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Temat: 
„METODY POZYSKANIA KLIENTÓW 

I PARTNERÓW ZAGRANICZNYCH”

Termin: 28 czerwca 2023 r.
Katowice

Ekspert: dr Sergiusz Kuczyński 



„InterSilesia - Modelowanie działalności eksportowej 
przedsiębiorstw z sektora MŚP działających na terenie województwa śląskiego” 
- projekt jest współfinansowany przez Europejski Fundusz Rozwoju Regionalnego

w ramach Regionalnego Programu Operacyjnego Województwa Śląskiego 

na lata 2014-2020, Oś priorytetowa III Konkurencyjność MŚP, Działanie 3.5 

Umiędzynarodowienie gospodarki regionu, Poddziałanie 3.5.2 Modelowanie 

działalności eksportowej MŚP. Projekt realizowany przez Fundusz Górnośląski S.A. 

w partnerstwie z Województwem Śląskim.
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Prowadzący: dr Sergiusz Kuczyński 

METODY POZYSKANIA KLIENTÓW 

I PARTNERÓW ZAGRANICZNYCH

Katowice, 28 czerwca 2023 r.



Charakterystyczną cechą współczesnej gospodarki światowej są procesy globalizacyjne

oraz coraz szersza internacjonalizacja działalności gospodarczej.

Powoduje to:

§ konieczności poszukiwania nowych rynków zbytu, źródeł zaopatrzenia, 

sposobów dostarczania towarów do odbiorców w kraju i za granicą.

§ wzrost znaczenia handlu zagranicznego i logistyki międzynarodowej;
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HANDEL ZAGRANICZNY to odpłatna wymiana towarów lub usług z partnerami 

mającymi stałą siedzibę poza granicą celną państwa.

Handel zagraniczny odnosi się :

• w wąskim rozumieniu | 

dotyczy dóbr materialnych sprzedawanych 

za granicę bądź kupowanych za granicą.

METODY POZYSKANIA KLIENTÓW I PARTNERÓW ZAGRANICZNYCH



HANDEL ZAGRANICZNY to odpłatna wymiana towarów lub usług z partnerami 

mającymi stałą siedzibę poza granicą celną państwa.

• w szerszym rozumieniu | dotyczy również usług (dóbr niematerialnych) 

sprzedawanych za granicę bądź kupowanych za granicą:

finansowych, kredytowo-majątkowych, 

leasingowych, patentów, know-how, licencji, 

konsulFngowych, agencyjnych itd.
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Wolny obszar celny – wyodrębniona, niezamieszkana część większego obszaru celnego, traktowana

jako zagranica, na którym obowiązuje jednolity system celny.

W wolnym obszarze celnym może być prowadzona działalność gospodarcza,

z wyłączeniem handlu detalicznego.

Wolne obszary celne w Polsce :

W.O.C. w Porcie Gdańsk, 

Porcie Szczecin i Świnoujście,

Suchy port Terespol (przejście kolejowe), 

Warszawa – Port Lotniczy (terminal cargo).
Więcej: hOps://www.podatki.gov.pl/clo/informacje-dla-
przedsiebiorcow/procedury-celne/wolne-obszary-celne/
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https://www.podatki.gov.pl/clo/informacje-dla-przedsiebiorcow/procedury-celne/wolne-obszary-celne/


Transakcje w handlu zagranicznym dzielą się na:

III. Transakcje zawierane na

rynku instytucjonalnym:

I.   Transakcje typowe:

II. Transakcje nietypowe: barter, transakcja wiązana, kompensacyjna, 

uszlachetniająca;

giełdy, aukcje, targi, przetargi.

import, eksport, reeksport / reimport;
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INFORMACJE O RYNKU DOCELOWYM powinny zawierać wiadomości o charakterze

• Marke6ngowym:

- wielkość, chłonność rynku, liczba konsumentów docelowych, 

- kwes:e demograficzne i geograficzne, 

- struktura dystrybucji na danym rynku, w danej branży itd. 
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Metody badania rynków - zdobycie i ustalanie źródeł informacji



INFORMACJE O RYNKU DOCELOWYM powinny zawierać wiadomości o charakterze

• Socjokulturowym. Zwyczaje handlowe, cechy kulturowe: 

- aspekty religijno – cywilizacyjne, językowe itd.

