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Grupa PFR BUSINESSFRANCE

AKADEMIA BIZNESU

Matchmaking & Networking
Podrecznik

biznes

2a granicq

MO;

Projekt ,Moj biznes za granicg - model wsparcia instytucjonalnego MSP w obszarze umiedzynarodowienia oferty firm i rozpoczecia
dziatalnosci na rynkach miedzynarodowych”, wspdtfinansowany ze srodkow Europejskiego Funduszu Spotecznego w ramach
Programu Operacyjnego Wiedza Edukacja Rozwd¢j 2014-2020, IV Os Priorytetowa Innowacje spoteczne i wspoOfpraca
ponadnarodowa, Dziatanie 4.3 Wspotpraca ponadnarodowa.

Eﬂ?gﬁéﬁie Rzeczpospolita Unia Europejska -
E jski Fundusz Spot
Wiedza Edukacja Rozwdj - Polska i bt
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Grupa PFR BUSINESSFRANCE

Czego dowiesz sie z manuala?

CZESC | - PODSTAWOWA WIEDZA O POSZUKIWANIU PARTNEROW BIZNESOWYCH
| NAWIAZYWANIU RELACJI W EKSPORCIE

« Poszukiwanie informacji o potencjalnych partnerach biznesowych,

« Weryfikacja potencjalnych partneréw biznesowych,

* Przygotowanie firmy do spotkan i prezentacji oferty przed potencjalnym kontrahentem
* Elementy etykiety biznesowej

CZESC Il - MATCHMAKING | NETWORKING W PROGRAMIE MOJ BIZNES ZA GRANICA

* Plan dnia - omowienie zatozen

* Matchmaking online (potaczenia z ZBH)

* Matchmaking i networking offline — rozmowy stolikowe

« Informacje o Ekspertach oraz Profil uczestnikédw/informacje o uczestnikach projektu ,Moj biznes za granicg”

Fundusze . . .
el Rzeczpospolita Unia Europejska
E Europejskie - Pol_skap P Europejski Fundusz Spoteczny

Wiedza Edukacja Rozwdj
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Grupa PFR BUSINESSFRANCE

CZESC PIERWSZA

Matchmaking & Networking w eksporcie - wiedza podstawowa

Fundusze . . .
el Rzeczpospolita Unia Europejska
E Europejskie - Pol_sl(ap P Europejski Fundusz Spoteczny

Wiedza Edukacja Rozwdj
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Grupa PFR

BUSINESSFRANCE

Matchmaking & Networking w eksporcie — podstawowe cele

Uzyskanie wiedzy na temat potencjalnych odbiorcéw/dystrybutoréow/innych kooperantow oraz okreslenie
ich nastawienia do zagranicznych firm, wstepne poznanie oferty konkurentéw i stopnia przywigzania

do dotychczasowych dostawcow.

Nawigzanie kontaktdw z instytucjami otoczenia biznesu, ktore udzielajg wsparcia firmom na réznych

etapach rozwoju eksportu (logistyka, finanse, ubezpieczenia, prawo).

Nawigzanie kontaktow z instytucjami lub organizacjami odpowiednimi dla rynku docelowego, ktére pomogg

wypromowac produkt/ustuge i zbudowac¢ marke w danym kraju.

Wymiana doswiadczen miedzy przedsiebiorcami (dobre praktyki, najczesciej popetniane btedy).

Fundusze . . .
el Rzeczpospolita Unia Europejska
E Europejskie - Pol_skap P Europejski Fundusz Spoteczny

Wiedza Edukacja Rozwdj
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Nawiazywanie kontaktow z potencjalnymi kontrahentami

1.0Okreslenie celu i kryteriow 3. Weryfikacja 5. Spotkania
Okreslenie celu oraz kryteriow Wstepna weryfikacja Odbycie spotkan
wyboru partneréw biznesowych. wybranych firm z przedstawicielami
i organizacii. wybranych firm i organizacji.

