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Plan prezentacii:

Skala mozliwosci (wielkos¢ rynku, demografia, partnerstwo strategiczne).

Dlaczego wiasnie teraz? (FTA UE—Indie, klasa srednia, reformy, geopolityka).

Najwieksze szanse dla polskich firm (maszyny, green tech, chemia, zywnos¢, IT).

I

Jak wejs¢ na rynek — przewodnik (formy wejscia, prawo, logistyka, kultura
biznesowa).

5. Wyzwania i jak je pokonac (biurokracja, kultura, ceny, infrastruktura).




Powrét do agendy

Skala mozliwosci

Trzecia potega swiata?
Najszybciej rosnaca duza gospodarka
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Indie w liczbach — dlaczego ten rynek ma znaczenie

4. miejsce na swiecie wedtug PKB (~4,15 bln USD)

6,5% wzrost PKB - najszybszy wsréd duzych (prognoza 2026)
1,45 mld ludnosci - najwieksza demokracja (2026)

~450 min - klasa srednia do 2030 (sita napedowa konsumpciji)
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Zroznicowany rynek + strategiczne partnerstwo z Polsk3

Sita nabywcza — trzy warstwy:

1. Premium & Upper Middle i klasa srednia — 423 min
Rosngce zapotrzebowanie na jakos¢, marki europejskie, green tech, farmaceutyki
I maszyny wysokiej klasy.
2. Aspirujgcy — 730 min
« Gitéwny motor wzrostu.
« Wrazliwos¢ cenowa + rosngce aspiracje.
« Szansa dla produktow ,value for money”.
3. Rynek masowy i Srednie miejscowosci

Ogromna skala, ale wymaga lokalizacji oferty, dystrybuciji i partnerow.

Najwiekszy potencjat dlugoterminowy.
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Zroznicowany rynek + strategiczne partnerstwo z Polsk3
Polska—Indie od 2024 .

1. Wizyta premiera Modiego w Warszawie (2024) podniosta relacje do poziomu
partnerstwa strategicznego.
2. Action Plan 2024—-2028 obejmuje m.in.:
« obronnosc i bezpieczenstwo,
* handel i inwestycje,
* energie | green tech,
» farme i agritech,

* infrastrukture i IT.
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Dlaczego wtasnie teraz?

Unikalne okno strategiczne otwiera sie
w latach 2026-2028
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Cztery rownolegte sity napedowe

1. Umowa o wolnym handlu UE-Indie.
Negocjacje zakonczone w styczniu 2026. Legal scrubbing ukonczony. Podpisanie planowane do
kohca 2026, wejscie w zycie — poczatek 2027. 93% indyjskich eksportéw bez cta do UE.

2. Reformy gospodarcze i utatwienia FDI.
Programy: Production Linked Incentives, Make in India, dalsza liberalizacja FDI, usprawnienia
proceduralne. Indie konsekwentnie budujg baze produkcyjng i przyciggajg kapitat.

3. Demografia i rosngca klasa srednia
Indie majg najwiekszg populacje mtodych ludzi na swiecie. Klasa srednia rosnie w tempie ~6%. Do
2030-35 Indie mogg wyprzedzi¢ Chiny pod wzgledem absolutnej liczby osob z klasy sredniej.

4. Geopolityka i dywersyfikacja tancuchow
Zachod szuka alternatyw dla Chin. Indie pozycjonujg sie jako wiarygodny partner. Polska — dzieki UE
| partnerstwu strategicznemu — ma naturalng przewage.
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Umowa o wolnym handlu UE-Indie — historyczna szansa

1. Harmonogram:

Styczen 2026 - zakonczenie negocjacii.
Sierpien 2026 - legal scrubbing ukonczony.
Koniec 2026 - planowane podpisanie.

Q1 2027 - wejscie w zycie.

