Trade.gov.pl

rategie ekspansji polskich
przedsiebiorstw na rynki
pozaeuropejskie

B PAIH

Grupa PFR



© PAIH S.A.

Niniejsza publikacja ma charakter informacyjny. Zostata opracowana na podstawie

informaciji uznanych za wiarygodne i nie stanowi wyktadni ani opinii prawne;.

Wydaweca: Polska Agencja Inwestycji i Handlu S.A.

Dodatkowe informacje: redakcja@trade.gov.pl

Warszawa, luty, 2026



Spis tresci

WPFOWOTZENIE ...ttt 5
Dywersyfikacja eksportu joko strategia budowania odpornosci organizacyjne;j... 10
Strategia ekspansji polskich przedsigbiorstw do USA. ... 20

Dywersyfikacja eksportu jako strategia budowania odpornosci organizacyjnej

.................................................................................................................................... 21
Uwarunkowania strategii wejécia do Stanéw Zjednoczonych ............ccccceveee. 22
Czynniki regUIaCYJNO=PIOWNE ......cuiiiiiiiiii e 23
CzYNNIiKi EKONOMICZNEG......ciiiiiiiiii et 24

Czynniki spoteczno-kulturowe — amerykarnski konsument, pracownik, szef .... 26
Czynniki teChNOIOGICZNE ... 28
Wybrane sposoby wejscia na rynek amerykansKi..........coocvieieienienecieiee 29

Perspektywy rozwoju rynku amerykanskiego do 2030 i szanse dla polskich firm

Dywersyfikacja eksportu jako strategia budowania odpornosci organizacyjnej 40

Uwarunkowania strategii wejscia do Kanaady.........cccceceieiiiniiiiiicicseeee 41
Czynniki regUIaCYJNO=PIOWNE .. ...ttt 42
CzYNNIKi EKONOMICZNEG......ciiiiiiiiii et 43
Czynniki spoteczno-kulturowe — kanadyjski konsument, pracownik, szef ........ 44
Czynniki teChNOIOGICZNE ... 46
Wybrane sposoby wejscia na rynek kanadyjski..........ccoooeeiiiiiienienneiecee 47

Perspektywy rozwoju rynku kanadyjskiego do 2030 i szanse dla polskich firm 51
Strategia ekspans;ji polskich przedsiebiorcOw do ZEA.............ccccevviiiiiicniiicie 55

Dywersyfikacja eksportu jako strategia budowania odpornosci organizacyjnej

8 PAIH

2 Grupa PFR



CzynNiki regUIaCYJNO=PIOWNE ......c..iiiiiiiiii e 58
CzyNNiKi EKONOMICZNE......ooiiiiiiiiieee e 60

Czynniki spoteczno-kulturowe — emiracki konsument, pracownik, partner

DIZNESOWY ...ttt 61
Czynniki teChNOIOGICZNE ... 64
Wybrane sposoby wejSCia NA ryNEK ZEA ..o 65
Perspektywy rozwoju rynku ZEA do 2030 i szanse dla polskich firm................... 69
Strategia ekspansji polskich przedsigbiorstw do Arabii Saudyjskiej..................... 74

Dywersyfikacja eksportu jako strategia budowania odpornosci organizacyjnej

.................................................................................................................................... 75
Charakterystyka ogoINa rynKuU............cooiiiiiiii e 75
CzynNiki regUIaCYJNO=PIOWNE .. ...ttt e 77
CzYNNIiKi EKONOMICZNEG......ciiiiiiiiii et 78
Czynniki spoteczno-kulturowe — saudyjski konsument, pracownik, partner

DIZNESOWY ...t 79
Czynniki teChNOIOGICZNE ... 82
Wybrane sposoby wejscia na rynek Arabii Saudyjski€j.........cccooviveriiiiiiennenes 82

Perspektywy rozwoju rynku saudyjskiego do 2030 r. i szanse dla polskich firm87

8 PAIH

3 Grupa PFR



Strategie ekspansiji polskich
przedsiebiorstw na rynki pozaeuropejskie
jako element budowania odpornosci

gospodarczej
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Wprowadzenie

.................
.......
LT
.

Eksport jest czgsto pierwszym krokiem w aktywnym rozwoju dziatalnosci na
zagranicznych rynkach, z reguty poprzedzajgcym decyzje o rozwoju bardziej
kapitatochtonnych form obecnosci, takich jak zagraniczne inwestycje
bezposrednie. Istniejgce badania wskazujq, ze aktywnos¢ eksportowa moze
przynosi¢ firmom wymierne korzySci: od szybkiego wzrostu przychoddw
i lepszego wykorzystania posiadanych zdolnoéci produkcyjnych po impulsy
do podnoszenia innowacyjnosci wynikajgce z kontaktu z wymagajgcymi
klientami i partnerami biznesowymi na nowych rynkach (Gkypali et al, 2021).
Jednocze$nie badania zwracajg uwage na to, ze przedsiebiorstwa
eksportujgce sq czesto bardziej produktywne i lepiej zorganizowane.
Sugeruje to wystepowanie tzw. uczenia sie poprzez eksport (ang. learning
-by-exporting), przy czym znaczenie tego efektu zalezy m.in. od specyfiki

branzy (Wagner, 2007).

Korzysci te nie zmieniajg jednak faktu, ze eksport — joko dziatalnoS¢ silnie
osadzona w globalnych tafcuchach wartosci — pozostaje podatny na
zakidéeenia w otoczeniu migdzynarodowym. Powszechnym przyktadem jest

pandemia COVID-19 z lat 2020-2022. Weditug UNCTAD, w zwiqzku
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z pandemiq warto§¢ globalnego handlu spadta w 2020 r. o ok. 2,5 bin USD,
czyli ok. 9 proc. wzgledem roku poprzedniego (UNCTAD, 2022).
Nastepnie, wraz ze stopniowymi dziataniami dostosowawczymi po stronie
przedsigbiorstw oraz ponownym wzrostem popytu, w 2021 r. warto§¢
globalnego handlu wzrosta do rekordowego poziomu ok. 28,5 bin USD,
a zatem ok. 13 proc. powyzej stanu sprzed pandemii (UNCTAD, 2022).
Kolejnym zrédtem istotnych zaktécen dla handlu miedzynarodowego byta
agresja Rosji na Ukraing w lutym 2022 r, ktéra spowodowata mu.in.
utrudnienia logistyczne oraz znaczqce wahania cen surowcow. W 2022 r.
wolumen Swiatowego handlu towarowego wzrést jedynie o 2,7 proc. wobec

wzrostu o 9,4 proc. w 2021 r. (WTO, 2023).

W tym kontekScie szczegdlnego znaczenia nabiera geograficzna
dywersyfikacja eksportu, rozumiana jako zmniejszanie zaleznosci od wagskiej
grupy rynkébw poprzez rozwdj réwnolegtych Sciezek ekspansiji. Dane
Eurostatu wskazujg, ze w handlu towarami krajéw Unii Europejskiej (UE)
wymiana wewngtrz UE nadal dominuje. W 2024 r. jej warto$¢ wyniosta 4,03
bln EUR, byta zatem 1,6 razy wyzsza niz warto$€ wymiany z krajami spoza UE

na poziomie 2,58 bin EUR (Eurostat, 2025b).

4,03bln€
2,58 bIn€

As8ine

poza

Eksport z krajow UE w 2024 roku
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Jednocze$nie w 2025 r. dostrzegalne byly sygnaty szybkiego wzrostu
aktywnosci poza jednolitym rynkiem. W okresie od stycznia do wrze$nia 2025
r. wartoS¢ eksportu towardéw z UE do krajéw spoza UE wzrosta o 3,0 proc. rok
do roku, podczas gdy warto$€ eksportu wewnaqtrz UE zwigkszyta sie tylko
o 2]proc. rok do roku (Eurostat, 2025a). Taka dynamika nie przesqdza
o trwate] zmianie struktury geograficznej sprzedazy. Sugeruje ona jednak,
ze czeS8C europejskich eksporteréw intensyfikuje aktywno$€ na rynkach

pozaunijnych, budujgc swojq odporno$S¢ poprzez dywersyfikacje eksportu.

3,0%

2,1%
oo

wewnatrz UE poza UE

Dynamika wzrostu eksportu z krajow UE
(styczen-wrzesien 2025; rok do roku)

Geograficzny profil polskiego eksportu pozostaje nadal w znacznym stopniu
~europejski”. W 2024 r. na wymiane z krajami Unii Europejskiej przypadto 74,2
proc. wartoSci polskiego eksportu towardw. Udziat rynkdw rozwinigtych
ogdétem wynosit 86,5proc.,, hatomiast rynkéw rozwijajgcych sie — 8,2 proc.

(GUS, 2025b).

8,2 %

A

Unia Europejska kraje rozwiniete  kraje rozwijajace sie

Struktura polskiego eksportu w 2024 roku wedtug kategorii krajow
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Na tle dominacji rynkdw europejskich, rola rynkédw pozaeuropejskich
pozostaje nadal ograniczona, choc z perspektywy dywersyfikacji moze miec
istotne znaczenie strategiczne. Przykiadowo, w 2024 r. udziat Stanéw
Zjednoczonych (USA) w polskim eksporcie wyniést 3,3 proc, Kanady
- 0,6 proc., Zjednoczonych Emiratéw Arabskich (zEA) - 0,3 proc. a Arabii
Saudyjskiej — 0,2 proc., czyli tgcznie ok. 4,4 proc. eksportu (GUS, 2025b).

o
0,6 % Kanada 0’3 % 7EA
0,2 % Arabia Saudyjska

3,3 % USA

95,6 % reszta

Udziat wybranych krajow w polskim eksporcie w 2024 roku

Wedtug danych za styczef 2025 r. udziat krajéw UE w polskim eksporcie
wynibst 73,4proc. (spadek o 21 p.p. w poréwnaniu do stycznia 2024 r.),
podczas gdy udziat krajow rozwijajgcych sie zwigkszyt sie do 8,7 proc. (wzrost
o 13 pp.). Warto§¢ eksportu do krajdow rozwijajgcych sie wzrosta
jednoczesnie o 11,6 proc. rok do roku, podczas gdy eksport do krajow UE
obnizytsie o 7,1 proc. rok do roku (GUS, 2025a). Zarysowane tendencje mozna
ostroznie interpretowa¢ joko sygnat stopniowego rozwijania nowych
kierunkdbw sprzedazy na rynkach bardziej odlegtych geograficznie
i kulturowo. W praktyce oznacza to jednak potrzebe lepszego rozpoznania
specyfiki wybranych rynkéw pozaeuropejskich oraz starannego doboru form
wejscia, dostosowanych do mozliwosci przedsigbiorstwa, charakteru branzy

i warunkow instytucjonalnych danego kraju.

8 PAIH

8 Grupa PFR



Gtobwnym celem tego opracowania jest analiza uwarunkowan rozwoju
strategii wchodzenia na rynki pozaeuropejskie, ze szczegdlnym naciskiem
na wybrane gospodarki: USA, Kanade, ZEA oraz Arabie Saudyjskq. Raport ma
w szczegdlnosci za zadanie:

(1) przedstawi¢ znaczenie dywersyfikacji eksportu dla budowania
odpornosci przedsiebiorstw;

(2) wyjasni¢ logike decyzji o wyborze wtasciwych sposobéw dziatania na
rynkach pozaeuropejskich;

(3) przyblizyé istotne uwarunkowania wybranych rynkéw pozaeuropejskich,
majgce znaczenie dla podjecia decyzji o wejsciu na rynek i sposobach jego
realizacji;

(4) sformutowaé rekomendacje odnosnie do sposobéw wejécia na rynki
objete analizq.

(5) przedstawi¢ perspektywy rozwoju tych rynkéw i wynikajgce z nich szanse

dla polskich przedsiebiorstw;

8 PAIH

9 Grupa PFR



Dywersyfikacja eksportu jako strategia

budowania odpornosci organizacyjne;

A

_O o
—o N
N

0O -f L O -

Odpornoé¢  organizacyjna  (ang.  resilience) oznacza  zdolno$é
przedsigbiorstwa do podtrzymania kluczowych procesdw oraz powrotu na
Sciezke wzrostu po wystgpieniu zakidcen, takich jak szoki popytowe czy
przerwanie tahcucha dostaw (Essuman et al, 2023). W ujeciu praktycznym
odporno&¢ eksportera przejowia sie m.in. w utrzymaniu ciggtosci sprzedazy
zagranicznej oraz w sprawnym przekierowywaniu zasobédw na rynki, na
ktorych panujg relatywnie stabilne warunki (Gorynia et al, 2024).
Jednoczesnie coraz czesciej podkresla sie drugi, bardziej aktywny wymiar
odpornoéci. W takim ujeciu oznacza ona zdolno$¢ organizaciji do uczenia sig,
rekonfiguraciji zasobdw oraz rozwijania kompetenciji pozwalajgcych nie tylko
reagowac na wstrzgsy, lecz przewidywac je z wyprzedzeniem i zmieniaé swoj

model biznesu (Garrido-Moreno et al, 2024; Chi et al, 2025).

W warunkach narastajgcej niepewnosci na rynkach miedzynarodowych
geograficzna dywersyfikacja eksportu moze stuzy¢ jako narzedzie do

budowania odpornosci. Po pierwsze, roztozenie sprzedazy na wiekszq liczbe
B8 PAIH
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rynkdw zmniejsza zaleznos§¢ firmy od koniunktury w jednym kraju lub
regionie, a jednoczes$nie zwigksza elastycznos¢€ w przekierowywaniu
aktywnos$ci handlowej tam, gdzie popyt utrzymuje sie na wyzszym poziomie
(Essuman et al, 2023). Po drugie, dywersyfikacja sprzyja rozwojowi zdolnosci
organizacyjnych. Wejscie na nowe rynki wymaga pozyskania wiedzy
o klientach, kanatach dystrybucji, standardach i regulacjach, a takze
rozwoju procesdw zarzqdczych i analitycznych w organizaciji. Wejscie na
nowe rynki, dotqd nieznane firmie, moze zatem skutkowa¢ podniesieniem jej
konkurencyjnoéci z uwagi na konieczno$¢ adaptacji do oczekiwah
jakosciowych klientdbw w danym kraju czy obowiqzujgcych tam regulacji.
Po trzecie, dywersyfikacja moze poprawia¢ zdolno§¢ monitorowania
otoczenia i sprawnego podejmowania decyzji w warunkach niepewnos$ci co

do polityki handlowej (Chen et al, 2025).

Dywersyfikacja dziatalnoSci eksportowej moze zatem sprzyja¢ odpornosci
gospodarczej pod warunkiem, ze polega na przemyslanym doborze rynkow
o odmiennych cyklach  koniunkturalnych i  uwarunkowaniach
instytucjonalnych (Guo et al, 2023). Dostgpne badania wskazujg bowiem,
ze efekty dywersyfikacji bywajg nieliniowe. Umiarkowany poziom
dywersyfikacji moze poprawia¢ wyniki, natomiast zbyt szybkie lub zbyt
szerokie rozproszenie geograficzne zwigksza ztozonos€ zarzqgdzania i koszty
koordynaciji. W praktyce oznacza to konieczno$§¢ réwnowazenia ambicii
wzrostu z realnymi mozliwosciami koordynacyjnymi i dosSwiadczeniem

danej organizacii.

Dodatkowo znaczenie ma podobienstwo rynkéw eksportowych w portfelu
firmy. Dywersyfikacja oparta na rynkach zupetnie niepowigzanych (np. pod

wzgledem  oczekiwah  klientdw, kanatdw  dystrybucji czy ram
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instytucjonalnych) moze przynosi¢é mniej satysfakcjonujgce efekty niz
ekspansja etapowa, budowana w oparciu o transfer wiedzy pomigdzy
podobnymi rynkami (Guo et al, 2023). W Swietle badan polskich
przedsiebiorstw prowadzgcych dziatalno§€ miedzynarodowq kluczowe jest
wykorzystanie wczesniejszej wiedzy zdobytej na podobnych rynkach,
ale jednoczesnie rozpoznanie obszardw, w ktdérych te nowe rynki wymagajqg
zupetnie nowych kompetencji  (Trgpczynski & Banalieva, 2016).
Dla menedzerdw oznacza to, ze ekspansja na rynki wyzej rozwiniete moze
przyktadowo wymagaé nacisku na zapewnienie zgodnosci regulacyjnej
i zadbania o odpowiednie standardy jakosci. Na rynkach nizej rozwinietych
kluczowe mogqg natomiast okaza¢ sie kompetencje w zarzgdzaniu relacjami
i odmiennymi praktykami instytucjonalnymi. Staranne rozpoznanie specyfiki
danego rynku jest o tyle istotne, ze podobiefnstwo pomigdzy rynkami moze
by¢ czesto powierzchowne lub pozorne. Kraje pozornie podobne do siebie,
jak Polska i Czechy, Niemcy i Austria czy USA i Kanada, mogq rézni¢ sie
w kwestiach regulacji czy nieformalnych praktyk biznesowych.
Postrzeganie danego rynku moze by¢ rozbiezne z realiami, a badania
polskich przedsigbiorstw wskazujg na zjawisko ,niedoceniania” ryzyka
zwigzanego z prowadzeniem biznesu na rynkach uznawanych za wysoko
rozwinigte, przy jednoczesnym ,przecenianiu” ryzyka na rynkach nizej

rozwinietych (Trapczynski et al, 2020).

Warto réwniez rozrézni€ efekty ekspansiji w krétkim oraz dtugim okresie.
Doswiadczenie polskich przedsigbiorstw wskazuje, ze wejscie na rynki wyzej
rozwinigte niz rynek moze wiqgzac¢ sig¢ z przejSciowym spadkiem wynikéw
ekonomicznych dziatalnosci zagranicznej. Sq to rynki stabilne pod wzgledem
instytucjonalnym, ale jednocze$nie cechujqce sie wigkszq intensywnosciq
konkurencji. Stgd wejScie do tych krajéw czesto wymaga dodatkowych
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inwestyciji (np. w podnoszenie standarddéw jakosci czy uzyskanie nowych
certyfikacji) oraz budowania wiarygodnosci wobec wymagajqcych klientow

i partneréw biznesowych (Trgpczynski & Banalieva, 2016).

Jednoczeénie jest to jednak mechanizm prorozwojowy. Poniesione naktady
mogq Ww dtuzszym horyzoncie podnieS¢ zdolnoSci organizacyjne
i konkurencyjnos¢ firmy, wzmacniajgc jej zdolnoS§¢ do uczenia sig. Z drugiej
strony, przedsigbiorstwa z kraju takiego jak Polska czesto relatywnie
sprawniej odnajdujq sie na rynkach nizej rozwinietych instytucjonalnie
i gospodarczo. Wczesniejsze doSwiadczenia z funkcjonowaniem w otoczeniu
o wiekszej zmiennoSci sprzyjajg radzeniu sobie z niepewnos$ciq oraz
elastycznemu dopasowaniu praktyk operacyjnych do lokalnych realidw.
Sq to zarazem rynki cechujgce sig nizszym natezeniem konkurencii

i wykazujgce potencjat do dalszego wzrostu.
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Logika strategii  wejScia na rynki

pozaeuropejskie

Decyzja o wejsciu na rynek pozaeuropejski moze stanowic istotne wyzwanie
organizacyjne, zwtaszcza dla matych i §rednich przedsigbiorstw (MSP).
Niezaleznie od poziomu rozwoju gospodarczego czy instytucjonalnego
danego kraju, eksporter musi zmierzy¢ sig¢ z wyzwaniami wynikajgcymi
z organizacji logistyki oraz dostosowania sposobu dziatania do specyfiki
tego rynku, ktéra moze rézni€ sie od dotychczasowych doswiadczen
biznesowych firmy. Pierwszq przestankg decyzyjng jest odpowiedZ na
pytanie, w jaki sposéb ekspansja na nowy rynek wpisuje sie w realizacje
strategii przedsiebiorstwa. Czy nadrzegdnym celem jest szybki wzrost
sprzedazy poprzez wykorzystanie duzego i chtonnego rynku, czy budowanie
miedzynarodowej reputacji poprzez wspdbiprace z renomowanymi
partnerami, czy rozwdj produktdw poprzez transfer know-how z rynku

o wysokim poziomie rozwoju technologicznego i oczekiwan klientéw?
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Odpowiedz na pytanie o te priorytety strategiczne wptywa bezposrednio na
decyzje, ,dokqd” wejs€. Natomiast specyfika danego rynku wptywa na

kolejnq istotng decyzjg, ,w jaki sposodb” wejs€ na rynek.

Spektrum form wejScia jest szerokie: obejmuje ono eksport poprzez
posrednikéw i partneréw w kraju eksportera i na rynku docelowym, po kanaty
cyfrowe oraz formy kapitatowe. Eksport posredni poprzez podmiot w kraju
eksportera (np. przez dom handlowy, konsorcjum eksportowe lub partnera,
ktory wiqgcza produkt do wiasnej oferty) pozwala wejéé na odlegte rynki bez
budowania wilasnego zaplecza  sprzedazowo-logistycznego  oraz
dopetniania samodzielnie procedur eksportowych. Jest to rozwigzanie
uzyteczne, gdy firma dopiero poznaje specyfike rynkdw Ameryki Potnocnej
lub Bliskiego Wschodu, np. lokalne procedury celne, praktyki zakupowe czy
oczekiwania klientdw. Eksport bezposredni (np. sprzedaz z wtasnego dziatu
eksportu, poprzez agenta, dystrybutora czy przez wtasne przedstawicielstwo
handlowe na rynku docelowym) podnosi kontrole nad politykq cenowq
i komunikacyjng oraz daje petniejszg wiedzg o rozwoju biznesu na danym
rynku, ale wymaga wigkszej dojrzatosci organizacyjnej. W przypadku braku
wtasnego podmiotu na rynku eksportowym istotne jest wyznaczenie tzw.
importer of record (IOR), odpowiedzialnego za wiasciwg klasyfikacje
produktu, uzyskanie lokalnych certyfikatdw zgodnoSci oraz dopetnienie
procedur celnych. Wprowadzenie produktu do sprzedazy wymaga
natomiast uprawnionego podmiotu, odpowiedzialnego za promocje
produktobw w réznych kanatach, obstuge logistyki transportowo
-magazynowej, obstuge posprzedazowq czy monitoring regulacji prawnych.
Zyskujgcq na popularnosci réwnolegitg Sciezkg wejscia jest kanat online.
Na rynkach konsumenckich moze on przyjg€ posta¢ transgranicznego
e-commerce (zwanego réwniez e-eksportem, np. poprzez wiasny e-sklep
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lub platformy marketplace), a na rynkach przemystowych czesto stuzy
generowaniu zapytan, wstepnej prezentaciji oferty i przyspieszeniu procesu
ofertowania, podczas gdy finalizacja transakcji nadal opiera sie na
tradycyjnych relacjach biznesowych (Trgpczynski, 2025). W przypadku
miedzynarodowych przesytek kurierskich poza rynek jednolity rynek
wewnetrzny UE nalezy pamigtaé o obowigzujgcych w danym kraju
procedurach celnych oraz konieczno$¢ przestrzegania przepisdw

dotyczqgcych bezpieczehstwa.

