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Wstep

Prosze Cie, zanim zaczniesz czytaé, odpowiedz mi na kilka py-
tan...

Czy masz rodzine w Chinach? Albo wolne pé} miliona zlotych?
A moze pracujesz w miedzynarodowym koncernie z oddzialami
na Dalekim Wschodzie?

A moze biegle mowisz jakim$ jezykiem mandarynskim? No to
moze chociaz masz szwagra w konsulacie w Pekinie? To przy-
najmniej powiedz, ze masz ukonczone studia z handlu miedzy-
narodowego... Nie?

TO NAWET NIE MYSL O IMPORCIE! I ZAPAMIETAJ TO SO-
BIE RAZ NA ZAWSZE, BO TO NIE DLA CIEBIE!

Takie pytania — i odpowiedz — uslyszysz od kazdego, kto zara-
bia pieniadze na imporcie towarow — nie tylko z Chin, ale
z kazdego zakatka Dalekiego Wschodu, Europy czy obu Ame-
ryk. Dlaczego? Zeby Cie zniecheci¢. Im wiecej ludzi wejdzie
w ten rynek, tym wieksza bedzie konkurencja — wiec mniejsze
zyski dla tych, ktorzy sie odwazyli, sprobowali, sa na nim i za-
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rabiaja prawdziwe pienigdze. Prawdziwe to na poczatku nie
znaczy wcale duze. To znaczy realne. Autentyczne banknoty
o nominale 100 zlotych, poukladane po 10 sztuk w dwdch rze-
dach. Tyle mozesz zarobi¢ na towarze poukladanym w takim
pudelku, w jakie zazwyczaj pakuje sie buty, a ktore przyniesie
Ci do domu kurier albo listonosz. Tak, wlasnie Ty zarobisz te
pieniadze! Osoba, ktoéra nie ma rodziny w Chinach ani p6}t mi-
liona na koncie, nie zna mandarynskiego ani nie ma szwagra
w pekinskim konsulacie.

Import jest duzo prostszy, niz Ci sie wydaje. Skad o tym wiem?
Sam przeszedlem cala droge od poczatku do konca. Czytalem,
probowalem, sparzylem sie, zarobilem, stracilem. Ale sie na-
uczytem. Teraz juz wiem jak. I wcale nie musialem zatrudniac¢
do tego doradcow podatkowych, celnych ani prawnikéw. Cza-
sem nawet nie musialem zatrudnia¢ magazynieré6w ani sam nie
pakowalem towarow, ktore kupili moi klienci. Chwileczke...
Jak to? Bez pakowania towarow? Bez Poczty Polskiej? A wia-
$nie ze tak! Nie musialem sie rusza¢ sprzed komputera! Ba,
czasem nawet nie musialem go wogole wlaczaé! Dziwne?
Wiem, ale to mozliwe. I pokaze Ci, jak mozna to robi¢. Zarabia-
tem i zarabiam na imporcie caly czas.

To mit, ze aby zacza¢ biznes importowy, potrzebne Ci sa setki
tysiecy zlotych. Ale to prawda, ze importujac, mozesz zarobic¢
setki tysiecy. To juz nie te czasy, ze trzeba bylo zamawiac pelne




kontenery, ktore plynely przez morza i oceany. Dzisiaj mozesz
kupié towar, ktéry przyjdzie do Ciebie w malej paczce i zaro-
bisz na jego sprzedazy tysiac, dwa lub trzy tysiace zlotych.
A Twoja inwestycja w produkty to tylko 500 zlotych.

Chcesz przyklad? Prosze bardzo. Nowoczesna lub stylowa albo
odjechang obudowe do iPhone’a mozesz kupi¢ w Chinach juz
za 1 centa. Tak! Za 1 centa! Minimalne zamoéwienie to 300—
1000 sztuk. Ile musisz zainwestowac? To chyba latwo wyliczy¢.
Paczke przywiezie Ci kurier za 300 zlotych (przez EMS, paczka
1 kg). Koszt jednej obudowy, gdy zamoéwisz ich 1000, nie prze-
kroczy 35 groszy. Przy wiekszym zamoOwieniu spadnie ponizej
20 gorszy. Teraz sprawdz na allegro.pl, za ile mozesz taka obu-
dowe sprzedaé — ceny wahaja sie od kilku do kilkunastu zlo-
tych. Ile zarobisz? No c6z... Pozwol, ze tutaj zostawie Cie sam
na sam z matematyka...

