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Strategie wejscia na rynek indyjski

Instytut Boyma

Kazda firma planujgca wejScie na rynek zagraniczny, zwtaszcza tak
odmienny kulturowo i zréznicowany wewnetrznie jok indyjski, musi
dopasowat strategie biznesowq do jego specyfiki oraz uwarunkowan.
Istnieje wiele réznych S§Sciezek ekspansji, a jej odpowiedni wybor
i wczedniejsze przygotowanie zwigkszajg szanse na sukces. Indie to rynek
peten mozliwosci, ale takze wyzwan, gdzie ztozonos§¢ regulacii i infrastruktury
wymaga od przedsigbiorcéw elastycznosci, cierpliwosci oraz starannego

przygotowania opartego na wiedzy eksperckiej.

Dlaczego Indie? Potencjat rynku

Indie to jedna z najszybciej rozwijajgcych sie gospodarek Swiata. Z PKB
wynoszqgcym w 2024 roku ponad 3,8 biliona dolaréw i prognozowanym
wzrostem na poziomie 7% rocznie, kraj ten przycigga uwage przedsigbiorcow

z catego Swiata.

Niewqtpliwie sitg napedowq gospodarki Indii jest najwieksza na Swiecie

liczba ludnoSci, wedle danych Banku Swiatowego wynoszqca ponad 1,4

miliarda, ktérej wigkszoS¢ stanowiqg osoby mtode - ponizej 35. roku zycia.

Stale rosngca klasa Sredniaq, liczgca ponad 430 milionow - tyle, co wszyscy
mieszkancy Unii Europejskiej tgcznie — jest jednym z kluczowych czynnikéw
rozwoju sektora ustug i wzrostu konsumpcji. Szacuje sig, ze do 2030 roku Indie
majq szanse staé sie trzecim co do wielkosci rynkiem konsumenckim na

Swiecie. Dynamiczny rozwdj e-commerce, zwtaszcza od pandemii COVID-19


https://instytutboyma.org/pl/
https://www.imf.org/en/Countries/IND
https://www.worldbank.org/en/results/2023/11/03/helping-india-build-skilled-inclusive-workforce?cid=sar_fb_india_en_ext
https://www.ibef.org/news/indian-middle-class-will-nearly-double-to-61-by-2046-47-price-report

utatwia dotarcie do konsumentéw bez koniecznosci planowania inwestycji.
Z kolei zatozenie wtasnego zaktadu produkcyjnego czy biura sprzyja realizacii
dtugoterminowej strategii biznesowej. Dla polskich firm rozwdj ekonomiczny
Indii oznacza potencjat na diugoletniq wspotprace z wkrétce trzeciq

najwigkszg gospodarkg na Swiecie.

I ' ' 3,8 bin USD PKB i przewidywany

wzrost 7% rocznie

'E@@@ﬂ'\@ Najwieksza liczba ludnosci na
@@@@@@ Swiecie (ponad 1,4 mld)
rMARRR
Miode spoteczenstwo ponizej
T—— 650/0 35 roku zycia

Trzeci co do wielkosci rynek
konsumencki na swiecie do 2030 .

/I Stale rosnaca klasa $rednia

[] I (430 min)

Zrodbo: Bank Swiatowy | Miedzynarodowy
Fundusz Walutowy (2024)

Pierwszym krokiem przedsigbiorcow w kierunku tak zréznicowanego pod
wzgledem geograficznym, administracyjnym i spotecznym rynku jest wyboér
strategii ekspansji. W zaleznos§ci od mozliwosci firmy i modelu biznesowego
mozna skupi€¢ sie wytqcznie na eksporcie, rozwazy¢ franczyze czy
zaplanowag przeniesienie produkciji do jednego z dwudziestu oSmiu stanoéw

Republiki Indii.



Eksport. Pierwszy krok na rynku indyjskim

Eksport jest popularng strategiq, pozwalajgcq firmom stopniowo zdobywaé
doswiadczenie i budowaé marke na nowym rynku bez potrzeby inwestycji
w infrastrukture czy pracownikéw. Kluczowym elementem jest tutaqj
wspotpraca z lokalnymi partnerami, takimi jok doradcy biznesowi,
dystrybutorzy lub importerzy, ktérzy znajg specyfike rynku. Nalezy pamietag,
ze kazda firma importowa w Indiach musi posiadaé odpowiednie
uprawnienia takie jok Import Export Code (IEC) czy by¢ zarejestrowana

w ramach podatku od towardw i ustug - Goods and Services Tax (GsT).

