Doswiadczenia polskich
firm na rynku
japonskim

7 lat do$wiadczen polskiej firmy IT na wymagajgcym rynku
japonskim.




Poczatki wspotpracy

1 08/2018

WejsScie na rynek japonski.

2 Kontakt przez expatow
Byty pracownik polecit nas do firmy z sektora
fin-tech.

3 Team augmentation

Poczatek wspotpracy z pierwszym klientem.

4 Team leasing

Obecny model wspoétpracy.




Kluczowe czynniki sukcesu

Wysokie oceny klienta
w Doceniane umiejetnosci techniczne
Proaktywne podejsScie
150
Zaangazowanie w projekty
o Stabilny zespét
=)

Niska rotacja pracownikow
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Regularne wizyty w Japonii

Budowanie relacji osobistych

Wystgpienia konferencyjne

€
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Budowanie rozpoznawalnos$ci marki

Kampanie LinkedIn * . e

Dotarcie do potencjalnych klientéw | > U

Wykorzystanie sieci kontaktow

Polecenia od bytych wspétpracownikow
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Nowi klienci

Pozyskani dzigki strategii

Efekty dziatan

7/

1

Potencjalny klient

W trakcie rozmow

Lat obecnosci

Na rynku japonskim




Wyzwania rynkowe

Brak podwyzek Niskie stawki Ostabienie jena
U pierwszego klientaod3lat ~ Nowe projekty oferujg nizsze =~ Niekorzystne zmiany kursu
bez wzrostu stawek wynagrodzenie waluty

J°HIL
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Charakter wspotpracy

Wspoltpraca z expatami o ® Projekty part-time
Gléwnie Europejczycy i Amerykanie Nowe zlecenia czesto w niepelnym
wymiarze
Startupy technologiczne Team augmentation
; oo e <[> - 5
-~ Glowny profil klientow — Dominujacy model wspétpracy
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Konkurencja na rynku

Wietnam Indie Filipiny @ Europa B Inne
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Przewaga konkurencyjna Wietnamu

Niskie koszty &E Znajomos$c¢jezyka
Jeden z tanszych dostawcow na Swiecie Project Managerowie znajacy japonski
L Zrozumienie kultury &3 Skala dziatania
Doswiadczenie w pracy z japoniskimi klientami 10 tys. software house'éw, potowa obstuguje
Japonie I

SOFTWAREMILL




Whnioski i rekomendacje

Budowanie specjalizacji

Rozwdj unikalnych kompetencji technicznych

Nacisk na poznanie odmiennej kultury

Zrozumienie i adaptacja do japonskich wartosci
biznesowych i spotecznych

Dywersyfikacja klientow
Nawigzanie kontaktow z japoniskimi firmami

| Rozwo6j modelu biznesowego

Przej$cie z team augmentation na projekty
catoSciowe
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