PIERWSZE KROKI W EKSPORCIE

Pierwsze kroki w eksporcie

Materiat opracowany na podstawie tresci pochodzgcych z portalu www.akademiaPARP.gov.pl
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1. Eksportowac czy nie eksportowac?

Decyzja o rozpoczeciu dziatalnoSci eksportowej przez przedsiebiorstwo nie

moze byc¢ przypadkowa. Olatego jesli Twoja firma ma plany zwigzane z

eksportem, zapoznaj sie blizej z tym zagadnieniem.

Dlaczego warto eksportowac?

Korzysci, jakie przynosi firmie dziatalno$¢ eksportowa:

1.

Zdobycie nowych rynkéw zbytu - wptywa na wzrost rentownosci
firmy oraz obnizenie jednostkowych kosztéw produkcji. Zwiekszajgc
skale produkcji jednocze$nie zmniejsza sie udziat kosztow statych w
firmie, w efekcie wzrasta rentowno$¢ firmy, poniewaz koszty state
rozktadajq sie na wiekszq ilo$¢ wyprodukowanych towarow.
Zmniejszenie ryzyka spadku sprzedazy towarow na wiele rynkow.
Ostabienie negatywnego skutku sezonowych wahan popytu na
rynku krajowym - jest kotem ratunkowym dla firm produkujqcych
towary sezonowe (np. materiaty budowlane, akcesoria ogrodowe).
Pogtebianie wiedzy i doswiadczenia - nie tyle o poszczegdlnych
rynkach zbytu, ile o kliencie, jego potrzebach, wymogach
jakoSciowych, dziataniach konkurentéow i trendach $wiatowych w
branzy - to szansa na szybkq reakcje i dostosowanie sie do
zachodzqcych zmian.

Potencjat przedtuzenia cyklu zycia produktu - w sytuacji gdy
produkt przestaje sprzedawa¢ sie na rynku krajowym, nastepuje
spadek produkcji, przestaje dziata¢ reklama i zawodzqg inne
instrumenty promocji alokacja produktu na rynkach zagranicznych
daje ,drugie zycie” produktowi. Eksport moze wtedy okaza¢ sie
odpowiedniq strategig ratowania produktu.

Poprawienie wizerunku firmy - jest warto$cig dodang kazdego

przedsiebiorstwa.
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Korzy$ci z eksportu

Nowe rynki zbytu

Ryzyko roztozone na wiele rynkow

Pogtebienie wiedzy i doswiadczenia (know-how)

Przedtuzenie cyklu zycia produktu

Korzystny wizerunek firmy

Szansa dla producentow towardéw sezonowych

Zr6dto: Opracowanie whasne na podstawie tresci pochodzqcych z portalu www.akademiaPARP.gov.pl

Jakie elementy nalezy rozwazyc¢ przed podjeciem decyzji o eksporcie?

Rozwdj dziatalnosci eksportowej jest decyzjq strategiczng. Jednak najpierw
nalezy zastanowi¢ sie, czy tego typu inwestycja optaca sie oraz czy firma jest

w stanie podota¢ takiemu wyzwaniu.

Dlatego zanim zdecydujesz o ekspansji Twojej firmy na rynki zagraniczne,
dokonaj oceny i analizy przedsiebiorstwa miedzy innymi pod kgtem
mozliwosci  produkcyjnych  (ustugowych),  organizacyjnych  oraz
kapitatowych. Zdobqdz jak najwiekszqg wiedze na temat potencjalnych
rynkow  zagranicznych  (warunki  celno-podatkowe, formalno-prawne,
ekonomiczne, spoteczno-polityczne, rynkowe itp.), poznaj wady i zalety

poszczegolnych rynkow krajowych, dokonaj wyboru odpowiedniego partnera.

Warto tez zada¢ sobie pytanie, czy oferowany przez Ciebie produkt jest
konkurencyjny, czy jest przystosowany do wymogoéw danego rynku. Dobrze
jest poprosi¢ potencjalnego partnera-odbiorce o $cistq wspotprace, zwtaszcza

w fazie zdobywania rynku.
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Decydujgc sie na dziatalno$¢ eksportowq, musisz sprosta¢ wszystkim
wymogom dotyczqgcym sprzedazy towaréw. W branzy kosmetycznej czy
spozywczej w roznych krajach obowiqzujq rdzne zakazy stosowania

poszczeg6lnych sktadnikéw, ograniczajqc je do zera lub do minimum.

Opakowanie produktu réwniez musi by¢ dostosowane do wymogow rynku
zaréwno pod wzgledem jezykowym, jak i marketingowym. Nalezy takze

zwrdci¢ uwage na konieczno$¢ posiadania certyfikatow.

Przed podjeciem decyzji o eksporcie do danego kraju, nalezy najpierw

zapozna¢ sie z wymaganiami i procedurami, jakie w nim obowiqzujq.

NajczeSciej popetniane btedy

Najczestsze btedy eksporterow:

1. Brak analizy rynkowej. Zdarza sie, ze zdobywajgc nowe rynki zbytu
firmy nie przeprowadzajg badan rynku. Eksporterom brakuje
podstawowych informacji, ktore unaocznityby wielko$¢ rynku, czyli
wielko$¢ popytu klientow, dane dotyczqgce konkurencji na rynku,
wspomniane juz lokalne prawo dotyczqce importu oraz przepisy
celne.

2. Zniechecenie po pierwszych niepowodzeniach. W kazdej formie
sprzedazy i dziatalnoSci pojawiajq sie niepowodzenia. Brak
determinacji w dziataniu w przypadku pierwszych niepowodzen jest
jednym z czestszych btedow popetnianych przez przedsiebiorcow.
Czesto ambicje poczgtkujgcego eksportera sq zbyt wysokie i
nierealne - ekspansji eksportowej nalezy dokonywa¢ stopniowo,
rynek po rynku.

