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WSTEP

Myslisz o ekspansiji zagranicznej? Zacznij od sprawdzenia, czy jeste$ gotowy.
Wejscie na rynki zagraniczne to ogromna szansa, ale tez konkretne wyzwania.

firm z sektora MSP mdéwi:
.Chcemy dziatac za granicg, ale nie wiemy, od czego zaczaé.”
Albo: ,Robilismy juz co$ pod eksport, ale nic z tego nie wyszto.”
Dlatego stworzytam praktyczna checklistg, ktéra pomoze Ci szybko ocenié,
gdzie jeste$ — i czego jeszcze potrzebujesz, by dziata¢ skutecznie, a nie
intuicyjnie. Bez zgadywania. Bez przepalania czasu i budzetu.

Ten materiat to kompas, nie test.
Dzigki niemu zobaczysz, czy Twoja firma ma juz podstawy do ekspansiji, czy
warto jeszcze co$ przygotowad — zanim ruszysz dale;.

CO ZAWIERA TA CHECKLISTA?

¢ 8 KLUCZOWYCH OBSZAROW GOTOWOSCI EKSPORTOWEJ

PUNKTY DO SAMODZIELNEGO ZAZNACZENIA — PROSTO, CZYTELNIE
PODSUMOWANIE Z INTERPRETACJA WYNIKOW

WSKAZOWKI, CO MOZESZ ZROBIC OD RAZU

REKOMENDACJE: JAK UNIKNAC TYPOWYCH BLEDOW FIRM MSP

DLA KOGO JEST TEN MATERIAL?

e DLA FIRM, KTORE ROZWAZAJA WEJSCIE NA NOWE RYNKI, ALE NIE
WIEDZA, CZY TO DOBRY MOMENT.

e DLA TYCH, KTORZY CHCA DzZIALAC MADRZE, A NIE ,BO WYPADA".

o DLA WLASCICIELI | DYREKTOROW MSP, KTORZY SZUKAJA
KONKRETOW, NIE OGOLNIKOW.
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Nazywam sie Roksana Biedron i wspieram wtascicieli
matych i srednich firm, ktérzy chca rozwijac sie za
granicg, ale czujg, ze brakuje im konkretnego planu,
wiedzy o rynkach i czasu na kolejne ,eksperymenty”.

Wiem, jak wyglada codzienno$¢ przedsigbiorcy, ktéry juz
dziata na wysokich obrotach, a mimo to czuje presje
dalszego rozwoju. Wielu z nich méwi:
 ,Wszyscy mowig o eksporcie, ale nikt nie méwi, jak
to zrobic”.
o ,Prébowalismy juz — raporty, targi, dotacje — i nic z
tego nie wyszto”.
e ,Nie mam juz sity wszystkiego prowadzic
samodzielnie”.

Witasnie tu wchodzi RocketB — butikowa firma konsultingowa, ktérg stworzytam
po 14 latach zycia i pracy w miedzynarodowym Ssrodowisku. Na bazie mojego
doswiadczenia z rynkami niemieckojezycznymi i pracy z firmami z sektora MSP,
pomagam przejS¢ caty proces ekspansji od pomystu do wdrozenia — realnie, a
nie teoretycznie.

Dziatam w sposdb przemyslany i partnerski. Nie tworze dokumentéw do
szuflady — tylko strategie, ktére da sie wdrozy¢ i ktdre przynosza wyniki.

2024-obecnie Uniwersytet Nauk Stosowanych BFIl, Wieden, Austria

MBA General Management

2005-2011 Uniwersytet Ekonomiczny w Krakowie, Polska

Magister Ekonomia i Stosunki Miedzynarodowe (Przedsiebiorczos¢ i Innowacije)
2009-2010 Uniwersytet Abertay w Dundee, Wielka Brytania

Licencjat z wyréznieniem: Zarzgdzanie

2008-2009 Uniwersytet Complutense w Madrycie, Hiszpania

Program Stypendialny Erasmus: Ekonomia
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WYZWANIA EKSPORTOWE

1y 70%

Mate i Srednie przedsiebiorstwa stanowia site napedowa polskiego
eksportu, generujac az 70% jego wartosci. To pokazuje, ze MSP maja
ogromny potencjat na rynkach miedzynarodowych i odgrywaja kluczowa
role w gospodarce eksportowej kraju.

1 69%

W ciggu ostatnich dwunastu lat liczba polskich MSP eksportujacych ustugi
zwiekszyta sie o imponujace 69%. Ten dynamiczny wzrost Swiadczy o
rosngcym zainteresowaniu firm ekspansjg zagraniczng i wykorzystaniu
globalnych mozliwosci biznesowych.

1 25%

Mimo znaczacego udziatu MSP w polskim eksporcie, jedynie 25% z nich aktywnie
sprzedaje swoje produkty lub ustugi za granice. To oznacza, ze az 75% firm nie
wykorzystuje w petni potencjatu rynkéw miedzynarodowych, co stanowi ogromna
szanse dla tych, ktérzy zdecyduja sie na ekspansje.

