[image: image1.jpg]Eundus.zek. Rzeczpospolita URZAD MARSZALKOWSKI Unia Europejska
Urepejsxie B Poiska WOJEWODZTWA POMORSKIEGO Ellropefshi Fordusz

Program Regionalny Rozwoju Regionalnego






Załącznik nr 1 do Regulaminu Uczestnictwa w cyklu seminariów „USA & China Gate” 
RAMOWY HARMONOGRAM WYDARZENIA

a) seminarium w terminie 04-05.09.2020 r. (15 godzin), Rynek amerykański:
T1: Skuteczna strategia eksportowa na rynku amerykańskim w dobie Covid-19 oraz po pandemii
· Wybór właściwej strategii wejścia na rynek: strategia produktowa oraz strategia dystrybucji,

· Dostosowanie produktu/usług do potrzeb rynku,

· Budowanie atrakcyjnej oferty dla partnerów zagranicznych,

· Analiza/ocena w tym analiza branżowa możliwości eksportowych polskich firm na rynku amerykańskim,

· Jak dostosować model biznesowy firm do nowych warunków na rynku

T2: Marketing na rynku amerykańskim w dobie Covid-19 oraz po pandemii

· Rodzaje kampanii promocyjnych i reklamowanych usług i produktów na tym rynku,

· Najskuteczniejsze narzędzia marketingowe niezbędne do pozyskania zagranicznych klientów, dystrybutorów, partnerów biznesowych

· Strategia budowania marki w rozwoju biznesu międzynarodowego

b) seminarium w terminie 18-19.09.2020 r. (15 godzin), Rynek amerykański:
T3: Aspekty prawno  -podatkowe oraz własność intelektualna na rynku amerykańskim w dobie Covid-19 oraz po pandemii

· Rodzaje umów handlowych i sposoby ich zawierania

· Jak stworzyć prawidłowy kontrakt zagraniczny i jakie są formy zabezpieczeń takiego kontraktu w dobie Covid-19– na co zwrócić uwagę przy zawieraniu umów z kontrahentami

· Podatkowe aspekty umów handlowych 

· Systemy ceł

· Podatki federalne i stanowe
· Znaki towarowe, prawo autorskie, patenty, 

· Tajemnica przedsiębiorstwa

· Jak zadbać o ochronę własności intelektualnej firmy

· Umowy licencyjne, przeniesienie praw własności intelektualnej

T4: Negocjacje międzynarodowe na rynku amerykańskim w dobie Covid-19 oraz po pandemii

· Jak skutecznie negocjować na rynku amerykańskim,

· Jak można wykorzystać różnice kulturowe żeby móc zbudować relacje z potencjalnym partnerem handlowym,

· Najlepsze techniki i taktyki negocjacyjne,

· Jak postępować z partnerem  i jak budować długofalowy biznes, 

· Jak pozyskać nowych klientów/nawiązanie pierwszego kontaktu – na co zwrócić uwagę?
c) seminarium w terminie 02-03.10.2020 r. (15 godzin), Rynek niemiecki:
· T1: Skuteczna strategia eksportowa na rynku niemieckim w dobie Covid-19 oraz po pandemii
· Wybór właściwej strategii wejścia na rynek: strategia produktowa oraz strategia dystrybucji,

· Dostosowanie produktu/usług do potrzeb rynku,

· Budowanie atrakcyjnej oferty dla partnerów zagranicznych,

· Analiza/ocena w tym analiza branżowa możliwości eksportowych polskich firm na rynku niemieckim,

· Jak dostosować model biznesowy firm do nowych warunków na rynku

T2: Marketing na rynku niemieckim w dobie Covid-19 oraz po pandemii
· Rodzaje kampanii promocyjnych i reklamowanych usług i produktów na tym rynku,

· Najskuteczniejsze narzędzia marketingowe niezbędne do pozyskania zagranicznych klientów, dystrybutorów, partnerów biznesowych,

· Strategia budowania marki w rozwoju biznesu międzynarodowego

d) seminarium w terminie 16-17.10.2020 r. (15 godzin), Rynek niemiecki:
T3: Aspekty prawno  -podatkowe na rynku niemieckim w dobie Covid-19 oraz po pandemii
· Rodzaje umów handlowych i sposoby ich zawierania

· Jak stworzyć prawidłowy kontrakt zagraniczny i jakie są formy zabezpieczeń takiego kontraktu w dobie Covid-19– na co zwrócić uwagę przy zawieraniu umów z kontrahentami

· Podatkowe aspekty umów handlowych 

· Znaki towarowe, prawo autorskie, patenty, 

· Tajemnica przedsiębiorstwa

· Jak zadbać o ochronę własności intelektualnej firmy

· Umowy licencyjne, przeniesienie praw własności intelektualnej

T4: Negocjacje międzynarodowe na rynku niemieckim w dobie Covid-19 oraz po pandemii

· Jak skutecznie negocjować na rynku niemieckim,

· Jak można wykorzystać różnice kulturowe żeby móc zbudować relacje z potencjalnym partnerem handlowym,

·  Najlepsze techniki i taktyki negocjacyjne,

· Jak postępować z partnerem  i jak budować długofalowy biznes,
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