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Agenzie Marittime eMediatori Marittimi

Focus di approfondimento geopolitico e
commerciale sugli Stati Uniti: Lo sviluppo del
business negli Stati Uniti, scenari e opportunita
per competere con successo

| rapporti con gli Stati Uniti sono fondamentali per le
aziende del settore shipping, soprattutto alla luce dei
cambiamenti e delle evoluzioni politiche. Conoscere e
approfondire gli aspetti interculturali e di
fondamentale importanza per consolidare e rinnovare i
rapporti commerciali e le proprie strategie aziendali. |l
corso € infatti progettato tenendo conto delle
particolarita del contesto economico e di mercato ed &

organizzato grazie alla collaborazione di docenti

esperti di mercati internazionali

OBIETTIVO:

e Approfondire i rapporti interculturali, le tendenze
politiche e | nuovi trend commerciali per una
migliore gestione delle dinamiche interne ed
esterne alle aziende interessate

* |ldentificare i fattori economici legati alle nuove
tendenze emergenti nel settore marittimo

e Facilitare i rapporti con i propri partner,

corrispondenti e clienti : R e

E Modalita sincrona via webinar

~ || Rilascio di attestato di frequenza
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Per iscrizioni: training@consorzioglobal.com
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ASSAGENTI

Associazione Agenti @ Mediatorn Marittimi

GENOVA

Giovedi 26
Giugno
Ore 12:30 - 14:00

Lunedi 30
Giugno
Ore 12:30 - 14:00

Giovedi 03
Luglio
Ore 12:30 - 14:00

Lunedi 07
Luglio
Ore 12:30 - 14:00

Mercoledi 09
Luglio
Ore 12:30 - 14:00

Mercoledi 16
Luglio
Ore 12:30 - 14:00

ENTE I
BILATERALE

NAZIONALE

Agenzie Marittime ¢ Mediatori Marittimi

MODULO 1: Gli Stati Uniti d’America nel panorama internazionale
* Aspetti di Geopolitica

e Dinamiche geoceconomiche

« Demografica e societa

e L'U.S.A. nell’era Trump 2.0

Comprendere 'ambiente commerciale marittimo
degli Stati Uniti
e Principali hub marittimi statunitensi

MODULO 2:

* Le sfide della logistica
* |dentificazione dei settori a maggior crescita

e Le opportunita nel mercato statunitense

MODULO 3: Cogliere le opportunita nel mercato statunitense

e Il modo americano di fare business

e Costruire solide relazioni commerciali

Creare fiducia e rapporti duraturi

e Cosa fare e cosa non fare in modo pratico (do's and dont'’s)

MODULO 4: Gestione di imprevisti

e Prepararsi ad ogni scenario
e Superare gli ostacoli

e Collaborare per il successo

MODULO 5:Come impostare e sviluppare un’analisi geoeconomica

e Intelligence geoeconomica e modelli di analisi
e OSINT e sua applicazione in ambito business

e Casi studio

Il ruolo delle nuove tecnologie nell’Intelligence
geoeconomica
e L'intelligenza artificiale e le attivita di raccolta

MODULO 6:

e Elaborazione e analisi dati e informazioni

+ GLCBAL

e Principali strumenti; esempi pratici

Per iscrizioni: training@consorzioglobal.com




