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Cykl szkoleniowy dla wielkopolskich MSP
w zakresie rozwoju kompetenciji eksportowych

GLOBAL BUSINESS ACADEMY

Szanowni Panstwo,

W imieniu Urzedu Marszatkowskiego Wojewddztwa Wielkopolskiego w Poznaniu oraz
Eurofinance Training Sp. z 0.0. serdecznie zapraszamy do wziecia udziatu w
bezptatnym cyklu szkoleniowym w zakresie rozwoju kompetenciji eksportowych
dla wielkopolskich MSP.

Projekt obejmuje tgcznie 10 spotkan /5 dni/ w formie online /min. 40 godzin zajec¢/ w
okresie:

- listopad — grudzient 2025 r. — skierowany dla firm, ktére dopiero planujg
ekspansje zagraniczng /poziom podstawowy/

- luty — maj 2026 r. - skierowany jest dla firm, ktore juz eksportujg, ale chcg
podnie$¢ swoje kompetencje w tym zakresie /poziom zaawansowany/

Terminy najblizszego cyklu szkoleniowego /poziom podstawowy/:
06.11.2025r.,13.11.2025r., 20.11.2025 r., 27.11.2025 r., 04.12.2025 .

Dziatanie jest realizowane w ramach projektu pozakonkursowego ,Wielkopolska 2050
— budowa marek i internacjonalizacja wielkopolskiej gospodarki na rzecz wzrostu jej
konkurencyjnoéci w obliczu wyzwan klimatycznych (Wielkopolska 2050)” nr
FEWP.01.07-1Z2.00-0001/24 wspétfinansowanego ze $rodkéw Programu Fundusze
Europejskie dla Wielkopolski na lata 2021-2027.

Korzysci z udziatu w Projekcie to m.in.:
- minimum 40 h praktycznych zaje¢ z zakresu rozwoju eksportu i inwestycji
- komplet materiatdw szkoleniowych i informacyjnych
- zaswiadczenie o udziale w cyklu szkoleniowym
- bezptatne konsultacje indywidualne z zakresu objetego programem
- spotkania B2B z zagranicznymi, potencjalnymi kontrahentami
- mozliwos¢é nawigzania cennych kontaktéw zawodowych

Ramowy program szkolenia:

1. Poszukiwanie kanatéw dystrybuciji i odbiorcéw na rynkach zagranicznych:
- kto jest naszym klientem,
- kanaty dystrybucji w marketingu miedzynarodowym,
- analiza kanatow dystrybucii,
: N 1
- strategie dystrybucii,
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jak pozyskac¢ klienta, m.in: imprezy targowe, misje gospodarcze, izby
gospodarcze, Internet itp.,

zrodfa informaciji o potencjalnych partnerach,

jak wybrac¢ posrednika,

formy komunikacji w dotarciu do potencjalnych odbiorcéw, z uwzglednieniem
czynnikéw kulturowych,

oferta i zapytanie ofertowe w handlu zagranicznym:;

analiza przypadkéw;

2. Analiza rynkéw eksportowych i wybor metody wejscia:

ustalanie sytuacji rynkowej,

metody wejscia na rynek zagraniczny,

badanie zachowar nabywcow za granica,

analiza uwarunkowan prawnych, kulturowych i politycznych,
analiza przypadkéw;

3. Strategia marketingowa w eksporcie:

struktura eksportu jako uwarunkowanie dziatan marketingowych,
segmentacja rynku zagranicznego,

wybOr strategii w zakresie produktu, ceny i logistyki marketingowej,
strategia dziatan promocyjnych za granica,

strategia kreowania wizerunku przedsigbiorstwa eksportujgcego,
organizacja i budzetowanie dziatan marketingowych na rynku zagranicznym
analiza przypadkéw;

4. Nowoczesne techniki sprzedazy w eksporcie:

storytelling sprzedazowy,

efektywna sprzedaz przez rekomendacje,6

jak wykorzysta¢ media spotecznosciowe do zwiekszenia wynikow sprzedazy za
granica,

sprzedaz w Internecie,

marketing bezposredni oraz targi i wystawy,

prezentacje i szkolenia dla dystrybutorow,

zagraniczne platformy handlu miedzynarodowego oraz zagraniczne portale
branzowe;

