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MATERIALY UZYTKOWNIKA

AKADEMIA BIZNESU

Strategia eksportowa produktéw i ustug wraz
z elementami modelu biznesowego

MO | biznes

J 20 granicq
Projekt ,M&j biznes za granicg - model wsparcia instytucjonalnego MSP w obszarze
umiedzynarodowienia oferty firm i rozpoczecia dziatalnosci na rynkach
miedzynarodowych”, wspoffinansowany ze sSrodkow Europejskiego Funduszu
Spotecznego w ramach Programu Operacyjnego Wiedza Edukacja Rozwéj 2014-2020,

IV Os Priorytetowa Innowacje spoteczne i wspotpraca ponadnarodowa, Dziatanie 4.3
Wspdtpraca ponadnarodowa.
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Okreslenie celéw eksportowych i gtéwnych czynnikéw motywujacych
eksport:

Planowanie eksportu krok po kroku wedtug réznych modeli

Weryfikacja motywacji przedsiebiorstwa

Modele internacjonalizacji przedsiebiorstw

Elementy prawno — ekonomiczne, ktére nalezy wzigé pod uwage

Analiza gotowosci przedsiebiorstwa do eksportu:
Badanie gotowosci firmy do eksportu
Elementy szczegolnie wazne dla poszczegodlnych branz
Uwarunkowania decyzji eksportowej
Mozliwo$ci finansowe:
o finansowanie wtasne
o wykorzystanie zrodet zewnetrznych
Rozwigzania organizacyjne
Wybér konsultanta zewnetrznego a praca na zasobach wtasnych
przedsiebiorstwa: — analiza pro i kontra; dobdér wiasciwego konsultanta dla
przedsiebiorstwa i etapu eksportu
Aspekty prawne konieczne do rozwazenia na etapie analizy gotowosci

Wybor produktu o najwiekszym potencjale eksportowym (wybranych
z asortymentu firmy):

Kiedy i gdzie zaprojektowac¢ nowy produkt

Cechy produktu i jego jakos¢

Elementy i akcesoria dodawane do produktu

Wybdr opakowania

Produkt czy ustuga — dostosowanie wyboru i tgczenie produktow i ustug
Weryfikacja produktéw pod wzgledem cet

Analiza w kontekscie embarga i obecnych wojen handlowych

Certyfikat pochodzenia a kwestie celne

Koniecznosci weryfikacji transportu

Aspekty prawne wazne przy rozwazeniu wyboru produktu i wejsciu na rynek
zagraniczny

Kalkulacja kosztow samego produktu

Badania rynkéw zagranicznych:

Metody badania rynku

Zakres badania rynku

Wykorzystanie Internetu

Zlecenie organizacjom zewnetrznym opracowania badania rynku
Wybor wiasciwych organizacji do wykonania badania rynku

Rola doradcy zewnetrznego przy wyborze ostatecznego rynku
Doradcy i konsultanci zewnetrzni dostepni przez organizacje rzagdowe
i pozarzgdowe
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5. Zdobycie i ustalanie zrédet informacji:

« weryfikacja informacji znalezionych w Internecie

o rézne modele zdobywania informacji na temat rynku za posrednictwem réznych
wyszukiwarek

« Wwykorzystanie opracowan podmiotow panstwowych

e wykorzystanie opracowan prywatnych oraz organizacji niezaleznych i organizacji
rzgdowych

« informacje zdobywane w sposéb posredni do weryfikacji rynku
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Szanowni Panstwol!

W 1992 roku eksport towaréw z Polski wynosit 13,2 mid dolaréw. Dzis, takie
przychody ze sprzedazy zagranicznej, firmy w kraju uzyskujg w ciggu dwoch
tygodni. Na przestrzeni 30 lat polski eksport wzrdst prawie 25-krotnie. Kluczem
do sukcesu jest wysoka wydajnos$é, czyli duza sprzedaz w przeliczeniu na
pracownika. A do tego konieczna jest automatyzacja. Przyszios¢ polskiego
eksportu lezy w branzach, ktére juz dzis stanowig o jego sile, ale ktore tez wcigz
majg bardzo duze pole do zwigkszania wydajnosci.
Motoryzacja, zywnos¢, meble, materiaty budowlane, opakowania, elementy
metalowe i plastikowe oraz inne komponenty uzywane do dalszej produkcji przez
zachodnie firmy — to sg obszary, w ktérych eksport rozwingt sie bardzo mocno i
moze dalej rosng¢. Kluczowym warunkiem dalszego szybkiego rozwoju bedzie
zdolnos¢ do zwiekszania efektywnosci produkciji.

Pierwszym krokiem do sukcesu jest trafne rozpoznanie swoich atutéw
I potencjatu eksportowego. Wiele polskich firm ma szczere checi wejscia ze
swoimi produktami badz ustugami na rynki zagraniczne, ale nie zdaje sobie
sprawy z ogromu dziatan, ktére sie z tym wigzg i czynnikow, ktére majg na nie
znaczagcy wptyw. Przed rozpoczeciem planowania strategii eksportowej
przedsiebiorstwa nalezy zatem wykonac¢ wewnetrzny audyt firmy i przeprowadzi¢
analize potencjatu eksportowego by sprawdzi¢, gdzie lezg jej mocne strony,
a co wypadatoby wspomac, by zwiekszy¢ szanse powodzenia na obcym rynku.
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Cwiczenie 1. KWESTIONARIUSZ DO MIERZENIA MOTYWACJI!

Ponizej znajduje sie szereg pytan lub stwierdzeh dotyczgcych badan, opinii, przekonan
i zachowania sie cztowieka wobec réznych spraw. Do kazdego pytania lub stwierdzenia
sg do wyboru co najmniej dwie odpowiedzi. Charakter pytan lub stwierdzen jest taki, ze
nie ma tu odpowiedzi dobrych i ztych, sg tylko odpowiedzi trafnie lub mniej trafnie
opisujgce Panstwa przekonania, preferencje i zachowania wobec poruszanych spraw. Po
zapoznaniu sie z kazdym pytaniem lub stwierdzeniem prosze odpowiedzie¢ na nie
podkreslajgc wtasciwg, najtrafniej opisujgcg Panstwa upodobania odpowiedz. Na kazde
pytanie mozna udzieli¢ tylko jednej odpowiedzi.

1. Najbardziej interesujg mnie problemy, co do ktérych istnieje opinia, ze
prawdopodobienstwo znalezienia optymalnego rozwigzania jest:
a) duze
b) dosc¢ duze
c) minimalne

2. Wole bra¢ udziat w konkursie, w ktérym przewidziane sa:
a) niewielkie nagrody, ale perspektywa otrzymania ewentualnej nagrody jest bliska
w czasie
b) wysokie nagrody, ale perspektywa otrzymania ewentualnej nagrody jest odlegta
w czasie.

