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NARODOWA STRATEGA SFOINOSC ROZWOJU REGIONALNEGO

Wstep

Plan Rozwoju Eksportu (dalej: Plan, PRE) zostat przygotowany na zlecenie ZAKELADU PRODUKCIJI
URZADZEN GRZEWCZYCH ,JANKIEWICZ | SYN” S.C. (dalej: Zaktad Produkcji Urzadzen
Grzewczych JANKIEWICZ | SYN, Zaktad, Przedsicbiorstwo, Firma, Spotka) z siedzibg w
Pruszkowie, przez NYTKO SA w terminie od 28.05.2012 r. do 19.06.2012 r. w ramach projektu ,,Plan
Rozwoju Eksportu dla ZAKEADU PRODUKCJI URZADZEN GRZEWCZYCH JANKIEWICZ |
SYN S.C”, wspotfinansowanego przez Uni¢ Europejska w ramach Europejskiego Funduszu Rozwoju
Regionalnego — Programu Operacyjnego Innowacyjna Gospodarka — dziatanie 6.1 ,,Paszport do
eksportu”. W opracowaniu niniejszego Planu Rozwoju Eksportu udziat brali: dr Marcin Nytko,
Tomasz Jedynak, Lukasz Szczypinski, Iwona Kot oraz Dominik Dmochowski.

Celem bezposrednim niniejszego opracowania jest okreslenie w sposob kompleksowy strategii
eksportowej Zaktadu Produkcji Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ 1 SYN S.C. do realizacji w
okresie od 1 lipca 2012 r. do 30 czerwca 2014 r.

Sktada si¢ ono z jedenastu czesci, tj.:

— wstepu, zawierajacego informacje o terminie przygotowania dokumentu oraz celu
opracowania;

— opracowania dotyczacego analizy konkurencyjnej przedsi¢biorstwa pod katem produktow
przedsigbiorstwa;

— opracowania dotyczacego wyboru rynkow docelowych dziatalnosci eksportowej;

— opracowania dotyczacego badania wybranych rynkow docelowych;

— opisu biezacej sytuacji przedsigbiorstwa w najwazniejszych obszarach funkcjonowania i
prognozy rozszerzenia dzialalno$ci przedsiebiorstwa ze szczegdélnym uwzglednieniem
rozwoju poprzez eksport;

— analizy SWOT dla eksportu kazdego rodzaju produktu na kazdym z planowanych rynkow
docelowych;

— opisu celow i strategii eksportowe;;

— rekomendacji rozwoju dziatalnosci eksportowe;;

— wskazania i1 uzasadnienia wyboru dzialan do realizacji przez przedsigbiorstwo sposrdd
wymienionych w § 40 ust. 2 rozporzadzenia Ministra Rozwoju Regionalnego z 7.04.2008 r. w
sprawie udzielania przez PARP pomocy finansowej w ramach Programu Operacyjnego
Innowacyjna Gospodarka, 2007-2013;

— oszacowania wielko$ci kosztow niezbgdnych do sfinansowania dzialan koniecznych do
zrealizowania opracowanej strategii;

— wstepnego harmonogramu wdrazania strategii eksportowej.
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1. Analiza i ocena konkurencyjna Przedsi¢biorstwa pod katem

produktow

Glownym celem pierwszej cze$ci opracowane]j ekspertyzy jest dokonanie analizy konkurencyjnej
Przedsigbiorstwa pod katem portfela jego produktow. Efekt przeprowadzonej analizy stanowi
wskazanie produktow, ktore charakteryzuja si¢ najwiekszym potencjalem w zakresie sprzedazy na
rynkach zagranicznych.

Dazac do realizacji w ten sposéb zdefiniowanego celu, na wstepie dokonano prezentacji
Przedsi¢biorstwa i jego produktow. Nastepnie opisano sektor, w ktorym funkcjonuje Firma oraz
scharakteryzowano jej krajowe otoczenie konkurencyjne. W dalszej kolejno$ci, przy uzyciu narzedzi
analizy konkurencyjnosci — macierzy McKinsey’a oraz cyklu zycia produktu przeprowadzono badanie
konkurencyjnosci produktow Przedsigbiorstwa na rynku polskim, gdzie Firma obecnie realizuje catos¢
sprzedazy. Ze wzgledu na incydentalny charakter prowadzonej w przesztosci dziatalnosci eksportowej
Firmy, zaniechana zostala ocena jej pozycji konkurencyjnej na rynku migedzynarodowym. W
podsumowaniu wskazano wnioski plynace z przeprowadzonej analizy bedace podstawa do
sformutowania rekomendacji w zakresie prowadzenia dziatalnosci eksportowej pod katem
oferowanych produktow.

Wyniki analizy przeprowadzonej w niniejszej czgsci pozwolg na okreslenie grup produktow
Firmy, z ktérymi wiazg si¢ najwigksze szanse rozwoju dziatalnosci eksportowej. Nastepnie, wskazane
produkty beda przedmiotem analiz przeprowadzonych w kolejnych rozdziatach ekspertyzy oraz
stanowi¢ beda podstawg do sformulowania rekomendacji w zakresie rozwoju dzialalno$ci
eksportowe;j.

Do opracowania niniejszej czesci ekspertyzy wykorzystano gtéwnie zrodta wtorne, w tym
raporty i opracowania publikowane przez instytucje branzowe. Istotne okazaty si¢ rowniez materiaty

udostgpnione na potrzeby przygotowania strategii eksportowej przez Przedsiebiorstwo.
1.1. Charakterystyka dzialalnosci Firmy i produktéow

Intencjg sporzadzania tej cze$ci ekspertyzy jest scharakteryzowanie profilu dzialalno$ci
Przedsigbiorstwa. Majac na uwadze powyzszy cel, w pierwszej kolejnosci dokonano ogolnej

prezentacji Firmy, a nast¢pnie przedstawiono charakterystyke gtownych produktow Przedsigbiorstwa.
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Ogolna charakterystyka dzialalnosci Przedsiebiorstwa

Zaktad Produkcji Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i SYN jest prywatnym, rodzinnym
przedsicbiorstwem dziatajacym w branzy elektrycznych urzadzen grzewczych od 1954 r. Dzigki
niemal 58-letniej tradycji, Przedsigbiorstwo bazuje na wieloletnim do$wiadczeniu i doskonatej
znajomo$ci branzy oraz potrzeb rynku i jest w stanie wychodzi¢ naprzeciw specyficznym
wymaganiom klientéw. Firma specjalizuje si¢ w projektowaniu i produkcji nietypowych elementow
grzejnych w matych i $rednich seriach. Przedsigbiorstwo dysponuje licznymi nagrodami branzowymi
oraz Ztotym Medalem Miedzynarodowych Targow Poznanskich.
Tabela 1 przedstawia strukture wiascicielskg Spotki.

Tabela 1. Struktura udzialowa Zakladu Produkcji Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ I SYN

Nazwa udzialowca Wartos¢ udzialéw (PLN) % udzialow
Marcin Jankiewicz 1900 95%
Pawel Jankiewicz 100 5%

Zrodto: Opracowanie wilasne.

W swojej dotychczasowej dziatalnosci Firma prowadzita juz dziatania eksportowe, miaty one
jednak marginalng warto$¢ w calosci przychodow oraz incydentalny charakter. Rynkami docelowymi
dla sprzedanych produktéw byly: Australia, Wielka Brytania oraz Ukraina. Obecnie rynek krajowy
jest juz wzglednie nasycony, a Firma osiagneta na nim zblizony do pozadanego, optymalny z punktu
widzenia efektywnos$ci kosztowej, udzial. Stad kolejnym etapem w rozwoju Zakladu Produkcji
Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i SYN jest ekspansja na rynki zagraniczne.

Na rysunku 1 przedstawiono strukture oraz dynamike przychodéw Firmy w latach 2010-2011.
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Rysunek 1. Przychody ze sprzedazy Zakladu Produkcji Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i
SYN (w tys. PLN)

Zrodto: Opracowanie wlasne.
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Charakterystyka produktow Przedsiebiorstwa

Zaktad Produkcji Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ I SYN zajmuje si¢ projektowaniem oraz
produkcja ogrzewaczy, suszarek oraz akcesoriow do urzadzen grzewczych réznego rodzaju, ktore
razem stanowig grupg okreslang jako elektryczne urzadzenia grzewcze. Wyroby Firmy oferowane sg
pod markg handlowg LAVABO.

Szczegodlowa charakterystyke produktow Przedsigbiorstwa przedstawiono w tabeli 2.

Tabela 2. Charakterystyka produktow Zakladu Produkcji Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i SYN

Produkt Charakterystyka

Pojemnosciowe Pojemnosciowe ogrzewacze wody produkowane sg w wersjach 5, 10 i 15 -
bezciSnieniowe ogrzewacze litrowej. Wsrdd zalet produktow wymienia sig:
wody — ekonomiczno$¢ (znikome straty ciepta osiggane sa dzigki catkowitemu

zaizolowaniu zbiornika podwodjng warstwg izolacji termicznej — plastiku i
poliuretanu o grubosci ponad 20 mm);

— trwalo$¢ — odporno$¢ na korozje (elementy majace kontakt z woda
wykonane sa z materialdéw odpornych na korozje: polipropylenu, miedzi i
mosigdzu);

— bezpieczenstwo (urzadzenia posiadajg podwojne zabezpieczenia chronigce
grzalke przed przepaleniem);

— uniwersalno$¢ (mosigzne, gwintowane przylacza umozliwiajg szybkie i
pewne polaczenie z baterig za pomocg rurek lub wegzykow elastycznych).

Elektryczne suszarki- Suszarki tazienkowe przeznaczone sg do suszenia recznikow i ubran w
wieszaki wilgotnych pomieszczeniach. Suszarki wykonane sg z grubej rury aluminiowej
($rednica 22 mm), co zapewnia wytrzymato$¢ mechaniczna, estetyke oraz
bardzo dobre parametry w zakresie oddawania ciepta. Element grzejny
chroniony jest wylacznikiem termicznym. Cecha szczegdlng jest przetacznik
regulacji mocy 50/100 W, umozliwiajacy szybkie suszenie (100 W) oraz
ekonomiczne ogrzewanie (50W). Korpus suszarki pokrywany jest lakierem
proszkowym w kolorach: bialym, srebrnym lub, na zamowienie, zgodnie z

paletg barw RAL.
Akcesoria do urzadzen W ofercie Firmy znajduja si¢ gotowe elementy grzejne oraz uktady regulacji
grzewczych temperatury. Zaktad Produkcji Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i SYN

wykonuje grzalki otokowe do wtryskarek, grzatki patronowe do plyt
grzewczych, grzalki ze stali kwasoodpornej (takze z radiatorem) oraz grzatki
nietypowe (dfugos¢ elementu do 6000 mm). Przedsigbiorstwo oferuje grzatki z
gwintem %2” do grzejnikow tazienkowych, w odmianach z termoregulatorem
lub termostatem. Dostepne sg takze grzalki z termoregulatorem w gwincie 1”1
5/4” (do wymiennikow ciepta i bojlerow). Dodatkowo Firma zapewnia
klientom mozliwo$¢ szybkiego wykonania pojedynczych i nietypowych
grzatek. Elementy grzejne rurkowe ponadto charakteryzujg si¢ wigksza moca
przy zmniejszeniu gabarytéw i jednoczesnym zwigkszeniu niezawodnosci.

Wyroby na zaméwienie Firma oferuje roéwniez mozliwos¢ zaprojektowania i wykonania na
indywidualne zamowienie elementéw grzejnych dowolnego zastosowania,
mocy i ksztattu. Grzatki produkowane sa na maszynach i z materiatow firmy
KANTHAL - Swiatowego lidera w branzy ogrzewania
elektrorezystancyjnego.

Zrodto: Opracowanie wlasne.
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Wigkszo$¢ urzadzen oferowanych przez Firmg jest projektowana i powstaje we wspotpracy z
przedsigbiorstwami z Niemiec i Wtoch. Cecha szczegdlng wyroboéw, wyrdzniajacg marke na tle
konkurencji jest ich estetyczny wyglad, nowoczesne wzornictwo, bezawaryjnos¢ oraz atrakcyjne ceny.
Aby zapewni¢ Klientom dhugoletnia satysfakcje z uzytkowania wyrobow, cze$ci mogace ulec
zniszczeniu sg wykonane z materialtow niekorozyjnych: miedzi, mosigdzu, aluminium, stali
nierdzewnej oraz tworzyw sztucznych. Wszystkie produkty Firmy objete sg gwarancja trwajacg do 5
lat.

Biorgc pod uwage przedstawiong powyzej charakterystyke asortymentu Przedsigbiorstwa,
analiza w kolejnych czeSciach ekspertyzy przeprowadzona zostanie w oparciu o jedng grupe

produktow: elektryczne urzadzenia grzewcze jako catos¢ oferty handlowej Firmy.

Charakterystyka odbiorcow i dostawcow

Nabywcami produktow Firmy sa przede wszystkim osoby indywidualne, ktore wyposazajg swoje
kuchnie lub tazienki. Potencjalnymi klientami Zakladu Produkcji Urzadzen Grzewczych
JANKIEWICZ i SYN sa zaréwno wilasciciele nowo wybudowanych obiektow, jak i osoby
wymieniajgce (modernizujace) posiadane dotychczas urzadzenia. Ocenia si¢, iz dla potencjalnych
nabywcow elektrycznych urzadzen grzewczych najistotniejszymi parametrami oferty sa nastgpujace
czynniki: cena, jako$¢, dlugos¢ okresu gwarancyjnego oraz elastycznos$¢ oferty.

Tabela 3 zawiera syntetyczng charakterystyke wskazanych oczekiwan odbiorcow wzgledem

produktow Przedsicbiorstwa.

Tabela 3. Oczekiwania nabywcéw produktow Zakladu Produkcji Urzadzen Grzewczych
JANKIEWICZ i SYN

Kategoria Opis

Wysoki stopien konkurencji na rynku urzadzen grzewczych powoduje, iz
podobnie jak w przypadku innych produktéw znajdujgcych sie w fazie

Cena dojrzatosci (por. pkt Ocena pozycji konkurencyjnej Firmy pod kgtem
produktow za pomocq cyklu Zycia produktu), cena stanowi istotny atrybut
warunkujacy sprzedaz analizowanych produktow.

Jakos¢ elektrycznych urzadzen grzewczych przejawia si¢ przede
wszystkim w rodzaju zastosowanych materiatdow, ktore warunkujg
bezawaryjng prace urzadzen (np. zastosowanie metali odpornych na
korozje). Ponadto w kategorii jakosci rozpatrywana moze by¢ rowniez
precyzja wykonczenia oraz bezpieczenstwo uzytkowania danego
urzadzenia.

Jakosé

Dlugo$¢ okresu gwarancyjnego stanowi istotna przestanke dla nabywcy
elektrycznych urzadzen grzewczych. Oferowany dtugi okres gwarancyjny
Dhugos¢ okresu gwarancyjnego sugeruje wysoka jakos¢ oferowanych urzadzen, a wigc i dtuga zywotnos¢.
Ocenia si¢, ze zdecydowana wickszos¢ klientow indywidualnych
uwzglednia ten parametr w podejmowanych decyzjach zakupowych.

