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Dlaczego ZEA?
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Powody dla ktérych warto zainteresowac sie rynkiem ZEA:
» zréznicowana, stale rosngca i rozwijajgca sie gospodarka — dywersyfikacja w celu
uniezaleznienia sie od indekséw ropy i gazu

» w rankingu ,, Doing Business in 2018” plasuje sie na 21. miejscu pod wzgledem tatwosci
prowadzenia biznesu (dla poréwnania Polska znajduje sie na miejscu 27.)
» znajduje sie w pierwszej dziesigtce krajow na swiecie pod wzgledem PKB na osobe
» kluczowy rynek dla reeksportu do Azji i Afryki
» brak opodatkowania dochodow osobistych i zyskéw kapitatowych
» mtode, dynamiczne spoteczenstwo, powszechnie uzywany jezyk angielski
LICZBA LUDNOSCI 10 min 38 min
POWIERZCHNIA 83,6 tys. m2 312 tys. m2
PKB NOMINALNE (USD) 357 mld 471,4 mid
WZROST PKB rok do roku 3% 4,5%
PKB NOMINALNE NA
OSOBE (USD) 37 622,21 12 372,42
\ BEZROBOCIE 1,7% 4,12%
INFLACIA 1,6% 2,1%

Zrédto: Bank Swiatowy (2016)



Czynniki wzrostu
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EXPO 2020 w Dubaju
| Swiatowa wystawa w regionie MENA. Temat przewodni —
»Laczymy umysty, aby tworzy¢ przysztosc”.

EXPO 2020 quud|

EXPO 2020 szansa dla sektora MSP I >

- POZIOM KRAJOWY — PAWILON >

- POZIOM MIEDZYNARODOWY — EXPO UAE. 20% wszystkich

wydatkow w postaci kontraktéw (ponad 5 mld AED) ma trafié¢

do MSP. eSourcing Procurement Portal - elektroniczna

platforma przetargowa (maj 2018: 21 tys. dostawcow z 140
krajow (58 z PL). Darmowa rejestracja — ZACHECAMY !

438 ha, o 1,5% ma wzrosng¢ PKB 2020, ZEA szacuje zysk z
przedsiewziecia na poziomie 7 mld USD, na planie kwiatu pustyni
(btonczatki), spodziewanych 25 mln odwiedzajgcych z 200 krajow
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Emirates eGovernment
ZEA wprowadza projekty z zakresu E-Government/ Smart

Government podazajgc za trzema wytycznymi:

- aktywacjg e-ustug za posrednictwem aplikacji na smartfony,

- tworzeniem nowych ustug mGovernment,

- zachecaniem podmiotéw rzgdowych do opracowania
jednolitych strategii

PRZYKtADOWE APLIKACJE RZADOWE NA SMARTFONY

Abu Dhabi Dubai Parks & Sharjah Park
Pensions Fund Beaches

e

UAQ Guide
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Smart Dubai

Inicjatywa oficjalnie zainagurowana w 2014 r. Strategia dotyczy
6 gtownych filaréow: komunikacja, elektrycznos¢, infrastruktura,
transport, gospodarka i planowanie przestrzenne.



Analiza SWOT
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Mocne strony:
Brak istotnych barier handlowych.
Stosunkowo jasne przepisy.
Walka z korupcja.
Wysoki PKB i PKB na mieszkanca.
Stabilna waluta AED — USD.
Stabilnosc¢ polityczna i ekonomiczna.
Dostep do sity roboczej i  wysoko
wykwalifikowanych zasobéw ludzkich.
Bardzo dobra infrastruktura.
21. miejsce w rankingu ,Doing Business in 2018”.
Wsparcie rzadu dla modernizacji.

Zagrozenia:

» Nagte decyzje i zmiany legislacyjne.

» Woprowadzenie podatku VAT w 2018 roku moze
zmieni¢ wzorce konsumpcji w ZEA, a takze
potencjalnie wptyng¢ na poziom wydatkéw
odwiedzajacych.

» Dalsze uzaleznienie koniunktury od wahan cen
ropy naftowe;j.

» Ryzyko skopiowania rozwigzan przez firmy z Azji.

» Poczatkowa faza rozwoju R&D.



GCC —region targowy
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Region GCC to miejsce do promowania swoich produktow. Polskie firmy majg szanse zaistnieé
na rynku dzieki potencjatowi MSP oraz swoim najnowszym rozwigzaniom i innowacjom.