Czynniki decydujgce o najodpowiedniejszej formie wejscia dotyczg samej
firmy, jej produktu i profilu rynku eksportowego. Badania podkreslajqg,
ze firmy bardziej dojrzate i doSwiadczone czesciej wybierajg formy wejscia
wymagajgce bezposredniego zaangazowania na rynku eksportowym.
Podmioty mniej doSwiadczone chetniej korzystajg z posrednikdw, aby
ograniczy¢ ztozono$é procesu wejscia (Leonidou et al, 2010; Morschett et al,
2010). Po stronie produktu kluczowy jest stopien jego standaryzacii.
Im bardziej produkt jest ztozony i wymagajgcy wsparcia technicznego
i obstugi klienta, tym wieksza staje sie potrzeba lokalnego partnera
o odpowiednich kwalifikacjach lub postawienia na rozwdéj wiasnych struktur.
Istotne sq takze aspekty logistyczne, np. stosunek wartosci do wagi lub
objetosci, cykliczno$€ dostaw czy wrazliwo$€ na warunki transportu.
Te elementy okreslajqg takze, czy realne jest wejscie ,zdalne” albo oparte na
zewnetrznych partnerach, czy tez potrzebny jest model silniej oparty na

wtasnym zapleczu.

Po stronie rynku kluczowe sq natomiast czynniki zwigzane z samg
odlegtoéciq i réznicami prawnymi oraz kulturowymi. Dystans pomiedzy
Polskg a Amerykqg Pétnhocng przektada sie na diuzsze czasy transporty,
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wiekszg wrazliwo$€ na potencjalne zaktdécenia oraz koniecznos¢ planowania
zapaséw. W USA i Kanadzie istotne sq standardy jakosci i terminowos¢
dostaw, a w ZEA i Arabii Saudyjskiej dodatkowo ro$nie znaczenie lokalnych
procedur importowych i zgodnoéci produktowej. Rbwnolegle pojawiajqg sie
takze wyzwania wynikajgce z dystansu kulturowego. W USA i Kanadzie
relacje biznesowe czesto opierajg sie na formalnych procesach
zakupowych i mierzalnych standardach obstugi. W krajach Zatoki Perskiej
relatywnie wiekszg role moze odgrywac zaufanie, przynalezno$¢ do sieci
relacji i zrozumienie specyfiki kulturowej, co dodatkowo podnosi wartos¢
posiadania lokalnych partnerdw. Istniejgce badania pokazujq, ze znaczne
roéznice instytucjonalne i prawne na zagranicznym rynku sprzyjajq
rozwigzaniom ograniczajgcym wiasne inwestycje eksportera (np. rozwoj
witasnej spétki). Z drugiej strony, wielkoé¢ i dynamika rynku mogg
uzasadnia¢ inwestowanie w bardziej zaawansowane formy obecnosci, takie
jak zatozenie wtasnej spotki czy przejecie udziatdbw w lokalnym podmiocie
(Morschett et al, 2010). Przyktadowo, rozwdj wiasnego kanatu sprzedazy
w szerszych kategoriach produktowych w USA i Kanadzie moze by¢ bardziej
optacalny, podczas gdy w mniejszych niszach wejScie poprzez

wyspecjalizowanych posrednikbw moze by¢ bardziej racjonalne.
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CZYNNIKI PO STRONIE ZAGRANICZNEGO RYNKU

Czynniki wptywajace na decyzje o wyborze formy wejscia
Opracowanie wiasne w oparciu o: Hollensen (2007), s. 297; Pan & Tse (2000)

Sposoby prowadzenia biznesu na zagranicznych rynkach zmieniajg sie
w czasie. Etapowe modele ekspansji sugerujq, ze wiele firm redukuje ryzyko,
zaczynajgc od rozwiqzan mniej angazujgcych zasoby, a dopiero pdzniej
— po zbudowaniu wiedzy i relacji — rozwija bardziej zaawansowane formy
obecnosci (Vahine & Johanson, 2021). Wraz ze wzrostem zaangazowanid
finansowego i organizacyjnego rosng takze mozliwoSci monitorowania
sytuacji na rynku i bezpoSredniego ksztattowania lokalnej strategii
(Wrona & Trgpczynski, 2012). Wiasne zaangazowanie oznacza jednak
odpowiedzialno§¢ za adaptacje do realidw odlegtych  rynkow,

wybér logistycznych modeli obstugi rynku czy zapewnianie zgodnoSci

z odmiennymi regulacjaomi. W miare wzrostu skali dziatalnoéci inwestycje we
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wtasne struktury (zatozenie oddziatu czy spoiki zaleznej, spotki joint venture
czy przejecie istniejgcego podmiotu) mogq staé¢ sie bardziej optacalne
od modelu opartego na partnerach. Takie rozwigzania sqg szczegOlnie
uzasadnione, gdy krytyczne staje sie skrécenie czasu dostaw,
organizacja lokalnego magazynu, serwisu czy udziat w przetargach

wymagajqgcych  lokalnej obecnoéci  (Morschett et al, 2010).

W praktyce obstuga zagranicznych rynkéw nie zawsze rozwija sig stopniowo
i w oparciu o wybrany kanat sprzedazy. W scenariuszu sekwencyjnym firmy
czesto zaczynajg od posrednikdw (aby przetestowaé popyt przy
ograniczonym ryzyku), nastepnie przechodzq do eksportu bezposredniego
(aby przechwytywaé marze i rozwijaé wiasng wiedze rynkowq), a przy
rosngcej skali inwestujg w lokalng strukture wspierajgcq sprzedaz lub
realizujgcq produkcje. W przypadku odlegtych i duzych rynkdéw, jak réwniez
ztozonych produktédw czy ustug wymagajgcych Swiadczenia na miejscu,
eksporterzy — zwtaszcza z ditugim stazem migedzynarodowej ekspansii
- niekiedy pomijajq jednak prostsze formy wej$cia na rzecz zaangazowania
kapitatowego od samego poczqgtku. Ponadto na duzych rynkach ekspansja
czesto przebiega wielokanatowo. Eksporterzy tgczqg np. wspotprace
z dystrybutorami w segmentach B2B ze sprzedazqg online w segmentach
B2C. E-commerce moze pomocniczo stuzy€ jako narzedzie ,sondowania”
rynku i budowania swiadomos$ci marki. W praktyce strategia ekspansji nie
jest czgsto wyborem jednego sposobu wejscia, a konfiguracjg rownolegtych

kanatéw w zaleznoéci od wymogdw produktu i rynku (Leonidou et al, 2010).
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Strategia ekspansji polskich przedsiebiorstw

do USA

Eksport jest czesto pierwszym krokiem w aktywnym rozwoju dziatalnosci na
zagranicznych rynkach, z reguty poprzedzajgcym decyzje o rozwoju bardziej

kapitatochtonnych form obecnosci ha danym rynku, takich jak bezposSrednie

inwestycje zagraniczne (BIZ).

Istniejgce badania wskazujq, ze aktywnoS¢ eksportowa moze przynosié¢
firmom wymierne korzysci: od szybkiego wzrostu przychodow i lepszego
wykorzystania posiadanych zdolnoSci produkcyjnych po impulsy do
podnoszenia innowacyjnosci wynikajgce z kontaktu z wymagajgcymi

klientami i partnerami biznesowymi na nowych rynkach.
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Geograficzny profil polskiego eksportu pozostaje nadal w znacznym stopniu
~europejski”. W 2024 r. na wymiane z krajomi Unii Europejskiej przypadto 74,2
proc. wartosci polskiego eksportu towardw. Udziat rynkéw rozwinigtych

ogdotem wynosit 86,5 proc., natomiast rynkéw rozwijajgcych sig: 8,2 proc.

Dywersyfikacja eksportu jako strategia budowania odpornosci

organizacyjnej

Odpornoé¢  organizacyjna  (ang.  resilience) oznacza  zdolno$é
przedsigbiorstwa do podtrzymania kluczowych procesdw oraz powrotu na
Sciezke wzrostu po wystgpieniu zaktéceh, takich jak szoki popytowe czy

przerwanie tahcucha dostaw.

W warunkach narastajgcej niepewnosci na rynkach miedzynarodowych
geograficzna dywersyfikacja eksportu moze stuzy¢ jaoko narzedzie do
budowania odpornosci. Po pierwsze, roztozenie sprzedazy na wiekszq liczbe
rynkdbw zmniejsza zalezno$¢ firmy od koniunktury w jednym kraju lub
regionie, a jednoczesnie zwigksza elastyczno$¢ w przekierowywaniu
aktywnosci handlowej tam, gdzie popyt utrzymuje sie na wyzszym poziomie.
Po drugie, dywersyfikacja sprzyja rozwojowi zdolnoSci organizacyjnych.
Wejscie na nowe rynki wymaga pozyskania wiedzy o klientach, kanatach
dystrybuciji, standardach i regulacjach, a takie rozwoju procesow

zarzgdczych i analitycznych w organizacji (firmie).

Na tle dominacji rynkdw europejskich, rola rynkédw pozaeuropejskich
pozostaje nadal ograniczona, cho¢ z perspektywy dywersyfikacji moze miec
istotne znaczenie strategiczne. Przykiadowo, w 2024 r. udziat Stanéw

Zjednoczonych (USA) w polskim eksporcie wynidst 3,3 proc.
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Uwarunkowania strategii wejécia do Standéw Zjednoczonych

USA sq najwigkszg gospodarkq na Swiecie. W 2024 r. populacja USA wynosita
ok. 340,1 min oséb, a nominalny produkt krajowy brutto (PKB) ok. 28,75 bin
USD. Dla polskich eksporterdw pojawiajg sie jednak istotne wyzwania.
Po pierwsze, odlegtoS¢ w linii prostej miedzy Warszawg a Waszyngtonem
wynosi ok. 7 197 km. Przektada sie to na wyzwania logistyczne typowe dla
kierunkdbw pozaeuropejskich: diuzsze czasy dostaw, wiekszg wrazliwose
lahcucha dostaw na zakidcenia, wyzsze koszty transportu oraz potrzebe
ostrozniejszego planowania zapasdw, serwisu i obstugi zwrotdéw. Po drugie,
powierzchnia USA wynosi ok. 9,83 min km? czyli okoto 31,4 razy wiecej niz
powierzchnia Polski. Tak duzy obszar, a takze rozproszenie wiodqgcych
oSrodkédw gospodarczych, wymagajg przemyslanego doboru lokalizacii
oraz partnerdw logistycznych. Réznica czasu wzgledem Polski wynosi zwykle
od 6 do 9 godzin w zaleznoSci od strefy, co wpltywa na organizacje
komunikacji biznesowej i obstugi klienta. Po trzecie, USA sqg pahstwem
federalnym - sktadajq sie z 50 standéw, stgd czeS¢ regulacji dziatalnosci
gospodarcze] jest ksztattowana na poziomie stanowym. Dla polskich
przedsigbiorcow oznacza to, ze rynek amerykarnski nie powinien byé
traktowany jako monolit. W praktyce konieczne bywa zawezenie dziatah do
wybranych regiondéw i segmentow rynkowych juz na starcie, aby testowaé

model sprzedazy i stopniowo rozwija¢ obecnos¢.

JakoS€ otoczenia biznesowego przybliza coroczny ranking World
Competitiveness Ranking realizowany przez IMD w Lozannie. USA w 2025 r.
zajmujg w nim 13. miejsce wséréd 69 gospodarek. IMD wskazuje na bardzo
wysokie pozycje USA w obszarach szczegdlnie istotnych dla firm
planujgcych  rozwdj biznesu w USA, w tym mu.in. inwestycji

migdzynarodowych (1. miejsce), sektora finansowego
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(1. miejsce), infrastruktury naukowej (1. miejsce) oraz kondycji gospodarki
krajowej (2. miejsce). Z perspektywy polskich eksporteréw oznacza to, ze
rynek USA oferuje otoczenie instytucjonalne i biznesowe sprzyjajqce
skalowaniu dziatalnosci, nie tylko joko rynek zbytu, ale jaoko zaplecze

technologiczne i finansowe.

Czynniki regulacyjno-prawne

W ogblnej ocenie jokosci otoczenia instytucjonalnego przydatnym punktem
odniesienia sq wskazniki Worldwide Governance Indicators (WGI) Banku
Swiatowego. Z analiz dla 2024 roku wytania sie ogodlnie sprzyjajacy obraz
prowadzenia dziatalnosci gospodarczej w USA. Relatywnie wysoka jakos¢
regulaciji (76,19 na 100 pkt) oraz skutecznoéé rzqdzenia (77,78) wskazujg na
przewidywalne reguty gry. Dobra ocena w obszarze praworzgdnoéci (73,52)
i udziotu obywateli w procesach demokratycznych (72,37) wskazujg na
solidne instytucjonalne podstawy ochrony praw wiasnosci oraz ich
egzekwowalnosci. Z drugiej strony, stabilnoéé¢ polityczna (64,27) i kontrola
korupciji (69,86) sq mniej korzystnym aspektem otoczenia USA, co zwigksza
ryzyko przejsciowych zmian priorytetdw polityki publicznej oraz wahah
w polityce handlowej. Przykiadowo, w 2025 roku wzrosta niepewno$¢
w globalnym handlu w zwigzku z decyzjomi celnymi administracji
Prezydenta Donalda Trumpa. NiepewnoS¢ oczekiwanych rozstrzygnieé
prawnych dotyczgcych polityki celnej utrzymywata sie na poczqtku 2026 r.,
m.in. z uwagi na skale konsekwencji finansowych dla amerykanhskich

importerow.

Z perspektywy polskiego eksportera kluczowe jest zatem rozpoznanie juz na
etapie planowania wejScia, podstawowych obszaréw regulacyjnych,
wptywajgcych na koszty i ryzyka wymiany handlowej z USA. Po pierwsze,
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polityka celna i klasyfikacja taryfowa opierajq sie¢ na Harmonized Tariff
Schedule of the United States (HTSUS) publikowanym i utrzymywanym
przez U.S. International Trade Commission (USITC; Amerykanska Komisja
ds. Handlu Migdzynarodowego). Po drugie, kluczowym organem odprawy
importowej jest U.S. Customs and Border Protection (Amerykanska Stuzba
Celna i Ochrony Granic). Inne wymogi zalezq od kategorii produktowe;.
Przyktadowo, Food and Drug Administration (FDA) definiuje wymogi
w przypadku zywnosci, kosmetykédw czy wyrobdéw medycznych, Food Safety
and Inspection Service (FSIS) przy Departamencie Rolnictwa nadzoruje
import migsa drobiu i produktéw jajecznych, a EPA (Environmental

Protection Agency) okresla wymogi przy imporcie chemikaliéw.

Planujgc ekspansje do USA nalezy ponadto zwrdci€ uwage na zréznicowanie
regulacyjne pomigdzy poszczegdlnymi stanami, wynikajgce z federalnego
ustroju tego kraju. Regulacje mogqg rézni¢ sie¢ w zakresie m.in. opieki
zdrowotnej, umoéw cywilno-prawnych czy prawa karnego. Zagraniczna firma
- zwtaszcza dziatajgc w kilku stanach — powinna zatem rozpozna¢ lokalne

otoczenie regulacyjno-prawne.

Czynniki ekonomiczne

W 2024 r. nominalny PKB USA wynidst ok. 28,75 bin USD, a realny wzrost
gospodarczy ok. 28 proc. USA sqg jednym z najwigkszych rynkéw
konsumenckich na $wiecie, z konsumpcjq gospodarstw domowych w 2022
roku na poziomie 68 proc. PKB USA. Dla polskich eksporterébw oznacza to
rynek o ogromnej skali, ha ktérym nawet nisze rynkowe mogq zapewnié
odpowiedni wolumen sprzedazy. JednoczeSnie wielkoS¢ rynku przyciqga
globalng konkurencje, stgd przewaga kosztowa czesto bywa
niewystarczajgca  bez  odpowiednich  wyréznikbw  jakosciowych,
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technologicznych czy serwisowych. W 2024 r. PKB per capita wedtug
parytetu sity nabywczej wyniost ok. 85 809 USD w cenach biezqgcych.
W praktyce stwarza to dobre warunki dla polskich firm oferujgcych

specjalistyczne produkty czy komponenty o wysokiej jakosci.

Wzrost cen towardw i ustug konsumpcyjnych (wskaznik CPI) wynidst ok. 2,9
proc. w 2024 r, wobec ok. 4,1 proc. w 2023 r. i ok. 8,0 proc. w 2022 r.
Dla eksportera oznacza to, ze presja inflacyjna — cho¢ nie znikneta zupetnie
— jest istotnie nizsza niz w szczycie 2022 r, co sprzyja wigkszej
przewidywalnosci decyzji zakupowych i kontraktowania. W ocenie
optacalnosci sprzedazy do USA istotny jest réwniez rozwdj kursdw
walutowych. Po istotnym ostabieniu USD wzgledem PLN w 2025 r., Sredni kurs
USD/PLN wedtug NBP 9 stycznia 2026 r. wyniést 3,62. Biorgc pod uwage
prognozy instytucji finansowych, sytuacja ta zmniejsza konkurencyjnosé

cenowq eksportu do USA.

Sytuacja na rynku pracy w USA sugeruje relatywnie wysokie wykorzystanie
zasobdw pracy i potencjalng presje kosztowq. W 2024 r. stopa bezrobocia
wyniosta ok. 4,1 proc. w poréwnaniu do 8,1 proc. w 2020 r. Dla eksporterdw jest
to sygnat, ze koszty pracy w USA (np. w przypadku ustug logistycznych czy
serwisowych) mogq stanowi¢ istotny element kosztowy, co ma znaczenie

przy decyzjach o modelu obecnosci na rynku.

Gospodarka USA jest silnie oparta na rynku wewnetrznym. W 2024 r. eksport
towardw i ustug USA stanowit ok. 11,1 proc. PKB, a import ok. 14,3 proc. PKB.
Rynek USA jest na tyle duzy, ze nie jest uzalezniony od importu w takim
stopniu jak mniejsze gospodarki, ale jednoczes$nie skala importu zapewnia
miejsce dla dostawcdw zagranicznych. Wysoki naptyw bezposrednich
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inwestycji zagranicznych wskazuje, iz USA pozostajq atrakcyjnym miejscem
lokowania kapitatu, ale jednoczeénie przektada sie to na silng obecnosé
globalnych konkurentéw na tym rynku. Naptyw bezposSrednich inwestycji
zagranicznych netto wynidst ok. 297 mid USD w 2024 r,, wobec ok. 137 mid
USD w 2020 r.

Czynniki spoteczno-kulturowe — amerykanski konsument,

pracownik, szef

Pod wzgledem specyfiki kulturowej USA rdznig sig od Polski. Ma to wptyw
zarébwno na specyfike zachowah konsumenckich, jak i na budowanie relacii
z partnerami biznesowymi. Jednym z istotnych wymiaréw réznic

kulturowych w znanym na Swiecie modelu Geerta Hofstede jest tzw. dystans

witadzy. Wymiar ten okre$la relacje pomiedzy jednostkami oraz stopieh
akceptacji dla nierbwnosci spotecznych. USA wyrdznidjg sie nizszym
dystansem wtadzy, z wynikiem 40 wzgledem 68 dla Polski. W amerykanskich
organizacjach przetozeni sq dostepni dla wspotpracownikédw i oczekujg
przeptywu informacji. Jednocze$nie komunikacja jest nieformalng,
bezposrednia i partycypacyjna. W praktyce biznesowej zwykle przekiada sie
to na wigksze oczekiwanie autonomii i sprawczosci jednostki, bardziej
partnerski styl interakciji oraz nizszy dystans w relacji dostawca-klient czy

pracodawca—pracownik.

93
68 68
Dystans wtadzy Indywidualizm Unikanie niepewnosci Przyzwolenie

Wybrane réznice kulturowe pomiedzy Polskg a USA
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Amerykanska kultura cechuje sie réwniez wysokim indywidualizmem.
Indywidualizm okresla, w jokim stopniu jednostki sq skupione na wtasnych
potrzebach, a na ile sq skionne identyfikowaé sie z grupg, do ktérej
przynalezq. Dla polskich eksporterow indywidualizm kultury amerykanskiej
na poziomie 60 (w poréwnaniu do 47 dla Polski) oznacza, ze w USA — zaréwno
w komunikacji marketingowej, jak i w obstudze posprzedazowej — dobrze
dziotajg jasne przedstawienie konkretnej, mierzalnej korzysci (np.
oszczedno$¢ czasu, wygoda, skuteczno$¢) oraz proste i transparentne
warunki oferty. Réwniez styl komunikacji w USA jest charakterystyczny.
Klienci w wigkszym stopniu akceptujg agresywnq sprzedaz niz w innych
krajach. Po stronie relacji z kontrahentami Amerykanie sq przyzwyczajeni do
prowadzenia biznesu z osobami, ktérych nie znajg dobrze. W relacjach
z kontrahentami amerykanski styl wspdtpracy jest zwykle bardziej
zadaniowy i bezposSredni. Tempo pracy bywa wysokie, a partnerzy oczekujqg
sprawnej komunikaciji, klarownych ustalen i szybkiej reakcji na zapytania.
Dlatego nawigzywanie relacji osobistych nie jest zasadniczo konieczne, aby
zbudowa¢ trwatq relacje biznesowq. Amerykanie sq zazwyczaj bardziej
zainteresowani  produktem, ustugg Iub projektem, oczekiwanymi
korzySciami oraz jakoscig wspotpracy biznesowej anizeli budowaniem

relacji osobistych.

