Ekspansja zagraniczna - Poszerzenie 1 845,00 PLN brutto
rynkéw zbytu na ustugi i produkty polskich 1500,00 PLN netto

firm do krajow europejskich 11531 PLN brutto/h
93,75 PLN netto/h

IBAS BUSINESS CONSULTING]  Nymer ustugi 2025/09/27/182931/3038507

Lutynia / mieszana (stacjonarna potgczona z ustugg zdalng

TOMASZ GIBAS . .
w czasie rzeczywistym)

BUSINESS
CONSULTING & Doradztwo biznesowe

® 16h
5 23.10.2025 do 24.10.2025

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Identyfikatory projektow Kierunek - Rozwdj

Firmy poszukujgce nowych rynkéw na sprzedaz swoich ustug i

Grupa docelowa ustugi i
produktow.

Data zakornczenia rekrutacji 22-10-2025

mieszana (stacjonarna potaczona z ustugg zdalng w czasie

Forma prowadzenia ustugi .
rzeczywistym)

Liczba godzin ustugi 16

Cel

Cel biznesowy

W ciggu 3 miesiecy od zakonczenia dwudniowej ustugi doradczej, co najmniej 80% uczestniczacych firm samodzielnie
zidentyfikuje i przeanalizuje minimum jeden nowy rynek europejski oraz przygotuje komplet materiatéw i proceséw
niezbednych do rozpoczecia sprzedazy na tym rynku, co zostanie potwierdzone poprzez raport kofcowy przestany przez
uczestnikow.

Uzasadnienie zgodnosci z metodg SMART:

S (Specific / Konkretnos$¢): Cel dotyczy konkretnie identyfikacji i analizy nowego rynku oraz przygotowania materiatow i
proceséw do sprzedazy zagranicznej przez uczestnikéw ustugi

M (Measurable / Mierzalnos¢): Mierzalno$¢ zapewnia udziat minimum 80% firm oraz wymaganie raportu koricowego
potwierdzajgcego wykonanie zadania

A (Achievable / Osiggalnosc): Cel jest osiggalny dzieki wiedzy i narzedziom przekazanym podczas ustugi oraz wsparciu



doradczemu

R (Relevant / Istotno$¢): Cel jest istotny, bo bezposrednio wspiera rozwoéj sprzedazy zagranicznej i ekspansje biznesowa
klientow

T (Time-bound / Okreslony w czasie): Okreslony termin realizacji — 3 miesigce od zakonczenia ustugi

Efekt ustugi

Efektem realizacji ustugi doradczej ,Poszerzenie rynkdw zbytu na ustugi i produkty polskich firm do krajéw europejskich” jest
kompleksowe przygotowanie firmy do samodzielnej ekspansji na nowe rynki zagraniczne.

Uczestnicy uzyskujg praktyczng wiedze i narzedzia pozwalajace:

- oceni¢ gotowos$¢ organizacji do wejscia na nowe rynki,

- przeprowadzi¢ analize i wyboér rynkéw docelowych,

- przygotowacé niezbedne materiaty i procesy do sprzedazy zagraniczne;j,
- zbudowac kompetentny zespot ds. ekspansii,

- pozyskiwac klientéw i partneréw na wybranych rynkach,

- zorganizowac prace dziatu sprzedazy miedzynarodowe;j.

Bezposrednim efektem ustugi jest wypracowanie przez uczestnikéw wstepnej strategii wejscia na nowy rynek oraz planu dziatan
wdrozeniowych, ktére umozliwig rozpoczecie sprzedazy poza Polska.

Kryteria weryfikacji efektu
Efekt ustugi mozna zweryfikowaé na podstawie nastepujacych kryteriéw:

¢ Przygotowanie formalnych dokumentéw: Uczestnicy opracowali wstepng strategie ekspansji na wybrany rynek zagraniczny,
zawierajaca analize potencjatu rynku, identyfikacje grupy docelowej, propozycje materiatéw i proceséw do wdrozenia oraz plan dziatan
operacyjnych

¢ Praktyczne wykorzystanie narzedzi: Uczestnicy potrafig samodzielnie korzysta¢ z narzedzi do wyszukiwania klientéw i partneréw
biznesowych na rynkach zagranicznych, co potwierdzajg wykonane podczas ustugi ¢wiczenia i zadania praktyczne

» Poziom satysfakcji uczestnikéw: Ocena ustugi przez uczestnikdw (np. ankieta satysfakcji, metoda NPS — Net Promoter Score), w
ktérej minimum 80% uczestnikéw deklaruje, ze zdobyta wiedza i narzedzia sg przydatne oraz zamierzajg wdrozyé je w swojej firmie.

e Raport wdrozeniowy: W ciggu 3 miesiecy od zakornczenia ustugi uczestnicy przedstawiajg raport z podjetych dziatan — potwierdzajacy
wybér rynku, przygotowanie materiatéw oraz pierwsze kroki w pozyskiwaniu klientéw lub partneréw zagranicznych

¢ Obserwacja wdrozenia efektéw: Mozliwosc¢ przeprowadzenia wywiadu lub ankiety pogtebionej z wybranymi uczestnikami po kilku
miesigcach, w celu oceny faktycznego wdrozenia zdobytej wiedzy i osiggnietych rezultatéw biznesowych