Elastycznos¢ oferty w ramach dostarczania elektrycznych urzadzen
Elastyczno$¢ oferty grzewczych sprowadza si¢ do mozliwosci dostosowania oferty do
zindywidualizowanych potrzeb klientow, takich jak np.: wielkos¢ serii,

8
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rozmiary, design (kolorystyka), nietypowe parametry techniczne. Istotnym
elementem jest rowniez mozliwo$¢ produkcji wyrobéw na podstawie
specyfikacji technicznej dostarczonej przez klienta.

Zrodto: Opracowanie wilasne.

Poréwnujac sformutowane powyzej oczekiwania odbiorcoéw z charakterystyka wyrobow
Zaktadu Produkcji Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i SYN stwierdzi¢ nalezy, iz oferta Firmy jest
odpowiednio dostosowana do potrzeb potencjalnych klientow. Szacuje si¢, iz przeci¢tna cena
oferowanych elektrycznych urzadzen grzewczych ksztattuje si¢ na poziomie zblizonym do $redniej
ceny rynkowej. Dzigki zastosowaniu w procesie produkcji nowoczesnego parku maszynowego,
ktorego dostawca jest firma KANTHAL - S$wiatowy lider w branzy ogrzewania
elektrorezystancyjnego, jakos¢ oferowanych przez Przedsicbiorstwo urzadzen ocenia si¢ jako bardzo
wysoka. Poszczegdlne komponenty urzadzen produkowanych przez Zaklad Produkcji Urzadzen
Grzewczych JANKIEWICZ i SYN sa wykonane z materiatbw odpornych na korozje (np.
polipropylen, miedz i mosiadz). Dtugo$¢ proponowanego okresu gwarancyjnego stanowi istotny
wyroznik oferty Przedsigbiorstwa — wszystkie produkty objete sa gwarancjg trwajaca do 5 lat, a Firma
prowadzi polityke oferowania najdluzszego na rynku okresu serwisu gwarancyjnego (program
marketingowy zaklada, iz udzielana gwarancja bedzie $rednio o rok diuzsza niz u konkurencji).
Elastyczno$¢ oferty Zakladu nalezy oceni¢ jako wysoka — Przedsigbiorstwo oferuje produkcje
nietypowych i prototypowych elementow wykonywanych na zamoéwienie klienta w czasie krotszym
niz 24 godziny. Ponadto wskazac nalezy, iz wszystkie elektryczne urzadzenia grzewcze przeznaczone
do montazu zewnetrznego charakteryzuja si¢ wyjatkowym i atrakcyjnym designem wyrdzniajacym
produkty Przedsiebiorstwa na tle konkurencji. Dodatkowo klient ma mozliwo$¢ indywidualnego
doboru koloru wykonczenia nabywanego urzadzenia (wg. palety barw RAL).

Dostawcami komponentow do produkcji elektrycznych urzadzen grzewczych przez
Przedsigbiorstwo sa glownie przedsiebiorstwa zagraniczne. Wsérod najwazniejszych kontrahentow
Zaktadu Produkcji Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i SYN wymieni¢ nalezy nastgpujace
podmioty:

— Kanthal (Szwecja) — drut oporowy;

— Vieland (Niemcy) — rury miedziane;

— CSM (Wtochy) — rury nierdzewne;

— United Abrasives (Wielka Brytania) — tlenek magnezu.

Ocenia si¢, iz w przypadku wzrostu wolumenu zamowien zwigzanego 2z rozwojem
dziatalnosci eksportowej wszyscy dotychczasowi kontrahenci Firmy sa w stanie zwigkszy¢ swoje
dostawy. Ponadto zauwazy¢ nalezy, iz na rynku funkcjonuje liczna grupa przedsigbiorstw

stanowiacych potencjalnych dostawcow dla Zaktadu Produkcji Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ
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i SYN, w zwigzku z czym Firma nie powinna napotka¢ trudnosci w zwiazku z koniecznos$cia

ewentualnej zmiany dostawcow.
Czynniki determinujace popyt na produkty Firmy

Ocenia sig, iz potencjalne zapotrzebowanie na elektryczne urzadzenia grzewcze na danym rynku
zalezy od wielu czynnikdéw o charakterze popytowym, wérdd ktorych do najistotniejszych naleza:

— wielkos$¢ gospodarki i poziom wzrostu gospodarczego,

— chlonnos¢ rynku,

— poziom konkurencji na rynku producentow urzadzen grzewczych,

— koniunktura w branzy budowlane;j,

— poziom importu elektrycznych urzadzen grzewczych,

— zwyczaje i praktyki handlowe lokalnych konsumentéw,

— infrastruktura transportowa.

Wskazane czynniki dla wybranych rynkéw docelowych beda przedmiotem szczegotowej

analizy w punkcie 3. niniejszego PRE.
1.2.  Analiza otoczenia konkurencyjnego Firmy na rynku krajowym

Intencja niniejszej czesci ekspertyzy jest dokonanie analizy i oceny pozycji konkurencyjnej Firmy pod
katem produktow oferowanych na rynku krajowym, gdzie Przedsigbiorstwo realizuje obecnie catos¢
sprzedazy. W pierwszej kolejnosci scharakteryzowano aktualny stan rozwoju sektora, w ktorym Firma
prowadzi dzialalno§¢. Nastepnie przeprowadzajac kwerende zasobow Internetu wytypowano i
scharakteryzowano gtownych konkurentow Zaktadu Produkcji Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ
i SYN, a przy pomocy analizy wielokryteriowej dokonano oceny pozycji konkurencyjnej Firmy na
rynku krajowym. Efektem przeprowadzonej analizy jest wskazanie i uzasadnienie pozycji Firmy na

rynku producentow elektrycznych urzadzen grzewczych w Polsce.
Analiza polskiego rynku urzadzen grzewczych

Ze wzgledu na przeznaczenie zdecydowanej wigkszosci urzadzen grzewczych, wplyw na sytuacje na
krajowym rynku tych urzadzen ma przede wszystkim koniunktura w branzy budowlanej. Sprzyjajaca
sytuacja na rynku budowlanym przektada si¢ na liczbe oddawanych do uzytku oraz remontowanych

obiektow, co z kolei determinuje zapotrzebowanie na nowe urzadzenia grzewcze.
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Sektor budowlany w Polsce, byt jedynym w krajach Grupy Wyszehradzkiej (Czechy, Polska,
Stowacja, Wegry), ktory nie odnotowat spadku ani w 2009 r., ani w 2010 r.! Wielko$¢ polskiego rynku
budowlanego w 2010 r.2, mierzona wskaznikiem produkcji budowlano-montazowej zrealizowanej
systemem zleceniowym i gospodarczym, szacuje si¢ na ok. 167,6 mld PLN®. W okresie 2005-2010
dynamika wzrostu tej wielko$ci wyniosta tacznie 59,4%, przy czym najwigkszy wzrost odnotowano w
latach 2006-2007 (odpowiednio 13,0% i 17,0% wzrostu wzgledem roku poprzedniego)’. Poczawszy
od 2008 r. zauwazalny jest spadek tempa wzrostu produkcji budowlanej, nadal jednak przyjmuje on
warto$ci dodatnie (w kolejnych latach ksztaltowat si¢ nastgpujaco: 2008 r. — 9,9%; 2009 r. — 5,9%,
2010 r. — 3,6%)° (por. Rysunek 2.). Pod wzgledem dynamiki wartosci produkcji w ostatnich latach,
Polska plasuje sie na 6. miejscu w Europie i na 2. wéréd krajow Unii Europejskiej®. Biorac pod uwage
wielkoé¢ produkeji i dochéd, rynek budowlany w Polsce notowany jest na 7. miejscu w Europie’.
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95,0 T T T T 1
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Rysunek 2. Dynamika produkcji w sektorze budowlanym w Polsce w latach 2006-2010
Zrbdto: Opracowanie wlasne na podstawie: Maly rocznik statystyczny Polski, GUS 2011, s. 366,

(http://www.stat.qov.pl/qus/5840 737 PLK HTML.htm).

Tabela 4 zawiera zestawienie danych dotyczacych produkcji budowlano-montazowej w 2010

r. wedhug rodzajow obiektow budowlanych.

! Budownictwo w Polsce: pierwsza potowa 2011 r., CEEC Research,

(http://www.kpmg.com/PL/pl/IssuesAndInsights/ArticlesPublications/Documents/Raport-KPMG-Budownictwo-

w-Polsce-2011PL-online.pdf).

2'W chwili sporzadzenia niniejszego dokumentu Gtéwny Urzad Statystyczny nie opublikowat jeszcze petnych

danych za 2011 r.

% Budownictwo - wyniki dziatalnosci w 2010 r., GUS,

(http://www.stat.gov.pl/gus/5840 2798 PLK HTML.htm).

:Maiy rocznik statystyczny Polski, GUS 2011, s. 366, (http://www.stat.gov.pl/qus/5840 737 PLK_HTML.htm).
Ibidem.

® Structural business statistics for industry and construction, Eurostat,

(http://epp.eurostat.ec.europa.eu/tgm/table.do?tab=table&init=1&language=en&pcode=tin00001&plugin=1).

" Annual detailed enterprise statistics for construction, Eurostat

(http://appsso.eurostat.ec.europa.eu/nui/show.do?dataset=sbs_na_con_r2&lang=en).
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Tabela 4. Produkcja budowlano-montazowa wedlug rodzajow obiektéw budowlanych w 2010 r.

Rodzaj obiektu Wartos¢ (tys. PLN)
Budynki mieszkalne 11 640 156,4
Budynki niemieszkalne, w tym: 25 240 843,9
hotele i budynki zakwaterowania turystycznego 912 022,9
budynki biurowe 2632694,4
budynki handlowo ustugowe 6 058 133,2
budynki transportu i tgcznosci 505 904,9
budynki przemystowe i magazynowe 6 458 527,6
ogdlnodostepne obiekty kulturalne, budynki o charakterze 7209 376,7

edukacyjnym, budynki szpitali i zaktadow opieki medycznej oraz
budynki kultury fizycznej

Pozostale 1464 184,2
Obiekty inzynierii ladowej i wodnej 48 993 466,5
RAZEM 85 874 466,8

Zrodto: Budownictwo - wyniki dziatalnosci w 2010 r., GUS,
(http://www.stat.gov.pl/qus/5840 2798 PLK HTML.htm).

W 2010 r. do uzytkowania oddano 91 459 nowych budynkow, co stanowito o 38 budynkow
wigcej anizeli w 2009 r. (91 421), przy czym, liczba nowych budynkéw mieszkalnych oddanych do
uzytkowania wyniosta 71 018 (w 2009 r. — 71 472) a budynkéw niemieszkalnych — 20 441 (w 2009 r.
— 19 949). ELaczna kubatura nowych budynkow wyniosta 127 719,4 tys. m® i byta o 24 086,7 tys. m®
mniejsza niz w 2009 r., w tym kubature budynkow mieszkalnych kalkulowano na poziomie 64 363,7
tys. m* (regres na poziomie 10 897,8 tys. m* w poréwnaniu do 2009 r.) a niemieszkalnych — 63 355,6
tys. m® (regres na poziomie 13 188,9 tys. m*> w poréwnaniu do 2009 r.)°.

Zgodnie z powszechnie przyjeta nomenklaturg rynek urzadzen grzewczych obejmuje m.in.
nastgpujace urzadzenia: kotty olejowe, przeplywowe ogrzewacze wody, grzejniki stalowe i ptytowe,
kolektory stoneczne oraz pompy ciepta. Wedlug autoréw raportu ,,Podsumowanie trendow rynku
budowlanego i instalacyjno-grzewczego w 1V kwartale 2011 r.” w 2011 r. poziom sprzedazy na rynku

urzadzen grzewczych ksztattowata si¢ na poziomie zgodnym z oczekiwaniami, tj. ok. 5% wyzszym

8 Budownictwo — wyniki dziatalnosci w 2010 r., GUS 2010, s. 39,
(http://www.stat.gov.pl/cps/rde/xbcr/gus/PUBL_pbs budown wyniki_dzialaln 2010.pdf).
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niz miato to miejsce w 2010 r.? Ponadto wskazuje si¢ na nastepujace tendencje zachodzace na rynku
urzadzen grzewczych w ostatnim czasie:
— wzrost cen w produkcji budowlano-montazowej o 1% w 2011 r. wzglgdem 2010 r.;
— wazrost cen materialow instalacyjno-grzewczych o ok. 3% w 2011 r. wzgledem 2010 r.;
—  spadek marz w branzy instalacyjno-grzewczej — ok. 5% w 2011 r. wzgledem 2010 r.*°
Dodatkowo wedhig danych Stowarzyszenia Producentow i Importeréw Urzadzen Grzewczych
w 2011 r. w branzy zauwazalne byly nastepujace zjawiska:
— wzrost sprzedazy w sektorze kolektorow stonecznych o ok. 35% wzgledem 2010 r.;
— wzrost sprzedazy w sektorze pomp ciepta o ok. 30% wzgledem 2010 r.
— spadek sprzedazy w sektorze kottow olejowych o ok. 30% wzgledem 2010 r.;
— spadek sprzedazy w sektorze przeptywowych podgrzewaczy wody o ok. 20% wzgledem 2010
r.;
— spadek sprzedazy w sektorze grzejnikow stalowych i ptytowych o ok. 10% wzgledem 2010

rtt

Ocena pozycji konkurencyjnej Przedsi¢biorstwa za pomoca analizy wielokryteriowej

Intencja niniejszej czgsci ekspertyzy jest prezentacja oraz analiza otoczenia konkurencyjnego Zaktadu
Produkcji Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i SYN pod katem oferowanych produktow. Ze
wzgledu na niewielka warto$§¢ dotychczasowej sprzedazy eksportowej Firmy zdecydowano o
przeprowadzeniu badania otoczenia konkurencyjnego jedynie na rynku krajowym.

Biorgc pod uwage okreslony cel, jako najbardziej odpowiednie narzedzie badawcze
zdecydowano si¢ wykorzysta¢ autorska metodg trzyetapowg. W pierwszej kolejnosci dokonano
wstepnej selekcji konkurentow Przedsigbiorstwa na rynku (etap I). Nastgpnie okre§lone zostaly
kryteria, wskazujace potencjalne przewagi Przedsigbiorstwa nad asortymentem konkurencji (etap II).
W etapie III, wyselekcjonowane przedsigbiorstwa poddano analizie wielokryteriowej, dzigki ktorej

wskazano zrodta przewagi konkurencyjnej Firmy w Polsce.

° Podsumowanie trendéw rynku budowlanego i instalacyjno-grzewczego w 1V kwartale 2011 r., Stowarzyszenie
Producentow i Importeréw Urzadzen Grzewczych,
(http://www.spiug.pl/docs/Podsumowanie_trendow_rynku_budowlanego_i_instalacyjno_grzewczego 4Q2011.p
df).

Ypodsumowanie trendéw rynku urzqdzer grzewczych w Polsce, Stowarzyszenie Producentéw i Importerow
Urzadzen Grzewczych,
(http://www.spiug.pl/konferencja%201/Podsumowanie_trendow_rynku_urzadzen_grzewczych w_Polsce.pdf).
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Etap | — Wstepna selekcja przedsiebiorstw

Na polskim rynku funkcjonuje ok. 500 przedsigbiorstw zajmujacych si¢ produkcja urzadzen

grzewczych®’. Na podstawie przeprowadzonej analizy rynku oraz kwerendy zasobow Internetu

wybrano trzy przedsigbiorstwa stanowigce grupe odniesienia dla poréwnania konkurencyjnosci

produktéw oferowanych przez Zaktad Produkcji Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i SYN w

Polsce. Ponizej zamieszczono syntetyczny opis profilu dziatalnosci kazdego z tych podmiotow:

ELIKO (http://www.eliko.pl). Polska firma z siedzibg w Konopiskach koto Czestochowy,

zatozona w 1981 r. przez mgr inz. Romana Monke. Przedsiebiorstwo produkuje obecnie
kilkadziesiat rodzajow grzatek i elementow grzejnych wytwarzanych seryjnie oraz realizuje
indywidualne zamoéwienia na wykonawstwo produktow nietypowych, oferujac klientom
jednoczesnie fachowe doradztwo i pomoc projektanta.