5. Sztuka prezentacji w biznesie:

rola autoprezentacji, czyli sztuka prezentacii,

co to jest pitch,

jak zainteresowac w ciggu 3-5 minut potencjalnego partnera biznesowego na
spotkaniach B2B podczas targdw i jak sprawic, by stuchacze chcieli nas
stuchac,

jakie informacje przekaza¢ w swojej krotkiej prezentacji, aby zainteresowac
partnerow biznesowych nawigzaniem wspotpracy,

co robi¢ ze wzrokiem, rekoma, gtosem,

stres, czyli techniki radzenia sobie z négatywnymi emocjami,
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- przygotowanie prezentera — stréj, uczesanie, Swiadomos¢ wtasnej fizjonomii,
sposoby radzenia sobie z trema,

- werbalne i niewerbalne $rodki przekazu — na co zwrdci¢ szczegblng uwage w
zagranicznych kontaktach,

- rola interakcji z rozméwca,

- prezentacja w obcym jezyku — na co uwazac;

6. Specyfika sporzadzania oferty eksportowe;j:
- prawne aspekty ofert w handlu zagranicznym,
- elementy ofert zgodnych z wymaganiami rynkdéw zagranicznych,
- kalkulacja ceny ofertowej,
cykl zawierania umdw w eksporcie za pomocg oferty,
postepowanie eksportera z zapytaniem i zamowieniem,
analiza przypadkéw;

7. Negocjacje miedzynarodowe:

- czym sie charakteryzujg negocjacje miedzynarodowe, zasady negocjacji, jakie
cechy posiada skuteczny negocjator,

- jak kultura wptywa na proces negocjacji zagranicznych,

- komunikacja migdzykulturowa,

- bariery w negocjacjach miedzynarodowych,

- planowanie negocjacji miedzykulturowych, techniki i btedy negocjacyjne,

- sporzgdzenie strategii negocjacji i dobér odpowiednich taktyk w zaleznosci od
kultury partneréw, z ktérymi sie negocjuije,

- negocjacje w wybranych krajach (m.in. Chiny, Japonia, Indie, kraje arabskie,
USA, Ameryka taciniska, kraje europejskie: m.in. Niemcy, Skandynawia,
Francja, Wtochy, Batkany),

- polscy negocjatorzy w opinii innych kultur,

- style negocjaciji, jakim jestem negocjatorem;

8. Etapy realizacji transakcji eksportowej:
- cykl transakcji eksportowej i zwigzane z nim czynno$ci,
- dziatania eksportera w zakresie dokumentacji,
- kontrola przedwysytkowa i wysytka towaru,
- zafatwianie reklamacji towaru przez eksportera;

9. Finansowanie dziatalnosci eksportowej, z uwzglednieniem funduszy
unijnych na lata 2021-2027 — przeglad dostepnych instrumentéw, w tym
m.in.:

- kredyt eksportowy — finansowanie udzielane eksporterowi lub importerowi w
celu realizacji kontraktu eksportowego,

- ubezpieczenie kredytu eksportowego — ochrona przed ryzykiem
niewyptacalnosci kontrahenta zagranicznego (np. poprzez KUKE),

- faktoring eksportowy — szybkie pozyskanie srodkéw z nalezno$ci eksportowych,
z mozliwoscig przejecia ryzyka niewypgacalnoéci,
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- leasing eksportowy — finansowanie dostaw $rodkow trwatych w formie leasingu
dla zagranicznych odbiorcow,

- programy wsparcia publicznego — np. dotacje, gwarancje i preferencyjne
kredyty z BGK, PARP, PAIH,

- zabezpieczenia finansowania — np. gwarancje bankowe, poreczenia, cesje
wierzytelnosci;

10. Zarzadzanie ryzykiem w eksporcie:
- niepewnos$c¢ i ryzyko w odniesieniu do rynku zagranicznego,
- sposoby ograniczania ryzyka eksportowego,
- gwarancje bankowe jako forma przeniesienia ryzyka na bank,
- ubezpieczenia w dziatalnosci eksportowej,
- miedzynarodowe procedury bezpieczenstwa dostaw;

Szczegotowy program catego cyklu przygotowany zostanie na postawie analizy
potrzeb szkoleniowych, przeprowadzonej wsréd uczestnikow.

