NIEMCY
SA JAK

KOKOS

Jak skutecznie wejs¢

na rynek niemiecki?

E-book napisany przez Marcela Opitke

www.marcelopilka.pl



SPIS TRESCI

Wstep ... 4
Dla kogo napisatem tego e-booka? ... q
O autorze ... D

Kim jestem, czyli kilka stéw o mnie ... 5

Pierwsze kroki, czyli decyzja o wejsciu na rynek niemiecki ... 6
Eksport w polsce. Niemcy wcigz na topie ... 7
Jak to wyglada z perspektywy Niemiec? ... 8
Potencjat rynku niemieckiego ... °)

Zadaj sobie odpowiednie pytania ... 1

Czesé druga

Gotowos¢ na zmiany, czyli o tym, dlaczego tak wiele

polskich firm ma problem z wejsciem na rynek niemiecki?
Najczestsze btedy polskich przedsiebiorcow

1. Postaw na profesjonalne ttumaczenia na jezyk niemiecki
Powszechny mit wsrod polskich przedsiebiorcow

2.Badz obecny na targach i wydarzeniach branzowych
Niemcy sq liderami targéw branzowych

Bqdz na biezqco




3. Prowadz zintegrowane i przemyslane dziatania marketingowe

4.Rozwaz wspotprace z pracownikiem z Niemiec

5. Dostosuj sie do niemieckiego partnera biznesowego
Przetamywanie skorupki, czyli Niemcy sq jak kokos

Niemcy o sobie samych

Przetamywanie skorupki, czyli na co zwréci¢ szczegdlng uwage ... 21

Wygraj jokoscig ... 22
Niemieckie przepisy dotyczgce produktéw ... 22
Rejestr LUCID ... 22

Marketing lokalny, czyli dlaczego dostosowanie

produkt do niemieckiego klienta jest tak wazne ... 23

Uwazaj na ttumaczenie i kontekst kulturowy ... 24

Przyktady polskich firm, ktore odniosty sukces na rynku niemieckim ... 24

Od swojskich kabanosow, po swiatowq marke, czyli rebranding

marki Tarczynski ... 25

Polska jakos¢ ... 27

Zakonczenie ... 28




Wstep | 4

Od przetamywania skorupki
do owocnej wspotpracy

Dla kogo napisatem tego e-booka?

Rozwazasz wejscie ze swoimi ustugami
lub produktami na rynek niemiecki, ale
nie jestes$ do korica pewien lub pewna
tego, czy Twoja firma jest na to gotowa?
Poszukujesz niezbednego know-how

i sprawdzonej wiedzy na temat rynku
niemieckiego?

Ten e-book stworzytem wtasnie
dla Ciebie!

Dowiesz sie z niego, jakie kroki

zrobi¢ w pierwszej kolejnosci, aby

z powodzeniem zaistnie¢ na rynku naszych
zachodnich sgsiadow. Ostrzege Cie
przed najczesciej popetnianymi btedami,
ktdére znaczgco utrudniajq zagraniczng
ekspansje. Udowodnie Cirowniez to, ze
wprowadzenie zmian jest konieczne, bo
kazdy puzzel tej “eksportowej uktadanki”
moze mie¢ wptyw na Twoje powodzenie
na nowym rynku.

Zapraszam do lektury!




A KIM JESTEM,
CZYLI KILKA SEOW O MNIE

Nazywam sie Marcel Opitka. Od wie-

lu lat z sukcesami wprowadzam polskie
firmy na rynek niemiecki. Urodzitem sie
w Niemczech i to w tym kraju spedzitem
pierwsze 20 lat mojego zycia. Przez po-
nad 15 lat zajmowatem sie marketingiem
miedzynarodowym, skupiajgc sie na wielu
obszarach marketingu. Specjalizuje sie

w marketingu cyfrowym, marketingu wy-
darzen, szeroko rozumiang promocjg pro-
duktow detalicznych oraz sponsoringiem

i ich lokowaniem. Doswiadczenie zawo-

dowe zdobywatem nie tylko w Niemczech.

Pracowatem rowniez w duzych korpo-
racjach zlokalizowanych w Helsinkach

i Londynie. Lata spedzone w Niemczech,
a takze praca w Finlandii i Wielkiej Brytanii
sprawity, ze doskonale rozumiem miedzy -
narodowe srodowisko biznesowe.

