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o czynnikach sukcesu polskich
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Kierunki rozwoju eksportu

W XXI wieku dwa zjawiska determinuja kierunek rozwoju miedzynarodowej wymiany
handlowej. Pierwszym jest wykladnicze tempo wzrostu przelomowych technologii.
Drugim, powrét Azji, w szczegdlnosci Panistwa Srodka, do dawnej potegi cywilizacyjnej

sprzed XV wieku.

Przetomowe technologie

Budowanie przewagi na innowacjach technolo-
gicznych jest naturalnym, ambitnym i pocigga-
jacym wyzwaniem dla wspélczesnych paristw
i firm. W celu poprawy efektywnosci inwestycji
nalezy jednak sprecyzowac kierunek czy chcemy
by¢ potega technologiczna, czy outsourcingowa
oraz zapewnic¢ spdéjnosc dziatan. Dotychczas
osiagnelismy wymierny sukces jako kraj out-
sourcingowy.

Data science

W 1985 roku Michael Porter w ksiazce ,,Przewaga
konkurencyjna” po raz pierwszy przedstawit
i spopularyzowal faricuch wartosci, prezentujacy
produkt w postaci sekwencji dzialan tworzacych
wartos¢ dla klienta. W ten sposob stat sie prekur-
sorem zarzadzania strategicznego, majgcego na
celu dostarczenie wartosci oczekiwanych przez
klienta, w stopniu przewyzszajagcym konkuren-
cje. Tradycyjnie kontrola dostarczanych wartosci
przebiega na poziomie pracy handlowca. Wyko-
rzystanie wspolczesnych narzedzi informatycz-
nych umozliwia automatyzacje tego procesu
i dopasowywanie oferty do potrzeb klienta w cyklu
jednodniowym. Zarzadzanie zbiorem danych jest

zdecydowanie tansze od rozwoju przelomowych
technologii i moze by¢ wykorzystywane w wiek-
szo$ci malych, srednich i duzych firm w Polsce.

Powrot potegi Azji

Szybki rozwéj gospodarczy krajow azjatyckich
stanowi wyzwanie dla firm amerykanskich,
europejskich oraz polskich. Wiele paristw i firm
zachodnich stara sie zbilansowac¢ obroty handlowe
pomiedzy Wschodem i Zachodem. Wejscie firmy
na rynki azjatyckie wymaga poznania i gleb-
szego zrozumienia kultur Dalekiego Wschodu.
Wspolczesne, zachodnie modele zarzadzania,
coraz odwazniej wykorzystuja dorobek kultu-
rowy panstw azjatyckich. Uczeni majg swia-
domos¢, ze najlepsze pomysly czesto pochodza
z r6znych zakatkow ziemi.

Myslenie globalne

Myslenie globalne jest podstawa miedzynarodo-
wego sukcesu firmy. Celem myslenia globalnego
jest zbudowanie ekosystemu otwartego na r6z-
norodne aspekty strategiczne i kulturowe firmy.
Zaczynamy od obserwacji i kompleksowej ana-
lizy otoczenia konkurencyjnego firmy. Staramy
sie zrozumie¢ wartosci innych kultur oraz to, co

Mgrinz.
Krzysztof Drupka

Zatozyciel i od 18 lat wydawca
portalu exporter.pl

Myslenie globalne
jest podstawg
miedzynarodowego
sukcesu firmy.

Wigcej informacii na stronie:
www.handelmiedzynarodowy.info

stanowi ich zewnetrzng warstwe. Nastepnie inte-
grujemy te perspektywy i kombinujac wymiar
strategiczny z kulturowym, chcemy uchwycic¢
pojawiajace sie okazje biznesowe. Chodzi o okre-
$lenie pewnej liczby przewag konkurencyjnych,
a w szczegolnosci praktycznych relacji pomie-
dzy adaptacja lokalna i standaryzacja globalna
produktow.

Przywédztwo adaptacyjne

Dzialania adaptacyjne sa niezbedne na global-
nym rynku, gdzie czesto dysponujemy jedynie
fragmentaryczna wiedza, a wyniki dzialan sa
niepewne. Zadaniem lidera adaptacyjnego jest
pomaganie ludziom w skutecznym dopasowy-
waniu sie do nowych sytuacji i zachodzacych
zmian. Lider mobilizuje ludzi do podjecia wysitku
rozwigzywania ich najistotniejszych problemoéw.
Tworzy warunki, w ktérych blyszcze¢ mogg inni.
Jest czynnikiem sprawczym pojawiajacych sie
mozliwosci. Firmy potrzebuja lideréw organi-
zacyjnych, zajmujacych sie operacjami, jak
i lideréw personalnych, ktorzy zarzadzaja r6z-
nymi grupami osob. Wyszkolenie duzej ilosci
lideréw adaptacyjnych, jest kluczowym wyzwa-
niem z zakresu zarzadzania w XXI wieku. l
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DACHSER

Intelligent Logistics

SWIAT SIE NIE KURCZY, ALE
DZIEKI NAM STAJE SIE BLIZSZY

Miedzynarodowa i krajowa siec drobnicowa

Zarzadzanie lancuchem dostaw

_Logistyka kontraktowa i magazyfiowanie

Innowacyjne technologie informatyczne www.dachser.pl
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Mateusz Boruta

Dyrektor Zarzadzajacy ECR
Polska

SYNERGIA KLUCZEM
DO SUKCESU

W W dzisiejszych czasach utrzymanie pozycji firmy na rynku i spro-
stanie wyzwaniom konkurencii, szczegdlnie w perspektywie miedzy-
narodowej, wymaga wspotpracy strategicznej z innymi podmiotami.
Jak jg rozpoczac? Najlepiej wiazac sie z tymi, ktérzy majg miedzyna-
rodowe doswiadczenie i dziatajg kompleksowo.

eutralng platforma, ktéra stuzy
nawigzywaniu wspotpracy przez
partnerow handlowych w tan-
cuchu wartosci w branzy dobr
konsumpcyjnych, jest ECR Com-
munity. W Europie tworzy jg sie¢ dwudziestu
krajowych organizacji, a wsréd nich takze
ECR Polska, ktore na lokalnych rynkach zrze-
szajg producentdw, dystrybutoréw i dostaw-
cow ustug, by rozwija¢ wspolne koncepcje
logistyczne, marketingowe i organizacyjne,
zorientowane na optymalizacje funkcjono-
wania taricuchéw dostaw. Celem ECR (Effi-
cient Consumer Responce) jest efektywna
i wydajna reakcja na potrzeby konsumenta,

a w regionie Srodkowo-Wschodnim nawet
3,84 proc. wartosci sprzedazy. Ogranicza-
nie strat jest wiec istotnym problemem, bo
pozwala o tyle zwiekszy¢ finalny zysk. Prze-
ciwdziatanie im jest mozliwe i wymaga Scistej
wspotpracy, zaufania i wymiany informacji
przez partnerow w catym taricuchu dostaw.
Prace grupy opierajg sie na prowadzeniu
badan, wymianie doswiadczen i dobrych
praktyk oraz tworzeniu i rozpowszechnia-
niu narzedzi i technik monitorowania strat
i przeciwdziatania im. Pozyskiwana wiedza
przekazywana jest podczas seminariow,
warsztatéw, czy za posrednictwem publi-
kacji. Dos¢ powiedzie¢, ze przez 15 lat swej

Celem ECR jest efektywna i wydajna reakcja na potrzeby
konsumenta przy jednoczesnej redukcji zbednych kosztow

catego tancucha.

przy jednoczesnej redukcji zbednych kosz-
tow catego tancucha, a istotg jej dziatania
— rozwijanie lepszej, wykraczajacej poza
standardowe relacje, wspotpracy partnerow
handlowych. Znajduje ona zastosowanie
zwtaszcza tam, gdzie dalsze usprawnianie
pojedynczego ogniwa w tancuchu dostaw
nie jest juz mozliwe.