3. Gdy chce osiagnac jakis cel, ktéry uwazam za tatwy do osiggniecia, ale w trakcie
dgzenia do niego odnosze niepowodzenia, wowczas moje zaangazowanie
W osiggniecie tego celu:
a) wzrasta
b) maleje
C) utrzymuje sie na tym samym poziomie

4. Gdy realizowanie moich osobistych celow staje sie sprzeczne z interesami bliskich
mi ludzi, wéwczas:
a) zawsze rezygnuje z realizacji moich wtasnych celéw
b) przewaznie rezygnuje
c) w potowie przypadkdéw rezygnuje
d) dosc¢ rzadko rezygnuje
e) nigdy nie rezygnuje

5. Gdy z réznych wzgledow musze zarzucic realizacje swoich planéw, wowczas
pamietam o nich:

1 Zrodto: M. Widerszal - Bazyl, Kwestionariusz do mierzenia motywacji osiggniec. ,Przeglad Psychologiczny” 1978,
t. XXI, nr 2, s. 363-366
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a) bardzo diugo

b) dtugo

C) przez pewien czas
d) krétko

e) bardzo krotko

6. Uwazam sie za osobe:
a) bardzo ambitng
b) ambitng
C) przecietnie ambitng
d) mato ambitng
e) raczej nieambitng

7. Czas dtuzy mi sie:
a) bardzo rzadko
b) rzadko
C) czasami
d) czesto
e) bardzo czesto

8. Gdy stoi przede mng jakies nowe zadanie, towarzyszy mi niepokdj (czesto
nieuzasadniony),ze nie wykonam go tak, jakby nalezato:
a) bardzo czesto
b) czesto
C) czasami
d) rzadko

e) nigdy

9. Kazde przedsiewziecie, do ktérego przywigzuje wiekszg wage:
a) planuje na dtugo przed jego realizacjg
b) zwykle planuje na pewien czas naprzod
c) w ogole nie planuje, a od razu przystepuje do ,rzeczy”

10. Wolatbym pracowac dla zleceniodawcy, ktory:
a) zawsze daje przecietnie ciekawe zlecenia
b) czasem daje zlecenia wyjgtkowo ciekawe, ale czasami wyraznie nudne
c) wszystko mijedno

11. Lubie pracowac z ludzmi, ktorzy:
a) w taki sam sposob podchodzg do zagadnien zawodowych jak ja
b) réznig sie w pewnym stopniu w podejsciu do zagadnien zawodowych
C) majg zupetnie inne podejscie

12. O niepowodzeniach:
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a) zapominam fatwo

b) zapominam dos$¢ tatwo
C) pamietam pewien czas
d) dosc¢ dtugo pamietam
e) bardzo diugo pamietam

13. Gdy mi sie cos nie wiedzie, wéwczas:
a) bardzo fatwo rezygnuje
b) tatwo rezygnuje
C) czasem rezygnuje
d) trudno rezygnuje
e) nigdy nie rezygnuje

14. Lubie realizowac cele:
a) dtugodystansowe
b) Sredniodystansowe
c) krétkodystansowe

15. Wymagania, jakie sobie stawiam, sa:
a) bardzo wysokie
b) wysokie
C) przecietne
d) raczej niskie
e) niskie

16. Sprawy, do ktérych przywigzuje wage, ale w danym momencie uwazam za zmudne
— odktadam na po6zniej i biore sie do przyjemniejszych spraw
a) bardzo czesto
b) czesto
c) od czasu do czasu
d) rzadko
e) bardzo rzadko

17. To, do czego daze:
a) zawsze mi sie udaje predzej czy pdzniej osiggngcé
b) przewaznie udaje mi sie osiggngc
c) od czasu do czasu udaje mi sie osiggngc¢
d) czesto nie udaje mi sie osiggngc (czasem z przyczyn zewnetrznych)
e) mam wyraznego pecha w realizowaniu wtasnych dgzen

18. O swojej przysztosci mysle:
a) bardzo czesto
b) czesto
c) od czasu do czasu
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d) rzadko
e) bardzo rzadko

19. Powracam do realizacji planow, ktorych dawniej nie mogtem(-am) zrealizowac:
a) bardzo rzadko
b) rzadko
C) czasami
d) czesto
e) bardzo czesto

20. Na ,ekstra” przyjemnosci:
a) zwykle nie mam czasu
b) czesto nie mam czasu
c) czasami mam zbyt mato czasu
d) zazwyczaj mam dostatecznie duzo czasu
e) zawsze mam dosc czasu

Suma uzyskanych punktéw: .....................
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Analiza éwiczenia

Punktacja
1. a.— 1 pkt. b. — 5 pkt.
2. a.— 1 pkt. b. — 5 pkt.
& a.— 5 pkt. b. -1 pkt.
4. a.— 1 pkt. b. — 2 pkt C. — 3 pkt d
5. a. — 5 pkt. b. -4 pkt c.— 3 pkt d
6. a.— 5 pkt. b. — 4 pkt C. — 3 pkt d.
7. a. — 5 pkt. b. -4 pkt c.— 3 pkt d
8. a. — 1 pkt. b. — 2 pkt c. — 3 pkt d
9. a.— 5 pkt. b. -3 pkt
10. a. — 1 pkt. b. — 5 pkt
11. a.—1 pkt. b. -3 pkt
12. a. — 1 pkt. b. — 2 pkt c. — 3 pkt d.
13. a. — 1 pkt. b. -2 pkt c.— 3 pkt d. -4 pkt e. — 5 pkt
14. a. — 5 pkt. b. — 3 pkt c.—1 pkt
15. a. — 1 pkt. b. -5 pkt c.— 3 pkt d. -1 pkt e.— 1 pkt
16. a. — 1 pkt. b. — 2 pkt c. — 3 pkt d. — 4 pkt e. — 5 pkt
17. a.— 5 pkt. b. -4 pkt c.— 3 pkt d. -2 pkt e.— 1 pkt
18. a. — 5 pkt. b. — 4 pkt c. — 3 pkt d. — 2 pkt e. — 1 pkt
19. a. — 1 pkt. b. -2 pkt c.— 3 pkt d. -4 pkt e. — 5 pkt
20. a. — 5 pkt. b. — 4 pkt c. — 3 pkt d. — 2 pkt e. — 1 pkt

Maksymalna liczba punktéw: 100

Suma uzyskanych punktow: ......

suma uzyskanych punktéw

o0 x 100%

Wspotczynnik motywacji =

Twoj wspotczynnik motywacji = ...... %
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Analiza wynikéw

Jezeli wspétczynnik motywacji oscyluje wokdt 50 % oznacza to, ze sam nie wiesz, czego
chcesz. Z jednej strony - drzemie w Tobie zgdza sukcesu, z drugiej boisz sie podjgc
ryzyka jego osiggniecia. Tyle w Tobie motywacji do osiggnie¢, ile motywacji unikania
niepowodzen.

Im blizszy 100% wspotczynnik motywacji, tym silniejsza jest w Tobie motywacja do
osiggnie¢. Im mniejszy od 50%, tym bardziej przewaza motywacja do unikania
niepowodzen.
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Cwiczenie 2. Badanie potrzeb i motywacji whasnej

1. Co zmotywowato Cie, aby uczestniczy¢ w tym szkoleniu?

2. Czego oczekujesz od tego szkolenia?

3. Jakie sg mocne strony Twojego przedsiebiorstwa, ktore bedg istotne
W procesie wejscia ha nowe rynki zagraniczne?

4. Co zamierzasz osiggngc¢ po szkoleniu?

5. Jak za kilka miesiecy poznasz, ze szkolenie przyniosto oczekiwane
rezultaty i wprowadzites zmiany?
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Cwiczenie 3. Przygotowanie do eksportu — od czego zaczaé?

