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< CHECKLISTA - 6 KROKOW >

Jak wybrac¢ rynek
do ekspansiji
firmy

Praktyczna checklista, ktéra obniza ryzyko pomytki: od
dfugiej listy krajow do jednego rynku, w ktory warto
wejsc.

IV KWARTAt 2026



PO CO TA CHECKLISTA

Pomytka w wyborze rynku kosztuje trzy zasoby naraz

Pienigdze, czas i uwage zespotu. Zaden z nich nie wraca, jesli rynek okazat sie nietrafiony.
Dlatego wybor rynku to nie poszukiwanie ,hajlepszego kraju”, tylko kolejne zmniejszanie ryzyka
pomyiki.

Dla wiekszosci firm MSP wejécie jednoczesnie na pieé rynkéw jest niemozliwe. Wybierajac
jeden rynek, rezygnujecie z innego na rok albo dwa, wiec kazda decyzja wazy.

Przejdzcie szesc¢ krokow po kolei. Kazdy z nich jest rozwiniety na kolejnych stronach.

O Zawez listg rynkow

Ocen rynki wedtug tych samych kryteriow i zostaw 2-3 najbardziej obiecujgce.

O Sprawdz popyt

Ustal, czy na rynku jest kupujacy, ktory ma wasz problem i chce zaptacic za jego
rozwigzanie.

O Przetestuj hipoteze

Przeprowadz 20-30 rozmow z potencjalnymi klientami, uruchom testowy outreach albo
pilotaz.

O Ustal KPli terminy

Okresl cele na pierwszy, drugi i trzeci rok oraz sygnat, po ktérym poznacie, ze rynek nie
dziafa.

O Sprawdz regulacje

Ocen licencje, certyfikacje, cta oraz ograniczenia dla materiatow i komponentow.

O Wybierz model wejscia

Poréwnaj partnera strategicznego i samodzielne wejscie, wybierz droge dla swojej firmy.
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Jak zawezié liste rynkéw do dwoch, trzech?

Odrobic¢ prace domowg, zanim wyda sie pienigdze. Pierwsze przejscie po zgrubnych filtrach
odsiewa rynki, na ktérych nikt na was nie czeka, drugie zostawia trzech kandydatow, a
pogtebiona analiza dotyczy juz tylko ich.

Do pierwszego przejscia wystarczy kilka filtrow: wielkos¢ interesujgcego was segmentu,
dostepnosc¢ logistyczna, umowy handlowe, poziom cen i konkurencji, jezyk oraz kultura
biznesowa. Drogie raporty nie sg potrzebne. Potrzebna jest uczciwa tabela, w ktérej kazdy

rynek oceniono wedtug tych samych kryteriow.

Potem pracujcie z ludzmi. Dane z internetu wszyscy majg identyczne, roznice robito, co
powiedzg praktycy z danego rynku:

1. Wtasne kontakty: klienci, dostawcy i znajomi, ktorzy juz tam pracujg.

2. Organizacje branzowe: gracze, trendy, kto niedawno wszedt albo wyszedt z rynku.

3. Izby gospodarcze i misje handlowe, w tym PAIH: pierwsze kontakty i wymogi formalne.
4.

Zaufany doradca na miejscu: rozmawia w jezyku lokalnym i wraca z faktami, nie z
wrazeniami.

Czy sukces w Polsce gwarantuje popyt za granicg?

Nie. To, ze produkt dobrze sprzedaje sie w kraju albo na jednym rynku zagranicznym, nie
znaczy, ze zadziata tak samo gdzie indziej. Sprawdzenie product-market fit jest czescig wyboru
rynku, a nie osobnym krokiem po nim.

Scenariusz pierwszy: produkt jest potrzebny, ale oferte trzeba dostosowac. Inne opakowanie,
inne warunki pfatnosci, inny argument w sprzedazy, inna potka cenowa. To normalna praca,
ktorg da sie zaplanowac.

Scenariusz drugi: produkt po prostu nie jest tam potrzebny. Powodem bywa kultura zakupowa,
rozwigzania, do ktorych kupujgcy przywykt, albo to, ze problem, ktéry rozwigzujecie w kraju,
tam nikogo nie boli. Zadna adaptacja nie pomoze, a im wczesniej to widac¢, tym taniej kosztuje
lekcja.

