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ZAPRASZA NA PROGRAM SZKOLENIOWY 

ROZPOCZYNANIE I PROWADZENIE 
DZIA ALNO CI GOSPODARCZEJ  

W CHINACH 
Z PERSPEKTYWY POLSKIEGO BIZNESU 
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Cele 
szkolenia 

 Przedstawienie podstawowych zagadnie  zwi zanych z sytuacj  polityczno-
gospodarcz  wspó czesnych Chin 

 Identyfikacja potencjalnych obszarów sukcesu dla polskiego biznesu na 
chi skiej mapie przemys u i us ug 

 Przedstawienie aktualnych przemian spo ecznych jako szans i zagro e  dla 
rozwoju w asnego biznesu w Chinach 

 Przedstawienie dobrych praktyk przy wyborze doradców biznesowych 
 Wprowadzenie do zasad negocjacji z partnerem chi skim 
 Omówienie najwa niejszych kana ów komunikacji marketingowej we 

wspó czesnych Chinach (QQ, RenRen, Weibo) 
 Przekazanie informacji o specyfice procesu budowy marki na rynku chi skim 
 Zapoznanie uczestników z formami prawnymi dzia alno ci gospodarczych 

w ChRL 
 Dok adne omówienie procesu rejestracji WFOE (Wholly Foreign Owned 

Enterprise) 
 Przedstawienie procedury legalizacji pracy obcokrajowców w Chinach  
 Analiza mo liwych strategii wej cia na rynek chi ski jako punkt wyj cia dla 

tworzenia strategii dla w asnego projektu 
 Analiza ryzyk bud etowych w realiach chi skich 
 Przybli enie specyfiki zarz dzania personelem chi skim 
 Rozwini cie umiej tno ci budowy systemu motywacji pracowników chi skich  
 Wprowadzenie do zarz dzania mi dzykulturowego 
 Kulturowe aspekty prowadzenia biznesu 
 Etykieta rozmów biznesowych 

Korzy ci dla 
uczestników 

Po uko czeniu warsztatu uczestnicy b d  potrafili: 
 Analizowa  szanse i zagro enia planowanego projektu biznesowego w realiach 

wspó czesnych Chin 
 Podejmowa  decyzje biznesowe bez obci enia stereotypami 
 Ubiega  si  o dost p do narz dzi wsparcia dla inwestora zagranicznego 

w Chinach 
 Wybra  najw a ciwsz  form  prawn  dla swojego projektu 
 Zarejestrowa  spó k  prawa handlowego w Chinach 
 Wykorzysta  nowe technologie do promocji swoich produktów na rynkach 

azjatyckich 
 Efektywnie alokowa  bud ety kampanii promocyjnych w Chinach 
 Przeprowadzi  rekrutacj  zespo u chi skiego 
 Wykorzysta  poznan  specyfik  zarz dzania zespo em chi skim i budowa  

skuteczne programy motywacyjne 
 Minimalizowa  ryzyka b dów podczas bud etowania projektów  
 Stosowa  chi ski model negocjacji i wspó pracy  
 Wykorzysta  poznane kulturowe aspekty prowadzenia biznesu w Chinach 

Termin 6-8 czerwca 2013 
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Prowadz cy Bartosz Zió ek 
 Manager z 12-letnim do wiadczeniem w prowadzeniu projektów 

mi dzynarodowych z obszaru rozwoju biznesowego, marketingu i nowych 
technologii 

 Posiada do wiadczenie biznesowe w zakresie tworzenia spó ek prawa 
handlowego, wdra ania strategii business development w Chinach oraz 
wprowadzania i pozycjonowania nowych produktów na rynku chi skim 

