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WSTEP DO EKSPANSJI ZAGRANICZNEJ

1. WPROWADZENIE

Ekspansja na rynki zagraniczne to jeden z kluczowych etapéw rozwoju startupéw, pozwalajacy firmom na
znaczace zwiekszenie ich zasiegu rynkowego, dywersyfikacje zrédet przychodéw oraz budowanie rozpozna-
walnosci marki. W obliczu globalnych wyzwan, takich jak konflikty geopolityczne, zmieniajace sie strategie
handlowe, czy nasilajaca sie rywalizacja pomiedzy gléwnymi mocarstwami, ekspansja miedzynarodowa zy-
skuje na znaczeniu jako sposéb na adaptacje i wzrost w niepewnym otoczeniu.

Znaczenie dla startupow

Ekspansja miedzynarodowa pozwala startupom wyjs¢ poza ograniczenia lokalnego rynku i dotrze¢ do zréznicowa-
nych segmentéw klientéw. Firmy moga korzysta¢ z synergii miedzynarodowych, takich jak dostep do nowych tech-
nologii, kapitatu ludzkiego i wiekszych rynkéw konsumenckich. Ekspansja wzmacnia réwniez reputacje firmy, czynigc
ja bardziej atrakcyjng dla inwestorow i partneréw biznesowych. W dobie cyfryzacji startupy moga fatwiej przekraczac
granice, np. dzieki e-commerce, globalnym platformom marketingowym i technologiom w chmurze.

Wyzwania i korzysci

Ekspansja zagraniczna wiaze sie z wyzwaniami, takimi jak zrozumienie regulacji prawnych w réznych krajach, dostoso-
wanie oferty do odmiennych kultur czy zwiekszone wymagania finansowe zwigzane z wejsciem na nowy rynek. Jednak
te wyzwania sg rownowazone przez korzysci, takie jak skalowalno$¢ dziatalnosci, mozliwos¢ dywersyfikacji ryzyka oraz
innowacje wynikajace z interakgcji z r6znorodnymi srodowiskami biznesowymi. Startupy, ktére skutecznie przetamuja te
bariery, moga korzysta¢ z dostepu do znacznie wiekszych baz konsumentéw, wzrostu przychodéw i globalnej ekspozycji.

Kontekst geopolityczny

Wspotczesna geopolityka znaczaco wptywa na strategie miedzynarodowej ekspans;ji startupéw. Wojna w Ukrainie, na
przyktad, spowodowata zmiane tancuchéw dostaw, zwiekszenie kosztéw energii oraz wieksza role bezpieczenstwa cy-
frowego, wptywajac na decyzje strategiczne firm technologicznych. Rywalizacja USA z Chinami oraz polityki protekcjoni-
styczne, takie jak przewidywane dziatania administracji Donalda Trumpa, zmuszaja startupy do dostosowywania swoich
planéw do nowych realiéw. Na przyktad startupy w sektorze technologicznym moga by¢ zmuszone do wyboru stron
w napieciu miedzy Chinami a Zachodem, szczegélnie w obszarze pétprzewodnikdw oraz sztucznej inteligenciji.

Zmieniajace sie porozumienia handlowe, takie jak renegocjacja uméw na linii UE-USA lub wycofanie sie niektérych
panstw z chinskiej inicjatywy Belt and Road, wymagaja od startupdéw analizy wptywu na logistyke, dostep do rynkéw
i wspotprace miedzynarodowa. W tym kontekscie ekspansja staje sie narzedziem pozwalajacym zniwelowac skutki
napiec geopolitycznych, poprzez dywersyfikacje operacji i klientow.



Znaczenie globalizacji w nowoczesnej gospodarce

Globalizacja stworzyta mozliwosci dla startupdéw, by szybko skalowac dziatalnos¢ dzieki zdalnym modelom pracy i glo-
balnym rynkom cyfrowym. Jednoczes$nie startupy musza radzic sobie z protekcjonizmem i rosngcymi barierami handlo-
wymi, ktére moga ograniczac ich swobode dziatania. Na przyktad startupy z sektora e-commerce musza bra¢ pod uwage
nowe regulacje dotyczace prywatnosci danych w Europie czy ograniczenia w transgranicznych transakcjach cyfrowych.

Warto zwréci¢ uwage na to, ze ekspansja zagraniczna przynosi startupom mozliwos¢ nie tylko wzrostu, ale réwniez
zwiekszenia odpornosci (resilience) na zmieniajace sie realia gospodarcze i geopolityczne. Wspotczesne wyzwania,
takie jak konflikty zbrojne, zmiany klimatyczne czy napiecia handlowe, wymagaja od startupdw elastycznosci i proak-
tywnego podejscia do globalizacji oraz postepujacej stopniowo de-globalizacji i regionalizacji rynkédw. Zrozumienie
tych zjawisk i odpowiednie dostosowanie strategii pozwala na skuteczne wykorzystanie szans oraz minimalizacje
ryzyk zwigzanych z dziatalnoscia na rynku miedzynarodowym.

2. RYNKI PERSPEKTYWICZNE DLA POLSKICH STARTUPOW

Polskie firmy odgrywaja coraz wieksza role na rynkach miedzynarodowych, wprowadzajac swoje rozwigzania in-
nowacyjne zaréowno w Europie, jak i poza nig. Analiza rynkow perspektywicznych dla polskich startupow wskazuje,
Ze istniejq liczne obszary, ktére warto eksplorowac w celu maksymalizacji zyskéw i rozszerzenia dziatalnosci.

Niemcy

Niemcy to najwazniejszy partner handlowy Polski, z roczng wymiana handlowa na poziomie okoto 170 mld euro (Ger-
many Trade & Invest 2024), czyniac ten rynek szczegdlnie atrakcyjnym dla polskich firm. Gospodarka niemiecka cha-
rakteryzuje sie silnym sektorem technologii przemystowych, automatyzacji i ustug innowacyjnych, stwarzajac dzieki
temu mozliwosci dla polskich startupéw technologicznych i producentéw zaawansowanych rozwigzan. Niemcy od-
znaczaja sie réwniez stabilnym srodowiskiem regulacyjnym, dzieki czemu fatwiej jest prowadzi¢ dziatalnos¢ gospo-
darcza. Polskie firmy z branzy IT, przemystu 4.0 oraz technologii ekologicznych moga z powodzeniem konkurowac na
rynku niemieckim, korzystajac z lokalnych programéw wspierajacych innowacje i startupy w zwiazku z zakrojong na
szeroka skale transformacjg energetyczna tego kraju (Energiewende).

Hiszpania

Hiszpania to rynek rozwijajacy sie dynamicznie, szczegdlnie w obszarze nowych technologii zwigzanych z odnawial-
nymi zrodtami energii — niezwykle istotnymi w kontekscie transformacji energetycznej Europy. Hiszpanski rynek OZE
jest jednym z najwiekszych w Europie, z nowymi inwestycjami na poziomie 17 mld euro i planem zwiekszenia udziatu
energii elektrycznej wytwarzanej ze zrédet odnawialnych z okoto 50%, obecnie do 81% catosci do 2030 r. (Reuters
2024). Polskie firmy z sektora OZE moga oferowac swoje technologie, takie jak panele fotowoltaiczne, systemy maga-
zynowania energii czy rozwigzania optymalizacyjne dla sieci energetycznych.