W tej publikacji odkryje przed Toba wszystkie znane mi tajniki
biznesu importowego — tego malego — od ktorego sam zaczy-
nalem — do tego duzego, w ktérym teraz jestem. Pokaze Ci im-
port, gdzie pienigdze kapia powoli, ale za to sa pewne i bez ry-
zyka, oraz taki, na ktéorym zarobisz mnostwo pieniedzy — ale
i duzo ryzykujesz. To Ty dozujesz emocje.

Pokaze Ci sposob, w jaki mozesz sobie go zorganizowaé w za-
lezno$ci od tego, czy chcesz sie w niego angazowacé czy tylko




dorabia¢ na nim do pensji. Poznasz wszystkie kombinacje — po
to, zeby wybraé dla siebie najbardziej optymalna.

Jak wszedzie — musisz tylko wiedzie¢, jak to robi¢. Jak wybraé
model importu, jaki produkt, jak sprawdzi¢ swojego kontra-
henta, jak wysla¢ mu pieniadze i w koncu — kiedy, gdzie i jak
sprzedac to, co wlasnie kurier przyniost Ci do domu.

Import moze by¢ Twoim sposobem na zycie — niewazne, co ro-
bisz zawodowo. Zarabiajgc w taki sposob bez posrednikow, kie-
rujesz swoim zyciem. Tym, co robisz, tym, co chcesz robi¢, tym,

co chcesz osiagac.

Pracujesz na etacie? Swietnie — masz wiec stale zrédlo docho-

dow, mozesz sprawdzi¢ sie w handlu miedzynarodowym.

Jeste$ przedsiebiorca? Doskonale — zobacz, jak latwo mozesz

stworzy¢ zrodlo sporych dochodow.

Nie mozesz znalez¢ pracy? Nie przejmuj sie. Tutaj pokaze Ci,
jak stworzy¢ sobie prace, o jakiej marzysz. Taka, ktora przynie-
sie Ci pieniadze i satysfakcje.




Dlaczego mozesz zarobi¢ na imporcie?

Konsumpcja i zakupy w Polsce spadly nieznacznie, bezrobocie
iinflacja utrzymuja sie na stabilnym poziomie. Mimo to wsze-
dzie na $wiecie panuje ON. Nikomu nie musi sie klania¢, nie
musi zna¢ obcych jezykow, nie placi za bilety lotnicze, a jest
wszedzie iwszyscy sie go boja. Kryzys. Wydaje sie — chyba
z resztg slusznie — ze ominal Polske. Dzieki temu, ze nasza go-
spodarka jest dos¢ mocno zdywersyfikowana, a jednocze$nie nie
jesteSmy calkowicie uzaleznienie od eksportu ani importu, ra-
dzimy sobie calkiem nieZle. Nasi sasiedzi — Slowacy, Wegrzy,
Litwini oraz inne kraje Europy — nawet te ,wysokorozwiniete”
— maja duze problemy ze swoimi gospodarkami. Konsumpcja,
czyli sktonnoé¢ do zakupow, w tamtych krajach zmalala z uwagi
na niepokoj spoleczny wywolany przez kryzys. To samo dzieje
sie w USA i calej Unii Europejskiej. Po prostu ludzie boja sie
0 swoja przyszlo$¢, wiec nie kupuja duzo. Dzisiaj, gdy pisze te
slowa, dolar kosztuje nieco ponad 2,70 zl, a euro okolo 4,10 z}'.

W zwigzku z tym, firmy maja spore problemy ze zbytem, zaczy-
naja redukowaé koszty i stosowac¢ promocje, aby by¢ bardziej
konkurencyjnymi na rynku. Dzieki temu ceny wielu produktéow
znacznie potanialy. Co wazne — potanialy na dluzej. Przynaj-
mniej do czasu, gdy widmo kryzysu nie minie. Ale nawet jezeli

! http://nbp.pl/home.aspx?f=/kursy/kursya.html, [dostep do wszystkich
odnoénikéw z dn. 02.12.2009].
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minie, ciagle mozna liczy¢ na mocna zlotowke, ktora sprawi, ze
import bedzie oplacalny.

