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Program szkolenia:

GO GLOBAL, czyli ekspansja na rynki zagraniczne
Gdzie: LSJ HR Group, Celna 1, Szczecin

Prowadzaca: Anna Nowak | Ekspert ds. Sprzedazy B2B i e-commerce, Trener negocjacji
i rozwoju zespotow. Doradca biznesowy.

Dlaczego warto wzigc udziat w szkoleniu?

GO Global to szkolenie, ktore zamienia ambicje ekspansji w konkretny plan wejscia na rynki
zagraniczne, oparty na realnych danych, case’ach i sprawdzonych modelach biznesowych.

W ciggu dwach intensywnych dni zminimalizujesz kosztowne btedy internacjonalizacji, uczac
sie, gdzie naprawde zarabiac, a gdzie lepiej nie traci¢ czasu i budzetu.

Zyskasz przewage konkurencyjng dzieki wtasciwemu doborowi rynkow, kanatow sprzedazy
i strategii cenowej, zamiast dziatac¢ na wyczucie.

Nauczysz sie sprzedawac i negocjowac skuteczniej w rdéznych kulturach biznesowych,
co bezposrednio przektada sie na wyzsze marze i krotszy cykl sprzedazy.

Wyjedziesz z gotowym, wstepnym planem ekspansji dla swojej firmy oraz zestawem
narzedzi (w tym Al), ktore pozwolg skalowac sprzedaz miedzynarodowa szybciej, madrzej
i bezpieczniej.

Cel szkolenia?

Celem szkolenia GO Global jest przygotowanie uczestnikow do skutecznej i Swiadomej
ekspansji na rynki zagraniczne poprzez rozwiniecie kluczowych kompetencji
niezbednych w biznesie miedzynarodowym.

Uczestnicy zdobeda praktyczng wiedze o rdznicach kulturowych i biznesowych
w Europie oraz poza nig, co pozwoli im lepiej rozumieé¢ sposdb podejmowania decyzji
i budowania relacji z partnerami zagranicznymi.
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Uczestnicy naucza sie rowniez analizowaé rynki, konkurencje oraz kanaty sprzedazy,
aby podejmowac decyzje oparte na danych, a nie intuicji. Program daje réwniez
praktyczne doswiadczenie w zakresie negocjacji, komunikacji i budowania
dtugofalowych relacji z klientami miedzynarodowymi.

Efektem szkolenia bedzie stworzenie dopasowanej do realiow firmy strategii wejscia na
rynki zagraniczne oraz poznanie nowoczesnych narzedzi, w tym sztucznej inteligencji,
ktore wspierajg caty proces ekspansji - od researchu po automatyzacje sprzedazy
i marketingu.

Program szkolenia:

1.Wprowadzenie do ekspansiji zagranicznej

« Powitanie, przedstawienie celow i uczestnikow.
« Krotkie przedstawienie firm i ich oczekiwan.

. Dlaczego warto wychodzi¢ na rynki zagraniczne?

« Kiedy warto wchodzi¢ na rynki zagraniczne?

. Strategie wejscia na rynki: organiczna ekspansja, joint ventures, przejecia,
dystrybucja.

- Ryzyka ekspansji i jak nimi zarzadza¢ (ryzyko kursowe, polityczne, kulturowe,
regulacyjne).

2.Raznice kulturowe w biznesie w Europie i poza nig

« Style komunikacji biznesowej (np. relacyjne Wtochy/Hiszpania/Francja vs. zadaniowe
Niemcy/UK/Szwecja).

« Preferencje w komunikacji B2B: telefon, WhatsApp, mail, Linkedln, spotkania online,
offline

« Znaczenie jezyka i lokalnego zespotu sprzedazowego

« Kraje, w ktorych relacja osobista decyduje o sprzedazy, a gdzie liczy sie proces,
logistyka i jakos¢ obstugi posprzedazowej.

