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Raport: Wejscie na rynek niemiecki producenta wiezby
dachowej i konstrukcji drewnianych (KVH, BSH)

1. Makroanaliza rynku docelowego (Niemcy)

Rozmiar i wzrost rynku (ostatnie 5 lat): Niemiecki sektor budownictwa drewnianego
doswiadczat dynamicznego wzrostu do 2022 r. — przychody firm ciesielsko-drewnianych
wzrosty z ok. 9,0 mld € w 2020 do ~10,25 mld € w 2022[1]. Liczba przedsiebiorstw
wzrosta z 11,6 tys. (2019) do 12,2 tys. (2022), a zatrudnienie z 69,6 tys. do 74,7 tys.
0s0b[2]

Tatige Personen und Betriebe

Jahr 2019 2020 2021 2022 2023
Tatige Personen 69.651 71.561 73.727 74.689 74.239
Betriebe 11.622 11.864 12.014 12.157 12.143
Tatige Personen/Betrieb 6,0 6,0 6,1 6,1 6,1

Quelle: Statistisches Bundesamt

. Udziat budownictwa drewnianego w nowych budynkach rosnie — w 2021 r. 21,3%
nowych doméw wzniesiono w konstrukcji drewnianej (wobec ~17% w 2017)[3]. Mimo
spowolnienia rynku mieszkaniowego w 2023 r., udziat drewna dalej wzrost: w
budynkach mieszkalnych do ok. 22%, a w niemieszkalnych az 23,4%[4] (historyczne
maksimum)[4]. To efekt trendu proekologicznego i rosngcej akceptacji drewna jako
materiatu konstrukcyjnego.


https://www.holzbau-deutschland.de/fileadmin/user_upload/eingebundene_Downloads/Lagebericht_2022_mit_Statistiken.pdf#:~:text=Geb%C3%A4ude,Dazu%20werden%20Mehrarbeit%20und
https://dach.live/branchen-news/innungen-verbande/holzbauquote-steigt/#:~:text=Auftragsvorlauf%20betr%C3%A4gt%20rund%20vier%20Monate
https://dach.live/branchen-news/innungen-verbande/holzbauquote-steigt/#:~:text=Auftragsvorlauf%20betr%C3%A4gt%20rund%20vier%20Monate
https://www.holzbau-deutschland.de/fileadmin/user_upload/eingebundene_Downloads/Lagebericht_2022_mit_Statistiken.pdf#:~:text=Im%20Jahr%202021%20wird%20der,f%C3%BCr%20den%20Wohnbau%20und%20Nichtwohnbau
https://dach.live/branchen-news/innungen-verbande/holzbauquote-steigt/#:~:text=Beim%20Neubau%20lag%20sie%202023,weiteren%20R%C3%BCckgang%20um%20f%C3%BCnf%20Prozent
https://dach.live/branchen-news/innungen-verbande/holzbauquote-steigt/#:~:text=Beim%20Neubau%20lag%20sie%202023,weiteren%20R%C3%BCckgang%20um%20f%C3%BCnf%20Prozent
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Quoten der genehmigten Nichtwohngebéude fn Holzbauweise (Niemcy 2019-2023).
Udziat budynkéw niemieszkalnych z przewaga drewna wzrdst z 19,5% w 2019 r. do
23,4% w 2023 r.[4]. Zrédito: Statistisches Bundesamt / Holzbau Deutschland.

Trendy rynkowe: W Niemczech rosnie zainteresowanie prefabrykacjg i
zréownowazonym budownictwem. Drewno jest promowane jako materiat niskoemisyjny
(magazynujacy CO,) w ramach inicjatyw rzgdowych (np. Charta fir Holz 2.0[5]). Wzrasta
udziat budownictwa wielokondygnacyjnego w technologii drewnianej i hybrydowej —
pojawiajg sie biurowce, szkoty czy hale przemystowe z drewna. Jednoczesnie sektor
odczut hustawke cen materiatow: w | pot. 2021 popyt i ceny drewna konstrukcyjnego
gwattownie wzrosty (efekt globalnych niedobordéw), by w 2022 powrdci¢é do normy[6].
Obecnie (2024) ceny sa ustabilizowane nieco powyzej pozioméw sprzed pandemii.
Trend sprzyjajgcy drewnu utrzymuje sie — mimo spadku liczby nowych inwestycji, firmy
czesciej wybierajga konstrukcje drewniane przy projektach, zwtaszcza w
modernizacjach i nadbudowach istniejgcych budynkéw (nisza ta rosnie pomimo
spadku budownictwa jednorodzinnego)[7].

Koniunktura budowlana: Sektor budowlany Niemiec przechodzi spowolnienie -
wysoka inflacja kosztow budowy, wzrost stép procentowych i niepewnos$¢ co do doptat
skutkowaty zatamaniem popytu na nowe projekty mieszkaniowe w 2023[8]. Liczba
rozpoczetych mieszkan spadta, a portfele zamowien firm budowlanych topnieja[8].
Niemniej segment budownictwa drewnianego wykazat sie odpornoscia: w 2023
przychody zaktadéw ciesielskich spadty tylko o 1,8% (wobec ponad 6% spadku catego
budownictwa)[9]. Dobrze radzit sobie rynek renowacji i termomodernizacji — popyt na
przebudowy i rozbudowy z drewna wzrdst, rekompensujac czes¢ spadku nowych
domoéw([10]. Prognozy na 2024 przewidujg dalszy nieznaczny spadek (ok. -5% w
sektorze drewnianym)[9], ale perspektywy dtugoterminowe sg pozytywne dzieki polityce
klimatycznej (preferencje dla “zielonych” materiatdw) oraz chronicznemu niedoborowi
mieszkan w Niemczech.

Sita robocza i technologia: Niemcy borykajg sie z niedoborem wykwalifikowanych
fachowcow (ciesli, montazystow) — 2/3 firm wskazuje braki kadrowe, ktére nadrabiajg
nadgodzinami i wspotpraca podwykonawczg[11]. Mimo to branza zwieksza zatrudnienie


https://dach.live/branchen-news/innungen-verbande/holzbauquote-steigt/#:~:text=Beim%20Neubau%20lag%20sie%202023,weiteren%20R%C3%BCckgang%20um%20f%C3%BCnf%20Prozent
https://www.charta-fuer-holz.de/fileadmin/charta-fuer-holz/dateien/service/mediathek/FNR_Charta-Kennzahlenbericht_2022_23_bf.pdf#:~:text=Holzbauquote%20im%20Wohn,auf%2020%2C4
https://www.holzkurier.com/holzprodukte/2022/12/pfeifer-knackt-milliardengrenze.html#:~:text=Zuerst%20extreme%20Preissteigerungen%20
https://dach.live/branchen-news/innungen-verbande/holzbauquote-steigt/#:~:text=Modernisierung
https://www.baulinks.de/webplugin/2024/0244.php4#:~:text=Der%20Umsatz%20im%20baunahen%20Bereich,mit%20mindestens%2050%20Besch%C3%A4ftigten%20beziehen
https://www.baulinks.de/webplugin/2024/0244.php4#:~:text=Der%20Umsatz%20im%20baunahen%20Bereich,mit%20mindestens%2050%20Besch%C3%A4ftigten%20beziehen
https://dach.live/branchen-news/innungen-verbande/holzbauquote-steigt/#:~:text=Deutschland,weiteren%20R%C3%BCckgang%20um%20f%C3%BCnf%20Prozent
https://dach.live/branchen-news/innungen-verbande/holzbauquote-steigt/#:~:text=Modernisierung
https://dach.live/branchen-news/innungen-verbande/holzbauquote-steigt/#:~:text=Deutschland,weiteren%20R%C3%BCckgang%20um%20f%C3%BCnf%20Prozent
https://dach.live/branchen-news/innungen-verbande/holzbauquote-steigt/#:~:text=Fehlende%20Fachkr%C3%A4fte%20mit%20%C3%9Cberstunden%20kompensieren

mtodych (liczba nowych praktykantéw wzrosta w 2023 o 8,5% r/r) i odnotowuje rosnacy
udziat kobiet w zawodzie[12]. Presja ptacowa jest odczuwalna, ale wiele firm
zaakceptowato wyzsze ptace jako nowag norme. Poziom technologiczny branzy jest
wysoki — prefabrykacja halowa i cyfrowe sterowanie obrébka to standard w srednich i
duzych zaktadach[13][14]. Inwestycje kierowane sg w automatyzacje produkcji (np. linie
CNC do wycinania wigzarow) oraz digitalizacje proceséw (modelowanie 3D, BIM)[15].
Dzieki temu rosnie wydajnos¢: elementy sg wstepnie przygotowane w fabryce, co
skraca montaz na placu budowy i zmniejsza wptyw brakéw kadrowych[14][16].

Ryzyka i otoczenie formalne: Niemcy to kraj stabilny geopolitycznie, o
przewidywalnym prawie i niskim ryzyku podatkowym — wedtug ratingdw OECD jest to
rynek niski ryzyka dla eksporteréow. Jednak wyzwaniem moze by¢ ryzyko walutowe —
firma eksportujgc z Polski ponosi koszty w PLN, a przychody uzyskuje w EUR; wahania
kursu PLN/EUR moga wptywaé na marze (zaleca sie hedging walutowy). Ryzyko ESG:
Rosng wymagania srodowiskowe — klienci i przetargi publiczne preferuja dostawcoéw z
certyfikatami FSC/PEFC (legalne, zréwnowazone drewno) oraz niskoemisyjnym
tanicuchem dostaw. Konieczne bedzie spetnienie unijnych regulacji dot. $ladu
weglowego budynkow i raportowania klimatycznego (co moze wymagaé¢ od dostawcy
danych srodowiskowych EPD dla swoich wyrobdw). Ogélnie jednak drewno postrzegane
jest jako materiat sprzyjajgcy ESG, co stanowi korzystny wiatr dla branzy. Ryzyko
regulacyjne: W Niemczech procedury uzyskiwania pozwolen i certyfikacji bywaja dtugie
(biurokracja) — branza od lat wskazuje opieszatos¢ urzedow jako bariere rozwoju[17].
Ponadto, prawo budowlane w niektdrych landach wciaz ogranicza wysokosé¢ budynkéw
drewnianych (wymogi przeciwpozarowe), cho¢ trwajg prace nad ujednoliceniem
przepisow iich liberalizacjg[18][19].

Indeks ryzyka dla Niemiec mozna oceni¢ jako niski (stabilnos¢ polityczna, silne
prawo). Gtéwne zagrozenia to makroekonomiczne spowolnienie budownictwa oraz
konkurencja lokalna. Niemcy plasujg sie wysoko w swiatowych rankingach tatwosci
prowadzenia biznesu (DB Index top 25) — procedury sg przejrzyste, cho¢ czasem
czasochtonne. Wskazniki inflacji spadty z ~8% w 2022 do ~3% obecnie, ale koszty
finansowania inwestycji sg wysokie (stopy % ok. 4% - najwyzej od dekad). To
tymczasowo zmniejsza sktonnos¢ deweloperéw do rozpoczynania nowych projektéw —
stad rekomenduje sie rozwazy¢ timing wejscia: potencjalnie lepiej wejs¢ agresywnie na
rynek w perspektywie 12-18 miesiecy, gdy oczekiwane jest ozywienie (wraz z
dostosowaniem sie rynku do nowych warunkéw).

2. Bariery wejscia i wymogi formalne

Certyfikaty i normy techniczne: Aby sprzedawac wiezbe i konstrukcje drewniane w
Niemczech, niezbedna jest certyfikacja CE wyrobdow konstrukcyjnych zgodnie z
normami zharmonizowanymi UE. Dla belek KVH (konstrukcyjne drewno lite taczone na
mikrowczepy) obowigzuje norma EN 15497 wraz z klasami wytrzymatosci wg DIN EN
338 - producent musi posiada¢ Zaktadowg Kontrole Produkcji i atest notyfikowanej
jednostki potwierdzajacy klase wytrzymatosci (np. C24). Dla BSH (bale klejone
warstwowo) wymagana jest zgodnos¢ z normag EN 14080, rowniez oznakowanie CE. W
praktyce wiekszos¢ polskich producentéw juz spetnia te normy — warto upewnic sie, ze
dokumentacja techniczna (deklaracje wtasciwosci uzytkowych DoP) dostepna jest w
jezyku niemieckim. Dodatkowo, znakowanie KVH® - nazwa KVH jest zastrzezonym


https://dach.live/branchen-news/innungen-verbande/holzbauquote-steigt/#:~:text=Eine%20Ausbildung%20im%20Zimmererhandwerk%20ist,17%20Prozent%20auf%205%2C2%20Prozent
https://www.holzbau-deutschland.de/fileadmin/user_upload/eingebundene_Downloads/Lagebericht_2022_mit_Statistiken.pdf#:~:text=die%20steigende%20Nachfrage%20nach%20gro%C3%9Fen,bedingt%20k%C3%BCrzere%20Montagezeiten%20auf%20der
https://www.holzbau-deutschland.de/fileadmin/user_upload/eingebundene_Downloads/Lagebericht_2022_mit_Statistiken.pdf#:~:text=Denn%20gerade%20in%20Betrieben%20mit,Einfluss%20der%20Witterung%20auf%20die
https://www.holzbau-deutschland.de/fileadmin/user_upload/eingebundene_Downloads/Lagebericht_2022_mit_Statistiken.pdf#:~:text=wurde%20sogar%20das%20Dauerthema%20%E2%80%9EGenehmi%02gungsverfahren%E2%80%9C,Betriebserweiterung%20durch%20Grundst%C3%BCcke%20und%20Geb%C3%A4ude
https://www.holzbau-deutschland.de/fileadmin/user_upload/eingebundene_Downloads/Lagebericht_2022_mit_Statistiken.pdf#:~:text=Denn%20gerade%20in%20Betrieben%20mit,Einfluss%20der%20Witterung%20auf%20die
https://www.holzbau-deutschland.de/fileadmin/user_upload/eingebundene_Downloads/Lagebericht_2022_mit_Statistiken.pdf#:~:text=3%2C8%C2%A0,unter%20den%20Zimmerern%20und%20Holzbauunternehmern
https://www.holzbau-deutschland.de/fileadmin/user_upload/eingebundene_Downloads/Lagebericht_2022_mit_Statistiken.pdf#:~:text=Die%20schwierige%20Materialverf%C3%BCgbarkeit%20ist%20die,Am%20Ende%20der%20Vorhabenliste
https://www.umweltbundesamt.de/sites/default/files/medien/5612/dokumente/fw-r-5_indikator_holzbauquote.pdf#:~:text=Bauweise%20sowie%20des%20hohen%20Vorfertigungsgrads,zwischen
https://www.umweltbundesamt.de/sites/default/files/medien/5612/dokumente/fw-r-5_indikator_holzbauquote.pdf#:~:text=baurechtliche%20Rahmenbedingungen%20geschaffen%20werden,Im

znakiem niemieckiego stowarzyszenia Uberwachungsgemeinschaft KVH - moze
wymagac cztonkostwa lub osobnej certyfikacji, jesli firma chciataby uzywac tego znaku
handlowego. Alternatywnie, mozna sprzedawacé¢ jako ,konstrukcyjne drewno lite,
taczone, C24” z CE - klienci rozpoznajg produkt po specyfikacji technicznej. Normy
budowlane: Niemieckie przepisy opieraja sie na Eurokodach (EC5 dla konstrukcji
drewnianych) z narodowym Aneksem - istotne by dostarczane elementy umozliwiaty
spetnienie tych wymogéw (np. odpowiednie klasy drewna, dokumentacja statyczna). W
przetargach publicznych moze by¢ wymagane wykazanie sie odpowiednimi aprobatami
technicznymi, ale na szczescie od czasu harmonizacji norm UE indywidualne
niemieckie aprobaty (U-Zeichen) dla drewna konstrukcyjnego nie s3 juz wymagane, o
ile wyréb ma CE[20]. ISO - cho¢ nie obowigzkowe, posiadanie ISO 9001 (zarzadzanie
jakoscig) czy ISO 14001 (srodowisko) bywa atutem w oczach klientéw korporacyjnych i
w przetargach jako element oceny dostawcy.