Wegry

Wegry oferuja stabilne warunki do inwestowania i ekspansji, z przyjaznym systemem podatkowym oraz specjalnymi
strefami ekonomicznymi. Kraj ten wyréznia sie dynamicznie rozwijajacym sie sektorem technologicznym oraz prze-
mystowym, dzieki czemu inwestycje na Wegrzech moga by¢ bardzo korzystne dla polskich firm dziatajacych w bran-
zach takich jak fintech, ICT, med-tech, elektronika, life sciences, oraz przemyst motoryzacyjny i BSC (hipa.hu). Polskie
startupy moga korzysta¢ z wegierskich programéw wsparcia i dostepu do miejscowych sieci biznesowych, co nie-
watpliwie szczegdlnie sprzyja rozwojowi projektéw innowacyjnych. Warto rowniez zwrdci¢ uwage na rozwijajaca sie
infrastrukture badawczo-rozwojowg (R&D) i korzystne regulacje podatkowe.

Butgaria

Butgaria, jako gospodarka rozwijajgca sie, oferuje przyjazne srodowisko regulacyjne, niskie koszty prowadzenia dzia-
talnosci i rosnaca liczbe inwestycji zagranicznych. Polskie firmy moga skorzystac z butgarskich ulg podatkowych oraz
programdw wspierajacych inwestycje, szczegdlnie w sektorach ICT, BPO, robotyka, sektor zdrowia oraz e-commerce.
Butgaria jest réwniez strategicznie potozona na szlaku tranzytowym miedzy Unia Europejska a Turcja i Bliskim Wscho-
dem, co powaznie zwieksza jej atrakcyjnosc dla firm planujgcych ekspansje regionalna.


http://hipa.hu

Rynek pozaeuropejski: Wietham

Wietnam jest jednym z najszybciej rozwijajacych sie rynkdéw na Swiecie, z tempem wzrostu gospodarczego na pozio-
mie 6.1%, w 2024 r. (IMF 2024). Warto zaznaczy¢ takze dynamiczny wzrost inwestycji: do sierpnia 2024 r. wyptacone
bezposrednie inwestycje zagraniczne (BIZ) w Wietnamie wzrosty o 8% w ujeciu rocznym do 14 mld USD, czyli 5% PKB
(vircom.vn). Perspektywiczne branze pod inwestycje w tym kraju to hi-tech, elektronika, ICT, a takze innowacyjne roz-
wigzania zwigzane z inteligentnym zarzgdzaniem miastami i infrastruktura. Polskie firmy technologiczne moga zaofe-
rowac swoje produkty i ustugi na rynku, ktdry jest otwarty na nowe rozwigzania i inwestycje zagraniczne. Rzad wiet-
namski aktywnie wspiera inwestoréw poprzez ulgi podatkowe oraz uproszczone procedury zaktadania dziatalnosci.

Mapowanie rynkow

Niezbednym elementem planowania ekspansji jest mapowanie potencjalnych rynkéw z uwzglednieniem regulacji
prawnych, konkurencji, szans wzrostu oraz ryzyk. Polskie firmy musza zrozumie¢ specyfike kazdego rynku docelowe-
go, aby skutecznie dostosowac swojg oferte i zminimalizowad ryzyko. Warto korzysta¢ z dostepnych raportéw rynko-
wych i danych publikowanych przez instytucje takie jak Polska Agencja Inwestycji i Handlu oraz OECD.

3. OCENA GOTOWOSCI DO EKSPANSJI MIEDZYNARODOWEJ

Decyzja o wejsciu na rynek zagraniczny to krok wymagajacy starannej analizy i przygotowania, ktére moze
zadecydowac o sukcesie badz porazce ekspansji miedzynarodowej firmy. Organizacja musi oceni¢ swoje zaso-
by, umiejetnosci, elastycznosc operacyjng oraz zdolnos¢ do adaptacji na nowym rynku. Wiasciwe zrozumienie
i ocena gotowosci pozwalaja minimalizowac ryzyko i zwiekszac¢ szanse na sukces.

Kluczowe kryteria oceny gotowosci:

-> Dopasowanie produktu do rynku (Product-Market Fit - PMF)

Podstawowym warunkiem sukcesu na nowym rynku jest dopasowanie produktu lub ustugi do potrzeb lokalnych
klientéw. Analiza PMF obejmuje zrozumienie specyficznych wymagan i preferencji konsumentéw oraz spraw-
dzenie, czy produkt oferowany przez firme spetnia te potrzeby. Przyktadowo, startup z branzy e-commerce pla-
nujacy ekspansje do Azji Potudniowo-Wschodniej powinien oceni¢, czy oferowane produkty sa zgodne z prefe-
rencjami tamtejszych konsumentéw - od rozwigzan ptatniczych po preferencje estetyczne.

Rozwdj na nowym rynku wymaga takze zdolnosci do szybkiego zwiekszenia produkgji, sprzedazy lub oferowania
ustug. Organizacja musi by¢ gotowa do dostosowania swoich operacji, by sprosta¢ rosnagcemu zapotrzebowaniu,
bez utraty jakosci lub sprawnosci dziatania. Skalowalnos¢ obejmuje réwniez kwestie logistyki, zarzadzania tancu-
chem dostaw oraz dostepnosci personelu.

-> Zasoby finansowe

Ekspansja miedzynarodowa wiaze sie z kosztami, takimi jak marketing, lokalizacja produktu lub ustugi, dostoso-
wanie operacyjne oraz spetnienie wymagan regulacyjnych. Przed rozpoczeciem dziatalnosci na nowym rynku
konieczne jest sporzadzenie szczegétowego planu finansowego, ktéry uwzglednia nie tylko koszty poczatkowe,
ale rébwniez rezerwe na nieprzewidziane wydatki.

-> Adaptacja kulturowa

Zrozumienie lokalnych norm, jezyka i praktyk biznesowych jest kluczowe dla sukcesu ekspansji miedzynaro-
dowej. Kwestie takie jak preferencje kulturowe, etykieta biznesowa czy réznice jezykowe moga mie¢ kluczowy
wptyw na akceptacje marki i relacje z klientami oraz partnerami biznesowymi.


http://vir.com.vn

4. ANALIZA ROZNYCH STRATEGII WEJSCIA NA RYNEK: KORZYSCI I RYZYKA

Wybor odpowiedniej strategii wejscia na nowy rynek jest kluczowym czynnikiem sukcesu ekspansji miedzy-
narodowej. W zaleznosci od specyfiki branzy, mozliwosci finansowych oraz celéw strategicznych, firmy moga
wybiera¢ miedzy r6znymi modelami, takimi jak partnerstwo, franczyza, sprzedaz bezposrednia lub otwarcie
lokalnego biura. Kazda z tych strategii wigze sie z okreslonymi korzysciami i ryzykami, ktore nalezy uwzgled-
ni¢ przed podjeciem decyzji.