Ze wzgledu na znacznq odlegtos¢ migedzy Polskg a Indiami, eksport wymaga
precyzyjnego zaplanowania logistyki, w tym wyboru odpowiedniego
transportu, morskiego lub lotniczego, zaplanowania czasu dostaw
i zapewnienia odpowiednich warunkdw przechowywania produktéw,
zwilaszcza tych wrazliwych na wysokie temperatury czy wilgo¢. W przypadku
produktéw spozywczych konieczne jest spetnienie wymogow certyfikacii
takich jok potwierdzenie weganskosci (w Indiach okreslane jako ,pure veg”)
czy zgodno§¢ z przygotowaniem produktdw migsnych w sposéb halal.
Etykiety muszg by¢ w jezyku angielskim lub hindi i zawieraé szczegbtowe
informacje o importerze. Dodatkowo na opakowaniach produktéw
spozywczych w Indiach wymagane sq zielone lub czerwone symbole
wskazujgce, czy produkt jest pochodzenia zwierzgcego. Warto pamigtad,

ze Indie majg najwiekszy na Swiecie odsetek wegetarian, co sprawia,

ze wprowadzenie produktéw weganskich oraz kosmetykdéw nietestowanych

na zwierzetach moze spotkac sie z pozytywnym odbiorem.

Przepisy importowe i taryfy celne rézniq sie w zaleznosci od kategorii

produktu i regionu Indii. Przyktadowo, podstawowe cto na alkohol wynosi

okoto 40%, ale dodatkowe podatki stanowe mogqg podnie$¢ cene produktu


https://fssai.gov.in/cms/food-safety-and-standards-regulations.php
https://www.pewresearch.org/short-reads/2021/07/08/eight-in-ten-indians-limit-meat-in-their-diets-and-four-in-ten-consider-themselves-vegetarian/
https://www.icegate.gov.in/

nawet o 100%. Dlatego cena polskich alkoholi dostepnych na rynku indyjskim
w sektorze premium (np. polskie wédki luksusowe) moze byé nawet o 50%

wyzsza w potudniowym stanie Karnataka niz w Goa.

Eksport pozwala na testowanie rynku i budowanie zaufania do marki. Firmy
mogqg wprowadzaé limitowane serie produktow, ktére sq dostosowane do
specyficznych upodoban klientdw. Eksport stanowi takze pierwszy krok do
bardziej zaawansowanych form dziatalnosci, takich jak joint venture czy

zaktadanie lokalnych oddziatéw.

Joint venture z indyjskim partnerem

Joint venture to forma strategicznej wspotpracy migdzy przedsigbiorstwem
zagranicznym a lokalnym partnerem, polegajgca na stworzeniu wspolnego
przedsiewzigcia. Jest to jedna z najczesciej wybieranych form ekspansii,
poniewaz pozwala na tgczenie zasobdéw i doswiadczeh obu stron, co
znaczqgco utatwia wejscie na ten rynek. Korzysci z tego modelu to nie tylko
podziat ryzyka, ale takze dostgp do juz istniejgcej sieci dystrybucji,
infrastruktury i kontaktéw biznesowych Ilokalnego partnera, co jest
szczegOlnie istotne w Indiach, gdzie relacje interpersonalne majq szczegdlne
znaczenie. Dodatkowo, joint venture bywa jedynym rozwigzaniem
w branzach takich jok obronno$¢, energetyka czy infrastruktura, gdzie
przepisy prawne wymagajq wspotpracy z lokalnym podmiotem, by méc

prowadzi€¢ dziatalno$€ w danym sektorze.