 W latach 2009-2013 zarz dza  spó kami w Chinach i Hongkongu  
 Spó ka pod jego nadzorem powo a a pierwszego polskiego operatora 

gastronomicznego, rozwijaj cego mark  restauracji Sarmatia w Chinach 
 Wspó tworzy  koncepty biznesowe dla takich mi dzynarodowych marek  

jak Sphinx, Wook, Amber Foods i innych  

Metody 
szkolenia 

Szkolenie prowadzone aktywnymi metodami warsztatowymi z wykorzystaniem 
realnych przyk adów, studiów przypadków, dyskusji oraz wspólnej analizy 
potencja u biznesowego zaproponowanych przez uczestników projektów.  
Uczestnicy otrzymuj  praktyczne informacje i sugestie od prowadz cego, 
na podstawie jego do wiadczenia w prowadzeniu dzia alno ci w Chinach.  
Podczas lunchu w restauracji chi skiej uczestniczy zapoznaj  si  z zasadami 
chi skiej etykiety rozmów biznesowych. 

Program 
szkolenia 

1. Charakterystyka rynku 
 Rynek chi ski  – podstawowe wska niki i prognozy 
 Najwa niejsze aglomeracje i ich strategiczne funkcje – czyli gdzie najlepiej 

lokowa  swój biznes 
 Efekt skali i ró norodno ci – okazje biznesowe w jednym z najwi kszych 

pa stw wiata 
 Mo liwo ci rynku chi skiego dla polskiego biznesu przez wymiar zarz dzania 

mi dzykulturowego 
  
2. Prawne aspekty prowadzenia biznesu w Chinach 

 Formy prawne spó ek prawa handlowego: joint venture, WFOE, FICE, Rep 
Office 

 Proces rejestracji WFOE jako najpopularniejszej formy prawnej spó ek 
 Ochrona w asno ci intelektualnej – jak najlepiej dba  o ochron  know-how 

w Chinach 
 Podstawowe regulacje podatkowe – porady praktyczne 

 
3. Strategia wej cia i tworzenie biznesplanów  

 Wiarygodno  potencjalnych doradców i partnerów – komu mo na zaufa  
 Badania i analizy rynku – bezwzgl dna konieczno  czy strata pieni dzy 
 Czynniki wyboru strategii wej cia na rynek 
 Ryzyka zwi zane z za o eniami bud etowymi, czasowymi i czynnikiem ludzkim 

przy opracowywaniu biznesplanu 
 Sukcesy i pora ki marek na rynku chi skim – wnioski praktyczne 

 
4. Efektywna promocja produktu i us ugi  

 Launch marki na rynku chi skim – 3 najpowszechniejsze rozwi zania 
marketingowe 

 Kana y komunikacji – rola Internetu i nowych mediów a media tradycyjne 
 Dobre praktyki sprzeda y produktów w Chinach (analiza przyk adów) 
 Przyk ady efektywnych kampanii reklamowych – jak skutecznie dotrze  

do chi skiego klienta (analiza przyk adów) 
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5. Zarz dzanie personelem i wspó praca z partnerami chi skimi 
 Kulturowe aspekty prowadzenia biznesu w Pa stwie rodka – co nale y robi , 

a czego unika  w prowadzeniu biznesu w Chinach 
 Specyfika prowadzenia negocjacji w Chinach  
 G ówne ró nice w procesie rekrutacji, motywacji i oceny pracowników 

w Polsce i w Chinach 
 Procedura legalizacji pracy obcokrajowców w Chinach 

 
6. Savoir-vivre po chi sku, czyli jak prowadzi  rozmowy handlowe  
 z Chi czykami 

 Podejmowanie go ci i zasady spotka  z chi skimi delegacjami biznesowymi 
 Sposób zachowania przy stole podczas spotka  formalnych 
 Etykieta rozmów biznesowych 
 Przyjmowanie i wr czanie upominków w biznesie 
 Dress code w kontaktach biznesowych i na co dzie  
 ycie codzienne w Chinach – transport, akomodacja, porozumiewanie si  