• Prawnym: 

- obowiązujące przepisy, zakazy / nakazy,

- wymagania, certyfikaty,  legalizacja, licencje.
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Metody badania rynków - zdobycie i ustalanie źródeł informacji
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dotyczy zarządzania działaniami marke1ngowymi polegającymi na:

Marketing strategiczny

• ich skutecznemu realizowaniu w taki sposób, 

- aby w optymalnym stopniu wykorzystać pojawiające się na rynku okazje,     

- podjęcia korzystnych przedsięwzięć gospodarczych,

- maksymalnie osłabić negatywne oddziaływanie zagrożeń dla przedsiębiorstwa (SWOT).

• systematycznym śledzeniu i przewidywaniu zmian zachodzących w przedsiębiorstwie i jego otoczeniu;

• przygotowaniu odpowiednich scenariuszy i planów marketingowych;
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Badania elementów marketingu (marketing-mix)

Te badania są najtrudniejsze, kosztowne ale są bardzo istotne dla eksportera. 

Pozwalają ocenić skuteczność reklamy, sieć dystrybucji, politykę cenową firmy 

względem sytuacji na konkretnym rynku, dostosować opakowanie towaru (5P).

(Price) Cena  |  (Product) Produkt  |  (Promotion) Promocja  |  (Place) dystrybucja, miejsce sprzedaży.

Pozwalają skonfrontować walory i słabsze strony własnego produktu z 

produktami konkurencyjnymi, które już znajdują się na danym rynku.

Metody badania rynków - zdobycie i ustalanie źródeł informacji
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Badania elementów marketingu (marketing-mix)

Metody ankietowe:

drogą pocztową (e-mail), kwestionariusze w formie pisemnej (rozdawanie w sklepach, na targach, ulicach, 

publikowanie  w czasopismach), wywiady bezpośrednie (osobiste), wywiady telefoniczne.

Obserwacja

polega na postrzeganiu celowym, zamierzonym, prowadzącym według ustalonego z góry planu.

Rodzaje eksperymentów:

naturalne, prowadzone w normalnych warunkach rynkowych; 

laboratoryjne, prowadzone w warunkach izolacji badanych osób od ich naturalnego otoczenia np. testy fizjologiczne.
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Badania elementów markeCngu (marke'ng-mix)

Badania wtórne, bazują na źródłach:

- wewnętrznych

np. własny system księgowości, sprawozdania pracowników z negocjacji handlowych, notatki służbowe, 

raporty wewnętrzne,  korespondencja z klientami i inne.

- zewnętrznych np. materiały statystyczne, opracowania instytutów badawczych, banków, 

izb przemysłowo-handlowych, wywiadowni gospodarczych itd.

Metody badania rynków - zdobycie i ustalanie źródeł informacji



Algorytm decyzyjny.
Ustalenie pozycji konkurencyjnej na rynku zagranicznym

W oparciu o przykłady innych firm, które weszły na ten rynek

W oparciu o ogólnodostępne dane o dynamice danego kraju

1.Ustal produkt, który ma być   
przedmiotem eksportu

W oparciu o własne możliwości

W oparciu o własnych poddostawców

W oparciu o własne dane rynkoweCzy
ustaliłeś?

Nie

Tak

2. Ustal interesujący Cię  
rynek zagraniczny

W oparciu o zachęty władz, wizyty, misje, targi, itd.

W oparciu o inne źródła

3.Ustal na danym rynku wiodących 
konkurentów (1-2) W oparciu o dostępne dane statystyczne

W oparciu o dane izb przemysłowo-handlowych, baz danych firm 
marketingowych.

W oparciu o inne źródła

Czy
ustaliłeś?

Nie

Tak

Czy
ustaliłeś?

Nie

Tak



4.  Ustal główne czynniki
konkurencyjności

W oparciu o dane cenowo-ofertowe
W oparciu o dostępne dane rynkowe
W oparciu o dane fazy nr 3

Czy
ustaliłeś ?