ECR Community dziata po to, by realizowaé
wspolne projekty przez krajowe organizacje.
Przyktadem jest ECR Community Shrinkage
& On-Shelf Availability Group, ktérg tworza
przedstawiciele 70 dystrybutoréw, 30 produ-
centéw oraz naukowcy z catej Europy. Sku-
pia sie ona na stratach (takze marnotraw-
stwie i braku towaru) na rynku detalicznym
dobr szybkorotujgeych. Badania dowodzg, ze
w Europie Zachodniej siegajg one 3 proc,,

dziatalnosci ECR Community Shrinkage
& On-Shelf Availability Gruop zapobiegta
stratom w branzy szacowanym na 1,5 mid
euro! Udziat w think tanku jest bezptatny
i dostepny dla reprezentantéw firm, dystry-
butoréw i producentéw z Europy.

Pozostate obszary aktywnosci ECR Com-
munity na szczeblu krajowym lub miedzyna-
rodowym to m. in. wptywanie na Shoppera
- najlepsze praktyki category managementu
i shopper marketingu, pooling logistyczny —
przewodnik dla firm, jak wybiera¢ optymalne
rozwigzania i zwiekszac¢ efektywnos¢, ogra-
niczanie marnotrawstwa zywnosci w obrebie
fancucha wartosci, w tym poprzez przekazy-
wanie jej potrzebujgcym. ECR Community
dowodzi, ze razem mozna wiecej, a wspot-
praca sie optacal

Zainteresowanych jej dziatalnoscig oraz ECR Polska zapraszamy na strony:
ecr-community.org oraz ecr.pl.
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ROHLIG = SUUS”

Arkadiusz Andruch

Dyrektor frachtu
dregowego (FTL)

SUKCES W LOGISTYCE
TYLKO DLANAJLEPSZYCH

B Aby odnies¢ sukces w branzy logistyki miedzynarodowej
niezbedne sa: skuteczne zarzgdzanie operacyjne, rozwiazania
systemowe oraz najnowsza technologia. Niewiele firm operujgcych
na polskim rynku moze pochwali¢ sie tymi przymiotami.

ROHLIG SUUS Logistics ma zasieg globalny, ale
z pewnoscig sa rynki, w ktérych firma widzi wiekszy
potencjat. Na jakich rynkach chcecie by¢ szcze-
golnie aktywni?

W ramach strategii rozwoju poszczegdlnych produktow
i ustug szukamy réwniez nowych kierunkéw dziatalno-
$ci. Jednym z celéw jest ugruntowanie naszej pozycji
na rynkach panstw skandynawskich, w Wielkiej Bryta-
nii, a takze rozwoj kanatéw paneuropejskich. Méwiac
o kanatach paneuropejskich mam na mysli obstuge
klientéw zagranicznych w transporcie drogowym,
gdzie decyzje biznesowe zapadajg poza granicami
Polski. Przykfadem takiej ustugijest np. transport débr
z Niemiec do Francji, ze Skandynawii do Niemiec, ale
takze z Niemiec do USA, z wykorzystaniem np. pol-
skiego portu oraz wasnych mozliwosci serwisowych.
Mawigc krétko, jest to ustuga niebedaca ani importem
do Polski, ani eksportem z Polski. To pole dziatari, na
ktérym chcemy by¢ szczegdlnie aktywni.

Czy firma ROHLIG SUUS Logistics prowadzi dzia-
falnos¢ wedtug sprawdzonej, tradycyjnej strategii,
czy wprowadzacie innowacje i szukacie nowych
rozwigzan?

Strategia, wedle ktdrej dziata firma, jest rozpisana na
wiele lat do przodu i formutowana na nowo w per-
spektywie 3-i 5-letniej. W czasie odswiezania strategii
analizujemy nasze produkty i oferte, aby optymalizo-
wac stosowane rozwigzania. Obecnie procesy logi-
styczne wymagaja ogromnej zwinnosci operacyjnej,
skutecznych rozwigzan systemowych oraz korzysta-
nia z najnowszej technologii, na co kfadziemy szcze-
gdlny nacisk, tworzac oferte wartosci dla klientow.
Dzisiejsza logistyka miedzynarodowa to rowniez
umiejetnosé szybkiego reagowania na trendy gospo-
darcze w Europie. Przyktadem jest Europa Wschodnia,
w ktdrej trwa spowolnienie gospodarcze, co wigze sie
ze znacznie mniejszym wolumenem transportu do
Rosji czy innych paristw bytego bloku sowieckiego.
Jednak dzieki odpowiedniemu zaangazowaniu, prze-
widywaniu i optymalizacji, jestesmy w stanie nadal
skutecznie na tych obszarach funkcjonowac. To w kon-
sekwencji oznacza, ze nasza przemyslana strategia
biznesowa pozwala nam sprawnie poruszac¢ sie na
rynkach miedzynarodowych w Europie i na $wiecie.

Wspomniat Pan o priorytetowym traktowaniu
rynku skandynawskiego. Czy faktycznie w krajach
skandynawskich handel, transport i logistyka sa
niezwykle uporzadkowane i tatwe w obstudze?
Skandynawia jest przede wszystkim rynkiem sta-
bilnym gospodarczo. Europa Potudniowa, czyli
Grecja, Wtochy, Hiszpania czy Portugalia, a takze
Wielka Brytania odczuwajg skutki kryzysu gospo-
darczego, czego nie mozna powiedzie¢ wtasnie
o Pdtnocnej Europie. To z pewnoscig utatwia dzia-
falnos¢ w tym regionie.

Warto jednak podkreslié, ze klienci z krajow nor-
dyckich sa niezwykle wymagajacy. Trzeba potrafi¢
dostarczy¢ im ustuge najwyzszej jakosci, komplek-
sowg, dopasowang do ich potrzeb. Nasze zdolnosci,
doswiadczenie i rozwigzania operacyjne pozwalajg
jednak w petni zaspokajac¢ te wymogi. To za$ skut-
kuje szerokimi i wieloletnimi kontaktami z miejsco-
wymi partnerami — Skandynawowie sg niezwykle
lojalni w biznesie i jezeli nie widzg powoddéw do
zmian partnerdw, to tego nie robia.

Ta wysoka jakos¢ ustugi to gtéwna przewaga
konkurencyjna firmy ROHLIG SUUS Logistics?
Gtéwna przewaga jest fakt, ze posiadamy w portfo-
lio petng, wtasna sie¢ transportowg — obstugujemy
zaréwno transport lotniczy, morski, kolejowy, jak
i drogowy. Dodatkowo $wiadczymy ustugi maga-
zynowe oraz obstuge celng. Niewiele firm moze
sie pochwali¢ takim wachlarzem dostepnych roz-
wigzan. Dzieki szerokiej gamie narzedzi realizu-
jemy réwniez zamowienia na transport wszystkich
rodzajow dobr — paczek, drobnicy czy transportu
catopojazdowego.

Nasza przewaga jest réwniez rozlegta sie¢ part-
neréw zagranicznych oraz biura ulokowane na
terenie catej Polski. Warto rowniez wspomnie¢
o wysokiej efektywnosci kosztowej — dzieki efektowi
skali jesteSmy w stanie zaproponowac ustuge na
najwyzszym poziomie z zachowaniem konkuren-
cyjnej ceny. Korzystamy ze swojego wieloletniego
know-how, dzieki czemu wspotpracujac z klien-
tem najpierw dogtebnie poznajemy jego potrzeby
i mozliwosci, by potem przygotowac uszyte na
miare rozwigzanie.

Tel.: + 48 508 361 273, e-mail: aandruch@suus.com
Wiecej informacji na stronie: WWw.suus.com

Raben

M Wymiana handlowa, a zwtaszcza eksport, od wielu lat jest jednym z giéwnych stymulantéw wzrostu
gospodarczego. Polskie produkty charakteryzujgce sie przede wszystkim korzystna relacjg ceny do jakosci,

Maciej Zielinski
Dyrektor Dystrybuciji
Miedzynarodowe;j

systematycznie zdobywajg coraz to nowe rynki. Jednym z takich rynkoéw jest Francija.