A co wPolsce? Optymizm konsumentéw jest nadal duzy, co
oznacza, ze ciggle chetnie wydaja swoje pieniadze. Mamy wiec
potencjalnych dostawcéw za granica irynek zbytu w kraju.
W dalszej czesci tej publikacji dowiesz sie, jak polaczy¢ obie in-
formacje i wykorzystac je do zrobienia biznesu.

Jak wykorzystac te szanse?

Jak pewno sie domyslasz, szansg jest wyszukanie produktow za
granicg i oferowanie ich do sprzedazy w kraju. Ale nie tylko. To
jest publikacja, ktora pokaze Ci, ze import nie jedno ma imie.
Zobaczysz, ze zeby korzysta¢ z mozliwosci, ktore oferuje import,
wcale nie musisz kupowac¢ i sprzedawa¢ produktéw. Mozesz po-
$redniczy¢. Ty sam wybierasz poziom ryzyka. Duze ryzyko — za-
kup isprzedaz na wlasny rachunek — to réwniez duzy zysk.
A male ryzyko — zwigzane z po$rednictwem w dostepie do in-
formacji — to maly zysk, ale bardziej przewidywalny.

W tej publikacji nie znajdziesz suchych definicji, cytatow
zustaw, ani traktatow miedzynarodowych ktére wypekiaja
podreczniki akademickie. Definicje tego, czym jest dropship-
ping, warunki Incoterms czy akredytywa lub $§wiadectwo po-
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chodzenia towaru znajdziesz bez trudu w Wikipedii albo Go-
ogle. Nawet dam Ci do nich linki, ale nie chce zajmowaé¢ nimi
miejsca. Ta publikacja to skoncentrowana wiedza o tym, jak
importowa¢ ina tym zarabia¢. Pokaze Ci, ze inwestujac nie-
wielkie pienigdze (maksymalnie 200-300 zl), mozesz zrobi¢
interes wart kilka tysiecy miesiecznie. Albo inwestujac kilka-
dziesigt — stworzy¢ biznes za milion. Wszystko zalezy tylko od
tego, jaki poziom ryzyka jeste$ sklonny zaakceptowac. Ale do

rzeczy.

Dla kogo jest ta publikacja?

Czy interesowaly Cie arkana importu — jak to sie robi ,,od pod-
szewki”?

Czy ciekawilo Cie, jak Twoi konkurenci kupuja duzo tansze to-
wary z pominieciem posrednikow?

Czy chciale$ kiedykolwiek sprobowaé zaimportowaé jakie$ to-
wary?

Czy bales sie sprobowac?

Jezeli cho¢ na jedno ztych pytan odpowiedziales TAK, to
znaczy, ze ta publikacja jest dla Ciebie.
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Czego tutaj na pewno nie znajdziesz?

Zapewniam Cie, ze nie znajdziesz tutaj zlotej recepty na doskonaly,
bezproblemowy biznes oparty na imporcie. Nie znajdziesz
informacji otym, ze najlepiej jest sprzedawaé¢ latem okulary
przeciwstoneczne, a zima koce, ktore mozesz kupi¢ w firmie XYZ
z Malezji za 10 centéw i sprzeda¢ na targu w Poznaniu lub Allegro
za 30 zt od sztuki. Znajdziesz tu duzo wiecej. Duzo wiecej
konkretnych i warto$ciowych informacji, niz moglbys sie
spodziewaé. Bo wszystkie wskazowki sa konkretne, rzeczowe i
poparte przykladami z zycia. To moje wlasne doswiadczenia.

Czego sie tutaj dowiesz?

Sprawdzone wskazéwki i informacje o tym, jak szukaé¢ nisz,
interesujacych produktow, jak wybiera¢ dostawcdw, jak sie ustrzec
przed oszustwem i jak szuka¢ nabywcow na zaimportowane towary.
Zobacz spis tre$ci. Te wszystkie tematy, ktére tam znajdziesz,
zawieraja konkretne przyklady poparte wnikliwg analiza przyczyn
oraz skutkdw. Wszystko po to, aby Twdj biznes mogt dziala¢ szybciej,
bez niepotrzebnego marnotrawstwa iz maksymalnym zyskiem.
Wszystko po to, zeby$ mogl wykorzystywac mozliwosci, ktore czekaja
na Ciebie za kazdym razem, kiedy waluty taniejg, a jakas branze
dotyka kryzys. Od nastepnego rozdzialu przejde juz do konkretow.
Ani slowa, ktore mogloby by¢ nieprzydatne. Owocne;j lektury!




