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Wprowadzenie
Ameryka AaciEska staje si� coraz bardziej atrakcyjnym kierunkiem ekspansji dla europejskich firm. Ponad 

650 milionów konsumentów, dynamicznie rozwijaj�ce si� klasy [rednie oraz rosn�ca digitalizacja 

gospodarki tworz� nowe mo}liwo[ci dla przedsi�biorstw z sektora M[P. Jednocze[nie region ten 

charakteryzuje si� znaczn� ró}norodno[ci� regulacyjn�, kulturow� i biznesow�, co wymaga 

odpowiedniego przygotowania przed wej[ciem na rynek.

Niniejszy przewodnik przygotowany przez LATAM Consulting przedstawia kluczowe kroki, które powinny 

podj�� polskie firmy planuj�ce rozpocz�cie dziaCalno[ci w Ameryce AaciEskiej. Jego celem jest 

uporz�dkowanie procesu ekspansji i wskazanie praktycznych dziaCaE minimalizuj�cych ryzyko 

biznesowe.

650M
Konsumentów

A�czna liczba konsumentów w 

regionie LATAM

30+
Krajów

Zró}nicowanych rynków o 

odmiennych realiach

7
Kluczowych kroków

Opisanych w tym przewodniku
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1. Wybór wCa[ciwego rynku 3 analiza 
potencjaCu i barier
Region LATAM to nie jeden rynek, lecz ponad 30 krajów o odmiennych realiach. Najcz�stszy bC�d 

europejskich firm to wybór rynku >na wyczucie" 3 np. kierowanie si� wielko[ci� populacji zamiast 

realnego popytu, konkurencyjno[ci� czy dost�pno[ci� kanaCów dystrybucji. W Ameryce AaciEskiej cz�sto 

bardziej opCaca si� zacz�� od rynków [redniej wielko[ci (Chile, Peru, Kolumbia, Kostaryka), które s� 

bardziej otwarte na import.

Sojusz Pacyfiku

Meksyk, Kolumbia, Chile, Peru 3 bardziej otwarte 

na handel zagraniczny, liczne umowy o wolnym 

handlu, ni}sze bariery wej[cia.

Mercosur

Brazylia i Argentyna 3 wi�kszy protekcjonizm, 

skomplikowane bariery celne, wymagaj�ce inne 

podej[cie produktowe i dystrybucyjne.

Kluczowe kryteria selekcji rynku

Popyt

Wielko[� i 

dynamika 

segmentu 

docelowego

Dystrybucja

Obecno[� 

lokalnych 

dystrybutorów i 

agentów

Konkurencja

Poziom 

konkurencji 

lokalnej i 

importowanej

Bariery

Certyfikacje, 

normy, procedury 

importowe

Stabilno[�

Stabilno[� walutowa i ryzyko polityczne

KanaCy B2B

SiCa lokalnych sieci handlowych

Jak mo}e pomóc LATAM Consulting? Kompleksowe badania rynkowe (desk research + 

kwerendy lokalne), analiza konkurencji, cen, kanaCów dystrybucji i barier wej[cia. Rekomendacja 

132 rynków o najwy}szym potencjale eksportowym dla danej firmy.
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2. Zrozumienie lokalnych realiów 
biznesowych i kulturowych

U nas, w Europie [rodkowej biznes opiera si� na umowach i faktach. W Ameryce AaciEskiej biznes 

opiera si� na zaufaniu do osoby, z któr� si� rozmawia. Bez zbudowania relacji osobistej transakcja 

eksportowa mo}e nigdy nie doj[� do skutku.

Relacje ponad procesy

W wi�kszo[ci krajów LATAM biznes opiera 

si� na zaufaniu, osobistym kontakcie i 

dCugoterminowych relacjach 3 

wa}niejszych ni} formalne umowy.

Hierarchiczne decyzje

Procesy zakupowe s� bardziej 

hierarchiczne, a finalna zgoda cz�sto 

wymaga akceptacji kilku poziomów 

zarz�dzania 3 decyzje zapadaj� wolniej.