Wedtug danych GUS, w 2016 roku Francja zostata
krajem numer 4 na liscie najwazniejszych partnerow
handlowych Polski, zaréwno w eksporcie, jak i impor-
cie. Francja jest takze jednym z istotniejszych krajow
tranzytowych w Unii Europejskiej.

Jak powiedziat prof. Krzysztof Rybiriski: ,Zeby dalej
szybko rosna¢, polskie firmy muszg zacza¢ skutecz-
nie zdobywac rynki miedzynarodowe”. A nic tak nie
pomaga w zdobywaniu nowych rynkéw, jak sprawna
dystrybucja i transport. Tym bardziej potwierdza sie
teza, iz wybor operatora logistycznego jest decyzjg
strategiczng. Warto wiec powierzy¢ to wazne zadanie
operatorowi takiemu jak Raben Logistics Polska, ktéry
jest w stanie sprostac¢ rosngcym wymaganiom rynku.

Klienci wspoétpracujgcy z operatorami logistycznymi
oczekuja nie tylko zapewnienia najwyzszej jakosci

Raben Logistics Polska spétka z 0.0., e-mail: maciej.zielinski@raben-group.com

standardow obstugi, ale takze efektywnosci kosz-
towej, wydajnych rozwigzan, doradztwa i wsparcia
w doskonaleniu ich faricucha dostaw. Wazny jest takze
— zwtaszcza przy zagranicznej wymianie handlowej —
dostep do sieci punktéw przetadunkowych partneréw
spedycyjnych oraz wyprébowany system dystrybucji
pozwalajgcy na eksport i import, jak rowniez dystry-
bucje towaru z pominigeciem magazynu klienta. Firmy
takie jak Raben, z myslg o potrzebach swoich klientow
oraz dzieki wspdtpracy z licznymi partnerami spedycyj-
nymi, caty czas udoskonalajg swoj serwis w zakresie
dystrybucji miedzynarodowej.

Miedzy innymi dlatego Raben Logistics Polska
w kwietniu 2017 roku uruchamia cztery linie drobnicowe
do Francji. Codzienne potgczenia miedzy platforma
w Gadkach a Paryzem, Lyonem, Lille i Strasburgiem

majg umozliwi¢ firmom zlokalizowanym w Polsce sprawny
eksport i import towaréw do i z kraju Moliera. A utrzymy-
wane regularne potgczenia z najwiekszymi miastami nie
tylko Francji, ale catej Europy, wydatnie skrocg czas upty-
wajgcy od zatadunku u nadawcy, do roztadunku u odbiorcy.
Efektywng obstuge nowych codziennych potgczen drob-
nicowych umozliwi wspdtpraca z Grupg Mazet — nowym,
francuskim partnerem spotki.

Obie firmy dysponuja wysoko wykwalifikowang kadrg, roz-
winietg infrastrukturg oraz nowoczesnym taborem, dosto-
sowanym do obstugi transportowej wielu gatezi przemystu.
Wieloletnie doswiadczenie we wspétpracy z klientami we
wszystkich branzach, niezaleznie od wielkosci przedsie-
biorstwa (m.in branzy motoryzacyjnej, artykutéw przemy-
stowych, zywnosciowych, AGD i innych), przektadajg sie
na budowanie przewagi konkurencyjnej ustugobiorcéw.
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TRENDY

Przewiduje sig,

ze globalny rynek
handlu cross-border,
do 2020 . bedzie
rost okoto 27 proc.
rok do roku.

(=zego polrzebuje
~dzis polski eksporter?

Co rozni dzisiejszg polskg gospodarke od tej sprzed 27 lat?
Obfitos¢ towarow w sklepach? Miliony samochoddw na drogach?
Wyzszy poziom dochoddow? Mocny ztoty?

Patrycja

Dokonalismy
gigantycznego skoku,
Zajmujgc naszymi
produktami wiele
miejsca na potkach
europejskich sklepow.

Witold M. Orlowski

Ekonomista, profesor nauk ekonomicznych,
nauczyciel akademicki i publicysta

0]

o wszystko prawda. Ale to, co chyba

najbardziej odmienito polska gospo-

darke, bylo otwarcie na $wiat. W roku

1990, kiedy juz zniknely sztuczne
zapory dla transgranicznego handlu, catko-
wita warto$¢ polskiego eksportu wynosita 14
miliardéw dolaréw. W roku 2003, przed akcesja
do Unii, byly to 54 miliardy dolaréw. Dzis$ sa
to, wedlug uwzgledniajacego eksport towaréw
i ustug bilansu ptatniczego, 244 miliardy dola-
row. Wzrost ten uczynil z Polski 24. najwiek-
szego eksportera Swiata, tuz za Rosja i Bra-
zylia, przed Australig i Turcja. Realnie, czyli
pomijajac efekt wzrostu cen, polski eksport rost
w ciggu minionych 27 lat w sredniorocznym
tempie okolo 10 proc. Dzis to wydaje sie oczy-
wiste. Ponad ¢wier¢ wieku temu bylo niemoz-
liwe do wyobrazenia - wtedy panowalo prze-
konanie, ze Polska nie ma prawie nic do zaofe-
rowania $wiatu, otwarcie granic prowadzi do
katastrofalnego zalewu importem (w rzeczywi-
stosci od kilku lat mamy nadwyzke), a utrzy-
mujace sie przez dekady dwucyfrowe tempo
wzrostu eksportu jest mozliwe w Azji, ale na
pewno nie we wschodniej Europie.

Kiedy jednak niemozliwe stato sie mozliwym,
przyszed! czas na glebsza refleksje. Ogromna
czes¢ wzrostu eksportu osiagnelismy dzieki
aktywnosci miedzynarodowych koncernéw,
budujacych w Polsce swoje fabryki po to, by
dostarczac produkty na caly europejski rynek.
Przygniatajgca czes¢ tej sprzedazy odbywa
sie pod markami, ktore nie maja zadnego
powodu kojarzy¢ sie z Polska. Konsument jest

przekonany, ze kupuje produkt niemiecki,
wloski, amerykanski czy francuski - bo z tych
krajow pochodza firmy, ktérych logo widzi na
etykiecie. Dokonalismy gigantycznego skoku,
zajmujac naszymi produktami wiele miejsca na
potkach europejskich sklepéw. Ale nie wspie-
lismy sie na szczyt laricucha wartosci, gdzie
sprzedaje sie produkty pod wlasng, ceniona
przez konsumentéw marka. I pobiera sie za to
sowitg marze, dzieki czemu mozna wyplacac¢
wysokie pensje pracownikom. Innymi stowy,
znalezlismy sie w pulapce sredniego rozwoju,
z ktorej musimy sie teraz wyrwac.

Droga wyjscia z tej pulapki jest tylko jedna.
Jest nig rozwoj wlasnych, ekspansywnych firm,
bezposrednio docierajacych ze swa oferta do
konsumentéw na calym $wiecie, cierpliwie
budujacych sile swoich marek, intensywnie
poszukujacych innowacji, po to, by méc sku-
tecznie konkurowac z obecnymi na rynku od
lat gigantami. To wymaga od naszych przed-
siebiorcéw przede wszystkim jednego - ambi-
¢ji, ktora nie pozwala zadowalac sie rolg pod-
dostawcy, kaze walczy¢ o zdobycie rynkowej
rozpoznawalnosci i uznania, zmusza do podej-
mowania trudnego i ryzykownego pojedynku
z gigantami.

Taka ambicja byla motorem, ktéry umoz-
liwit 140 lat temu globalny awans Niemiec,
60 lat temu Japonii, 30 lat temu Korei. Przy-
klady takiej ambicji mozemy znalez¢ réwniez
w historii rozwoju wielu polskich firm. Aby jed-
nak nasz kraj osiggnal prawdziwy sukces, taka
ambicja musi sta¢ sie w Polsce powszechna.