Amerykanska kultura cechuje sie réwniez zdecydowanie nizszym unikaniem
niepewnosci, czyli sktonnoscig do akceptowania niepewnosci i stawiania
czota nieznanym sytuacjom. Wynik USA na poziomie 46 (w poréwnaniu do
93 dla Polski) oznacza wysoki stopien akceptaciji dla nowych pomystéw,
innowacyjnych produktéw i checi wyprébowania czego$ odmiennego.
Amerykanska kultura czesto sprzyja szybkim testom rynkowym
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i eksperymentowaniu z wariantami produktu. Wedtug badanh Ernst & Young
(2025) 71 proc. konsumentéw wybiera inng marke, jesli preferowana jest
niedostepna, 65 proc. zmienia marke dla lepszej ceny, a 59 proc. jest zwykle
otwartych na nowe marki. Wigze sie to z kolejng réznicq kulturowqg w zakresie
tzw. przyzwolenia, czyli akceptacji dla zaspokajania potrzeb jednostki
zwiqzanych z czerpaniem radosci z zycia. Na tle kultury amerykanskiej (wynik
68) polska kultura (wynik 29) cechuje sie wyzszq wstrzemiezliwosciq
i nizszym poziomem optymizmu. Jednak po stronie zachowah
konsumenckich wyraznym trendem w spoteczefstwie amerykanskim jest
tez silna presja kosztowa. Badania McKinsey wskazujq, ze 75 proc. badanych
konsumentéw deklaruje ograniczenie wydatkéw konsumpcyjnych w co

najmniej jednej kategorii.

Czynniki technologiczne

Istothg zmienng po stronie czynnikdw technologicznych sq uwarunkowania
logistyczne. Dostep do dwdch oceandw, rozlegtych korytarzy wewnetrznych
oraz granic z Kanadq i Meksykiem uczynity z USA naturalng brame dla
handlu globalnego i regionalnego. Z wartoscig 2,7 bin USD Ameryka
Potnocna byta drugim co do wielkosci rynkiem logistycznym w 2023 r,
ustepujqc jedynie regionowi Azji i Pacyfiku o wartosci 4,5 bin USD. Transport
ciezarowy stanowi podstawe amerykafnskiego transportu towarowego,
generujqc 257,54 mld USD w PKB kraju. Transport morski i lotniczy odgrywajg
kluczowq role w dostepie do rynku amerykanskiego przez eksporterdéw
z innych kontynentéw. Z drugiej strony, obecnos¢ licznych
migdzynarodowych i krajowych dostawcdw oferujgcych rozwigzania
dostosowane do tahcuchdw dostaw w réznych sektorach oznacza tatwosé

w obstudze transportowo-magazynowej na znacznym terytorium USA.
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Istotng zmiennqg jest rowniez liczba uzytkownikdw Internetu. W 2025 r.
wynosita ona 205,6 min, z perspektywqg wzrostu do 2412 min w 2030 r.
Penetracja Internetu wyniosta 59,2 proc. populacji w 2025 r,, z perspektywq
wzrostu do 67,8 proc. w 2030. Przy prognozowanej wartosci rynku na
poziomie 1,24 bln USD w 2026 r. wiekszoS¢ przychoddw rynku e-commerce
bedzie generowana w Stanach Zjednoczonych. W praktyce oznacza to, ze
kanaty online mogq odgrywac istotne znaczenie w budowaniu Swiadomosci
marki oraz rozwoju sprzedazy na rynku amerykanskim. USA w rankingach
wielu instytucji migdzynarodowych plasujg sie¢ na bardzo wysokich
pozycjach w obszarze innowacyjnosci. Zostaty sklasyfikowane jako kraj
o czwartej na Swiecie pozycji pod wzgledem konkurencyjnosci cyfrowej,
ktéra uwzglednia zdolnosci kraju do wdrazania technologii cyfrowych
w przedsigbiorstwach i organizacjach rzgdowych. Z USA wywodzq sig
wiodqce korporacje i start-upy wysokich technologii, a w kraju funkcjonujq
od dekad wiodqce klastry technologiczne na $Swiecie, takie jak Dolina
Krzemmowa w Kalifornii. Stwarza to szczegdlne szanse dla polskich
przedsiebiorcow zainteresowanych wspbtpracq badawczo-rozwojowq

z amerykafnskimi partnerami.

Wybrane sposoby wejscia na rynek amerykanski

Rynek USA jest bardzo chtonny, ale zarazem bardzo wymagajqcy:
geogrdficznie odlegty, rozlegly, wysoce konkurencyjny, a przy tym
zrbznicowany w sensie regulacyjnym. Dla polskich firm oznacza to,
ze 0 powodzeniu strategii wejécia przesqdza nie tylko atrakcyjnos€ samego
produktu, lecz réwniez dobranie konfiguraciji kanatéw sprzedazy i zaplecza

operacyjnego. W praktyce USA sqg zbiorem rynkdédw regionalnych, dlatego
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wejScie powinno sie rozpoczqgé od wybranego regionu, a nastepnie

ewentualnie rozszerza¢ dziatania o kolejne obszary.

Najprostszy operacyjnie wariant dla firm podejmujgcych sprzedaz do USA
polega na wspdipracy z posrednikiem z dziatajgcym po stronie polskiej.
Skupuje on produkt w Polsce i organizuje (bezposrednio lub przez swoich
partneréw) jego dystrybucje w USA. W tym podeijéciu na znaczeniu zyskujq
posrednicy fqczqcy funkcje importowo-dystrybucyjng z wprowadzaniem
polskich produktéow na platformy marketplace. Niektére polskie firmy oferujq
model wejscia marek na amerykanskie platformy marketplace z ustugami
obejmujgcymi m.in. operacije, logistyke, kwestie prawne i strategie cenowgq,
przy czym po stronie producenta pozostaje przede wszystkim zapewnienie
dostepnos$ci produktu. Dla polskich MSP taka strategia jest zasadna,
gdy produkt ma potencjat w kanale e-commerce, ale firma nie planuje
ponosi¢ kosztow rozwoju i utrzymywania struktury sprzedazowej w USA.
Na rynku doébr konsumenckich pomocna moze byEé wspbtpraca
z importerami wyspecjalizowanymi w danej kategorii, ktérzy majq relacje
z sieciami lub sklepami specjalistycznymi. Niektére firmy specjalizujq sie
w imporcie produktéow z Polski, obstugujgc sieci i sklepy w USA poprzez

wiasnq sie€ dystrybucyjna.

W zakresie eksportu bezposredniego dla wielu polskich firm model wejscia
do USA nie opiera sie nha jednym wybranym kanale, lecz na réznych typach
lokalnych partnerdw, takich jak importer (w praktyce odpowiadajgcy za
wprowadzenie towaru do obrotu), dystrybutor (kupujgcy, magazynujgcy
i odsprzedajgcy do odbiorcéw), agent lub przedstawiciel handlowy
(prowadzqey sprzedaz prowizyjnq bez przejmowania wiasnoéci towaru),
a takze operatorzy logistyczni 3PL obstugujgcy magazyn, wysyiki i zwroty.
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Wynika to m.in. z faktu, ze w USA istotnym czynnikiem jest dostepno$é

produktu w czasie akceptowalnym dla amerykafskiego odbiorcy.

Przyktadem modelu wejScia opartego o partnera amerykanskiego
w sektorze B2B jest strategia firmy Medicalgorithmics, ktéra podjeta
wspotprace z niezaleznym osrodkiem diagnostycznym (IDTF), obejmujgcg
m.in. licencjonowanie polskie] platformy. W segmentach produktowych
wymagajqcych instalacji, doradztwa i serwisu dystrybutor odgrywa
kluczowq role. Polskie firmy, jak Fakro, z powodzeniem rozwijajg w USA sieC
dealeréw i instalatoréw, ktérzy réwniez pomagajg promowal oferte
produktowq w ramach wydarzefi targowych. Bliska wspotpraca
z dystrybutorem moze zatem stanowi¢ racjonalny substytut wiasnej
struktury sprzedazowej, wymaga jednak dopracowania warunkdéw
wspotpracy, takich jak zakres terytorialny, zasady wytqgcznosci, plan dziatan
marketingowych, standardy obstugi i serwisu czy zasady rozwigzywania
sporéw. Dziatania dystrybutoréw mogqg by¢ réwnolegle wspierane przez
wiasny kanat online. llustracjg tego typu modelu jest firma Ziaja, ktéra
prowadzi witasny sklep internetowy, réwnolegle oferujgc dystrybucje do
sklepébw kosmetycznych w USA. W praktyce oznacza to potgczenie
budowania wizerunku marki (efekt ,pull’) z rozwojem zasiegu sprzedazy

(efekt ,push”).

Znalezienie witasciwych partneréw do rozwoju obecnosci na rynku
amerykanskim moze tradycyjnie odbywac sie przy okazji udziatu w targach
i innych wydarzeniach branzowych. Dla firm wchodzgcych na rynek tak
odlegty geogradficznie jest to czesto najszybsza droga do skutecznych

rozmbéw z parthnerami w ograniczonym czasie. W wielu branzach sama
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obecno$¢ na targach jest sygnatem wiarygodnosci i bywa warunkiem

wstepnym rozmoéw o wigczeniu produktu do portfela dystrybutora.

Zatozenie spdtki w USA mozna traktowaé joko zaawansowany etap,
gdy eksporter zamierza uzyska¢ wigkszqg kontrole nad sprzedazq,
marketingiem i rozwojem sieci partneréw. Lokalna spétka moze zwiekszyé
wiarygodno§¢ w oczach partnerdw, utatwiaé negocjacje, a takze pozwala
lepiej zarzgdza¢ portfelem dystrybutoréw regionalnych. Decyzja o spoéice
ma najwigkszy sens, gdy firma ma juz ,dowdd rynku”: powtarzalng sprzedaz
w jednym regionie, kilku klientébw referencyjnych oraz jasnos$¢, ktére
elementy kanatu wymagajg wzmocnienia (np. serwis, wsparcie techniczne,
marketing, szkolenia dla dystrybutoréw). Przyktadem moze byé¢ spétka
-cbrka Grupy Selena w USA, ktéra zarzgdza portfelem dystrybutoréw,
wspiera marketing B2B, pilnuje standarddéw produktowych oraz buduje
relacje z kluczowymi odbiorcami. Dobrq praktykq stopniowego rozwoju
zaangazowania moze byEé model, w ktérym spdtka nie zastepuje
dotychczasowych partneréw handlowych, tylko koordynuje i uzupetnia ich
zadania, stopniowo przejmujgc funkcje, ktérych partner nie realizowat
wystarczajgco dobrze. Taki uktad pomaga zwigkszaé kontrole bez ryzyka
~odcigcia” istniejqcej sprzedazy.

Z uwagi na koszty transportu do USA i chtonno$¢ lokalnego rynku, model
rozwoju moze zaktadaé stopniowe przejscie od eksportu produktéw z Polski
do ich lokalnej produkcji i skrécenie czasu dostaw. Przyktadem takiej Sciezki
rozwoju jest firma LMFakro, ktéra uruchomita pierwszqg w USA fabryke
montazu schodéw strychowych. Ekspansja nie zawsze musi odbywacé sie
stopniowo. Tutaj przyktadem moze by¢ firma kosmetyczna Inglot, ktéra
w momencie debiutu w USA uruchomita witasng spétke i sklep firmowy
w Nowym Jorku.
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Na bardziej zaawansowanym etapie pojawia sie rowniez opcja przejecia
lokalnej firmy jako szybki dostgp do portfela klientdw, zasobdéw ludzkich czy
zaplecza produkcyjnego. Jest to rozwiqzanie zasadne gtéwnie wtedy, gdy
firma ma juz doSwiadczenie na rynku, potrafi oceni€ ryzyka integraciji spotek
i ma jasno zdefiniowany cel strategiczny (np. dostep do serwisu, kanatu
dystrybucji lub portfela klientéw). Jako przyktad mozna wskazaé transakcje
przeprowadzonqg przez firme Qemetica (dawniej Ciech), ktéra ogtosita
przejecie biznesu produkciji krzemionki strgcanej od koncernu PPG za ok. 310
min USD.

Warto pamieta¢ o kilku ogdlnych dobrych praktykach rozwoju biznesu
w USA. Skuteczne wejScie do USA rzadko oznacza objecie dziataniami catego
kraju. Najczesciej sprawdza sie start w jednym regionie (np. z dystrybutorem
albo agentem), przetestowanie rynku, dopracowanie rozwigzan z zakresu
logistyki i obstugi, a nastepnie rozszerzanie operacji na kolejne stany wraz
z budowq sieci partnerébw i referencji. Wejscie do wiekszych sieci,
ogdblnokrajowych dystrybutoréw czy do bardziej wymagajgcych segmentow
zwykle wymaga wykazania swojej wiarygodnosci w mniejszej skali.
W zaleznosci od sektora, w ktorym dziata eksporter, réznig sie wymogi
zgodnosci, certyfikacji czy obstugi posprzedazowej. W budownictwie oprécz
certyfikacji technicznych (np. NFRC dla okien) istotne jest zréznicowanie
regulacji budowlanych pomiedzy stanami, co wptywa na wybor regionu
pilotazowego i osiggalne tempo skalowania. JednoczeSnie USA to rynek
o wysokiej wrazliwosci na ryzyko kontraktowe i podziat odpowiedzialnosci.
Umowy z partnerami (np. dystrybutorem, agentem czy 3PL) powinny byé
szczegllnie precyzyjne w zakresie terytorium, zasad wytgcznoSci

czy odpowiedzialnosci za marketing i serwis.

& PAIH
33 Grupa PFR



Perspektywy rozwoju rynku amerykanskiego do 2030 i szanse dla

polskich firm
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Wartosc importu do USA

Rynek USA otwiera liczne perspektywy rozwojowe dla polskich
przedsigbiorcow. O jego potencjale wzrostowym Swiadczy szereg
przestanek. Wedtug prognoz Statista (2025a), liczba gospodarstw
domowych w USA wzro$nie z 141,2 min w 2025 r. do 1452 min w 2030 r.
Oczekuje sig, ze wydatki konsumpcyjne gospodarstw domowych wzrosng
2 20,8 bIn USD w 2025 r. do 25,1 bin USD w 2030 r., przy czym prognozy wzrostu
pomigdzy 2025 a 2030 rokiem w ujeciu poszczegdlnych kategorii wydatkéw
ksztattujg sie nastepujgco (w cenach biezgcych):
e produkty zywnoSciowe i hapoje bezalkoholowe — wzrost z 3,92 tys.
do 4,48 tys. USD per capitaq;
e ubrania — wzrost z 3,01 tys. do 3,38 tys. USD per capita;
o alkohol i wyroby tytoniowe — wzrost z 1,09 tys. do 1,21 tys. USD per
capita;
e artykuty gospodarstwa domowego — wzrost z 896,05 do 1036,73 USD

per capita.
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Z drugiej strony, polski eksport do USA, ktory w latach 2020-2024 rost Srednio
o 13,38 proc. rocznie, byt zdominowany przez produkty przemystowe,
w szczegblnodci maszyny, urzqdzenia i sprzet transportowy, a zywno$¢
uplasowata sie na dalszej pozycji. Jednocze$nie nalezy odnotowad,
ze wartos¢ ustug polskich przedsiebiorstw dostarczonych do USA wzrosta do

11,77 mid USD w 2024 r. w poréwnaniu z 4,79 mid USD w 2020 r.

Na rynku amerykafskim na szczegdlng uwage zastuguje kilka wybranych
branz, otwierajgcych mozliwosci zaistnienia dla polskich przedsigbiorstw.
Nalezy przy tym jednocze$nie zwrdci€ uwage, ze w obliczu znacznej
amerykanskiej i migdzynarodowej konkurencji, jak réwniez wielkosci rynku,
warto w ramach danego sektora poszukiwa¢ wezszych nisz rynkowych.
Pierwszym interesujgcym kierunkiem jest branza motoryzacyjna.
Wedtug prognoz warto§¢ segmentu aut osobowych ma wzrosnq¢ z 667,12
mlid USD w 2026 r. do 704,71 mid USD w 2029 r.Przychody segmentu
samochoddéw elektrycznych w USA majg rosngé w okresie 2026-2030
Sredniorocznie o 8,59 proc., a warto$¢ sprzedazy w sektorze wyniesie 159 mid
USD w 2030 r. USA sq zatem ogromnym rynkiem motoryzacyjnym, z nowymi
inwestycjami zwigzanymi z transformacjg w kierunku elektromobilnosci.
Stwarza to szanse dla eksportu m.in. komponentdéw i czesci zamiennych do
pojazddw oraz rozwiqzah dla infrastruktury fadowania pojozddéw
elektrycznych. Jednoczes$nie szansq biznesowq pozostajqg dostawy czesci

zamiennych do samochoddw spalinowych.

Kolejnym interesujgcym rynkiem dla polskich przedsiebiorcéw jest rynek
maszyn przemystowych. Szacuje sig, ze warto§€ produkcji maszyn
przemystowych w USA wzroénie z 402,78 mid USD w 2025 r. do 421,12 mid USD
w 2029 r. Reindustrializacjo USA i re-shoring produkcji generujq
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zapotrzebowanie na park maszynowy i robotyzacje. Amerykanskie firmy
inwestujg w technologie produkcyjne — w maju 2024 zaméwienia na nowe
maszyny wzrosty o 6,5 proc. r/r. Oznacza to ciekawe perspektywy dla
eksporteréw maszyn, linii technologicznych i robotdw do wyposazenia
fabryk, np. linii technologicznych i elementéw automatyki czy czesci

zamiennych do maszyn, jak rdbwniez ustug dla przemystu.

Szans biznesowych dostarcza rowniez rozwdj sektora budowlanego, ktéry
w USA wedtug oczekiwah ma wytworzy¢ warto§¢ dodang w wysokosci 1,4 bin
USD w 2026 r. Inwestycje infrastrukturalne o bezprecedensowej skali oraz
boom budowlany w tzw. Stonecznym Pasie napedzajg popyt na materiaty
i wyposazenie, ale réwniez ustugi budowlane. Branza budowlana USA notuje
wzrost stymulowany m.in. przez projekty drogowe, kolejowe czy
energetyczne. Polskie wyroby, takie jak: okna, drzwi, podtogi czy elementy
wykonczeniowe majqg szanse zaistnienia w projektach infrastrukturalnych
i mieszkaniowych, zwlaszcza przy wspdtpracy z lokalnymi dystrybutorami

budowlanymi.

Perspektywy biznesowe otwiera réwniez rozwdj sektora OZE, ktéry ma
rozwija¢ sie w tempie 3,99 proc. rocznie miedzy 2026 a 2030 r. Dla polskich
eksporterdw rokujgce sq np. segmenty komponentéw OZE (np. elementy
turbin wiatrowych, konstrukcje do paneli), sprzetu energoelektrycznego (np.
transformatory éredniego napiecia, kable, systemy sterowania siecig) oraz
technologii magazynowania energii i poprawy efektywnosSci energetycznej

budynkdow.

Innym obiecujgcym obszarem jest rynek sprzetu medycznego.

Warto$¢ dodana w tym sektorze w USA ma wynie$¢ 244,37 mid USD w 2026
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r. i rosnq¢ Sredniorocznie o 1,28 proc. do 2029 r. Popyt napedzajg takie
zjawiska, jak starzenie sie populacii, rozwdj telemedycyny i diagnostyki oraz
inwestycje szpitali (m.n. w sprzet obrazowania, roboty chirurgiczne).
Polscy producenci wyrobéw medycznych (np. urzqdzeh do rehabilitacii,
mebli szpitalnych, wyrobéw jednorazowych, sprzetu diagnostycznego) oraz
dostawcy ustug medycznych mogq znalez& swoje nisze, pod warunkiem

spetnienia rygorystycznych norm amerykanskiej FDA.

W obliczu globalnych napig¢ geopolitycznych budzet obronny USA osiggnat
rekordowe 883 mld USD w 2024 r. Priorytetem jest zwigkszenie produkciji
uzbrojenia (np. amunicja, rakiety, pojozdy opancerzone) oraz inwestycje
w nowe technologie. Udziat zagranicznych dostawcdw w tancuchu dostaw
sektora obronnego USA jest ograniczany przez przepisy (np. Buy American
Act w zamodwieniach rzqdowych wymaga lokalnego wkiadu, a ITAR
ogranicza transfer technologii), jednak kraje sojusznicze mogq szukaé
swoich nisz joko poddostawcy komponentdéw, takich jak optoelektronika,
czesci do silnikdw lotniczych, materiaty kompozytowe. Polska ma wieloletnie
kompetencje w produkcji drondw, elektroniki wojskowej czy pojazdéw
specjalnych; wspoétpraca w ramach programow offsetowych i partnerstw
z koncernami (np. dostawy czeéci do samolotéw Boeing i Lockheed) moze
umozliwi¢ wejScie na rynek. Nalezy jednak pamietac, ze jest to sektor
skomplikowany pod wzgledem regulacyjnym i wymagajqgcy diugotrwatego

budowania relacji.

Warto§¢ dodana w sektorze produkcji mebli ma osiggnq¢ warto$¢ 40,69 mid
USD w 2026 r. i rosnq¢ éredniorocznie o 1,22 proc. do 2029. Perspektywiczne
kategorie to m.in. meble modutowe, kuchenne, biurowe oraz artykuty
wyposazenia wnetrz, w ktérych polskie przedsigbiorstwa konkurujg jokosciq
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wykonania i designem. Wyzwanie stanowiqg koszty transportu i obstuga
posprzedazowa, ale marki z Polski juz zdobywajg rozpoznawalnosé
(sq obecne w sieciach, np. Home Depot). Szansq biznesowq sq rowniez
meble kontraktowe, w ktorych polscy producenci majq juz doswiadczenie

na rynku europejskim.

| wreszcie, duzym rynkiem w USA jest sektor kosmetykdw, ktérego przychody
w 2026 r. majg osiggng¢ 22 mld USD. Nowy Jork i New Jersey to centra
przemystu kosmetycznego, gdzie dziatajq dystrybutorzy i odbywajq sie targi.
Polskie marki (np. Inglot, Dr Irena Eris, Bielenda) odnotowaty juz pierwsze
sukcesy na tym rynku. Konsumenci USA coraz czesSciej szukajg produktédw
naturalnych, organicznych czy weganskich. Polscy producenci mogq to
wykorzystac; wejScie wymaga jednak inwestycji w marketing, certyfikaty

FDA i znalezienia wiasciwej niszy.
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Strategia ekspansiji polskich przedsiebiorstw do Kanady

Eksport jest czesto pierwszym krokiem w aktywnym rozwoju dziatalnoSci na
zagranicznych rynkach, z reguty poprzedzajgcym decyzje o rozwoju bardziej

kapitatochtonnych form obecnoséci ha danym rynku, takich jak bezposSrednie

inwestycje zagraniczne (BIZ).