Targi sg bardzo dobrg platforma do : promocji + wstepnego zbadania rynku + kontaktéow

Jednym z najlepszych sposobdéw promocji firmy jest obecnos¢ na targach branzowych. W ZEA
kazdego roku odbywajg sie setki wydarzen pozwalajgcych zaprezentowad produkty z
najrozniejszych branz, majace czesto charakter kontraktowy.

Co dajg TARGI?

Zaprezentowanie produktow

Poznanie specyfiki rynku

MIDDLE EAST
Nawigzanie relacji z potencjalnymi DESIGN &

kontrahentami HOSPITALITY

WEEK 2019

Poznanie konkurencji i ich oferty

Udziat w konferencjach

branzowych i networkingowych

Wzrost rozpoznawalnosci marki/
produktow




Jak przygotowac sie do targow?
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Ustalenie bazy danych potencjalnych podmiotéw do zaadresowania oferty.

Odpowiednie przygotowanie komunikacji i wysytka zaproszen na stoisko + propozycja
spotkania B2B w siedzibie.

Pobyt na targach warto wykorzystac, nie tylko biernie czekajgc na odwiedzajgcych lecz
takze celowacé w konkretnych kontrahentow i ich zapraszac.

ZEA to kraj relacyjny i z wysokim autorytetem wiadzy dlatego — zalecane s3g
rekomendacje.

Bliski Wschéd charakteryzuje sie wolnym tempem i specyficznymi zasadami pracy —
nalezy by¢ cierpliwym i przy intensywnej opiece nad rynkiem trzeba dac sobie min.
12 miesiecy na sukces.

Warto pamietaé, ze dla niektorych projektow wymagane jest posiadanie podmiotu
zarejestrowanego w ZEA.

Targi to DOBRY START, ale bez intensywnego follow up, podtrzymania kontaktu,
czestych spotkan osobistych proces kontraktacji moze trwac duzo dtuze;.

Wskazana jest analiza rynku — aby nie strzela¢ w ciemno i nie traci¢ czasu.

Warto przed wyjazdem troche poczyta¢ informacje o rynku, potencjale, konkurencji.



GCC — ekspansja - wazne elementy
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ZNAJOMOSC RYNKU (potencjatu, konkurencji, trendéw, barier wejécia, cen, zasad zw. ze
mozliwos$ciami kontraktacji)

OFERTA PREZENTACYJNIE ADEKWATNA DO RYNKU
TARGI BRANZOWE (promocja, badanie rynku, nawigzywanie relacji)

DOBRZE DOBRANY MODEL DZIAtANIA

DOBRZE WYSELEKCJONOWANY PARTNER BIZNESOWY (DBAtOSC O REPUTACJE)
USTALONA STRATEGIA EKSPANSJI (3 LETNI PLAN)

PRZEMYSLANE ELEMENTY STANOWIACE O KONKURENCYJNOSCI OFERTY
PREMYSLANE ELEMENTY STANOWIACE O WYJIATKOWOSC OFERTY
OSTROZNOSC PRZY ZAWIERANIU UMOW O WSPOtPRACY

OSTROZNOSC PRZY NEGOCJACJACH ZADAD PtATNOSCI

ROZMAWIAt ZE MNA ,,SZEJK”

WAZNE REKOMENDACIE !



Modele wejscia na rynek
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Po przeanalizowaniu réznych wariantéw rozpoczecia eksploracji rynku ZEA, z uwzglednieniem
naszych doswiadczen, ponizej przedstawiamy trzy warianty zawierajgce najbardziej efektywne
dziatania. Sg to propozycje eliminujgce nieefektywne warianty pod wzgledem zarowno
osiggniecia rezultatéw jak i pod wzgledem kosztowym.

>

WARIANT 1 — wspodipraca z polskim podmiotem wspierajgcym business development.
Wstepny business development jest realizowany przez przedstawicieli firmy, ze wsparciem
polskiego podmiotu, wg wypracowanego harmonogramu.

WARIANT 2 — wspotpraca z partnerem z ZEA. Model polegajgcy na zatrudnieniu w ramach
spotki reprezentujacej, pracownika dedykowanego promocji i nawigzywaniu relacji dla
rozwigzan firmy, ze wsparciem lokalnego partnera w procesie business development. W
przypadku kluczowych spotkan niezbedne sg wizyty w ZEA przedstawiciela firmy.

