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PROGRAMA CURSO ONLINE
Seleccion y Negociacion
con Distribuidores
Internacionales

Para empresas del

i

— dmbito sectorial de
Comercio y Marketing
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Objetivo

El objetivo de esta accion formativa es adquirir
conocimientos y herramientas necesarias para
buscar, seleccionar y negociar eficazmente con
distribuidores internacionales, comprendiendo el
concepto vy tipologias de distribuidor, identificando
la figura mas adecuada para el negocio, aplicando
criterios de seleccion, y entendiendo los diferentes
contratos de distribucion.
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Dirigido a

Profesionales de empresas del dmbito sectorial
de comercio y marketing.

Aungue no hay restricciones, estd
especialmente pensado para:

Q Direccion
(CEO, Gerente, Director General, Subdirector)

Equipo técnico y administrativo de:

& Area de Comercio Internacional
& Area de Comercial y Ventas
& Area de Administracion

éSabes como elegir y negociar con
distribuidores internacionales

para expandir tu empresa
globalmente?

En el curso de Seleccién y Negociacién con Distribuidores
Internacionales, aprenderds a identificar los distribuidores mas
adecuados para tu empresa, utilizar herramientas eficaces para su
busgueda y evaluar criterios clave para su seleccion. Ademdas,
adquirirds las habilidades necesarias para negociar contratos de
distribucion, teniendo en cuenta aspectos interculturales que
pueden afectar las relaciones comerciales internacionales. Desde
la seleccion inicial hasta la negociacion y gestion de contratos, este
curso te brindard las estrategias necesarias para construir
relaciones exitosas y productivas con distribuidores a nivel global.
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Programa

® MODULO1
Qué Es Un Distribuidor Internacional
1.1. Formas de entrada en el mercado exterior

1.2. Exportacion directa
1.3. Exportacion indirecta

@ MODULO?2

Qué Debo Tener En Cuenta A La Hora De
Seleccionar Un Distribuidor Internacional

2.1. Factores clave para la busqueda y seleccion de un
distribuidor

2.2.Factores clave para el éxito en la relacion
empresa-distribuidor

2.3. Comparativa entre los modelos de exportacion
2.4. Seleccion del canal de exportacion

® MODULOS3

Coémo Hacer La Busqueda De Un Distribuidor
Internacional

3.1. Fuentes de informacion
3.2. Seleccion del distribuidor idoneo y acuerdo de distribucion

® MODULO4

Aspectos Clave De La Negociacién Con
Distribuidores

4.1.Necesidades y objetivos de la empresa para la negociacion
con distribuidores internacionales

4.2 Contratos de distribucion

4 3. Interculturalidad en las relaciones comerciales
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