Badania zwracajq uwage na to, ze przedsigbiorstwa eksportujqgce sq czesto
bardziej produktywne i lepiej zorganizowane. Sugeruje to wystepowanie tzw.
uczenia sie poprzez eksport (ang.learning-by-exporting), przy czym

znaczenie tego efektu zalezy m.in. od specyfiki branzy.

Geograficzny profil polskiego eksportu pozostaje nadal w znacznym stopniu

~europejski”. W 2024 r. na wymiane z krajami Unii Europejskiej przypadto 74,2

B8 PAITH
39 Grupa PFR



proc. wartoSci polskiego eksportu towardw. Udziat rynkéw rozwinigtych

ogdétem wynosit 86,5 proc., natomiast rynkéw rozwijajgcych sig — 8,2 proc.

Dywersyfikacja eksportu jako strategia budowania
odpornosSci organizacyjnej

Odpornoéé  organizacyjna  (ang. resilience) oznacza  zdolno$é
przedsigbiorstwa do podtrzymania kluczowych procesdw oraz powrotu na
Sciezke wzrostu po wystgpieniu zakiécen, takich jak szoki popytowe czy

przerwanie tahcucha dostaw.

W warunkach narastajgcej niepewnosci na rynkach miedzynarodowych
geograficzna dywersyfikacja eksportu moze stuzy¢ jaoko narzedzie do
budowania odpornosci. Po pierwsze, roztozenie sprzedazy na wiekszq liczbe
rynkbw zmniejsza zalezno$¢ firmy od koniunktury w jednym kraju lub
regionie, a jednoczesnie zwigksza elastyczno$¢ w przekierowywaniu
aktywnosci handlowej tam, gdzie popyt utrzymuje sie na wyzszym poziomie.
Po drugie, dywersyfikacja sprzyja rozwojowi zdolnosci organizacyjnych.
WejScie na nowe rynki wymaga pozyskania wiedzy o klientach, kanatach
dystrybuciji, standardach i regulacjach, a takze rozwoju procesow

zarzgdczych i analitycznych w organizacji (firmie).

Na tle dominacji rynkéw europejskich, rola rynkéw pozaeuropejskich
pozostaje nadal ograniczona, cho¢ z perspektywy dywersyfikacji moze miec
istotne znaczenie strategiczne. Przyktadowo, w 2024 r. udziat Kanady

w polskim eksporcie wynidst zaledwie 0,6 proc.
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Uwarunkowania strategii wejscia do Kanady

Kanada jest rynkiem wysoko rozwinigtym i instytucjonalnie stabilnym,
a zarazem zréznicowanym przestrzennie. W 2024 r. populacja kraju wyniosta
ok. 41,29 mIn os6b, a hominalny PKB ok. 2,24 bln USD. Z perspektywy polskich
eksporterdw oznacza to rynek mniejszy niz w USA, ale o relatywnie wysokiej
sile nabywczej i wysokiej jakosci otoczenia formalnego. Dystans pomigdzy
Warszawq a Ottawq to ok. 6 596 km, co zwykle wigze sie z dtuzszymi czasami
dostaw, wiekszqg wrazliwosciq na zakibécenia w transporcie oraz
konieczno$ciq ostrozniejszego planowania zapaséw i standardédw obstugi.
Dla MSP moze to oznaczaé wiekszg wage decyzji dotyczgcych Incoterms,
modelu magazynowania oraz doboru partnera logistycznego juz na etapie
pilotazu. Powierzchnia Kanady ma ok. 9,98 min km? (ok. 31,9 razy wiecej niz
Polska), co oznacza konieczno$é wyboru regionu dla wejscia na rynek oraz
doboru odpowiednich kanatéw dystrybucji. Praktycznym ograniczeniem sq
tez roznice czasowe (sze$¢ stref czasowych), ktére oddziatujg na rytm
komunikacji czy dostepno$¢ obstugi posprzedazowej. Istotny jest takze
federalny charakter panstwa (10 prowingji i 3 terytoria). W praktyce czeéé
uwarunkowaf prowadzenia dziatalnoSci moze roézni€ sie pomiedzy
jurysdykcjami. Dla polskich przedsigbiorcow oznacza to, ze podejscie
sekwencyjne (tj. wyboér kilku priorytetowych lokalizacji, test modelu
sprzedazy, a nastepnie skalowanie) bywa bardziej efektywne kosztowo

i organizacyjnie.

Biorgc pod uwage ocene konkurencyjnosci w IMD World Competitiveness
Ranking 2025, Kanada zajmuje 11. miejsce posréd 69 gospodarek. Wysoka
pozycja w kategorii efektywnosci biznesu (4. miejsce) oraz finanséw
(4. miejsce) sugeruje otoczenie sprzyjajgce stabilnemu prowadzeniu

dziatalnoSci oraz korzystaniu z rozwinigtych ustug finansowych.
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Jednoczes$nie wysoka ocena otoczenia dla inwestycji miedzynarodowych
(5. miejsce), wynika z silnych powigzad Kanady z miedzynarodowymi
lahcuchami wartosci, co moze zwieksza¢ atrakcyjnoS¢ rynku dla firm

dziatajgcych joko dostawcy komponentdw czy podwykonawcy.

Czynniki regulacyjno-prawne

Kanada wyrdznia sig przewidywalnym otoczeniem instytucjonalnym,
co odzwierciedla ocena jego jakosci za pomocqg wskaznikbw Worldwide
Governance Indicators (WGI) Banku Swiatowego. Kraj ten osigga bardzo
wysokie wyniki w obszarach kluczowych dla przewidywalnoSci regut gry:
skuteczno§¢ rzgdzenia (85,54), udziat obywateli w procesach
demokratycznych (83,17), jako$¢ regulacji (76,35) oraz kontrola korupcji
(80,89). W kontekscie roznic wzgledem USA wazny jest wymiar stabilnosci
politycznej. Kanada réwniez wypada tu korzystnie (76,12), co w praktyce
zwykle oznacza mniejsze prawdopodobiefstwo nagtych zmian w polityce
handlowej. Dodatkowo dobry wynik dla praworzgdnosci wskazuje na solidne

podstawy egzekwowania kontraktéw i ochrony praw wtasnosci (82,11).

Z perspektywy eksportera kluczowe jest sprawne rozpoznanie klasyfikacji
taryfowej, wymogdéw granicznych oraz  koniecznoSci  uzyskania
ewentualnych pozwoled (np. dla wybranych kategorii produktow,
komponentéw czy technologii). Podstawowym operatorem granicznym
jest Canada Border Services Agency (CBSA), ktora publikuje wytyczne dla

importerdw oraz opis procedur importu. Dla stawek i klasyfikacji taryfowej

punktami odniesienia sq zasoby CBSA dotyczgce Canadian Customs Tariff
(opartego na HS), przy czym sektory wrazliwe mogqg byé okresowo
obejmowane dodatkowymi instrumentami polityki handlowej. Istotnym
obszarem ryzyka zgodnoSci sq réwniez ograniczenia i pozwolenia w handlu
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towarami kontrolowanymi — Kanada prowadzi system kontroli importu
i eksportu oparty m.in. o Export and Import Permits Act, a informacje
i systemy obstuguje Global Affairs Canada. Jednoczes$nie nalezy podkreslic,
ze Kanada jest pahstwem federalnym, w ktérym czeS¢ regulaciji istotnych
dla handlu moze rdézni€ sie w zaleznoSci od prowincji. Oznacza to
konieczno$§¢ rozpoznania lokalnych przepisdw obowigzujgcych w danej

prowincji.

Czynniki ekonomiczne

Kanada nalezy do grona najwigkszych i najwyzej rozwinietych gospodarek
Swiata. W 2024 r. nominalny PKB Kanady wynidst ok. 2,24 bln USD, a realny
wzrost gospodarczy ok.1,6 proc. Jest to rynek tradycyjnie powigzany
handlowo z USA, co w praktyce przekiada sie na znaczenie czynnikéw
koniunkturalnych w Ameryce Poétnocnej. Zamozno$S¢ odbiorcdw sprzyja
popytowi na wyzej pozycjonowane produkty, dla ktérych cena nie jest
gtobwnym argumentem sprzedazowym. W 2024 r. PKB per capita wediug

parytetu sity nabywczej wynidst ok. 65 463 USD.

Kanada w ostatnich latach podlegata presji inflacyjnej, ale dynamika
wzrostu cen wyraznie sie obnizyta. Wskaznik CPl wynidst ok. 2,4 proc. w 2024
r, wobec ok. 3,9 proc. w 2023 r.i ok. 6,8 proc. w 2022 r. Sytuacja na rynku
pracy sugeruje umiarkowang dostepno$¢ zasobow pracy. Stopa bezrobocia
wyniosta ok. 6,5 proc. w 2024 r. (wobec ok. 9,7 proc. w 2020 r.). Kanada jest
gospodarkqg bardzo otwartg, co zwigksza przestrzen dla dostawcow
zagranicznych, ale tez wzmacnia presje konkurencyjng. W 2024 r. eksport
towaréw i ustug stanowit ok.32,4 proc. PKB, a import ok. 32,7 proc. PKB.
W ocenie optacalnosci sprzedazy do Kanady istotny jest réwniez kurs
walutowy. Sredni  kurs CAD/PLN wedtug NBP z 9 stycznia 2026 r.
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wynibést 2,6081. ZmiennoS¢ kursu wptywa na konkurencyjno$¢ cenowgq,
dlatego przy wycenach i negocjacjach warto rozwaza¢é mechanizmy
aktualizacji cen oraz polityke zabezpieczania ryzyka walutowego

(w zaleznosci od skali sprzedazy i marz).

Wysoki naptyw bezposrednich inwestyciji zagranicznych (BIZ) wskazuje,
ze Kanada pozostaje atrakcyjnym miejscem lokowania kapitatu, a wiele
branz jest ,,obsadzonych” przez globalnych graczy. Naptyw BIZ netto wynidst
ok. 58,8 mid USD w 2024 r. (ok. 2,6 proc. PKB). Dla polskich firm oznacza to
podwyzszony proég wejscia w zakresie standarddéw jakosci, wymagah

kontraktowych oraz oczekiwanh dotyczgcych stabilnosci dostaw.

Czynniki spoteczno-kulturowe — kanadyjski konsument,

pracownik, szef

Pod wzgledem specyfiki kulturowej Kanada rézni sie od Polski, co rodzi

konsekwencje dla sposobédw komunikowania wartosci produktu czy stylu
wspétpracy z partnerami biznesowymi. Kanadyjska kultura cechuje sie
znacznie nizszym dystansem wtadzy w ujeciu Hofstede (Kanada: 39 vs.
Polska: 68), czyli wyr6éznia sie¢ dgzeniem do wigkszej réwnosci pomigdzy
ludzmi oraz nizszym akcentowaniem zaleznoSci hierarchicznych.
W praktyce przetozeni sq relatywnie ,blizej” zespotdw, a rzeczowy, partnerski
dialog zastepuje relacje hierarchiczne. Dla polskiego eksportera implikacjg
jest zwykle wigksza waga jasnosci ustalef, sprawnej wymiany informacji
i unikania komunikaciji, ktéra moze brzmie€ zbyt autorytarnie. W relacjach
B2B czesto premiowane sq kompetencje, przygotowanie merytoryczne
i przejrzysta kultura wspétpracy (w tym np. pisemne podsumowanie

ustalen), a w rozmowach — bezposredniosé potgczona z uprzejmosciq.
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Drugq istotng rdznicqg kulturowq jest wyzszy indywidualizm w Kanadzie
(wynik 72 w poréwnaniu z 47 dla Polski), ktéry oznacza wyzszo$é interesu
jednostki nad interesem grupy. W komunikacji zwykle sprawdzajq sie
wykazanie korzysci dla uzytkownika, transparentne warunki oferty, czytelne
zasady zwrotdéw czy wygoda procesu zakupowego (zwtaszcza w kanale
online). Jednocze$nie jednak ten kontekst (w tym wrazliwo$é na kwestie
spoteczne) sprawiq, ze ,twarda sprzedaz” bywa odbierana jednak gorzej niz
przyktadowo w USA. Dlatego skuteczniejsze sq argumenty o wiarygodnosci,
jakosci i odpowiedzialnoéci marki oraz dowody (np. certyfikaty czy recenzje).
Warto tez uwzgledni€, ze na decyzje zakupowe silnie wptywajg presja
kosztowa i ostrozno$¢ gospodarstw domowych. W 2025 roku Bank Kanady
sygnalizowat ostabienie intencji zakupowych i wzrost ostroznosci
konsumentéw w warunkach niepewnosci handlowej oraz obaw o sytuacije
finansowaq. Z perspektywy eksportera praktycznym wnioskiem jest nacisk na
~value for money”, wprowadzenie mniejszych opakowan lub tahszych wersji
produktu, czytelne poréwnania wariantéw oraz specjalne oferty (np. progi

darmowej dostawy albo pakiety produktowe).

Kanade cechuje takze nizsze unikanie niepewnosci, czyli gotowos¢ do
mierzenia si¢ z nieznanym (Kanada: 48 vs. Polska: 93). Sprzyja to
pragmatycznemu podej$ciu do testowania nowych rozwigzan i akceptaciji
innowacji. Z drugiej strony, z badan konsumenckich wynika, ze niepewnos¢
na poziomie makroekonomicznym i rosnqce koszty utrzymania skutkujg
ostrozniejszym podejsciem do wydatkdw oraz wigkszq selektywnoscig
zakupowq. Moze to podnosi¢ znaczenie jasnej polityki zwrotdw i korzysci

produktow.
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Kolejna réznica dotyczy wyzszego przyzwolenia, czyli akceptacji dla
realizacji dgzen i aspiracji jednostki (wynik dla Kanady na poziomie 68
wzgledem 29 dla Polski). Zwykle przektada sie to na relatywnie wiekszg wage
jakosci zycia, rébwnowagi praca-czas wolny oraz ,komfortu uzytkowania”
w kategoriach konsumenckich. Dla eksportera oznacza to, ze obok twardych
parametrow produktu warto eksponowaé korzySci zwiqzane z wygodq,
bezpieczenstwem czy oszczednosciqg czasu. JednoczeSnie — podobnie jak
w innych gospodarkach rozwinigtych — biezqgca sytuacja dochodowo
-kosztowa ogranicza sktonnoS¢ do zakupdédw uznaniowych. W praktyce
wzmachia to sens pozycjonowania produktu wokdt racjonalnej

przyjemnosci’, a takze ofert utatwiajgcych decyzje (np. wydtuzony okres

gwarancji czy pakiety serwisowe).

Wreszcie, w Kanadzie w wigkszym stopniu niz np. w USA, do gtosu
dochodzq réznice regionalne i dwujezyczno$¢, co dotyka zaréwno
konsumentdéw, jak i relacji biznesowych (zwtaszcza w prowincji Quebec).
Wchodzqc do prowincji Quebec, polski eksporter powinien uwzglednic
francuski jako jezyk komunikacji marketingowej oraz lokalne wymogi
dotyczqgce oznaczeh i przekazéw handlowych. Nie jest to jedynie kwestia
formalna, w praktyce moze bowiem przesqgdza¢ o wiarygodnosci marki
i skutecznoSci wspdtpracy z dystrybutorem, sieciq lub partnerem

ustugowym.

Czynniki technologiczne

Kanada jest kluczowym szlakiem komunikacyjnym dla

poétnochoamerykafskiego rynku logistycznego. Warto§¢  kanadyjskiego

rynku kurierskiego i ustug lokalnych wzrosta do rekordowych 19,3 mlid USD

w 2022 r. Co wiecej, siedem sposrod 100 wiodgeych firm logistycznych na
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Swiecie ma swojq siedzibe w Kanadzie. Istothg zmienng jest réwniez liczba
uzytkownikéw Internetu. W 2025 r. wynosita ona 39,3 min, z perspektywq
wzrostu do 40,8 min w 2030 r. Penetracja Internetu wyniosta bardzo wysokie
98 proc. populacji w 2025 r,, z perspektywq stabilnego poziomu do 2030 r.
Do 2029 r. kanadyjski rynek e-commerce ma osiggnq¢ ponad 104 mlid USD.
Zapytani o swoje zachowania zakupowe w badaniu z 2023 r. kanadyjscy
konsumenci, mimo ze wigkszoS¢ preferuje tradycyjne zakupy stacjonarne,
docenili tatwos¢ i wygode, jakg oferujq zakupy online. Az 60 proc. kupujgcych
online preferowato jednak zakupy w kanadyjskich firmach, angazujgc sie

w oddolne inicjatywy na rzecz wsparcia kanadyjskiej gospodarki.

Kanada w rankingach wielu instytucji miedzynarodowych plasuje sie na
wysokich pozycjach w obszarze innowacyjnosci. Zostata sklasyfikowana na
trzynastej pozycji na $wiecie pod wzgledem konkurencyjnosci cyfrowej, ktéra
uwzglednia zdolnoSci kraju do wdrazania technologii cyfrowych
w przedsiebiorstwach i organizacjach rzqdowych. Sprzyja to wykorzystaniu

kanatéw online w ekspansji na tym rynku.

Wybrane sposoby wejscia na rynek kanadyjski

Rynek kanadyjski umozliwia polskim firmom wiele Sciezek wejscia, a wybor
optymalnej czesto zalezy od branzy oraz etapu rozwoju firmy. Specyfika
rynku (ogromny obszar), zréznicowanie kulturowe (dwa jezyki urzedowe,
silne spotecznosci imigranckie), wysoki poziom rozwoju i konkurencyjnosci

- sprawiajq, ze czesto stosuje sie rownolegle kilka form wejscia.

| tak, wiele polskich przedsiebiorstw rozpoczyna dziatalno$¢ w Kanadzie od
eksportu posredniego, korzystajgc z lokalnych importeréw lub agentéw.
Polskie firmy spozywcze czesto powierzajq dystrybucje wyspecjalizowanym
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posrednikom z kanadyjskiej Polonii. Przyktadowo Omega Food Importers
z Mississauga (Ontario) od 1998 r. funkcjonuje joko gtéwny importer
i dystrybutor polskiej zywnoéci w Kanadzie. Firma zaopatruje polonijne
sklepy, jak réwniez sieci kanadyjskie. Podobnie dziata Tonsell International
z Montrealu, drugi najwigkszy importer polskiej zywnosSci i chemii
gospodarczej w Kanadzie. Dzigki takim posrednikom polskie marki stodyczy
(np. Wedel, Wawel), przetworéw (np. towicz, Tymbark) czy mies i nabiatu
trafiajg do kanadyjskich sklepdw.Eksport za posrednictwem importeréw to
czesto najtatwiejszy start, stanowiqcy poczgtek wigkszego zaangazowaniad
wraz ze wzrostem sprzedazy. Dobrym przyktadem jest tu choCby producent
sezamkéw Agros Trading Confectionery, ktéry od lat 70. eksportuje do
Kanady popularne “Sesame Snaps” poprzez lokalnych partnerédw. Produkt
okazat sie tak duzym sukcesem, ze w 2009 r. dwczesny witasciciel marki, firma
Unitop sp. z 0.0, powotata witasne przedstawicielstwo Unitop-Optima Inc.

w Ontario.

Kolejng strategiqg rozwoju sprzedazy w Kanadzie moze by¢ wspdtpraca
z sieciqg niezaleznych dystrybutoréw obejmujgcych swoim zasiegiem rézne
regiony. Jest to podejscie popularne w branzach wymagajgcych szerokiego
dotarcia i lokalnej obstugi — np. w segmentach materiatdw budowlanych,
meblarstwa czy maszyn przemystowych. Kanada, jako drugi najwiekszy kraj
Swiata pod wzgledem powierzchni, stawia wyzwania logistyczne
- skuteczna sprzedaz czesto wymaga wykorzystania wielu magazyndéw
i punktéw serwisowych w réznych prowincjach. Dlatego polscy producenci
chetnie nawigzujq wspdbtprace z kanadyjskimi dystrybutorami, ktérzy majg
ugruntowane kanaty sprzedazy. Przykladem moze by& Ceramika Paradyz,
czotowy polski producent ptytek ceramicznych. Po wejSciu w zycie umowy
CETA Paradyz podpisat kontrakt z firmg Eurcan Tile z Kanady. Eurcan zostat
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gtdbwnym importerem i dystrybutorem ptytek Paradyz zarbwno w Kanadzie,
jak i USA. Firma ta inwestuje réwniez w promocje produktéw Paradyz, m.in.
poprzez innowacyjnq platforme online z wirtualng rzeczywistosScig do
aranzacji wnetrz, potqgczong z e-commerce i logistykqg dostaw w Ameryce
Pétnocnej. Inny przyktad to branza okien dachowych. Polska firma Fakro,
oprécz wiasnej spofki, korzysta z partnera Columbia Skylights w zakresie
okien dachowych, a takze innych dystrybutoréw i marketéw budowlanych
w zakresie schodéw strychowych, zyskujgc dostep do catego rynku, wigcznie

z frankofohskim Quebekiem.

Dynamiczny rozwdj e-commerce i logistyki miedzynarodowej sprawiaq,
ze wejscie na rynek kanadyjski kanatem online staje sie dla polskich firm
coraz atrakcyjniejsze. Kanat ten pozwala dotrze€ do klientdbw bez
posrednikdw. Jest to szczegdblnie wartoSciowe dla marek niszowych,
kosmetycznych, modowych czy rzemieSiniczych, ktére chcqg przetestowaé
zainteresowanie wsérdéd kanadyjskich konsumentéw przy ograniczonych
kosztach. Przyktadem jest polska marka kosmetykédw naturalnych Make Me
Bio. Po dwéch latach przygotowan, w lipcu 2025 r. firma uruchomita wiasny
sklep internetowy w Kanadzie. Make Me Bio jest pierwszq polskq markg
kosmetycznq, ktéra otworzyta dedykowany sklep online na rynku
kanadyjskim. Firma prowadzi sprzedaz wysytkowq, tgczqgc jq z aktywnosciq
w mediach spotecznosciowych i stopniowo buduje rozpoznawalno$¢ marki

wsérod kanadyjskich klientéw cenigcych ekologiczne produkty.