Skorzystaj z zestawu pytan pomocnych przy wstepnej ocenie potencjatu eksportowego
i sprawdz czego potrzebujesz, aby rozpoczac ekspansje na zagraniczne rynki

PYTANIA TAK | NIE
Czy zostata rozpoznana zgodnos¢
produktu/ustugi z wymaganiami rynku
eksportowego (np., oznakowanie, certyfikacja,
PRODUKT/ inne standardy)?

USLUGA Czy firma posiada mozliwos¢ modyfikacji
produktu/ustugi (np. sktadnikow, opakowania)

w celu spetnienia zagranicznych przepisow,
lokalnych preferencji konsumenckich?

Czy zostata zdefiniowana przewaga
konkurencyjna produktu/ustugi?

Czy firma posiada wydzielony dziat eksportu/
wykwalifikowany zespét zajmujgcy sie procesem
internacjonalizacji (w tym osoby do obstugi
ZASOBY zamowien zagranicznych)?

LUDZKIE Czy kadra odpowiedzialna za prowadzenie
dziatan eksportowych posiada dobrg znajomosc¢
jezyka angielskiego badz docelowego jezyka

lokalnego?
PLANOWANIE | Czy firma posiada plan biznesowy rozwoju
BIZNESU I eksportu (m. in. strategia marki, polityka cenowa,
MARKETING zasady komunikaciji, obstuga reklamaciji/serwis,

obstuga posprzedazowa?

Czy kanaty komunikacyjne firmy i materiaty
promocyjne (np. strona internetowa, broszury,
katalogi, wizytéwki) dostepne sg w jezyku
angielskim badz w jezyku kraju rozwoju eksportu?
Czy firma posiada odpowiednie zasoby na ich
przygotowanie/ dostosowanie?

Czy firma uczestniczyta jako wystawca w
krajowych lub miedzynarodowych wydarzeniach
handlowych?
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LOGISTYKA Czy firma posiada doswiadczenie w zakresie
ROZLICZEN obstugi prawnej umoéw z kontrahentami

W EKSPORCIE | zagranicznymi, jak rowniez obstugi ptatnosci oraz
zabezpieczenia (np. akredytywy, inkasa,
gwarancje bankowe) i rozliczania transakcji
eksportowych?

Czy firma posiada doswiadczenie w zakresie
obstugi logistycznej kontraktéw zagranicznych
(np. wybor spedytora, obstuga procedur celnych)?
Czy zidentyfikowane zostaty preferowane kanaty
dystrybucji (posrednicy/ agenci handlowi, lokalni
dystrybutorzy, hurtownie, sieci detaliczne,
specjalistyczne sklepy/hurtownie branzowe etc.)?
Czy firma dopuszcza sprzedaz swoich produktéow
w kanale e-commerce?

FINANSE | Czy firma posiada zabezpieczone Srodki
ZASOBY finansowe niezbedne do sfinansowania kosztéw
PRODUKCYJNE | wprowadzenia produktu na rynek zagraniczny
(m. in. podréze miedzynarodowe, misje handlowe,
udziat w targach, badania rynku i szkolenia
biznesowe)?

Czy firma posiada odpowiednie zdolnosci
produkcyjne do elastycznego reagowania na
zmieniajgce sie zapotrzebowanie w celu
zapewnienia statych dostaw na rynki
zagraniczne?

Czy firma przewiduje w swoim budzecie $rodki na
zabezpieczenie ptynnosci w kontekscie
dziatalnosci eksportowej (opdznienia w
dostawach, ptatnosciach, ryzyko walutowe)?
Zrédto: https://publikacje.paih.gov.pl/ocena_potencjalu_eksportowego/

Jesli zaznaczyliScie wiecej odpowiedzi ,tak” niz ,nie”, mozna wstepnie zatozy¢, ze Wasza
firma jest juz gotowa do tego, zeby nawigza¢ wspotprace z zagranicznymi kontrahentami.
Przewazajgca w odpowiedziach opcja ,nie” sygnalizuje, ze zanim sprébujcie sit w
eksporcie, nalezy popracowac jeszcze nad rozwojem potencjatu przedsiebiorstwa.
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Cwiczenie 4. Dlaczego moja firma powinna eksportowaé

Odpowiedz na pytanie i podaj 5 powodow/ celéow: Dlaczego moja firma
powinna eksportowac?

Cele poprawnie sformutowane powinny by¢:

1. Wyrazone pozytywnymi stowami. Stowo ,NIE” oraz wszelka inna forma
negacji jest zakazana.

2. Zainicjowane i realizowane przez konkrethg osobe. Kazda
z zaangazowanych osoéb powinna zna¢ swoje zadania

3. Ekologiczne tzn. utrzymujgce jakos¢ wszystkich zwrotnych systemow.

4, Testowane w doswiadczeniu tzn. sprawdzone wewngtrz firmy oraz
skonfrontowane z rynkiem.

5. W okreslonych, realnych i akceptowalnych ramach czasowych.

5 POWODOW ,
DLACZEGO MOJA FIRMA POWINNA EKSPORTOWAC?
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Cwiczenie 5. Sciezki wejscia na rynek zagraniczny

Przesledz wybrane sciezki wejscia na rynek zagraniczny. Modyfikuj
schemat, dostosowujgc go do swojej branzy i danego rynku. Zmieniaj, rysuj,
kre$l, pisz uzywajgc roznych kolorow.
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Strategia wejscia na
nowe rynki zagraniczne

Tylko dla
know-how

Licencje Eksport Eksport
Franchising bezposredni posredni

Filie handlowe

Zrodto: Opracowanie wiasne

Notatki:
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Cwiczenie 6. Analiza SWOT*

Jak skutecznie przeprowadzi¢ analize SWOT?

FUNDACJA
PRZEDSIEBIORCZOSC\

Jak skutecznie przeprowadzi¢ analize
SWOT?

Najwazniejsze wskazéwki
Pamietaj...

