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Ogolna charakterystyka rynku niemieckiego

Rynek niemiecki

1)  konkurencyjnyi hermetyczny,

2)  konsument o ugruntowanych upodobaniach,

3) liczy sig jakosc¢ 1 stosunek jakosci do ceny,

4)  dlafirm cierpliwych 1 konsekwentnych,

5) najsilniejsza gospodarka w Europie - silnie rozwinigta 1 zdywersyfikowana,

6) cieszaca si¢ nieskazitelng renoma na migdzynarodowej arenie.

Warunki prowadzenia biznesu

7)  stabilne prawne 1 polityczne otoczenie inwestycji,
8)  dobrainfrastruktura,

9) optymalny punkt wyjscia na inne rynki eksportowe,
10) wysoki potencjat innowacyjny.
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Ogolna charakterystyka rynku niemieckie

Produkt Krajowy Brutto

1) w2014 roku ksztaltowat si¢ na poziomie 2903,79 mld Euro, w 2015 roku wynosit 3025,9 mld
Euro,

2)  bardzo wysoki udzial produkcji przemystowe;,
3) niemiecka gospodarka wciaz rosnie, a wigkszos¢ przedsigbiorcow z optymizmem spoglada na
biezacy rok gospodarczy.

PKB Niemiec w latach 2004-2015

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

-6 5:%

Zrédlo: http://euro-dane.com.pl/niemcy (02.03.2016r.)
USLUGI — SERVICE KONTAKTY — NETZWERK

EAHK Polsko-Niemiecka Izba Przemvstowo-Handlowa www.ahk.pl

Deutsch-Polnische Industrie- und Handelskammer




Ogolna charakterystyka rynku niemieckie

Sila nabywcza na tle Europy (2015)

Miejsce Panstwo Sila nabywcza per capita
(EUR)

2. Szwajcaria 43514

4. Luksemburg 28775

6. Wielka Brytania 22289

8. Niemcy 21449

10. Szwecja 21246

28. Polska 6437

Zrodlo: GfK 02.03.2016
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Ogolna charakterystyka rynku niemieckie

Sila nabywcza w Niemczech
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Ogolna charakterystyka rynku niemieckie

Ksztalcenie zawodowe

 Tzw. dualny system ksztalcenia
zawodowego

(w jednymz 350 zawodow)

» Zakladapotaczenie ksztatceniasie w
szkole zawodowe]
1 przedsigbiorstwie
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Ogolna charakterystyka rynku niemieckie

Charakterystyka rynku niemieckiego

Silna rola przemystu

*  Wysokiudziat w tworzeniu PKB (31,0% w 2015 roku) 1 w wartosci dodanej
Niemiec.

* Silnarola przemystu przetworczego— 20,3% PKB w 2015 roku.

e 24% ogdbdhtu zatrudnionych w Niemczech, 17,5% zatrudnionych osob pracuje w
sektorze przemystu przetworczego (2015).

Dominacja MSP:

* 99,6% wszystkich przedsigbiorstw,

* 80% ogodhu zatrudnionych w Niemczech,

*  95% przedsigbiorstw ogotem - przedsigbiorstwa rodzinne,

e ponad 1,3 tys. ,,ukrytych czempionow” (na Swiecie — 2,7 tys.).
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Ogolna charakterystyka rynku niemieckie

Najwazniejsze branze na niemieckim rynku

1)

2)

3)
4)
S)

6)
7)
8)
9)

Przemyslt motoryzacyjny

(produkcja czgscii komponentéw/ naprawa:
BMW, Daimler, Audi, VW, Opel, Porsche, MAN)

Przemysl maszynowy
(Bosch, Siemens, ThyssenKrupp, Heidelberger Druckmaschinen
etc.)

Przemyst chemiczny i farmaceutyczny
(BASF, BAYER, Boehringer Ingelheim, Merck)

Przemyst lotniczy
(Airbus Group, MTU, Lufthansa)

Uslugi finansowe oraz ubezpieczeniowe
(Deutsche bank, Commerzbank, Allianz, Deutsche Borse)

Dobra konsumpcyjne
Turystyka
Biotechnologia

Technologie z zakresu odnawialnych zrodel energii,
efektywnosci energetycznej i ochrony srodowiska.
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Zalety 1 wady rynku niemieckiego

ZALETY WADY
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Polsko - niemiecka wymiana handlow

Polsko - niemiecka wymiana handlowa

* Niemcy: 1. miejsce wsrdd partneréw handlowych Polski

* Polska: 8. miejsce (2014)/ 7. miejsce (2015) wsrod partnerow
handlowych Niemiec (Import + Eksport)