Partnerstwa i joint ventures

Partnerstwa oraz joint ventures umozliwiajg firmom wejscie na nowy rynek poprzez wspétprace z lokalnymi pod-
miotami. Tego typu strategia pozwala na szybki dostep do lokalnej wiedzy, kontaktow i istniejacej infrastruktury, co
moze znaczaco zmniejszy¢ ryzyko wejscia. Partnerzy lokalni czesto posiadaja doswiadczenie w poruszaniu sie po
specyficznych regulacjach prawnych oraz zrozumienie lokalnych preferencji klientéw, co utatwia adaptacje oferty
firmy do rynku.

Korzysci:
o Szybki dostep do lokalnych zasobéw i klientow.
« Zmniejszone ryzyko operacyjne dzieki wspétpracy z doswiadczonym partnerem.
» Mozliwos¢ dzielenia kosztéw inwestycji i operacyjnych.
Ryzyka:
» Potencjalne konflikty intereséw z partnerem.
» Ograniczona kontrola nad dziatalnoscig operacyjna.

» Mozliwo$¢ niezgodnosci strategicznych celéw obu stron.



Franczyza i licencjonowanie

Franczyza oraz licencjonowanie to strategie oparte na udzieleniu licencji na korzystanie z marki, modelu biznesowe-
go lub technologii innym podmiotom na rynku docelowym. Model ten jest szczegdlnie popularny w branzy ustugo-
wej, gastronomii oraz handlu detalicznego.
Korzysci:

» Wysoka skalowalno$¢ dziatalnosci bez koniecznosci bezposredniego zaangazowania kapitatowego.

» Zmniejszone ryzyko operacyjne — lokalni franczyzobiorcy ponosza wiekszos¢ kosztéw.

» Zachowanie kontroli nad marka i podstawowymi standardami dziatania.
Ryzyka:

» Ograniczona kontrola nad jakoscia ustug swiadczonych przez franczyzobiorcow.

» Mozliwos¢ zniszczenia reputacji marki w wyniku dziatan lokalnych partneréw.

» Koniecznos¢ statego monitorowania i wsparcia franczyzobiorcow.

Sprzedaz bezposrednia i dystrybucja

Sprzedaz bezposrednia obejmuje dystrybucje produktéw lub ustug bezposrednio do klientéw na rynku docelowym.
Moze to by¢ realizowane przez utworzenie lokalnych oddziatéw sprzedazowych lub wspoétprace z lokalnymi dystry-
butorami.

Korzysci:
 Petna kontrola nad marka i relacjami z klientami.
» Bezposredni wptyw na polityke cenowg, marketingowa i dystrybucyjna.
» Mozliwos¢ bezposredniego dostosowywania oferty do potrzeb rynku.
Ryzyka:
» Wysokie koszty poczatkowe zwiazane z logistyka, magazynowaniem i personelem.
o Koniecznos$¢ znajomosci lokalnych przepiséw oraz potrzeb rynku.

o Dfugi czas zwrotu z inwestycji.

Otwarcie lokalnego biura

Otwarcie lokalnego biura to strategia polegajaca na utworzeniu fizycznej obecnosci firmy na rynku docelowym, co
wigze sie z najwiekszym zaangazowaniem kapitatowym i operacyjnym.
Korzysci:

» Najwieksza kontrola nad dziatalnoscia i adaptacja do lokalnych warunkéw.

» Zwiekszone zaufanie klientéw i partneréw biznesowych dzieki lokalnej obecnosci.

» Mozliwos¢ szybkiego reagowania na zmiany rynkowe.

Ryzyka:

» Wysokie koszty operacyjne, w tym wynagrodzenia pracownikéw, wynajem powierzchni biurowej i zgodnos¢
z lokalnym prawem.

» Potrzeba intensywnego zarzadzania lokalnymi operacjami.

» Znaczaca ekspozycja na ryzyko rynkowe, jesli nie uda sie zbudowac silnej pozyciji.



JAK SIE PRZYGOTOWAC DO WEJSCIA NA RYNKI
/AGRANICZNE

Ekspansja na rynki zagraniczne to krok strategiczny, ktory moze znaczaco przyczynic sie do rozwoju firmy.
Zeby jednak proces ten przebieglt pomysinie, konieczne jest staranne przygotowanie obejmujace badania
rynkowe, analize konkurencji, kwestie adaptacji kulturowej, wykorzystanie dostepnych form wsparcia oraz
opracowanie odpowiedniej strategii marketingowej.

1. PRZEPROWADZENIE BADAN RYNKOWYCH

Badania rynkowe stanowia fundament kazdej udanej ekspansji. Pozwalajg zrozumie¢ specyfike nowego rynku, po-
trzeby konsumentéw oraz potencjalne bariery wejscia.

Instrukcja wykonania badan rynku:

—> Okreslenie celow badania: zdefiniowanie, jakie informacje s niezbedne do podjecia decyzji o wejsciu na
nowy rynek.

—> Wyboér metod badawczych: pofaczenie analiz jakosciowych (np. wywiady, grupy fokusowe) i ilosciowych
(np. ankiety, analiza danych statystycznych).

—> Zbieranie danych: wykorzystanie dostepnych narzedzi online oraz zrédet wtérnych, takich jak raporty bran-
zowe czy dane statystyczne.

—> Analiza i interpretacja danych: przeksztatcenie zebranych informacji w konkretne wnioski i rekomendacje.

Dostepne narzedzia online:

e Google Trends: analiza popularnosci wyszukiwanych haset w réznych regionach.

Statista: dostep do szerokiej gamy danych statystycznych dotyczacych réznych rynkéw.

SimilarWeb: analiza ruchu na stronach internetowych konkurencji.

SurveyMonkey: tworzenie i dystrybucja ankiet online.

Analiza danych jakosciowych i ilosciowych:

« Dane jakosciowe: dostarczaja gtebokiego zrozumienia motywacji i zachowan konsumentéw.
Przyktadem moze by¢ analiza opinii klientow na forach internetowych czy mediach spotecznosciowych.

» Daneilosciowe: pozwalajg na mierzenie i poréwnywanie zjawisk. Przyktadem jest analiza wielkosci rynku.



2. ANALIZA KONKURENCIJI

Zrozumienie struktury konkurencyjnej na nowym rynku jest kluczowe dla opracowania skutecznej strategii wejscia.

Jak zidentyfikowa¢ gtéwnych graczy na nowym rynku zagranicznym:

—> Badanie rynku: Wykorzystanie raportéw branzowych oraz analiz rynkowych dostepnych w zrédtach takich
jak Euromonitor czy IBISWorld.

—> Analiza online: Przeglad stron internetowych, mediéw spotecznosciowych oraz recenzji produktéw konku-
rengji.

—> Obserwacja bezposrednia: Udziat w targach branzowych, konferencjach oraz wizyty w punktach sprzedazy.

Rozpoznanie nisz rynkowych:

»  Analiza SWOT: Ocena mocnych i stabych stron konkurencji oraz identyfikacja obszaréw, w ktérych firma moze
zaoferowac unikalng wartosc.