 
7. Projekty biznesowe uczestników szkolenia  

 Prezentacja wybranych projektów biznesowych 
 Analiza potencja u biznesowego 
 Rekomendacje dotycz ce realizacji projektu na rynku chi skim 
 Przygotowanie indywidualnych planów dzia ania przygotowuj cych realizacj  

projektu 
 

Miejsce 
szkolenia 

Hotel Zhong Hua, Sopot, azienki Pó nocne 
Atrakcyjnie po o ony hotel z niezwyk  atmosfer  i wystrojem w stylu chi skim. 
Podczas posi ków podawanych w Restauracji Zhong Hua uczestnicy b d  mogli 
zapozna  si  z rytua ami i zwyczajami obowi zuj cymi podczas spotka  
biznesowych, zakosztowa  specja ów kuchni chi skiej, a tak e opanowa  sztuk  
komponowania potraw chi skich i pos ugiwania si  pa eczkami. 
 
http://www.hotelchinski.pl/ 

Cena 1950 z  + VAT 
10% rabatu - dokonanie zg oszenia wraz z wp at  do 30.04.2013 

 

 

http://www.hotelchinski.pl/


 

 

Wype niony formularz nale y  
przes a  zeskanowany na 
e-mail: h.fratczak@gfkm.pl 
fax: (58) 557-27-33 
lub wype ni  na stronie www.gfkm.pl 
tel. kontaktowy +48 600 095 672 
 

 

FORMULARZ ZG OSZENIA UCZESTNICTWA 
Zg aszam niniejszym nast puj ce osoby: 

Imi  i nazwisko Stanowisko Numer telefonu Numer faksu / e-mail 

    
    
    
    
  

ROZPOCZYNANIE I PROWADZENIE DZIA ALNO CI 
GOSPODARCZEJ W CHINACH 6-8 czerwca 2013 r.  

Nazwa szkolenia Termin szkolenia 

Informacje o szkoleniu uzyska em/am: od uczestnika szkolenia    ,    z internetu     
z prasy - jakiej? ......................................., inne - jakie ?................................................................... 

 
Prosz  o dokonanie rezerwacji (cena szkolenia nie obejmuje zakwaterowania): 
 
 
 

  Hotel Zhong Hua  Pokój jednoosobowy Data przyjazdu:  
  Hotel Posejdon   Data wyjazdu:  
  Hotel Marina  Pokój dwuosobowy   
    Liczba noclegów:  

 

P atnik:  Uczestnik  Firma 
 

Nale no  za udzia  w szkoleniu nale y wp aci  najpó niej na 7 dni przed rozpocz ciem zaj . 
Numer naszego konta: Pekao S.A. IV o/Gda sk, numer  54124012711111000014915637. 
  
Przyj cie zg oszenia na szkolenie i rezerwacja hotelu zostanie potwierdzona faksem. 
  
Rezygnacja z udzia u do 7 dni przed rozpocz ciem szkolenia upowa nia do zwrotu 100% kosztów. 
W przypadku rezygnacji na 7 dni lub pó niej przed rozpocz ciem szkolenia GFKM zastrzega sobie prawo do wystawienia faktury 
na kwot  równ  50% kosztów uczestnictwa w szkoleniu. 
    
Zg oszenie pisemne jest prawnie wi c  umow  pomi dzy GFKM a Zg aszaj cym. 
GFKM zastrzega sobie mo liwo  odwo ania kursu z powodu nie zebrania si  minimalnej liczby uczestników. 

O wiadczenie 
O wiadczamy, e jeste my p atnikami VAT,  numer NIP 
................................................................................  
i upowa niamy Gda sk  Fundacj  Kszta cenia Mened erów do 
wystawienia faktury VAT bez naszego podpisu. O wiadczamy,  
e akceptujemy podane powy ej warunki zg oszenia. 

Nazwa i adres (piecz ) firmy: 

Zgodnie  z  Ustaw  z  dnia  29.08.1997  roku  o  Ochronie  Danych  Osobowych  Dz.  U.  Nr  133  poz.  883  wyra am  zgod  na  
przetwarzanie moich danych osobowych, w celach zwi zanych z prowadzeniem dzia alno ci statutowej oraz informowaniem 
o nowych szkoleniach i us ugach realizowanych przez GFKM. 

 

 

Miejscowo  i data 

 

 

Piecz  i podpis osoby deleguj cej 

 

 

Podpis uczestnika 

 

mailto:h.fratczak@gfkm.pl
http://www.gfkm.pl/