Pytanie nie brzmi ,czy rynek jest duzy”, tylko ,czy jest na nim kupujacy,

ktéry ma nasz problem i chce zapfacic¢ za jego rozwigzanie”.

Dima V. Nechyporenko, zatozyciel the nech
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Jak sprawdzi¢ hipoteze przed otwarciem biura?

Sformutujcie w jednym zdaniu, dlaczego wasz produkt i wasza propozycja wartosci pasujg
wiasnie do tego rynku, i zweryfikujcie to 20-30 rozmowami z kupujgcymi, testowym outreachem
albo pilotazem. Wszystko przed wynajmem biura i rekrutacja.

Dobra hipoteza ma trzy elementy: kto kupuje, jaki problem rozwigzujecie i dlaczego wybierze
was zamiast dostawcy lokalnego.

Przykiad hipotezy. Sredni wykonawcy budowlani w Rumunii kupig nasze konstrukcje, bo
dostarczamy w trzy tygodnie, a producenci lokalni w szesc.

Narzedzia do testu: rozmowy z 20-30 potencjalnymi kupujgcymi, celowany outreach w jezyku
lokalnym z jedng jasng ofertg, testowa kampania albo landing page pod rynek, targi branzowe
ze spotkaniami umowionymi wczesniej, dostawa pilotazowa na preferencyjnych warunkach.

Jeslina trzydziesci kontaktow nie ma ani jednej zainteresowanej odpowiedzi, to tez jest
odpowiedz. Kosztuje dziesigtki razy mniej niz rok pracy lokalnego zespotu.

Po jakich KPI poznacie, ze rynek wybrano dobrze?

Po tych, ktore zapisaliscie przed startem. Wskazniki wymyslane w trakcie prawie zawsze
dopasowuje sie do faktow, a rynek, ktory nie dziata, zyje latami.

Okres Co ma sie wydarzy¢ Sygnat pomyiki

3-6 miesiecy Hipoteza potwierdzona rozmowami: spotkania, Brak jakiegokolwiek
zainteresowane odpowiedzi, zapytania ofertowe zapytania o ceng

Pierwszy rok Pierwsi klienci i pierwsze pienigdze: pilotaze, kontrakty, Kupuja tylko z rabatem albo
zamowienia powtorzone, realna marza jednorazowo

Drugi rok Stabilny kanat: przewidywalny pipeline, koszt Kazda transakcja zalezy od
pozyskania klienta, udziat w przychodzie wiasciciela

Trzeci rok Rynek zwraca inwestycje: prég rentownosci, relacja Strata nie maleje rok do
kosztow do zysku roku

Liczby w kazdym wierszu wynikajg z waszego modelu biznesowego. Wazne, by zapisac je przed pierwsza
inwestycjg, razem z datg przeglgdu.

MleCh THENECH.COM



Jakie bariery regulacyjne i celne sprawdzié na starcie?

Te, ktére mogg zatrzymac sprzedaz na rok i dtuzej. Ten formalny blok zwykle zostawia sie na
pdzniej i to on najczesciej psuje gotowy plan wejscia.

Typowa sytuacja: firma wybrata rynek, upewnita sie, ze oferta jest konkurencyjna, i dopiero
wtedy dowiedziata sie, ze produkt wymaga certyfikacji trwajgcej rok albo dwa. Budzet wydany, a
sprzedawac jeszcze nie mozna.

O Czy wasza dziatalnos¢ na rynku docelowym jest licencjonowana albo inaczej regulowana?

O Jaka certyfikacja jest potrzebna, ile trwa i ile kosztuje? Znak CE nie zawsze wystarczy poza
UE.

Czy na waszg pozycje taryfowg sg cta ochronne albo antydumpingowe?

O Czy nie ma ograniczen dla materiatow lub komponentéw w waszym produkcie?
O Czy dziata umowa handlowa miedzy UE a rynkiem docelowym i co zmienia w cenie?
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Partner strategiczny czy samodzielne wejscie?

Partner obniza ryzyko i przyspiesza wejscie, samodzielne wejscie daje kontrole nad klientem i
marzg. Wybor zalezy od strategii firmy i warunkow konkretnego rynku.