Znajdz wiarygodnych
dostawcow

Jak szuka¢ dostawcow?

Mamy juz idealny produkt. Teraz trzeba znalez¢ dostawce. Ko-
gos$, kto go produkuje albo nim handluje i zaoferuje Ci warunki
handlowe lepsze niz te w kraju. Swiat dzieli sie na dwie czesci:
Chiny i wszystko inne. Mam za soba kilkanaScie interesow z
firmami z Dalekiego Wschodu, ktore zwienczylo kilkaset trans-
akcji i — pomijajac specyfike i réznice kulturowe — bardzo do-
brze mi sie znimi wspolpracuje. Sa niesamowicie otwarci,
przyjazni i jednocze$nie ostrozni. Nawet jezeli nie masz zalozo-
nej dzialalnoSci gospodarczej, zazwyczaj nie przeszkadza im to
w robieniu z Tobg intereséw. Mozesz kupi¢ wiatrowo-stonecz-
ne latarnie uliczne albo bawekliane ekotorby jako osoba fizycz-
na — nikogo to tam nie zdziwi. Ostatecznie to bedzie Twoj pro-
blem przy opodatkowaniu ich sprzedazy w Polsce.

Musisz wiedzie¢, ze robienie intereséw na dystans jest prawie
niemozliwe, jezeli zamierzasz zajaé sie tym biznesem profesjo-
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nalnie. Napisalem ,prawie”, bo sa takie przedsiewziecia zwig-
zane z importem, ktdére dzialaja wlasciwie wylacznie na odle-
gloé¢ i przynosza zyski. O nich dowiesz sie w dalszej czeéci tej
publikacji. Wr6¢my jednak do typowego importu towardw.
Musisz po prostu jecha¢ i odwiedzi¢ swoich dostawcow. Oczy-
wiScie — mozesz ich poznaé przez Internet, ale przed zawar-
ciem transakcji na duza kwote konieczne jest, zeby tam jechac i
zobaczy¢, czy firma istnieje i jak wyglada. Jezeli chodzi o Euro-
pe — nie jest to az taki wielki problem: tanimi liniami dolecisz
dzisiaj wszedzie. Ale juz w przypadku Malezji, Chin czy Indii to
dos¢ kosztowna i dluga wyprawa. Dhluga dlatego, ze skoro juz
wydajesz na bilet kilka tysiecy zlotych, musisz wykorzystac¢
maksymalnie czas, ktory tam spedzisz — np. tydzien. W Inter-
necie znajdziesz kilka ogloszen firm zajmujacych sie posrednic-
twem importowym. Znaja one lokalne realia (przyznaj, ze slo-
wo ,lokalne” w kontek$cie terytorium zajmowanego przez Chi-
ny jest komiczne); wiedza, jakie sg specjalizacje poszczego6l-
nych regionéw (tekstylia, elektronika, AGD, energetyka, su-
rowce naturalne), znaja jezyk, kulture i obyczaje oraz peklnig
funkcje przewodnika idoradcy. Osobiécie polecam Ci firme
BigChina — wielu z moich klientéw korzystalo z jej ustug i byli
bardzo zadowoleni z poziomu obstugi.

Zanim jednak pomyslisz o wyjezdzie do Chin, zastanow sie, czy
produktu, ktorego szukasz, nie mozna znalez¢ w Europie.
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OczywiScie trzy najbardziej rozpowszechnione slowa w jezyku
angielskim to ,made in China”. Ale jest wiele produktow wy-
twarzanych w Europie, ktore w Polsce sa bardzo poszukiwane
— albo tez zupelnie nieznane, cho¢ te konkurencyjne sprzedaja
sie u nas doskonale.