Kategorie selekcji kontrahentow
e branza,
» status spoftki (np. kapitatowa),

- region, 2. Baza kontaktow 4. Nawigzanie kontaktu
* liczba zatrudnionych os6b Przygotowanie bazy potencjalnych Nawigzanie kontaktu

«  obrét, kontrahentow oraz instytucji z przedstawicielami firm

s zysk. i organizacji dziatajgcych na danym wybranych zgodnie z kryteriami.

rynku (np. organizacje branzowe,
izby przemystowo-handlowe).

Eﬂ?gﬁéﬁie Rzeczpospolita Unia Europejska -
E jski Fundusz Spot
Wiedza Edukacja Rozwdj - Polska i bt
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Targi i misje, wydarzenia branzowe
jako okazja do matchmakingu & networkingu

Rekomendowane
przez PAIH / ZBH
wydarzenia branzowe
w Kkraju i na swiecie

Wiecej informacji tutaj >>

Fundusze
Europejskie
Wiedza Edukacja Rozwdj

Kalendarium wydarzen branzowych
z mozliwoscig wyszukania po
nastepujgcych kategoriach:

Kraj

branza
udziat PAIH
data

Rzeczpospolita

- Polska

Unia Europejska

Europejski Fundusz Spoteczny



https://www.paih.gov.pl/nowosci/index.php?lang_id=16&id_kategoria=wydarzenia_rekomendowane
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Grupa PFR

BUSINESSFRANCE

Zapobieganie oszustwom poprzez weryfikacje kontrahenta

Weryfikacja instytucjonalna
Sprawdzenie w ogdlnodostepne rejestry — odpowiedniki KRS

Listy dtuznikow podatkowych (np. Portugalia, Stowacja), rejestry dtugdw w ramach biur gospodarczych (Hiszpania, Holandia,
Irlandia, Niemcy)

Weryfikacja z pomocg PAIH — ZBH

. Weryfikacja samodzielna
Weryfikacja adresu siedziby na Google Maps
Poréwnanie otrzymanych dokumentéw z wzorami dostepnymi w Internecie
Przeczytanie opinii na temat firmy dostepnych w Internecie (oceny w Google, fora specjalistyczne)
Doktadne sprawdzenie adresu strony internetowej, adres mailowego (kontrola domeny) oraz identyfikacji wizualng (np. logotypu)

Weryfikacja certyfikatow, referenciji

Wiarygodnosc¢ kontrahenta — poradnik przedsiebiorcy

Europejskie o
Europejski Fundusz Spoteczn
Wiedza Edukacja Rozwdj - Polska peiskd i oy

5 Fundusze Rzeczpospolita Unia Europejska



https://publikacje.paih.gov.pl/Wiarygodnosc_Kontrahenta/
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Przygotowanie do prezentacji oferty: podstawowe informacje o firmie

Ogdlna charakterystyka firmy, w tym
rodzaj branzy

Krotki opis misji/wizji/wartosci;
Szczegodtowy opis produktéw/ustug o
najwiekszym potencjale eksportowym

Informacje o certyfikatach, nagrodach,
referencjach;

Dane osob dedykowanych do kontaktu
(zalecane jest wskazanie dwoch oséb);

Umieszczenie linkdw do ikon:

« katalogu produktéw/ustug (o ile firma
posiada);

* medidéw spotecznosciowych: Facebook,
LinkedIN, Twitter, Youtube, Instagram
(o ile firma posiada);

« strony internetowej (o ile firma
posiada);

« aplikacji (o ile firma posiada).

Kilka hashtagow (np. #furniture, #tables,
#chaires, #kitchen, #medical), ktore
najlepiej opisujg firme/produkt/ustuge.

Fundusze . . .
el Rzeczpospolita Unia Europejska
E Europejskie - Pol_skap P Europejski Fundusz Spoteczny

Wiedza Edukacja Rozwdj
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Jak przygotowac sie do spotkania - powitanie

Pozdrowienie. Kto kogo pierwszy pozdrawia?
= Mtodszy — starszego

= Mezczyzna — kobiete Osoby:

= Pracownik — przetozonego Nizsze rangg - wstajg do powitania
= (Osoba w samochodzie — osobe idgca Roéwnorzedne — unoszg sie

= |dgcy — stojgcego Wyzsze rangg — siedzg

= Wchodzacy — osoby juz obecne w pomieszczeniu

= Szef, przetozony wchodzgc do biura firmy pierwszy
pozdrawia pracownikow

Fundusze . . .
el Rzeczpospolita Unia Europejska
ﬁ Europejskie - Pol_skap P Europejski Fundusz Spoteczny

Wiedza Edukacja Rozwdj
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Jak przygotowac sie do spotkania - wizytowki

Pierwszy wizytowki wrecza gospodarz spotkania.

