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WSTEP

firm z sektora MSP (matych i srednich przedsigbiorstw) mysli
o wejsciu na rynki zagraniczne, ale nie wie, od czego zacza€. Inni juz co$
prébowali — pojechali na targi, zlecili raport albo rozwazali eksport — i nie wyszto
tak, jak planowali.

Z drugiej strony sa firmy, ktére sprébowaty i.. dzi§ sprzedaja wiecej za granica
niz w Polsce. Zwigkszyty przychody, zbudowaty nowe relacje biznesowe i
uniezaleznity sie od lokalnego rynku.

Ten przewodnik powstat wtadnie dla Ciebie, jesli jeste$ gdzieS pomiedzy. Moze
czujesz, ze czas na kolejny krok, ale nie chcesz ryzykowac bez przygotowania. A
moze po prostu chcesz sprawdzic, czy to w ogole jest realne — z zespotem,
ktéry masz, z produktem, ktéry oferujesz, i z budzetem, ktérym dysponujesz.

CZEGO SIE DOWIESZ?

 JAK MADRZE ZAPLANOWAC EKSPANSJE ZAGRANICZNA

o JAKIE PYTANIA WARTO SOBIE ZADAC NA POCZATKU

 JAK WYBRAC RYNEK | MODEL DZIALANIA

o JAK NIE PRZEPALIC BUDZETU NA DZIALANIA, KTORE NIC NIE
WNOSZA

o JAK ZBUDOWAC OFERTE | RELACJE Z KLIENTAMI ZA GRANICA

Nie znajdziesz tu pustych obietnic ani ,ztotych strategii” z wielkich korporaciji.
Znajdziesz za to podejscie dopasowane do realiéw matych i Srednich firm -
takich jak Twoja.

Nie musisz robi¢ wszystkiego naraz. Wystarczy, ze zrobisz pierwszy krok.
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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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KROK 1: Zacznij od pytania ,,Po co?”

Wiele firm wchodzi na rynki zagraniczne, bo ,wszyscy mdwig, ze warto”, albo
.Konkurencja juz dziata za granicg”. Ale jesli nie masz jasno okre$lonego cely,
bardzo tatwo sie pogubié. A nawet zniechecic.

Zanim zaczniesz szukac¢ rynkoéw, ttumaczyé oferte na niemiecki czy umawiaé
spotkania z dystrybutorami, zréb jedng rzecz. Zatrzymaj sie i zadaj sobie bardzo
wazne pytanie:

Dlaczego chcesz wejs¢ na rynek zagraniczny?

To moze brzmiec¢ banalnie, ale... od tej odpowiedzi zalezy cata reszta.

Co najczesciej stysze:

e ,W Polsce juz wyczerpalismy potencjat.”

» ,Konkurencja ro$nie, marze maleja.”

e ,Chcemy sie rozwijaé, a rynek lokalny nas ogranicza.”

» ,Nasze produkty sa dobre — moze za granica kto$ to doceni.”
Wszystko to sag realne powody. Ale zeby ekspansja miata sens,
potrzebujesz konkretnego celu biznesowego. | to takiego, ktéry da sie

potem zmierzy¢.

Przyktadowe cele, ktére maja sens:

o Zwigkszenie przychodéw - np. eksport ma stanowi¢ 20% catej
sprzedazy w ciggu 2 lat

» Wejscie w segment premium — bo na rynku niemieckim Twoje produkty
moga 0siggnac wyzsze marze

» Roztozenie ryzyka — np. chcesz by¢ mniej zalezny od jednego duzego
klienta w Polsce

» Lepsze wykorzystanie zasobéw - np. masz nadprodukcje albo

sezonowo$¢, ktorg da sie zniwelowac sprzedazag w innym kraju

JWWW.ROCKETB.EU 06
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Czego nie warto robic¢?

Nie zaczynaj od hasta: ,Zrobmy co$ za granicg, bo inni tez to robig".
Takie podejscie konczy sie czesto przepalonym budzetem, frustracjg i
powrotem do punktu wyjscia.
Réwnie niebezpieczne jest myslenie w stylu: ,Sprébujmy — najwyzej sie nie
uda”. To nie jest kampania testowa na Facebooku. Eksport to proces, ktéry
wymaga zasobdw, czasu i zaangazowania.

» Nie zaczynaj dziatan eksportowych, jesli nie wiesz, po co je robisz.