Nie

Tak

W oparciu o bank danych
W oparciu o ocenę własną
W oparciu o ocenę ekspertów branżowych

5. Ustal priorytety czynników  
konkurencyjności i nadaj im  
określone wagi znaczeniowe

Czy
ustaliłeś ?

Nie

Tak

W oparciu o ocenę ekspertów branżowych

W oparciu o ocenę własną

6. Nadaj poszczególnym czynnikom 
konkurencyjności określoną liczbę 
punktów:

- dla swojej firmy
- dla wiodącego konkurenta

Czy
ustaliłeś ?

Nie

Tak

W oparciu o daną metodę



7. Dokonaj oceny i porównania  
liczby punktów u siebie i  
wiodących konkurentów

Czy
występuje różnica

na Twoją
korzyść ? Nie

Tak

W oparciu o daną metodę

Posiadasz przewagę konkurencyjną
Czy

różnica
na Twoją

niekorzyść jest
nieznaczna?

Popraw pewne elementy konkurencyjności 
i będziesz

mógł skutecznie rywalizować

Zbadaj środowisko. 
Analiza PEST

Posiadasz mocną 
pozycję 

konkurencyjną

Nie

Nie

Tak Czy
różnicę

na Twoją
niekorzyść

można
zniwelować?

Tak
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Analiza otoczenia danego kraju. Metoda PEST

§ P (Political Environment) – środowisko polityczne

§ E (Economic Environment) - środowisko ekonomiczne

§ S (Sociocultural Environment) - środowisko społeczno-kulturowe

§ T (Technological Environment) - środowisko technologiczne

PEST jest analizą porównawczą, służąca do weryfikacji poszczególnych

alternatywnych krajów eksportowych.

Metody badania rynków - zdobycie i ustalanie źródeł informacji
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(P) Środowisko polityczne  |  Political Environment

§ ustawy i rozporządzenia dotyczące działalności gospodarczej,

§ koncesje, prawo pracy,

§ politykę społeczno-gospodarczą,

§ politykę rządu, podejście polityków do danej branży, stabilność rządów.

Analiza otoczenia danego kraju. Metoda PEST

PEST jest analizą porównawczą, służąca do weryfikacji poszczególnych alternatywnych krajów eksportowych.

Metody badania rynków - zdobycie i ustalanie źródeł informacji
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Analiza otoczenia danego kraju. Metoda PEST

PEST jest analizą porównawczą, służąca do weryfikacji poszczególnych alternatywnych krajów eksportowych.

(E) Środowisko ekonomiczne  |  Economic Environment

• podstawowe trendy (PKB, stopa inflacji, stopa bezrobocia),

• dostępność kredytu, poziom dochodów dyspozycyjnych, skłonność do konsumpcji,

• stopa procentowa, opodatkowanie, kurs waluty, bilans handlowy i płatniczy,

• poziom płac, rozkład dochodów w populacji, saldo budżetu.

Metody badania rynków - zdobycie i ustalanie źródeł informacji



METODY POZYSKANIA KLIENTÓW I PARTNERÓW ZAGRANICZNYCH

Analiza otoczenia danego kraju. Metoda PEST

PEST jest analizą porównawczą, służąca do weryfikacji poszczególnych alternatywnych krajów eksportowych.

(S) Środowisko społeczno-kulturowe  | Sociocultural Environment

§ wartości, styl życia, religia,

§ etyka pracy, skład siły roboczej,

§ wskaźniki demograficzne,

§ stosunek społeczeństwa do danej branży,

§ stosunek społeczeństwa do kraju eksportera (producenta).

Metody badania rynków - zdobycie i ustalanie źródeł informacji



METODY POZYSKANIA KLIENTÓW I PARTNERÓW ZAGRANICZNYCH

Analiza otoczenia danego kraju. Metoda PEST

PEST jest analizą porównawczą, służąca do weryfikacji poszczególnych alternatywnych krajów eksportowych.

(T) Środowisko technologiczne oznacza | Technological Environment

§ odkrycia naukowe, patenty,

§ rozwój technologiczny w danej branży (m. in. dostępność nowoczesnego  sprzętu 

i linii produkcyjnych),

§ rozwój technologiczny w branżach pokrewnych (substytuty).

