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AKADEMIA BIZNESU

Strategia eksportowa produktow i ustug
wraz z elementami modelu biznesowego

biznes

2a granicq

Mj

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.

E‘d?g&-‘;ﬁ{ie Rzeczpospolita Unia Europejska -
jski Fundusz Spot
Wiedza Edukacja Rozwd] - Polska FurepestiTunduss speleany
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Dzieki szkoleniu dowiesz sie, jak:

- wytypowac rynki, ktore bedg najbardziej zgodne z twoimi celami,

« przygotowac firme do wejscia na rynki zagraniczne poprzez zrozumienie
nowych klientow oraz ich realnych potrzeb,

- optymalizowac rozwgj firmy na nowych obszarach poprzez odnalezienie
stabszych stron, okreslenie wyzwan i usprawnienie dziatan,

* promowac firme za pomocg réznych narzedzi.

Eﬂ?g;;fsiie Rzeczpospolita Unia Europejska
Wiedza Edukacja Rozwd] - Polska FuropelskiFundusz Spoteciny
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Okreslenie celdw eksportowych i gléwnych czynnikéw
motywujacych eksport

Planowanie eksportu krok po kroku

Weryfikacja motywacji przedsiebiorstwa

Modele internacjonalizacji przedsiebiorstw

Elementy prawno-ekonomiczne, ktore nalezy wzig¢ pod uwage

E‘d?g&-‘;ﬁ{ie Rzeczpospolita Unia Europejska -
jski Fundusz Spot
Wiedza Edukacja Rozwd] - Polska FurepestiTunduss speleany
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Planowanie eksportu
krok po kroku
| JEA

Eﬂ?gggf:kie Rzeczpospolita Unia Europejska -
iski dusz Spot
Wiedza Edukacja Rozwd] - Polska FurepastiTundusesplecany
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Krok 1. Zbadanie zdolnosci eksportowych przedsiebiorstwa.

Krok 2. Postawienie celow eksportowych.

Krok 3. Analiza konkurencyjnosci przedsiebiorstwa w wymiarze globalnym.

Krok 4. Analiza branzy.

Krok 5. Wstepny wybor rynkow docelowych.

Fundusze
Europejskie
Wiedza Edukacja Rozwd|

Unia Europejska
Europejski Fundusz Spoteczny

Rzeczpospolita

- Polska



Polska Agencja 8 v |
Inwestycjii Handlu ' \ PRZEDSIEBIORCZOSCI

Grupa PFR BUSINESSFRANCE

Czym wilasciwie jest eksport?

—O

Eﬂ?gggfsekie Rzeczpospolita Unia Europejska -
jski Fundusz Spol
Wiedza Edukacja Rozwd] - Polska FurepastiTundusesplecany
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Eksportowac czy nie eksportowac — jakie korzysci?

Nowe rynki zbytu

Ryzyko roztozone na wiele rynkow

Pogtebienie wiedzy i doswiadczenia (know-how)
Przedtuzenie cyklu zycia produktu

Korzystny wizerunek firmy

Szansa dla producentow towaréw sezonowych

Fundusze
Europejskie
Wiedza Edukacja Rozwd|

Rzeczpospolita

- Polska

Unia Europejska
Europejski Fundusz Spoteczny
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Weryfikacja motywacji przedsiebiorstwa

Przedsiebiorco!

Nie wierz w stereotypy!

Fundusze > ; .
el Rzeczpospolita Unia Europejska
Europejskie i
ki Fundusz Spot
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Inwestycjii Handlu
Grupa PFR
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BUSINESSFRANCE

Badanie potrzeb i motywacji wiasnej

o

0e®
TN

Co zmotywowato Cie,
aby uczestniczy¢ w tym szkoleniu?

Jakie sg mocne strony Twojego
przedsiebiorstwa, ktore bedag
istotne w procesie wejscia

na nowe rynki zagraniczne? C@,‘:J

Jak za kilka miesiecy poznasz, ze
szkolenie przyniosto oczekiwane
rezultaty i wprowadzite$ zmiany?

Fundusze
Europejskie
Wiedza Edukacja Rozwd|

Czego oczekujesz
od tego szkolenia?

Co zamierzasz osiggngc¢

po szkoleniu?

Rzeczpospolita

- Polska

Unia Europejska
Europejski Fundusz Spoteczny
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Czynniki wptywajgce na decyzje o ekspansji

Wielko$¢, dynamika i potencjat
rynku zagranicznego

Cele strategiczne przedsiebiorstwa
(np. wzrost, przetrwanie, ograniczenie ryzyka)

Blisko$¢ (geograficzna, kulturowa itp.)