Metody pracy podczas szkolenia:

Spotkania bedg miaty charakter warsztatowy z wykorzystaniem wiedzy i
doswiadczenia ekspertdw prowadzacych szkolenie w zakresie rozwoju eksportu.

Podczas spotkann wykorzystane zostang roznorodne formy, metody i techniki
dydaktyczne.

Szkolenia bedg sktadac sie z nastepujgcych elementow:
a) wyktadu teoretycznego potgczonego z prezentacjg multimedialng
b) warsztatdw, symulacji, gier, ,burzy mézgow” i dyskusiji
c) rozmoéw on-line B2B z potencjalnymi kontrahentami z zagranicy przy
wsparciu trenera

Program szkolenn bedzie w duzej mierze opiera¢ sie¢ na studium przypadku z
uwzglednieniem réznych rynkéw zagranicznych.

NARZEDZIA/ METODY PRACY:
Podstawowg metodg szkolenia sg Warsztaty z wyktadem wprowadzajgcym
zagadnienia merytoryczne (wykorzystujgce techniki CASE STUDY) oparte na
schemacie:
- krétkie wprowadzenie do omawianych zagadnien (prosty jezyk,
obrazowe prezentacje)
- diagnoza poziomu wiedzy bazowej w celu adaptacji warsztatu
szkoleniowego do poziomu uczestnikow
- przyktady (odwotanie do doswiadczenia uczestnikdw)
- dyskusja plenarna
- C¢wiczenia — indywidualne, zespgtowe, grupowe
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- podsumowanie wynikow ¢wiczen

- analiza przypadku w zespotach (CASE STUDY)

- dyskusja plenarna w oparciu o realizowane CASE STUDY

- opracowanie rozwigzania w zespotach i oméwienie wynikdéw

- dyskusja i propozycje wykorzystania tematyki szkoleniowej w
prowadzeniu dziatalnosci eksportowej

Szkolenie zapewni uczestnikom umiejetnosci z zakresu m.in.:

- stworzenia najkorzystniejszej koncepcji wejscia na rynek zagraniczny (nowy
kierunek eksportu) i obstugi tego rynku,

- zapoznania z zasadami prowadzenia eksportu i dostaw wewnagtrzwspolnotowych,
nowymi uregulowaniami prawno-zwyczajowymi, ktébre mogg byé wykorzystane do
zabezpieczenia interes6w firm w zawieranych umowach,

- praktycznych porad dotyczgcych zawierania r6znego rodzaju umow na réznych
rynkach,

- nabycia praktycznych wskazowek, jak negocjowa¢ umowy z partnerem
zagranicznym, postugujgc sie argumentami, ktore pojawity sie w nowych
uregulowaniach.

Celem szkolenia jest przedstawienie zagadnien zwigzanych z promowaniem
skutecznej ekspansji polskich firm na rynki miedzynarodowe oraz zapoznanie
uczestnikébw z technikami budowania strategii eksportowej firm i ich osadzania w
rzeczywistosci gospodarczej. W trakcie szkolenia uczestnicy zyskajg mozliwos¢
spojrzenia na dziatalno$¢ swojej firmy z nowej perspektywy oraz zwiekszg swojg
Swiadomosc¢ na temat prowadzenia dziatalnosci eksportowe;.

