
 

 

Polen representerar en av Europas mest dynamiska 
och snabbväxande marknader – en unik möjlighet för svenska företag. 
Men en framgångsrik expansion kräver mer än bara en bra produkt; 
den kräver förståelse, strategi och lokal kunskap.

Denna checklista är designad för att vara er guide. 
Vi på PolEntrén har samlat de kritiska stegen och vanligaste fallgroparna för att 
hjälpa er navigera den polska marknaden tryggt och effektivt.

 

 

Din Strategiska Checklista för Expansion till Polen
Från plan till framgångsrik etablering



 

 

 

 

Steg 1: Grunden  
Marknadsanalys och Strategi

En noggrann analys är den viktigaste investeringen ni kan 
göra. Polen är en stor marknad med 38 miljoner invånare, 
men också med tuff konkurrens och en del byråkrati. 
Förstå spelplanen innan ni kliver in.

Kundsegmentering: Identifiera vilka branschsegment  

(t.ex. industri, miljöteknik, konsumentvaror) och geografiska 

områden (storstadsregioner vs. landsbygd) som erbjuder störst  

potential. Anpassa er kommunikation efter lokala behov och  

kulturella nyanser. 

Erbjudande: Skräddarsy ert produktutbud och er service.  

Polens kunder värdesätter ofta snabb och personlig service samt 

flexibla betalningsvillkor. 

 

Fråga er själva: Hur behöver vårt erbjudande anpassas för att 

möta lokala förväntningar? 

Regelverk och Standarder: Inventera branschspecifika regler från 

start. Detta inkluderar allt från CE-märkning och säkerhetskrav till 

exportregler och tullar (använd EU:s Access2Markets-databas för 

aktuella tullsatser). 

Expertstöd: Att ha en lokal partner med djup insikt, som  

PolEntrén, är ovärderligt. En erfaren guide hjälper er att förstå  

affärsklimatet, hitta rätt kontakter och undvika kostsamma 

misstag i början. 

Expert-tips: Underskatta inte „dolda” konkurrenter.  

Er största konkurrent är inte alltid ett annat svenskt företag,  

utan ofta en väletablerad lokal aktör med starka relationer på  

marknaden.



 

 

Steg 2: Marknadsinträde  
Välj Rätt Modell

Det finns flera vägar in på den polska marknaden. Valet av mo-
dell beror på er risknivå, investeringsvilja och behov av kontroll.

Export via distributör:  
Låg initial investering och snabb marknadsnärvaro.  

Nackdelen är minskad kontroll över varumärke och prissättning. 

Kräver noggrann vetting av distributören – deras rykte blir ert.

 

Agentur:  
Kostnadseffektivt och flexibelt. Ni behåller kontrollen över logistik 

och fakturering.  

Kräver ett tydligt och juridiskt granskat agentavtal. 

Joint Venture (JV):  
Delad risk och tillgång till en lokal partners nätverk och kunskap. 

Kräver omfattande due diligence och ett vattentätt avtal för  

att säkerställa gemensamma mål. 

Eget dotterbolag (Sp. z o.o.):  
Ger maximal kontroll och bygger ett långsiktigt värde.  

Det är dock det mest resurskrävande alternativet som kräver  

kapital, registrering och hantering av lokal administration  

(bokföring, HR, skatt). 

Förvärv av lokal aktör:  
Ger omedelbar tillgång till marknad, kunder och personal.  

Kan vara dyrt och riskfyllt – en grundlig juridisk och finansiell  

due diligence är absolut nödvändig. 

 

 

 

 

 



 

 

Steg 3: Juridik, Moms och Skatt  
Detaljerna som Avgör 

Polens juridiska och skattemässiga landskap är EU-anpassat 
men har sina egna unika drag. Att göra fel här kan bli dyrt.

Bolagsform:  
Den vanligaste formen är Sp. z o.o. (motsvarar svenskt AB).  