Zasoby (finansowe, kadrowe, know-how)
przedsiebiorstwa

Charakterystyka i uwarunkowania danej branzy

Przewagi konkurencyjne

Warunki polityczne i prawno-administracyjne

Stopien umiedzynarodowienia

Zagrozenia i poziom ryzyka
np. politycznego, handlowego

Akceptowany poziom ryzyka i niepewnosci
w dziataniach na rynku zagranicznym

Bariery taryfowe i pozataryfowe
w odniesieniu do handlu zagranicznego

Doswiadczenie w zakresie dziatania
w warunkach ryzyka miedzynarodowego

Infrastruktura ekonomiczno-rynkowa i marketingowa

Specyfika asortymentu przedsiebiorstwa

Dostepnosc¢ kapitatu i know-how

Stopienh elastycznosci

Poziom konkurencji w danym segmencie
na wybranym rynku

Lokalizacja produkcji przedsiebiorstwa

Fundusze ’ ;
Europejskie Unia Europejska
Wiedza Edukacja Rozwd]

Europejski Fundusz Spoteczny

Rzeczpospolita

- Polska
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Rozne podejscia do realizacji eksportu — strategia a taktyka

-

.

Strategie eksportu

Eksport posredni

Eksport bezposredni

Eksport kooperacyjny

\

/

Cwiczenie on-line: Strategia a taktyka i

/

\

Strategie kontraktowe

Produkcja kontraktowa

Sprzedaz licenc;ji

Franchising

Kontrakty menadzerskie

~

/

Fundusze
Europejskie
Wiedza Edukacja Rozwd]

/

\

~

Strategie
Z zaangazowaniem
kapitatowym

Filia zagraniczna

Przejecie przedsiebiorstwa

Zaktad produkcyjny

Joint venture

- Polska

Unia Europejska
Europejski Fundusz Spoteczny

Rzeczpospolita

/


https://wordwall.net/pl/resource/31737498
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SILNE STRONY
. : : : : : StABE STRONY
- Bezposredni kontakt z odbiorcami zagranicznymi. o _ o o
. L . - Trudnos¢ w pozyskaniu odpowiednich pracownikow.
- Budowanie doswiadczenia. . . o
- Zwiekszone koszty organizacyjne i operacyjne handlu.

- Poznanie rynku zagranicznego. ) ) .
. e o - Zwiekszone ryzyko niepowodzen i strat.
- Wzrost poziomu kwalifikacji pracownikow. i
- Poznawanie rynkow ,na wtasnych btedach”.

- Przyjecie zagranicznych standardéw pracy / produkciji.
- Mozliwos¢ dobrej optacalnosci transakgciji.

EKSPORT
BEZPOSREDNI
MOZLIWOSCI ZAGROZENIA
- Poprzez zdobyte doswiadczenie istnieje mozliwos¢ stworzenia bardziej - Koszty dziatalnosci eksportowej wyzsze niz sprzedaz.
zaawansowanej obecnosci na rynku zagranicznym. - Dtugi czas zwrotu naktadéw na eksport prowadzacy
- Przestawienie profilu dziatalnosci na eksport. do zaniechania tej dziatalno$ci.
- Lepsze kwalifikacje zespotu eksportowego mogg umozliwi¢ inicjacje - Deficytowo$¢ zespotu eksportowego w wyniku niezdobycia
nowych, szerzej zakrojonych projektéw eksportowych. odpowiedniej pozycji (brak odpowiedniego wolumenu kontraktow).

o

i Eﬁ?gﬁéﬁiie Rzeczpospolita Unia Europejska -

Europejski Fundusz Spoteczn
Wiedza Edukacja Rozwd| - Polska Pl B Y
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SILNE STRONY
- Niskie koszty wejscia.
- Trudno$ci przeniesione na posrednika.
- Niskie wymagania kadrowe.
- Mate ryzyko finansowe.
- Brak kosztéw inwestycyjnych, marketingowych.
- Brak potrzeby powotania specjalnej komaorki w firmie

SLABE STRONY

- Niska optacalno$c¢ transakcji.
- Brak mozliwosci zdobycia doswiadczenia zagranicznego.
- Brak poznania rynkow zagranicznych.
- Petne uzaleznienie od posrednika.

EKSPORT

MOZLIWOSCI

- Zdobycie podstaw wiedzy eksportowej.
- Podniesienie standardow produkgiji.

POSREDNI

ZAGROZENIA

- Posrednik moze znalez¢ lepszego dostawce.
- Mata optacalnos¢ transakcji prowadzgca do zaprzestania transakcji.

- Rezygnacja z ustug firmy przez posrednika
w wyniku samodzielnego uruchomienia produkciji.

/

Fundusze
Europejskie
Wiedza Edukacja Rozwd|

Unia Europejska
Europejski Fundusz Spoteczny

Rzeczpospolita

- Polska
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Elementy prawno — ekonomiczne, ktére nalezy wzig¢ pod uwage

« Czynniki polityczno-prawne: prawo pracy, polityka podatkowa, polityka socjalna danego
panstwa, ustawodawstwo antymonopolowe, stabilnos¢ wtadzy, regulacje prawne
zwigzane z przedsiebiorczoscig, ochrona rynku krajowego (np. cta, kontyngenty),
mozliwos¢ dofinansowania przedsiewzie¢ eksportowych i inwestycyjnych itd.