» Nie podejmuj decyzji tylko dlatego, ze ,inni eksportuja”.

» Nie planuj dziatari bez celéw, ktére mozesz zmierzyc.

Ekspansja zagraniczna to nie ,moda”. To konkretna decyzja biznesowa,
ktéra moze przyniesc:

 Nowe przychody z rynkéw, ktére doceniajg jakos¢ i solidnosc

o Wieksza niezaleznos¢ od lokalnych trendéw i fluktuacji

« Uporzadkowanie firmy od srodka (bo eksport tego wymaga)

« Swieze spojrzenie, ktérego czesto brakuje po latach dziatania ,na pamie¢”
Zacznij od jasnego celu. Bo tylko wtedy eksport stanie sig realng droga rozwoju, a

nie kolejnym rozczarowaniem.
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KROK 2: Sprawdz gotowos¢
eksportowa firmy.

Ekspansja zagraniczna brzmi obiecujgco: nowe rynki, nowe przychody, nowe
kontakty. Ale zanim zrobisz pierwszy ruch — warto zadac sobie kolejne pytanie:

To, co dziata na rynku polskim, nie zawsze zadziata za granica. Rynki maja inne
potrzeby, klienci — inne oczekiwania, a procesy sprzedazy — inne tempo.
Dlatego zanim zaczniesz szukac¢ klientow w Niemczech, Austrii czy Skandynawii,
zrob wewnetrzny przeglad tego, co masz na poktadzie.

Gotowosé eksportowa firmy to nie tylko dostepnosé¢ produktu na
magazynie. To rowniez:

e Ludzie i kompetencje — Czy masz kogo$, kto zna jezyk, rozumie

réznice kulturowe, ma doswiadczenie w kontaktach B2B na poziomie

miedzynarodowym?

Czas i zaangazowanie — Czy zespot (a szczegdlnie Ty, jako wtasciciel)

ma przestrzen na nowe dziatania, nowe procesy, nowe wyzwania?
Zasoby operacyjne — Czy jesteSs w stanie obstuzy¢ dodatkowe
zamowienia w sposéb terminowy, bez obcigzania biezacej produkc;ji?
Zdolnosci komunikacyjne — Czy masz przygotowang oferte, katalog,
prezentacje w jezyku kraju docelowego?
Podejscie strategiczne — Czy wiesz, z kim chcesz pracowac: z
dystrybutorem, agentem, bezposrednio z klientem?
Eksport to nie projekt ,po godzinach”. To co$, co musi by¢ zaplanowane i
zintegrowane z Twojg firmg — nawet jesli na poczatku w bardzo prosty

sposéb.

V4 ‘\
:;/O’
j‘j WWW.ROCKETB.EU 08



Czego nie warto robi¢?
» Nie zaktadaj, ze ,jako§ to bedzie” — bo za granica ,jako$¢” czesto
znaczy coS innego.
» Nie przektadaj doktadnie polskiej oferty — bo inne rynki, to inne
potrzeby.
» Nie mysl, ze wystarczy przettumaczy¢ ulotke — bo ekspansja to nie

akcja marketingowa, to nowy proces biznesowy.

Co zrobi¢ juz teraz?

o Zréb wewnetrzny audyt: spdjrz na ludzi, zasoby, procesy, oferte.
Sprawdz jezykowa gotowos§¢ zespotu - kto mdéwi po
angielsku/niemiecku?

Zbierz materiaty: jakie masz narzedzia sprzedazowe? W jakim sg jezyku?
Zréb prosta tabelke — co mamy, czego nie mamy, co musimy
przygotowad.

Nie oceniaj sie zbyt surowo — eksportu mozna sie nauczyc, ale trzeba

wiedzie¢, od czego zaczac.

Ekspansja zagraniczna moze by¢ swietnym kierunkiem rozwoju.

Ale zanim zrobisz pierwszy krok, warto odpowiedzie¢ sobie na jedno
pytanie: Czy moja firma naprawde jest gotowa?

GotowosSc¢ eksportowa to nie katalog po angielsku i nie obecno$¢ na targach. To
realne zasoby, kompetencije, zespét, ktéry wie co robi, i czas, ktéry mozesz temu
poswiecic.

Nie chodzi o perfekcje. Chodzi o Swiadomos$¢ — co masz, czego Ci brakuje i co
musisz przygotowad, zanim wejdziesz na nowy rynek.