Metody badania rynków - zdobycie i ustalanie źródeł informacji
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Badania strukturalne i koniunkturalne można prowadzić samodzielnie nie wychodząc z biura (desk research) 

opierając się na dane wtórne: raporty, publikacje dostępne w Internecie, instytucjach wspierających eksport.

Badania elementów markeFngu-mix muszą być prowadzone bezpośrednio na rynku (field research) 

samodzielnie bądź poprzez firmę wyspecjalizowaną.

Badania rynków zagranicznych są bardziej złożone z powodu trudności w gromadzeniu niezbędnych 

danych, kwestii językowych, kulturowych (w tym również religijnych), dotarcia do odbiorców końcowych.

Metody badania rynków - zdobycie i ustalanie źródeł informacji
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Badania rynków zagranicznych stanowią kompleks czynności zmierzających do poznania procesów

zachodzących na określonym rynku, zjawisk rynkowych, ich przyczyn, skutków oraz tendencji w krótkim i

długim okresie.

Te cele można osiągać poprzez:

- promocja, oddziaływanie na rynek

- badania marketingowe;

Metody badania rynków - zdobycie i ustalanie źródeł informacji
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Kanały dystrybucji

Dystrybucja. To pojęcie to oznacza udostępnienie towaru w miejscu i czasie, w którym powstaje 

zapotrzebowanie na rynku. 

W zależności od branży i strategii przedsiębiorstwa będzie ono korzystało z różnych kanałów 

dystrybucji. 

Dystrybucja towarów jest ściśle powiązana z ich transportem. 

Punkty dystrybucji i sieć transportowa tworzą konstrukcję systemu dystrybucji.
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Kanały dystrybucji
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Kanały dystrybucji

Ze względu na występowanie róznych uczestników mówi się o 

- kanałach bezpośrednich Producent → Klient finalny

Produkt niestandardowy, zakupy sporadyczne

- kanałach pośrednich Więcej niż 2 ogniwa sprzedaży

Jeden lub więcej pośredników

Producent → Hurtownia → Sklep → Konsument

Produkt standardowy, masowy, częste, regularne zakupy.
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Strategie dystrybucji

1. Dystrybucja intensywna (sell to many)

towary sprzedawane są na całym rynku, produkt jest łatwo dostępny, wysiłek włożony w jego zakup jest minimalny.

Rozmaite kanały dystrybucji, maksymalizacja sprzedaży.

Kanały są krótkie i szerokie (obszerna sieć punktów sprzedaży).

Obejmuje towary masowe, spożywcze, o krótkim cyklu życia produktów.
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Strategie dystrybucji

2. Dystrybucja selektywna

Produkt nie jest ogólnodostępny. Kanały dystrybucji są znacznie węższe.

Trafia do konsumenta przez specjalnie dobranych i wyspecjalizowanych pośredników.

Umożliwia to dobrą kontrolę sprzedaży.

Pośrednicy podejmują określone działania marke?ngowe / handlowe aby sprzedawać towar w wybranym miejscu, 

wybranym klientom.
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Projektowanie kanału dystrybucji

Należy podjąć strategiczne decyzje: 

- czy tworzyć własną sieć dystrybucji czy przyłączyć się do już istniejącej,

- krótki czy długi kanał dystrybucji,

- ilu sprzedawców jest w stanie zapewnić poziom dystrybucji / sprzedaży,

- czy mają zaplecze finansowe, kadrowe, odpowiednią infrastrukturę logistyczną.

Projektowanie kanału dystrybucji
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Kanały dystrybucji są mało podatne na zmiany w krótkim okresie.

Przed przystąpieniem do konstruowania kanału dystrybucji należy rozpatrzyć czynniki:

- geograficzne (rynek krajowy i/lub zagraniczny/zagraniczne)

- ekonomiczne      (opłaty celne, podatki, ulgi, odliczenia, inflacja, kursy walut)

- konkurencyjne (struktura podmiotowa rynku)

- prawne (regulacje prawne, koncesje, rękojmie, rozliczenia finansowe).