Doskonale rozumiem polskiego
przedsiebiorce

Po przyjechaniu do Polski postanowitem
prowadzi¢ wtasng firme. Rozumiem zatem
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doskonale polskiego przedsiebiorce i wiem,
z jakimi problemami najczesciej sie spoty-
ka. Co wazne, sam znam rynek niemiecki od
podszewki, a moim zdaniem potgczenie obu
cech gwarantuje miedzynarodowy sukces.

Jak pomagam w wejsciu na

rynek niemiecki? Czyli od analizy
do pozyskiwania pierwszych
kontaktow biznesowych

Kazdag wspotprace zawsze rozpoczynam od
indywidualnej analizy. Doktadnie badam to,
czy dana firma jest gotowa na zaistnienie na
rynku niemieckim. Okreslam najmocniejsze
strony przedsiebiorstwa, a takze wskazuje
na stabe punkty, ktére wymagajq solidnego
przepracowania.

Skrupulatna analiza rynku, a takze zbadanie
tego, jak dana wypada na tle konkurenciji,

to zawsze kluczowy element kazdej wspot-
pracy. Niestety wcigz wiele polskich firm
pragnie wejs¢ na rynek niemiecki bez dopa-
sowania swojej oferty do tego rynku. . W tym
miejscu mam dla Ciebie ztg informacje. Moje
doswiadczenie pokazuje, ze jest to wrecz
niemozliwe!

Jestes gotowa lub gotowy na zmiany?
Chcesz wiedzie¢ co cenig Niemcy w kon-
taktach biznesowych i bez jakich zmian

nie warto nawet probowaé wejsé na rynek
niemiecki? Gorgco zapraszam Cie do lektury
mojego e-booka.
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Od dtuzszego czasu rozwazasz wejscie

na rynek niemiecki? Blisko$¢ geograficzna

i atrakcyjny rynek zbytu to czynniki, ktére
sprawiajg, ze sprzedaz polskich produktow

i ustug w Niemczech staje sie zupetnie
naturalnym kierunkiem zagranicznej ekspans;ji.
Nie dziwi zatem fakt, ze rynek niemiecki jest
najwiekszym odbiorcq polskiego eksportu.

Na samym poczgtku przyjrzyjmy sie
najswiezszym danym.

Eksport w Polsce. 3 4 3 8
9

Niemcy wciaz na topie

Gtéwny Urzad Statystyczny podaje, ze polski
eksport w 2022 roku wyniost 343,8 mld euro

i zwiekszyt sie rok do roku az 019,3 proc.
Oczywiscie najwiecej naszych rodzimych
produktéw trafia do krajow nalezgcych do Unii
Europejskiej. Jednak od lat krajem, do ktérego
eksportujemy najwiecej produktow i ustug sq
Niemcy. W 2022 roku wartos¢ eksportu do tego
kraju wyniosta ogétem 95,6 mlid euro i wzrosta
015,3 proc'.

1 Gtowny Urzad Statystyczny
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A jak to wyglada z perspektywy Niemiec?

Co ciekawe dla niemieckiej gospodarki Polska jest coraz bardziej znaczacym krajem w kontekscie

importu produktéw.
’ Niemcy chetniej

niz z Frangji
i Wtoch kupuja
towary w Polsce.
W sierpniu 2022
roku zwiekszyliSmy
dystans do tych
krajow.

4 nicisce - IMPORT 5 niejsce - EKSPORT

Polska jest na 4. miejscu jesli chodzi o niemiecki import
i na 5. pod wzgledem eksportu.

Oczywiscie Niemcy najwiecej towardow importujg z Chin. Na kolejnych miejscach uplasowata sie
kolejno Holandia i Stany Zjednoczone. Czwarte miejsce zajmuje Polska. Co ciekawe w statystykach
zdystansowalismy sie od Wtoch i Francji.
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»» Potencjat rynku niemieckiego

Jak podajq statystyki z International Trade Statistics Yearbook, Vol., w 2021 roku wartos$¢ eks-
portu towardw Niemiec wzrosta o 17,7 proc. do 1630,9 mid USD, podczas gdy import towa-
row wzrdst znaczqco o 21,3 proc. do 1422,8 mld USD.