Wymogi przy eksporcie i rejestracji dziatalnosci: Klient planuje eksport z Polski bez
zaktadania od razu zaktadu w Niemczech, co jest mozliwe w ramach swobody
przeptywu towarow UE. Jesli sprzedaz bedzie realizowana jako dostawy towarow
B2B, polska firma moze wystawia¢ faktury ze stawkg 0% VAT (WDT) pod warunkiem
podania waznego niemieckiego NIP UE nabywcy - rozliczenie VAT odbywa sie po stronie
kupujgcego (reverse-charge)[21]. Nie ma obowiazku rejestrowania firmy w
Niemczech tylko z tytutu eksportu towaréw. Warto jednak rozwazy¢ zatozenie
niemieckiego oddziatu lub GmbH na pdzniejszym etapie dla celéw marketingowych i
tatwiejszego udziatu w przetargach (wymoég lokalnego adresu bywa formalnosciag w
zamowieniach publicznych). Na poczatku wystarczy polska spétka — nalezy jedynie
zarejestrowac¢ ja do niemieckiego podatku od wartosci dodanej (USt), jezeli
planowana jest inna dziatalnos¢ niz czysta dostawa towaru (np. magazyn konsygnacyjny
w Niemczech lub sprzedaz B2C). Procedura uzyskania niemieckiego numeru
podatkowego jest stosunkowo prosta (wniosek do federalnego Urzedu Skarbowego
wtasciwego ds. firm polskich)[22][23].

Wymogi licencyjne branzowe: Sama produkcja elementéw drewnianych nie wymaga
specjalnej licencji w Niemczech. Natomiast wykonywanie montazu konstrukcji na
miejscu budowy kwalifikuje sie jako dziatalnos¢ budowlana, ktéra moze wymagac
wpisu na liste rzemieslnikdw (Handwerksrolle) — w przypadku prowadzenia prac na
terenie Niemiec. Jesli nasz klient zamierza swiadczyé¢ ustugi montazu (np. instalowac
wiezbe wtasng ekipg), to: (1) firma musi zgtosi¢é oddelegowanie pracownikéw do
niemieckiej izby rzemies$lniczej oraz spetni¢é warunki Ustawy o delegowaniu
pracownikow (AEntG) — m.in. ptaci¢ niemiecka ptace minimalna w budownictwie
(obecnie ok. 15-17 € brutto/h zaleznie od regionu) oraz zarejestrowaé pracownikéw w
niemieckim systemie ptac urlopowych SOKA-BAU[24]; (2) konieczne jest uzyskanie tzw.
Freistellungsbescheinigung nach 848b EStG - certyfikatu zwalniajacego z podatku u
zrédta w budownictwie. W Niemczech wyptaty za ustugi budowlane podlegajg 15%
podatkowi (Bauabzugsteuer), ktéry zleceniodawca potragca chyba, ze podwykonawca
przedstawi wazny certyfikat zwolnienia[25]. Polski wykonawca powinien ztozyé wniosek
o Freistellung w wtasciwym Finanzamt (specjalne jednostki ds. firm polskich) przed
rozpoczeciem prac — w praktyce wiekszos¢ powaznych kontrahentéw niemieckich
wymaga tego dokumentu jeszcze przed podpisaniem umowy. Warto zaznaczyé¢, ze
dotyczy to ustug - jesli sprzedajemy tylko materiat (dostarczany np. na plac budowy),


https://www.holzbau-deutschland.de/fileadmin/user_upload/eingebundene_Downloads/KVH-Vereinbarung-2015-09.pdf#:~:text=%5BPDF%5D%20Vereinbarung%20%C3%BCber%20KVH%28Konstruktionsvollholz%29%20,nicht%20keilgezinktes%20KVH%E2%93%87%20ist
https://jadzynlt.pl/2018/04/24/subunternehmer-aus-polen/#:~:text=6,sich%20f%C3%BCr%20Umsatzsteuer%20registriert%20hat
https://www.finanzamt-noerdlingen.de/zentralzustaendigkeit-polen/steuerliche-registrierung#:~:text=noerdlingen,der%20Republik%20Polen%20ans%C3%A4ssigen
https://lstn.niedersachsen.de/startseite/steuer/finanzamter/hameln-holzminden/zentralzustandigkeit/steuerliche-registrierung-155899.html#:~:text=Niedersachsen%20lstn,ist%20das%20zust%C3%A4ndige%20Finanzamt%2C
https://jadzynlt.pl/2018/04/24/subunternehmer-aus-polen/#:~:text=7,Bau
https://jadzynlt.pl/2018/04/24/subunternehmer-aus-polen/#:~:text=4,Baufirma%20nach%20der%20Freistellungsbescheinigung

podatek ten nie ma zastosowania. Jednak w przetargach publicznych czesto warunkiem
jest posiadanie takiego certyfikatu na wszelki wypadek.

Obowiazki administracyjne i compliance: Przy krétkoterminowym eksporcie towaréw
nie jest wymagane state przedstawicielstwo ani meldunek firmy w Niemczech. Gdyby
firma chciata otworzy¢ biuro lub magazyn: nalezatoby dokona¢ rejestracji dziatalnosci
(Gewerbeanmeldung) w danym miescie oraz uzyska¢ numer podatkowy — wymaga to
posiadania lokalnego adresu siedziby. Jednak na poczatek strategia ,eksport
bezposredni” upraszcza sprawy. Cta: brak cet wewnatrz UE, natomiast nalezy pilnowag,
by dokumentacja przewozowa (CMR, zgtoszenia Intrastat) byta prowadzona. Standardy
budowlane: Niemcy wymagaja, by elementy konstrukcyjne miaty dokumentacje w jez.
niemieckim (np. opisy techniczne, instrukcje montazu wiezby, jesli sprzedajemy
zestawy). Warto przygotowac ttumaczenia kart katalogowych, certyfikatéw itp. Tendery
publiczne: Jesli klient celuje w dostawy na duze inwestycje publiczne (np. szkoty, hale
sportowe), powinien przygotowaé referencje dotychczasowych realizacji (ttumaczenia
umow/protokotéw odbioru z Polski/Litwy) — udokumentowanie doswiadczenia czesto
jest punktowane. Ponadto, moze by¢é wymagane przedtozenie zaswiadczen o
niezaleganiu z podatkami (tzw. Unbedenklichkeitsbescheinigung z polskiego US/ZUS —
warto je mie¢, partner niemiecki moze o to poprosi¢ dla oceny wiarygodnosci[26]).
Zagadnienia B2B liability: W relacjach B2B w Niemczech obowiagzuje dos¢ surowe
podejscie do odpowiedzialnosci za wady — sprzedawca materiatow budowlanych moze
odpowiada¢ finansowo za wady skutkujace np. opdéznieniem budowy lub usterkami
konstrukcji. Nalezy zatem mie¢ ubezpieczenie OC dziatalnosci (Betriebshaftpflicht)
obejmujace szkody produktowe w Niemczech. Standardowo w kontraktach
budowlanych stosuje sie VOB/B — warunki uméw budowlanych, ktére m.in. przewiduja
5-letni okres rekojmi za wady budowlane. Cho¢ dostawca materiatu nie jest wykonawca
catosci, generalni wykonawcy moga przenosié roszczenia na dostawcéw. W praktyce
trzeba byé przygotowanym na potencjalne reklamacje i mie¢ procedury ich obstugi (np.
wymiana wadliwego elementu, pokrycie kosztu naprawy). Compliance pracowniczy:
Jesli polscy pracownicy przebywaé bedg w Niemczech >183 dni, pojawia sie kwestia
opodatkowania ich dochoddw i ewentualnie powstania zaktadu podatkowego — jednak
przy modelu eksportowym bez statej budowy w Niemczech raczej to nie wystagpi.

Podsumowanie barier: Gtéwne bariery wejscia to wysokie wymagania
jakosciowe/certyfikacyjne (nalezy zapewni¢ petng zgodnos¢ z normami i
dokumentacjg DE), potencjalne bariery administracyjne przy swiadczeniu ustug
(Freistellung, SOKA-BAU, ptaca minimalna - jesli dotyczy) oraz konieczno$sé budowy
zaufania na rynku niechetnym ryzyku. Dobra wiadomos$é: formalnosci sg wykonalne, a
jako dostawca z UE firma nie napotka cet ani ograniczen ilosciowych. Kluczowe bedzie
skrupulatne spetnienie wymogéw prawnych, aby zminimalizowa¢ ryzyko przestojéw (np.
brak Freistellung = zatrzymanie 15% ptatnosci[27]). Warto zainwestowa¢ w doradztwo
prawno-podatkowe na starcie, by ustawi¢ poprawnie wszystkie procedury (koszt
niewielki w poréwnaniu z potencjalnymi karami za niedopetnienie obowigzkdéw).

3. Struktura rynku i sity konkurencyjne

Mapa rynku - gracze lokalni vs zagraniczni: Niemiecki rynek konstrukcji drewnianych
jest duzy, ale rozdrobniony. Dziata ok. 12 tys. firm w segmencie ciesielsko-
stolarskim[28] — wiekszos$¢ to mate i sSrednie przedsiebiorstwa rzemieslnicze (Srednio ~6
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pracownikow)[29]

Tatige Personen und Betriebe

Jahr 2019 2020 2021 2022 2023
Tatige Personen 69.651 71.561 73.727 74.689 74.239
Betriebe 11.622 11.864 12.014 12.157 12.143
Tatige Personen/Betrieb 6,0 6,0 6,1 6,1 6,1

Quelle: Statistisches Bundesamt

, wykonujace lokalnie wiezby dachowe, domy szkieletowe, itp. Nie ma jednego
dominujgcego krajowego koncernu z >20% udziatu - rynek jest fragmentaryczny,
regionalny. Niemniej istnieje grupa duzych producentow przemystowych
dostarczajgcych materiaty konstrukcyjne (tarcica, KVH, BSH, prefabrykaty) w skali
catego kraju i eksportujgcych. Co ciekawe, wsrod tych duzych graczy wielu to firmy
zagraniczne (gtodwnie austriackie), ktore zainwestowaty w Niemczech lub importuja
stamtad. Szacuje sie, ze ponad 30% rynku drewna konstrukcyjnego w Niemczech
pokrywaja dostawy z importu (Austria, Skandynawia, Europa Srodkowa). W 2022
najwiekszym dostawcg drewna do Niemiec byta Polska - wyprzedzajgc Austrie i
Szwecje[30]. Oznacza to, ze klienci niemieccy sg juz przyzwyczajeni do importowanego
surowca z Polski. Jednak import z Polski dotyczyt dotad gtownie tarcicy i elementow
standardowych; prefabrykowane wiezby z Polski to wcigz nisza, co stwarza szanse
pioniera.

Strukture rynku mozna podzieli¢ na trzy warstwy: (1) Dostawcy materiatow
konstrukcyjnych — duze tartaki i fabryki belek (KVH, BSH) sprzedajgce hurtowo (m.in.
Binderholz, Pfeifer — patrz analiza konkurencji). (2) Wykonawcy systemowi — firmy
oferujgce kompletne konstrukcje (np. prefabrykowane dachy, moduty Scienne) i czesto
zapewniajgce montaz. Tu mieszczg sie zaréwno liczne lokalne zaktady ciesielskie, jak i
wieksze firmy prefabrykacyjne. (3) Dystrybutorzy i handel - sieci hurtowni
budowlanych oraz sktady drewna, ktére posredniczg miedzy producentami a matymi
wykonawcami/konsumentami.

Kanaty dystrybucji i modele sprzedazy: W Niemczech kanat posredni
(dystrybucyjny) odgrywa duza role. Wielu drobnych wykonawcoéw kupuje drewno
konstrukcyjne w hurtowniach budowlanych lub sktadach tartacznych, ktére utrzymuja
zapasy popularnych przekrojéow KVH/BSH. Istniejg duze sieci jak Baustoff + Metall,
Eurobaustoff, BayWa, Hagebau, ktére zaopatrujg firmy wykonawcze. Jednoczesnie,
przy wiekszych projektach budowlanych, model bezposredni jest czesty: deweloper
lub generalny wykonawca zamawia bezposrednio w fabryce elementy konstrukcyjne,
negocjujac cene i warunki dostawy. Preferowany model zalezy od skali klienta: duzi
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klienci B2B (np. producenci domoéw prefabrykowanych, firmy stawiajgce hale) raczej
kupuja direct od producenta drewna, aby uzyskaé lepszg cene i specyfikacje na miare.
Natomiast rozproszony rynek lokalnych dekarzy/ciesli obstugiwany jest posrednio
przez hurtownikow, ktdrzy oferujag im kompleks zaopatrzenia (drewno, tgczniki, chemia
etc.). Sprzedaz hybrydowa nie jest rzadka — wielu producentéw duzych (np. Binderholz)
ma swoje biura sprzedazy dla kluczowych klientéw, a jednoczesnie dystrybuuje przez
partnerow hurtowych dla mniejszych odbiorcow. Nasz klient powinien wiec rozwazyc¢
wejscie jednoczesnie dwoma kanatami: np. nawigza¢ wspotprace z kilkoma
hurtowniami regionalnymi (ktére wprowadzg jego produkt do oferty) oraz prowadzi¢
sprzedaz bezposrednig do wybranych duzych odbiorcéw docelowych (deweloperzy,
prefabrykatorzy) — patrz strategia GTM.

Dominujace modele wspoétpracy: W segmencie B2B przewazaja umowy ramowe i
zlecenia projektowe. Np. producent prefabrykatéw drewnianych moze podpisaé
kontrakt ramowy z dostawcg belek na caty rok (ze wzorem cen np. powigzanym z
indeksem cen drewna), aby zapewnié¢ sobie ciggtos¢ dostaw. Inni klienci kupuja
projektowo - ogtaszany jest przetarg/konkurs ofert na dostawe wiezby na konkretng
inwestycje (np. osiedle 50 doméw), dostawcy sktadajg oferty i negocjujg. Sporo takich
zakupow odbywa sie nieformalnie poprzez sie¢ kontaktéw — generalny wykonawca
czesto korzysta z tych samych sprawdzonych dostawcéw, wiec relacje i referencje
maja duze znaczenie. Model typowy to B2B: prawie 90% sprzedazy firm ciesielskich to
klientela prywatna biznesowa (deweloperzy, inwestorzy prywatni), ~11% publiczna[31].
Przetargi publiczne stanowig mniejszos¢ (ok. 11% zleceniodawcow([31]), ale moga by¢
atrakcyjne pod katem prestizu — wymagajg jednak spetnienia formaliéw (dokumentacija,
jezyk niemiecki, odpowiednie zabezpieczenia finansowe). Dystrybucja hybrydowa
(taczenie réznych kanatéw) jest dominujgca u lideréw rynku, co zwieksza ich zasieg.

