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300 projektow eksportowych realizowanych dla ponad 100 klientéw.
25 lat doswiadczenia w handlu miedzynarodowym.

Kompleksowo przeprowadzimy Paniistwa przedsiebiorstwo przez proces internacjonalizacji — od

audytu eksportowego, po wybér i badania rynku oraz pozyskiwanie klientéw zagranicznych.
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From local to global.

Blok 1. Podjecie decyzji o rozpoczeciu dziatan eksportowych firmy

Planowanie eksportu
Projekt Timeline
1. Audyt firmy oraz analiza potencjatu eksportowego
2. Wybdr produktu/ustugi na eksport
3. Wybor rynku docelowego
4. Badania rynku oraz kanatéw dystrybucji

5. Przygotowanie strategii eksportowej
Od czego zaczgc?

Pierwszym krokiem do sukcesu eksportowego jest trafne rozpoznanie swoich atutow i potencjatu
eksportowego. Wiele polskich firm ma szczere checi wejscia ze swoimi produktami bgdz ustugami na
rynki zagraniczne, ale nie zdaje sobie sprawy z ogromu dziatan, ktére sie z tym wigzg i czynnikow,
ktére majg na nie znaczacy wptyw. Przed rozpoczeciem planowania strategii eksportowe;j
przedsiebiorstwa nalezy zatem wykona¢ wewnetrzny audyt firmy i przeprowadzi¢ analize potencjatu
eksportowego by sprawdzi¢ gdzie lezg jej mocne strony, a co wypadatoby wspoméc by zwiekszyé

szanse powodzenia na obcym rynku.

Rozwdj dziatalnosci eksportowej jest decyzjg strategiczng
e analiza obecnej sytuacji firmy
e wewnetrzny audyt firmy
e analiza potencjatu eksportowego

Audyt eksportu firmy - etapy

Etap |

analiza obecnej sytuacji dziatu eksportu

Etap Il
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przygotowanie procedur i narzedzi stosowanych w trakcie realizacji audytu

Etap Il

realizacja dziatan audytowych

Etap IV

sporzadzenie raportu koricowego zawierajgcego rekomendacje

Analiza potencjatu eksportowego

Co obejmuje?

Na co zwréci¢ uwage?

Dlaczego jest potrzebna?

Co pozwoli nam osiggnac?
e zaplanowanie metod zabezpieczenia i finansowania eksportu pod potrzeby firmy
e analiza zasobdw firmy: pracownicy, produkcja, finanse, imprezy, certyfikaty
e analiza wyboru lub wybdr rynkéw eksportowych oraz dopasowanie kodu HS produktéw
e analiza sprzedazy na rynkach gdzie firma juz eksportuje

e planowany budzet na rozwdj eksportu

Blok 2. Wybor odpowiedniego rynku docelowego dla produktow firmy

WYybor produktu eksportowego

1. czy produkt ma przewage konkurencyjng?

2. czym wyrdéznia sie produkt?

3. czy cechuje go opakowanie, unikalna technologia?

4. jakie korzysci oferuje produkt?

5. czy konieczny jest serwis posprzedazowy i czy firma go oferuje?
Dlaczego wtasciwy wybor rynku jest wazny?

Optymalizacja kierunkdw eksportowych to podstawa efektywnej strategii rozwoju eksportu.

410



Eksport w Europie - wprowadzenie

Wybdr odpowiedniego rynku skrdci czas i koszty zwigzane z eksportem, a to oznacza wzrost

sprzedazy eksportowe;j.
Skuteczna decyzja strategiczna pozwoli na rozwdj do statusu przedsiebiorstwa miedzynarodowego.

Jak ocenic¢ efektywnos¢ wyboru rynkéw docelowych?
Najkosztowniejszy bfad w eksporcie to niewtasciwy wybdr rynku. Kazdego dnia tysigce
przedsiebiorcéw podejmuje decyzje o wyborze rynku w oparciu o subiektywne opinie, zachowania

konkurentdéw oraz przeczucia.
Export Indicator

Korzystajgc z narzedzia Export Indicator wybierzesz rynek na podstawie twardych danych celnych.

Narzedzie do wyboru rynku docelowego i optymalizacji kierunkéw eksportowych w oparciu o kody

HS (pomagajgce w okresleniu taryfy celnej dla danego towaru).
e 150 rynkéw swiata analizowanych w raporcie
e 1000+ decyzji strategicznych dotyczgcych wyboru rynku na podstawie eksportu
e 13.193 liczba koddw produktéw HS dostepnych do analizy
Dlaczego Export Indicator?
e optymalizacja kierunkdw eksportowych na podstawie twardych danych
e oszczednos$¢ czasu i pieniedzy
e racjonalna decyzja

Na podstawie kodéw HS produktu okresla sie najbardziej perspektywiczne rynki zbytu danego

produktu — dane te dotyczg obrotu wybranym towarem na 150 rynkach swiata.
Export Indicator - zakres badanych danych
Odpowiedni wybdr rynku

e narzedzie dla producentow

e analiza twardych danych z urzeddéw celnych

e raport w oparciu o kod HS

e analiza 150 rynkow $wiata
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Optymalizacja kierunkéw eksportowych
e narzedzie dla eksporteréw
e analiza twardych danych z urzedéw celnych
e raport w oparciu o kod HS
e analiza 150 rynkow $wiata
Raport Basic
e globalny import towaru
e globalny eksport towaru
e eksport towaru z Polski
e 50 najwiekszych rynkéw importowych
Raport Premium
e raport Basic +
o eksport najwiekszego i najblizszego eksportera
e import najwiekszego i najblizszego eksportera
¢ rekomendacja/wskazanie rynkéw docelowych
Cwiczenie 1: Dopasowanie kodu HS produktu

Przejdz do strony firmy ITRO, aby dowiedzie¢ sie czym jest wyszukiwarka kodéw HS.