Z kolei w tym samym roku wartos¢ eksportu ustug Niemiec znacznie wzrosta o 24,5 proc.,
osiggajac 386,6 mld USD, podczas gdy import ustug wzrdst az o 25,0 proc. i osiggnagt
386,0 mid USD?

import TOWAROW
wzrdost o

21,3%

import USLUG
wzrost o

25%

2 Zrédto: 2021 International Trade Statistics Yearbook, Vol. |
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To pierwszy,

bardzo powazny
btqd.

tu moze jakie$ foto gogac albo grafike
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Zadaj sobie odpowiednie pytania

Pamietaj, ze wejscie na nowy rynek wigze sie z koniecznosciqg modyfikacji dotychczasowe;j
strategii. Nie uda Ci sie odnies$¢ rynkowego sukcesu, jesli nie dopasujesz swojej oferty do poten-
cjalnego klienta niemieckiego. Na samym poczgtku odpowiedz na kilka podstawowych pytan:

Jakg wartos¢ wniesie moj Kto bedzie moim
produkt na rynek niemiecki? gtéwnym odbiorcqg?

Dlaczego chce zaistnie¢ na rynku niemieckim i czy chce
sprzedawac swoje produkty pod markg wtasng?

(Jesli odpowiadasz twierdzgco wiedz, ze musisz zainwestowaé¢ w marketing
dostosowany do rynku niemieckiegol).

Z kim konkuruje Jakimi kanatami bede
i dlaczego moja oferta komunikowaé sie
jest lepsza? z niemieckim odbiorcqg?

Jak bedzie wygladata struktura sprzedazy twojego
produktu lub ustugi na rynku niemieckim?

Co chce osiggna¢ na rynku W jaki sposob dostosuje
niemieckim na przestrzeni roku, swoje dziatania
dwéch oraz pieciu lat? marketingowe

do rynku niemieckiego?
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Przed wejsciem na rynek niemiecki warto zainwestowac w strategie i poznac specyfike tego
rynku. Pamietaj, ze rynek niemiecki nie jest tak zunifikowany, jak polski. Niemcy funkcjonu-
ja w systemie federalnym, a to oznacza, ze w poszczegdlnych landach mogag obowigzywaé
rézne przepisy, kultura biznesowa, a takze preferencje konsumenckie. Dlatego niezwykle
istotne jest doktadne zrozumienie regionalnych réznic.

Przyktadowo: Twdj produkt lub ustuga moze spotkac¢ sie z duzym zainteresowaniem w kon-
kretnym niemieckim landzie, podczas gdy w innym rejonie Niemiec, nie musi juz cieszy¢ sie tak
duzg popularnosciq.

Warto zainwestowac fundusze w przygotowanie profesjonalnego raportu branzowego na kon-
kretny rynek niemiecki. To pierwszy krok, aby dostosowa¢ swojqg oferte produktowq lub ustu-
gowaq do konkretnego rynku. Raport pomoze Cirowniez okresli¢ strategie dziatan marketingo-
wych na rynek niemiecki. Zapewniam Cig, ze takie podejscie zaprocentuje w przysztosci.

23

Dlatego

niezwykle istotne
jest doktadne
Zzrozumienie
regionalnych réznic.

\




Gotowos¢ na zmiany,
czyli o tym, dlaczego
tak wiele polskich
firm ma problem

Z wejsciem na rynek
niemiecki?
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Najczestsze btedy polskich przedsiebiorcow

AlbertEinstein powiedziatkiedys, ze szalenstwemjestrobi¢ wcigzto samoioczekiwacréznych
rezultatéw. Zgadza sie! Zdradze Cizatem najczestsze btedy polskich przedsiebiorcow, ktdrzy
probujg wejsé na rynek niemiecki.

Z jakimi btedami najczesciej sie spotykam?

Chcac wejs¢ na rynek niemiecki, konieczne jest zadbanie o to, aby wszystkie niezbedne
materiaty byty profesjonalnie przettumaczone i dostosowane do rynku niemieckiego. Spojrz-
my na ten aspekt nieco szerzej. Profesjonalnie przygotowane materiaty marketingowe w je-
zyku docelowego kontrahenta mocno uwiarygodniajg Twojqg oferte. Klient niemiecki, ktory
potencjalnie jest zainteresowany wspotpracq, predzej czy pdzniej zacznie szukac informaciji
o Twojej firmie. Dobrze, aby mégt znalez¢ je rowniez w swoim rodzimym jezyku.