Jesli to uporzadkujesz na poczatku, kolejne kroki bedag o wiele prostsze — i mnigj

kosztowne.
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KROK 3: Wybierz rynek, ktory ma
sens.

To pytanie stysze bardzo czesto. Wybdr rynku to jeden z najwazniejszych
momentéw w procesie ekspansji. A jednocze$nie — jeden z najczesciej
bagatelizowanych. Nie wystarczy, ze rynek jest ,duzy” albo ,blisko”.

Musi by¢ dopasowany do Ciebie, Twojego produktu i Twoich mozliwosci.

Ocen rynki przez kilka prostych kryteriow:

Potencjat rynkowy - Czy jest tam zapotrzebowanie na Twdj

produkt/ustuge? Jak wyglada wielkos¢ rynku i jego dynamika?

Dostepnos¢ — Jakie sag koszty i bariery wejscia? Cta, regulacje, certyfikaty,
podatki, kultura biznesowa?

Konkurencja — Czy rynek jest zdominowany przez wielkich graczy, czy
moze sg nisze, w ktdre tatwiej wejsc?

Bliskos¢ kulturowa i logistyczna — Czasem taniej i szybciej wejs¢ na
mniejszy, blizszy rynek niz mierzy¢ sie z poteznym, ale wymagajacym.

Nie ma czegos$ takiego jak ,najlepszy rynek dla kazdego”.

Sa rynki, ktére pasuja do Twojej firmy — i takie, ktore nie pasujg wcale.
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Czego nie warto robi¢?
Nie wybieraj rynku tylko dlatego, ze ,wszyscy tam sg".
Nie sugeruj si¢ wytgcznie bliskoScig geograficzna.
Nie podejmuj decyzji bez danych — nawet prostych i dostepnych w

internecie.

Co zrobi¢ juz teraz?

e Wez 3-5 rynkéw, ktére przychodza Ci do gtowy.
Ocen kazdy z nich wedtug prostych kryteriéw: popyt, bariery,
konkurencja, logistyka.
Sprawdz podstawowe dane — raporty PAIH, PFR, Eurostat, dane branzowe.
Zrob krotkg tabelke poréwnawcza i zobacz, ktéry rynek faktycznie ,ma
sens”.

Wybierz jeden lub dwa, ktére chcesz zbadac gtebiej — ale nie wiece;.

Wybér rynku to nie wrézenie z fuséw.
To decyzja, ktéra moze zawazy¢ na powodzeniu catego procesu.
Nie musisz by¢ analitykiem.
Wystarczy, ze podejdziesz do tego jak przedsiebiorca:
e rozsadnie,
» konkretnie,
e bez pospiechu.
Bo jesli juz poSwiecasz czas na ekspansjg, warto zaczag¢ tam, gdzie Twoje

szanse sg najwieksze. Nie tam, gdzie jest najmodnie;j.
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KROK 4: Dostosuj oferte i
komunikacje.

To nie mit — to codzienno$¢ w eksporcie.
Twoja oferta moze byc¢ Swietna. Ale jesli jej nie dostosujesz do rynku
docelowego, ryzykujesz, ze nikt jej tam nie zrozumie. Dostownie i w przeno$ni.

Eksport to nie tylko wysytka towaru. To dostosowanie produktu, ceny,
komunikatéw i wartoSci — do zupetnie innego klienta, w innym kontekscie, z
innymi oczekiwaniami.

Dostosowanie oferty zaczyna sie od zadan domowych:

o Dla kogo sprzedajesz? — Kim jest Twoj klient w Niemczech, Austrii czy
Holandii? Ma inne problemy, inne potrzeby i inne argumenty, ktére do
niego trafiaja.

Jak moéwisz o produkcie? — Czy Twoje komunikaty sa napisane
jezykiem korzysci? Czy w ogéle zostaty przettumaczone przez native
speakera, ktéry zna realia biznesu?

Jak wyglada cena? — Czy model cenowy, ktéry dziata w Polsce, ma
sens za granica? Moze tam produkt premium musi byc.. jeszcze

drozszy?

Czy opakowanie, opis, instrukcja sg zrozumiate i zgodne =z

przepisami lokalnymi?
Czy Twoja oferta handlowa méwi co$ wiecej niz ,tu jest nasz
katalog”? Bo za granicg czesto oczekuje si¢ znacznie wiecej informacii:

logistyka, czas dostawy, serwis, warunki ptatnosci.

