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Jak zbudowac¢ ekosystem polskiego sukcesu w Indiach?

W ostatnich latach Indie byly najszybciej rosngcg gospodarka, sposréd duzych panstw $wiata. To
pozwolito im stal sie trzecia ekonomia globu, mierzagc wedle parytetu sity nabywczej. W
nadchodzacych dekadach najwieksze panstwo Subkontynentu moze pozostaé jednym z filaréw
globalnego wzrostu gospodarczego. To jeden z powoddw dla ktérych juz obecnie ten kraj jest
najchetniej wybieranym kierunkiem polskich inwestycji zagranicznych w regionie Azji i Pacyfiku.

Jednoczesnie w niemal zgodnej opinii przedsiebiorcéw Subkontynent pozostaje obiecujacym, lecz
trudnym terenem dla polskich firm. Pierwsze doswiadczenia nie zawsze sg korzystne, a specyfika
prowadzenia dziatalnoéci sprawia, ze wiele podmiotdw oczekuje wsparcia i dostarczania praktycznej
wiedzy o tamtejszym dynamicznie zmieniajgcym sieg, rynku.

Spotkanie w Instytucie Boyma miato na celu zrozumienie perspektywy réznych aktoréw zwigzanych ze
wspdtpracy z Indiami i znalezienie sposobdw na budowe ekosystemu sukcesu na Subkontynencie.

Jego warunkiem jest wspodtpraca $rodowiska eksperckiego, administracji publicznej oraz
przedsiebiorcéw obecnych na rynku indyjskim w celu wymiany wiedzy i koordynacji planéw na

przysztosc.

Ponowne odkrycie Indii

Przed 1989 r. polskie firmy osiggaty w Indiach pewne sukcesy dzieki posrednictwu panstwowych
central handlowych i inwestycyjnych. Zmiany, jakie gospodarki polska i indyjska przeszty na fali
liberalizacji i decentralizacji lat 90-tych, w tym upadek badZ zmiana profilu dziatalnosci niektérych
wielkich firm, sprawity, ze wiele tych kontaktow zostato zerwanych.

Okres po 1989 r. to bowiem pierwszy czas, w ktérym po obu stronach kontraktéw i kontaktéw
biznesowych stojg firmy prywatne. Wiele polskich matych i srednich firm musi dla siebie odkrywac
rynek indyjski. W celu podtrzymania tego procesu przedsiebiorczynie i przedsiebiorcy potrzebuja
statego wsparcia zaréwno instytucji publicznych, jak i mentoringu bardziej doswiadczonych bizneséw.

I.  Szanse i wyzwania na rynku indyjskim

Szanse

e Made in EU (Poland). Polska korzysta na rynku indyjskim z bycia czescig Unii Europejskiej i
mozliwosci dostarczania produktéow europejskich. Zbudowanie s$wiadomosci polskiego
produktu, jako rzetelne] europejskiej marki na rynku indyjskim jest szansa na osiggniecie
sukcesu.

e Polska powinna w wigkszym stopniu korzystaé z istniejgcych indyjsko-unijnych platform
kooperacji i instytucji wsparcia. Polskie stowarzyszenia przedsiebiorcéw i instytucje ich
wsparcia moglyby dla przyktadu zadbad o lepsza reprezentacje podmiotdéw z RP w centrach
takich jak European Business and Technology Centre (https://ebtc.eu )

e Warto szuka¢ swoich szans w nowych trendach na rynku i sektorach. Przyktadem moze by¢
wykorzystanie potencjatu programu smart cities (wprowadzenie nowoczesnych technologii
do miejskiej infrastruktury), sektora bezpieczenstwa publicznego czy edukacji matych dzieci
na wzor zachodni oraz wykorzystanie rozwigzan ,smart” - produktéw edukacyjnych dla
najmtodszych. Innymi obiecujgcymi branzami jest caty sektor fitness, produktéw dla zwierzat
domowych, czy z drugiej strony - tradycyjnych branz modernizacji rolnictwa i gdrnictwa.


https://ebtc.eu/
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Sukces w Indiach jest najbardziej prawdopodobny, jesli dany podmiot/produkt stanie sie
elementem waznego procesu spoteczno-politycznego. Przyktadem moze byc¢ a)
wykorzystanie zabawek edukacyjnych przy reformie systeméw nauczania, b) projektowanie
nowych kopalni - od rysunku projektowego az po uruchomienie/bycie operatorem kopalni.

