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I01 ma na celu zaprojektowanie nowego programu szkolenia, okreslenie metod nauczania, kryteriéw
doboru stuchaczy, metod oceny, ewaluacji efektow ksztatcenia osigganych poprzez $ciezke dydaktyczng
opartg na nastepujgcych 3 wymiarach:

1) COGNITIVE (learning by thinking), faczac zajecia w sali i e-learning z wykorzystaniem OER w celu

uzyskania organicznych i analitycznych ram odniesienia

* Wzmocnienie pozycji w niszy handlowej online na poziomie globalnym

* Stawianie czota miedzynarodowe] konkurencji w kanatach Digital i Retail

¢ Skuteczne wykorzystanie promocji na caltym sSwiecie w celu zwiekszenia $wiadomosci
miedzynarodowych mozliwosci biznesowych wsrdd interesariuszy, partnerdw i klientéw

* Fielding Digital, Mobile i eCommerce Strategy zorientowane na cele widocznosci, rentownosci bez
luk w zarzadzaniu/komunikacji

* Dokonywanie inwestycji w Web, Search, i Social Media Marketing potrzebnych do rozwoju firmy z
realistycznymi metodami, harmonogramami i prognozami

2) OPERATIVE (learning by doing)

Beneficjenci wezma udziat w szkoleniach w miejscu pracy, aby wdrozy¢ Check-Ups w swoich firmach w

celu analizy procesow internacjonalizacji cyfrowej, weryfikacji z punktu widzenia as is/to be:

* media handlowe, czyli zbidr cyfrowych kanatéw sprzedazy stuzgcych do pozyskiwania produktéw
przez konsumentéw koricowych

¢ kanaty logistyczne, czyli sposoby dystrybucji sprzedawanych produktow na rynku docelowym i
dostarczania ich do ostatecznego konsumenta

* kanaty marketingowe i komunikacyjne, czyli narzedzia, ktére firma wykorzystuje do promocji,
reklamy i informowania rynku docelowego o swoich markach i/lub produktach

* aspekty prawne, tj. zarzadzanie wszystkimi praktykami regulacyjnymi i podatkowymi,
formalnosciami celnymi, przepisami i ustaleniami umownymi dotyczacymi sprzedazy online na
rynkach zagranicznych

* systemy pfatnosci, jeden z najbardziej delikatnych aspektéw cyfrowego modelu eksportu, poniewaz
nalezy wzig¢ pod uwage powigzane koszty, poziomy bezpieczenstwa, poziom integracji pomiedzy
réznymi systemami i platformami zarzadzania sprzedazg online

* aspekty organizacyjne, tj. wewnetrzna struktura organizacyjna umozliwiajgca zarzadzanie nowym
rynkiem online, pod wzgledem umiejetnosci i profili

3) BEHAVIOURAL (learning by acting) inscenizowanie i interpretowanie typowych sytuacji relacji
Conversational Digital Marketing, w celu nawigzania bezposrednich relacji z potencjalnymi klientami,
aby:

* dostosowaé techniki interpersonalnej komunikacji cyfrowej do réznych kontekstow spoteczno-
ekonomicznych

¢ dostosowaé techniki dwukierunkowej komunikacji miedzy uzytkownikiem a marka do rdzinych
kontekstdw miedzynarodowych.

e stosowac techniki rozwigzywania probleméw i podejmowania decyzji w celu rozwigzywania
problemdéw wynikajgcych z rozbieznosci oczekiwan i potrzeb klientéw

* dostosowanie jezyka oraz stylu komunikacji i relacji do specyfiki poszczegdlnych krajéow i
wrazliwosci klientow
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Rezultat ten jest podzielony na 3 podzadania w nastepujacy sposéb:

Zadanie 1.1 Field analysis / grupy fokusowe (FG) poprzez:

definicja metodyki analizy

projektowanie kwestionariuszy FG i narzedzi zarzadzania

identyfikacja ekspertow i przedstawicieli biznesu, ktérzy majg by¢ zaangazowani w FG
realizacja FG w partnerskich kontekstach terytorialnych

przygotowanie krajowych sprawozdan dotyczacych wynikow FG

Zadanie 1.2 Okreslenie programu szkolenia

Szczegbtowy projekt modutéw dydaktycznych

Okres$lenie struktury $ciezki szkoleniowej i wyartykutowanie sesji w dniach/godzinach (zajecia
stacjonarne, e-learning, nauka w miejscu pracy, edukacja filmowa)