Krazy taka obiegowa opinia, ze co chinskie, to tandetne. Po-
chodzi ona zbardzo dawnych czaséw, kiedy w Polsce mozna
bylo kupié tylko chiniskie podkoszulki, ktére same sie rozpru-
waly po wystawieniu na slofice. OczywiScie nadal sie je produ-
kuje, ale zdecydowana wiekszo$¢ artykulow wytwarzanych
w Chinach ma juz niezlg lub wrecz wysoka jako$¢, bo po prostu
inne sie juz nie sprzedajg. Z tego samego powodu powinienes$
sie zastanowi¢, czy nie warto poszukaé dostawcy aluminiowych
lopat czy nawozu albo wzmacniaczy GSM gdzie§ w Rumunii,
Belgii czy Estonii. Moze sie okaza¢, ze produkt ma duzo wyzsza
cene EXW (czyli cene w miejscu zaladunku; o tych dziwnych
skrétach opowiem Ci pozniej) niz ten z Chin czy Tajlandii. Ale
transport ciezarowka z Wegier bedzie duzo tanszy niz kontener
z drugiego konca $wiata, ktory i tak trzeba w porcie oclié, prze-
tadowa¢ na TIR-a i przewiezé do Twojego magazynu. Wtedy
moze sie okaza¢, ze cena DDP (czyli cena produktu po jego
ocleniu i dostarczeniu na wskazane miejsce) produktu z We-
gier jest nawet kilkakrotnie nizsza.
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Aby dotrze¢ do firm, ktéore moga by¢ Twoimi dostawcami,
przejrzyj internetowe katalogi B2B. Sam korzystam z kilku
miedzynarodowych (Alibaba, EC21, ECPlaza®) oraz kilku euro-
pejskich (np. 123zapytanie, Profittool®) iniektorych branzo-
wych (Bulkoil*). Taka baza w zupelos$ci wystarczy, zeby zna-
lez¢ odpowiedniego dostawce. Niestety, jezyk angielski na po-
ziomie komunikatywnym jest niezbedny. Jezeli masz ztym
trudnoéci, popro$ kogos o pomoc. Musisz mie¢ pewnos$c¢, ze
obie strony rozumiejg, o czym mowig.

Uwazaj na oszustow! Czes¢ katalogow jest moderowana, ale nie
da sie ustrzec przed pojawieniem sie w nich firm, ktore chca
wytudzi¢ od Ciebie pienigdze. O tym, jak tego uniknaé, prze-
czytasz w kolejnych rozdzialach.

Jezeli zdecydujesz sie na import znanych markowych produk-
tow, np. artykulow toaletowych (elektryczne szczoteczki do ze-
bow Braun, maszynki do golenia Gilette), olejow silnikowych
(Mobil, Elf, Castrol) czy artykulow spozywcezych (firmy Kraft
czy Unilever), to musisz wiedzie¢, ze ich cena zakupu nie jest
taka sama w calej Europie. Nie wynika to tylko z faktu opisane-
go juz wczesniej na przykladzie proszku jednej marki, ktory

2 http://alibaba.com, http://ec21.com, http://ecplaza.net.
3 http://123zapytanie.pl, http: //profittool.ro.
4 http://bulkoil.com.
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jest inny dla Polakéw, a inny dla Francuzéw. Chodzi o cykl zy-
cia produktu®.

Jak moze wiesz — a jeSli nie wiesz, to zaraz Ci to wyjasnie —
kazdy produkt, ktory istnieje na rynku, przechodzi rézne fazy
w czasie swojego zycia — tak jak zywe istoty. Jest faza rozwoju
— kiedy jest nowoscia; faza wzrostu — gdy rynek zna produkt
i go chlonie; faza stagnacji — kiedy ma juz ugruntowana pozy-
cje, a rynek jest nasycony; oraz faza spadku i wycofania, kiedy
produkt juz nie jest modny, ,przejadl sie” iinwestowanie
w dalsza jego promocje jest nieoplacalne — wtedy zazwyczaj
promuje sie kolejny, nowy. A przynajmniej ten sam w innym
opakowaniu. W kazdej zfaz ceny zakupu i sprzedazy, a wiec
i marza zyskana na tym produkcie, sa rozne. Jesli co$ jest no-
woscig, trzeba ponie$¢ koszty promocji i marketingu. Koniecz-
ne jest, by zarobi¢ na kampanie promocyjna. Woéwczas wiele
produktow ma wysoka marze oraz cene sprzedazy. Pozniej ry-
nek poznaje produkt, nastepuje wzrost jego sprzedazy, produ-
cent zarabia krocie — jego ceny rosna, marza rowniez. Wtedy
konkurenci zazwyczaj wypuszczajg produkt alternatywny, wiec
czasem trzeba obnizy¢ marze i ceny, zeby ten nasz byl dostoso-
wany do nowej sytuacji rynkowej. Nastepuje faza dojrzaloSci —
nic sie nie zmienia, rynek zapelia sie produktami. W koncu:
spadek — produkt przestaje by¢ modny albo konkurencja wy-