Czynniki ekonomiczne: inflacja, wskaznik bezrobocia, kursy walut, faza cyklu
koniunkturalnego, stopy procentowe i dostepnos¢ kredytow, dochody gospodarstw
domowych, ptynnos¢ finansowa przedsiebiorstw w branzy (ich rentownosc¢), dostepnosc¢
oraz koszt energii, tgcznosci, transportu itp., ceny surowcow i innych czynnikow produkcji
wykorzystywanych w branzy.

Fundusze Rzeczpospolita Unia Europejska

Europejskie i
Europejski Fundusz Spoteczn
i wiedza Edukacja Rozwd] - Polska pejski P Y
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Analiza gotowosci przedsiebiorstwa do eksportu

Badanie gotowosci firmy do eksportu — Test
* Elementy szczegolne wazne dla poszczegolnych branz
« Uwarunkowania decyzji eksportowej

*  Mozliwosci finansowe
- finansowanie wtasne
- wykorzystanie zrodet zewnetrznych

* Rozwigzania organizacyjne

 Wybodr konsultanta zewnetrznego a praca na zasobach wtasnych przedsiebiorstwa —
analiza pro i kontra; dobor wtasciwego konsultanta dla przedsiebiorstwa i etapu eksportu

« Aspekty prawne konieczne do rozwazenia na etapie analizy gotowosci

Eﬂ?gggfsekie Rzeczpospolita Unia Europejska -
jski Fundusz Spol
Wiedza Edukacja Rozwd] - Polska FurepastiTundusesplecany
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» Jakie produkty/ustugi chcemy eksportowac?

\ J
4 \

» Gdzie chcemy sprzedawac nasze produkty? Jakie kraje sg dla nas najatrakcyjniejsze?

\. J
4 \

« Komu chcemy sprzedawac? Jaki jest profil naszego klienta zagranicznego? Jak chcemy do niego dotrzec?

\. J
4 \

 Jakimi zasobami (finansowymi, ludzkimi) chcemy realizowac eksport?

\ J

« Jaki model internacjonalizacji bedzie dla nas najlepszy?

 Jaka strategia marketingowa bedzie odpowiednia?

« Jaki wolumen sprzedazy (obrét, ilos¢) chcemy zrealizowac¢ na rynkach zagranicznych?

* Do kiedy chcemy zrealizowacC nasz cel eksportowy?

Eﬁ?gﬁéﬁiie Rzeczpospolita Unia Europejska -
jski Fundusz Spol
Wiedza Edukacja Rozwd] - Polska FurepestiTunduss speleany
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Analiza rynku

Analiza rynku zagranicznego powinna byc¢ przeprowadzona pod wzgledem:

Vs

strukturalnym (tj. potozenie, warunki geograficzne, demografia, sytuacja polityczna i gospodarcza,

uwarunkowania prawne dot. handlu zagranicznego)

.

~N

J

Vs

elementéw rynku (przede wszystkim popytu i charakteru konkurencji)

.

Vs

marketingowym (produktu, dystrybucji, promocji i polityki cenowej).

.

Wiedza Edukacja Rozwd| - Polska

Fundusze ;
i Eu?opefskie Rzeczpospolita

Unia Europejska
Europejski Fundusz Spoteczny
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Elementy szczegodlnie wazne dla poszczegolnych branz

Klient oczekuje produktu dostepnego we wtasciwym czasie i miejscu,
opatrzonego stosowng ceng oraz odpowiednio wypromowanego.

E‘d?g&-‘;ﬁ{ie Rzeczpospolita Unia Europejska -
jski Fundusz Spot
Wiedza Edukacja Rozwd] - Polska FurepestiTunduss speleany
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Uwarunkowania decyzji eksportowej — Analiza SWOT*

4 )

Mocne strony

Szanse

- /

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

/

~

Stabe strony

-

Zagrozenia

/

Fundusze
Europejskie
Wiedza Edukacja Rozwd|

Rzeczpospolita

- Polska

Unia Europejska
Europejski Fundusz Spoteczny
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Analiza PEST

Political Environment
oznacza analize srodowiska politycznego

Economic Environment
oznacza analize srodowiska ekonomicznego

Sociocultural Environment
oznacza analize srodowiska spoteczno-kulturowego

Technological Environment
oznacza analize srodowiska technologicznego

Eﬁ?gﬁéﬁ e Rzeczpospolita Unia Europejska -
jski Fundusz Spol
Wiedza Edukacja Rozwd] - Polska FurepestiTunduss speleany
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Analiza PESTEL*

Polityczny

Ekonomiczny

Spoteczny

Technologiczny

Srodowiskowy

Prawny

Europejskie - Polska Europejski Fundusz Spoteczny

Wiedza Edukacja Rozwd|

* Wazna informacja dla uczestnikow: Tematyka bedzie rozwinigta w trakcie warsztatu Fundusze Rzeczpospolita Unia Europejska
Konstrukcja konkurencyjnej oferty eksportowej i jej prezentacja.
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Mozliwosci finansowe

Finansowanie wilasne

Wykorzystanie zasobow wtasnych - oszczednosci

Zrodla zewnetrzne

W Polsce oficjalne wsparcie finansowania eksportu jest realizowane w nastepujgcych formach:

* kredytow rzgdowych,
* kredytow eksportowych udzielanych przez Bank Gospodarstwa Krajowego,

» doptat do oprocentowania kredytéw eksportowych o statych stopach procentowych
udzielanych przez Bank Gospodarstwa Krajowego,

* ubezpieczen eksportowych realizowanych przez Korporacje Ubezpieczen Kredytow
Eksportowych S.A.

 programy grantowe — dotacje na rozwoj dziatalnosci eksportowej

Europejskie Rzeczpospolita

Wiedza Edukacja Rozwd] - Polska

Unia Europejska
Europejski Fundusz Spoteczny
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Rozwiazania organizacyjne

N
Stworzenie organizaciji
produktowej lub geograficznej
J
N

Stworzenie pionu zagranicznego

J
N
Stworzenie dziatu
operacji zagranicznych
J
N

Stworzenie komorki eksportowej

Eﬂ?gﬁéﬁiie Rzeczpospolita Unia Europejska -
jski Fund !
Wiedza Edukacja Rozwd] - Polska Furepeiski fundusz spotecany
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Konsultant zewnetrzny a zasoby wtasne

Rozpoczynajgc eksport firma powinna dysponowac¢ wykwalifikowanymi pracownikami,
majgcymi doswiadczenie w prowadzeniu obrotu z zagranicg. Potrzeba wyodrebnienia
stanowiska ds. eksportu pojawia sie natomiast wtedy, kiedy firma zaczyna sprzedawac
wieksze ilosci produktow na rynkach zagranicznych i kiedy dziatalnos¢ eksportowa staje sie
zjawiskiem permanentnym, a nie okazjonalnym.

« Konsultant zewnetrzny — to wiedza i sie¢ kontaktow, ale rowniez dodatkowe koszty

- Zasoby wilasne — to czas | ryzyko zwigzane z brakiem rezultatow, ale zdecydowanie
mniejsze naktady finansowe.

E‘d?gr')-'gfseme Rzeczpospolita Unia Europejska -
jski Fundusz Spol
Wiedza Edukacja Rozwd] - Polska FurepastiTundusesplecany
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Btedy najczesciej popetniane przez firmy
probujace rozpoczac przygode z eksportem:

» Cziowiek po filologii nie jest dobrym handlowcem, ale ...

» Trud badania rynku

» Rozw0j sprzedazy zagranicznej
» Prezentacja produktu

» Rola handlowca i materiatow

Eﬂ?gggf:kie Rzeczpospolita Unia Europejska -
iski dusz Spot
Wiedza Edukacja Rozwd] - Polska FurepastiTundusesplecany
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Aspekty prawne konieczne do rozwazanie na etapie analizy gotowosci

Dowiedz sie jakich formalnosci trzeba dopetni¢, zeby sprawnie przeprowadzi¢ transakcje
z partnerem z Unii Europejskiej i spoza obszaru Unii. Przypomnij sobie czym sie ro6zni sprzedaz
wewnagtrz Unii Europejskiej od importu i eksportu poza granice Unii.

 Rejestracja jako ptatnik VAT EU - skonsultuj z ksiegowg kwestie rozliczenia
| zabezpieczenia finansowego

* Rejestracja firmy na Platformie Ustug Elektronicznych Skarbowo-Celnych (PUESC)

« Uzyskanie numeru EORI, ktéry stuzy do identyfikacji przedsiebiorcow w kontaktach
z organami celnymi na terytorium catej Unii Europejskiej.

« Pomysl o przygotowaniu stosownych dokumentow

E‘d?gr')-'gfseme Rzeczpospolita Unia Europejska -
jski Fundusz Spol
Wiedza Edukacja Rozwd] - Polska FurepastiTundusesplecany
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Wybor produktu o najwiekszym potencjale eksportowym
(wybranych z asortymentu firmy)

* Kiedy i gdzie zaprojektowacC nowy produkt

« Cechy produktu i jego jakos¢

* Elementy i akcesoria dodawane do produktu

*  Wybor opakowania

» Produkt czy ustuga — dostosowanie wyboru i tgczenie produktow i ustug

» Weryfikacja produktow pod wzgledem cet

* Analiza w kontekscie embarga i obecnych wojen handlowych

» Certyfikat pochodzenia a kwestie celne

» Koniecznos¢ weryfikacji transportu

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

» Kalkulacja kosztow samego produktu

Eﬂ?gggfsekie Rzeczpospolita Unia Europejska -
jski Fundusz Spol
Wiedza Edukacja Rozwd] - Polska FurepastiTundusesplecany
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Decyzje o eksporcie danego produktu nalezy rozwazyc¢ wtedy, gdy:

jest on sprzedawany z sukcesem na rynku krajowym;

ma atesty i certyfikaty wymagane na nowym rynku;

uzyskat nagrody i wyréznienia na targach i wystawach;
uzyskat pozytywne oceny ze strony potencjalnego importera;

w trakcie badania rynku zbytu uzyskat pozytywne oceny potencjalnych klientow
(nabywcow ostatecznych);

jest porownywalny lub lepszy pod wzgledem jakosci od konkurencyjnych produktow
dostepnych na rynku docelowym;

YV V. VY V VY

Y

> |est oparty ha nowoczesnej technologii, patentach itp.