Sass-Staniszewshka

Prezes Zarzgdu,
Izba Gospodarki Elektronicznej

Handel transgraniczny
g perspeklywy e-commerce

W Obecnie polscy e-sprzedawcy sg znikomo obechni na
rynkach zagranicznych.

ak wynika z raportu e-1zby e gléwnie kupujemy produkty mate, wazgce
- ,Platnosci cyfrowe 2016” - do 2kg (70 proc.).

27 proc. os6b bioracych udzial Obecnie polscy e-sprzedawcy sa znikomo
w badaniu, w2016 rokudoko-  obecni na rynkach zagranicznych. Biorac
nala zakupu produktulubustugi  jednak pod uwage dynamike rozwoju han-
od zagranicznego dostawcy.  dlu transgranicznego - to bedzie sie zmie-
Przewiduje sig, Ze globalny rynek handlu  nialo, ale niezbedne do tego s3 regulacje
cross-border, do 2020 1. bedzie réstokolo  prawne niwelujace bariery wejscia w sprze-
27proc. rok do roku. Jak wynikazraportu  daz typu cross-border, a takze wiedza
Poczty Polskiej ,Cross border e-Commerce” i znajomo$¢ narzedzi potrzebnych do tego,
- rynek CBEC zdominowaly takie rynki,  aby z sukcesem prowadzi¢ sprzedaz trans-
jak Chiny, Wielka Brytania, Niemcy czy  graniczng. e-Izba bardzo aktywnie wspiera
Stany Zjednoczone. To wlasnie sklepy  e-przedsiebiorcéw zainteresowanych oraz
w tych paristwach sa najchetniej wybierane  juz zaangazowanych w handel transgra-
przez globalnego konsumenta. Pomimoze  niczny - zaréwno w obszarze legislacji, jak
ceny przesylki miedzynarodowejsa droz- i edukacji. 30 marca, we wspétpracy z Mini-
sze od tych krajowych, prawie 60 proc.  sterstwem Rozwoju zorganizowalismy
sprzedawcow juz teraz oferuje darmowa  w ramach naszej Szkoly Gospodarki Cyfro-
dostawe. Wynika to z tego, ze liderami  wej, bezptatne warsztaty dla przedsiebior-
w CBCE sa mi¢dzynarodowe korporacje,  céw poswiecone kompleksowo tematyce
wyznaczajace pewien standard oraz to,  handlu transgranicznego. B
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Biurko elektryczne to prosty sposéb na zmiane pozycj

Bl B

Z NIEWIELKIE] FIRMY )
DO MIEDZYNARODOWE| SPOLKI

l 42 lata temu w piwnicy rodzinnego domu w Hyltebruk, Anders Johansson zatozyt firme i zajat sie
sprzedazg wysytkowa. Dzis AJ Produkty zrzesza 26 spotek w 19 krajach Europy i zatrudnia ponad
700 pracownikéw. Opowiada nam o tym Matgorzata Zytkowiak — Dyrektor Zarzgdzajacy AJ Produkty.

przy pracy. Znajdziesz je wsréd 15 000 produktow
dostepnych w ofercie AJ Produkty. Nasza firma to
wiodacy producent i dostawca wyposazenia do biur,
szkot, magazyndw oraz zaktadow przemystowych.
Zapraszamy na ajprodukty.pl, gdzie tatwo i szybko
zamowisz wszystko, co niezbedne w Twojej firmie.

BIURKO Z REGULACJA
ELEKTRYCZNA 0D -

1520,- '

CENANIE ZAWIERA VAT

228623876 ajprodukty.pl
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l
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ZDECYDOWANIE WIECE

-

Panstwa firma jest obecna w 19 krajach. Jak
udato Wam sie rozprzestrzeni¢ na taka skale?
Firma w rekach jednego cztowieka ma m.in. te
zalete, ze strategia jest jasno okreslona, a wtadza
skupiona w rekach decydenta. Anders Johansson
stworzyt swojg firme od podstaw i nie oddat wtadzy,
kontroluje codziennie proces produkcji, sprzedazy
i dostawy we wszystkich spotkach. Rozwdj grupy
wymagat obserwacji rynku, trenddw, rozszerzenia
dziatalnosci z typowo handlowej do produkcyjno-
-handlowej. Wraz z rozszerzeniem dziatalnosci
grupa zaczeta projektowac wtasne rozwigzania,
oferujgc klientom wsparcie na kazdym etapie
rozwoju ich przedsiebiorstw.

Co trzeba zrobi¢, zeby utrzymac sie na rynku. Czy
macie Panstwo na to jaki$ sprawdzony przepis?
Nie ma uniwersalnej recepty na sukces. Kazda
branza ma swoja specyfike, klienci poszczegdl-

nych sektoréw réznig sie miedzy sobg, inne sg
normy, przepisy, regulacje. Kluczem do sukcesu
jest znajomosc branzy, jej ciggta obserwacja.
Najlepsi tworzg trendy, nie muszg ich naslado-
wac. Kluczowi dostawcy rozwigzan inspiruja
zarowno klientow, jak i konkurentéw. Nasza
firma bazuje na relacjach z klientami, musi
okazac¢ im nalezne zainteresowanie, uwage
i szacunek, utrzymywac z nimi kontakt i wcho-
dzi¢ w interakcje.

Zeby zostaé zauwazonym na rynku trzeba sie
wyrézniaé, a co wyréznia Panstwa firme?

Pomagamy naszym klientom w urzgdzaniu prze-
strzeni biurowej, magazynowej czy produkcyjno-
-warsztatowe]. AJ Produkty istnieje na rynku pol-
skim od 2002 roku. W ciggu 13 lat zmienialismy
i poszerzalismy naszg oferte, by lepiej odpowia-
da¢ na zapotrzebowanie rynku. Mysle, ze wypra-

cowalismy szczegodlnie bogatg oferte, z ktorej
kazda firma moze skorzystac.

Proponujecie Paristwo swoim klientom kom-
pleksowe rozwigzania do biur i innych pomiesz-
czen, ktore charakteryzuja sie nie tylko dobra
ceng, ale takze bardzo wysoka jakoscia. Czy
klienci dzis lubig kupowaé¢ kompleksowe ustugi?
Dzieki tak bogatej ofercie mozemy zapropono-
wac kompleksowg obstuge, jestesmy w stanie
dopasowac sie do kazdego wnetrza. Klienci decy-
duja sie dzi$ coraz czesciej na oferte kompletna,
ale tez taka, ktora powstaje w Scistym kontakcie
z nimi, po doktadnym poznaniu ich potrzeb.
Mamy ten komfort, ze oferujemy rozwigzania
wysokiej jakosci i w przewazajgcej czesci korzy-
stamy z naszych fabryk. To wiele upraszcza
w kontaktach i realizacjach dostaw, stwarza
takze mozliwosc¢ customizagji.
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Nadia Bouacid

Dyrektor Centrum Rozwoju Biznesu
Francusko-Polskiej Izby Gospodarczej

Polska okiem
inwestorow
zagranicznych

Od ponad 20 lat Polska jest uznawana
za jednego z wazniejszych partnerow
biznesowych w Europie Srodkowo-
-Wschodniej. Wraz z rozwojem gospo-
darczym, zmieniajg sie czynniki atrak-
cyjnosci inwestycyjnej dla naszego
kraju. Do niedawna wydawatoby sig,
ze gtéwnym powodem lokalizowania
inwestycji nad Wistg byty niskie koszty
pracy. Tymczasem analizujgc unijne
zestawienia, wynagrodzenie minimalne
w Polsce jest wyzsze niz w Rumu-

nii, Butgarii, a nawet w Czechach czy
na Wegrzech. Zwigkszenie naptywu
inwestyciji i wymiany handlowej wigzato
sie z koniecznoscig rozwiniecia innych
aspektow wspdtpracy z zagranicz-
nymi inwestorami i dopasowaniem do
dynamicznie rozwijajgcego sig rynku.
Dzi§ mozna si¢ pokusi¢ o wymienienie
przynajmniej kilku czynnikéw przycia-
gajacych zagraniczne firmy.