Kanaty dystrybucji powinny by¢ silnie zwigzane ze specyfikg rynku. Dla przyktadu, standardy
salondw sprzedazy w Indiach znacznie odbiegaja od europejskich, a kanat e-commerce
obstugiwany jest czesto przez klientéw z poziomu komaorki w trakcie jazdy w ruchu ulicznym
(klient/ka czesto nie prowadzi sam samochodu, ma szofera). Stad potrzeba dostosowan
prezentacji produktu, tatwosci zamdwienia i dostawy zwigzana z innymi przyzwyczajeniami. W
zwigzku z hierarchicznosécig spoteczenstwa jedng z metod jest budowanie wizerunku produktu
jako towaru ekskluzywnego, dostepnego nielicznym.

Inwestycja moze wymagac znalezienia partnera indyjskiego i zawigzania z nim joint-venture.
W niektérych sektorach jest to wymdg formalny, w innych zas jest to utatwienie z praktycznego
punktu widzenia. Gdy juz sie znajdzie takiego wiarygodnego partnera moze on byd¢
wartosciowy nie tylko na rynku indyjskim, ale tez w wielu innych miejscach $wiata (dzieki
indyjskim globalnym sieciom rodzinnym).

Wyzwania

Duze projekty wymagaja wieloletniego planowania i pewnej statoéci kadrowej. Rotacja w
spotkach skarbu panstwa lub z dominujgcym udziatem wiadzy publicznej w Polsce powoduije,
ze w niektérych branzach, jak np. wydobycie wegla koksowego czy miedzi brakuje ciggtosci
strategicznej i wieloletnie rozmowy z Indiami nie sg kontynuowane. Wyzwaniem pozostaje
wigc utrzymanie ciggtosci strategicznej mimo nieciggtosci kadrowej po obu stronach.

Skuteczne dziatanie na wieksza skale wymaga budowania koalicji wigkszej iloéci podmiotéw.
Wyzwaniem pozostaje przetamanie klimatu nieufnosci miedzy polskimi przedsiebiorcami i
zobaczenie korzysci ze wspotpracy.

Zrozumienie konsekwencji indyjskiej réznorodnosci - polscy przedsiebiorcy i instytucje
przyzwyczajeni sg do funkcjonowania z jednej strony w ramach paristwa unitarnego (reguty
prawie jednorodne na catym obszarze Polski), jak i regut obowigzujgcych na wspdlinym rynku
UE. Jedli jednak wielu przedsiebiorcéw i przedsiebiorczyn zdaje sobie sprawe z
réznorodnosci kulturowej i religijnej, to czesto konsekwencje federalizacji panstwa i
mozliwosci stanowienia podatkéw i regut na poziomie standw sg dla nich zaskakujace.

Wiedza na temat catosci rynku indyjskiego powinna wobec tego by¢ uzupetniona o
regionalng specyfike. Krokiem w dobrym kierunku jest raport o Zrédtach wiedzy na temat

regionalne] specyfiki gospodarczej Indii przygotowany przez zespdt Oérodka Badan Azji z
Akademii Sztuki Wojennei.

Dla administracji publicznej, szczegdlnie konsulatéw, wyzwaniem pozostaje obstuga
wnioskéw wizowych. Obecnie czas konieczny do uzyskania wizy oraz warunki uzyskania i
oczekiwania na wize zniechecaja indyjskich partneréow do skfadania rewizyt biznesowych (na
przyktad odwiedzania zaktaddw produkcyjnych w Polsce). Przedsiebiorcy oczekujg utatwien
dla swoich kontrahentéw, utatwien szczegdlnie w przypadku udokumentowanej historii
powrotu ze strefy Schengen.

Koordynacja obstugi prawnej - w wielu panstwach ustugi prawne sa s$wiadczone przez
wyspecjalizowane firmy, w zaleznosci od typu potrzebnej pomocy. W Indiach prawnicy czesto
uwazaja, ze ich zagraniczny klient powinien oprzeé sie na ich wiedzy, nawet mimo braku
doswiadczenia w okreslonych zagadnieniach merytorycznych. Szukanie drugiej opinii
prawnej traktowane jest czesto jako ztamanie niepisanych zasad. Wyzwaniem moze by¢


https://www.akademia.mil.pl/publikacje-i-projekty-cbb/detail,nID,4418
https://www.akademia.mil.pl/publikacje-i-projekty-cbb/detail,nID,4418
https://www.akademia.mil.pl/publikacje-i-projekty-cbb/detail,nID,4418
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stworzenie funkcjonalnej obstugi prawnej fgczgcej wszechstronng dziatalno$é na rynku
polskim i indyjskim, bez uszczerbku dla relacji biznesowych z partnerami.