E‘d?gr')-'gfseme Rzeczpospolita Unia Europejska -
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Ustalanie przewag pozacenowych

» Czy produkt oferuje wartosci uzytkowe przydatne na danym rynku docelowym?

* Czy liczba wartosci uzytkowych zawartych w oferowanym produkcie jest wieksza niz liczba wartosci zawartych
w produktach konkurenc;ji?

» Kitore wartosci uzytkowe zawarte w oferowanym produkcie sg niedostepne w wyrobach konkurenc;ji?
» Kitore wartosci uzytkowe zawarte w produktach konkurencji sg niedostepne w oferowanym przez nas produkcie?

+ Czy oferowany produkt zawiera istotne wartosci emocjonalne, ktére mogg by¢ wazne dla nabywcy z danego rynku
docelowego?

» Czy produkt zostat wykonany przy wykorzystaniu nowoczesnej, konkurencyjnej technologii?
» Czy produkt oferuje wyzszg jakos¢ niz produkty konkurencji?

« Czy rozwigzania techniczne naszego produktu sg chronione patentami, wzornictwo podlega ochronie wiasnosci
przemystowej, produkt spetnia wymogi ekologiczne?

» Jakie inne przewagi czy wartosci oferuje nasz produkt w porownaniu z produktami konkurenc;ji?

E‘d?gr')-'gfseme Rzeczpospolita Unia Europejska -
jski Fundusz Spol
Wiedza Edukacja Rozwd] - Polska FurepastiTundusesplecany




Polska Agencja 8 v |
Inwestycjii Handlu ' \ PRZEDSIEBIORCZOSCI

Grupa PFR BUSINESSFRANCE

Kiedy i gdzie zaprojektowa¢ nowy produkt

A\

Korzysci pierwszoplanowe
Korzysci drugoplanowe

A\

> Eksponowanie kluczowych atrybutow
> Zbadanie percepcji produktu

> Oferowanie ustug dodatkowych - Budowanie swiadomosci - Wszyscy kochajg darmowe
rzeczy! Umiesc¢ swojg marke na koszulkach, dtugopisach, itp.

Strategia nasladownictwa

Y
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jski Fundusz Spol
Wiedza Edukacja Rozwd] - Polska FurepastiTundusesplecany




Polska Agencja 8 v |
Inwestycjii Handlu ' \ PRZEDSIEBIORCZOSCI

Grupa PFR BUSINESSFRANCE

Cechy produktu i jego jakosc

Decyzje dotyczace:

wzornictwa jakosci cech marki brandingu

Eﬁ?gﬁéﬁiie Rzeczpospolita Unia Europejska -
jski Fundusz Spol
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Estetyka produktu — wybor opakowania

Estetyka odnosi sie do artystycznego elementu kultury. Element ten
moze dotyczyC form, koloréw, muzyki, designu lub opakowania.
Wartosci estetyczne rdznig sie w zaleznosci od kraju. Miedzynarodowe
firmy muszg byC swiadome odmienne] estetyki w poszczegolnych
kulturach. Wartosci estetyczne majg wptyw na produkcje | projekty
opakowan w przemysle wytworczym dziatajgcym za granica.

E‘d?g;)—';ﬁde Rzeczpospolita Unia Europejska -
ki
Cfedes £kt el ool - Polska Europejski Fundusz Spoleczny
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COLOR EMOTION GUIDE |
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Zrédto: The Logo Company Fundusze
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Weryfikacja produktow pod wzgledem cet

Cto, w najprostszym ujeciu, jest podatkiem naktadanym przez panstwo na import. Stanowi
optate, ktorg pobiera sie w momencie przewozu towaru przez granice danego kraju
(np. w ramach wwozu lub tranzytu przez obszar celny). Cto ma zadanie chroni¢ krajowych
producentow | zasili¢ budzet panstwa. Ze wzgledu na kierunek transportu, istniejg
trzy gtbwne rodzaje cta:

« Clo importowe
« Clo eksportowe
« Clo tranzytowe

Cta nakfada sie w celu zasilenia budzetu, ochrony lokalnego rynku lub wptywaniu
na zagraniczne rynki (to zastosowanie cta moze prowadzi¢ do wojen celnych).

Eﬂ?gggfsekie Rzeczpospolita Unia Europejska -
jski Fundusz Spol
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Analiza w kontekscie embarga i obecnych wojen handlowych

Niemcy sg najwiekszym partnerem handlowym Polski w eksporcie.

W marcu 2022 Rosja stata sie najbardziej obtozonym sankcjami krajem
na swiecie, wyprzedzajac Iran i Koree Potnocng!

E‘d?g&-‘;ﬁ{ie Rzeczpospolita Unia Europejska -
jski Fundusz Spot
Wiedza Edukacja Rozwd] - Polska FurepestiTunduss speleany




Polska Agencja \'
Iw y] i Handlu '\ SE IORCZOSCI

SSSSSSSSSSSSSSSSSSSS

Certyfikat pochodzenia a kwestie celne

What is a
certificate of origin?