Nigdy nie kopiuj istniejgcej analizy SWOT —
to moze wptynac¢ na twdj tok myslenia. Za
kazdym razem przygotowuj analize SWOT
na czystej kartce papieru

Aby usprawnic¢ i uporzgdkowac¢ mysli,
mozna zastosowac szablon

Poswie¢ wystarczajgco duzo czasu na
dokonanie analizy

By¢ moze bedziesz musiat wielokrotnie
poprawiac analize, zanim bedziesz
zadowolony z wyniku

Analiza SWOT sama w sobie NIE stanowi
wyniku. To tylko narzedzie wspomagajgce
analize przedsiebiorstwa

Przed rozpoczeciem analizy powinienes
wiedzie¢, co zamierzasz zrobi¢ z wynikami

Analiza SWOT nie jest chwilowg fanaberig
szkot biznesowych, to wiarygodna technika
stosowana w catym biznesie

Musisz czu¢ sie dobrze przygotowujgc jg w
swoim przedsiebiorstwie

Analiza SWOT powinna by¢ prosta, jasna,
zwiezta i przenikliwa

Analiza musi by¢ zrozumiata dla oséb z
zewnatrz (np. kierownikow bankow lub
inwestoréw), dlatego nie nalezy stosowac
wyrazen lub skrotow zrozumiatych tylko dla
Ciebie

Opracuj plan dziatahh na podstawie analizy
SWOT

Musisz jg zaprezentowac kazde;j
zainteresowanej osobie

Analiza SWOT stanowi tylko wglad w
sytuacje w jednym punkcie w czasie

Musisz jg rewidowac, najlepiej co kwartat,
aby zobaczyc¢, jak sytuacja zmienita sie w
czasie

Nie staraj sie zbytnio analizowac problemu.
Nie przejmuj sie, ze analiza nie jest idealna,
po prostu jg wykonaj

Jesli na jej podstawie zamierzasz
realizowac dziatania, musi by¢ doktadna
we wszystkich istotnych aspektach

Petnia uzytecznosci techniki SWOT ujawnia sie jednak dopiero gdy poddamy cztery pozornie
niezalezne grupy czynnikdw analizie wzajemnych powigzan. W praktyce c¢wiczenie to
sprowadza sie do odpowiedzi na serie pytan:

+ Czy dana mocna strona pozwoli nam wykorzysta¢ dang szanse?

» Czy dana mocna strona pozwoli nam zniwelowaé¢ dane zagrozenie?

+ Czy dana staba strona ogranicza mozliwos¢ wykorzystania danej szansy?

» Czy dana staba strona poteguje ryzyko zwigzane z danym zagrozeniem?

* Wazna informacja dla uczestnikow: Tematyka bedzie
Konstrukcja konkurencyjnej oferty eksportowej i jej prezentacja

szerzej rozwinigta w trakcie warsztatu
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Tworzac analize SWOT warto odpowiedzie¢ sobie na nastepujace pytania:

MOCNE STRONY SEABE STRONY
* Korzysci z przedsiewziecia? Mozliwosci? * Wady przedsiewziecia?
* Przewaga konkurencyjna? * Brak mozliwosci rozwoju?
* Tzw. USP — unique selling points, czyli unikalne | « Brak sity konkurencyjnej?
cechy, wazne dla konsumenta, ktérych nie ma » Staba reputacja?
konkurencja? *» Aspekty finansowe?
» Zasoby, aktywa, ludzie? » Wiasne, znane wrazliwe punkty?
* Doswiadczenie, wiedza, dane? * Nieterminowa realizacja zamowien.
* Rezerwy finansowe, przewidywane zyski? * Przeptywy pieniezne, brak srodkow
» Marketing — dostepnos$¢, dystrybucja, finansowych na nowe przedsiewziecie?
Swiadomos$c? * Nietrwatosc¢ tarncucha dostaw?
» Aspekty innowacyjne? » Zakidcenia podstawowej dziatalnosci?
* Lokalizacja i potozenie geograficzne? » Wiarygodnosc¢ danych, mata
* Cena, wartosé, jakosc? przewidywalnosc¢ planu?
» Akredytacje, kwalifikacje, certyfikacje? * Aspekty etyczne, brak zaangazowania,
* Procesy, systemy, w tym informatyczne, stabe przywodztwo?
komunikacja? * Brak akredytacji, itp.?
* Aspekty kulturowe, postawa, postepowanie? * Procesy i systemy, itp.?
+ Stan kadry kierowniczej, mozliwe awanse + Stan kadry kierowniczej, mozliwe awanse
i zmiany? i zmiany?

* Aspekt Srodowiskowy — produkty bio/eko/?
» Zrobwnowazony rozwoj?

SZANSE ZAGROZENIA
* Wydarzenia na rynku? » Wptyw polityki?
* Stabe strony konkurentow? * Zmiany w prawie?
» Tendencje w branzy lub stylach zycia? » Wptyw srodowiska naturalnego?
* Rozwdj i nowe technologie? » Zamiary konkurenc;ji?
* Wptywy globalne? » Mozliwa wspétpraca, przedstawicielstwa,
* Nowe rynki, horyzontalne, wertykalne? dystrybucja?
* Rynki dla produktéw niszowych? * Wielkos¢ rynku, pojemno$¢, podaz?
» Aspekty geograficzne, eksport, import? » Aspekty zwigzane z sezonowos$cig, pogoda,
* Nowe unikalne cechy pojawiajgcych sie wptywem mody?
produktow? * Rosngce wymagania rynku?
* Taktyka — korzystne nieprzewidywalne zmiany * Nowe technologie, ustugi, pomysty?
na rynku, gtébwne kontrakty, itp.? * Istotne umowy i partnerzy?
* Rozwdj przedsiebiorstwa i produktu? » Czynniki hamujgce rozwo;j?
* Rynek badanh, dostepnoé¢ informac;ji? * Bariery wejscia na rynek?

» Czynniki zewnetrzne nie do pokonania?

« Utrata kluczowych pracownikow?

* Brak statego wsparcia finansowego?

« Stan gospodarki — krajowej, zagranicznych?
* Niekorzystne zmiany demograficzne?
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Whioski z analizy nie mogg by¢ prostym powtérzeniem wymienionych w tabeli mocnych
i stabych stron oraz szans i zagrozen! Muszg wynika¢ odpowiednio z poréwnania lewej
I prawej strony tabeli, by moc wskaza¢ sposob najpetniejszego wykorzystania mocnych
stron i pojawiajgcych sie szans w celu zminimalizowania lub zmodyfikowania stabych
stron oraz zagrozen. Jednocze$nie wnioski powinny dawaé¢ odpowiedz w jaki sposob
ograniczy¢ stabe strony i skutki rozpoznanych i nazwanych zagrozen.

Notatki:
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Cwiczenie 7. Analiza PEST - czynniki*

o Polityka podatko
wa

o Stabilnos¢ polityki
panstwa

e Prawo pracy

o Przepisy
dotyczace
prowadzenia
dziatalnosci
gospodarczej

e Polityka socjalna
panstwa

e Ustawodawstwo
antymonopolowe
Stabilnos¢ wtadzy

o Przepisy
dotyczace handlu

e Ustawodawstwo
dotyczgce
ochrony
konsumenta

e Przepisy o
ochronie
Srodowiska

e Dostosowanie
sie do wymogow
Unii Europejskiej

Bezrobocie
Inflacja

Stopy
procentowe
Kursy walut
Dostepno$é
kredytéw
Konsumpcja
Inwestycje
Oszczednosci
Cykle koniunktury
gospodarczej
Poziom naktadow
na nauke, kulture
i oswiate

Poziom naktadow
na opieke
zdrowotng
Dochody gospod
arstw domowych
Rentownosc¢ prze
dsiebiorstw

Ceny paliw

i energii,
surowcoéw i ziemi

e Poziom
dochodow

e Postep
cywilizacyjny

e Poziom

wyksztatcenia
e Mobilnosé

spofeczna

e Styl zycia

o Swiadomo$é
ekologiczna

¢ Wymagania

e | oczekiwania
konsumentow

e Poziom nauki,

kultury i sztuki
o Swiadomo$é

praw

obywatelskich
¢ Religia

i etyka pracy

Poziom
technologiczny
Zgodnos¢ z
normami jakos$ci
Innowacyjnosc i
nowoczesnosc

Nakfady panstwa
na badania

i rozwaj
Szybkos¢
transferu
nowoczesnych
technologii
Poziom rozwoju
transportu
Funkcjonowanie
standardow
jakosciowych,
dotyczacych
bezpieczenstwa
i ochrony
zdrowia

Analize PEST mozna prowadzi¢ przy wykorzystaniu wskaznikéw punktowych (np. skali
5-punktowej w ktorej 5 - oznacza ocene bardzo wysokg, a 1 - ocene bardzo niskg).