Metoda potwierdzenia osiagniecia efektu ustugi

Osiagniecie efektu ustugi doradczej potwierdzona zostanie poprzez zastosowanie kilku sprawdzonych metod walidacji i weryfikacji,
zgodnie z wytycznymi dla ustug rozwojowych, wybranych przez uczestnikéw:

- Przygotowanie i ocena dokumentu wdrozeniowego (raportu/strategii):

Uczestnicy po zakonczeniu ustugi opracowujg i przekazuja raport lub wstepna strategie ekspansji na wybrany rynek zagraniczny.
Dokument ten powinien zawieraé¢ analize rynku, identyfikacje grupy docelowej, opis przygotowanych materiatéw i proceséw oraz plan
dziatan operacyjnych. Ocena poprawnosci i kompletnosci dokumentu przez prowadzgcego doradce stanowi kluczowy element
potwierdzenia efektu.

- Zadania praktyczne i obserwacja:

W trakcie ustugi uczestnicy wykonujg praktyczne zadania (np. analiza rynku, wyszukiwanie partneréw, przygotowanie materiatéw), ktérych
realizacja jest obserwowana i oceniana przez doradce. Obserwacja w warunkach rzeczywistych lub symulowanych pozwala na
bezposrednig weryfikacje zdobytych umiejetnosci.

- Wywiad ustrukturyzowany lub swobodny:



Po zakonczeniu ustugi mozliwe jest przeprowadzenie wywiadu z uczestnikami, w ktérym omawiane sg wdrozone dziatania, napotkane
trudnosci oraz efekty pracy. Wywiad moze by¢ prowadzony indywidualnie lub grupowo i pozwala ocenié¢ stopien wykorzystania zdobytej
wiedzy w praktyce.

- Ankieta ewaluacyjna/satysfakcji:

Uczestnicy wypetniajg ankiete oceniajgca przydatnosé i praktycznosé zdobytej wiedzy oraz deklarujg, w jakim zakresie wdrozyli lub
planuja wdrozy¢ rozwigzania wypracowane podczas ustugi. Wyniki ankiety sa dodatkowym potwierdzeniem osiggnigcia efektu.

- Wskazniki ilosciowe i jako$ciowe:

Wskazniki takie jak liczba przygotowanych strategii, liczba zidentyfikowanych rynkéw, poziom satysfakcji uczestnikdw czy liczba
wdrozonych dziatan eksportowych moga by¢ stosowane jako mierzalne potwierdzenie efektu ustugi.

Program

Forma: online, 2 dni robocze (16 godzin)
Dzien 1 - Przygotowanie firmy do ekspansji zagranicznej i wybér rynku docelowego
1. Diagnoza gotowosci firmy do wejscia na nowe rynki (2h)

Uczestnicy poznajg kluczowe czynniki Swiadczace o gotowosci organizacji do ekspansji zagranicznej. Przeprowadzimy analize
dojrzatosci wewnetrznej firmy, jej zasobdw, kompetencji oraz potencjalnych barier. Oméwimy, jak identyfikowa¢ moment, w ktérym firma
powinna rozpoczgé proces internacjonalizacji oraz jakie ryzyka nalezy wzig¢ pod uwage.

2. Przygotowanie organizacji do sprzedazy na nowych rynkach (2h)

W tej czesci skupimy sie na praktycznych aspektach przygotowania firmy do sprzedazy zagranicznej. Uczestnicy dowiedza sig, jakie
materiaty marketingowe i sprzedazowe sg niezbedne, jak dostosowacé oferte do specyfiki wybranego rynku oraz jakie procesy i procedury
powinny zostaé¢ wdrozone wewnatrz firmy, by zapewni¢ sprawng obstuge klientéw zagranicznych.

3. Budowa zespotu ds. ekspans;ji zagranicznej (2h)

Przedstawimy, jakie kompetencje i role sg kluczowe w zespole odpowiedzialnym za rozwéj sprzedazy na rynkach zagranicznych.
Omoéwimy modele organizacyjne, zakresy odpowiedzialnosci oraz sposoby efektywnej wspotpracy wewnatrz firmy i z partnerami
zewnetrznymi.

4. Wybér wiasciwego rynku docelowego — analiza i walidacja (2h)

Uczestnicy poznajg narzedzia i metody wyboru rynkéw zagranicznych. Przeprowadzimy praktyczne ¢wiczenia z analizy potencjatu
rynkowego, oceny konkurenciji i identyfikacji najatrakcyjniejszych kierunkéw ekspansji. Omoéwimy kryteria, ktére warto braé¢ pod uwage
przy podejmowaniu decyzji o wejsciu na nowy rynek.

Dzien 2 — Narzedzia, partnerzy i organizacja sprzedazy zagranicznej
5. Narzedzia do wyszukiwania klientéw i partneréw biznesowych (2h)

W tej czesci uczestnicy zapoznaja sie z nowoczesnymi narzedziami wspierajgcymi wyszukiwanie potencjalnych klientow i partneréw za
granica. Przedstawimy praktyczne przyktady wykorzystania platform B2B, baz danych, mediéw spotecznosciowych oraz udziatu w targach
i wydarzeniach branzowych online.