Komunikacja kontekstowa

Latynosi rzadko mówi� >nie" wprost. Brak 

odpowiedzi lub opó{nienia mog� oznacza� 

brak zainteresowania. Liczy si� cierpliwo[� 

i wyczucie.

Status i hierarchia

Partnerzy oczekuj�, }e firma z Europy 

wy[le przedstawiciela na odpowiednim 

poziomie 3 rozmowy z osobami 

decyzyjnymi s� kluczowe.

Jak mo}e pomóc LATAM Consulting? Przygotowanie do negocjacji i spotkaE z partnerami z 

poszczególnych krajów, analiza ró}nic kulturowych oraz dostosowanie komunikacji 

marketingowej do danego rynku.
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3. Znalezienie i weryfikacja lokalnego 
partnera handlowego

W modelu czysto eksportowym sukces zale}y w du}ej mierze od jako[ci lokalnego dystrybutora lub 

agenta handlowego. Znalezienie >wCa[ciwego" partnera to proces wieloetapowy. LatynoamerykaEskie 

firmy oczekuj� jasnych zasad wspóCpracy 3 polityki cenowej i rabatowej, wyC�czno[ci, wsparcia 

marketingowego oraz dost�pno[ci materiaCów w j�zyku lokalnym.

´  Weryfikacja 
partnera

W regionie dziaCa wiele firm 

>wirtualnych" bez realnej 

infrastruktury. Sprawd{ 

histori� handlow�, 

referencje u europejskich 

dostawców oraz stabilno[� 

finansow�.

�  Relacja osobista

Rozmowa telefoniczna lub 

wideokonferencja jest 

znacznie skuteczniejsza ni} 

e-mail. Partnerzy oczekuj� 

bezpo[redniego kontaktu i 

regularnej komunikacji.

¦  PuCapka 
wyC�czno[ci

Zbyt szybkie podpisywanie 

umów o wyC�czno[� na caCy 

kraj to cz�sty bC�d. 

Rekomendujemy 

wyC�czno[� warunkow� 

(Performance-based 

Exclusivity) uzale}nion� od 

wolumenów sprzeda}y.

Jak mo}e pomóc LATAM Consulting? Matchmaking B2B 3 identyfikacja, selekcja i weryfikacja 

dystrybutorów. Organizacja spotkaE online i offline z potencjalnymi partnerami. Ocena 

wiarygodno[ci i potencjaCu partnerów (soft due diligence).
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Nasze do[wiadczenie w Matchmakingu 
B2B

To kluczowy obszar naszej dziaCalno[ci. Posiadamy rozbudowan� baz� sprawdzonych dystrybutorów i 

agentów w kluczowych gospodarkach regionu, zbudowan� przez lata aktywnej obecno[ci na rynkach 

LATAM.

Selekcja partnerów

Prowadzimy kompleksowy 

proces identyfikacji i weryfikacji 

dystrybutorów dopasowanych 

do profilu Twojej firmy i bran}y.

Aran}acja spotkaE B2B

Organizujemy spotkania online i 

offline z potencjalnymi 

partnerami 3 zarówno na 

targach bran}owych, jak i 

bezpo[rednio w siedzibach firm.

Wsparcie negocjacyjne

Wspieramy naszych klientów w 

negocjacjach handlowych, 

dbaj�c o zabezpieczenie ich 

interesów w umowach 

dystrybucyjnych.
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4. J�zyk i komunikacja 3 klucz do 
skuteczno[ci
J�zyk jest w Ameryce AaciEskiej pot�}nym narz�dziem budowania przewagi konkurencyjnej. Angielski, 

cho� u}ywany w wy}szej kadrze mened}erskiej, rzadko wystarcza do skutecznego eksportu na szerok� 

skal�. E-maile w j�zyku hiszpaEskim lub portugalskim zwi�kszaj� responsywno[� nawet o 50370%.

HiszpaEski >Latino" vs. 
Kastylijski

MateriaCy marketingowe musz� 

by� dostosowane do lokalnej 

odmiany j�zyka. U}ywanie 

hiszpaEskiego z Hiszpanii w 

Meksyku lub Argentynie mo}e 

by� odebrane jako nienaturalne 

lub protekcjonalne.