Dodatkowo mozna zastosowacC wagi,

ktore bedg uwzgledniaé znaczenie danego

wskaznika z punktu widzenia eksportera, np. dla eksportera débr konsumpcyjnych
znacznie wazniejsza jest wielkos¢ catego rynku - mierzona liczbg ludnosci, niz saldo
bilansu handlowego danego kraju.

*Wazna informacja dla uczestnikow: Tematyka bedzie szerzej rozwinieta w trakcie warsztatu
Konstrukcja konkurencyjnej oferty eksportowej i jej prezentacja
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Przykiad

Etap 2 Ocena srodowiska makroekonomicznego

Elementy oceny Ocena punktowa
1. Wielkosé rynku (liczba mieszkancow lub liczba firm)
2. Stopa inflacji (aktualny stan oraz trendy)

3. Kurs walutowy

4. Srednia ptaca

5. PKB per capita

7. Stopa bezrobocia

6. Tempo wzrostu gospodarczego
7. Saldo budzetu

8. Saldo bilansu handlowego

9. Stopa procentowa

10. Zadtuzenie zagraniczne

11.Rezerwy walutowe

12. Opodatkowanie

13.Cla

14.Inne

OCENA OGOLNA ($rednia poz.1-14) 4

Vel ww M o] w|

Interpretacja: Srednia ocena 4,5-5 - $rodowisko bardzo zachgcajace, 3,9-4,5 - srodowisko zachgcajace,
3,2-3,8 - Srodowisko neutralne, 2,2-3,1 - srodowisko mato zachgcajace, 2,2 i ponizej - Srodowisko zniechgeajgce.

Zrédto: Poradnik eksportera dla MSP, PARP

Analiza PEST najczesciej jest okreslana jako analiza tréjetapowa.

1. Etap pierwszy - Wyrdznienie istotnych czynnikdw dotyczgcych poszczegdlnych
segmentow otoczenia

W pierwszym kroku przedsiebiorstwo okresla najwazniejsze czynniki poszczegdlnych
segmentow  otoczenia  (politycznego, ekonomicznego, spoteczno-kulturowego,
technologicznego), ktore znaczgco wptywajg lub mogg wptywaé na dziatalnosc
organizacji. Przyktadowo, dla firmy prowadzacej szkolenia, waznym czynnikiem
polityczno-prawnym bedzie fakt, ze Unia Europejska umozliwia uzyskanie
dofinansowania. Dla przedsiebiorstwa prowadzacego ustugi transportowe bardzo
istotnym czynnikiem ekonomicznym bedzie wzrost ceny paliwa oraz wprowadzenie optat
na drogach i ich wysokos¢. Producent drogich, ekskluzywnych mebli powinien liczy¢ sie
z waznym czynnikiem spoteczno-kulturowym, jakim bedzie mate zainteresowania
spoteczenstwa jego produktami, ktérego przyczyng bedg niskie zarobki. W koncu, firmy
produkujgce telefony komoérkowe bagdz komputery, bedg szczegdlnie uwzgledniaé
czynniki technologiczne, takie jak wykorzystywanie najnowszych osiggniec techniki czy
nauki.

2. Etap drugi - Ustalenie wptywu kazdego z czynnikow na funkcjonowanie organizacji

W drugim etapie firma ocenia wptyw kazdego czynnika na jej funkcjonowanie. Nalezy
ocenic, ktore czynniki wptywajg obecnie na przedsiebiorstwo najbardziej, a takze ktére
bedg wptywaé w przysztosci. W taki sposdb powstaje zestawienie czynnikow
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podzielonych ze wzgledu na site (najwiekszy i najmniejszy wptyw) oraz na czas
oddziatywania (czy firma ma z nimi do czynienia teraz, czy bedzie miata w przysztosci).

3. Etap trzeci - Okreslenie relacji miedzy organizacjg a makrootoczeniem

Trzeci i ostatni krok polega na okresleniu relacji miedzy firmg a jej makrootoczeniem.
Organizacja zestawia dany czynnik jak wptywa lub jak moze wptywac na jej dziatalnos¢
w przysziosci. Przyktadowo, firma szkoleniowa rozpatrzy mozliwos¢ otrzymania
dofinansowania z Unii Europejskiej oraz konsekwencje z tego ptyngce (np. obnizenie cen
szkolen, poniewaz konkurenci rowniez mogg mie¢ dostep do dofinansowania). Natomiast
producent ekskluzywnych mebli okresli, co zrobi¢, aby zwiekszyC zainteresowanie
spoteczenstwa jego produktami (przyktadowo cene mebli roztozy¢ na raty poszerzajgc
grono swoich klientow).

Gdzie szuka¢ informacji o PEST?
Mozemy przede wszystkim wykorzystac informacje wtérne z:

Dziennikéw ustaw

Rocznikéw i informatorow GUS oraz WUS (Wojewddzki Urzad Statystyczny)
Prospektow emisyjnych

Sprawozdan rocznych przedsiebiorstw
Publikacji instytucji naukowych
Srodkéw masowego przekazu
Portaléw internetowych

Czasopism branzowych

Publikacji bankowych

Szkolen, seminariéw i konferencji
Targdw i wystaw.

Notatki:
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8. Kluczowi 7. Kluczowe 2. Propozycja 4. Relacje z 1. Segmenty
partnerzy dzialania wartosci klientem klientow
6. Kluczowe 3. Kanaty
zasoby
9. Struktura kosztéw 5. Strumienie (zrédta) przychodow
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Cwiczenie 8. Uzupehij swoj wtasny model powyzej lub on-line wykorzystujgc gotowy
szablon na stronie.

Krok 1. Segmenty klientéw

Odpowiedz na pytania: Dla kogo powstaje produkt/ustuga? Kto moze by¢ potencjalnym
klientem i dlaczego? Kto bedzie w stanie ptaci¢ za produkt?

Zadna firma nie przetrwa na rynku, jesli nie ma klientéw. Dlatego to jeden z najwazniejszych
elementow catej uktadanki. Wypetniajgc to pole zastanéw sie, do jakich grup ludzi
i organizacji chcesz dotrzec.