Harmonogram dnia:

Spotkanie nr 1:

09.00 - 10.30 | blok tematyczny

10.30-10.45 Przerwa

10.45-12.15 Il blok tematyczny

12.15-12.30 Sesja pytan, zakonczenie szkolenia

Spotkanie nr 2:

12.30 - 14.00 | blok tematyczny

14.00 - 14.15 Przerwa

14.15-15.45 Il blok tematyczny

15.45-16.00 Sesja pytan, zakonczenie szkolenia

Osoby prowadzace:

Spotkania prowadzone bedg przez zespot ekspertow — praktykéw, przedstawicieli
m.in.: przedsiebiorstw, administracji, kancelarii prawnych, instytucji finansowych,
agencji zagranicznych oraz izb i stowarzyszen gospodarczych dziatajgcych na
wybranych rynkach zagranicznych, do ktéryg:h nalezg m.in.:
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Rafael Churawski - ekspert na rynku niemieckim i polskim, specjalizujgcy sie w
polskim i niemieckim prawie cywilnym i handlowym. Na co dzien zajmuje sie
bezposrednig obstugg polskich/niemieckich inwestorow wchodzgcych na rynek
niemiecko-polski, a jego celem jest utatwianie kontaktéw biznesowych i zacie$nianie
wspoOtpracy gospodarczej miedzy Polskg a Niemcami.

Dr Maksym Ferents - Ekspert i praktyk w zakresie miedzynarodowego prawa
gospodarczego oraz handlu zagranicznego na terytorium Rzeczypospolitej Polski,
Ukrainy i Unii Europejskiej. Specjalizuje sie w dziedzinie prawa korporacyjnego,
cywilnego, gospodarczego, doradza przedsiebiorcom w sprawach zwigzanych z
eksportem oraz importem. Praktyk z ponad 15 letnim doswiadczeniem w zakresie
internacjonalizacji.

Piotr Guzowski - Prezes Polsko-Kazachstanskiej Izby Handlowo-Przemystowej.
Wyktadowca SGH z zakresu zagadnien dotyczgcych gospodarek rynkow wschodnich.
Specjalista z zakresu eksportu oraz importu na rynki zagraniczne, w szczegolnosci
rynki kaukaskie. Prelegent podczas wielu spotkan informacyjnych organizowanych na
terenie catej Polski. Praktyk posiadajgcy duze doswiadczenie w internacjonalizacji
przedsiebiorstw.

Dorota Kabat - Trener biznesu, coach, konsultant zponad 16-letnim
doswiadczeniem. Z wyksztatcenia pedagog i psycholog. Posiada certyfikat UGW
w zakresie Treningu Pamieci iKoncentracji, Pracitioner inthe Art of NLP,
Miedzynarodowy Certyfikat Beauty for All Seasons w stopniu trenerskim. Cztonek
Polskiego Towarzystwa Psychologii Procesu. Specjalizuje sie w tematach zwigzanych
ze sprzedazg, zarzgdzaniem oraz zwigkszaniem efektywnosci osobistej, zespotowej
oraz organizacyjne;j.

Jagienka Komorowska-Hellden - wspotpracowata z najlepszymi uniwersytetami z
catego $wiata zaréwno z krajéow Azji Wschodniej, Srodkowowschodniej, jak i
uczelniami europejskimi oraz anglosaskimi. Wczes$niej zwigzana byta komunikacjg
marketingowa i public relations. Fascynuje sie réznicami kulturowymi i promuje
wartos¢ dodang, jaka dajg organizacjom mieszane pod wzgledem pochodzenia
zespoty.

Gildas Malandain - zatozyciel i zarzgdzajgcy agencjg handlowg promujgcg od wielu
lat polskie technologie do Francji i innych krajow unijnych. Specjalista w
nawigzywaniu kontaktow z firmami zagranicznymi. Posiada doswiadczenie w
dopasowywaniu polskich technologii na potrzeby francuskiego rynku, w
szczegolnosci w branzy IT oraz przygotowaniu projektow unijnych. Wspotpracuje z
firmami z sektora korporacyjnego dziatajgcymi w wielu krajach Unii Europejskiej.

Dr Ahmed Said - zatozyciel i CEO firmy Legal Crises Consultants. Doktor prawa
handlu miedzynarodowego Uniwersytetu Ain Shams i wyktadowca Uniwersytetu
Brytyjskiego w Egipcie. Posiada duze doswiadczenie w arbitrazu i negocjacjach,
sporzgdzaniu uméw handlowych oraz przeprowadzaniu due diligence spétek przy
fuzjach i przejeciach, jak rowniez w rozstrzyganiu sporéw handlowych, windykacjach,
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ochronie wiasnos$ci intelektualnej, doradztwie w zakresie prawa inwestycyjnego,
korporacyjnego, handlowego i podatkowego.