Udziaty rynkowe: Trudno o doktadne dane udziatéw w rozdrobnionym rynku. Liderzy
(top 5), gtownie firmy z Austrii i Niemiec, tgcznie majg ok. 35-40% udziatu w dostawach
prefabrykowanych elementéw drewnianych (gtownie przez wolumen produkcji
BSH/KVH)[32]. Z kolei pozostate kilkadziesigt procent rozproszone jest miedzy setki
srednich tartakéw oraz import spoza Europy (ktéry jest marginalny w tym segmencie). W
segmencie prefabrykatow dachowych (wiagzarow) dziatajg dziesigtki srednich firm
regionalnych — zadna nie ma >5% rynku krajowego. Dla naszego klienta oznacza to, ze
wejscie jest utatwione brakiem jednego monopolisty; jednak z drugiej strony trudno
od razu zdoby¢ zaufanie, gdy konkurujemy z wieloma zakorzenionymi lokalnie firmami.

Opor konkurencyjny i przewagi obecnych lideréw: Obecni liderzy rynku — opisani w
nastepnym rozdziale — posiadajg silne przewagi kosztowe i wizerunkowe. Wielu z nich
kontroluje caty tancuch wartosci: od lasu i tartaku, po gotowy produkt, co pozwala im
oferowaé konkurencyjne ceny i stabilnosé dostaw (wazne w okresach niedoboréw).
Maja rozbudowane sieci sprzedazy w Niemczech - wtasne centra dystrybucyjne,
magazyny buforowe, flote transportowa — dzieki czemu klienci otrzymuja towar szybko i
»just-in-time”. Marka i zaufanie: Niemieccy odbiorcy ufaja markom znanym od
dziesiecioleci (np. lokalne firmy rodzinne) i austriackim dostawcom styngcym z jakosci.
Nowy gracz z Polski moze spotkac sie z poczatkowg rezerwg, zwtaszcza jesli chodzi o
udziat w duzych inwestycjach czy przetargach - tutaj liczg sie referencje i posiadane
certyfikaty. Relacje: Wiele kontraktow to relacje wieloletnie — np. prefabrykator domoéw
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ma statego dostawce drewna, ktory zna jego wymagania. Nasi konkurenci beda bronié
rynku poprzez wigzanie klientow (np. rabaty za lojalnos¢, umowy na wytacznosc
dostaw) oraz wojne cenowa na newralgicznych obszarach (jesli pojawi sie nowy
konkurent, moga czasowo obnizy¢ ceny dla kluczowych odbiorcow, by go zniechecig).
Przewagi lideréw to tez szeroka oferta — np. sg w stanie dostarczy¢ nie tylko wiezbe, ale
i CLT, ptyty konstrukcyjne, izolacje — one-stop-shop dla budownictwa drewnianego.

Jednak stabe strony obecnych graczy réwniez istnieja: czes¢ z nich, bedac duzymi
organizacjami, ma mniejszg elastycznosc¢ (dtugi czas reakcji na mniejsze zamowienia,
wysokie minima logistyczne). Lokalne firmy rzemieslnicze z kolei czesto nie maja mocy
przerobowych przy wiekszych projektach (stad biorg je duze zagraniczne firmy). Co
istotne, w Niemczech ostatnio niedoboér przerobu tartacznego oraz fachowcoéw
spowodowat, ze popyt na materiaty drewniane musiat by¢ zaspokajany
importem[33][34]. Nasz klient, dysponujac nowoczesnym zaktadem w Polsce i tansza
baza kosztowa, moze to wykorzysta¢. Przewaga bedzie konkurencyjna cena (Polska
ma wcigz nizsze koszty pracy i drewna niz Niemcy) potagczona z poréwnywalnag
jakoscia. Inng niszg do wykorzystania moze byé szybsza realizacja niestandardowych
zlecen — duzy koncern moze nie podjaé¢ sie matej serii nietypowych wiagzaréw, a nasz
klient tak, zdobywajac reputacje elastycznego partnera. Podsumowujac, konkurencija
jest silna, ale rynek nie jest zamkniety — raczej wymagajacy. Nowy gracz musi wejsé
przygotowany formalnie i jakosciowo, a szanse na zdobycie udziatu zalezg od
umiejetnosci wyrdznienia oferty (patrz rozdz. 8 rekomendacje wyréznika).

4. Analiza konkurenc;ji (Top 5 graczy)

Ponizej przedstawiono pieciu czotowych konkurentéw dziatajacych na niemieckim
rynku konstrukcji drewnianych, wraz z ich profilami:

e Binderholz (Austria) — najwiekszy gracz w Europie. Grupa Binderholz to
zintegrowany producent drewna litego i klejonego, posiadajacy 14 zaktaddéw
(Austria, Niemcy, m.in. przejete tartaki Klenk) oraz ok. 5000 pracownikéw[35]. Ich
przychody siegnety ~3,5 mld € w 2022[36][37] (co czyni ich najwigekszym
przetworcg drewna w UE). Binderholz oferuje peten asortyment: od tarcicy i KVH,
przez BSH (265 tys. m® rocznie — 3. miejsce w Europie)[38][39], po CLT (drewno
klejone krzyzowo) i gotowe elementy scian. Pozycjonowanie: “one-stop-shop”
dla budownictwa drewnianego; stynie z duzej skali dostaw i terminowosci.
Kanaty dotarcia: Firma ma wtasne centra sprzedazy w Niemczech, obstuguje
zarowno duze firmy (kontrakty B2B), jak i zaopatruje hurtownie. Ponad 70%
sprzedazy to eksport na rynki UE i globalne. Binderholz znany jest z agresywnej
ekspansji — przejat np. brytyjska grupe BSW Timber, poszerzajgc zasieg[40].
Ceny: ze wzgledu na integracje pionowa firma moze oferowac¢ konkurencyjne
stawki, jednak raczej pozycjonuje sie jako dostawca jakosci premium o
stabilnych dostawach (ceny usrednione kontraktami). W 2021 ogtosili wzrost
sprzedazy o +1,1 mld €, celujac w 2,6 mld € (osiagneli to)[41], co wynikato
gtéwnie z boomu cenowego. USP: ogromne moce produkcyjne (sg w stanie
zrealizowaé bardzo duze zamoéwienia szybko), kompleksowa oferta (klient kupi
zaréwno wiezbe, jak i stropy CLT z jednego zrddta). Stabe punkty: Bywajg mniej
zainteresowani matymi klientami; dtugi tancuch decyzyjny korporacji moze
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opoznia¢ reakcje. Dla polskiego producenta Binderholz jest gtéwnym
konkurentem przy duzych przetargach (moga zawsze zbi¢ cene dzieki efektowi
skali).

Pfeifer Group (Austria/Niemcy) — jeden z liderow regionu DACH. Pfeifer to firma
rodzinna z Tyrolu, posiada 8 zaktaddw (w Austrii, Niemczech, Czechach).
Przychody w 2021 wyniosty 1,012 mld €[42] (pierwszy raz przekroczyli miliard).
Zatrudniajg ok. 2 tys. osdb. Portfel produktéw: tarcica (sg duzym eksporterem,
90 krajow zbytu[43]), pellet, konstrukcyjne KVH, BSH (~130 tys. m® rocznie)[44],
elementy szalunkowe. Pozycjonowanie: mocno przemystowe — stawiajg na
wydajnos¢ produkciji i konkurencyjnos¢ cen. W 2021 osiggneli rekordowa marze
EBIT ~29%, co pokazuje ich efektywnosé w okresie koniunktury[45]. Kanaty
sprzedazy: podobnie jak Binderholz, obstuguja duze kontrakty bezposrednio;
dodatkowo sg dostawcg surowca dla wielu dalszych przetwdorcoéw. Eksport
stanowi wiekszos¢ sprzedazy, przy czym gtownym rynkiem jest Europa[43]
(Niemcy to kluczowy klient). Ceny i rabaty: Pfeifer historycznie konkuruje ceng w
segmencie standardowych wyrobodw (np. KVH do hurtowni) — np. w 2021 az 44%
ich przychodéw stanowita sprzedaz tarcicy/sortiementu konstrukcyjnego, ktéra
wzrosta o 70% wartosci dzieki wzrostowi cen[46]. Majag elastyczng polityke —
oferujg rabaty ilosciowe i dos¢ transparentnie powigzujg cenniki z indeksami cen
drewna. USP: stabilno$¢ finansowa (duze inwestycje w moce — np. 50 mln € w
nowy zaktad w 2022)[47], szeroka geografia dostaw (klienci cenig, ze Pfeifer
potrafi organizowaé logistyke na dtugich dystansach). Stabe strony: mniejszy
fokus na produkty wysoko przetworzone — nie oferujg np. wtasnych systemow
prefabrykacji domoéw; sg dostawcg komponentdéw, co pozostawia przestrzen dla
firm oferujacych gotowe rozwigzania.

Mayr-Melnhof Holz (Austria/Niemcy) — tradycja i szeroka oferta. Dziata od 1850
r., zatrudnia ~1 600 os6b[48]. Ma zaktady w Austrii, Niemczech (m.in. MM Merk w
Bawarii) oraz niedawno przejete tartaki w Szwecji. Przychéd 2023: ~765 mln
€[48]. Oferuje: tarcice, KVH, BSH (ok. 308 tys. m® - 2. miejsce w Europie
2022)[49], a takze ptyty CLT (marka MM CrossLam) i wigzary dachowe (poprzez
spotki zalezne). Pozycjonowanie: wysoka jakos¢, austriacka precyzja; MM
podkresla zrédwnowazony rozwdj i innowacyjnos¢ (inwestujg np. w projekty
budynkéw modutowych). Kanaty: mocna obecnosé¢ w Niemczech — majg tu 2
fabryki BSH oraz sie¢ sprzedazy. W 2022 po raz pierwszy w historii firma
przekroczyta 1 mld € przychodu (po akwizycji szwedzkiej firmy Bergkvist)[50], co
pokazuje ambicje ekspansji. Ceny: pozycjonuja sie nieco wyzej od sSredniej —
sprzedajg do segmentu premium (np. drewno do architektury eksponowanej).
Ich modele rabatowe nagradzajg dtugoterminowe umowy — potrafig zawieraé
kontrakty kilkuletnie z deweloperami na dostawy po statej marzy. USP: renoma
(170 lat doswiadczenia), wtasne biuro konstrukcyjne - oferujg wsparcie
inzynierskie klientom (pomoc w obliczeniach, detale potaczen). Stabosci: firma
przeszta restrukturyzacje, zamykata nierentowne zaktady (np. Rldthen w
Niemczech), co rodzito pytania o stabilno$s¢ dostaw. Niemniej obecnie sg w
dobrej kondycji. Dla naszego klienta MM jest konkurentem w obszarze
jakosciowych realizacji (tam gdzie klient priorytetowo traktuje marke i
referencje).


https://www.holzkurier.com/holzprodukte/2022/12/pfeifer-knackt-milliardengrenze.html#:~:text=Mit%20der%20Pfeifer,%E2%82%AC
https://www.pfeifergroup.com/de/unternehmen/struktur/zahlen-fakten/#:~:text=90%20L%C3%A4nder,5%2C4%20Mio
https://www.holzkurier.com/holzprodukte/2022/12/pfeifer-knackt-milliardengrenze.html#:~:text=Schalungsplatten%3A%207%20Mio.%20m
https://www.holzkurier.com/holzprodukte/2022/12/pfeifer-knackt-milliardengrenze.html#:~:text=%C2%A9%20holzkurier
https://www.pfeifergroup.com/de/unternehmen/struktur/zahlen-fakten/#:~:text=90%20L%C3%A4nder,5%2C4%20Mio
https://www.holzkurier.com/holzprodukte/2022/12/pfeifer-knackt-milliardengrenze.html#:~:text=Besonders%20stark%20waren%20die%20Zuw%C3%A4chse,%E2%82%AC
https://www.agentur-polak.at/de/newsroom/pressemappen/pfeifer-group/#:~:text=Pfeifer%20Group%20,650%20Millionen%20Euro%20Umsatz
https://de.wikipedia.org/wiki/Mayr-Melnhof_Holz_Holding#:~:text=Mayr,holz.com
https://de.wikipedia.org/wiki/Mayr-Melnhof_Holz_Holding#:~:text=Mayr,holz.com
https://www.holzkurier.com/blog/groessten-bsh-produzenten.html#:~:text=Der%20gr%C3%B6%C3%9Fte%20BSH,3
https://www.holzkurier.com/content/holz/holzkurier/de/schnittholz/2021/12/mayr-melnhof-holz-uebernimmt-bergkvist-siljan.html#:~:text=Mayr,Das%20Closing%20wird%2C

Hasslacher Norica (Austria/Niemcy) — specjalista od BSH. Grupa Hasslacher
znana jest z produkcji zaawansowanych konstrukcyjnie elementéw klejonych.
Ma 8 zaktadow (Austria, Niemcy — np. przejeta fabryka Nordlam w Magdeburgu,
ktora produkuje BSH) i ok. 1 700 pracownikéw. Wyniki: w 2021 przychody ~430
mln €[51], a zyski rekordowo wysokie (EGT 108 mln €, +225% vs 2020)[52].
Hasslacher w 2023 zostat najwiekszym producentem BSH w Europie (317 tys.
m®)[53], wyprzedzajgc MM. Pozycjonowanie: “Innovation leader” — chwalg sie,
ze s3a liderem innowacji w systemach dla nowoczesnego budownictwa
drewnianego[54]. W praktyce oznacza to, ze oferujg nietypowe przekroje, giete
elementy, ustugi prefabrykacji na wymiar. Kanaty sprzedazy: koncentrujg sie na
duzych projektach inzynierskich — dostarczali drewno do wielu ikon architektury
drewnianej (np. wysokie budynki, mosty). Sprzedaz w Niemczech idzie w duzej
czesci przez zamowienia bezposrednie od wykonawcow specjalistycznych. Do
standardowej dystrybucji trafia mniej ich produktu (nie konkurujg o masowy
rynek KVH). Ceny: wyzsze niz Srednia — klienci ptacg za know-how i mozliwos$é
realizacji trudnych zamowien. Ich cenniki sg projektowe - kazdy duzy kontrakt
negocjowany indywidualnie. USP: zdolnos¢ do dostarczenia rozwigzan “pod
klucz” — np. moga prefabrykowaé cate ramy nosne w fabryce. Czesto petnig role
partnera inzynieryjnego, a nie tylko dostawcy - to ich wyrdznia (inzynierowie
Hasslacher wspoétpracujg z biurami projektéw). Stabe strony: stosunkowo
mniejsza skala niz Binder/Pfeifer, co wida¢ byto w czasach boomu - ich moce
byty w petni wykorzystane i czes¢ klientow musiata szuka¢ alternatyw. Ponadto,
sg mniej aktywni w segmencie domoéw jednorodzinnych (skupienie na duzych
konstrukcjach), wiec tu moga nie reagowac na oferte polskiej firmy kierowana do
deweloperow osiedli.