Definiowanie metodyki dla zajeé¢ w sali, e-learningu, uczenia sie w miejscu pracy, edukacji filmowej

Zadanie 1.3 Okreslenie aspektéw organizacyjno-zarzadczych programu szkolenia

Okreslenie kryteriow wyboru uczestnikow
Przygotowanie narzedzi do monitorowania programu szkoleniowego
Okreslenie metod, kryteridw i narzedzi stuzgcych do oceny, ewaluac;ji i certyfikacji efektéw uczenia sie
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Ponizej przedstawiamy liste umiejetnosci wytonionych podczas grup fokusowych przeprowadzonych przez
partnerdw z udziatem:
cztonkéw partnerskich agencji szkoleniowych, w celu przeanalizowania stanu oferty szkoleniowej oraz
uwzglednienia mocnych stron i obszaréw wymagajacych poprawy w celu wyposazenia pracownikow w

miedzynarodowe, cyfrowe umiejetnosci zarzadzania przedsiebiorstwem

przedstawicieli matych przedsiebiorstw w celu stwierdzenia zapotrzebowania na umiejetnosci typowe

dla proceséw internacjonalizacji cyfrowej

pracownikéw matych przedsiebiorstw, w celu okreslenia poziomu posiadania i wykorzystywania
umiejetnosci docelowych oraz potrzeb niezaspokojonych w wystarczajgcym stopniu przez oferte

szkoleniowg

Swiadomos¢ kulturowa
wiedza o krajach goszczacych (umiejetnosci te sg przydatne w kontekscie "rzeczywistym" i

"cyfrowym").

$wiadomos¢ kulturowa

zrozumienie lokalnych kultur i rynkéw lokalnych
zrozumienie miedzykulturowe

komunikacja miedzykulturowa

adaptacja miedzykulturowa

Umiejetnosci marketingowe/komunikacyjne:

strategia marketingowa

segmentacja rynku

komunikacja (takze miedzykulturowa),
znajomos¢ jezykdw obcych
umiejetnosci wspotpracy

umiejetnosci negocjacyjne
umiejetnosci sprzedazowe

Wiedza z zakresu logistyki i prawa:

zarzadzanie ptatnosciami i przychodami (wspomniano np. o handlu elektronicznym)
zarzadzanie logistyka

znajomos¢ zasad, technik i zwyczajoéw biznesu miedzynarodowego

wiedza na temat finanséw miedzynarodowych

znajomos¢ prawa handlowego

umiejetnosci przygotowania dokumentéw w biznesie miedzynarodowym

Techniczne i ogdlne umiejetnosci cyfrowe

zdolnos¢ do pracy online
efektywnosé techniczna




Co-funded by the . s

Erasmus+ Programme ) Businesses

of the European Union 1 International
Growth

— Znajomos¢ obstugi komputera/ smartfona

— Sztuczna inteligencja

— wiedza na temat cyberbezpieczenstwa

— kodowanie i/lub podejscie bez kodowania

— wiedza na temat wyszukiwarek internetowych

— pozycjonowanie (Search Engine Optimization) -SEO

Umiejetnosci w zakresie komunikacji cyfrowej

— znajomos¢ narzedzi komunikacyjnych

— komunikowanie sie za pomocg réznych platform i urzadzen cyfrowych

— codzienne korzystanie z poczty elektronicznej, MS Word, arkuszy kalkulacyjnych Excel,

— korzystanie z serwisdw internetowych, narzedzi do wideokonferencji takich jak Skype,
Microsoft Teams czy platformy Zoom,

— umiejetno$¢ przygotowywania prezentacji cyfrowych, Power Point, filméw i materiatéw
marketingowych,

— wykorzystanie narzedzi jezykowych i ttumaczeniowych

Wykorzystanie narzedzi cyfrowych:

— wiedza na temat budowania i dostarczania narzedzi cyfrowych,

— umiejetnos$¢ budowania systemow przyjaznych dla uzytkownika,

— umiejetno$¢ budowania stron www, sklepdw internetowych, komunikatoréw internetowych,

— zrozumienie i wdrozenie rozwigzan opartych na sieci lub oprogramowaniu dla proceséw
biznesowych,

— projektowanie graficzne / tworzenie stron internetowych / fotografia

— programowanie

Marketing cyfrowy

— umiejetnos¢ tworzenia tresci w jezyku lokalnym i dopasowanych do preferencji kulturowych

— znajomos$¢ medidw spotecznosciowych, w szczegdlnosci na platformach, ktére sg uzywane na
rynkach docelowych,

— planowanie mediéw internetowych

— umiejetnosci w zakresie medidow spotecznosciowych

— kampania cyfrowa na wszystkich poziomach i obszarach wewnatrz/zewnatrz firmy

Badania rynku online

— Google Analytics

— wyszukiwanie informacji w Internecie, sieciach i stronach internetowych

— umiejetnosc¢ znalezienia wtasciwych kanatéw dotarcia do odpowiedniego segmentu rynku w
danym kraju

— pozyskiwanie danych online i korzystanie z rynkdw internetowych

— kompetencje informacyjne.
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Program szkolenia

Niniejszy rozdziat ilustruje strukture, tresé¢ i metodyke nauczania programu szkoleniowego BIG.

Program szkoleniowy ma na celu osiggniecie strategicznych celéw firmy, ktore pojawity sie w FG; cele te
powinny prowadzi¢ do wtasciwego i zréwnowazonego planu obecnosci miedzynarodowej i cyfrowej,
odnoszac sie do nowoczesnych ram metodyki i tresci.

Oferta szkoleniowa jest skonfigurowana jako "tréjwymiarowy" model dydaktyczny, proces uczenia sie w
"3D", w ktérym podstawowe wymiary dziatania zawodowego, pokrywajgce sie z Kontekstem, Rolg, Osobg,
stanowity czynniki dla rozwoju catego systemu dydaktycznego i relatywnej odpowiedzi szkoleniowej, ktéra z
kolei jest podzielona na 3 wymiary uczenia sie (COGNITIVE - learning by thinking; OPERATIVE - learning by
doing; BEHAVIOURAL - learning by acting).

W szczegdlnosci:

o kontekst: integruje uczenie sie zwigzane z (egzogenicznymi i endogenicznymi) czynnikami
logistycznymi, kulturowymi, prawnymi etc., ktére warunkujg, wptywajg i tworzg ramy dla proceséw
rozwoju biznesu miedzynarodowego w obszarze miedzykulturowym;

e rola: dotyczy rozwoju umiejetnosci w kierunku cyfrowego sposobu myslenia, ktéry musi by¢
wyposazony rowniez w umiejetnosci w zakresie operacji cyfrowych i umiejetnosci w zakresie
komunikacji cyfrowej, odpowiednie do cyfrowej transformacji procesu sprzedazy;

e osoba: dotyczy cech behawioralnych, takich jak relacyjnos¢, negocjacje, komunikatywnos¢,
rozwigzywanie problemoéw; wszystkie one sg istotne dla przeksztatcenia wiedzy technicznej i
teoretycznej w pozytywne wyniki zawodowe.

Ponizej znajduje sie tabela powigzan pomiedzy potrzebami w zakresie umiejetnosci i wiedzy, ktdre pojawity

sie podczas sesji grup fokusowych i ich konwersji w program szkoleniowy.