3. Woatpliwi partnerzy zagraniczni. Wybor odbiorcy, posrednika, agenta
rowniez ma niebagatelne znaczenie. Jego btedne wybranie oraz
nieodpowiednie relacje mogq skutkowa¢ niepowodzeniem, a w
efekcie wieksze niz poczgtkowo trudnos$ci z wejsciem na rynek lub

catkowitq porazke.
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Rys. 2 Inne czeste btedy eksporterow:

Brak wykwalifikowanego, doswiadczonego
zespotu

Niedostosowanie produktu do rynku zgodnie
z normami lokalnymi

Brak jasno ustalonej strategii dziatania

Nieodpowiednio wybrany kanat dystrybuc;ji

Niedostateczne zaplecze kapitatowe

. . . . 7/ N

Zrodto: Opracowanie whasne na podstawie tresci pochodzqcych z portalu www.akademiaPARP.gov.pl

Podsumowanie
Eksport moze przynie$¢ nawet matej firmie wiele korzysci, np.:
e nowe rynki zbytu,
e roztozenie ryzyka,
e poprawa wizerunku firmy,
e nowa wiedza i do$wiadczenie,
e przedituzenie cyklu zycia produktu,

e zmniejszenie jednostkowych kosztéw produkgiji.

Jednak dziatalno$¢ eksportowa nie sprawdza sie we wszystkich firmach.
Dlatego przed podjeciem decyzji o eksporcie warto sprawdzi¢ istotne wymogi
kraju docelowego, takie jak np. odpowiednie opakowanie i sktad produktow
oraz niezbedne certyfikaty. Pamietaj, aby dopasowa¢ produkty i ustugi do
realiow spoteczno-politycznych oraz spetni¢ wymogi celno-podatkowe oraz
prawne danego kraju.

Zwr6¢ uwage na najczestsze btedy popetniane przez poczqgtkujgcych
eksporterow, m.in. brak analizy rynkowej, niesprawdzony partner zagraniczny

czy zniechecenie po pierwszych niepowodzeniach. Postaraj sie ich unikngc!

Pamietaj, aby
dopasowac produkty i
ustugi do realiow
spoteczno-
politycznych oraz
spetni¢ wymogi
celno-podatkowe oraz
prawne danego kraju.
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2. Rozne podejscia do realizacji eksportu

Firma rozpoczynajgca dziatalno$¢ eksportowg ma do wyboru wiele strategii

wejScia na rynek zagraniczny. Wybor kazdej z nich zdeterminowany jest przez

rozne czynniki.

Do takich czynnikow niewqtpliwie nalezy zaliczyc:

cel strategiczny przedsiebiorstwa, skale zaangazowania,

zasoby i przewagi konkurencyjne przedsiebiorstwa,

stopien umiedzynarodowienia i orientacje na rynki zagraniczne,
specyfike asortymentu przedsiebiorstwa,

wiedze na temat rynku docelowego: jego wielkosci, dynamiki i
potencjatu, warunkow politycznych i prawno-administracyjnych,
doswiadczenie w  sprzedazy  zagranicznej  (profesjonalizm
pracownikow),

rodzaj oferowanego produktu bqdz ustugi,

,blisko$¢” rynku zagranicznego,

charakterystyke branzy,

bariery w obrocie miedzynarodowym,

infrastrukture.

Rys. 3 Czynniki wptywajqce na wybor strategii eksportu:

cel strategiczny

zasoby i przewagi

konkurencyjne

bliskos$¢ i znajomosé

rynku
specyfika asortymentu
charakterystyka
branzy
bariery w obrocie
miedzynarodowym
infrastruktura

Zrédto: Opracowanie whasne na podstawie tresci pochodzqcych z portalu www.akademiaPARP.gov.pl

Na wybor
odpowiedniej strategii
ma wptyw wiele
czynnikow, takich jak
cel strategiczny
przedsiebiorstwa,
specyfika asortymentu
czy zasoby i przewagi
konkurencyjne
przedsiebiorstwa.

Strona 6/22


http://www.akademiaparp.gov.pl/

PIERWSZE KROKI W EKSPORCIE

Przedsiebiorstwo krajowe, ktore chce rozpoczq¢ dziatalno$¢ eksportowq
powinno rozwazyc roézne sposoby wejscia na rynki zagraniczne. To wazna

decyzja strategiczna, ktora ma zazwyczaj skutki dtugookresowe.

Do najczesciej spotykanych strategii dziatan eksportowych mozna zaliczy¢:
e eksport posredni,
e eksport bezposredni,
e sprzedaz licencji,
e utworzenie joint venture z partnerem zagranicznym,

e stworzenie filii zagraniczne;j.

Powyzsze formy obecnosci na rynkach zagranicznych charakteryzujq sie
rozng efektywnosciq oraz réznymi kosztami wejscia. Jedng z nich jest
strategia dziatania posredniego - czyli eksport posredni. W tej strategii

producent sprzedaje towar w kraju, za$ jego eksportem zajmuje sie posrednik.

3. Eksport posredni

Najwazniejsze rodzaje eksportu posredniego

Eksport posredni polega na sprzedazy produktu w kraju, a nastepnie jego
eksporcie przez posrednika. Sprzedaz odbywa sie miedzy innymi:

e przez posrednika krajowego, ktory dokonuje zakupu towaru w kraju w
celu dalszej odsprzedazy (najczesciej role posrednikow petniqg
przedsiebiorstwa handlu zagranicznego eksportowo-importowe),

e do filii importera zagranicznego,

e doinnego krajowego producenta.
Podstawowe informacje o eksporcie po$rednim

MSP, ktore zaczynajq ekspansje na rynki zagraniczne, powinny zastanowic sie
nad wyborem strategii przez eksport posredni. Czesto nie posiadajq one w
swoich strukturach dziatu sprzedazy eksportowej ani tez odpowiedniego
kapitatu finansowego i nie mogq pozwoli¢ sobie na ponoszenie wiekszego

ryzyka.

Jesli wybierzesz eksport posredni, zniwelujesz ryzyko ewentualnych strat

finansowych. Unikniesz rowniez kosztow zwigzanych z konieczno$ciq

Eksport posredni

najczesciej wybierajq
MSP, ktore dopiero

rozpoczynajq

ekspansje na rynki

zagraniczne.
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stworzenia odrebnej komorki eksportowej i zatrudnianiem wykwalifikowanego
personelu - wszelkie trudnos$ci wejscia na rynek pokona posrednik.
Zanim jednak zdecydujesz o wyborze posrednika i podpiszesz z nim umowe,
musisz dobrze ustali¢c warunki wspotpracy handlowej. Szczegdlng uwage
zwr6o¢ na aspekty takie jak:

o okreSlenie wielkoSci sprzedazy oraz zapewnienie jej ciggtego wzrostu,

e deklaracja wprowadzania nowosci firmy,

e zakaz sprzedazy produktow firmy konkurencyjnej,

e prowadzenie kampanii reklamowych,

e ustalenie poziomu cen.