Projektowanie kanału dystrybucji
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Wybór kanału dystrybucyjnego

Eksporter

ImporterProducent

Hurtownik

Detalista

Konsument

Agent / Dystrybutor
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Pośrednik działający

Na cudzy rachunek Na własny rachunek i we własnym imieniu

W cudzym imieniu We własnym imieniu

Przedstawiciel (agent)
Makler handlowy

Komisant |  Konsygnator Dystrybutor (dealer)

------------------

Nie osiąga zysków i nie 

ponosi strat.

Otrzymuje prowizję

-------------------

Dokonuje transakcji we 

własnym imieniu i później 

przekazuje prawa i obowiązki 

mocodawcy.

-------------------

Dokonuje transakcji we własnym imieniu i 

ponosi całość zw. z tym kosztów, ryzyk, strat.

Całość osiągniętego zysku należy do 

dystrybutora.
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Pośrednicy w Handlu Zagranicznym



Rozwiązania organizacyjne w firmach eksportowych

Przy niewielkim lub sporadycznym udziale przedsiębiorstwa w transakcjach

zagranicznych ich obsługę można powierzyć posiadającym odpowiednie

kwalifikacje pracownikom działu sprzedaży krajowej.

Kierownictwo przedsiębiorstwa

Zaopatrzenie Produkcja Finanse Sprzedaż
krajowa

Handel
zagraniczny
włączony lub

grupa zajmująca
się eksportem

Kadry

Handel zagraniczny realizowany przez dział sprzedaży krajowej
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Wyodrębniona sekcja handlu zagranicznego

Kierownictwo przedsiębiorstwa

Zaopatrzenie Produkcja Finanse Marketing Kadry

Sprzedaż
krajowa

Sprzedaż
zagraniczna

Rozwiązanie organizacyjne, stosowane przy niewielkim udziale handlu

zagranicznego w obrotach przedsiębiorstwa.

Polega na podziale działu marke>ngu i sprzedaży na dwie sekcje: krajową

i zagraniczną.

Rozwiązania organizacyjne w firmach eksportowych
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Samodzielny dział handlu zagranicznego

Przy dużych rozmiarach eksportu lub znacznym jego udziale w całej sprzedaży

przedsiębiorstwa niezbędne jest organizacyjne usamodzielnienie handlu zagranicznego.

Dział sprzedaży zagranicznej koncentrować całą działalność międzynarodową firmy.

Kierownictwo przedsiębiorstwa

Zaopatrzenie Produkcja Finanse Marketing
Sprzedaż
krajowa

Marketing
Sprzedaż

zagraniczna

Rozwiązania organizacyjne w firmach eksportowych
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Samodzielny dział handlu zagranicznego

Samodzielny dział  handlu  zagranicznego powinien:

- wykonywać operacyjne zadania związane z obsługą zleceń zagranicznych,

- stale badać rynki zagraniczne,

- opracowywać i realizować zintegrowaną strategię działania na nich,

- planować wejścia na nowe rynki oraz rozwój sprzedaży dotychczasowych i nowych produktów.

Dział jest tworzony zwykle wtedy, gdy:

- istnieje istotna odmienność produkcji na rynek wewnętrzny i na eksport,

- czynności handlowe przeważają nad produkcyjnymi,

- część lub całość procesów wytwórczych odbywa się za granicą.

Rozwiązania organizacyjne w firmach eksportowych
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Organizacja działu handlu zagranicznego w zależności od krajów lub regionów 

(kryterium geograficzne)

Marketing - sprzedaż zagraniczna

Grupa krajów Azji
Południowo-Wschodniej

Grupa krajów Europy
Środkowo-Wschodniej

Grupa krajów
Ameryki Południowej

Sp. BRZK.Z. Sp. BRZK.Z. Sp. BRZK.Z.

K.Z. — komunikowanie się z zagranicą
Sp. — sprzedaż
BRZ. — badanie rynków zagranicznych

Formę organizacji określają państwa 

lub grupy państw, z którymi 

przedsiębiorstwo handluje.

Podział rynków może być 

dokonywany według kryterium: 

językowego, techniki sprzedaży i 

politycznej jedności rynku itd.

