UNIWERSYTET
WSB MERITO
POZNAN

Menedzer ds.
eksportu

STUDIA PODYPLOMOWE

Sposob realizacji: Online
Obszar studiow: Kompetencje menedzerskie / Rozwéj osobisty
Cechy: Od pazdziernika * Polski « W partnerstwie
Miasto: Poznan
To kierunek dla osdb, ktore:
» chca rozwija¢ biznes na rynkach miedzynarodowych,
» chcg zarzadzac eksportem w firmach,
= planujg ekspansje zagraniczna,

= szukaja nowych wyzwan zawodowych.

chca zdoby¢ kompetencje eksportowe - wykresli¢ dziwnie brzmi



5 92%

bezptatnych szkolen lub webinaréw uczestnikow poleca studia podyplomowe

Zrédto: ,Badanie satysfakcji ze studiéw 2025".

Microsoft 365 9 1%

Nasi uczestnicy otrzymuja darmowa licencje pracodawcéw ocenia bardzo dobrze lub
A1l, ktéra obejmuje popularne aplikacje, takie jak  dobrze

Outlook, Teams, Word, PowerPoint, Excel, Wspé{prace Z naszymi uniwersytetami
OneNote, SharePoint, Sway i Forms.

Zrédto: "Badanie opinii pracodawcéw, 2024"

Dodatkowe konsultacje Networking i rozwdj kompetencji
Oferujemy 2h eksperckich konsultacji dla Studia rozwijajg kompetencje niezaleznie od
absolwentéw (najlepszy projekt), dot. wnioskéw doswiadczenia. Dzieki interaktywnym

o dofinansowanie - do 6 mies. po studiach, zajeciom i wymianie doswiadczen z innymi
zgodnie z tematyka seminariow. zyskasz wiedze, umiejetnosci i cenne kontakty.

Praktyczny charakter studiow:

* na zajeciach dominujg warsztaty, ¢wiczenia i case studies,
* prace projektowe przygotowywane sg zespotowo.

Program studiow

9 178 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

= |[ncoterms

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 2/9
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



= Weryfkacja otoczenia biznesowego

= Zrédta informacji o klientach na réznych rynkach i weryfikacja nabywcéw

Organizacja komorki 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. warsztatow
= Biuro przedstawicielskie

= Umowa o zarzadzanie

= Wspdlne przedsiewziecie

= Filia lub oddziat zagraniczny
= Struktura holdingowa

= Alians strategiczny

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

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 3/9
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



= Analiza pozycji przedsiebiorstwa i jego produktéw 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 dziatah eksportowych

= Podstawowe metody wspierania sprzedazy eksportowe;j

= Personel w dziatalnosci eksportowej

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

= WARSZTATY: opracowanie modelu biznesowego internacjonalizacji - 11 godz.crum - 8h

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

3 godz. + 5 godz. warsztatow

Cechy skutecznego Lidera - empowerment - jako naturalna kompetencja dojrzatego lidera

Przywddztwo Lidera przez pryzmat procesoéw - 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

= 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 informac;ji
= Kryteria wyboru produktéw do eksportu

= Kanaty dystrybucji produktéw eksportowych

= Strategie cenowe w eksporcie

= Strategie marketingowe w eksporcie - marketing mix

» Promocja produktéw eksportowych

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 4/9
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



= Proces tworzenia i prowadzenia kampanii informacyjno-promocyjnej w eksporcie

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

= Organizowanie spotkah - zasady przygotowywania prezentacji ofert eksportowych

= Standardy obstugi, etykieta w biznesie miedzynarodowym

WARSZTATY: marketing eksportowy w praktyce - 11 godz.

Kontrakty eksportowe (14 godz.)

= 10 godz. + 4 godz. warsztatéw

= Przygotowanie skutecznej oferty eksportowej

= Proces ofertowy i prawne aspekty oferty w UE i poza UE

= Ustalanie bazy dostawy i sposobu ptatnosci

= Sposob rozliczania kontraktu

= Zabezpieczenia odroczonej ptatnosci - praktyka na réznych rynkach

= Terminy ptatnosci

= Zabezpieczenia i podstawowe klauzule kontraktéw eksportowych

= Postugiwanie sie 0gélnymi Warunkami Sprzedazy i wigczanie ich do umoéw

= Zasady wyboru prawa wtasciwego, arbitrazu, ograniczanie odpowiedzialnosci eksportera

= WARSZTATY: analiza kontraktu eksportowego - 4 godz.

Negocjacje kontraktéw 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

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 5/9
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



= Mowa ciata w negocjacjach w réznych kulturach

Taktyki retoryczne w negocjacjach i ich ré6zne rozumienie
= Testowanie limitéw klienta zagranicznego

= Przetamywanie impasu, nie okazujgc stabosci i nie zrywajgc negocjacji

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

Podstawy logistyki i transportu miedzynarodowego (11 godz.)

4 godz. + 7 godz. warsztatéw

= arzadzanie fancuchem dostaw z uwzglednieniem zréznicowania $rodkéw transportu
= Systemy informatyczne w logistycznym fancuchu 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

= Inne

» Warsztaty: wypetnianie dokumentéw eksportowych: SAD, listy przewozowe, inne - 7
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 6/9
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



Zrédta finansowania dziatalnosci eksportowej (11 godz.)