Zminimalizuj ryzyko i przyspiesz rozwoj z
partnerem, ktory rozumie zagraniczne rynKi.

Co zyskuja firmy, ktére ze mna wspétpracuja?

« Jasny plan dziatania — bez zgadywania, bez powielania schematéw

e Spokéj — bo nie musisz robi¢ wszystkiego sam

» Wiecej efektywnosci — dzieki dopasowaniu rynku, oferty i komunikacji

e Mniejsze ryzyko — bo testujemy, analizujemy i dopiero potem skalujemy

» Wiegksze szanse na trwatly rozwéj — oparty o relacje, a nie tylko transakcje

Jesli Twoja firma jest na etapie:
e zmeczenia szukaniem kierunku,
e nieskutecznych dziatan eksportowych,

e braku proceséw i pomystéw jak sie za to zabra¢ —

to moge pomdc Ci uporzadkowac wszystko i w koncu ruszy¢ z planem, ktéry
da sie zrealizowad.
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CHECKLISTA
Czy jestesmy gotowi na eksport?

OBSZAR CHECK

1. CEL | MOTYWACJA

Mamy jasno okreslony cel ekspansji (np. zwiekszenie przychodéw,
dywersyfikacja rynku, wzrost rentownosci).

Wiemy, dlaczego teraz jest dobry moment na wyjscie za granice.

Zdefiniowalismy oczekiwane efekty eksportu w perspektywie 1-2 lat.

2. GOTOWOSC PRODUKTOWA | OPERACYJNA

Nasz produkt/ustuga spetnia wymogi prawne i techniczne na rynku zagranicznym.

Posiadamy materiaty sprzedazowe i marketingowe w odpowiednich jezykach.

Obstugujemy zamowienia, logistyke i ptatnosci z zagranicy (lub wiemy, jak to
zorganizowac).

3. WYBOR RYNKU

Wybralismy konkretny rynek docelowy na podstawie danych i analizy.

Znamy kluczowe bariery wejscia (np. certyfikaty, cta, lokalne przepisy).

Sprawdzilismy konkurencje i zapotrzebowanie na nasz produkt/ustuge.

4. STRATEGIA KOMUNIKACJI | OFERTY

Oferta zostata dostosowana do potrzeb i oczekiwan klientow zagranicznych.

Mamy jasno opracowang propozycje wartosci dla danego rynku.

Nasza komunikacja jest zrozumiata i spéjna w jezyku klienta.
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OBSZAR CHECK

5. MODEL WEJSCIA | PROCESY

Mamy wybrany model ekspansiji.

Zespot wie, kto za co odpowiada w procesie ekspansii.

Mamy podstawowe procesy: obstuga leadéw, kontakt, ofertowanie, follow-up.

6. TEST | WALIDACJA

Wykonalismy pierwszy test rynkowy (np. wystanie ofert, cold mailing, landing
page).

Mamy podstawowe dane: odpowiedzi klientow, pytania, zainteresowanie.

Na ich podstawie potrafimy podjg¢ decyzje: iS¢ dalej / zmodyfikowac¢ dziatania.

7. ZESPOL | NARZEDZIA

Posiadamy osobe/osoby odpowiedzialne za dziatania eksportowe.

Korzystamy z narzedzi, ktore wspierajg eksport (np. CRM, automatyzacje,
prospecting).

Zespot zna podstawowe réznice kulturowe, jezykowe i biznesowe oraz prawne na
rynku docelowym.

8. RELACJE | WSPOLPRACA

Budujemy dtugofalowe relacje, nie tylko ,szybkie transakcje”.

Mamy pomyst na rozwoéj wspoétpracy i obstuge klientéw po sprzedazy.

JesteSmy gotowi na regularny kontakt z partnerami (réwniez w ich jezyku i strefie
kulturowej).

Jesli chcesz pouktadac dziatania eksportowe: krok po kroku,

realistycznie, z myslg o Twoich zasobach i celach, to moge Ci w
tym pomdac. Kliknij i dowiedz sie wiecej. @§
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https://rocketb.eu/konsultacja/

Masz pytania?
Chcesz porozmawiac?

Jesli ten przewodnik pomogt Ci uporzgdkowacd temat
ekspansji zagranicznej — Swietnie.

A jesli czujesz, ze chcesz omowic sytuacje swojej firmy
bardziej konkretnie — zapraszam do kontaktu.

Nie sprzedaje gotowych rozwigzan.

Dziatam krok po kroku, wspdlnie z Tobg, tak by eksport byt
realnym kierunkiem rozwoju — a nie kolejnym
niespetnionym planem., aby jeszcze lepiej rozwijac¢ nasz
biznes i wspierac Cie w dgzeniu do bycia najlepszym.

Obserwuj
mnie:
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https://www.linkedin.com/in/roksanabiedron/
https://www.instagram.com/rocketb_eu/
https://www.facebook.com/profile.php?id=61572613613200
http://www.rocketb.eu/