Ante-Group (ante-holz) (Niemcy) — najwiekszy rodzimy producent drewna. Ante
to firma rodzinna z siedziba w Hesji, prowadzaca 4 duze tartaki i fabryki drewna
klejonego (w Niemczech i jedno w Polsce). Przychody 2023: ~381 mln €[55]
(rekordowe, napedzane eksportem), zatrudnienie ~950 osdb. Produkujg: tarcice
budowlang (1,9 mln m?® rocznie), KVH, BSH (ok. 80 tys. m3), modutowe elementy
Scian, pellet. Pozycjonowanie: “najwieksze niezalezne tartaki w Niemczech” -
podkreslajg, ze sg firmg rodzinng, elastyczng i mocno zintegrowana lokalnie.
Kanaty: ante-holz zaopatruje wielu mniejszych stolarzy i regionalne hurtownie
(ma mocny udziat w zachodnich i centralnych Niemczech). Okoto 30% produkcji
eksportujg (m.in. do Beneluksu, Azji), jednak gtéwny rynek to Niemcy. Ceny:
starajg sie by¢ cenowym liderem wsrdéd krajowych dostawcow — wedtug danych,
2019 byt ich najlepszym rokiem dzieki zwiekszeniu eksportu i wykorzystaniu
koniunktury cenowej[56]. Dla lokalnych klientéw ante jest atrakcyjny cenowo, bo
omija marze importera. Oferujg rabaty przy odbiorze catosamochodowych ilosci i
statej wspoétpracy. USP: lokalnosc i szybkie dostawy — posiadajg swoje lasy, wiec
mieli dobre zaopatrzenie nawet w czasach niedoboru. Byli tez pionierem w
taczeniu produkcji z ustugami — majg wtasne centrum ciesielskie oferujace ustugi
abbund (kompleksowe docinanie i przygotowanie elementéw wiezby na CNC).
Stabe strony: skala jednak mniejsza niz topowe firmy austriackie, ograniczony
kapitat — w czasach drastycznego spadku koniunktury moga mie¢ problemy (np.
najwiekszy zaktad ante w Rétenbach miat w przesztosci epizody ograniczania
produkcji). Dla polskiej firmy ante-holz to konkurent, ktéry moze walczyé
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patriotyzmem lokalnym (“niemieckie drewno lepsze”) i szybko reagowac¢ cenowo
na swoim terenie.

Inni znaczacy konkurenci: Poza top5 warto wspomnie¢ Stora Enso Wood Products
(oddziat finskiej korporacji, duzy dostawca drewna klejonego i CLT na rynek niemiecki),
Ziublin Timber (niemiecka firma budowlana oferujgca konstrukcje drewniane jako
generalny wykonawca — konkurencja raczej w ustugach niz materiale), Rubner Holzbau
(Wtochy/Austria, aktywny w Niemczech gtéwnie w projektach inzynieryjnych), oraz
konsorcja prefabrykatéw dachowych jak GIN (Gltegemeinschaft Nagelplattenbinder —
zrzesza ~50 mniejszych producentéw wigzarow w catych Niemczech). Ci ostatni -
lokalne firmy wigzarowe — sg rozsiani po kraju; przyktadowo Holzbau Janssen, Ingenieur-
Holzbau Schnoor czy Krug Holzsystembinder to znane firmy regionalne w segmencie
dachoéw prefabrykowanych. Kazda z nich ma swdj rynek lokalny i relacje z
wykonawcami. Nasz klient wchodzgc do Niemiec, bedzie odbierat chleb wtasnie takim
srednim firmom (o obrotach rzedu 5-20 mln € rocznie). Konkurencja ta, cho¢ mniejsza,
moze by¢ zaciekta lokalnie — bedg podkreslaé przewagi “na miejscu” (np. serwis,
znajomos¢ warunkow) i moga obnizaé ceny by utrzymac klientéw.

5. Analiza 7P konkurencji (Marketing Mix)

Aby lepiej zrozumieé, jak konkurenci dziatajg na rynku, analizujemy ich podejscie w
ramach 7P marketingu mix:

e Product (Produkt): Czotowi konkurenci oferujg szeroki wachlarz produktow
konstrukcyjnych. Standardem jest wysoka jako$¢ sortowania i suszenia —drewno
klasy C24, czterostronnie strugane, z fazowanymi krawedziami (to oczekiwane
minimum w Niemczech dla KVH/BSH). Wszyscy liderzy posiadaja wymagane
certyfikaty CE, czesto tez FSC/PEFC na caty asortyment (zrbwnowazone
pochodzenie surowca to istotny element oferty). Innowacyjnos¢ produktu
przejawia sie np. w oferowaniu niestandardowych wymiarow i gatunkow:
Hasslacher wprowadzit BSH z modrzewia i debu (niszowe, dla architektury
eksponowanej), inni testujg wykorzystanie LVL (fornir klejony warstwowo) do
wigzarow. Wielu konkurentow rozszerza linie produktowa o systemowe
rozwigzania — np. komplety prefabrykowanych elementéw scienno-dachowych,
taczniki systemowe, czy nawet moduty 3D. Taka bundling daje im przewage u
klientow szukajgcych kompleksowych dostaw. Przyktadowo, firma Rubner
potrafi dostarczy¢ catg konstrukcje hali sportowej: od belek gtéwnych po rygle i
zastrzaty, wszystkie precyzyjnie wykonane. Konkurenci akcentujg cechy jak
doktadnos¢ wymiarowa, zastosowanie nowoczesnych technologii (np. CNC,
roboty montazowe) oraz trwatosé. Czesto chwalg sie referencjami -
pokazywane sg gotowe obiekty (mosty, budynki) z ich produktéw, co wzmacnia
zaufanie do jakosci. Ogélnie, produkt oferowany przez liderow jest spojny z
trendem eko i hi-tech: drewniane elementy sg promowane jako ekologiczne i
jednoczesnie wykonane z uzyciem zaawansowanej techniki (co wpisuje sie w
niemieckie oczekiwania). Dla naszego klienta oznacza to koniecznosc¢
doréwnania standardem (certyfikacja, estetyka wykonania) - na szczescie
technologie w polskim tartaku moga to zapewnicé.



Price (Cena): Polityka cenowa na rynku jest zréznicowana. Duzi producenci w
okresie boom (2021) znacznie podniesli ceny — np. Srednie ceny tarcicy/KVH
wzrosty o kilkadziesiat procent[46]. Obecnie ceny spadty do bardziej normalnych
poziomoéw, ale wcigz sg wyzsze niz np. 5 lat temu (inflacja kosztéw). Konkurenci
stosuja rabaty ilosciowe: im wiekszy wolumen kontraktu, tym nizsza cena
jednostkowa. Czesto funkcjonujg progi rabatowe (np. >100 m?, >500 m®itd.). W
negocjacjach B2B standardem jest tez rabaty za lojalno$é — np. staty klient z
rocznym wolumenem ma lepszy cennik niz nowy. Przy statych umowach
praktykuje sie formuty cenowe oparte o indeksy (np. kwartalna korekta ceny w
oparciu o Holzpreisindex publikowany przez branze[57]), co chroni obie strony
przed wahaniami. Na rynku hurtowym (sprzedaz do sktadéw) marze sg raczej
niskie (5-10%) — to towar masowy. Natomiast przy projektach specjalnych (np.
wykonanie nietypowych dzwigarow) dostawcy potrafig uzyskiwa¢ wyzsze marze,
rekompensujac skomplikowanie. Ceny katalogowe rzadko sg jawne — dominujg
wyceny indywidualne. Przyktadowo, orientacyjnie KVH 14x14 cm, dtugo$é¢ 13m
kosztuje ok. 450-500 €/m® netto w umowie rocznej na 2024, a BSH podobnego
przekroju ~600 €/m® - ale konkretne stawki zalezg od warunkéw (w 2021 te
wartosci byty nawet 2x wyzsze)[6]. Modele rabatowe obejmujg tez skonto za
szybka ptatnosc¢ (2-3% przy ptatnosci 14 dni). W przetargach publicznych liczy sie
cena brutto - tu duzi gracze potrafig zej$¢ z marza bardzo nisko, liczac na efekt
skali. Ogélnie przewaga kosztowa polskiej firmy (tansze drewno, praca) moze
pozwoli¢ zaoferowac¢ np. 5-10% nizsza cene od Sredniej rynkowej, co bedzie
silnym argumentem, zwtaszcza dla segmentu deweloperskiego kierujacego sie
kosztem. Trzeba jednak pamietaé, ze cena to nie wszystko — wielu klientéw
gotowych jest zaptaci¢ troche wiecej za pewnos¢ i terminowosé. Konkurenci
starajg sie unika¢ wojen cenowych wyniszczajacych branze (poza
krétkoterminowymi akcjami promocyjnymi). Raczej stawiajg na wartos¢ dodana
i utrzymanie zdrowych marz (w normalnych latach netto ~5-8%)[58].

Place (Dystrybucja i dostepnos¢): Konkurenci starannie budujg sieé
dystrybucji. Wiekszos¢ posiada wtasne magazyny regionalne w Niemczech lub
wspotpracuje z centrami logistycznymi, aby utrzymywacé zapas towaru blisko
klienta. Np. Binderholz ma sktady konsygnacyjne u kilku duzych hurtownikéw —
dzieki temu klienci moga kupi¢ ich produkt “od reki”. Szybkos¢ dostaw jest
istotna: standardem w branzy jest realizacja zamdwienia typowego (popularne
przekroje) w 1-2 tygodnie, natomiast rzeczy prefabrykowanych (wigzary na
wymiar) w 4-8 tygodni. Liderzy potrafig utrzymacé te terminy nawet przy duzym
obtozeniu dzieki skalowaniu produkcji na rézne zaktady. Zasieg geograficzny:
firmy takie jak Pfeifer czy Stora Enso obstugujg caty kraj — maja przedstawicieli
handlowych przypisanych do regionéw i zorganizowang logistyke (np. state
transporty kolejowe z Austrii do Niemiec). Co wazne, wszyscy topowi gracze
eksportuja globalnie, wiec sg obyci w spedycji — wysytka z Polski do Niemiec nie
jest niczym niezwyktym (Polska jest wrecz hubem - np. wiele transportéw
drewna ze Skandynawii jedzie przez porty w PL). Dystrybucja do klienta
kornicowego odbywa sie gtéwnie ciezardwkami (transport drogowy), czasem
kolejag przy masowych ilosciach. Kanaty sprzedazy: W obszarze offline
dominujg bezposrednie relacje — przedstawiciele handlowi odwiedzajg biura
projektowe, budowy, biura deweloperow, promujac oferte. Online: branza nie


https://www.holzkurier.com/holzprodukte/2022/12/pfeifer-knackt-milliardengrenze.html#:~:text=Besonders%20stark%20waren%20die%20Zuw%C3%A4chse,%E2%82%AC
https://www.holzkurier.com/holzprodukte/2022/12/pfeifer-knackt-milliardengrenze.html#:~:text=Die%20durchschnittlichen%20Rundholzbeschaffungskosten%20stiegen%202021,%C3%BCber%20%E2%80%9Edie%20sehr%20gute%20Rundholzverf%C3%BCgbarkeit%E2%80%9C
https://www.holzkurier.com/holzprodukte/2022/12/pfeifer-knackt-milliardengrenze.html#:~:text=Zuerst%20extreme%20Preissteigerungen%20
https://www.holzkurier.com/holzprodukte/2022/12/pfeifer-knackt-milliardengrenze.html#:~:text=Das%20EGT%20stieg%20von%2058,einmalig%20das%20Jahr%202021%20war

sprzedaje raczej swoich wyrobéw przez e-commerce dla B2B (ze wzgledu na
skomplikowang wycene i logistyke). lIstnieja co prawda platformy typu
Materialrest24 czy Bauhaus Profi Depot oferujgce belki KVH online, ale to
margines, gtéwnie dla matych ilosci. Liderzy korzystajg z internetu raczej do
prezentacji katalogéw i lead generation (formularze zapytan na stronach).
Partnerzy kanatowi: Wspomniane sieci hurtowe (BayWa, itd.) sa kluczowe -
niektorzy konkurenci maja umowy na wytacznosé z danymi sieciami w danym
asortymencie. Np. jedna z sieci moze dystrybuowacé gtéwnie produkt firmy X i nie
oferowaé innych, zapewniajac jej baze klientéow w zamian za dobre warunki.
Podsumowujgc, dostepnosé produktu od lideréw jest bardzo dobra — klient
prawie zawsze moze liczy¢ na szybkie otrzymanie potrzebnego materiatu, czy to z
magazynu lokalnego, czy z fabryki w ciggu paru dni (w przypadku standardowych
belek). Nowy gracz musi zatem zadbac¢, by nie odstawaé - rozwazy¢ wynajecie
magazynu konsygnacyjnego w Niemczech lub wspoétprace z dystrybutorem, by
skrocié czas dostawy (klienci niechetnie czekaja dtuzej niz konkurencja
oferuje).

Promotion (Promocja i marketing): W sektorze B2B drewna konstrukcyjnego
promocja ma specyfike przemystowa. Konkurenci nie prowadzg masowych
kampanii reklamowych w mediach konsumenckich — skupiajg sie na marketingu
branzowym. Obejmuje to udziat w targach i wystawach: najwazniejsze to
DACH+HOLZ International (targi dekarsko-ciesielskie) oraz BAU w Monachium -
tam wszyscy liczacy sie gracze majg swoje stoiska, prezentujg nowe produkty,
nawigzujg kontakty (udziat bywa must-have dla wizerunku). Ponadto, konkurenci
organizujg szkolenia i seminaria dla architektéw, inzynieréw i wykonawcow,
czesto we wspotpracy ze stowarzyszeniami (np. Holzbau Deutschland, GIN).
Celem jest edukacja rynku o mozliwosciach drewna i tym samym soft selling
wtasnych rozwigzan. Kanaty online: wszyscy majg nowoczesne strony WWW z
rozbudowang sekcjg dla profesjonalistéw (dane techniczne, BIM/CAD do
pobrania, case studies). Social media sg wykorzystywane ograniczenie — raczej
LinkedIln do kontaktéw branzowych i YouTube (filmy z realizacji, prezentacje
fabryk). Content marketing: Wiele firm wydaje wtasne biuletyny, katalogi
projektéw drewnianych, sponsoruje podreczniki dla studentéw architektury. Np.
HDH (zwigzek branzowy) przy wspoétpracy firm wydat broszure “Holzbau-
Konzepte” z przyktadami budynkdédw drewnianych[59] — to forma promocji catej
branzy. Narracja sprzedazowa: Podkreslane sg korzysci takie jak ekologia
(“budujac z drewna oszczedzasz CO,”), szybkos¢ budowy (prefabrykacja =
krétszy czas), precyzja i estetyka. Wielu konkurentéw buduje swéj wizerunek
ekspercki — publikujg np. artykuty w prasie branzowej o realizacjach, normach,

technikaliach. Dzieki temu architekci i inwestorzy postrzegaja ich jako
partnerdw, a nie tylko dostawcéw. W promocji istotne jest rowniez cztonkostwo
w organizacjach - firmy sa aktywne w stowarzyszeniach (HDH,

Studiengemeinschaft Holzleimbau, etc.), gdzie wspoéttworza normy i wytyczne —
posrednio to tez marketing (wptyw na standardy rynkowe). Podsumowujac,
promocja jest dos¢ wyrafinowana i ukierunkowana: mniej billboardéw, wiecej
relacji i budowania autorytetu. Nowy uczestnik rynku powinien wtgczy¢ sie w te
kanaty - np. pokaza¢ sie na targach (moze na poczatek jako
zwiedzajgcy/nawigza¢ kontakty, docelowo jako wystawca), publikowaé w
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mediach branzowych (np. reklama w magazynie Holz-Zentralblatt lub portal
Baulinks/Holzbau), oraz mie¢ materiaty marketingowe dostepne po niemiecku.
Waznym narzedziem promocji jest tez portfolio referencji - konkurenci
prezentuja zdjecia i opisy zrealizowanych budow. Dla polskiej firmy startujgce;j
na tym rynku zdobycie pierwszych referencji DE bedzie kluczowe, pdzniej mozna
je mocno eksponowacé w promociji.