Rys. 4 Warunki wspotpracy handlowej z posrednikiem

@ Wielko$¢ sprzedazyi jej ciggty
wzrost

@ Wprowadzanie nowosci firmy

(‘5 Zakaz sprzedazy produktow
konkurencji

@ Kampanie reklamowe

@ Poziomy cen 7

Zr6dto: Opracowanie whasne na podstawie tresci pochodzqcych z portalu www.akademiaPARP.gov.pl

Wybor eksportu posredniego jest najczeSciej przemys$lang strategiq danej
firmy. Stosujq jg zaréwno poczqtkujgcy eksporterzy, jak i ci z wiekszym

doswiadczeniem.

Dla MSP dobrym pomystem jest rozpoczecie dziatalnosci eksportowej od
sprzedazy produktow na rynkach sgsiedzkich, gdyz sprzyja to utrzymaniu w
sprzedazy tych samych produktow. Wynika to z faktu podobienstwa do rynku
krajowego. Klienci krajow sgsiedzkich majg podobne potrzeby, podobne
obyczaje i kulture. W pewnym sensie sprzedaz towaréw do sgsiadow jest

poszerzeniem rynku krajowego.
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Na rynku polskim dziatajg MSP, ktore posiadajgc juz dobrze rozwiniety dziat
sprzedazy eksportowej nadal korzystajq z ustug posrednika. Jest to dziatanie
zamierzone. Wynika to z faktu, iz rynek, na ktérym dziata posrednik nie jest az
tak atrakcyjny pod wzgledem wielko$ci jak pozostate rynki, ktére firma ma na
celu zdoby¢. Wiekszq korzysciq jest dla firmy skupienie sie na rynkach dla niej

strategicznych niz zdobywanie rynku mniej chtonnego.

Plusy i minusy eksportu posredniego

Mocne strony

+ Niskie koszty wejscia.

+ Wszelkie trudnosci wejscia na rynki pokonuje
posrednik.

+ Nie ma konieczno$ci tworzenia i angaZzowania
dodatkowego zespotu pracownikow.

+ Niewielkie ryzyko finansowe.

+ Brak kosztow inwestycji marketingowych.

* Brak koniecznosci powotywania wyodrebnionej
komorki organizacyjnej.

+ Moizliwe dziatanie na wielu rynkach
jednoczesnie.

1

Szanse

N

dobra strategia na wczesny poczgtek.

+ Podniesienie standardow produkcji - koniecznosc
sprostania standardom zagranicznym.

+ Poszerzenie oferty handlowej.

+ Wejscie na nowe rynki, zaistnienie marki w
Swiadomosci klientow.

o

~

/

Eksport

)

Qéred ni
+ Firma moze zdoby¢ podstawy wiedzy eksportowej - - .

Stabe strony

\

+ Staba optacalnos$¢ transakcji ze wzgledu na diugi
tancuch posrednikow krajowych i zagranicznych.

+ Firma nie ma szansy zdobycia do$wiadczenia
zagranicznego, nie poznaje rynku.

+ Brak lub maty wptyw na kreowanie wizerunku firmy
i marki (kampanie reklamowe).

+ Firma jest jednum z wielu dostawcow posrednika, brak
motywacji do zwiekszenia sprzedazy przez posrednika.

klientow, wielkosci popytu, konkurencji.
+ Brak wptywu na ksztaltowanie cen, pozucjonowanie

produktu, wubor kanatow dystrybuciji.

+ Brak informacji o rynku m.in. na temat potrzeb
Zagrozenia \

Posrednik moze znalez¢ innego, lepszego dostawce.

Mata optacalno$¢ transakcji moze doprowadzi¢ do

zaprzestania eksportu.

Posrednik moze sam uruchomi¢ produkcje w kraju.

Brak wizerunku firmy lub jego btedne budowanie.

Traktowanie klienta niezgodnie ze standardami firmy,

np. w przypadku reklamacji.

Promowanie produktow konkurencji.

Ujawnianie informacji na temat cen konkurencji.
Niedostateczne nasycenie rynku produktem. /

Zrédto: Opracowanie wasne na podstawie tresci pochodzqeych z portalu www.akademiaPARP.gov.pl

Firmy, ktore ponad wszystko ceniq sobie niezalezno$¢, nie powinny wybiera¢
posredniej strategii wejscia na rynki zagraniczne. Ten rodzaj dziatania z gory
narzuca producentom warunki stawiane przez posrednikow.

Z czasem, kiedy firma sie rozwija i wzrasta sprzedaz eksportowa, coraz
bardziej uwydatniajq sie wszelkie niedogodnosci zwigzane z tg formg
eksportu. Wtedy tez wzrasta Swiadomo$¢ podjecia kolejnej decyzji
strategicznej, jakq jest rozpoczecie sprzedazy bezpos$redniej.

Firmy, ktére chcq byc¢ niezalezne nie powinny wybiera¢ posredniej strategii
jednak dobra strategia dla

wejScia na rynki zagraniczne. Jest to

poczgtkujgcych eksporterow, zwtaszcza bez zaplecza kapitatowego i
personalnego. Z czasem eksport posredni moze sie przeksztatcic w eksport

bezposredni.
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Podsumowanie

Istnieje wiele sposobow wejscia na rynki zagraniczne, np. poprzez:
e eksport posredni,
e eksport bezposredni,
e sprzedaz licencji,
e utworzenie joint venture z partnerem zagranicznym,
e stworzenie filii zagraniczne;j,

e otworzenie za granicq wtasnego zaktadu produkcyjnego.

Na wybranie odpowiedniej strategii ma wptyw wiele czynnikow, takich jak cel
strategiczny przedsiebiorstwa, specyfika asortymentu czy zasoby i przewagi

konkurencyjne przedsiebiorstwa.

