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LATAM - ogromna szansa czy
kosztowna lekcja?

Realny potencjat wzrostu

650 min konsumentow i rosngca klasa srednia = realny potencjat wzrostu

Region peten putapek

Jednoczesnie region peten putapek operacyjnych i kulturowych

Klucz do sukcesu

RdzZnica miedzy sukcesem a porazkag = przygotowanie i egzekucja
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20 minut praktyki z rynku LATAM

01 02 03
3 kluczowe czynniki 2 realne case'y klientow  Konkretne wnioski
3 kluczowe czynniki, ktore 2 realne case'y klientow Konkretne wnioski do

najczesciej decydujg o wyniku  (sukces + btedy) zastosowania ,,od jutra"
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3 czynniki, ktore robig najwieksza
roznice

Roznica czasu lezyk Wybor rynku

Wptyw na dostepnosc i Fundament relacji i Determinuje fatwosc lub

tempo dziatania skalowania sprzedazy trudnosc startu
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R&znica czasu - operacyjny game changer

Skala réznicy

6-9 godzin réZnicy — brak naturalnego overlapu
dnia pracy

Polska 16:00 = Meksyk 9:00 — klient dopiero
zaczyna dzien

Konsekwencje

Brak reakcji w ,,ich czasie" = utrata leadow i
wiarygodnosci

() Czas to nie tylko logistyka - to kwestia
zaufania i profesjonalizmu w oczach klienta.
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Co to oznacza w praktyce?
(realia dnia codziennego)

% Wieczorne spotkania

Spotkania i wsparcie techniczne czesto wieczorem (PL time)

— Opéznienia jako standard

Opoznienia i zmiany planow = standard operacyjny

% Koniecznos¢ adaptacii

Zmiana godzin pracy, elastyczne procesy
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lezyk - bariera, ktdra zabija skale

Angielski - tylko na
start

Angielski wystarcza na start,
ale nie na rozwoj biznesu

Brak jezyka = brak
relaciji

Brak jezyka = brak relacji,
staby follow-up, niskie zaufanie

Ograniczenia

Ograniczona zdolnosc do
szkolen, negocjacji i
budowania pozycji
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Wybor rynku - najdrozsza decyzja na
starcie

X Btad v

,Duzy rynek = dobry rynek" Rynki Srednie

Np. Brazylia: wysokie cta, koszty x2, ztoZzone Szybszy start i mniejsze ryzyko dzieki wyborowi

certyfikacje rynkow sredniej wielkosci
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Case #1 - SensLine: rynek
redefiniuje produkt

System do farm PV
Odkrycie nowych zastosowan

Whniosek: elastycznos¢

Kluczowy wniosek: elastyczno$é = odkrywanie realnego popytu.
Produkt nie zmienit sie — zmienito sie rozumienie rynku i jego potrzeb.
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Case #2 - wykorzystanie btedu konkurencii

Wniosek
Otwarta szansa Gteboka analiza rynku =
Btad konkurenta Niezadowoleni partnerzy dostep do ukrytych okazji

Producent z USA ,,spalit" otwarci na zmiane dostawcy
relacje z dystrybutorami
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lak naprawde wygrywa sie w LATAM?

1920

Najpierw analiza rynku

Najpierw analiza rynku (nie strategia ,,w prozni")

o

Dopasowanie oferty

Dopasowanie oferty + wykorzystanie lokalnych okazji

I

Dtugofalowe podejscie

Relacje, obecnosc, konsekwencja
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Dziekuje za uwage!

Kamil Pekacz
LATAM Consulting

www.latamconsulting.eu

@: kamil.pekacz@latamconsulting.eu
M: 505 007 403



http://www.latamconsulting.eu/
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