Brazylia 3 rynek 
portugalskoj�zyczny

Próba wej[cia do Brazylii z ofert� 

w j�zyku hiszpaEskim to bC�d 

kardynalny, cz�sto odbierany 

jako brak szacunku dla 

narodowej to}samo[ci 

Brazylijczyków.

WhatsApp jako narz�dzie 
biznesowe

W Ameryce AaciEskiej 

WhatsApp jest gCównym 

kanaCem komunikacji 

biznesowej. E-maile s� 

traktowane jako wtórne i 

formalne. B�d{ gotowy na 

dynamiczn� komunikacj�, cz�sto 

w godzinach wieczornych czasu 

polskiego.

Jak mo}e pomóc LATAM Consulting? Zapewniamy wsparcie j�zykowe na ka}dym etapie 3 od 

tCumaczeE technicznych i marketingowych (lokalizacja), po asyst� j�zykow� podczas 

negocjacji. Pomagamy dobra� odpowiedni ton komunikacji, aby PaEstwa firma brzmiaCa jak 

lokalny partner.
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5. Adaptacja oferty i zrozumienie 
lokalnego klienta
Produkt, który odniósC sukces w Polsce lub Niemczech, w Ameryce AaciEskiej mo}e wymaga� 

modyfikacji, aby staC si� >sprzedawalny". Kluczowe obszary adaptacji to certyfikacja, pozycjonowanie 

marki oraz strategia cenowa.

Certyfikacja i standardy

Poznaj normy techniczne (np. 

elektryczne 110V) i sanitarne 

wymagane na danym rynku. 

Wsparcie dystrybutora w 

rejestracji produktu jest 

kluczowym elementem strategii 

wej[cia.

Pozycjonowanie marki

Podkre[laj europejskie 

pochodzenie produktu, 

kojarzone z trwaCo[ci� i 

innowacyjno[ci�. Dostosuj 

przekaz emocjonalny do 

latynoskiej wra}liwo[ci 3 wi�kszy 

nacisk na rodzin�, rado[� i 

wspólnot�.

Strategia cenowa

Ceny musz� uwzgl�dnia� koszty 

transportu, cCa, wysokie mar}e 

dystrybutorów oraz koszty 

lokalnego marketingu, które 

cz�sto s� przerzucane na 

eksportera w pocz�tkowej fazie 

wspóCpracy.

Jak mo}e pomóc LATAM Consulting? Doradzamy jak zmodyfikowa� ofert�, by trafiCa w gusta 

lokalnego odbiorcy. Pomagamy w procesie adaptacji marki (Rebranding/Localization) i 

weryfikujemy, czy PaEstwa strategia cenowa jest konkurencyjna na tle lokalnych i globalnych 

graczy.
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6. Etykieta biznesowa i hierarchia 
decyzyjna
Zrozumienie, jak zapada decyzja o zakupie w latynoamerykaEskiej firmie, mo}e oszcz�dzi� miesi�cy 

bezowocnych rozmów. Kultura hierarchiczna sprawia, }e decyzj� o podj�ciu wspóCpracy z nowym 

dostawc� z Polski podejmuje zazwyczaj wCa[ciciel lub Dyrektor Generalny 3 negocjacje warto zaczyna� 

>od góry".

Mañana

Terminy s� pCynne. Kluczem do sukcesu jest 

cierpliwy, ale systematyczny follow-up, który 

przypomina o PaEstwa istnieniu bez bycia 

nachalnym.

Lunch zamiast sali konferencyjnej

Pierwsze spotkanie sCu}y budowaniu relacji, 

nie podpisywaniu kontraktu. Odmowa 

wspólnego lunchu lub kolacji jest traktowana 

jako afront.

Ubiór i status

W metropoliach takich jak Meksyk czy São 

Paulo biznes wymaga formalnego ubioru. 

Wysoki status wizualny przedstawiciela firmy 

buduje autorytet i zaufanie do marki.