V4 ‘\
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Czego nie warto robi¢?

» Nie zaktadaj, ze ,klient zrozumie” — bo to przeciez ,dobry produkt”.

e Nie wysytaj PDF-6w z oferta po polsku.

» Nie mys$|, ze cena to jedyna przewaga — liczy sie warto$¢ i kontekst.

» Nie ignoruj réznic kulturowych — subtelne niuanse moga decydowac o

sukcesie lub porazce.

Co zrobi¢ juz teraz?

o Sprawd?, jak wyglada Twoja aktualna oferta — czy klient zagraniczny
zrozumie, co sprzedajesz i dlaczego warto to kupic.
Zidentyfikuj réznice w potrzebach klientéw na nowym rynku — nawet
ogdlnie, bez gtebokich badan.
Przetestuj nowe komunikaty — np. przez landing page, cold mailing lub
katalog w jezyku lokalnym.
Zastandw sig, czy produkt wymaga adaptacji — funkcjonalnej, wizualnej,
jezykowe.
Jesli czego$ nie wiesz — zadaj pytania potencjalnym partnerom lub

klientom. Warto.

Za granicg mow jezykiem klienta. | to nie tylko dostownie.

Nie chodzi o to, by zmienia¢ wszystko. Chodzi o to, zeby dostosowac to, co juz
dziata — do nowego kontekstu.

Bo eksport to nie kopiuj-wklej. To nowa historia, pisana tymi samymi
kompetencjami — ale w innym jezyku i z innym odbiorca.

Dobra oferta + dobra komunikacja = punkt startowy, ktéry daje przewage.
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KROK 5: Zaplanuj model dziatania.

Nawet najlepsza oferta nie sprzeda sie sama.

Nie wystarczy wiedzie¢, ze chcesz dziataé za granicga — musisz jeszcze
zdecydowac jak tam wejS¢, z kim i przez co.

Tu witasnie pojawia sie temat modelu dziatania. | nie chodzi o teoretyczne
schematy z podrecznikow, tylko o konkret:

Kto sprzedaje? Kto dostarcza? Kto negocjuje? | jak to wszystko spigé w catosSc?

Model ekspansji zagranicznej to inaczej Twoja droga dojscia do klienta.

Najpopularniejsze mozliwosci to:

1. Eksport posredni (np. dystrybutor, agent, hurtownia)

» Niski prég wejscia, ale mata kontrola nad marka i klientem koricowym
2. Eksport bezposredni do klienta zagranicznego.
« Wieksza marza i kontrola, ale wymaga wiekszego zaangazowania (jezyk,
logistyka, obstuga)
3. Partner zagraniczny (joint venture, wspdétpraca)
e Dostep do rynku, relacji, know-how, ale ryzyko zalezno$ci, wymaga
zaufania
4. Przedstawicielstwo lub oddziat
e Budujesz marke i relacje, ale duzy koszt i zobowigzania
5. E-commerce (marketplace / wiasny sklep)
» Niskie bariery wejscia, automatyzacja, ale trzeba umiec¢ to robic¢ i

zbudowac zaufanie
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Czego nie warto robi¢?
» Nie zaktadaj, ze ,jako$ to bedzie” — brak modelu = chaos.
e Nie kopiuj modelu konkurencji — moze dziata¢ dla nich, ale nie dla
Ciebie.
Nie pchaj sie w model, ktérego nie rozumiesz lub nie jeste§ w stanie
obstuzy¢.
Nie zaktadaj, ze e-commerce ,zrobi sie samo”. To tez wymaga pracy i

strategii.

Co zrobi¢ juz teraz?

o Zastanow sig, jaki poziom kontroli, kosztéw i zaangazowania jeste$
gotowy zaakceptowac.
Ocen, ktéry model jest najbardziej realistyczny na start — i ktory
mozesz przetestowac przy niskim ryzyku.
Zréb mape dziatan: kto za co odpowiada, jak klient trafi do produktu, jak
wyglada obstuga, logistyka, kontakt.
Jesli nie wiesz, ktéry model wybra¢ — porozmawiaj z firmami, ktére
dziatajg na podobnych zasadach.

Pamietaj, ze model mozna zmieniac. Najpierw zacznij od najprostszego.

W ekspansji zagranicznej najwigcej kosztuja... btedne zatozenia.
Dlatego tak wazne jest, bys wybrat model, ktéry naprawde pasuje do Ciebie -
zamiast tego, ktéry brzmi ,profesjonalnie”.

