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»POSZUKIWANIE KANALOW DYSTRYBUCJI
| ODBIORCOW NA RYNKACH ZAGRANICZNYCH?”

Termin i miejsce szkolenia: 29 czerwca 2018 r. Watcz

Zakres szkolenia:

Kto jest naszym klientem?

Kanaty dystrybucji w marketingu miedzynarodowym.

Analiza kanatéw dystrybuciji.

Strategie dystrybuciji.

Jak pozyskac¢ klienta? m.in: imprezy targowe, misje gospodarcze, izby gospodarcze,
Internet i inne.

Zrédta informaciji o potencjalnych partnerach.

Jak wybra¢ posrednika?

8. Formy komunikacji w dotarciu do potencjalnych odbiorcéw, z uwzglednieniem
czynnikow kulturowych.
Oferta i zapytanie ofertowe w handlu zagranicznym.
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PROGRAM SZKOLENIA
1. STRATEGIA DYSTRYBUCJI JAKO ELEMENT STRATEGII EKSPORTOWEJ
PRZEDSIEBIORSTWA

Czynniki ksztattujgce wybor strategii dystrybucji — na przyktadach wybranych rynkéw
zagranicznych:

rynek docelowy

rodzaj oferowanych débr (produkty, ustugi)

koncentracja na rynku (monopole, oligopole, rynek konkurencyjny)
rodzaj klientdéw (zbiorowy, grupowy, indywidulany)

2. RODZAJE STRATEGII DYSTRYBUCYJNYCH I ICH ELEMENTY

- dystrybucja intensywna

- dystrybucja selektywna

- dystrybucja wytgczna

- dystrybucja selektywna i wytgczna a prawo konkurencji - uwarunkowania
prawne

- rola posrednika w procesie dystrybuc;ji

3. E - HANDEL JAKO KANAL DYSTRYBUCJI W HANDLU MIEDZYNARODOWYM - NA
PRZYKLADACH WYBRANYCH RYNKOW ZAGRANICZNYCH

— uwarunkowania prawne e -handlu
- narzedzia sprzedazy w e-handlu
- wybor wtasciwych kanatéw sprzedazy w e-handlu (klient, ustuga, towar)
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4. JAK POZYSKAC ZAGRANICZNEGO KLIENTA — NA PRZYKLADACH WYBRANYCH
RYNKOW ZAGRANICZNYCH

- misje handlowe i miedzynarodowe gietdy kooperacyjne
- targi branzowe

- organizacje branzowe

- analizy i badania rynku

- specjalistyczne portale biznesowe

- miedzynarodowe sieci biznesowe

5. CASE STUDY

6. SESJA PYTAN

Szczegoétowy program szkolenia przygotowany zostanie na postawie analizy potrzeb
szkoleniowych, przeprowadzonej wsrod uczestnikow.

Harmonogram szkolenia:

8:00 - 8:30 rejestracja uczestnikéw

8:30 - 10:00 | blok tematyczny

10:00 - 10:15 przerwa

10:15 - 11:45 Il blok tematyczny
11:45 - 12:00 przerwa
12:00 - 13:30 Il blok tematyczny

13:30 - 14:15 przerwa na obiad

14:15 - 15:45 IV blok tematyczny

15:45 - 16:00 zakonczenie szkolenia

Szkolenie poprowadza m.in.: Beata Witkowska, t.ukasz Zak, Piotr Guzowski.

Organizator:  Centrum Obstugi Inwestoréow | Eksporterow
Urzad Marszatkowski Wojewddztwa Zachodniopomorskiego

Dodatkowe informacije: tel.: 22 830 13 40; tel. kom.: 609 124 124
e-mail: szkolenia@efszkolenia.pl
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