NRW.INVEST

GERMANY

HANNOVER

MESSE

W ramach programu towarzyszgcego

targom zapraszamy polskich przed-

siebiorcow na szereg wydarzen orga-

nizowanych przez Polsko-Niemiecka
Izbe Przemystowo-Handlowa:

Wtorek,

25.,14:30-16:15

Seminarium: ,Szanse automatyzacji przemystu

w Polsce’, ze szczegolnym uwzglednieniem branz:
automatyzacji, budowy maszyn i logistyki.
Miejsce: hala 3, Global Business & Markets,
Business Forum 2.

Sroda,

26 Kwietnia, 13:00 - 15:00

Polish-German Startup Forum — Pitching i Match
Making w jednym! Szczegdlng uwage poswiecimy
start-upom, a takze wymianie wiedzy i doswiadczen
miedzy firmami. Okazja do networkingu!

Miejsce: hala 3, Global Business & Markets,
Investment Lounge, VIP Room.

Poniedziatek,

24 kwietnia — piagtek, 28 kwietnia

Poland Science & Technology Link — ,Technologie
z polskich uniwersytetéw w wolnym dostepie”.
Miejsce: hala 2, Poland Science & Technology.

Punkt informacyjny i mozliwosé
przeprowadzenia rozméw bilateralnych
Przedstawiciele AHK Polska przez caty tydzien tar-
gowy beda do Panstwa dyspozycji przy stanowisku

informacyjnym w Polskim Pawilonie Inwestycyjnym.

Chetnie odwiedzg Paristwa stanowiska na targach
i doradza w kwestii wejscia na rynek niemiecki

lub zaciesniania wspotpracy z niemieckimi
przedsiebiorcami.

Miejsce: Polski Pawilon Inwestycyjny, hala 3,
stanowisko H 32/5 — Info Desk.

4 000 m’

polskich innowacji

M [dac w slady Standw Zjednoczonych, w 2017 r. Polska
obejmie role kraju partnerskiego najwiekszych targow
przemystowych swiata — Hannover Messe, ktdre odbedg
sie pod koniec kwietnia b.r. W ostatnich edycjach targi
te odwiedzito ok. 200 tys. zwiedzajgcych, a oferty
przedstawito ponad 5 tys. wystawcow z 70 krajow.

olskie partner-

stwo w ramach

Hannover Messe

plynnie wpisuje

sie w aktualng
strategie rozwoju gospodar-
czego Polski, opartag m. in.
0 promowanie innowacyj-
nych przedsiebiorstw oraz
wsparcie ich ekspansji na
rynkach zagranicznych.
W czasie targow Polska chce
pokazac r6znorodnos¢ tech-
nologiczna polskiego przemy-
shy, ze szczeglnym naciskiem
na sektory: IT, automatyki
przemystowej, elektromobil-
nosci i energii. To niewatpli-
wie szansa na rebranding
wizerunku kraju i spoje-
nie z nim hasel, takich jak
reindustrializacja w oparciu
o przemyst 4.0 i innowacje.
Instrumentami tej kampanii
beda zaréwno polskie akcenty
w ceremonii otwarcia, liczne
konferencje prasowe, inaugu-

e dp— i S

racja polskiego stoiska naro-
dowego, jak i wieczor polski
W programie towarzyszacym
targom.

Celem targow samych
w sobie jest jednak przede
wszystkim kojarzenie part-
neréw biznesowych i tworze-
nie pola do uméw koopera-
cyjnych. Jak szacuje kierow-
nictwo targéw Deutsche Messe,
w ramach ktérych organizo-
wane s3 targi w Hanowerze,
w ubieglorocznej pieciodnio-
wej edycji wydarzenia mialo
miejsce ok. 5,6 miliona spo-
tkan biznesowych, zas ponad

Katarzyna
Soszka-Ogrodnik

Public & Media Relations,
Polsko-Niemiecka Izba
Przemystowo-Handlowa

Celem targow jest

przede wszystkim P&lowf; ?iosicigtallwﬂi przed-

: ; .., stawiciele kadry kierowniczej
kpjarzenle partnerow firm poszukujacy nowych
bIZI’] eSOWyCh dostawcow. Polski udziat obli-
| tworzenie czony jest w tym rokuna ponad
pola do umow 150 firm, ktére na ok. 4 tys.
kooperacyjnych. metréow kwadratowych

powierzchni wystawienniczej
Wigcej informacii na stronie: zapre?entu]q sze}‘()kq game
www.handelmiedzynarodowy.info pOlSleh pl‘OdllktOW. |

Silna, dynamiczna iidealnie potozona — oto Nadrenia Pétnocna- Westfalia. Najwazniejszy gospodarczo region Niemiec i nr 1 w aktualnym rankingu
fDi-Magazine / Financial Times w kategorii ,,Europejskie miasta i regiony przysztosci2016/17". To innowacyjnose, geografia, kosmopolityzm oraz znakomita
infrastruktura przesqdzajg o wyborze Nadrenii Potnocnej-Westfalii w procesie internacjonalizaciji przedsiebiorstw. Nie bez przyczyny 23 proc. wszystkich
bezposrednich inwestycji zagranicznych naptywajgcych do Niemiec trafia wtasnie nad Reni Ruhre. Rowniez polscy inwestorzy odkrywajg potencjat tego
regionu, w ktérym operuje juz 300 spdtek z udziatem polskiego kapitatu.

DESTYNACJA BIZNESOWA DLA POLSKIEJ PRZEDSIEBIORCZOSCI
— NADRENIA POENOCNA-WESTFALIA

Nadrenii Pétnocnej-Westfalii (niem. skrét NRW) swoje
Wsiedziby ulokowato az 16 z 50 niemieckich firm osig-

gajgcych najwyzsze obroty. Wérdd nich tacy giganci
jaok Bayer, Bertelsmann, Deutsche Post, T-Mobile, E.ON, Metro,
C&A, RWE czy ThyssenKrupp. Z fego regionu pochodzi prawie
15 proc. niemieckiego eksportu, to tutaj trafia ponad 21 proc.
niemieckiego importu. Diatego NRW stanowi dla przedsiebiorstw
z catego $wiata kluczowq lokalizacje dia inwestycijii pod tym wzgle-
dem wyraznie wyprzedza pozostate kraje zwigzkowe Niemiec.
W pordéwnaniu z 147 europejskimi regionami, NRW znajduie sie
w czotowej trojce w kategoriach ,,potencijat ekonomiczny”, , kapi-
tat ludzki i lifestyle™ oraz ,infrastruktura i komunikacja”.

Co przyciqga inwestorow?

Przede wszystkim ogdlne warunki gospodarcze i centralne poto-
zenie regionu. Wystarczy wspomnieé, ze Nadrenia Pétnocna
Westfalia generuje az 1/5 niemieckiego PKB. W promieniu 500 km
od stolicy landu - DUsseldorfu — mieszka ok. 160 min osdb, czyli
prawie 1/3 wszystkich konsumentdw w UE. Z zadnego innego miej-
sca w Europie odlegto$¢ do tak wielu klientow wyrdzniajgcych

sie tak duzq sitg nabywczq nie jest tak mata. — Przedsiebiorca
decydujqc sie na zatozenie firmy w NRW wpina sie w regionalng
infrastrukture biznesowq. Jako tamtejszy, przez to bardziej wiary-
godny podmiot gospodarczy, automatycznie uzyskuje szybszy
dostep do klienta i bogatego insfrumentarium logistyczno-finan-
sowego. Ogromne znaczenie ma niezwykle chtonny rynek B2B.
Stamtad przedsiebiorca moze $miato startowac z ekspansjq na
cate Niemcy, ale i swiat — médwi Katarzyna Sokotowska, repre-
zentantka NRW.INVEST w Polsce, wczesniej dyrektor Instytutu
Polskiego w DUsseldorfie, z ponad 12-letnim do$wiadczeniem
w obszarze dyplomaciji publicznejirelacjach polsko-niemieckich.

