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Jakie mozliwoéci stwarza dzisiaj eksport materiatdw i ustug budowlanych?
Jak firmy zamierzajq rozwija¢ dziatalno$¢ eksportowq? Kidre kierunki sg afrakcyjne obecnie,
a ktdére perspektywiczne? Sondujemy zagraniczne szanse dia polskich przedsigbiorcow.
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Polski eksport ustug bu-
dowlanych nie jest zbyt
duzy - wedlug danych
GUS w 2014 roku mial
warto$¢ 5,5 mld zl, co sta-
nowi 3,3% sprzedazy sek-
tora budowlanego. I pa-
trzac na to z tej perspek-
tywy, eksport to szansa
dla polskich firm budow-
lanych. Ale tylko dla do-
brych przedsiebiorstw, bo
konkurencja na rynkach
zagranicznych jest bardzo
duza.

UNIBEP budowat i bu-
duje zaréwno na wscho-

dzie, jak i na zachodzie
Europy. I zamierza roz-
wijaé eksport. Jako ge-
neralny wykonawca ma-
my podpisane umowy
na rynku biatoruskim
— bedziemy tam budo-
waé galerie handlowg
w Grodnie i centrum te-
nisowe w Minsku. Uwa-
zam, ze ten rynek jest
stabilny i perspekty-
wiczny. Z kolei na ryn-
ku rosyjskim praktycz-
nie nie ma nowych in-
westycji. Sytuacja go-
spodarcza Rosji nie na-
pawa optymizmem, dla-
tego wycofujemy sie z te-
go rynku.

Chce przypomnieé, ze
od lat UNIBEP z powodze-
niem sprzedaje swoje do-

EP budowat

| buduje zardwno na
wschodzie, jak i na
zachodzie Europy.

my modutowe w Nor-
wegii — zbudowalismy
juz ponad 1300 miesz-
kan, a blisko 400 kolej-
nych jest w trakcie re-
alizacji. Ponadto razem
Zz miejscowym parine-
rem nasza firma sia-
fa sie deweloperem na
tym skandynawskim
rynku. I wiaénie nasze
domy modutowe — reali-
Zowane na najwyzszym
§wiatowym poziomie -
wzbudzajg =zaintereso-
wanie na nowych ryn-
kach: w Danii, Szwe-
cji, a przede wszyst-
kim w Niemczech. To ryn-
ki bogate i perspektywicz-
ne, ale bardzo wymagaja-
ce. Na nie przede wszyst-
kim sie nastawiamy.
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Dla kazdego producen-
ta rynek lokalny i krajo-
wy jest najwazniejszym
obszarem sprzedazy. Dla
wielu branz — w tym réw-
niez dla branzy budow-
lanej — rodzimy rynek

jest jednak zbyt maty,
aby osiggna¢ duza war-
to§¢ sprzedazy, kidra po-
zwala na czerpanie korzy-
5ci z efektu skali. Eksport
okien poza granice kraju
pozwala na jej wzrost. Du-
zy wolumen sprzedazy po-
zwala na optymalizowa-
nie procesow produkcji,
transportu i dystrybucji,
co ma decydujacy wpiyw
na cene produktu. Bran-
za budowlana moze roz-
wijaé sie poprzez zwiek-
szenie wzrostu sprzedazy
produkiéw poza granice
kraju. To koniecznosé wy-
nikajaca z nasycenia pol-
skiego rynku szeroka ofer-
ta w branzy budowlane;.
Podstawowym warunkiem
rozwoju dzialalnosci eks-
portowej jest produkt do-
skonatlej jakosci. Zdobycie

konkurencyjnej przewa-
gi na zagranicznych ryn-
kach jest mozliwe przede
wszystkim dzieki innowa-
cyjnosci oraz unikatowym
cechom produktéw, kto-
re musza byé precyzyjnie
dopasowane do specyfiki
i oczekiwan danego rynku.
W sprzedazy okien dacho-
wych na zagranicznych
rynkach wazne sg krotki
czas dostawy oraz wyso-
ka jako$¢ serwisu. Dlate-
go FAKRO caly czas pracu-

rzedazy okien
dachowych na
zagranicznych
rynkach wazne sg
krotki czas dostawy
oraz wysoka jakosc¢
serwisu.

je nad rozwojem sieci lo-
gistycznej oraz rozszerze-
niem Swiadczonych usiug
serwisowych. Niezmien-
nie najbardziej atrakcyjny-
mi rynkami eksportu okien
dachowych sa kraje UE.
Wplywaja na to umiarko-
wany klimat oraz archi-
tektura krajéow unijnych,
optymalne dla stosowania
okien dachowych. Dlatego
tez w krajach unijnych jest
wysokie zapotrzebowanie
na okna dachowe i od wie-
lu lat utrzymuje sie ono na
ustabilizowanym pozio-
mie. Ze wzgledu na panu-
jacy klimat do perspekty-
wicznych rynk6éw naleza
Meksyk, Japonia czy Au-
stralia. Konieczne jest jed-
nak tworzenie w nich po-
pytu i mody na stosowanie
okien dachowych.