Eksport posredni, jak sama nazwa wskazuje jest to metoda eksportu
odbywajqca sie przez posrednika. Moze nim byc np.:

e posrednik krajowy, np. przedsiebiorstwo handlu zagranicznego,

o filia importera zagranicznego,

e inny krajowy producent.

Przed podpisaniem umowy z po$rednikiem warto zwréci¢ uwage na kluczowe
obszary wspétpracy handlowej, takie jak:

e wielko$¢ sprzedazy,

e wprowadzanie nowosci firmy,

e zakaz sprzedazy konkurencyjnej,

e kampanie reklamowe,

e poziom cen.

Jak kazda metoda, eksport posredni ma swoje plusy i minusy. Przed
podjeciem decyzji warto wykona¢ szczegotowg analize SWOT, dotyczqgcq
mocnych i stabych stron oraz szans i zagrozen potencjalnej wspotpracy

handlowe;j.
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4. Eksport bezposredni

Czym jest eksport bezposredni?

Eksport bezposredni polega na samodzielnym eksportowaniu produktow Przedsigbiorstwo
decydujqgce sie na
eksport bezposredni
powinno dysponowac
odpowiednim

poprzez eksportera towarow. Ta strategia eksportu wymaga wiele pracy, ale

eksporter czerpie z niego tez wiele korzysci.

Eksport bezposredni sprawdza sie w firmach, ktére majq juz doswiadczenia w kapitatem
dziataniach na rynkach zagranicznych w sprzedazy posredniej. Inwestycja w finansowym i
eksport bezposredni wymaga wiekszych naktadow finansowych. Wigze sie to pracowniczym.

z konieczno$ciq inwestycji w reklame i marketing. Ponadto w firmie powinien
by¢ wyodrebniony specjalny dziat sprzedazy eksportowej. Personel takiego
dziatu powinien byc¢ przeszkolony oraz wykazywac sie znajomosciq zagadnien
z zakresu handlu zagranicznego i marketingu oraz jezykéw obcych.
Eksport bezposredni mozna przeprowadzi¢ na kilka sposobow, m.in.:

e poprzez wtasng wyspecjalizowang komorke eksportowaq,

e przez dystrybutora zagranicznego,

e przez wiasne biuro przedstawicielskie i stworzenie wtasnej sieci

sprzedazy,

e bezposrednio do koncowego odbiorcy towaru/ushugi.

Zalety i wady eksportu bezposredniego

Eksport
Zalety bezposredni Wady
* Problemy ze znalezieniem wykwalifikowanego
+ Lepsza optacalno$é transakeji niz w przypadku personelu.
e_ksportu POQVEin§90 (wigkszy zysk). ) ) [ + Podwyiszone koszty organizacyjne i operacyjne
+ Fizyczna obecnos¢ na danym rynku to bezposredni (wywiady, promocja itp.) handlu zagraniczneqo.
kqntukt z kllen‘.[.em, mozliwos¢ zbudowania z nim + Wieksze ryzyko - firma zdobywa doswiadczenie na
blizszych relacji. wiasnych btedach.
+ Petna kontrola procesu sprzedazy i kreowania + Kaoszty mogq okazaé sie za wysokie w stosunku do
wuerun!(_u (wybor kanatow dystrybucji, ustalanie cen, wielkosei sprzedazy (zwhaszeza w przypadku
kampan_u rek{lar-nowgch.), ) ) niewielkiej sprzedazy).
* ZC?O'JUUG doswiadczenia i poznanie zasad handlu « Trudnosci zwiqzane z budowaq i funkcjonowaniem sieci
migdzynarodowego. sprzedazy (czasochtonno$é, problemy organizacyjne i
+ Podniesienie kwalifikacji pracownikow. prawne).
* Mozliwosc szybkiego reagowania na zmiany rynku. + Diugi czas zwrotu naktadéw.
+ Inicjowanie nowych projektow i nawiqzywanie + Trudnosci w formutowaniu zadan ilosciowych dla

wspdtpracy z nowymi dostawcami. przedstawiciela w okresie poczatkowym oraz
\ Udziat w wiekszej czesci rynku. / \ kontrolowaniu jego lojalnosci. /

Zrédto: Opracowanie whasne na podstawie tresci pochodzqcych z portalu www.akademiaPARP.gov.pl
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Eksport bezpos$rednio z komorki eksportowej z kraju

Firma zainteresowana eksportem z kraju powinna utworzy¢ wyspecjalizowang

komorke eksportowq.

W sektorze MSP za rozwoj takiej komorki odpowiedzialny jest kierownik.
Praktycznym i sprawdzonym dziataniem jest podziat rynkéw zagranicznych
pomiedzy pracownikami wedtug krajow i regionow, tzn. kazdemu
pracownikowi przypisywany jest konkretny kraj, bqdz region, za ktérego
rozw0j odpowiada tylko on . Taki pracownik odpowiada za:

e badanie i penetracje rynku danego kraju,

e nawigzywanie kontaktéw i ofertowanie,

e negocjowanie,

e kontraktowanie,

e przeprowadzanie transakcji,

e przygotowanie dokumentéw sprzedazowych do odprawy celnej,

e rozmowy z klientami,

e wuyjazdy zagraniczne,

e uczestnictwo w targach branzowych.

Taki podziat obowiqzkéw sprzyja zachowaniu porzqdku i klarownosci
odpowiedzialnosci  pracownikéw za poszczegdlne rynki. Koncentracja
pracownikow obstugujgcych dany rynek prowadzi do ich wyspecjalizowania i
pozyskania marketingowego know-how. Podziat ten ma tez swoje wady, w
przypadku nieobecnosci pracownika odpowiedzialno$¢ za obstuge danego
kraju spada na pozostatych cztonkéw zespotu. Pomocnym rozwigzaniem w tej
sytuacji moze byé prowadzanie przez kierownika dziatu zbiorowej
dokumentacji dotyczqcej warunkéw handlowych wszystkich kontrahentow

zagranicznych.