Twoje mozliwosci, Twoja branza, Twoje tempo — to najlepsze kryteria wyboru.
Zamiast prébowac wszystkiego naraz, zréb pierwszy krok madrze i
Swiadomie. Dzieki temu nie tylko wejdziesz na rynek, ale tez.. zostaniesz tam

na dtuze;.
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KROK 6: Przygotuj zespot i procesy.

Wiele firm prébuje wejS€ za granice, ale wszystko zostaje na barkach jednej
osoby — najczesciej szefa. Efekt? Chaos, zmeczenie i brak postepdw.
Tymczasem dobrze przygotowany zespdt i proste, uporzadkowane procesy to
klucz do tego, by eksport nie byt ,dodatkiem po godzinach”, tylko czescig
realnego rozwoju firmy.

Nie musisz mie¢ dziatu eksportu ani zespotu 10-osobowego. Ale

potrzebujesz ludzi, ktérzy wiedza:

« Kto za co odpowiada? - Sprzedaz kontakt z klientem, materiaty,
logistyka — to musi by¢ podzielone.

« Jak obstugujemy leady zagraniczne? - Gdzie trafiaja? Kto
odpowiada? W jakim jezyku? W jakim czasie?

» Jakie mamy procesy? — Czy oferta jest gotowa? Czy wiemy, jak
wystaé zamowienie? Czy mamy ustalong Sciezke kontaktu?

 Nie chodzi o skomplikowane procedury. Wystarczy prosty plan i

podziat rél — inaczej wszystko bedzie sige ,rozmywac”.
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Czego nie warto robi¢?
e Nie préobuj wszystkiego robi¢ sam.
» Nie odktadaj decyzji ,kto sie tym zajmie” na pdzniej.
» Nie zostawiaj leadéw zagranicznych w tej samej skrzynce co polskich —

beda ging¢ w biezaczce.

Co zrobi¢ juz teraz?

« Wypisz wszystkie zadania, ktére wigza sie z ekspansjg (oferta, kontakt,
obstuga klienta, logistyka, marketing).
Przypisz do nich konkretne osoby (lub zdecyduj kogo trzeba
doszkolid).
Sprawdz, czy masz gotowe: materiaty, oferte, procedurge odpowiedzi.
Zréb prostg checkliste: co robimy, gdy pojawi sie klient zagraniczny?
Ustal, kto bedzie monitorowat efekty dziatan eksportowych — np. ile
zapytan wptyneto, jakie byty odpowiedzi, co sie udato zamknac.

Zaplanuj krétkie spotkanie zespotu raz na dwa tygodnie — tylko o

eksporcie. Zeby temat nie zniknat pod lawing biezaczki.

Nawet jesli dzi§ eksport to tylko maty procent dziatarn — warto go od razu
pouktadaé.

Dzieki temu, gdy przyjdzie pierwsze wigksze zamdwienie, nie zrobisz tego
kosztem wszystkiego innego.

Eksport to nie tylko strategia. To operacja, ktéra dziata wtedy, gdy kazdy wie,

CO ma robic.

%WWW.ROCKETB.EU 17




KROK 7: Testuj z mierzalnymi celami.

To najczestszy poczatek... nieudanego eksportu.

W ekspansji zagranicznej nie musisz od razu rzucac sie na gteboka wode.

Ale nawet maty krok musi mie¢ sens — i dawac¢ dane, na ktérych mozesz
wyciggac wnioski.

Zamiast iS¢ ,na czuja’, podejdZz do eksportu jak do eksperymentu. Z jasno
okreslonym celem, czasem trwania i wskaznikiem, po ktérym wiesz, czy idziesz
dalej.

Na start nie potrzebujesz budzetu na billboardy w Hamburgu.

Wystarczy prosty test. Przyktady?
Kampania cold mailingowa do dystrybutoréw
Landing page w jezyku rynku docelowego
Wystanie prébki produktu do kilku potencjalnych partneréw
Obecnosé na wydarzeniu branzowym (nawet online)
Rozmowy z 10 firmami z konkretnego regionu
Ale zeby test byt sensowny, musi by¢ mierzalny. Przyktad:
.Zobaczymy, czy ktos sie odezwie”
V| ,\Wyslemy 100 maili do dystrybutoréw — sprawdzimy, ile oséb odpowie i

ile umoéwi sie na spotkanie”
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Czego nie warto robi¢?
» Nie testuj ,na $lepo” — zawsze ustal, co chcesz sprawdzic.
» Nie oceniaj wynikéw na podstawie ,przeczu¢” — liczby sg Twoim
przyjacielem.
» Nie ciaggnij testu bez konica — ustal termin, mierz wyniki, podejmuj

decyzje.