Wizytowkami nalezy sie wymieni¢ na poczatku spotkania biznesowego

Jezeli na spotkanie przyszio kilka osob, wizytowki nalezy wreczy¢ wszystkim.
Warto zaopatrzy¢ sie w wizytowki w jezyku polskim i angielskim (dwustronne).
Osoba otrzymujgca wizytowke bierze jg prawg reka.

W Chinach wizytowki wrecza sie i odbiera obiema rekami.

Duzym nietaktem jest schowanie wizytowki od razu bez zapoznania sie z jej trescig.

Fundusze . . .
el Rzeczpospolita Unia Europejska
E Europejskie - Pol_skap P Europejski Fundusz Spoteczny

Wiedza Edukacja Rozwdj
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Grupa PFR BUSINESSFRANCE

CZESC DRUGA

Matchmaking & Networking w programie ,,Moj biznes za granica”

Eﬂ?gﬁﬁie Rzeczpospolita Unia Europejska -
E jski Fundusz S
Wiedza Edukacja Rozwdj - Polska urapejski Fundusz Spoteczny
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Przyktadowy schemat

2 (2)
1. Spotkania online z Zagranicznymi Biurami Handlowymi ZBH £ ‘ ' ‘ ' \./ N
>
/.

2. Rozmowy stolikowe z Ekspertami zajmujgcymi sie roznymi aspektami wsparcia eksportu

Znajomo_s’é rynkow Ochrona wtasnosci
zagranicznych &8 PAIH intelektualnej

Grapa PER 2 Ministerstwo

Rozwoju i Technologii

Egcar:g gé?czng EkSperCl ade.gov.pl .’

Rynkowi
/ | | u ) Qe
- Wiedza o branzach @ e
KRAJOWA |ZBA GOSPODARCZA _Commerce’
B PARP Q rp )

N e marketing
internetowy :
— ,!‘ B8 PAIH o) Logistyka
BGK = (EE'PIF{(E S )!‘ cross-border.pl
T ' Eksperci o i e
Ubezpieczenia, finansowanie, SR amazon

programy wspierajgce eksport

Eﬂ?gﬁéﬁie Rzeczpospolita Unia Europejska
E jski Fundusz Spot
Wiedza Edukacja Rozwdj - Polska propeRTanete Spotecy




Polska Agencja Q8 v |
Inwestycjii Handlu ' \ PRZEDSIEBIORCZOSCI

Grupa PFR BUSINESSFRANCE

Przyktadowa agenda

4

Mentoring, matchmaking & networking ii* @
Od 8:30 Rejestracja uczestnikow ﬂ ‘ -
09:00 - 10:30 Mentoring grupowy — case study — Grupa |, II, Il
10.30 — 10:45 Przerwa
10:45 -12:15 Mentoring indywidualny - Grupa |

Matchmaking & networking - Grupa Il i Il
12:15 - 13:00 Lunch EPAIH
13:00 - 14:30 Mentoring indywidualny - Grupa Il Eksperci

Matchmaking & networking — i Il Branzowi B KUKE
14.30 — 14.45 Przerwa crupa PR
14:45 — 16.15 Mentoring indywidualny - Grupa I =

Matchmaking & networking - Grupa l i ll Eksperci @ .')