» Segmentacja rynku: Podziat rynku na mniejsze segmenty i identyfikacja grup konsumentéw, ktérych potrze-
by nie sg w petni zaspokojone przez obecnych graczy.

3. ANALIZA KULTUROWA | ADAPTACJA PRODUKTU

Réznice kulturowe moga znaczaco wptynac na odbidér produktu lub ustugi na nowym rynku.

Jak dostosowac oferte do lokalnych preferencji i standardow:
—> Badania kulturowe: Zrozumienie wartosci, norm i zwyczajéw panujacych w danym kraju.

—> Adaptacja produktu: Dostosowanie cech produktu, opakowania czy nazewnictwa do lokalnych oczekiwan.
Przyktadem moze by¢ zmiana smaku produktu spozywczego, aby odpowiadat lokalnym gustom.

—> Lokalizacja komunikacji: Thumaczenie materiatéw marketingowych z uwzglednieniem kontekstu kulturowego,
a nie tylko przektady dostowne.

Uwaga na réznice kulturowe:

« Symbole i kolory: Moga mie¢ rézne znaczenia w réznych kulturach. Na przyktad kolor biaty w kulturze
zachodniej symbolizuje czystos¢, podczas gdy w niektdrych krajach azjatyckich kojarzy sie z zatoba.

o Zachowania konsumenckie: Preferencje dotyczace zakupdw online vs. offline moga sie rézni¢ w zaleznosci
od regionu.



4. FORMY WSPARCIA OFEROWANE PRZEZ PANSTWO

Polskie biznesy moga korzystac z réznych form wsparcia w procesie ekspansji zagraniczne;j.

Zagraniczne biura PAIH:
Polska Agencja Inwestycji i Handlu (PAIH)' posiada sie¢ zagranicznych biur, ktére oferuja:

« Doradztwo rynkowe: Informacje o specyfice lokalnego rynku, regulacjach oraz potencjalnych partnerach biz-
nesowych.

»  Wsparcie logistyczne: Pomoc w organizacji misji gospodarczych, targéw oraz spotkan B2B.

»  Promocja: Wsparcie w promogji polskich produktéw i ustug na rynkach zagranicznych.

Inne formy wsparcia:

« Programy rzadowe i fundusze europejskie: Dobrym przykladem jest,FENG” (Fundusze Europejskie dla No-
woczesnej Gospodarki), ktore oferuja ,wsparcie dla innowacyjnych przedsiebiorstw na wszystkich etapach: od
pomystu, przez badania i rozwdj az do wprowadzenia innowacji na rynek” i komercjalizacji za granica.?

5. TWORZENIE STRATEGII MARKETINGOWEJ DOPASOWANE)J
DO RYNKU DOCELOWEGO

Skuteczna strategia marketingowa musi by¢ dostosowana do specyfiki lokalnego rynku, uwzgledniajac r6z-
nice kulturowe, preferencje konsumentéw oraz trendy lokalne. Kluczowym elementem jest zrozumienie lo-
kalnej kultury i wartosci, co pozwala na stworzenie kampanii, ktére beda angazowac¢ odbiorcéw i budowa¢c
pozytywny wizerunek marki.

Jak dostosowac kampanie marketingowe do réznorodnych kultur i trendow:

—> Segmentacja rynku:

Podziat rynku na kluczowe segmenty klientéw z uwzglednieniem réznic
demograficznych, psychograficznych i kulturowych. Na przyktad na rynku
azjatyckim szczeg6lnie wazne moga by¢ segmenty wiekowe lub preferen-

cje zakupowe zwigzane z tradycja.

—> Personalizacja komunikacji:

Tworzenie przekazéw marketingowych, ktére rezonuja z lokalnymi warto-
$ciami i normami spofecznymi. Dostosowanie jezyka, tonacji oraz przeka-
zu reklamy do specyfiki kulturowej danego rynku. Na przykfad w Japonii,
gdzie kultura skupia sie na szacunku i subtelnosci, kampanie reklamowe

moga by¢ bardziej stonowane i symboliczne.

—> Wykorzystanie lokalnych kanatéw komunikacji:

Adaptacja strategii medialnej do lokalnych preferencji konsumentéw w zakresie mediow tradycyjnych i cyfro-
wych. Przyktadowo, w niektorych krajach znaczna role odgrywaja reklamy telewizyjne, podczas gdy w innych

- media spotecznosciowe, takie jak WeChat w Chinach czy WhatsApp w Indiach.

1 paih.gov.pl
2 feng.parp.gov.pl/


http://paih.gov.pl
https://feng.parp.gov.pl/

Przyktady udanych kampanii w réznych krajach:
e McDonald’s w Indiach:

McDonald'’s wprowadzit menu dostosowane do lokalnych preferencji, w tym wegetarianiskie alternatywy, takie jak
McAloo Tikki. Zrezygnowanie z produktéw wotowych (z powodu kulturowych i religijnych przekonarn konsumen-

téw w Indiach) przyniosto ogromne zyski i pozwolito na zbudowanie silnej pozycji na rynku.?

¢ Nike w Chinach:

Kampania ,Just Do It” zostata dostosowana do chiriskich wartosci i narracji oraz miejscowych mediéw spoteczno-
sciowych (WeChat) podkreslajac wytrwatos¢, prace zespotows i site kulturowej jednosci, co przyciagneto duza liczbe

klientéw i zdobyto uznanie w Chinach.*

Case study nieudanej strategii marketingowej:

e Procter & Gamble w Japonii:

W latach 70. koncern Procter & Gamble wprowadzit pieluszki Pampers na rynek japonski, wykorzystujac w kampanii
reklamowej wizerunek bociana niosacego dziecko. Symbol bociana jest powszechnie znany w Polsce i generalnie

w kulturze zachodniej jako metafora przyjécia na $wiat dziecka, jednak w Japonii taka konotacja nie istnieje.’

Co poszto nie tak?

Reklamy przedstawiajace bociana z dzieckiem okazaty sie catkowicie niezrozumiate dla japonskich konsumentéw.
W Japonii narodziny symbolicznie nie faczy sie z bocianem, ale z mityczna brzoskwinig (z japoriskiego mitu o Momo-
taro - chtopcu, ktéry wytonit sie z brzoskwini). Brak adaptacji kulturowej sprawit, ze przekaz marketingowy okazat sie
nieskuteczny, a konsumenci w zaden sposdb nie byli w stanie sie utozsamic z ta reklama.

Skutki: Kampania negatywnie wpltyneta na sprzedaz i odbiér produktu. Konsumenci nie dostrzegali wartoéci marki,
a Pampers nie zdofat zbudowac relacji z klientami w Japonii w pierwszych latach swojej dziatalnosci.

Lekcje z Case Study:

Znaczenie zrozumienia kultury rynku docelowego: kazda kampania marketingowa powinna uwzglednia¢ lokalne
normy kulturowe, symbole i tradycje. Z pozoru ,uniwersalne” przekazy moga sie nie sprawdza¢ na wszystkich rynkach.