W tym miejscu warto podkresli¢ fakt, ze zawsze wejscie na nowy rynek wigze sie z budowa-
niem zaufania od przystowiowego “zera”. Chcesz zaistnie¢ na rynku niemieckim? Komuni-
kacja w jezyku klienta docelowego nalezy do pierwszych krokéw do osiggniecia sukcesu na
nowym rynku.

»> Powszechny mit wsréd polskich przedsiebiorcow

Niestety polscy przedsiebiorcy czesto uznajg, ze komunikacja
w jezyku angielskim bedzie wystarczajgca na rynku niemieckim.
Nic bardziej mylnego! Przygotowanie materiatow reklamowych
wjezykuniemieckim (zaréwno drukowanych, jakiinternetowych)
jest wrecz koniecznosciq. Warto dopracowad nie tylko strone
internetowq, ale réwniez materiaty do druku, katalogi czy
broszury.
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2. Bqdz obecny na targach i wydarzeniach branzowych

Niemcy sa liderami targow branzowych

Wocigz wielu polskich przedsiebiorcow nie wykorzystuje potencjatu niemieckich targow i wy-
darzen branzowych. A szkoda! W tym momencie warto podkresli¢ fakt, ze Niemcy to kraj,
ktory nalezy do niekwestionowanych liderow, jesli chodzi o organizacje targdw branzowych.
Szacuje sie, ze nawet 2/3 najwazniejszych wydarzen tego typu odbywa sie u naszego za-
chodniego sgsiada. Kazdego roku w Niemczech targi branzowe przyciqggajg dziesigtki milio-
now odwiedzajgcych, a prawie 60% wystawcodw stanowiq przedsiebiorcy zagraniczni.

Dla polskiej firmy uczestnictwo w targach jest ogromng szansqg na wejscie na rynek zagra-
niczny. Nadal nie ma Cie na targach? Wiele tracisz. W koricu podstawowa zasada maowi:
“Chcesz zaistnie¢? Daj sie zobaczyc!”.

B_ E Miedzynarodowe Targi Marketingu Doswiadczen
m OMR Festival - Marketing cyfrowy i trendy
* EuroShop EuroShop - Targi handlu detalicznego

gamescom

Gamescom - Najwieksze w Europie targi gier wideo.

€2 Essen Motor Show - najwieksze w Europie wydarzenie poswiecone

ESSEr

moTos samochodom sportowym

=1 L= L1V}

Bauma - Miedzynarodowe Targi Maszyn Budowlanych i Sprzetu Budowlanego

ISPO ISPO - Najwigksze targi branzy sportowej

To tylko kilka przyktadéw duzych targéw w Niemczech.

Badz na biezaco

Warto obserwowac liste aktualnych targow branzowych. Znajdziesz je na stronach
internetowych:

www.targiwniemczech.pl
www.poland.messefrankfurt.com
www.eurotargi.com/targi
www.expopartner.pl
www.targiwmonachium.pl
www.polen.diplo.de
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Pamietaj, ze sukces w podbijaniu rynku niemieckiego, to zintegrowanie wielu dziatan marketin-
gowych. Wspominatem juz, ze wchodzgc na nowy rynek zazwyczaj budujemy zaufanie u od-
biorcy od przystowiowego zera. To dlatego tak wazne jest zintegrowanie wielu dziatan mar-
ketingowych. Chcesz podbic¢ nowy rynek? Zacznij dociera¢ do niemieckiego odbiorcy rowniez
on-line. Prowadz komunikacje nie tylko w mediach spotecznosciowych, ale réwniez bgdz obec-
ny na branzowych portalach on-line. To niby oczywistos$c¢, ale wielu przedsiebiorcow zapomina
chociazby o tym, jak wazna jest stronainternetowa, ktéra w koncu jest wizytodwka Twojej firmy.
Dziatania marketingowe przy wprowadzaniu produktu na nowy rynek sqg kluczowe. Niezwykle
wazne jest zatem opracowanie strategii marketingowej, ktéra bedzie dostosowana do nowego
rynku, okreslenie odpowiedniej grupy docelowej klientéw, a takze kanatéw komunikacyjnych.