4 godz. + 7 godz. warsztatow

= Polityka ekspansji zagranicznej na poziomie kraju/regionu

= Zewnetrzne Zrddta finansowania dziatalnosci eksportowej: dotacje, pozyczki

= |nstytucje wspomagajgce dziatania eksportowe - instytucje otoczenia biznesu i inne
= Zewnetrzne zrddta finansowania personelu zajmujacego sie eksportem

= 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

Warunki przyjecia Mozliwosci dofinansowania

Aby zostac uczestnikiem studiow
podyplomowych na Uniwersytecie WSB
Merito, nalezy:

* Pierwsi zyskuja najwiecej! Im szybciej sie
zapiszesz, z tym wiekszej znizki skorzystasz.

= Oferujemy specjalne, wieksze znizki dla

= mie¢ ukonczone studia licencjackie, ,
naszych absolwentow.

inzynierskie lub magisterskie,

» Mozesz skorzystac z dofinansowania z Bazy

. Aosve k let dok 6w i spetni .
ztozy¢ komplet dokumentéw i spetni¢ wymogi Ustug Rozwojowych.

rekrutacyjne,

. . Y , * Funkcjonuje u nas Program Polecen.
= 0 przyjeciu decyduje kolejnos¢ zgtoszen.

Dowiedz sie wiecej = Pracodawca moze dofinansowa¢ Ci studia,

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 7/9
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http://www.merito.pl/poznan/studia-i-szkolenia/studia-podyplomowe/zasady-rekrutacji

otrzymujgc dodatkowgq znizke w ramach
Programu Firma.

» Warto sprawdzi¢ mozliwosci dofinansowania z
KFS.

Dowiedz sie wiecej

Czego sie nauczysz?

Poznasz metody badan koniunktury i analizy rynkowej oraz etapy planowania dziatan
eksportowych.

Nauczysz sie rozlicza¢ transakcje handlu zagranicznego i je ubezpieczac.
Zrozumiesz zasady tworzenia kontraktow handlowych i prowadzenia negocjacji.
Nauczysz sie stosowa¢ modele strategii eksportowej i narzedzia analizy rynkéw zagranicznych.

Bedziesz potrafi¢ wskazac zewnetrzne Zrddta finansowania eksportu i tworzy¢ wnioski o
dofinansowanie.

Rozwiniesz umiejetnosc dziatania i komunikacji w srodowisku miedzynarodowym, takze w
sytuacjach konfliktu intereséw.

Nauczysz sie proponowac rozwiazania wspierajace wejscie firmy na rynki zagraniczne.

Rozwiniesz postawy otwartosci, wspoétpracy i pracy zespotowej, a takze tolerancji w
srodowiskach zréznicowanych kulturowo.

Wyktadowcy

dr Matgorzata Kosmicka

Pomaga menedzerom znajdowac skuteczne rozwigzania, pracowac efektywniej i madrzej.
Prowadzi zajecia z zarzadzania strategicznego, zarzadzania ludzmi, zarzadzania zmiang, proceséw
HR.

Praktyk biznesu z doswiadczeniem w zarzadzaniu ludZmi od 1997 r., trener od 2003 r., coach od
2010 r. i wyktadowca. Autorka publikacji o zarzadzaniu, mentoringu oraz budowaniu nastawienia
na rozwdj.

Cztonek Polskiego Towarzystwa Trenerdéw Biznesu. Fundator oraz Prezes Nawigator Pro Fundacji
Dobrych Praktyk Zarzgdzania w latach 2013 do 2019.

Posiada bogate doswiadczenie w sprzedazy i zarzadzaniu, pracy coachingowej i warsztatowe;j.
Chetnie sie nim dzieli. Ktadzie nacisk na praktyczne zastosowania, narzedzia i inspiracje dla
uczestnikdéw.

mgr Stawomir Kosmicki
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Specjalizuje sie w tworzeniu strategii biznesowych, analizie trendéw konsumenckich, budowaniu
person i negocjacjach. Prowadzi coaching dla menedzeréw oraz opracowuje plany sukcesji w
firmach.

Doswiadczony trener i coach w obszarze zarzadzania. Swoje doswiadczenie biznesowe rozwija
nieprzerwanie od 1991 roku, wspierajgc menedzeréw i zespoty w budowaniu skutecznych strategii
dziatania.

Wspétautor ksigzki ,Czego oczekujg dzis Twoi klienci?”, w ktorej dzieli sie wiedzg i praktycznymi
wskazéwkami na temat budowania relacji z klientami oraz skutecznych strategii biznesowych.

Posiada umiejetnos¢ tworzenia modeli biznesowych przedsiebiorstw. W swojej pracy wykorzystuje
kanwe Osterwaldera oraz Balanced Scorecard, wspierajac firmy w planowaniu i rozwoju strategii.

mgr Alicja Szczepanska

Lektorka angielskiego i hiszpanskiego oraz trenerka jezykéw obcych z doswiadczeniem w
nauczaniu réznych na wszystkich poziomach zaawansowania, a takze ttumaczka tekstéw
biznesowych.

Magister etnolingwistyki i absolwentka komunikacji w biznesie. Przedsiebiorczyni, wtascicielka
centrum jezykowego oferujacego profesjonalne zajecia online z réznych jezykéw oraz ustugi
ttumaczeniowe.

Wspétpracuje z klientami w Polsce i za granicg. Prowadzi kursy in-company, ktére dostosowuje do
potrzeb i oczekiwan zespotéw korporacyjnych.

Ukonczyta studia podyplomowe z ttumaczenia specjalistycznego. Posiada certyfikat C2 Proficiency
i Cambridge TKT. Pasjonuje sie kultura hiszpanska oraz British English.
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