Co zrobi¢ juz teraz?

« Wybierz jeden rynek i jeden sposéb dotarcia (mailing, landing page,

rozmowy).

Okresl jasny cel — np. ile odpowiedzi, ile spotkan, ile prébnych
zamowien.

Zréb minimum materiatéw potrzebnych do startu — nic na pokaz, tylko
to, co potrzebne.

Zbierz dane: kto odpowiada, co pytajg, co dziata.

Na podstawie wynikéw — decyduj: dziata czy nie? | co zmienié, zanim

ruszysz szerzej.

Ekspansja zagraniczna nie musi sie zaczynac¢ od wielkich planéw i duzych
pieniedzy. Ale musi sie zaczyna¢ od sensu. | od konkretu.

Dobrze zaprojektowany test to nie ,na prébe” — to Swiadome dziatanie z
minimalnym ryzykiem i maksymalng informacjg zwrotna. Taki test pokaze Ci,
czy rynek reaguje, czego potrzebuje Twaj klient i co trzeba dopracowac, zanim
wtozysz wiecej czasu i Srodkdw.

Nie licz na przypadek. Licz na dane. To one pozwolg Ci i§¢ dalej — albo si¢
zatrzymac i zmienic¢ kierunek, zanim bedzie za pézno.

Maty krok, ale z planem — to czesto najwigkszy postep, jaki mozesz zrobic¢ na

poczatku.
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KROK 8: Zadbaj o relacje - nie tylko
transakcje.

Eksport to nie tylko faktura VAT i wysytka towaru za granice. To budowanie
zaufania na nowym rynku, czesto od zera.

| wtadnie dlatego jednym z najczesciej pomijanych, a kluczowych elementéw
ekspansiji, sa.. relacje. Te z partnerami, dystrybutorami, klientami B2B — ale tez z
instytucjami, izbami handlowymi, a nawet lokalnymi doradcami.

Relacje w eksporcie wygladajg inaczej niz na rynku lokalnym. Dlaczego?
e Nie masz marki — nikt Cie nie zna. Trzeba zbudowac zaufanie od zera.
o Jezyk i kultura — sposéb komunikacji, oczekiwania, tempo — wszystko
moze by¢ inne.
» Brak fizycznej obecnosci — nie mozesz ,wpas¢ na kawe” do klienta.
Trzeba nadrobi¢ to relacyjna jakoSciag kontaktu.
Co to oznacza w praktyce?
e Dobrze prowadzona komunikacja — nie tylko wystana oferta, ale tez:
szybka odpowiedz, zrozumiaty follow-up, troska o szczegdty.

e Partnerstwo — nie tylko ,kup — sprzedaj”, ale tez: ,Jak mozemy Wam

pomoc dziatac lepiej?”, ,Czego Wam brakuje w naszej wspotpracy?”

e Obecnos¢ — nawet jesli tylko online. Klient zagraniczny musi miec¢
poczucie, ze jesteS ,na miejscu” — dostepny, zaangazowany,

przewidywalny.
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Czego nie warto robi¢?
» Nie traktuj zagranicznych kontaktéw jak ,jednorazowych okazji”.
» Nie milcz przez tygodnie — w eksporcie nieobecnos¢ = brak zaufania.
e Nie méw tylko o sobie i swoich produktach — stuchaj, zadawaj pytania,

badz ciekawy klienta.

Co zrobi¢ juz teraz?

1.Zadbaj o systematyczno$¢ kontaktu — nie tylko gdy chcesz sprzedac.

2.Pokaz, ze jestes dostepny — jasna struktura komunikacji, szybkie
odpowiedzi.

3.Zaprojektuj onboarding partnera — co dostaje po pierwszym kontakcie?
Jakie informacje? Jak wyglada wspotpraca krok po kroku?

4.Dostosuj ton i styl komunikacji do kultury rynku — co dziata w Polsce,
niekoniecznie zadziata w Austrii czy Danii.

5.Inwestuj w relacje jak w ditugoterminowe aktywo — bo czesto to one

otwieraja najwieksze drzwi.