SELFA (www.selfa.pl). Firma jest obecnie jednym z najwiekszych polskich producentow
elementow grzejnych. Historia przedsigbiorstwa siega 1932 r., kiedy to powstal pierwszy
zaklad produkcyjny zlokalizowany w Szczecinie. Obecnie SELFA poza sprzedazg na rynku
krajowym prowadzi réwniez dziatania eksportowe do panstw Europy Zachodniej oraz
Wschodniej.

GWARANT (http://www.gwarant.czest.pl). Przedsiebiorstwo z siedzibg w Czestochowie,

funkcjonujace na rynku urzadzen grzewczych od 1990 r. W swojej ofercie firma posiada
ponad 60 pozycji asortymentowych obejmujacych gléwnie grzatki stosowane w bojlerach,

kottach, termach, grzejnikach olejowych, parnikach, grzejnikach tazienkowych, pralkach itp.

Etap Il — Okreslenie kryteriow determinujacych wystepowanie przewagi konkurencyjnej

W niniejszym etapie analizy wielokryteriowej wskazane zostaty kryteria, pod katem ktérych dokonano

oceny produktow Firmy oraz jej poszczegdlnych konkurentow.

Cena; oceny dokonano na podstawie analizy oferty poszczegélnych przedsigbiorstw; punkty

przyznano w oparciu o noty kwalitatywne, wedhlug ktorych, w porownaniu do $redniej rynkowe;,

cena oferowanych produktow moze byc¢:

— nizsza (3 pkt);
— zblizona (2 pkt);
— wyzsza (1 pkt).

12 Annual detailed enterprise statistics for industry, Eurostat,
(http://appsso.eurostat.ec.europa.eu/nui/setupModifyTableL ayout.do). Przy czym dane obejmujg producentow

urzadzen grzewczych réznego rodzaju (w tym rowniez elektrycznych).

14
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Il. Jako$¢; oceny dokonano na podstawie analizy jakosci produktow finalnych oferowanych przez
poszczegblne przedsigbiorstwa; punkty przyznano w oparciu o noty kwalitatywne, wedtug
ktérych jakos¢ elektrycznych urzadzen grzewczych moze by¢:

— wysoka (3 pkt);
— umiarkowana (2 pkt);
— niska (1 pkt).

I11. Dhugo$¢ okresu gwarancyjnego; oceny dokonano na podstawie analizy oferty poszczegdlnych
producentoéw; punkty przyznano w oparciu o noty kwalitatywne, wedtug ktorych dtugos¢ okresu
gwarancyjnego, w poréwnaniu do przeci¢tnego, oferowanego przez firmy konkurencyjne z
branzy, moze by¢:

— dhuzsza (3 pkt);
— pordéwnywalna (2 pkt);
— krotsza (1 pkt).

IV. Elastycznos¢ oferty, oceny dokonano porownujgc mozliwos¢ modyfikacji oferty poszczegolnych
podmiotow, ze wzgledu na indywidualne preferencje i potrzeby klienta, punkty przyznano w
oparciu o noty kwalitatywne, wedtug ktorych elastycznos¢ oferty moze by¢:

— wysoka (3 pkt);
— umiarkowana (2 pkt);
— niska (1 pkt).

Etap 111 — Analiza konkurencyjna metoda wielokryteriowa

Tabela 5 zawiera zestawienie oceny poszczegolnych czynnikoéw analizy konkurencji przez pryzmat

okreslonych kryteriow, wynikajace z przyjetego sposobu analizy.

Tabela 5. Wartosci poszczegolnych czynnikow analizy pozycji konkurencyjnej Firmy wzgledem
konkurentéw na rynku polskim

Firma Kryterium | Kryterium |1 Kryterium 111 Kryterium IV
ELIKO zblizona umiarkowana poréwnywalna wysoka
SELFA zblizona wysoka poréwnywalna umiarkowana
GWARANT zblizona niska poréwnywalna niska
JANKIEWICZ | SYN zblizona wysoka dhuzsza wysoka

Zrbdlo: Opracowanie wlasne.

Nastepnie, kazdej z firm przyznano oceng, ktora odzwierciedla jej pozycje wsrod konkurencji.
Oceny firm oraz ich asortymentu dokonano w oparciu o punktacje okre$long przy poszczegolnych

kryteriach (por. Tabela 6).
15
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Tabela 6. Oceny poszczegolnych czynnikoéw analizy pozycji konkurencyjnej Firmy wzgledem
konkurentéw na rynku polskim

. Kryterium Kryterium Kryterium  Kryterium
Firma Suma
| I i \Y]
ELIKO 2 2 2 3 9
SELFA 2 3 2 2 9
GWARANT 2 1 2 1 6
JANKIEWICZ | SYN 2 3 3 3 11

Zrodto: Opracowanie wilasne.

Z przeprowadzonej analizy wynika, iz pozycja konkurencyjna Przedsigbiorstwa ksztaltuje si¢
na korzystnym poziomie w stosunku do innych firm funkcjonujacych na rynku polskim. Zaktad
Produkcji  Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i SYN nalezy do czotowki krajowych
przedsigbiorstw  zajmujacych si¢ produkcja elektrycznych urzadzen grzewczych. Oferta
Przedsi¢biorstwa wyrdznia si¢ przede wszystkim wysoka jako$cia, ktéra jest uzyskiwana dzigki
zastosowaniu w procesie produkcji najnowoczesniejszych maszyn umozliwiajacych wprowadzenie
innowacji produktowych na skal¢ $wiatowg. Ponadto poszczegélne komponenty urzadzen
produkowanych przez Zaktad Produkcji Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i SYN wykonane sg z
materiatlow odpornych na korozje (np. polipropylen, miedz i mosiadz). Istotnym wyrdéznikiem oferty
Zaktadu jest rowniez dtugo$¢ proponowanego okresu gwarancyjnego — wszystkie produkty objete sa
gwarancjg do 5 lat. Elastyczno$¢ oferty Zaktadu Produkcji Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i
SYN rowniez stanowi zrodto przewagi konkurencyjnej Przedsiebiorstwa na rynku polskim. Dzigki
zastosowaniu innowacyjnego procesu technologicznego mozliwe jest wytworzenia nowego,
prototypowego urzadzenia w czasie krotszym niz 24 godziny. Ponadto klient ma mozliwo$¢
indywidualnego doboru koloru wykonczenia nabywanego urzadzenia (wg. palety barw RAL). Ocenia
sie, iz pomimo wyrozniajacej si¢ jakosci, cena oferowanych przez Firme produktow pozostaje na
poziomie zblizonym do $rednich cen rynkowych. W kontekScie analizy pozycji konkurencyjnej
Zaktadu Produkcji Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i SYN na uwage zashiguje réwniez
ugruntowana pozycja na rynku i znajomos$¢ branzy wynikajace z niemal sze$édziesigcioletniego
dos$wiadczenia na krajowym rynku urzadzen grzewczych. Rysunek 3 przedstawia graficzne

podsumowanie zidentyfikowanych przewag oferty Przedsigbiorstwa na tle konkurencji.
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JANKIEWICZ |
SYN

SELFA

GWARANT

Rysunek 3. Obraz graficzny przewag konkurencyjnych produktow Zakladu Produkcji
Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i SYN na rynku krajowym

Zrédlo: Opracowanie wlasne.

1.3. Analiza konkurencyjna Przedsi¢biorstwa pod katem produktow

Intencja niniejszej czesci ekspertyzy jest dokonanie analizy i oceny pozycji konkurencyjnej Firmy pod
katem produktow oferowanych na rynku krajowym, gdzie Przedsig¢biorstwo realizuje obecnie catos¢
sprzedazy. W oparciu o charakterystyke aktualnego stanu rozwoju sektora, w ktorym Firma prowadzi
dziatalno$¢, przeprowadzong w punkcie Analiza otoczenia konkurencyjnego Firmy na rynku
krajowym, dokonano analizy pozycji konkurencyjnej Przedsigbiorstwa z wykorzystaniem dwoch

narzedzi analitycznych, tj. macierzy McKinsey’a oraz cyklu zycia produktu.

Ocena pozycji konkurencyjnej Firmy pod katem produktéow za pomoca macierzy

McKinsey’a

W niniejszym punkcie dokonano oceny pozycji konkurencyjnej Zaktadu pod katem oferowanych
produktow za pomocg macierzy McKinsey’a. Konstrukcja tej macierzy opiera si¢ na ocenie dwoch
wymiarow: atrakcyjnosci obszaru (sektora), w ktorym przedsigbiorstwo funkcjonuje oraz pozycji
konkurencyjnej przedsigbiorstwa i jego produktow wzgledem podmiotow konkurencyjnych. Efektem
oceny jest obraz graficzny pozycji firmy w sektorze. Uzyskanie takiego obrazu umozliwia
sformutowanie odpowiedniej strategii w stosunku do produktu, ustugi, grupy produktow, grupy ustug

wskazujac potencjat przedsicbiorstwa w analizowanym zakresie™.

3 R.M. Grant, Contemporary strategy analysis, Blackwell Publishing 2005, s. 478.
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Oceny atrakcyjnosci sektora dokonano w oparciu o model sit Portera, ktory wskazuje na pieé

zasadniczych czynnikow nan oddzialujacych, tj.: konkurencj¢ wewnatrz sektora, potencjalne wejscie

nowych konkurentow, potencjalne pojawienie si¢ substytutow, sile przetargowa odbiorcow oraz site

przetargowa dostawcow™ (por. Rysunek 4).

Zagrozenie nowymi
wejSciami na rynek

onkurencja
pomigdzy

— funkcjonujacymi
na rynku

Sita przetargowa
dostawcow

podmiotami

Rysunek 4. Pigé sil ksztaltujacych konkurencje w branzy

Sita przetargowa
e odbiorcow
Zagrozenie produktami
substytucyjnymi

Zrodto: M. E. Porter, On competition, Harvard Business School Publishing 2008, s. 4.

Jako dodatkowe, istotne czynniki wskazano poziom wzrostu oraz wielko$¢ rynku.

Wykorzystano siedmiostopniowg skale ocen (od -3 do 3), gdzie znak wskazuje na charakter

oddziatlywania czynnika. Ponadto istotno$¢ czynnikéw zostala zréznicowana poprzez przypisanie

kazdemu z nich wagi (wagi sumuja si¢ do 1, okreslono 2 poziomy istotnosci).

Tabela 7 zawiera zestawienie ocen atrakcyjnosci rynku. Tabela 8 przedstawia ich

uzasadnienie.

Tabela 7. Ocena atrakcyjnosci sektora

L.p. Kryterium oceny Waga Ocena Ocena wazona
czynnika
1. Wzrost rynku 0,2 +2,0 +0,4
2.  Wielkos¢ rynku 0,2 +1,0 +0,2
3. Bariery wejscia 0,1 +2,0 +0,2
4. Poziom konkurencji na rynku 0,2 -1,0 -0,2
5. Zagrozenie substytutami 0,1 -3,0 -0,3

Y D.L. Kurtz, H.F. MacKenzie, K. Snow, Contemporary marketing, Nelson Education 2010, s. 56.
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6. Sita przetargowa odbiorcow 0,1 +2,0 +0,2
7. Sita przetargowa dostawcow 0,1 +2,0 +0,2
Suma: +0,7

Zrodto: Opracowanie wilasne.

Tabela 8. Uzasadnienie oceny atrakcyjnosci sektora

L.p. Uzasadnienie oceny

Wzrost rynku urzadzen grzewczych w Polsce w ostatnim czasie ocenia si¢ jako umiarkowanie wysoki.
Szacunkowy wzrost wartosci rynku w 2011 r. wynosit ok. 5%".

2. Biorac pod uwage, iz rynek na ktorym funkcjonuje Firma stanowi utamkowa czes¢ branzy budowlanej™,
ktorej warto$¢ ksztaltuje si¢ na poziomie ok. 167,6 mld PLN, to czynnik oceniono umiarkowanie
wysoko.

3. Aby rozpoczaé produkcje elektrycznych urzadzen grzewczych konieczne jest poniesienie znacznych
naktadow inwestycyjnych (zakup maszyn oraz urzadzen, zapewnienie odpowiednio duzej powierzchni
produkcyjnej) oraz zatrudnienie doswiadczonej kadry. Ponadto koniecznym jest poniesienie wysokich
kosztow w celu zdobycia odpowiedniej pozycji i udziatu w rynku (koszty dotarcia do odbiorcy). Z
punktu widzenia podmiotu dysponujacego odpowiednim know-how oraz rozbudowanym parkiem
maszynowym, a takze wieloletnim do§wiadczeniem w branzy, taka sytuacja jest korzystna.

4. Poziom konkurencji nalezy oceni¢ jako umiarkowanie wysoki. W polskiej branzy urzadzen grzewczych
funkcjonuje kilkadziesigt podmiotow krajowych oraz przedsigbiorstwa zagraniczne. Tak duza liczba
podmiotéw konkurencyjnych powoduje, ze czynnik oceniono negatywnie.

5.  Czynnik oceniono negatywnie, gdyz w praktyce wystepuje wiele dalszych substytutow elektrycznych
urzadzen grzewczych. Sa to np. kolektory stoneczne, systemy ogrzewania wykorzystujace gaz, olej
opatowy lub inne zrodta energii.

6. Site przetargowa odbiorcow oceniono jako niska. Odbiorcami elektrycznych urzadzen grzewczych sa
osoby indywidulane, ktore zaopatruja si¢ w sklepach sieciowych oraz matych sklepach
specjalistycznych, gdzie nierzadko nie ma mozliwos$ci negocjacji warunkow sprzedazy.

7. Sitg przetargowa dostawcoéw oceniono jako stosunkowo niska, z uwagi na duzg liczbe producentow
potproduktow wykorzystywanych do produkcji elektrycznych urzadzen grzewczych, funkcjonujacych na
rynku polskim. W zwiazku z powyzszym, producenci elektrycznych urzadzen grzewczych moga bez
wigkszych trudno$ci zmieni¢ swoich dostawcoéw. Zwraca si¢ jednak uwage na fakt, iz dlugoterminowe
kontrakty z dostawcami zapewniaja stato$¢ cen oraz korzystne terminy platnosci.

Zrodto: Opracowanie wlasne.

Y Podsumowanie trendéw rynku budowlanego i instalacyjno-grzewczego w 1V kwartale 2011 r., Stowarzyszenie
Producentow i Importerow Urzadzen Grzewczych,
(http://www.spiug.pl/docs/Podsumowanie_trendow_rynku_budowlanego_i_instalacyjno_grzewczego 4Q2011.p
df).