Tabela 1. Zwigzek miedzy potrzebami a szkoleniami
Swiadomos¢ kulturowa Czynnik 1: Kontekst

— wiedza o krajach goszczacych (umiejetnosci | Modut 1: Swiadomos¢ kulturowa
te sg przydatne w kontekscie "rzeczywistym"

i "cyfrowym").
— Swiadomos¢ kulturowa Blok 1 - Réinice kulturowe i kompetencje
— zrozumienie lokalnych kultur i rynkéw migdzykulturowe w marketingu
— zrozumienie miedzykulturowe migdzynarodowym

— komunikacja miedzykulturowa
— adaptacja miedzykulturowa

Umiejetnosci marketingowe/komunikacyjne: Czynnik 1: Kontekst

— strategia marketingowa Modut 2: Marketing miedzynarodowy i sprzedaz
B segmer_1tac1.a rynk_u ] Blok 1 - Wprowadzenie do marketingu
— komunikacja (takze miedzykulturowa), miedzynarodowego | sprzedazy na rynku

znajomosc jezykdw obcych miedzynarodowym
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umiejetnosci wspodtpracy
umiejetnosci negocjacyjne
umiejetnosci sprzedazowe

Blok 2 - Sprzedaz wewnetrzna i sprzedaz na
odlegtos¢

Wiedza z zakresu logistyki i prawa:

zarzadzanie ptatnosciami i przychodami
(wspomniano np. o handlu elektronicznym)
zarzadzanie logistyka

znajomosc zasad, technik i zwyczajow
biznesu miedzynarodowego

wiedza na temat finansow
miedzynarodowych

znajomosc¢ prawa handlowego

umiejetnosci przygotowania dokumentéw w
biznesie miedzynarodowym

Marketing cyfrowy

Umiejetnos¢ tworzenia tresci w jezyku
lokalnym i dopasowanych do preferencji
kulturowych

Znajomos¢ mediow spoteczno$ciowych, w
szczegoblnosci na platformach, ktére sg
uzywane na rynkach docelowych,
Planowanie mediéw internetowych
Umiejetnosci w zakresie mediow
spotecznosciowych

Kampania cyfrowa na wszystkich poziomach
i obszarach wewnatrz/zewnatrz firmy
Wiedza na temat wyszukiwarek
internetowych

Pozycjonowanie -SEO

Blok 3 - Ptatnosci, wiedza logistyczna i prawna

Czynnik 2: Rola
Modut 3: Miedzynarodowy marketing cyfrowy

Blok 1: Projektowanie stron internetowych i
tworzenie tresci dla rynku miedzynarodowego

Blok 2: SEO i SEM
Blok 3: Marketing w mediach spotecznosciowych

Blok 4: Handel elektroniczny i rynek
miedzynarodowy

Badania rynku online

Google Analytics

Wyszukiwanie informacji w Internecie,
sieciach i stronach internetowych
Umiejetnos¢ znalezienia wiasciwych
kanatéw dotarcia do odpowiedniego
segmentu rynku w danym kraju
Pozyskiwanie danych online i korzystanie z
rynkéw internetowych

Information Literacy.

Czynnik 2: Rola
Modut 4: Marketing oparty na danych
Blok 1: Badanie rynku online

Blok 2: Analityka danych
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Wykorzystanie narzedzi cyfrowych:

— Wiedza na temat budowania i dostarczania

narzedzi cyfrowych,

— Umiejetnos¢ budowania systemow
przyjaznych dla uzytkownika,

— Umiejetnos¢ budowania stron www,
sklepow internetowych, komunikatorow
internetowych,

— Zrozumienie i wdrozenie rozwigzan opartych
na sieci lub oprogramowaniu dla proceséw

biznesowych,

— Projektowanie graficzne / Tworzenie stron
internetowych / Fotografia

— Programowanie

Czynnik 2: Rola

Modut 5: Technologia i wydajnos¢

Blok 1: Must have i nowe mozliwosci dzieki
sztucznej inteligencji i gtebokiemu uczeniu sie

Techniczne i ogdlne umiejetnosci cyfrowe

— Zdolnos¢ do pracy online

— Efektywnos$¢ techniczna

— Znajomos$¢ obstugi komputera/ smartfona
— Sztuczna inteligencja

— Wiedza na temat cyberbezpieczenstwa

— Kodowanie i/lub podejscie bez kodowania

Umiejetnosci w zakresie komunikacji cyfrowej

— Znajomos¢ narzedzi komunikacyjnych

— Komunikowanie sie za pomocg réznych
platform i urzadzen cyfrowych

— Codzienne korzystanie z poczty
elektronicznej, MS Word, arkuszy
kalkulacyjnych Excel,