« Warsztat

« Grupa odgrywa rozmowe handlowg zgodnie z charakterystyka kultury

« Omowienie co dziatato a co blokowato komunikacje
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3.Analiza rynku i konsumenta

Benchmark produktu: dostepnos¢, konkurencja, regulacje prawne (opakowanie, jezyk
etykiety, certyfikaty CE, normy branzowe).

Segmentacja klientow : offline vs. online, marketplace vs. retail vs. hurt.

Jak wyglada udziat e-commerce i innych kanatow w sprzedazy w poszczegolnych
krajach.

Studium przypadkow: rdoznice w produktach (np. serwetki 3 vs. 4-warstwowe, inne
wielkosci opakowan w zaleznosci od kraju).

Element Al: narzedzia Al do monitoringu cen konkurencji i analizy e-commerce

Kazda grupa analizuje, czy dany produkt nadaje sie na rynek X i jakie zmiany
sg potrzebne.

4.Kanaty sprzedazy zagranicznej B2B

Sprzedaz przez:

5.

« platformy B2B,

« marketplace'y,

« dystrybutorow,

« sieci handlowe,

« handel tradycyjny

« handel nowoczesny
« wtasny e-commerce.
- agenta

Jak budowac relacje z buyerami (zakupy centralne, procedury, proces decyzyjny).
Kiedy lepiej wejs¢ przez partnera, a kiedy samodzielnie?
Element Al : do segmentacji leadow B2B i personalizacji ofert (CRM)

Strategia cenowa i konkurencja

Analiza cen i marz na réoznych rynkach.

Konkurencja lokalna vs. globalna - jak znalez¢ nisze.

Mocne i stabe strony konkurencji - jak sie odréznic.

Przyktady polskich firm - jakie strategie przyjeli.

Element Al: narzedzia Al do monitoringu cen konkurencji

Grupy dostajg dane o cenach i wybieraja pozycjonowanie produktu (premium vs.
$rednia potka vs. low-cost).
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6. Sprzedaz i komunikacja z klientem zagranicznym

Jak pozyskiwac klientéw: LinkedIn, cold mailing, cold calling, networking, targi.
Proces kontaktu - od pierwszej wiadomosci po spotkanie (réznice kulturowe
w podejsciu).

Rola prezentacji produktu: online vs. offline.

Delegacje i spotkania - jak je zaplanowa¢, co przygotowac, jak zamienia¢ spotkania
w kontrakty.

71.Negocjacje i budowanie relaciji

« Rdznice w negocjacjach (twarde Niemcy vs. elastyczni Wtosi vs. relacyjni Hiszpanie).

« Case studies z réznych branz.

« Jak budowac relacje dtugofalowe - spotkania podsumowujace, zaproszenia, follow-
upy.

« Element Al: symulacje rozmow negocjacyjnych (Al jako klient z Niemiec, Wtoch, UK)

« Symulacja negocjacji: Polska firma vs. kupcy z Niemiec/Wtoch/Hiszpanii

8.Struktura sprzedazy i organizacja zespotu

« Jak podzieli¢ rynki (strategiczne vs. niestrategiczne).

« Kanaty sprzedazy i przypisanie ich do zespotu (dziat handlowy, e-commerce,
marketing).

« CRM i proces sprzedazy - czy mozna go ujednolici¢ dla wszystkich rynkow?

« KPI dla zespotu sprzedazy zagranicznej (liczba leadow, spotkan, kontraktow, marza,
udziat w rynku).

9.Targi i wydarzenia branzowe

« Jak wybierac targi miedzynarodowe.
Jak sie przygotowac (stoisko, materiaty, prezentacje).

Spotkania z nowymi klientami vs. podtrzymywanie relacji z dotychczasowymi.
PAIH



10.Strategie ekspansiji i skalowania
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Dywersyfikacja vs. koncentracja - «czy lepiej by¢ na 80 rynkach,
czy na 5 strategicznych.

Przyktad COVID-19 - jak dywersyfikacja geograficzna chronita sprzedaz.

