POZNAN - POZNANSKIE TARGI POLAGRA

8.05. 2018 r ( wtorek ) w godz. 10.00- 16.00 Seminarium ,, Jak zacza¢ sprzedawaé produkty
spozywcze do Chin” Ekspert Pan Michat Bielewicz

Michat Bielewicz- W latach 2006-2007, 2011-2017 zaangazowany w sprzedaz w Chinach produktéw
nastepujacych firm: VTS Clima (centrale klimatyzacyjne), Selena

(materiaty chemii budowlanej), Barlinek (drewniane podtogi), Mlekpol (produkty mleczne) oraz Basel
Olten Pharm (kosmetyki). Przed wyjazdem do Chin pracowat m.in. dla

PKN ORLEN, VTS Clima i Wilbo. Absolwent Politechniki Gdanskiej, Szkoty Gtéwnej Handlowej i Wyzszej
Szkoty Administracji i Biznesu. Wspétzatozyciel oficjalnej Polsko-Chinskiej Izby Handlowej w Chinach,
wspotorganizator i skarbnik spotecznej Polskiej Szkoty w Szanghaju.

Program:
10:00 -10:15 OTWARCIE SEMINARIUM
Andrzej Szewczyk, Wicedyrektor Departamentu Promocji Gospodarczej
10:00-11:45 | RYNEK, KONSUMENCI, PRODUKTY
Michat Bielewicz, ForCap Co. Ltd
= 0gdlny opis rynku dla produktéw importowanych
= Szanse dla produktoéw spozywczych w Chinach
= Rynek zywnosci importowanej
=  Konsumenci - zmiany w strukturze kluczowych konsumentéw
= Oczekiwania klientéw (konsumentdw, sklepdw, dystrybutorow)
dot. formatow opakowan
= Przyktady adaptacji produktéw do specyfiki rynku chinskiego
= Nowe koncepty produktowe, nisze
= Kanaly sprzedazy
= Sprzedaz poprzez urzagdzenia mobilne
= Sposoby prezentacji produktdw w Internecie
10:45-11:00 | PRZERWA KAWOWA
12:00-13:00 | WPROWADZENIE PRODUKTOW DO CHIN — ETAP PRZYGOTOWAWCZY,
BUDOWANIE DYSTRYBUCII
Michat Bielewicz, ForCap Co. Ltd
= Rejestracja marki - wyjasnienie potrzeby, zagrozenia, procedura
= Certyfikacja produktu - analiza sktadu produktu pod wzgledem
zgodnosci z chinskimi normami, badania w urzedowym
laboratorium
=  Prébki
= Targi - jak sie dobrze przygotowa, jak dobrze wykorzystac targi
handlowe, co po targach?
= Praca z dystrybutorem - mini monopole parasolowe, wytgcznosci,
certyfikat dla dystrybutora, umowa
= Zestaw dokumentéw / materiatow niezbedna do sprzedazy
13:30-14:30 | PRZERWA - lunch we wtasnym zakresie




14:30-15:30 | OPERACYJNE REALIA W SPRZEDAZY | PRACY Z RYNKIEM CHINSKIM
Michat Bielewicz, ForCap Co. Ltd

= Przeprawa przez granice, czyli odprawa celna produktow

Problemy w imporcie, problem z produktem - jak postepowac,

jakie niesie to za sobg konsekwencje

Rola agenta, przedstawicielstwa w rozwoju rynku - korzysci i

koszty posiadania agenta

= QOrganizacja pracy centrali producenta z rynkiem chiskim
(bezposrednio z klientami lub z agentem/przedstawicielstwem)

15:30-16:00 | WIZJA ZORGANIZOWANEGO PODEJSCIA DO RYNKU CHINSKIEGO PRZEZ
POLSKICH PRODUCENTOW
Michat Bielewicz, ForCap Co. Ltd

= Specyfika rynku i wynikajgce z tego szanse

= Wizja modelu biznesowego i organizacyjnego

= Strategiczna rola PAIH i polskiej dyplomacji ekonomicznej
= Mozliwosci promocji catego sektora na szeroka skale

=  Promowanie polskiej kuchni

= Model logistyczny