Przyktadem modelu joint venture jest wspobtpraca polskiej firmy z sektora

obronnego WB Group z lokalnym partnerem. W 2020 roku w Nowym Delhi
powstata spbtka WB Electronics India Pvt. Ltd., ktéra ma petni¢ role bazy dla
przysztej produkcji sprzetu oraz wspieraé rozwdj programéw badawczo-

rozwojowych na potrzeby indyjskiego wojska i przemystu.


https://www.thehindu.com/business/polish-defence-major-wb-group-looking-at-production-in-india-poland/article68610588.ece
https://www.thehindu.com/business/polish-defence-major-wb-group-looking-at-production-in-india-poland/article68610588.ece

Taki model niesie jednak pewne wyzwania. Réznice kulturowe i w stylu
zarzgdzania migdzy polskimi a indyjskimi firmami mogqg prowadzi¢ do
nieporozumien, a rozbieznosci w celach biznesowych mogq negatywnie
wptywaé na efektywno§¢ wspodtpracy. Przy tego typu wspotpracy kluczowe
jest ustalenie przejrzystych zasad. Wazine jest réwniez zabezpieczenie
interesbw obu stron poprzez precyzyjne przygotowanie umowy

uwzgledniajqcej lokalne przepisy.

Zaktadanie firmy w Indiach

Zatozenie firmy wymaga szczegbtowego zaplanowania, zwiaszcza
w przypadku spdtek kapitatowych, ktére sq najpopularniejszqg formq prawng
wybierang przez zagranicznych inwestoréw w Indiach. Istniejg dwie gtéwne
formy: Private Limited Liability Company (PVT LTD), poréwnywalna do
polskiej spotki z 0.0, oraz Public Limited Liability Company (Public LTD),
przypominajgca polskg spotke akcyjng. Obie regulowane sq przez Ustawe
o spoétkach z 2013 r. i wymagajg rejestracji w Ministerstwie Spraw

Korporacyjnych Indii (MCA).

Proces rejestracji spotki typu PVT LTD, najczesciej wybieranej przez
zagraniczne podmioty, obejmuje kilka etapéw. Kluczowym krokiem jest
sprawdzenie zasad dotyczgcych bezposrednich inwestycji zagranicznych
(FDI), aby upewnié¢ sig, ze planowana dziatalno$é jest dozwolona w Indiach
i inwestorzy mogqg posiadaé 100% udziatdw. WiekszoSE sektordw jest

dostgpna poprzez Sciezke automatyczng, co upraszcza procedury, jednak

sq wyjatki, np. dziatalno$¢ zwigzana z hazardem, produkcjq tytoniu czy

niektorymi aspektami nieruchomosci.

Rejestracja obejmuje wybdr lokalizacji, zarejestrowanie adresu w Indiach,

ztozenie wniosku o nazwe spotki oraz wniosku rejestracyjnego w systemie


https://www.investindia.gov.in/foreign-direct-investment

SPICe+ MCA. Nastepnie inwestorzy ustalajg strukture kapitatowq, w tym
statutowy i wptacony kapitat zaktadowy. Kolejnym etapem jest
zgromadzenie niezbednych dokumentow, ktére muszg byE notarialnie
posSwiadczone i przettumaczone na jezyk angielski. Po zakohczeniu
rejestracji spbétka otrzymuje certyfikat, a zarzgd musi spetni¢ obowiqgzki
compliance, takie jak otwarcie rachunku bankowego czy powotanie

biegtego rewidenta.

Procedura zaktadania spétki w Indiach, bardziej szczegbtowo opisana

w materiale ,Inwestycje w Indiach. Jak zatozye spotke?”, cho¢ wydaje sie

skomplikowana i wigze si¢ z co najmniej kilkumiesigcznym procesem
rejestracji, oferuje zagranicznym inwestorom duzq elastyczno§¢. Jeden

z polskich producentéw opakowan metalowych - Can-Pack, odnidst sukces

na rynku indyjskim wiaénie dzigki inwestycji w lokalnq produkcje. Firma
zdecydowata sie na budowe zaktadu produkcyjnego w Aurangabadzie
w stanie Maharasztra. Dzigki tej inwestycji Can-Pack nie tylko obnizyt koszty
transportu, ale zbudowat takze silne relacje z lokalnymi partnerami
biznesowymi, co przyczynito sie¢ do dalszego wzrostu firmy w regionie.
Zatozenie wtasnego zaktadu produkcyjnego daje firmie dodatkowo petng

kontrole nad operacjami, technologiq i standardami jakosci.

