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AUTODIAGNOZA POTENCJALU EKSPORTOWEGO




GOTOWOSC DO EKSPORTU: DIAGNOZA OBECNEJ SYTUACJI FIRMY

Analiza biezacej dziatalno$ci pomoze okresli¢ dziatania niezbedne do rozszerzeniem dziatalnoscina
rynki globalne. Przyjrzyj sie teraz, gdzie jestes dzisiaj ... i gdzie musisz is¢, aby by¢ gotowym na eks-
port.. To zwiekszy szanse Twojej firmy na sukces.

1. Definiowanie korzysci i zagrozen zwigzanych z miedzynarodowa ekspansja firmy

Zacznij od burzy mézgow i stworz liste korzysci i zagrozen wynikajacych z rozszerzenia dziatalnosci Twojej
firmy na rynki zagraniczne. Okre$l prawdopodobieristwo sukcesu na rynkach miedzynarodowych na pod-
stawie aktualnych zatozen dotyczacych: 1. Twojej firmy, 2. produktéw Twojej firmy, oraz 3. wiedzy rynkowej.

Korzysci: Kompromisy:
- dywersyfikacja rynkéw, uniezaleznienie od - Rozwdj eksportu wymaga zasobéw kadrowych
wahan na rynku krajowym i finansowych
- zwigkszenie produkgji i obrotow, co prowadzido | . Niektére produkty nalezy dopasowa¢ do
rozwoju firmy rynkéw zagranicznych
- zwigkszenie konkurencyjnosci « Bedg konieczne zmiany organizacyjne i
« szybsze dostosowanie sie do zmian procesowe
zachodzacych w branzy « Kadra powinna zdoby¢ wiedze i kompetencje
- fatwiejsze wprowadzanie innowacji i wymiana z zakresu eksportu.
parku maszynowego (finansowanie eksportu) . Nalezy uruchomi¢ dodatkowga produkcje dla
« zmniejszenie kosztéw jednostkowych zamowien eksportowych
+ poprawa jakosci oferowanych produktow - Nowe przedsiewziecie moze by¢ czasochtonne
« wprowadzenie nowych produktéw do oferty

Planujac rozpoczecie lub rozwéj eksportu zawsze warto okresli¢ korzysci i ewentualne koniecznosci
wprowadzenia zmian ( kompromisy)

Co oznacza kompromis ?

Jednym z podstawowych zagadnier ekonomicznych jest problem podejmowania optymalnych decyzji.
Idea optymalnego zarzadzania zasobami i procesami zwigzana jest z ideg trade-off. Zwrot ten trudno jest
przettumaczy¢ na jezyk polski, ale odpowiada naszemu ,co$ za co€’ o - najprosciej rzecz ujmujac - polega
na szukaniu najlepszych rozwigzan z punktu widzenia catosci.

Jesli rozpoczniesz eksport bedziesz musiat zwiekszy¢ zasoby kadrowe, naktady na marketing, zwiekszy¢
produkcje i wykona¢ wiele innych niezbednych dziatan.
Czy eksport staje sie wowczas dla ciebie korzystny ?

Ekspansja: Czy masz potencjat eksportowy?
Kliknij w ikonke i wypetnij arkusz roboczy.




2. Analiza biznesowa firmy

Identyfikacja mozliwosci zaczyna sie od poglebionej analizy obecnej dziatalnosci biznesowej fir-
my w celu okreslenia mozliwosci rozwoju poprzez eksport. Oznacza to diagnoze firmy i jej zasobow
w kluczowych obszarach funkcjonowania.

Odpowiedz na pytania:

1. Czy Twoja firma ma produkt lub ustuge, ktéra zostata z powodzeniem sprzedana na rynku krajowym?

2. Czy Twoja firma ma plan rozwoju z okreslonymi celami i strategiami?

3. Czy Twoja firma ma wystarczajaca zdolnos¢ produkcyjna, aby rozszerzac rynki zbytu?

4. Czy Twoja firma jest w stanie zapewnic¢ taki sam poziom obstugi klientéw zagranicznych jaki oferuje
klientom krajowym?

