
           Internet jako medium komunikacji z klientami i partnerami handlowymi. 
Koncepcja produktu-usł Przepisy regulujące handel zagraniczny (prawo właściwe dla umów 
zagranicznych), a realizacja transakcji 
11:00 – 11:15 Przerwa 
11:15 – 12:30 Transakcje w handlu zagranicznym i jej etapy 
12:30 – 12:45 Przerwa 
12:45 – 14:15 Wybrane elementy ryzyka rynkowego i transakcyjnego oraz sposoby ich 
ograniczania 
14:15 – 14:30 Przerwa 
14:30 – 16:30 Poszukiwanie i ocena partnerów handlowych na rynkach zagranicznych 
 
25.10.2019 (piątek) 
 
08:30 – 09:30 Zawieranie umów – ofertowanie czy kontraktowanie 
09:30 – 09:45 Przerwa 
09:45 – 11:15 Obsługa bankowa transakcji 
11:15 – 11:30 Przerwa 
11:30 – 13:00 INCOTERMS 2010 i ich rola w procesie zawierania oraz realizacji transakcji 
zagranicznych 
13:00 – 13:30 Przerwa 
13:30 – 15:00 Negocjacje handlowe a zwyczaje kulturowe w transakcjach zagranicznych 
15:00 – 15:15 Przerwa 
15:15 – 16:30 Negocjacje handlowe a zwyczaje kulturowe w transakcjach zagranicznych 

1. ugi a działalność przedsiębio 
2.  
3.  
4.  
5.  
6.  
7.  
8.  
9.  
10.  
11.  
12.  
13.  
14.  
15.  
16.  
17.  
18.  
19.  
20.  
21.  
22.  
23.  
24.  
25.  
26.  
27.  
28.  

 
 
 
 
 

 

 
 
 
 

ZAŚWIADCZENIE 
 

Pan/i 
 

Michał Filipiak  
 

Ukończył/a szkolenie: 
 

„Wybór i opracowanie strategii marketingowej online” 
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zorganizowane w dniu od 08 czerwca 2022 r. 
 

przez:  
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Organizator: 
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Zakres tematyczny: 
1. WYBÓR I OPRACOWANIE STRATEGII MARKETINGOWEJ ONLINE: 
1.1. Tradycyjny a wirtualny marketing 
1.2. Praktyczne koncepcje e-marketingowe 
1.3. Strategia e-promocji – optymalny zestaw narzędzi  
1.4. Określenie celów i zdefiniowanie strategii firmy 
1.5. Segmentacja rynku 
1.6. Persona i archetypy 
1.7. Planowanie kampanii reklamowej 
1.8. Skuteczny brief - wybór agencji - model rozliczeń  
 


