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HR Consulting


HR Consulting 

Job Select, società specializzata nella Ricerca e Selezione di Personale altamente qualificato e autorizzata dal Ministero del Lavoro (Aut. Min. p.13/I/0028084)
mette la propria esperienza a disposizione di coloro che desiderano

migliorare le proprie competenze in quest’area.

Master Export 
Area manager
Corso per acquisire o completare le proprie competenze nell’ambito dell’ufficio commerciale estero 
PERCHE' PARTECIPARE

Nel corso degli ultimi 20 anni le aziende italiane, ed in particolare quelle del Nord Est, sono cresciute grazie alle proprie esportazioni con un incremento del fatturato di anno in anno. Tali risultati sono inizialmente da attribuire allo slancio imprenditoriale oltre all’indubbio livello qualitativo e di servizio che le nostre aziende hanno potuto offrire nei vari mercati di sbocco.

Tuttavia nell’ultimo periodo la sfida è diventata decisamente più agguerrita: il tasso qualitativo e di competitività dei concorrenti, italiani e stranieri, si è andato rafforzando offrendo ai singoli clienti un sempre maggiore grado di soddisfazione. 

I nostri imprenditori si pongono ora una domanda d’obbligo: come fare la differenza nel 2009 e nel prossimo futuro?  Taluni delocalizzano la propria sede produttiva all’estero per contenere i costi della manodopera, altri ancora cercano di affinare e perfezionare il proprio differenziale con prodotti tecnologicamente avanzati, ma un aspetto accomuna qualsiasi imprenditore che voglia crescere nell’Export: la scelta di personale efficiente e competente, in primis figure di Export Area Manager che garantiscano presenza dinamica nei mercati e mettano a pieno frutto le potenzialità ed i target di fatturato che ciascuna azienda si pone.  

L’Export Manager è la “finestra” dell’azienda aperta sui mercati.

CHI NON DEVE MANCARE
Tutti coloro che già svolgono o che si accingono ad operare presso l’Ufficio Commerciale Estero in qualità di Export Manager Jr.
Per essere Export Manager Junior oggi bisogna dotarsi degli strumenti conoscitivi per essere preparati, dinamici, intraprendenti, oltre che conoscere le lingue ed essere pronti a viaggiare.

In particolare:

· Neolaureati in Lingue che intendono inserirsi nel mondo del commercio estero
· Export Manager Junior 

· Impiegati commerciali per Italia ed estero
     
COMPETENZE ACQUISITE
· Avere una panoramica ricca e completa dell’attività tipo di un Export Manager jr.

· Dotarsi degli strumenti fondamentali e delle conoscenze indispensabili all’operatività di un moderno Ufficio Export: sapere per saper fare

APPLICAZIONI OPERATIVE E SIMULAZIONI IN AULA
· Simulazioni di situazioni, abituali e non, dell’attività specifica di un Export Manager

· La descrizione ed illustrazione dei documenti utili e necessari

· L’esercitazione di gruppo sulla stesura di un’offerta commerciale e di un budget di vendita

· Simulazioni di trattative commerciali 

PROGRAMMA
Il sistema impresa

· L’organizzazione d’impresa: definizione, mission, vision, la logica sistemica, variabili di scenario

· Le tipologie di strutture organizzative: struttura funzionale, divisionale e a matrice

· La cultura organizzativa

· Sistemi e politiche di gestione delle Risorse Umane  

· I comportamenti organizzativi

L’Ufficio Commerciale Estero

· I problemi interculturali nell’operare con i mercati esteri

· La struttura dell’Ufficio Commerciale Estero: ruoli, profili, attività

· Principali problematiche
L’ Export Manager jr: conoscenze e competenze

· Chi è e cosa fa l’Export Manager jr.: in sede ed in trasferta (ottimizzazione attività interna, organizzazione viaggi, visite clienti, fiere di settore…). Il giusto mix di estro e metodo

· L’attività con la rete aziendale (funzioni coinvolte in base alle mansioni svolte) e con tutta la rete commerciale.  Coinvolgere, delegare e coordinare

· La soddisfazione dei bisogni dei clienti. La fidelizzazione.

· Il confronto tra domanda ed offerta
Elementi di marketing

· Ciclo di vita del prodotto
· Analisi della concorrenza: vantaggi competitivi e strategie aziendali
· Analisi dei mercati internazionali: metodologie
· Marketing operativo: gestione del prodotto, del servizio e del prezzo; il marketing mix

· La comunicazione sui mercati internazionali: la communication mix, la pubblicità, il media plan, sviluppo di una campagna di comunicazione
Il trasporto internazionale ed i termini di “resa” delle merci

· La descrizione e l’importanza degli “Incoterms”: cosa significa “Ex Works”, perché e quando lo si sceglie rispetto al “FOB” o al “CIF”

· I documenti di trasporto internazionale: quali sono e a cosa servono

· Gestione delle spedizioni e funzioni aziendali coinvolte

· Vantaggi e limiti dell’approccio “customer oriented”

I pagamenti internazionali
· Come si formula un’offerta commerciale che “convinca” il cliente e tuteli gli interessi dell’azienda

· Le forme tecniche di pagamento delle esportazioni: quali sono, a cosa servono e come utilizzarle

· La prassi aziendale e le ben mirate eccezioni di pagamento  

· La copertura assicurativa del credito: come funziona e quando risulta indispensabile

Il Budget di vendita
· Come si costruisce un budget: fondamenti e riferimenti

· Il budget di vendita per mercato, per canale e/o per prodotto

· Analizzare e monitorare i risultati: eventuali azioni correttive. Come ottimizzare l’incontro tra i target aziendali e le opportunità del mercato

· Consolidare il portafoglio clienti.  Acquisizione di clienti potenziali

Tecniche di vendita
· Le fasi del processo decisionale

· Analisi dettagliata e sistematica delle diverse fasi della vendita

· Centro di recettività e centro d’insoddisfazione

· L’importanza dei differenziatori

· Come influenzare i processi decisionali

· Vendere in condizione di debolezza

· Affrontare le obiezioni e le paure del cliente

Tecniche gestione trattativa
· Le basi della negoziazione: strategia e tattica

· Il "range" di riferimento: chi vince, chi perde
· La "Piramide del successo negoziale": I. P. T. 

· Le tecniche dell'Harvard Negotiation Project

DURATA
Il corso si articola in 10 moduli di 16 ore che si svolgeranno il sabato e la domenica una volta al mese a partire da Ottobre 2008.  
Orari: 9:00-13:00/14:00-18:00
SEDE DEL CORSO

Il corso avrà luogo a Padova presso l’aula formazione di Job Select Srl.
ATTESTATO DI PARTECIPAZIONE

Al termine del corso verrà consegnato un attestato di partecipazione.

COSTO
Valore del corso € 6.000 (IVA inclusa).
Grazie al contributo della Regione Veneto il costo del corso è di soli € 1.200.
Lo staff di Job Select è a Vostra disposizione per qualsiasi richiesta di chiarimento.
Job Select Srl

Via San Marco, 127

35129 Padova

Tel. 049.8936716

Fax. 049.8953974

e-mail: info@jobselect.it[image: image2.jpg]
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