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SEMINARIUM:

»MOZLIWOSCI EKSPANSJI ZACHODNIOPOMORSKICH FIRM SEKTORA MSP
NA WYBRANE RYNKI ARABSKIE DZIALAJACE
W OBREBIE GULF COOPERATION COUNCIL (GCC)”

Termin i miejsce seminarium: 14 listopada 2019 r. — Hotel Radisson Blu, Plac Rodla 10, Szczecin

Czas trwania: 9.00-15.00

Celem seminarium jest przekazanie przedsiebiorcom informacji niezbednych do planowania,
organizowania i realizacji eksportu i / lub inwestycji w nastepujacych krajach arabskich: Arabia
Saudyjska, Katar, Kuwejt i Zjednoczone Emiraty Arabskie. Dodatkowo uczestnicy otrzymajq
informacje pozwalajace zrozumiec struktury biznesowe i gospodarcze rynkow arabskich oraz poznajg
specyfike kultury wybranych krajow dziatajgcych w obrebie GCC.

RAMOWY PROGRAM SEMINARIUM:

I. Ogolna charakterystyka rynkéw pétwyspu Arabskiego:

1. Obowigzujgce podatki (legalizacja faktur, Instagram).

2. Wzajemne animozje i koneksje rodzinne na Polwyspie Arabskim.

3. Charakterystyka monarchii absolutnych.

4. Wspdlne kwestie kulturowe dla wszystkich krajow Pétwyspu Arabskiego np. papierosy, tyton,
jedzenie, znaczenie rodziny, jezyk, sposob pracy, zachowania wobec kobiet i zachowania
kobiet wobec mezczyzn i innych kobiet, znaczenie relacji, ulubione sporty Arabdw.

Struktura spoteczna.

Umowy handlowe w historii i kulturze krajéw arabskich.

Oczekiwania wobec firm europejskich (nawigzywanie relacji, wyglad oferty, wyglad
pracownikow, zachowania itd.).

8. Znaczenie komunikatorow i reklamy na Potwyspie.

9. Najlepsze miesigce na wizyte na Potwyspie Arabskim.

10. Koniecznos¢ czy fanaberia w obecnosci na wszystkich rynkach GCC?

11. A co z Bahrainem i Omanem?

Nowo

Il. ARABIA SAUDYJSKA:
1. Charakterystyka rynku Arabii Saudyjskiej:
a) zmiany i otwarcie rynku w 2020, faktyczne czy pozorowane?
b) mozliwosci eksportu, branze i obszary,
c) weryfikacja najwiekszych konkurentéw dla polskich przedsiebiorstw.
2. Przepisy importowe Arabii Saudyjskiej:
a) gdzie szukac informaciji,
b) wymagania, co do opakowan,
c) wymagania, co do produktu,
d) waga certyfikatu pochodzenia,
e) pozostate kwestie celne i podatkowe.
3. Posrednik na rynku Arabii Saudyjskiej:
a) dostepni w Polsce,
b) obecni na rynku Arabii Saudyjskiej,
c) weryfikacja polskich firm przez Saudyjczykéw.
4. Zawierania uméw z kontrahentami:
a) formaumowy,
b) sposoby zawierania umow,
c) kwestie wlasnosci i spotek w Arabii Saudyjskiej,
d) ptatnosci, rachunki bankowe, przetrzymywanie ptatnosci przez banki itd.,
e) jak weryfikowani sg polscy kontrahenci przez Saudyjczykow.
5. Podatki posrednie naktadane na polskich przedsigbiorcow przy eksporcie do Arabii
Saudyjskiej.
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Roéznice kulturowe:

a) znaczenie klanéw i rodzin w kontaktach na Pétwyspie Arabskim,

b) kobieta w biznesie Arabii Saudyjskiej,

c) kontakt fizyczny jako element nawigzywanie relacji (przestrzen osobista, podawanie
dtoni, poklepywania itd.),

d) rozmowy handlowe, jako element zapoznawczy,

e) prezenty akceptowane, przyjmowanie gosci w Europie,

f)  UWAGA! Ostroznie z robieniem zdje¢.

Spektakularne przyklady sukceséw i porazek polskich firm na rynku Arabii

Saudyjskiej. Jakich bledéw unikaé? — przyktady i case study

. KATAR:

1.