People (Ludzie - kadra, sprzedaz, obstuga): W firmach konkurencji sprzedazg i
obstuga klienta zajmujg sie doswiadczeni inzynierowie sprzedawcy. Czesto sg
to osoby z wyksztatceniem inzynierskim (budownictwo, technologia drewna) i
dobra znajomoscig branzy. To wazne, bo klienci (architekci, wykonawcy)
oczekujg fachowego dialogu — np. zapytan o nosnos¢ elementu, nietypowe
potaczenie. Sprzedawca petni role doradcy technicznego. Konkurenci inwestuja
w szkolenia personelu — m.in. z nowych norm, oprogramowania (np. programy
do projektowania wiezby jak Dietrich’s, Sema - handlowcy potrafig z nich
korzystaé do przygotowania wstepnych rozwigzan klientowi). Struktura
organizacyjna: zazwyczaj jest dziat sprzedazy podzielony regionalnie,
kierownicy regionéw majag pod sobg przedstawicieli. Wsparcie zapewnia dziat
techniczny (inzynierowie ofertowi, ktérzy na zapleczu wykonujg obliczenia i
optymalizacje dla ofert). Obstuga posprzedazowa - przy dostawach
materiatowych ogranicza sie do opieki nad klientem (przedstawiciel dba o
relacje, reaguje na problemy jak opdznienia czy reklamacje). W przypadku firm
oferujgcych montaz/integracje (np. Zublin Timber) sg dedykowane ekipy
budowlane i kierownicy projektow — ale nas interesuje gtéwnie poziom dostawy
materiatu. Kompetencje personelu sprzedazowego u konkurencji to:
znajomosc¢ jezyka klientow (techniczny niemiecki, dialekty regionalne nawet),
umiejetnos¢ budowania relacji (networking w branzy budowlanej), no i czesto
wieloletnie doswiadczenie — niektdre firmy chwalg sie, ze ich przedstawiciele
dziatajg na rynku od 20 lat i “znajg kazdego” w okolicy. To naturalna przewaga
lokalnych firm — nasz zesp 6t bedzie nowy, wiec warto by zatrudni¢ kogos lokalnie
(choéby konsultanta lub przedstawiciela z doswiadczeniem w niemieckim
sektorze). Jesli chodzi o kulture organizacyjna: branza jest dos¢ tradycyjna,
wiekszos¢ to firmy rodzinne lub o takiej kulturze (nawet duze austriackie
koncerny tak sie pozycjonujg), stawiajgce na zaufanie, dotrzymywanie stowa,
wysoka etyke pracy. Negatywne zachowania (np. op6znienia, obiecywanie bez
pokrycia) szybko niszczg reputacje. Warto zaznaczy¢, ze branza odczuwa deficyt
kadrowy réwniez w sprzedazy i inzynierii — mtodych specjalistow brakuje[11].
Jednak firmy radza sobie szkolac wewnetrznie kadry. Dla klienta waznym
aspektem “People” po stronie dostawcy jest tez obstuga w jezyku niemieckim -
to absolutna podstawa, dlatego nasi konkurenci czesto zatrudniajg Polakéw,
Czechéw moéwigcych po niemiecku do obstugi tych rynkéw, i vice versa.

Process (Procesy - sprzedaz, realizacja zamoéwien): U konkurentéw proces
obstugi klienta jest zorganizowany i czesciowo zautomatyzowany. Cykl
sprzedazy zwykle zaczyna sie od zapytania ofertowego — klienci wiekszego
kalibru wysytajg rysunki/wykazy materiatdw, na podstawie ktérych dziat
techniczny dostawcy opracowuje oferte. Konkurenci starajg sie reagowac szybko
— czas przygotowania oferty bywa kluczowy. Firmy wdrazajg systemy CRM i
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konfiguratory, by usprawni¢ ten etap. Po akceptacji oferty nastepuje proces
produkciji i dostawy: tu mocng strong lideréw jest terminowosé. Stosujg oni
nowoczesne systemy ERP do harmonogramowania produkcji i logistyki,
zapewniajgc np. Sledzenie statusu zamoéwienia (wiekszy klient moze otrzymacd
harmonogram dostaw Just-in-Time rozpisany co do dnia). Proces obejmuje tez
zapewnienie dokumentacji — do kazdej dostawy dotgczane sg atesty, protokoty
pomiarow wilgotnosci, deklaracje CE itp. Konkurenci przywigzuja wage do
bezbtednosci — dazg do minimalizacji pomytek w wymiarach czy kompletacji (to
kosztowne, gdy na plac budowy dotrze zty element). Pomagaja im w tym np.
etykiety z kodami na kazdym elemencie powigzane z projektem. Proces
reklamaciji u duzych graczy jest sformalizowany: majg dziaty jakosci, ktére w
razie wady wysytajg inspektora na budowe, oferujg wymiane lub rabat. Waznym
elementem procesu w tej branzy jest dostawa just-in-time - wiezba czy
elementy sa czesto dostarczane doktadnie na termin montazu, by nie sktadowac
na placu (ryzyko uszkodzen, kradziezy). Konkurenci dysponuja flotg lub
kontraktujg transport specjalistyczny (dtugie naczepy dla belek 13m etc.).
Elastycznos$é procesu: Niestety budownictwo rzadko idzie zgodnie z planem -
tu konkurenci wykazujg sie wsparciem klienta przy zmianach. Np. jesli na
budowie wyjdzie potrzeba dodatkowych elementdw czy przerdbek, starajg sie
priorytetowo to produkowaé¢ (to buduje lojalnos¢). Z formalnych rzeczy -
standardem jest zawieranie umoéw pisemnych (nie tylko zlecen ustnych), przy
duzych kontraktach czesto warunki VOB. Proces sprzedazy moze by¢ dtugi — od
pierwszego kontaktu do finalizacji czesto mija kilka miesiecy (zwtaszcza w
projektach publicznych i deweloperskich, gdzie jest etap projektowania).
Konkurenci pozostajg w tym czasie w kontakcie, nieraz doradzajgc za darmo na
etapie przetargu (liczac, ze wygra i przejdzie to w zamoéwienie). Procesy
wewnetrzne: Warto zauwazy¢, ze topowe firmy ktadg nacisk na ciggte
usprawnianie — lean manufacturing w tartakach, just-in-time w logistyce.
Niektére maja wdrozone certyfikaty 1ISO 9001 - co formalizuje procesy od
przyjecia zamowienia po dostawe. Podsumowujac, ich procesy sa dojrzate,
zorientowane na klienta i jakosé. Nowy gracz nie moze pozwoli¢ sobie na
op6znienia czy chaos procesowy, bo to szybko da przewage konkurentom w
oczach rynku.

Physical Evidence (Namacalne s$wiadectwa, wizerunek fizyczny): W
kontekscie B2B “physical evidence” to gtéwnie prezentacja firmy na zewnatrz i
postrzeganie marki. Konkurenci starajg sie budowaé obraz solidnosci i skali
poprzez: profesjonalne biura i siedziby (np. odwiedzajgcy fabryke klient zobaczy
nowoczesny zaktad, porzadek, tablice jakosci — to robi wrazenie), flote z
brandingiem (ciezaréwki z logo dostarczajgce materiaty sg widoczne na
drogach, co buduje rozpoznawalnos¢), stoiska targowe - efektownie
zaprojektowane z wykorzystaniem wtasnych materiatébw (np. caty boks
zbudowany z ich drewna, by pokazaé¢ zaufanie do wtasnego produktu). Waznym
elementem sg tez materiaty drukowane: katalogi, broszury referencyjne na
papierze wysokiej jakosci, prébniki drewna - klienci lubig cos fizycznie obejrzeé,
dotkngé. Niektérzy konkurenci posiadajga showroomy czy centra szkoleniowe,
gdzie prezentujg systemy konstrukcyjne w praktyce. Réwniez gotowe obiekty
petnig role fizycznego dowodu — np. firma chwali sie, ze ,,nasz materiat tworzy ten



oto znany budynek”. W branzy budowlanej ogromng role gra reputacja — to
koncept bardziej niematerialny, ale budowany latami poprzez niezawodnosc.
Nazwy firm lideréow pojawiajg sie w publikacjach branzowych, raportach
stowarzyszen (co tez je uwiarygadnia). W Niemczech duze znaczenie ma tez
certyfikacja zewnetrzna jako dowdd jakosci — np. wielu producentéw chwali sie
odznakami UHZ (Uberwachungszeichen) od niemieckich instytutéw, choé
formalnie nie sg one juz konieczne ponad CE, to nadal dziata psychologicznie.
Nagrody branzowe (np. za innowacje, design) — konkurenci starajg sie je
zdobywa¢ i komunikowac. Wszystko to sktada sie na fizyczne i psychologiczne
potwierdzenie wiarygodnosci. Wreszcie, “physical evidence” to tez strona
internetowa i dokumentacja - schludna, kompletna strona, referencje
dostepne publicznie, to podstawa. Topowe firmy majg strony w wielu jezykach,
czesto takze sekcje CSR (pokazujgce spoteczng odpowiedzialnosé).
Podsumowujgc, konkurenci starajg sie minimalizowaé ryzyko odczuwane
przez klienta poprzez wszelkie mozliwe dowody swojego profesjonalizmu: od
wygladu zaktadu, przez logistyke z logo, po certyfikaty i nagrody. Nowy gracz
powinien swiadomie kreowaé¢ swoj wizerunek: np. zainwestowa¢ w dobrag
identyfikacje wizualng (spdjne logo, oklejenie samochoddw), przygotowad
imponujace studium przypadku z dotychczasowych realizacji w PL, by pokazaé
swoje mozliwosci i brak komplekséw w poréwnaniu z lokalnymi.

6. Analiza mozliwosci wejscia (Go-To-Market Strategy)

Rozwazamy potencjalne opcje wejscia naszego klienta na rynek niemiecki oraz
oceniamy ich wady, zalety i ryzyka. Dostepne modele to m.in.: eksport bezposredni,
przedstawicielstwo handlowe, joint venture lub alians, akwizycja lokalnej firmy,
ewentualnie hybrydy tych podejsé.

Opcja A - Eksport bezposredni (sprzedaz z Polski): Najprostsza forma - firma realizuje
sprzedaz z Polski, bez tworzenia osobnej spotki w Niemczech. Towar dostarczany jest
bezposrednio do klientow lub na plac budowy. Mozliwe jest zatrudnienie mobilnego
przedstawiciela handlowego (native speaker) na rynku DE, ktéry bedzie twarzg firmy
lokalnie, cho¢ formalnie umowy zawierane s3 z polska spé6tka.

Zalety: Najnizszy koszt wejscia — brak wydatkow na zaktadanie spotki czy
infrastruktury. Elastycznos¢ — mozna testowac rynek bez wielkich zobowigzan.
Korzystanie z istniejgcych zasobdw produkcyjnych w Polsce oznacza efekt skali
(nasza fabryka produkuje juz na PL i eksport, wiec Niemcy to dodatkowy
wolumen). Cata marza zostaje w firmie (brak dzielenia sie z partnerem). Mniej
skomplikowany compliance - nie ma koniecznosci prowadzenia ksiegowos$ci wg
niemieckich zasad, poza rozliczeniem VAT WDT. Opcja ta pozwala takze uniknac¢
putapki kosztéw statych, jesli sprzedaz poczatkowo bedzie mata. Mozna
stopniowo budowaé baze klientow. Jesli firma ma juz doswiadczenie eksportowe
na Litwe/Lotwe, to wykorzysta istniejgce kompetencje logistyczne.

Wady: Brak lokalnego bytu moze ograniczaé¢ wiarygodnosé¢ w oczach klientéw —
niektérzy mogg preferowaé¢ dostawcow z niemieckim adresem i numerem VAT
(psychologia i praktyka: np. w przetargach publicznych dodatkowe formalnosci z
zagranicznym oferentem). Obstuga klienta zdalnie z Polski moze by¢ trudna -



konieczno$¢ czestych podrézy przedstawiciela, brak natychmiastowej
obecnosci w razie problemu. Logistyka: dostawy z Polski oznaczajg dtuzsze
czasy transportu (np. 2-4 dni ciezaréwka) — konkurencja lokalna moze dostarczy¢
w 1 dzien. Chyba ze uruchomimy magazyn buforowy w Niemczech (to dodatkowy
koszt). Ryzyko kursowe - rozliczenia zapewne w €; brak lokalnych rozwigzan
finansowania (np. niemieckiego faktoringu) moze wydtuzy¢ DSO (okres sptywu
naleznosci). Generalnie firmie bedzie brakowato fizycznej “kotwicy” na rynku — co
sprawia, ze jest postrzegana jako bardziej przelotny dostawca, ktérego tatwiej
poming¢ w powazniejszych projektach.

Ocena: Eksport bezposredni jest dobrg opcja na start (etap wejscia), aby
zdoby¢ pierwszych klientéw przy minimalnym ryzyku. Mozna rekomendowag, by
rozpocza¢ od tego modelu, jednoczesnie planujac ewentualne przejscie do
kolejnego etapu (przedstawicielstwo lub spétka cérka) po weryfikacji potencjatu.

Opcja B - Przedstawicielstwo lokalne / biuro handlowe: Utworzenie w Niemczech
oddziatu lub matej spétki handlowej (np. GmbH), ktéra reprezentuje firme na miejscu.
Zatrudnienie lokalnego zespotu sprzedazy/obstugi (nawet 1-2 oséb). Biuro moze petnic¢
funkcje showroomu, miejsca spotkan z klientami. Produkcja dalej w PL, ale front-end w

DE.

Zalety: Zwieksza wiarygodnos¢ — posiadanie niemieckiego adresu i spotki (np.
XYZ Holzbau GmbH) pokazuje dtugoterminowe zaangazowanie. Utatwia to udziat
w przetargach i zawieranie umow (klienci nie musza ttumaczy¢ polskich
dokumentoéw, prawo wtasciwe moze byé niemieckie). Lokalni pracownicy lepiegj
rozumiejg kulture biznesu i moga szybciej reagowa¢ na potrzeby klienta.
Marketingowo mozna mocniej zaznaczy¢ obecnos¢ (biuro = mozliwosé
zaproszenia klienta, tabliczka z nazwg w Niemczech, co tworzy wrazenie
“jestesmy juz jednymi z Was”). Nadal stosunkowo niski koszt w poréwnaniu z JV
czy akwizycja — biuro 2-3 osobowe to inwestycja rzedu kilkuset tys. zt rocznie, co
jest umiarkowane. Formalnie GmbH w Niemczech minimalizuje pewne ryzyka
prawne — kontrakty zawiera lokalna spoétka, wiec ewentualne spory toczag sie w
DE (klienci to lubig).

