Mozliwos$¢ dofinansowania

METODY | SPOSOBY POSZUKIWANIA 1771,20 PLN brutto
ﬁ KONTRAHENTOW 1440,00 PLN netto

Numer ustugi 2025/10/01/161364/3048860 22140 PLN brutto/h
180,00 PLN netto/h

& Ustuga szkoleniowa

"OEG" Spétka z

) [l zdalna w czasie rzeczywistym
ograniczong

® 08:00h
59 22.06.2026 do 23.06.2026

odpowiedzialnoscig

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie jest skierowane do wtascicieli, dyrektoréw oraz menedzeréw
matych i $rednich przedsiebiorstw, ktérzy pragna rozwing¢ dziatalnos¢
firmy na rynkach zagranicznych.

Grupa docelowa ustugi Szkolenie bedzie szczegdlnie wartosciowe dla firm, ktére dopiero

rozpoczynajg dziatalno$¢ na nowych rynkach, jak i dla tych, ktdre juz majg
doswiadczenie, ale chcag zoptymalizowac swoje dziatania i zwigkszy¢
efektywnos¢ nawigzywania relacji z zagranicznymi kontrahentami.

Minimalna liczba uczestnikéw 5

Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakonczenia rekrutacji 15-06-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 8

Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . .
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje do skutecznego poszukiwania partneréw handlowych na rynkach zagranicznych. Szkolenie ma na
celu wspieranie przedsiebiorstw w procesie internacjonalizacji poprzez zidentyfikowanie, segmentacije i selekcje
najbardziej obiecujacych rynkéw oraz potencjalnych kontrahentdéw.



Uczestnicy zdobeda umiejetnosci w zakresie oceny potencjatu rynkéw zagranicznych, pozyskiwania danych
teleadresowych firm, a takze tworzenia efektywnych baz kontaktow.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

. L Uczestnik poprawnie identyfikuje
Uczestnik rozréznia kluczowe segmenty .
segmenty rynku na podstawie

rynku zagranicznego na podstawie 3 Test teoretyczny
. . dostarczonych danych przypadkéw
analizy branzy i dostepnych danych

branzowych

Uczestnik przeprowadza analize
wagowo-punktowa dla wskazanych
rynkéw, poprawnie przyznajac wagi i
wspotczynniki

Uczestnik definiuje kryteria wyboru
rynkéw zagranicznych i opracowuje
analize wagowo-punktowa

Test teoretyczny

. . Uczestnik prawidtowo pozyskuje dane
Uczestnik pozyskuje dane teleadresowe .
teleadresowe i tworzy kompletng baze

i tworzy baze potencjalnych . , Test teoretyczny
J danych na podstawie okreslonych
kontrahentéw

kryteriow

Uczestnik opracowuje oferte
wspotpracy, uwzgledniajac specyfike
rynku oraz poprawnos¢ jezykows i

Uczestnik opracowuje oferte
wspotpracy oraz planuje nawigzanie
kontaktu z potencjalnym partnerem

Test teoretyczny

kulturowa

Uczestnik charakteryzuje ryzyka
zwigzane z wejsciem na nowy rynek i
opracowuje strategie ich minimalizacji

Uczestnik identyfikuje kluczowe ryzyka i

- o o Test teoretyczny
proponuje strategie ich minimalizaciji

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sig?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidacji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?



TAK

Program

Dla kogo?

¢ Wiasciciele matych firm i $rednich przedsigbiorstw.
¢ Dyrektorzy i menedzerowie odpowiedzialni za rozwoj rynkdéw zagranicznych.
¢ Specjalisci ds. eksportu i sprzedazy.

Organizacja szkolenia:

e Podziat uczestnikéw na grupy 5-osobowe.
e Kazda grupa ma dostep do samodzielnych stanowisk komputerowych.
¢ Szkolenie realizowane w godzinach zegarowych (przerwy wliczone w czas szkolenia).

Moduty szkoleniowe:
1. Wybér docelowego rynku

Uczestnicy dowiedza sie, jak dokonaé wyboru odpowiednich rynkéw eksportowych za pomocg metody wagowo-punktowej, uwzgledniajac
kryteria takie jak potencjat rynku, koszty obstugi, znajomos$¢ branzy, ryzyko oraz istniejgce kontakty handlowe.

- Ocena potencjatu rynku

- Ocena kosztéw obstugi rynku

- Ocena znajomosci branzy

— Ocena ryzyka na rynku

- Kontakty handlowe

- Wybdr rynkéw i podsumowanie

2. Badania marketingowe i analiza sektora

Przeprowadzenie krétkich badan marketingowych, majgcych na celu ocene funkcjonowania branzy na wybranych rynkach, identyfikacje
kanatéw dystrybucji, typdw podmiotéw w sektorze oraz analize dziatan konkurenciji.

- jak dziata branza/sektor,

- jakie funkcjonujg w branzy/sektorze kanaty dystrybucji,

- typu podmiotéw w branzy/sektorze,

- sposob dziatania konkurencji z Polski na rynku,

- sektory odbiorcéw ostatecznych na produkty/ustugi itp.