Franczyza w Indiach

Franczyza to bardziej elastyczny sposdb strategii ekspansji na rynek indyjski,
szczegblnie dla firm, ktére chcqg zminimalizowaé ryzyko zwigzane
z bezposrednim prowadzeniem dziatalnosSci. Model ten pozwala na
wspotprace z lokalnymi partnerami, ktdérzy przejmujg operacyjnqg strone
biznesu, korzystajgc jednoczednie z rozpoznawalnej marki, sprawdzonego
modelu biznesowego i know-how franczyzodawcy. W Indiach, gdzie rynek

jest zréznicowany kulturowo i ekonomicznie, franczyza umozliwia takze


https://www.paih.gov.pl/wp-content/uploads/2024/03/Przewodnik-Jak-zalozyc-spolke-w-Indiach-2024.pdf
https://canmaker.com/second-beverage-can-plant-in-india-for-can-pack/

dostosowanie oferty do potrzeb lokalnych konsumentéw. Przyktadem mogq
by¢ europejskie sieci restauracji i kawiarnie, takie jak Costa Coffe,
PizzaExpress czy HAagen-Dazs, ktére dziatajgc w Indiach na zasadzie
franczyzy, dostosowaty swoje menu do lokalnych preferencji, np. oferujgc
lokalng herbate z mlekiem czy eliminujgc wotowineg i wieprzowing, ktére nie

sq spozywane przez hinduséw i muzutmandw.

Atutem franczyzy jest takze mozliwo$¢ szybkiego skalowania dziatalnoSci
dzieki lokalnym przedsiebiorcom, ktérzy rozumiejq specyfike rynku. Kluczowe
jest zapewnienie spdjnosci marki i jakoSci ustug, franczyzodawca musi
precyzyjnie okres$li¢ standardy, wspierajgc partnerbw w szkoleniy,

marketingu i logistyce.

Taki model biznesowy w Indiach wybrata polska marka kosmetykow

kolorowych - Inglot. Pozwolito to firmie na szybkie otwarcie sklepdw
w prestizowych lokalizacjach takich jak centra handlowe w duzych miastach
i sprzedaz za posrednictwem indyjskich platform e-commerce jak Nykaa czy
Myntra. Franczyza jest dobrym rozwigzaniem dla firm, ktére juz posiadajq
rozpoznawalng marke i chcg szybko wejs€ na rynek bez koniecznosci

tworzenia catej infrastruktury.

Fuzje i przejecia w kontekscie indyjskim

Fuzje i przejecia to strategia umozliwiajgca szybkie zdobycie silnej pozycji na
rynku indyjskim. Dzigki fuzjom z lokalnymi partnerami lub przejeciu istniejgce;j
firmy, przedsiebiorstwa zyskujqg dostep do infrastruktury, bazy klientdéw oraz
lokalnej wiedzy. Tego rodzaju dziatania sq szczegdlnie korzystne na rynku
indyjskim, gdzie sieci relacji i znajomos$¢ lokalnych uwarunkowah majq duze

Znaczenie w biznesie.


https://www.indiaretailing.com/2023/09/19/polish-cosmetics-brand-inglot-enters-pune/
https://www.indiaretailing.com/2023/09/19/polish-cosmetics-brand-inglot-enters-pune/

Fuzje i przejecia umozliwiajg dodatkowo skorzystanie z lokalnego know-how,
ktore jest szczegblnie cenne na tak zréznicowanym rynku jak Indie. Zespot na
miejscu zna specyfike danego regionu, preferencje konsumentéw oraz
kluczowe rdznice kulturowe, co moze znaczgco wptyngé na powodzenie
nowych inicjatyw. Przejecie lokalnej firmy moze przyspieszyé roéwniez
uzyskanie niezbednych licencji i certyfikatdw wymaganych przez indyjski
rzqd, co jest szczegdlnie korzystne w sektorach takich jak farmacja, zielone

technologie czy logistyka.

Proces fuzji i przeje¢ wiqze sie jednak z wyzwaniami takimi jok
czasochtonnos$¢ negocjaciji oraz koniecznos¢ zrozumienia indyjskiego prawa
i przepisbw dotyczqgcych ochrony konkurencji. Wazne jest skorzystanie
z doradztwa prawnego i finansowego, aby zminimalizowaé ryzyko.
Wyzwania mogq dotyczy€ takze integraciji kulturowej, zwtaszcza w zakresie
stylu zarzqgdzania i oczekiwah pracownikéw. Polskie firmy powinny
inwestowaé w budowanie spdjnej kultury organizacyjnej oraz programy

szkoleniowe, ktére utatwiq adaptacije obu zespotéw.
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strategii wejscia na
rynek indyjski
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Eksport

wymaga wspotpracy z lokalnymi
partnerami, takimi jak doradcy
biznesowi, dystrybutorzy lub
importerzy, ktérzy znaja
specyfike rynku.

