
Une: approche--progressive--dü>marché polonai&
Mëmesi^chaqué^transaction, d'affaires est unique en soi,` les^grandes:lignes suivantes peuvent s;avérer utiles pour ceux qui
envisagéntde,seprésentersurle.,rriarché polonais pour fa première fôis:

^ Etaae:l.^-. Chercherl'es.oâssibitités
Il,faut,une,préparation_soigneuse, poùr'çonriere,lesuccès sunle marché:polonais: L. première, chose:à faire;. pour ceux qui ne connaissent
pas le.pay,s,.pourrait. être°de;trouver-une:personne;qu^parla,le,Polonais et;qui ait de-1'éxpérience enaffaires. Certaines entreprises peuvent
déjà-avoir: un, employé qui^ parle cette>.Ianguéi.Il y_ a^ égalementt: desî desçendants,d'immigrants- polonais qui se spécialisent dans ce rôle
.Wintermédïaire-quiconsiste, à^introduire,des:^entreprises.occidentales sur?le;marché, polonais. ll:ne4faut pas non plus oublier qu'il existe un
;certainxnombre:-de-;rconseils;:d'affairéset°deçchambres=de^commerce^bilatéraux_dans les pays occidentaux. La raison d'être de ces
organismes;est^justement:de:fôumirauxt'eritreprises^urraccès;âu:mârchépolonais. S'ajoutentà:cela, un grand:nombre:de sociétés d'experts-
conseils;.d'agences.et.d'intermédiatresqui ônt.maintenântfteun^en;.Pologne.pourremplirce- même°rôleï Une personne parlant le Polonais,
d'où qu'elle vienne, péut s'av(rertrès'ptile.:pôur récueillir des renséigriements;-trouver les passibilités.etétablir des contacts.

i^ Etape 2:-Analy.ser le marche
Une fois qu'on a.trouve une, source d'assistance;: it fauti procéder à. une analyse du marché polonais pour vos produits ou vos services. La
meilleure solution:esù d'intégrer dans^une:même équipe; quelqu'unrqui connaît bien le marché polonais et une personne qui connaît bien
votre entreprise: Il faut, être:bien: conscient que.les,méthodes occidentales; d'analyse de marché ne font que commencer à être utilisées et
comprises emPologne: Vousdevrez-peut-être: procéder àplusieurs.essais, avant de-parvenir à recueillir les renseignements dont vous avez
besoine pour-prendre-des décisions stratégiques-efficaces:. Comme-toujours, il faudra vous concentrer sur la taille du marché, qui
l'approvisionne (en; Pologne, et à, l'étranger),, les caractéristiques de vos concurrents, les possibilités de faire.d'un concurrent un partenaire,
les mécanismesd'approvisionnement'et de:distribution:etles. possibilités locales, d'approvisionnement

Étape-3 :: Préparer. un piarr, stratégique;
Quand=vousaurez:une•imageïprécise^etcomplète.de-vos:produ^.ou de vosservicesaur le marché polonais, vous serez en mesure de choisir
votre. stratégie-de:., pénétration du; marché: P.référez:vous.:l'exportation ou la vente directe? Avez-vous besoin d'un distributeur polonais? Une
coentreprise: avec: un: associé, polonais:vous; offrirait-elle-des ^avantages?: Le. fait. de produire: sur place vous: conférerait-il un avantage? La
réponse àchacune deces questionssuppo,se.un type:différent.d'activités:etune succession. d'étapesqui vont de paire avec celles-ci.

W- Eiape4^5:.Trouver,unpartënaire ;^.
Indépendamment.`.de.W méthode de:^pé'nétraüon^,du^;maché;polonaisque:-vous.aurez:retenue;.voüs:aurezavantage^à.trouver un partenaire
polonaisr. Même:dans.le;.cas-oü:vous:ne,ferez^que- de; l'exportation directe;:.vous- aurez besoin• de l'aide de quelqu'un sur place pour vous
aider àlaréception etsàaaÉ*venté:da•.vos produits:,Un:distributeurou,une coentrepnse:polonaise:sont au nombre des solutions. Vous pourrez
aussi avoir tiesour.d'iurpartenaire•°pouc,produirff^sur^place: Quelques: soient vos besoins;. demandez à- «chasseur de têtes» parlant le
Polonais,de^voussoumettre;les.profils^de.plusieura_candidats.. N'oubliez toutefois pas-qu'il est souvent difficile en Pologne de se procurer
les, types de:renseignements.auxquels^vous^êtes,habituéi^emOccident En effet; bon nombre,des indices de performance auxquels nous
sommés, habitués^n:étaient:tout<simplement'pas- utihsésen>Palogne,jusqu'à- il y. ipeu- Souvenez-vous également qu'il y a en Pologne
quantité^ de^ personnes qw souhaitent,fâire' des; affaire& avec des: sociétés occidentales,. mais° que toutes ne sont pas nécessairement
compétentes:.

f,^ Etapé ^ , Né'gociations
Quelle!que soit;l'enterrte:-i; aaquelle:vous: parveniez:am une personne owune: organisation-en Pologne; les conditions qui la régisse doivent
être.ciaires.Les,négociations:peuvent^.êtreaongues°etsw heurterà des malentendus. Vous constaterez souvent que votre homologue polonais
aura:une-.interprétatton-_duntconcept..d'affaires.de:façowcomplètement différente:de.-la:vôtre:.C'est là. que la, présence d'un intermédiaire fiable
sera3rèsprécieuswen.vous.permettantde,négocier:uneententwsatisfaisante.pourtous et également; bien: comprise par tous.

^.:" Etape^C uPrépaie^voira:.financementA `
Le:finarïcementd'une:telle,entèntèspeut:pqserquélques:'probtèmes: àwmoins auËdébut. La.dette.extérieure _de la•Pologne continue à être.très
Iourdeset^denombreuses^banques^d'affairew_hésiteront-à^prêter.eurr:montant:-quelconque:à-unecoentreprise polonaise. Par contre, bon
nombre',dë?.gouvemementsoccidentaux°offrent=di:s:crédits^àl'exportation7 et certains; organismes: internationaux, comme la Banque
mondiale;, font dwmBmir:Sacfiez qjrf tt'ivous=faudra,^parfois duztemps; pour être.^-pay&. ow pour rapatrier, vos. profits. car le: système bancaire
polonaisestsous-développéet;inefficac^parrapport.auxnormesoccidentales Incorporez:c^retardsàvotre:planification.stratégique et à
vos: p lanss dirtrésorerié:

Si vous exportez vos produits:én Potogn^;faitespreuve de prudence.quand-vous:négociez vos ententes. Assurez=vous- que la réception sera
faite parun: associiïfiableren:-terre^polonaise et que..le transport.et:l'entreposage.,seront•.sécuritaires: La phase- de transition que vit
actuellement W. Polognœs'accampagne d'inF certain nombm,d'incertitudes:'gur font.qué les produits peuvent facilement se perdre ou être -
volés sr ore n'y p►ête pas garde::-,
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