Rozwiązania organizacyjne w firmach eksportowych
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Organizacja działu handlu zagranicznego w zależności od krajów lub regionów 

(kryterium geograficzne)

Korzyści geograficznie zorientowanej organizacji działu handlu zagranicznego:

- dla poszczególnych krajów (regionów) zostają wyznaczeni specjaliści, którzy nadzorują handel z nimi,

- łatwo można oddzielić kompetencje poszczególnych pracowników i ocenić wyniki ich pracy,

- koncentracja pracowników obsługujących dany obszar prowadzi do wysokiej ich specjalizacji,

- skrócone zostają kanały komunikacyjne pomiędzy przedsiębiorstwem a rynkami zagranicznymi.

Rozwiązania organizacyjne w firmach eksportowych
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Polega na tym, że w łańcuchu dostaw złożonym z kilku przedsiębiorstw nawet małe zmiany w popycie ostatecznych

klientów powodują wzrost popytu w miarę przemieszczania się poprzez kolejne ogniwa do początku łańcucha.

EFEKT BYCZEGO BICZA (BULLWHIP EFFECT)
Efekt Forrestera
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EFEKT BYCZEGO BICZA (BULLWHIP EFFECT)
Efekt Forrestera

Problem jest wywoływany przez przedsiębiorstwa (uczestników łańcucha dostaw), którzy opóźniają lub 

zniekształcają informacje o realnej sprzedaży.

Prowadzi do nadmiernego kumulowania zapasów w poszczególnych ogniwach łańcucha dostaw. 
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Badania typu desk research można przeprowadzić opierając się na:

- informacje o rynku w prasie biznesowej (krajowej i zagranicznej):

• Biuletyn Euro Info Centre www.een.org.pl

• Businessman Magazyn  www.businessman.pl

• Warsaw Business Journal www.wbj.pl

• Financial Times www.ft.com

• The Economist www.economist.com

• The Wall Street Journal www.wsj.com

• Business Week www.businessweek.com

Wykorzystanie bezpłatnych narzędzi dostępnych w Internecie
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Wykorzystanie bezpłatnych narzędzi dostępnych w Internecie

Badania typu desk research można przeprowadzić opierając się na:

- informacje o rynku w prasie biznesowej (krajowej i zagranicznej):

• Handelsblatt www.handelsblatt.de

• Wirtschaftswoche www.wiwo.de

• Le Nouvel Economiste www.nouvelleconomist.fr

• L'Expansion www.lexpansion.com
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Wykorzystanie bezpłatnych narzędzi dostępnych w Internecie

Wyszukiwanie informacji w sieci Internet

- portale skupiające informacje dla eksporterów www.trade.gov.pl ; www.paih.gov.pl ; www.kuke.com.pl itd.

- portale branżowe;

- strony organizatorów targów międzynarodowych (dane uczestników).

Zakup adresów i informacji o firmach od organizacji i przedsiębiorstw specjalizujących się w gromadzeniu i 

przetwarzaniu danych (na przykład: www.kompass.com.pl ; www.europages.com ).

http://www.trade.gov.pl/
http://www.paih.gov.pl/
http://www.kuke.com.pl/
http://www.kompass.com.pl/
http://www.europages.com/
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Jest firmą profesjonalnie zajmująca się zbieraniem informacji o przedsiębiorstwach, ich 

gromadzeniem i przetwarzaniem.

Wywiadownia gospodarcza

(ang.: business informa>on agency lub credit informa>on agency)

Wywiadownie gospodarcze dostarczają informacji handlowych, przygotowują raporty 

handlowe o firmach na podstawie danych oficjalnie i legalnie dostępnych na rynku.

Oprócz tego posiadają one sieć informatorów oraz pracowników pozyskujących 

informację drogą telefoniczną, a także poprzez prasę, Internet, dane z sądów o 

układach i upadłościach, własne dane z windykacji.



