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Przedsiebiorczosci +Poszukiwanie kanatow dystrybucji oraz efektywna

i Rozwoju sp. z 0.0. wspotpraca z partnerami handlowymi na rynkach
Wincentego Pola 16 Zagranicznych”'
44-100 Gliwice
pl
\?V?/E/)\Cv%gaapﬁrpﬁ Hotel Diament Spodek, Al. Korfantego 35 w Katowicach

8:30 REJESTRACJA UCZESTNIKOW

Powitanie uczestnikow
+Wspbtpraca miedzynarodowa w zasiegu reki”

8:45 -9:00 Enterprise Europe Network

1. Jak wybrac strategie wejscia na rynki zagraniczne (aspekty, wady, zalety,
zastosowanie).

2. Kanaty dystrybucji w eksporcie (dobra konsumpcyjne, przemystowe,
ustugi).

3. Wady i zalety budowania wiasnych kanatéw dystrybucji.

4. Eksport posredni vs. Eksport bezposredni.

9.00-11.00 |5 Efektywna wspdtpraca z Agentem zagranicznym.

6. Wejscie na rynki zagraniczne w oparciu o dystrybutora.

7. Przedstawicielstwo handlowe za granicg a filia zagraniczna.

8. Strategia dystrybucji jako element strategii eksportu.

9. Uwarunkowania miedzynarodowe wptywajace na strategie dystrybucji.
10. Gdzie poszukiwaé partneréw handlowych na poszczegdlnych rynkach
zagranicznych.

11.00-11.15 PRZERWA KAWOWA

11. Strategia pozyskiwania najlepszych dystrybutoréw za granica.

12. Budowanie atrakcyjnej oferty dla partneréw zagranicznych.

13. Czy zawsze musze walczyé ceng by zaistnie¢ na rynkach zagranicznych?
14. Réznica w zdobywaniu klientéw B2B vs B2C.

15.  Stworzenie  profilu  idealnego  partnera  zagranicznego
oraz wyznaczanie zadan dla naszego przedstawiciela.

16. Jak skutecznie wykorzysta¢ targi do pozyskania zagranicznych
partneréw.

17. Analityczne sposoby wyboru dystrybutora.

18. Strategia wylacznosci, a strategia konkurencyjna - co wybrac
i dlaczego?

19. Skuteczne negocjacja z dystrybutorami w réznych krajach.

20. Jak podpisa¢ korzystny kontrakt z dystrybutorem.

11.30-13.30
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Pl’ZGdSiQ biorczosci 13.30 - 14.00 LUNCH

i Rozwoju sp. z 0.0.

Wincentego Pola 16 21. Zarzadzanie kanatem dystrybucji zagraniczne;j:
44-100 Gliwice - narzedzia motywowania dystrybutoréw;

- szkolenie partneréw zagranicznych;

- ocena efektywnosci kanatu dystrybucji;

(+48) 323393110 14:00 — 15.30 | - zarzadzanie konfliktami w kanale dystrybucji.

gapr@gapr.pl 22. Jak zabezpieczy¢ nasze interesy we wspotpracy z partnerami
www.gapr.pl zréznych krajow (kredyt kupiecki, narzedzia finansowanie, ubezpieczenia).
23. Wykorzysta¢ réznic  kulturowych w aspekcie pozyskiwania
i wspotpracy z dystrybutorem zagranicznym.

Korzysci ze szkolenia — uczestnicy dowiedz3 sie:

- jak optymalnie wybra¢ kanaty dystrybucji w zaleznosci od rynku zagranicznego,
- jak przygotowac atrakcyjna oferte dla partnera zagranicznego,
- jak poszukiwac i pozyska¢ partnera zagranicznego,

- czy korzystniej jest wspotpracowad z wytacznym partnerem, czy budowac strategie
konkurencyjna,

- jak skutecznie negocjowac z partnerami zagranicznymi i podpisa¢ korzystny
kontrakt zagraniczny,

- jak motywowa¢ dystrybutora do efektywnej wspodtpracy oraz zapobiegaé
konfliktom w kanatach sprzedazy?

Forma szkolenia:

o krétkie wyktady z prezentacja multimedialng przekazujace praktyczng wiedze
w obszarze zagadniert omawianych na szkoleniuy;

e dyskusje moderowane majace na celu wymiane doswiadczen oraz rozwigzywanie
problemoéw zgtaszanych przez Uczestnikéw;

e prace grupowe umozliwiajagce wymiane wiedzy i doswiadczen pomiedzy Uczestnikami.

Organizatorzy zastrzegajg sobie prawo do zmian w programie szkolenia.
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