
Jedną z możliwości zwiększenia sprzedaży jest wejście na nowy rynek zagraniczny. Wejście w obszar nieznany niesie 

za sobą ryzyko, ale może stać się również szansą na rozwój. Niektóre firmy decydują się na bezpośrednią sprzedaż 

inne korzystają z pośredników (pośrednik – osoba zaangażowana w proces handlowy, odpłatnie łącząca 

sprzedającego z kupującym). Sprzedaż produktów na nowym rynku wymaga dostosowania się do systemu prawnego, 

potrzeb kupujących, występującej konkurencji, występującej modzie np. gdy sprzedajemy odzież. Proszę w zeszycie 

wypisać na zasadzie porównania (plusy i minusy) bezpośredniej (brak pośrednika, sprzedajemy osobiście produkt) i 

pośredniej (posiadamy przedstawiciela na nowym rynku, przez niego sprzedajemy)  formy prowadzenia sprzedaży na 

rynku zagranicznym. Praca będzie podlegać ocenie, proszę podać jak najwięcej plusów i minusów (nie podaje 

minimalnej liczby, ale proszę aby odpowiedzi wyczerpywały temat). Odpowiedzi proszę wysyłać do 9.05.2020. 

 



 





 


