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Pierwsze kroki w ekspansiji do
Ameryki tacinskiej

Praktyczny przewodnik dla polskich firm MSP

Opracowanie: LATAM Consulting
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Wprowadzenie

Ameryka tacinska staje sie coraz bardziej atrakcyjnym kierunkiem ekspansji dla europejskich firm. Ponad
650 milionéw konsumentow, dynamicznie rozwijajgce sie klasy Srednie oraz rosngca digitalizacja
gospodarki tworzg nowe mozliwosci dla przedsiebiorstw z sektora MSP. Jednocze$nie region ten
charakteryzuje sie znaczng réznorodnoscig regulacyjng, kulturowsy i biznesowsa, co wymaga
odpowiedniego przygotowania przed wejsciem na rynek.

Niniejszy przewodnik przygotowany przez LATAM Consulting przedstawia kluczowe kroki, ktére powinny
podjaé polskie firmy planujgce rozpoczecie dziatalnosci w Ameryce tacinskiej. Jego celem jest
uporzgdkowanie procesu ekspansji i wskazanie praktycznych dziatah minimalizujgcych ryzyko
biznesowe.

650M 30+ 7/

Konsumentow Krajow Kluczowych krokow

taczna liczba konsumentéw w Zréznicowanych rynkéw o Opisanych w tym przewodniku
regionie LATAM odmiennych realiach
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1. Wybor wiasciwego rynku - analiza

potencijatu i barier

Region LATAM to nie jeden rynek, lecz ponad 30 krajéw o odmiennych realiach. Najczestszy btad

europejskich firm to wybdr rynku ,,na wyczucie" - np. kierowanie sie wielkoscig populacji zamiast

realnego popytu, konkurencyjnoscig czy dostepnoscig kanatéw dystrybuciji. W Ameryce tacinskiej czesto

bardziej optaca sie zaczgé od rynkéw Sredniej wielkosci (Chile, Peru, Kolumbia, Kostaryka), ktére sg

bardziej otwarte na import.

Sojusz Pacyfiku

Meksyk, Kolumbia, Chile, Peru - bardziej otwarte
na handel zagraniczny, liczne umowy o wolnym

handlu, nizsze bariery wejscia.

Kluczowe kryteria selekcji rynku

Popyt Dystrybucja
Wielkos¢ i Obecnos$é
dynamika lokalnych
segmentu dystrybutoréw i
docelowego agentow

Stabilnos¢

Stabilno$¢ walutowa i ryzyko polityczne

Mercosur

Brazylia i Argentyna - wiekszy protekcjonizm,
skomplikowane bariery celne, wymagajgce inne
podejscie produktowe i dystrybucyjne.

Konkurencja Bariery

Poziom Certyfikacje,
konkurenciji normy, procedury
lokalnej i importowe
importowanej

Kanaty B2B

Sita lokalnych sieci handlowych

(J Jak moze poméc LATAM Consulting? Kompleksowe badania rynkowe (desk research +

kwerendy lokalne), analiza konkurenciji, cen, kanatéw dystrybuciji i barier wejscia. Rekomendacja

1-2 rynkéw o najwyzszym potencjale eksportowym dla danej firmy.
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2. Zrozumienie lokalnych realiow
biznesowych i kulturowych

eksportowa moze nigdy nie doj$¢ do skutku.

— Relacje ponad procesy

W wiekszoséci krajow LATAM biznes opiera
sie na zaufaniu, osobistym kontakcie i
dtugoterminowych relacjach -

wazniejszych niz formalne umowy.

— Komunikacja kontekstowa

Latynosi rzadko mowig ,,nie" wprost. Brak
odpowiedzi lub opdznienia mogg oznaczaé
brak zainteresowania. Liczy sie cierpliwosé

i wyczucie.

%

U nas, w Europie Srodkowej biznes opiera sie na umowach i faktach. W Ameryce tacirnskiej biznes

opiera sie na zaufaniu do osoby, z ktérg sie rozmawia. Bez zbudowania relacji osobistej transakcja

Hierarchiczne decyzje

Procesy zakupowe s3 bardziej
hierarchiczne, a finalna zgoda czesto
wymaga akceptaciji kilku poziomoéw

zarzadzania - decyzje zapadajg wolniej.

Status i hierarchia

Partnerzy oczekujg, ze firma z Europy
wysle przedstawiciela na odpowiednim
poziomie - rozmowy z osobami

decyzyjnymi sg kluczowe.

[0 Jak moze poméc LATAM Consulting? Przygotowanie do negocjacji i spotkan z partnerami z

poszczegdlnych krajéw, analiza réznic kulturowych oraz dostosowanie komunikacii

marketingowej do danego rynku.
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3. Znalezienie i weryfikacja lokalnego

partnera handlowego

W modelu czysto eksportowym sukces zalezy w duzej mierze od jakosci lokalnego dystrybutora lub

agenta handlowego. Znalezienie ,wtasciwego" partnera to proces wieloetapowy. Latynoamerykanskie

firmy oczekujg jasnych zasad wspodtpracy - polityki cenowej i rabatowej, wytgcznosci, wsparcia

marketingowego oraz dostepnosci materiatow w jezyku lokalnym.