Ypojecia stosowane w badaniach statystycznych statystyki publicznej, GUS,
(http://www.stat.gov.pl/gus/definicje PLK HTML.htm?id=POJ-1268.htm).
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Ocena pozycji konkurencyjnej produktow Zakladu Produkcji Urzadzen Grzewczych
JANKIEWICZ i SYN

Kryteria oceny dobrane w niniejszej czeSci analizy odzwierciedlajg kluczowe czynniki sukcesu w

branzy. Zrodtem ocen przyznanych w ramach oceny pozycji konkurencyjnej produktéw Zaktadu jest

analiza charakterystyki produktow i sposobu dziatania Firmy oraz poréwnanie z konkurentami.

Wykorzystano identyczny, jak w przypadku analizy atrakcyjno$ci sektora, system oceniania.

Tabela 9 zawiera zestawienie ocen pozycji konkurencyjnej Firmy pod katem produktow, a

tabela 10 przedstawia ich uzasadnienie.

Tabela 9. Ocena pozycji konkurencyjnej produktéw Firm

L.p. Kryterium oceny cz\;lvnargiia Ocena Ocena wazona
1. Udziat w rynku 0,2 +1,0 +0,2
2. Dynamika sprzedazy 0,1 -2,0 -0,2
3. Jako$¢ produktow 0,2 +3,0 +0,6
4, Elastycznos¢ oferty 0,2 +3,0 +0,6
5. Konkurencyjnos¢ cenowa 0,2 +1,0 +0,2
6. Innowacyjnos¢/technologia 0,1 +2,0 +0,2
Suma: +1,6

Zrédlo: Opracowanie wlasne.

Tabela 10. Uzasadnienie oceny pozycji konkurencyjnej produktow Firmy

L.p.

Uzasadnienie oceny

Ze wzgledu na duze rozdrobnienie producentéw elektrycznych urzadzen grzewczych. Udzial
Przedsigbiorstwa w rynku oceniona si¢ jako przecigtny. Przychody ze sprzedazy w 2011 r. wynosity ok.
1,00 min PLN.

Dynamike sprzedazy oceniono niekorzystnie. W 2011 r. Firma odnotowala spadek przychodow ze
sprzedazy na poziomie 9,64% wzgledem 2010 r.

Jako$¢ produktow Zaktadu Produkcji Urzgdzen Grzewczych JANKIEWICZ i SYN oceniono wysoko.
Oferowane przez Firme elektryczne urzadzenia grzewcze cechujg sie najwyzszg jakoS$cia, ktora jest
osiagana dzigki zastosowaniu w procesie produkcji nowoczesnych maszyn, a takze wyjatkowo trwatych
i odpornych na korozj¢ komponentow. (por. punkt Charakterystyka produktow Przedsigbiorstwa).

Ocenia sig, iz na tle konkurencji krajowej elastyczno$¢ oferty Przedsigbiorstwa jest wysoka. Dzigki
zastosowaniu innowacyjnego procesu technologicznego mozliwe jest wytworzenia nowego,
prototypowego urzadzenia w czasie krotszym niz 24 godziny. Ponadto klient ma mozliwo$¢
indywidualnego doboru koloru wykonczenia nabywanego urzadzenia (wg. palety barw RAL).

Czynnik oceniono umiarkowanie wysoko, gdyz szacuje si¢, iz ceny wigkszosci oferowanego przez
Zaktad Produkcji Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i SYN asortymentu ksztaltuja si¢ na poziomie
zblizonym do cen gtéwnych konkurentéw na rynku krajowym.
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6. Innowacyjnos$¢ produktow Zaktadu Produkcji Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i SYN ocenia si¢
jako umiarkowanie wysoka. Firma prowadzi wlasne zaawansowane badania majace na celu
opracowanie nowych produktow oraz doskonalenie produktow juz istniejacych. Ponadto
Przedsigbiorstwo nieustannie unowocze$nia posiadany park maszynowy oraz technologi¢ produkc;ji.

Zrédlo: Opracowanie wlasne.

Sumy ocen wazonych, uzyskane w wyniku przeprowadzonego wyzej rozumowania, staly si¢

podstawa do lokalizacji produktow Przedsigbiorstw na macierzy McKinsey’a (por. Rysunek 5).

Pozycja konkurencyjna

-
A
WYGRANY WYGRANY
Z WYG. SREDNIAK PRZEGRANY
2
£ 0,00
z
-
£
< -1,00
GENERATOR PRZEGRANY PRZEGRANY
NADWYZKI
3,00 1,00 0,00 -1,00 - 3,00

Legenda: X — elektryczne urzadzenia grzewcze.

Rysunek 5. Pozycja Zakladu Produkcji Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i SYN na
macierzy McKinsey’a pod katem produktow
Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie: K. Obléj, Strategia organizacji, Polskie Wydawnictwo
Ekonomiczne, Warszawa 2001, ss. 273-275.

Lokalizacja na macierzy McKinsey’a wskazuje, iz analizowany sektor dziatalno$ci jest
stosunkowo atrakcyjny, przy relatywnie silnej pozycji produktow Firmy. W rezultacie produkty
oferowane przez Zaktad Produkcji Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i SYN znalazty si¢ w
obszarze okreslanym umownie jako obszar produktow wygranych. Zaleceniem strategicznym dla tego
obszaru jest utrzymywanie wysokiej pozycji pod wzgledem produktéw oraz systematyczne dgzenie do

ich rozwoju poprzez poszukiwanie dalszych przewag konkurencyjnych. Ponadto rekomenduje sie
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wykorzystanie do§wiadczenia zdobytego na rodzimym rynku i intensyfikacje dziatan za granicag w

celu zdobycia nowych odbiorcéw i maksymalnego wykorzystania potencjatu rozwojowego.

Ocena pozycji konkurencyjnej Firmy pod katem produktow za pomoca cyklu zycia

produktu

Koncepcja cyklu zycia produktu zaklada, ze produkt lub ustuga w okresie istnienia na rynku
przechodzi przez cztery fazy rozwoju, charakteryzujace si¢ zroznicowanymi tendencjami sprzedazy i
zysku. Identyfikacja fazy, w jakiej znajduje si¢ produkt lub ustuga, polega na okresleniu cech rynku
dla asortymentu, zwigzanych z ksztattowaniem si¢ sprzedazy, zyskéw oraz nieobligatoryjnie innych
zmiennych, pos$rod ktorych najczesciej uwzglednianymi sa: poziom konkurencji, naktady na badania i
rozwoj produktu, sposob produkcji i dystrybucji, dzialania marketingowe, zmiana wzornictwa i
zachowania nabywcow'’. Wyodrebnia si¢ cztery fazy cyklu zycia produktu:

— Wprowadzenie — faza charakteryzujaca si¢ zmiennymi cenami produktow, niewielka
sprzedazg 1 minimalnym zyskiem, poniewaz wyrob stanowi nowo$¢ na rynku i jest
przedmiotem zainteresowania niewielkiej grupy nabywcow. Bariery wejscia do sektora sa
stosunkowo niskie.

— Wzrost — okres, kiedy produkt zaczyna by¢ akceptowany przez wigkszo$¢ nabywcow, co
powoduje dynamiczny wzrost sprzedazy i rownie znaczny wzrost zysku. Na rynku pojawia si¢
wiele nowych przedsiebiorstw.

— Dojrzatos¢ — etap, w ktérym sprzedaz si¢ stabilizuje i osigga najwyzszy poziom.
Przedsiebiorstwa czesto wydatkujg swoj kapitat na reinwestycje.

—  Schytek — ostatni etap w cyklu zycia produktu, po ktorym schodzi on z rynku. Sygnatem etapu
schytku jest wyrazny spadek sprzedazy i jeszcze szybszy spadek zysku.

Majac na uwadze powyzsza charakterystyke poszczegoélnych etapow, ocenia sie, ze produkty
Zaktadu Produkcji Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i SYN znajduja si¢ w fazie dojrzatosci (por.
Rysunek 6).

Y porter M.E., Strategia konkurencji, PWE, Warszawa 1992, s. 167-168.
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A

sprzedaz

wielko$¢ sprzedazy

wprowadzenie wzrost dojrzalosé schylek

v

faza cyklu zycia produktu

Rysunek 6. Faza cyklu zycia produktow Zakladu Produkcji Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i SYN

Legenda: X — elektryczne urzadzenia grzewcze.
Zrodto: Opracowanie wlasne na podstawie informacji uzyskanych od Firmy.

Zakwalifikowanie elektrycznych urzadzen grzewczych oferowanych przez Zaktad Produkcji

Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i SYN do fazy dojrzatosci uzasadnione jest nastepujacymi

czynnikami:

powszechna akceptacja produktow przez wickszos¢ nabywcow $wiadczy o zakonczeniu fazy
WZrostu;

grupa potencjalnych nabywcow jest wzglednie stata;

nabywcy produktow Firmy sa w mniejszym stopniu podatni na reklameg, a decydujacego
znaczenia nabiera cena oraz jakos¢ produktow;

jednostkowe zyski ze sprzedazy maleja, jednakze produkty maja nabywcoéw i zapewniaja
Firmie przychod;

nabywcy znajg produkt i rozpoczynajg poszukiwania jego odmian najbardziej zaspokajajacych
ich potrzeby (atrakcyjne wzornictwo, design).

Biorgc pod uwage zidentyfikowana faze cyklu zycia, na gltéwnej osi priorytetow

Przedsigbiorstwa, znalez¢ powinno si¢ podejmowanie dzialan majacych na celu utrzymanie pozycji na

rynku krajowym przez mozliwie najdtuzszy okres:

zwigkszenie dostgpnosci produktow i organizacje nowych kanatow dystrybucji;

zwigkszenie naktadow na reklame i marketing w celu zwigkszenia rozpoznawalnosci marki

produktu (LAVABO).

23

NYTKO.



INNOWACYJNA UNIA EUROPEJSKA
GOSPODARKA EUROPEJSKI FUNDUSZ
NARODOWA STRATEGIA SPOINOSCI ROZWOJU REGIONALNEGO

Sugeruje sie rowniez podjecie krokéw w zakresie zdobywania nowych rynkéw lub nowych
segmentow rynku, na ktorym Przedsigbiorstwo funkcjonuje. Ocenia sig, iz z punktu widzenia strategii

rozwoju Firmy internacjonalizacja jest rozwigzaniem korzystnym.
1.4. Wnhnioski plynace z przeprowadzonej analizy

Analiza pozycji konkurencyjnej oferty Zaktadu Produkcji Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i
SYN na rynku polskim pozwolita stwierdzi¢, iz cechy oferowanych produktow oraz prowadzona
polityka predestynuja Firme do podjecia dziatalnosci eksportowe;.

Na podstawie przeprowadzonej analizy stwierdzono wystepowanie licznych przewag
konkurencyjnych oferty produktowej Zaktadu Produkcji Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i SYN
w zakresie elektrycznych urzadzen grzewczych wzgledem innych przedsiebiorstw funkcjonujacych na
rynku krajowym. Przede wszystkim, nalezy wskaza¢ na wyrdzniajaca si¢ na tle konkurencji jakos¢
oferowanych produktéw, ktora jest uzyskiwana dzigki zastosowaniu w procesie produkcji
najnowszych maszyn wykorzystujacych innowacyjng w skali krajowej technologi¢. Wskazuje si¢
rowniez na odpowiedni dobér materiatow i komponentéw do urzadzen produkowanych przez
Przedsiebiorstwo, dzicki czemu wykazuja one wyjatkowo dlugg zywotnos¢. Elementem
wyr6zniajacym oferte Przedsigbiorstwa jest rowniez wysoka elastyczno$¢ w dopasowaniu produktow
do oczekiwan klientow (mozliwos$¢ produkcji urzadzen o specyficznych parametrach technicznych,
mozliwos¢ indywidulanego doboru koloru wykonczenia). Istotnym atutem produktéw Zaktadu
Produkcji Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i SYN jest rowniez wyrdzniajacy sie na rynku okres
serwisu gwarancyjnego (przecigtnie o rok dtuzszy niz u konkurentéw). Stwierdza si¢, iz cena
produktow Przedsigbiorstwa nie odbiega od przecig¢tnej ceny elektrycznych urzadzen grzewczych
oferowanych przez gtéwnych konkurentéw krajowych. Na uwage zastuguje roéwniez ugruntowana
pozycja Zakladu Produkcji Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i SYN na rynku krajowym oraz
praktyczna znajomo$¢ branzy wynikajaca z ponad sze$cdziesigcioletniego do$wiadczenia na
krajowym rynku urzadzen grzewczych.

Ocena pozycji konkurencyjnej produktow oferowanych przez Przedsigbiorstwo
z wykorzystaniem metody portfelowej (macierz McKinsey’a) wskazata, iz branza, w ktorej
funkcjonuje Firma jest atrakcyjna, gldwnie ze wzgledu na dynamiczny wzrost. Z przeprowadzonej
analizy wynika réwniez, ze w sektorze, w ktorym dziala Przedsigbiorstwo wystgpuja stosunkowo
wysokie bariery wejscia. Ponadto zidentyfikowano niewielkg sile przetargowa dostawcow oraz
odbiorcow. Czynnikiem negatywnie oddziatujagcym na podmioty produkujace elektryczne urzadzenia
grzewcze jest wystepowanie licznych dalszych substytutow (np. kolektory stoneczne) oraz

umiarkowanie wysoki poziom konkurencji na rynku. Konkurencyjno$¢ Firmy oceniona zostata
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wysoko, przede wszystkim ze wzgledu na wyrdzniajaca si¢ jakos¢ produktow oraz elastycznosé

oferty. Korzystnie ocenia si¢ rOwniez zastosowanie innowacyjnych technologii w procesie produkc;ji.
W rezultacie uznaje si¢, iz elektryczne urzadzenia grzewcze oferowane przez Zaktad

Produkcji Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i SYN sa zdolne do konkurowania na rynkach

zagranicznych 1 w dalszej czeSci niniejszego PRE w oparciu o te grupe produktow zostanie

przeprowadzona analiza.
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istotny sposob determinowac prowadzenia dziatalnosci na rynku
rosyjskim.

Zrédlo: Opracowanie wlasne.

3.1. Whnioski z przeprowadzonej analizy

Przeprowadzona  analiza  czynnikow  polityczno-prawnych,  ekonomicznych,  spoteczno-
demograficznych oraz technicznych dla wyselekcjonowanych w rozdziale 2. PRE potencjalnych
rynkow docelowych potwierdzita stusznos¢ dokonanego wyboru. Rynek niemiecki wyrdznia sig
wysokim poziomem importu elektrycznych urzadzen grzewczych — w 2011 r. podmioty niemieckie
importowaty badane produkty o tacznej wartosci 3 667,28 min USD (RFN to 2. najwigkszy na §wiecie
rynek docelowy dla analizowanych produktow). Dodatkowo poziom wymiany handlowej ogdtem
(68 921,7 min EUR w 2011 r.), jak rowniez w zakresie urzadzen grzewczych (import analizowanej
grupy produktowej w 2011 r. na poziomie 689 023 tys. USD) pozwala sadzi¢, iz polskie produkty sa
atrakcyjne w RFN ceteris paribus. Atrakcyjnos¢ Niemiec zdeterminowana jest stosunkowo
atrakcyjnym lokalny rynkiem budowlanym, ktérego warto$¢ szacuje si¢ na 10% niemieckiego PKB
ogélem (warto$¢ inwestycji budowlanych przekroczyta 267 mld EUR; w 2010 r. zarejestrowano
wzrost liczby pozwolen na budowe o 6,4% w pordwnaniu do 2009 r.) Istotnym atutem jest takze
chtonno$¢ rynku na poziomie 40 509 USD (PKB per capita), co wskazuje na znaczna mozliwos$ci
zakupowe produktéw Firmy przez lokalnych obywateli. Szansa dla internacjonalizacji Firmy na rynku
rosyjskim jest korzystny poziom importu elektrycznych urzadzen grzewczych z Polski (9 290,99 tys.
USD) oraz ogotem (1 827,66 min USD). Ponadto wysoki poziom wymiany handlowej pomiedzy
Polska a Rosjg (w 2011 r. wartos¢ wymiany handlowej na poziomie 24 521,5 min EUR; Rosja to 6.
najwickszy odbiorca polskich towarow i 2. najwiekszy dostawca towaréw do Polski). Korzystnie
ksztattuje si¢ takze rozwdj sektora budowlanego w Rosji (dynamika produkcji na poziomie 6,2%).
Dodatkowo, konkurencyjno$¢ lokalnych przedsigbiorstw w Rosji jest niska — w zakresie

intensywnosci konkurencji na rynku lokalnym, Rosja sklasyfikowana zostata na 124. miejscu,
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badawczo rozwojowych zostaly zaprojektowane m.in. elementy grzejne rurowe, ktdre ocenia si¢ jako
produkt innowacyjny.