2

Joint venture

pozwala na gczenie zasobow i
doswiadczen obu stron, co
znaczgco utatwia wejscie na
rynek.

Zaktadanie firmy
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elastycznos¢ dla zagranicznych
inwestorow.

4

Franczyza

dla rozpoznawalnych marek,
przyspiesza wejscie na rynek
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catej infrastruktury.
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lokalnego know-how, ktdre jest
szczegolnie cenne na tak Q O Q

zroznicowanym rynku jak Indie.

Zrédto: Opracowanie wtasne
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Bariery | wyzwania przy ekspansji na rynek indyjski

Rozwdj biznesu na rynku indyjskim niesie za sobq wyzwania, ktére mogq
stanowi€ bariery dla polskich firm. Tym bardziej istotne jest zrozumienie

specyfiki kraju, jego ograniczen i odpowiednie przygotowanie.

ZtozonoS¢ regulacyjna i biurokracja. Rejestracja dziatalno$ci, uzyskanie
licencji czy zgdéd od lokalnych wiadz czesto wymaga czasu i znajomosci
skomplikowanych procedur, ktére rbézniq sie w zaleznoSci od stanu.
Wspbtpraca z lokalnymi ekspertami prawnymi i doradcami biznesowymi
pomaga unikng¢ kosztownych bitedoéw i przyspiesza proces wejscia na

rynek.

R&znice kulturowe. Dtugotrwate negocjacje i budowanie relacji opartych na
zaufaniu to nieodtqczne elementy indyjskiego prowadzenia biznesu. Udziat
w targach i wydarzeniach branzowych oraz inwestowanie czasu

w zrozumienie kultury biznesowe| sq kluczowe dla nawigzania efektywnej

wspbtpracy.

Wyzwania logistyczne i infrastrukturalne. Mimo znaczqcych inwestycji

w infrastrukture i boomu magazynowego zwtaszcza po pandemii COVID-19,

Indie wcigz zmagajq sie z problemami logistycznymi, zwtaszcza w mniej
rozwinigtych regionach. Opdznienia w dostawach, problemy transportowe
i brak odpowiednich magazynédw mogq podnosi¢ koszty operacyjne

i wptywaé na jakos¢ realizacji zamowien.

Zmienno$¢ regulaciji i polityki handlowej. Czgste zmiany przepisdw, w tym
taryf celnych, wymagajg elastycznosci firm i biezgcego monitorowania
sytuacji prawnej. Dodatkowo, wprowadzenie nowych regulacji dotyczqcych

ochrony $&rodowiska, takich jok ograniczenia emisji czy zarzgdzanie
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https://publikacje.paih.gov.pl/Indyjskie_ABC_przewodnik_po_kulturze_biznesu/
https://www.ibef.org/blogs/warehousing-and-logistics-sector-in-india

odpadami, wymaga dostosowania  dziatah  przedsigbiorstw  do

zmieniajgcych sie norm.

Ochrona wiasnosci intelektualnej. W Indiach ochrona witasnosci

intelektualne] jest wyzwaniem z powodu czasochtonnych i kosztownych

procesoéw rejestracji oraz trudnosci w egzekwowaniu praw. Naruszenia, takie
jak piractwo i podrébki, sg powszechne, dlatego firmy muszq

wspotpracowac z lokalnymi prawnikami, aby zabezpieczy¢ swoje prawa.

Aby sprosta¢ tym wyzwaniom, polskie firmy powinny inwestowa¢ w lokalne
partnerstwa, korzysta¢ z ustug doswiadczonych doradcéw oraz aktywnie
korzysta¢ z programéw wsparcia. Kluczowe sq cierpliwo$¢, elastycznos¢
i diugoterminowe zaangazowanie w dostosowanie dziatan do lokalnych

warunkow.