Wiele polskich firm korzysta z globalnych marketplace’dw: Amazon.ca, eBay
czy etnicznych sklepéw internetowych (np. The Polish Store w Kanadzie
oferuje polskie artykuty spozywcze online). Na tym tle prowadzenie wtasnego
sklepu daje wiekszg kontrole nad wizerunkiem i relacjomi z klientem.
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W przypadku Make Me Bio, specyfika branzy kosmetycznej (niszowy produkt
wymagajqcy edukaciji klienta) uzasadniata wtasny kanat e-commerce,
ktéry firma moze rozwija¢ we wtasnym tempie. Co istotne, marka juz planuje
model hybrydowy - réwnolegle do sprzedazy online prowadzi rozmowy
z kanadyjskimi dystrybutorami, nie wykluczajgc pojawienia sie w wybranych

sklepach stacjonarnych w przysztoSci.

Bezposrednia obecnoS¢ na rynku kanadyjskim poprzez wiasny oddziat,
biuro sprzedazy lub spoétke zalezng to kolejny krok w ekspansji, zwykle
podejmowany przez firmy dysponujgce wigkszym kapitatem lub
potrzebujgce statej lokalnej obecnosci. Kanada jest dojrzatym rynkiem,
wymagajgcym inwestycji w budowanie relacji i zaufania. Posiadanie
lokalnej struktury moze utatwi¢ pozyskanie kontrahentéw i klientdw
instytucjonalnych. Przyktadem polskiej firmy, ktéra utworzyta wtasny oddziat,
jest Comarch — dostawca rozwiqzan IT. Comarch posiada biura w Montrealu
i Toronto, obstugujgc stamtqgd projekty dla kanadyjskich klientdw m.in.
w sektorze telekomunikaciji i finanséw. W branzy spozywczej przyktadem jest
Ewa-Bis — polski eksporter owocédw i warzyw swiezych oraz mrozonych. Firma
ta utworzyta w Kanadzie zaleznq spotke Ewa-Bis Canada, odpowiadajgcq za
dystrybucje jej produktdw na rynku lokalnym. Pozwolito to lepiej
koordynowaé dostawy produktéw rolno-spozywczych (gdzie wymagana
jest écista kontrola jakosci i terminowoéci) oraz obstugiwaé kanadyjskich
odbiorcéw bezposrednio. Podobnq strategie przyjeta firma Inglot Cosmetics,
ktéra po sukcesach sprzedazy poprzez sieci sklepdw kosmetycznych
otworzyta wiasng spdétke Inglot Canada Inc.i punkty detaliczne w duzych

miastach.
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Kanada jest otwarta na inwestycje zagraniczne. Umowa CETA utatwia takze

tego typu transakcje, znoszqc wiele barier i ograniczen, poza nielicznymi
sektorami wrazliwymi, jak linie lotnicze czy telekomunikacja. Polskie firmy
skorzystaty z tej motzliwosci, szczegdlnie w sektorach surowcowych
i wysokokapitatowych, gdzie przejecie lokalnej spoiki zapewnia dostep do
zasobow naturalnych oraz know-how. Sztandarowym przyktadem jest KGHM
Polska Miedz S.A.,, ktory w 2012 r. nabyt za okoto 3 mid CAD kanadyjskq firme
gérniczg Quadra FNX. W wyniku tej transakcji KGHM przejgt kopalnie
w Kanadzie (m.in. ztoza niklu i miedzi w Ontario) oraz w innych krajach,

a przejeta spoétka zostata przemianowana na KGHM International Ltd.

Perspektywy rozwoju rynku kanadyjskiego do 2030 i szanse dla

polskich firm

Zgodnie z przewidywaniami, liczba gospodarstw domowych w Kanadzie
wzro$nie z 10,67 min w 2025 r. do 11,1 min w 2030 r. Szacuje sig, ze wydatki
konsumpcyjne gospodarstw domowych wzrosnq z 1,23 bin USD w 2025 r. do
1,56 bin USD w 2030 r. Wydatki w szczegdtowych kategoriach bedq rozwijaé
sie w nastepujqcy sposéb (w cenach biezgcych):
o produkty zywnoSciowe i napoje bezalkoholowe — wzrost z 2,9 tys. do
3,69 tys. USD per capita;
e ubrania — wzrost z 1,01 tys. do 1,29 tys. USD per capita;
e alkohol i wyroby tytoniowe — wzrost z 0,96 tys. do 1,03 tys. USD per
capita;
o artykuty gospodarstwa domowego — wzrost z 1,41 tys. USD do 1,51 tys.
USD per capita.

Z drugiej strony, wydatki rzgdowe wzrosng z 1,02 bln USD w 2025 r. do 1,26 bin
USD w 2030 r. Znaczqgcqg role w odpowiedzi na rosngcy popyt bedzie
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w dalszym ciggu odgrywat handel miedzynarodowy. Przewiduje sie wzrost
importu towaréw do Kanady z 585,43 mld USD w 2025 r. do 737,36 mld USD
w 2030 r. W imporcie towaréw do Kanady w ujeciu wartosciowym w 2024 r.
dominowaty: pojazdy inne niz tabor kolejowy i tramwajowy oraz ich czesci
i akcesoria (16 proc.), reaktory jgdrowe, kotty, maszyny i urzqdzenia
mechaniczne oraz ich czesci (15 proc.), maszyny i urzgdzenia elektryczne
oraz ich czeéci, rejestratory i odtwarzacze dzwieku, odbiorniki telewizyjne (9
proc.), paliwa mineralne, oleje mineralne i produkty ich destylacii,
substancje bitumiczne (6 proc.) oraz plastik i artykuty plastikowe (4 proc.).

Z drugiej strony, polski eksport do Kanady, ktéry rést w okresie 2020-2024
Srednio o 19 proc. rocznie, byt zdominowany przez produkty przemystowe,
w szczegblnosci: maszyny, urzgdzenia i sprzet transportowy. Zywnos$¢é oraz

chemikalia uplasowaty sig na dalszej pozyciji.

Warto réwniez podkresli¢, ze warto$€ ustug dostarczonych przez polskie
firmy do Kanady wzrosta do 867,03 min USD w 2024 r. w poréwnaniu z 395,66
min USD w 2020 r. Jednym z kluczowych obszaréw wymiany handlowej
pomiedzy Polskq a Kanadq jest sektor lotniczy. W 2024 r. az 28 proc. wartosci
polskiego eksportu do Kanady (625 min USD) stanowity czesci silnikow
turboodrzutowych. Polska od lat dostarcza komponenty dla globalnych
producentow lotniczych, w tym kanadyjskiego Pratt & Whitney, co czyni
nasze krajowe firmy waznymi poddostawcami. Kanadyjski przemyst lotniczy
(zlokalizowany m.n. w Montrealu i Toronto) wykorzystuje polskie
komponenty - silniki Pratt & Whitney do samolotu Airbus A220. Sprzyjajgcym
trendem jest tez wzrost wydatkéw na lotnictwo i obronno$¢. Podpisane
w 2023 r. porozumienie o wspotpracy miedzy Polskg a Kanadg w sektorze
obronnym i lotniczym odzwierciedla determinacje obu krajow do rozwijania
wspolnych projektéw.
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Szans biznesowych dostarcza rowniez rozwdj sektora budowlanego, ktérego
przychody w Kanadzie majg wzrosnq¢ z 426,53 mid USD w 2025 r. do 457,47
mid USD w 2027 r, z czego 118,7 mild USD przypadnie na budownictwo
mieszkalne, 60,44 mlid USD na budownictwo niemieszkalne, 56,09 mid USD
na budownictwo infrastrukturalne, a 222,24 mid USD na budownictwo
specjalistyczne. Ten stabilny rozwdj otwiera szanse przed polskimi
eksporterami  materiatdbw  budowlanych i wyposazenia  wnetrz.
Dzigki porozumieniu CETA wyeliminowano cta na tego typu produkty,
co pozwala konkurowa¢ Cenowo 7 lokalnymi dostawcami.
Za perspektywiczne mozna uzna¢ takie kategorie produktowe, jak pokrycia
dachowe, podtogi drewniane, ptytki ceramiczne, okna i drzwi oraz
meble, w ktérych polskie firmy zdgzyly wypracowaé wysokq jokoS¢ przy
umiarkowanych cenach. Polska eksportuje do Kanady m.in. meble (domowe
i biurowe), systemy wentylacji i ogrzewania, urzqdzenia chtodnicze, sprzet
elektryczny dla budownictwa oraz kotty i wymienniki ciepta. Rosngcy popyt
na mieszkania [ inwestycje  infrastrukturalne w  Kanadzie
podnosi zapotrzebowanie nie tylko na konkurencyjne cenowo materiaty

i urzqgdzenia, ale réwniez ustugi budowlane.

Kolejnym interesujgcym rynkiem dla wejscia polskich firm jest sektor
spozywczy. Szacuje sig, ze warto$¢ produkcji spozywczej w Kanadzie
wzroénie z 71,37 mid USD w 2025 r. do 73,53 mid USD w 2029 r. Polskie produkty
spozywcze sq postrzegane jako wysokiej jakosci i bezpieczne, korzystajgc
z dobrej reputacji marek ,made in EU". Tradycyjnie Kanada byta silnie
powigzana z USA, jednak w ostatnich latach napigecia handlowe pomigdzy
Ottawqg a Waszyngtonem sktonity wielu konsumentéw do odwrotu od
amerykanskich marek, a importeréw i sieci handlowe do szukania innych
zrbdet zaopatrzenia.
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W Kanadzie roénie zainteresowanie zywnosciq europejskq — coraz wigkszy
popyt dotyczy np. polskich wyrobéw piekarniczych, nabiatu, przetworéw
owocowo-warzywnych czy naturalnych stodyczy. Jednocze$nie nadal
ograniczona rozpoznawalnos$¢ polskich marek na tym rynku sprawia, ze
skutecznq strategiq jest wprowadzanie produktéw pod markami wiasnymi
duzych sieci handlowych. W praktyce wiele polskich artykutdw spozywczych
trafia na potki kanadyjskich sklepdéw jako marki wiasne wielkich detalistow
(np. pod markami wtasnymi sieci Metro Inc. — Selection, Irresistibles, czy
Costco - Kirkland Signature). Szczegdlne mozliwosci dotyczg produktéow
niszowych lub etnicznych, ktére odpowiadajg gustom duzej populaciji
imigrantdbw. W Kanadzie mieszka ponad 1,2 min osdéb pochodzenia
polskiego, co stanowi naturalng baze konsumentéw rozpoznajgcych nasze
smaki. Polacy w Kanadzie i inni Europejczycy napedzajg popyt na np. polskie

przetwory, soki czy wyroby migsne i nabiatowe.

Kanada jest rowniez duzym i chtonnym rynkiem dla polskich branz, ktére
lgczg innowacje i konkurencyjno$¢ kosztowq. Kraj ten stawia na rozwdj
nowych technologii, szczegdlnie w obszarach sztucznej inteligenciji,
biotechnologii, ochrony &rodowiska oraz IT. Miasta takie jak Toronto,
Vancouver i Montreal stajg sie centrami innowacji, a kanadyjscy
przedsigbiorcy i start-upy zdobywajg coraz wigksze uznanie na rynkach
migdzynarodowych. Kanada aktywnie wspiera rozwdj wiasnego sektora
technologicznego i promuje zatrudnianie Ilokalnych specjalistow.
Funkcjonujg rzqdowe programy utatwiajgce firmom przycigganie talentéw
technologicznych do kraju - np. Global Talent Stream (GTS), ktory
przyspiesza wydawanie pozwoleh na prace dla zagranicznych inzynieréw
oprogramowania, ekspertéw Al czy architektédw. Polskie spdtki mogqg jednak
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konkurowa¢ jakosciowo i zdobywa¢ kontrakty, zwtaszcza jesli zatozg oddziat

w Kanadzie lub nawigzq partnerstwo z lokalng firma.

Strategia ekspansiji polskich przedsigbiorcow do ZEA

W okresie od stycznia do wrzesnia 2025 r. wartos¢ eksportu towardéw z UE do
krajow spoza UE wzrosta o 3,0 proc. rfr, podczas gdy warto$é eksportu
wewnaqtrz UE zwiekszyta sie tylko o 2,1 proc. r/r. Taka dynamika nie przesgdza
o trwate] zmianie struktury geograficznej sprzedazy. Sugeruje ona jednak,

ze czeS8C europejskich eksporteréw intensyfikuje aktywno$€ na rynkach

pozaunijnych.

Geograficzny profil polskiego eksportu pozostaje nadal w znacznym stopniu

~europejski”. Zarysowane tendencje mozna jednak ostroznie interpretowaé
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jako sygnat stopniowego rozwijania nowych kierunkéw sprzedazy na

rynkach bardziej odlegtych geograficznie i kulturowo.

Dywersyfikacja eksportu jako strategia budowania odpornosci

organizacyjnej

Odpornos¢ organizacyjna (ang. resilience) oznacza zdolnos¢
przedsigbiorstwa do podtrzymania kluczowych procesdéw oraz powrotu na
Sciezke wzrostu po wystgpieniu zakiécen, takich jak szoki popytowe czy

przerwanie tahcucha dostaw.

W warunkach narastajgcej niepewnosci na rynkach miedzynarodowych
geograficzna dywersyfikacja eksportu moze stuzyé jako narzedzie do
budowania odpornosci. Po pierwsze, roztozenie sprzedazy na wiekszq liczbe
rynkdbw zmniejsza zalezno$¢ firmy od koniunktury w jednym kraju lub
regionie, a jednoczesnie zwigksza elastyczno$¢ w przekierowywaniu
aktywnosci handlowej tam, gdzie popyt utrzymuje sie na wyzszym poziomie.
Po drugie, dywersyfikacja sprzyja rozwojowi zdolnoSci organizacyjnych.
WejScie na nowe rynki wymaga pozyskania wiedzy o klientach, kanatach
dystrybuciji, standardach i regulacjach, a takze rozwoju procesow

zarzgdczych i analitycznych w organizacii (firmie).

Na tle dominacji rynkéw europejskich, rola rynkéw pozaeuropejskich
pozostaje nadal ograniczona, cho¢ z perspektywy dywersyfikacji moze miec
istotne znaczenie strategiczne. Przyktadowo, w 2024 r. udziat Zjednoczonych

Emiratéw Arabskich (ZEA) w polskim eksporcie wyniést tylko 0,3 proc.

Charakterystyka ogdlna rynku ZEA

ZEA to rynek mniejszy od Polski, ale cechujgcy sie bardzo wysokqg sitg

nabywczq i specyficznq rolq regionalnego wezta biznesowego dla Bliskiego
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Wschodu, Afryki Poétnocnej i Azji Potudniowej. W 2024 r. populacja ZEA
wyniosta ok. 1,0 min, a nominalny PKB ok. 552,3 mld USD. Z perspektywy
polskich eksporterdbw oznacza to, ze potencjat popytowy jest
skoncentrowany w relatywnie niewielkiej liczbie aglomeraciji (w praktyce
przede wszystkim Dubaju i Abu Zabi), a jednoczesnie rynek bywa

wykorzystywany jako ,platforma” do obstugi szerszego regionu.

W odréznieniu od rynkébw Ameryki Potnocnej, dystans logistyczny jest
zauwazalnie mniejszy. Odlegto$€ miedzy Warszawqg a Dubajem wynosi ok.
4157 km. W praktyce utatwia to organizacje podrézy handlowych i wsparcia
posprzedazowego, chof jako rynek pozaeuropejski, ZEA rbzniqg sie pod
wzgledem regulacyjnym. Istotne jest réwniez zréznicowanie regulacyjne
wewnaqtrz kraju. ZEA to federacja emiracka, a czeS€ zasad prowadzenia
dziatalnosci zalezy od tego, czy podmiot dziata w czesci kontynentalnej
(ang. mainiand), czy w jednej z licznych stref wolnoctowych (ang. free
zones), oraz w jakim emiracie lokuje aktywno$é. Juz na starcie nalezy zatem
mysle¢ nie tylko o wyborze regionu, ale réwniez jurysdykcji operacyjnej

i wynikajgcych z niej konsekwencjach dla modelu biznesu firmy.

Cechqg wyrdzniajgcq ZEA jest takze niezwykle sprzyjajgce otoczenie dla
prowadzenia biznesu. W 2025 r. ZEA zajety bardzo wysokie 5. miejsce
sposrod 69 gospodarek w IMD World Competitiveness Ranking. Jest to
najwyzsza pozycja w historii kraju, wskazujgca na jego konsekwentny
i dynamiczny rozwdj. W swoich analizach IMD wskazuje na znakomite wyniki
w obszarach odpowiadajgcych praktycznym potrzebom firm: zatrudnienie
i rynek pracy (1. miejsce), handel migdzynarodowy i finanse publiczne (2.
miejsce), polityka podatkowa i podstawowa infrastruktura (3. miejsce), czy
produktywno$¢ i wydajnoé¢ w biznesie (4. miejsce). Dla polskich
eksporterdw tak wysokie oceny sygnalizujg, ze ZEA sprzyjajg szybkiemu
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uruchamianiu dziatalnosci gospodarczej i dalszemu skalowaniu sprzedazy,
cho¢ réwnolegle wymagajg $wiadomego zarzqdzania formalnosciami
(w tym wyboru rezimu licencyjnego) oraz dostosowania sposobu

prowadzenia relacji biznesowych do lokalnych norm kulturowych.

Czynniki regulacyjno-prawne

Profil ZEA wedtug Worldwide Governance Indicators dla 2024 r. wskazuje na
korzystne warunki instytucjonalne dla funkcjonowania firm. Stabilno$¢
polityczna jest wysoka (79,37), podobnie jok skuteczno$é
rzgdzenia (75,84), jakos§é regulacii (72,62) czy kontrola korupcji- réwniez
jest oceniana wysoko (71,54). Jednoczesnie nizej
wypada praworzgdnoéé (65,52). To wszystko z perspektywy eksportera
oznacza zwykle sprawne wdrazanie regulaciji i ustug administracyjnych oraz
przewidywalno$¢ otoczenia. Jednoczesnie nalezy przywigzywaé wage do
doboru wtasciwej jurysdykcji kontraktowej, mechanizmndéw rozstrzygania
spordbw oraz zgodnoSci produktowej (np. certyfikaty, rejestracje,
etykietowanie), bo formalne wymogi sq egzekwowane szczegdlnie

konsekwentnie.

W praktyce transparentno$¢ przepisbw w ZEA jest wzmachiana przez
rozwiniete portale prawne i publikacje aktéw (m.in. odniesienia do Official
Gazette oraz rzqdowe repozytoria przepiséw). To utatwia weryfikacje
podstaw prawnych, cho¢ wciqgz typowym wyzwaniem jest rozproszenie
wymogow miedzy poziomem federalnym a emirackim. Dla polskich firm
barierg wejscia mogqg by¢é w mniejszym stopniu procedury celne same
w sobie, niz zgodnos¢ produktowa. W ZEA cze$§€ kategorii podlega
obowigzkowym procesom oceny zgodnoSci i certyfikacji
(np. ECAS czy Emirates Quality Mark — EQM), realizowanym pod egidg
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Ministerstwa Przemystu i Zaawansowanych Technologii (MOIAT). Dodatkowo
w przypadku zywnos$ci i produktdw ,wrazliwych kulturowo”, istotne sq

wymagania dotyczgce certyfikacji halal.

Przewidywalno$ci otoczenia prawnego sprzyjajg mechanizmy rozstrzygania
sporébw w otoczeniu migedzynarodowym. ZEA posiadajg dodatkowe,
anglojezyczne ramy prawne w kluczowych centrach biznesowych
(m.in. DIFC w Dubaju oraz ADGM w Abu Zabi), co moze byé wykorzystywane
w umowach handlowych, podnoszqgc przewidywalnoS¢ dla partnerow
zagranicznych. Instytucije na szczeblu regionalnym, takie jak Dubai Chamber
of Commerce & Industry czy Abu Dhabi Department of Economic
Development, sq rowniez zrédtem szczegdtowych informacji na temat
procedur zwiqQzanych z rozpoczeciem sprzedazy czy zaktadaniem
dziatalnoSci gospodarczej. Z drugiej strony, warto mie¢ na uwadze
ograniczonq przejrzysto§¢ danych w ZEA. Przykiadowo, dostepnos¢
informacji na temat struktury wiasnoSciowej czy historii ptatniczej

potencjalnych kontrahentéw bywa ograniczona na tle Europy.

ZEA sq federacjqg siedmiu emiratéw, co w praktyce oznacza, ze czgs¢€ regut
ma charakter federalny, ale istotne elementy otoczenia regulacyjnego
np. praktyka administracyjna, procedury portowe, wymagania
w wybranych sektorach mogq rézni€¢ sie migdzy emiratami i danymi
strefami wolnoctowymi. Dla eksportera kluczowe jest wiec ustalenie, gdzie
faktycznie bedzie realizowana sprzedaz, poniewaz wptywa to na
zapewnienie zgodnosSci i finalne koszty wejscia. Federalny ustrdj oznacza
robwniez, ze wyzwaniem dla firm wchodzgcych na rynek Zjednoczonych
Emiratdw Arabskich moze by¢ rozproszenie informacji gospodarczych
pomigdzy poszczegdlnymi jurysdykcjomi. Przykiadowo - konieczno$¢
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weryfikacji danych z osobnych rejestrow handlowych zlokalizowanych

w réznych jurysdykcjach komplikuje proces weryfikacji kontrahentow.