Polska Agencja \ Y A ,
Inwestycjii Handlu ' \ PRZEDSIEBIORCZOSC!
Grupa PER BUSINESSFRANCE

Koniecznos¢ weryfikacji transportu

Organizacja transportu uzalezniona jest od tego po czyjej stronie
lezy gestia transportowa, a to wynika z okreslenia warunkéw
dostawy, w tym wyboru np. formuty handlowej (INCOTERMS)
w oparciu, o ktérg bedzie realizowana transakcja.

Co do zasady przewoznicy i spedytorzy sg  wytgczeni
ze stosowania regut Incoterms. Z zakresie ich odpowiedzialnosci
za wykonanie ustugi transportowej majg zastosowanie przepisy szeroko
pojetego prawa transportowego (Konwencji CMR i prawa lokalnego,
w przypadku Polski — ustawy Prawo przewozowe). Niemniej dziatajgc
w branzy TSL warto jest znac reguty Incoterms, by wiedzie¢ na jakich
zasadach dziatajg klienci zlecajgcy przewozu.

Przyktad
Eksporter art. przemystowych

Producent systemoéw oswietlenia zewnetrznego i wewnetrznego w wyniku
skutecznego pozyskiwania kontrahentéw podpisat kontrakt z firmg
niemieckg, w ktéorym doprecyzowano warunki dostawy na bazie CPT
INCOTERMS 2010 (wersja obowigzujgca aktualnie INCOTERMS 2020),
zgodnie z ktérg sprzedajgcy dostarcza towar do przewoznika lub innej
wyznaczonej osoby, oraz optaca koszty przewozu.

Dzieki pomocy doradcy przy okreslaniu bazy dostawy, eksporter uzyskat
informacje nie tylko o wszystkich zobowigzaniach jakie lezg po jego
stronie przy CPT 2010, ale takze w jakim miejscu ryzyko przechodzi
ze sprzedajgcego na kupujgcego, i od ktérego momentu ryzyko za towar
bedacy przedmiotem kontraktu przechodzi na strone Kkupujgcego.
W zwigzku z powyzszym importer otrzymat informacje od eksportera, ze
odpowiedzialno$¢ za towar podczas transportu na gtébwnej drodze
przewozu lezy po stronie kupujgcego, a ten, jesli chce zminimalizowac
ryzyko na jakie narazony jest towar podczas transportu, musi we wiasnym
zakresie ubezpieczy¢ ten towar.

Rzeczpospolita

Fundusze
Europejskie
Wiedza Edukacja Rozwd| - Polska

Unia Europejska
Europejski Fundusz Spoteczny
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Aspekty prawne wazne przy rozwazeniu wyboru
produktu i wejsciu na rynek zagraniczny

ZAWSZE! Pamietaj o sprawdzeniu kontrahenta — weryfikacja i wlasciwy doboér partnera handlowego to podstawa:
» Popros$ o weryfikacje ZBH (jesli jest na miejscu) lub skorzystaj z |IOB
» Sprawdz adres np. na Google Maps
» Popros o referencje
« Zweryfikuj certyfikaty u zrédta
» Sprébuj dotrze¢ do sprawozdan finansowych

» Ostatecznie mozesz skorzystac z ustug wywiadowni gospodarczych
Ustal jasne cele jakie partner ma za zadanie osiggnac¢ (obroét, poziom inwestycji w marketing itd.)

Ubezpieczenie od ryzyka zwigzanego z transakcja, w tym np. gwarancje zwigzane z wykonaniem kontraktu

Warunki dostawy

Eﬂ?gggfsekie Rzeczpospolita Unia Europejska -
jski Fundusz Spol
Wiedza Edukacja Rozwd] - Polska FurepastiTundusesplecany
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Kalkulacja kosztow samego produktu

Decyzje cenowe - sg wazne z dwoch powodow:

- po pierwsze cena wptywa na rentowno$¢ poprzez oddziatywanie na wielkos¢ obrotéw
oraz zyskow,

- po drugie wptywa na ilos¢ sprzedanych débr dzieki oddziatywaniu na popyt

Cena

koszt jednostkowy produkcji + koszt ustug uzupetniajgcych + koszty ogélnowydziatowe
na jednostke produkcji + zysk + wizerunek firmy

Fundusze ; :
ki Rzeczpospolita Unia Europejska -
Europejskie L
i Wiedza Edukacia Rozwéi - Polska Europejski Fundusz Spoteczny
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Badania rynkéw zagranicznych

« Metody badania rynku

« Zakres badania rynku

* Wykorzystanie Internetu

» Zlecenie organizacjom zewnetrznym opracowania badania rynku
* Wybor wtasciwych organizacji do wykonania badania rynku

« Rola doradcy zewnetrznego przy wyborze ostatecznego rynku

« Doradcy i konsultanci zewnetrzni dostepni przez organizacje rzgdowe
| pozarzgdowe

Fundusze : : g
el Rzeczpospolita Unia Europejska
E Eu FOPEJSKIE - Polska Europejski Fundusz Spoteczny

