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AGENDA

Charakterystyka rynku, zarys sytuacji gospodarczej Gruzji

Umowy handlowe – jak osiągnąć zamierzone cele?

Finansowanie i zabezpieczenie transakcji w obrocie międzynarodowym

Pozyskiwanie partnerów w Gruzji – pośrednicy i agenci

Case study – wykorzystanie Internetu w działalności eksportowej
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Ogólna charakterystyka – Gruzja 

https://www.doingbusiness.org/content/dam/doingBusiness/country/g/georgia/GEO.pdf
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Ogólna charakterystyka – Gruzja
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Gruzja – rankingi światowe
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Polska – Gruzja / wymiana handlowa
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Polska – Gruzja / wymiana handlowa
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Ogólna charakterystyka – kultura biznesu



Specyfika kultury biznesu Gruzji
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Niesamowita gościnność

Mieszanie biznesu ze sprawami prywatnymi w czasie tej samej rozmowy

„Gorąca krew”

Duże, obfite posiłki z dużą ilością alkoholu (również podczas spotkań biznesowych)

Odpowiedni ubiór dla kobiety i mężczyzny



13

Ogólna charakterystyka – Gruzja
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Ogólna charakterystyka – Gruzja
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Ogólna charakterystyka – Gruzja

Bardzo korzystne warunki do prowadzenia biznesu

Od 2011 uproszczona struktura podatkowa (blisko 2-krotnie mniej czasu

poświęca się w Gruzji na rozliczenia podatkowe)

Podstawowa stawka VAT – 18%, CIT – 15% + Estoński CIT”, PIT – 20%

Import stanowi ponad 2-krotość eksportu

Lider liberalnych reform w regionie

Polska i Polacy są bardzo dobrze postrzegani



Umowy handlowe
Jak osiągnąć zamierzone cele?

• Z kim „gramy”? Jego doświadczenia, znajomość UE, Polski?

• Siła finansowa i odporność danej branży na turbulencje 

• Jak firma poradziła sobie / radzi sobie w pandemii (dotacje, tarcze, restrukturyzacje itp.)

• Kto nam rekomenduje relację z tym kontrahentem? Opinie o nim itp.



Negocjacje umów handlowych
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• Mocne i słabe strony partnera

• Najgorszy ale ciągle akceptowalny dla naszej firmy scenariusz

• Wynik negocjacji pozostaje na lata – nie ulegajmy „chwilowemu zauroczeniu” 

• Siła finansowa a handlowa naszego partnera

• Win – win 



Umowy handlowe cd.

Ważne przed zawarciem kontraktu (wiarygodność potencjalnego kontrahenta)

• wyciąg z rejestru przedsiębiorców

• wyciąg z rejestru dłużników (przy znacznych kontraktach)

• wywiadownie gospodarcze

• dokładne sprawdzenie prawidłowości umocowania przedstawiciela / pełnomocnika danego 
przedsiębiorcy do dokonywania określonych czynności prawnych

• strona internetowa, telefon stacjonarny, domena w adresie mailowym itp.
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Finansowanie
działalności eksportowej
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Akredytywa

Polska Gruzja
Wysyłka 
towaru

granica

1. Kontrakt handlowy
2. Wystawienie akredytywy
3. Wysyłka towaru
4. Złożenie do banku dokumentów związanych z towarem
5. Wydanie dokumentów importerowi i realizacja płatności do eksportera / banku eksportera

Bank Importera

Płatność z akredytywy

2

3

Wniosek o 
akredytywę

1

4a

Bank w 
Polsce
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Akredytywa

2

5b

4b

5a



Potwierdzenie akredytywy

• przeniesienie ryzyka politycznego, komercyjnego i geofizycznego z Państwa, w 
którym jest wystawiona akredytywa do Polski

• potwierdzenie jest najczęściej stosowane w przypadku eksportu do krajów 
rozwijających się i krajów „trzeciego świata”

• okres potwierdzenia zwykle nie jest dłuższy niż 12 miesięcy

• koszt potwierdzenia zależy przede wszystkim od ryzyka kraju importera



Faktoring zagraniczny bez regresu



Rozwiązania firm faktoringowych

łączenie w ofercie kilku etapów związanych z transakcjami:
l rozliczenie
l inkaso
l pokrycie ryzyka / ubezpieczenie należności
l finansowanie
l windykacja, wsparcie prawne

analiza ryzyka opiera się na
l dyscyplinie płatniczej kontrahentów
l historii współpracy
l strukturze zaliczkowania i wypłat środków pieniężnych

Możliwość finansowania z regresem lub bez regresu



Nowoczesne technologie rozliczeń  
Rola sektora FinTech
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A jakie wsparcie jest najbliżej nas? 
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A jakie wsparcie jest najbliżej nas? 
• Dofinansowanie dla MŚP na usługi rozwojowe – doradcze i szkoleniowe z BUR 

• Cel – poprawa kompetencji i kwalifikacji kadr pracowniczych

• Operator Podmiotowy Systemu Finansowania – Fundusz Górnośląski SA

• Usługi są świadczone przez podmioty wpisane do BUR

• Dla kogo – dla MŚP płacących podatki w woj. Śląskim

• Max 100.000 zł na przedsiębiorstwo i 7.500 zł na pracownika

• Dofinansowanie do 80%

• Więcej informacji tutaj:
• hYps://www.fgsa.pl/szkolenia-i-doradztwo/uslugi-rozwojowe-dla-slaskich-firm/

https://www.fgsa.pl/szkolenia-i-doradztwo/uslugi-rozwojowe-dla-slaskich-firm/


Pozyskiwanie partnerów w Gruzji –
pośrednicy i agenci

• Eksport pośredni

• Eksport bezpośredni

• Eksport kooperacyjny

• E-commerce

• Dropshipping

• Powiązania kontraktowe
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• dystrybucja poprzez niezależne firmy handlowe, specjalizujące się w 
eksporcie określonych towarów (hurtownik, dystrybutor lub agent)