— Korzystanie z serwiséw internetowych,
narzedzi do wideokonferencji takich jak

Skype, Microsoft Teams czy platformy Zoom,

— Umiejetnos¢ przygotowywania prezentacji

cyfrowych, Power Point, filméw i materiatow

marketingowych,
— Woykorzystanie narzedzi jezykowych i
ttumaczeniowych

Czynnik 3: Osoba
Modut 6: Komunikacja cyfrowa
Blok 1: Komunikacja miedzykulturowa

Blok 2: Komunikacja i narzedzia online

Ponizej tabela zawierajaca szczegétowy program szkolenia oraz jego dydaktyke i moduty

Tabela 2. Zawartos¢ programu w szczegotach: Czynnik i moduty

Opis

e aspekty prawne, tj. zarzqdzanie wszystkimi praktykami regulacyjnymi i podatkowymi,

formalnosciami celnymi, przepisami i zasadami umownymi dotyczgcymi sprzedazy online

na rynkach zagranicznych




Co-funded by the . s

Erasmus+ Programme ) Businesses

of the European Union 1 International
Growth

e kanaty logistyczne, czyli sposoby dystrybucji sprzedawanych produktow na rynku
docelowym i dostarczania ich do konsumenta

e media handlowe, czyli zbior cyfrowych kanatéw sprzedazy stuzqcych do pozyskiwania
produktow przez konsumentow koricowych

e kanaty marketingowe i komunikacyjne, czyli narzedzia, ktdre firma wykorzystuje do
promocji, reklamy i informowania rynku docelowego o swoich markach i/lub produktach

easpekty organizacyjne, tj. wewnetrzna struktura organizacyjna umozliwiajgca
zarzgdzanie nowym rynkiem online, pod wzgledem umiejetnosci i profili

e znajomos¢ krajow goszczgcych (umiejetnosci te sq przydatne w  kontekscie
"rzeczywistym" i "cyfrowym")

e Zrozumienie lokalnych kultur i rynkéw lokalnych

® Zrozumienie miedzykulturowe
Moduf 1 | Swiadomos¢ kulturowa

Blok 1.1 | Rdéznice kulturowe i kompetencje miedzykulturowe w marketingu miedzynarodowym

Modut 2 | Marketing i sprzedaz miedzynarodowa

Blok 2.1 | Wprowadzenie do marketingu miedzynarodowego i sprzedazy na rynku miedzynarodowym

Blok 2.2 | SprzedaZz wewnetrzna i sprzedaz zdalna

Blok 2.3 | Wiedza z zakresu ptatnosci, logistyki i prawa

Opis e Swiadomos¢ wyzwari zwigzanych z transformacjq cyfrowqg w firmie;

e Zmiana i aktualizacja stylu zarzqdzania poprzez cyfrowy punkt widzenia;

e Umiejetnos¢ zarzgdzania nowymi operacjami zwigzanymi z podejsciem cyfrowym;

® Rozwdj procesu wspotpracy spotecznej;

e Umiejetnos¢ wykorzystania narzedzi cyfrowych do bycia bardziej efektywnym;

e Zarzgdzanie zespotem za pomocq narzedzi cyfrowych;

e Monitorowanie kampanii marketingu internetowego, aby zmaksymalizowac wyniki;

o Ffektywne wykorzystanie narzedzi marketingu internetowego: SEO, SEM, email
marketing, social media i mobile;

e Jak stac sie najbardziej autorytatywnym gtosem w niszy rynkowej i przeksztafcic klientow
w zwolennikow marki poprzez blogowanie, sieci spotecznosciowe i zaawansowany
marketing;

e Modele do sprzedazy bezposredniej online na rynkach zachodnich i wschodnich,
planowanie wymaganych strategii, harmonogramdéw i inwestycji w sposob spdjny i
realistyczny;

e Metody i techniki pozycjonowania w Google, Yandex (Rosja), Baidu (Chiny) i Naver
(Korea), aby zaspokoic¢ popyt i zostac¢ ocenionym wczesniej (i lepiej!) niz konkurenci.