Zeby lepiej wychodzi¢ naprzeciw potrzebom klientéw, zréb segmentacje. Zastanow sie,
jakie wspdlne cechy majg konkretne grupy odbiorcéw (np. wiek, miejsce zamieszkania,
zachowania). Mozesz zdefiniowac jeden lub kilka segmentéw o réznej wielkosci.

Pamietaj, ze grupe klientow mozna wyodrebni¢ jako segment, jesli jej potrzeby wymagajg
stworzenia odrebnej oferty i jesli jej cztonkowie chcg za nig ptaci¢. Oddzielnym segmentem
sg tez grupy, ktore wyrdzniajg sie w zakresie struktury rentownosci. Jesli docierasz do
réznych grup za pomocg innych kanatéw dystrybucji, to tez tworzg one wtedy osobny
segment.

Krok 2. Propozycja wartosci

Odpowiedz na pytania: Jakie problemy klientow chce rozwigza¢? Co ma najwieksze
znaczenie dla odbiorcéw? Co jest dla nich najwiekszg wartoscig? Jakg warto$¢ generuje
dla klientow?

Zastanoéw sie, jakg wartos¢ majg Twoje produkty/ustugi. Propozycja wartosci to cos, co
sktoni klienta do wyboru wtasnie Twojego produktu, a nie produktow konkurencji. Wartosc
powinna rozwigzywac problemy konsumenta albo zaspokajac jego potrzeby. To wszystkie
korzy$ci, ktore oferujesz poszczegolnym segmentom klientéw.

Propozycjg wartosci mogg by¢ konkretne korzysci (np. dostawa zamowionego produktu do
domu w ten sam dzien) i bardziej ogdlne wrazenia i doswiadczenia (wygoda zakupéw
online).

Warto$ci sg najczesciej zwigzane z ceng lub jakoscig. Wiele firm stara sie oferowac
produkty taniej niz konkurencja, zeby dociera¢ do klientéw, ktorzy podczas zakupow
zwracajg uwage przede wszystkim na niskie ceny. Przyktadem sg tanie linie lotnicze.

Jakos¢ jest warto$cig, ktorg swoim klientom oferujg m.in. luksusowe hotele, ekskluzywne
firmy odziezowe, producenci wysokiej klasy produktéw spozywczych.
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Sam fakt korzystania z konkretnej marki tez moze by¢ wartoscig dla klienta. Jezdzenie
Lamborghini czy Bugatti Swiadczy o wysokim statusie majgtkowym, tak samo jak noszenie
zegarka marki Rolex.

Innym przyktadem warto$ci pozgdanej przez konsumentéw jest nowosc¢. Niektdre produkty
lub ustugi zaspokajajg potrzeby, o ktérych klienci nawet nie wiedzieli, ze istniejg, bo na rynku
nie byto do tej pory odpowiedniej oferty. W tej grupie znajdziesz wiele firm z branzy
technologicznej. Jeszcze dwie dekady temu nikt nie myslat o smartfonach, dzisiaj wiele oséb
nie moze bez nich funkcjonowad.

Wartoscig dla klientéw moze byé tez design produktu. Swietnie zaprojektowane osiedle
mieszkaniowe moze sktoni¢ kogo$ do zakupu mieszkania. W mniejszej skali: nowoczesny
fotel zainteresuje mitosnikow designerskich mebli.

Krok 3. Kanaly

Odpowiedz na pytania: Jak nawigzuje kontakty z klientami? Z jakich kanatéw chce
korzystac? Jakie metody najlepiej sie sprawdzajg? Jakie koszty generujg poszczegolne
kanaty?

W tym polu okre$lasz kanaty, dzieki ktérym dostarczysz odbiorcom informacje o swoich
produktach lub ustugach. Pamietaj, ze wybdér kanatow wptywa bezposrednio na relacje z
poszczegolnymi segmentami klientéw.

W zaleznosci od modelu biznesowego, kanaty mogg mie¢ za zadanie przede wszystkim
podnoszenie swiadomosci odbiorcéw o produktach lub ustugach, ktore oferuje Twoja firma.
Pomagajg tez klientom wyrabia¢ sobie opinie na temat Twojej oferty. Kanaty umozliwiajg
konsumentom zakup i mogg zapewniaé wsparcie posprzedazowe.

Zastanow sie, czy chcesz korzysta¢ z kanatow bezposrednich (takimi sg sprzedawcy w
siedzibie firmy czy wiasny sklep internetowy) czy posrednich (sklepy partnerskie,
hurtownicy). W pierwszym przypadku mozesz liczy¢ na wiekszg marze, ale taki model
generuje tez wyzsze koszty. Jesli zdecydujesz sie na kanat posredni, Twoja marza bedzie
mniejsza, ale za to masz wigksze mozliwosci dotarcia do klienta.

Krok 4. Relacje z klientem

Odpowiedz na pytania: Jakich relacji oczekujg od mojej firmy klienci? Czy moge sprostac
tym oczekiwaniom? lle mnie to kosztuje?

To witasnie od tego elementu modelu biznesowego zalezy, jakie doswiadczenie bedzie miat
klient w kontakcie z firmg. Czy bedzie on zadowolony? W tym polu opisujesz typ relacji, jaki
potgczy firme z poszczegdlnymi segmentami konsumentéw. Pomysl, jaki cel majg spetniac
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te interakcje. Twojej firmie moze np. zaleze¢ przede wszystkim na pozyskaniu nowych lub
utrzymaniu obecnych klientow.

Sposob interakcji z odbiorcami  powinien wspoétgraC z innymi elementami modelu
biznesowego i by¢ dopasowany do branzy, w jakiej dziata Twoja firma. Zastanawiajgc sie
nad wyborem relacji wez tez pod uwage koszty, ktére generujg rézne kanaty komunikacji.

Firmy mogg postawi¢ na relacje bezposrednie, wtedy obstugg klienta zajmuje sie opiekun
lub konsultant. Relacje mogg by¢ tez w peini zautomatyzowane (chatboty, kasy
samoobstugowe).

W dobie mediow spotecznosciowych formy tradycyjnej relacji sprzedawca-klient to czesto
po prostu za mato. Odbiorcy coraz czesciej wspottworzg wartos¢ oferowang przez firme
poprzez polecanie, wystawianie opinii i recenzji.

Krok 5. Strumienie przychodow

Odpowiedz na pytania: Za co ptacg Twoi klienci teraz i za jakg wartos¢ byliby w stanie
zapfaci¢? W jaki sposéb ptacag, a jak mogliby ptaci¢? Jaki jest udziat danych strumieni
przychodoéw w ogolnych przychodach?

Zastanow sie, za co, w jaki sposéb i ile klienci bedg ptaci¢ za Twoje produkty/ustugi. W tym
bloku wpisujesz, ile srodkéw generuje firma w poszczegolnych segmentach rynku. Firma
moze miec kilka strumieni przychoddéw, ktore bedag rozni¢ sie mechanizmem cenowym.
Przyktadowo, za Twoje produkty klienci mogg ptaci¢ wedtug ustalonego cennika, mozesz
tez uzywac stawek, ktére mozna negocjowac.