Waznym zasobem nierzeczowym jest rowniez stata, bliska wspotpraca z dostawcami
komponentéw, ktorzy w przypadku rozwoju dziatalnosci eksportowej Firmy, moga zwickszy¢

wielko$¢ zaopatrzenia.
Zasoby ludzkie

Wedhug stanu na marzec 2012 r. stan kadrowy Spoltki liczyt 6 oséb zatrudnionych na podstawie
umowy o prace i w mysl art. 104 ustawy z dnia 2 lipca 2004 r. O swobodzie dzialalnosci gospodarczej
Zaktad Produkcji Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i SYN jest mikroprzedsigbiorstwem®™.
Ponadto Firma aktywnie wspolpracuje z osobami zatrudnionymi na podstawie umoéw cywilno-
prawnych.

Zatrudnione w Przedsigbiorstwie zajmuja nastgpujace stanowiska:

— elektromechanik — 2 osoby;
— kierowca/handlowiec — 3 osoby;
— ksiggowa — 1 osoba.

Wszyscy pracownicy Firmy posiadaja specjalistyczna wiedze, umiejetnosci oOraz
doswiadczenie niezb¢dne do wykonywania powierzonych im obowiazkéw. Kadra kierownicza Spotki
posiada odpowiednie, kierunkowe wyksztalcenie oraz wieloletnie do$wiadczenie w zarzadzaniu
Przedsigbiorstwem.

W trosce o nieustanny rozw0j wiedzy oraz umiej¢tnosci zatrudnionych osob Firma organizuje
szkolenia wewngtrzne. Obecnie Firma posiada wolne moce produkcyjne, ktore w przypadku
zwigkszenia popytu na produkty Przedsiebiorstwa moga by¢ dodatkowo zwickszone poprzez
zatrudnienie nowych pracownikow. Firma nawiazuje takze wspolprace z wyzszymi uczelniami
technicznymi oferujagc mozliwo$¢ platnych stazy i praktyk dla studentow podczas wdrazania nowych
projektow.

Pracownicy Firmy wyrdzniaja si¢ znajomoscia jezykow obcych (przede wszystkim jezyka

angielskiego), dzigki czemu mogg swobodnie obstugiwaé kontrahentow zagranicznych.
Ocena biezacej sytuacji Przedsiebiorstwa

Biezaca sytuacja zasobow Przedsigbiorstwa prezentuje si¢ korzystnie. Analiza kondycji finansowe;j
wskazuje, iz Firma cechuje si¢ zadowalajaca rentowno$cia sprzedazy. Zasoby rzeczowe posiadane

przez Przedsigbiorstwo uznane zostaly za wystarczajagce do prowadzenia biezacej dziatalnosci oraz

% Ustawa z dnia 2 lipca 2004 r., O swobodzie dzialalnosci gospodarczej, tj. Dz. U. 2004, Nr 173, poz. 1807.
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5. Analiza SWOT dla produktow Przedsi¢biorstwa na

wyselekcjonowanych rynkach docelowych

Intencja niniejszej czesci ekspertyzy jest identyfikacja mocnych i stabych stron oraz szans i zagrozen
wyrobow Firmy tj. elektrycznych urzadzen grzewczych na wyselekcjonowanych rynkach docelowych.
Majac na uwadze powyzszy cel, wykorzystano analiz¢ SWOT, przeprowadzajac wnioskowanie z
wykorzystaniem analizy portfelowej Przedsigbiorstwa (punkt 1), analizy wybranego rynku
docelowego (punkt 3) oraz analizy biezacej sytuacji Firmy (punkt 4.1), ktore daja mozliwos¢
zestawienia najistotniejszych silnych i stabych stron produktéw oferowanych przez Firmg z szansami
oraz zagrozeniami istniejgcymi na rynkach docelowych. Analizie SWOT zostang poddane oferowane
przez Zaktad Produkcji Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i SYN elektryczne urzadzenia grzewcze

na dwoch rynkach docelowych — w Niemczech oraz w Rosji.
5.1. Niemcy

Intencjg niniejszego podpunktu jest wykonanie analizy SWOT dla produktéw Zaktadu Produkcji
Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i SYN na rynku niemieckim. W tabeli 29. zestawiono
najistotniejsze silne 1 stabe strony produktow Przedsigbiorstwa z zagrozeniami i szansami
zidentyfikowanymi w makrootoczeniu w Niemczech. Ponizej tabeli umieszczony zostal opis

zawierajacy podsumowanie przeprowadzonej analizy.

Tabela 29. Analiza SWOT dla produktéw Zakladu Produkcji Urzadzen Grzewczych
JANKIEWICZ i SYN na rynku niemieckim

Mocne strony (S) Stabe strony (W)
S1  Elastyczno$¢ w dostosowaniu produktow do W1 Brak rozpoznawalnej na rynku niemieckim
potrzeb nabywcow marki produktow oferowanych przez Firmg
(LAVABO)
S2  Atrakcyjna cena (nizsza przynajmniej o 10% od W2 Brak W}.fpracowany,ch kanatow dystrybucji dla
produktow konkurencii) sprzedazy produktow Firmy
S3  Sprawny serwis gwarancyjny i pogwarancyjny \w3 Brak profesjonalnej obstugi klienta w jezyku
sprzedawanych urzadzen niemieckim
S4  Dlugi okres objety gwarancja producenta W4  Brak profesjonalnej promocji produktow
Firmy
S5 Mozliwo$¢ produkcji wyrobow na podstawie
sp_ecyflkaCJl technicznej ~ dostarczonej — przez W5 Brak  niemieckojezycznej  dokumentacji
klienta technicznej produktow Firmy

S6  Innowacyjno$¢ produktéw w zakresie elementéw
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Szanse (O)

Zagrozenia (T)

o1

02

03

04

05

06

o7

08

Brak barier prawnych w zakresie sprzedazy
eksportowej oferowanych przez Firme
elektrycznych urzadzen grzewczych

Korzystny poziom dotychczasowej wymiany
handlowej z Polska ulatwiajacy pozyskanie
informacji na temat uwarunkowan na lokalnym
rynku i wskazujacy na zaufanie partnerow
handlowych ceteris paribus

Rozwinigty import elektrycznych urzadzen
grzewczych ogotem do Niemiec, ktory §wiadczy
o0 potencjalnie duzym popycie na te produkty

Rozwinigty import elektrycznych urzadzen
grzewczych z Polski do Niemiec, ktory swiadczy
0 potencjalnie duzym zapotrzebowaniu na
produkty polskiego pochodzenia

Korzystna  chtonno$¢ rynku  niemieckiego,
wplywajgca na mozliwosci zakupowe lokalnych
podmiotow

Niewielka odlegtos¢ geograficzna oraz rozwinigta
infrastruktura transportowa ulatwiajaca
dystrybucje produktow

Duze rozmiary lokalnego rynku oraz liczebnosé
populacji  determinujace zapotrzebowanie na
produkty Firmy

Korzystny poziom rozwoju rynku budowlanego,
wskazujagcy na zapotrzebowanie na produkty
Firmy

T1

T2

T3

Wysoka konkurencyjno$¢ przedsigbiorstw
niemieckich dziatajacych w  branzy
producentéw elektrycznych urzadzen
grzewczych

Brak zaufania Niemcow do produktéw
oferowanych przez firmy z Europy Srodkowo-
Wschodnigj

Bardzo wysokie wymagania Niemcow w
zakresie jako$ci produktow

Zrodto: Opracowanie wlasne.

Charakter glownych oddzialywan pomiedzy elementami analizy SWOT dla Niemiec

Mocne strony — szanse

Mocne strony produktéw Firmy powinny pozwoli¢ na wykorzystanie szans, zidentyfikowanych na

rynku niemieckim. Produkty Zaktadu Produkcji Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i SYN

charakteryzujace si¢ konkurencyjng cena, srednio nizsza o 10% od lokalnej konkurencji, powinny

znalez¢ licznych odbiorcéw na cechujacym si¢ wysoka chtonno$cia, duzym rynku niemieckim.

Ponadto elastyczno$¢ w dostosowaniu oferty do potrzeb nabywcow oraz oferowany sprawny serwis

gwarancyjny i pogwarancyjny, powinny doprowadzi¢ do podpisania licznych kontraktow handlowych
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na rynku niemieckim, na ktorym zidentyfikowano wysokie zapotrzebowanie na elektryczne
urzadzenia grzewcze pochodzace z importu. Jako czynniki utatwiajace ekspansje¢ Firmy na rynek
niemiecki wskazuje si¢ rowniez mozliwo$¢ produkcji wyrobow na podstawie specyfikacji technicznej
dostarczonej przez klienta oraz niewielka odlegto$¢ geograficzna, a takze bardzo dobrze rozwinigta
infrastrukture transportowa i teleinformatycznag, ktore utatwiaja budowe efektywnej sieci dystrybucji
produktow Firmy. Ponadto wnioskuje si¢, iz wysokiej jakosci produkty, ktore wyrdzniajg si¢

innowacyjnoscia, znajda licznych odbiorcéw na chtonnym rynku.
Mocne strony — zagrozenia

Mocne strony produktow Przedsigbiorstwa powinny zniwelowac zagrozenia zidentyfikowane na
rynku niemieckim. W obliczu wysokiej konkurencyjnosci przedsi¢biorstw niemieckich atrakcyjna
cena oraz Sprawny serwis gwarancyjny i pogwarancyjny sprzedawanych urzadzen stanowig czynniki
ulatwiajace proces internacjonalizacji Firmy. Oferowany dlugi okres gwarancji producenta oraz
elastycznos¢ w dostosowaniu oferty do indywidualnych potrzeb klientow powinny przekonaé
charakteryzujacych sie wysokimi wymaganiami w zakresie jakosci kupowanych wyrobow Niemcow
do nabywania produktow Przedsigbiorstwa. Wszystkie mocne strony produktéw Firmy w zakresie
czynnikéw krytycznych z punktu widzenia klienta (atrakcyjna cena, wysoka jakos¢, dtugi okres objety
gwarancja, elastyczno$¢ oferty) powinny zniwelowa¢ zagrozenie w postaci braku zaufania Niemcow
do produktéow polskiego pochodzenia oraz powinny stanowi¢ istotne argumenty w rywalizacji z
lokalnymi firmami. Ocenia si¢ takze, iz wysokie wymagania Niemcoéw w zakresie jakosci produktow
beda zaspokojone przez oferowane innowacyjne produkty, ktore charakteryzujg si¢ m.in. znikomymi

stratami ciepla, odpornoscia na korozje, wytrzymatoscig mechaniczng.
Stabe strony — szanse

Szanse zidentyfikowane na rynku niemieckim powinny zniwelowaé stabe strony produktow
oferowanych przez Zaktad Produkcji Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i SYN. Znaczna
liczebno$¢ populacji oraz korzystna wielkos¢ rynku budowlanego powinny doprowadzi¢ do
efektywnego wypracowania kanatéw sprzedazy produktow oferowanych przez Firme, pomimo braku
rozpoznawalnej lokalnie marki LAVABO oraz braku profesjonalnej promocji produktow. Whnioskuje
si¢ takze, iz stabe strony oferty Przedsiebiorstwa (brak profesjonalnej obstugi klienta w jezyku
niemieckim oraz brak rozpoznawalnej na rynku niemieckim marki produktéw) nie powinny stanowic¢

istotnej bariery na rynku, ktory charakteryzuje si¢ korzystnym poziomem importu.
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Shabe strony — zagrozenia

Uznaje si¢, iz brak rozpoznawalnej marki na rynku niemieckim oraz brak zaufania Niemcoéw do
produktéw z Europy Srodkowo-Wschodniej stanowig istotne zagrozenie w przypadku walki
konkurencyjnej z firmami zlokalizowanymi w Niemczech. Brak wypracowanych kanatow dystrybucji
produktow na rynku niemieckim oraz wysoka konkurencyjnos¢ przedsigbiorstw niemieckich
dzialajacych w branzy producentow urzadzen grzewczych, a takze brak profesjonalnej promocji
produktéw Firmy moga spowodowac znaczne trudno$ci w rozpoczeciu dziatalnosci w Niemczech.
Ponadto sprzedajac produkty na rynku niemieckim Firma bedzie musiata sprosta¢ bardzo wysokim
wymaganiom jakosciowym Niemcow. Istotng barierg dla prowadzenia sprzedazy eksportowej na

analizowany rynek jest rowniez brak niemieckojezycznej dokumentacji technicznej produktow Firmy.
5.2. Rosja

Intencja niniejszego podpunktu jest wykonanie analizy SWOT dla produktéw Zaktadu Produkcji
Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i SYN na rynku rosyjskim. W tabeli 30. zestawiono
najistotniejsze silne 1 stabe strony produktow Przedsigbiorstwa z zagrozeniami i szansami
zidentyfikowanymi w makrootoczeniu w Rosji. Ponizej tabeli umieszczony zostal opis zawierajacy

podsumowanie przeprowadzonej analizy.