Adaptacja komunikacji: globalne marki musza dostosowywac¢ swoje kampanie, aby byty zrozumiate i atrakcyjne dla
lokalnych konsumentéw. W Japonii skuteczniejsze bytoby uzycie symboli kulturowych, takich jak brzoskwinia,
ktore sa osadzone w lokalnych mitach i wierzeniach.

Badania rynku: doktadne badania konsumenckie i testowanie przekazéw marketingowych moga zapobiec kosztow-
nym btedom.

Jak Procter & Gamble naprawit sytuacje?

Koncern Procter & Gamble zrewidowat swoja strategie, dostosowujgc kampanie reklamowe do japoriskiego odbiorcy.
Firma skupita sie na aspektach funkcjonalnych swoich produktéw, takich jak jako$¢, wygoda i zdrowie dziecka, ktére
bardziej przemawiaty do japonskich rodzicéw. Dodatkowo marka zaangazowata lokalnych ekspertéw w proces two-
rzenia przysztych kampanii.

3 https://anokx.com/mcdonalds-in-india/
4 https://www.lukehart.uk/insights/case-study/nike-how-to-succeed-in-the-chinese-e-commerce-market/#analysis

5 https://thunderbird.asu.edu/thought-leadership/insights/its-peach-not-stork-how-pg-recovered-pampers-fail-japan?utm_source=chatgpt.com
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ASPEKTY PRAWNE | REGULACYJNE EKSPANSJI
MIEDZYNARODOWEJ

1. PODSTAWY PRAWNE PROWADZENIA DZIALALNOSCI ZA GRANICA

Ekspansja na nowe rynki miedzynarodowe wymaga kompleksowego zrozumienia lokalnego srodowiska
prawnego, w tym uzyskania niezbednych licencji, pozwolen i certyfikatow.

Niemcy

Najwieksza gospodarka UE ma rygorystyczne przepisy dotyczace wejscia na rynek. Firmy muszg zarejestrowac sie
w lokalnym rejestrze handlowym (Handelsregister) i uzyska¢ pozwolenia specyficzne dla branzy. Proces ten moze
obejmowac pozwolenia zwigzane z ochrong srodowiska, prawem pracy i normami branzowymi. Na przyktad firmy
spozywcze muszg przestrzegaé przepisow Federalnego Ministerstwa Zywnosci i Rolnictwa, a firmy technologiczne
czesto potrzebujg certyfikatow zwigzanych z bezpieczenstwem danych (RODO). Oczywiscie niezbedna jest rowniez
rejestracja w urzedzie skarbowym (Finanzamt), zeby uzyska¢ numer podatkowy. Konieczna jest wspétpraca z lokal-
nymi kancelariami prawnymi, zeby moc sie sprawnie poruszac po ztozonym srodowisku prawnym Niemiec. ¢

Hiszpania

Dziafalno$¢ gospodarcza w Hiszpanii podlega miksowi przepiséw unijnych i krajowych. Rejestracja w hiszpariskim reje-
strze handlowym (Registro Mercantil) jest obowiazkowa’. W zaleznosci od rodzaju dziatalnosci moga by¢ wymagane
dodatkowe licencje, np. pozwolenia zdrowotne dla branzy spozywczej lub certyfikaty zgodnosci z ochrong danych.
Inwestorzy zagraniczni musza réwniez przestrzegac hiszpanskiego prawa pracy, w tym umoéw zbiorowych.

Wegry
Wegry przyciggaja inwestoréw w sektorach produkcyjnych i logistycznych, co czesto wymaga uzyskania pozwolen
budowlanych i zgodnosci z przepisami BHP. Rejestracja w Wegierskiej 1zbie Przemystowo-Handlowej (HCCI) jest
obowiazkowa?, podobnie zgodnos¢ z lokalnym prawem pracy i przepisami zdrowotnymi jest kluczowym aspektem
wejscia na rynek. Startupy moga pod pewnymi warunkami skorzystac z ulg podatkowych.

Butgaria

Znana z przyjaznego dla inwestoréw srodowiska, Butgaria wymaga rejestracji dziatalnosci gospodarczej w Rejestrze
Handlowym? i przestrzegania specyficznych przepiséw branzowych. Przyktadowo, firmy farmaceutyczne muszg uzy-
ska¢ pozwolenia od Butgarskiej Agencji Lekéw. Niezbedne jest przestrzeganie przepisow dotyczacych pracy i ochro-
ny srodowiska, azeby unikng¢ zaktécen w dziatalnosci gospodarczej na terenie kraju.

Wietham

W Wietnamie przedsiebiorstwa zagraniczne muszg zarejestrowac sie w Departamencie Planowania i Inwestycji'.
Proces uzyskiwania licencji moze by¢ bardziej skomplikowany ze wzgledu na lokalne wymogi zatwierdzenia i ograni-
czenia inwestycji zagranicznych w niektérych branzach. Kluczowe sektory, takie jak elektronika, czesto wymagaja
certyfikacji przez organy rzadowe.

6 https://www.clevver.io/business-registration-in-germany-the-ultimate-guide/

7 https://www.transactionlink.io/integrations/registro-mercantil-central

(0]

https://bkik.hu/en/information-on-mandatory-registration-with-the-hungarian-chamber-of-commerce-and-industry-hcci

9 https://lawyers-bulgaria.com/the-bulgarian-trade-register/#:~:text=All%20companies%20in%20Bulgaria%20must,reference%20issued%20by%20
the%20Register.

10 https://vietnam.acclime.com/guides/establishing-company/#:~:text=Registering%20a%20company%20in%20Vietnam,foreign%2Downed%
20enterprise%20in%20Vietnam.
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2. OCHRONA WEASNOSCI INTELEKTUALNEJ (IP) NA RYNKACH ZAGRANICZNYCH

Ochrona wiasnosci intelektualnej jest kluczowa dla ograniczenia ryzyka i zabezpieczenia intereséw bizneso-
wych, zwlaszcza przy ekspansji na rynki zagraniczne.

Niemcy

Niemcy oferuja solidne mechanizmy ochrony wtasnosci intelektualnej w ramach przepiséw UE. Firmy moga rejestro-
wac patenty, znaki towarowe i wzory w Niemieckim Urzedzie Patentowym i Znakéw Towarowych (DPMA) lub w Eu-
ropejskim Urzedzie ds. Wiasnosci Intelektualnej (EUIPO)." Ze wzgledu na mozliwe rozpowszechnienie podrabianych
produktéw, firmy z branzy technologicznej i farmaceutycznej musza szczegdlnie dbac o ochrone swoich aktywéw IP.

Hiszpania

Ochrona wtasnosci intelektualnej w Hiszpanii jest requlowana przez Hiszpanski Urzad Patentéw i Znakéw Towaro-
wych.'? Takze i w tym kraju firmy musza by¢ czujne w zakresie rejestracji i egzekwowania IP ze wzgledu na ryzyko
podrabiania produktéw. System znakéw towarowych UE zapewnia dodatkowa ochrone na terytorium panstw czton-
kowskich.