Hierarchia decyzyjna

Firmy w LATAM s� cz�sto rodzinne i silnie 

zhierarchizowane. Docieraj bezpo[rednio do 

wCa[cicieli i dyrektorów generalnych, a nie do 

mened}erów [redniego szczebla.

Jak mo}e pomóc LATAM Consulting? Prowadzimy coaching mi�dzykulturowy dla zarz�dów i 

dziaCów handlowych. Przygotowujemy klientów do konkretnych spotkaE i uczestniczymy w 

nich, pomagaj�c dopasowa� si� do lokalnych kontekstów.
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7. Zarz�dzanie kanaCem sprzeda}y i 
dCugofalowe wsparcie
WysCanie kontenera to dopiero pocz�tek. Bez aktywnego wsparcia dystrybutora PaEstwa produkt mo}e 

utkn�� na magazynie, co zablokuje kolejne zamówienia. Skuteczne zarz�dzanie kanaCem sprzeda}y 

wymaga systematycznego podej[cia do kilku kluczowych obszarów.

1 Edukacja dystrybutora

Organizuj regularne szkolenia online w 

j�zyku hiszpaEskim/portugalskim i 

dostarczaj gotowe materiaCy promocyjne. 

Lokalny partner powinien zna� Twój 

produkt tak dobrze jak Ty.

2 Wspólne cele i Trade Marketing

Ustalaj wspólne plany marketingowe i cele 

sprzeda}owe, monitoruj�c post�py 

kwartalnie. Bud}et na lokalne dziaCania 

promocyjne jest cz�sto kluczowy dla 

sukcesu.

3 Precyzja w dokumentacji

BC�dy w fakturach, listach przewozowych 

czy certyfikatach pochodzenia mog� 

unieruchomi� towar w porcie na tygodnie. 

Precyzja dokumentacji eksportowej w 

LATAM jest krytyczna.

4 Zabezpieczenie pCatno[ci

Zawsze zabezpieczaj pCatno[ci 3 

przedpCat�, gwarancjami bankowymi, 

faktoringiem lub akredytyw�. To 

fundamentalna zasada bezpiecznego 

eksportu do regionu.

Jak mo}e pomóc LATAM Consulting? Oferujemy usCug� >Export Management" 3 mo}emy 

peCni� rol� PaEstwa zewn�trznego dziaCu eksportu na rynki LATAM. Monitorujemy dziaCania 

dystrybutorów i pomagamy w rozwi�zywaniu bie}�cych problemów operacyjnych na linii 

Polska 3 Ameryka AaciEska.
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Podsumowanie
Firmy, które odnosz� najwi�ksze sukcesy w regionie, traktuj� Ameryk� AaciEsk� jako strategiczny 

kierunek rozwoju, a nie jedynie krótkoterminowy projekt eksportowy. Kluczem do sukcesu jest wCa[ciwa 

selekcja rynku, dobór partnerów, budowanie relacji oraz dopasowanie komunikacji i oferty do specyfiki 

regionu.

Adaptacja 
oferty

J�zyk i 
komunikacja

Partner 
handlowy

Zrozumienie 
realiów

Wybór rynku

LATAM Consulting wspiera firmy na ka}dym etapie tego procesu 3 od badaE rynkowych, przez 

matchmaking, doradztwo z zakresu ró}nic kulturowych i kwestii operacyjnych, po rozwój sprzeda}y w 

regionie.
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Kontakt

LATAM Consulting

Twój most do biznesu w Ameryce AaciEskiej.

Kamil P�kacz

�  kamil.pekacz@latamconsulting.eu

�  +48 505 007 403

q  www.latamconsulting.eu

Napisz do nas

Jak mo}emy pomóc?

01

Badania rynkowe

Analiza potencjaCu i barier wej[cia

02

Matchmaking B2B

Weryfikacja i selekcja partnerów

03

Export Management

Kompleksowe zarz�dzanie ekspansj�

Adaptacja 
oferty

J�zyk i 
komunikacja

Partner 
handlowy

Zrozumienie 
realiów

Wybór rynku
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