Wady: Wieksza ztozonos$¢ prawno-podatkowa — trzeba zatozy¢ spoétke (kapitat
min. 25k €), prowadzi¢ petng ksiegowos¢ wg niem. prawa, co generuje koszty
(doradcy, ksiegowi). Koszty state: biuro, pensje, ubezpieczenia —to obcigza wynik
niezaleznie od sprzedazy. W poczatkowej fazie biuro moze by¢ “na minusie”, co
matka w PL musi finansowa¢. Integracja — potrzeba $cistej komunikacji miedzy
biurem DE a fabryka PL, by zapewni¢ ptynnos¢ realizacji; réznice kulturowe i
jezykowe wewnatrz firmy moga rodzi¢ nieporozumienia (nalezy wdrozy¢
dwujezyczne procedury). Ponadto, moze sie pojawi¢ opodatkowanie transakcji
wewnatrz grupy - sprzedaz PL->DE (transfer pricing) trzeba ustali¢ na
warunkach rynkowych. Biuro w DE wymaga tez znalezienia odpowiednich ludzi -
co nie jest proste przy rynku pracownika w Niemczech (szczegdélnie fachowcy w
branzy sg rozchwytywani).

Ocena: Przedstawicielstwo to naturalny krok, jesli firma zobaczy stabilny popyt.
Na poczatku mozna zacza¢ od przedstawiciela na kontrakcie (bez zaktadania



spotki), a w miare rozwoju utworzy¢ spétke. Jest to model rekomendowany w
fazie rozwoju - buduje obecnos¢ i =zaufanie przy jeszcze relatywnie
umiarkowanych naktadach.

Opcja C - Partnerstwo strategiczne / agent / dystrybutor: Tu zamiast dziataé
samemu, firma nawigzuje alianse. Np. podpisuje umowe z istniejgcym dystrybutorem
materiatéw budowlanych w Niemczech, ktéry wprowadzi produkty firmy do swojej
sieci (bedzie de facto przedstawicielem na wytacznos¢ w jakims$ regionie czy
segmencie). Albo z firmg wykonawczg, ktora bedzie uzywaé tylko wiezby od nas w
zamian za dogodne warunki. Moze to mie¢ forme umowy agencyjnej, dystrybucyjnej, a
nawet joint venture (np. z lokalnym tartakiem tworzymy spoétke do dystrybuciji).

Zalety: Szybkie dotarcie do bazy klientow partnera — efekt dzwigni. Jesli np.
dogadamy sie z hurtownig X, ktéra ma 50 oddziatdw w Niemczech, nasz produkt
od razu zyskuje obecnos$é w tych punktach (czego samodzielnie bysmy latami nie
osiggneli). Nizszy koszt sprzedazy wtasnej — partner zapewnia sity sprzedazy i
czesto marketing. Partner lokalny wnosi znajomos¢ rynku, kontakty i renome —
dziata to jak “parasolka”, pod ktérg wchodzimy. Dzielimy sie tez ryzykiem -
partner ma motywacje, by sprzedaz szta (bo zarabia prowizje lub marze), i
czesciowo bierze na siebie obstuge posprzedazowa. Opcja JV (np. utworzenie
wspolnej spoétki z niemiecky firma ciesielska, gdzie my dajemy kapitat/produkty,
oni kontakty) moze z kolei pomdéc omina¢ poczatkowg nieufnos¢ rynku -
wspolnik lokalny firmuje przedsiewziecie swojg twarza.

Wady: Utrata czesci marzy — partner oczywiscie chce zarobi¢. Marze hurtowe w
branzy to 10-20%, agent tez wezmie prowizje ~5-10%. To zmniejsza rentownosé
w poréwnaniu do sprzedazy bezposredniej. Dodatkowo, partner moze mie¢ w
ofercie rowniez produkty konkurencyjne — nasz wyrdb moze nie by¢ priorytetem
(chyba ze ustalimy ekskluzywnosg). Istnieje ryzyko uzaleznienia od partnera:
jesli np. podpiszemy wytacznosé z jednym dystrybutorem, a on nie wywigze sie z
planéw sprzedazy lub popsuja sie relacje, to blokuje nas to na rynku. Przy JV
moze wystgpi¢ konflikt interesdw, rdéznice wizji, co utrudni zarzgdzanie.
Dochodzi tez kwestia kontroli nad wizerunkiem — partner moze nie dbac¢ tak o
marke jak my bysmy chcieli, lub swiadczy¢ ustugi montazu w sposdb, ktéry
rzutuje na odbior naszego produktu.

Ocena: Partnerstwo jest kusiace, bo szybko otwiera drzwi. Najbezpieczniejsza
forma to umowy nie-ekskluzywne z kilkoma dystrybutorami — pozwoli¢ kilku
hurtowniom sprzedawac¢ nasz towar (w réznych landach), zobaczy¢ kto radzi
sobie lepiej, potem ewentualnie pogtebi¢ wspoétprace. Agenta mozna zatrudnic
na prowizji — to tez dobre na start bez statych kosztow. Joint venture lub Sciste
alianse zalecane sg dopiero gdy dobrze poznamy kluczowych graczy i znajdziemy
partnera idealnie uzupetniajgcego nasze kompetencje. W miedzyczasie
luzniejsze partnerstwa (dystrybutorzy, podwykonawcy montazu) sg wskazane dla
zwiekszenia zasiegu sprzedazy.

Opcja D - Akwizycja lokalnej firmy: Najbardziej radykalne podejscie — zakup juz
dziatajgcej niemieckiej firmy z branzy (np. sredniej firmy ciesielskiej, tartaku, czy
dystrybutora).



e Zalety: Natychmiastowe przejecie bazy klientéw, marki, zespotu. Omija sie
okres budowania od zera — od razu mamy ugruntowang pozycje (przynajmniej
lokalnie). Mozemy wykorzystaé moce produkcyjne przejetej firmy (np. jesli
kupimy maty zaktad prefabrykacji wigzarow, mamy od razu front-end
produkcyjny w Niemczech, a nasz polski zaktad dostarcza potprodukty). Przejeta
firma wnosi know-how lokalny, ewentualnie patenty lub licencje. W niektérych
przypadkach mozna kupi¢ firme z problemami stosunkowo tanio (np. branza

miata trudny 2023 - mozliwe, ze jakieS niemieckie tartaki sa na
sprzedaz/insolwenciji, jak przypadek Ziegler Group — najwiekszego tartaku, ktory
upadt[60]).

e Wady: Wysoki koszt wejscia — akwizycje wigzg sie z wydatkiem kapitatowym,
potencjalnie kilkanascie-kilkadziesigt mln €. To duze ryzyko, jesli nie mamy 100%
pewnosci co do perspektyw. Integracja moze byé skomplikowana: rdznice
kulturowe pracownikéw, dublujgce sie funkcje, opdér zatogi “przed nowym
polskim wtascicielem”. Przejeta firma moze mieé¢ ukryte problemy (dtugi,
zepsute relacje z klientami, zobowigzania gwarancyjne za wczesniejsze budowy).
Ponadto, kupno niemieckiej spotki moze wymagac zgdd formalnych (fuzje itp.,
choé przy matej skali raczej nie). Ten model jest najmniej odwracalny — jesli rynek
nie wyjdzie, zostajemy z majatkiem, ktory trudno sprzedac.

e Ocena: Akwizycja ma sens tylko gdy znajdzie sie naprawde dobry cel przejecia:
firme komplementarng, z dobrg reputacjg, ktérej wtasciciel chce sprzedaé (np.
brak sukcesiji). To moze przyspieszy¢ sukces o lata, ale i pogrzeba¢ firme, jesli
bedzie chybione. Na obecnym etapie (firma dopiero bada rynek DE) - raczej nie
rekomendujemy od razu akwizycji. Lepiej zbudowac¢ obecnos¢ organicznie lub z
partnerem, a akwizycje rozwazaé za 2-3 lata, gdy bedzie jasne, czego doktadnie
potrzeba (np. kupi¢ podupadajacy tartak, by mie¢ swoj magazyn i wjazd na rynek
z hastem “przejeliSmy niemiecka firme — jestesSmy swaj”).

Rekomendowane modele GTM: Biorgc pod uwage powyzsze, za najbardziej
obiecujagce uwazamy model eksportowo-przedstawicielski wsparty partnerstwami
handlowymi. Oznacza to: start jako eksporter (Opcja A) z dedykowanym
przedstawicielem w Niemczech (moze by¢ poczatkowo na kontrakcie B2B),
jednoczesnie nawigzanie wspétpracy z 2-3 dystrybutorami regionalnymi (Opcja C
czesciowo) — by szybko poszerzy¢ zasieg. Po zdobyciu pierwszych znaczgcych
kontraktdw, w horyzoncie 1-2 lat — zatozenie lokalnej spotki handlowej (mate GmbH,
Opcja B) dla ugruntowania pozycji. Taki mix daje balans miedzy kontrola a szybkoscia
wejscia. Akwizycje (Opcja D) traktujemy jako plan rezerwowy lub $ciezke do szybkiego
wzrostu w przysztosci, jesli trafi sie okazja.

Ponizej analiza SWOT dla rekomendowanego podejscia (eksport + przedstawiciel +
partnerstwa):

SWOT - strategia wejscia eksportowo-partnerska:

e Strengths (Mocne strony): niski koszt poczatkowy, elastyczno$¢ (mozna tatwo
korygowaé kierunek), wykorzystanie istniejacych atutéw (polska baza produkcji =
nizsze koszty, doswiadczona zatoga). Przedstawiciel lokalny zwiekszy szanse


https://www.unternehmeredition.de/groesstes-saegewerk-europas-in-der-krise/#:~:text=Gr%C3%B6%C3%9Ftes%20S%C3%A4gewerk%20Europas%20in%20der,Jobs%20stehen%20auf%20dem%20Spiel

sprzedazowe dzieki znajomosci rynku i jezyka. Partnerstwa dystrybucyjne
dodadzag gotowsg sie¢ sprzedazy - szybkie dotarcie do klientdw w réznych
regionach. Firma zachowuje petng kontrole nad produktem i marka (brak
kapitatowego oddania pola). Strategia pozwala budowac referencje bez wielkich
inwestycji — po zdobyciu 2-3 duzych klientéw w Niemczech staniemy sie
rozpoznawalni.

Weaknesses (Stabe strony): ograniczone zasoby lokalne - bez wtasnej
infrastruktury w Niemczech jesteSmy zalezni od partneréow w kwestii
magazynowania i serwisu. Moze pojawi¢ sie postrzeganie jako “zewnetrzny
dostawca” a nie lokalny, co dla czesci klientdow (zwtaszcza instytucjonalnych)
jest wada. Brak poczatkowo wtasnego serwisu montazowego - jesli klient
zazyczy sobie kompleksowej ustugi, trzeba bedzie polega¢ na podwykonawcach,
co moze utrudnia¢ ofertowanie. Koordynacja kilku partnerstw moze by¢ trudna -
potrzeba dobrego zarzadzania relacjami, by np. partnerzy nie poczuli sie
pomijani (konflikty kanatowe - kto obstuguje danego klienta). Ponadto, nie
unikniemy pewnych krzywych uczenia sie — jako nowy gracz mozemy ha starcie
popetni¢ btedy w ocenie ryzyka kontraktéw, co bez doswiadczenia lokalnego
stanowi stabos¢ (dlatego tak wazne zatrudnienie kogos z doswiadczeniem DE).

Opportunities (Szanse): obecny moment rynkowy — konkurencja notuje spadki
obrotéw[8], wiec klienci szukajg tanszych dostawcéw, chcg zredukowaé koszty —
to okienko, by wejsé z bardziej konkurencyjng cenowo ofertg i zostaé
zauwazonym. Mozliwosé przejecia czesci rynku prefabrykacji dachéw, bo
rosngcy niedobor fachowcdéw zmusza firmy wykonawcze do kupowania
gotowych wiezb zamiast robi¢ na miejscu (trend sprzyja zagranicznym
dostawcom). Szansa w segmentach, gdzie duzi gracze moga nie dominowac: np.
projekty publiczne w mniejszych gminach - tam liczy sie cena, a lokalni
wykonawcy chetnie skorzystajg z tanszego dostawcy. Kolejna szansa -
cyfryzacja sprzedazy: branza dosc¢ tradycyjna, ale rosnie trend platform online.
Mozna zajac¢ nisze jako pierwszy, ktdry np. uruchomi porzadny konfigurator
wiezby online dla klientow B2B - to przysporzy rozgtosu i leadéw. Partnerska
strategia umozliwia tez ewentualne pogtebienie aliansu - np. jesli ktorys
dystrybutor okaze sie swietnym partnerem, mozna potem go na wytacznosé
uczynié¢ lub razem inwestowaé (maty JV).

Threats (Zagrozenia): Reakcja konkurencji — spodziewane ostrzenie cen przez
rywali na tych klientéw, do ktérych wejdziemy. Duze firmy moga zaoferowac
upusty specjalne kluczowym deweloperom, by nie przeszli do nas, co utrudni
zdobycie rynku. Bariery nieformalne: pewna grupa tradycyjnych niemieckich
wykonawcdow moze mieé uprzedzenia do “importowanej wiezby” — stereotyp, ze
polskie moze gorsze (cho¢ to coraz rzadsze przy certyfikowanych wyrobach).
Ryzyko partnerow: jesli dystrybutor, z ktérym zwigzemy nadzieje, popadnie w
ktopoty finansowe (a branza hurtowa tez odczuwa spadki), moze to nas
pociggngé w straty (np. niewyptacalnos$é i nieuregulowane faktury). Ryzyko
kursowe i kosztowe: ztoty moze sie umocni¢ wobec euro, redukujgc nasza
przewage cenowg; ceny surowca w PL mogag wzrosnaé¢ szybciej niz w DE,
zmniejszajgc marze eksportowe. Regulacje ESG: w przysztosci duzi klienci moga
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wymagaé¢ od dostawcow raportowania sladu weglowego i np. ograniczania
transportu (preferencja dostaw lokalnych) — to moze stac sie bariera dla importu
(jeszcze nie teraz, ale trend idzie ku lokalnosci z powoddw klimatycznych).
Wreszcie, ew. niepowodzenie partnerstw (np. agent okaze sie nieefektywny)
moze opdbzni¢ rozwodj — musimy starannie dobieraé ludzi i firmy.

Podsumowujac, strategia eksport + przedstawiciel z partnerstwami jest optymalna przy
obecnych warunkach - daje dywersyfikacje drog dotarcia i ogranicza ryzyko. Kluczowe
jest jednak szybkie wycigganie wnioskow i ewentualna zmiana kursu, gdyby ktorys
element zawodzit (np. jesli model dystrybucyjny nie daje sprzedazy, przetgczyé sie
bardziej na wtasng sprzedaz bezposrednig lub odwrotnie). W planie operacyjnym nalezy
wiec uwzgledni¢ fazy i punkty kontrolne (np. po 6 miesigcach ewaluacja wynikow
kanatow, decyzja o ewentualnym zwiekszeniu inwestycji w biuro lub zmianie partnera).

