FOCUS GERMANY

Management innovativo della vendita al dettaglio in Germania

"

Il modulo si apre con seminari teorici e informativi (30% ) in preparazione al programma di attivita pratiche (70%) che
riguardera l’analisi pratica del management innovativo della vendita al dettaglio in Germania. Il corso sara incentrato sui
diversi aspetti dell’industria: dettaglio di cibo e bevande, elettronica, arredamento, discount, ipermercati e grandi
magazzini, sistema shop-in-shop e DIY (do it yourself) per almeno 1 o 2 settimane. | partecipanti incontreranno specialisti
nel campo e rappresentanti delle compagnie locali per la vendita al dettaglio. Il programma d’attivita pratiche potrebbe
includere visite alle autorita e gli uffici competenti. Vi preghiamo di comunicarci in anticipo i vostri obiettivi, in modo da

organizzare gruppi di interesse e da contattare le piu importanti organizzazioni e i ministeri competenti per organizzare il
maggior numero di visite possibili:

1. Studenti e professori — apprendimento ed esperienza pratica nel campo della vendita al dettaglio

2. Venditori al dettaglio/ ingrosso — acquisizione di competenze tecniche e contatti

3. Compagnie per la vendita al dettaglio o I’esportazione — acquisizione di competenze tecniche internazionali

4. Potenziali acquirenti e investitori — ricerca di candidati M&A nel campo della vendita al dettaglio

5. Informazioni economiche di carattere generale — qualunque combinazione dei moduli precedentemente elencati e

contatti generali per affari

Esempio di programma sul Management innovativo della vendita al dettaglio in Germania, 2 sett.
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Per maggiori informazioni contattateci via fax o e.mail:

al dettaglio in Germania—
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profitto nel minor tempo
possibile con personale
competente — seminari
con esperti nel campo.
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admissions@eurasia-institute.com
Tel: +49-30-86398370 Fax: +49-30-86398371
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