 46 8 566 316 35 
www.cci.se 

Izba  Przemysłowo-Handlowa Południowej 
Szwecji 
Sydsvenska Industri- och Handelskammaren 

Skeppbron 2 
211 20 Malmö 
tel. 46 40 690 24 00 
fax 46 40 69024 90 
www.handelskammaren.com  

Izba Przemysłowo-Handlowa Zachodniej Szwecji 
Vastsvenska Industri- och Handelskammaren 

Mässans Gata 18, 6 tr. 
402 25 Göteborg 
tel. 46 31 83 59 00 
fax 46 31 83 59 36 
www.handelskammaren.net  

Polsko-Szwedzka Izba Handlowa 
Svensk-Polska Handelskammaren 

Blasieholmsgatan 4 B 
103 29 Stockholm 
tel. 46 8 678 69 45 
fax 46 8 762 77 00  
www.svenskpolska.com 

Stowarzyszenie Agentów 
Agenturföretagen 

Vasagatan 46, 3 tr 
103 04 Stockholm 
tel. 46 8 411 00 22 
fax  46 8 411 00 23 
www.agenturforetagen.se 

 

Polskie przedstawicielstwa w Szwecji: 

Instytucja Adres 

Ambasada Rzeczypospolitej Polskiej w 

Sztokholmie 

 

Karlavägen 35 

114 32 Stockholm 

tel. 46 8 50 57 50 00 

fax 46 8 50 57 50 86 

www.polemb.se 

Wydział Ekonomiczno-Handlowy Ambasady RP 

w Sztokholmie 

Friggagatan 4 

114 27  Stockholm 

tel. 46 8 453 84 20 

fax 46 8 21 61 88 

www.polcommerce.com 

Instytut Polski 

 

Villagatan 2 

114 32 Stockholm 

tel. 46 8 505 750 50 

fax 46 8 505 750 69 

www.polskainstitutet.se 

Konsulat Generalny w Sztokholmie Prästgårdsgatan 5 

172 32 Sundbyberg 

tel. 46 8 764 48 00 

http://www.cci.se/
http://www.handelskammaren.com/
http://www.handelskammaren.net/
http://www.svenskpolska.com/
http://www.agenturforetagen.se/
http://www.polemb.se/
http://www.polcommerce.com/
http://www.polskainstitutet.se/
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fax 46 8 98 35 22  

www.polskageneralkonsulatet.se 

Konsulat Generalny w Malmö Adolf Fredriksgatan 13  

217 74 Malmö 

tel. 46 40 26 74 16 

fax 46 40 91 43 39 

www.polkons-malmo.com 

Konsulat Honorowy Rzeczypospolitej Polskiej 

w Halmstad 

Konsul Honorowy Bo Chronier 

30 104  Halmstad 

Box 111 

tel:  +46 35 210 955                                                

fax: +46 35 158 415                                                  

e-mail: polska@konsulatet.se 

Konsulat Honorowy Rzeczypospolitej Polskiej 

w Karlskronie 

Konsul Honorowy Magdalena Kurczewska-

Svensson 

Östra Köpmansgatan 2A 

371 33 Karlskrona  

mobil: 46 705 73 93 62 

tel. 46 455 56 115                                                

fax 46 455 56 160                                                   

e-mail: magdalena.svensson@telia.com 

Konsulat Honorowy Rzeczypospolitej Polskiej w 

Uppsali 

Konsul Honorowy Anna Cathrine Haglund 

Storgatan 28A 

750 30 Uppsala  

tel. 46 18 172 450                                                 

fax 46 18 172 469                                                  

e-mail: achaglund@swipnet.se  

Konsulat Honorowy Rzeczypospolitej Polskiej w 

Visby 

Konsul Honorowy Inger Harlevi 

 

Österväg 3   

SE-621 45 Visby 

tel. 46 49 8203 320                                              

fax 46 49 8203 390                                                  

e-mail: inger.harlevi@gtsab.se 

Polski Ośrodek Informacji Turystycznej 

 

Villagatan 2 

114 32 Stockholm 

tel. 46 8 21 60 75 

fax 46 8 21 04 65 

www.tourpol.com 

 

 

 

 

  

http://www.polskageneralkonsulatet.se/
http://www.polkons-malmo.com/
mailto:polska@konsulatet.se
mailto:magdalena.svensson@telia.com
mailto:achaglund@swipnet.se
mailto:inger.harlevi@gtsab.se
http://www.tourpol.com/
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https://www.grandviewresearch.com/press-release/global-plastics-market-analysis  

15. Injection Molding: Global Markets and Technologies, https://www.bccresearch.com/market-

research/plastics/injection-molding-global-markets-and-technologies.html  

16. Klasyfikacja statystyczna działalności gospodarczej we Wspólnocie Europejskiej (NACE) 

17. European Commission 

18. Transparency International Corruption Perception Index 
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21. http://www.swedenadvisers.n.nu/eksport-towarow-do-szwecji 

22. Tworzywa sztuczne – Fakty 2019 Analiza produkcji, zapotrzebowania oraz odzysku tworzyw 

sztucznych w Europie Plastics Europe 

23. Statista (źródło płatne) 

24. Allabolag 

25. Zrzeszenie Handlu SVMF www.svmf.se 

26. Dziennik Urzędowy Unii Europejskiej 

27. Dawid Kościewicz „Kulturowe wartości szwedzkiego państwa dobrobytu w świetle wybranych 

typologii kultury” 

28. Iwona Kowal „Polityka językowa Szwecji” 

29. „Skandynawski savoir-vivre” Puls Biznesu 

30.  Szwecja – specyfikacja rynku, opracowanie Urzędu Marszałkowskiego Województwa 

Małopolskiego 
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