WARIANT 3 — dziatanie przez osobe/przedstawiciela zatrudnionego w zatozonej spotce w
ZEA, posiadajgcego relacje pozwalajgce na business development realizowany przez
witasng organizacje. W przypadku kluczowych spotkan niezbedne sg wizyty w ZEA
przedstawiciela firmy z centrali.

Bez wzgledu na wybor wariantu realizacja powyzszych dziatan wskazuje na potrzebe lokalnych
kontaktéw i ich rozwijania poprzez wybrang forme obecnosci na rynku (ktéra to obecnos¢ jest
zapewniona w kazdym z powyzszych wariantow).



Seminarium pt. ,Potencjat ZEA dla branzy X”

Wstepna analiza rynku

Zestawienie potencjalnych kontrahentow

BlwINI=

Udziat w targach i wsparcie

Umowa na doradztwo

Uzupetnienie bazy potencjalnych partneréw po
targach

Priorytetyzacja partneréw na B2B

Opracowanie spersonalizowanego materiatu
promocyjnego firmy dedykowanego rynkowi ZEA

Przygotowanie odpowiedniej komunikacji

10.

Obstuga zaproszen na B2B

11.

Rozpoznanie zainteresowania

12.

Ustawienie spotkan B2B w ZEA

13.

Przygotowanie firmy do wyjazdu do ZEA

14.

Spotkania B2B w ZEA

15.

Raport ze spotkan plus wnioski i rekomendacje

16.

Follow-up po spotkaniach B2B

17.

18.

Podjecie decyzji w zakresie ekspansji na rynek ZEA

Wybdr modelu wejscia na rynek

19.

Implementacja wybranego modelu

20.

Udziat w kolejnych targach




WARIANT 1

1. [analza funkcjionalhosci produktow i kategori klientow
2. |Przygotowanie listy potencjalnych partnerow
3 Przyporzg dkowanie produktu do partnera w zakeznosci od
" |funkcjonalnosci
4. |analza oferty partnerdw w koresponde ncjiz produktami firmy
Porownanie produktow partnera i firmy:
- konkurencia
5. [-cena
- wiasciwosci
- inne [unkatowe)
6. |Prionytetyzacja produktow do zaofertowania dla kazdego partnera
7. |Ustakenie strategii cenowej pod kaidego potencialnego partnera
g Przygotowanie spersonalizowane j komunikac)i w celu
" |zainteresowania produktami. Roznejw zaleinosciod partnera
9 Przygotowanie materiatow marketingowych, promocyinych
" |zgodnych z czekiwaniami rynku, niezbednych do spotkan B2B
11 [Dystrybucja zaproszen na B2B
12 Rozpoznanie zainte resowania spotkaniem oraz konkretrymi
"|produktami
13. |Ustawienie spotkan B2B w ZEA
14 [Przygotowanie zlecajgcego do wyezdu do ZEA
15 Whyjazd do ZEA na spotkania B2B oraz obstuga spotkan przez MEBL,
“|lw tym m.in. tumaczenia, moderowanie, obstuga logistyczna
16 Sporzgdzenie reportu ze spotkan i wizyt obejmujgcego wnioski i
"|rekomendaci
Foliow-up po spotkaniach B2B: doprecyzowanie warunkow,
potencialnych kontraktow, przestanie probek, przygotowanie wycen
17. |pod konkretne zapotrzebowania, doprecyzowanie materistow
marketingowych, wsparcie w procesie rejestracy produktow
[przyeotowanie dokume ntacji)
18 Wsparcie w procesie zawarcia umowy: negocjacke warunkow
hiznesowych, finansowych, handlowych
18, |koordynacja zam dwien z kaidej z podpsanych umdw
20 Inne - w zaleznosci od przyjete jstrategii po rozpoznaniu rynku,

wizycie w ZEA, prze prowadzonych rozmowach
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Zapraszamy do wspotpracy

MK Business Link Sp. z o. o. Matgorzata Panek — Kasiriska
Ul. Braci Wagéw 20/136, CEO
Warszawa 02-791 m.kasinska@mkbl.eu

+48 22 409 01 09 +48 607 627 789


http://www.mkbl.eu/

