Termin szkolenia: 12.02.2019 Miejsce:
Warszawa, Centrum
Gietdowe , Ksigzeca 4

Czas: 9.15-19.00

Prelegenci: Dorota Czolak, Marek Orzechowski,
Mariusz Kos

22 644 18 35
k. 662 071 646

595 zt + VAT -1 os
545 zt +VAT /os- 20s
495 zt +VAT/os - 30s

Eksport do CHIN: POZYSKANIE KONTRAHENTA
PRODUKCIA ZAMOWIENIE DYSTRYBUCJA WYSYLKA.

Zdobyde Narzedz i Umiejetnosd niezbednych do
prowadzenia samodzielnego eksportu do CHIN
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www.EDUCATION-FIRST.pl



Eksport do CHIN: pozvsante konTRAHENTA

PRODUKCIA ->ZAMOWIENIE-> DYSTRYBUCIA > WYSYLKA,

SKIWANIE
STRAHENTOW Z CHIN

Dorota Czofak:

Trener biznesu i Ekspert rynku Chinskiego. Ponad 25 wyjazdow i misji
handlowych do Chin. Specjalizacja i Praktyka: jak bra¢ udziat w
chinskich targach, jak szuka¢ dostawcow z Chin, jak wybieraé fabryki
w Chinach, w ktorych zleca sie produkcje oraz jak dokonywac
inspekcji produkciji i zatadunku. Na co dzien zajmuje sie ksztatceniem i
przygotowaniem do samodzielnej pracy pracownikow dziatéw importu
z Chin.

Marek Orzechowski

Od 2016 roku Legal Representative of Action Guangzhou Trading
Ltd Co. — Spétka chinskiego prawa handlowego z 100% kapitatu
polskiego. Od 2015 roku zwigzany z grupg Action S.A.
przygotowanie i wdrozenie projektu eksportu i sprzedazy polskich
produktéw na rynek chinski.

Grzegorz Sobiecki

0d planu i kosztorysu

poprzez oferte
negocjacje i

M‘ korespondencje
handlowq

az po kontrole produkcji i
oy

bezpieczng dostawe
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Wykladowca SBS Swiss Business School, Interim
Manager. Ekspert w przywracaniu ekonomicznej i kulturowej
réwnowagi w przedsiebiorstwach.

Mariusz Kos

0Od 1992 agent celny i spedytor. Posiadane certyfikaty: Certyfikat
Agenta Celnego (od 1992 r. jest wpisany na liste agentéw celnych
RP),— Prezes Zarzadu Marko Service Sp. z 0.0 - Spedycja
miedzynarodowa i krajowa zajmuje sie organizacjg transportu
drogowego, lotniczego, morskiego i kolejowego.

Program 3_12_2018 godz.9.15

I.ROZnice kulturowe vs Wspdtpraca z
kontrahentami chinskimi.

. Réznice kulturowe Wschdd Zachdd, Chiny — Polska.
. Co to jest guanxi i dlaczego jest tak wazne?

. Hierarchia spoteczna.

. Pojecie twarzy w kulturze chinskie;.

. Dlaczego Chinczycy nie méwig NIE?

. Chinska kultura biznesu.

No v b~ WN R

. Zasady negocjacji z Chinczykami.

I1. Jak sie przygotowac jadac do Chin?.

. Chinskie biuro i fabryka.

. Komunikacja z kontrahentami.

. Decydent a osoba do kontaktu z klientami.
. Réznice w komunikacji niewerbalne;.

. Budowanie relacji z Chinskim Partnerem.

. Bariery komunikacyjne.

No bk WwWwN R

. Tematy tabu vs tematy dozwolone.

III. Przygotowanie firmy do procesu eksportu
na rynek chinski.

1. Audyt struktury wewnetrznej organizacji.

2. Audyt logistyki.

3. Audyt sytuaciji finansowe;.

4. Audyt produktéw oraz mozliwosci ich modyfikacii.

5. Audyt prawny — rejestracja znaku towarowego w Chinach.

CASE STUDY PRZYKLADOWY AUDYT

IV Produkcja w CHINACH i dystrybucja vs
Produkcja w Polsce i eksport do CHIN

Dla kogo?

wiasciciele
dziaty handlowe
piony zakupowe

project managerzy

piony ds. produkc;ji i
rozwoju
® osoby delegowane do

targdw w Chinach
Cel gtéwny szkolenia

® POZYSKANIE
KONTRAHENTA —
PRODUKCJA —
ZAMOWIENIE
—DYSTRYBUCJA —
WYSYLKA. Uczestnicy
szkolenia posigdg
umiejetnosci samodzielnego
poruszania sie na rynku
chinskim:

® Na EXPORCIE z Chin
mozna bardzo duzo
zarobi¢- pod warunkiem,
ze sie wie jak to
profesjonalnie robic.