• na własny rachunek przez polskiego lub zagranicznego franczyzobiorcę
(eksport kooperacyjny)

•poprzez przekazanie licencji zagranicznemu podmiotowi

• na zasadzie współpracy joint venture z zagranicznym podmiotem

• poprzez własny oddział / filię za granicą

• poprzez alianse strategiczne

Eksport pośredni czyli …
partnerzy handlowi, agenci oraz dystrybutorzy w obrocie międzynarodowym
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Eksport pośredni c.d.



Eksport bezpośredni czyli …
„jazda bez trzymanki”
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Eksport pośredni – początek 
doświadczony agent lub dystrybutor
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Praktyczne rady – pierwszy eksport 

Zalety wyboru agenta handlowego:

• większa kontrola producenta w zakresie ceny towaru dla konsumentów wizerunku firmy i 

produktu oraz obsługi klienta

• zwykle niższe koszty pośrednictwa w transakcji 

• Zwykle brak presji na długoterminowość i wyłączność umowy 

Wady:

• odpowiedzialność producenta za transport, brak sprzedaży towaru lub brak zapłaty od klienta

• maksymalizacja prowizji agenta oraz brak sprawnego „centrum obsługi klienta”, co może 

spowodować opóźnienia w obsłudze amerykańskich klientów oraz w transporcie towarów.
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Praktyczne rady – pierwszy eksport 

Zalety wyboru dystrybutora:

• przejęcie głównych kwes9i dotyczących wprowadzenia towarów na nowy rynek 

• importowanie produktów, wprowadzeniem ich na rynek oraz przyjęcie na siebie wszelkich 

konsekwencje w przypadku strat finansowych (brak sprzedaży, zapłaty, itp.)

• wiedza o lokalnym rynku, uregulowaniach prawnych i bazy kontaktów biznesowych

• znajomość preferencji klientów, „czucie” rynku i konkurencji

Wady: 

• może wpływać na producentów w kwes9i określonej polityki cenowej w stosunku do siebie, 

a także dążyć do podpisania długookresowego kontraktu na prawach wyłączności

• decyduje o końcowej cenie towaru, którą zapłacą klienci.
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Case study

Przykład skutecznego wejścia na rynek gruziński

34



Co pomogło w wejściu na rynek? 
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Badania preferencji Gruzinów 

Przemyślane kryteria wyboru najlepszych partnerów

Staranny dobór asortymentu

Przemyślana strategia komunikacja

DeterminacjaJ



Case study
wykorzystanie Internetu w działalności 

eksportowej

36



Przydatne linki
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h1ps://www.trade.gov.pl/pl/niezbednik-eksportera/finansowanie/1952,tu-znajdziesz-pomoc-
instytucje-finansowe.html#

h1ps://www.bgk.pl/przedsiebiorstwa/wsparcie-eksportu/program-rzadowy-finansowe-
wspieranie-eksportu/

h1ps://www.bgk.pl/przedsiebiorstwa/poreczenia-i-gwarancje/gwarancje-de-minimis/

h1p://www.rozwojeksportu.pl/

h1p://popw.parp.gov.pl/dzialanie-1-2-internacjonalizacja-msp/dzialanie-1-2-
internacjonalizacja-msp

h1p://poir.parp.gov.pl/wsparcie-msp-w-promocji-marek-produktowych-go-to-brand-
pl/poddzialanie-3-3-3-wsparcie-msp-w-promocji-marek-produktowych-go-to-brand



• Ministerstwo Rozwoju
www.mr.gov.pl
• Ministerstwo Rolnictwa i Rozwoju Wsi
www.minrol.gov.pl
• Agencja Rynku Rolnego
www.arr.gov.pl
• Agencja Restrukturyzacji i Modernizacji Rolnictwa
www.arimr.gov.pl
• Ministerstwo Spraw Zagranicznych
www.msz.gov.pl
• Urząd Komitetu Integracji Europejskiej
www.ukie.gov.pl
• Portal Promocji Eksportu

• h3ps://www.trade.gov.pl/
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Korporacja Ubezpieczeń Kredytów Eksportowych
www.kuke.com.pl
Bank Gospodarstwa Krajowego
www.bgk.com.pl
Polishexport.info
www.polishexport.info
Polska Agencja Rozwoju Przedsiębiorczości
www.parp.gov.pl
Polexpo Exhibitions Sp. z o.o.
www.polexpo.pl
Organizacja Wystaw i Targów
www.eltar-targi.com.pl
Biuro Promocji Zagranicznej EXPO Sp. z o.o.
www.bpz-expo.pl

Przydatne linki



Dziękujemy za uwagę
Organizator:

Fundusz Górnośląski S.A. 
ul. Sokolska 8

40-086 Katowice 

Szkolenie zorganizowane przez:
Eurofinance Training Sp. z o.o. 

tel.: 22 830 13 40; tel. kom.: 609 124 124
e-mail: szkolenia@efszkolenia.pl; www.efszkolenia.pl
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www.popowski-advisory.com

mailto:szkolenia@efszkolenia.pl

