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DESCRIZIONE INTRODUTTIVA DEL CORSO

L'internazionalizzazione delle imprese si declina anche con la capacita di sapersi avvalere del
veicolo contrattuale piU appropriato per gestire gli affari sui mercati esteri.

Il corso, suddiviso in due appuntamenti di quattro ore I'uno, vuole offrire un vero e proprio
vademecum, vale a dire una guida operativa in grado di orientare le aziende nel percorso di
comprensione delle “regole del gioco” che bisogna conoscere e saper gestire quando si
“contratta” con un partner straniero, soprattutto in questo periodo di emergenza mondiale.
In tale contesto formativo particolare attenzione & dedicata all'analisi delle criticita piu
ricorrenti che gli esportatori italiani devono affrontare per distribuire i loro prodotti fuori del
mercato domestico.

Con approccio pratico-operativo vengono affrontati i punti-chiave degli accordi -vendita,
agenzia, distribuzione - che “servono” alle aziende per proiettarsi su piattaforme operative di
standard internazionale.

OBIETTIVI

Il corso fornisce un quadro di riferimento operativo per le aziende che si cimentano nel
campo dellinternazionalizzazione, alla ricerca di nuovi mercati.

In tale scenario diventa ineludibile I'esigenza per gli operatori aziendali impegnati sul versante
dell'export di acquisire le conoscenze di base per comprendere le problematiche dei contratti
da utilizzare per la commercializzazione dei loro prodotti all'estero.

DESTINATARI

Export Manager, responsabili aziendali della funzione amministrativa, responsabili degli
uffici legali interni di aziende esportatrici, professionisti e titolari di imprese che operano
all'estero.

METODO

L'approccio didattico prevede che le tematiche vengano affrontate in un'ottica business
oriented.

PROFILO DOCENTE

Alessandro Albicini: Docente NIBI e Avvocato con Studio Legale a Bologna.

Esperto di diritto societario e contrattualistica internazionale, acquisizioni societarie, diritto
industriale e diritto commerciale . Relatore, sia in Italia sia all'estero, su argomenti pertinenti
la contrattualistica internazionale e le operazioni societarie.
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VADEMECUM CONTRATTUALE
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Programma 1° parte

La gestione del rapporto contrattuale con una

controparte straniera
Le scelte della legge applicabile al contratto

| modelli di accordo forniti dalla prassi nella

contrattualistica internazionale

Criteri generali della compravendita internazionale
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Programma 2° parte

» Panorama dei contratti di distribuzione con intermediari
commerciali stranieri: l'accordo di agenzia e di

concessione di vendita
= | e esclusive contrattuali

= || pagamento diindennita di fine rapporto alla chiusura

del rapporto contrattuale

» Come regolamentare la composizione del contenzioso.

Quota diiscrizione al corso
La quota di partecipazione é scontata del 15% e ammonta a Euro 128,00 + IVA a partecipante (anziché
Euro 150,00 + IVA).

Modalita di iscrizione

L'ammissione e subordinata all'iscrizione on line al link:
https://register.gotowebinar.com/register/1978091097403497487

e al contestuale pagamento della quota di partecipazione mediante bonifico bancario su c/c
ITOSED569601600000067000X06 intestato a:

Agenzia ltaliana per l'internazionalizzazione - Promos Italia s.c.r.l.

BANCA POPOLARE DI SONDRIO SEDE DI MILANO VIA SANTA MARIA FULCORINA, 120123 Milano. Causale
del pagamento (in base alla giornata scelta): Corso Nibi - Vademecum contrattuale.

L attestazione di avvenuto pagamento della quota di partecipazione é da inviare a

cinzia.bolognesi@promositalia.camcom.it - seguira fattura elettronica.

Per richiedere informazioni ed essere ricontattati, scrivere a:

Cinzia Bolognesi, cinzia.bolognesi@promositalia.camcom.it
Maria Romeo, maria.romeo@promositalia.camcom.it
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