To krok, ktory znacznie utatwia wejscie na rynek niemiecki. Myslagc powaznie o wejsciu na
rynek niemiecki warto rozwazy¢ wspoétprace z doswiadczonym specjalistg z Niemiec. W kon-
cu nikt inny nie zna lepiej rynku i potrzeb niemieckiego odbiorcy. Ponadto taka wspdtpra-
ca z pewnoscig znaczgco usprawni komunikacje z potencjalnymi partnerami biznesowymi
i przetamie wszelkie bariery kulturowe. Dowiesz sie tego, co warto usprawni¢ w Twoim biz-
nesie, aby z powodzeniem zaistnie¢ na rynku niemieckim.

Wiedz, ze okreslenie idealnego profilu niemieckiego klienta jest wrecz niemozliwe bez wsparcia
i wiedzy pracownika pochodzqgcego z Niemiec. Pracownik z Niemiec moze pomoc Ciw identy-
fikacji preferencji, oczekiwan i zwyczajéw niemieckich klientéw.

GERMAN
MARKETING
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Niemcy ceniq konkrety, porzgdek, punktualnosc¢ i... sprawne dziatanie. Chcqc wejs¢ na rynek
niemiecki, powinienes wiedzie¢, ze Niemcy kochajq liczby, fakty i konkretne rozwigzania.
Aby zbudowaé zaufanie niemieckiego partnera biznesowego, trzeba naprawde ciezko pra-
cowad. Wielu Niemcow moze okazac sie poczatkowo dosé sceptycznych, powsciggliwych,
a nawet podejrzliwych w stosunku do potencjalnych partneréw biznesowych. Jesli jednak
wykazesz profesjonalizm i zyskasz zaufanie niemieckiego kontrahenta, mozesz liczy¢ na dtu-
gofalowq irzetelng wspotprace.

»» Rozlupywanie skorupki, czyli Niemcy sa jak kokos

W Polsce pokutuje wiele stereotypdw o niemieckim stylu pracy. Owszem. Wielu Niemcow
z pewnosciq poczgtkowo jest bardzo sceptyczna, powsciqggliwa, a wielu nawet nieco po-
dejrzliwa, jesli chodzi o otwieranie sie przed kims, zwtaszcza przed potencjalnymi partnera-
mi biznesowymi.

Zaufanie niemieckiego partnera biznesowego mozna jednak zbudowac za pomocaq rzetelno-
$ci, punktualnosci, konkretowi i szczerosci. Niemcy sqg czesto sceptyczni przy podejmowa-
niu decyzji, dlatego na samym poczgtku wspotpracy zwykle trzeba nieco sie natrudzi¢, aby
przekona¢ Niemcéw do siebie i swojego produktu. Sztuczka polega jednak na tym, aby nasze
préby nie wyglgdaty na zbyt natretne.

Zaufanie

1
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3> Niemcy o sobie samych

Jacy sg Niemcy?

Spoteczeristwo niemieckie jest zrdznicowane i nie mozna wyrdznic jednej dominujqcej posta-
wy lub zachowania. Z pewnosciq Niemcy ceniq sobie porzqdek, punktualnosc oraz wydajnosc.
W relacjach niezwykle wazny jest dla nich szacunek i odpowiedzialnosc. Niemcy czesto utrzy-
mujq bezposredni sposdb komunikacji. Niemniej jednak, kazdy Niemiec jest wyjgtkowy i nie ma
stereotypowego wyobrazenia, ktore odnosi sie do wszystkich.

Jak pracuje sie z Niemcami i czego oczekujg od partnera biznesowego?

(9% |

Punktualnosé

Niemcy ceniq sobie .
punktualnosé i oczekujq Uporzgdkowanie
dotrzymywania termindw. i wydajnos¢

Niemcy zwracajq duzq
uwage na wydajnosc
i uporzqdkowanie
procesow zwiqzanych
z pracq.

Szacunek

Niemcy oczekujq szacunku
i profesjonalnych manier
w relacjach biznesowych.

Bezposrednios¢

Niemcy majq tendencje do
bezposredniej i otwartej
komunikacji.

Odpowiedzialnosé¢

Niemcy przywiqzujq duzq
wage do odpowiedzialnosci
i niezawodnosci w pracy.
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Denis Serhatlic

Assistent Procurement,
Tyytyvdinen Media- und Marketingagentur

Jacy sq Niemcy?

Niemcy sq uwazani za precyzyjnych,
sumiennych i poprawnych, czasami
nawet za zbyt precyzyjnych i przesadnie
poprawnych. Z pewnoscig Niemcy
bardzo ceniqg poprawnosé, rzetelnose,
profesjonalizm.