Zastanéw sie tez, czy klienci majg pfaci¢ jednorazowo za produkt czy moze chcesz
wprowadzi¢ optate abonamentowg. Jeden produkt moze generowaé przychdéd w réznych
formach.

Jesli chcesz okresli¢ zyski firmy, pamietaj, ze trzeba odjgc¢ koszty od przychodow.

Krok 6. Kluczowe zasoby

Odpowiedz na pytania: Jakich zasobéw wymaga propozycja wartosci firmy? Jakie zasoby

sg potrzebne do prawidiowego funkcjonowania kanatéw dystrybucji? Jakich zasobdéw
wymagaja relacje z klientami?

W tej czesci wskazujesz wszystkie zasoby, ktére sg potrzebne do wytworzenia produktu,
dotarcia do klienta i generowania przychodéw. Do kluczowych zasobdw nalezg zasoby
fizyczne (np. sprzet, samochody, maszyny, magazyny) finansowe (pienigdze potrzebne do
wyprodukowania wartosci dla klienta), intelektualne (prawa autorskie, patenty) i ludzkie
(kapitat ludzki).
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W zaleznosci od wybranego modelu biznesowego firma moze te zasoby mie¢ na wlasnos$¢
lub dzierzawic¢. Moga tez by¢ one wtasnoscig kluczowego partnera, ktory ci ich uzycza.

Krok 7. Kluczowe dziatania

Odpowiedz na pytania: Jakie dziatania musze podjg¢, aby zapewnic przychody? Co musze
zrobi¢, zeby nawigzac i utrzymac relacje z klientami? Jakich czynnosci wymagajg kanaty
dystrybucji? Jakich najwazniejszych dziatan wymaga propozycja wartosci?

Wiesz juz, jakie zasoby sg niezbedne do produkcji i obstugi klienta. Teraz czas na
okreslenie, jakie czynnosci sg potrzebne, zeby generowaé przychody i nawigzywac
i utrzymywac relacje z klientami. Zastanéw sie, co musi robi¢ firma, zeby sprawnie
funkcjonowac¢ w ramach wybranego modelu. Kluczowe dziatania réznig sie w zaleznosci od
profilu przedsiebiorstwa.

Dla niektérych firm takim dziataniem bedzie sama produkcja, czyli wytwarzanie
i dostarczanie towarow. Dla innych kluczowg czynnoscig bedzie rozwigzywanie problemoéw
klienta. Prowadzenie platformy lub sieci to z kolei dziatanie, ktére bedzie kluczowe dla firm
oferujgcych niematerialne produkty, takie jak ustugi internetowe.

Krok 8. Kluczowi partnerzy

Odpowiedz na pytania: Kto jest moim kluczowym dostawcg? Kto jest moim najwazniejszym
partnerem biznesowym? Jakie produkty i ustugi dostarczajg mi partnerzy?

W tym polu okresl wszystkich dostawcow, wykonawcdw, wspotpracownikdw, od ktérych jest
uzalezniona dziatalnos¢ firmy. Zastandéw sie, jakie korzysci daje Ci partnerstwo z innymi
organizacjami. Dzieki wspotpracy mozesz zyskaé dostep do pewnych zasobdw,
zminimalizowa¢ ryzyko zwigzane z prowadzeniem dziatalnosci czy tez zmniejszy¢ koszty
generowane przez firme.

Okresl tez, jaki rodzaj partnerstwa jest najlepszy dla Twojej firmy. Jedng z najczestszych
form jest relacja pomiedzy dostawcg a nabywcg. Mozesz tez wspotpracowaé w szerszym
zakresie z przedsiebiorstwem, ktore nie jest dla ciebie konkurencjg, ale mozesz tez
zdecydowac sie na partnerstwo strategiczne z konkurentem.

Krok 9. Struktura kosztéow

Odpowiedz na pytania: Jakie dziatania firmy wymagajg najwiekszych nakfaddéw
finansowych? Co generuje najwieksze koszty? Jakie kluczowe zasoby kosztujg najwiecej?
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Nie bez powodu ten element znalazt sie na koncu — nie okreslisz kosztéw bez wczesniejszej
analizy zasobow, dziatania i partneréw firmy. W modelach biznesowych struktury kosztéw
mogg by¢ skoncentrowane na kosztach albo na wartosci. W pierwszym przypadku firmy
bedg dazy¢ do tego, zeby obnizaé koszty wszedzie tam, gdzie sie da. Dobrym przyktadem
sg tanie linie lotnicze czy dyskonty spozywcze. Z kolei firmy realizujgce model biznesowy
ze strukturg kosztéw opartych na wartosciach skupiajg sie bardziej na zapewnianiu klientom
wartosci na odpowiednim poziomie, na przyktad luksusowe hotele. Wiele firm korzysta tez
z posrednich modeli.?

2 Zrédio: A. Osterwalder, Y. Pigneur, Tworzenie Modeli Biznesowych: Podrecznik Wizjonera, Wydawnictwo
Helion, 2012
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Materiaty dodatkowe:
Wiecej informacji - przydatne linki:

Market Finder

Enterprise Europe Network

PKO - Wspieramy eksport

Portal Promocji Eksportu - trade.gov.pl

Informator ekonomiczny - Ministerstwo Spraw Zagranicznych

BGK - Finansowanie eksportu

Podatkowa wspoétpraca miedzynarodowa - podatki.gov.pl

Krajowa Izba Gospodarcza - wspotpraca miedzynarodowa

EBOR - Europejski Bank Odbudowy i Rozwoju (jezyk angielski)
Brexit.gov.pl

Baza traktatéw i umoéw zawartych przez Unie Europejska

Dziennik Urzedowy Unii Europejskiej ( tu znajdujg sie m.in. rozporzgdzenia)
Internetowa Baza Traktatowa MSZ (zwana dalej IBT) zawiera wykazy i teksty umow
miedzynarodowych, ktérych Rzeczpospolita Polska jest lub byta strong, zaréwno
obowigzujacych jak i wygastych

Internetowy System Aktéw Prawnych

Europejski portal dla MSP

Access2Markets

International Trade Administration

Portal prowadzony przez UE na temat rynkéw wschodzacych

Portal Eurazjatyckie] Unii Gospodarczej

Materialy pomocnicze (w formacie pdf):

Przygotowanie do eksportu PARP - podrecznik dobrych praktyk (bazujgcy na case

studies)
Pierwsze kroki w eksporcie - PKO ,Wspieramy eksport”
Strateqgie internacjonalizacji dziatalnosci i zabezpieczenie ryzyka w handlu

zagranicznym )
Modele biznesowe dla MSP
Wiarygodnos$¢ kontrahenta — poradnik przedsiebiorcy

Materiaty wideo:

Webinarium: Negocjacje w biznesie

Webinarium: Strateqgie internacjonalizacji dziatalnosci i zabezpieczenia ryzyka
Business Model Canvas