5.Czy firma ma srodki finansowe, aby aktywnie wspiera¢ wprowadzanie produktéw do obrotu na
rynkach zagranicznych? ( np. udzial w targach, misje , podréze zagraniczne, marketing na rynkach
eksportowych, inne)

6.Czy Twoja firma ma odpowiednig wiedze w zakresie poszukiwania kontrahentéw za granica?

7. Czy Twoja firma ma odpowiednia wiedze w zakresie modyfikowania opakowan i skladnikéw produktu w
celu spetnienia obcych przepiséw importowych i preferencji kulturalnych?

8. Czy firma ma odpowiednia wiedze w zakresie wysytki produktu za granice, np. Identyfikacje i wybor
miedzynarodowych spedytoréw i kosztéw transportu?

9. Czy Twoja firma ma odpowiednia wiedze na temat mechanizméw ptatnosci eksportowych, takich jak
rozwijanie i negocjowanie akredytyw?

Jesli 50% odpowiedzi jest na tak — mozesz zacza¢ dziatac za granica. Jesli na jakie$ pytania udzielites
negatywnej odpowiedzi to oznacza, ze koniecznie powinienes nad tym zagadnieniem popracowac.
Mozesz skorzystac z r6znych form zdobycia wiedzy i umiejetnosci — bezptatne szkolenia, konsulting
operacyjny czy podniesienie kompetencji kadry. Rozwigzan jest wiele a ten szablon pomoze Ci
okresli¢, gdzie sa mocne a gdzie slabsze obszary firmy. Jesli masz niewielki budzet to mozesz
korzystac z dotacji na rozwoéj eksportu lub opracowac plan wejscia na rynek zagraniczny przy niskim
budzecie. W 2025 roku jest to mozliwe, jesli wiemy jak to zrobic.

Wazne jest, aby Twoja firma mogta zaspokoi¢ zapotrzebowanie, ktére stworzy rozwdj eksportu. Mozesz
potrzebowad wiecej powierzchni (magazynowanie zaméwien eksportowych) lub zwiekszenia produkdji i
dopasowania produktéw do wymogow lokalnych w okreslonych krajach, (jesli maja odmienne standardy i
przepisy dotyczace produktéw). Wejscie na miedzynarodowy rynek spowoduje zwiekszenie skali produkcji a
wzrost produkcji nie powinien wptywac na jakos¢. Przed rozpoczeciem eksportu powinienes rozwazac
zwiekszenie swojej zdolnosci produkcyjnej lub znalezienie alternatywnych srodkéw, aby zaspokoic
zamowienia zagraniczne.
Sukces produktu lub ustugi na rynku krajowym jest dobrym wskaznikiem jego potencjalnego sukcesu na
rynkach zagranicznych. Poniewaz sprzedaz w kraju i na swiecie to zupetnie rézne przedsiewziecia, warto
zdoby¢ wiedze czego sie spodziewacl przy sprzedazy na rynkach miedzynarodowych. Przygotowanie do
wejscia na nowe rynki zagraniczne generuje wysokie koszty i zaangazowanie personelu oraz kierownictwa.
Mozliwos¢ skorzystania z dotacji na eksport, ktéra przygotuje Twoja firme do wejscia na nowe rynki, pozwoli
na opracowanie skutecznej strategii, dokonanie wyboru witasciwych rynkéw i witasciwie zaplanowanych
dziatan wprowadzenia Twoich produktéw za granice.

Analiza biznesowa firmy
Kliknij w ikonke i wypetnij arkusz roboczy.




Ekspansja: Czy masz potencjat eksportowy?

1. Czy Twoja firma oferuje wiecej niz jeden produkt?

®
O
@)

O

0000 O0OO0OO0*» O0O0OO* OO O

o

OO

1lub 2
3do5
5do 10
powyzej 10

Kto jest odbiorca Waszego produktu/ustugi?

Inne firmy (stuzy do ich produkgji - surowce, pétprodukty, czesci zamienne, maszyny, urzadzenia,
ustugi dla firm, aplikacje, inne)

odbiorca ,pod zaméwienie” (np. specyficzne ustugi CNC, inne)

klient detaliczny

Dlaczego klienci kupuja Wasze produkty?

tani produkt w stosunku do konkurencji

réwnorzedny cenowo o lepszych mozliwosciach niz konkurencyjne
drozszy produkt o lepszych mozliwosciach niz konkurencyjne

nie badamy potrzeb klientow

Jakie sa Wasze ceny w poréwnaniu do gtéwnych konkurentéow?

wyzsze

nie badalismy

takie same

nizsze

Co jest najwiekszym atutem Waszej dziatalnosci? Co sprawia, ze jestescie lepsi niz inni?
$rodki trwate

ludzie i poziom umiejetnosci

technologia (produkty, metody ich wytwarzania, innowacyjnosc)

wiedza o kliencie

Czy produkt spetnia ogdlne unijne normy dla swojej branzy?