* Polska-najwigkszy partner handlowy Niemiec w regionie

Zrodto: Statistisches Bundesamt, GUS
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Polsko - niemiecka wymiana handlow

Polsko - niemiecka wymiana handlowa

wg ,,Landow*

1) Nadrenia Polnocna-Westfalia:
24,60% Y.aczny udziattych 4 landow w
2) Bawaria: 12,90% ™ wymianie handlowej z Polska wynosi
3) Dolna Saksonia: 12,0% ponad 60%
4) Badenia-Wirtembergia: 11,1%

5) Hesja:6,1% _

6) Brandenburgia:5,9%

Y=
8) Berlin: 2,7%
9) Brema:1,3%
1Q) -..§
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Polsko - niemiecka wymiana handlow

Niemiecki eksport - kraje docelowe
(mld EUR, 2015)

120
100
80
60
40
0
Francja Wielka Holandia Chiny Witochy Austria Polska Szwajcaria Belgia
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Zrodto: Statistisches Bundesamt 02.03.2016
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Polsko - niemiecka wymiana handlow

Niemiecki import wg krajow pochodzenia
(w mld EUR, 2015)

|||IEI1|||

Chiny Holadia Francja Witochy Polska Szwajcaria Czechy Wielka Austria
Zrodlo: Statistisches Bundesamt Brytania
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Polsko - niemiecka wymiana handlow

Polskie firmy na terenie Niemiec

W Niemczech dziata dzisiaj ponad 45.000 polskich przedsigbiorstw, w tym ponad 26.000 w
samym zakresie rzemiosta.

Wiegcej niz 10.000 firm jest zarejestrowanych w rejestrach handlowych (Handelsregister).

W samym Berlinie jest ok. 6.200 polskich przedsiebiorstw (polskie przedsigbiorstwa stanowia
tym samym druga, po tureckiej, najwieksza grupe przedsigbiorstw zagranicznych w tym
miescie).

W Niemczech ma swoje oddzialy ok. 100 polskich firm ustugowo-handlowych m.in.
Budimex, Kopex, Polservice.

Ale: Nadal notuje si¢ niski procent polskich przedsigbiorstw prezentujacych si¢ aktywnie na

niemieckim rynku, np. targach niemieckich.

Zrodto: opracowanie wtasne AHK Polska

AHK
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Wprowadzenie produktu na rynek
niemiecki a niemieckie rozporzadzenie o
opakowaniach

Niemieckie rozporzadzenie o opakowaniach

Obowigzek przystapienia do dualnego systemu odbioru i odzysku w przypadku opakowan

jednostkowych, ktore trafiaja do odbiorcy koncowego (kazdy, kto nie prowadzi dalszej sprzedazy
towarow w dostarczonej do niego formie)

Rodzaje opakowan

1) Opakowaniajednostkowe: opakowania, ktore sa oferowane jako jednostka sprzedazowa itrafiaja do
konsumenta (§ 3 Abs. 1 Nr. 2 VerpackV).

2) Opakowaniatransportowe: chroniaprodukt przy transporcie przed uszkodzeniem lub utatwiaja
transport

3) Opakowaniazbiorcze: co do zasady sa traktowane jako opakowania jednostkowe
4) Opakowaniaserwisowe: n.p. torebki foliowe, torebki do chleba, itp.

Opakowania transportowe moga przeksztatcic¢ si¢ w opakowania jednostkowe!!!
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Wprowadzenie produktu na rynek niemiecki, a niemieckie rozporzadzenie o opakowaniach

Obowigzek licencjonowania

. Producenci/rozlewnie/dystrybutorzy produktéw sa zobowiazani do
licencjonowania opakowan, tj. przystapienia do dualnego systemu odbioru i
odzysku (§6 ust. 1. zdanie 1 rozporzadzenia)
=,,Erstinverkehrbringer” — podmiot wprowadzajacy produkt na rynek

*  Pomocne w ustaleniu tej kwestii moze by¢ z punktu widzenia niemieckiego ministerstwa:
- kto zlecit spedycje
- kto ponosi odpowiedzialnos$¢ za przypadkowe zgubienie towaru w chwili przekroczenia granicy

Znaczenie ma tez, kto jest wlascicielem produktu w chwili przekroczenia granicy.
. Zniesienie obowiazku oznakowania

. Wedtug prawa kartelowego sieci handlowe nie moga wymaga¢ licencjonowania w narzuconym przez siebie
systemie dualnym

*  Oswiadczenie o kompletnoS$ci
>80.000 kg szkto
>50.000 kg papier, tektura, kartonaz

>30.000 kg tworzywa sztuczne (opakowania lekkie)
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Wprowadzenie produktu na rynek niemiecki, a niemieckie rozporzadzenie o opakowaniach

Obowiazek licencjonowania

Znaczenie
* podpisanieumowy licencyjnej ulatwia nawiazanie kontaktow z kolejnymi kontrahentami,
« zakazwprowadzania do obrotunielicencjonowanych produktow przezodbiorce,
* kontrolanad kosztami,
* ochronasrodowiska.