Firma ASTOR — case study
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https://marketfinder.thinkwithgoogle.com/intl/pl_pl/
https://marketfinder.thinkwithgoogle.com/intl/pl_pl/
https://www.een.org.pl/
https://www.een.org.pl/
http://www.wspieramyeksport.pl/
http://www.wspieramyeksport.pl/
https://www.trade.gov.pl/
https://www.gov.pl/web/dyplomacja/informator-ekonomiczny
https://www.gov.pl/web/dyplomacja/informator-ekonomiczny
https://www.bgk.pl/duze-przedsiebiorstwa/eksport-i-ekspansja-zagraniczna/
https://www.podatki.gov.pl/podatkowa-wspolpraca-miedzynarodowa/
https://www.podatki.gov.pl/podatkowa-wspolpraca-miedzynarodowa/
https://kig.pl/uslugi/wspolpraca-miedzynarodowa/
https://www.ebrd.com/what-we-do/products-and-services.html
https://www.brexit.gov.pl/
https://www.brexit.gov.pl/
https://www.consilium.europa.eu/pl/documents-publications/treaties-agreements/
https://eur-lex.europa.eu/oj/direct-access.html?locale=pl
https://eur-lex.europa.eu/oj/direct-access.html?locale=pl
https://traktaty.msz.gov.pl/
https://traktaty.msz.gov.pl/
https://traktaty.msz.gov.pl/
http://isap.sejm.gov.pl/
http://isap.sejm.gov.pl/
https://ec.europa.eu/growth/smes
https://trade.ec.europa.eu/access-to-markets/pl/home
http://www.trade.gov/
http://www.trade.gov/
https://www.cubein.eu/home/
https://www.cubein.eu/home/
http://www.eaeunion.org/?lang=en#about
https://www.parp.gov.pl/storage/publications/pdf/przygotowanie%20do%20eksportu.pdf
https://www.parp.gov.pl/storage/publications/pdf/przygotowanie%20do%20eksportu.pdf
https://wspieramyeksport.pl/api/public/files/790/Pierwsze_kroki_w_eksporcie_1.pdf
https://www.paih.gov.pl/files/?id_plik=42265
https://www.paih.gov.pl/files/?id_plik=42265
https://www.parp.gov.pl/attachments/article/55959/Modele%20biznesowe.pdf
https://publikacje.paih.gov.pl/Wiarygodnosc_Kontrahenta/
https://publikacje.paih.gov.pl/Wiarygodnosc_Kontrahenta/
https://www.facebook.com/watch/?v=408843353983759
https://www.facebook.com/watch/?v=146872420789783
https://www.youtube.com/watch?v=EWTs7pdmAzE
https://youtu.be/gVlpskyEMFQ
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Szkolenia uzupetniajgce wiedze:

o Bezptatne szkolenia online dotyczgacych eksportu, w tym zagadnien prawnych
o Bezptatne szkolenia m. in. w jezyku angielskim

Opracowania, rankingi, klasyfikacje, wskazniki branzowe:

« Wskaznik wolnosci gospodarczej obliczany i publikowany przez Heritage Foundation
o Indeks potencjatu rynkowego (Market Potential Index — MPI)

« Mapa potencjatu eksportowego (Export Potential Map)

o« Wskaznik wolnosci obywatelskiej opracowywany przez Freedom House

e Indeks HDI (Human Development Index opracowywany pod auspicjami ONZ)

Notatki:
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https://www.parp.gov.pl/component/site/site/kursy-online
http://www.coursera.org/
https://www.heritage.org/index/?version=1212
https://globaledge.msu.edu/
https://tradecompetitivenessmap.intracen.org/
https://freedomhouse.org/
http://hdr.undp.org/en/content/human-development-index-hdi
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Test gotowosci do eksportu

Ten test pozwoli jeszcze raz wstepnie usystematyzowac wiedze na temat aktualnej
pozycji Panstwa przedsiebiorstwa. Zawiera on jedynie wstep do przygotowania
szczegotowej i doktadnej analizy na temat gotowosci do eksportu.

Posiadam produkt, ktory sprzedaje sie z powodzeniem na TAK NIE
rynku krajowym.
Posiadam opracowany (w trakcie opracowywania) plan TAK NIE

wejscia na rynki zagraniczne (plan rozwoju eksportu) ze
Scisle okreslonymi celami strategicznym

Posiadam odpowiednie zdolnosci produkcyjne do TAK NIE
zapewnienia statych dostaw na rynki zagraniczne.

Dysponuje niezbednymi srodkami finansowymi do TAK NIE
wprowadzenia produktu na rynek docelowy poza granicami

Polski

Zatrudniam odpowiednio wykwalifikowang kadre, TAK NIE

przygotowang do realizacji i obstugi zamowien na
miedzynarodowym poziomie.

Moja firma ma wdrozone systemy zarzgdzania TAK NIE
przedsiebiorstwem, dzieki ktérym wprowadzenie i utrzymanie
produktu na rynku zagranicznym nie bedzie trudne.

Moja firma jest w stanie zapewni¢ na rynku zagranicznym TAK NIE
konkurencyjng jakos$¢ towardw/ ustug.
Jestem w stanie dostosowac¢ aktualng technologie produktu/ TAK NIE

rodzaj opakowania do przepisow prawa miedzynarodowego,
wymogow jakosciowych, norm bezpieczenstwa i
uwarunkowan kulturowych.

Dysponuje niezbedng wiedzg w zakresie miedzynarodowego TAK NIE
transportu towarow i obowigzujgcych przepisow i procedur
celnych.

Wiem jak realizowa¢ umowy oraz rozlicza¢ transakcje w TAK NIE
handlu zagranicznym.

Zrédto: Opracowano na podstawie: COIE Informator eksportera. Co przyszly eksporter sprawdzi¢
i wiedzie¢ powinien...

Panstwa odpowiedzi:

Liczba odpowiedzi ,TAK” Liczba odpowiedzi ,NIE”
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Test samooceny - Strateqgia eksportowa produktow [ ustug wraz
z elementami modelu biznesoweqgo — test dostepny on-line.
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https://wordwall.net/pl/resource/31741769
https://wordwall.net/pl/resource/31741769
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ZASTRZEZENIE

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

Niniejszy materiat jest elementem programu edukacyjnego skierowanego do
przedsiebiorcow planujgcych rozpoczg¢ 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, szczegolnie w przypadku realizacji szkolen, wymaga kazdorazowej
weryfikacji i aktualizacji tresci przez eksperta prowadzgcego poszczegdolne 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 zyskéw, wynikitej z catkowitego
lub czeSciowego wykorzystania informacji udostepnionych przez PAIH w niniejszym
materiale. W zwigzku z tym, kazdy odbiorca tych informacji powinien sprawdzi¢ przydatnos¢
i poprawnos¢ wyzej wymienionych informacji zgodnie z ich przeznaczeniem i korzystac
z tych informacji na wtasng odpowiedzialnos¢. PAIH oraz jej pracownicy nie ponoszg
w zadnym wypadku odpowiedzialnosci za jakagkolwiek 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 wersiji 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 ,Moj 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.
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https://www.paih.gov.pl/moj_biznes_za_granica