Rynkowi URZAD PATENTOWY

RZECZYPOSPOLITEJ POLSKIE]

Fundusze . . <
el Rzeczpospolita Unia Europejska
E Europejskie - Pol_sl(ap P Europejski Fundusz Spoteczny

Wiedza Edukacja Rozwdj
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Grupa PFR BUSINESSFRANCE

Przyktadowa agenda

]
Mentoring, matchmaking & networking o & [
Od 8:30 Rejestracja uczestnikow @\ @
09:00 - 10:30 Mentoring grupowy — case study — Grupa |, II, Il } ,/!' I I
10.30 — 10:45 Przerwa
10:45 - 12:15 Mentoring indywidualny - Grupa Ill .
Matchmaking & networking - Grupa li ll
12:15 — 13:00 Lunch EBPAIH
13:00 — 14:30 Mentoring indywidualny - Grupa | Eksperci f'gnnggHt[g
Matchmaking & networking —1i Il Branzowi
14.30 — 14.45 Przerwa
14:45 — 16.15 Mentoring indywidualny - Grupa | EPAIH
Matchmaking & networking - Grupa Il i llI Eksperci @
Rynkowi

Eﬂ?gﬁﬁie Rzeczpospolita Unia Europejska -
E jski Fundusz S
Wiedza Edukacja Rozwdj - Polska urapejski Fundusz Spoteczny
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Przyktadowy grafik Matchmakingu & Networkingu

EKSPERCI PAIH:
- ZAGRANICZNE BIURA HANDLOWE (ZBH) - online
GODZINA GRUPA - KIEROWNICY REGIONOW i EKSPERCI RYNKOWI EKSPERCI ZEWNETRZNI
- EKSPERCI BRANZOWI (Caly dzier)
- POLSKIE MOSTY TECHNOLOGICZNE (Caly dzien)
| DZIEN
10:45 - 12:15 i ZBH Arabia Saudyjska Afryka i Bliski Wschod y Eksperci b N
g branzowi "
8 PATH .
13:00 — 14:30 il ZBH Maroko Azja e olskie mos—ty
Eechnologlczne
. . , . - arp_ B8 KUKE BPARP
14:45 - 16:15 Ll ZBH Brazylia Ameryka Potnocna i tacinska : Bk Grupa PFR
I DZIEN
Ministerst Eksperci
10:45 — 12:15 i ZBH Austria Afryka i Bliski Wschod Inisterstwo SPEreL
E— v Rozwoju i Technologii branzowi
&PAIH
13:00 — 14:30 i ZBH Francja I I Europa .y ) ° / A

o
14:45 - 16:15 il ZBH Kolumbia - Europa __ . @ KRAJOWA [Z8A GOSPODARGCZA

cross-border. pl

Fundusze Rzeczpospolita Unia Europejska (SRS

E!.II'ODEJSI(FE . Dn clea Europejski Fundusz Spoteczny *, ':
Wiedza Edukacja Rozwdj zo n *
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Korzysci z udziatu w Matchmakingu & Networkingu dla MSP

1. Mozliwos¢é wymiany doswiadczen z innymi firmami:

v’ poréwnanie swojego modelu biznesowego ze sposobem dziatania innych

v wymiana informacji o rodzajach wsparcia, z ktérego poszczegolne firmy do tej pory skorzystaty
v dzielenie sie informacjami o historiach sukcesu i historiach porazek

2. Okazja do przedyskutowania swoich planéw eksportowych z Ekspertami reprezentujgcymi
instytucje wspierajgce eksporterow pod réznym kagtem (ekspertyza rynkowa, branzowa, logistyka,
ubezpieczenia i finansowanie, ochrona wtasnosci intelektualnej, promocja w Internecie).

v Szybka informacja zwrotna, np. dzieki potgczeniu z Zagranicznym Biurem Handlowym firmy miaty
mozliwos¢ sprawdzi¢ czy dany produkt bgdz ustuga majg szanse zaistnienia na wybranym rynku
| czy zasadne jest podejmowanie dalszych krokow.

Fundusze . . .
el Rzeczpospolita Unia Europejska
E ELIFODEJSI(IE - Pol_skap P Europejski Fundusz Spoteczny

Wiedza Edukacja Rozwdj
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Grupa PFR BUSINESSFRANCE

Dziekuje za uwage!

biznes

za granicq

MO;

“Mo6j biznes za granicg - model wsparcia instytucjonalnego MSP w obszarze umiedzynarodowienia oferty firm I rozpoczecia
dziatalnosci na rynkach miedzynarodowych”, wspdtfinansowany ze srodkow Europejskiego Funduszu Spotecznego w ramach
Programu Operacyjnego Wiedza Edukacja Rozwd¢j 2014-2020, IV Os Priorytetowa Innowacje spoteczne i wspoOfpraca
ponadnarodowa, Dziatanie 4.3 Wspotpraca ponadnarodowa.

