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Program

9 168 11 2

Liczba miesiecy nauki Liczba godzin zaje¢ Liczba zjazdéw Liczba semestréow

Wprowadzenie do eksportu - podstawy strategii eksportowej (7 godz.)

= Globalizacja

= Eksportowad, czy nie - algorytm decyzyjny

= Badania koniunktury i analiza rynkéw zagranicznych
= Strategia eksportowa i jej znaczenie dla firmy

= Eksport posredni

= Eksport bezposredni

= Wielozagadnieniowa gotowos¢ do eksportu

= Rozpoczecie dziatalnosci eksportowej

= |Incoterms

= Weryfkacja otoczenia biznesowego

= Zrédta informacji o klientach na réznych rynkach i weryfikacja nabywcéw

Organizacja komoérki eksportu w przedsiebiorstwach (4 godz.)

= Eksport w matej firmie bez wyodrebnienia organizacyjnego
= Organizacja z wyodrebnionym stanowiskiem specjalisty do spraw eksportu
= Organizacja z wyodrebnionym dziatem eksportu
= Organizacja z pionem zagranicznym
Bezposrednie inwestycje zagraniczne (7 godz.)
3 godz. + 4 godz. warsztatéw
= Biuro przedstawicielskie

= Umowa o zarzgdzanie

= Wspdlne przedsiewziecie

Filia lub oddziat zagraniczny

Struktura holdingowa

= Alians strategiczny

WARSZTATY: Strategie i proces internacjonalizacji polskich firm - studia przypadkéw - 4

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy w
rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa 2/7
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



godz.
Zagadnienia prawne w ekspansji zagranicznej (10 godz.)

5 godz. + 5 godz. warsztatéw
= Srodki polityki handlowej
= Procedury celne
= Prawo w handlu miedzynarodowym
= Prawo w transporcie miedzynarodowym

= Podatki

WARSZTATY: procedury celne w praktyce - 5 godz.
Budowanie i wdrazanie efektywnej strategii eksportowej (18 godz.)

7 godz. + 11 godz. warsztatéw
= Dziatania eksportowe - cel, struktura, model biznesowy
= Analiza gotowosci przedsiebiorstwa do wejscia na nowe rynki zbytu - identyfikacja rynku i klienta
» Analiza pozycji przedsiebiorstwa i jego produktdw na rynkach zagranicznych

= Dobér rynkéw do ekspansji zagranicznej - badania rynku, strategia cenowa i dystrybucyjna,
bariery w eksporcie

= Analiza przewagi konkurencyjnej na wybranym rynku

= Dobér optymalnej strategii eksportowej dla przedsiebiorstwa na wybranym rynku

= Podstawowe etapy realizacji dziatan eksportowych

= Podstawowe metody wspierania sprzedazy eksportowej

= Personel w dziatalnosci eksportowej

= Wymogi prawne dla produktu w eksporcie certyfikaty, rejestracje itp.

= WARSZTATY: opracowanie modelu biznesowego internacjonalizacji - 11 godz.

Lider eksportu - praktyczne aspekty zarzadzania zespotem eksportowym (8
godz.)

3 godz. + 5 godz. warsztatéw
= Cechy skutecznego Lidera - empowerment - jako naturalna kompetencja dojrzatego lidera
» Przywddztwo Lidera przez pryzmat proceséw - delegowanie i egzekwowanie zadan

= Przywddztwo sytuacyjne jako klucz do osiggniecia sukcesu - dopasowanie stylu przywddztwa przez
lidera do poziomu gotowosci pracownika

= Budowanie poczucia przynaleznosci przez Lidera

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy w
rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa 3/7
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



= Budowanie zespotu eksportowego przez Lidera

= Efektywna komunikacja w procesie ustalania celéw eksportowych przez Lidera
Efektywne narzedzia marketingowe wspomagajace eksport (18 godz.)

7 godz. + 11 godz. warsztatéw
= Cele prowadzenia dziatalnosci eksportowej - wskazniki rezultatu
= Analiza nowych rynkéw eksportowych (PEST)
= Segmentacja rynkéw, wybér docelowego rynku eksportowego
= Techniki poszukiwania potencjalnych importeréw, Zrédta informacji
= Kryteria wyboru produktéw do eksportu
= Kanaty dystrybucji produktéw eksportowych
= Strategie cenowe w eksporcie
= Strategie marketingowe w eksporcie - marketing mix
* Promocja produktéw eksportowych
= Proces tworzenia i prowadzenia kampanii informacyjno-promocyjnej w eksporcie

= Narzedzia marketingu i reklamy w eksporcie - ocena kanatéw dystrybucji przekazéw informacyjno-
promocyjnych

= Organizowanie spotkan - zasady przygotowywania prezentacji ofert eksportowych
= Standardy obstugi, etykieta w biznesie miedzynarodowym
= WARSZTATY: marketing eksportowy w praktyce - 11 godz.
Organizacja wejscia na rynki zagraniczne i narzedzia promocji eksport (17
godz.)
7 godz. + 10 godz. warsztatéw
= Poszukiwanie kontrahentéw
= Oferta i zapytanie ofertowe
= Nawigzywanie kontaktéw
= Poszukiwanie dystrybutoréw
= Organizacja i udziat w targach
= Organizacja i udziat w misjach

= WARSZTATY w salach komputerowych: poszukiwanie kontrahentéw, przygotowanie
targow oraz misji zagranicznej - 10 godz.