Czynniki ekonomiczne

Zjednoczone Emiraty Arabskie nalezg do najzamozniejszych i najbardziej
otwartych gospodarek swiatg, a jednoczesnie stanowiq jeden z kluczowych
weztéw handlowo-logistycznych regionu Zatoki Perskiej. W 2024 r. nominalny
PKB ZEA wynibst ok. 552,3 mld USD, a realne tempo wzrostu gospodarki
ok. 4,0 proc. Dla polskich eksporterbw oznacza to rynek znacznie mniejszy
niz w USA czy Kanadzie, ale o wysokiej sile nabywczej, w ktérym popyt jest
w duzej mierze miedzynarodowy (np. rola reeksportu do krajéw trzecich oraz
zagranicznych rezydentéw w ZEA), a kanaty dystrybuciji i logistyka sq wysoko

rozwiniete.

W 2024 r. PKB per capita wedtug parytetu sity nabywczej wynidst 79 229 USD.
Wysoka zamozno§¢ odbiorcéw sprzyja oferowaniu produktdw o wyzszej
wartosSci dodanej i rozwigzaniom specjalistycznym dla  przemystu.
Stabilno$¢ cen w ZEA w ostatnich latach mozna oceni¢ relatywnie wysoko.
Inflacja CPI wyniosta ok. 1,7 proc. w 2024 r. Dla eksportera oznacza to
mniejszg niepewnos¢ co do sity habywczej oraz warunkdéw kontraktowania
niz na rynkach o wyzszej i bardziej zmiennej inflacji. Z punktu widzenia
optacalnodci eksportu istotna jest specyfika kursowa: dirham (AED) jest
powiqzany sztywnym kursem z dolarem USA (okoto 3,6725 AED za 1USD), co
sprawia, ze wrazliwo$¢ cenowa sprzedazy do ZEA w duzej mierze ,,dziedziczy”

wahania USD wzgledem PLN.

Gospodarka ZEA jest silnie zorientowana na wymiang migdzynarodowa.
Najnowsze dostepne dane pokazujq, ze eksport wynosit ok. 106,8 proc. PKB

w 2023 r., a import ok. 92,2 proc. PKB w 2023 r. Konsumpcja gospodarstw
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domowych wyniosta ok. 45 proc. PKB w 2023 r,, zatem mniej niz w wysoko
rozwinigtych gospodarkach, jak np. USA. ZEA pozostajqg atrakcyjnym
kierunkiem lokowania kapitatu, co podnosi intensywno$¢ konkurenciji, ale tez
potwierdza dojrzato$€ ekosystemu biznesowego. Naptyw bezposrednich
inwestycji zagranicznych netto wyniést ok. 45,64 mid USD w 2024 r. ( 8,3 proc.
PKB). W praktyce dla polskich firm oznacza to konieczno§é budowania
przewagi w oparciu o specjalizacije, jakos¢ i wiarygodnos$¢, poniewaz w wielu

sektorach obecni sq globalni dostawcy oraz silne podmioty regionalne.

Czynniki spoteczno-kulturowe — emiracki konsument, pracownik,

partner biznesowy

ZEA jest 1z jednej strony nowoczesnym weztem handlowym
0 migdzynarodowej populacji, a z drugiej strony panstwem silnie
zakorzenionym w normach kultury arabskiej oraz islamu. Wptywa to
nieuchronnie na styl komunikacji, oczekiwania konsumentéw, a takze
sposoby budowania relacji z kontrahentami. W praktyce oznacza to
konieczno§¢  tgczenia  miedzynarodowych  standardéw  obstugi

z wrazliwoscig na lokalne normy obyczajowe.

93
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Dystans wtadzy Indywidualizm Unikanie niepewnosci Przyzwolenie
Whybrane roznice kulturowe pomiedzy Polskg a ZEA

Jednqg z réznic w ujeciu wymiarébw kultury wedtug Hofstede jest wyzszy

dystans wtadzy w ZEA (74) niz w Polsce (68), co objawia sie w bardziej
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formalnych relacjach i wigkszej roli pozycji stuzbowej czy statusu

spotecznego danej osoby w procesach decyzyjnych. W kontaktach

z partnerami biznesowymi warto starannie dopasowac¢ pozycje rozmowcow

do wagi rozmobw, okazywaé szacunek funkcjom i tytutom oraz zaktadag,
ze finalne decyzje mogq by¢ podejmowane na wyziszych szczeblach
i wymagaé czasu. Jednoczeénie styl biznesu w ZEA jest silnie relacyjny.
Kluczowe sq zaufanie, integralno$¢ oraz inwestowanie w osobistg obecnos¢
na rynku. Lokalny partner (np. agent) bywa istotnym utatwieniem w dostepie
do sieci kontaktow i kanatow dystrybuciji. Wieksza wrazliwo$¢ na status
spoteczny moze podnosi¢ znaczenie marki, jakosci, serwisu oraz dowoddw
wiarygodnosci (np. certyfikaty, partnerstwa z lokalnymi
i migdzynarodowymi firmami), zwlaszcza w segmentach premium
i w kategoriach o wyzszym postrzeganym ryzyku dla konsumenta

(np. zywnos¢, kosmetyki, produkty dla dzieci).

Druga dostrzegalna rdéznica dotyczy tzw. indywidualizmu, czyli znaczenia
interesu jednostki wzgledem interesu grupy. ZEA sg w tym wzgledzie
oceniane nizej (36) niz Polska (60), co przektada sie na wigkszq role relaciji
spotecznych i rekomendacji w decyzjach zakupowych. W praktyce
konsumenckiej warto akcentowaé rekomendacje produktu przez inne
osoby. W badaniach Deloitte (2025) dla ZEA i Arabii Saudyjskiej- 73 proc.
respondentdw zadeklarowato zokup przez media spotecznoSciowe
w ostatnich 12 miesigcach. W segmencie B2B nizszy indywidualizm
natomiast oznacza, ze zaufanie buduje sie poprzez relacje. W wigkszym
stopniu liczqg sig ciggtos¢ kontaktu, wiarygodnos¢ i cierpliwe dopracowanie

ustalen anizeli szybkie negocjacje i skupienie na samej transakcji.

& PAIH
62 Grupa PFR


https://www.trade.gov.pl/wiedza/kultura-biznesu-w-zjednoczonych-emiratach-arabskich/
https://www.trade.gov.pl/wiedza/kultura-biznesu-w-zjednoczonych-emiratach-arabskich/

Zjednoczone Emiraty Arabskie cechujg sie wyzszg tolerancjg dla
niepewnosci, z wynikiem 66 (wzgledem 93 dla Polski), co sygnalizuje
otwarto§¢ na nowe produkty i ustugi. Nadal wystepuje jednak potrzeba
porzgdku, regut i zabezpieczen. Dla konsumentéw i partneréw biznesowych
przektada sie to na znaczenie czytelnych warunkéw (np. zwroty, gwarancje,
serwis), przejrzystej polityki cenowej oraz zgodnosci z lokalnymi wymogami.
Wedtug badan konsumenckich okoto potowa kupujgcych online podkresla
mozliwo§¢ bezptatnych zwrotéw jako kluczowy czynnik wptywajgcy na ich
decyzje zakupowe. W obszarze produktéw konsumenckich szczegOlnie
wazne sq takze kwestie zgodnosci kulturowej i formalnej (np. dla produktéw
deklarowanych jako halal). W zaleznoéci od segmentu istotne jest réwniez
stosowanie jezyka arabskiego w etykietowaniu i przekazie marketingowym.
Badania PwC (2025) wskazujg, ze koszty utrzymania sqg dla wielu
konsumentdw kluczowq obawg, a zmiany marek i poszukiwanie promocji sq
czestymi praktykami zakupowymi. Podnosi to znaczenie przemyslanej

strategii cenowej i akcentowanie stosunku jakosci do ceny.

Kontekst religijny moze wptywac na sezonowos$¢ popytu, zwtaszcza w okresie
Ramadanu (np. konsumpcja przesuwa sie w strone godzin wieczornych,
roénie znaczenie spotkan rodzinnych). Z punktu widzenia obstugi eksportera,
w sektorze publicznym w 2025 r. ogtoszono skrécone godziny pracy podczas
Ramadanu. Istotny jest réowniez szacunek dla praktyk religijnych (muin.
unikanie demonstracyjnego jedzenia i picia w ciggu dnia w sytuacjach
zawodowych) oraz zachowanie wiasciwego tonu marketingu w tym okresie.
Warto tez zauwazy¢€, ze administracja aktywnie monitoruje rynek w okresach
zwiekszonego popytu. Ministerstwo Gospodarki wprowadzito dziatania

dotyczqgce stabilnosci cen i ochrony konsumentéw przed Ramadanem.
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Czynniki technologiczne

Kraje Rady Wspotpracy Zatoki Perskiej GCC — Gulf Cooperation Council,
z uwagi na istotng role handlu miedzynarodowego w ich gospodarkach,
odznaczajg sie wysoko rozwinietym sektorem logistycznym. Transport
morski pozostaje podstawowq metodq logistyczng i transportowq dla
rynkéw Bliskiego Wschodu. Oczekuje sig, ze branza logistyczna ZEA do 2026
r. osiggnie warto§¢ ponad 30 mid USD. W regionie dokonywane sqg znaczne
inwestycje w technologige automatyzacji magazyndw. Wysitki kraju na rzecz
dywersyfikacji gospodarczej w celu zmniejszenia uzaleznienia od dochodow
z eksportu ropy naftowej okazaty sie skuteczne w rozwoju ekosystemu
gospodarczego, ktory przycigga miedzynarodowych pracownikdéw i utatwia
szybkq adopcje innowacji, umotzliwiajgc rozwdj handlu elektronicznego.
W 2025 r. liczba uzytkownikdw Internetu wynosita 11,12 min, z perspektywq
wzrostu do 11,95 min w 2030 r. Penetracja Internetu wyniosta szczegdlnie
wysokie 98 proc. populacji w 2025 r., z perspektywq stabilnego utrzymania
poziomu do 2030 r. Przewiduje sig, ze do 2026 r. liczba uzytkownikéw medidéw

spotecznosciowych osiggnie okoto 11,03 min).

Dlatego tez ZEA staty sie preznie rozwijajgcym sie rynkiem dla mediéw
cyfrowych i reklamy, handlu elektronicznego oraz ustug, takich jak gry
i aplikacje mobilne. Serwisy i aplikacje spotecznosciowe, a takze reklamy
wideo byly najpopularniejszymi punktami styku z reklamg cyfrowq wsréd
tamtejszych uzytkownikdw. Ta zmiana sktonita firmy do wzmochienia swojej
obecnosci online i poszukiwania ukierunkowanych strategii reklamowych,
dzigki czemu reklama cyfrowa stata sie jednym z najszybciej rozwijajgcych
sie¢ segmentow tego rynku. E-konsumenci w ZEA korzystajqg z réznorodnych
witryn zakupéw online, w tym Amazon (dawniej Souq, przejety przez Amazon

w 2017 r.), Supermart i Namshi.
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Inwestycje technologiczne ZEA zwigkszyty produktywno$¢é gospodarczq
i poprawity cyfrowq jakoS¢ zycia, umacniajgc pozycje tego kraju jako
regionalnego lidera w dziedzinie postepu cyfrowego. Inicjatywy rzgdowe,
takie jak Dubai Silicon Oasis i Dubai Internet City, odegraty kluczowq role
w  stymulowaniu  rozwoju  bizhnesu cyfrowego i  przycigganiu
miedzynarodowych inwestycji. W 2024 r. przychody rynku sztucznej
inteligencji w ZEA we wszystkich segmentach osiggnety prawie 1 mid USD,
a liderem w tej dziedzinie byto uczenie maszynowe. Silne zaangazowanie ZEA
w innowacje technologiczne plasuje je na pozycji lideraw cyfrowej
gospodarce Bliskiego Wschodu. ZEA w rankingach wielu instytucii
miedzynarodowych plasujg sie na wysokich pozycjach w obszarze
innowacyjnosci. Zostaty sklasyfikowane jako kraj na 11. miejscu na Swiecie

pod wzgledem konkurencyjnosci cyfrowej.

Wybrane sposoby wejscia na rynek ZEA

Rynek emiracki otwiera liczne perspektywy dla polskich przedsigbiorcéw
z uwagi na jego zamozno$S¢, wysoki stopien umiedzynarodowienia
i dynamike wzrostu. Z drugiej strony, strategiczne potozenie ZEA jako ,bramy”
na inne rynki regionu oraz liczne wydarzenia targowe o migdzynarodowym
zasiegu powodujg, ze migdzynarodowa konkurencja w ZEA jest intensywna.
W wielu ,mainstreamowych” sektorach, jak standardowe kategorie rynku
FMCG, masowej odziezy czy niespecjalistycznych mebli, hasycenie moze
utrudnia¢ polskim eksporterom uzyskanie satysfakcjonujgcej marzy
i poszerzania udziatu w rynku. Osiggniecie sukcesu wymaga zdefiniowania
jasnych wyréznikdbw w danym segmencie produktow, doboru lokalnych

partneréw oraz podjecia diugookresowego zaangazowania.

Dla polskich firm racjonalnym pierwszym krokiem w wejsSciu na rynek

emiracki jest eksport poprzez lokalnego dystrybutora Ilub agenta.
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Cho¢ daje to mniejszg kontrole nad poziomem cen i budowaniem
Swiadomosci marki, sprawdza sige przy pierwszym testowaniu produktéw.
Nalezyta staranno$§¢ ma kluczowe znaczenie przy wyborze agenta lub
dystrybutora, poniewaz umowy agencyjne w ZEA mogqg by¢ trudne do
rozwigzania. Zdecydowanie zaleca sig skorzystanie z  porady
doSwiadczonego radcy prawnego, aby utatwi¢ poruszanie sie po
skomplikowanych przepisach faworyzujgeych lokalnych agentéw (ustawa
federalna nr 18 z 1981 r.). Agent handlowy w ZEA moze oferowaé towary lub
ustugi w danym emiracie, z okreSlonym terytorium dystrybuciji i czasem
trwania relacji. Umowa agencyjna moze okreSla¢ wynagrodzenie, prowizje

od sprzedazy lub strukture zysku.

W poszukiwaniu posrednikdéw czy partnerédw dystrybucyjnych pomocnym
krokiem jest udziat w wydarzeniach targowych. Przyktadowo, na
targach GITEX 2025 wystawito sie ponad 100 polskich firm, prezentujgcych
rozwiqzania z zakresu Al, smart city czy fintech. W ramach realizaciji
Programu Promocji Sektora Medycznego i Farmaceutycznego Polska
Agencja Rozwoju PrzedsigbiorczoSci zorganizowata stoisko narodowe

podczas targéw World Health Expo w Dubaju (9-12 lutego 2026 r.).

Istotng role w budowaniu relacji z partnerami biznesowymi na rynku
emirackim mogq petni€ rowniez stowarzyszenia biznesowe, jak Dubai
Chambers, w ktorym w 2024 r. miata miejsce inauguracja Polskiej Rady
Biznesu w Dubaju. Jej celem jest dziatanie na rzecz poszerzania
i wzmachniania wiezi biznesowych pomigdzy Polskq i ZEA, a takze zwigkszenia
ekspozyciji polskiego biznesu w Emiratach. Doswiadczenie organizacji takich
jak German Emirates Club, wskazuje na znaczenie stowarzyszeh

biznesowych w budowaniu relacji biznesowych na tym rynku.
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Wraz z rosngcym wolumenem sprzedazy i potrzebq wigkszej kontroli nad
rynkiemm oraz zasygnalizowania emirackim partnerom biznesowym
zaongazowania w rozwdj dziatalnosci, racjonalnym krokiem moze
by¢ inwestycja w rozwdj wtasnej obecnosci. W potowie 2025 r. tylko
w Dubaju zarejestrowane byty 453 polskie firmy. Decyzjq strategiczng jest
wybér jurysdykciji. W Dubaju termin ,mainland” odnosi sie do obszaréw poza
strefami wolnoctowymi. Departament Gospodarki i Turystyki Dubaju (DET)
zarzqdza rejestracjq i licencjonowaniem firm na obszarze kontynentalnym.
Firmy moggq tu dziata¢ zardbwno w ZEA, jok i poza nimi, w tym — w szerszym
regionie Rady Wspdtpracy Zatoki Perskiej, w tym w strefach wolnoctowych.
Od 2020 r. zagraniczni inwestorzy mogg obejmowa¢ 100 proc. udziatbw
w wielu branzach. Z drugiej strony, strefy wolnoctowe specjalizujq sie
w okreSlonych sektorach przemystu, zapewniajgc dedykowane wsparcie,
zyski wolne od podatku i 100 proc. udziatdbw zagranicznych. Nalezy pamigtag,
ze firmy zarejestrowane w strefie wolnoctowej nie mogq prowadzi¢
dziatalnoSci handlowej w ZEA bez specjalnej licencji na terenie
kontynentu. Wybér jurysdykcji zalezy zatem m.in. od przeznaczenia lokalnej
spotki i koncentracji na rynku lokalnym lub dalszej ekspansji na rynki

sgsiednie.

Na otwarcie wiasnych spdtek w ZEA zdecydowat sige szereg polskich firm
z réiznych branz, kierujgc sie odmiennymi motywami. Transition
Technologies PSC ogtosito w 2025 r. utworzenie spdtki TTPSC Information
Technology Consultants w Dubaju. Technologie takie, jak systemy
zarzgdzania cyklem zycia produktu (PLM) i sztuczna inteligencja odgrywaijg
kluczowq role w modernizacji najwazniejszych branz, takich jak energetyka,
obronno$§¢ i hutnictwo. TT PSC realizuje projekty w regionie, a nowo
utworzona — wspiera wspdbtprace z lokalnymi partnerami. W celu wsparcia

bezposrednich relacji z klientami B2B, Comarch uruchomit dwa biura w ZEA,
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a zlecenia firmy objety przyktadowo obstuge programu lojalnoSciowego dla
Emirates National Oil Company. Dla niektérych polskich firm, bezposrednia
obecnos$¢ w Zjednoczonych Emiratach Arabskich ma wymiar wizerunkowy.
Salon Inglot w Dubaju, zastuguje na uwage ze wzgledu na lokalizacje
w centrum handlowym Dubai Hills Mall, ale takze innowacyjnoS¢. Sklep
wykorzystuje monitory zamiast tradycyjnych materiatdw POS, blaty
magnetyczne i energooszczedne oSwietlenie, cho€ doradcy i wizazysci

pozostajq do dyspozyciji klientdw.

Dynamicznie rosnie réwniez ekosystem wsparcia start-updw w ZEA,
obejmujqcy takie miejsca, jok Dubai Internet City czy Abu Dhabi Hub,
w ktérych innowacyjne przedsigwzigcia mogq znalezé inwestorow
finansowych i branzowych. Przyktadowo, SentiOne — polski start-up tworzqcy
asystentow glosowych i rozwijajgcy algorytmy rozumienia jezyka
naturalnego dla jezyka arabskiego, zarejestrowat w ZEA spdtke SentiOne
MENA, co mozna interpretowaé jako pozytywng ocene nie tylko jako
emirackiego rynku zbytu, ale réwniez otoczenia sprzyjajgcego podnoszeniu
innowacyjnosci firmy. Cze$§¢ polskich firm na rynku ZEA decyduje sie na
wspolne inwestycje z lokalnymi lub regionalnymi partnerami. Space42, firma
z sektora technologii kosmicznych o globalnym zasiegu z siedzibg w ZEA,
wraz z polskq firmq ICEYE, wiodgcym operatorem satelitdw obserwacji Ziemi
wyposazonych w radary z syntetyczng aperturqg (SAR), utworzyty wspélne
przedsiewzigcie majgce na celu produkcje satelitbw SAR w ZEA.
Przedsiewziecie stanowi rozszerzenie dotychczasowe] wspbtpracy,
w ramach ktorej przeprowadzone zostato wyniesienie pierwszego satelity

SAR nalezgcego do ZEA - Foresight-1 — w sierpniu 2024 .

Na koniec mozna rdwniez zaobserwowal wykorzystanie przeje¢ na

emirackim rynku przez polskich przedsigbiorcéw. Payten Holding, spétka
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w 99 proc. zalezna od Asseco South Eastern Europe, zawarta umowe
ramowqg w celu nabycia 51 proc. udziatdéw w Paygate Ltd. w ZEA. Przejeta
spoétka prowadzi dziatalno$¢ w zakresie ustug i narzedzi ptatniczych. Z kolei
Grupa Nowy Styl, dziatajgca w sektorze meblarskim, ktéra w Dubaju posiada
rébwniez showroom o powierzchni 1200 m2, po latach wspdtpracy z firmq
Stylis Dubai objeta w niej wigkszoSciowy pakiet udziatdw. Efektem tej
wspotpracy jest wyposazenie prawie 6000 pokoi w 21 hotelach w Arabii

Saudyjskie;.

Perspektywy rozwoju rynku ZEA do 2030 i szanse dla polskich firm

Z rynkiem Zjednoczonych Emiratéw Arabskich wigzqg sie niewagtpliwie liczne
szanse dla polskich eksporterdbw. Po pierwsze, nalezy spodziewal sig
dynamicznie rosngcego popytu konsumenckiego. Liczba gospodarstw
domowych w ZEA wzro$nie w $wietle prognoz z 2,1 min w 2025 r. do 2,28 min
w 2030 r. Wydatki konsumpcyjne gospodarstw domowych wzrosng
natomiast dynamicznie z 253,7 mld USD w 2025 r. do 350,86 mlid USD w 2030
r. Prognozy wzrostu pomiedzy 2025 a 2030 rokiem, w ujeciu poszczegdlnych
kategorii wydatkéw prezentujqg sie w hastepujgcy sposoéb:
o produkty zywnoSciowe i napoje bezalkoholowe — wzrost z 6,71 tys. do
8,68 tys. USD per capita;
e ubrania — wzrost z 942,97 do 1,66 tys. USD per capita;
o alkohol i wyroby tytoniowe — wzrost 309,45 do 409,6 USD per capita;
o artykuty gospodarstwa domowego — wzrost z 1,19 tys. USD do 1,51 tys.
USD per capita.

Kolejnym czynnikiem popytowym sq wydatki rzgdowe, ktére wedtug
przewidywan odnotujq znaczqcy wzrost z poziomu 161,44 mid USD w 2025 r.
do 217,9 mld USD w 2030 r. Dynamicznego wzrostu nalezy sie réwniez

& PAIH
69 Grupa PFR



spodziewa¢ w zakresie handlu miedzynarodowego. Przewiduje sie znaczny
wzrost importu towaréw do ZEA — z 544,7 mld USD w 2025 r. do 837,38 mid
USD w 2030 r. Oznacza to, ze do 2030 r. import ZEA przewyzszy import
Kanady.