Tabela 30. Analiza SWOT dla produktow Zakladu Produkcji Urzadzen Grzewczych
JANKIEWICZ i SYN na rynku rosyjskim

Mocne strony (S) Stabe strony (W)
S1  Elastyczno$¢ w dostosowaniu produktow do W1 Brak rozpoznawalnej na rynku rosyjskim
potrzeb nabywcow marki produktow oferowanych przez Firmg
(LAVABO)

S2  Atrakcyjna cena, nizsza o 5-10% od lokalnej W2 Brak wypracowanych kanatow dystrybucji dla
konkurencji sprzedazy produktow Firmy

S3  Sprawny serwis gwarancyjny i pogwarancyjny \w3 Brak wymaganych certyfikatow  dla
sprzedawanych urzadzen produktow Firmy

S4 Stosunkowo dlugi okres objety gwarancja W4 Brak profesjonalnej promocji produktow
producenta Firmy na rynku rosyjskim

S5 Mozliwo§¢ produkcji wyrobow na podstawie
specyfikacji  technicznej dostarczonej przez
klienta

S6  Wysoki poziom innowacyjnosci produktow w
zakresie elementow grzejnych rurkowych

S7  Atrakcyjny poziom jakosci asortymentu (m.in.
znikome straty ciepla, odporno$¢ na korozje,
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wytrzymato$¢ mechaniczna)

Szanse (O) Zagrozenia (T)

O1 Korzystna wiclkos¢ gospodarki rosyjskiej T1  Relatywnie niski poziom kultury biznesowej,
determinujaca popyt na produkty Firmy rzetelnosci i uczciwosci rosyjskich partnerow
handlowych mogacy negatywnie wptywac¢ na
postrzeganie  produktow  Firmy  przez

lokalnych nabywcow

T2 Opfaty celne w wysokosci 10% natozone na

02  Rozwiniety rosyjski sektor budowlany wyroby Firmy, determinujace cen¢ finalna
produktow
03  Rozwinigty import elektrycznych 1.1.rza(dz'e1'1 T3  Niski poziom wolnosci gospodarczej mogacy
grzewczych (w tym z Polski) do Rosji, ktory utrudniaé  budowe efektywnej sieci
$wiadczy o duzym zapotrzebowaniu na produkty dystrybucji dla produktéw Firmy
Firmy

04  Blisko$¢ kulturowa rynku rosyjskiego sprzyjajaca
nawigzywaniu  kontaktéw  handlowych i
rozwojowi sieci dystrybucji produktow Firmy

o5 Korzystny poziom dotychczasowej wymiany
handlowej z Polska ulatwiajacy pozyskanie
informacji na temat uwarunkowan na lokalnym
rynku oraz postrzeganie produktéw Firmy

Zrodto: Opracowanie wilasne.

Charakter gléwnych oddzialywan pomiedzy elementami analizy SWOT dla Federacji
Rosyjskiej

Mocne strony — szanse

Ocenia si¢, iz mocne strony produktow Firmy powinny pozwoli¢ na wykorzystanie szans,
zidentyfikowanych na rynku rosyjskim. Atrakcyjna cena oraz wysoka jako$¢ oferowanych
elektrycznych urzadzen grzewczych powinny przyczynic si¢ do pozyskania licznego grona odbiorcow
na lokalnym rynku. Ponadto elastycznos¢ w dostosowaniu do indywidualnych potrzeb klienta oraz
Sprawny serwis gwarancyjny i pogwarancyjny sprzedawanych urzadzen powinny doprowadzi¢ do
podpisania licznych kontraktow handlowych na rynku rosyjskim, na ktérym Firma aktualnie nie
prowadzi dziatan promocyjnych. W obliczu wysokiego zapotrzebowania rynku rosyjskiego na
elektryczne urzadzenia grzewcze pochodzacych z importu, mozliwos¢ produkcji wyrobow na
podstawie specyfikacji technicznej dostarczonej przez Kklienta stanowi istotny atut oferty
Przedsiebiorstwa. Dodatkowo wnioskuje sig, iz zar6wno innowacyjnos$¢ jak i wysoki poziom jakos$ci

beda wptywac pozytywnie na postrzeganie produktow na rozwijajacym si¢ rynku budowlanym.
Mocne strony — zagrozenia

Mocne strony produktow Przedsigbiorstwa powinny zniwelowac zagrozenia zidentyfikowane na

rynku rosyjskim. Atrakcyjna cena, wysoka jako$¢ oraz elastyczno$¢ w dostosowaniu oferty do
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indywidualnych potrzeb klientow powinny przyczyni¢ si¢ do rozpoczgcia regularnej sprzedazy
eksportowej na rynku rosyjskim, na ktéorym identyfikuje si¢ bariery celne w zakresie dostgpu
elektrycznych urzadzen grzewczych. Wnioskuje si¢ takze, iz dzicki innowacyjnym i wysokiej jakosci
produktom, Firma moze stosunkowo efektywnie budowaé sieci dystrybucji, pomimo niskiego

poziomu wolnos$ci gospodarcze;j.
Stabe strony — szanse

Szanse zidentyfikowane na rynku rosyjskim powinny zniwelowac stabe strony produktow
oferowanych przez Przedsigbiorstwo. Ocenia si¢, iz brak rozpoznawalnej na rynku rosyjskim marki
LAVABO oraz brak profesjonalnej promocji produktow Firmy, mogg zostaé zniwelowane dzigki
duzemu zapotrzebowaniu Rosjan na elektryczne urzadzenia grzewcze, o czym $wiadczy wysoka
warto$¢ importu tych dobr do Rosji. Ponadto znaczna wielko$¢ rosyjskiego rynku oraz korzystny
poziom wzrostu gospodarczego w Rosji powinny doprowadzi¢ do efektywnego wypracowania

kanatow sprzedazy produktow oferowanych przez Przedsiebiorstwo..
Slabe strony — zagrozenia

Uznaje sig¢, iz brak rozpoznawalnej w Rosji marki LAVABO stanowi istotne zagrozenie dla
internacjonalizacji Firmy na rynku rosyjskim. Brak wypracowanych kanatéw dystrybucji produktow
na rynku rosyjskim oraz niski poziom etyczny firm rosyjskich moga spowodowac znaczne trudnosci
w rozpoczeciu regularnej dziatalnosci w analizowanym kraju. Internacjonalizacje Zaktadu Produkcji
Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i SYN moze utrudnia¢ réwniez brak profesjonalnej promocji
produktéw Firmy na rynku rosyjskim. Ponadto czynnikiem utrudniajgcym dziatalno$¢ eksportowa do
Rosji sa wystepujace bariery celne w zakresie obrotu produktami Firmy, ktére wptywaja na ceng

finalng wyrobu.
5.3. Podsumowanie

Przeprowadzona analiza SWOT dla produktow Zakladu Produkcji Urzadzen Grzewczych
JANKIEWICZ i SYN na wyselekcjonowanych rynkach docelowych pozwolita na wskazanie istotnych
mocnych i stabych stron oferty Firmy oraz umozliwita identyfikacj¢ szans i zagrozen dla prowadzenia
dziatalnosci eksportowej Firmy do poszczegdlnych panstw. Wsrod najistotniejszych atutéw oferty
produktowej Przedsi¢biorstwa wskazuje si¢ przede wszystkim konkurencyjng ceng (w porownaniu do
konkurencji wystepujacej na rynku rosyjskim cena jest nizsza o 5-10%, za$ na rynku niemieckim
przynajmniej o 10%) oraz wysoka jakos¢ oferowanych produktéw (m.in. znikome straty ciepta,

odpornos$¢ na korozje, wytrzymato$é mechaniczna), a takze elastyczno$¢ w dostosowaniu produktow
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do potrzeb nabywcow. Ponadto wskazuje si¢ na sprawny serwis gwarancyjny i pogwarancyjny
sprzedawanych urzadzen, dlugi okres objety gwarancja producenta oraz mozliwo$¢ produkcji
wyrobow na podstawie specyfikacji technicznej dostarczonej przez klienta. Atutem jest rowniez
innowacyjnos¢ produktow, zwlaszcza w zakresie elementéw grzejnych rurkowych). Do stabych stron
oferty Przedsigbiorstwa na rynkach niemieckim i rosyjskim naleza: brak rozpoznawalnej w skali
miedzynarodowej marki LAVABO oraz brak wypracowanych kanatow dystrybucji dla sprzedazy
produktéw Firmy. Dodatkowo produkty Firmy nie posiadaja certyfikatow GOST-R niezbednych do
wprowadzenia produktéw na rynek rosyjski. Wsrod szans dla prowadzenia eksportu Przedsigbiorstwa
wskazuje si¢ gtownie na duza wielkos$¢ rynku rosyjskiego oraz niemieckiego, wysoki poziom importu
elektrycznych urzadzen grzewczych do wyselekcjonowanych panstw oraz korzystny poziom rozwoju
rynku budowlanego w obu krajach. Zagrozeniem dla internacjonalizacji Firmy jest konkurencja ze
strony przedsiebiorstw funkcjonujacych na rynku Niemieckim oraz niski wskaznik etycznego
zachowania lokalnych firm w Rosji. Ponadto barierami dla prowadzenia eksportu Firmy sg opfaty
celne w Rosji oraz brak zaufania Niemcéw do produktéw oferowanych przez firmy z Europy

Srodkowo-WSschodniej.
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6. Rekomendacja rozwoju dzialalnosci eksportowej

Celem niniejszej czgséci ekspertyzy jest wskazanie rekomendacji w zakresie produktéw oraz rynkow,
wynikajacych ze zidentyfikowanych potrzeb prowadzenia dziatalno$ci eksportowej Przedsigbiorstwa.
Majac na uwadze powyzszy cel, zidentyfikowano potrzeby Przedsigbiorstwa, wykorzystujac
analize konkurencyjng Firmy pod katem produktow, analize¢ wybranych rynkow z wykorzystaniem
metody wieloczynnikowej oraz analiz¢ SWOT produktéw Firmy na wskazanych rynkach docelowych.
Whioski plynace z wyzej wymienionych analiz staty si¢ podstawag do sformulowania rekomendacji
rozwoju dzialalno$ci eksportowej Przedsigbiorstwa w zakresie produktow oraz rynkow docelowych.
Na czegs$¢ ekspertyzy dotyczaca rekomendacji rozwoju dziatalnosci eksportowej sktadaja sig
dwa elementy, tj. identyfikacja potrzeb dla prowadzenia dziatalnosci eksportowej oraz rekomendacja

dziatalno$ci eksportowej w zakresie produktow oraz rynkow.
6.1. Zidentyfikowane potrzeby dla rozwoju dzialalnosci eksportowej

Uwzgledniajac charakter dziatalnos$ci Przedsigbiorstwa oraz specyfike oferowanych produktow, w
toku analizy przeprowadzonej w poprzednich cze$ciach PRE, zidentyfikowano potrzebe realizacji
regularnej sprzedazy eksportowej na wyselekcjonowanych rynkach docelowych tj. rozpoczgcie
sprzedazy eksportowej do Niemiec oraz Rosji. Tak zdefiniowana potrzeba ogolna obejmuje wskazane
ponizej potrzeby szczegotowe:

1. Potrzeba opracowania profesjonalnego Planu rozwoju eksportu.

2. Potrzeba nawigzania kontaktow z potencjalnymi kontrahentami na rynkach docelowych.

3. Potrzeba promocji Firmy i jej produktow na wyselekcjonowanych rynkach docelowych, w
tym:

— udzial w wiodgcych zagranicznych imprezach targowo-wystawienniczych w charakterze
wystawcy celem przedstawienia oferty Firmy potencjalnym kontrahentom.

4. Potrzeba okreslenia i wyselekcjonowania grupy docelowej partnerow handlowych oraz
przygotowania ofert wspotpracy oraz przygotowania ofert wspotpracy i przeprowadzania
negocjacji handlowych.

5. Potrzeba uzyskania certyfikatow umozliwiajacych obrot produktami Firmy na rynku
rosyjskim.

6. Potrzeba stworzenia wzornictwa produktu oraz opakowania spetiajacych oczekiwania

klientow z rynkoéw docelowych.
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6.2. Rekomendacja rozwoju dzialalnosci eksportowej w zakresie

produktow oraz rynkow

Intencja niniejszej czesci ekspertyzy jest rekomendacja w zakresie atrakcyjnych z punktu widzenia

dzialalno$ci eksportowej produktéw Firmy oraz najodpowiedniejszych dla nich rynkéw docelowych.
Rekomendacja w zakresie produktow

Przeprowadzone w PRE analizy pozwolily na zidentyfikowanie przewag konkurencyjnych produktow
Firmy (elektryczne urzadzenia grzewcze), ktore zostang wykorzystane na wyselekcjonowanych
rynkach docelowych. Wsréd zidentyfikowanych cech wyrdzniajacych produkty Firmy w stosunku do
wyroboéw konkurencyjnych na rynkach docelowych wskazuje si¢ przede wszystkim atrakcyjng cene,
nizsza o 5-10% na rynku rosyjskim oraz przynamniej 10% w RFN. Wyroznikiem na rynkach
docelowych jest takze wysoka jako$¢ asortymentu, ktora jest uzyskiwana dzigki zastosowaniu w
procesie produkcji najnowoczesniejszych maszyn. Produkty Firmy wyrdzniajg si¢ znikomymi stratami
ciepta, odpornoscig na korozje (elementy majace kontakt z woda wykonane sg z materialow
odpornych na korozje¢: polipropylenu, miedzi i mosiadzu), bezpieczenstwem (urzadzenia posiadaja
podwdjne zabezpieczenia chronigce grzatke przed przepaleniem). Cecha charakterystyczng jest
mozliwos$¢ elastycznego dostosowania oferty do potrzeb i oczekiwan klienta w zakresie elementow,
takich jak np. wielko§¢ wytwarzanej serii, kolorystyka, parametry techniczne. Cechg wyrdzniajaca
wsrod konkurentéw na rynku niemieckim i rosyjskim jest poziom dywersyfikacji (Firma oferuje m.in.
pojemno$ciowe bezci$nieniowe ogrzewacze wody, elektryczne suszarki-wieszaki, akcesoria do
urzadzen grzewczych oraz specjalne wyroby na zamdéwienie) oraz gwarancja (program marketingowy
zaklada, iz udzielana gwarancja bedzie $rednio o rok dtuzsza niz u konkurencji). Ponadto wyréznikiem
jest innowacyjno$¢ produktowa, poprzez wprowadzenie do sprzedazy elementéw grzejnych
rurkowych, ktoére charakteryzuja si¢ wigksza moca przy zmniejszeniu gabarytow i jednoczesnym
zwigkszeniu niezawodnosci. Do korzysci dla odbiorcow naleza: korzystna cena produktéw, wysoka
jako$¢ (zywotno$¢) produktéw oraz mozliwo$¢ dostosowania produktu do indywidualnych potrzeb.
Elektryczne urzadzenia grzewcze oferowane przez Przedsigbiorstwo sa zdolne do konkurowania na
rynkach docelowych, tym samym dziatalno$¢ eksportowa bedzie prowadzona w oparciu o t¢ grupe

produktows.
Rekomendacja w zakresie rynkow

Uzasadnienie rekomendacji w zakresie rynkéw docelowych dla prowadzenia dziatalnos$ci eksportowej,
jest bezposrednim odzwierciedleniem selekcji rynkow przeprowadzonej w punkcie 2. PRE oraz

analizy wyselekcjonowanych rynkoéw dokonanej w punkcie 3. niniejszego PRE.
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Selekcja rynkéw uwzglednia kluczowe czynniki, mogace potencjalnie decydowac¢ o sukcesie
sprzedazy eksportowej na danym rynku zagranicznym, tj.: warto$¢ PKB, liczbe ludnos$ci, warto$¢
importu elektrycznych urzadzen grzewczych ogoétem, warto§¢ importu elektrycznych urzadzen
grzewczych z  Polski, wskaznik intensywnosci lokalnej konkurencji. W wyniku selekcji
zidentyfikowano dwa najatrakcyjniejsze rynki eksportowe pod katem specyfiki dziatalnosci
Przedsigbiorstwa, tj. rynek niemiecki oraz rosyjski.