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy w
rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa 4/7
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



Kontrakty eksportowe (14 godz.)

10 godz. + 4 godz. warsztatow
= Przygotowanie skutecznej oferty eksportowe;j
= Proces ofertowy i prawne aspekty oferty w UE i poza UE
= Ustalanie bazy dostawy i sposobu pfatnosci
= Sposob rozliczania kontraktu
= Zabezpieczenia odroczonej ptatnosci - praktyka na réznych rynkach
= Terminy ptatnosci
= Zabezpieczenia i podstawowe klauzule kontraktéw eksportowych
= Postugiwanie sie 0gélnymi Warunkami Sprzedazy i witgczanie ich do umoéw
= Zasady wyboru prawa wtasciwego, arbitrazu, ograniczanie odpowiedzialnosci eksportera

= WARSZTATY: analiza kontraktu eksportowego - 4 godz.

Negocjacje kontraktow eksportowych (18 godz.)

7 godz. + 11 warsztatéw
= Wielokulturowos¢ rynkéw
= Wprowadzenie do negocjacji
= Etapy negocjacji
= Narzedzia negocjacyjne, w tym rekwizyty
= Taktyki negocjacyjne
= Metody obrony przed taktykami klienta
= Sztuka manipulacji - wszystkie chwyty dozwolone
= Rozpoznawanie obszaru negocjacji i ustepstw partnera
= Kreowanie wizerunku i budowanie wtasnej sity
= Mowa ciata w negocjacjach w réznych kulturach
= Taktyki retoryczne w negocjacjach i ich rézne rozumienie
= Testowanie limitéw klienta zagranicznego
» Przetamywanie impasu, nie okazujac stabosci i nie zrywajgc negocjac;ji

= WARSZTATY: negocjowanie kontraktow (negocjacje zza biurka i negocjacje face2face) -
11 godz.

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy w
rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa 5/7
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



Podstawy logistyki i transportu miedzynarodowego (11 godz.)

4 godz. + 7 godz. warsztatéw
= arzgdzanie tancuchem dostaw z uwzglednieniem zréznicowania $rodkéw transportu
= Systemy informatyczne w logistycznym tancuchu dostaw
= Centra logistyczne w tancuchu dostaw
= Gospodarka magazynowa w tahcuchu dostaw
= Logistyka zaopatrzenia, produkcji i dystrybucji
= Srodki transportu w handlu zagranicznym
= Transport - spedycja samochodowa
= Zarzadzanie transportem i spedycjg samochodowg
= Bezpieczenstwo drogowe
= Ubezpieczenia
= Kontrola w transporcie samochodowym

= Warsztaty: projektowanie miedzynarodowego tancucha dostaw - 7 godz.
System celny, odprawa celna, procedury i dokumenty celne (11 godz.)

4 godz. + 7 godz. warsztatow
= Znaczenie cta w obrocie towarowym zagranicznym
= Opodatkowanie transakcji zagranicznych towaréw z krajami spoza Unii Europejskiej
= Dokumentacja i ewidencja ksiegowa transakcji zagranicznych z krajami spoza Unii Europejskiej
= SAD
= Faktura

= [nne

Warsztaty: wypetnianie dokumentéw eksportowych: SAD, listy przewozowe, inne - 7
godz.

Zrédta finansowania dziatalnosci eksportowej (11 godz.)

4 godz. + 7 godz. warsztatow
= Polityka ekspansji zagranicznej na poziomie kraju/regionu
= Zewnetrzne zrédta finansowania dziatalnosSci eksportowej: dotacje, pozyczki
= |nstytucje wspomagajgce dziatania eksportowe - instytucje otoczenia biznesu i inne

= Zewnetrzne Zrddta finansowania personelu zajmujacego sie eksportem

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy w
rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa 6/7
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



= Dotacje
= Pozyczki

= WARSZTATY: opracowanie wniosku o dofinansowanie ekspansji zagranicznej
przedsiebiorstwa (dotacja/pozyczka) - 7 godz.

Jezyk angielski w eksporcie (8 godz.)
= Angielski biznesowy

= Dokumentacja handlowa

SEMINARIUM (6 godz.)

= Konsultacje w zakresie przygotowania projektu zaliczeniowego.

Forma zaliczenia

= Test po | semestrze
= Praca dyplomowa w formie projektu

= Obrona

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy w
rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa 7/7
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