Wielkie targi przemystowe - Hannover 2017

Pod koniec kwietnia w Hannowerze odbedzie sie kolejna edy-
cja jednych z najwiekszych targdw przemystowych na $wie-
cie, na ktérych Polska w tym roku bedzie gosciem honorowym.
W dobie nowej rewolucji przemystowej — nazywanej Industry 4.0.
- obecno$¢ na tych targach wydaije sie obowigzkowa. Bedzie to
doskonata okazja, aby z jednej strony zaprezentowac¢ nowosci
technologiczne i inzynieryjne, a z drugiej strony samemu odkry¢,

Wiecej informaciji na stronie: www.nrwinvest.com

jak dynamicznie postepuje rozwdj swiatowego przemystu. Gtow-
nym celem, jaki stawia przed sobg wspomniany przemyst 4.0. jest
wazrost konkurencyjnosci poprzez zastosowanie nowoczesnych
technologii opartych m.in. na ,Internecie rzeczy”, czyli wszech-
obecnym tgczeniu ludzi, rzeczy i maszyn. NRW.INVEST uwaznie
obserwuje rozwdj réwniez tego sektora w naszym kraju i dopatruje
sie nowych szans w ramach jego ekspansji zagranicznej, liczgc
przy tym na efektywnqg wspotprace z Polskg Agencijq Inwestycii
i Handlu i jej nowo powstajgcg sieciq biur handlowych.

Twoj pierwszy krok do inwestycji w NRW

Mija doktadnie rok od kiedy Agencija Inwestyciji i Promocii kraju
zwiqzkowego Nadrenia Pétnocna-Westfalia otworzyta w siedzibie
Polsko-Niemieckiej Izby Przemystowo-Handlowej swoje przedsta-
wicielstwo w Warszawie — NRW.INVEST Poland. Celem projektu
jest nie tylko promocja landu, ale przede wszystkim intensyfikacija
bezposrednich kontaktédw z polskg gospodarka, nawigzywanie
relacji z potencjalnymi inwestorami, organizacjami i instytucjami
oraz wspieranie przedsigbiorstw w procesie infernacjonalizacii
i zaktadaniu dziatalnosci gospodarczej na terenie NRW.
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Agnieszka Kowalcze
Dyrektor SPCC

M Innowacje zwiekszajg konkurencyj-
nosc¢ ustug polskich firm na rynkach
skandynawskich. Motorem ekonomii
panstw nordyckich sg bardzo preznie
dziatajgcy sredni i mali przedsigbiorcy,
konkurencyjni dzieki innowacjom.

ardzo wysokim udzialem matych

firm zajmujacych sie wewnetrzna

dziatalnoscia badawczo-rozwojowa

charakteryzuja sie Finlandia (75 proc.)
i Norwegia (71 proc.). W Polsce wsrdd przed-
siebiorstw, ktore prowadza dziatalno$¢ inno-
wacyjng w zakresie produktéw lub procesow,
zaledwie jedna trzecia prowadzi wewnetrzng
dziatalnos¢ badawczo-rozwojowa. Mimo to,
polskie firmy zdobywaja rynki skandynaw-
skie, okazujac sie konkurencyjnymi wobec
miejscowych dostawcéw. PARP tlumaczy
ten polski fenomen publikujac dane, ktore
wskazuja, iz od kilku lat formuje si¢ w Pol-
sce niewielka grupa innowacyjnych przed-
siebiorstw, stale zwiekszajacych naklady na
dzialalnos¢ innowacyjna, w tym takze na
dziatalnos¢ badawczo-rozwojowa. Ponadto,
ponoszone przez nie naklady, znajduja sie
na poziomie $redniej unijnej, co decyduje
o ich konkurencyjnosci nie tylko na poziomie
kraju, ale tez poza nim.

Polskie firmy dobrze sobie radzg w Skan-
dynawii. Dodatni bilans, ktéry zostal odnoto-
wany w sektorze wymiany ustug ze wszyst-
kimi krajami skandynawskimi w 2015 roku,
wyraznie potwierdza konkurencyjnos¢ pol-
skich ustlugodawcow na tych rynkach.

Skandynawowie zauwazaja, iz w krétkim
czasie polskie firmy, ktére zaczynaty od pro-
stych pétproduktow, teraz wchodza na znacznie
bardziej zaawansowany poziom, przeksztal-
cajac sie z dostawcow, ewentualnie podwy-
konawcéw, w partneréw skandynawskich
przedsiebiorstw. Dodatni bilans handlowy
w sektorze ustug, ktory wyniost 1,6 mld euro
w 2015 roku jest tego najlepszym dowodem.

W 2015 roku wartos¢ wszystkich ustug dostar-
czonych skandynawskim partnerom wyniosta
prawie 3,5 mld euro - 21 proc. calej wartosci.
(3 427 011 tys. euro). Najwiecej ustug, bo za
ponad 1,2 mld euro zakupili od nas Szwedzi
oraz prawie za 1 mld euro Duniczycy. Finowie
wydali okoto 600 mIn euro na polskie ustugi,
zas Norwegowie 580 mln euro.

Kraje skandynawskie znajduja si¢ w pierw-
szej dziesigtce odbiorcow ustug polskich firm
w wiekszosci klasyfikowanych grup ustugo-
wych. Szczegdlnie wysoka wartos¢ maja pol-
skie ustugi swiadczone w dziedzinie srodla-
dowego transportu wodnego.

Polskie firmy rowniez preznie dzialaja
w obszarach, gdzie zastosowanie nowych,
innowacyjnych rozwigzan jest podstawa suk-
cesu. Duniczycy i Szwedzi chetnie kupuja nasze
ustugi zwigzane z telekomunikacja, infor-
matyka. Finowie (16 proc. calosci zakupow)
korzystaja z r6znego typu ustug badawczo-
-rozwojowych, Duniczycy z ustug prawnych,
ksiegowych, doradztwa w zakresie zarzadza-
nia i public relations. Szwedzi chetnie kupuja
uslugi zwigzane z reklamg, Norwegowie ustugi
architektoniczne, inzynieryjne, naukowe,
a takze zwigzane z kultura i rekreacja.
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Jarostaw Wielopolski
Prezes Zarzadu Multiconsult Polska

M Nasza wiedza w zakresie realizacji inwestycji oparta
jest na kilkuset wdrozonych zadaniach, wartych miliardy
ztotych, na ktdrych petilismy role inzyniera kontraktu,
doradcy badz projektanta.

Do jakich podmiotéw rynku budowlano-infrastrukturalnego
kierowana jest oferta firmy Multiconsult? Czy mali gracze nie
powinni obawiac sie wysokiego kosztu doradztwa, niewspol-
miernego z kosztami samej inwestycji?

Nasza oferta odpowiada na zapotrzebowanie wiekszosci podmiotow
chcacych skutecznie i terminowo zrealizowac inwestycje budow-
lana. Nasza praca w fazie przygotowawczej polega na analizie
i doborze optymalnego wariantu realizacyjnego. Kazda inwestycje
rozpatrujemy przede wszystkim pod katem technicznej mozliwosci
wdrozenia, ale réwniez pod katem $rodowiskowym, finansowym,
ekonomicznym. Nasza ustuga, podobnie jak doradztwo prawne, ma
zapobiegac¢ kosztownym bledom. Kiedy klient zamierza przezna-
czy¢ dziesiatki milionéw zlotych, konieczne jest wrecz dodatkowe
zainwestowanie w prawidlowa obstuge projektu. Brak tego typu
doradcy, to préba leczenia zawatu przy pomocy tabletek kupionych w
supermarkecie. Nasza wiedza w zakresie realizacji inwestycji oparta
jest na kilkuset wdrozonych zadaniach, wartych miliardy zlotych,
na ktérych peknilismy role inzyniera kontraktu, doradcy badz pro-
jektanta. Na co dzien wcigz widzimy, jak drogie moga by¢ bledy
w fazie przedprojektowej, w projektowaniu czy w realizacji.