Na co zwracajqg uwage Niemcy?

Mysle, ze dla Niemcdw bardzo wazne jest
pierwsze wrazenie. Co wazne, zdobycie
zaufania u Niemca to stopniowy proces.
Jak je zdoby¢? Dobrq pracg, sumiennosciq
i poprawnym zachowaniem. Wtedy nawet
drobne btedy zostang wybaczone.

23

Leif Rodewies

Nie kombinuj. Méw otwarcie jak jest

Geschdftsstellenleiter
der Provinzial Rheinland

Twdj niemiecki partner podczas rozmowy
biznesowej zaproponowat niestandardo-
we rozwigzanie, ktérego dotychczas nie
stosowates? Nie panikuj. Spokojne podej-
$cie i szczera rozmowa zawsze wygrywajqg
w relacji biznesowej. Niemcy poza szcze-
roscig ceniq rowniez elastycznosé. Jednak
nie staraj sie na site dostarczac¢ wynikow.
Po prostu... mow otwarcie jak jest i stargj
sie znalez¢ najlepsze rozwigzania. Zawsze
graj w otwarte karty! Wiedz, ze takie po-
dejscie bedzie bardzo dobrze odebrane.
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Arne Kohler

Landschaftsarchitekt AKNW
und Diplom Wirtschaftsingenieur (FH)

Jacy sq Niemcy?

Wiekszos¢ Niemcow jest bardzo sceptyczna,
powsciqgliwa, a wielu z nich nawet nieufnych. Niemcy
nie otwierqjq sie tatwo przed innymi, nawet przed
potencjalnymi partnerami biznesowymi. Z trudnoscig
przychodzi im otwieranie sie przed innymi.

Jak zdoby¢ zaufanie Niemca w kontaktach
biznesowych?

Musisz ciezko pracowaé, aby zbudowac zaufanie
Niemca. Poréwnatbym to do zwigzku. Zaufanie mozna
zdoby¢ na przyktad punktualnoscig, niezawodnosciq,
dyspozycyjnosciq czy pracowitosciq.

Na co zwrdci¢ uwage w kontaktach biznesowych?

Niemcy czesto przyjmujq niezdecydowana postawe,
jesli chodzi o podejmowanie decyzji, dlatego musisz
przekonac¢ ich do siebie i swojego produktu. Sztuczka
polega na tym, by nie sprawiac wrazenia zbyt
nachalnego.

Wielu Niemcdéw pracuje bardzo sumiennie i stara sie
zapewni¢ dobrg jokos$¢ swojej pracy. Tego wtasnie
oczekujg od swoich partneréw biznesowych. Niemcy
przywiqzujq duzg wage do uprzejmego i petnego
szacunku traktowania sie nawzajem. Jednoczesnie
nalezy zawsze pamietac o tym, aby zachowaé pewien
dystans, poniewaz Niemcy lubiq oddziela¢ sprawy
zawodowe od prywatnych.
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Wygraj jakosciq

Chcesz wejs¢ narynek niemiecki? Tutaj zasady sq twarde: Niemcy cenig jakosé. Nalezy pod-
kresli¢ fakt, Ze niemieccy konsumenci mocno doceniajqg takie wartosci jak zaufanie, bez-
pieczenstwo, jako$¢ oraz lojalnosé. Tworzqc strategie marketingowq warto uwzglednic te
aspekty w swoich dziataniach.

Niezwykle wazne mogqg okazac¢ sie znaki jakosci i certyfikaty, na ktére Niemcy zwraca-
ja szczegding uwage. Bardzo wazna moze okazac sie rowniez forma prawna Twojej firmy,
poniewaz na jej podstawie niemiecki kontrahent moze zadecydowad, czy jestes powaznym
partnerem biznesowym.

Niemieckie przepisy dotyczace produktow

Nie potrzebujesz specjalnego pozwolenia na eksport towardw do Niemiec. Powiniene$ nato-
miast wiedzie¢, ze gdy towary trafig juz na rynek niemiecki, to podlegajg one konkretnym nor-
mom i przepisom. Mowa przede wszystkim o znakach towarowych i normach technologicz-
nych. Sg one wydawane przez: Niemiecki Instytut Normalizacyjny (niem. Das Deutsche Institut
fir Normung - DIN), Zwigzek Niemieckich Inzynieréow (niem. Verein Deutscher Ingenieure e.V. -
VDI), Zrzeszenie Nadzoru Technicznego (niem. Technischer Uberwuchungsverein -TOV), Zrze-
szenie Niemieckich Elektronikow (niem. Verband Deutscher Elektroniker e.V. - VDE).