7. Cenniki, benchmarki i szacowany prog rentownosci

Typowe marze w branzy: Branza drzewna jest cykliczna — w latach hossy (jak 2021)
marze szybujg, w dotkach spadaja. Srednia rentownos$é netto firm drzewnych w
normalnym roku wynosi ok. 5-8% sprzedazy[45]. Przyktadowo Pfeifer Holding osiggat
~7,5% zysku netto S$rednio, ale w “szczytowym” 2021 byto to az 22% netto (29%
brutto)[58] dzieki wyjgtkowo wysokim cenom[46]. Marze brutto (na poziomie kosztu
wytworzenia) dla produktow KVH/BSH typowo ok. 20-30%, w zaleznosci od
efektywnos$ci produkcji i ceny surowca. Handel hurtowy (dystrybucja) pracuje na
nizszych marzach - 5-15%. Nasza firma jako producent moze celowaé¢ w marze brutto
~25% i z tego uzyska¢ na czysto ~5-10% po uwzglednieniu kosztéw SG&A. Dla
planowania, konserwatywnie zatézmy marze netto 5% przy wejsciu na rynek
(poczatkowo czesc¢ zyskow zje marketing, dojazdy, prowizje partneréw). Oznacza to, ze
prog rentownosci (break-even) osiggniemy przy relatywnie niewielkiej sprzedazy, bo
nasze koszty state wejscia nie sg wysokie.

Koszt wejscia: Przy modelu eksportowym koszt wejscia to gtéwnie wydatki na
marketing i sprzedaz. Szacunkowo: wynagrodzenie przedstawiciela (np. kontrakt +
prowizje) ~50-70 tys. € rocznie, uczestnictwo w targach (stoisko, materiaty) np. 20 tys.
€, lokalizacja strony internetowej, broszur 5 tys. €, podréze, noclegi 10 tys. €.
Dodatkowo koszty dostosowania certyfikacji (np. audyt zaktadu pod katem DIN EN,
ttumaczenia instrukcji) — 5-10 tys. €. Razem roczny koszt staty wejscia rzedu 100-150
tys. € (okoto 0,5-0,7 mln PLN). Do tego kapitat obrotowy — zaktadajac sprzedaz B2B z
terminem 30-60 dni, potrzebne bedzie finansowanie naleznosci. Przy np. 1 mln €
sprzedazy w toku, ~0,3 mln € moze by¢ zamrozone w kredycie kupieckim (ale to sie
kreci, nie jest kosztem tylko wymaga zabezpieczenia ptynnosci).

Sredni ticket klienta: W segmencie docelowym klientami beda np.: - $redni deweloper
budujacy osiedle ~20 domdéw — wartos¢ konstrukcji dachowych na caty projekt moze
wynies¢ ok. 200-300 tys. € (przy cenie ok. 10-15 tys. € na dach domu), - fabryka doméw
prefabrykowanych produkujgca 100 domoéw rocznie — roczne zakupy wiezby/BSH moga
siegnaé 0,5-0,8 mln €, - generalny wykonawca budujacy hale magazynowa 10 tys. m” -
konstrukcja drewniana (BSH) to np. 150 tys. € jednorazowo, - hurtownia budowlana
regionalna — moze kupowaé ciggle drobniejsze partie, rocznie np. 100 tys. €. Zatem
»Sredni ticket” mocno zalezy od typu klienta. Mozemy przyjgé, ze dla 5-6 zdobytych
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klientdw roczna sprzedaz moze wynie$s¢ ~1 mln € (np. 2 wiekszych po 300k€, 3
mniejszych po 100k€ kazdy). Docelowo jednak celujemy w kontrakty rzedu kilkuset tys.
€ kazdy, by efektywnie wykorzysta¢ moce.

Benchmarki cenowe: Aktualne ceny (2024) konstrukcyjnego drewna litego C24 w
Niemczech: - KVH (sosnha/$wierk, 13% wilg., strugane) — ok. 400-500 € za m® hurtowo
(zalezy od dtugosci; za dtugie odcinki i C30 premium do 550€). - BSH (GL24h) - ok. 600~
700 € za m°. Te ceny s3g nizsze niz szczyt w potowie 2021, gdy KVH dochodzito do 750
€[6]. W przetargach duzi gracze pewnie oferujg nieco nizej od cen cennikowych,
zwtaszcza przy wiekszych ilosciach (np. KVH ~380€, BSH 550€). Wiazary
prefabrykowane (ztgcza ptytkowe) zazwyczaj wycenia sie per projekt — orientacyjnie
koszt gotowych wigzaréw dachowych to ~60-80 €/m? dachu (co przy typowym domu
daje 6-10k €). Polski producent moze mieé¢ koszty wytworzenia o ~15-20% nizsze, co
pozwala zaproponowa¢é delikatnie nizsze ceny i jednoczes$nie zachowaé marze.

Prég rentownosci sprzedazy: Przy kosztach statych ~150k € i marzy netto zaktadane;j
5%, potrzebna sprzedaz to ok. 3 mln € rocznie, by pokry¢ te koszty (0,05 * 3 mln = 150k).
Jednakze to konserwatywne zatozenie, bo np. czes¢ kosztéw to marketing jednorazowy,
a marza moze by¢ wyzsza. Bardziej realistycznie, plan zaktada osiggniecie break-even
w 2. roku dziatalnosci. W pierwszym roku firma moze zainwestowac i mie¢ strate (co
jest wkalkulowane). LTV/CAC: Szacujmy: koszt pozyskania jednego klienta (CAC) -
uwzgledniajac czas sprzedawcy, oferty, marketing — np. 10 tys. €. Jesli klient generuje
200k € sprzedazy rocznie przez, powiedzmy, 5 lat (LTV =1 mln € przy marzy np. 10% =
100k € zysku), to optaca sie bardzo. Nawet klienci o mniejszym wolumenie, jesli zostanag
z nami na lata, bedag dochodowi. W branzy B2B relacje sg dtugotrwate — zaktadamy LTV
typowego klienta co najmniej 3-5 lat zakupéw. ROl 12 miesiecy: W skrajnym
przypadku, jesli w pierwszym roku zdobedziemy np. tylko 2 klientéw i sprzedaz 0,5 mln
€, mozemy byc¢ na lekkim minusie (inwestycja marketingowa > zysk z tej sprzedazy). Ale
plan minimum to osiggna¢ ok. 1 mln € sprzedazy w pierwszych 12 miesigcach - co
powinno pokry¢ koszty i da¢ juz dodatni wynik. ROl mozna liczy¢ jako (zysk netto/koszt
wejscia). Przy 1 mln € sprzedazy, 5% marzy = 50k € zysku wobec 150k € kosztéw — ROl -
67% (strata) — czyli raczej spodziewamy sie strat w roku 1. Natomiast w roku 2, gdy
sprzedaz np. 3 mln €, zysk 150k vs dodatkowy marketing mniejszy (bo czes¢ wydatkéw
byta jednorazowa), ROl robi sie dodatnie. By lepiej zobrazowaé: - Scenariusz
umiarkowany: sprzedaz Year1 =1 mln €, Year2 = 2,5 mln €, Year3 = 5 mln €. Zaktadamy
marze netto stopniowo rosnacg z 0% (Y1 break-even) do 5% (Y2 125k € zysku) i 7% (Y3
350k € zysku). Wtedy inwestycja w wejscie (powiedzmy 300k € za 3 lata) zwraca sie w
potowie Year3. - Scenariusz optymistyczny: kilka duzych kontraktéw pozwala zrobi¢ 3
mln € juz w Year1 (np. jedno osiedle + dwie hale), co przy 5% marzy daje 150k € -
praktycznie pokrycie kosztéw wejscia od razu, ROl ~0% w 1 rok, a potem czysty zysk.

Benchmarki wydajnosci sprzedazy: Warto wspomnie¢ wskazniki efektywnosci
spotykane w branzy: Revenue per Salesperson — dobry przedstawiciel techniczny w
sektorze drewna potrafi wygenerowa¢ 1-3 mln € sprzedazy rocznie (to zalezy od
regionu). Koszty logistyki: Udziat kosztu transportu w cenie finalnej — dla dostaw z PL do
DE szacujemy ~5-8% (wiec trzeba to wkalkulowa¢ w cene lub optymalizowa¢ petne
tadunki). Straty materiatowe: Przy prefabrykacji w fabryce odpady sg minimalizowane -
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czotowe firmy raportuja wykorzystanie surowca ~95% (reszta idzie na biomase/pellet).
Im wyzszy ten wskaznik u nas, tym lepiej dla marzy.

Szacowany prég rentownosci (ilosciowy): Mozna to przetozy¢ np. na wolumen
produkcji: jesli na kazdej sprzedanej kubaturze mamy np. 50 €/m°® zysku, to by pokryé
150k € kosztéw trzeba 3000 m® sprzedaé. 3000 m® to np. wiezby dla ~300 doméw
jednorodzinnych (10 m® na dom) albo 30 hal (100 m® na hale) - co jest realne do
osiggniecia przy kilku statych klientach.

Reasumujgc, finansowo przedsiewziecie wyglada perspektywicznie: stosunkowo
niski prég rentownosci oznacza, ze nawet umiarkowany sukces (kilku klientow, kilka
milionéw obrotu) zapewni dodatni wynik. Potencjat wzrostu jest zas duzy - rynek
niemiecki wielokrotnie przekracza polski, wiec osiggniecie np. 5-10 mln € rocznie w
ciggu kilku lat jest mozliwe przy udanej ekspansiji, co oznaczac¢ bedzie swietny zwrot na
inwestycji. Wazne jest konserwatywne zarzadzanie finansami na starcie - np.
pilnowanie naleznosci (ew. ubezpieczenie kredytu kupieckiego w Euler Hermes, co
wielu eksporterow stosuje, by zabezpieczy¢ sie przed niewyptacalnoscia klienta). Przy
zatozonych parametrach, rentowno$é 12-miesieczna powinna by¢é osiggnieta w
drugim roku operacji, a ROl z inwestycji w wejscie (poniesione koszty) spodziewamy
sie odzyska¢ w catosci w ciggu ~2 lat od startu sprzedazy. Dalej firma powinna
generowac rosngce zyski i cash flow, ktéry umozliwi dalsze inwestycje (np. we wtasne
magazyny czy akwizycje, jesli bedzie to uzasadnione).

8. Rekomendacja strategiczna (Executive Summary)

Czy i kiedy wejsé: Rekomendujemy wejscie na rynek niemiecki w najblizszym 12-
miesiecznym horyzoncie, jednak z zastrzezeniem przygotowania niezbednych
zabezpieczen. Sytuacja rynkowa (chwilowy dotek w budownictwie) paradoksalnie
sprzyja nowemu graczowi — konkurenci ostabli, a klienci szukajg oszczednosci. Okno
wejscia jest wiec dogodne TERAZ, przed spodziewanym odbiciem rynku (prognozy
ozywienia 2025). Wchodzgc w stabszym okresie, firma moze budowad relacje i uczy¢ sie
rynku “na mniejszym ryzyku”, by byé w petni gotowa, gdy koniunktura ruszy. Wazne
jednak, by wejscie poprzedzi¢ ostatnim szlifem przygotowan (certyfikaty, kadra,
materiaty marketingowe) — szacujemy to na 3-4 miesigce. Zatem start operacyjny
sprzedazy mozna planowa¢ np. na poczatek kolejnego kwartatu. Nie ma powodu
zwlekaé latami - firma polska ma juz 3 lata doswiadczen i nadwyzki mocy
produkcyjnych, ktére warto zagospodarowad.

Rekomendowana strategia wejscia: Zastosowac¢ podejscie etapowe - poczatkowo
eksport bezposredni z dedykowanym przedstawicielem na miejscu, wsparte
partnerstwami dystrybucyjnymi, a docelowo (gdy sprzedaz przekroczy prog X)
ustanowienie spotki cérki w DE dla wzmocnienia pozycji. Taka strategia pozwoli
minimalizowaé¢ ryzyko i koszty na starcie, jednoczesnie szybko budujac sieé
sprzedazy. Konkretne kroki: 1. Przygotowanie formalne: Uzyska¢ brakujgce certyfikaty
(jesli jakies zostaty zidentyfikowane, np. Freistellungsbescheinigung — warto wystgpi¢
zawczasu[25], certyfikat zgodnosci EN jesli potrzebny u aktualizowany). Przygotowac
dokumenty firmowe w j. niemieckim (umowy, referencje, strona www). 2. Zatrudnienie
przedstawiciela DE: Najlepiej osoby z doswiadczeniem w sprzedazy materiatéw
budowlanych/drewnianych, z kontaktami. Moze to by¢ na poczatku konsultant na
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kontrakcie. Postawimy przed nim cel pozyskania pierwszych kontraktow B2B i
nawigzania relacji z dystrybutorami. 3. ldentyfikacja partneréw: Wytypowac¢ 2-3 sieci
hurtowe lub duze sktady drzewne w regionach przygranicznych (np. wschodnie Niemcy)
i zaproponowac im wspotprace (lepsze ceny w zamian za wprowadzenie naszego
produktu). Rownolegle zidentyfikowac¢ potencjalne firmy wykonawcze/prefabrykatorow,
ktérzy moga zosta¢ naszymi ambasadorami (np. skuszeni ceng mogg nas polecac
dalej). 4. Aktywna sprzedaz i marketing: Uczestnictwo w zblizajgcych sie targach (np.
DACH+HOLZ 2025) — choc¢by jako zwiedzajgcy/rozmowy, a jesli budzet pozwoli to mate
stoisko pokazujgce polskie realizacje. Reklama w prasie branzowej (np. modut w
Holzkurier lub newsletter branzowy) podkreslajgca naszg cheé nawigzania wspotpracy i
atuty (np. “Produzent aus EU - Qualitat zum fairen Preis”). Uruchomienie kampanii
LinkedIn targetowanej na niemieckich deweloperéw i architektéw z case study naszych
projektéw na Litwie/Lotwie. 5. Weryfikacja po 6-12 mies.: Ocena, czy model dziata —ilu
klientow pozyskano, co dziatato, co nie. Jesli sprzedaz dobrze rokuje (>2 mln € rocznie) -
podja¢ decyzje o zarejestrowaniu GmbH w Niemczech i ewentualnym otwarciu matego
magazynu (by poprawi¢ logistyke). Jesli ktéry$s kanat nie przynosi rezultatow (np.
dystrybutor stabo ciggnie sprzedaz) — pivot: zmiana partnera lub zwiekszenie wysitkow w
innym kanale.