2. Co to znaczy dla polskich firm

Nizsze cta - znaczne obnizenie lub eliminacja cet na kluczowe produkty eksportowe UE/PL do Indii oraz odwrotnie.
Uproszczenie procedur - tatwiejszy dostep do rynku, przewidywalnosc¢ regulacyjna i lepsza ochrona inwestyciji.
Pierwszenstwo - firmy, ktdre zaczng przygotowania juz teraz, bedg miaty przewage w momencie wejscia umowy
w zycie.

Skala rynku - UE i Indie to tgcznie ~25% globalnego PKB. Umowa otwiera jeden z najwiekszych rynkow Swiata.
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Najwieksze szanse dla polskich firm

Pie¢ sektorow o najwyzszym potencjale synergii



Sektory o najwyzszym potencjale

1. Maszyny i urzadzenia przemystowe:

2. Energia odnawialnai green tech

3. Chemia, farmacja, kosmetyki

Maszyny goérnicze, budowlane.
Automatyka i robotyka.
Komponenty dla automotive.

Sprzet dla przetwérstwa.

Technologie OZE i magazyny.
Efektywnosc¢ energetyczna.
Waste-to-energy.

Rozwigzania wodne.

Farmaceutyki i API.

Specjalistyczna chemia.

Kosmetyki premium.

Higiena i medyczne.

Zywnosé i przetwoérstwo spozywcze

Jabtka i produkty owocowe.
Mleczne i miesne.
Technologie przetworstwa.

Opakowania spozywcze.

IT i technologie

Oprogramowanie B2B.
Cyberbezpieczenstwo.
Al / data / cloud.

Fintech i e-commerce tools.
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Jak wejs¢ na rynek

Od badania rynku do pierwszej sprzedazy



enterprise
europe
network

Pie¢ kluczowych etapdw wejscia

1. Badanie rynku i dostosowanie oferty — segmentacja, konkurencja, lokalne standardy, certyfikacje,

cennik i pozycjonowanie.

2.  Wybor formy wejscia — eksport posredni/bezposredni, dystrybutor, joint venture, wkasna spotka
(WOS).

3. Aspekty prawne i rejestracja — rejestracja firmy, GST, licencje branzowe, umowy, ochrona IP,

compliance.

4. Logistyka i fancuch dostaw — porty, magazyny, dystrybucja krajowa, cta, dokumenty, lokalni
partnerzy logistyczni.

5. Kultura biznesowa i negocjacje — relacje, hierarchia, czas, zaufanie, styl komunikacii,
dtugoterminowe partnerstwo.

Indie to nie jeden rynek, lecz wiele rynkéw regionalnych. To, co dziata w Maharasztrze,
niekoniecznie zadziata w Tamil Nadu, czy na potnocy. Lokalny partner lub doradca to niemal zawsze
warunek sukcesu. A praktycznie — zawsze.



enterprise

Formy wejscia na rynek — porédwnanie

Eksport + dystrybutor Wtasna spétka (WOS)

Zalety
* Niskie koszty wejscia. * Dostep do sieci i know-how. * Petna kontrola.
* Szybki start. * Podziatf ryzyka. *  Budowa marki.
* Lokalna wiedza partnera. * Lokalna legitymizacja. * Dtugoterminowa wartosc.
Wyzwania
*  Mniejsza kontrola. * Wspodtwiasnosé. *  Wyzsze koszty.
* Marze dzielone. * Negocjacje ztozone. * Dtuzszy czas.
* Ryzyko zaleznosci. *  Mozliwe konflikty. *  Wieksze ryzyko.
Dobre na start Gdy potrzebna lokalizacja Dla powaznych graczy

zrédto: opracowanie wtasne
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Prawo, logistyka i kultura biznesowa — na co zwrdci¢ uwage

ASPEKTY PRAWNE

LOGISTYKA

KULTURA BIZNESOWA

* Rejestracja spotki
(Private Limited / LLP).

*  GST — kluczowy podatek posredni.