Procedura
1. Poszukiwanieklienta
2. Zapytanie ofertowe
3. Oferta handlowa:
Uwzglednienie kosztow licencyjnych:

a) podanie informacji: rodzaj opakowan wprowadzanych na rynek niemieckiw skali
rokuw kilogramach (prognoza lub dane zroku poprzedzajacego)

b) stawka za kilogram 1 koszt catkowity
Stawkaza kgpapieru: ok. 0,165 EUR (max!!!)
4. Podpisanieumowy licencyjnej
5. Numer klienta i umowy licencyjnej
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Wprowadzenie produktu na rynek niemiecki, a niemieckie rozporzadzenie o opakowaniach

FAQ

Kiedy musz¢ podpisa¢ umowe licencyjng?

7 R/
0.0 0’0

Czy musz¢ mie¢ umowe¢ skoro uiszczam oplat¢ produktowa na rynku polskim?

&

» Odbiorca nic nie wie 0 dualnym systemie odbioru i odzysku. Dlaczego ja mam
przystepowac?

s Jakie sg oplaty?

s Jakiesa rodzaje umow?

s Jaknastepuje rozliczenie? Co si¢ stanie w przypadku, kiedy wprowadz¢ mniejsze
ilosci niz deklarowalem?

* Kto sprawdza czy firmy licencjonujg opakowania?
¢ Cosig stanie jak nie mam umowy licencyjnej?
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Praktyczne wskazowk

Praktyczne
r °
profesjonalneg§m63%gﬂj!gan, weryfikacja zapotrzebowania 1 konkurencji, itp.)

>

» niemiecka wersja strony internetowej, prezentacja, broszury itp.

» sprawdzenie wlasnych mozliwosci (moce przerobowe, a terminy)

> targi

» wyznaczenie osoby kontaktowe;j

» serwis, montaz, itp. ustalenie wszelkich czynnikéw posprzedazowych (wiarygodnose,
bezpieczenstwo, obstuga niemieckiego klienta)

» warunki umowy (np. terminy dostawy)

» skomplikowany rynek (przyktad umowy z dostawca — moze by¢ bariera, ale jak juz sig zaistnieje

narynku to mozna liczy¢ na dtuga wspotprace. Istotne czynniki: jako$¢, terminy, solidnos¢).
Z. czego styng Niemcy i czego oczekuja?

Glowna bariera hamujaca polskich przedsigbiorcow przed ekspansja na rynki zagraniczne jest
brak wiary we wlasne sity, wynikajacy czgsto z braku informacji 1 wiedzy o innych rynkach oraz
ich potencjale. Tymczasem najwazniejsze jest przetamywanie barier, nauczenie poruszania si¢ w
nowym otoczeniu, zapoznanie si¢ z nowinkami technologicznymi oraz benchmarking.
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Praktyczne wskazowk

Jak zaczac?

1.  Podjgcie decyzji o dziatalnosci eksportowe;

2. Analiza rynku/identyfikacja potencjalnych klientow
(AHK Polska — Key Account Manager)

3.  Wybranie formy wejScia na rynek
4.  Okreslenie perspektywy czasowej
5.  Przygotowanie finansowe 1 kadrowe

6. Decyzja indywidualna o wsparciu doradcy

znajacego rynek niemiecki
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Praktyczne wskazowk

Formy wejscia na rynek

1) Eksport posredni (dystrybucja - koszty iryzyko zwiazane ze sprzedaza przejmuje firma dystrybucyjna)

2) Eksport bezposredni (prowadzenie sprzedazy via agenci/dystrybutorzy zagraniczni lub przez wlasne

przedsiebiorstwo/przedstawicielstwo, sugerujemy konsultacje zdoradca)

3) Partnerska wspolpraca (poddostawca komponentow do odbiorcy zagranicznego)

4) Prowadzenie dzialalno$ci produkcyjnej poza granicami kraju
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Praktyczne wskazowk

O czym warto pamigtac?