Obszary do zabezpieczenia / dalszego zbadania: - Compliance i podatki: Dopilnowac
kwestii A1 i SOKA-BAU przy ewentualnym delegowaniu pracownikéw (aby unikngé
kar)[61][62]. Zbada¢ doktadnie kwestie gwarancji i ubezpieczen przy sprzedazy do
Niemiec — wykupi¢ polise OC na Niemcy z odpowiednimi sumami gwarancyjnymi.
Przygotowad sie do obstugi prawnej uméw wg VOB (mozna zleci¢ kancelarii niemieckiej
przeglad standardéw). - Logistyka: Dogtebnie przeanalizowa¢ koszty i opcje transportu —
np. czy optaca sie wysyta¢ cate zestawy bezposrednio na budowe, czy lepigj
konsolidowaé¢ dostawy. By¢ moze podpisa¢ umowe z firmg spedycyjng w DE, ktéra
zapewni terminowos¢ (to kluczowe — spdznienie dostawy na budowe o 1 dzien moze
narazi¢ nas na roszczenia). - Finansowanie: Upewnié¢ sie, ze mamy zabezpieczone
finansowanie obrotowe (np. linia kredytowa w € lub faktoring eksportowy). Sprawdzi¢
mozliwosci dotacji/unijnych programéw wsparcia eksportu — by¢é moze sg granty na
promocje w Niemczech czy refundacje udziatu w targach (to zredukuje koszt wejscia). -
Kadry: Rekomendujemy co najmniej jedng osobe w dziale sprzedazy nauczy¢ jezyka
niemieckiego na poziomie komunikatywnym, by mogta wspiera¢ przedstawiciela i
ewentualnie przejgc czes¢ kontaktu. Zespot projektowy niech zaznajomi sie z normami
DIN, by sprawnie przygotowywac oferty pod niemieckie standardy. - Systemy IT: Warto
wdrozy¢ (jesli nie ma) system ERP/CRM obstugujacy sprzedaz zagraniczng - tak aby
oferty, dokumenty dla rynku DE byty generowane zgodnie z wymaganiami (jezyk, waluta,
stawki VAT etc.). - Ubezpieczenie transakcji: Rozwazy¢ ubezpieczenie naleznosci
eksportowych (np. KUKE, Hermes) — Niemcy co prawda to mato ryzykowny rynek, ale w
dobie zatoréw budowlanych nawet tam zdarzajg sie upadtosci (jak wspomniany Ziegler,
czy mniejsze firmy wykonawcze). Lepiej sie zabezpieczyé, by jedno bankructwo
kontrahenta nie zniweczyto wyniku.

Co wyrézni firme klienta na tle konkurencji: Nalezy zdefiniowa¢ i zakomunikowaé
nasz USP (unikalng propozycje wartosci). Na podstawie powyzszych analiz, sugerujemy
nastepujgce wyrozniki: - Konkurencyjna cena + jakosé EU: ,,Polska cena, niemiecka
jakos¢” — mozemy $miato twierdzi¢, ze oferujemy jakos¢ spetniajagcg wszystkie
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niemieckie normy i standardy (bo tak jest), ale po bardziej atrakcyjnej cenie dzieki
efektywnej produkcji w PL. To przemawia do rozsadku finansowego klientéw. -
Elastycznos$é i szybkosé: Jako firma sredniej wielkosci (w poréwnaniu do molochow)
bedziemy bardziej elastyczni — krotsze czasy reakcji na zapytania, mozliwos¢ realizacji
nietypowych zamowien (np. nietypowe przekroje czy mate serie) podczas gdy duzi
gracze narzucajg minima. Réwniez, bedac gtodnym rynku, mozemy zapewni¢ szybsze
dostawy poprzez odpowiednie zaplanowanie (np. wysyta¢ produkty zaraz po produkcji,
podczas gdy konkurencja moze kaza¢ czekac). Hasto “szybkie terminy i indywidualne
podejscie” warto eksponowac¢. - Kompleksowe wsparcie techniczne w jezyku
klienta: Oferujac niemieckojezyczng obstuge inzynierskg — np. wsparcie w obliczeniach
czy optymalizacji projektéw wiezby — mozemy sie wyrézni¢c na tle niektérych
dostawcow, ktorzy sg tylko dostawcami materiatu. Czyli my nie tylko sprzedajemy
drewno, ale pomagamy klientowi je efektywnie zastosowaé (to buduje lojalnosgé). -
Doswiadczenie miedzynarodowe + referencje: Wskazac, ze cho¢ w Niemczech nowi,
to mamy udane realizacje w regionie (Polska, kraje battyckie). Np. jesli dostarczalismy
konstrukcje na Litwe, mozna to przedstawi¢ jako dowdd, ze umiemy eksportowac i
spetnia¢ r6zne wymagania (Litwa i Lotwa réwniez wymagajag CE itp.). Dodatkowo, polski
rynek nauczyt nas konkurowac¢ cenowo i jakosciowo — w folderach warto pokaza¢ kilka
projektéw (ze zdjeciami). - Zréwnowazony rozwdéj: Mozna podkreslié naszag
ekologiczna polise — np. ze drewno pozyskujemy z certyfikowanych laséw (jesli tak
jest), optymalizujemy wykorzystanie (bliski 0 waste), i ze wspieramy idee
zréwnowazonego budownictwa. Dla czesci klientdw (zwtaszcza instytucjonalnych) to
bedzie wazny plus. Duzi gracze oczywiscie tez to robig, ale jako nowy mozna sie tym
mocnho reklamowaé, by pokaza¢, ze nie ustepujemy wielkim roéwniez w
odpowiedzialnosci spotecznej. - Relacje i partnerstwo: Mozemy zajg¢ nisze bycia
najbardziej przyjaznym partnerem — tzn. firma rodzinna z Polski, dla ktérej kazdy klient
jest wazny, a nie korporacja. Akcent na budowanie relacji, spotkania, transparentnosc.
Wiele niemieckich firm ceni sobie taka kulture partnerstwa (zwtaszcza te Sredniegj
wielkosci z “Mittelstand”), a czujg ze korporacje czasem traktujg ich przedmiotowo. My
mozemy by¢ “Wasz partner w sukcesie, nie tylko dostawca”. - Dodatkowe ustugi:
Jesli konkurencja czegos nie oferuje, mozemy wypetni¢ luke. Np. pakiety montazowe:
oferujemy przeszkolenie ekipy klienta z montazu naszych prefabrykowanych wigzaréw
(to wartos¢ dodana). Albo szybka wycena online - reagujemy w 48h na zapytanie,
podczas gdy duzi moze tydzien czekaja. Te drobiazgi stworzg obraz firmy innowacyjnej i
zorientowanej na klienta.

Na zakonczenie, mozna stwierdzi¢, ze wejscie na rynek niemiecki jest jak najbardziej
wykonalne i potencjalnie bardzo optacalne dla naszego klienta, pod warunkiem
starannego przygotowania i realizacji powyzszej strategii. Niemcy oferujg ogromny rynek
zbytu — nawet niewielki jego utamek znaczgco zwiekszy skale dziatalnosci firmy. Nalezy
nastawi¢ sie na konsekwentng budowe marki i relacji: pierwszy rok to inwestycja i
budowanie zaufania, prawdziwe zniwa moga przyjs¢ w kolejnych latach, gdy staniemy
sie rozpoznawalnym dostawcag. Dzieki przewagom kosztowym i doswiadczeniu
zdobytemu w Polsce i regionie, firma moze konkurowac z sukcesem, wypetniajgc luki
pozostawione przez istniejagcych graczy. Recepta to cierpliwosé + jakosé +
agresywnos¢é cenowa na starcie — te elementy razem powinny przetozy¢ sie na
zdobycie stabilnej pozycji w segmencie wiezby dachowej i konstrukcji drewnianych w
Niemczech.
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https://www.holzbau-
deutschland.de/fileadmin/user_upload/eingebundene_Downloads/Lagebericht_2022_
mit_Statistiken.pdf

https://dach.live/branchen-news/innungen-verbande/holzbauquote-steigt/

https://www.charta-fuer-holz.de/fileadmin/charta-fuer-
holz/dateien/service/mediathek/FNR_Charta-Kennzahlenbericht_2022_23_bf.pdf

https://www.holzkurier.com/holzprodukte/2022/12/pfeifer-knackt-
milliardengrenze.html

https://www.baulinks.de/webplugin/2024/0244.php4

https://www.umweltbundesamt.de/sites/default/files/medien/5612/dokumente/fw-r-
5_indikator_holzbauquote.pdf

https://www.holzbau-
deutschland.de/fileadmin/user_upload/eingebundene_Downloads/KVH-Vereinbarung-
2015-09.pdf

https://jadzynlt.pl/2018/04/24/subunternehmer-aus-polen/

https://www.finanzamt-noerdlingen.de/zentralzustaendigkeit-polen/steuerliche-
registrierung

https://Istn.niedersachsen.de/startseite/steuer/finanzamter/hameln-
holzminden/zentralzustandigkeit/steuerliche-registrierung-155899.html

https://wits.worldbank.org/CountryProfile/en/Country/DEU/Year/2022/TradeFlow/Impo
rt/Partner/All/Product/44-49 Wood

https://www.holzkurier.com/blog/groessten-bsh-produzenten.html
https://zuschnittprofi.de/mangelware-holz-china-usa-im-kaufrausch/

https://www.binderholz.com/news/details/bsw-gruppe-kuendigt-uebernahme-der-
scott-group-an/

https://www.trend.at/unternehmensprofile/binderholz

https://www.timber-online.net/sawn_timber/2023/12/binderholz-increases-its-sales-
by--1-1-billion.html

https://www.pfeifergroup.com/de/unternehmen/struktur/zahlen-fakten/

https://www.agentur-polak.at/de/newsroom/pressemappen/pfeifer-group/


https://www.holzbau-deutschland.de/fileadmin/user_upload/eingebundene_Downloads/Lagebericht_2022_mit_Statistiken.pdf
https://www.holzbau-deutschland.de/fileadmin/user_upload/eingebundene_Downloads/Lagebericht_2022_mit_Statistiken.pdf
https://www.holzbau-deutschland.de/fileadmin/user_upload/eingebundene_Downloads/Lagebericht_2022_mit_Statistiken.pdf
https://dach.live/branchen-news/innungen-verbande/holzbauquote-steigt/
https://www.charta-fuer-holz.de/fileadmin/charta-fuer-holz/dateien/service/mediathek/FNR_Charta-Kennzahlenbericht_2022_23_bf.pdf
https://www.charta-fuer-holz.de/fileadmin/charta-fuer-holz/dateien/service/mediathek/FNR_Charta-Kennzahlenbericht_2022_23_bf.pdf
https://www.holzkurier.com/holzprodukte/2022/12/pfeifer-knackt-milliardengrenze.html
https://www.holzkurier.com/holzprodukte/2022/12/pfeifer-knackt-milliardengrenze.html
https://www.baulinks.de/webplugin/2024/0244.php4
https://www.umweltbundesamt.de/sites/default/files/medien/5612/dokumente/fw-r-5_indikator_holzbauquote.pdf
https://www.umweltbundesamt.de/sites/default/files/medien/5612/dokumente/fw-r-5_indikator_holzbauquote.pdf
https://www.holzbau-deutschland.de/fileadmin/user_upload/eingebundene_Downloads/KVH-Vereinbarung-2015-09.pdf
https://www.holzbau-deutschland.de/fileadmin/user_upload/eingebundene_Downloads/KVH-Vereinbarung-2015-09.pdf
https://www.holzbau-deutschland.de/fileadmin/user_upload/eingebundene_Downloads/KVH-Vereinbarung-2015-09.pdf
https://jadzynlt.pl/2018/04/24/subunternehmer-aus-polen/
https://www.finanzamt-noerdlingen.de/zentralzustaendigkeit-polen/steuerliche-registrierung
https://www.finanzamt-noerdlingen.de/zentralzustaendigkeit-polen/steuerliche-registrierung
https://lstn.niedersachsen.de/startseite/steuer/finanzamter/hameln-holzminden/zentralzustandigkeit/steuerliche-registrierung-155899.html
https://lstn.niedersachsen.de/startseite/steuer/finanzamter/hameln-holzminden/zentralzustandigkeit/steuerliche-registrierung-155899.html
https://wits.worldbank.org/CountryProfile/en/Country/DEU/Year/2022/TradeFlow/Import/Partner/All/Product/44-49_Wood
https://wits.worldbank.org/CountryProfile/en/Country/DEU/Year/2022/TradeFlow/Import/Partner/All/Product/44-49_Wood
https://www.holzkurier.com/blog/groessten-bsh-produzenten.html
https://zuschnittprofi.de/mangelware-holz-china-usa-im-kaufrausch/
https://www.binderholz.com/news/details/bsw-gruppe-kuendigt-uebernahme-der-scott-group-an/
https://www.binderholz.com/news/details/bsw-gruppe-kuendigt-uebernahme-der-scott-group-an/
https://www.trend.at/unternehmensprofile/binderholz
https://www.timber-online.net/sawn_timber/2023/12/binderholz-increases-its-sales-by--1-1-billion.html
https://www.timber-online.net/sawn_timber/2023/12/binderholz-increases-its-sales-by--1-1-billion.html
https://www.pfeifergroup.com/de/unternehmen/struktur/zahlen-fakten/
https://www.agentur-polak.at/de/newsroom/pressemappen/pfeifer-group/

https://de.wikipedia.org/wiki/Mayr-Melnhof_Holz_Holding

https://www.holzkurier.com/content/holz/holzkurier/de/schnittholz/2021/12/mayr-
melnhof-holz-uebernimmt-bergkvist-siljan.html

https://www.holzkurier.com/content/holz/holzkurier/de/holzprodukte/2020/08/hasslac
her--plus-bei-cashflow-und-gewinn.html

https://www.holzkurier.com/content/holz/holzkurier/de/holzprodukte/2023/04/hasslac
her-verkauft-russischen-standort.html

https://www.hasslacher.com/unternehmen
https://die-deutsche-wirtschaft.de/unternehmen/ante-holz-gmbh-allendorf-eder/

https://www.wp.de/staedte/altkreis-brilon/article228692317/Ante-Gruppe-Somplar-
mit-historischem-Rekord-Umsatz.html

https://www.unternehmeredition.de/groesstes-saegewerk-europas-in-der-krise/


https://de.wikipedia.org/wiki/Mayr-Melnhof_Holz_Holding
https://www.holzkurier.com/content/holz/holzkurier/de/schnittholz/2021/12/mayr-melnhof-holz-uebernimmt-bergkvist-siljan.html
https://www.holzkurier.com/content/holz/holzkurier/de/schnittholz/2021/12/mayr-melnhof-holz-uebernimmt-bergkvist-siljan.html
https://www.holzkurier.com/content/holz/holzkurier/de/holzprodukte/2020/08/hasslacher--plus-bei-cashflow-und-gewinn.html
https://www.holzkurier.com/content/holz/holzkurier/de/holzprodukte/2020/08/hasslacher--plus-bei-cashflow-und-gewinn.html
https://www.holzkurier.com/content/holz/holzkurier/de/holzprodukte/2023/04/hasslacher-verkauft-russischen-standort.html
https://www.holzkurier.com/content/holz/holzkurier/de/holzprodukte/2023/04/hasslacher-verkauft-russischen-standort.html
https://www.hasslacher.com/unternehmen
https://die-deutsche-wirtschaft.de/unternehmen/ante-holz-gmbh-allendorf-eder/
https://www.wp.de/staedte/altkreis-brilon/article228692317/Ante-Gruppe-Somplar-mit-historischem-Rekord-Umsatz.html
https://www.wp.de/staedte/altkreis-brilon/article228692317/Ante-Gruppe-Somplar-mit-historischem-Rekord-Umsatz.html
https://www.unternehmeredition.de/groesstes-saegewerk-europas-in-der-krise/