6. Rola i znaczenie partneréw w sprzedazy zagranicznej (2h)

Omoéwimy, jakie typy partneréw moga wspiera¢ sprzedaz na nowych rynkach (dystrybutorzy, agenci, integratorzy) oraz jak budowac i
utrzymywac z nimi relacje. Przedstawimy modele wspétpracy oraz dobre praktyki w zakresie negocjaciji i zarzadzania partnerstwami.

7. Organizacja pracy dziatu sprzedazy miedzynarodowej (2h)

Uczestnicy dowiedzg sie, jak zorganizowac¢ dziat sprzedazy obstugujacy klientdw i partneréw zagranicznych. Omoéwimy procesy obstugi,
narzedzia wspierajgce zarzadzanie relacjami oraz sposoby monitorowania efektywnosci dziatan eksportowych.

8. Podsumowanie i sesja pytan i odpowiedzi (2h)



Na zakonczenie szkolenia podsumujemy najwazniejsze wnioski i rekomendacje. Przewidziana jest rowniez interaktywna sesja Q&A,
podczas ktérej uczestnicy beda mogli uzyska¢ odpowiedzi na indywidualne pytania oraz skonsultowaé konkretne wyzwania zwigzane z
ekspansjg zagraniczna.

Catos¢ programu realizowana jest w formule warsztatowej, z wykorzystaniem praktycznych przyktadéw, ¢wiczen oraz interaktywne;j

dyskusiji.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 9

Przedmiot /
temat zajeé

Kiedy

firma jest
gotowa na
nowe rynki
zbytu?

Przygotowani
e firmy do
sprzedazy na
nowych
rynkach

Zespot
do ekspans;ji
zagranicznej
kompetencje i
struktura

Wybér
rynku -
analiza i
potwierdzenie
potencjatu

Sesja
QA

Narzedzia do
wyszukiwania
klientéw i
partneréw

Prowadzacy

Tomasz Gibas

Tomasz Gibas

Tomasz Gibas

Tomasz Gibas

Tomasz Gibas

Tomasz Gibas

Data realizacji
zajeé

23-10-2025

23-10-2025

23-10-2025

23-10-2025

23-10-2025

24-10-2025

Godzina
rozpoczecia

09:00

11:00

13:00

15:00

17:00

09:00

Godzina
zakonczenia

10:45

12:45

14:45

16:45

18:00

10:45

Liczba godzin

01:45

01:45

01:45

01:45

01:00

01:45

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie



Przedmiot /
temat zajeé

E25) Waga

partneréw w
sprzedazy na
rynkach
zagranicznyc
h

Organizacja
pracy dziatu
sprzedazy
migdzynarodo
wej

Podsumowani
eisesja Q&A

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Prowadzacy

Tomasz Gibas

Tomasz Gibas

Tomasz Gibas

Koszt ustugi brutto

Koszt ustugi netto

Koszt godziny brutto

Koszt godziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

Data realizacji
zajeé

24-10-2025

24-10-2025

24-10-2025

Tomasz Gibas

Godzina
rozpoczecia

11:00

13:00

15:00

Cena

1845,00 PLN

1 500,00 PLN

115,31 PLN

93,75 PLN

Godzina
zakonczenia

12:45

14:45

16:45

Liczba godzin

01:45

01:45

01:45

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Od lat wspieram przedsiebiorcéw i fundusze inwestycyjne w osigganiu mierzalnych rezultatéw.

Jako zatozyciel firm technologicznych, twérca dedykowanych pakietéw wsparcia i wyktadowca
miedzynarodowego MBA, oferuje business consulting, ktéry pomaga skalowa¢ dziatalnos¢,
budowac¢ przewagi konkurencyjne i skutecznie dziata¢ na rynkach globalnych.



Dzieki wieloletniemu do$wiadczeniu dostarczam rozwigzania dopasowane do potrzeb naszych
klientdw, zapewniajgc pomoc w obszarach automatyzacji proceséw oraz budowy powtarzalnych
lejkdw sprzedazowych. Te dziatania pozwalajg przedsiebiorstwom oszczedzaé czas, zasoby i
efektywnie rozwija¢ biznes.

Wspotpracuje z whascicielami startupdw, firm oraz funduszami inwestycyjnymi, ktére dgzg do
zwiekszenia efektywnosci dziatan swoich spétek portfelowych. Moje strategie koncentrujg sie na

stabilnym rozwoju i mierzalnych wynikach, ktére realnie zmieniajg przysztosc firm.

Tomasz (Tom) Gibas

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty szkoleniowe zostang przekazane uczestnikom po zakoficzonym warsztacie

Warunki techniczne

Warsztaty prowadzone sg za pomocg ustugi online Microsoft Teams

Adres

ul. Azaliowa 4
55-330 Lutynia

woj. dolnoslaskie

Online

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

¢ Online

Kontakt

Tomasz Gibas

E-mail kontakt@gibasbc.com
Telefon (+48) 690 079 777