Bolagsskatten (CIT) är 19%, med en reducerad skattesats på 9%  

för mindre företag under vissa villkor. 

Moms (VAT):  
Standardmomsen är 23%. Kom ihåg att om ni lagrar varor eller 

säljer direkt till konsumenter i Polen krävs polsk momsregistrering, 

en process som kan vara byråkratisk.

 

Avtal och Juridik:  
Upprätta alltid avtal på både engelska och polska.  

Låt en lokal jurist granska dem för att säkerställa att de följer polsk 

lag (särskilt inom arbetsrätt och konkurrensregler).  

Skydda era immateriella rättigheter enligt lokal praxis. 

Expert-tips: 
Översätt all viktig teknisk dokumentation och era 

allmänna villkor till polska. 

Det är inte bara en artighet, utan ofta ett krav från installatörer 

och tekniska partners som sällan talar engelska flytande.

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

Steg 4: HR och Kultur 
Bygg Relationer, Inte Bara Affärer

Att förstå och respektera den lokala affärskulturen är en av de 
viktigaste framgångsfaktorerna.

Rekrytering:  
Polen har en välutbildad arbetskraft, men konkurrensen om 

talanger är hård. Erjud konkurrenskraftiga löner och tydliga 

karriärmöjligheter för att attrahera de bästa medarbetarna. 

Affärskultur:  
Polacker är generellt mer formella och hierarkiska i början av 

en affärsrelation. 

Titelbruk: 
Använd „Pan” (Herr) / „Pani” (Fru) + efternamn tills ni blir ombedda 

att använda förnamn. 

Möten:  
Ett fast handslag och ögonkontakt är viktigt.  

Beslut kan ta tid eftersom flera hierarkiska nivåer ofta  

är involverade. 

Kommunikation:  
Var rak och faktabaserad, men undvik att skryta. Fokusera på att 

lösa problem. 

Relationer: 
Långsiktiga, personliga relationer är avgörande. Investera tid 

i att träffa partners och kunder personligen.  

En gemensam lunch eller middag kan ofta göra mer för affären 

än ett formellt möte.



 

 

Steg 5: Vanliga Fallgropar  
(och hur du undviker dem)

Fälla 1: ”One size fits all”-mentaliteten. 

Problem:  
Att tro att en svensk marknadsföringsstrategi eller säljprocess 

fungerar rakt av i Polen. 

Lösning:  
Lokalanpassa allt. Översätt och anpassa ert säljmaterial.  

Använd lokala marknadsföringskanaler. 

Fälla 2: Otålighet.

Problem: 
Att ge upp för tidigt. Affärer i Polen bygger på förtroende, 

och förtroende tar tid att bygga.

Lösning: 
Ha ett långsiktigt perspektiv. Planera för minst 3-5 år för 

att bygga en stabil position.

Fälla 3: Byråkratiska förseningar.

Problem: 
Små misstag i dokument eller sena registreringar kan 

orsaka stora och kostsamma förseningar.

Lösning:  
Var extremt noggrann med allt pappersarbete. 

Ha alltid en tidsbuffert för kontakt med myndigheter. 



 

 

Redo att ta nästa steg?

Denna checklista ger er en solid grund, men varje expansion

 är unik. Genom att kombinera era interna insikter med extern 

experthjälp kan ni gå från plan till handling på ett tryggt och

effektivt sätt.

PolEntrén finns här för att säkerställa att er expansion till Polen 

blir en framgång.  

 

Vi erbjuder den lokala kunskap och det strategiska stöd som 

behövs för att undvika fallgropar och maximera era möjligheter.

Lycka till med expansionen



Er Strategiska Partner 
på Europas  

Mest Dynamiska Marknad

Har du frågor eller funderingar är du alltid välkommen att kontakta oss på service@polentren.se 
eller nå mig direkt på telefon 0 761 61 57 55. 

Vi ser fram emot att höra från dig. 

Adress: 
Krinova Science Park, 291 39 Kristianstad, Sverige