Przeprowadzona w pkt. 3 PRE analiza potwierdzita stuszno$¢ powyzszego wyboru. W obrocie
towarowym pomiedzy RFN a Polska nie wystepuja bariery handlowe oraz prawne, oraz nie
identyfikuje si¢ specyficznych certyfikatow, czy atestow, ktore warunkuja sprzedaz produktow Firmy.
Wielko$¢ niemieckiego sektora budowlanego szacuje si¢ na ponad 267 mld EUR, a import
elektrycznych urzadzen grzewczych do Niemiec w 2011 r. wyniost 3 677,28 min USD, co wskazuje
na znaczny potencjat sprzedazowy dla asortymentu Spotki. Ponadto znaczny poziom chtonnosci rynku
(40 509 USD w 2010 r.) wskazuje na mozliwosci zakupowe produktow Firmy przez lokalnych
obywateli.

O atrakcyjnosci rynku rosyjskiego dla producentéw elektrycznych urzadzen grzewczych
$wiadczy znacznych rozmiarow import — w 2011 r. na poziomie 1 827,66 min USD. Dodatkowo o
zapotrzebowaniu na produkty Firmy $wiadczy rozwijajacy si¢ rynek budowlany (w ciggu pierwszych
8 miesigcy 2011 r. wartos¢ robot budowlanych w Rosji wyniosta ok. 87,86 mld USD; w Rosji oddano
do uzytku 714,1 tys. mieszkan). Ponadto konkurencyjnos$¢ lokalnych przedsigbiorstw w Rosji jest
niska — w zakresie intensywnos$ci konkurencji na rynku lokalnym, Rosja sklasyfikowana zostata na
124. miejscu.

Zaroéwno Rosja i Niemcy sg gtdéwnymi partnerami handlowymi Polski zaréwno jezeli chodzi o
produkty ogétem (dla RFN wskaznik w 2011 r. na poziomie 68 921,7 min EUR, a dla Rosji 24 521,5
mln EUR), jak rowniez o import elektrycznych urzadzen grzewczych (w 2011 r. niemiecki import z
Polski na poziomie 689 023 tys. USD; wskaznik importu dla Rosji ok. 9 290,99 tys. USD), co
wskazuje na ewentualng atrakcyjnos$¢ produktow Firmy na rynkach docelowych.

W rezultacie przeprowadzonych analiz, mozliwe jest dokonanie rekomendacji w zakresie
rynkow docelowych dla dziatalno$ci eksportowej Zaktadu Produkcji Urzadzen Grzewczych
JANKIEWICZ i SYN . Do sprzedazy eksportowej, w oparciu o powyzsze rozumowanie, rekomenduje

si¢ zatem rynki: niemiecki oraz rosyjski.
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7. Celeistrategia eksportowa

W niniejszym punkcie, na podstawie zidentyfikowanych uprzednio potrzeb Przedsiebiorstwa,
okreslono ogolne cele eksportowe Firmy oraz wykazano ich spojnos¢ z Dzialaniem 6.1 POIG.
Nastepnie sformutowane zostaty cele projektu na poziomie rezultatu. Zwienczeniem tej czesci pracy
jest zaproponowanie sekwencji dzialan do zrealizowania zwigzanych z rozwojem dziatalnosci na
wybranych rynkach docelowych (strategia eksportowa).

Niniejszy punkt ekspertyzy sktada si¢ z trzech glownych czgsci, obejmujacych sformutowanie
celu ogodlnego i jego spdjnosci z Dziataniem 6.1 POIG, celéw projektu na poziomie rezultatu oraz

sposobu wejscia na wybrane rynki.
7.1. Cel ogolny i jego spojnos¢ z Dzialaniem 6.1 POIG

Ogolnym celem projektu jest wdrozenie Planu Rozwoju Eksportu, ktory umozliwi osiagnigcie celu
eksportowego Firmy, jakim jest realizacja regularnej dziatalnosci eksportowej Zaktadu Produkcji
Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i SYN na rekomendowanych rynkach zagranicznych (w
Niemczech oraz w Rosji). Cel ten jest spojny z Dziataniem 6.1 PO IG w nastepujacych aspektach:

1. Wdrozenie projektu przyczyni si¢ do intensyfikacji dziatalnosci eksportowej Przedsiebiorstwa
poprzez rozpoczgcie sprzedazy eksportowej do Niemiec oraz Rosji co jest jednoznaczne ze
wzrostem wartosci polskiego eksportu w ujeciu catosciowym.

2. Nawigzanie wspotpracy z podmiotami na rynku migdzynarodowym przyczyni si¢ do promocji
Polski jako atrakcyjnego partnera gospodarczego i miejsca nawigzywania wartosciowych
kontaktow handlowych.

3. Efektem promocji Firmy na rynkach zagranicznych bgdzie wzmocnienie rozpoznawalnos$ci
polskich produktéw i marek na rynkach miedzynarodowych.

4. Jako ze zdecydowana wiekszo$¢ produktow oferowanych przez Firme jest opracowywana i
wytwarzana bezposrednio przez jej pracownikow, a procesy projektowania i produkcji
opieraja na nowoczesnych i innowacyjnych rozwigzaniach technicznych i technologicznych,
projekt wpisuje si¢ takze w cel glowny PO IG, ktoérym jest ,,rozwdj polskiej gospodarki w
oparciu o innowacyjne przedsigbiorstwa”, a w szczegdlnosci w punkt czwarty: ,,zwigkszenie
udziatu innowacyjnych produktéw polskiej gospodarki w rynku migdzynarodowym.

5. Rozwdj sprzedazy eksportowej i wejscie na nowe rynki zbytu przyczyni si¢ do podniesienia
stopnia umig¢dzynarodowienia Zaktadu Produkcji Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i
SYN, gdyz nawigzane zostang nowe kontakty handlowe, a Firma zwigkszy liczbe

realizowanych transakcji migdzynarodowych.
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7.2. Cele projektu na poziomie rezultatu

Celem ilo$ciowym jest wzrost warto$ci przychodéw pochodzacych z eksportu oraz wzrost udziatu
eksportu w sprzedazy ogéltem.
Tabela 31 zawiera zestawienie wartosci liczbowych okreslajacych wskazniki rezultatu

projektu w zakresie wzrostu wartosci sprzedazy eksportowej Firmy.

Tabela 31. Wskazniki rezultatu — sprzedaz

j.m. 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Sprzzdkzégﬁ PLN 0,00 0,00 90000,00  140000,00  170000,00 205000,00 250000,00
Udziat

eksportuw o 0,00 0,00 6,96 10,24 11,95 13,83 16,10
przychodach
ogblem

Zrédlo: Opracowanie wlasne.

Celem ilosciowym jest roéwniez rozpoczecie dziatalno$ci eksportowej na 2 rynkach
docelowych (Niemcy oraz Rosja).

Tabela 32 zawiera zestawienie wskaznikow rezultatu w zakresie rynkéw docelowych.

Tabela 32. Wskazniki rezultatu — rynki

Wskaznik rezultatu Warto$¢ oczekiwana
Liczba rynkow, na ktorych rozpoczeta zostata dziatalnos¢ 2
eksportowa (Niemcy, Rosja)

Zrodto: Opracowanie wlasne.
7.3. Sposob wejscia na wybrane rynki (strategia eksportowa)

Na podstawie analizy uwarunkowan zewnetrznych na rynkach zagranicznych oraz oferty Firmy, do
rozwoju sprzedazy eksportowej elektrycznych urzadzen grzewczych, rekomenduje si¢ sprzedaz
bezposrednig pod marka wlasna, przy czym dystrybucja powinna obejmowac¢ w szczegolnosci kanat
B2B. Niemniej jednak Firma rowniez nie wyklucza sprzedazy pod marka obca.

Dla zapewnienia skutecznego i efektywnego prowadzenia dziatalnosci eksportowej w oparciu
o wskazany kanat dystrybucji niezbedne jest wdrozenie okreslonego modelu wejécia na wybrane rynki
zagraniczne, ktory charakteryzuje si¢ konieczno$cig podjecia sekwencji zréznicowanych dziatan. Stad
rekomenduje si¢ przedsiewziecia, odpowiadajace specyfice wyselekcjonowanych  rynkow
zagranicznych oraz zidentyfikowanym potrzebom Firmy w zakresie dziatalnosci eksportowe;j.

Proponowane dziatania doprowadzi¢ powinny do realizacji regularnej sprzedazy na wskazanych

NYTKO. "



INNOWACYJNA
GOSPODARKA

NARODOWA STRATEGIA SPOINOSCI

handlowymi oraz zawarcie nowych kontraktow handlowych.

UNIA EUROPEJSKA
EUROPEJSKI FUNDUSZ
ROZWOJU REGIONALNEGO

rynkach docelowych, poprzez nawigzanie kontaktow gospodarczych z nowymi partnerami

Tabela 33 przedstawia rekomendowang sekwencje dziatan majacych na celu rozpoczecie

regularnej sprzedazy eksportowej produktow Firmy.

Tabela 33. Rekomendowana strategia wejscia Zakladu Produkcji Urzadzen Grzewczych
JANKIEWICZ i SYN na wybrane rynki docelowe

Rekomendowane dzialanie

Potrzeby eksportowe

Zakup ushugi
eksportu.

polegajacej na opracowaniu Planu rozwoju

Zakup ushug doradczych w zakresie stworzenia wzornictwa
produktu oraz opakowania.

Pozyskanie certyfikatu GOST-R, umozliwiajacego obrot
produktami Firmy na rynku rosyjskim. W tym:
— zakup ustug doradczych =zwigzanych =z uzyskaniem

certyfikatu, §wiadectwa lub atestu,
—  przeprowadzenie badan certyfikacyjnych;
—  pokrycie kosztow wystawienia i wydania certyfikatu.

Zakup  ushug zakresie  okre§lenia i
wyselekcjonowania grupy docelowej potencjalnych partnerow
handlowych, przygotowania ofert wspotpracy oraz negocjacji

handlowych.

doradczych ~w

Udzial w wybranych imprezach targowo wystawienniczych w
charakterze wystawcy.

Potrzeba opracowania
profesjonalnego  Planu  rozwoju
eksportu.

Potrzeba stworzenia  wzornictwa
produktu oraz opakowania
spetniajacych oczekiwania klientow
z rynkéw docelowych.

Potrzeba uzyskania certyfikatow

umozliwiajgcych obrot produktami
Firmy na rynku rosyjskim.

Potrzeba okreslenia i
wyselekcjonowania grupy docelowej
partnerow handlowych oraz

przygotowania ofert wspotpracy i
negocjacji handlowych.

Potrzeba promocji Firmy i jej
produktow na wskazanych rynkach
docelowych.

Nawigzanie kontaktow z
potencjalnymi  kontrahentami na
rynkach docelowych.

Zrodto: Opracowanie wilasne.
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8. Wskazanie i uzasadnienie dzialan do realizacji

W punkcie niniejszym wskazano oraz uzasadniono dobér dziatan, ktorych realizacja umozliwic
powinna Firmie skuteczne prowadzenie dziatalno$ci eksportowej na wyselekcjonowanych uprzednio
rynkach docelowych. Zestaw zalecanych dzialan jest odzwierciedleniem zidentyfikowanych w
punkcie 6.1. potrzeb w zakresie rozwoju dzialalno$ci eksportowej. Zgodnie z przyjeta terminologia
dziatania 6.1. POIG rekomenduje si¢ do realizacji nastepujace dziatania:

— przygotowanie Planu rozwoju eksportu;

— udziat w zagranicznych imprezach targowo-wystawienniczych w charakterze wystawcy;

— wyszukiwanie i1 dobor partneréw na rynkach docelowych;

— Uzyskanie niezbednych dokumentdéw uprawniajacych do wprowadzenia produktéow lub ustug

przedsigbiorcy na wybrane rynki docelowe;
— doradztwo w zakresie opracowania koncepcji wizerunku przedsi¢biorcy na wybranych rynkach

docelowych.
8.1. Przygotowanie Planu Rozwoju Eksportu

Zakup ustugi doradczej w zakresie opracowania niniejszego Planu Rozwoju Eksportu uzasadnia sig
konieczno$cia wskazania najbardziej atrakcyjnych kierunkéw ekspansji zagranicznej o0raz
odpowiednich dziatan i wstgpnego harmonogramu ich realizacji, analizy pozycji konkurencyjnej
Przedsigbiorstwa, badania wybranych rynkéw docelowych przez przeprowadzenie analizy aktow
prawnych, zwyczajow, praktyk handlowych i zasad warunkujacych dostep produktéw Firmy do
wybranego rynku. W zwiazku z tym istotne bylo opracowanie PRE w sposob profesjonalny, aby
dokument zawierat elementy zgodne z wytycznymi okreslonymi w Rozporzqdzeniu Ministra Rozwoju
Regionalnego z dnia 2 kwietnia 2012 r. w sprawie udzielania przez Polskq Agencje Rozwoju
Przedsiebiorczosci pomocy finansowej w ramach Programu Operacyjnego Innowacyjna Gospodarka
2007-2013. Wybor wykonawcy niniejszego Planu dokonany zostatl przy zachowaniu zasady uczciwej
konkurencji, w oparciu o najbardziej korzystng pod wzgledem jako$ciowym i ekonomicznym oferte.
Zakup ustugi w zakresie przygotowania niniejszego Planu Rozwoju Eksportu stanowi odpowiedz na

potrzebe zidentyfikowang w punkcie 6.1., podpunkt 1.

8.2. Dzialanie: Udzial w  zagranicznych imprezach targowo-

wystawienniczych w charakterze wystawcy

Rekomendowanym dziatlaniem jest udzial Przedsigbiorstwa w zagranicznych imprezach targowo-

wystawienniczych w charakterze wystawcy. Niniejsze przedsiewzigcie umozliwi Przedsigbiorstwu
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intensywna promocj¢ Firmy i jej produktéw na wyselekcjonowanych rynkach docelowych w branzy
elektrycznych urzadzen grzewczych, przyczyni si¢ do nawigzania nowych kontaktow handlowych z
potencjalnymi kontrahentami oraz pozwoli na przeprowadzenie rozeznania w obszarze najnowszych
trendow w branzy, struktury popytu i podazy na wskazanych rynkach, a takze rozpoznanie
konkurencji i jej oferty.

Uwzgledniajac charakterystyke oferty produktowej Zaktadu Produkcji Urzadzen Grzewczych
JANKIEWICZ i SYN, caloksztalt dziatalnoSci Firmy oraz specyfike branzy elektrycznych urzadzen
grzewczych, a takze zidentyfikowane potrzeby, za najatrakcyjniejsze imprezy targowo-
wystawiennicze uznano targi BATIMAT oraz AQUA THERM. (por. Tabela 34).

Tabela 34. Rekomendowane dla Zakladu Produkcji Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i
SYN branzowa imprezy targowe

Nazwa imprezy Miejsce Data Rynki docelowe
AQUA THERM Kijow, Ukraina maj 2013 rosyjski
BATIMAT Paryz, Francja listopad 2013 niemiecki

Zrédlo: Opracowanie wlasne.