Rola wsparcia instytucjonalnego w ekspansji do Indii

Wsparcie instytucjonalne i doradcze odgrywa kluczowq role w ekspansji na
rynek indyjski. Polska Agencja Inwestyciji i Handlu, Ambasada RP w Nowym
Delhi oraz izby handlowe takie jak Indyjsko Polska Izba Gospodarcza (IPCCI)
czy Zrzeszenie Europejskiego Biznesu w Indiach (FEBI) wspierajq
przedsigbiorcow w dostepie do wiedzy, a udziat w organizowanych przez nie
wydarzeniach biznesowych sprzyja nawigzywaniu kontaktow
z potencjalnymi partnerami. Firmy mogq korzysta¢ takze z doSwiadczenia
doradcow biznesowych, ktérzy znajgc specyfike rynku indyjskiego a takze
oczekiwania polskiego klienta, pomagajg dostosowaé strategie do

lokalnych realidéw.

Rzqd Indii wspiera natomiast zagranicznych inwestordw poprzez program
~Make in India”, oferujgc ulgi podatkowe, uproszczone procedury i specjalne

strefy ekonomiczne (SEZ). Inne inicjatywy, takie jak ,Digital India” czy ,Skill
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https://intellectual-property-helpdesk.ec.europa.eu/regional-helpdesks/india-ip-sme-helpdesk_en
https://intellectual-property-helpdesk.ec.europa.eu/regional-helpdesks/india-ip-sme-helpdesk_en

India”, wspierajg rozwéj technologii i edukacji, co tworzy dodatkowe
mozliwosci dla firm z sektora IT, nowych technologii czy edukaciji. Warto takze
zapoznacé sie z zachetami biznesowymi konkretnych stanéw. Takie wsparcie
zardbwno ze strony Polski, jok i Indii, umozliwia skuteczniejsze wejscie na rynek
oraz diugoterminowy rozwdj biznesu oparty na wiedzy i dosSwiadczeniu

eksperckim.

Kluczowe rekomendacje dla polskich firm

WejScie na rynek indyjski wymaga przemyslanej strategii i dostosowania
dziatah do lokalnych realidw. Kluczowe sq oferty skrojone do potrzeb
klientdw, wspobtpraca z lokalnymi partnerami oraz budowanie trwatych
relacji biznesowych. Wazne jest takze zrozumienie réznorodnosci kulturowej

oraz specyfiki prawnej, ktéra rézni miedzy stanami.

Warto rowniez pamieta¢, ze w Indiach relacje odgrywajq istotng role -
regularne spotkania i udziat w wydarzeniach branzowych pomagajq zdoby¢
zaufanie oraz zacieSni€ wspdiprace z partnerami.  Cierpliwosé,
konsekwencja i inwestycja w lokalny zespdt mogq znaczqgco zwiekszy¢

efektywno$¢ dziatan.

Dynamiczny rozwdj klasy Sredniej, urbanizacja oraz rosngcy popyt na
innowacje w Indiach takze oferujg ogromne mozliwosci. Polskie firmy, ktore
wykazq sig elastycznosciq i gotowosciq do adaptacii, majg szanse nie tylko
odnie$¢ sukces finansowy, ale takze zbudowa¢ silng pozycje w Azji, czyli na

jednym z najbardziej perspektywicznych rynkow Swiata.
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Materiat powstat we wspotpracy

z Fundacjq Instytut Studiéw Azjatyckich i Globalnych im. Michata Boyma

ZASTRZEZENIE

Powyzszy materiat jest chroniony prawami autorskimi, ktére przystugujg Polskiej Agencji Inwestycji i Handlu S.A.
(,PAIH7) i mozna go wykorzystywaé w sposéb 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 treéci. Ponadto, materiat ten mozna
wykorzystag, jezeli przepisy lub zgoda uprawnionego zaktadajq, 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 odpowiedzialnosci
z tytutu jakiejkolwiek szkody bezposredniej lub posredniej jakiegokolwiek rodzaju, w tym szkody za utrate zyskow,
wyniktej z catkowitego lub czeSciowego wykorzystania informacji udostepnionych przez PAIH w niniejszym
materiale. W zwiqzku z tym, kazdy odbiorca tych informacji powinien sprawdzi€ przydatnos¢ i poprawnosé wyzej
wymienionych informacji zgodnie z ich przeznaczeniem i korzystac¢ z tych informacji na wtasng 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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