Wegry

Wegry generalnie przestrzegaja przepisow UE dotyczacych wiasnosci intelektualnej, natomiast nalezy mie¢ swiado-
mos¢, ze moga sie pojawic trudnosci z egzekwowaniem, co wymaga szczegdélnej uwagi. Firmy powinny dbac o termi-
nowa rejestracje znakow towarowych i patentow w Wegierskim Urzedzie Wtasnosci Intelektualnej™.

Butgaria

Organizacje wchodzace na rynek butgarski musza priorytetowo traktowa¢ ochrone IP z powodu ryzyka podrabiania
produktéw. Jednak rejestracja w Butgarskim Urzedzie Patentowym i przestrzeganie standardéw UE zapewniajg solid-
na podstawe do ewentualnego dochodzenia roszczen.™

Wietham

Rejestracja w Narodowym Urzedzie Witasnosci Intelektualnej (NOIP) jest kluczowa i zapewnia podstawy prawne
ochrony. Natomiast warto wiedzie¢, ze faktyczna ochrona IP moze by¢ bardziej wymagajaca z powodu luk
w egzekwowaniu przepisow.'> Kwestie IP s3 zasadnicze w takich sektorach jak elektronika czy moda, gdzie istnieje
wysokie ryzyko podrabiania produktow.

1 https://www.dpma.de/english/trade_marks/trade_mark_protection_abroad/index.html

2 https://www.oepm.es/en/

1

1

13 https://www.sztnh.gov.hu/en/legal-sources/trademarks

14 https://www.mi.government.bg/en/general/procedura-za-izdavane-na-patent-v-balgariya/
1

5 https://www.ipvietnam.gov.vn/web/english/overview
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3. PRZEPISY PODATKOWE | CELNE

Zrozumienie przepisow podatkowych i celnych jest nieodzowne dla zapewnienia ptynnosci wejscia na rynek
i efektywnosci operacyjnej.

Niemcy

W Niemczech obowiazuje podatek dochodowy od 0s6b prawnych w wysokosci okoto 15%, z dodatkowym podat-
kiem handlowym na poziomie srednio 14-17%. Podatek VAT wynosi 19%.'® Cta importowe zaleza od przepiséw UE,
a okreslone zwolnienia wynikaja z uméw handlowych. Warto skorzysta¢ z fachowej porady podatkowej, aby optyma-
lizowac operacje i unikac sankgji.

Hiszpania

Podatek dochodowy od 0s6b prawnych w Hiszpanii wynosi 25%. Stawka VAT to 21%."” Cta celne sa regulowane zgod-
nie z normami unijnymi, a na niektére produkty moga by¢ natozone specjalne taryfy. Wykorzystanie uméw o wolnym
handlu moze zredukowac koszty.

Wegry
Wegry oferujg niska stawke podatku dochodowego od oséb prawnych na poziomie 9%, co czyni je atrakcyjnym miej-
scem dla inwestycji.'® Stawka VAT wynosi jednak 27%, co jest najwyzszym poziomem w Europie'®. Ze wzgledu na po-
lityke rzadu, na Wegrzech firmy powinny szczegdlnie zwraca¢ uwage na zgodnosc¢ z przepisami zaréwno krajowymi
i unijnymi w zakresie importu.

Bulgaria

Butgaria ma atrakcyjna stawke podatku dochodowego od os6b prawnych na poziomie 10% oraz VAT na poziomie
20%.%° Cla celne sg zgodne ze standardami UE, natomiast firmy muszg stale monitorowac ograniczenia importowo-
-eksportowe w poszczegélnych sektorach.

Wietnam

Stawka podatku dochodowego od 0s6b prawnych w Wietnamie wynosi 20%, z mozliwoscig zréznicowania w zalez-
nosci od branzy.?' Taryfy importowe i cta sa zréznicowane i moga by¢ skomplikowane. Umowy o wolnym handlu, takie
jak EU-Vietnam FTA, zapewniaja obnizki taryf dla kwalifikujacych sie towaréw.

16 https://www.gtai.de/en/invest/investment-guide/trade-tax-561468#:~:text=There%20is%20n0%20statutory%20ceiling,not%20levied%200n%20
trade%20tax.

17 https://taxsummaries.pwc.com/spain/corporate/taxes-on-corporate-income

18 https://taxsummaries.pwc.com/hungary/corporate/taxes-on-corporate-income

19 https://marosavat.com/vat/hungary/#:~:text=The%20standard%20VAT%20rate%20is,to%200pen%2Dair%20music%20events.
20 https://taxsummaries.pwc.com/bulgaria

21 https://taxsummaries.pwc.com/vietnam/corporate/taxes-on-corporate-income#:~:text=Standard%20rates, %25%2C%20depending%200n%20
each%20contract.
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NAJCZESCIEJ POPEENIANE BLEDY
| JAK ICH UNIKAC

1. CASE STUDY: WYZWANIA EKSPANSJI NA RYNEK CHINSKI LABORATORIUM
KOSMETYCZNEGO DR IRENA ERIS

Laboratorium Kosmetyczne Dr Irena Eris, uznawane za jedna z najbardziej prestizowych polskich marek kosmetycz-
nych, podjeto probe wejscia na rynek chinski — jeden z najwiekszych i najbardziej perspektywicznych na swiecie.
Pomimo pozytywnych doswiadczen na rynkach takich jak Hongkong czy Tajwan, gdzie prowadzenie biznesu jest
znacznie prostsze, ekspansja do Chin kontynentalnych okazata sie wyjatkowo trudna. Proces ten wymagat znacznych
srodkéw, wyjatkowej elastycznosci i adaptacji, jednak pomimo to nie udato sie osiggna¢ sukcesu. Gtéwne przeszkody
to skomplikowane bariery regulacyjne, konieczno$¢ nawigowania w nieprzejrzystym i bardzo zmiennym srodowisku
prawnym, koszty i czas potrzebny na wprowadzanie poszczegélnych produktéw, oraz wyzwania zwigzane z dosto-
sowaniem sie do specyfiki lokalnej.

Podstawowe trudnosci:

Ztozone regulacje i bariery wejscia

Procedury certyfikacyjne w Chinach sg czasochtonne i wymagajace - kazdy produkt musi przejs¢ odrebny proces
dopuszczenia do sprzedazy. Czeste zmiany przepisdw dodatkowo utrudniajg stabilne planowanie.

Problemy z wlasnoscia intelektualng

Firma napotkata problemy zwigzane z bezprawnym rejestrowaniem jej znakéw towarowych przez podmioty trzecie.
Rozwiazanie tych kwestii wymagato angazowania zasobéw prawnych oraz wydtuzania procesu wprowadzania marki
na rynek.

Kultura biznesowa i specyfika rynku

Chinscy konsumenci maja specyficzne wymagania, np. preferencje dla kosmetykéw wybielajacych, co wymaga
dostosowania oferty produktowej. Ponadto na rynku wystepuje bardzo silna konkurencja zaréwno marek lokalnych
jak i globalnych.

Problemy z budowaniem relacji biznesowych

Pomimo posiadania doswiadczen z Hongkongu i Tajwanu, znalezienie odpowiednich partneréw biznesowych
w Chinach kontynentalnych okazato sie trudne, wymagajac dtugotrwatych i mozolnych negocjacji.