Korzysci

Wyksztatcenie umiejetnosci
kompleksowego postrzegania
zagadnien eksportowych:

1. Poznanie narzedzi do
sporzadzania prawidtowej
kalkulacji kosztéw projektu

eksportowego

2. Analiza B2B kiedy i
jak zacza¢ eksportowac do

CHIN ?



Istotne aspekty produkcji w CHINACH w celach
redystrybucyjnych

V. Gdzie i jak szukac Chinskiego Partnera
eksportowego?

1.
2.
3.
4.
5.

Spotkania branzowe.

Spotkania i szkolenia organizacji wspierajacych.
Przygotowanie do wyjazdu do Chin.
Uczestnictwo w targach.

Uczestnictwo w misjach handlowych.

VI. Dystrybucja i marketing

® Kanaty B2C (np. Sklepy detaliczne)
® Kanaty B2B (np. Hurtownie )

® Online / Ecommerce (szczeg6towe omowienie kluczowych

VII. Metody weryfikacji Chinskiego Partnera..

VIII.

u B~ WN

platform)

Inne (rozwigzania dla roznych branzy)

Jaki model dystrybucji wybraé¢ dla naszego produktu
Budownie marki produktu w Chinach.

INTERNET wazne Plaformy B2B

Placowki dyplomatyczne.
Biura handlowe.

Izby handlowe.
Weryfikacja dokumentow.

Referencje.

Negocjacje handlowe i Umowa

. Czas.

. Réznice jezykowe.

. Szczegotowosé oferty.
. Umowa — kontrakt.

. Warunki sprzedazy

OB

B CIF
B DDP.

IX Przygotowanie produktu wedtug chinskich

Chinyjak produkowac i
EKSPORTOWAC ?

Firmy zagraniczne majg prawo do
dystrybucji w Chinach w odniesieniu
do produkowanych przez siebie w
Chinach towaréw. Dystrybucja
innych towaréw moze odbywac sie
za posrednictwem lokalnego agenta.
w Chinach jest coraz wieksze
zapotrzebowanie na polskie
produkty spozywcze a transport
koleja jest dla nich najkorzystniejszy.

Eksport do CHIN rosnie

Rok 2017 byt rekordowy pod
wzgledem EKSPORTU z Polski do
CHIN- wzrést o niemal 20

proc. Chiny stajg sie szansa dla
matych i srednich firm na rozwdj i
zapoczatkowanie biznesu Coraz
wiecej polskich firm stara sie
zaistnie¢ na rynku Chin, dominujg
produkty spozywcze i kosmetyki. Na
eksporcie do Chin mozna duzo
zarobi¢ pod warunkiem, ze sie wie
jak to robi¢ skutecznie i
profesjonalnie.

Chiny sg najwiekszym partnerem
handlowym Polski w Azji, a z drugiej
strony Polska jest najwazniejszym
chinskim partnerem handlowym w
regionie Europy Srodkowo
Wschodniej. W ciggu najblizszych
kilku lat polskochinska wymiana
handlowa przekroczy wartos¢ 20
mld dolaréw rocznie.

Najblizsza Edycja
Targow CANTON 2019

1.1 FAZA - Elektronika,
oswietlenie 15 -

19 kwietnia 2019

2. II FAZA - Dobra
konsumpcyjne,
ceramika 23 -

27 kwietnia 2019

3. III FAZA - Tekstylia,
produkty medyczne 1



wymogow celnych i sanitarnych..

Cto, kody HS.

Skiad produktu.

Modyfikacja produktu zgodnie z chinskim prawem.
Wymagane dokumenty eksportowe do Chin.

Przygotowanie prébek i ich wysyitka.

Dobor metody transportu w zaleznosci od produktu i miejsca

przeznaczenia.

® Pakowanie produktu do wysyiki.

® \Wysytka, ubezpieczenie transportu i towaru.

X Platnosc¢ i metody zabezpieczenia.

Przedptata 100%.
Przedptata 30/70%.
Akredytywa.
Ubezpieczenie.

XI Co zrobi¢ aby Partner Chinski ponawiat
zamowienia? ZARZADZANIE ZMIANA

CASE STUDY — Zarzadzanie zmiang Korporacja
miedzynarodowa w Polsce — w jaki sposéb dobrze zdiagnozowana
zmiana pozwolita na zachowanie satysfakcji klienta w Chinach oraz
trzymanie dostaw kluczowych produktéw do Chin.

X Logistyka eksportowa.

Proces transportowy w eksporcie.

Uczestnicy procesu transportowego.

Miedzynarodowe Reguty Handlu Incoterms 2010.
Rodzaje transportu do Chin.

Koszty zwigzane z poszczegdlnymi rodzajami transportu.

Ubezpieczenia transportowe.

CASE STUDY — optacalno$¢ logistyczna

XI Procedury celne.

Rodzaje procedur celnych w eksporcie.
Dokumenty do odprawy celne;j.
Swiadectwo pochodzenia.

Ograniczenia obrotu w eksporcie.

19.00 Zakonczenie