Istotnym aspektem sqg réwniez opakowania oraz niemieckie oznaczenia towaréw. Wszyscy
producenci, ktérzy sprzedajg towary na terenie Niemiec zobligowani sg do stosowania od-
powiednich odznaczen, ktdore powinny znalez¢ sie na opakowaniu lub w opisie produktu.

Rejestr LUCID

Ustawa, ktéra reguluje kwestie opakowan w Niemczech jest VerpackG. Musisz wiedzied,
ze od lipca 2022 roku wprowadzony zostat specjalny rejestr LUCID, ktéry naktada nowe
obowigzki na wszystkie firmy sprzedajgce swoje produkty do Niemiec. Na czym on polega?
Na koniecznosci zawarcia umowy z firmq z podwadjnego systemu utylizacji odpadéw. Dla pol-
skiego przedsiebiorcy wiqgze sie to z ponoszeniem dodatkowych kosztéw.
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Marketing lokalny, czyli dlaczego dostosowanie produkt
do niemieckiego klienta jest tak wazne

Skuteczne wejscie na rynek niemiecki wymaga pracy nad zbudowaniem nowej strategii marke-
tingowej i stworzeniem atrakcyjnego przekazu dla niemieckich odbiorcéw. Wiesz juz, ze doce-
niajq oni takie wartosci, jak jokos¢, zaufanie i bezpieczenstwo. Dobrym przyktadem jest marka
Starbucs, ktéra wprowadzita na rynek niemiecki latte o smaku piernika (oryg. gingerbread latte).
Popularna amerykanska marka postanowita zachowacé oryginalng nazwe i nie ttumaczyc¢ jej
na jezyk niemiecki. | to byt... podstawowy btqgd!

Zapewne wiesz, jak piernik (niem. Lebkuchen) jest popularny w Niemczech. Niestety orygi-
nalna nazwa amerykanskiej kawy totalnie nie trafita do niemieckiego odbiorcy. Marka Star-
bucks szybko nauczyta sie na swoich btedach i dostosowata swojqg strategie marketingowq
do lokalnego rynku poprzez wprowadzenie kawy o nazwie Lebkuchen Latte. Efekt? Produkt
osiggnat wielki sukces na rynku niemieckim.
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Uwazaj na ttumaczenie i kontekst kulturowy

Kolejnym przyktadem jest marka Clairol’s, ktéra wprowadzita na rynek niemiecki lokdwke,
ktéra w oryginale nazywata sie Mist Stick. Niestety marka nie zwrdcita uwagina to, ze po nie-
miecku stowo Mist oznacza... nawdz. Rozumiesz zatem, ze wprowadzenie na rynku produktu
z branzy beauty (lokowki do wtosdw) o tej nazwie okazato sie totalng klapa.

Przyktady polskich firm, ktore odniosty sukces na rynku
niemieckim

Uznaje sie, ze rynek niemiecki za trudno dostepny dla polskiego przedsiebiorcy. Tymczasem
coraz wiecej polskich firm, decyduje sie na ekspansje u naszych zachodnich sgsiadow. Co
ciekawe, wiele naszych rodzimych marek odnosi spektakularne sukcesy na tym rynku. Moze-
my w tym miejscu wymienicé, takie marki, jak: Solaris, LPP, Amica, CCC, Tylko czy Tarczynski.

Oczywiscie, aby zaistnie¢ na niemieckim rynku, polskie marki muszg wykazaé sie doskonale
opracowang strategiqg marketingowaq, przewagg konkurencyjng oraz jakoscig,.

LPP Amica
tylko CCC

K

SOLARIS

TARCZYNSKI
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Od swojskich kabanosow, po swiatowa marke,
czyli rebranding marki Tarczynski

Godny uwagi jest przyktad rebrandingu polskiej marki kabanoséw. Preznie rozwijajgca sie
marka Tarczynski, postawita na rebranding i dostosowata swojqg oferte do rynku zagranicz-
nego. Znane nam logo z dominujgcym granatem i bielg i pomaranczg w Niemczech funkcjo-
nuje jako ,Snack it!”. Gtéwnym claimem marki (hastem przewodnim) jest ,Eat better, live bet-
er”, czyli po prostu ,Jedz lepiej, zyj lepiej”.