Eﬂ?ﬁéﬁie Rzeczpospolita Unia Europejska -
E jski Fundusz Spot
Wiedza Edukacja Rozwdj - Polska HICREISKI FUNGUSE SPoIeceny
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ZASTRZEZENIE

Polska Agencja Inwestycji i Handlu S.A. (PAIH) udostepnia powyzszy materiat nieodptatnie jako efekty projektu ,Mj biznes za granicg - model wsparcia
instytucjonalnego MSP w obszarze umiedzynarodowienia oferty firm i rozpoczecia dziatalnosci na rynkach miedzynarodowych” w ramach Programu Operacyjnego
Wiedza Edukacja Rozwdj 2014-2020; Os priorytetowa: IV. Innowacje spoteczne i wspétpraca ponadnarodowa; Dziatanie 4.3 Wspotpraca ponadnarodowa.

Niniejszy materiat jest elementem programu edukacyjnego skierowanego do przedsiebiorcow planujgcych rozpoczgé ekspansje zagraniczng, w tym tych
niemajgcych w petni sprecyzowanego potencjatu eksportowego.

Nalezy zauwazy¢, iz stanowi on jedynie ramy merytoryczne zagadnien uznanych za kluczowe w kontekscie przygotowania do prowadzenia dziatalnosci
eksportowej i korzystanie z niego, szczegdlnie w przypadku realizacji szkolen, wymaga kazdorazowej weryfikacji i aktualizacji tresci przez eksperta prowadzacego
poszczegolne moduty szkoleniowe oraz ewentualnego dostosowania do branzy/specyfiki firm stanowigcych potencjalnych odbiorcow szkolenia. Zgodnie z
rekomendacjg PAIH, ekspertem prowadzgcym szkolenie powinien by¢ praktyk specjalizujgcy sie w danym zakresie tematycznym.

PAIH nie ponosi odpowiedzialnosci z tytutu jakiejkolwiek szkody bezposredniej lub posredniej jakiegokolwiek rodzaju, w tym szkody za utrate zyskow, wyniktej z
catkowitego lub czesciowego wykorzystania informacji udostepnionych przez PAIH w niniejszym materiale. W zwigzku z tym, kazdy odbiorca tych informacji
powinien sprawdzi¢ przydatno$¢ i poprawnos$¢ wyzej wymienionych informacji zgodnie z ich przeznaczeniem i korzysta¢ z tych informacji na wiasng
odpowiedzialnos$¢. PAIH oraz jej pracownicy nie ponoszg w zadnym wypadku odpowiedzialnosci za jakgkolwiek decyzje lub dziatanie podjete w oparciu o wyzej
wymienione informacje, ani za jakiekolwiek konsekwencje wynikajgce z decyzji podjetych w oparciu o te informacje.

Udostepnione w wersji elektronicznej publikacje dostepne na stronach internetowych PAIH (m.in. https://www.paih.gov.pl/moj_biznes_za granica) mogg by¢
wykorzystywane tylko w celach edukacyjnych. W przypadku korzystania z materiatu w celu realizacji szkolen, nalezy uwzgledni¢ w informacji o szkoleniu, ze jest
ono efektem projektu ,Mdj biznes za granicg”.

Utrwalenie (sporzadzenie egzemplarza, w celu jego publikacji), zwielokrotnienie, wprowadzenie do obrotu, wypozyczenie lub udostepnienie zwielokrotnionych
egzemplarzy jest niedozwolone bez podpisania stosownej umowy udzielenia sublicencji przez PAIH.

Fundusze . . .
el Rzeczpospolita Unia Europejska
E Europejskie - Pol_skap P Europejski Fundusz Spoteczny

Wiedza Edukacja Rozwdj
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