W firmach, gdzie jest tylko kilku odbiorcow zagranicznych nie ma

konieczno$ci dokonywania podziatow jeden pracownik - jeden kraj.
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Zalety i wady eksportu przez komérke eksportowq z kraju:

Eksport
bezposredni
przez komorke
eksportowq 7
kraju

Wady \

Trudno$¢ w pozyskaniu wykwalifikowanych
pracownikow.

+ Wieksze koszty organizacujne i promocyjne.

* Wieksze ryzyko strat i niepowodzen.

+ Poznawanie zasad handlu na whasnych btedach.

+ Wymaga duzej skali dziatania.

+ Koszty bezposrednie dziatania mogq okazac sie wyzsze
od wolumeny sprzedazy.

+ Dluzszy czas zwrotu naktaddw na eksport. /

/ Zalety

+ Bezposredni kontakt z odbiorcami.

+ Budowanie doswiadczenia i poznawanie rynkow.
* Wrzrost kwalifikacji pracownikow.

+ Inicjowanie nowych projektéw ekspartowych

-

Zr6dto: Opracowanie whasne na podstawie tresci pochodzqcych z portalu www.akademiaPARP.gov.pl

Eksport przez zagranicznego dystrybutora

Pierwszym sposobem eksportu bezposredniego sq kontakty handlowe z

zagranicznym dystrybutorem.

Dobrym rozwiqgzaniem jest sprzedaz towaréw 2-3 dystrybutorom (w
zaleznosci od wielkosci rynku) lub tez udzielenie wytgczno$ci sprzedazy
jednemu wybranemu dystrybutorowi. Podejmujqc decyzje o sprzedazy na
wytgcznos¢, nalezy ustalic w umowie wielko$¢ sprzedazy. Poczgtkujgcy
eksporterzy w pierwszym etapie nie zwracajq uwagi na to, ze zapotrzebowanie
na produkt moze okazac sie znacznie wieksze niz oferowane przez wytgcznego
dystrybutora. Dlatego dobrze jest wybrac¢ takiego dystrybutora, ktéry posiada

dobrze rozwinietq sie¢ sprzedazy.

Rolg dystrybutora jest sprzedaz towaréw na danym rynku, pozyskiwanie
nowych odbiorcow, hurtownikow, posrednikow i detalistow. Dystrybutor

moze zajmowa¢ sie réwniez magazynowaniem i promocjq. Czesto u

dystrybutora znajdujq sie wystawki oraz centrum obstugi klientow.

Wspoétpraca
z

dystrybutorem

Zalety i wady wspotpracy z dystrybutorem:

Zalety Wady

Staba optacalnos¢ transakcji.

Dtugi kanat dystrybuciji.

Zdobycie niewielkiego doswiadczenia eksportowego.
Duza zaleinos¢ od dystrybutora.

Ryzyko, ze dystrybutor zmieni dostawce.

Niskie koszty wejscia.

tatwiejsze wejscie na rynek.

Trudnosci wejscia pokonuje dystrybutor.
Niewielkie wymagania kadrowe dla firm
praktykujgcych ten rodzaj eksportu.

* Ryzyko finansowe zwigzane z oczekiwaniem na
zaptate.

Zr6dto: Opracowanie whasne na podstawie tresci pochodzqcych z portalu www.akademiaPARP.gov.pl
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Eksport przez wtasne biuro przedstawicielskie

Wtasne biuro na rynku docelowym i stworzenie wtasnej sieci sprzedazy daje
szanse producentom na szerszqg obecno$¢ na rynku zagranicznym i lepszq
jego kontrole. Przedsiebiorstwo moze wysta¢ swojego reprezentanta za
granice. Jego rolg jest rozpoznanie rynku, nawigzywanie kontaktow,
negocjacje warunkow, organizacja biura przedstawicielskiego i zatrudnienie
osoby miejscowej, co moze okazac¢ sie niezbednym przedsiewzieciem z uwagi
na roznice kulturowe. Jest to odpowiednia strategia dla przedsiebiorstw, ktore

posiadajq zaplecze finansowe i pracownicze.

Przyktadem eksportu w takiej strategii moze byc¢ jeden z polskich
producentow i eksporterow stodyczy do Rosji, ktory w celu lepszej organizacji
sprzedazy eksportowej i rozeznania rynku zatrudnit pracownika znajgcego
jezyk rosyjski i polski. Pracownik ten zajmowat sie organizacjq biura
eksportera, podejmowat rozmowy z kluczowymi klientami, zajmowat sie
sprawami celno-formalnymi, reklamacjami, nadzorowaniem rynku pod
wzgledem nowosci, trendow, potrzeb klientow, a takze dziatan konkurenciji.
Nadzorowat takze magazynowanie i logistyke produktow. Pracownicy
pracujgcy w siedzibie eksportera nie mieli potrzeby kontaktu z kluczowymi
klientami w tym kraju, mogli skupi¢ sie na innych rynkach. Wszystkie

obowigzki przejgt wydelegowany pracownik.

Zalety i wady eksportu przez wtasne biuro przedstawicielskie:

Wihasny

przedstawiciel

/ Zalety

Wady

* Mozliwos¢ uzyskania duzego wolumenu sprzedazy.

+ Bardzo dobry i bezposredni kontakt z klientem.

+ Pelna kontrola sprzedazy.

+ Duza stabilnos¢ dziatania.

* Moiliwos¢ zdobycia duzej czesci rynku.

+ Zapewnienie statej obecnosci na rynku.

+ Realizowanie duzych zyskow.

+ Fizyczna obecnos¢ na rynku, co pozwala firmie lepiej
pozna¢ jego potrzeby.

+ Mozliwos¢ szybkiego i czestego reagowania na

\ sygnaty ptyngce z rynku.

/

o

Wigksze koszty stworzenia i utrzymania wlasnego
biura.

Problemy prawne i ekonomiczne zwigzane z
zaktadaniem i funkcjonowaniem sieci.
Konieczno$c statej kontroli pracownikdw i
administracji.

Wigksze prawdopodobienstwo btednego
sformutowania zadan ilosciowych.

Duze zaangazowanie czasowe w budowanie sieci.