3. Segmentacja, selekcja, pozyskanie danych teleadresowych i stworzenie bazy

Uczestnicy nauczg sie, jak segmentowac rynek, wybieraé najbardziej obiecujgce segmenty oraz pozyskiwac dane teleadresowe firm z
okreslonych segmentoéw, aby stworzy¢ kompletng baze potencjalnych kontrahentéw.

4. Przygotowanie oferty wspoétpracy

Warsztaty z przygotowywania spersonalizowanych ofert wspétpracy w jezyku docelowego rynku, uwzgledniajgcych specyfike kulturowg i
jezykowa oraz najlepsze praktyki komunikacyjne.

5. Nawigzanie kontaktu mailowego i telefonicznego

Cwiczenia praktyczne z zakresu skutecznej komunikacji z potencjalnymi partnerami biznesowymi za pomoca mailingu oraz rozméw
telefonicznych.

6. Uzupetnienie raportu koricowego



Opracowanie raportu koncowego, ktéry podsumowuje przeprowadzone dziatania, zawiera wytyczne dotyczace dalszych krokéw oraz
finalne wnioski z procesu poszukiwania kontrahentéw.

7. Walidacja efektéw uczenia sie.

Szczegotowy harmonogram zostanie opublikowany na tydzier przed rozpoczeciem szkolenia.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 0

. Data realizacji Godzina Godzina . .
Przedmiot / temat Prowadzacy L. . . . Liczba godzin
zajec rozpoczecia zakonczenia
Brak wynikéw.
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1771,20 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1440,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 221,40 PLN
Koszt osobogodziny netto 180,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O HELENA CIESLUK

‘ ' Helena Ciesluk — prezes spotki OEG.

Znana ekspertka w dziedzinie handlu miedzynarodowego i eksportu, z ponad 20-letnim
doswiadczeniem. Od 2001 roku prowadzi firme doradczg, ktéra pomogta ponad 800 polskim
przedsiebiorcom skutecznie wprowadzi¢ swoje produkty na rynki zagraniczne.

Jako jedyny przedstawiciel targéw Fancy Food i Magic w USA na Europe, Helena zorganizowata
liczne wydarzenia handlowe, w tym miedzynarodowe konferencje i misje gospodarcze dla polskich
firm. Razem z zespotem opracowata setki strategii eksportowych i planéw marketingowych,
znaczgco wspierajac rozwdj polskich przedsiebiorstw na arenie miedzynarodowe;.



Helena Ciesluk posiada bogate doswiadczenie w analizie rynkéw, tworzeniu strategii eksportowych,
poszukiwaniu kontrahentdw oraz doradztwie w zakresie reklamy i promocji. W ramach projektu
PARP ,Przygotowanie do eksportu i trener z marketingu eksportowego” przeszkolita i wspierata
ponad 100 firm, pomagajac im skutecznie przygotowa¢ sie do dziatan eksportowych.

Jest autorkg publikacji "Pozyskiwanie informacji w handlu miedzynarodowym" oraz ekspertem w
ocenie projektu Ministerstwa Gospodarki ,Promocja Polski za granicg”. Jej autorskie metody
badania potencjatu eksportowego, wypracowane na bazie wieloletniego doswiadczenia, staty sie
kluczowym narzedziem dla polskich przedsiebiorstw w optymalizacji kosztéw eksportu.

taczac wiedze teoretyczng z praktycznym doswiadczeniem, Helena Cies$luk zapewnia swoim
klientom sukces na rynkach miedzynarodowych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

¢ Skrypty dotyczace metod poszukiwania kontrahentow.

e E-podrecznik zawierajacy strategie segmentacji rynkow.

¢ Konspekty zajeé¢ z ¢wiczeniami praktycznymi.

¢ Pliki dokumentéw w formatach PDF i DOCX.

e Certyfikat elektroniczny, potwierdzajgcy uczestnictwo w szkoleniu.

Informacje dodatkowe

Forma wsparcia po zakoriczonej ustudze: mozliwo$é dodatkowych konsultacji w formie mailowe;j i telefonicznej.
Realizujemy ustugi doradcze i szkoleniowe réwniez w formie zamknietej — dedykowane;j.
Zapraszamy do kontaktu.

https://www.oegconsulting.eu

Warunki techniczne

- Przegladarka internetowa Google Chrome, Mozilla Firefox lub Safari (zaktualizowane do najnowszej wersji)
- State tacze internetowe o predkosci 1,5 Mbps (zalecane 2,5 Mbps z obrazem w jakos$ci HD)
- Kamera, mikrofon oraz gtosniki lub stuchawki - wbudowane lub zewnetrzne

- Komfortowe miejsce do spotkan, bez udziatu oséb trzecich umozliwiajgce wtasciwy poziom poufnosci

Kontakt

h E-mail kciesluk@oegconsulting.eu

Telefon (+48) 791 708 392

KATARZYNA CIESLUK