Jakie najwieksze bledy popelniaja mniejsi inwestorzy, ktorzy
dopiero zaczynaja istnie¢ na rynku infrastruktury transpor-
towej badz energetycznej?

Wiele podmiotéw, nie tylko tych mniejszych, skupia sie przede
wszystkim na szukaniu oszczednosci w bezposrednich nakltadach
inwestycyjnych, bez wczesniejszej analizy calego okresu zycia pro-
jektu. Natomiast dopiero pelna analiza, bioragca pod uwage szereg
kosztow dodatkowych lub ryzyk wynikajacych z kwestii srodowi-
skowych, lokalizacyjnych, technologicznych czy prawnych, pozwala
na optymalne prowadzenie inwestycji. Nasze zespoly projektantow,
inspektoréw nadzoru, ale tez ekspertow srodowiskowych, finanso-
wych i prawnych, poprzez scislg wspélprace sa w stanie tak przy-
gotowac i poprowadzi¢ inwestycje, aby zminimalizowa¢ prawdo-
podobieristwo wystapienia ryzyk i jednoczesnie zmaksymalizowaé
szanse powodzenia projektu.

Wiele firm prywatnych, jak i podmiotow publicznych, w tym
przede wszystkim samorzady, przy budowie infrastruktury
wspiera si¢ sSrodkami unijnymi. Czy prowadza Paristwo réw-
niez pomoc techniczna i prawna w zakresie ubiegania sie
i pozniejszego wykorzystywania tych srodkéow?

Oczywiscie, zdecydowana wiekszos¢ projektow, ktore realizujemy,
czy to z zakresu projektowania, nadzoru czy doradztwa, dotyczy
projektéw ubiegajacych sie o dofinansowanie lub wspotfinanso-
wanych z funduszy zewnetrznych. Dlatego waznym ogniwem
w naszej firmie jest zespot konsultantéw zajmujacych sie pozyski-
waniem i rozliczaniem funduszy dla inwestycji infrastrukturalnych.
Zespol ten wspiera réwniez projektantéw i inzynieréw kontraktu
w takiej realizacji prac, ktora zwieksza szanse projektu na pozyski-
wanie dofinansowania. Przy tworzeniu dokumentacji aplikacyjnej,
wspdtpracujemy z Ministerstwem Rozwoju, Centrum Unijnych Pro-
jektéw Transportowych oraz szeregiem Urzedow Marszatkowskich.

Jednym z ostatnich Panstwa projektéw byla wspélpraca
z SKM. Na czym polegala Paristwa rola w tym projekcie i jakie
korzysci osiagneli partnerzy z Kolei?

W projekcie SKM pehilismy role Inwestora Zastepczego, czyli
doradcy, ktéry pomagat klientowi przejs$¢ przez caly proces inwe-
stycyjny. Nasza prace rozpoczelismy od przygotowania i uzgodnie-
nia koncepcji catego zadania, potem przeprowadziliSmy procedure
wylonienia wykonawcy robot budowlanych wraz z projektem,
anastepnie ich nadzorowania i rozliczenia. Calos¢ kontraktu zostala
przeprowadzona zgodnie z parametrami uzgodnionymi z zamawia-
jacym. Mysle, ze moze to by¢ wzorcowy przyklad dla innych pod-
miotéw chcacych sprawnie przeprowadzi¢ swoje inwestycje, nie-
zaleznie od ich stopnia ztozonosci.

Multiconsult
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Tomasz Mierzwicki
Adwokat w Advokatfirma Tomasz Mierzwicki

M Warto zwrdci¢ uwage na to, ze Norwegia
stosuje wtasne normy techniczne, ktdre bywaja
odmienne od norm obowigzujgcych w UE.

Czy norweskie przepisy prawne dotyczace branzy budow-
lanej oraz branzy transportowej sa znaczaco rézne od
polskich, a jesli tak, to jakie sa gléwne réznice?
Systemy prawne w Polsce i Norwegii wykazuja bardzo wiele
podobienstw. Jest zaledwie pare dziedzin prawa, ktdre opie-
raja sie na odmiennych regutach, a nalezy do nich m.in.
prawo budowlane. Réznic jednak nie ma zbyt wiele, a te ktore
s3, zdecydowanie nie powinny zniecheca¢ przedsiebiorcow
z UE do podejmowania inicjatywy gospodarczej w Norwegii.

Pewng osobliwoscia w norweskim prawie budowalnym
jest to, iz co do zasady ustawowo regulowane s3 tylko te sto-
sunki prawne, w ktorych jedna ze stron jest osoba prywatna
(konsument). W tym zakresie regulacje polskie i norweskie
sg stosunkowo podobne. Znaczne odmiennosci sa natomiast
w relacjach miedzy przedsiebiorcami - stosunki prawne tego
typu reguluja w wiekszosci normy pozaustawowe wynika-
jace z utrwalonej praktyki, orzeczen sadowych i doktryny.

W odniesieniu do transportu - podstawowa réznica polega
na tym, ze transport wykonywany z UE do Norwegii bedzie
miat charakter transportu miedzynarodowego, a nie wewnatrz-
wspdlnotowego. Kwestia ta bedzie miata liczne konsekwencje
na wielu plaszczyznach - w prawie podatkowym, uznawaniu
uprawnien kierowcow, czy tez wielu szczegotowych normach
technicznych, np. dotyczacych dopuszczalnych naciskow
na osie. Jesli przykladowo, dana firma transportowa wysyta
ladunek transportem samochodowym z Polski do Norwegii,
to mimo iz przewoznik bedzie spelial normy dla przewozu
tadunku przejezdzajac przez Polske i Szwecje, to okazuje si¢
czesto, ze nie beda spelnione normy norweskie.

Na jakie ,,putapki” legislacyjne sa narazeni polscy przed-
siebiorcy? Z jakimi problemami najczesciej przychodza
do Pana Polacy?

W kontaktach budowlanych bardzo czesto znajduja sie ode-
stania do tzw. standardéw norweskich. Rzeczone standardy
norweskie s3 pozaustawowymi zbiorami norm, ktére wigza
strony, jesli dana umowa do nich odsyta. To, do jakiego stan-
dardu umowa odsyla, ma z reguly ogromne znaczenie dla
odpowiedzialnosci stron umowy. Zdarza sie, Ze firmy zawie-
rajg umowy w przeswiadczeniu, ze sa generalnym wykonawca
albo glownym wykonaweca, zas w rzeczywistosci, poprzez
ustalenie standardu dla totalnego wykonawstwa, sa totalnym
wykonawcg (realizatorem), ponoszacym odpowiedzialnos¢
takze za koncepcje calego projektu i zalozenia projektowe.

Firmy wchodzace na norweski rynek budowlany, a nieko-
rzystajace ze wsparcia, czy to innych firm budowlanych, czy
tez firm konsultingowo-doradczych, ewentualnie wsparcia
prawnego, dosc szybko przekonuja sie, ze wykonywanie rob6t
zaczyna przypominac poruszanie sie po polu minowym. Nawet
wymagania, ktore beda oczywiste dla firmy dluzej dziatajacej
w Norwegii, np. odno$nie norm w pomieszczeniach higie-
niczno-sanitarnych, bywaja zaskoczeniem dla firm dopiero
wchodzacych na rynek.