\

/

Zrédto: Opracowanie whasne na podstawie tresci pochodzqcych z portalu www.akademiaPARP.gov.pl

Private Label, czyli produkcja na zamo6wienie

Dosc¢ ciekawq strategig wejScia na rynki zagraniczne i bardzo popularng

formq wspotpracy jest produkcja na zamoéwienie, czyli ,Private Label”. Polega
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na produkcji towaréw pod markq wtasng odbiorcy-importera. Dla matych
firm niemajgcych wtasnej marki to moze by¢ dobry pomyst na rozpoczecie
ekspansji na rynki zagraniczne. Jednak dziatanie tego typu niesie za sobq

zaréwno korzysci, jak i wady.

Przyktadem tej strategii moze by¢ produkcja perfum pod markg wasng (np.
,CU" ) importera-odbiorcy, ktoremu zalezy na uzupetnieniu oferty handlowej o
kolejne linie produktow i wykreowaniu tej marki na lokalnym rynku jako
wtasny wyréb. Kupujgc taki produkt konsument nie ma catkowitej wiedzy na
temat rzeczywistego producenta towaru, ktoéry kupuje lub tez posiada
czgstkowe informacje. Domengq Private Label jest przede wszystkim produkcja
towaru za cene minimalng, a to wigze sie z opracowaniem, zwykle przez
producenta, nowych receptur produktu, zwykle o gorszej jakosci bqdz tez
wykonanie zlecenia produkcji zgodnie z wymogami - recepturami odbiorcy.
Produkcja Private Label wigze sie z tworzeniem produktu na nowo,
opracowaniem jego marki, logo, linii technologicznej, opakowania, ulotek,

instrukcji itd. Wymaga ona Scistej wspotpracy producenta i importera.

Produkty Private Label nie mogq byc¢ sprzedawane innym odbiorcom,

stanowiq one wtasno$¢ konkretnego odbiorcy.

Zalety i wady Private Label:

Private

a

Zalety Label

Niskie zaangazowanie kapitatowe.

Dobrze sprawdza sie w przypadku braku wihasnej silnej
marki.

Zdobycie doswiadczenia zwigzanego z poznawaniem
rynku, jakosci i zasad handlu.

Umotzliwia lepsze poznanie potrzeb klientow i
standardéw rynku.

Brak odpowiedzialno$ci za promocje i sprzedaz
produktow.

J

.

Wady \

Niska optacalno$¢ sprzedazy.

Brak mozliwosci budowania wtasnej marki.
Instrumentalne traktowanie producenta przez
Zleceniodawce.

Staba pozycja eksportera w negocjacjach z odbiorcq.
Niska optacalnosc produkceji zwigzana ze statum
wzrostem kosztow w Polsce.

Qdbiorca w dowolnym momencie moze zrezygnowac z
ustug.

Nieumiejetnie skalkulowanie produkgcji tego typu moze
w ostatecznym rozliczeniu generowaé straty i byé
przyczyng trudnosci finansowych firmy.

Zr6dto: Opracowanie whasne na podstawie tresci pochodzqcych z portalu www.akademiaPARP.gov.pl
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Sukces w eksporcie bezpo$rednim

Sukces w eksporcie bezpoSrednim to sktadowa wielu dziatan.

Nalezy przy tym pamieta¢, ze jednym z wielu czynnikow sukcesu jest
standaryzacja i dopasowanie produktu do wymogow rynku.

Kolejnym czynnikiem sukcesu jest odpowiednia promocja firmy, np. poprzez
uczestnictwo w targach branzowych, zaréwno w charakterze wystawcy, jak i
odwiedzajgcego. Udziat w targach to $wietna okazja by zaprezentowac
produkty firmy, dowiedzie¢ sie o $wiatowych trendach w branzy, podpatrze¢
konkurencje i spotka¢ potencjalnych klientow.

Kolejnym dobrym pomystem jest udziat eksportera w zjazdach handlowych
organizowanych przez I1zby Handlowe oraz inne organizacje.

W dobie Internetu nalezy zadba¢ o wpisy firmy w portalach branzowych
zwigzanych z eksportem, zaréwno polsko- jak i anglojezycznych np.
www.importers.com, www.thewholesaler.co.uk, www.4trade.pl.

Warto tez odwiedza¢ strone www.eksporter.gov.pl, gdzie znajdujq sie m.in.
zagraniczne zapytania ofertowe. Sprobuj tez nawigza¢ kontakt z Izbami
Dwustronnej Wymiany Zagranicznej , czy lzbami Przemystowo-Handlowymi.
Kolejng niezalezng organizacjq biznesu wspierajgcq polskich przedsiebiorcow

na arenie miedzynarodowej jest Krajowa Izba Gospodarcza (www.kig.pl).

Waznym czynnikiem sukcesu w eksporcie bezpo$rednim jest odpowiednie
promowanie swojej firmy, tak aby informacja o niej dotarta do jak

najszerszego grona odbiorcow.

Podsumowanie

Przedsiebiorstwo decydujgce sie na eksport bezposredni powinno
dysponowa¢ odpowiednim kapitatem finansowym i pracowniczym.

Aby odnie$¢ sukces w eksporcie bezposrednim firma powinna promowac sie
na rynkach zagranicznych poprzez targi branzowe, zjazdy handlowe czy

strony internetowe.

Aby odnies¢ sukces

w eksporcie
bezposrednim firma
powinna promowac
sie na rynkach
zagranicznych poprzez
targi branzowe, zjazdy
handlowe czy strony
internetowe.
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5. Czy Twoja firma jest gotowa do eksportu?

Jak oceni¢ gotowos¢ firmy do eksportu?

W dobie globalizacji wiekszos¢ firm odczuwa zwiekszong konkurencje na
rynku wewnetrznym, ktory dtugo byt obszarem dziatania krajowych MSP.
Coraz wiecej pojawia sie na nim zagranicznych dostawcow, pochodzgcych np.
z Chin, ktorych gtownym atutem sq niskie koszty wytwarzania, umozliwiajgce
im konkurowanie niskimi cenami na rynkach zagranicznych. Silna
konkurencja na rynku krajowym, jego nieduze rozmiary i w rezultacie stan
nasycenia rynku wewnetrznego produktami, ktore przedsiebiorstwo nadal
chciatoby sprzedawa¢, zmusza firmy do wyj$cia ze swojq ofertq na rynki

zagraniczne.