W imporcie towardédw w ujeciu wartosciowym w 2024 r. w ZEA dominowaty:
perty naturalne lub hodowlane, kamienie szlachetne i pétszlachetne, metale
szlachetne, metale platerowane (31 proc.), maszyny i urzgdzenia elektryczne
oraz ich czesci; rejestratory i odtwarzacze dzwigku, odbiorniki telewizyjne
(14 proc.); reaktory jgdrowe, kotly, maszyny i urzqdzenia mechaniczne oraz
ich czesci (13 proc.), oraz pojazdy inne niz tabor kolejowy i tramwajowy oraz

ich czesci (8 proc.).

Z drugiej strony, rosngcy $redniorocznie o 15,44 proc. (2020-2024) polski
eksport do ZEA byt zdominowany przez produkty przemystowe,
w szczegoblnosci maszyny, urzqdzenia i sprzet transportowy, a zywnos$¢ oraz
chemikalia uplasowaty si¢ na dalszej pozycji. Dynamiczny wzrost
odnotowano réwniez w zakresie ustug oferowanych przez polskie firmy
w ZEA, ktéry wzrdst do 492,76 min USD w 2024 r. w poréwnaniu z 179,5 min USD
w 2020 r.

Z uwagi na swoje potozenie miedzy Europq, Azjg i Afrykq, ZEA,
a w szczegdlnosci Dubaij, to jeden z najwigkszych weztdw przetadunkowych
dla réznych kategorii produktowych. Tej roli sprzyja niezwykle dobrze
rozwinigta infrastruktura, obejmujgca wiodqgce porty w regionie, magazyny
chtodnicze, strefy wolnoctowe itd. Silna diaspora z wielu krajéow oraz
tradycyjnie bliskie relacje handlowe w regionie, przekiadajg sie na role
Emiratow jako bramy m.in. do subkontynentu indyjskiego i Afryki. Dlatego

& PAIH
70 Grupa PFR



wchodzgc na rynek Zjednoczonych Emiratédw Arabskich, warto patrze¢ nie
tylko lokalnie, jako cel sam w sobie, ale réwniez jako potencjalng odskocznig
do dalszej ekspansji. Nalezy mie€¢ przy tym jednak na uwadze,
ze migdzynarodowa konkurencja na tym rynku jest intensywna, co sktania
do unikania sektoréw masowych na rzecz poszukiwania nisz, zarébwno

w segmentach konsumenckich, jak i przemystowych.

Jednym z rokujgcych kierunkdéw jest sektor spozywczy. ZEA importujg ponad
80 proc. zywnosci, co czyni je jednym z najbardziej zaleznych od importu

rynkéw Swiata. W 2024 r. do ZEA zaimportowano produktédw spozywczych

o wartosci 16,2 mld USD, z czego gtdwne kategorie to: nabiat, wotowina
i produkty wotowe, mieso drobiowe i produkty drobiowe, Swieze owoce,
orzechy, wyroby piekarnicze, zupy i przetwory spozywcze, przyprawy,
czekolada i produkty kakaowe oraz Swieze warzywa. Popytowi na rozne
produkty i otwartoSci na nowe marki sprzyja fakt, ze istotng cze$¢ populaciji
stanowiq imigranci (zwtaszcza Hindusi z udziatem ok. 30 proc.). Z kolei
wysoka zamozno§¢ spoteczefistwa sprzyja segmentowi premium (np.
zdrowa zywno$¢, eko-stodycze dla zamoznych konsumentow oraz turystow).
Cho¢ ZEA importujg migso gtdbwnie z Brazylii, USA i Indii, polskie migso
z certyfikacjg halal ma réwniez spore szanse zdoby€ udziaty w rynku.
Rozwojowi relacji w branzy sprzyjojg targi o ugruntowanej renomie,

jak Gulfood.

Zjednoczone Emiraty Arabskie nalezq takze do  najwigkszych
rynkdw beauty w regionie MENA: w 2022 r. import kosmetykdw i perfum
wynibst ok. 1,31 mid USD. Rynek kosmetykéw w ZEA w 2024 r. oszacowano nad
8,22 mld USD. Przewiduje sig, ze do 2030 r. wzroSnie on do 10,70 mld USD, przy
Sredniorocznym tempie wzrostu (CAGR) na poziomie 4,53 proc. Coraz wiecej
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tamtejszych  konsumentébw  poszukuje  kosmetykdw  naturalnych,

organicznych, o czystym sktadzie oraz zgodnych z zasadami halal.

Szans biznesowych dostarcza réwniez rynek medyczny. WartoS€ rynku
urzqgdzeh medycznych wzrosnie z 2,76 mid USD w 2025 r. do 4,23 mld USD
w 2030 r. Szacuje sig, ze ponad 85-90 proc sprzetu medycznego jest
importowane, m.in. ze wzgledu na szczgtkowq produkcje krajowq (lokalne
fabryki skupiajq sie na prostych wyrobach, jak strzykawki czy t6zka szpitaine).
To otwiera ogromny rynek zbytu dla dostawcdédw zagranicznych:
od materiatdw jednorazowych (np. zestawdw infuzyjnych), przez sprzet
diagnostyczny (np. USG, RTG, analizatory), aparature specjalistyczng (np.
endoskopy, roboty chirurgiczne), po ustugi medyczne. Mimo bogactwa kraju,
sektor medyczny jest jednak bardzo wrazliwy cenowo. Przetargi czesto
wygrywa najtafsza oferta spetniajgca minimalne wymogi. Jednoczes$nie
marki o ugruntowanej reputacji (USA, Niemcy, Japonia) sq preferowane
przez lekarzy, co stawia nowych graczy z Polski przed koniecznoSciq

udowodnienia jakoSci.

Innym obiecujgcym dla polskich firm sektorem sq szeroko rozumiane ustugi
i rozwiqzania IT. ZEA mozna uzna¢ za lidera cyfryzacji w Swiecie arabskim.
Rzqd intensywnie inwestuje w technologie. Udziat gospodarki cyfrowej w PKB
poza sektorem naftowym wynosi ok. 12 proc. i ma wzrosng¢ do 20 proc. do
2030 r. W ramach UAE Digital Economy Strategy, wdrazane sq projekty
Smart City, loT czy rzqdowe ustugi Swiadczone elektronicznie. Abu Zabi
ogtosito plan, by sta¢ sig pierwszym rzgdem na Swiecie, ktory aktywnie
wykorzystuje Al we wszystkich departamentach. Te ambicje przektadajq sie

na popyt na rozwiqzania IT — od infrastruktury (5G, centra danych), przez
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oprogramowanie dla sektora publicznego, po aplikacje dla biznesu
i obywateli.

| wreszcie szansa wejscia na rynek przez polskich przedsigbiorcow pojawia
sie rowniez w sektorze budowlanym. Wedtug prognoz Statista (2025e),
przychody sektora budowlanego w ZEA wzrosng z 121,99 mid USD w 2025 r. do
131,86 mlid USD w 2027 r., ze Sredniorocznym wzrostem 3,30 proc. CAGR 2026-
2027, z czego 6233 mld USD przypadnie na budynki mieszkalne
i niemieszkalne, 20,5 mld USD na budownictwo infrastrukturalne, a 49,03 mid
USD na budownictwo specjalistyczne. Sektor budowlany Emiratéw wszedt
w faze ponownego wzrostu, po chwilowym spowolnieniu w latach 2015-
2020. tgczna warto$¢ aktywnych projektdw budowlanych przekracza 700
mid USD (2023), co czyni ZEA drugim (po Arabii Saudyjskiej) rynkiem
budowlanym w regionie. W tym kontek$cie mozna spodziewac sie popytu
na produkty wykorzystywane w budownictwie, takie jak: stolarka otworowa
(np. okna, drzwi), zwlaszcza o podwyzszonej izolacyjnosci, ceramika
budowlana i sanitarna, elementy wykohczeniowe z drewna (np. podtogi,
meble), czy segment chemii budowlanej (np. farby, impregnaty, kleje) oraz

ustugi budowlane.

Nie sposdb na koniec nie wspomnie¢ o szansach biznesowych zwiqgzanych
z zielonymi technologiami. ZEA jako pierwsze panstwo w swoim regionie
zadeklarowaty neutralnosé klimatyczng do 2050 r. (narodowa strategia Net
Zero 2050). Przyjeta strategia zaktada inwestycje na poziomie ok. 163 mid
USD w transformacje energetycznq. Aby to osiqgng€, rzqd intensywnie
wspiera zielone technologie zarbwno na etapie inwestycji (dotacje,
gwarancje zakupu energii), jak i regulacji (obowiqzki efektywnosci).

To tworzy ogromny rynek m.in. dla: energetyki odnawialnej, technologii
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magazynowania energii, inteligentnych sieci, gospodarki wodnej

i recyklingu odpadow.

Strategia ekspansji polskich przedsigbiorstw do Arabii
Saudyjskiej
Na tle dominacji rynkdw europejskich, rola rynkéw pozaeuropejskich

pozostaje nadal ograniczona, cho€ z perspektywy dywersyfikacji moze miec

istotne znaczenie strategiczne. W 2025 r. dostrzegalne byly sygnaty

szybkiego wzrostu aktywnosci poza jednolitym rynkiem.

W okresie od stycznia do wrzesnia 2025 r. warto$¢ eksportu towardw z UE do
krajow spoza UE wzrosta o 3,0 proc. rfr, podczas gdy warto$é eksportu

wewngtrz UE zwiekszyta sie tylko o 2,1 proc. r/r.
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Dywersyfikacja eksportu jako strategia budowania odpornosci
organizacyjnej

Geograficzny profil polskiego eksportu pozostaje nadal w znacznym stopniu
~europejski”. Zarysowane tendencje mozna ostroznie interpretowaé jako
sygnat stopniowego rozwijania nowych kierunkdw sprzedazy na rynkach

bardziej odlegtych geograficznie i kulturowo.

W warunkach narastajgcej niepewnosci na rynkach miedzynarodowych
geograficzna dywersyfikacja eksportu moze stuzy¢ jaoko narzedzie do
budowania odpornosci. Po pierwsze, roztozenie sprzedazy na wiekszq liczbe
rynkbw zmniejsza zalezno$¢ firmy od koniunktury w jednym kraju lub
regionie, a jednocze$nie zwigksza elastyczno$¢€ w przekierowywaniu
aktywnosci handlowej tam, gdzie popyt utrzymuje sie na wyzszym poziomie.
Po drugie, dywersyfikacja sprzyja rozwojowi zdolnosci organizacyjnych.
WejScie na nowe rynki wymaga pozyskania wiedzy o klientach, kanatach
dystrybuciji, standardach i regulacjach, a takze rozwoju procesow

zarzgdczych i analitycznych w organizacji (firmie).

W 2024 r. na wymiang z krajami Unii Europejskiej przypadto 74,2 proc.
wartosci polskiego eksportu towardw, a udziat Arabii Saudyjskiej w polskim

eksporcie wyniodst zaledwie 0,2 proc.

Charakterystyka ogdina rynku

Arabia Saudyjska to najwigksza gospodarka Zatoki Perskiej i rynek
o rosngcym znaczeniu dla firm zagranicznych, zaréwno ze wzgledu na skale
popytu wewnetrznego, jak i rzgdowy program modernizaciji i dywersyfikacji
gospodarki Vision 2030. Populacja kraju wynosi ok. 35,3 min (2024),

a nominalny PKB ok. 1,24 bin USD. OdlegtoS¢ w linii prostej miedzy Warszawqg
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a Rijadem to ok. 3 746 km, co zwykle oznacza krotsze czasy dostaw niz np.

na rynki péthocnoamerykanskie.

Arabia Saudyjska zajmuje powierzchnig 2,15 min km? czyli obszar ok. 6,9
razy wiekszy od Polski. Sktania to do skupienia dziatah na wybranych
aglomeracjach i regionach. Arabia Saudyjska ma jednq strefe czasowq
(UTC+3) i nie stosuje zmiany czasu, ale weekend urzedowo przypada

na pigtek—sobote.

W odrdznieniu od sgsiedniego ZEA, gdzie duzy udziat rezydentow
zagranicznych sprzyja ,kosmopolityzaciji” praktyk biznesowych w czeSci
sektoréw, w Arabii Saudyjskiej lokalne normy kulturowe i religijne pozostajq
relatywnie silnym punktem odniesieniaw kontaktach handlowych.
Jednoczed$nie struktura demograficzna pokazuje, ze rynek pracy
i konsumpcji jest w duzym stopniu ,miedzynarodowy” (ok.15,7
min mieszkahcow to osoby nieposiadajgce obywatelstwa saudyjskiego).
Przestrzeganie jasno zdefiniowanych zasad i oczekiwah spotecznych jest
jednak istotne. W praktyce pomocne jest wczesne rozpoznanie standardéw
wynikajgcych m.in. z regulacji dotyczgcych zachowania w przestrzeni

publicznej i poszanowania lokalnych wartosci.

W IMD World Competitiveness Ranking 2025 Arabia Saudyjska zajmuje 17.
miejsce wérdd 69 gospodarek. Na poziomie szczegdtowych filaréw
konkurencyjnosci kraj wyrdznia sie w zakresie wartosci i praktyk w obszarze
biznesu (3. pozycja) czy relatywnie efektywnego rynku pracy (9. pozycja), co
mozna interpretowac jako sygnat korzystnych warunké4w dla prowadzenia
dziatalnoSci w czgsSci segmentdw oraz postepujgcej modernizacji praktyk
rynkowych. Jednoczesénie IMD wskazuje stabszg pozycje

w obszarze infrastruktury (31.), bo zaplecze technologiczne, naukowe czy
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medyczne pozostaje daleko za pozostatymi rynkami, podobnie jok ogdlne

ramy instytucjonalne i spoteczne kraju.

Czynniki regulacyjno-prawne

Arabia Saudyjska jest konserwatywng monadrchig o systemie prawnym silnie
zakorzenionym w prawie islamskim (szariacie), z silnie scentralizowanym
ustawodawstwem. Jednoczeénie w ostatnich latach wprowadzono szereg
reform, m.in. utatwienia dla inwestoréw i szersze wykorzystywanie arbitrazu
jako metod rozwigzywania sporéw (np. Saudi Center for Commercial
Arbitration). Obraz otoczenia instytucjonalnego wynikajgcy z analizy
Worldwide Governance Indicators w 2024 roku jest mieszany. Z jednej strony
na akceptowalnym poziomie oceniono skutecznoéé rzqdzenia (66,57/100),
jakos¢ regulacji (66,06) czy stabilno§¢é polityczng (65,07), co zwykle
przektada sie na relatywnie czytelne ramy regulacyjne dla biznesu. Z drugiej
strony, udziat obywateli w funkcjonowaniu panstwa (29,77) pozostaje bardzo
niski, co w praktyce zwigksza ryzyko zmian regut, wynikajgcych z decyzji
centralnych i nowych priorytetdw polityki publicznej. Kontrola korupciji
plasuje sie na umiarkowanym poziomie (63,09), co jest istotne z punktu

widzenia kosztéw transakcyjnych prowadzenia dziatalnosci.

Z perspektywy poruszania sig po lokalnych regulacjach, kluczowe jest
rozréznienie migdzy ogding sprawnosciq pahstwa a praktyczng ztozonosciq
procedur importowych i regut zgodnoéci dla poszczegdlnych kategorii
produktowych. Dla eksportera istotne jest spetnienie wymogdw sektorowych
(np. zywnos¢, wyroby medyczne, elektronika). W praktyce wiele kategorii
produktéw konsumenckich podlega obowigzkowym wymogom zgodnosci
technicznej i certyfikacji w systemie SABER (powigzanym z wymogami
organizacji SASO), ktéry ma przyspieszaé odprawy i ograniczaé naptyw

produktéw niezgodnych ze standardami. tatwo$€ poruszania sie po
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regulacjach ro$nie, jesli eksporter od poczqgtku pracuje z lokalnym
importerem lub agentem i rozpoznaje wymagania dla konkretnego kodu
taryfowego jeszcze przed wysytkq towardw. Do instytucji kluczowych dla
polskich eksporteréw do Arabii Saudyjskiej nalezq: ZATCA (Zakat, Tax and
Customs Authority, administracja celna i podatkowa), SFDA (Saudi Food &
Drug Authority, odpowiadajgca za pozwolenia w obszarze zywnoSsci, lekow,
wyrobéw medycznych), Ministerstwo Handlu (Ministry of Commerce,
odpowiadajgce za kluczowe regulacje obrotu gospodarczego, w tym
e-commerce) oraz Ministerstwo Inwestycji (Ministry of Investment,

kreujgce otoczenie prawne dla inwestorow).

Czynniki ekonomiczne

Arabia Saudyjska jest jedng z najwiekszych gospodarek regionu MENA
i kluczowym rynkiem w Zatoce Perskiej, ktdrego koniunktura nadal w duzym
stopniu zalezy od sektora naftowo-gazowego oraz tempa realizacii
programu dywersyfikacji ,Vision 2030”. W 2024 r. nominalny PKB wynibst
ok.1,24 bln USD, a realny wzrost gospodarczy ok.2,0 proc. Dla polskich
eksporterow oznacza to rynek o duzej skali, ale specyficznej strukturze
popytu: istotng role odgrywajq wydatki inwestycyjne (w tym gtéwnie
projekty infrastrukturalne i przemystowe) oraz duze zamaowienia realizowane

przez podmioty sektora publicznego i wiodgce grupy biznesowe.

PKB per capita (ceny biezqgce) wynidst w 2024 r. ok. 71 735 USD. Otoczenie
cenowe byto w 2024 r. relatywnie stabilne: inflacja CPI wyniosta ok.1,7
proc. StabilnoS¢ cen jest wzmacniana m.in. przez staty kurs walutowy -
bank centralny (SAMA) utrzymuje sztywny kurs riala saudyjskiego do dolara
amerykanskiego na poziomie 3,75 SAR za 1 USD. W kontraktach handlowych

ryzyko kursowe dotyczy zatem przede wszystkim relacji USD/PLN.
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Gospodarka Arabii Saudyjskiej nie jest tak umiedzynarodowiona, jak
w przypadku ZEA, cho¢ duza czeS¢ popytu inwestycyjnego opiera sie na
imporcie maszyn, urzqdzef i komponentdw. Eksport towardw i ustug stanowit
ok. 29,1 proc. PKB (2024), a import ok. 25,6 proc. PKB (2024). Z perspektywy
polskich firm oznacza to, ze wystepuje przestrzenh dla dostawcdw
zagranicznych, szczegblnie w obszarach wspierajgcych dywersyfikacje
gospodarki (np. w budownictwie czy energetyce). Naptyw bezposrednich
inwestycji zagranicznych wskazuje na utrzymujgce sig¢ zainteresowanie
rynkiem, cho¢ efekty przyciggania kapitatu sq silnie powigzane z reformami
i tempem realizacji duzych projektow. W 2024 r. naptyw BIZ wyniost 21,34 mid
USD, czyli ok. 1,7 proc. PKB.

Czynniki spoteczno-kulturowe — saudyjski konsument,

pracownik, partner biznesowy

Arabia Saudyjska nalezy do innego kregu kulturowego niz Polska. Réznice te

przektadajg sie zarébwno na oczekiwania konsumentdw, jak i na sposoby
budowania relacji handlowych. Normy spoteczne, religijne i obyczajowe
wplywajg na rytm zycia (np. pory modlitw), standardy komunikacji

i akceptowalne formy marketingu.
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Wybrane réznice kulturowe pomiedzy Polska a Arabia Saudyjska
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https://www.trade.gov.pl/wiedza/kultura-biznesu-w-arabii-saudyjskiej/

Arabia Saudyjska cechuje sie niewiele wyzszym dystansem witadzy w ujeciu
wymiaréw kulturowych Hofstede, czyli przekonaniem, ze wiadza przynalezy
niektérym osobom z racji jej posiadania, niz Polska (Arabia Saudyjska: 72;
Polska: 68; The Culture Factor Group, 2023). W relacjach z kontrahentami
implikuje to potrzebe szacunku dla rél i tytutdw, a takze ostroznego doboru
0s6b do rozmbw. Zalecana jest réwniez cierpliwo$€ w procesie uzgodnien.
W Arabii Saudyjskiej relacje biznesowe w wigkszym stopniu opierajq sie na
zaufaniu i kontaktach bezposrednich. Zbudowanie relacji jest warunkiem
koniecznym dla bardziej zaawansowanych ustalen (np. w obszarze
warunkéw finansowych transakgiji). Jednoczes$nie preferowane sq spotkania
twarzg w twarz oraz jasne zasady wsparcia posprzedazowego. Po stronie
zachowah konsumentdéw czesto liczy sie ,spoteczny odbiér” danej marki
(ti. reputacja, zaufanie, zgodno§é z normami). Dlatego komunikacja
marketingowa powinna unika¢ tredci ryzykownych obyczajowo i byé

dopasowana do lokalnych norm.

Indywidualizm w kulturze saudyjskiej jest zblizony do Polski (Arabia
Saudyjska: 48; Polska: 47), co wskazuje na istotng role wigzi grupowych
wzgledem interesu jednostki. W praktyce oznacza to, ze inwestycja w relacje
(regularny kontakt, obecno$é na miejscu, wywigzywanie sig z obietnic)
zwykle przynosi wigksze korzysci anizeli podejscie transakcyjne. Dodatkowo
ze wzgledu na specyfike kraju muzutmanskiego istotne jest planowanie
wspotpracy z uwzglednieniem zwyczajow religijnych. W okresie Ramadanu
czas pracy muzutmanskich pracownikdéw jest skrécony, co moze wptywacé

na harmonogramy projektow.