BATIMAT to jedna z najwigkszych w Europie imprez targowo-wystawienniczych z dziedziny
budownictwa. Impreza odbywa si¢ w cyklu dwuletnim w Paryzu od 1959 r. Targi majg charakter
miedzynarodowy — w trakcie imprezy swoje produkty prezentuja wystawcy z catej Europy. Tematyka
targdbw koncentruje si¢ wokot zagadnien zwigzanych z budownictwem i systemami budowlanymi,
wyposazeniem i dekoracja wnetrz, stolarkg budowlang, materiatami i narz¢dziami budowlanymi,
urzadzeniami grzewaczymi oraz ushugami budowlanymi. W trakcie poprzedniej edycji na 104 997 m?
powierzchni wystawienniczej swoja oferte prezentowalo 2121 wystawcow, z czego 1054 stanowily
przedsigbiorstwa zagraniczne. Hale wystawienniczg targéw odwiedzito 351 927 gosci, w tym rowniez
reprezentanci podmiotéw niemieckich. Ocenia si¢, iz ze wzgledu na wielko$¢ targéw oraz obecno$¢ na
imprezie czotowych przedsigbiorstw z branzy urzadzen grzewczych funkcjonujacych réwniez na
rynku niemieckim i rosyjskim uczestnictwo w targach moze przynie§¢ Firmie wymierne korzysci
wizerunkowe™.

Targi AQUA-THERM to jedna z najwazniejszych imprez w branzy HVAC w Europie
Wschodniej. Impreza ma charakter migedzynarodowy — swoja oferte na targach prezentuja
przedsigbiorstva z Panstw o$ciennych. Zakres tematyczny targdw obejmuje m.in. nastepujgce
zagadnienia:

— armatura i zawory,

— technologie i urzadzenia grzewcze,

°! Opracowano na podstawie: BATIMAT (http://www.batimat.com) oraz BATIMAT, Expo Date Base,
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— wyposazenie, materialy i akcesoria izolacyjne,

— systemy pomiarowe, kontrolne i regulacyjne,

— rury i rurociagi, pompy,

— technologie i wyposazenie sanitarne,

— technologie wodne,

— klimatyzacja,

— wentylacja,

— przewody wentylacyjne,

— filtry powietrza,

— chlodnie,

— agregaty chtodnicze,

— kompresory,

— baseny, sauny, aqua parki — wyposazenie i akcesoria,

— technologie wodne,

— kontrola zanieczyszczen,

— oczyszczalnie Sciekow,

— sie¢ dystrybucji wody,

— oczyszczanie wody,

— meble tazienkowe i akcesoria.
Wedlug statystyk, w ostatniej edycji targow (2011 r.) wzigto udzial 685 wystawcow, z czego 266
pochodzito spoza Ukrainy. Laczna liczba odwiedzajacych wyniosta 48 425 o0séb, w tym rowniez
osoby reprezentujace podmioty rosyjskie’’. Ocenia sie, iz ze wzgledu na wielko§é targow oraz
obecnos¢ na imprezie czolowych przedsiebiorstw z branzy urzadzen grzewczych funkcjonujacych
rowniez na rynku niemieckim i rosyjskim uczestnictwo w targach moze przynie$¢ Firmie wymierne
korzysci finansowe.

Ponadto rekomenduje si¢ podjecie dzialan promocyjnych zwigzanych z udzialem we
wskazanych imprezach targowo-wystawienniczych polegajacych na przygotowaniu projektu,
thumaczeniu tresci oraz wydrukowaniu katalogow zawierajacych szczegoty oferty Zaktadu Produkcji
Urzadzen Grzewczych JANKIEWICZ i SYN. Rekomenduje si¢ dystrybucje po 1000 szt. katalogdw na
kazda z imprez. Wszystkie materiatly promocyjne bgda zawieraly informacj¢ o wspotfinansowaniu
projektu ze srodkéw Unii Europejskiej w ramach dziatania 6.1. PO IG. Wnioskuje sie, iz powyzsza
forma promocji jest skutecznym sposobem dotarcia do klientéw z rynkéw docelowych i pozwoli im na

zapoznanie si¢ z oferta Przedsigbiorstwa.

% Opracowano na podstawie: AQUA-THERM (http://www.aqua-therm.kiev.ua/) oraz AQUA-THERM, Expo
Date Base, (http://www.expodatabase.com/).
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8.3. Dzialanie: Wyszukiwanie i dobor partneréw na rynkach docelowych

Kolejnym rekomendowanym w ramach wdrazania Planu Rozwoju Eksportu dziataniem jest
wyszukiwanie i dobor partnerow na rynkach docelowych. Uwzgledniajac specyfike dziatalnosci
Przedsigbiorstwa, oraz charakter rynkow docelowych, w celu efektywnego wyszukiwania odbiorcow
rekomenduje si¢ podjegcie dziatan polegajacych na zakupie ustug doradczych w zakresie okreslenia i
wyselekcjonowania grupy docelowej potencjalnych partneréow handlowych, przygotowania ofert
wspotpracy oraz negocjacji handlowych. W ramach rekomendowanego przedsigwzigcia Firma zakupi
ustugi doradcze polegajace na okresleniu, a nastgpnie wyselekcjonowaniu grupy docelowej
potencjalnych partneréw handlowych oraz przygotowaniu ofert wspotpracy i przeprowadzeniu
wstepnych negocjacji handlowych, gdyz Przedsi¢biorstwo nie dysponuje odpowiednimi zasobami i
doswiadczeniem do samodzielnej realizacji tego zadania. Liczbe roboczogodzin doradczych niezbedng
do wykonania zadan w zakresie wyselekcjonowania i sprawdzenia wiarygodno$ci grupy docelowej
potencjalnych partnerow handlowych szacuje si¢ na 880 (po 440 godzin na kazdy rynek).

Powyzsze dziatania, pozwola zaspokoi¢ potrzebe okreslong w pkt. 6.1. niniejszego PRE, w

podpunkcie 4.

8.4. Dzialanie: Uzyskanie niezbednych dokumentéw uprawniajacych do
wprowadzenia produktow lub ustug przedsi¢biorcy na wybrane rynki

docelowe

Kolejnym rekomendowanym dziataniem jest Uzyskanie niezb¢dnych dokumentow uprawniajacych do
wprowadzenia produktow Przedsiebiorstwa na wybrane rynki docelowe. Wedtug przeprowadzonej
analizy rynku rosyjskiego produkty Firmy powinny posiada¢ Certyfikat Zgodnosci GOST-R.

Certyfikat GOST-R to dokument potwierdzajacy zgodno$¢ produktow z wymogami jakosci i
bezpieczenstwa okreSlonymi w istniejgcych regulacjach prawnych w Rosji. Certyfikat jest wystawiany
przez organy, ktore posiadajg akredytacjc GOSSTANDARTA. Wymog posiadania certyfikatu GOST-
R okresla Ustawa o regulacji technicznej nr. 184-FZ z27.12.2002 r. (3akona Her. 184-®3 o
TEXHHYECKOM PETyIHMPOBAHUH).

W tabeli 35 okreslono rekomendowane certyfikaty z uwzglednieniem wybranych produktow.

Tabela 35. Certyfikaty planowane do pozyskania w ramach PRE

) Liczba
Rynek docelowy Produkt Nazwa certyfikatu
certyfikatow
Rosja grzatka GOST-R 1
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Rosja suszarka GOST-R 1

Zrodto: Opracowanie wilasne.

Ze wzgledu na skomplikowany proces -certyfikacji na rynku rosyjskim oraz brak
doswiadczenia Przedsigbiorstwa w tym zakresie, rekomenduje si¢ aby Zaklad Produkcji Urzadzen
Grzewczych JANKIEWICZ i SYN nawigzat wspolprace z wyspecjalizowang Firma §wiadczaca ushugi
w zakresie doradztwa zwigzanego z uzyskaniem certyfikatu GOST-R. Liczbg¢ roboczogodzin
doradczych niezbednych do przygotowania si¢ do procesu certyfikacji szacuje si¢ na ok. 80 (po 40
godzin na kazdy produkt). Dodatkowo w ramach tego przedsiewziecia sugeruje si¢ przeprowadzenie
badan certyfikacyjnych oraz wystawienie i wydanie certyfikatu dla suszarki i grzatki. Wnioskuje sig,

iz certyfikacja pozostatych produktéw zostanie przeprowadzona we wtasnym zakresie.

8.5. Dzialanie: doradztwo w zakresie opracowania koncepcji wizerunku

przedsi¢biorcy na wybranych rynkach docelowych

Kolejnym rekomendowanym dziataniem jest doradztwo w zakresie opracowania koncepcji wizerunku
przedsigbiorcy na wybranych rynkach docelowych, w ramach ktérego opracowane zostanie
wzornictwo w zakresie produktow oraz opakowan produktow Zaktadu Produkcji Urzadzen
Grzewczych JANKIEWICZ i SYN dedykowanych wyselekcjonowanym rynkom zagranicznym.

Na podstawie wstepnej analizy rynkow docelowych oraz branzy elektrycznych urzgdzen
grzewczych zidentyfikowano potrzebe dostosowania opakowan produktéw Firmy do potrzeb
odbiorcow (klientdow indywidualnych), przy czym opracowanie opakowan powinno obejmowac
kompleksowe przygotowanie grafiki, tak aby byly zrozumiate dla przysztych nabywcow. Ponadto w
odniesieniu do wybranych pozycji asortymentowych Przedsi¢biorstwa (suszarka oraz grzatka)
zidentyfikowano konieczno$¢ dopasowania wzornictwa produktu do wymagan nabywcdéw na
wskazanych rynkach docelowych.

W tabeli 36 wskazano produkty dla, ktérych opakowania powinny zosta¢ opracowane przez

specjalistow oraz szacunkowa liczb¢ roboczogodzin niezbedna do przeprowadzania tych dziatan.

Tabela 36. Opakowania produktéw planowane do zaprojektowania w ramach PRE

Rynek docelowy Produkt Liczba roboczogodzin
Niemcy, Rosja suszarka 20
Niemcy, Rosja grzalka 20

Zrbdlo: Opracowanie wlasne.
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Tabela 37 zawiera zestawienie produktow, ktorych wzornictwo powinno by¢ dostosowane do

potrzeb klientow z rynkéw docelowych oraz szacunkowa liczbe roboczogodzin niezbedna do

przeprowadzania tego dziatania.

Tabela 37. Produkty, dla ktorych zaprojektowane bedzie wzornictwo w ramach PRE

Rynek docelowy Produkt Liczba roboczogodzin
Niemcy, Rosja suszarka 50
Niemcy, Rosja grzatka 100

Zrédlo: Opracowanie wlasne.

Whioskuje si¢, iz pozostale wzornictwa produktéw i opakowan sa dostosowane do wymogow

zagranicznych konsumentow.

8.6

. Cele projektu na poziomie produktu

Cele projektu na poziomie produktu sg bezposrednim odzwierciedleniem rekomendowanych do

wdrozenia dzialan. W zwiazku z tym, wskazniki realizacji celow projektu na poziomie produktu sa

nastepujace:

Liczba sporzadzonych Planéw rozwoju eksportu — 1.

Liczba zagranicznych imprez targowo-wystawienniczych, w ktorych przedsigbiorca
uczestniczyl w charakterze wystawcy i/lub liczba misji gospodarczych za granicg, w ktorych
przedsigbiorca uczestniczyt — 2 (udziat w 2 imprezach targowych w charakterze wystawcy);
Liczba raportdow opracowanych w ramach dzialania: wyszukiwanie i dobor partnerow na
rynkach docelowych — 6 (6 raportow dotyczacych zakupu ustug doradczych w zakresie
okreslenia i wyselekcjonowania grupy docelowej partneréw handlowych oraz przygotowania
ofert wspolpracy: po kazdym zakonczonym przedsigwzigeiu 1 raport — 3 raporty dla rynku
niemieckiego oraz 3 raporty dla rynku rosyjskiego);

Liczba dokumentow /strategii/ opracowan koncepcji stworzonych w zakresie dziatan
wskazanych w ramach doradztwa w zakresie opracowania koncepcji wizerunku
przedsigbiorcy na wybranych rynkach docelowych — 4 (1 koncepcja stworzenia wzornictwa
produktu (grzatka), 1 koncepcja stworzenia wzornictwa produktu (suszarka), 1 koncepcja
stworzenia wzornictwa w zakresie opakowania (grzatka), 1 koncepcja stworzenia wzornictwa
w zakresie opakowania (suszarka).

Liczba dokumentow /strategii/ opracowan koncepcji stworzonych w zakresie uzyskania
niezbgdnych dokumentéw uprawniajacych do wprowadzenia produktow lub ustug
przedsigbiorcy na wybrane rynki docelowe — 2 (2 certyfikaty GOST-R).

Wszystkie zadeklarowane wskazniki produktu bedg musialy zostaé osiggnigte. Weryfikacja

celow na poziomie produktu powinna odbywaé si¢ na podstawie umoéw zawartych z firmami
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$wiadczacymi ustugi w zakresie objetym wskazanymi dziataniami, faktur oraz dokumentow
potwierdzajacych wyjazdy.

Tabela 38 zawiera zestawienie wskaznikow produktu.

Tabela 38. Skwantyfikowane wskazniki produktu w okresie wdrazania PRE

Rok
Wskaznik produktu
2012 2013 2014

Liczba opracowanych Planéw Rozwoju Eksportu 1 0 0
Liczba zagranicznych imprez
targowo-wystawienniczych,
w ktorych przedsiebiorca Liczba imprez
uczestniczyt w charakterze targowo- 0 ) 0
wystawcy i/lub liczba misji wystawienniczych w
gospodarczych za granica, w charakterze wystawcy
ktorych przedsigbiorca
uczestniczyt

Liczba raportow

dotyczacych zakupu
Liczba raportow ustug (.10radczrych. W.

zakresie okreslenia i
opracowanych w ramach . .
dziatania: wyszukiwanie i wyselekcjonowania 2 2 2

] ] grupy docelowej

dobor partnerow na rynkach )
docelowych partnerow handlowch

oraz przygotowania

ofert wspoétpracy i

negocjacji handlowych
Liczba dokumentow /strategii/ opracowan koncepcji
stworzonych w zakresie dziatan wskazanych w ramach 4 0 0
doradztwa w zakresie opracowania koncepcji wizerunku
przedsigbiorcy na wybranych rynkach docelowych
Liczba dokumentow /strategii/ opracowan koncepcji
stworzonych w zakresie uzyskania niezb¢dnych
dokumentéw uprawniajacych do wprowadzenia 2 0 0
produktow lub ustug przedsigbiorcy na wybrane rynki
docelowe

Zrbdlo: Opracowanie wlasne.

Podsumowanie

NYTKO. N



INNOWACYINA UNIA EUROPEJSKA
5 GOSPODARKA EUROPEJSKI FUNDUSZ
NARODOWA STRATEGIA SPOINOSCI ROZWOJU REGIONALNEGO

Tabela 39 zawiera zestawienie dobranych dziatan z uwzglgdnieniem terminologii stosowanej w

ramach wytycznych dla programu 6.1 PO IG.

Tabela 39. Dzialania rekomendowane w ramach PRE

L.p. Dzialanie Rynek docelowy
1. Udziat w zagranicznych imprezach targowo-wystawienniczych niemiecki, rosyjski
w charakterze wystawcy
2. Organizacja i udziat w misjach gospodarczych za granica _
3. Wyszukiwanie i dobdr partneré6w na rynkach docelowych niemiecki, rosyjski
4, Uzyskanie niezbednych dokumentéw uprawniajgcych do
wprowadzenia produktéw lub ustug przedsigbiorcy na wybrane niemiecki, rosyjski

rynki docelowe

5. Doradztwo w zakresie strategii finansowania przedsiewzigc
eksportowych i dziatalnosci eksportowej

6. Doradztwo w zakresie opracowania koncepcji wizerunku

przedsigbiorcy na wybranych rynkach docelowych niemiecki, rosyjski

Zrodto: Opracowanie wilasne.
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