Zbudowanie relacji to nie dodatek do eksportu. To jeden z jego filaréw.
W ekspansji tatwo skupi¢ sie wytgcznie na dziataniach sprzedazowych —
ofertach, katalogach, spotkaniach. Ale to, co naprawde decyduje o sukcesie, to
zaufanie i relacje.

Zwtaszcza w B2B, na rynkach europejskich, klient musi poczué, ze rozmawia z
partnerem, a nie ,sprzedawcag z zagranicy”. | ze za oferta stoi kto$ konkretny,
kto rozumie jego potrzeby i méwi jego jezykiem — dostownie i w przeno$ni.
Dlatego warto od poczatku traktowac eksport nie jak szybka transakcje, tylko
jak proces budowania obecnosci, reputaciji i sieci kontaktéow. Bo w wielu

branzach to wtasnie relacje — nie cena — decydujg, z kim chce sie pracowac.
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CHECKLISTA
Czy jestesmy gotowi na eksport?

Ponizej znajdziesz BONUS: Checklistg ,Czy jesteSmy gotowi na eksport?”, ktora
podsumowuje caty przewodnik i pozwoli Ci szybko oceni¢ swojg sytuacje.
Zaznacz  przy kazdym punkcie, ktéry w Twojej firmie jest juz zrealizowany,
aX przy tych, ktére jeszcze wymagaja pracy.

Ta lista nie jest testem. To kompas, ktéry pomoze Ci zobaczy¢, gdzie jeste§ — i
co jeszcze warto przygotowad, zanim wejdziesz na nowy rynek.

OBSZAR CHECK

1. Mamy jasny cel

Czy wiem, dlaczego chce wejs¢ na rynki zagraniczne?

Czy potrafie opisac, co chce osiggnaé w ciggu najblizszych 12-24
miesiecy?

2. Mamy podstawowa gotowos$¢ operacyjna

Czy nasz zespot ma czas i zasoby, by zajgc sie ekspansjg?

Czy mamy produkt gotowy do sprzedazy poza Polska (np. certyfikaty,
logistyka)?

Czy oferta i materialy sg dostepne w jezyku obcym?

3. Wiemy, na ktéry rynek chcemy wejsé

Czy wybraliSmy rynek na podstawie danych, a nie przeczucia?

Czy znamy lokalne wymagania, konkurencje i potrzeby klientow?

4. DostosowaliSmy oferte i komunikacje

Czy wiemy, jak mowi¢ do klientow za granica, by nas rozumieli?

Czy oferta zostata zaadaptowana kulturowo i jezykowo?
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OBSZAR CHECK

5. Mamy plan dziatania

Czy wiemy, w jaki spos6b chcemy wejs¢ na rynek (np. dystrybutor,
sprzedaz bezposrednia, e-commerce)?

Czy mamy rozpisane zadania, osoby odpowiedzialne i harmonogram?

6. PrzygotowaliSmy zespoét i procesy

Czy wiadomo, kto odpowiada za eksport?

Czy mamy prosty system obstugi kontaktéw i klientéw zagranicznych?

7. PrzetestowaliSmy rynek

Czy zrobilismy choc¢ jeden maty test (mailing, rozmowy, landing page)?

Czy wyciggneliSmy mierzalne wnioski?

8. Budujemy relacje, nie tylko sprzedaz

Czy klient zagraniczny czuje, ze moze nam zaufac?

Czy mamy plan na utrzymanie kontaktu i obstuge po zakupie?

Ta checklista nie ma Cie ocenia¢. Ma dac¢ Ci jasny obraz sytuacji — i pokazac,
co warto przygotowad, zanim zrobisz kolejny krok.

By¢ moze wiele punktéw masz juz za sobg — i Swietnie!

Ale jesli zauwazytes, ze czes$¢ z nich wcigz czeka ,na pdzniej” — to wiasnie tym
obszarom warto sie przyjrze¢ w pierwszej kolejnosci.

Jak moge Ci w tym pomaoc?

Jesli chcesz pouktadac dziatania eksportowe: krok po kroku, realistycznie, z
mys$la o Twoich zasobach i celach, to moge Ci w tym poméc.

Nie proponuje raportu. Proponuje wspadlne przejscie przez proces

— tak, zeby eksport miat sens i dawat realne wyniki. Zacznij od
rozmowy. Bez zobowigzan. Kliknij i dowiedz sie wiecej. @§
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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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