Tak
Nie
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Analiza biznesowa firmy

Uzupehnij sekcje ponizej:
A. Dotychczasowe sukcesy firmy
1. Dlaczego Twoja firma odnosi sukces na rynku krajowym? Wymien konkretne powody

2. Jaki jest sredni roczny wzrost dochoddw Twojej firmy?

B. Przewagi konkurencyjne Czy eksportuja?

1. Konkurenci krajowi Tak
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2. Wymien przewagi konkurencyjne Twojej firmy / Twoich produktéw nad krajowa i
zagraniczng konkurencja.




Analiza SWOT firmy

1. Okresl zgodnie ze SWOT obszary dziatalnosci firm

ZARZADZANIE Sita (S) Stabos¢ (W) Szansa (O) Zagrozenie (T)

1. Styl zarzadzania

2. Wspotpraca, partnerstwa

3. Kontroling zarzadczy

4. Rozwdj wydajnosci i jakosci

BUDZET | RACHUNKOWOSC
5. Rozwdj wynikow i budzetu

6. Sprzedaz

7. Zysk operacyjny

8. Plynnos¢

9. Dostep do finasowania
eksportu

DOSTAWY

10. Koszty surowcow

11. Wspétpraca z dostawcami

12. Wspdtpraca z innymi
kooperantami

ROZWOJ PRODUKTU

13. Strategia

14. Potrzeby klientow i
mozliwosci MSP

15. Marza

16.Cena

17. Koszty produkgji




PRODUKCJA

Sita (S)

Stabos¢ (W)

Szansa (O)

Zagrozenie (T)

18. Koszty

19. Jakos¢

20. Planowanie

21. Moce produkcyjne

SPRZEDAZ

22. Klienci

23. Konkurenci

24. Wydajnos¢

25. Prébki produktu

26. Komunikacja
z klientami

SERWIS

27. Wydajnos¢

28. Jakos¢

15 orukyy




3. Analizy ré6znych elementéw w funkcjonowaniu firmy — dokonaj oceny wg skali ponizej.
Skala oceny:

1: Proces/funkcja jest w stadium poczatkowym

2: Proces/funkcja jest w fazie pozytywnego rozwoju, ale wcigz na niedostatecznym poziomie
3. Proces/funkcja jest satysfakcjonujacy

4. Proces/funkcja jest w fazie bardzo pozytywnego rozwoju i przynosi wiele korzysci

5. Proces/funkcja jest na najwyzszym poziomie

ELEMENTY
FUNKCJONOWANIA
PRZEDSIEBIORSTWA 1 2 3 4 5 UWAGI

Marketing
Sprzedaz
Rozwdj produktu

Rozwdj procesow

Wytwarzanie

Rozwdj komponentéw

Procesy weryfikacji
Logistyka

Zakupy
Dystrybucja

Serwis

Technologia informacyjna

Szkolenia

Finanse

Dziatalnos¢ socjalna
Wartosci, misja

Przedstawione w autodiagnozie pytania i tabele maja na celu inspiracje do przemyslenia wiasnej firmy. Nie
jest to test zero-jedynkowy i nie ma ztych odpowiedzi. Nawet jesli jestes kilkuosobowa firma mikro, ale masz
dobry produkt mozesz podjacé ekspansje zagraniczng. Mamy wiele przyktadéw mikro i matych firm, ktére
odniosty sukces w eksporcie. Czesto w pierwszym etapie korzystaly z zewnetrznych doradcéw w ramach
pomocy unijnej, co obnizato ryzyko finansowe ale tez wzmacniato skutecznos¢ dziatan.

Jesli w Twojej ocenie chciatbys sprobowac wejs¢ na rynki zagraniczne — skontaktuj sie z nami:

Tel.: +48 731825765
E-mail:  helena@oegconsulting.pl
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