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Potencjał i dopasowanie
1 Porównaj wielkość segmentu, dojrzałość kategorii i gotowość do zakupu.

2 Oddziel atrakcyjność rynku od łatwości wejścia: to nie zawsze ten sam wynik.

3 Wypisz lokalne alternatywy, substytuty i bariery zaufania.

Koszt wejścia
1 Oceń koszt lokalizacji strony, materiałów sprzedażowych i obsługi leadów.

2 Sprawdź orientacyjne CPC/CPM oraz wymagany budżet na naukę algorytmów.

3 Uwzględnij koszt legal, podatków, płatności, supportu i fulfillmentu.

Kanały i timing
1 Wybierz kanał startowy, który najszybciej zweryfikuje intencję zakupu.

2 Zaplanuj landing page i kampanie dla jednego segmentu, nie całego rynku.

3 Ustal moment decyzji: po jakim sygnale idziemy głębiej albo wycofujemy budżet.

Gotowość organizacyjna
1 Przypisz właścicieli dla brandu, strony, kampanii, sprzedaży i analityki.

2 Uzgodnij język obsługi oraz czas odpowiedzi na leady z nowego rynku.

3 Zdefiniuj minimum wiarygodności: referencje, lokalne FAQ, warunki współpracy.

Następny krok

Jeżeli checklist pokazuje kilka otwartych decyzji, wyślij krótki brief. Wrócimy z
rekomendacją kolejności działań.
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