Euler Hermes

Dun&Bradstreet / Bisnode

COFACE POLAND

CREDITREFORM POLSKA

Info Veriti Polska

CRIF

InfoCredit

MAGNUM ANALYSIS

IBBC Group

Resa - Wywiadownia Gospodarcza

Centrum Wywiadu Gospodarczego

www.eulerhermes.pl

https://www.bisnode.pl/

www.coface.pl

www.creditreform.pl

www.infoveriti.pl

www.crif.com

www.infocredit.pl

www.magnumanalysis.com.pl

www.ibbcgroup.com

www.resa.com.pl

www.wywiad.pl

http://www.eulerhermes.pl/
https://www.bisnode.pl/
http://www.coface.pl/
http://www.creditreform.pl/
http://www.infoveriti.pl/
http://www.crif.com/
http://www.infocredit.pl/
http://www.magnumanalysis.com.pl/
http://www.ibbcgroup.com/
http://www.resa.com.pl/
http://www.wywiad.pl/


Raport handlowy wywiadowni składa się z:

- informacji formalno-prawnych: forma prawna, kapitał, właściciele, udziały, siedziba);
- informacji finansowych;
- historii firmy;
- opisu faktycznej działalności, oddziałów z podaniem informacji o firmach związanych kapitałowo;
- nazwy banku i numeru(-ów) rachunku (bez stanu rachunku)

Często raport posiada ocenę kontrahenta pod względem limitu kredytu kupieckiego.

h"ps://www.eulerhermes.com/pl_PL/nasze-rozwiazania/inne-uslugi/informacja-gospodarcza/raporty-handlowe.html



Wykorzystanie bezpłatnych narzędzi dostępnych w Internecie

Polska Agencja Inwestycji i Handlu S.A.
ul. Krucza 50
00-025 Warszawa

Polska Agencja Handlu i Inwestycji, PAIH  |  Grupa PFR S.A.

www.paih.gov.pl
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h"ps://cross-border.pl/

https://cross-border.pl/
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h"ps://www.trade.gov.pl/

https://www.trade.gov.pl/


Korporacja Ubezpieczeń Kredytów Eksportowych, KUKE S.A.

www.kuke.com.pl



h"ps://kuke.com.pl/rynki-swiatowe



Inicjatywa Komisji Europejskiej „Strategia dostępu do rynku”

Market Access Strategy

h#ps://ec.europa.eu/trade/policy/accessing-markets/index_en.htm



Inicjatywa „Strategia dostępu do rynku” | Market Access Strategy

Trade and Investment Barriers Report

h%ps://trade.ec.europa.eu/



h"ps://www.wspieramyeksport.pl



https://www.wspieramyeksport.pl



h"ps://www.wspieramyeksport.pl



h"ps://santandertrade.com/pl/portal
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Narzędzia wspomagające rozpoczęcie działalności eksportowej

Wyszukiwarka informacji o rynkach “Market Finder”
h$ps://marke.inder.thinkwithgoogle.com/intl/pl_pl
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Wyszukiwarka informacji o rynkach “Market Finder”
https://marketfinder.thinkwithgoogle.com/intl/pl_pl

Narzędzia wspomagające rozpoczęcie działalności eksportowej
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Wyszukiwarka informacji o rynkach “Market Finder”
h$ps://marke.inder.thinkwithgoogle.com/intl/pl_pl
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Narzędzia wspomagające rozpoczęcie działalności eksportowej
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Wyszukiwarka informacji o rynkach “Market Finder”
https://marketfinder.thinkwithgoogle.com/intl/pl_pl

Narzędzia wspomagające rozpoczęcie działalności eksportowej
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Wyszukiwarka informacji o rynkach “Market Finder”
h$ps://marke.inder.thinkwithgoogle.com/intl/pl_pl

Narzędzia wspomagające rozpoczęcie działalności eksportowej
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1. Poznaj rynki docelowe 2. Zaplanuj swoje działania 3. Reklamuj swoją firmę

Wyszukiwarka informacji o rynkach “Market Finder”

Określenie, w których państwach nasze produkty i usługi będą najbardziej atrakcyjne. 

Market Finder wskaże:

- krótką listę obiecujących nowych rynków docelowych odpowiednich dla naszych towarów, 

- pomoże określić popyt na nasze produkty lub usługi na podstawie lokalnych, miesięcznych wyszukiwań, 

- popularne trendy na rynkach, dochód rozporządzalny na osobę, liczbę użytkowników internetu i

zalecane stawki.