Zazwyczaj decyzja MSP o rozpoczeciu eksportu wymaga wprowadzenia wielu
zmian, m.in. organizacyjnych i infrastrukturalnych. Aby przekona¢ sie, czy
Twoja firma jest juz gotowa do wejscia na nowe rynki, powinienes:

e zdobyé szerokq wiedze o firmie (dokona¢ diagnozy otoczenia
wewnetrznego firmy: zasobow ludzkich i materialnych, kultury
organizacyjnej; oraz jej otoczenia zewnetrznego: ekonomicznego,
technologicznego, spoteczno-kulturowego, prawnego i politycznego),

e wybra¢ odpowiedni rynek i produkt,

e pozna¢ konkurencje firmy oraz przewage konkurencyjng firmy i

oferowanego produktu.

Istotnym elementem
decydujgcym o
sukcesie eksportu sq
kwalifikacje
pracownikow firmy.
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Zanim rozpoczniesz dziatalno$¢ eksportowg, odpowiedz sobie na nastepujgce

pytania:

Jakq pozycje ma Twoja firma na rynku w swojej branzy?

Jaka jest jej obecna sytuacja na rynku krajowym?

Jakie mocne strony firma wykorzysta dokonujac ekspans;ji
zagranicznej?

Jakie koszty zwigzane z rozwojem eksportu firma jest w stanie
poniesé?

Czy dziatania eksportowe przyblizq firme do zrealizowania
zatozonych celéw i sq zgodne z misjq firmy?

Czy firma potrafi wykorzystywaé swoje szanse i jak radzi sobie z
zagrozenia

Czy firma potrafi reagowaé¢ na zmiany rynkowe i jak szybko to
robi? mi - jak to jest teraz i jak byto w przesztosci?

Wybor jakiej strategii determinuje decyzja o ekspansji
zagranicznej i czy firma gotowa jest jej podotac¢

Zrodto: Opracowanie whasne na podstawie tresci pochodzqcych z portalu www.akademiaPARP.gov.pl

W szukaniu odpowiedzi na te pytania warto przesledzi¢ i przeanalizowaé

historie firmy kilka lat wstecz.

Analiza mocnych i stabych stron firmy

Przedsiebiorca rozpoczynajqcy eksport doskonale musi zdawa¢ sobie sprawe
z mocnych i stabych stron firmy. Dzieki temu wie, co daje mu przewage nad
konkurencjq - czy jest to cena, jako$¢ produktow, potozenie geograficzne, czy
tez inne czynniki. Ponadto znajgc swoje stabe punkty, firma jest w stanie

przewidzie¢, co moze jej przeszkodzi¢ w prowadzeniu sprzedazy eksportowe;j.
Analizujgc mocne i stabe strony firmy, nalezy dokonaé oceny 7Zrodet
finansowania eksportu oraz pozostatych zrédet wsparcia, a takze zebra¢

informacje na temat konkurencji oraz rynku - jego wielko$ci i specyfiki.

Odpowiedz sobie na pytania:

Jakie sq atuty oferowanego produktu? Jakiego produktu
oczekuje zagraniczny rynek?

Czy Twoja firma posiada gotowy produkt, ktéry zdobedzie
uznanie za granicq?

Czy konieczne bedq modyfikacje produktu lub stworzenie go od
podstaw?

Zr6dto: Opracowanie whasne na podstawie tresci pochodzqcych z portalu www.akademiaPARP.gov.pl
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Doswiadczenie kierownictwa i pracownikow

Powodzenie eksportu zalezy rowniez od odpowiedniego personelu. To przeciez
pracownicy bedq sprzedawali produkt, kreowali jego wizerunek na obcych
rynkach. Dlatego nalezy upewnic sie, czy pracownicy majg odpowiednie
kwalifikacje, za$ kierownictwo - do$wiadczenie w eksporcie.

Zastanow sie:

\ Czy pracownicy firmy sq przygotowani i posiadajq odpowiednie
kompetencje do ekspansji na zagraniczne rynki?

/

N

Czy posiadajg wiedze na temat kultury i praktyk handlowych na
rynkach zagranicznych?

AN

Zrodto: Opracowanie whasne na podstawie tresci pochodzqcych z portalu www.akademiaPARP.gov.pl

Jesli jest to konieczne, nalezy podjg¢ kroki w kierunku przeszkolenia lub
zatrudnienia kadry, co wigze sie z kolejnymi wydatkami, jednak dobra obstuga

klienta jest kluczowym elementem konkurencyjnosci.

Nie majgc kompletnej kadry pracowniczej, a szczegolnie kierownika, firma
moze zleci¢ organizacje i rozwoj dziatu eksportu firmie zewnetrznej zajmujqcej
sie doradztwem eksportowym. Wiekszo$¢ tego rodzaju firm pomaga
opracowa¢ i wdrozy¢ strategie eksportowe. W wielu przypadkach warto
sprébowa¢ podjq¢ prace z zewnetrzng firmg doradztwa eksportowego i
skorzysta¢ z ustug outsourcingu eksportowego. Dzieki temu firma zyskuje
wsparcie w organizacji i zarzqdzaniu strukturq sprzedazy eksportowej oraz

pomoc w tworzeniu odpowiedniej struktury organizacyjne;j.

Zasoby finansowe

Sytuacja finansowa firmy jest kolejnym waznym czynnikiem determinujgcym
jej gotowos¢ do eksportu. Dlatego nalezy rzetelnie przeanalizowac¢ i oceni¢
finanse przedsiebiorstwa, aby uzyska¢ odpowiedz na pytanie, czy firme stac

na uruchomienie sprzedazy eksportowe;j.

Decydujgc sie na ekspansje zagraniczng, firma musi uwzgledni¢ koszty
wejscia na rynki zagraniczne, np. zwigzane z dostosowaniem produktu do
rynku czy tez uzyskaniem niezbednych certyfikatow, zaswiadczen. Nalezy
dokona¢ szczegotowej kalkulacji ceny eksportowej, uwzgledniajgc ryzyko
walutowe. Ekspansja eksportowa niesie ze sobg wiele roznych wydatkow,

ktore mogq wigza¢ sie z ryzykiem finansowym. Te wydatki to m.in.: badania
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rynkowe, rozw6j i doskonalenie kadry, reklama, marketing, promocje
sprzedazowe, uczestnictwo w targach, koszty ttumaczen, ubezpieczen,

certyfikatow, atestéw.