Przez partnera Samodzielne wejscie
Czas do pierwszej Krotszy: partner ma juz klientow Dtuzszy: baze trzeba zbudowac od zera
sprzedazy
Koszty startu Nizsze Wyzsze: biuro, ludzie, marketing
Marza Dzielona z partnerem W catosci wasza
Kontrola nad klientem Czesciowa Petna
Najwieksze ryzyko Zaleznosc¢ od jednego partnera Koszty przed potwierdzeniem hipotezy

Czesto te modele nastepujg po sobie: pierwszy rok przez partnera, zeby sprawdzic¢ popyt i ceng, potem wiasna
obecnos¢, gdy uzasadniajg jg wolumeny.

Wskazowka. Przed podpisaniem sprawdzcie partnera tak samo, jak sprawdzacie rynek: kto jest
jego klientem, jak sprzedaje, czy nie reprezentuje konkurenta i co stanie sie z bazg klientow, jesli
sie rozejdziecie.
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JAK TO WYGLADA W PRAKTYCE

Z pieciu rynkéw zostat jeden, oparty na danych zamiast
zalozen

Producent urzgdzen przemystowych przyszedt do nas z listg pieciu rynkéw UE i budzetem na
jeden. Pierwsze przejscie po zgrubnych filtrach usuneto dwa: na jednym segment docelowy
byt za maty, na drugim rynek szczelnie zajeli dwaj lokalni producenci z dtugimi kontraktami.

Z trzech pozostatych jeden odpadt przy sprawdzeniu regulacji, bo certyfikacja krajowa zajetaby
okoto roku. Z dwoma finalistami przeprowadzilismy rozmowy z kupujgcymi w ich jezyku. Na
jednym rynku hipoteza o terminach dostawy potwierdzita sie i pojawity sie pierwsze zapytania
ofertowe. Na drugim kupujgcy cenili serwis na miejscu bardziej niz szybkosc¢ i bez lokalnego
partnera ten rynek by sie nie otworzyt.

Klient wszedt na pierwszy rynek przez partnera strategicznego z branzy inzynieryjnej i zapisat
KPI na 12 miesiecy. Drugi zostat w rezerwie.

Co z tego wynika. Kazdy krok checklisty albo potwierdza rynek, albo zdejmuje go z listy. Celem
nie jest zebra¢ wiecej danych, tylko oprzec decyzje na odpowiedziach kupujgcych i na liczbach
zapisanych przed inwestycja.
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KTO TO NAPISAt

Dima V. Nechyporenko

Zatozyciel the nech, Warszawa

Ponad 18 lat w rozwoju biznesu B2B i wejsciach na rynki Polski, Ukrainy,
Francji, Wtoch, Hiszpanii, totwy, Kanady i ZEA. Prowadzimy firmy od
wyboru rynku do pierwszych kontraktow: krétka lista, rozmowy z
kupujgcymi w ich jezyku, sprawdzenie regulacji, szukanie partnerow.

dima@thenech.com - linkedin.com/in/dmytronch

W czym pomagamy

Wybér rynku Krotka lista, kryteria oceny, sprawdzenie regulacji, rekomendacja
jednego rynku do wejscia

Weryfikacja popytu Rozmowy z potencjalnymi kupujgcymi w ich jezyku, test hipotezy, raport
z faktami
Wejscie na rynek Szukanie i weryfikacja partnerow, pierwsze spotkania, prowadzenie do

pierwszych kontraktow

Rozwdj sprzedazy Pipeline B2B, KPI, praca z kluczowymi klientami na nowym rynku

Chcecie sprawdzié swojg krotka liste?

Przyslijcie liste rynkow, ktére rozwazacie, i krotki opis

produktu. Na pierwszej konsultacji powiemy, ktére z nich

warto analizowac gtebiej i od jakiej hipotezy zaczac.

thenech.com/kontakt

Zastrzezenie. Ten dokument ma wytgcznie charakter informacyjny. Nie stanowi porady ani konsultacji prawnej, podatkowej, finansowej lub innej
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firmy. Nie gwarantujemy dokfadnosci, kompletnosci ani aktualnosci przedstawionych informacji, w tym dotyczacych wymogow regulacyjnych, cet i
certyfikacji, ktore ulegajg zmianom. Przed podjeciem decyzji prosimy skonsultowac¢ sie z wiasnymi doradcami prawnymi, podatkowymi i finansowymi.
Decyzje podejmujg Panstwo samodzielnie i na wtasne ryzyko; the nech nie ponosi odpowiedzialnosci za ich skutki. Dane aktualne na IV kwartat 2026
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