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Analiza ITRO
@ 5 btedéw marketingowych polskich eksporteréw

Krok nr 6 | Cykl ITRO ,,W rok do eksportu”

Przedstawiamy Panstwu zbior najczesciej popetnianych btedéw marketingowych,
ktére zaobserwowalismy u polskich producentéw, podejmujacych dziatalnos¢ na
rynkach zagranicznych. Zwracamy uwage btedy w polityce cenowej, uzyciu marek,
budzetach marketingowych.

Strona 2

Wiesci z rynku

»Czarny czwartek” rosyjskiego rubla

1 grudnia przyniést najwiekszy jednorazowy spadek wartosci rubla wobec
dolara od czaséw rosyjskiego kryzysu 1998 roku. Analizujemy nastepstwa
niestabilnosci rosyjskiej waluty.

Strona 5

Cykl,,W rok do eksportu”
@ Archiwum, materiaty, raporty

Zapraszamy do zapoznania sie z archiwalnymi wydaniami Cyklu ,W rok do
eksportu”. Do pobrania poprzednie kroki Cyklu, darmowe opracowania,
analizy rynkowe i raporty przydatne dla eksporteréw.

Strona 6
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@ Analiza ITRO

5 btedéw marketingowych polskich
eksporterow

Btad nr 1: Brak strategii marketingowej

Trzeba liczy¢ sie z tym, ze wejscie na rynek zagraniczny ,na prébe”, bez przemyslanej strategii
marketingowej, moze mie¢ gtebokie i nieodwracalne konsekwencje dla sprzedazy naszych
produktéw. Na finalny marketing naszego produktu na rynku zagranicznym wptywaja
ustalone przez nas ceny, wybor dystrybutoréw, pozycjonowanie marki czy aktywna
promocja — czesto to pierwsze nasze kroki determinujg catg przyszta obecnos¢ na danym
rynku. Brak przemyslanych dziatari od samego poczatku obecnosci za granicg oznacza, ze w

dtuzszej perspektywie pozbawiamy sie kontroli nad sprzedaza naszych produktow.

Btad nr 2: Konkurowanie wylacznie cena

Czestym btedem polskich firm na rynkach zagranicznych jest polityka cenowa, ktéra oparta
jest na prostym konkurowaniu cena. Prowadzi to ustalenia naszego cennika eksportowego
blisko poziomu netto. Pozbawiamy sie mozliwosci uzyskiwania nadzwyczajnych zyskow ze
sprzedazy opartej na dobrym pozycjonowaniu produktu i marki, w wyniku czego nasz
eksport nie rézni sie jakosciowo produkcji na ,private label”. Odejscie od tego myslenia
utrudnia nieco rozmowy z dystrybutorami i importerami, ale daje nam mozliwosci

aktywnego ksztattowania naszej polityki cenowej na rynku zagranicznym.
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qud Nr 3: Poleganie na marketingu dystrybutora

Czestym elementem umoéw z zagranicznymi partnerami jest powierzanie im reklamy i
innych dziatari marketingowych na rynku docelowym. Dziatanie takie wydaje sie pozornie
racjonalne — to zagraniczny importer lub dystrybutor zna najlepiej rynek docelowy, wie w
jaki sposdb pozycjonowac nasz produkt i bedzie starat sie promowac go, by zwiekszy¢ swoje
zyski. Jest to najczesciej myslenie btedne - z punktu widzenia zagranicznego partnera, duzo
bardziej optacalne niz promowanie naszych marek, jest tworzenie jego wiasnych. Jesli nasz
produkt nie jest unikatowy, dystrybutor bedzie bardziej sktonny zamoéwic¢ jego ekwiwalent

jako ,private label”i promowac go pod wtasng marka.

Btad nr 4: Uzaleznianie budzetu reklamowego od

obrotu sprzedazy

Nawet najlepsza strategia marketingowa, bez zaplecza finansowego, nie przyniesie nam
oczekiwanego poziomu sprzedazy. Wejscie na rynek zagraniczny jest zawsze inwestycja, ten
sposob myslenia powinien towarzyszy¢ nam przy ustalaniu budzetu marketingowego.
Czestym btedem polskich eksporteréw jest uzaleznianie naktadéw na promocje swoich
produktéow od obrotu sprzedazy eksportowych - jako ich wartos¢ procentowa. Powoduje to,
ze poczatkowo niskie sprzedaze nie s w stanie zagwarantowa¢ nam ,pierwszego impulsu”
na rynku i zainteresowania konsumentéw. To z kolei wptywa na niski wzrost sprzedazy i w
ten sposéb btedne koto sie zamyka. W praktyce nasz produkt rotuje kilka razy na pétkach
sklepowych, po czym z nich znika - na skutek braku zainteresowania klientow w kluczowej,

poczatkowe;j fazie.
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qud Nr 5: Niedostrzeganie potencjatu, czystej karty”

Czestym btedem polskich eksporteréow jest przenoszenie za granice marketingowych
schematéw z rynku rodzimego. Fakt, ze dany produkt jest w Polsce pozycjonowany na
Sredniej potce cenowej i dystrybuowany w gtéwnych sieciach FMCG nie oznacza, ze na
nowym rynku eksportowym nie mozemy sprzedawac go jako produkt premium, po wyzszej
cenie. ,Czysta karta” nowego rynku oznacza, ze mozemy od nowa zaplanowac
pozycjonowanie naszych produktéw i marek. Ich brak rozpoznawalnosci potraktowac nalezy

jako atut.