Czestym btedem przedsiebiorstw w poczqtkowej fazie rozwoju sprzedazy
eksportowej jest poleganie na witasnych przewidywanych zyskach i
przychodach z eksportu, ktére w zamysle majg postuzy¢ do sfinansowania
operacji eksportowych i wejscia na nowe rynki zagraniczne. Moze sie okazac,
ze przewidywania byty mylne, a firma nie ma wystarczajqcych zasobow
finansowych na dalsze dziatania eksportowe, co z kolei moze by¢ przyczynq

strat prowadzqgcych do zamkniecia eksportu.

Zdolnosci produkcyjne

Przed rozpoczeciem dziatalno$ci eksportowej, nalezy réwniez odpowiedzie¢
sobie na pytanie, czy firma posiada stabilno$¢ produkcyjng i potrafi w petni
zaspokoi¢ potrzeby lokalnego rynku. Poszerzajgc sprzedaz o rynki
zagraniczne, firma zmuszona bedzie zwiekszy¢ moce produkcyjne, aby
zaspokoi¢ potrzeby eksportowe pod wzgledem iloSciowym.

Nalezy sie zatem zastanowic:

Czy plany firmy zaktadajg wzrost produkcji oraz rozwdj parku
maszynowego i zatrudnienia?

Jak wyglgda organizacja pracy i proces produkcji?

Czy firma ma dobrze zorganizowanq logistyke dostaw?

l.\ l.\ f.\

Zr6dto: Opracowanie whasne na podstawie tresci pochodzqcych z portalu www.akademiaPARP.gov.pl

Wazng kwestiq jest tez ocena dostawcoéw - nalezy upewnic sie, czy sq w
stanie zapewni¢ wiekszq ilo$¢ surowcow lub potproduktow, ktéra pozwoli na
zwiekszenie produkcji przeznaczonej na eksport. By¢ moze koniecznosciq
okaze sie szukanie nowych kontrahentéow, co wigze sie rowniez z pewnym
ryzykiem wynikajgcym z niewiedzy nt. jakosSci ich produktow, terminowosci

dostaw, sposobu rozpatrywania reklamacji, stabilnosci finansowej.
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Wuybor rynku i produktu

Wuybierajgc rynek eksportu, wykorzystaj badania marketingowe danego
obszaru, na podstawie ktorych mozna oceni¢ zapotrzebowanie na dany

produkt i tendencje na przysztosc.

Zdobqd? réwniez jak najwiecej informacji na temat konkurencji, warunkow
socjalnych i ekonomicznych, formalno-prawnych dla kazdego kraju z osobna.
Upewnij sie, czy nie ma przeszkod uniemozliwiajgcych wprowadzenie
produktu na dany rynek, a jesli sq - to jakie i jak mozna je rozwigzac. Jesli
zbudujesz szerokg sie¢ kontaktow, utatwisz sobie pozyskiwanie informacji z

danego rynku.

Odpowiedz sobie na pytania dotyczqce oferowanego produktu:

Czy Twoj produkt ma przewage konkurencyjnq?

Kim sq Twoi konkurenci, jakie sq ich mocne i stabe strony oraz
mozliwosci i zagrozenia?

Jakie sq Twoje mocne i stabe strony, jakie mozliwosci
i zagrozenia?

Czy firma jest w stanie zaoferowaé serwis posprzedazny
(i dostepno$¢ czesci zamiennych, jesli to konieczne)?

Czy zostat opracowany pisemny plan marketingowy eksportu?

Czy cele zawarte w planie wyrazone sg w liczbach?

Czy opracowano drugi - zapasowy plan dziatania na wypadek
niepowodzenia pierwszego, tzw. plan B?

Zrédto: Opracowanie wasne na podstawie tresci pochodzqeych z portalu www.akademiaPARP.gov.pl

Podsumowanie

Istotnym elementem decydujgcym o sukcesie eksportu sq kwalifikacje
pracownikow firmy. Zastanéw sie, czy personel firmy posiada odpowiednie
kompetencje w zakresie eksportu i wiedze na temat praktyk handlowych na

rynkach zagranicznych.
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Kolejny wazny obszar przygotowan do eksportu to analiza sytuacji Pamietaj, aby zdobyc
jak najwiecej
informacji na temat
rynku docelowego,
pozna¢ swoich
konkurentow, ich

finansowej. Firma musi uwzgledni¢ koszty wejScia na rynki zagraniczne i
dokona¢ szczegotowej kalkulacji ceny eksportowe;.
Zastandw sie rowniez, czy firma posiada stabilno$¢ produkeyjng i potrafi w

petni zaspokoi¢ potrzeby rynku zagranicznego. Ocen swoich dostawcow i

organizacje sieci logistyczno-dystrybucyjne;j. mocne i stabe strony,

ceny oraz oferowane
Pamietaj, aby zdoby¢ jak najwiecej informacji na temat rynku docelowego, towary, poznac
pozna¢ swoich konkurentéw, ich mocne i stabe strony, ceny oraz oferowane mozliwosci

dystrybucyjne rynku.

towary, pozna¢ mozliwosci dystrybucyjne rynku.

Analiza sytuacji przedsiebiorstwa jest koniecznym etapem diagnostycznym.
Jej celem jest wskazanie aktualnych i przysztych zagrozen przedsiebiorstwa
oraz jego zdolnosci do wykorzystywania szans i przeciwdziatania

zagrozeniom.

Materiat opracowany na podstawie treSci pochodzqcych z portalu www.akademiaPARP.gov.pl
wspoéfinansowanego ze Srodkdéw Unii  Europejskiej w ramach projektu Akademia PARP
realizowanego w latach 01.02.2008 - 31.12.2015 w ramach Programu Operacyjnego Kapitat
Ludzki - poddziatanie 2.1.3 Wsparcie systemowe na rzecz zwiekszania zdolnosci adaptacyjnych
pracownikow i przedsiebiorstw.
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