Tarczynski w Niemczech komunikuje sie jako marka oferujaca produkty o najwyzszej jakosci,
ktére nie tylko doskonale smakujg, ale réwniez sq zdrowe. Polska marka poza tradycyjnymi
kabanosami postanowita eksponowac réwniez swoje wyroby weganskie, a takze suszong
wotowine. Mocno podkresla rowniez spoteczng odpowiedzialno$¢ biznesu.

Co ciekawe, chociaz marka dostosowata swojg komunikacje do rynkéw miedzynarodowych,
to w materiatach wizerunkowych mocno podkresla miejsca, z ktorych sie wywodziiich oko-
lice. Marka podkresla takie wartosci jak: dbato$¢ o $rodowisko naturalne, zdrowy styl zycia,
swiadome wybory i dbatos¢ o spotecznosc lokalng. W zagranicznych materiatach promo-
cyjnych marki, mozemy podziwiac¢ piekno Polski z lotu ptaka.

Komunikat ze strony marki Snack It (Tarczynski):

Dbamy o rozwdj obszaru Doliny Baryczy i jej lokalnych spotecznosci poprzez tworzenie nowych
miejsc pracy, inwestowanie w rozwdj infrastruktury, wspieranie promocji turystycznej regionu
oraz edukacje dzieci i mtodziezy. To nasz dom, tu zyjemy i pracujemy, dlatego jestesmy gteboko
zatroskani i czujemy sie zobowigzani wobec tego wyjqtkowego miejsca i jego mieszkaricow.

Jak wida¢ mozna stworzy¢ wizerunek swiatowej, miedzynarodowej marki, ktéra nie zapomi-
na o swoich korzeniach.
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Kolejnym przyktadem polskiej firmy, ktéra dobrze radzi sobie na rynku niemieckim jest polski
start-up Tylko.

Shop v  Ineperation Tyl M Uintematiman ‘t‘_l,'lkl:} PolardFLNY/DE g v m

Perfekt passende Mobel
fur die gemutliche Jahresz

Mehr entdecken

4.9 basiwrend sul B431 e Eastenlces Limlerurg nech (= 100 Tage keslaniase
Razonionen j=1 Polen [ Rackgabe & 1000000 ghickliche Kunden

Erlebe den Unterschied

»» Polska jakosé

Wiele polskich produktéw nie ustepuje jakosciq tym zagranicznych, a (co wazne) bardzo
czesto je przewyzsza. Zaczynajg to réwniez zauwazac sami Niemcy. Ogromng popularnosciq
cieszq sie polskie piwa, stodycze, wyroby miesne czy majonezy. W wiekszosci niemieckich
marketow i dyskontdw znajdziemy polskie produkty, a w coraz wigkszej liczbie niemieckich
miast... polskie autobusy. Flagowe sklepy Reserved (koncern LPP) ma swoje siedziby w naj-
wigkszych niemieckich miastach: Monachium, Berlinie, Kolonii czy Hamburgu.



) )Ml Zapraszam do kontaktu

Po lekturze tego ebooka wiesz juz, ze wejscie na rynek niemiecki wigze sie

z koniecznosciq rozpracowania skutecznej strategii marketingowej, a co za
tym idzie - dopasowaniu swojej oferty do rynku niemieckiego. Kazdy element
uktadanki musi do siebie pasowac jak puzzel. Ale moze... warto dac¢ swojej
marce szanse

Zapraszam Cie do skorzystania z indywidualnej konsultacji
marketingowej! Zaufaj mojemu doswiadczeniu i wiedzy.

Razem mozemy opracowac skutecznqg strategie marketingowaq,
dostosowang zaréwno do Twojego produktu lub ustugi, jak i specyfiki
niemieckiego rynku.

Wspalnie przeanalizujemy Twoje produkty lub ustugi,
wskazujgc zaréwno ich mocne strony, ale takze identyfikujgc obszary,
ktore mogg wymagac dalszego rozwoju.

Skontaktuj sie ze mng, aby ustali¢ dalszy plan dziatania.
Razem mozemy osiggngc¢ sukces na niemieckim rynku!

Marcel Opitka

[/
'/ 537 013013

’/g\‘ mail marcel.opilka@gmail.com