Charakterystyka rynku Kataru:

a) Liczebnos¢,

b) Struktura Panstwowa,

¢) Planowane zmiany i transformacja w monarchie parlamentarna,

d) Zycie i praca w Katarze,

e) Szybko rozwijajgce sie branze w Katarze,

f) Katar jako okno na Afryke i mozliwos$¢ wejscia na kraje Afrykanskie,
g) Mozliwe branze rozwojowe,

h) Weryfikacja najwiekszych konkurentéw dla polskich przedsiebiorstw
Pozyskiwanie informacji na temat Kataru,

Nawigzywanie wspoétpracy z Katarczykami:

a) poszukiwanie partnera biznesowego (weryfikacja partneréw),

b) czego i kogo poszukujg Katarczycy na polskim rynku,

c) weryfikacja wiarygodnosci partneréw,

d) sprzedaz b2c

Przepisy importowe Kataru:

a) gdzie szukac¢ informaciji,

b) wymagania, co do opakowan,

c) wymagania, co do produktu,

d) waga certyfikatu pochodzenia,

e) pozostate kwestie celne i podatkowe,

Znaczenie referencji i zrealizowanych projektéw dla kontrahentéw z Kataru.
Znaczenie umowy i scigganie wierzytelnosci.

Spektakularne przyktady sukceséw i porazek polskich firm. Jakich btedéw unikaé? —
przyktady i case study

IV. ZJEDNOCZONE EMIRATY ARABSKIE:

1.

5.

Charakterystyka Panstwa:

a) Struktura panstwowa,

b) Liczebnosc,

c) Mniejszo$¢ narodowe w ZEA,

d) R&znice pomiedzy poszczegdlnymi emiratami,

e) Czy spekulacje na temat bankructwa poszczegdlnych emiratéw sg prawdziwe?
f) Kto na chwile obecng wyprowadza swdj biznes z ZEA?

d) Jak ZEA weryfikuje polskie firmy?

Zawierania umoéw z kontrahentami:

a) formaumowy,

b) sposoby zawierania umow,

c) kwestie wiasnosci i spotek w ZEA,

d) ptatnosci, rachunki bankowe, przetrzymywanie ptatnosci przez banki itd.,

e) jak weryfikowani sg polscy kontrahenci.

Podatki posrednie naktadane na polskich przedsiebiorcow przy eksporcie do ZEA.
Posrednik na rynku ZEA:

a) dostepni w Polsce,

b) obecni na rynku ZEA,

c) posrednicy z innych krajow,

Zawierania umoéw z kontrahentami:
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a) forma umowy,

b) sposoby zawierania umow,

c) kwestie wiasnosci i spotek w ZEA,

d) otwieranie spotek w ZEA,

e) ptatnosci, rachunki bankowe, przetrzymywanie ptatnosci przez banki itd.,

Negocjacje:

a) NDA i zachowanie absolutnej dyskrecji zaréwno podczas spotkan prywatnych i
panstwowych,

b) Spektakularne przyktady sukcesow i porazek polskich firm na rynkach zachodnich. Jakich
btedéw unikaé? — przykiady i case study.

KUWEJT:

1.

Charakterystyka rynku Kuwejtu:

a) Liczebnos¢,

b) Zmiany socjalne,

¢) Struktura Panstwowa,

d) Szybko rozwijajgce sie branze w Kuwejcie,

e) Mozliwe branze eksportowe dla Polskich firm,

f)  Weryfikacja najwiekszych konkurentéw dla polskich przedsiebiorstw.
Pozyskiwanie informacji na temat Kuwejtu.

Nawigzywanie wspétpracy z Kuwejtem:

e) poszukiwanie partnera biznesowego (weryfikacja partneréw),

f) czego i kogo poszukujg Kuwejtczycy na polskim rynku,

g) weryfikacja wiarygodnosci partneréw,

h) sprzedaz b2c.

Przepisy importowe Kuwejt:

f) gdzie szukac¢ informaciji,

g) wymagania, co do opakowan,

h) wymagania, co do produktu,

i) waga certyfikatu pochodzenia,

i) pozostate kwestie celne i podatkowe.

Réznice kulturowe:

a) Znaczenie referenciji i zrealizowanych projektéw dla kontrahentow z Kuweijtu,
b) opinie o polskich firmach w Kuwejcie.

Znaczenie umowy i scigganie wierzytelnosci.

Spektakularne przykiady sukceséw i porazek polskich firm. Jakich btedéw unikaé? —
przykfady i case study.

Szczegélowy program seminarium przygotowany zostanie na postawie analizy potrzeb
szkoleniowych, przeprowadzonej wsrdd uczestnikow.

Planowany harmonogram seminarium:

08:45 - 09:00 Rejestracja uczestnikow

09:00 - 11:30 | blok tematyczny
11:30 - 11:45 przerwa 15-minutowa
11:45 - 14:30 Il blok tematyczny

14:30 - 15:00 Sesja pytah. Zakonczenie szkolenia

Organizator: Centrum Inicjatyw Gospodarczych

Biuro Wsparcia Przedsiebiorczosci
Urzad Marszatkowski Wojewodztwa Zachodniopomorskiego

tel.: 91 432 96 74, e-mail: eksport@wzp.pl

Dodatkowe informacje: Eurofinance Training Sp. z 0.0.

tel.: 22 830 13 40; tel. kom.: 609 124 124
e-mail: szkolenia@efszkolenia.pl
www.efszkolenia.pl
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