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AGENDA INCONTRI

Come comunicare con efficacia con persone di altra nazionalita
Milano, 25 Marzo 2010 h. 09:00-13:00

Client relationship: how to build a lasting bond
Milano,13 Aprile 2010 h. 9.00-13.00

Fare affari con il mondo asiatico: la Cina
Milano, 20 Aprile 2010 h. 09.00 -13.00

Fare affari con il mondo asiatico: il Giappone
Milano, 13 Maggio 2010 h. 09.00 -13.00

Fare affari con il mondo asiatico: I'India
Milano, 19 Maggio 2010 h. 09.00 -13.00

La gestione del credito commerciale nei mercati est  eri
Milano, 20 Maggio 2010 h. 09.00 -18.00

La risoluzione delle controversie internazionali: | "arbitrato e la conciliazione
Milano, 30 Giugno 2010 h. 09.00 -13.00



Come comunicare con efficacia con persone di altre

nazionalita

Milano, 25 Marzo 2010 h. 09:00-13:00

c/o Scuola Superiore del Commercio del Turismo e de  lle Professioni
(Viale Murillo, 17 - Milano)

Obiettivo

Trattare o conversare con persone di altre culture non implica solo il fatto di imparare il loro
vocabolario, ma altresi la capacita di vedere il mondo come lo vede ognuno di loro.
L'incontro vuole offrire I'opportunita di vedere le cose dal punto di vista dell'altro con
I'obiettivo di evitare spiacevoli fraintendimenti.

Contenuti
Comunicare con persone di culture differenti: cosa cambia nella comunicazione
verbale e non verbale
La flessibilita: come adattare il comportamento per raggiungere l'efficacia.

Client relationship: how to build a lasting bond
Milano,13 Aprile 2010 h. 9.00-13.00
c/o Aice — Sala Colucci (C.so Venezia, 49 - Milano )

Obiettivo
L’incontro intende fornire delle utili indicazioni per imparare a conoscere meglio il cliente
estero, tenendo conto dell'importante ruolo giocato dalle differenze culturali in una
transazione commerciale. L'incontro avra una valenza linguistica e si terra in lingua italiana
e inglese.

Contenuti
Developing a rapport with your clients
Considering the importance of Cultural Awareness
Establishing a bond of trust with clients
Learning your clients' businesses
Learning to Listen in a foreign language
Paying attention to the needs of your clients
Emphasizing benefits from your relationship with the client
Showing that you are a problem solver!



Fare affari con il mondo asiatico: la Cina

Milano, 20 Aprile 2010 h. 09:00-13:00

c/o Scuola Superiore del Commercio del Turismo e de  lle Professioni
(Viale Murillo, 17 - Milano)

Obiettivo

La conoscenza non solo economica dei mercati asiatici ma soprattutto culturale dell’Asia —
la conoscenza cioé del fattore umano e comunicativo - rappresenta la prima qualita e la
prima risorsa della quale disporre per interagire con efficacia con i partner e clienti che
sempre piu numerosi provengono da quest’area.

L'incontro intende facilitare [l'orientamento con la cultura cinese e stimolarne
I'approfondimento, fornendo informazioni sulla storia, sul pensiero, sugli stili di
comunicazione e negoziazione e coniugandole con esercitazioni ed esperienze idonee a
sviluppare nei partecipanti la capacita di analizzarne e comprenderne le differenze e
specificita culturali.

Contenuti
Cinque parole chiave per parlare con i cinesi in qualsiasi lingua
Strategie per competere interpretando le contraddizioni tra valori e prassi
Best practice: esercizio di sviluppo della sensibilita interculturale (DIE)
Negoziare con i cinesi: valori e modi
Esercizio di sviluppo della intelligenza comunicativa

Fare affari con il mondo asiatico: il Giappone
Milano, 13 Maggio 2010 h. 09:00-13:00

c/o Scuola Superiore del Commercio del Turismo e de  lle Professioni
(Viale Murillo, 17 - Milano)

Obiettivo

L'incontro intende facilitare I'orientamento con la cultura giapponese stimolarne
I'approfondimento, fornendo informazioni sulla storia, sul pensiero, sugli stili di
comunicazione e negoziazione e coniugandole con esercitazioni ed esperienze idonee a
sviluppare nei partecipanti la capacita di analizzarne e comprenderne le differenze e
specificita culturali.

Contenuti
Il contesto storico e sociale e le differenze di cultura
Le origini dell’etichetta: codici di comportamento commerciali e negoziali
L’etica del lavoro: dal toyotismo alle contraddizioni dell’economia contemporanea,
guale impatto per i comportamenti organizzativi e della societa?
Comunicare con i giapponesi: Cross cultural dialogues.



Fare affari con il mondo asiatico: I'lndia

Milano, 19 Maggio 2010 h. 09:00-13:00

c/o Scuola Superiore del Commercio del Turismo e de  lle Professioni
(Viale Murillo, 17 - Milano)

Obiettivo

L'incontro intende facilitare [l'orientamento con la cultura indiana stimolarne
I'approfondimento, fornendo informazioni sulla storia, sul pensiero, sugli stili di
comunicazione e negoziazione e coniugandole con esercitazioni ed esperienze idonee a
sviluppare nei partecipanti la capacita di analizzarne e comprenderne le differenze e
specificita culturali.

Contenuti
Il potere della famiglia
Tra cultura indoeuropea e asiatica
Tra razionalita ed emotivita
Tra ricerca della perfezione e azione
Tra individualismo e collettivismo
Lo stile di leadership
La sfida del manager occidentale in India

La gestione del credito commerciale nei mercati est  eri
Milano, 20 Maggio 2010 h. 09.00 -18.00

c/o Scuola Superiore del Commercio del Turismo e de  lle Professioni

(Viale Murillo, 17 - Milano)

Obiettivo

L’obiettivo dell'incontro & quello di analizzare e definire tutti gli strumenti per la
gestione critica del rischio di credito nelle transazioni commerciali internazionali.
Saranno analizzati gli strumenti finanziari ed assicurativi, nel breve e nel medio lungo
termine, anche attraverso I'analisi di casistiche pratiche relative ad operazioni
realmente avvenute.

Contenuti
Il credito documentario: riflessi operativi
Struttura, funzionamento, operativita, normative di riferimento
Le tipologie dei crediti documentari
| ruoli e gli obblighi delle Banche
La conferma in un credito documentario
Come utilizzare un credito documentario: analisi degli step operativi
Focus: Il credito documentario trasferibile
Le stand by letter of credit e le garanzie bancarie a prima domanda
Il forfaiting e lo sconto di titoli
Il credito fornitore (supply’s credit) e il credito acquirente (buyer’s credit)
Il factoring e la cessione del credito.



La risoluzione delle controversie internazionali;

I'arbitrato e la conciliazione
Milano, 30 Giugno 2010 h. 09.00 -13.00
c/o Aice — Sala Colucci (C.so Venezia, 49 - Milano )

Obiettivo

Quando imprese e operatori si trovano coinvolti in controversie derivanti da contratti
internazionali, il primo nodo da sciogliere riguarda la forma di risoluzione piu adatta alla
disputa. Infatti, accanto alla giustizia ordinaria € possibile il ricorso all’arbitrato e alla
conciliazione internazionale.

L’incontro vuole offrire una visone d’insieme di sistemi di risoluzione, cosi da individuare
guello piu adatto all’esigenza aziendale e al Paese coinvolto.

Contenuti
Le principali modalita di gestione e soluzione delle controversie
Arbitrato Internazionale
Mediazione

Funzionamento delle Corti Arbitrali in alcuni Paesi esteri
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