Blok 3. Sposoby i modele wejscia na rynek zagraniczny

Cenowe strategie wejscia na rynek

Dobodr odpowiedniej strategii cenowej moze wptynac na osiggniecie wysokiego udziatu w rynku,

przewagi konkurencyjnej oraz rozpoznawalnosci marki.

Ustalajac cene, pod uwage bierze sie wiele czynnikdw, np. ponoszone koszty, elastycznosé popytu,
poziom stabilnosci finansowej, wizerunek przedsiebiorstwa, warunki rynkowe, oferty konkurentéw

oraz opinie klientéw o dotychczasowych produktach firmy.

Strategie cenowe:
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e zbierania Smietanki,

e penetracji rynku, nasladownictwa,

e prewencyjnego ksztattowania cen,

e eliminacji konkurentow.
Produktowe strategie wejscia na rynek

Strategia produktowa pozwala na okreslenie w jakie rynki, technologie oraz produkty inwestowa¢, a

takze na podstawie tych decyzji jakie sg najlepsze strategie wejscia na rynek.

Strategia produktowa to zbiér dziatan, ktdre polegajg na dostosowaniu produktu do wymagan
odbiorcéw oraz jego obecnych i przysztych potrzeb. Takie dziatania majg juz miejsce na poczgtku
tworzenia koncepcji produktu i sg kontynuowane na ciggtym etapie rozwoju produktu, czyli wejscia

na rynek oraz sprzedazy.
Strategie produktowe:

e strategia petnego asortymentu

e strategia ograniczonego asortymentu

e strategia rozszerzenia linii produktéw

e strategia uzupetnienia linii produktéw

e strategia oczyszczania linii produktéw
Marketingowe strategie wejscia na rynek

Obrana strategia marketingowa w eksporcie okresla metody oraz mozliwosci kontroli firmy nad

operacjami marketingowymi prowadzonymi poza granicami kraju.

W praktyce strategie marketingowg w eksporcie rozumiemy jako starannie dobrany zestaw dziatan,

za pomocg ktdrych firma chce osiggnaé wyznaczone strategiczne cele na nowych rynkach.
Mix marketing, czyli formuta 4P:

e product (produkt) — jaki jest twdj produkt, czy i jak powinien by¢ dostosowany do oczekiwan

nowych rynkow eksportowych?

e price (cena) —jaka strategie cenowgq nalezy zastosowac¢ na nowym rynku?
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e promotion (promocja) — w jaki sposéb dotrzemy z informacjg o naszym produkcie do nowych
klientow? place (miejsce) —jak i gdzie dostarczymy produkty, w jakich miejscach bedg

sprzedawane?
e place (miejsce) — jak i gdzie dostarczymy produkty, w jakich miejscach bedg sprzedawane?
Kanaty dystrybucji

Co musisz wiedzie¢?

Proces tworzenia kanatu dystrybucji polega na wyborze posrednikéw oraz okresleniu zakresu ich

uprawnien i odpowiedzialnosci.

Kanaty dystrybucji dzielg sie na dwa rodzaje:
e kanaty bezposrednie,
e kanaty posrednie.

Posrednie kanaty dystrybucji dominujg na rynkach produktéw konsumpcyjnych i rynku ustug. W

mniejszym stopniu wystepujg na rynku produktéw przemystowych.
Strategie wejscia na rynek zagraniczny
Co musisz wiedzieé?
Strategie wchodzenia na rynek zagraniczny podzieli¢ mozna na:
e strategie eksportu,
e strategie kontraktowe,
e strategie z zaangazowaniem kapitatu.

Powszechnym zjawiskiem jest przeskakiwanie pewnych faz wspétpracy, jak i rGwnoczesne

postugiwanie sie wieloma strategiami na tym samym rynku.
Najpopularniejsze modele wejscia na rynki zagraniczne:
e eksport, joint venture - bezposrednie inwestowanie,
e eksport - licencje - joint venture,

o filie zajmujgce sie produkcjg i ustugami - montaz - produkcja lokalna.
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Modele wejscia na rynek zagraniczny

W procesie tworzenia strategii wejscia na rynki zagraniczne dokonuje sie wyboru pomiedzy

dostepnymi formami wejscia, przy uwzglednieniu takich czynnikow jak:
e stopien kontroli dziatalnosci zagranicznej oraz ryzyko z nim zwigzane,
e atrakcyjnosc rynku,
e stopien zaangazowania zasobow,
e poziom konkurencyjnosci przedsiebiorstwa.
1. Eksport posredni lub bezposredni
2. Licencjonowanie/franczyza
3. Produkcja na zaméwienie (Contract Manufacturing)
4. Wspdlne przedsiewziecie (Joint Venture)
5. Filia zagraniczna
Cwiczenie 2: Dobranie strategii eksportowej

Przejdz do strony firmy ITRO, aby dowiedziec sie jak dobrac strategie eksportowa.
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