Z jakich marek korzystac za granica?

Jednym z najwiekszych probleméw polskich przedsiebiorcéw za granica jest brak silnych
marek. Co do potrzeby ich tworzenia panuje powszechna zgoda, podstawowe pytanie
brzmi: powinnismy rozwija¢ rodzime marki, czy tworzy¢ nowe na potrzeby eksportowe?

Uzycie rodzimych marek

Tworzenie nowych marek

ITRO sp.zo.o0.
@Q T.. +48(22) 501-52-81 F.: +48 221881359

Mozemy osiggngé efekty skali zwigzane z
marka, budujagc jej miedzynarodowa
rozpoznawalnosé

JesteSmy w stanie dostosowac marketing
do lokalnych potrzeb konsumentdéw, co
pomaga zwiekszy¢ sprzedaz

Nie  zwiekszamy znacznie  kosztéw
zwigzanych z dostosowaniem opakowan i
materiatow reklamowych

Odmienne pozycjonowanie naszych
produktéw nie wptynie na postrzeganie
naszej wiodgcej marki na innych rynkach

Nasza rodzima marka moze nie zostaé
dobrze odebrana, co zmniejszy zwrot z
inwestycji w jej promocje

Wymaga poczatkowo wiekszych naktadéw
na stworzenie marki i materiatdw
marketingowych
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@ Wiesci z rynku

»~Czarny poniedziatek” dla rubla rosyjskiego

1 grudnia warto$¢ rubla rosyjskiego zmniejszyta sie o 6% - to jest najwieksze jednorazowe
zmniejszenie wartosci rosyjskiej waluty od kryzysu 1998 roku. Od poczatku roku rubel rosyjski
stracit 40% swojej wartosci — 1 grudnia 2013 roku, 1 dolar USA kosztowat 33,1 rubli rosyjskich.
Rok pdzniej, cena 1 dolara USA zwiekszyta sie do 53 rubli rosyjskich. Bardzo prawdopodobnie, ze
w najblizszych tygodniach odbedzie sie dalsza dewaluacja rosyjskiej waluty.

Zatamanie wartosci rubla rosyjskiego to duze wyzwanie dla europejskich eksporteréw do Ros;ji:

@ duza czeséc rosyjskich firm-importeréw moze odktada¢ decyzje o kontynuowaniu importu
do momentu catkowitej stabilizacji kursu rosyjskiej waluty

@ sita nabywcza Rosjan znacznie zmniejszyla sie — do konca rok moze ona zmniejszy¢ sie
nawet o0 50% w poréwnaniu do roku 2013

@ rosyjscy konsumenci beda szukaé tanszych towaréw, preferujac rodzime produkty lub
towary pochodzace z krajéw Europy Srodkowo-Wschodniej

Wykres 1. Kurs dolara do rubla, 10.11.2014-10.12.2014

477047
1

442302/

40,7557 =

20 pazdziernika 8 listopada 28 listopada 10 grudnia
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@) Cykl,W rokdo eksportu”

Archiwum, materiaty, raporty

Proponujemy Panstwu unikalng szanse uzyskania praktycznej wiedzy eksportowej za
pomocg darmowego cyklu szkoleniowego ,W rok do eksportu”

Kurs to dwanascie praktycznych lekcji dotyczacych rozwoju eksportu, przesytanych w
Biuletynie Eksportera ITRO. Skierowany jest zaréwno do juz eksportujgcych przedsiebiorstw,
jak i tych dopiero planujacych sprzedaze zagraniczne.

Badanie potencjatu eksportowego ¥y Okreslanie profilu kontrahenta
maj 2014

Wybér rynku docelowego :3 Rozpoznanie roznic kulturowych
czerwiec 2014

Uwarunkowania celno-prawne 'l Selekcjaidobor kontrahentow
lipiec 2014

Analiza rynku docelowego UV Finansowanie i zabezpieczenie transakgji
sierpien 2014

Strategia wejscia na rynek &) Wyjazd na misje gospodarcza
pazdziernik 2014

Strategia marketingowa i) Uczestnictwo w targach

Powyzszych tematéw, przedstawionych w formie zwieztych raportéw, szukajcie Paristwo w
kolejnych miesigcach w ramach Biuletynu Eksportera ITRO.

Do Panstwa dyspozycji sg rowniez przygotowane przez nas raporty ITRO:

C© RaportITRO: Sytuacja polskich firm eksportujacych do Rosji, Ukrainy i Biatorusi

© Raport ITRO: Paszport do Eksportu: ryzyka, dobre praktyki, podstawowe btedy

Wiecej informacji o cyklu ,W rok do eksportu” oraz inne materiaty archiwalne znajdziecie
Panstwo pod linkiem http://itro.pl/pl/kategoria/wazne-dla-br-eksportera/publikacje-itro
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