Modele ekspansiji (franczyza, dystrybucja, lokalne spotki).

Przyktady sukcesow polskich firm, roznych strategii na roznych rynkach.

11.Regulacje prawne i logistyka

Certyfikaty, znaki jakosci (CE, FSC, itp.).

Obowigzki jezykowe na etykietach i opakowaniach.

Roznice w logistyce - lokalni operatorzy vs. globalni gracze.

ICOTERMS

Modele dostaw w B2B i B2C (dropshipping, pot -dropshiping, fulfillment centers,
lokalne magazyny).

12.Zasoby ludzkie i kompetencje

« Kogo zatrudniaé: lokalni sprzedawcy, native speakerzy, osoby z doswiadczeniem

w danym kraju, agenci, pracownicy konkurencji

« Kompetencje migkkie - otwartos¢ na delegacje, ciekawosc¢ Swiata, elastycznosc.
« Jak budowac miedzynarodowy zespot sprzedazowy.

13.Warsztat strategiczny

Podziat uczestnikow na grupy - tworzenie planu ekspansji dla wybranej firmy:
Wybér rynkéw strategicznych,

Przygotowanie produktu i jego prezentacji online

Analiza konkurencji, cen

Aspekty prawne,

Wybor kanatow sprzedazy, proces sprzedazowy, KPI

Zasoby ludzkie,

Harmonogram dziatan vs budzet

Prezentacja wypracowanych rozwigzan przed trenerem i pozostatymi grupami

14.Podsumowanie - GO Global

« Najwazniejsze wnioski.
 Jak zamienia¢ wiedze w praktyke.
« Plan dziatan dla kazdej firmy uczestniczacej.
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To szkolenie jest dla Ciebie, jesli chcesz: HR GROUP

 Stworzy¢ praktyczng strategie wejscia na rynki zagraniczne, dopasowana do Twojej firmy
i konkretnego produktu - zamiast ogdlnych zatozen i przypadkowych dziatan.
 Podejmowaé decyzje ekspansyjne w oparciu o analize rynku, konkurencji i kanatow
sprzedazy, a nie intuicje czy chwilowe trendy.

v Skutecznie sprzedawaé i negocjowa¢ w $rodowisku miedzynarodowym, rozumiejac
réznice kulturowe i style komunikacji kluczowe m.in. dla rynkéw niemieckiego, wtoskiego,
hiszpanskiego czy brytyjskiego.

/ Swiadomie wybraé najbardziej efektywne kanaty i modele sprzedazy zagranicznej -
od marketplace’ow, przez dystrybucje, po wspotprace z sieciami handlowymi.

v Zwiekszaé skuteczno$¢ sprzedazy zagranicznej i ogranicza¢ ryzyko, wykorzystujac
nowoczesne narzedzia, w tym Al, wspierajgce research, analize i skalowanie dziatan.

Zainwestuj w dwa intensywne dni, aby wyjs¢ z gotowym kierunkiem ekspansiji
i kompetencjami, ktore beda pracowac na wzrost Twojej firmy przez kolejne lata.

Dotagcz do GO Global - Akademii Ekspansji na Rynki Zagraniczne i zamien ambicje
miedzynarodowego rozwoju w realne, kontrolowane decyzje biznesowe.

Po ukonczeniu szkolenia otrzymasz imienny certyfikat potwierdzajacy zdobyte kompetencije.

DNI PRAKTYCZNYCH WARSZTATOW
Z ANNA NOWAK
LSJ HR Group ul. Celna 1 (3 pietro) | Szczecin

W trakcie szkolenia przewidziane sa
2-3 przerwy kawowe (ok. 15 minut kazda)
oraz przerwa na lunch.

Harmonogram
szkolenia:

Zapraszam do kontaktu!
Joanna Siemiatkowska
Project Manager

+48510034 350 .
jsiemiatkowska@lsj.pl %2.0 it SR
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