5 http://pl.wikipedia.org/wiki/Cykl %C5%BCycia produktu.
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puszcza co$ jeszcze lepszego — producent musi wyprzedaé
wszystko, co mu jeszcze zostalo, po to, zeby wprowadzi¢ kolej-
ny model. Wtedy ceny zakupu i sprzedazy sa niskie, produkt la-
czy sie ,w prezencie” z innymi — to jakby wyprzedaz, tylko na
hurtowa skale. Jezeli przypomna Ci sie cykliczne reklamy past
do zebow, np. Colgate lub Blend-a-med, zrozumiesz, na czym
polegaja dzialania w ramach cyklu zycia produktu. Jak widzisz,
~nowe” pasty z ,rewolucyjna” formula, ktoérej ,nigdy wczedniej
nie bylo”, wybielajace bardziej niz jakiekolwiek wcze$niej —
pojawiaja sie mniej wiecej co p6t roku na rynku.

Kazdy koncern ma wlasne reguly postepowania i klasyfikacji
rynkow, ale model wyglada za kazdym razem identycznie.

Czemu firma nie wprowadza wszedzie herbaty w tym samym
momencie? A co sie stanie, jezeli produkt sie nie przyjmie? Je-
zeli nie uda sie sprzeda¢ wten sposob zakontraktowanych
upraw zielonej herbaty? Dzieki takim posunieciom mozna
stopniowo czerpa¢ zyski, jednocze$nie korygujac bledy zrobio-
ne na rynkach wcze$niej poznanych. I zmniejszaé ryzyko nie-

powodzenia.

I to jest miejsce i szansa dla importu i eksportu. Sprytna firma
umie wykorzysta¢ cykl zycia produktow na poszczegoélnych
rynkach. Kupi go za niska cene, gdy ten konczy swoje zycie na
zamoznym rynku we Francji, a sprzeda w Polsce, gdzie oficjal-
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ne ceny zakupu sg duzo wyzsze. P6zniej moze sprobowac zro-
bi¢ to samo, eksportujac towar z Polski do Rumunii, kiedy
u nas bedzie juz w fazie schylkowej, a tam dopiero bedzie sie
rodzil.

Dlaczego wiec inny sprytny przedsiebiorca nie kupi tego pro-
duktu juz wtedy, gdy bedzie on w ostatnim stadium cyklu zycia
we Francji, zeby sprzedawac go jako nowo$¢ w Bulgarii? Z bar-
dzo prostego powodu: bo koncern, ktéry go tam dopiero wpro-
wadzi za jaki$ czas, nie uruchomil jeszcze kampanii promujace;j
produkt. Wiec gdyby 6w przedsiebiorca tak zrobil, klienci byli-
by ostrozni, mogliby sie zrazi¢, pomysle¢, ze to jakie$ oszustwo.
W efekcie sprzedaz bylaby niewielka, przedsiebiorca musialby
inwestowaé wlasne pieniagdze w reklame produktu tego koncer-
nu — na dodatek mrozac gotowke w towarze, ktory wcale szyb-
ko sie nie sprzedaje.