Arabia Saudyjska cechuje sie wyraznie nizszym poziomem unikania
niepewnosci (wynik na poziomie 64) niz Polska (93). Wskazuje to na istotne
znaczenie formalnych regut zapewniajgcych przewidywalno$¢. Dla
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eksportera oznacza to, ze rynek moze by¢ jednoczes$nie otwarty na nowosci
(np. funkcjonalno$¢ produktéw, wykorzystanie kanatdéw online), ale z drugiej
strony oczekuje jasnych zasad, transparentnej oferty, zgodnosci z normami
i ograniczania ryzyka po stronie klienta (np. poprzez gwarancje, czytelne
warunki dostaw czy lokalne wsparcie). Dlatego w relacjach z kontrahentami
istotne sq jednoznaczne i udokumentowane uzgodnienia. Po stronie
zachowah konsumentédw uwidacznia sie orientacja na relacje jakosci do
ceny. Badania wskazujg, ze 90 proc. konsumentow deklaruje ograniczanie
budzetu zakupowego (np. mniejsze ilosci, tansze sklepy). Z drugiej strony,
inne badania dla produktéw spozywczych wskazujg, ze cho€ cena jest
gtdbwnym kryterium wyboru dla 47 proc. konsumentdw, to istotne jest tez
zaufanie do marki (35 proc.) i smak (34 proc.), a przy zmianie marki jako

argumenty wskazywane sqg m.in. ,lepsza warto$¢” i ,korzysci zdrowotne”.

Na tle Polski wyrazna jest tez réznica w wymiarze przyzwolenia, czyli zgody
na zaspokajanie pragnieh jednostki. Arabia Saudyjska ma bardzo niski wynik
14 (w poréwnaniu do Polski z wynikiem 29), co oznacza bardziej
wstrzemiezliwg kulture i wigksze normy spoteczne. Ma to konsekwencje dla
komunikacji marketingowej — przekaz powinien unika¢ kontrowersji
obyczajowych i tre§ci moggcych narusza¢ normy publiczne. Jednoczes$nie
restrykcyjno$¢ nie wyklucza nowoczesnych trendéw konsumenckich. Mimo
wrazliwosci cenowej konsumenci czesto wybierajg wygode. | tak, 48 proc.
korzysta z platform dostaw zakupdw spozywczych ,on-demand”, o
znaczqcy odsetek jada poza domem co hajmniej raz w tygodniu. Warto tez
odnotowa¢ kontekst nastrojow konsumenckich. Indeks Ipsos PCSI w 2025 r.
utrzymywat sie w okolicach 70 pkt, a wiekszoS¢ respondentédw oczekiwata

poprawy sytuadcji gospodarczej, co wskazuje na nastawienie optymistyczne.
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Czynniki technologiczne

Gtdbwne wezty portowe regionu Zatoki Perskiej znajdujg sie u wybrzezy Arabii
Saudyjskiej, na czelez Portem Islamskim w Dzuddzie. Wysoki dochéd na
mieszkahca, rozwiniete sieci logistyczne, a takze rosnqca liczba mitodych ludzi
obeznanych z technologig, oznaczajg wysoki potencjat wykorzystania kanatdéw
cyfrowych czy sprzedazy ustug cyfrowych. W 2025 r. liczba uzytkownikdéw Internetu
wynosita 22,42 min, z perspektywq wzrostu do 27,3 min w 2030 r. Wskaznik penetracji
Internetu wynidst natomiast 64,9 proc. populaciji w 2025 r., z perspektywq wzrostu

do 72,92 proc. w 2030 .

Czynniki te utatwiajg adopcje e-commerce wsrdd ludnosci, poniewaz
aktywni uzytkownicy Internetu w Arabii Saudyjskiej dokonujq zakupdw online.
W zwiqzku z tym, saudyjski rynek e-commerce jest jednym z najwigkszych
w regionie MENA i oczekuje sig, ze bedzie si¢ nadal rozwijat. Coraz wiecej
konsumentéw decyduje sie na zakupy spozywcze online. Ta sytuacja
stwarza producentom, w tym zagranicznym, szerokie mozliwosci budowania

relacji z klientami, z wykorzystaniem kanatéw tradycyjnych i nowoczesnych.

Arabia Saudyjska, w rankingach wielu instytucji miedzynarodowych, plasuje
sie  na wysokich pozycjoch w obszarze innowacyjnosci. Zostata
sklasyfikowana jako kraj na 27. miejscu na Swiecie pod wzgledem
konkurencyjnosci cyfrowej, ktéra uwzglednia zdolnosci kraju do wdrazania
technologii cyfrowych w przedsiebiorstwach i organizacjach rzqdowych.

Ustepuje jednak innowacyjnosciq ZEA, wykazujgc spory potencjat wzrostu.

Wybrane sposoby wejscia na rynek Arabii Saudyjskiej

Rynek saudyjski, z uwagi na swojg chtonnosé¢, jak rowniez diugofalowe plany

modernizacji i dywersyfikacji gospodarki, stwarza liczne szanse dla
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zagranicznych przedsigbiorstw. Z uwagi na jego specyfike kulturowg
i lokalne uwarunkowania regulacyjne, istotne jest jednak solidne
rozpoznanie lokalnych wymagan. Dlatego w podejsciu do planowania
rozwoju na rynku saudyjskim waznq role odgrywajg w szczegdlnosci: analiza
celéw sektora publicznego (np. priorytety PIF i dokumenty Vision 2030),
nawiqzanie wspodtpracy z saudyjskim partnerem (do$wiadczong firmg
lokalng lub agencjq) oraz zapewnienie zgodno$ci oferty z lokalnymi

normami (np. SASO, SFDA, CST).

Jednym z kluczowych wymogow stawianych zagranicznym firmom na rynku
jest wyznaczenie lokalnego importera (podmiotu posiadajgcego licencje
uprawniajgcqg do importowania, zapewniania zgodnoSci z przepisami
i dystrybucji produktéw w imieniu eksportera), jak réwniez dystrybutora
w kraju. Dystrybucja moze odbywaé sie réwniez poprzez podmioty
miedzynarodowe, poniewaz w czerwcu 2016 r. Rada Ministrow Rzgdu Arabii
Saudyjskiej formalnie zatwierdzita peing wiasnoS¢  zagraniczng
przedsigbiorstw detalicznych i hurtowych, znoszgc wymog 25 proc. udziatu
lokalnego. Jednakze, wspdbtpraca z wykwalifikowanym lokalnym partnerem
moze by¢ racjonalnym pierwszym krokiem do rozwoju biznesu w Arabii
Saudyjskiej. Relacje agent-dystrybutor podlegajq przepisom Ministerstwa
Handlu dotyczgcym agencji handlowych. Zwiaszcza w przypadku
prowadzenia biznesu z saudyjskimi agencjami rzgdowymi, warto wyznaczy¢
agenta wspdtpracujgcego w oparciu o prowizje od sprzedazy, uzaleznionq
m.in. od rodzaju produktu i zakresu obowiqzkdw. Istotne jest przy tym
upewnienie sie co do warunkdw umowy agencyjnej lub dystrybucyjnej,
poniewaz rozwigzanie umowy moze by¢ trudne. Ze wzgledu na charakter
kregbw biznesowych w Arabii Saudyjskiej zmiana agenta lub dystrybutora
moze zaszkodzi€¢ reputacji eksporterq, jesli nie zostanie przeprowadzona

z nalezytq ostroznosciq. Firmy zainteresowane rynkiem saudyjskim powinny
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unika¢ préb wykorzystywania list importerbw w celu wykonywania tzw.
.zZimnych telefonédw” do potencjalnych agentéw. Saudyjczycy wolqg
nawigzywaé relacje biznesowe 2z kim§ dopiero po odpowiednim
przedstawieniu sie i spotkaniu twarzq w twarz. Aby rozwiaé obawy po stronie
saudyjskiej, przedstawienie przez tqcznika postuzy jako gwarancja
wiarygodnosci obu stron. Przyktadem polskiej firmy, ktéra oparta swoj rozwoj
sprzedazy w Arabii Saudyjskiej na lokalnych podmiotach dystrybucyjnych,
jest Grupa Meblowa Szynaka, ktéra rdwnolegle promowata swojg oferte
produktowq podczas Targdw DecoFair 2019, aby potqczy€ rozszerzenie
dostepnosci produktéw na saudyjskim rynku z budowaniem SwiadomoSci
marki. Wsparciem w rozwdj kontaktdédw biznesowych, mogqg by¢ roéwniez
polscy przedsiebiorcy dziatajgcy na rynku saudyjskim. | tak, spotka JRH ASI
podpisata z Saudi Rakeen Company Ltd. oraz Mojtama Al-Amal Ltd. list
intencyjny w sprawie wspdlnego utworzenia spdétki prawa saudyjskiego,
prowadzqcej dziatalnoS¢ na terenie Arabii Saudyjskiej, ktéra bedzie dziataé
jako pierwszy polski hub biznesowy. Celem tej spdtki bedzie promocjq,
wsparcie, marketing i pomoc polskim firmom na terenie Arabii Saudyjskiej

w uzyskiwaniu kontraktédw biznesowych z partnerami z Arabii Saudyjskiej.

Coraz popularniejszym sposobem zasygnalizowania saudyjskim partnerom
zaangazowania we wspotprace oraz uzyskania petniejszych informacii
rynkowych i kontroli nad rozwojem dystrybuciji, jest otwieranie oddziatéw
zamiast wytlgcznego polegania na lokalnych agentach, jok réwniez
zaktadanie spétek z ograniczong odpowiedzialnosciq (LLC). Saudyjskie
prawo w zakresie bezpoSrednich inwestycji zagranicznych zapewnia
traktowanie inwestoréw zagranicznych na rowni z podmiotami saudyjskimi.
Istotne jest réwniez wsparcie polskiego sektora publicznego (w tym Polskiej
Agenciji Inwestycji i Handlu czy Ministerstwa Cyfryzacji) w rozwoju relaciji

z Ministerstwem Inwestycji Arabii Saudyjskie], w tworzeniu sprzyjajgcego
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klimatu dla polskich inwestoréw, m.in. z sektora IT, z ktérych wielu uzyskato
licencje na otwieranie oddziatdw i spdlek w tym kraju. Bezposrednia
obecnos$¢ na rynku saudyjskim w przypadku sektoréw B2B, moze dodatkowo
wspiera¢ realizacje projektdéw, ktére firmy takie jok The Software House

z powodzeniem oferujq dla saudyjskich klientéw.

Cze8€ polskich eksporterbw decyduje sie na utworzenie i rejestracje
w Ministerstwie Handlu spdtek joint venture z saudyjskimi partnerami. W 2022
r. Grupa WB oraz Middle East Systems and Technology Co. (MEST), utworzyty
w Rijadzie spétke WB Middle East w celu zaspokojenia rosngcego
zapotrzebowania na rozwigzania Grupy WB na rynku Arabii Saudyjskie;.
Bedzie ona tez wspierata zatozenia saudyjskiej strategii Vision 2030, ktore
obejmujg miedzy innymi osiggniecie samowystarczalnoSci w obszarze
obronno&ci i bezpieczenstwa wewnetrznego do 2030 r. WB Middle East,
spoétka dziatajgca na rynku systemow tgcznosci, zarzgdzania kryzysowego,
bezpieczenstwa publicznego, transportu, energetyki, elektromobilnosci
i obronnosci, odpowiada za prowadzenie dziatah marketingowych oraz
promocje oferty na rynkach regionu Bliskiego Wschodu. Z kolei w 2023 r.
Asseco Data Systems i Middle East Investment Company podpisaty umowe
akcjonariuszy, powotujgcq Asseco Middle East, w obecnosci Ambasadora RP
Roberta Rostka oraz przedstawicieli Rady Dyrektoréw Asseco. Nowa spoétka
miata  skoncentrowa¢ sie¢ na Swiadczeniu ustug i technologii
informatycznych, wspierajgc rozwdj cyfryzacji w Arabii Saudyjskiej. Z uwagi
na rosnqgcy popyt, czeS¢ polskich firm decyduje sie na inwestycje
w dziatalno§¢ produkcyjng. Producent mebli Nowy Styl zainwestowat
w projekt uruchomienia pierwszej w Arabii Saudyjskiej fabryki foteli
stadionowych, we wspbtpracy z wieloletnim bliskowschodnim partherem
Coastal Holding. Jednoczes$nie, ta dziatajgca od lat na Bliskim Wschodzie

polska firma, wspiera rozwdj dziatalnosci na rynku saudyjskim poprzez
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regularng aktywno$é targowg (m.n. na Index Saudi Arabia

w Rijadzie).

Inne praktykowane formy wejscia obejmujg np. licencjonowanie. Polpharma
Biologics podpisata umowe licencyjng z wiodgcym regionalnym
dystrybutorem MS Pharma na dystrybucije lekéw biopodobnych w regionie

Bliskiego Wschodu, pozostawiajgc partnerowi rejestracje i marketing lekéw,

a skupiajgc sie na rozwoju, produkcji i dostawach.

Mozna rdéwniez zaobserwowal wykorzystanie kanatdbw cyfrowych.
Przyktadowo, popularne sq platformy Amazon.sa (z dostepnymi produktami
marki Ziaja) czy sklep Faces (z dostepnymi produktami marki Inglot).
Zagraniczni sprzedawcy muszqg zarejestrowac sig na nich jaoko dostawcy
i spetnic m.in. lokalne wymogi podatkowe, jak rowniez zwrdci€ uwage na
etykietowanie ~w  jezyku  arabskim,  dokumenty  SFDA (dia

zywnosci/kosmetykéw), wymogi zgodnoéci halal czy SASO.

Budowaniu relacji z lokalnymi i miedzynarodowymi kontrahentami moze
sprzyja¢ aktywny udziat w wydarzeniach targowych, organizowanych
gtéwnie w Rijadzie i Dzuddzie, takich jak LEAP, Global Al Show/Global
Blockchain Show, World Defense Show, Big 5 Construct Saudi, Saudi Hotel
& Hospitality Expo, World Energy Congress, Global Health Exhibition, Saudi

Food Show czy Saudi Agriculture.

Innym praktycznym zaleceniem w poszukiwaniu zlecen jest monitorowanie
przetargdw i projektéw sektora publicznego. Potencjalni dostawcy powinni
zarejestrowaé sie na portalu Etimad (Ministerstwo Finanséw) lub innych

oficjalnych portalach.
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Perspektywy rozwoju rynku saudyjskiego do 2030 r. i szanse dla

polskich firm

Arabia Saudyjska pozostaje jednym z najwiekszych partneréw handlowych
Polski w Swiecie arabskim. Gtéwnymi sektorami wspbtpracy sq energetyka,
informatyka, produkcja rolno-spozywcza i edukacjo. Bezposrednie

potgczenie lotnicze Warszawa—-Rijad oraz Polsko-Saudyijskie

Forum Inwestycyjne wspierajg rozwdj kontaktédw biznesowych. Szereg
prognoz wskazuje na dalszy rozwéj rynku saudyjskiego. Po pierwsze, wedtug
prognoz Statista, liczba gospodarstw domowych w Arabii Saudyjskiej
wzroénie z 5,88 min w 2025 r. do 6,4 min w 2030 r. Zaktada sig, ze wydatki
konsumpcyjne gospodarstw domowych wzrosnq z 574,88 mid USD w 2025 r.
do 697,94 mid USD w 2030 r. Wydatki w szczegdtowych kategoriach bedg

rozwija¢ sie w nastepujgcy sposéb:

« produkty zywnosciowe i napoje bezalkoholowe — wzrost z 2,88 tys.
do 3,06 tys. USD per capita;

» ubrania — wzrost z 520,87 do 522,77 USD per capita;
« alkohol i wyroby tytoniowe — wzrost z 68,41 do 80,5 USD per capita;

« artykuty gospodarstwa domowego — wzrost z 1,17 tys. USD do 1,36 tys.
USD per capita.

Z drugiej strony, wydatki rzgdowe wzrosnqg z 353,5 mld USD w 2025 r. do 418,85
mld USD w 2030 r. W dalszym ciqgu bedzie réwniez rozwijat sig import
towardéw. Przewiduje sig jego umiarkowany wzrost z 227,22 mid USD w 2025 .
do 267,79 mid USD w 2030 r. W imporcie towardw do Arabii Saudyjskiej
W ujeciu wartosciowym, w 2024 r. dominowaty: reaktory jgdrowe, kotty,
maszyny i urzgdzenia mechaniczne oraz ich czesci (14 proc.), pojazdy inne

niz tabor kolejowy i tramwajowy oraz ich czesci i akcesoria (11 proc.),
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maszyny i urzgdzenia elektryczne oraz ich czeéci; rejestratory i odtwarzacze
dzwieku, odbiorniki telewizyjne (11 proc.); oraz paliwa mineralne, oleje

mineralne i produkty ich destylacii, substancje bitumiczne (6 proc.).

'3,34%
\ CAGR

'“V/;;7 267,79 mid USD

227,22mldUSD .~

20275 2030
Wartosc importu do Arabii Saudyijskiej

Zestawiajgc powyzszq strukture z polskim eksportem do Arabii Saudyjskiej,
mozna zauwazy¢ dominacje produktdw zywnoSciowych. Produkty
przemystowe, w szczegdlnoSci maszyny, urzgdzenia i sprzet transportowy
oraz chemikalia, uplasowaty sie¢ na dalszych pozycjach. Ponadto
w odréznieniu od rynkdw, ktérych eksport z Polski rost w latach 2020-2024
Sredniorocznie o 10-20 proc. eksport do Arabii Saudyjskiej malat rocznie

O prawie 8 proc.

Dynamiczny wzrost odnotowano réwniez w zakresie ustug oferowanych
przez polskie firmy w Arabii Saudyjskiej, ktory wzrdst do 140,14 min USD w 2024
r. w poréwnaniu z 3959 min USD w 2020 r. Do istotnych trenddw,
determinujgcych rozwdj réznych sektordbw w Arabii Saudyjskiej, nalezq:
realizacja Saudi Vision 2030 (dywersyfikacja gospodarki celem
uniezaleznienia od przychoddéw z wydobycia ropy naftowej), gwattowna
urbanizacja i wzrost populacji, modernizacja infrastruktury oraz dgzenie do

zapewnienia bezpieczefstwa zywnosciowego i wodnego. Duze znaczenie
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majqg takze gigaprojekty (np. NEOM), ktére mobilizujg inwestycje
w budownictwo, turystyke i nowe technologie. Rbwnoczeénie programy
takie, jak National Renewable Energy Program, przesuwdjq strumienie

finansowania w kierunku OZE

Wedtug prognoz Statista (2025d), wartos¢ sektora budowlanego w Arabii
Saudyjskiej wzroénie z 368,02 mid USD w 2025 r. do poziomu 410,62 mid USD
w 2027 r.,, ze Sredniorocznym wzrostem 4,94 proc. CAGR 2026-2027, z czego
191,76 mld USD przypadnie na budynki mieszkalne i niemieszkalne, 64,62 mid
USD na infrastrukture, a 154,24 mid USD na budownictwo specjalistyczne.
Generuje to popyt na ustugi budowlane oraz dostawy materiatdw i sprzetu

budowlanego.

Prognozuje sie, ze w Arabii Saudyjskiej produkcja energii odnawialnej
wyniesie 10,67 mld kWh w 2026 r. W latach 2026-2030 przewidywany jest
roczny wzrost na poziomie 5,99 proc. (CAGR 2026-2030). Ambitne cele
i znaczne zaangazowadnie kapitatowe Public Investment Fund (PIF) tworzq
atrakcyjny rynek dla paneli solarnych, turbin wiatrowych i technologii
wodorowych. Polskie firmy mogq konkurowa¢ produktami PV, automatykg
OZE i magazynowaniem energii, jednak muszqg spetni¢ normy techniczne

(np. SASO) i czesto dziataé w konsorcjum.

| wreszcie przewiduje sig, ze produkcja w sektorze spozywczym wzroSnie
210,29 mlid USD w 2025 r. do 11,57 mid USD w 2029 r., co jednak nie zaspokoi
catoSci popytu. Rosnqca populacja i polityka dgzqgca do poprawy
bezpieczehstwa zywnosciowego, generujqg popyt nie tylko na produkty
spozywcze, ale takze na maszyny rolnicze oraz maszyny dla przemystu

spozywczedo.
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@Tradegov.pl Transformacja cyfrowa a internacjonalizacja

Autorami raportu ,Strategie ekspansji polskich przedsigbiorstw na rynki

pozaeuropejskie jako element budowania odpornosci gospodarczej” sq:

dr hab. Piotr Tragpczynski dr hab. Arkadiusz Kawa
Profesor Uniwersytetu Ekonomicznego w Profesor Uniwersytetu Ekonomicznego w
Poznaniu. W badaniach naukowych, Poznaniu i prezes Spotki Celowej
dziatalnosci edukacyjnej i eksperckiej Uniwersytetu Ekonomicznego w Poznaniu.
specjalizuje sie w strategiach Specjalizuje sie w logistyce i e-commerce.

umiedzynarodowienia przedsiebiorstw.
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ZASTRZEZENIE

Powyzszy materiat jest chroniony prawami autorskimi, ktére przystugujg Polskiej Agencji Inwestycji i Handlu S.A.
(,PAIH") i mozna go wykorzystywaé w sposdb dozwolony przez przepisy ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie
autorskim i prawach pokrewnych (tj. Dz. U. z 2019, poz. 1231), ale jedynie w celach niekomercyjnych (tj. na uzytek
wiasny). Nie jest dozwolone komercyjne wykorzystanie przekazywanych tresci. Ponadto, materiat ten mozna
wykorzystag, jezeli przepisy lub zgoda uprawnionego zaktadajg, ze wykorzystanie w celach niekomercyjnych nie
wymaga pozwolenia ze strony uprawnionego. Dla innych sposobdw wykorzystania materiatu niezbedne jest
uzyskanie pozwolenia od uprawnionego z tytutu autorskich praw majgtkowych. PAIH nie ponosi odpowiedzialnoéci
z tytutu jakiejkolwiek szkody bezposredniej lub posredniej jakiegokolwiek rodzaju, w tym szkody za utrate zyskow,
wynikte] z catkowitego lub czeSciowego wykorzystania informacji udostepnionych przez PAIH w niniejszym
materiale. W zwigzku z tym, kazdy odbiorca tych informacji powinien sprawdzi¢ przydatnos¢ i poprawnosé wyzej
wymienionych informacji zgodnie z ich przeznaczeniem i korzysta¢ z tych informacji na witasng odpowiedzialnose.
PAIH oraz jej pracownicy nie ponoszg w zadnym wypadku odpowiedzialnosci za jakgkolwiek decyzje lub dziatanie
podjete w oparciu o wyzej wymienione informacje, ani za jakiekolwiek konsekwencje wynikajgce z decyzji

podjetych w oparciu o te informacje.
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