Wiedza Edukacja Rozwd|
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Metody i zakres badan rynku z wykorzystaniem Internetu

Analiza
konkurenciji
| praktyk
biznesowych

Analiza
kanatow
promocji

Analiza
kanatow
dystrybucji

Analiza
nabywcow

Analiza makro-
ekonomiczna

Analiza rynku

Fundusze ; :
ki Rzeczpospolita Unia Europejska
Europejskie L
ki Fund i
i Wiedza Edukacja Rozwé) B Potka FurepefkiFundusz spoteczny
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Zlecenie organizacjom zewnetrznym opracowania badania rynku

Rodzaj badania CEEL ] Czas realizacji SrE L) L
J dostarczanych informacji J (w PLN)

gtéwnie ilosciowe

Studia zroédet wtérnych (na ogét bardzo ogéine) 2-4 tyg. 1 000 — 20 000

Zogniskowane wywiady grupowe jakosciowe 3-6 tyg. (lz(;?ggn; 195ru0p(;0)

31?1(:)3020 0s6b lub gospodarstw domowych) ?zjfg\;vvr\:;/ecggjégzxgo szczegotowe) 8-12vg. 50000100 000

zozr']:')%aozfirm) ?Z’rg\;vvr\:iyiggjég::;; szczegotowe) 10-12yg. 50 000 - 150 000
gtéwnie ilosciowe caty rok

Badanie panelowe sklepéw

(zazwyczaj bardzo szczegotowe)

(badanie ciggte)

100 000 — 200 000

Badania panelowe gospodarstw domowych

gtéwnie ilosciowe
(zazwyczaj bardzo szczegotowe)

caty rok
(badanie ciggte)

80 000 — 200 000

Badania syndykatowe

Zrodto: Poradnik eksportera dla MSP, PARP

gtéwnie ilosciowe
(zazwyczaj bardzo szczegotowe)

wyniki gotowe

Fundusze .
Europejskie ggil! sclfgmspollta
Wiedza Edukacja Rozwd] -

10 000 — 30 0000

Unia Europejska
Europejski Fundusz Spoteczny
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Wyboér witasciwych organizacji do wykonania badania rynku

Nazwa firmy

Liczba panstw UE,

w ktérych firma posiada swoje biura

AC Nielsen 14 Dun & Bradstreet, USA

IMS International 11 Dun & Bradstreet, USA

GfK 11 Public Company, Niemcy

Sofres Group 7 Fimalac-led Group, Francja
Research International 13 The Kantar Group, WIK. Brytania
Infratest/Burke 9 Public Company, Niemcy
IPSOS Group 7 Public Company, Francja

Taylor Nelson AGB 3 Public Company, WIk. Brytania
NOP Information Group 3 Public Company, WIk. Brytania
Millward Brow International 7 The Kantar Group, WIK. Brytania

Zrédto: 10 najwigkszych firm badawczych w Europie —
Poradnik eksportera dla MSP, PARP; ESOMAR

Fundusze
Europejskie
Wiedza Edukacja Rozwd|

Unia Europejska
Europejski Fundusz Spoteczny
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Szczegdtowe dane teleadresowe dotyczgce firm badawczych
dziatajgcych na rynkach zagranicznych mozna uzyskac¢ pod adresem:

European Society for Opinion and Marketing Research ESOMAR
Burgemeester Stramanweg 105
1101 AA, Amsterdam
+31 20 664 2141
info@esomar.org

WWW.esomalr.org

Wiedza Edukacja Rozwd] - Polska

Fundusze ;
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Rola doradcy zewnetrznego przy wyborze ostatecznego rynku

Dlaczego warto korzysta¢ z ustug doradcéw i konsultantéw
dostepnych przez organizacje rzagdowe i pozarzagdowe?

Zgodnie z postanowieniami ustawy o PAIH do zadan Agencji nalezy promocja polskiej gospodarki,
w tym promocja eksportu polskich przedsiebiorcéw, w szczegdlnosci matych i srednich, promocja polskich branz,
wspieranie naptywu bezposrednich inwestycji zagranicznych, wspieranie inwestycji polskich za granicg, wspieranie
inwestycji polskich na terytorium Rzeczypospolitej Polskiej, dostarczanie przedsigbiorcom informacji ekonomiczno-
handlowych na temat rynkdéw zagranicznych oraz inwestorom zagranicznym informacji na temat warunkow
| uregulowan prawnych prowadzenia dziatalnosci gospodarczej na terytorium Rzeczypospolitej Polskiej (...).