Mam takiego kontrahenta z Rumunii — duza firma handlowa
Quasar Comex. Poznalem jej wla$ciciela i to z nim robie intere-
sy. Kiedy$ chcial, zebym sprzedat mu produkty firmy Nestlé —
platki $niadaniowe Cini Minis, Chocapic itd. Opakowania mia-
ly napisy po polsku, rumunsku i bulgarsku, wiec produkt byt
dla niego idealny. Znany, dobrej marki, z napisami w jezyku oj-
czystym (w krajach Unii Europejskiej produkt musi posiada¢
oznaczenia w jezyku narodowym zawierajace informacje o pro-
ducencie lub importerze, sposobie uzycia oraz skladnikach
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produktu, stad czesto spotkasz na polkach produkty z naklej-
kami po polsku — stickerami). W Polsce to produkt dojrzaly,
ktory jest juz w stabilnej, niskiej cenie zakupu. W Rumunii byt
mocno promowany jako nowo$c¢. Kiedy spotkalem sie z klien-
tem, powiedzialem mu o jeszcze jednym rodzaju produktow
Nestlé, ktore moga go zainteresowac. O batonach. Moze koja-
rzysz, mozna u nas kupi¢ w sklepach batony z platkami, ktore
produkuje Nestlé, np. baton Cini Minis czy Chocapic. Byt to
rowniez produkt o dobrej marce, idealny w logistyce, bo maly
i relatywnie drogi, z napisami takze po rumunsku. Klienta bar-
dzo to zainteresowalo, ale... powiedzial wtedy: ,Nie teraz. Dam
Ci zna¢, kiedy bedzie mi potrzebny”. P6zniej robiliSmy kolejne
interesy i po p6l roku od tamtej rozmowy zadzwonit do mnie
z pytaniem: ,Za ile sprzedasz mi jedno auto tych batonéw?”.
Zaczalem go wypytywadé, skad to nagle zainteresowanie, czemu
taka ilo§¢ — opowiedzial mi te historie o cyklu zycia produktu,
ktora Ci przed chwila opisalem. Po prostu dopiero wtedy w Ru-
munii Nestlé zaczelo promowa¢ batony, ale ceny zakupu byly
wyzsze niz w Polsce. PéZniej, za kazdym razem kiedy mialem
do czynienia z brokerem (firma zajmujaca sie posrednictwem
w imporcie ieksporcie), widzialem, ze dzialaja oni wlasnie
w ten spos6b — wykorzystujac wiedze o rynku.

Oczywistym jest, ze koncerny nie lubig takiego dzialania. Nie
lubig firm, ktére sprzedaja ich produkty miedzy poszczegolny-




mi rynkami, wykorzystujgc réznice cen. Dlaczego? Bo zmniej-
szajg im dochody. Jezeli cena zakupu batona we Francji wynosi
10 centéw, w Polsce 12, a w Rumunii 14, to oczywiste jest, ze
najlepiej jest go kupi¢ we Francji, a nie u oficjalnego przedsta-
wiciela firmy Nestlé w Polsce. W efekcie tamtejszy oddzial Ne-
stlé zarobil na tej sprzedazy 10 centow iwykonal plan, a od-
dzial w Polsce — nie. Caly koncern w skali globalnej zarobit
rowniez 10 centow. Gdyby jednak firma kupita produkt w swo-
im rodzimym kraju (w Polsce), to koncern mialby w kasie
12 centow.

Jak widzisz — to, co opisalem powyzej, to ciagle wiedza o pro-
dukcie. Dlatego jest ona tak wazna. Dlatego to, co wybrales$
jako swoj idealny produkt, musi by¢ dla Ciebie najwazniejsze
w zyciu, musi Cie cieszy¢ i fascynowaé. Po to, zeby znaé zasady,
na jakich dziala Twoj rynek dostawcoHw i odbiorcow.




IMPORTPIENIEDZY — fragment
Rafal Mroéz

Jak skorzysta¢ z wiedzy zawartej
w peinej wersji ebooka?

Siegajac po te ksiazke masz okazje poznaé realne procedury
importu tanszych towaréw zaréwno z Chin, jak i Europy Za-
chodniej. Jest to publikacja, w ktorej praktyk biznesu zdradza
krok po kroku, jak sprowadzi¢ i zarobi¢ na importowanych
produktach. To, co pozostaje w Twoim zakresie, to poznaé te

wiedze i zacza¢ dzialaé.

http://import-z-chin.zlotemysli.pl

Praktyczna wiedza, dzieki ktorej dostaniesz tylko
sprawdzone rozwiazania.
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