2. NAJCZESTSZE PROBLEMY | BARIERY

—> Brak adaptacji kulturowej: niedostosowanie strategii marketingowej i produktéw do lokalnych norm i war-
tosci moze prowadzi¢ do odrzucenia przez konsumentéw.

—> Niedoszacowanie kosztow: niepetna analiza kosztéw zwigzanych z logistyka, podatkami czy lokalnymi
regulacjami moze prowadzi¢ do nieoczekiwanych wydatkéw.

—> Trudnosci w znalezieniu lokalnych partneréw: brak zaufanych partneréw na miejscu moze utrudniac
nawigacje po lokalnym rynku i zrozumienie jego specyfiki.

—> Ztozone regulacje prawne: kazdy kraj ma unikalne przepisy dotyczace prowadzenia dziatalnosci gospodar-
czej, co moze - cho¢ oczywiscie nie musi — stanowi¢ wyzwanie dla nowych graczy.

—> Roéznice jezykowe i komunikacyjne: brak znajomosci lokalnego jezyka i niuanséw komunikacyjnych moze
prowadzi¢ do nieporozumien i bteddéw.

3.JAK UNIKNAC NAJCZESTSZYCH PULAPEK?

-> Dogtebne badania rynku: przed wejsciem na nowy rynek nalezy przeprowadzi¢ szczegétowe analizy prefe-
rencji konsumentéw, konkurencji oraz lokalnych trendéw.

-> Adaptacja oferty: dostosowanie produktéw i ustug do lokalnych potrzeb i oczekiwan zwieksza szanse na sukces.

-> Wspolpraca z lokalnymi ekspertami: nawigzanie relacji z lokalnymi firmami konsultingowymi, prawnymi
czy marketingowymi moze pomdc w zrozumieniu specyfiki rynku.

-> Szkolenia miedzykulturowe: inwestowanie w edukacje zespotu jesli chodzi o lokalne normy i wartosci kultu-
rowe minimalizuje ryzyko faux pas.

-> Planowanie finansowe: zasadnicze jest uwzglednienie wszystkich potencjalnych kosztéw oraz stworzenie
rezerw na nieprzewidziane wydatki.

4. PRZYKLADY UDANEJ EKSPANSJI ZAGRANICZNEJ POLSKICH FIRM

CASE STUDY 1: Sukces ekspansji Autopay na rynki europejskie

Autopay??, polska firma technologiczno-finansowa, odniosta znaczacy sukces w rozszerzaniu swojej dziatalnosci na
rynki europejskie. Kluczem do powodzenia okazato sie dostosowanie oferty do specyfiki lokalnych potrzeb oraz
wspétpraca z partnerami w poszczegdlnych krajach. Firma skoncentrowata sie na rozwijaniu dwdéch kluczowych ob-
szarOw: automatyzacji ptatnosci za przejazdy autostradami oraz rozszerzaniu funkgji swojej bramki ptatniczej na mie-
dzynarodowe rynki e-commerce.
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Sukces w branzy mobilnosci

Autopay Mobility stato sie jednym z flagowych produktéw firmy, oferujac rozwigzania umozliwiajgce automatyczne
ptatnosci za przejazdy autostradami w takich krajach jak Austria, Czechy, Stowacja, Stowenia, Wegry, a nawet Szwaj-
caria.” Dzieki zaawansowanej technologii i wspdtpracy z lokalnymi operatorami, system ptatnosci zostat z powodze-
niem zintegrowany z krajowymi infrastrukturami, co uczynito go intuicyjnym i fatwym w uzyciu zaréwno dla lokal-
nych uzytkownikéw, jak i turystow.

Rozwdéj w obszarze ptatnosci online

Autopay dynamicznie rozwija réwniez swoja bramke pfatnicza, umozliwiajac sklepom internetowym i aplikacjom
mobilnym tatwg integracje systemu pfatnosci. Firma oferuje wsparcie dla ponad 150 walut oraz obstuguje partneréw
w wielu krajach Unii Europejskiej.* Rozwigzania Autopay umozliwiajg lokalnym i miedzynarodowym przedsiebior-
stwom oferowanie szerokiej gamy metod ptatnosci, dostosowanych do preferencji klientéw w réznych krajach, takich
jak karty ptatnicze czy lokalne systemy ptatnosci.

Strategia i przyszie plany

Autopay konsekwentnie inwestuje w rozwdj technologii i budowanie relacji z lokalnymi partnerami. Wprowadzajac
jedna integracje umozliwiajaca obstuge zagranicznych metod pfatnosci, firma utatwia przedsiebiorstwom ekspansje
na nowe rynki europejskie. Jej elastycznos¢, innowacyjnos¢ i zdolnos¢ do adaptacji sprawiaja, ze jest postrzegana jako
lider w sektorze fintech w regionie Europy Srodkowe;j.

CASE STUDY 2:LPP

LPP?, czotowy polski producent odziezy, jest wtascicielem takich marek jak Reserved, Cropp, House, Mohito oraz Sin-
say. Firma prowadzi dziatalno$¢ w ponad 40 krajach, nie tylko na rynkach europejskich, ale takze w regionach Bliskie-
go Wschodu i w Azji. Sukces firmy wynika z umiejetnosci dostosowania oferty do lokalnych rynkéw oraz efektywnej
strategii marketingowe;j.

CASE STUDY 3:CD Projekt

CD Projekt®, znany polski producent gier wideo,
osiaggnat miedzynarodowy sukces dzieki swoim
flagowym produkcjom, takim jak seria WiedZzmin
oraz Cyberpunk 2077. Gry studia zdobyty ogrom-
ng popularnos¢ na catym Swiecie, docierajac do
milionéw graczy w Europie, Ameryce Pétnocnej,
AzjiiAustralii. Firmaz sukcesem wprowadzita swo-
je produkty na platformy takie jak Steam, PlaySta-
tion i Xbox, jednoczes$nie rozwijajac wtasny sklep
GOG.com, oferujacy gry bez zabezpieczern DRM.
Strategia CD Projekt opiera sie na wysokiej jakosci
narracji, innowacyjnosci i dbatosci o szczegoéty, co
przyniosto firmie uznanie zaréwno wsrod graczy,
jak i branzowych ekspertéw, czyniac ja jednym
z lideréw globalnego rynku gier.
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DODATKOWE INFORMACJE POMOCNE
W EKSPANSJI ZAGRANICZNEJ

1. PRZYDATNE NARZEDZIA ONLINE

Podczas ekspansji na rynki zagraniczne kluczowe znaczenie ma wykorzystanie odpowiednich narzedzi online,
ktore wspierajg efektywne zarzadzanie, analize rynku i dostosowanie tresci do lokalnych odbiorcéow. Oto lista
rekomendowanych narzedzi:

Trello i Asana (Zarzadzanie projektami)

Trello i Asana sa popularnymi narzedziami do zarzadzania projektami, ktére umozliwiajg zespotom skuteczne plano-
wanie, sledzenie postepow i organizowanie zadan. Dzieki funkcjom takim jak tablice, listy zadan i przypomnienia,
firmy moga efektywnie koordynowac dziatania zwigzane z ekspansja na nowe rynki.