Niebezpieczeristwa wynikaja stad, Zze Norwegia stosuje
wlasne normy techniczne, ktére bywaja odmienne od norm
obowigzujacych w UE. O ile przedsiebiorca wykonujacy roboty
budowlane w Polsce i postugujacy si¢ swoja norma krajowa
ma pewnos¢, Ze wypelniajac jej postanowienia speknia jedno-
czesnie postanowienia norm pozostalych krajow UE i EFTA,
to tej pewnosci nie ma juz ten sam przedsiebiorca w odnie-
sieniu do Norwegii.

Przedsiebiorcom majacym siedziby w UE, a zaczynajacym
$wiadczy¢ ustugi w Norwegii, umyka niekiedy obowiazek reje-
stracji w Norwegii oddziatlu zagranicznego. W konsekwen-
cji, czesto dzialajac w dobrej wierze, odprowadzaja podatki
w kraju pochodzenia, zamiast w Norwegii jako kraju, gdzie
wykonywane sg ustugi.
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Polski sektor I'T

Sebastian Pawlowski
Wiceprezes Komputronik Biznes

Nie dziwi, ze rynek europejski

docenia wartos¢ kompetencji
¢ polskich przedsiebiorstw, ktéra :

jest znana na catym swiecie.

¢ Dotyczy to takich obszaréw :
jak audyty bezpieczeristwa, :
: wytwarzanie oprogramowa- :
' nia na zyczenie, optymalizacja
i obstuga proceséw bizneso-
wych w zagranicznych orga- :

! nizacjach, a w szczegdlnosci
outsourcingu ustug IT.

. IT to coraz powszechniejsze
© sposoby na optymalizacje pro- :
¢ ceséw. Umozliwia to firmom :
korzystajgcym z tego typu roz-
* wigzan zwiekszenie konkuren-
cyjnosci, osigganie oszczedno- :
: &ci i przede wszystkim zwieksza
. bezpieczenstwo zarzadzanych :
: danych. W Komputronik Biznes
¢ zauwazamy ten trend i uzu- :
petniamy nasze portfolio, aby :
¢ $wiadczy¢ jakosciowe ustugi :

¢ na konkurencyjnych zasadach

dla zagranicznych podmiotow,
réwniez tych ktore otwierajg :

: swoje centra ustug w Polsce.

M Wediug ,Rocznika statystycznego handlu zagranicz-
nego na rok 2016” wartos¢ ustug informatycznych i tele-
komunikacyjnych wyeksportowanych przez polskie firmy
wynosita ponad 16,5 miliarda ztotych. Wsrdd krajow,
z ktérych pochodza odbiorcy ustug polskich firm infor-
matycznych, dominujg Wielka Brytania, Stany Zjed-
noczone oraz Niemcy. Nie sg to jednak jedyne kraje,
w ktérych sprzedajemy swoje rozwigzania.

rodukty polskich firm informatycznych znaj-

dziemy wszedzie, czesto pod marka klienta

- gdy w gre wchodzi podwykonawstwo, cze-

sto polska marka nie jest eksponowana. Gdyby

tak bylo, okazaloby sig, ze wiele np. aplikacji
isystemoéw informatycznych obecnych jako produkty duzych
koncerndéw, w rzeczywistosci stworzona jest przez polskie
firmy piszace oprogramowanie na zaméwienie.

Wbrew pozorom, nasza obecno$¢ na zachodnich rynkach
informatycznych nie zaczela sie z wejsciem Polski do Unii
Europejskiej - nasze firmy nawigzywaly kontakty biznesowe
i wysylatly swoich inzynieréw do pracy z kontrahentami
zagranicznymi juz w latach 90. Jednak to wlasnie rok 2004
i przystgpienie naszego kraju do struktur europejskich sta-
nowil moment, w ktérym obecnos¢ polskich firm na zachod-
nim rynku ulegla intensyfikacji. Stalo sie tak dzieki licznym
ulatwieniom w zawieraniu umoéw, podrézach i rozlicze-
niach, ktére staly si¢ wynikiem naszej integracji z Europa.
Otwarcie biura w Berlinie czy Londynie i zaznaczenie swo-
jej obecnosci na danym rynku, uczestnictwo w przetargach
inegocjacjach, stalo si¢ dzieki temu o wiele latwiejsze - a sa
to istotne aspekty prowadzenia biznesu i budowania repu-
tacji wséréd obecnych i przyszlych kontrahentéw.

Europejski rynek informatyczny jest dojrzatym ryn-
kiem, a zleceniobiorcy nie zwracaja zazwyczaj wiekszej
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Hubert Taler
Ekspert Spider’'s Web

Gtéwne dziedziny
rynku informatycznego
w ktorych obecne

sg nasze firmy to
ustugi informatyczne:
na przyktad integracja
ustug oraz audyty
bezpieczenstwa

i tworzenie
oprogramowania

na zlecenie

Wigcej informacii na stronie:
www.handelmiedzynarodowy.info

podbija Zachod

uwagi na przynaleznos¢ narodowa kontrahenta. Liczy si¢
przede wszystkim konkurencyjnos¢ oferty. Na tym polu
radzimy sobie dobrze: oferty naszych firm sa konkuren-
cyjne cenowo, réwnoczesnie prezentujac $wiatowa jakosé.
O tym, Ze jesteSmy powaznymi graczami na tym polu $wiad-
czy réwniez fakt, ze czesto to zachodnie firmy zabiegaja
o zlecenia u polskich partneréw. Byli$my réwniez w ostat-
nich latach swiadkami serii przeje¢ zagranicznych firm
informatycznych przez polskie koncerny.

Gléwne dziedziny rynku informatycznego, w ktérych
obecne sg nasze firmy, to uslugi informatyczne: na przy-
klad integracja ustug oraz audyty bezpieczeristwa i two-
rzenie oprogramowania na zlecenie. Polskie firmy uchodza
w nich za godne polecenia, a klienci powracaja z kolejnymi
zleceniami. Wobec naszych sasiadéw z Europy Wschod-
niej konkurujemy fachowoscia, wyksztalceniem naszych
inzynieréw i jakoscia wykonywanych ustug. Odbiorcy juz
zrozumieli, Ze oszczednos¢ na zakupieniu wykonawstwa
na wschodzie Europy lub w Azji jest iluzoryczna. Problemy
z komunikacjg, jakoscia pracy i zarzadzaniem niweluja
ewentualne korzystne réznice w cenie. Nie jesteSmy réwniez
w Zaden sposob zapéznieni pod wzgledem technologicznym
- pelnymi garsciami czerpiemy z najnowszych trendéw
w branzy, zdobywamy potrzebng wiedze na biezaco,
a nasi inzynierowie sa obecni na $wiatowych konferen-
cjach informatycznych.

Polski rynek IT oferujacy produkty na eksport rozwija sie
w szybkim tempie, oferujac wlasne, tworzone pod klienta
(skrojone na miare) rozwigzania. Wysoka kultura pracy pol-
skich firm oraz stosowanie nowoczesnych metodologii zarza-
dzania projektami takimi jak Agile lub Lean, powoduje ze
transparentnos¢ i jakosc¢ ich ustug jest wysoka. Jest to nie-
zwykle istotne dla klientéw z Europy Zachodniej i stanowi
mocn3 strone polskiej branzy informatycznej. B

JUZ CO 5. CIEZAROWKA W POLSCE
JEZDZI NA OLEJU PLATINUM ULTOR
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Platinum ULTOR to najnowsze] generacji syntetyczne, pdlsyntetyczne i mineralne oleje silnikowe
przeznaczone dla samochoddw ciezarowych, autobusdéw i ciezkiego sprzetu. Zaawansowana
technologia oparta o pakiet dodatkéw uszlachetniajgcych o unikalnej formule gwarantuje niezawodna
prace kazdego silnika, nawet przy ekstremalnych obcigzeniach. Najwyzszg jako$é produktéw linii
Platinum ULTOR potwierdzajg aprobaty czotowych producentéw samochoddw cigzarowych oraz
silnikdw m.in.: MAN, Mercedes-Benz, Volvo, Scania, Renault, MTU, Deutz, Cummins, Mack.
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