E‘d?gr')-'gfseme Rzeczpospolita Unia Europejska -
jski Fundusz Spol
Wiedza Edukacja Rozwd] - Polska FurepastiTundusesplecany
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Zdobycie i ustalanie zrodet informacji

Weryfikacja informacji znalezionych w Internecie

Ro6zne modele zdobywania informacji na temat rynku za pomocg roznych wyszukiwarek
Wykorzystanie opracowan podmiotow panstwowych

Wykorzystanie opracowan prywatnych oraz organizacji niezaleznych i organizacji rzgdowych
Informacje zdobywane w sposob posredni do weryfikacji rynku

Eﬂ?gggfsekie Rzeczpospolita Unia Europejska
jski Fundusz Spot
Wiedza Edukacja Rozwd] - Polska FurepeskiTundusz Spotecany
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Weryfikacja informacji znalezionych w Internecie

Podstawowe wyznaczniki informacji
jakosciowo dobrej i wiarygodnej:

autorstwo aktualnosc¢ doktadnos¢ obiektywnosc¢ relewantnosc¢ wiarygodnos¢

Eﬁ?gﬁéﬁiie Rzeczpospolita Unia Europejska -
jski Fundusz Spol
Wiedza Edukacja Rozwd] - Polska FurepestiTunduss speleany
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Ré6zne modele zdobywania informaciji na temat rynku
za posrednictwem réoznych wyszukiwarek

1. Robigc research online i szukajgc informacji uzywajgc zmiennego adresu IP otrzymasz rozne wyniki
wyszukiwania.

Pamietaj o wyszukiwarkach Google, Bing, Yandex czy DuckDuckGo.

3. Warto wpisywa¢ hasta w jezyku angielskim, wowczas otrzymasz inne wyniki niz piszgc po polsku.
Mozesz rowniez dopisac po hasle UK, USA albo EN.

4. Szukajgc dokumentdéw w wyszukiwarce Google, warto uzywac¢ zaawansowane] sktadni np.:
+ rynek kawy polska filetype:pdf *- pozwoli on na wyszukanie jedynie plikow pdf
« statystyki handlowe site:.gov.pl ”- wyswietli wyniki jedynie z domen rzgdowych (gov.pl)

+ S retail market — wholesale” — pokaze te wyniki, ktore nie zawierajg stowa ,wholesale”

Eﬂ?g;;fsiie Rzeczpospolita Unia Europejska -
jski Fundusz Spol
Wiedza Edukacja Rozwd] - Polska FurepastiTundusesplecany
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Google Market Finder | inne

Market Finder

Amazon Global Selling

Cross Border Insights Finder - Facebook

eBaymaqg

Access?2Markets

Mapa rynkéw zagranicznych PAIH

Eﬁ?gﬁéﬁiie Rzeczpospolita Unia Europejska -
jski Fundusz Spol
Wiedza Edukacja Rozwd] - Polska FurepestiTunduss speleany



https://marketfinder.thinkwithgoogle.com/intl/pl_pl/
https://sell.amazon.com/global-selling
https://www.facebook.com/business/insights/i2g
https://ebaymag.com/
https://trade.ec.europa.eu/access-to-markets/pl/home
https://www.paih.gov.pl/rynki_zagraniczne

Polska Agencja 8 v |
Inwestycjii Handlu ' \ PRZEDSIEBIORCZOSCI

Grupa PFR BUSINESSFRANCE

Wykorzystanie opracowan

Materiaty pomocnicze (w formacie pdf):

Przygotowanie do eksportu PARP - podrecznik dobrych praktyk (bazowany na case studies)

Pierwsze kroki w eksporcie - PKO ,Wspieramy eksport”

Strateqgie internacjonalizacji dziatalnosci i zabezpieczenie ryzyka w handlu zagranicznym

Modele biznesowe dla MSP

Wiarygodnosc¢ kontrahenta — poradnik przedsiebiorcy

Materiaty wideo:

Webinarium: Negocjacje w hiznesie

Webinarium: Strateqie internacjonalizacji dziatalnosci i zabezpieczenia ryzyka

Wiedza Edukacja Rozwd| - Polska

Fundusze .
i Europejskie Rzeczpospolita

Unia Europejska
Europejski Fundusz Spoteczny


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.parp.gov.pl/attachments/article/55959/Modele%20biznesowe.pdf
https://publikacje.paih.gov.pl/Wiarygodnosc_Kontrahenta/
https://www.facebook.com/watch/?v=408843353983759
https://www.facebook.com/watch/?v=146872420789783
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Model biznesowy - definicja

Model biznesowy to opis sposobu funkcjonowania firmy, odpowiadajgcy na trzy pytania:
1. Jak wartosc¢ sie tworzy?

2. Jaka wartos¢ dostarcza sie klientowi?

3. Jak firma na tworzonej wartosci zarabia?

E‘d?g&-‘;ﬁ{ie Rzeczpospolita Unia Europejska -
jski Fundusz Spot
Wiedza Edukacja Rozwd] - Polska FurepeskiTundusz Spotecany
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BUSINESS MODEL CANVAS

Key Partners

Key Activities

Key Resources

Value
Propositions
e

P,

Customer
Relationships

Channels

Customer
Segments

Cost Structure

Revenue Streams
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Test samooceny wiadomosci pozyskanych w trakcie warsztatu
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Dziekuje za uwage!

biznes

2a granicq

Mj

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.
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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
poszczegodlne 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, wynikiej
z catkowitego lub czes$ciowego wykorzystania informacji udostepnionych przez PAIH w niniejszym materiale. W zwigzku z tym, kazdy odbiorca tych informacji
powinien sprawdzi¢ przydatno$¢ 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.
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