* Licencje branzowe i importowe.

*  Ochrona wfasnosci intelektualne;j.

*  Umowy dystrybucyjne i JV.
* Antykorupcja.

Gfowne porty.
Korytarze transportowe
i inland logistics.
Magazyny.

Dokumentacja celna i procedury.

Czas dostawy i koszty.
Lokalne standardy jakosci
i pakowania.

Relacje > transakcje (dtugi
horyzont).

Hierarchia i szacunek dla senioréw.
Czas bywa elastyczny — cierpliwosé.
Negocjacje — czesto wieloetapowe.
Zaufanie buduje sie latami.

zrodto: opracowanie wtasne
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Najwieksze wyzwania i jak je pokonac

Realistyczne podejscie zamiast rozowych okularow



Cztery giowne bariery — i sprawdzone sposoby ich obejscia

T

Biurokracja i regulacje

Rdznice kulturowe

Wrazliwosé cenowa + konkurencja lokalna

Infrastruktura i logistyka

Lokalny doradca prawny + partner z doswiadczeniem.
Korzystanie z programow PAIH, ambasady i izb handlowych.
Cierpliwosc i systematycznos¢.

Inwestycja w relacje przed transakcjami.
Szkolenie zespotu z kultury indyjskiej.
Lokalny menedzer lub doradca kulturowy.

Lokalizacja produktu i cennika.
Budowanie marki premium tam, gdzie jest na to miejsce.

Wybodr regiondw z lepszg infrastrukturg (Gujarat, Maharashtra,
Tamil Nadu).

Partnerstwo z doswiadczonymi partnerami.

Planowanie zapaséw z zapasem czasu.

zrodto: opracowanie wlasne



Kluczowe lekcje z sukcesow i porazek

Lokalny partner to nie opcja — to koniecznosé.

Niemal wszystkie udane wejscia opieraty sie na silnym lokalnym partnerze lub wkasnym zespole indyjskim z doswiadczeniem.
Cierpliwosé¢ strategiczna.

Budowanie pozycji zajmuje 3—7 lat. Firmy, ktore oczekiwaty szybkiego zwrotu, czesto sie wycofywaty.

Jakos¢ + lokalizacja oferty.

Europejska jakos¢ jest atutem, ale musi by¢ dostosowana do lokalnych standardéw, cen i oczekiwan.

Relacje i zaufanie ponad wszystko.

W Indiach biznes robi sie z ludzmi, ktorych sie zna i ktérym sie ufa. Inwestycja w relacje zwraca sie wielokrotnie.
Indie to nie jeden rynek.

Rdéznice regionalne (jezyk, kultura, sita nabywcza, regulacje stanowe) sg ogromne. Partnerem dla Polski jest stan,
a nie panstwo.

Wsparcie instytucjonalne.

PAIH, ambasada, izby handlowe, programy UE — to realne narzedzia, nie tylko wizytowki.
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Najwazniejsze wnioski

—_—

Indie to juz prawie trzecia gospodarka Swiata i najszybciej rosngca duza gospodarka — okno strategiczne

jest otwarte teraz.

2. Umowa UE-Indie (podpisanie 2026 / wejscie w zycie 2027) zmieni reguty gry. Firmy, ktdre zaczng
przygotowania dzis, bedg miaty przewage.
Pie¢ sektorow daje polskim firmom najwiekszg szanse: maszyny, green tech, chemia/farmacja, zywnosc, IT.

4.  Wejscie wymaga lokalnego partnera, cierpliwosci (3—7 lat) i dostosowania oferty.

5.  Wyzwania sg realne (biurokracja, kultura, ceny), ale da sie je pokona¢ — potwierdzajg to sukcesy TZMO,
Can-Pack i innych.

6. Partnerstwo strategiczne Polska—Indie + Action Plan 2024—-2028 to konkretne ramy instytucjonalne,

z ktorych warto korzystac.
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