C, Weryfikacja . Relacja osobista
partnera Rozmowa telefoniczna lub
W regionie dziata wiele firm wideokonferencja jest
,wirtualnych" bez realnej znacznie skuteczniejsza niz
infrastruktury. Sprawdz e-mail. Partnerzy oczekujg
historie handlowa, bezposredniego kontaktu i
referencje u europejskich regularnej komunikaciji.

dostawcow oraz stabilnosé

finansowa.

I\ Putapka
wytgcznosci

Zbyt szybkie podpisywanie
umodw o wytgcznosé na caty
kraj to czesty biad.
Rekomendujemy
wytgcznosé warunkowg
(Performance-based
Exclusivity) uzalezniong od

wolumendw sprzedazy.

[J Jak moze poméc LATAM Consulting? Matchmaking B2B - identyfikacija, selekcja i weryfikacja

dystrybutoréw. Organizacja spotkan online i offline z potencjalnymi partnerami. Ocena

wiarygodnosci i potencjatu partneréw (soft due diligence).
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Nasze doswiadczenie w Matchmakingu
B2B

To kluczowy obszar naszej dziatalno$ci. Posiadamy rozbudowang baze sprawdzonych dystrybutoréw i
agentow w kluczowych gospodarkach regionu, zbudowang przez lata aktywnej obecnosci na rynkach
LATAM.

Q Q)

Selekcja partneréw Aranzacja spotkan B2B Wsparcie negocjacyjne
Prowadzimy kompleksowy Organizujemy spotkania onlinei  Wspieramy naszych klientéw w
proces identyfikaciji i weryfikaciji offline z potencjalnymi negocjacjach handlowych,
dystrybutoréw dopasowanych partnerami — zaréwno na dbajgc o zabezpieczenie ich

do profilu Twojej firmy i branzy. targach branzowych, jak i intereséw w umowach

bezposrednio w siedzibach firm.  dystrybucyjnych.
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4. Jezyk i komunikacja - klucz do

skutecznosci

lezyk jest w Ameryce tacinskiej poteznym narzedziem budowania przewagi konkurencyjnej. Angielski,

cho¢ uzywany w wyzszej kadrze menedzerskiej, rzadko wystarcza do skutecznego eksportu na szerokg

skale. E-maile w jezyku hiszpanskim lub portugalskim zwiekszajg responsywno$¢ nawet o 50-70%.

Hiszpanski ,,Latino" vs.
Kastylijski
Materiaty marketingowe muszg
by¢ dostosowane do lokalnej
odmiany jezyka. Uzywanie
hiszpanskiego z Hiszpanii w
Meksyku lub Argentynie moze
by¢ odebrane jako nienaturalne
lub protekcjonalne.

Brazylia - rynek
portugalskojezyczny

Préba wejscia do Brazylii z ofertg
w jezyku hiszparnskim to btgd
kardynalny, czesto odbierany

jako brak szacunku dla
narodowej tozsamosci

Brazylijczykoéw.

Whats,
e App

WhatsApp jako narzedzie
biznesowe

W Ameryce tacinskiej
WhatsApp jest gtdwnym
kanatem komunikaciji
biznesowej. E-maile sg
traktowane jako wtérne i
formalne. Badz gotowy na
dynamiczng komunikacije, czesto
w godzinach wieczornych czasu

polskiego.

() Jak moze poméc LATAM Consulting? Zapewniamy wsparcie jezykowe na kazdym etapie - od

ttumaczen technicznych i marketingowych (lokalizacja), po asyste jezykowg podczas

negocjacji. Pomagamy dobra¢ odpowiedni ton komunikaciji, aby Pafstwa firma brzmiata jak

lokalny partner.
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5. Adaptacja oferty i zrozumienie
lokalnego klienta

Produkt, ktéry odnidst sukces w Polsce lub Niemczech, w Ameryce tacinskiej moze wymagaé

modyfikaciji, aby stat sie ,,sprzedawalny". Kluczowe obszary adaptacji to certyfikacja, pozycjonowanie

marki oraz strategia cenowa.

Certyfikacja i standardy

Poznaj normy techniczne (np.
elektryczne 110V) i sanitarne
wymagane na danym rynku.
Wsparcie dystrybutora w
rejestracji produktu jest
kluczowym elementem strategii

wejécia.

Pozycjonowanie marki

Podkreslaj europejskie
pochodzenie produktu,
kojarzone z trwatoscig i
innowacyjnoscig. Dostosu;j
przekaz emocjonalny do
latynoskiej wrazliwosci - wiekszy
nacisk na rodzine, rados$¢ i
wspolnote.

Strategia cenowa

Ceny muszg uwzgledniaé koszty
transportu, cta, wysokie marze
dystrybutoréw oraz koszty
lokalnego marketingu, ktére
czesto sg przerzucane na
eksportera w poczatkowej fazie
wspobtpracy.