Konieczno$¢ zarezerwowania czasu i $rodkéw na dtuzsze wyjazdy. Partnerzy biznesowi
potrzebujg czasu by sie poznad. Trudny i czasochtonny bywa takze sam proces wejscia na
indyjski rynek ze wzgledu na biurokracje, niejasne regulacje prawne, prawo pracy, czy proces
certyfikacji. Mimo ze prawo nie jest bardzo skomplikowane to trudny jest sam proces
administracyjny, potrzebny na przyktad by zatozy¢ spétke w Indiach.

Warto wydtuzyé czas wyjazddéw biznesowych. Bioragc pod uwage inne rozumienie czasu na
rynku indyjskim, dtugos¢ delegacji biznesowych wspdtorganizowanych przez wtadze
publiczne powinna by¢ dostosowana do miejscowych warunkdw (dtuzej niz trzy dni).

Jak rzetelnie informowac¢ o przemianach w Indiach i budowaé¢ podwaliny
przysztych sukceséw?

Rola instytucji analitycznych/mediéw:

Potrzeba dystrybucji dwéch rodzajéw wiedzy. Z jednej strony wiedzy praktycznej, zwigzanej z
konkretnymi zachowaniami biznesowymi obecnymi w Indiach (diugi czas oczekiwania na
wystawienie faktury w miejscach takich jak hotele czy bary, dtugi czas przejazdéow miedzy
dwoma lokalizacjami ze wzgledu na natezenie ruchu ulicznego, obostrzenia zwigzane z
uzywaniem indyjskich kart SIM, najpopularniejsze aplikacje biznesowe itp.). Z drugiej strony
wazne sg informacje o trendach rynkowych i nowych regulacjach majgcych wptyw na warunki
prowadzenia biznesu.

Ciekawym zrodtem wiedzy dla przedsiebiorcéw sg tez historie sukceséw i porazek innych
podmiotdw na tym wymagajacym rynku.
Osrodki analityczne chcace dotrzeé do przedsiebiorcdw powinny umiejetnie selekcjonowac

wiedze, najwazniejsze informacje ujmujac w przejrzystych streszczeniach.

Wazna jest réznorodnosc form, wykorzystywanie zwtaszcza podcastéw i materiatéw wideo
(mozliwych do stuchania/ogladania w trakcie dtugich lotow).

Kanatem dystrybucji wiedzy mogtyby by¢ poza internetem i mediami spotecznos$ciowymi,
takze media dostepne podczas diugich podrézy transkontynentalnych (gazety poktadowe,
poktadowa mediateka).

Rola instytucji publicznych i stowarzyszer przedsigbiorcéw:

Regularne wykonywanie ewaluacji programéw wsparcia publicznego w rejonie Azji i Pacyfiku
i upublicznianie tych danych. W ten sposéb mozna sprawdzi¢, ktére dziatania praktycznie
wspierajg polski sukces i w jakim wymiarze. Ewaluacja poprzednich strategii powinna byc¢
podstawg budowania kolejnych.

Jesdli niektdre elementy wsparcia przedsiebiorcéw sa trudne do wykonania dla administracji
publicznej, a ich efekty oceniane negatywnie przez biznes, to warto zastanowi¢ sie nad
komercjalizacjg czesci sektora promocji gospodarcze] (przetargi na dziatania wsparcia i
promocje). Mogtoby to pomdc w przeciwdziataniu nieadekwatnej alokacji srodkéw i zasobdw

ludzkich.
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Stworzenie informacji o przetargach publicznych w Azji Potudniowej, otwartych na firmy
zewnetrzne. Dostep do takiej konkretnej wiedzy jest dosy¢ ograniczony. Te luke w wiedzy o
programach rzgdowych wypetniat raport PISM ”“Indie w procesie reform. Szanse dla Polski.”

Tego rodzaju wiedza powinna by¢ prezentowana takze jako baza danych, aktualizowana, wraz
z informacja o sukcesach europejskich firm w przetargach w ramach tych programéw.

Warto stworzyé aktualizowany na biezgco przewodnik o biznesie w Indiach, ktéry powinien
zawiera¢ szereg praktycznych informacji o przepisach podatkowych, taryfach celnych czy
kodach produktowych. Aby nie powiela¢ pracy innych, warto tego rodzaju otwartg baze
danych tworzyé wspdlnie z partnerami europejskimi.

Z punktu widzenia przedsiebiorcéw brakuje informacji o tym, jak radzi¢ sobie z ewentualng
nieuczciwoscig partneréw, do kogo sie zgtosié, jak rozwigzywac takie problemy i jakie istniejg
do tego narzedzia.


https://www.pism.pl/file/04485c60-5442-4064-a74c-8788ba47c3d7
https://www.pism.pl/file/04485c60-5442-4064-a74c-8788ba47c3d7