Semrush i SimilarWeb (Analiza rynku)

Semrush i SimilarWeb dostarczajg szczegétowych informacji o rynku, w tym danych o konkurencji, ruchu na stronach
internetowych i preferencjach konsumentéw. Te narzedzia pozwalajg firmom doktadnie oceni¢ potencjat rynkowy
i dostosowac strategie do lokalnych uwarunkowan.

Smartcat i Lokalise (Lokalizacja tresci)

Platformy te oferuja kompleksowe rozwigzania do ttumaczenia i lokalizacji tresci, co jest kluczowe przy wejsciu na
nowe rynki. Dzieki nim firmy moga dostosowac swoje produkty, strony internetowe i komunikacje marketingowa
do jezyka i kultury docelowe;j.

Google Trends i Statista (Analiza trendéw)

Google Trends pozwala sledzi¢, jak zmienia sie popularnos¢ okreslonych stéw kluczowych i tematéw w réznych kra-
jach. Statista oferuje z kolei szczegdtowe statystyki i raporty dotyczace globalnych rynkéw, co utatwia analize danych
i prognozowanie trendéw.

HubSpot i Salesforce (CRM - Zarzadzanie relacjami z klientami)

Narzedzia do zarzadzania relacjami z klientami, takie jak HubSpot i Salesforce, umozliwiajg skuteczng komunikacje
z klientami zagranicznymi, automatyzacje marketingu i lepsze zrozumienie potrzeb rynku docelowego.

Shopify i WooCommerce (E-commerce)

W przypadku firm dziatajacych w sektorze e-commerce, platformy takie jak Shopify i WooCommerce oferuja elastycz-
ne rozwigzania do prowadzenia sprzedazy miedzynarodowej, zarzadzania produktami i obstugi zaméwien.

Zoom, Microsoft Teams i Google Meet (Komunikacja)

Wspétpraca z partnerami zagranicznymi wymaga sprawnej komunikacji. Narzedzia takie jak Zoom, Microsoft Teams
i Google Meet umozliwiajg organizowanie spotkan, wideokonferencji i wspotprace w czasie rzeczywistym.



PORADNIK EKSPANSJI ZAGRANICZNEJ

2. PRZYDATNE PUBLIKACJE W JEZYKU POLSKIM | ANGIELSKIM

Ekspansja na rynki miedzynarodowe wymaga wiedzy z zakresu kultury, prawa, marketingu i wielu innych aspektow.

Wskazowki dotyczace znalezienia pomocnych publikacji:

-> White papers i webinaria organizowane przez miedzynarodowe firmy konsultingowe: McKinsey & Com-
pany, PwC czy Deloitte czesto publikujg raporty dotyczace globalnych rynkéw, ktére sg wartosciowym zré-
dtem aktualnej wiedzy.

-> Artykuly i raporty publikowane przez OECD, UNCTAD i inne organizacje miedzynarodowe: publikacje
te dostarczajg szczegdtowych informacji na temat trendéw globalnych, przeptywéw handlowych i regulagji
dotyczacych miedzynarodowej dziatalnosci gospodarczej.

Przyktadowe, wartosciowe publikacje:

e ,Mapakulturowa. Jak skutecznie radzi¢ sobie z r6znicami kulturowymi w biznesie” - Erin Meyer: ksigzka
o tym, jak rozpozna¢, zrozumiec i rozwigza¢ problemy komunikacyjne wynikajace z réznic kulturowych przy
prowadzeniu dziatalnosci biznesowej w réznych czesciach $wiata.

o ,Biznes po Arabsku, czyli jak dobi¢ targu. O réznicach kulturowych w krajach arabskich Zatoki” -
Agnieszka Klimczak: praktyczne kompendium wiedzy dla kazdego, kto planuje prowadzi¢ dziatalnos¢ bizne-
sowg w krajach arabskich Zatoki.

o ,Ekspansja zagraniczna przedsiebiorstw w warunkach konkurencji miedzynarodowej” - Joanna Bed-
narz, Sylwia Pangsy-Kania, Hanna Treder: autorki analizuja kluczowe elementy dziatalnosci przedsiebiorstw
na rynkach miedzynarodowych, koncentrujac sie na motywach ekspansji zagranicznej, narzedziach wykorzy-
stywanych w ramach strategii firm, metodach minimalizacji ryzyka transakcyjnego, wyborze odpowiednich
technik marketingowych oraz zaangazowaniu firm w dziatania innowacyjne.

o ,Cultures and Organizations: Software of the Mind” - Geert Hofstede, Gert Jan Hofstede, Michael Min-
kov: ksigzka ta stanowi fundament zrozumienia réznic kulturowych i ich wptywu na biznes. Pomaga w opra-
cowaniu strategii komunikacyjnych i negocjacyjnych w srodowisku miedzynarodowym.

e ,Cross-Cultural Management: Essential Concepts” - David C. Thomas, Mark F. Peterson: praktyczny przewodnik
dotyczacy zarzadzania w kontekscie réznorodnosci kulturowej, zawierajacy liczne studia przypadkéw i przykfady.

o ,TheInternational Business Environment” - Leslie Hamilton, Philip Webster: przewodnik po kluczowych czyn-
nikach, ktére wptywaja na miedzynarodowe $rodowisko biznesowe, od polityki handlowej po czynniki kulturowe.

- ,ABC Eksportu Strategie internacjonalizacji dziatalnosci i zabezpieczenie ryzyka w handlu zagranicz-
nym” - PAIH. https://www.paih.gov.pl/wp-content/uploads/0/142201/142265.pdf

e ,Zagraniczna ekspansja inwestycyjna polskich przedsiebiorstw - tendencje, perspektywy” - Polski In-
stytut Ekonomiczny https://pie.net.pl/wp-content/uploads/2020/02/PIE-Raport-BIZ.pdf

» ,Podatkowa wspotpraca miedzynarodowa” https://www.podatki.gov.pl/podatkowa-wspolpraca-miedzy-
narodowa/

o ,Strategie ekspansji polskich przedsiebiorstw na rynki zagraniczne. Etapy i formy” - Wojciech Grze-
gorczyk, Wioletta Krawiec: Publikacja dotyczy réznych strategii wejscia polskich przedsiebiorstw na rynki
zagraniczne, wraz ze studiami przypadkéw internacjonalizacji firm.

+ ,Hongkong i Chiny. Jeden kraj, dwa systemy. Perspektywy dla biznesu” - Centrum Stosunkéw Miedzyna-
rodowych.

3.SZKOLENIA | DORADZTWO

Niezwykle wazny przy ekspansji miedzynarodowej jest bezposredni kontakt z praktykami. Warto skorzystac ze szko-
len dotyczacych wyjscia na rynki zagraniczne.

Niezwykle pomocne sa: konsultacje w biurach PAIH, Akademia PARP, Strefa Wiedzy PFR https://strefawiedzypfr.pl
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