Narzędzia wspomagające rozpoczęcie działalności eksportowej
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1. Poznaj rynki docelowe 2. Zaplanuj swoje działania 3. Reklamuj swoją firmę

Wyszukiwarka informacji o rynkach “Market Finder”

Gdy już przygotujesz listę interesujących Cię rynków, Market Finder 

pomoże Ci zaplanować działania związane z tłumaczeniami, 

płatnościami, obsługą klienta, jak również podatkami, wymaganiami

prawnymi, logistyką i rekrutacją.

Narzędzia wspomagające rozpoczęcie działalności eksportowej
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1. Poznaj rynki docelowe 2. Zaplanuj swoje działania 3. Reklamuj swoją firmę

Wyszukiwarka informacji o rynkach “Market Finder”

Market Finder umożliwia opracowanie międzynarodowej strategii marke<ngowej. 

Pomaga znaleźć odpowiednie rozwiązania reklamowe, uświadamia znaczenie analiz

i pomiarów oraz prezentuje wskazówki dla deweloperów.

Market Finder sprawia, że prowadzenie działalności międzynarodowej jest jeszcze

łatwiejsze. 

Narzędzia wspomagające rozpoczęcie działalności eksportowej

METODY POZYSKANIA KLIENTÓW I PARTNERÓW ZAGRANICZNYCH



68

Narzędzia wspomagające rozpoczęcie działalności eksportowej
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12. Narzędzia wspomagające rozpoczęcie działalności eksportowej
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Narzędzia wspomagające rozpoczęcie działalności eksportowej
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12. Narzędzia wspomagające rozpoczęcie działalności eksportowej
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Narzędzia wspomagające rozpoczęcie działalności eksportowej
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73h"ps://learndigital.withgoogle.com/internetowerewolucje/courses

Narzędzia wspomagające rozpoczęcie działalności eksportowej
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h"ps://learndigital.withgoogle.com/internetowerewolucje/course/expand-interna9onally
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h$ps://learndigital.withgoogle.com/intern
etowerewolucje/course/expand-
interna;onally
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Google Analy+cs

Google Analy-cs zapewnia bezpłatne narzędzia umożliwiające 

analizę danych Twojej firmy w jednym miejscu. 

Dzięki temu możesz podejmować bardziej przemyślane decyzje.

h/ps://analy+cs.google.com/analy+cs/web/provision/#/provision

Narzędzia wspomagające rozpoczęcie działalności eksportowej
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11. Wykorzystanie bezpłatnych narzędzi dostępnych w Internecie

h9ps://www.parp.gov.pl
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11. Wykorzystanie bezpłatnych narzędzi dostępnych w Internecie

h$ps://akademia.parp.gov.pl/course/view.php?id=149
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h$ps://akademia.parp.gov.pl/course/view.php?id=124
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h$ps://akademia.parp.gov.pl/course/view.php?id=129
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h$ps://akademia.parp.gov.pl/course/view.php?id=134
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h$ps://akademia.parp.gov.pl/course/view.php?id=207
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h$ps://akademia.parp.gov.pl/course/view.php?id=10
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h$ps://akademia.parp.gov.pl/course/view.php?id=39



Podsumowanie (pytania, odpowiedzi, dyskusja).

© Przygotowanie i prowadzenie: dr Sergiusz Kuczyński

METODY POZYSKANIA KLIENTÓW I PARTNERÓW ZAGRANICZNYCH



Prowadzący: dr Sergiusz Kuczyński 

Dziękuję za uwagę !

tel. +48 735.040.633
e-mail: sergiusz.kuczynski@umcs.pl

sergiusz.kuczynski@gmail.com

Katowice, 28 czerwca 2023 r.
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Dziękujemy za uwagę!

Organizator:
Fundusz Górnośląski S.A. 

ul. Sokolska 8
40-086 Katowice 

Warsztat zorganizowany przez:
Eurofinance Training Sp. z o.o.

ul. Nowy Świat 49/213, 00-042 Warszawa
tel.: 22 830 13 40; tel. kom.: 609 124 124

e-mail: szkolenia@efszkolenia.pl; www.efszkolenia.pl
88
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