
Wkroczenie firmy na 
rynek międzynarodowy



Wstęp

W dzisiejszym świecie zdominowanym przez globalną 
konkurencję, zdolność do ekspansji na rynki międzynarodowe 
staje się kluczowym elementem strategii biznesowej. 
Celem tej prezentacji jest przybliżenie procesu wejścia firmy na 
rynek międzynarodowy. Liczę, że uda mi się dobrze przedstawić 
ten temat.



Dlaczego rynek międzynarodowy?

Ekspansja na rynki międzynarodowe może przynieść wiele 
korzyści, takich jak dostęp do nowych klientów, zwiększenie 
konkurencyjności czy znaczne zwiększenie zysków.
Potwierdzeniem tego mogą być firmy, które osiągnęły sukces na 
skalę globalną, co może być szczególnie istotne w kontekście 
zmieniającej się dynamiki rynkowej.



Wkroczenie na rynek międzynarodowy

Do głównych kroków podczas wkroczenia na rynek 
międzynarodowy należą:
• Analiza i wybór rynku docelowego
• Określenie celu strategicznego
• Wybór strategii wejścia na rynek zagraniczny
Gdy je spełnimy można zabierać się do działania.



Wybór rynku docelowego

Wybór odpowiedniego rynku docelowego jest kluczowy dla 
sukcesu naszej firmy. 
Do kryteriów przy wyborze rynku docelowego można zaliczyć: 
• potencjał wzrostu 
• stabilność polityczną
• dostępność zasobów
• różnorodność kulturową 
Współczesne narzędzia analizy danych pozwalają na precyzyjne 
oceny tych czynników, co ułatwia podjęcie strategicznych decyzji.



Czym są strategie wejścia na rynek 
międzynarodowy?

Wejście na rynek zagraniczny to wymagające zadanie, a kluczem 
do sukcesu jest odpowiednia strategia biznesowa. Dobrze 
opracowana strategia umożliwia skuteczne zarządzanie, 
podejmowanie kluczowych decyzji oraz określanie priorytetów 
projektów i działań. Jest to szeroki program wytyczania i 
osiągania celów. 
Istnieje wiele takich strategii, a na następnych slajdach przybliżę 
kilka z nich.



Eksport

Eksport to sprzedaż produktów poza granicami kraju, dzieląca 
się na eksport pośredni (przez pośredników krajowych) i 
bezpośredni (przez własną komórkę eksportową). Eksport 
pośredni jest polecany dla małych i średnich firm z ograniczonym 
kapitałem, które współpracują z lokalnymi pośrednikami. Eksport 
bezpośredni wymaga większych zasobów finansowych i 
doświadczonego personelu, ponieważ firma odpowiada za 
wszystkie koszty i zarządzanie procesem, włączając w to 
komunikację z klientami oraz strategie marketingowe i 
sprzedażowe.



Licencjonowanie

Licencjonowanie to strategia wejścia na rynek zagraniczny, 
polegająca na przekazaniu innej firmie prawa do częściowego 
lub pełnego wykorzystania patentowanych rozwiązań. Obejmuje 
to znaki towarowe, wzory użytkowe oraz rozwiązania techniczne. 
Tę metodę wybiera się, gdy istnieje popyt na produkt, a firma, 
która otrzyma licencję, ma znaczący udział na rynku. 
Licencjonowanie jest korzystne dla przedsiębiorstw, które nie są 
w stanie samodzielnie eksportować lub wdrożyć licencji.



Franczyza

Franczyza, jest strategią wejścia na rynki zagraniczne, w której 
firma przekazuje innej firmie pewne prawa w zamian za opłaty. Te 
prawa obejmują korzystanie z marki, nazwy, wzornictwa, 
dystrybucji, metod produkcji i rozwiązań organizacyjnych. Choć 
przypomina licencjonowanie, różni się głównie przedmiotem 
umowy. Franczyza jest szczególnie powszechny w sektorze 
handlu i usług. To efektywny sposób dla firm, które chcą rozwijać 
swoją obecność na rynkach zagranicznych poprzez partnerstwo 
z lokalnymi przedsiębiorcami.



Wspólne przedsięwzięcie

Wspólne przedsięwzięcie (Joint Venture) to strategia wejścia na 
rynek zagraniczny, gdzie firma tworzy partnerstwo z niezależnym 
zagranicznym podmiotem. Ta forma umożliwia dzielenie się 
zasobami, wiedzą i doświadczeniem partnera, co pozwala 
szybko zdobywać dostęp do nowych rynków i przełamywać 
bariery handlowe. Niemniej jednak, decyzje dotyczące inwestycji 
i podziału zysków mogą generować ryzyko nierównego 
zaangażowania, wymagając precyzyjnej koordynacji i 
komunikacji między partnerami.



Podsumowanie

Mam nadzieję, że podczas tej prezentacji przybliżyłem temat 
„Wkroczenia firmy na rynek międzynarodowy”. Skupiłem się 
przede wszystkim na strategiach wejścia na rynek 
międzynarodowy.
Osiągnięcie sukcesu na arenie międzynarodowej wymaga 
nieustannego monitorowania i adaptacji strategii do nowych 
wyzwań, więc nie to łatwe zadanie, lecz gdy wszystkiego się 
dopilnuje można liczyć na spore zyski.
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