1)  konsultacjaumowy handlowej zawartej z kontrahentami niemieckimi,

2)  ustalenie wtasciwego prawa oraz wlasciwego sadu w przypadku sytuacji spornych (Sad Polubowny

przy AHK Polska),
3) rejestracjadopodatku VAT
4)  obowiazek przystapienia do dualnego systemu odbioru 1 odzysku opakowan (np. Landbell),
5)  sprawdzenie partnera w wywiadowni gospodarczej,

6) poznanieroznic w zasadach prowadzenia negocjacji (m.in. postrzeganie czasu, duzy pragmatyzm
po stronie niemieckiej, kompetencje osob prowadzacych negocjacje, potwierdzenie w formie

pisemnej rezultatow negocjacji— podpisane dopiero oznacza ustalone)

7)  imlepsze przygotowanie fazy poczatkowej tym tatwiej osiagnac sukces
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Praktyczne wskazowk

Przygotowanie do targow

AHK

wybor odpowiednich targow,

odwiedzenie targow jako zwiedzajacy

(warto uméwi¢ wezesniej spotkania na stoisku z interesujacymi nas firmami),
wybor odpowiedniej hali (wsrod firm ze swojej branzy) 1 korzystnej lokalizacji,
dobrze zaplanowane stoisko, .

przygotowany personel stoiska,

materiaty promocyjne w j. angielskim/niemieckim

mailing z zaproszeniem do odwiedzenia naszego stoiska wystany przed targami,

podtrzymanie kontaktu z odwiedzajacymi stoisko po zakonczeniu targow.
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Praktyczne wskazowk

Profil niemieckiego klienta

e  kryterium zakupu: korzystna cena (stosunek ceny do jakosci),
* wysokie standardy konsumpcji, bezpieczenstwa 1 zabezpieczenia socjalnego,
* wicgksza swiadomo$¢ 1 wrazliwo$¢ w kwestii zdrowia 1 sSrodowiska naturalnego,

* jakos¢, terminy dostaw, obstuga serwisowa 1 gwarancyjna
(kluczowe 1 niezbedne wymogi wobec dostawcy)

» oczekiwanie kompleksowej obstugi klienta,
* wzaleznosci od branzy mile widziana mozliwos¢ korzystania z ustug 24 godziny na dobeg,
* czeste korzystanie z mozliwosci odstapienia od umowy w przeciagu 14 dni, bez podania

przyczyny.
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Roznice kulturowe w polsko - niemieckich kontaktach
biznesowych

Polacy Niemcy

nieoddzielanie zycia prywatnego od zawodowego stanowcze odgraniczenie zycia rodzinnego od zycia
zawodowego

przywigzywanie zbyt matej wagi do punktualnosci zasadnicze przestrzeganie punktualnosci

sktonno$é¢ do powatpiewania we wiasne osiggniecia wysokie poczucie wiasnej wartosci

przewaznie komunikacja w formie ustnej powszechne stosowanie pisemnej formy komunikacji

UStUGI — SERVICE KONTAKTY — NETZWERK

BAHK Polsko-Niemiecka Izba Przemvstowo-Handlowa www.ahk.pl

Deutsch-Polnische Industrie- und Handelskammer




Rdznice kulturowe w polsko - niemieckich kontaktach biznesowych

Nawigzanie kontaktu

e —

. bezposrednio,

e  przezosoby trzecie,
. pierwszy kontakt:

*  poczatkoworozmowa telefoniczna ze
szczegotowe pismo/mail.

wskazaniem na pismo/mail, ktory chcieliby$Smy
przestac.

Pierwsze spotkanie

e -

1)  spotkanierobocze,

1)  spotkanie wstgpne/zapoznawcze, 2)  poprzedzone dokladnym przygotowaniem
2)  wymiana grzecznosci, a)informacjena temat partnera
3)  stanowisko wypracowywane biznesowego
w trakcie spotkania. b) doktadna analiza problemu
¢) wypracowane stanowisko.
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Rdznice kulturowe w polsko - niemieckich kontaktach biznesowych

Negocjacje
. wspolne poszukiwanie rozwiazan, . maksymalizacja celow,
. budowanie dobrej atmosfery . szybkie przej$cie do meritum,
w trakcie negocjacji (,,rozmow”),
. dazenie do precyzji: szczegotowe, bezposrednie pyta
. elastyczno$¢iimprowizacja,
. styl konfrontatywny,
. krytyka odbierana osobiscie,
. tolerancja dla rzeczowej krytykai,
1)  mozliwo$¢ dokonywania modyfikacji
ustalen po zakonczeniu negocjacji. . pisemny protokot ze spotkania,

. ustalenia przyjete na sp otkaniu traktowane jako
zobowiazujace.
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Dzi¢kuje za uwage!

Pawel Kwiatkowski

Manager
Indywidualne Doradztwo Rynkowe
AHK Polska

pkwiatkowski@ahk.pl
22/531-05-11
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