Modut 3 | Miedzynarodowy marketing cyfrowy

Blok 3.1 | Projektowanie stron internetowych i tworzenie tresci dla rynku miedzynarodowego

Blok 3.2 | SEO i SEM

Blok 3.3 | Marketing w mediach spotecznos$ciowych

Blok 3.4 | eCommerce & International Marketplace

Modut 4 | Marketing oparty na danych
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Blok 4.1 | Badania rynku online

Blok 4.2 | Analityka danych

Modut 5 | Technologia i wydajnos¢

Blok 5.1 | Must have i nowe mozliwosci zwigzane ze sztucznq inteligencjq i gtebokim uczeniem sie

Opis metody i techniki personalizacji rozmow; szybkos¢ reakcji i dzielenia sie informacjami;
tworzenie nowych kanatéow wspotoracy w zakresie obstugi klienta i sprzedazy; wzmacnianie
relacji z partnerami i dostawcami; nowe pomysty kreatywne i komunikacyjne; tworzenie
spersonalizowanej komunikacji dla klienta.

Modut 6 | Komunikacja cyfrowa

Blok 6.1 | Komunikacja miedzykulturowa

Blok 6.2 | Komunikacja i narzedzia online

Ponizsze tabele podsumowujg odniesienia do modutéw, efektéw ksztatcenia, godzin, tematéw, metodoyki i
materiatow dydaktycznych

Tabela Specyficzna struktura programu szkoleniowego i metodyki nauczania

1 Tytut modutu

2 Krotki opis tresci

3 Oczekiwane efekty uczenia sie

4 Diugoéé modutu ... godzin (zajecia w sali, e-learning, MSP Check-up/film

edukacyjny)
5 Tematy nauczania
6 Materiaty dydaktyczne
7 Metody uczenia sie zajecia w sali, e-learning, MSP Check-up/film edukacyjny?

Bardziej szczegdtowo, pod wzgledem metodycznym, program szkolenia jest zaprojektowany przy uzyciu
nastepujgcych metod nauczania:

e Zajecia w face-to-face
Pracownicy bedg musieli uczestniczy¢ w okreslonej liczbie sesji bezposrednich w siedzibie
organizacji/firmy szkoleniowej. Tam bedg mogli mie¢ bezposredni kontakt z ekspertem i zadawac
wszelkiego rodzaju pytania.

... godzin na modut (tgcznie ...)
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E-learning (wykorzystanie OER i Srodowiska nauczania)
Zostanie utworzona platforma e-learningowa, na ktdrej bedg umieszczane wszystkie OER, a wszyscy

pracownicy bedg mieli do niej dostep. Kursy bedga zorganizowane w formie modutdw, a uczestnicy beda
musieli zaliczy¢ wszystkie tematy z kazdego modutu, aby ukonczyé kurs.

... godzin na modut (10 min na film + FIM / tqcznie ...)

Check-up firmy (uczenie sie w miejscu pracy)
Pracownicy otrzymaja rzeczywisty przypadek praktyczny do przeanalizowania we wtasnej firmie

... dni robocze (fgcznie ... godz.)

Edukacja filmowa (Action learning)

Zajecia, ktore opierajg sie na modelu metodycznym "Movie Education" i tworzeniu krétkich filméw

dydaktycznych, ktére umozliwig pracownikom poznanie technik opracowania tekstu narracyjnego do

wykorzystania w projektowaniu, tworzeniu scenariusza i interpretacji sketch-coméw do inscenizacji i

interpretacji typowych sytuacji Conversational Digital Marketing relacji, nawigzywania bezposrednich

relacji z potencjalnymi klientami, w celu:

e dostosowania technik interpersonalnej komunikacji cyfrowej do réznych kontekstow spoteczno-
ekonomicznych

e dostosowania techniki dwukierunkowej komunikacji miedzy uzytkownikiem a markg do rdéznych
kontekstow miedzynarodowych

e stosowanie techniki rozwigzywania problemdéw i podejmowania decyzji w celu rozwigzywania
probleméw wynikajgcych z rozbieznosci oczekiwan/potrzeb klientéw

e dostosowanie jezyka oraz stylu komunikacji i relacji do specyfiki poszczegdlnych krajow i
wrazliwosci klientow

... dni (fgcznie ... godz.)
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