[J Jak moze poméc LATAM Consulting? Doradzamy jak zmodyfikowa¢ oferte, by trafita w gusta

lokalnego odbiorcy. Pomagamy w procesie adaptaciji marki (Rebranding/Localization) i

weryfikujemy, czy Panstwa strategia cenowa jest konkurencyjna na tle lokalnych i globalnych

graczy.
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6. Etykieta biznesowa i hierarchia

decyzyjna

Zrozumienie, jak zapada decyzja o zakupie w latynoamerykarskiej firmie, moze oszczedzi¢ miesiecy

bezowocnych rozmoéw. Kultura hierarchiczna sprawia, ze decyzje o podjeciu wspétpracy z nowym

dostawcg z Polski podejmuje zazwyczaj wiasciciel lub Dyrektor Generalny — negocjacje warto zaczyna¢

,0d gory".

Manana

Terminy sg ptynne. Kluczem do sukcesu jest
cierpliwy, ale systematyczny follow-up, ktéry
przypomina o Panstwa istnieniu bez bycia
nachalnym.

Y]

Ubidr i status

W metropoliach takich jak Meksyk czy Sao
Paulo biznes wymaga formalnego ubioru.
Wysoki status wizualny przedstawiciela firmy
buduje autorytet i zaufanie do marki.

Lunch zamiast sali konferencyjnej

Pierwsze spotkanie stuzy budowaniu relacijji,
nie podpisywaniu kontraktu. Odmowa
wspolnego lunchu lub kolaciji jest traktowana
jako afront.

a
843

Hierarchia decyzyjna

Firmy w LATAM s3 czesto rodzinne i silnie
zhierarchizowane. Docieraj bezposrednio do
wiascicieli i dyrektoréw generalnych, a nie do

menedzerdéw Sredniego szczebla.

[J Jak moze poméc LATAM Consulting? Prowadzimy coaching miedzykulturowy dla zarzagdéw i

dziatéw handlowych. Przygotowujemy klientéw do konkretnych spotkan i uczestniczymy w

nich, pomagajgc dopasowac sie do lokalnych kontekstéw.
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/. Zarzadzanie kanatem sprzedazy |
dtugofalowe wsparcie

Wystanie kontenera to dopiero poczatek. Bez aktywnego wsparcia dystrybutora Panstwa produkt moze
utkng¢ na magazynie, co zablokuje kolejne zamoéwienia. Skuteczne zarzagdzanie kanatem sprzedazy
wymaga systematycznego podejscia do kilku kluczowych obszaréw.

Edukacja dystrybutora

Organizuj regularne szkolenia online w
jezyku hiszpanskim/portugalskim i
dostarczaj gotowe materiaty promocyjne.
Lokalny partner powinien znaé Twoj

produkt tak dobrze jak Ty.

Precyzja w dokumentacji

Btedy w fakturach, listach przewozowych
czy certyfikatach pochodzenia mogag

unieruchomié towar w porcie na tygodnie.

Precyzja dokumentacji eksportowej w
LATAM jest krytyczna.

Wspdlne cele i Trade Marketing

Ustalaj wspdlne plany marketingowe i cele
sprzedazowe, monitorujgc postepy
kwartalnie. Budzet na lokalne dziatania
promocyijne jest czesto kluczowy dla

sukcesu.

Zabezpieczenie ptatnosci

Zawsze zabezpieczaj ptatnosci -
przedptata, gwarancjami bankowymi,
faktoringiem lub akredytywa. To
fundamentalna zasada bezpiecznego

eksportu do regionu.

Jak moze poméc LATAM Consulting? Oferujemy ustuge ,,Export Management" - mozemy

petnié role Panstwa zewnetrznego dziatu eksportu na rynki LATAM. Monitorujemy dziatania

dystrybutoréw i pomagamy w rozwigzywaniu biezgcych problemoéw operacyjnych na linii

Polska - Ameryka tacinska.
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Podsumowanie

Firmy, ktére odnoszg najwieksze sukcesy w regionie, traktujg Ameryke tacinska jako strategiczny
kierunek rozwoju, a nie jedynie krétkoterminowy projekt eksportowy. Kluczem do sukcesu jest wiasciwa

selekcja rynku, dobor partneréw, budowanie relacji oraz dopasowanie komunikacji i oferty do specyfiki

regionu.
L Zrozumienie Partner lezyki Adaptacja
w k
ybor rynku realiow handlowy komunikacja oferty

LATAM Consulting wspiera firmy na kazdym etapie tego procesu - od badan rynkowych, przez
matchmaking, doradztwo z zakresu réznic kulturowych i kwestii operacyjnych, po rozwoj sprzedazy w

regionie.
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Kontakt

LATAM Consulting

Twoj most do biznesu w Ameryce tacinskiej.
Kamil Pekacz

= kamil.pekacz@latamconsulting.eu

+48 505 007 403

www.latamconsulting.eu
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Jak mozemy pomaoc?
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Badania rynkowe

Analiza potencjatu i barier wejscia

02

Matchmaking B2B

Weryfikacja i selekcja partneréw
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Export Management

Kompleksowe zarzgdzanie ekspansijg
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Zrozumienie Partner Jezyki Adaptacja

YRS realiow handlowy komunikacja oferty
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