Piotr Snopek - od ponad 12 lat wspiera firmy w zakresie wejscia na nowe rynki, szans
i zagrozen zwigzanych z eksportem, barier wejScia na rynki zagraniczne, zrédet
informacji o rynkach zagranicznych, zwiekszenia sprzedazy oraz mozliwosci
pozyskania dofinansowania ze s$rodkéw UE. Posiada doswiadczenie w
przygotowywaniu projektow unijnych. Wspotautor studiéw podyplomowych w zakresie
,Cross — border w e-commerce”.

Zbigniew Popowski - International MBA. Specjalista z zakresu zabezpieczania i
finansowania handlu miedzynarodowego z 20-letnig praktykg w bankowosci i
finansach. Wspotorganizator i partner zagranicznych misji gospodarczych. Zajmuje sie
doradztwem w zakresie handlu zagranicznego, zarzgdzania ryzykiem walutowym oraz
ryzykiem inwestycji. Pracowat na stanowiskach kierowniczych i specjalistycznych w
takich instytucjach jak: HSBC, EY, BNP Paribas, Dresdner Bank, Fortis Bank, BGK
oraz Citibank.

Dariusz Ziemski - Ekspert marketingu miedzynarodowego. Specjalizuje sie we
wprowadzaniu na rynki regionu DACH polskich firm innowacyjnych technologicznie,
jak réwniez w tworzeniu i kompleksowym wdrazaniu strategii marketingowych,
pozwalajgcych na profesjonalne wprowadzanie polskich firm na rynki zagraniczne.
Posiada rowniez doswiadczenie w prowadzeniu kampanii reklamowych oraz
kompleksowej obstudze marek globalnych.

tukasz Zak - prawnik, specjalizujgcy sie w zagadnieniach zwigzanych z
transgranicznym Swiadczeniem ustug i delegowaniem pracownikow, procedurach
zatrudniania cudzoziemcow, prawie pracy oraz kooperacji miedzynarodowej
przedsiebiorstw. Od ponad 15 lat wspiera polskie firmy w dziataniach na rynkach takich
krajow jak Niemcy, Austria, Szwajcaria, Dania, Holandia, Szwecja, Norwegia, Irlandia,
Wielka Brytania, Estonia, Finlandia, Czechy i Stowacja.

Eurofinance Training Sp. z 0.0. — posiada ponad 20-letnie doswiadczenie na rynku
szkoleniowym. Od wielu lat realizuje kompleksowe programy edukacyjne,
wspierajgce polskich przedsiebiorcow w ekspansji zagranicznej. Wspétpracuje ze
specjalistami-praktykami z poszczegolnych dziedzin. Posiadane doswiadczenie,
wysoka jakos¢ sSwiadczonych ustug i innowacyjne rozwigzania, gwarantujg
skutecznosc realizowanych projektow. Wiecej informacji: www.e-eft.com.

W celu wstepnego zgtoszenia udziatu w cyklu szkoleniowym, prosimy o wypetnienie
ponizszego formularza zgtoszenia:
https://cloud.umww.pl/apps/forms/s/sgnraAWpaNx780KGBSr9SCWY
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Wiecej informacji:

Eurofinance Training Sp. z o0.0.
tel.: +48 609 124 124

ul. Nowy Swiat 49/213, 00-042 Warszawa

e-mail: szkolenia@efszkolenia.pl
www.efszkolenia.pl

Urzad Marszatkowski Wojewdédztwa Wielkopolskiego w Poznaniu
Departament Gospodarki

tel. +48 61 626 62 52

al. Niepodlegtosci 34, 61-714 Poznan

e-mail: drg.sekretariat@umww.pl
www.umww.pl

Uwaga: llos¢ miejsc ograniczona — decyduje kolejnos¢ zgtoszen.
Jedno przedsiebiorstwo moze wzig¢ udziat w jednej edycji cyklu szkoleniowego
(albo podstawowy, albo zaawansowany).
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